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Sazetak

Cilj znanstvenog istrazivanja U ovom doktorskom radu je sumirati i proSiriti spoznaje o
obiljeZjima malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu te utvrditi utjecaj poduzetni¢kih osobina i
znanja vlasnika na uspjesnost poslovanja. Uz analizu poduzeca istovremeno se analiziraju i
poduzetnicke osobine vlasnika malih obiteljskih poduzeca turizmu te specifi¢ni obiteljski
resursi. Teorijski okvir koriSten za razvoj istrazivanja i empirijskog modela oslanja se na
razvojne modele obiteljskog poduzetniStva dok su od teorija primijenjene poduzetnistvo
resursne teorije, teorija socijalnog identiteta i teorija ljudskog kapitala. U skladu s navedenim
teorijama razvijen je empirijski model koji predlaze kombinaciju pokazatelja uspjes$nosti
poslovanja, osobina vlasnika 1 obiteljske specifi¢nosti te ¢ini doprinos suvremenim pristupima
vrednovanja u obiteljskom poduzetniStvu. Pomocu statistickih metoda multiple 1 logisticke
regresije utvrden je utjecaj poduzetnickih osobina i znanja vlasnika na uspjeSnost poslovanja
malih obiteljskih poduzeca u turizmu mjerenu financijskim i nefinancijskim pokazateljima.
Uzorak za potrebe empirijskog istrazivanja i dokazivanje hipoteza sacinjavaju mali obiteljski
hoteli koji se nalaze u bazi Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela. Potvrdeno je da
specificno poduzetnicko znanje steCeno edukacijama znacajno utjece na uspjesnost poslovanja.
Rezultati istrazivanja upuéuju da od poduzetni¢kih osobina vlasnika, sklonost riziku i
proaktivnost znacajno utjecu na uspjesnost poslovanja, dok inovativnost ne utjece na uspjesnost
poslovanja $to upucuje na niske razine inovativnosti poduzeca u uzorku. Motivi koji najvise
utjeCu na nastavak obiteljskog posla su osiguravanje radnog mjesta za Clanove obitelji i
zadrZavanje posla unutar obitelji. Kao nadopuna empirijskom modelu metodom intervjua
ispitano je dvadeset vlasnika malih obiteljskih hotela u Republici Hrvatskoj kako bi se dobio

dublji uvid u obiljezja malih obiteljskih poduzeéa u turizmu.

Kljuéne rijeci: poduzetnicka orijentacija, prijenos vlasnistva, mali obiteljski hoteli, edukacija

u turizmu, kvalitativni 1 kvantitativni pokazatelji uspjesnosti



Abstract

The purpose of scientific research in this doctoral thesis is to summarize and expand the
knowledge about the characteristics of small family businesses in tourism and to determine the
impact of owner’s entrepreneurial traits and knowledge on business performance. Along with
the company analysis, the entrepreneurial traits of small family business owners and specific
family resources are analyzed at the same time. The theoretical framework used for the
development of the research and empirical model relies on the development models of family
entrepreneurship while the applied theories are the entrepreneurship of resource theory, the
social identity theory and the human-capital theory. In accordance with the aforementioned
theories, an empirical model that proposes a combination of business performance indicators,
owner's entrepreneurial traits and family specificities has been developed, which contributes to
contemporary family business valuation methods. Furthermore, using statistical multiple and
logistic regression methods, the influence of owner’s entrepreneurial traits and knowledge on
the performance of small family businesses in tourism measured by financial and non-financial
indicators was determined. For the purposes of empirical research and hypothesis confirmation
a sample consisting of small family hotels, members of the National Association of Family and
Small Hotels was selected. It was confirmed that specific entrepreneurial knowledge acquired
through education significantly influences business performance. Owner's entrepreneurial
traits, risk and proactivity preferences have a significant impact on business performance, while
innovation does not affect business performance, indicating low levels of business innovation
in the sample. Motives that have the greatest influence on the continuation of family business
are securing a job for family members and keeping the family within the business. To
complement the empirical model, twenty small family hotel owners in the Republic of Croatia
were interviewed to gain a deeper insight into the characteristics of small family businesses in

tourism.

Key words: entrepreneurial orientation, ownership transfer, small family hotels, education in

tourism, qualitative and quantitative performance measures
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1. UVOD

U uvodnom dijelu detaljno se prikazuje problem i predmet istrazivanja, svrha i ciljevi rada,

hipoteze rada, metodologija istrazivanja te struktura rada.

1.1. Problem i predmet istraZivanja

Istrazivanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu specifi¢na su po multidisciplinarnom pristupu
jer za iscrpnu analizu potrebna je kombinacija vise razli¢itih podru¢ja. Medutim, prije daljnjih
razmatranja potrebno je pojmovno odrediti malo obiteljsko poduzeée. Na svjetskoj razini
detektirano je vise od 90 razli¢itih pojmovnih odredenja obiteljskih poduzeca. Najcesce se
spominje utjecaj obitelji na vlasnistvo i strateSku, tj. menadzersku kontrolu od strane obitelji,
dok su ostale komponente aktivno sudjelovanje ¢lanova obitelji u svakodnevnim aktivnostima
poduzeca (Austrian institute for SME research, 2008). Neka istrazivanja (MroczkowskKi i
Tanewski, 2007; Westhead i Cowling, 1997, 1998), Mroczkowski i Tanewski, 2007) razmatraju
kriterije za klasifikaciju obiteljskih poduzeca, a teorijske podjele proizasle iz empirijskih radova
(Carlock i Ward, 2001, str. 119) rezultiraju sljede¢im vrstama obiteljskih poduzeca: poduzetnik,
trgovac-pojedinac, obiteljsko partnerstvo, sibling partnerstvo (partnerstvo srodnika)?, suradnja
rodaka, obiteljski sindikat. U Republici Hrvatskoj je status obiteljskih poduzeéa utvrden
Zakonom o ugostiteljskoj djelatnosti (Narodne novine, 2015) koji uz obiteljska poduzeca veze
pojam kucanstva te propisuje da ¢lanovi kucanstva mogu raditi u ugostiteljskom objektu bez
sklapanja ugovora o radu. Zakon takoder predvida da se usluge najma i cateringa u
ugostiteljstvu mogu obavljati temeljem vlasnistva posjeda ili nekretnine, gdje navedene usluge
mogu pruzati Clanovi kucanstva. Navedena pojmovna odredenja obiteljskih poduzeca su
manjkava, jer ne omogucéuju detaljniji pregled i obiljezja svake pojedine djelatnosti malih
obiteljskih poduzeca, kao i obiljezja obiteljskih poduzeca. Kuéanstvo je presiroka kategorija
pojmovnog odredenja te bi je trebalo zamijeniti pojmom obitelji koji bi se specificirao jos
detaljnije, a ¢ime bi se postigla konzistentnost i jasnoc¢a pojma. Razvoj turizma i rast turistickog
prometa posljednjih godina (Getz i Carlsen, 2005, str. 1) generirao je nebrojene nove prilike za

obiteljske poduhvate. Neka od obiljezja malih obiteljskih poduze¢a u sektoru turizma su

1 Eng. sibling partnership partnerstvo je djece koja nasljeduju obiteljski posao od prethodnih generacija obitelji
(Business Family Foundation).



obiteljska atmosfera, personalizirani pristup gostu i visoka razina kvalitete usluge, dok je

obiteljsko poduzece Cesto i jedini izvor stjecanja prihoda za cijelu obitel;.

Objekt istrazivanja u doktorskom radu su mali obiteljski hoteli, odnosno njihovi vlasnici.
Uzorak malih obiteljskih hotela odabran je zbog dostupne baze podataka u okviru Nacionalne
udruge obiteljskih i malih hotela. Mali obiteljski hoteli prosje¢no zaposljavaju oko 15 osoba,
posjeduju najvise 50 soba ili 25 apartmana (Peri¢ i Niksi¢, 2007; Stipanovi¢, 2006). Ako se
provede usporedba s nekim zemljama u okruzenju, primjerice Austrija ima oko 10 000 malih
obiteljskih hotela, a Italija 23 000. Nadalje, u hotelskoj industriji ne postoji propisani kriterij
podjele hotela na male, srednje 1 velike. Ipak, na razini razli¢itih drzava postoje okvirni kriteriji
koji sluze kao polaziste za sistematizaciju, a faktori koji sluze kao kriterij raspodjele su broj
leZajeva 1 smjeStanih jedinica (The European Consumers' Centre Network, 2009, str. 6).
Kriteriji koji se mogu adaptirati za potrebe Republike Hrvatske proizlaze iz zemalja u
okruzenju, poput Austrije, Italije i Svicarske (Vlahov, 2013, str. 119-120). Za potrebe
utvrdivanja uzorka istrazivanja u ovom doktorskom radu odreduje se kriterij klasifikacije malih
obiteljskih hotela prema racunovodstvenim kriterijima i obiljezjima obitelji. Rac¢unovodstveni
kriteriji su broj zaposlenih, veli¢ina aktive, godiSnji prihod, a obiljezja obitelji su da je vlasnik
u blizem ili daljnjem srodstvu s jednom i/ili viSe osoba koje rade i/ili su zaposlene u malom
obiteljskom hotelu koji nema vise od 50 smjestajnih jedinica. Kriterij klasifikacije utvrden je
temeljem dostupnih pojmovnih odredenja koja su navedena u raznim publikacijama (Austrian
institute for SME research, 2008; CEPOR, 2012; EC - European Commission, 2013; The

European Consumers Centre Network, 2009) uz prilagodbe za hrvatska poduzeca.

Analizom relevantne literature utvrdeno je da postoji ogranicen broj teorijskih 1 empirijskih
radova vezanih uz obiteljska poduzeca, a uocen je izrazito uzak opus istrazivanja obiteljskih
poduzeca u sektoru turizma. Neki autori smatraju da se istrazivanja malih obiteljskih poduzeca
u sektoru turizma Cesto ignoriraju zbog kompleksnosti analize i nedostatnog financiranja (Getz
i Carlsen, 2005). Navedene tvrdnje potkrepljuju i istrazivanja Lyncha (1996) i Lyncha i
MacWhannela (2000) koji navode da je obiteljskom poduzetniStvu u turizmu posveceno

izuzetno malo paznje u korpusu teorijskih i empirijskih istrazivanja.

Istrazivanja obiteljskih poduzec¢a u turizmu oslanjaju se na teorije koje nisu izravno
konstruirane proucavanjem upravo tog podrucja, ali mogu posluziti kao dobra osnova za
produciranje buducih teorijskih i prakticnih spoznaja — resursna teorija, teorije strukture

kapitala, principal-agent teorija, poduzetnicka teorija poduzeca. Jedna od teorija koja se najvise



primjenjuje je resursna teorija koja opisuje poduzece kao jedinstven skup resursa koji su
kompleksni, neopipljivi i dinami¢ni. Kako su obiteljska poduzeca izrazito kompleksna i
dinami¢na kategorija subjekata, resursna teorija je dobar konceptualni okvir za izradu teorijskih

i empirijskih istrazivanja, tj. modela.

Specificno znanje vlasnika/poduzetnika smatra se klju¢nom strateSkom imovinom poduzeca te
pozitivno korelira s financijskim i nefinancijskim mjerama uspjesnosti poslovanja poduzeca
zbog specificnosti prijenosa, imitiranja i rijetkosti (Cabrera-Suarez i ostali, 2001). Istrazivanja
usmjerena na vlasnika i pripadajuce specifino znanje, poduzetnicke osobine i sposobnost
motivacije ¢lanova obitelji svoju osnovu pronalaze u poduzetni$tvu resursne teorije (Alvarez i
Busenitz, 2001; Barney i Clark, 2007; Chinomona, 2013; Machek i Hnilica, 2014; Peters i
Kallmuenzer, 2015) i znanju kao specificnom konkurentskom resursu (eng. knowledge-based
view). lako su poduzetni¢ke osobine vlasnika u obiteljskim poduze¢ima predmet mnogih
istrazivanja proteklih godina, manji broj istrazivanja odnosi se na mala obiteljska poduzeca u
turizmu (Peters i Kallmuenzer, 2015). Kako istrazivanje osobina vlasnika/poduzetnika te
utvrdivanje kvalitativnih pokazatelja uspjesSnosti poslovanja zadiru u sferu psihologije i
sociologije, u doktorskom radu ¢e se koristiti i adaptirati postavke teorije socijalnog identiteta
(Tajfel i ostali, 1984). Od posebnog je interesa vaznost poduzetnicke orijentacije u obiteljskim
poduzec¢ima u turizmu, jer poduzetnicke osobine — inovativnost, proaktivnost, sklonost riziku,
autonomija i konkurentska agresivnost utjecu na uspjeh ili neuspjeh poduzeca (Zellweger i
Sieger, 2012). Trenutna istrazivanja bave se operacionalizacijom poduzetnic¢kih osobina i
¢imbenika uspjesnosti malih obiteljskih poduzeca (Berrone i ostali, 2012; Zahra, Shaker i ostali,
2004) te se podrucje i predmet istrazivanja ovog doktorskog rada uklapaju u suvremene
istrazivacke trendove. Od ostalih teorijskih modela u doktorskom radu ¢e se koristiti i modeli
Gersicka i ostalih (1997), Morrisona i Teixeire (2004). Najsveobuhvatnija istrazivanja stanja i
obiljezja malih obiteljskih poduzeca u turizmu provode Getz i ostali (2004), Getz i Carlsen
(2005). Problematikom utvrdivanja uspjesnosti, strukture kapitala i financiranja malih
obiteljskih poduzeca u turizmu bavi se manji broj istrazivanja (Getz i Petersen, 2005, Giroud i
ostali, 2012, Haber i Reichel, 2007, Lerner i Haber, 2001, Sharma i Upneja, 2005). Rezultati
mnogih istrazivanja navode da se mala obiteljska poduzeéa u turizmu cesto susreCu s
problemima nedostupnosti izvora financiranja i ljudskog kapitala, dok se poslovanje odvija uz
grani¢ne pokazatelje profitabilnosti. Specifi¢nosti i osobine znanja menadzera, Koji je ujedno i
vlasnik (Cameron i Massey, 1999; De Massis i ostali, 2008; Runyan i ostali, 2008) mogu

utjecati na navedena obiljezja poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu.



Navedenim razmatranjima dolazi se do znanstvenog problema istrazivanja: Nepostojanje
izvornog istrazivanja o poduzetni¢koj orijentaciji i poduzetni¢kim osobinama vlasnika
malih obiteljskih poduzeéa u turizmu, odrednicama uspjeSnosti poslovanja te uloge
obitelji u poslovanju malih obiteljskih poduzeéa u turizmu. Nekonzistentnost pojmovnih
odredenja malih obiteljskih poduzeca u turizmu onemoguéava sustavno, statisti¢ko i empirijsko
pracenje obiljeZja i kretanje poslovanja koje bi rezultiralo boljim razumijevanjem i poticanjem

upravo tog sektora od strane drzave.

Iz definiranog problema istrazivanja proizlazi predmet istraZivanja, a to je: Istraziti i
analizirati teorijske i prakti¢ne aspekte poslovanja malih obiteljskih poduzeé¢a u turizmu,
kao i utjecaj odabranih poduzetni¢kih osobina i znanja vlasnika malih obiteljskih

poduzeca u turizmu na uspje$nost poslovanja izradom empirijskog modela.

1.2. Svrhaii ciljevi rada

Cilj znanstvenog istrazivanja je sumirati i proSiriti spoznaje o obiljezjima malih obiteljskih
poduzeca u turizmu te utvrditi poduzetni¢ke osobine i znanja vlasnika kao izvor konkurentnosti
malih obiteljskih poduzeca u turizmu. Ciljevi se mogu dalje operacionalizirati i podijeliti na

znanstvene 1 prakti¢ne. Znanstveni ciljevi su:

e detaljno analizirati i sistematizirati relevantnu literaturu iz podrucja poduzetnic¢kih
znanja i osobina te ekonomike malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu,

e odrediti i analizirati obiljezja malih obiteljskih poduzeca u turizmu;

e provesti analizu financijskog stanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu;

e utvrditi i analizirati kvalitativne i kvantitativne pokazatelje uspjes$nosti malih
obiteljskih poduzeca u turizmu;

e ostvariti nove spoznaje 0 znanju, osobinama i poduzetnickoj orijentaciji vlasnika
malih obiteljskih poduzeca u turizmu;

e utvrditi koji motivi najviSe utjecu na ostanak ¢lanova obitelji u malim obiteljskim
poduzec¢ima u turizmu,

e konstruirati znanstveni model za mjerenje utjecaja poduzetnic¢kih osobina i znanja na
kvantitativne 1 kvalitativne mjere uspjeSnosti malih obiteljskih poduzeca u turizmu,

e empirijski dokazati smjer i ja¢inu utjecaja utvrdenih varijabli na kvantitativne i

kvalitativne mjere uspjesnosti malih obiteljskih poduzeca u turizmu.
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Rezultati istrazivanja polucit ¢e sljedece prakticne ciljeve:

e temeljem originalnih spoznaja utvrdit ¢e potrebe za dodatnim edukacijama vlasnika malih
obiteljskih poduzeca u turizmu;

e utvrdit ¢e prepreke u poslovanju malih obiteljskih poduzeca u turizmu i provesti kriticku
analizu utvrdenog stanja;

e istrazit i sistematizirat ¢e moguénosti financiranja malih obiteljskih poduzeca u turizmu.

1.3. Hipoteze rada

Iz uvoda i pregleda dosada$njih istrazivanja proizlazi glavna hipoteza: Temeljem znanstvenih
spoznaja moguce je utvrditi da specificna poduzetni¢ka znanja i osobine vlasnika malih
obiteljskih poduzeéa u turizmu utjeu na kvalitativne i kvantitativne pokazatelje

uspjeSnosti poslovanja.

H1. Specifi¢no poduzetni¢ko znanje vlasnika znacajno utje¢e na uspjeSnost poslovanja

malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Prema teoriji poduzetni$tva poduzetnici posjeduju specificne materijalne i nematerijalne
resurse koje kombiniraju na njima svojstven nacin kako bi realizirali poslovne prilike.
Poduzetnicko znanje predstavlja specifi¢an nematerijalni resurs koji poduzetniku omogucava
ostvarivanje konkurentskih prednosti. Kako je znanje vrlo apstraktna kategorija, za potrebe

istrazivanja u ovom doktorskom radu je operacionalizirana kao obrazovanje i iskustvo.

Operacionalizacijom i istrazivanjem poduzetnickih znanja medu prvima se pocinje baviti
Hayek (1945), dok iskustvo razmatraju Davidson i Honig (2003). Neki autori osobine vlasnika
proucavaju s aspekta struc¢nosti (Chakravarthy, 1986; Eccles, 1991) i pronalaze pozitivan
utjecaj veceg stupnja strucnosti na rast dobiti malih obiteljskih poduzeca. Istrazivanja ljudskog
kapitala u kontekstu obrazovanja vlasnika provode Haber i Reichel (2007) dokazujuci pozitivnu
vezu razine obrazovanja i rasta dobiti. MenadZerske vjestine vlasnika 1 utjecaj na rast dobiti
dokazuju Bird (1988), Cooper i ostali (1994), Faems i Winne (2003). Kod generiranja odrzivosti
I opstojnosti poslovanja spominju se dobre komunikacijske i organizacijske vjesStine te
bihevioralne vjestine (Lundberg, 1994; Olsen, 1991).



Nadalje, iskustvo vlasnika prije osnivanja vlastitog poduzec¢a u podrucju turizma odabrano je
zbog pretpostavke da je dio vlasnika obiteljskih poduzeca svoju karijeru zapoceo u nekom
drugom poduzeéu. Sli¢na istrazivanja i korelacije pronalaze King (1995) i Mendonsa (1983).

Sli¢ne fluktuacije moguce je pretpostaviti i za Republiku Hrvatsku.
Operacionalizacijom istrazivanja u sklopu prve hipoteze dolazi se do sljede¢ih podhipoteza.

H1.1. Specifi¢no poduzetnicko znanje vlasnika steceno iskustvom i sudjelovanjem u
dodatnim edukacijama znacajno utjec¢e na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih

poduzeéa U turizmu

Specifi¢no poduzetni¢ko znanje vlasnika u ovoj podhipotezi mjeri se brojem godina koje je
vlasnik proveo radom u nekoj drugoj instituciji/poduzecu. Lee i Tsang (2001) analiziraju utjecaj
obrazovanja i iskustva na rast poduzeca i koriste strukturalne jednadzbe. Znacajan utjecaj

edukacija na uspjesnost poslovanja dokazuju Sanchez i ostali (2003).

H1.2. Specifi¢no poduzetnicko znanje vlasnika o izboru nacina financiranja znacajno

utjece na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Nacin financiranja kvantificiran je izraunom pokazatelja zaduzenosti i strukture kapitala, koji
se odnose na specifi¢no poduzetnicko znanje vlasnika o izboru nacina financiranja. Metodom
multiple regresije ocijenit ¢e se izbor nacina financiranja na stope rasta dobiti nakon

oporezivanja i stope rasta prihoda od prodaje.

H2. Poduzetni¢ke osobine vlasnika kao izvor konkurentskih prednosti zna¢ajno utje¢u na

uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Sklonost riziku, uvodenje inovacija i proaktivnost odabrane su poduzetnicke osobine koje ¢e se
testirati pojedinacnim ukljucivanjem u empirijski model. Kako postoji veci broj poduzetnickih
osobina, rizik, inovacije i proaktivnost sukladni su dosadasnjim istrazivanjima u podrucju
obiteljskih poduzeca (Naldi i ostali, 2007)

Zellweger i Sieger (2012) preispituju autonomiju, inovativnost, sklonost riziku, proaktivnost i
konkurencijsku agresivnost u obiteljskim poduze¢ima u turizmu te utvrduju da visoke razine
navedenih poduzetnickih osobina ne utjeCu nuzno na dugoroc¢ni uspjeh obiteljskih poduzeca.

Konkurentska agresivnost te sklonost riziku su osobine koje obiteljski poduzetnici uglavnom



ne posjeduju. Poon (2006), Runyan i ostali (2008) istrazuju poduzetni¢ku orijentaciju, a kao

klju¢ne varijable biraju inovativnost, sklonost riziku i proaktivnost na uzorku malih poduzeca.

Rauch i ostali (2009) dokazuju pozitivan utjecaj poduzetni¢kih osobina vlasnika na uspjesnost
poslovanja, dok Zellweger i ostali (2012) navode da su sklonost riziku i inovativnost najvaznije

poduzetnic¢ke osobine u obiteljskim poduze¢ima. Druga hipoteza dijeli se na tri podhipoteze:

H2.1.Vlasnikova sklonost riziku znacajno utjece na uspjesnost poslovanja malih
obiteljskih poduzeéa u turizmu
H2.2. Vlasnikova inovativnost znacajno utjeCe na uspjesnost poslovanja malih
obiteljskih poduzeéa u turizmu
H2.3. Viasnikova proaktivnost znacajno utjeCe na uspjeSnost poslovanja malih

obiteljskih poduzeca u turizmu

H3. Motivi ukljudivanja u obiteljski posao znacajno utjeCu na nastavak obiteljske

tradicije malih obiteljskih poduzeca u turizmu

U obiteljskim poduze¢ima glavne odrednice uspjesnosti poslovanja nisu samo financijski
pokazatelji, ve¢ su u velikoj mjeri vazni i nefinancijski pokazatelji uspjes$nosti. O tome govori
1 Cinjenica da glavni motiv ulaska u obiteljsko poduzetni§tvo nije ostvarivanje dobiti ve¢ 1
odredeni zivotni stil, nastavak obiteljske tradicije, osiguravanje radnog mjesta ¢lanovima
obitelji (Getz i ostali, 2004). Kako bi poduzece ostalo u vlasniStvu obitelji vlasnik treba
motivirati ¢lanove obitelji, dok se ta motivacija smatra sinonimom za daljnji rast i uspjeh. Ipak,
motivacija i zadrZzavanje ¢lanova obitelji ¢esto otezavaju obiteljski odnosi te Zelja djece da ne
nastavljaju obiteljski posao. Iz navedenih razmatranja moguce je zakljuéiti da se ukljucivanje
obitelji u poslovanje i ostanak u obiteljskom poslu moze smatrati uspjehom, odnosno

nefinancijskom mjerom uspjesnosti.

Namjere, odnosno motivacija vlasnika za uklju¢ivanje u obiteljski posao isto igraju vaznu ulogu
za nastavak obiteljske tradicije poslovanja. Zellweger i ostali (2012) navode da postoji
pozitivan utjecaj motiva temeljem kojih vlasnik pokre¢e poduzece na nastavak obiteljskog
posla, a do istih zakljuc¢aka dolaze i J. Mensah-ansah (2014), Nordqvist i Zellweger (2010),
Zellweger i ostali (2011, 2010).



1.4. Metodologija istraZivanja

Za potrebe izrade doktorskog rada provesti ¢e se primarno i sekundarno istrazivanje te
kvalitativno 1 kvantitativno istrazivanje. Uzorak istrazivanja, odnosno osnovni skup za potrebe
primarnog istrazivanja ¢ini 180 malih obiteljskih hotela (n=180). U osnovni skup ulaze hoteli
koji su evidentirani u bazi Nacionalne udruge obiteljskin i malih hotela Hrvatske.
Organizacijski oblici poduzeca su drustva s ograni¢enom odgovornosc¢u, jednostavna drustva s

ograni¢enom odgovornos$cu, obrti i obiteljska poljoprivredna gospodarstva.

Primarno istrazivanje provoditi ¢e se u dva dijela. U prvom dijelu prikupljat ¢e se podaci
metodom strukturiranog upitnika. Upitnici ¢e se slati vlasnicima malih obiteljskih hotela,
odnosno osnovnom skupu istrazivanja, temeljem kojeg ¢e se dobiti zavisne i nezavisne varijable
za testiranje hipoteza. Planirani uzorak obuhvaca 100% osnovnog skupa prema broju subjekata
(180 subjekata). Medutim, valja uzeti u obzir da svi subjekti neCe odgovoriti na strukturirane
upitnike. Predvida se minimalno 50% odgovora na poslane strukturirane upitnike, a o¢ekivani
povrat ispunjenih anketa u slucaju odabranog nacina distribucije strukturiranih upitnika je
izmedu 30% 1 50% (Tkalec Verci¢, 2013, str. 104) Sto ¢ini dovoljnu stopu povrata. Jacina
utjecaja varijabli i dokazivanje hipoteza testirat e se statistickim metodama logisticke regresije
zbog binarnog i kategori¢kog obiljezja varijabli, multiple regresije i korelacijske analize te
analizama varijanci prema potrebi. Konstruiranje upitnika planirano je pocetkom 2016. godine,

a proces konstruiranja trajao je od kraja studenog 2015. do pocetka veljace 2016.

U drugom dijelu primarnog istrazivanja provodit ¢e se dubinski intervjui s vlasnicima malih
obiteljskih hotela iz osnovnog skupa, a rezultat ovog oblika istraZivanja bit ¢e opisno zaklju¢no
istrazivanje. Takoder, za analizu intervjua koristit ¢e se 1 programski alat Gabek koji radi na
principu gestalten drva te pronalazi iste jezi¢ne konstrukte u odgovorima ispitanika te
konstruira gestalten drvo. U slucaju dubinskih intervjua uzorak ¢e biti kvotni — 20 subjekata,
provodit ¢e se u Republici Hrvatskoj. Dubinskim intervjuima ispitivat ¢e se osnovna obiljezja
malih obiteljskih poduzeca u turizmu, utvrditi vrste prema teorijskim modelima, ispitati odnosi
u obitelji i uloga obitelji, detektirati osnovni razlozi ulaska i motivi odrzavanja malih obiteljskih
poduzeca. Takoder ¢e se dobit iscrpne informacije o obiteljskoj dimenziji vlasnistva, osobinama
vlasnika, na¢inu osnivanja, smjeStajnim kapacitetima, problematici financiranja i utroSenim
sredstvima za pokretanje hotela. Navedeni podaci dat ¢e iscrpnu sliku o dimenziji obiteljskog

vlasni$tva u turizmu. Intervjui ¢e se provodit izlaskom na teren, a u slu¢aju nemogucnosti



odlaska na lokaciju intervju ¢e se provesti telefonom ili internetskim komunikacijskim

programom Skype. Pocetak provedbe dubinskih intervjua planira se za sredinu 2016. godine.

Sekundarno istrazivanje odnosi se na analizu opsezne relevantne literature iz podrucja
poduzetnistva, menadzmenta i turizma. Analiza literature pocela se provoditi u travnju 2015,
godine. Znanstvene metode koje se koriste kod analize relevantne literature su metoda analize
i sinteze, metoda apstrakcije i konkretizacije, metoda generalizacije i specijalizacije, metoda
dokazivanja i opovrgavanja, komparativna metoda te induktivna i deduktivna metoda. Takoder,
kroz kvantitativnu analizu sekundarnih podataka kriti¢ki ¢e se prikazat financijsko stanje malih
obiteljskih poduzeca u turizmu. Potrebni podaci prikupljaju se i temeljem dostupnih publikacija
Hrvatske turisticke zajednice, Nacionalne udruge obiteljskih 1 malih hotela, Svjetske turisticke
organizacije, Drzavnog zavoda za statistiku, Svjetskog vijeca za putovanja i turizam. U lipnju
2015. godine dobiven je popis malih obiteljskih hotela od Nacionalne udruge obiteljskih i malih
hotela. Temeljem popisa 14. rujna 2015. upucen je zahtjev Financijskoj agenciji za dostavu
sekundarnih financijskih stavki bilance i rac¢una dobiti gubitka kako bi se utvrdili osnovni
financijski pokazatelji te zavisne varijable — dobit nakon oporezivanja i prihod od prodaje.
Temeljem podataka Financijske agencije koji su dostavljeni 20. prosinca 2015. izvrSeni Su
izracuni osnovnih financijskih pokazatelja, poput likvidnosti, zaduZenosti i profitabilnosti za

razdoblje od 2010 do 2014. godine i utvrden dio zavisnih i nezavisnih varijabli.

1.5. Struktura rada

Struktura doktorskog rada sastoji se od sedam logicki povezanih cjelina, uklju¢uju¢i uvod i

zakljucak. Svaka cjelina podijeljena je na odgovarajuca potpoglavlja.

U UVODU se definiraju polazi$ne osnove za provodenje istrazivanja, definira se problem i
predmet istrazivanja, utvrduju se svrha i ciljevi istraZivanja, obrazlaze se nacin razvoja hipoteza

te se detaljno izlaze nacin provodenja istraZivanja uz analizu znanstvenih metoda istraZivanja.

Drugi dio doktorskog rada naslova OBILJEZJA MALIH OBITELJSKIH PODUZECA U
TURIZMU sastoji se od ¢etiri potpoglavlja u kojima se detaljno obraduju temeljna obiljezja
malih obiteljskih poduzeca u turizmu. Poglavlje pocinje s pregledom teorijskog i zakonodavnog
okvira djelovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu na svjetskoj razini i na razini Republike
Hrvatske. Sljedece se analizira utjecaj i uloga obitelji u poglavlju meduodnosa obitelji i malih

obiteljskih poduzecéa u turizmu uz analizu nekih specifiénih pojmova i konstrukata, poput socio-
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emocionalnog bogatstva i medugeneracijskih aspekata poslovanja u obiteljskim poslovima.
Slijedi analiza izvora financiranja uz navodenje moguénosti i primjera nac¢ina financiranja. Na
kraju poglavlja detaljno se obraduju mala obiteljska poduzeca u djelatnosti pruzanja smjestaja,

jer navedena djelatnost poduzeca €ini uzorak za empirijsko istrazivanje.

Treéi dio doktorskog rada naslova ODREDNICE USPJESNOSTI MALIH OBITELJSKIH
PODUZECA U TURIZMU sastoji se od dva potpoglavlja od kojih je jedno usmjereno na
klasi¢ne financijske pokazatelje uspjesnosti malih obiteljskih poduzeca u turizmu, a drugo na
nefinancijske pokazatelje uspjeSnosti koji su tipi¢ni za obiteljska poduzeéa. Navedeno poglavlje
je 1 teorijska osnova za konstrukciju zavisnih varijabli uspjesnosti ekonometrijskog modela

doktorskog rada.

U c&etvrtom dijelu doktorskog rada naslova ANALIZA PODUZETNICKIH OSOBINA
VLASNIKA U MALIM OBITELJSKIM PODUZECIMA U TURIZMU najuoéljiviji je utjecaj
ostalih znanosti (psihologija, sociologija) na ekonomiju (poduzetniStvo). Poglavlje se logicki
dijeli na tri potpotglavlja, a zapocinje teorijskim polaziStima za istrazivanje poduzetnic¢kih
osobina i znanja uz navodenje teorija iz drugih podruc¢ja vaznih za poimanje i razumijevanje
poduzetni¢kih osobina i znanja. Slijedi detaljna analiza nacina mjerenja i izrada mjernih
instrumenta za utvrdivanje poduzetnickih osobina, znanja vrsta poduzetnika. Na kraju se

kriticki obraduje primjena teorijskih okvira na malim obiteljskim poduze¢ima u turizmu.

Peti dio doktorskog rada naslova PRIKAZ EMPIRIJISKOG ISTRAZIVANJA sadrzi rezultate
istrazivanja, a sastoji se od dva potpoglavlja, jer se u doktorskom radu provodi kvantitativno
istrazivanje u svrhu dokazivanja hipoteza i1 kvalitativno istraZivanje metodom intervjua kao
nadopuna kvantitativnog istrazivanja. Svaki dio istrazivanja je zasebno pojasnjen, a zapocinje
opisom metode istrazivanja i uzorka, pregledom zavisnih i nezavisnih varijabli te

interpretacijom rezultata istrazivanja.

Sesti dio doktorskog rada naslova OCJENA DOBIVENIH REZULTATA ISTRAZIVANJA
sazeto prikazuje rezultate empirijskog istrazivanja proizaslih iz empirijskog znanstvenog

modela u doktorskom radu, ograni¢enja istrazivanja i smjernice za buduca istrazivanja.
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Posljednji, sedmi dio doktorskog rada odnosi se na ZAKLJUCAK u kojem se sustavno i saZeto
prezentiraju rezultati istrazivanja. Osim prikaza rezultata empirijskog dijela sumiraju se i
pojasnjavaju rezultati kvalitativnog istrazivanja. U ovome dijelu dan je i doprinos cjelokupnog

istrazivanja doktorskog rada.
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2. OBILJEZJA MALIH OBITELJSKIH PODUZECA U TURIZMU

Kako bi se odredila obiljezja nekog poduzeca potrebno je analizirati pravne, ekonomske,
teorijske 1 mnoge druge aspekte djelovanja. Mala obiteljska poduzeca u turizmu zbog
komponente obitelji mogu se znacajno razlikovati od standardnog poduzeca, a kompleksnost

obuhvata i mjerenja bit ¢e prikazana u sljede¢im poglavljima.

Potrebno je utvrditi nekoliko osnovnih elemenata koji sluze kao polazisSna osnova za
razumijevanje malih obiteljskih poduzeca u turizmu. Na slici 1 dan je prikaz osnovnih

modifikatora koji odreduju specifi¢nosti obiteljskog posla u turizmu.
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s ruralno podrucje 3, Razvoj: 5 - oglnos gosta i
£ - resort E 3 omacina
SN += -
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Slika 1. Okvir za razumijevanje obiteljskih poduzeéa u turizmu (izradeno prema Getz i ostali,

2004)

Prije svega valja istraziti koji su motivi, ciljevi i obiteljska vizija zbog utjecaja na odrzivost
poslovanja, Siri ekonomski razvoj i razvoj zajednice. Motivi osnivanja i poslovanja malih
obiteljskih poduzeéa u turizmu mogu Se znacajno razlikovati u razli¢itim kulturnim i
vrijednosnim sustavima. lako su u vecini dosadasnjih empirijskih istrazivanja identificirani
motivi i ciljevi osnivanja obiteljskog posla, malo je dostupnih podataka o razvojnim procesima

unutar obitelji, vlasniStva i poslovanja.

Modifikatori okruzenja i djelatnosti preklapaju se te na taj nacin utjecu na obiljezja poduzeca u
turizmu. Primjerice, velik broj malih obiteljskih hotela djeluje u ruralnom podrucju. Uglavnom
se radi o malim poduze¢ima bez tendencija rasta i barijera ulaska, ne trazi se posebna edukacija

ili osposobljenost. Ruralna podru¢ja dobro su zastupljena u istrazivanjima malih obiteljskih
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poduzeca u turizmu, dok su urbana podrucja jo$ relativno nezastupljeno podrucje istrazivanja

(Wise, 2016).

Nadalje, kultura se u navedenom teorijskom modelu odnosi na sklonost ulaska u poduzetnistvo
i toleranciju na rizik. Pojedine kulture, primjerice Sjedinjene Ameri¢ke Drzave imaju jaku
tendenciju ulaska u poduzetni$tvo, dok u drugima to nije slu¢aj (GEM, 2017). U nekim se
kulturama podrazumijeva nastavak obiteljskog posla, dok je u Republici Hrvatskoj u proslosti

bio tipi¢an prijenos posla sa sina na oca u nekom obrtu, neovisno o turizmu.

Kako se usluge u turizmu baziraju na kvaliteti i iskustvu, potrebno je pruzati vi$u razinu usluge
kao jednom od oblika inovativnosti kojim se postize konkurentnost na trzi$tu. Ponekad motiv
za osnivanje malog obiteljskog poduzeca u turizmu mogu biti i zelja za upoznavanjem ljudi, a
odnos prema gostu je Cesto osoban. U turizmu je u svakoj djelatnosti prisutan problem
sezonalnosti koji utjece na negativne nov€ane tokove i nisku profitabilnost, $to otvara prostor
za istrazivanje nacina financiranja, mogucnosti premostavanja financijskih poteSkoca 1
pronalazenje alternativnih izvora financiranja za saniranje nelikvidnosti. Vrhunac sezone u
ljetnim ili zimskim razdobljima utjeCe na prekovremene sate i angazman ¢lanova obitelji te
problem zaposljavanja dodatne radne snage. Zivotni ciklus destinacije kao iduéa komponenta
modifikatora djelatnosti ukljucuje evoluciju poslovne investicije i osnovu za razlikovanje
vlasnistva. Jedinstvene poslovne prilike koje pruza sektor turizma vezane su uz odabrani Zivotni

stil.

Svi aspekti specifi¢nosti i nacina poslovanja malih obiteljskih poduze¢a u turizmu bit ¢e

prikazani u sljede¢im potpoglavljima.

2.1 Teorijski i zakonodavni okvir djelovanja malih obiteljskih poduzeéa u

turizmu

Teorijski 1 zakonski aspekti odredivanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu iznimno Su
slozeni. Razlozi mogu biti razli¢ite djelatnosti u podru¢ju turizma te zakoni i norme, koji s
pravnog aspekta odreduju osnivanje i poslovanje takvih poduzeca. Nepostojanje pojmovnog
odredenja onemogucava sustavno statistiCko pracenje poslovanja takvih poduzeca te je Cesto
vrlo teSko odrediti koju ulogu navedena poduzeca imaju u ekonomiji neke zemlje. Empirijska
istrazivanja malih i obiteljskih poduzeéa u turizmu iz navedenog se razloga uglavnom oslanjaju

na kvalitativna istrazivanja, jer kvantitativni, financijski podaci ¢esto nisu dostupni u javnim
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bazama podataka na razini pojedine zemlje. Mala 1 obiteljska poduzeca u turizmu tako su ¢esto
ukljucena u podatke za sva mala poduzeca te je tesko utvrditi koja su obiteljska. Pojedini autori
u svojim istrazivanjima utvrduju vlastita pojmovna odredenja malih obiteljskih poduzeéa u
turizmu kako bi mogli utvrditi uzorak i provesti istrazivanje, $to ¢e biti sluc¢aj i u ovome
istrazivanju. Slijedi prikaz pojmovnih odredenja i zakonskih akata kojima se ureduju mala

obiteljska poduzeca u turizmu.

2.1.1 Problem pojmovnog odredenja malog obiteljskog poduzeéa u turizmu

lako su mnogi empirijski i teorijski radovi o pokuSajima definiranja obiteljskog posla nastali
jos§ 1990-ih godina, konsenzus oko pojma jo$ uvijek nije postignut. Obiteljski posao izuzetno
je sirok pojam koji obuhvaca razli¢ita podrucja, elemente, djelatnosti, okolinu i utjecaje te je
vrlo teSko pronaci konsenzus oko to¢nog i unificiranog pojmovnog odredenja obiteljskog
poduzeca, a posebice malog obiteljskog poduze¢a u turizmu. Postoje mnogi uvjeti koje
poduzece mora zadovoljiti da bi se smatralo obiteljskim te postoje izrazite varijacije na koje
nacine obiteljska poduzecéa djeluju te kako se definiraju. U pocetnim fazama istrazivanja i
pojmovnog odredivanja poduzeca primjenjivali Su se operativni kriteriji uklju¢enosti obitelji u
vlasniStvo i/ili obiteljsko upravljanje poduzeéem, prijenos vlasnistva na ¢lanove obitelji.
Problemi definiranja javljaju se uslijed kompleksnosti podrucja djelovanja i ukljuéenosti
zaposlenika koji nisu ¢lanovi obitelji, a sastavni su dio menadZmenta ili vlasnistva, kao §to je

to partnerstvo.
Fletcher (2002, str. 20) navodi Cetiri najcesca kriterija definiranja:

e Obitelj mora posjedovati vise od 50% dionica;
e c¢lanovi emocionalne/obiteljske skupine moraju percipirati poduzece kao obiteljsko;
e poduzec¢em moraju upravljati ¢lanovi jedne obitelji;

e poduzece mora biti preneseno na drugu ili daljnju generaciju u obitelji.

Churchill i Hatten (1987) i Litz (1995) u pojmovnim odredenjima usredotoCuju se na
generacijsko nasljedivanje posla unutar obitelji, a pojedini autori uzimaju u obzir vise razlicitih
uvjeta za definiranje obiteljskog posla, sto je tipicno za zemlje u kojima postoji veci broj takvih
poduzeca. Westhead i Cowling (1998) navode da se kod klasifikacije obiteljskog posla mora

uzeti u obzir nekoliko razli€itih kriterija, poput toga da obitelj mora posjedovati vise od 50%
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udjela u vlasni$tvu, da poduze¢em moraju upravljati ¢lanovi obitelji i poduze¢e mora biti u

obitelji generacijama.

S vremenom je prepoznato da je potrebno razlikovati teorijsku i operativnu osnovu pojmovnih
odredenja (Chua i ostali, 1999) §to je uoceno ve¢ u resursnoj teoriji. Teorijsko pojmovno
odredenje proizaslo iz resursne teorije sugerira da bi obiteljska poduzeca trebalo razlikovati po
jedinstvenoj sinergiji resursa i sposobnostima koja proizlaze iz uklju¢enosti obitelji u posao i
interakciji izmedu ¢lanova obitelji (Habbershon i ostali, 2003; Habbershon i Williams, 1999).
Navedeno pojmovno odredenje sugerira da bi u obzir trebalo uzeti pozitivno 1 negativno
jedinstveno ponasanje obitelji. Nadalje, Chua i ostali (1999) smatraju da je obiteljsko
vlasniStvo potrebno razmatrati s aspekta pojedinca te da teorijska osnova obiteljskog posla lezi
u viziji dominantnog ¢lana obitelji. Vizija se odnosi na ¢injenicu da svrha posla mora biti
dobrobit obitelji — po moguénosti vise od jedne generacije obitelji. Birley (2001, str. 75)
zakljucuje da je stav vlasnika/menadzera? produktivniji pristup odredivanja i razumijevanja
obiteljskog posla u odnosu na tradicionalne metode menadzerske kontrole. Iz navedenog
pristupa jasno se vidi diferencijacija izmedu pristupa teorije poduzeca i pristupa Vvizije vlasnika

kod odredivanja obiteljskog posla.

Chrisman i ostali (2005), De Massis (2012), Zellweger i ostali (2012, str. 11) analiziraju radove

razli¢itih autora te donose set najcescih kriterija za utvrdivanje obiteljskih poduzeca, a to su:

e vlasnistvo;
e upravljanje;

e prijenos posla na buduce generacije obitelji.

Nadalje, De Massis i ostali (2012, str. 14) navode i kriterije koji se rjede javljaju kod

klasifikacije, a koji su detektirani na uzorku od ¢etrdeset i sedam radova:

e clanstvo u obiteljskim poslovnim centrima, poslovnim grupama koje su povezane s
obiteljskim poduzecima ili neprofitnim organizacijama obiteljskih poduzeca (Chua i
ostali, 2003; Morris i ostali, 1997; Poza i ostali, 1997; Sharma i ostali, 2003);

e zaposlenje ¢lanova obitelji u poduzecu (Danes i ostali, 2009; Eddleston i ostali, 2008);

e obiteljski ciljevi ili stvaranje bogatstva kroz generacije prijenosom posla (Chrisman i
ostali, 2003),

2 U malim obiteljskih poduze¢ima u turizmu vlasnik je ujedno i menadzer.
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e jak utjecaj obiteljskih odnosa na posao (Scheiner, 2009);
e specifi¢no ponasanje u odnosu na ostala poduzeca (Chrisman i ostali, 2005);

e prijenos posla na idu¢u generaciju obitelji (Bennedsen i ostali, 2007).

Osim teorijskih analiza provode se i prakticne analize koje odreduju pojmovna obiljezja
obiteljskog posla. Longitudinalno istrazivanje provedeno u Australiji 1995. godine navodi tri

najée$ca kriterija za definiranje obiteljskog posla:

e Vlasni$tvo koje mora ostati u obitelji;
e zaposlenost ¢lanova obitelji u poduzecu;

e svi ¢lanovi obitelji ukljuceni su u upravljanje poduzec¢em (menadzment poduzeca).

Iz potonje podjele vidljivo je da su cCesti kriteriji klasifikacije obiteljskog posla vlasniStvo,

zaposlenje 1 ukljucenost u obiteljski posao.

Nadalje, obiteljska poduzeca u sektoru turizma uglavnom su mikro ili male veli¢ine, a imaju

sljedeca obiljezja (Hollick i Braun, 2005, str. 5):

e razlike u motivima za pokretanje poduzeca, gdje poduzetnici u turizmu ¢esto svjesno
zanemaruju prilike za ostvarivanje poslovnog 1 financijskog rasta u korist Zivotnog stila 1
neovisnosti;

e mikro i mala obiteljska poduzeca u turizmu ¢esto predstavljaju objekt zadovoljavanja
potraZnje na trzistu®, a zbog izraZene sezonalnosti i nedovoljnih likvidnih sredstava
nemaju mogucnosti za inoviranje proizvoda 1/ili usluga (ponekad i zbog deficitarnog

znanja), dok se kao drugi razlog moze navesti i slaba konkurentnost u sektoru turizma.

Pokretanje malog obiteljskog posla u turizmu ¢esto proizlazi iz poduzetnikove uStedevine uz
optimisti¢ne prognoze o uspjehu, Cesto bez dostatnog prethodnog znanja o vodenju posla,
organizacijskim ili nekim drugim poslovnim vjeStinama. Peters i ostali (2009) isticu
potencijalne negativne implikacije na destinaciju, uklju¢ujuc¢i ekonomsku neodrzivost, visoke
stope propadanja, losu kvalitetu zivota zbog suZivota s poslom, niskih prinosa i zarada. Ipak,
usprkos uocenim negativnim implikacijama na destinaciju neupitan je ekonomski rast
destinacije, odnosno ozivljavanje lokalne zajednice koja bi u protivnom bila nenaseljena
(Carlsen i ostali, 2008).

3 Eng. gap-filler.
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Prema navedenom moguce je zakljuciti da obiteljska poduzeca karakterizira nasljedivanje
unutar obitelji, samo-identifikacija s obitelji, jedinstveni i sinergijski resursi te ocuvanje socio-
emocionalnog bogatstva. Novija empirijska i teorijska razmatranja idu u pravcu istrazivanja
obiljezja obitelji* kao jednog od kriterija za utvrdivanje obiteljskog posla, jer taj kriterij
povezuje ukljucenost obitelji i obiteljskih ne-ekonomskih ciljeva poslovanja. Chua i ostali
(2012) te Hoy i Sharma (2010) navode da je klju¢no istraziti pristup ukljucenosti obitelji
(primjerice obiteljsko vlasniStvo, obiteljsko upravljanje poduzecem) i obiteljskih obiljezja
(obiteljske vrijednosti, obiteljski odnosi, namjere prijenosa obiteljskog posla na iduce

generacije) kod pojmovnih odredenja za razlikovanje obiteljskih i neobiteljskih poduzeca.

Nadalje, postoje pristupi odredivanja obiteljskog posla s aspekta poduzeca i obitelji. S jedne
strane, pojmovna odredenja s aspekta poduzeca stavljaju u srediste interesa obiteljske uloge i
pripadajuci utjecaj na posao. S druge strane, pojmovna odredenja razmatraju samu obitelj i

obiteljske uloge ¢lanova obitelji u poslu.

U recentnijim radovima vise Se ne proucavaju obiteljska poduzeéa kao homogene, ve¢ kao
heterogene jedinice (Melin i Nordqvist, 2007; Sharma i Nordqvist, 2008; Villalonga i Amit,
2006; Westhead i Howorth, 2007). Heterogenost je vazan ¢imbenik u obiteljskim poduzeéima,
a odnosi se na razli¢ite dimenzije prema kojima se obiteljska poduze¢a medusobno razlikuju,
ali i u odnosu na ne-obiteljska poduzec¢a. Mjerenje navedenih dimenzija operacionalizirali su u
svojem modelu Astrachan i ostali (2002) nazvan F-PEC model, odnosno mjerni instrument. F-
PEC model ¢e biti detaljnije pojasnjen u ¢etvrtom poglavlju. U tablici 1 prikazana su pojmovna
odredenja obiteljskih poduzeca, a kriteriji se mogu primijeniti na mala obiteljska poduzeca u

turizmu stavljanjem u kontekst turizma.

4 Eng. family essence.
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Tablica 1. Prikaz pojmovnih odredenja obiteljskih poduzeéa prema razlicitim autorima

Shanker, 2003.

Autor Pojmovno odredenje
Ang i ostali, Obiteljsko poduzece je ono u kojem obitelj kontrolira vise od 50%
2000. dionica poduzeca.
Astrachan i Obiteljsko poduzece je organizacija u kojoj obitelj kontrolira vlasnistvo 1

menadzment te namjerava prenijeti vlasnistvo 1 menadzment na daljnje

generacije u obitelji.

Sheehan, 1988.

Barth i ostali, | Obiteljsko poduzece je ono u kojem jedna osoba ili jedna obitelj ima

2005. najmanje 33% dionica poduzeca.

Barry, 1975. Poduzece koje u praksi kontroliraju ¢lanovi jedne obitelji.

Bennedsen i Obiteljsko poduzece je ono u kojem su prethodni i trenutni direktor iz

ostali, 2007. iste obitelji.

Chuaiostali, | Poduzece kojim se upravlja s ciljem stvaranja ili nastavka obiteljske

1999, str. 25 vizije, kontroliraju ga ¢lanovi iste obitelji ili manji broj obitelji na odrzivi
nacin tijekom viSe generacija.

Claessens i Obiteljsko poduzece je ono u kojem je prisutna grupa ljudi koji su u

ostali, 2000. krvnom srodstvu ili braku te imaju vecéinski udio Vlasnistva.

De Massis i Obiteljsko poduzece u potpunosti kontrolira fizicka osoba i njegova

ostali, 2016. obitelj.

Getz i ostali, Obiteljski posao je bilo koji poslovni poduhvat koji je u vlasnistvu i/ili

2004. kojim upravlja pojedinac, partneri ili obitelj.

Berrone i Obiteljsko poduzece je ono koje posjeduje 1 kojim upravlja obitelj koja

ostali, 2012. ga je osnovala.

Holderness i U obiteljskom poduzeéu jedan vecinski dionicar ili osoba posjeduje

najmanje 50,1% dionica, ukljucujuci trustove i fundacije.

2007, str. 836

Maury, 2006. | Poduzece se smatra obiteljskim ako je vecinski dionicar koji posjeduje
najmanje 10% prava glasa ¢lan obitelji, pojedinac ili poduzece ¢ije
dionice nisu uvrstene na burzu.

Miller i ostali, | Obiteljsko poduzece je ono kojim upravlja vise ¢lanova iz iste obitelji u

isto vrijeme ili tijekom odredenog razdoblja.
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Perez- Autor navodi nekoliko operacionaliziranih Kkriterija za potrebe
Gonzalez, empirijskog istrazivanja:
2006. 1) godina osnivanja prije 1971. godine;
2) ispunjava najmanje jedan od navedenih uvjeta:
- dva ili viSe direktora, voditelja ili dioni¢ara su u krvnom srodstvu,
- pojedinac posjeduje najmanje 5% poduzeca;
- osnivac je direktor.
Sciascia i Obiteljska poduzeca su ona u kojima poduzece kontrolira posao
Mazzola, upravljanjem 1 vlasni¢kom ulogom. Ukljucenost obitelji u vlasnistvo i
2008. menadzment mjeri se postotkom udjela u kapitalu koji je u vlasnistvu
obitelji ili kojim upravljaju menadzeri koji su ¢lanovi obitelji.
Veider i Obiteljsko poduzece je u privatnom vlasnistvu, ostvaruje vise od 5
Kallmuenzer, | milijuna dolara prodaje na godinu te ga centar Arthur Andersen® tretira
2016. kao obiteljsko poduzeée. Navedena definicija je utvrdena radi empirijske
analize.
MenadZzment i vlasni$tvo su iz jedne ili viSe obitelji, a koje su u
vlasni$tvu vecéinskog broja dionica. Najmanje dva ¢lana obitelji
ukljucena su u obavljanje svakodnevnih aktivnosti poduzeca.
Winter i ostali, | Vlasnik/menadzer posjeduje poduzece najmanje godinu dana, radi
1998. najmanje Sest sati na tjedan, minimalno 312 sati na godinu, ukljucen je u
tekuce poslovanje i zivi s ostalim ¢lanovima obitelji.

Izvor: izrada autora

Mnoga pojmovna odredenja navedena u ovom poglavlju kombiniraju nekoliko kriterija §to je i

dobar nacin kod definiranja obiteljskog poduzeca. Primjena samo jednog kriterija ne bi

producirala dovoljnu jasnoc¢u. Kriterije pojmovnih odredenja u empirijskim radovima treba

tretirati kao nezavisne varijable i ispitati njihov utjecaj u teorijskim istrazivanjima. Kako

navedeni pristup omogucuje utvrdivanje obiteljskog utjecaja kroz nekoliko razli¢itih dimenzija,

puno bolje pojasnjava heterogenost obiteljskih poduzeca te potvrduje valjanost rezultata

istrazivanja do kojih se dolazi pregledom razli¢itih pojmovnih odredenja. Kako se podruéje

istrazivanja obiteljskih poduzeca adaptiralo suvremenim trendovima te priznaje heterogenost

® Arthur Andersen centar za financijsko izvjestavanje i kontrolu.
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obiteljskih poduzeca, pojedini autori smatraju da ¢e buduc¢a pojmovna odredenja biti jos
preciznija. Preciznim definiranjem uspostavlja se dijalog u istrazivanjima i stvara osnova za

usporedbu radova te daljnja teorijska i empirijska istraZivanja.

Iz navedenoga je moguce uociti da iscrpnije istrazivanje i pregled pojmovnih odredenja za mala
obiteljska poduzeca u turizmu jo$ uvijek nedostaje, a definiranje se jos$ uvijek bazira na razini

empirijskih radova pojedinih autora.

2.1.1.1 Pojmovno odredenje i zakonski okvir obiteljskih poduzeéa u turizmu u

Republici Hrvatskoj

Jedno od najsveobuhvatnijih istrazivanja malih obiteljskih poduzeca provedeno je na razini
Europske unije, a kojim je obuhvacena i Republika Hrvatska. lako se radi o poduzec¢ima svih
veli¢ina i svih djelatnosti, istrazivanje detektira devedeset razlicitih definicija malih obiteljskih
poduzeéa.® Kriteriji koji se uglavnom Koriste za klasifikaciju su menadZerska/vlasnicka
kontrola od strane obitelji, specifi¢nosti vlasniStva, aktivan rad ¢lanova obitelji u poduzecu,
nacini i izvori financiranja, izvor prihoda za clanove obitelji, donoSenje odluka, prijenos
vlasni$tva 1 specifi¢ni obiteljski odnosi koji u obiteljska poduzeca unose socioloske elemente.
Prema istrazivanju u Republici Hrvatskoj kriteriji su (Austrian institute for SME research,
2008):

e poduzecem upravlja obitelj;

e cClanovi obitelji mogu raditi u obiteljskom poslu 1 bez sklapanja ugovora o radu.

Kada se pojmovna odredenja pokusaju primijeniti na Republiku Hrvatsku, kao prvi problem
moguce je uociti menadzersku i/ili vlasnicku kontrolu od strane obitelji. Buduci da u Republici
Hrvatskoj vecina malih obiteljskih poduzeéa obuhvaca obrte, drustva s ograni¢enom
odgovorno$¢u i obiteljska poljoprivredna gospodarstva kontrolu od strane obitelji tesko je
razluditi. Takoder, postoji odredeni broj poduzeca koja su u vlasnistvu jedne fizicke osobe ili
su to obrti koji nemaju obiljezja obiteljskih poduzeca, dok je prema povijesnoj tradiciji obrt
gotovo uvijek bio obiteljsko poduzece koje se nasljedivalo (CEPOR). Utvrdivanje vlasni$tva je
puno lakse u sluc¢aju poduzeca koja se javljaju na trziStu, odnosno ¢ije dionice kotiraju na burzi.

Slijedi problem formalnog zaposlenja ¢lanova obitelji. Vrlo ¢esto u obiteljskim poduze¢ima su

8 Istrazivanje je provedeno u sklopu Instituta za mala i srednja poduzeéa Austrije 2008. godine.
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zaposleni ¢lanovi obitelji, dok to zaposlenje nije regulirano na formalan na¢in, 0dnosno ne mora

postojati ugovor o radu.

Kod kvalitativnih istrazivanja namece se problem vjerodostojnosti iskaza vlasnika koji moze,
ali i ne mora navesti da su ¢lanovi obitelji ukljueni u posao na neformalan nacin, iako je
navedena moguc¢nost zakonski valjana temeljem Zakona o ugostiteljskoj djelatnosti (Narodne
novine, br. 85/15). Navedenim Zakonom obiteljsko vlasniStvo stavlja se u kontekst
ugostiteljstva te propisuje da se usluge iznajmljivanja i cateringa baziraju na vlasnistvu zemlje

ili nekretnina, a usluge nudi ku¢anstvo.

Osim navedenog Zakona, obiteljsko vlasni$tvo regulirano je i Zakonom o poljoprivredi
(Narodne novine, br. 30/15) koji navodi obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo kao neovisnu

i socijalnu jedinicu koja se bazira na vlasni$tvu ili uporabi proizvodnih resursa.

Po pitanju financiranja poduzeca vrlo Cesto se ispreplicu privatna sredstva ¢lanova obitelji i
sredstva poduzeca te je vrlo tesko odrediti u kojoj mjeri vlasnici 1 ostali ¢lanovi obitelji unose
svoja privatna sredstva u poduzeée. Iduci problem — donosenje odluka — moguce je sagledati s
ekonomskog i socio-ekonomskog aspekta te je jedan od kriterija koji bi trebalo jasno
specificirati u pojmovnom odredenju i to kao dodatno pojasnjenje. Naime, ukoliko se u
pojmovnom odredenju utvrdi da je vlasnik u blizem ili daljnjem srodstvu s jednom i/ili vise
osoba koje rade i/ili su zaposlene u malom obiteljskom poduzeéu u turizmu, utoliko se kao
dodatno pojasnjenje moze adresirati i donoSenje odluka, uz pretpostavku da su ¢lanovi obitelji
izravno ili neizravno ukljuceni u donosenje odluka. Navedenu propoziciju bi trebalo uvrstiti u
pojmovno odredenje, jer zajednicko donoSenje odluka utjece i na opstojnost samog obiteljskog
poduzeca — ako se potomke, odnosno djecu ne motivira i ne uklju¢i u donosenje odluka 0
buduc¢em poslovanju i na kraju ne uklju¢i u posao dolazi u pitanje opstanak obiteljskog
poduzeca. Specificni obiteljski odnosi su element koji se provlaci kroz sve prije navedene

elemente definiranja obiteljskog poduze¢a u turizmu.
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2.1.1.2 Pojmovno odredenje i zakonski okvir obiteljskih poduzeca na svjetskoj

razini

Zakonska regulativa koja ureduje pojam obiteljskih poduzeéa izuzetno je raznolika na
europskoj, a jos§ vise na svjetskoj razini. Neki od zakona koji definiraju obiteljski posao nisu
konstruirani izravno za poduzeca u podruc¢ju turizma, ali se mogu primijeniti i na poduzeca u
turizmu. U nekim zemljama pojam obiteljski posao spominje se u razli¢itim zakonima i
pravilnicima, ali ne postoji jasna specifikacija termina koji bi poblize objasnio $to je to
obiteljski posao. Ipak, postoji nekoliko pravnih regulativa u kojima se obiteljski posao

specificira u vidu ciljnih skupina.

U Austriji se obiteljski posao definira u okviru poljoprivredne regulative, a obiteljsko poduzece
definirano je kao autonomno gospodarsko tijelo koje redovno i trajno osigurava dohodak
¢lanovima obitelji u poljoprivrednom gospodarstvu (Béuerliches Siedlungsgesetz LGBI. Nr.
37/1970, 20/1977).

U Madarskoj obiteljski posao definira se u okviru dodjele potpora za obiteljske farme.
Obiteljske farme moraju aktivno sudjelovati u poljoprivrednoj proizvodnji na manje od 300
hektara poljoprivrednog zemljista u svome viasnistvu, a najmanje jedan clan obitelji stalno je
zaposlen. Ostali ¢lanovi obitelji takoder mogu sudjelovati u obiteljskom poslu (Uredba vlade
326/2001 (XII. 30)).

Pravna regulativa u Italiji opisuje obiteljski posao kao poduzece u kojem ¢lanovi obitelji (muz,

Zena te najuzi ¢lanovi obitelji) rade i dijele viasnistvo (Talijanski gradanski zakon, ¢lanak 230).

Vrhovni sud u Litvi 2007. godine utvrdio je da ako je poduzece osnovano tijekom braka, ono
se smatra obiteljskim poduzecem. Primjer takvog poduzeéa zajednicko je vlasnistvo te fizicki i
intelektualni rad supruznika koristeni za osnivanje i razvoj poduzeca, a ¢iji se poslovni prihodi
koriste za potrebe obitelji, a odredeni su bracnim ugovorom, ako nije drugacije uredeno.
Navedeno rezultira zajednickim obavezama oba partnera u poduzecu i zajednickim pravom

sudjelovanja u menadzmentu i kontroli poduzeca.

U Bugarskoj i Slovackoj obiteljsko suvlasnistvo supruznika pretpostavlja se u slucaju samo-
zaposljavanja ili trgovca-pojedinca, osim u slucaju kada postoje drugaciji ugovorni odnosi ili

je drugacije dokazano u slu¢aju spora (bez pravnog reguliranja u okviru specificnog zakona).
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Rumunjski zakon definira obiteljski posao kao poduzeée koje je osnovano na inicijativu
pojedinca, a sastoji se od ¢lanova obitelji (muza, Zene, djece starije od 16 godina, kao i ostalih

clanova obitelji, ukljucujuci i daljnje clanove obitelji) (Zakon broj 300/2004 (Clanak 1 — 4)).

U Finskoj i Spanjolskoj zna¢enje obiteljskog posla utvrdivalo se na razini ministarstava. Finsko
Ministarstvo trgovine i industrije osnovalo je radnu skupinu koja se bavila obiteljskim
poduzetni§tvom s ciljem utvrdivanja koncepta obiteljskog posla na razini drzave. U Spanjolskoj
je na sli¢an nacin rijeSen problem na razini Ministarstva gospodarstva preko neovisnog tijela za

razvoj malih i srednjih poduzeca te je time utvrdena definicija obiteljskog posla.

Iz navedenih prikaza zakona moguce je utvrditi kljuéne elemente koji razlikuju obiteljski posao

od neobiteljskog posla, odnosno razlike u vlasniStvu, upravljanju i strateskoj kontroli, a to su:

e Vlasnistvo;

e Upravljacka uloga u poduzecu;

e kvalitativni Kkriteriji;

e aktivno ukljucivanje ¢lanova obitelji u poslovanje poduzeca;
e izvor prihoda za ¢lanove obitelji;

e nasljedivanje.

Samo nekoliko pojmovnih odredenja obiteljskog posla ne sadrzi u sebi komponentu vlasnistva.
Temeljem navedenog moguce je utvrditi elemente za diferencijaciju, a koji sluze za pravna
pojmovna odredenja. U pojedinim pojmovnim odredenjima Kriterij nije detaljno specificiran
veé se samo navodi da posao mora biti u vlasnistvu obitelji, odnosno obitelj mora biti veéinski
vlasnik. U mnogo slucajeva vlasnistvo se definira udjelom dionica u vlasni$tvu obitelji.
Primjerice, obitelj mora biti u vlasnistvu 50% poduzeca ili imati 50% ili vise dionica ako se
radi o obiteljskom dioni¢kom drustvu ili drustvu koje izdaje dionice. Neke zemlje — Finska,
Francuska, Portugal, Spanjolska, Cipar — ¢ak razlikuju i vrste obiteljskih poduzeéa prema
veli¢ini 1 udjelu vlasniStva obitelji. U slucaju partnerstva ili druStva s ograni¢enom
odgovornos$¢u obitelj mora imati 50% ili vise dionica, a izmedu 10% i 25% dionica dovoljno je

za vlasnistvo u slucaju dionickog drustva ili velikog poduzeca.

Vecina pojmovnih odredenja ukljucuje navedeni kriterij, ali uz razne varijacije. Kvalitativni

kriteriji menadzerske kontrole odnose se na (Austrian institute for SME research, 2008):
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e obiteljske odnose koji utjecu na poslove menadzmenta,;

e obitelj koja neizravno utjeCe na poslovanje poduzeca;

o veliki obiteljski utjecaj, odnosno dominaciju u menadzmentu;
e Znatan udio u vrhovnom menadzmentu poduzeca,

e Vvecinu vaznih odluka donosi obitelj;

e obiteljsku kontrolu menadZmenta poduzeca;

e najmanje dvije generacije obitelji koje su upravljale poduzeéem.

Osim kvalitativnih kriterija menadZerske obiteljske kontrole postoje i kvantitativni. Kvalitativni
kriteriji su pogodniji za teorijska definiranja obiteljskog posla, a kvantitativni sluze za pravna

definiranja i pruzaju osnovu empirijskih istrazivanja. Kvantitativni kriteriji su (Ibid):

e predsjednik uprave mora biti ¢lan obitelji;

e jedan ¢lan obitelji mora biti aktivno uklju¢en u svakodnevno poslovanje poduzeéa;
e U menadzmentu poduzeca mora biti viSe ¢lanova obitelji;

e predsjednik uprave i najmanje jedan ¢lan menadzmenta moraju ¢lanovi obitelji;

e najmanje tri zaposlene osobe ili ¢lana nadzornog odbora moraju biti iz iste obitelji;

e Vecina menadzera je iz iste obitelji.

Jos jedno obiljeZje koje dijeli obiteljski posao od ne-obiteljskog je aktivno ukljucivanje ¢lanova
obitelji u svakodnevne poslovne aktivnosti. To moze biti formalno ili neformalno
zaposljavanje. Neka pojmovna odredenja eksplicitno koriste pojam ,,zaposlenje®, dok druga
koriste termine kao $to su ,,uklju¢ivanje ili ,,aktivno sudjelovanje“. Time je ostavljen prostor
za neformalno zaposljavanje. Vrlo rijetko se ukljucivanje 1 zaposljavanje ¢lanova obitelji u

obiteljskom poduzecu u pojmovnim odredenjima mjeri brojem radnih sati.

Vezano uz prihode, pojmovna odredenja obiteljskih poduzeca u Austriji, Poljskoj, Sloveniji,
Ceskoj i Litvi navode da se poduzeée smatra obiteljskim kada generira prihode za cijelu obitel].
Nadalje, pojedina pojmovna odredenja navode da se neki posao smatra obiteljskim tek kada se
ve¢ prenosi generacijama obitelji, odnosno kad ¢lanovi obitelji dobivaju upravljacku ulogu u
obiteljskom poduzeéu generacijski. Clanovi obitelji koji su trenutno u menadzmentu poduzeéa
uvijek pripremaju ostale ¢lanove obitelji na preuzimanje upravljacke uloge. Primjerice,
pojmovno odredenje obiteljskog poduzeca u Luksemburgu tako podrazumijeva da se neki

posao smatra obiteljskim tek kada se prenese na drugu generaciju . Prva generacija vlasnika ne
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¢ini posao obiteljskim. Prema organizaciji The Family Business Network poduzeca su obiteljska

tek kada su prenesena na tre¢u generaciju u obitelji.

U Francuskoj naglasak je stavljen na poduzecéa koja su u obiteljskom vlasnistvu vise od dvjesto
godina. Neka pak pojmovna odredenja podrazumijevaju i uzimaju u obzir namjeru da se

upravljanje poduzecem prenese na iducu generaciju obitelji.

Vecina postoje¢ih pojmovnih odredenja josS uvijek nije dovoljno detaljno operacionalizirana,
posebice pojam obitelj. Primjerice, pravni okvir u Austriji ili Italiji detaljnije razraduje pojam
obitelji te govori da je posao obiteljski ako postoji izravna obiteljska linija ili navodi obiteljsku
jedinicu u vlasni$tvu poduzeca. Sli¢an pristup primjenjuje se i u Rumunjskoj ¢iji pravni okvir
definira obitelj kao zajednicu muskarca i Zene koji su u vlasnistvu obiteljskog poduzeca. Dok
se u Velikoj Britaniji obitelji smatraju sve osobe koje su u izravnom krvnom srodstvu ili braku,
u Belgiji to su osobe koje imaju isto prezime ili Zive na istom mjestu. Uz bracnu zajednicu
vjencanog para s djecom, pojedine zemlje zakonski priznaju i druge oblike zajednica. Francuski
pravni okvir ukljucuje i prijatelje koji mogu biti u vlasnistvu obiteljskog poduzeca zajedno sa
&lanovima obitelji. Pravni okvir u Malti, Norveskoj, Spanjolskoj, Sloveniji, Danskoj i Portugalu
identificira obiteljski posao prema vlasnistvu, menadzmentu ili zaposlenju nekoliko obitelji. U
slu¢aju viSe-generacijskog obiteljskog posla ocekuje se da vlasniStvo i/ili upravljanje
poduzec¢em dijeli nekoliko grupa koje veze razli¢ito srodstvo, a organizacija koja je zbog toga

kompleksnija, komplicira i obiteljske odnose.

Samo nekoliko pojmovnih odredenja ukljucuje i kriterij veli¢ine poduzeca. S obzirom da
postoje velike razlike izmedu malih i velikih poduzeca uvodenje kriterija veli¢ine kod prac¢enja

obiteljskih poduzeca 1 utvrdivanja pojmovnog odredenja bio bi od velikog znacaja.

U Danskoj obiteljsko poduzece mora ostvarivati minimalni promet od 130.000 eura, minimalnu
bruto dobit od oko 65.000 eura, dok u poduzeéu mora biti zaposleno najmanje 5 zaposlenika.
U Francuskoj za obiteljska poduzeca predviden je minimalni promet od 50.000.000 eura. U

navedenim primjerima pri definiranju obiteljskog poduzeca ukljuceni su i kriteriji veli¢ine.
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2.1.2 Teorijski modeli malih obiteljskih poduzeéa u turizmu

Sustavno proucavanje obiteljskih poduzeéa zapocelo je 1960-ih i1 1970-ih godina (Gersick i
ostali, 1997, str. 4) s naglaskom na tipi¢ne probleme u obiteljskom poslu, poput nepotizma,
generacijskog suparni$tva i sukoba medu bracom te neprofesionalnosti menadzmenta. U
prvotnom konceptualnom modelu obiteljska poduzeca sastoje se od dva podsustava koji se
medusobno preklapaju: obitelji i posla. Smatralo se da svaki podsustav ima svoje norme,
pravila, vrijednosti i organizacijske strukture. Problemi nastaju kada ¢lanovi obitelji, koji su i

zaposlenici, moraju ispuniti obiteljske i poslovne obveze iz svakog podsustava.

U literaturi obiteljskih poduzec¢a postoje mnogi teorijski modeli koji su djelomiéno empirijski
dokazani, a za koje se jo§ moraju izvrSiti empirijska istrazivanja uz potvrdu u praksi. Nadalje
¢e biti izdvojeni i detaljnije pojasnjeni teorijski modeli autora koji se bave malim obiteljskim
poduzeé¢ima u turizmu, ali i opCenito obiteljskim poduzecima, uz kriti¢ku analizu moguénosti
primjene u Republici Hrvatskoj. Modeli obuhvaéaju: model dva sustava (Tagiuri i Davis, 1992),
model zivotnog ciklusa ili trodimenzionalni model (Gersick i ostali, 1997), model filtriranja
obiteljskog poduzetnistva (Getz i ostali, 2004), model poduzetnickih signala (Marchant i
Mottiar, 2011; Morrison, 2001; Morrison i Teixeira, 2004), model kompromisa izmedu
poduzetnikove kvalitete zivota i poslovnih ciljeva (Peters i ostali, 2009), model strateskog
upravljanja (Melin i Nordqvist, 2007) te model utjecaja obitelji na menadzment (Chrisman i
ostali, 2016). Budu¢i da najbolje opisuje prirodu obiteljskog posla u turizmu s najveéim

naglaskom na obitelj, u ovom poglavlju najiscrpnije ¢e bit obrazloZzen model Zivotnog ciklusa.

Model dva sustava

Tagiuri i Davis (1996) razlazu model dva sustava koji se bazira na opcoj teoriji sustava, a taj
model ponekad se naziva i teorija obiteljskih poslovnih sustava. Za razumijevanje tog sustava
(obiteljskog poduzeca) nuzna je medupovezanost odgovarajué¢ih podsustava. Jedan sustav
odnosi se na obitelj, a drugi na poduzeée gdje svaki ima zasebne norme, ciljeve, prava,
vrijednosti i organizacijske strukture. Obiteljski sustav baziran je na emocijama te je
konzervativan s minimalnim tendencijama promjena, dok je glavni cilj odrzavanje obiteljske
ravnoteze. Poslovni sustav je s druge strane viSe usmjeren na poslovne procese i prihvacanje
signala iz okoline te stavlja naglasak na uspjesnost, kao i prihvacanje promjena. Nadalje, u
slucaju analize obiteljskih poduzeca potrebno je kriti¢ki razdvojiti vlasni§tvo i menadZment,
kao dva zasebna sustava zbog toga $to su oba podrucja izuzetno heterogena i kompleksna
(Farrington i Venter, 2009; Gersick i ostali, 1997). Navedena obiljezja proizlaze iz ¢injenice da
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su pojedini poduzetnici ujedno i vlasnici, ali ne upravljaju poslovanjem, odnosno nisu
menadzeri. Drugi pak su menadzeri, ali ne i vlasnici. Navedeni odnosi logi¢ni su u velikim
poduzec¢ima. Medutim, kada se sagledaju obiteljska poduzeca u turizmu vidljivo je da navedeni
model moze posluZiti za razvoj teorija i konceptualnih istrazivackih modela, no koji je tesko
primjenjiv za Republiku Hrvatsku. Mala obiteljska poduzeca u turizmu ¢esto su u vlasniStvu

jedne osobe ili bra¢nih partnera koji su vlasnici i koji vode poduzece.

Model Zivotnog ciklusa ili trodimenzionalni model

Jedna od tema koja ve¢ duze vrijeme zaokuplja paznju znanstvenika je prijenos vlasnistva na
¢lanove obitelji. Koncept zivotnog ciklusa poduzeca uklapa Se u istrazivanja obiteljskih
poduzeca te je inherentno vezan uz poduzetniStvo Sto se vidi i iz vazne uloge vlasnika u
postavljanju poslovnih ciljeva i kulture poslovanja te prenosenju vlasnistva na ¢lanove obitelji.
Trodimenzionalni razvojni model obiteljskog posla koji su razvili Gersick i ostali (1997) sluzi
kao dobra polazi$na osnova za razumijevanje obiljezja obiteljskog posla. Model se sastoji od
tri dimenzije: vlasnistvo, poslovanje i obitelj te jasno prikazuje Zivotni ciklus obiteljskih
poduzecéa preko tri navedene dimenzije. Model je nastao temeljem modela dva sustava uz

nadopunu obitelji. Slika modela prikazana je na slici 2.

POSLOVANJE

Faza zrelosti

]

Rast/Formalizacija

)

Start-up faza

Neformalni Ulazak Zajednicki Prijenos
obiteljski =) obiteljiu =) rad = viasni¥tva
posao posao
Vlasnik/menadzer OBITELJ

g

Partnerstvo ¢lanova
obitelji
Obiteljski konzorcij

VLASNISTVO

Slika 2. Model zivotnog ciklusa obiteljskog poduzetnistva (izradeno prema Gersick i ostali,
1997)
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Iz grafickog prikaza modela Zivotnog ciklusa uo¢ava se matrica 4 x 3 x 3, gdje se pojedine

dimenzije preklapaju.

U dimenziji obitelji naglasak je na poduzetni$tvu, motivima i ciljevima osnivanja. Do razlika
dolazi izmedu pojedina¢nih osnivaca i bra¢nih partnera koji imaju ili nemaju djece zbog
razli¢itih obiteljskih ciljeva i obiteljskih vrijednosti. Kada se u prvi plan stavi obitelj u odnosu
na posao poslovne odluke nece biti optimalne u smislu financijske isplativosti. U kontekstu
turizma mnogim poduzetnicima motiv za osnivanje poduzeca odgovarajuci je zivotni stil i
preferencije vezane za lokaciju ili potrebe djece. Poduzec¢a u obiteljskom vlasni§tvu mogu se
podijeliti na vlasnike koji su odrasli i cijeli zivot zive na destinaciji. To je vise sluéaj u
nerazvijenim ili tranzicijskim zemljama, dok se u razvijenim zemljama javlja slu¢aj migranata,
t]. pojedinaca koji napustaju posao u urbanim podrucjima i osnivaju vlastito poduzeée radi
odredenog Zivotnog stila. Iako rijetko u sektoru turizma, postoje i poduzetnici koji su rastu
orijentirani agresivnije: skloniji su riziku, teze ve¢im zaradama, no ipak uzimaju u obzir
dimenziju obitelji u poslovnim odlukama. U dimenziji obitelji takoder se otvara prostor za
istrazivanje nasljedivanja medu ¢lanovima obitelji te prijenosa vlasnistva na djecu ili druge
potomke. Sljedeca tema za diskusiju i istrazivanje u ovoj dimenziji obiteljski su konflikti te
medugeneracijsko neslaganje. Nadalje, identificirana je i1 obiteljska kultura kao faktor kojeg je

potrebno detaljno analizirati zbog heterogenosti i kompleksnosti.

U dimenziji poslovanja naglasak je na profesionalnosti vlasnika, strukturi i rastu poduzeca,
poslovnim aktivnostima, odnosima vlasnik-zaposlenik i planiranju. Jedna od glavnih tema koja
se otvara u ovom podrucju je pitanje obiteljske kontrole u odnosu na rast , tj. ima li zivotni stil
obitelji prednost pred rastom poduzeca. Primjerice, Getz i ostali (2004) utvrdili su da mnoga
mala obiteljska poduzeca nikad ne nadidu pocetnu fazu poslovanja. Daljnja istrazivanja u
ovome dijelu su pitanja zaposljavanja ¢lanova obitelji, visina pla¢a, nedostatak profesionalnosti
vlasnika i ¢lanova obitelji i problem sezonskog zaposljavanja. Kao izrazito zanimljiva tema za
istrazivanje namece se pitanje na koji nacin vlasnici 1 €lanovi obitelji stjeCu znanje potrebno za

poslovanje, a ¢ime se bavi i ovaj rad.

U dimenziji vlasnistva otvoreno je nekoliko vaznih pitanja, poput: tko je sve iz obitelji u
vlasnistvu poduzeca; te kakvi su odnosi u obitelji u navedenom slucaju? U veéih obiteljskih
poduzeca razdvajaju se kontrolna i vlasnicka funkcija, dok vecina vlasnika ne zeli izdavati
dionice i na taj nacin dijeliti vlasni§tvo s ne-Clanovima obitelji. VlasniStvo, kontrola i

financiranje su meduovisni, a vlasnici se ¢esto bore s odlukom koliko novca ostaviti u vidu
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zadrzane dobiti za razvitak poslovanja, a koliko dohotka isplatiti ¢lanovima obitelji. Nadalje,
izvori financiranja Cesto SU vrlo ograniceni za mala obiteljska poduzeca u turizmu ¢ime se
otvara jo$ jedno istrazivacko pitanje u vidu detektiranja mogucih opcija financiranja te izbora

nacina financiranja na uspjesnost, a §to ¢e takoder biti empirijski dokazano u ovome radu.

Navedeni konceptualni model primjenjiv je za potrebe istrazivanja malih obiteljskih poduzeca
u Republici Hrvatskoj, jer jasno razdvaja razine vlasnisStva, obiteljske odnose i faze razvoja

obiteljskog posla.

Model filtriranja obiteljskog poduzetnistva

Model filtriranja naglaSava cikli¢ku prirodu obiteljskog posla u turizmu, jedinstvene faktore
koji se vezu uz poduzetniStvo, obiljezja djelatnosti u turizmu, konkurentske prednosti i mjere
razvoja. Velikim dijelom obuhvaca socio-ekonomske rezultate koji utjeu na poduzetnicki

proces i modifikatore poduzeéa. Model filtriranja moguce je prikazati i graficki:

* organizacijska

struktura
* poduzetnici . . * organizacijski
-+ kultura 'Vc'j‘?dl'f{kat?_r i resursi
* poduzetnistvo Jelatnosty * organizacijsko
ponasSanje
Podslrf)eggch Modifikatori

N

Slika 3. Model filtriranja obiteljskog poduzetnistva (izradeno prema Getz i ostali, 2004:
Family Business in Tourism, str. 22)

Poduzetnicki proces je prvi filter koji integrira niz kompleksnih, viSedimenzionalnih i
dinamickih faktora i okolnosti. Navedeno proizlazi iz osobnih poduzetnickih stavova i osobina,
razvoja unutar zajednice, kulture i okoline te je u fokusu analize na¢in kako se to sve kombinira

u poduzetnickom procesu. Specifi¢ni modifikatori djelatnosti govore o privlathom zivotnom
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stilu u turizmu, dok se organizacijski modifikatori odnose na organizacijske specifi¢énosti malog

obiteljskog poduzeca u turizmu.

Navedeni model nije ogranicavajuci u primjeni te se moze lako adaptirati kao konceptualni

okvir za daljnja istrazivanja i za Republiku Hrvatsku.

Model poduzetnickih signala

Poduzetnicki signali predstavljaju kompleksno kretanje pozitivnih i negativnih drustvenih,
ekonomskih i psiholoskih faktora (Marchant i Mottiar, 2011; Morrison, 2001; Morrison i
Teixeira, 2004). Na slici 4 prikazan je utjecaj drustvenih i poslovnih sustava unutar kojih se
lociraju i koncentriraju mala obiteljska poduzeca na poduzetnicki proces. Navedeno je moguce

samo kada se signali izvedeni iz drustvenih i poslovnih sustava spoje.

e N
Osobni ciljevi
- N | Zeljeni zivotni stil | N
Poslovna okolina _
Receptivna i \ J Osobine
konduktina Crte li¢nosti, talent i
poduzetnickom ponasanje
ponasanju
o i i J
e Pos] e ™ e ~
oS O\SZ' €ja Poduzetnikova
U skladu s . i
drudtvenin PODUZETNICKA VOKOI'na )
trendovima, ODLUKA zrrisitgr%r;eirg;gﬁi
vrijednostima i ;
ponaSanjem kontakti
o o J

Slika 4. Model poduzetnickih signala (izradeno prema Morrison, 2001)

Kako poduzetnici Kkoriste razliite signale kod prepoznavanja poslovne prilike te je raznolik
utjecaj mnogih elemenata iz okoline, moguce je detektirati Citav niz razlicitih vrsta obiteljskih
poduzetnika u turizmu. O obiljezjima malih obiteljskih poduzetnika u turizmu ¢e biti vise rijeci
u poglavlju 4.2.2. Poduzetnicki signali, vidljivi u modelu prikazanom na slici 4 su kombinacija
osobnih i vanjskih signala — poslovna okolina i ideja, okolina koja se proucava prema

poduzetniku i njegovom pogledu na poslovnu situaciju, obiteljski odnosi te poduzetnicke
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osobine i osobne ciljeve. Svi navedeni signali u modelu se spajaju te na kraju generiraju odluku

o ulasku u poduzetnistvo.

Navedeni poslovni model takoder je dovoljno opéenit i neograni¢avajuci da se moze primijeniti
kao konceptualni model za provodenje empirijskih istrazivanja u Republici Hrvatskoj, a
kontekst Sire primjene daje mu drustvena komponenta i moguénost mjerenja utjecaja zajednice

na poduzeéa ili primjena implikacija drustveno odgovornog poslovanja.

Model kompromisa izmedu poduzetnikove kvalitete Zivota i poslovnih ciljeva

Navedeni model proizasao je iz teorijskih razmatranja autora Petersa i Frehsea (2004) koji su
pokusali obrazloziti na koji nacin poduzetnici zivotnog stila donose poslovne odluke te koji su
im glavni ciljevi poslovanja. lzgledom i koncepcijom mogucée ga je poistovjetiti s

mikroekonomskim modelima, poput modela na slici 5.

dobit/ D
rad, U. pozitivni poduzetnicki
kvaliteta utjecaji na kvalitetu Zivota dobit/rad
Zivota
B

osnovna
c kvaliteta
1 = Fivota

kvaliteta zivota

(@)

negativni
poduzetnicki
utjecaji na
kvalitetu zivota

>

optimalni rast najvecéi rast vrijeme

Slika 5. Model kompromisa izmedu poduzetnikove kvalitete Zivota i poslovnih ciljeva (izradeno
prema Peters i Frehse, 2004)

Temeljem navedenog modela i pripadajuce slike moguce je donijeti nekoliko zakljucaka.
Osnovna kvaliteta zivota pojedinca i njegovo slobodno vrijeme se smanjuje u fazi osnivanja
poduzeca, a obiteljske potrebe ne mogu se lako zadovoljiti. Osobne brige i financijski rizik
smanjuju kvalitetu zivota pojedinca. U kasnijim fazama poslovanja poduzeca ostvaruju se
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zarade te kvaliteta Zivota ponovno raste, $to je prikazano rastom krivulje od toc¢ke F2 do tocke
B, gdje se dobit vise ne moze povisiti bez smanjivanja osobne kvalitete zivota. BC oznacava
pozitivne utjecaje koje poduzetnik ima na kvalitetu zivota zahvaljujuc¢i postojanju novog
poduzeca. Poduzetnik Zivotnog stila obustavlja rast kada prepozna da se kvaliteta Zivota
smanjuje, a temeljem navedenog moguce je uociti nekoliko zanimljivih opservacija. F1A na
krivlji oznacava najkriticniju fazu neuspjeha pojedinca, jer poduzetnikovo iskustvo smanjuje
kvalitetu zivota i povecava opterecenost poslom, primjerice omjer dobiti/rada (optere¢enosti
poslom) vrlo je nizak. Slijedi rast dobiti i kvalitete Zivota te je poduzetnik motiviran da dosegne

to¢ku D na krivulji.

Poduzetnici Zivotnog stila obi¢no zaustavljaju poduzetnicke aktivnosti na krivulji pod to¢kom
B kada prepoznaju da su dostigli najvisu razinu kvalitete zivota. UKoliko se zbog nedostatka
kontrolnih mehanizama ili loSih uvjeta na trziStu rast ipak nastavi, poduzetnik ¢e imati
pozitivnu, ali padajucu kvalitetu Zivota, na krivulji oznaceno kao BC. Medutim, jos$ je uvijek
nerazjasnjeno koje varijable konstituiraju kvalitetu zivota poduzetnika. Na grafu je moguce
uoditi niz varijabli koje oznacavaju kvalitetu zivota koja proizlazi iz rasta poduzeca, na krivulji
prikazano kao F2B. Moguce je pretpostaviti da dohodak, prestiz, drustveni ugled ili sli¢ne
varijable u ovome slucaju spadaju u kategoriju kvalitete Zivota. Poduzetnici Zivotnog stila

slijede putanju od tocke B do tocke D, jer tradicionalno nisu motivirani rastom dobiti.

Navedeni model izuzetno je zanimljiv za razmatranje, posebice za Republiku Hrvatsku gdje je
potrebno analizirati razloge ulaska u obiteljsko poduzetnistvo te jesu li poduzetnici motivirani
zivotnim stilom ili odabirom poduzetnistva iz nekih drugih razloga, npr. nemoguénost
zaposlenja ili zbrinjavanje ostalih ¢lanova obitelji. Nadalje, vrijedni paznje Su i mjerenje
kvalitete Zivota obitelji tijekom pune sezone 1 naCin rjeSavanja radne snage tijekom navedenog

razdoblja.

Model strateSkog upravljanja u obiteljskim poduzeé¢ima

Navedeni model pokusni je alat za utvrdivanje utjecaja i strateSkog upravljanja u obiteljskim
poduze¢ima. Temelji se na stavu da se strateski i upravljacki procesi ispreplicu te da ih je
potrebno proucavati zajedno (Melin i Nordgvist, 2007). Model je graficki prikazan na slici 6.
Prema autorima, modelom se po prvi puta interpretira kako se upravlja obiteljskim poduze¢ima
i kako se to reflektira na donoSenje strategije. Prema tome, model sluzi kao baza za daljnja

empirijska istrazivanja.
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Slika 6. Model strateskog upravljanja obiteljskim poduzeéima (izradeno prema Fletcher,
2002, str. 96)

Autori navedeni model u radu nisu detaljnije opisali ve¢ otvaraju prostor za koristenje modela
za daljnja empirijska istrazivanja. U Republici Hrvatskoj navedeni model je teSko primijeniti,
jer vrlo mali broj malih obiteljskih poduzecéa u turizmu ima poslovne planove za idu¢u godinu,
a obiteljske strategije Cesto su neformalizirane. Nadalje, u turizmu je tesko govoriti 0
strategijama rasta, jer kao S$to ¢e biti navedeno u radu jedno od obiljezja malog obiteljskog
poduzetnistva u turizmu je i neusmjerenost na rast i ostvarenje profita, a koji mijenja pojam

strategija. Sli¢na problematika prisutna je i kod idu¢eg modela.

Model utjecaja obitelji na menadZment

Posljednji u nizu konceptualni model obiteljskog poduzetnistva (Chrisman i ostali, 2016)
pretpostavlja da ¢e menadzment kojim rukovodi obitelj biti drugaciji u odnosu na ne-obiteljski
menadzment. Smatra se da ukljucivanje obitelji motivira ¢lanove za pracenjem specificnih
ciljeva i zelja. Ukljucivanjem obitelji usvajaju se odredene strukture upravljanja i akumulacija
partikularnih resursa u obiteljskom menadzmentu. Autori napominju da je najvaznije razumjeti
ulogu i ponasanje obitelji u poduzecu koja kontrolira tj. upravlja poduzeéem i elemente

strategije prije nego li se donesu odluke o menadzerskim procesima u obiteljskim poduzecima.

Prema ovom modelu moguce je uoditi niz sli¢nih faktora, a osnovna tendencija svih navedenih

modela je specificiranje obiteljskog poduzetniStva i razlikovanje u odnosu na tzv. klasi¢no
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Schumpetersko poduzetnistvo (Schumpeter, 1934). Model dva sustava i model zivotnog ciklusa
stavljaju naglasak na razlikovanje vlasnika i menadzera u obiteljskom poslu. No, dok se model
dva sustava temelji samo na diferencijaciji navedena dva pojma, model zivotnog ciklusa daje i
prijedlog analize razli¢itih oblika vlasni$tva u turizmu te se usredotoc¢uje na obiteljske odnose i

razliCite faze razvoja poduzeca.

Nadalje, model filtriranja obiteljskog poduzetnistva, model poduzetni¢kih signala i model
kompromisa izmedu poduzetnikove kvalitete zivota i poslovnih ciljeva stavljaju naglasak na
vanjske (ekonomske, kulturne, politi¢ke, destinacijske) ¢imbenike koji utje¢u na obiljezja malih
obiteljskih poduzec¢a u turizmu. Kroz sva tri navedena modela dominantan je pojam Zivotni stil

kao temeljna komponenta motivacije poduzetnika za pokretanje poduzeca.

Modeli koji se razlikuju od ostalih modela te su najmanje primjenjivi za obiteljska poduzeca u
turizmu su model strateSkog upravljanja i model utjecaja obitelji na menadzment. Njihova
primjena ima vise smisla u razvijenim zemljama, zatim u slucaju kada vlasnik razumije
pojmove strateSkog upravljanja. Vazno je i istaknuti da su strategije u kontekstu malih
obiteljskih poduzeca u turizmu usmjerene na ciljeve koji nisu nuzno vezani uz ostvarenje dobiti

i rasta.

Postoji jo§ konceptualnih teorijskih modela koje razni autori nude za istrazivanje obiteljskih
poduzeca, medutim navedeni su prikazani kao najSiri u smislu moguénosti primjene za mala
obiteljska poduzecéa u turizmu. Modeli strateskog i menadzerskog upravljanja slabije se mogu
primijeniti za mala obiteljska poduzeca u turizmu, ali su predoceni zbog analize i distinkcije

izmedu pojma strategija i menadZmenta.
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2.2 Meduodnos obitelji i malih obiteljskih poduzeéa u turizmu

Komponenta obitelji specifican je resurs koji oblikuje mala obiteljska poduzeca u turizmu uz
jaku ulogu i utjecaj osobina vlasnika, motive ulaska u posao i tendenciju zadrzavanja posla
unutar obitelji, uloge obitelji i problemima koji se tipi¢no javljaju u obiteljskom poslu. Svi

navedeni ¢imbenici obiteljskog posla su detaljnije pojasnjeni u sljede¢im poglavljima.

2.2.1 Osobine vlasnika kao ¢lana obitelji

Vlasnike malih obiteljskih poduzeéa u turizmu moguce je sagledati s raznih aspekata — od
osobnih stavova, vrijednosti, osobnosti, starosti, spola, razine edukacije do uloge i nacina
upravljanja poslovanjem. Neka od vaznih istrazivackih pitanja koja se namecu u okviru malih
obiteljskih poduzeca u turizmu su na koji nacin vlasnik upravlja poduzecem, koje ciljeve
postavlja u poslovanju, kako pomiruje obiteljski i poslovni Zivot, kako motivira ¢lanove obitelji,
kako priprema dugoro¢ne ciljeve poslovanja, kako ¢e ukljuciti nasljednike u posao, a §to je i

jedan od vrlo vaznih nefinancijskih ciljeva poslovanja u obiteljskim poduze¢ima uopce.

Mnogi poduzetnici pocetnici ne uspijevaju odrzati poslovanje zbog loSeg ili nepostojeceg
znanja o menadZmentu, nemoguénosti suocavanja s vanjskim utjecajima, kao §to su rastuca
inflacija, rast kamatnih stopa, nedostatni kapital i otpor prihvacanja tudih savjeta. Nadalje,
istrazivanjima je utvrdeno da poduzetnici pocetnici u turizmu nemaju formalna ekonomska
znanja i potrebna iskustva u menadzmentu, nedostaje im financijskih sredstava za poslovanje
te nemaju iskustva u turizmu (Hollick i Braun, 2005). Sharpley (2002) navodi nedostatna znanja
uz naglaSavanje znanja o poslovnom planiranju kao razlog lose konkurentnosti 1 visokih stopa
zatvaranja poduzeca. Znanja iz podruéja financijskog menadZmenta su esencijalna za obiteljske
poduzetnike u turizmu te se tu namece sljedece istrazivacko pitanje: na koji nacin vlasnici stje€u

menadzersko znanje?

Od ranijih istrazivanja, Shaw i Williams (1987) analiziraju vlasnike malih obiteljskih poduzecéa
u Engleskoj te navode da vrlo mali broj vlasnika ima prethodnog iskustva u turizmu, tj.
djelatnosti pruzanja smjestaja, dok najveci udio ispitnih vlasnika ima prethodno radno iskustvo
u nekom drugom sektoru. Do sli¢nih rezultata dolaze i McKercher i Robbins (1998) za vlasnike
malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu gdje vecina vlasnika ne posjeduje formalno obrazovanje
u podruéju ekonomije te je bez prethodnog iskustva u turizmu. Oko pola ispitanih vlasnika je

pokrenulo posao vlastitim sredstvima. Do drugadijih rezultata dolazi Szivas (2001) u Engleskoj.
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Navodi da je vec¢ina vlasnika malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu visoko obrazovano, ali samo
11% u podru¢ju turizma: oko jedne trecine vlasnika prethodno je radilo u turizmu obavljajuéi
menadzersku poziciju ili kao zaposlenici s iskustvom od barem deset godina prije osnivanja

vlastitog poduzeca.

Prethodno iskustvo u turizmu, steceno vlasni$tvom nad nekim drugim poduzec¢em ili radnim
iskustvom u istom sektoru je od iznimne vaznosti za opstanak poduzeca (Lee i ostali, 2016).
Istrazivanja provedena za ostale djelatnosti u sektoru obiteljskih poduzeca pokazala su da
prethodno iskustvo poboljSava uspjesnost poslovanja (West i Noel, 2009) te na kraju i vodi
boljim financijskim mjerama uspje$nosti. Nadalje, viSe razine obrazovanja vlasnika govore o
¢injenici da ¢e vlasnici posjedovati vise znanja koje im omogucéava prepoznavanje, razvitak i

implementaciju novina koje rezultiraju uspjesnijim poslovanjem.

Nadalje, vezano uz poduzetnicku orijentaciju vlasnika koja ukljuc¢uje autonomiju, inovativnost,
sklonost riziku, proaktivnost i konkurentsku agresivnost (Lumpkin i Dess, 1996) dolazi do
smanjivanja navedenih poduzetnickih osobina tijekom buduéih generacija u obitelji (Miller i
ostali, 2011). Smanjivanje govori u prilog niskim stopama prijenosa obiteljskih poduzeca na
buduce generacije obitelji. Od poduzetnickih osobina, uo¢eno je da su vlasnici malih obiteljskih
poduzeca u turizmu manje inovativni te imaju kratkoro¢ne planove poslovanja Sto dovodi do
visoke stope propadanja poduzeca (Getz i Petersen, 2005; Haber i Reichel, 2007). Navodi se
manja sklonost riziku $to je povezano i s manjim rastom poduzeca i smanjenom konkurentskom
prednos¢u. Nadalje, jedna od vaznih osobina je autonomija koja je izravno povezana sa

Zivotnim stilom.

Sto se ti¢e spola i starosti, Getz i ostali (2004) navode da u djelatnosti pruZanja smjestaja
prevladavaju poduzetnice koje Zele zaraditi dodatna sredstva kako bi se osamostalile ili
omogucile vise za svoju obitelj. U mnogim obiteljskim poduze¢ima Zene obavljaju
racunovodstvene poslove. U nekim kulturama ocekuje se da nasljednici obiteljskog posla budu
muskarci, a buduénost nasljednica je neizvjesna. Nadalje, u nekim kulturama se ocekuje da
zene ispune tradicionalne uloge te da u poduzec¢u kuhaju, usluzuju i spremaju, dok negdje brac¢ni

par kao vlasnici dogovaraju raspodjelu posla neovisno o drustvenim ulogama.

Morrison i Teixeira (2004) na uzorku malih obiteljskih hotela u Skotskoj dolaze do sljedeéih

obiljezja vlasnika i osnivaca:

e 40 50 godina starosti;
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e oOgranic¢eno prethodno iskustvo vezano uz hotelsku industriju;

e oOgrani¢ena edukacija vezana za djelatnost pruzanja smjestaja,

e nedovoljna menadzerska znanja i vjestine za upravljanje poduzecem;

e OgraniCena ambicioznost i prvenstvo odabira obiteljskih ciljevima u odnosu na

ostvarenje dobiti.

Istrazivanje koje je relevantno za turizam i male obiteljske hotele provode Hallak i Assaker
(2013) na uzorku od 157 obiteljskih poduzeca u juznoj Australiji, gdje je 70 poduzeca u
djelatnosti pruzanja smjestaja. Sto se ti¢e spola, 85 je vlasnika, a 72 su vlasnice, prosje¢na
starost je 51 godinu, a prosjecni boravak u destinaciji je 15 godina. Istrazivanjem je utvrdeno
da vlasnici malih obiteljskih poduzeca u turizmu osjeéaju vecu obavezu ostati na destinaciji, a

Sto doprinosi polju destinacijskog menadzmenta i unapreduje odrzivost destinacije.

Na temelju Sest studija slucajeva u Irskoj, Marchant i Mottiar (2011) navode da su vlasnici
malih obiteljskih poduzeca u turizmu dobri u komunikaciji, vole interakciju s ljudima, visoko
Su obrazovani, udruzuju se (festivali), aktivno su ukljuceni u gospodarske komore i poslovne
organizacije te su izuzetno angazirani u lokalnoj zajednici. Ipak, vazno je istaknuti da su se

studije provodile na uzorku vlasnika poduzeca koji se bave poducavanjem surfanja.

Od zemalja koje su sli¢éne Republici Hrvatskoj relevantno istrazivanje proveli su Vadnjal i Glas

(2008) koji pronalaze sljedeca obiljezja obiteljskih poduzeca u Sloveniji:

e 229 vlasnika/menadzera ima visoko obrazovanje;

e oObrazovanje vlasnika/menadzera je u podrucju tehnickih znanosti;

e Vlasnici/menadZeri rade puno viSe od zakonom predvidenog radnog vremena,
e 19% malih obiteljskih poduzeéa u vlasnistvu je Zena;

e 14% vlasnika prethodno je posjedovalo poduzece;

e Vecina vlasnika U obitelji ima osobe koje su vlasnici poduzeca ili menadzeri.

Temeljem pregleda osobina vlasnika moguce je zakljuciti da se pozitivan utjecaj prethodnog
iskustva u podrucju turizma/ekonomije i dodatne edukacije poceo analizirati i uocavati tek
odnedavno te je navedenoj problematici potrebno pridati viSe zna¢aja u znanstvenim i
prakti¢nim istrazivanjima. Osobine vlasnika nije moguée generalizirati zbog jakog utjecaja

kulture, okoline, odnosa u obitelji i tradicije u pojedinoj zemlji.
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2.2.2 Uloga ostalih ¢lanova obitelji

Uloga ¢lanova obitelji u obiteljskim poduze¢ima Cesto Se promatra s aspekta resursne teorije,
gdje su sagledani kao doprinositelji jedinstvenosti obiteljskog posla. U sklopu navedene teorije
dolazi se do termina familiness’ kojeg uvode Habbershon i Williams (1999), a koji se odnosi
na specifi¢an set resursa u obiteljskom poslu koji proizlazi iz obiteljskog sustava, pojedinih
¢lanova obitelji i samog posla. Jednostavnije re€eno, terminom se pokuSava dati odgovor na

pitanje na koji nacin obitelj utjece na uspjeh poduzeca.

Autori takoder navode naéine na koje c¢lanovi obitelji ¢ine obiteljski posao specificnim

(Habbershon i Williams, 1999, str. 4):

e stvaranjem jedinstvenog radnog okruzenja koji njeguje obiteljski odnos prema
zaposlenicima, koji su posljedi¢no lojalniji poduzecu;

e uvjeti rada i radno vrijeme je fleksibilnije;

e ¢lanovi obitelji su produktivniji u odnosu na ostale zaposlenike;

e obiteljski jezik* olakSava komunikaciju;

e Obiteljski odnosi generiraju neobi¢nu motivaciju, povecavaju lojalnost i povjerenje;

e transakcijski troSkovi su manyji;

e donosenje odluka je neformalno i u¢inkovito.

Clanovi obitelji moraju vjerovati u obiteljski posao i biti odgovorni, a obiteljska podrika u
obliku novca 1 doprinosa radom mozZe biti kriti¢na kod ostvarivanja uspjesnosti poslovanja. U
pocetnim fazama poslovanja poduzeca potrebna je jaka podrska svih ¢lanova obitelji, a

neslaganja imaju negativne implikacije za poslovanje.

Carter i ostali (2003) navode da vec¢ina malih obiteljskih poduzeéa u turizmu funkcionira kao
neformalno partnerstvo uzih i $irih ¢lanova obitelji. Clanovi obitelji aktivno obavljaju tekude i
upravljacke poslove u poduzecu, nadgledaju poslovanje, vode racunovodstvene poslove i
tekuce poslove odrzavanja. Uglavnom se radi o zajednici koju sa¢injavaju muz i zena, odnosno
partneri te zajednicki donose sve odluke i1 obavljaju gotovo sav posao, a povremeno

zaposljavaju pomo¢nu radnu snagu na odredeno vrijeme, tijekom sezone.

"'U dostupnim rje€nicima nema prijevoda engleske rijeci familiness te se stoga daje prijedlog prijevoda obiteljski
resursi. Iduci ponudeni prijevod je novotvorenica obiteljstvo.
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Sto se ti¢e empirijskih i teorijskih istraZivanja, Weismeier-Sammer i ostali (2013) pregledom
literature vrse nekoliko analiza uloge ¢lanova obitelji u obiteljskom poslu. Osim resursne

teorije, kao osnova se uzimaju i teorija socijalnog identiteta, teorija sustava i agencijska teorija.

U sredistu teorije socijalnog identiteta je transformacija obiteljskog socijalnog kapitala u
organizacijski socijalni kapital. Navedena transformacija socijalnog kapitala je jedinstvena
obiteljskim poduzec¢ima zbog jedinstvenosti svakog ¢lana obitelji koji ¢ini doprinos poduzecu.
Ipak, postoji opasnost da se u poduzecu stavlja prevelik naglasak na pojedinca kao ¢lana obitelji
te bi trebalo razviti jedinstveni, organizacijski socijalni kapital na razini cijelog poduzeca

spajanjem zaposlenika i ¢lanova obitelji.

S aspekta teorije sustava polazi se od ideje da obiteljske odluke oblikuju poslovnu orijentaciju

u obiteljskim poduzeéima kroz uklju¢ivanje obiteljskih o¢ekivanja u poslovne odluke.

Iako postoje pokusSaji analize obiteljskih poduzeca u okviru agencijske teorije primjena je jos§

uvijek upitna i nedovoljno empirijski potkrepljena.

Isto tako, postoje i negativne posljedice kada vlasnici malih obiteljskih poduzeca u turizmu ne
zele zaposljavati ¢lanove obitelji zbog, primjerice, nedovoljnog znanja pri obavljanju odredene
djelatnosti, a §to moze voditi padu reputacije poduzeca i smanjenju kvalitete (Mensah-ansah,
2014). Vlasnici takvih poduzeca ipak zaposljavaju ¢lanove obitelji, jer na taj nacin stjecu
priznanje u §iroj obitelji i pomazu ¢lanovima obitelji ste¢i osnovna sredstva za zivot. Time
zaposleni ¢lan obitelji razvija lojalnost prema osobi koja ga je zaposlila te predstavlja vitalni
izvor jeftine radne snage. No, u mnogim slucajevima pokazuje problemati¢no ponasanje, éesto
je nediscipliniran i1 pruza uslugu loSe kvalitete. Takoder je moguce detektirati rivalstvo medu
nasljednicima — djecom vlasnika — kao jednu od negativnih komponenti uklju¢ivanja ¢lanova
obitelji u posao (Friedman, 1991). Za razrjeSavanje navedenog problema klju¢nu ulogu ima
vlasnik koji mora poticati otvorenu komunikaciju i omogu¢iti jasnu raspodjelu odgovornosti i
poslova. Nadalje, u nekim slu¢ajevima fragmentacija poslova i odgovornosti koja je izvrSena
radi postizanja obiteljske harmonije moZe utjecati na konkurentnost i profitabilnost obiteljskog

poduzeca (Sharma i ostali, 1997).
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2.2.3 Motivi za osnivanje obiteljskih poduzeéa u turizmu

Teorijska osnova proucavanja poduzetni¢kih osobina i motivacije gradi svoje temelje na
radovima iz podruc¢jima osobnosti, motivacijske teorije postignuéa i teorija sklonosti riziku,
poput teorije ocekivanja (Atkinson i Birch, 1979; McClelland, 1961; McClelland i Winter,
1971; Miron i McClelland, 1979). Motivi za osnivanje obiteljskih poduzec¢a u turizmu vrlo su
usko vezani uz poduzetnicke osobine i ponaSanje, a koji ¢e biti detaljno izlozeni u Cetvrtom
poglavlju. Pojedini autori pokusali su dati pregled motiva, medutim kreiranje sveobuhvatne i
konac¢ne liste bilo bi nemoguée uzimaju¢i u obzir kompleksnost poduzetni¢kih osobina,

ponasanja, stavova i utjecaja ¢imbenika iz okoline.

U tablici 2 navedeni su ¢imbenici koji su prema Morrisonu (2001) razlog zasto je obiteljski
posao svojstven turizmu te koji ¢imbenici uglavnom utjecu na propast poduzeca u navedenom

sektoru. Vazno je navesti i da je popis otvoren i prilagodljiv podru¢ju i okolini.

Tablica 2. Obiljezja obiteljskog posla u turizmu

Cimbenik ostanka u poslu

Cimbenik ugroze posla

lokacije obiteljskog posla u turizmu
su periferna i ruralna podrucja koja
nisu od interesa velikim
korporacijama;

obiteljski posao u turizmu osigurava
autenti¢no iskustvo kupcu (gostu), a
proizvodi i usluge su visoke kvalitete;
privlaénost Zivotnog stila, niske
barijere ulaska, odrzivost unato¢
nedostatku financijskih sredstava i
radne snage;

doprinos odrzivosti destinacije na
regionalnoj razini i stvaranje dodane
vrijednosti gospodarstvu, drustvu i

okolisu.

lokacije obiteljskog posla u
turizmu su privlacne velikim
korporacijama;

osjetljivost na konkurentske
aktivnosti na trzistu;
gospodarska situacija u zemlji je
losa, zivotni stil neprivlacan te
nedostaju financijski i ljudski
resursi;

losa infrastruktura u mjestu gdje
djeluje obiteljsko poduzede;
nezainteresiranost i nedostatak
svijesti donositelja politika o
potencijalnim koristima

odredenom podrucju.

lzvor: prilagodeno prema Morrison, 2001
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Pozitivni i negativni ¢imbenici utjecaja na obiteljski posao u turizmu uklju¢uju mikro i makro
razinu, uz veliku ulogu lokalnih dionika koji mogu utjecati na razvoj ili uniStavanje destinacije.
U pregledu ¢imbenika uoceni su i motivi ulaska i ostanka u obiteljskom poslu, a to su privlacan

zivotni stil, obiljezja destinacije, stvaranje dodane vrijednosti zaposljavanjem ¢lanova obitelji.
Najc¢es¢i motivi ulaska u obiteljski posao su (Getz i Carlsen, 2005, str. 30):

e Upoznavanje ljudi i zadrzavanje zeljenog zivotnog stila;

e zivot u podruéju s privlatnom prirodom uz manji broj gostiju;

e ostvarenje prihoda;

e izbjegavanje modernog nacina zivota i stalne borbe za napredovanjem;

e osnivanje poduzeéa kapitalom steCenim u nekom drugom poduzecu i/ili sektoru
djelatnosti;

e rad u vrijeme sezone i odmor izvan.

Pregledom motiva koji utjecu na ulazak i ostanak u obiteljskom poslu u turizmu moguce je

zakljuciti da postoji niz ekonomskih, druStvenih i osobnih motiva koji se medusobno ispreplicu.

Istrazivanja motivacije ulaska u obiteljski posao u turizmu provedena su u Ujedinjenom
Kraljevstvu, zapadnoj Australiji, Kanadi, Danskoj i zemljama u razvoju (Smith, 1998).
Istrazivanja u Ujedinjenom Kraljevstvu upucuju da su najces¢i motivi ulaska u obiteljski posao
samozaposljavanje, samostalnost, osjecaj slobode, a slijede osobni i obiteljski razlozi. Velik
broj pojedinaca navodi nezadovoljstvo prethodnim zaposlenjem kao razlog pokretanja vlastitog
posla. Neki pojedinci su motivirani dobivenim otkazom u nekom drugom poduzecu te pokrecu

vlastiti posao, a nekima je to posao prije odlaska u mirovinu.

Morrison i ostali (2008) navode da vlasnici kojima je osnivanje malog obiteljskog poduzeéa u
turizmu samo ,,most do mirovine* imaju limitirane ambicije za razvoj poduzeca te ne
zaposljavaju osoblje na puno radno vrijeme, ve¢ doprinose lokalnim poslovnim mrezama,
kupuju lokalne proizvode i turistima oglasavaju ostala lokalna poduzeéa. Vazno je istaknuti da
velik broj motiva nije financijske prirode, odnosno vlasnici navode nefinancijske motive ulaska
U posao, a samo su rijetki motivirani postizanjem velike dobiti (Getz i Carlsen, 2005, str. 42).

U Australiji, kao i u Ujedinjenom Kraljevstvu postoji tradicija obiteljskog posla u turizmu.
Medutim, u Australiji je najviSe obiteljskih farmi koje se diversificiraju uvodenjem usluga
smjestaja i dodavanjem ostalih sadrzaja radi opstanka na trziStu, stvaranja dodatnih prihoda
uslijed gubitka drzavnih potpora i iskoriStavanjem poreznih olakSica. Nefinancijski razlozi
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diversifikacije mogu biti Zelja za upoznavanjem novih ljudi, zadovoljavanje potraznje na trzistu

I edukacija potrosaca (Nickerson i ostali, 2001).

Bransgrove i King (1996) navode da su glavni motivi — a kasnije ciljevi vlasnika/menadzera
malih obiteljskih poduze¢a u turizmu — izazovi, poslovne prilike, dugoro¢na financijska
stabilnost i zarada. Podaci se prvenstveno odnose na ruralnu Australiju. Getz i Carlsen (2000)
istrazivanjem su utvrdili da su najc¢es¢i motivi ulaska u obiteljski posao u ruralnoj zapadnoj
Australiji privlacan Zivotni stil, poslovna prilika, prethodni rad u nekom drugom poduzecu u
istom sektoru, oCuvanje obitelji na okupu, naéin da se do¢eka mirovina, upoznavanje novih
ljudi, ispomo¢ partneru u poslu, stvaranje poduzeca i prodaja radi stvaranja sredstava za
mirovinu te uocena prilika na trzistu. Autori provode i sli¢no istrazivanje za Dansku i Kanadu,
gdje pronalaze da su naj¢e$¢i motivi pokretanja malog obiteljskog posla u turizmu tendencije
poduzetnika da postane ,,sam svoj Sef*, da se obitelj odrzi na okupu, Zivot u Zeljenoj zajednici,
odabir odredenog Zivotnog stila, stjecanje novca za mirovinu, stjecanje ugleda u zajednici,
izazov, stvaranje financijske neovisnosti te osiguravanje radnog mjesta za vlasnike i ¢lanove

obitelji.

Istrazivanja motiva ulaska u obiteljski posao u turizmu razlikuju se izmedu razvijenih zemalja
i zemalja u razvoju uz znacajan kulturoloski, ekonomski i politicki utjecaj. Tako Smith (1998)
u istrazivanju motivacije ulaska u obiteljski posao u turizmu uocava sljedee motive:
preuzimanje kontrole nad razvojem poslovanja i vlastite karijere, stjecanje statusa u drustvu,
pristupanje poslovnim mrezama, stvaranje bogatstva za obiteljsko nasljede ili mirovinu,
zapoS$ljavanje ¢lanova obitelji koji bi u protivnom bili nezaposleni i samostalno vlasniStvo nad
poduzecem. Ipak, zaposlenici u hotelima i resorima u razvijenim zemljama imaju puno vece

place 1 bolje radne uvjete od onih u zemljama u razvoju.

2.2.3.1 Pojam Zivotnog stila

Mala obiteljska poduzeca u turizmu razlikuju se od malih poduzec¢a u drugim sektorima, dok
razliku ponajvise sa¢injava zivotni stil kao jedan od dominantnih ciljeva za poduzetnike u tom
sektoru. Turizam u razvijenim zemljama privlaci pojedince koji nakon ostvarene karijere u
nekoj djelatnosti osnivaju mala poduzeca iz potrebe ili uoavanjem prilike za jedinstvenim,
odredenim Zivotnim stilom kojem su svojstvene odredene vrijednosti (Russel i Faulkner, 2004).
Osnovne specifi¢nosti i obiljeZja poduzetnika zivotnog stila pojasnjene su u poglavlju 4.2.2.

dok ¢e ovo poglavlje pojasniti samo znacenje Zivotnog stila.
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Mnogi autori (Ateljevic i Doorne, 2004; Carlsen i ostali, 2008; Getz i ostali, 2004; Morrison i
ostali, 2008) prepoznaju specificnosti obiteljskog posla u turizmu te kontinuirano otkrivaju
nova podrucja istrazivanja. Konsenzus oko definiranja postignut je samo kad se zivotni stil
pojasnjava kao izuzetnu kompleksnu kategoriju. Moguce je ipak utvrditi da na zivotni stil utje¢u
¢imbenici, kao Sto su djelatnost, kultura poslovanja, drustvene norme, ekonomski sustav u
zemlji, lokacija i meduovisnost svih navedenih faktora. Zivotni stil je koncept koji obuhvaéa
niz motiva, ima pregrst znacenja i pripisanih vrijednosti, a u literaturi se oznacava kao mala
poduzeéa Zivotnog stila u turizmu (LOST®). U korpusu istraZivanja osim navedenog pojma
konstruiran je i pojam poduzetnik zivotnog stila (Vaugeois i Rollins, 2007), a odnosi se na
poduzetnika koji odlucuje osnovati poduzece u destinaciji uz odabir odredenog Zeljenog
zivotnog stila koji je u skladu s djelatnosti poduzeéa. Nadalje, pojam poduzetnik trazitelj ugode
(Moss, 2006) — osoba koja zivi u destinaciji uz odabir Zeljenog Zivotnog stila — oznacava
relokaciju i ,trazenja ugode® iz urbanih podru¢ja u ruralna podrudja, planinska podrudja,
ekoloski ocuvana podrucja, podru¢ja s bogatom kulturnom bastinom i priobalna podrucja.
Sli¢na kretanja mogu se primijetiti u Republici Hrvatskoj gdje postoje migracije na priobalna
podru¢jima (Gorski Kotar). Navedeni poduzetnici ¢e$¢e osnivaju poduzeéa u turizmu zbog

poZeljnog stila Zivota, a manje zbog pokretanja nekog oblika proizvodnje.

Zakljucuje se da su poduzetnici zivotnog stila ucestaliji na geografskim podrué¢jima s Cistom
prirodom, kvalitetnijim zrakom, na atraktivnijim lokacijama. Primjerice, u Finskoj Komppula
(2004) pronalazi da velik broj imigranata Zeli pronaci ,,mir* te osniva mala poduzecéa u ruralnim
podrucjima. Zajednicki hobiji 1 provodenje slobodnog vremena kao primjer Zivotnog stila

privlace brojne bra¢ne partnere za zajedni¢ko osnivanje poduzeca u turizmu.

Lardies (1999) na uzorku poduze¢a u Europi pronalazi da su najcesci razlozi za pokretanje
poduzeca pogodna klima, iskustvo s godiSnjeg odmora, priroda/okoli$ i Zelja za stjecanjem

novih iskustava te promjena zivotnog stila.

Obiteljska orijentacija u poduzecu Zivotnog stila predstavlja intrinzi¢nu vrijednost koja utjece
na poduzetnike u Europi, a odnosi se na razloge koji poti¢u odluku na poslovne migracije.
Navedena tvrdnja odnosi se na ruralnu Francusku i Kataloniju te Britanske poduzetnike

zivotnog stila i ugode koji ostaju u destinaciji boravka. Korist i razvoj destinacije uslijed

8 Eng. lifestyle oriented small tourism firms (Carlsen, Morrison, Weber, 2008).
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navedenih kretanja je ocita, a turizam cCesto sluzi kao panaceja ruralnim nerazvijenim
podru¢jima. U nekim zemljama, primjerice Australiji, vlada poti¢e diversifikaciju ruralnih
podrucja preko raznih programa i mjera, kao $to su porezne olak$ice za proizvodace i ruralni

turizam s ciljem stvaranja i odrzivosti atraktivne ruralne zajednice (Moss, 2006).

Tablica 3 sluzi kao prikaz ¢imbenika koji utjeCu na obiteljske poduzetnike Zivotnog stila u

turizmu prilikom osnivanja poduzec¢a (Carlsen i ostali, 2008, str. 258).

Tablica 3. Razlozi pokretanja malog obiteljskog posla u turizmu uz prikaz znacenja zivotnog
stila

Autor i godina Percepcija Zivotnog stila/Motiv ulaska u posao

Getz i Carlsen (2000), Ispunjavanje socio-kulturnih obiteljskih obveza.
Ateljevic i Doorne (2004)

Murphy i Murphy (2001), | Realizacija poreznih olakSica i generiranje prihoda za
Walmsley (2003), Moss umirovljenje iz ruralnih imanja.

(2006)
Getz i ostali (2004), UravnoteZen poslovni i privatni zivot te kvalitetno vrijeme
Massey i ostali (2004), provedeno s obitelji.

Morrison (2006)

Jurdao i Sanchez (1990), | Zeljeni klimatski uvijeti i obiteljske veze u destinaciji.
Valero Escandell (1992),
Eaton (1995)

Lardies (1999)

McGehee i Kim (2004) Afirmacija obiteljskih vrijednosti preseljenjem obitelji iz

urbanih u ruralna podru¢ja i ukljucenost u agrarni turizam.

Gersick i ostali (1997) Bolja kvaliteta zivota.

Dahles i Bras (1999) Sloboda u pogledu obavljanja posla uz vlastitu organizaciju
poslovanja.

Haber i Reichel (2006) Stjecanje dostatnih sredstava za uzdrzavanje cijele obitelji.

44



Kokkranikal i Morrison Ulazak u posao zbog nezaposlenosti.
(2002), Hampton (2003),
Rogerson (2005)

Izvor: prilagodeno prema Carlsen i ostali, 2008, str. 258

Temeljem poimanja Zivotnog stila moguce je zakljuéiti da se radi o pojmu Koji je izuzetno
slojevit i ovisan o0 kontekstu. Mala obiteljska poduzeca zivotnog stila u turizmu potrebno je
razmatrati u okviru socio-ekonomskih modela uz analizu vrijednosnog sustava samog vlasnika,
a koji obuhvaca motivaciju, ciljeve i odnose s okolinom, $to ¢ini koncept izuzetno subjektivnim,
kvalitativnim i otpornim po jednozna¢no definiranje. Getz i ostali (2004) navode da poduzetnici
Zivotnog stila najviSe validiraju kvalitetu zivota i kvalitetu destinacije. Poslovanje je vezano uz
sezonalnost, agresivno postizanje velike dobiti nije jedan od ciljeva, kao ni tendencije rasta
poslovanja i broja zaposlenih.

Peltonen i ostali (2004) pronalaze da su kvalitativni drustveni ciljevi i rezultati poslovanja vise
prepoznati i cijenjeni kod poduzetnika zivotnog stila od financijske zarade i dobiti. Ipak, u
slu¢aju malih obiteljskih poduzec¢a koja pruzaju usluge smjeStaja, kvaliteta Zivota se s

vremenom naruSava zbog stalne vezanosti uz posao i konflikata unutar obitelji.

Uzimajuc¢i u obzir stupanj razvoja pojedine zemlje, u zemljama u razvoju i/ili tranzicijskim
zemljama kao motiv pokretanja malih obiteljskih poduzeca Zivotnog stila ¢esto se navode ostale
nepovoljne okolnosti za pokretanjem posla kao $to su potreba, drustvena marginalizacija i
nepovoljna gospodarska situacija. U razvijenim zemljama prisutan je trend deurbanizacije koji
se odnosi na migracije, gdje obitelji srednje klase sele u ruralna podrucja (Bosworth i Farrell,

2011). Navedeno se ipak tesko primjenjuje na slabije razvijene zemlje.

Moguce je zakljuciti da bez obzira na sustav razvijenosti zemlje, mala obiteljska poduzeca
zivotnog stila u turizmu ne slijede tipi¢ne ekonomske ciljeve, ve¢ su im ciljevi (Carlsen i ostali,
2008, str. 259):

e zadrzavanje identiteta i diferencijacija u odnosu na korporacije;

e odbacivanje konvencionalnog i prihvacanje kreativnosti i inovativnosti,
e iskoriStavanje konkurentskih prednosti i turistickih atrakcija,

e akumuliranje i zaStita skupa resursa koji su rijetki te ih je teSko imitirati,

e iskoriStavanje pauza u sezoni za reorganizaciju poslovanja i odmor,
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e iskoriStavanje poznanstava i priznatosti u zajednici.

Nadalje je obrazlozeno zna¢enje pojma socio-emocionalno bogatstvo, konstrukta tipi¢énog za

mala obiteljska poduzeca u turizmu, ali i u drugim djelatnostima.

2.2.3.2 Socio-emocionalno bogatstvo

Socio-emocionalno bogatstvo je skup vrijednosti koje obitelj izvodi iz obiteljskog vlasni$tva, a
odnosi se na prijenos vlasnis$tva na ostale ¢lanove obitelji, osiguravanje zaposlenja ¢lanovima
obitelji, izgradnju obiteljske reputacije i investiranje u zastitu okolisa (Berrone i ostali, 2012;

Jaskiewicz i ostali, 2015, str. 3).

Socio-emocionalno bogatstvo kreirano je prvotno kao model kojeg su razvili Berrone i ostali
(2012) s ciljem razumijevanja heterogenosti i kompleksnosti obiteljskih poduzeca, $to se moze
primijeniti i na mala obiteljska poduzec¢a u turizmu. Teorijska baza konstrukta je bihevioralna
agencijska teorija®, a model razrjesuje i glavne mane agencijske teorije — kolaborativno
ponasanje i emocionalne aspekte obiteljskih poduzeca te vuce osnovne postavke teorije
usluznosti'® (Baron, 2008; Donaldson i Davis, 1991; Wiseman i Gomez-Mejia, 1998).
Medutim, za razliku od teorije usluznosti, model socio-emocionalnog bogatstva odbacuje
naivnu pretpostavku da ¢lanovi obitelji ne slijede sebi¢ne osobne ciljeve. Berrone i ostali (2012)
isti¢u da u modelu ne postoji obecanje da ¢lanovi obiteljskog poduzeca nece Zrtvovati 1/ili
ignorirati financijske ciljeve. Temeljna propozicija modela je da kada postoji jaka ukljucenost
obitelji u posao, postoji veci rizik na razini poduzeca uz ostvarivanje nefinancijskih ciljeva u

odnosu na financijske.

Zbog svoje dubine i adaptabilnosti konstrukt je dobar analiticki alat za interpretiranje Sirokog
spektra fenomena obiteljskih poduzeca (Berrone i ostali, 2012). Ipak, kako se radi o prili¢no

novom konstruktu potrebna su dodatna konceptualna i empirijska razmatranja uz dodatna

% Bihevioralna agencijska teorija integrira elemente teorije o&ekivanja (prospect theory), bihevioralne teorije
poduzeéa i agencijske teorije. U osnovi teorije lezi tvrdnja da poduzeéa donose odluke ovisno o stajaliStima
vecinskih vlasnika (dioniCara) te uzimaju u obzir zadrzavanje akumuliranih doprinosa poduze¢u. Kao rezultat,
vecinski vlasnici najvise vrednuju ouvanje socio-emocionalnog bogatstva. U srediStu paznje vlasnika obiteljskih
poduzeca je ispitivanje utjecaja raznih odluka na socio-emocionalno bogatstvo, odnosno socio-emocionalni
doprinos (Berrone i ostali, 2012, str. 259).

10 Teorija usluznosti (eng. stewardship theory) novija je teorija koja je pogodna za primjenu u razvoju
konceptualnih i empirijskih modela istrazivanja malih obiteljskih poduzec¢a. Prema navedenoj teoriji menadzer se
poistovjecuje s ,,usluziteljem* koji donosi odluke voden idejom stvaranja zajednickog dobra za cijelu organizaciju
u odnosu na individualni ,,sebi¢ni* pristup stjecanja osobne koristi (Davis i ostali, 1997, str. 24).
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testiranja. U modelu je kljutno ocuvanje socio-emocionalnog bogatstva, kojeg kao
nefinancijski cilj u obiteljskom poduzec¢u odrzava vlasnik. Ukoliko vlasnik primijeti da je socio-
emocionalno bogatstvo obitelji ugrozeno, obitelj ¢e donositi odluke koje nisu ekonomske,

odnosno na Stetu ostvarenja financijskih ciljeva.
Autori modela prvotno navode da se socio-emocionalno bogatstvo sastoji od:

e obiteljske kontrole poduzeca;
e Utjecaja obitelji na poduzece;

e identifikacije obitelji s poduzeéem.

Socio-emocionalno bogatstvo je jedinstveno obiljezZje obiteljskih poduzeéa koje ih razlikuje od

ostalih poduzeéa (lbid), a dimenzije koje se figurativno nazivaju FIBER su:

e obiteljska kontrola i utjecaj;

e identifikacija obitelji s poduzeéem,;
e povezanost s okolinom;

e emocionalna povezanost;

e Obnavljanje obiteljskih veza medugeneracijskim nasljedivanjem.

Autori predlazu i skup konstrukata koji se mogu primijeniti u upitnicima za analizu FIBER
propozicija u okviru socio-emocionalnog bogatstva. Konstrukti se mjere Likertovim
ljestvicama od jedan do pet ili jedan do sedam. Prilikom empirijskog istraZivanja konstrukte je

potrebno dodatno potkrijepiti statistickim analizama.

Tablica 4. Pregled konstrukata za mjerenje socio-emocionalnog bogatstva

Obiteljska Moja obitelj vecinski je vlasnik dionica u poduzecu.
kontrola i utjecaj  Clanovi obitelji kontroliraju strateske odluke.
Vecina upravljackih funkcija je u rukama ¢lanova obitelji.
Menadzere 1 direktore koji nisu Clanovi obitelji imenuju ¢lanovi
obitelji.
Upravni odbor sastoji se od ¢lanova obitelji.

Obiteljska kontrola i neovisnost vazni Su ciljevi za moj posao.

11 Eng. FIBER — Family Control and Influence, Family Members™ Identification with the Firm, Binding Social
Ties, Emotional Attachment, Renewal of Family Bonds to the Firm Through Dynastic Succession.
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Identifikacija
obitelji s

poduzeéem

Povezanost s

Clanovi obitelji osjecaju jaku pripadnost obiteljskom poslu.

Clanovi obitelji smatraju da je uspjeh obiteljskog poduzeéa i njihov
vlastiti uspjeh.

Obiteljski posao ima veliki znacaj i za ostale ¢lanove obitelji.

Biti ¢lanom obitelji u obiteljskom poslu pomaze samodefiniranju.
Clanovi obitelji ponose se ¢injenicom da su dio obiteljskog posla.
Potrosaci ¢esto povezuju obiteljsko ime s proizvodima i uslugama.

Obiteljski posao je pokreta¢ drustvenih aktivnosti U zajednici.

okolinom Zaposlenici koji nisu ¢lanovi obitelji su poput ¢lanova obitelji.
Ugovorni odnosi se uglavnom zasnivaju na povjerenju.
Izgradnja jakih veza s ostalim institucijama i poduze¢ima vazna je za
obiteljski posao.
Ugovori s dobavlja¢ima zasnivaju se na dugoro¢nom iskustvu i
zajednickom radu.

Emocionalna Emocije ¢esto utjecu na proces donosenja odluka.

povezanost Od kljucne je vaznosti zastita dobrobiti ¢lanova obitelji, neovisno o
osobnom doprinosu poslu.
Emocionalne veze izmedu ¢lanova obitelji su jake.
Emocionalna komponenta vazna je kao i ekonomska u obiteljskom
poslu.
Jake emocionalne veze izmedu c¢lanova obitelji pomaZzu odrZati
pozitivan identitet poduzeca.
Clanovi obitelji osje¢aju toplinu i pozitivne emocije u obiteljskom
poslu.

Obnavljanje Nastavak obiteljske tradicije i nasljeda vazan je cilj za obiteljski posao.

obiteljskih veza
medugeneracijski

I nasljedivanjem

Clanovi obitelji tesko kratkoroéno ocjenjuju investicije.
Clanovi obitelji tesko se odlu¢uju na prodaju obiteljskog poduzeca.
Uspjesni prijenos vlasni$tva na iduéu generaciju vazan je cilj u

obiteljskom poduzecu.

lzvor: prilagodeno prema Berrone i ostali, 2012, str. 11
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Osim kreatora pojma socio-emocinalnog bogatstva, mnogi autori analizom obiteljskih
poduzeca navode ucestalu prisutnost nefinancijskih ciljeva poslovanja koji su sastavni dio

socio-emocionalnog bogatstva.

Gomez-Mejia i ostali (2007) predlazu da je motivacija vlasnika za postizanje nefinancijskih
ciljeva ostvarenje socio-emocionalnog bogatstva, Sto i empirijski dokazuju. Nasuprot,
Zellweger i Astrachan (2008) isti termin nazivaju emocionalnom vrijedno$¢u. Navedeni
empirijski dokazi odnose se na ¢injenicu da Zelja za oCuvanjem socio-emocionalnog bogatstva
moze voditi smanjenju kompenzacijskih rizika za ¢lanove obitelji koji su u upravljackoj
strukturi poduzeca, o€uvanju obiteljske kontrole poslovanja iako to vodi povecanju poslovnog

rizika, tendenciji izbjegavanja diversifikacije zbog straha od gubitka upravljacke moci obitelji.

Obiteljska kontrola preko vlasnistva nad poduze¢em najvaznija je za stvaranje i o¢uvanje socio-
emocionalnog bogatstva, jer je navedena kontrola nuzna kako bi obitelj ostvarila svoje interese
u poduzecu. Drugim rijeima, kontrola je vrlo vazna komponenta koja igra kljuénu ulogu u
teoriji socio-emocionalnog bogatstva. Mnogi autori (Berrone i ostali, 2012; Gomez-Mejia i
ostali, 2007; Zellweger i ostali, 2012) zakljucuju da utjecaj socio-emocionalnog bogatstva

varira medu obiteljskim poduze¢ima koja naizgled imaju sli¢an oblik vlasnistva i kontrole.

Zellweger i ostali (2012) dokazuju izravnu vezu izmedu neekonomskih ciljeva i ponaSanja
obiteljskih poduzeca sto doprinosi teoriji obiteljskih poduzecéa. Zellweger i ostali (2010) govore
o mogu¢im prekidima predlozene povezanosti. Primjerice, kada postoji konflikt izmedu
obiteljskih upravljackih normi i opéeprihvacenih normi ponaSanja fokus obitelji na odredenu
dimenziju socio-emocionalnog bogatstva (kao §to je prijenos vlasni$tva na ostale ¢lanove
obitelji) moZe imati negativne efekte na proaktivno ukljucivanje dionika. Pretpostavlja se da su
navedene opéeprihvacene norme ponasanja temeljene na visim eti¢kim i moralnim standardima
u odnosu na norme clanova obitelji, dok su neki istraziva¢i potvrdili da zbog uocene

heterogenosti to ipak nije tako (Gedajlovic i ostali, 2012).

Dimenzije socio-emocionalnog bogatstva takoder mogu imati pozitivne i negativne posljedice,
Sto znaci da emocije mogu biti ugodne ili neugodne. Ako je odredena dimenzija socio-
emocionalnog bogatstva povezana s negativnom konotacijama tada c¢lanovi obitelji imaju
tendenciju rada u vlastitu korist Sto ¢e i negativno utjecati na proaktivno ukljuc¢ivanje dionika.
Primjerice, menadzer pocetnik moze viSe paznje posvetiti zaposleniku koji nije ¢lan obitelji

zbog razocCaranosti u ponaSanje ¢lanova obitelji. [ako navedeno ponasanje nije neuobicajeno,
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potrebno je precizno razmotriti uzroke i posljedice heterogenosti ponaSanja, posebice u

situacijama gdje postoji vise ishoda (Chua i ostali, 2012).

Zellweger i ostali (2013) u model socio-emocionalnog bogatstva unose i komponente teorije
organizacijskog identiteta'? i drustvene dimenzije, gdje tvrde da obiteljska poduzeca teze
ispunjenju nefinancijskih ciljeva sto sluzi kao argument da se ponasanje obiteljskih poduzeca

razlikuje od tradicionalne ekonomske teorije.

2.2.4 Problemi prijenosa vlasniStva u obiteljskim poduze¢ima

Jedan od klju¢nih problema obiteljskih poduzeéa je pitanje prijenosa obiteljskog vlasniStva na
iduce generacije obitelji. Jo§ 1980-ih godina uoceni su elementi koji utjeCu na nasljedivanje, a
to su medugeneracijsko postovanje i obiteljski menadzment. Pionir u istrazivanju prijenosa
vlasnistva u obiteljskim poduze¢ima je Ward (1987) ¢ije pravilo 30-13-3 se Cesto citira i danas,
a odnosi se na ¢injenicu da se 30% obiteljskih poduzeca uspjesno prenosi na drugu, 13% na
tre¢u, a 3% na iduce generacije (Zellweger i ostali, 2013). Vazno je istaknuti da su se prve
analize pocele provoditi za zemlje poput Finske, Francuske, Italije, Norveske, Spanjolske ili
Nizozemske, dok su mala obiteljska poduzeéa u turizmu u zemljama poput Republike Hrvatske,
Slovenije, Makedonije, Cipra i zemlje isto¢ne Europe postala zanimljiva istraziva¢ima tek
unatrag desetak godina. U navedenim zemljama tada se i otvorio prostor za istraZivanje
fenomena prijenosa vlasniStva na iduce generacije (Austrian Institute For SME Research,

2008).

Veliki korpus literature posvecen je nacinu prijenosa vlasnistva na iduce generacije obitelji.
Medutim, ne nasljeduje se mnogo poduzeta. U nastavku je U postocima prikazano
nasljedivanje vlasnistva za Njemacku, Svedsku, Ujedinjeno Kraljevstvo i Sjedinjene Americke
Drzave (Getz i ostali, 2004). Navedene zemlje autori istrazivanja odabrali su radi dostupnosti

podataka.

12 Teorija organizacijskog identiteta navodi da se ljudi jade poistovje¢uju s organizacijom kada su vidljivo s njome
povezani. Vidljivost se odnosi na javno djelovanje, primjerice kada ¢lan obitelji obnasa duznost izvr$nog direktora
i/ili predsjednika u nadzornom odboru te sluzi kao aktivan primjer ¢lanstva u organizaciji, a time i povecava znacaj
organizacije kao izvora samo-definiranja. Slijedi da je veéa vjerojatnost da ¢e obitelj viSe isticati vezu izmedu
obitelji i poduzeca i ulagati napore u odrzavanje korporativne reputacije. ZaCetnicima teorije smatraju se Albert i
Whetten (1985).
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Grafikon 1. Ucestalost nasljedivanja obiteljskih poduzeca
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Izvor: izradeno prema Getz i ostali, 2004, str. 104

Udio prijenosa vlasnistva u zemljama navedenima na grafikonu 1 krece se izmedu 30% i 20%,

a najmanji je udio nasljedivanja u Svedskoj.

Sljedece istrazivanje mnogo je reprezentativnije po opsegu i obuhvatu uzorka (uzorak od 40
zemlje i 2 400 malih obiteljskih poduzeca u raznim sektorima poslovanja), a u nastavku su

prikazani podaci namjera prijenosa vlasni$tva na ¢lanove obitelji za 2012. i 2014. godinu.

Grafikon 2. Namjere prijenosa vlasnistva na clanove obitelji

=

= 2012. godina = 2014. godina

Izvor: izradeno prema PWC, Family Business Survey



Na grafikonu 2 vidljivo je da su odluke o prijenosu vlasniStva u porastu. Medutim, valja
naglasiti da je ovo sveobuhvatno istrazivanje koje ukljucuje razli¢ite zemlje. Kada bi se vrsila
analiza na razini pojedine zemlje rezultati bi se mogli razlikovati. Ako se, primjerice, usporede
navedeni podaci s empirijskim rezultatima istrazivanja moguce je govoriti o velikoj
podudarnosti. Tako Ibrahim i ostali (2001) te Le Breton-Miller i ostali (2004) navode da se oko
30% poduzeca prenosi na drugu, a samo 15% poduzeca na trecu generaciju. Voithofer i Mandl
(2008) navode da se u Austriji najvise poduzeca prenosi s generaciju na generaciju u podrucju

turizma.

Konflikti kod prijenosa poduzeca nastaju kada se mijenja stil upravljanja poduzecem i kada se
mijenjaju odnosi moéi, a medusobno uvazavanje igra vaznu ulogu u zajednickom upravljanju
poduzeca oca i sina (Fletcher, 2002). Medusobno uvazavanje i potencijali za prijenos vlasnistva
su prema istrazivanju navedenog autora najizgledniji kada otac ima izmedu 50 i 59 godina, a
sin 28 i 32 godine, dok se s ve¢om staro$¢u oca i sina mogucnost zajednickog rada i upravljanja

sve viSe smanjuje.

Nasljedivanje obiteljskih poduzeéa pod jakim je kulturoloSskim utjecajem. Ponegdje se
nasljedivanje posjeda ili poslovne imovine od strane djece podrazumijeva, dok neke kulture ne
podrazumijevaju nastavak obiteljskog posla, ve¢ osamostaljenje djece. Nasljedivanje moze
omoguciti obiteljima izgradnju jakog poduzeca tijekom vremena, ali isto tako moze rezultirati
stagnacijom, ako dolazi do konflikata unutar obitelji zbog podjele vlasniStva i bogatstva. Nize
razine nasljedivanja posljedica su brojnih razloga, a u literaturi je uoceno nekoliko prepreka

prijenosu vlasnistva na ¢lanove obitelji (Getz i ostali, 2004):

e nepostojanje (bez) nasljednika;
e starost;
e nestanak zajednicke vizije;

e nevoljkost vlasnika na prijenos upravljackih prava.

Do nepostojanja nasljednika dolazi kada bra¢ni par nema djece ili djeca nisu zainteresirana za
nasljedivanje obiteljskog poduzeca. Sto se ti¢e starosti, mlada djeca u dvadesetim godinama
teze samoaktualizaciji i zele biti samostalni te je prijenos obiteljske vizije u tom slucaju
neostvariv. Do nestanka zajedni¢ke vizije moze do¢i u slucaju kada nasljednici Zele biti
neovisni te se realizirati u nekom drugom poslu, dok potrebe vlasnika za kontroliranjem i

upravljanjem sprjecavaju prijenos vlasnistva na idu¢u generaciju nasljednika.
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S druge strane, De Massis i ostali (2008) navode loSe planiranje, prekasnu implementaciju
planova i obiteljske konflikte, ali i motive koji su vrlo vazni za ostanak iducih generacija u

poslu, poput:

e kvalitetnog odnosa izmedu nasljednika i vlasnika;
e motivacije za nasljedivanje;

e relevantne edukacije i radnog iskustva nasljednika,
e obiteljskog sklada;

e dobro ustrojenog upravnog odbora.

Novija istrazivanja usmjerena na dugoroc¢ne strateSske odluke obiteljskih poduzeéa i stvaranje
vrijednosti kroz generacije, oslanjaju se na koncept nazvan medugeneracijsko poduzetnistvo
(Nordqvist i Zellweger, 2010). Termin se moze definirati kao proces kroz koji obitelj razvija
poduzetnic¢ki nacin razmiSljanja te stvara resurse i sposobnosti za razvoj poduzetnickih,
financijskih i druStvenih vrijednosti za generacije obitelji (Habbershon i ostali, 2010, str. 1).
Poduzetnicke vrijednosti odnose se na resurse i sposobnosti koje pojedina obitelj posjeduje, a
koji su usmjereni na provodenje poduzetnickih aktivnosti i kreiranje konkurentskih prednosti.
Poduzetnicke, financijske i1 drustvene vrijednosti u obiteljskim poduze¢ima ne odnose se samo
na ekonomske i financijske pokazatelje uspjeSnosti, ve¢ i na ne-ekonomske ciljeve.
Medugeneracijsko poduzetnis$tvo u obiteljskom poduzetnistvu uvazava longitudinalni aspekt i
propituje trenutno poimanje vrijednosti (u trenutku istrazivanja), ali i stvaranje vrijednosti u
buducénosti, posebice tijekom buducih generacija. Nadalje, model obuhvaca i mnogo vanjskih

¢imbenika — kulturu, djelatnost i uklju¢enost obitelji. Model je prikazan naslici 7.

DJELATNOST UKLJUCENOST OBITELIJI
Poduzetnic¢ka
orijentacija Poslovni rezultati Medugeneracijsko
stavovi poduzetnicki stvaranje
financijski vrijednosti
drustveni
Obiteljski KULTURA OKRUZENJE
resursi

Slika 7. Model medugeneracijskog poduzetnistva u obiteljskim poduzecéima, prilagodeno
prema Nordqvist i Zellweger, 2010, str. 9
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Istrazivanja u podru¢ju medugeneracijskog poduzetnistva provode De Massis i ostali (2016).
Na temelju motiva nastavka obiteljskog posla do kojih su dosli istrazivanjem tijekom 2008.
konstruiraju empirijski model uz podjelu na situacijske i individualne motive. Situacijski motivi
prijenosa vlasnistva odnose se na broj djece, trajanje obiteljskog vlasnistva i percipiranu
uspjesnost poduzeca, dok je individualni motiv emocionalna povezanost. Kvantitativnom
analizom potvrdeno je da broj djece i emocionalna povezanost utje¢u na prijenos vlasnistva na

nasljednike. 13

Najnovija istrazivanja navode potrebu za teorijskom i empirijskom nadopunom upravo u
podrucju nasljedivanja (Jaskiewicz i ostali, 2015; Zellweger i ostali, 2012), jer teorije koja bi
mogla objasniti na koji na¢in obitelji adaptiraju medugeneracijsko poduzetnistvo jo§ uvijek
nema. Teorijski okvir poduzetniStva objasnjava zasto su pojedina obiteljska poduzeca vise
poduzetni¢ki orijentirana od drugih, ali ne i na koji nacin se poduzetni$tvo razvija u drugoj
generaciji nasljednika. S druge strane, teorijski okvir nasljedivanja objasnjava kako se
vlasniStvo prenosi na iducu generaciju, ali ne i kako se poduzetniStvo razvija u drugoj
generaciji. Potrebno je razviti zajednic¢ku teorijsku osnovu koja bi obuhvacala oba podrudja, a
prijedlog teorija daju Jaskiewicz i ostali (2015) te De Massis i ostali (2016). Radi se o teoriji
otisaka'* koja tvrdi da otisak moze preskoditi generaciju, ali ne pojasnjava kako je do procesa
doslo i osnove teorije planiranog ponasanja'®. Teorija planiranog ponasanja u okviru obiteljskih
poduzeca u turizmu koristi se kako bi se ispitale namjere potencijalnih nasljednika o

preuzimanju obiteljskog poduzeca i o uklju¢ivanju u planiranje procesa nasljedivanja.

13 Prema nekim istrazivanjima uz ve¢i broj djece, veca je i vjerojatnost njihova zadrzavanja u obiteljskom poduzeéu
(Barach i Ganitsky (1995) u De Massis i ostali (2016)).

14 Eng. imprinting theory oznacava stavljanje otisaka kao proces pri kojem subjekt kroz kratko razdoblje
osjetljivosti razvija osobine koje reflektiraju obiljezja okoline, a navedene osobine ostaju prisutne usprkos
znadajnim promjenama okoline u budué¢em razdoblju (Marquis i Tilcsik, 2013).

15 prema Ajzenu (1991, str. 181) teorija planiranog ponaSanja objasnjava koliko pojedinci ulazu truda kako bi
realizirali odredeno ponasanje, odnosno ponasali se na odreden na¢in. Teorija predlaze da se namjera 0 odredenom
nacinu ponasanja moze prikazati kao funkcija sastavljena od tri faktora: stav prema ponasanju, subjektivne norme
o ponasanju i percipirane kontrole ponasanja.
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Iz korpusa starijih radova potrebno je navesti i sljedeci set klju¢nih elemenata koji utje¢u na

prijenos vlasni$tva (lannarelli, 1992):

e sudjelovanje djece u poslovnim aktivnostima;
e ukljucivanje u sve poslovne aktivnosti;

e ohrabrenje i pozitivan stav roditelja;

e ukljucivanje u timski rad,

e pravodobno plasiranje informacije o moguénosti ukljucivanja u obiteljsko poduzece.

Primjerice u Austriji, 79% nasljednika koji su preuzeli obiteljsko poduzece prethodno je steklo
iskustvo u turizmu ili se obrazovalo u podru¢ju turizma/ekonomije, a 62% nasljednika

prethodno je radilo u poduzecu koje ¢e naslijediti (Mandl i Voithofer, 2010, str. 8).

Peters i ostali (2012) empirijskim kvalitativnim istrazivanjem dolaze do Cetiri vrste motiva

potrebnih za uspjeSan prijenos vlasnistva:

e odanost obitelji;
e motivi specifini za djelatnost, obrazovanje, predanost roditelja i odrastanje;
e obiteljski aspekt poslovanja;

e preuzimanje.

Najvazniji motiv je odanost obitelji, a slijedi djelatnost pruzanja smjestaja kao motiv ostvarenja
zeljenog zivotnog stila. Vecéina nasljednika prethodno se skoluje za posao koji ¢e naslijediti.
Predanost roditelja kod nasljednika obiteljskog posla gleda se kao Zrtva koju su roditelji
podnijeli da bi stvorili obiteljski posao i osigurali posao nasljednicima. Sto se ti¢e odrastanja,
veéina nasljednika prethodno je ukljucena u obiteljski posao ve¢ od malih nogu. Kod
obiteljskog aspekta poslovanja posao se stavlja u kontekst obitelji. Roditelji imaju veliku dozu
povjerenja u svoje nasljednike (djecu), a nasljednici smatraju da pomazu roditeljima. Kod
preuzimanja posla za nasljednike jako ja vazna jasnoca, odnosno informacije o tome sto se od

njih oc¢ekuje i zahtijeva kod preuzimanja posla.

Slijedi prikaz motiva na nasljedivanje poduzeca prema provedenom istrazivanju za Austriju,

zemlju s jakom tradicijom obiteljskih poduzecéa u turizmu.
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Grafikon 3. Motivi za nastavak obiteljskog posla i tradicije
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= oCuvanje radnog mjesta = bolje uskladivanje obiteljskog i poslovnog zivota
= nemoguénost zaposljenja negdje drugdje = nezadovoljstvo prethodnim poslom
= nastavak obiteljske tradicije = zbog pritiska vlasnika/roditelja

Izvor: prilagodeno prema Mandl i Voithofer, 2010, str. 9

Kod nasljednika koji su preuzeli poduzece vidljivi su pomaci u uspjeSnosti obiteljskog
poduzeca, jer gotovo polovica nasljednika ostvaruje vece prihode od prodaje, zaposljavaju
dodatno osoblje te uvode nove usluge. Pregledom navedenih motiva za ukljucivanje u posao i
tipicnim problemima koji se javljaju kod prijenosa vlasnistva moguce je govoriti o0 dominaciji
emocija i osobnih, odnosno obiteljskih odnosa koji svoju osnovu za analizu pronalaze u
socijalnoj psihologiji, alatu koji se u ekonomskoj analizi koristi za donoSenje ekonomsko-
socijalnih zakljucaka. Naj¢es¢i razlozi kada se vlasniStvo ne prenosi na nasljednike su konflikti
u obitelji i potreba nasljednika za samoaktualizacijom, odnosno samostalnoséu i drugacijim

preferencijama u odnosu na obitelj.

2.3 Analiza mogucénosti financiranja malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Iako je financiranje u sektoru malih obiteljskih poduzeca slicno financiranju ostalih malih
poduzeca koja nisu u obiteljskom vlasnistvu, neke razlike ipak postoje. Mala obiteljska
poduzeca U turizmu uglavnom tekuce i dugoro¢no poslovanje financiraju iz vlastitih izvora,
odnosno iz unutarnjih izvora. Osim financiranja iz ostvarene dobiti ili privatne imovine
vlasnika, mala obiteljska poduzeca u turizmu financiraju se iz bankovnih kredita i prijavom na

programe koji se raspisuju na razini drzave ili Europske unije (Europski strukturni i investicijski
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fondovi). Dodatna financijska sredstva i zaduzivanje uglavnom se javljaju u slucajevima
investicija — posebice kada se radi o malim obiteljskim hotelima, za Sirenje na trziste, rast
poslovanja, razvoj novih usluga ili proizvoda, ali i financiranje teku¢eg poslovanja zbog loseg
stanja likvidnosti. Mala poduzeca Cesto se suocavaju s problemima dugoro¢nog zaduzivanja i
nalazenja vanjskih investitora (Fletcher, 2002), dok se uzroci problema financiranja mogu
prona¢i i u preklapanju uloge vlasnika i menadzera u malim obiteljskim poduzeéima,

obiljezjima obitelji 1 financijskim nesavrSenostima na trzistu.

Nadalje, gotovo 40% malih obiteljskih poduzeca navodi (KPMG Global Centre of Excellence
for Family Business, 2015) kao razlog kratkoro¢nog zaduZivanja odrzavanje tekuce likvidnosti,

dok 22% poduzeca dugoro¢no zaduzivanje razmatra za akvizicije i investicije.

Vanjski investitori u financiranju obiteljskih poduzeca ¢esto su posljednja opcija zbog straha
od gubitka obiteljske vizije 1 kontrole obitelji nad poduze¢em. U ovom dijelu dolaze do izrazaja
i nefinancijski ciljevi poslovanja. Vanjskog investitora se ne smatra samo ulagacem u obiteljski
posao, ve¢ obitelj razmatra i pripadajuc¢u ekspertizu, znanja i vjestine kojima bi investitor

mogao unaprijediti poslovanje.

McMachom (2003) navodi da je rast malih obiteljskih poduzec¢a samo posljedica financijskih
odluka 1 sugerira da bi kvalitetno financijsko planiranje i/ili budZetiranje kapitala moglo biti
kljuéno u ostvarenju rasta i financijske odrzivosti. O pojedinim na¢inima financiranja bit ¢e

vise rijeci u sljedec¢im poglavljima.

2.3.1 Izvori financiranja malih obiteljskih poduzeéa u turizmu

Financiranje malih obiteljskih poduzeca u turizmu se za razliku od ostalih vrsta poduzeca
uglavnom zasniva na obiteljskoj ustedevini i bankovnim kreditima. Dobit se ¢esto reinvestira,
a vlasnici ne traze brze povrate na ulozeno, dok su dugoro¢no investiranje i kapital investitora
Cesto posljednji nac¢in financiranja (Baskin, 2001; Coutts, 2005). Ipak, kod analize nacina
financiranja vrlo je vazno razlikovati poduzeca i fokusirati se na odredenu vrstu djelatnosti u

turizmu.

Ulaganje u hotele se smatra visokorizi¢nim investicijama zbog dugih razdoblja povrata, a

prili¢no visoki operativni troskovi poslovanja i teku¢a neadekvatna likvidnost ¢esto rezultiraju
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nemoguc¢no$c¢u plac¢anja dospjelih obveza. Ukoliko je gospodarska situacija negativna, utoliko

¢e naglasiti problem negativnih trendova likvidnosti i solventnosti.

Nedostatni izvori financiranja u drugoj generaciji obiteljskog posla navode se kao jedan od
elemenata zbog kojih se obiteljski posao ne odrzava u budu¢im generacijama (Vadnjal i Glas,
2008). U Europi postoji duga tradicija financiranja poslovanja bankarskim kreditima te se
obiteljska poduzecéa u slucaju nedostatka tekucih financijskih sredstava Cesto okrecu upravo
tom nacinu financiranja. Obiteljska poduzeca, ali i sektor malih i srednjih poduzeca Cesto se
suoCavaju s nedostatkom informacija o moguc¢nostima financiranja §to moze voditi skupljem

zaduzivanju.

Na drzavnoj razini, moguce je razli¢itim programima ponuditi poticaje malim obiteljskim
poduze¢ima u obliku poticajnih kredita s manjim kamatama, nepovratne potpore i slicno. Prema
istrazivanju koje provode Glas i Vadnjal (2004) obiteljska poduzeca su viSe zainteresirana i
uspjesnija u privlaenju sredstava iz lokalnih razvojnih fondova zbog vece lokalne povezanosti
te dobre prilagodenosti proizvoda i usluga potroSa¢ima, dobivanju i otplati zajmova te

prikupljanju subvencija za odrzavanje poslovanja.

Na razini Republike Hrvatske povlastene kredite omogucava Hrvatska banka za obnovu i
razvitak (dalje u tekstu HBOR) za turisti¢ki sektor, ali ne isklju¢ivo za obiteljska poduzeca vec
za sva poduzeca u podruc¢ju turizma. Cilj programa kreditiranja je realizacija investicijskih
projekata za ciljne skupine malih i srednjih te velikih poduzetnika u turizmu, a kojima se
stvaraju uvjeti za poticanje zapoSljavanja, produZenje turisticke sezone te povecanje prihoda u
turizmu s ciljem podizanja konkurentnosti turisti¢kih destinacija'®. Sredstva su namijenjena
ulaganjima u hotele s ciljem unapredivanja smjestajnih kapaciteta, poboljsanje ponude hotela
te zastiti i ocuvanju kulturne bastine u turizmu. HBOR provodi kreditiranje putem poslovnih
banaka ili izravnim kreditiranjem, a kreditira se 75% proracunske vrijednosti investicije bez
poreza na dodanu vrijednost, vrijednost kredita mora biti od 80.000,00 kuna do 37.000.000,00
kuna, a za $to je u potonjem sluéaju potrebno ishoditi pismenu suglasnost HBOR-a. Krediti se
odobravaju u kunama s po¢ekom od 4 godine, s rokom otplate do 17 godina, a kamatne stope

su 4% ili 2%, ako se poduzece nalazi na podrucju posebne drzavne skrbi.

16 Hrvatska banka za obnovu i razvitak.
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2.3.2 Programi i fondovi Europske unije kao moguénost financiranja malih

obiteljskih poduzeca

Europska unija prepoznaje vaznost obiteljskog posla na razini zemalja ¢lanica te pojedinim
programima potice njihov rast i razvoj, a specificne aktivnosti su ve¢ poduzete kako bi se
kreirale politike poticanja malog obiteljskog poduzetnistva. Akcijskim planom za
poduzetnistvo 2020. kao poseban problem detektiran je prijenos posla iz generacije u
generaciju. Prijenos posla odnosi se na prijenos vlasnistva, gdje se vlasniStvo ne smatra
teku¢om imovinom ve¢ necim S§to se U obitelji gradi i razvija generacijama, ukljucujuci
vrijednosti, tradicije, itd. Razni porezi na nekretnine i komplikacije kod prijenosa vlasniStva

samo su neki od elemenata za poboljsanje.

Ministarstva u Republici Hrvatskoj trenutno intenzivno promoviraju programe i projekte
Europske unije kao motor za razvoj turizma. Medutim, mala obiteljska poduzeéa u turizmu
nemaju kapacitet ni znanje za prijavu projektnih ideja. Prijave na raspisane natjecaje u sklopu
fondova tesko su moguce bez suradnje s lokalnom zajednicom, razvojnom agencijom ili
ulaskom u partnerstvo. Ono $to je izglednije su prijave na jednokratne, jednostavnije programe
pomo¢i koji su organizirani s odredenom svrhom. Rokovi za provodenje su kra¢i, a i
dokumentacija je nesto manje kompleksna u odnosu na dokumentaciju potrebnu za prijavu na

fondove.

Prema Vodi¢u za financiranje iz fondova Europske unije dostupni su sljede¢i fondovi i

programi za mala poduzeca u turizmu (European Commission, 2016):

e Europski fond za strateske investicije;

e Europski fond za regionalni razvoj;

e Kohezijski fond'’;

e Europski fond za poljoprivredu i ruralni razvoj;
e Europski fond za pomorstvo i ribarstvo;

o LIFE;

17 Ovisno o potrebi zemlje &lanice, a sukladno Operativnom programu koji usvoji pojedina zemlja ¢lanica.

18 LIFE (2014-2020.) program objedinjuje dva potprograma od kojih je jedan za zastitu okoliSa, a drugi za
klimatske promjene. Osnovan je sa svrhom promicanja integracije i implementacije okoli$nih i klimatskih ciljeva
u druge politike i prakse drzava ¢lanica Unije
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e Erasmus plus'?;
e COSME?,;
e EaSI%,

Nadalje ¢e detaljnije biti pojasSnjeni samo oni programi i fondovi koji su relevantni za mala

obiteljska poduzeca u turizmu s posebnim naglaskom na moguénosti za male obiteljske hotele.

Tablica 5. Pregled fondova za mala obiteljska poduzeca u turizmu

Naziv fonda Namjena
Europski fond za e Poboljsanje energetske ucinkovitosti hotela
strateSke investicije e Energetska u¢inkovitost hotela i resorta
Europski fond za e Istrazivanja u turizmu, tehnoloski razvoj i inovacije
regionalni razvoj (inkubatori u turizmu, laboratoriji, itd.)

e Razvoj turistickih ICT proizvoda (aplikacija, rudarenje
podataka)

e Razvoj manje razvijenih podrucja ovisnih 0 turizmu
(razvoj novih poslovnih modela itd.)

e Povezivanje u klastere

e Unaprjedenje energetske uéinkovitosti

e Zastita, promocija kulture i prirode u destinaciji

e Promocija poduzetniStva u turizmu

e Strucne edukacije, osposobljavanja

Europski fond za e Namijenjen samo poduze¢ima koja djeluju u ruralnim
poljoprivredu i ruralni podruc¢jima usmjerenim na poljoprivredu
razvoj

19 Program mobilnosti medu zemljama ¢lanicama Europske unije i ostalih (treéih) zemalja za svrhe prakse i
nastave. U Republici Hrvatskoj navedeni program provodi Agencija za mobilnost i programe Europske unije.
Osim programa mobilnosti potice i poduzetni$tvo mladih

2 COSME (2014-2020.) (Programme for the competitiveness of enterprises and small and medium-sized
enterprises) je program Europske unije namijenjen sektoru malih i srednjih poduzeca, a usmjeren je smanjenju
nezaposlenosti, pove¢anju konkurentnosti, stvaranju poduzetnicke okoline i infrastrukture

2L EaSI (EU Programme for Employment and Social Innovation) je program za zaposljavanje i socijalne inovacije,
a mogucénosti za poduzetnike leze u iskoriStavanju poticaja za zaposljavanje, mikrofinanciranje i ostvarenje ideja
u okviru drustvenog poduzetnistva.
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e Savjetodavne usluge za bolje poslovanje vlasnicima
poduzeca u ruralnim podrucjima

e Pomo¢ za pokretanje neproizvodnih start-upova u ruralnim
podrucjima

e Ulaganje u infrastrukturu za privlacenje turista

Europski fond za e Namijenjen fizickim osobama i poduze¢ima koja djeluju
pomorstvo i ribarstvo na obalnim i kontinentalnim podrué¢jima

e Savjetodavne usluge, konferencije, seminari

e Struc¢no osposobljavanje, cjelozivotno ucenje i stjecanje
novih struénih vjestina za djelatnosti ribarstva u cilju
spajanja s aktivnostima u turizmu radi stvaranja dodatnih

sadrzaja i vrijednosti u turizmu

lzvor: prilagodeno prema Vodicu za financiranje iz fondova Europske unije 2014-2020,
Europska komisija, 2016

Udio koji sufinancira Europa unija krece se od 50% za najrazvijenije zemlje ¢lanice pa do 80%
za najslabije razvijene zemlje Clanice, ovisno o vrsti fonda. Nadalje je izdvojeno nekoliko
primjera projekata koji bi se mogli ostvariti i u Republici Hrvatskoj, odnosno posluziti kao
primjer za pokretanje slicnih aktivnosti u Republici Hrvatskoj (Vodi€ za financiranje iz fondova

Europske unije).

Kao prvi od primjera sluzi projekt financiran iz Europskog socijalnog fonda. U Malti je 2011.
godine odobren projekt za osposobljavanje i edukaciju menadZera u sektoru turizma. Edukaciju
je provodilo dvanaest stranih strucnjaka u vodecim turistiCkim srediStima uz pojedinacno
mentorstvo u pojedinim slucajevima. Ovaj projekt je dobar primjer kako bi turisticke zajednice,
edukativne institucije i poduzeca mogli zajednickom suradnjom osigurati edukaciju za vlasnike

malih obiteljskih hotela u turizmu u Republici Hrvatskoj.

Drugi primjer je takoder projekt financiran iz Europskog socijalnog fonda. Projekt naziva
,Kuhanje s lokalnim namirnicama® u Francuskoj bio je namijenjen prvenstveno vlasnicima
turistickih objekata u turizmu u ruralnim podrucjima s ciljem obogacivanja turisticke ponude.
Projekt je ukljuc¢ivao i radionice kuhanja povijesnih jela, edukaciju kombinacijom teorije i

prakse, upoznavanje studenata s lokalnim proizvoda¢ima i organizacija prakse u hotelima,

61



restoranima, lokalnim turistickim centrima. Mnogi su se studenti zaposlili u mjestu u kojem su
obavljali praksu. Navedeni projekt u Republici Hrvatskoj moze povezati lokalne proizvodace
hrane s gostima malih obiteljskih hotela u vidu pruzanja dodatnih sadrzaja i rjeSavanje problema

nezaposlenosti.

U tablici 6 prikazani su programi i financijski instrumenti za mala obiteljska poduzeca u

turizmu.

Tablica 6. Pregled programa Europske unije za mala obiteljska poduzeca u turizmu

Program Namjena

LIFE e Pilot projekti
e Projekti dobre prakse
e Bankovni krediti za zelenu infrastrukturu®? koja

obuhvaca i turisticke aktivnosti

Erasmus plus e Potpore studentima, uc¢enicima, nastavnicima,
struénjacima za praksu u poduzec¢ima u turizmu

e Suradnja izmedu obrazovnog i privatnog sektora

EaSlI e Mikrokrediti do najvise 25.000 eura

Izvor: prilagodeno prema Vodicu za financiranje iz fondova Europske unije 2014-2020,

Europska komisija, 2016

Nadalje je dano nekoliko primjera projekata financirano iz programa Europske unije koji bi

mogli posluziti kao primjer za provodenje sli¢nih projekata u Republici Hrvatskoj.

Kao tre¢i primjer sluzi projekt financiran iz programa Erasmus plus. Praksa osigurana u
Spanjolskoj i Irskoj za djecu, nauénike iz Austrije. Sli¢no se organizira u Republici Hrvatskoj,
gdje studenti u podrucju turizma obavljaju stru¢nu praksu u hotelima i1 drugim turisti¢kim

poduzecima.

22 Zelena infrastruktura odnosi se na mrezu visokokvalitetnih prirodnih i djelomiéno prirodnih podru¢ja (ukljucuje
i bilje, bazene za uzgoj riba), a omogucava Sirok raspon moguénosti — od zastite bio-raznolikosti prirode do
ocuvanja kvalitete vode (Natura, 2000).
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Klju¢ni program za mala obiteljska poduzeca u turizmu je program Europske Komisije COSME
2014-2020. Iako nije isklju¢ivo namijenjen turizmu, mala obiteljska poduzeca imaju
mogucénost prijave, jer spadaju u skupinu malih poduzeéa. Cilj COSME je rast i jacanje
konkurentnosti i odrzivosti malih i srednjih poduze¢a u Europskoj uniji, a program je usvojen
2014. godine, dok je nadlezno tijelo Izvr$na agencija za mala i srednja poduzeca (European
Commission, 2017)%. Svake godine u sklopu COSME programa raspisuju se natjecaji za

razlicita podrucja.

Na natjecaj raspisan 2016. godine, to¢nije 29. travnja, mogla su se prijaviti i mala obiteljska
poduzeca u turizmu. NatjeCajem Se pruza podrska pri internacionalnom priznanju i promociji
turistickih usluga i proizvoda unutar Europske unije i organizaciji povezivanja poduzeéa
tijekom medunarodnih sajmova. Program je ipak djelomi¢no ograni¢avajucéi za mala obiteljska
poduzeca u turizmu, jer se odnosi na povecanje turistiCkih tokova znacajnih za trziSta poput

Kine, Juzne i Sjeverne Amerike te Indije.

Natjecaj koji je namijenjen za podrucje Republike Hrvatske raspisan 27. travnja 2016. s ciljem
jacanja konkurentnosti gospodarstva prihvatljiv je za mala obiteljska poduzeca u turizmu.
Ovisno o mjeri unutar koje se vrsi ulaganje, minimalni iznosi sufinanciranja krecu se izmedu
20.000 i 70.000 kuna, dok su maksimalni iznosi sufinanciranja izmedu 40.000 i 350.000 kuna,
Sto znadi da se radi o ulaganjima manjih iznosa te je vazno naglasiti da se radi o bespovratnim

sredstvima.

Neki od starijih natjecaja koji su bili objavljeni prikazani su u tablici 7.

23 COSME financijski instrument.
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Tablica 7. Prikaz projekata raspisanih u sklopu programa COSME

Naziv programa

Neke od prihvatljivih aktivnosti

Godina

Podrska razvoju MSP-a?* u
turizmu povecanjem kvalitete i

dodatne ponude hotela

Izgradnja  turistickih  kapaciteta,  hotela,
savjetodavne usluge koje pruzaju vanjski

konzultanti, sudjelovanje na sajmovima.

2015.

Potpora za konkurentan i

odrziv rast u sektoru turizma

Diversifikacija ponude i turisti¢kih proizvoda u

zemljama  Europske unije, unapredenje

turistickih destinacija.

2015.

Konkurentnost turistickog
gospodarstva (poziv objavljuje
svake

Ministarstvo turizma

godine)

Za hotele — obnova i uredenje smjeStajnih

jedinica iz skupine "hoteli",

dodatnih

razvoj i

unapredenje sadrzaja, podizanje

kvalitete hotela, ulaganje u obnovu smjestajnih
kapaciteta radi podizanja kvalitete,
zadovoljavanje uvjeta za dobivanje certifikata

Ecolabel®.

2014/
2015.

Maksimiziranje sinergije

izmedu turizma i Kkreativne

industrije

Analiza trziSta, izrada poslovnih planova,
mapiranje atrakcija, umreZavanje, podizanje

svijesti, itd.

2014.

Diversifikacija turisticke
ponude i proizvoda Europske
unije — odrzivi transnacionalni

turisticki proizvodi

Javno privatna partnerstva, razvoj

transnacionalnih turistickih proizvoda,

poboljSanje vidljivosti.

2014.

lzvor: prilagodeno prema mreznoj stranici Europski fondovi

Ugovorno tijelo za navedene projekte je Ministarstvo turizma, a odabrane zakonske regulative

koje se vezu Uz gore navedene projekte i natje¢ajnu dokumentaciju su?®:

e Zakon o pruzanju usluga u turizmu;

e Zakon o ugostiteljskoj djelatnosti;

24 Mala i srednja poduzeca

% Sluzbena oznaka Europske unije koja omogucava potrosadima da identificiraju kvalitetne proizvode i usluge
koji ne zagaduju okolis.

26 Europski fondovi, 2010.
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e Pravilnik o razvrstavanju, kategorizaciji i posebnim standardima ugostiteljskih

objekata iz skupine hoteli.

Postoje jos i drugi zakoni, poput Zakona o ¢lanarinama u turistickim zajednicama, Zakona o
turistickim zajednicama, ali oni nisu toliko bitni za mala obiteljska poduzeca u turizmu, jer ne

utjeCu izravno na njihovo poslovanje.

2.3.3 Uzroci oteZzanog pristupa izvorima financiranja

Mala obiteljska poduzeca u turizmu ¢esto se suocavaju s problemom nedostupnosti financijskih
sredstava za tekuce poslovanje 1 za investicije. Utvrdeno je nekoliko problema koji uzrokuju

financijske probleme u malim obiteljskim poduze¢ima u turizmu (Poutziouris, 2002).

Prvi problem je problem zaduzivanja koji se odnosi na bankovne kredite kao najéesc¢e nacine
zaduzivanja uz vlastita sredstva i zadrzanu zaradu. Kada se zaduzuju, vlasnici malih obiteljskih
poduzeca u turizmu uglavnom uzimaju kratkoro¢ne kredite, jer za dugorocne velikih iznosa
Cesto nemaju ni Kolaterala niti mogu banci osigurati sigurne i brze povrate na investiciju po

dugoro¢nom kreditu.

Drugi problem odnosi se na investicije i sredstva investitora, a predstavlja asimetri¢ne
informacije izmedu vlasnika-menadZera i1 investitora, gdje je investitor usmjeren na rast
poduzecéa u koje ulaze, dok vlasnik-menadzer Zeli zadrzati neovisnost svojeg poduzeca. 1z
ovoga slijedi i nedostatno financiranje iz fondova rizi¢nog kapitala koji traze sigurne i ¢esto
brze povrate na svoje investicije te zele zadrzati upravljacki paket u poduzecu §to za obiteljska

poduzeca Cesto nije opcija.

Tre¢i problem odnosi se na kratkoro¢ne planove, odnosno ¢injenici da veéina vlasnika-
menadZera nema dugorocne strategije rasta i razvoja svojih poduzeca te ne postoji praksa
dugoro¢nog zaduzivanja. Vecina vlasnika oslanja se na kratkorocne izvore financiranja $to
dugoro¢no vodi nelikvidnosti i nedostatnim financijskim sredstvima na dugi rok. Ovdje je
vazno spomenuti i da postoji odredena vrsta poduzeca koja odudara od navedenog pravila, a to
su obiteljska poduzecéa s tendencijama rasta gdje osobni i obiteljski odnosi imaju manje utjecaja
na izbor nacina financiranja. Takva poduzeéa sklonija su zaduzivanju i kapitalu vanjskih

investitora.
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U Republici Hrvatskoj prema podacima Financijske agencije prosjecna vrijednost dugoro¢nih
obveza za razdoblje od 2010. do 2015. godine — $to se odnosi na dugoro¢ne kredite — bila je
8,5 milijuna kuna, a prosjecna vrijednost kratkorocnih obveza 3,2 milijuna kuna. Diskrepancija
izmedu podataka za Republiku Hrvatsku i navedenih podataka o kratkoro¢noj zaduzenosti
proizlazi iz velikog broja malih obiteljskih hotela izgradenih temeljem dugoro¢nih kredita

unatrag nekoliko godina, $to je u bilancama poduzeéa prikazano kao dugoroc¢na obveza.

Prema teoriji redoslijeda pakiranja (Myers i Majluf, 1984) vlasnici-menadzeri malih obiteljskih
poduzeca u turizmu kod financiranja prvo koriste vlastita sredstva i uStedevinu, nakon toga
zadrzanu zaradu, a potom se obvezuju na kratkoro¢ni te na kraju dugoro¢ni dug (Gallo i
Vilaseca, 1996). Nadalje, mala obiteljska poduzeca opéenito su podloznija problemima
asimetri¢nih informacija, jer ne posjeduju dostatna financijska znanja i instrumente kojima bi
privladili vanjske investitore. Isto tako, troskovi prikupljanja i skupljanja informacija su visoki
1 vremenski ograni¢eni, dok kvaliteta financijskih izvjeStaja varira i teSko da se moze stvoriti
stvarna slika stanja u poslovanju (Poutziouris, 2002). Vlasnici-menadzeri Cesto ne zele
optimizirati svoje strukture kapitala i odabrati najpovoljniji izvor financiranja, ve¢ odabiru
izvor koji najmanje naruSuje njihovu obiteljsku i poslovnu kontrolu u poduzec¢u (Chittenden i

ostali, 1996).

Osim navedenih osobnih, tj. obiteljskih odnosa koji utjeu na izbor nacina financiranja i tijek
poslovanja, znacajni su i makroekonomski utjecaji kao $to su stanje gospodarstva, uvjeti na

trziStu kapitala te poslovna kultura.

Uzroke je moguce podijeliti na tri podrucja. Dok su obiteljski i poslovni uzroci interni te na njih

utjecu vlasnik i obitelj, na makroekonomske nije moguce utjecati.
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Slika 8. Klasifikacija uzroka oteZzanom pristupu financiranja za mala obiteljska poduzeéa u
turizmu

Makroekonomski uzroci odnose se na gospodarsku situaciju u zemlji, a obiteljski na nevoljkost
vlasnika da izgubi kontrolnu funkciju u poduzecu i1 oc¢uva obiteljske vrijednosti i obitelj na
okupu. Poslovni uzroci odnose se na nedostatno financijsko znanje vlasnika, izostanak

tendencija rasta poduzecéa i neusmjerenost na zaradu.

2.3.4 Financijski pokazatelji poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu

lako je danas prisutan trend vrednovanja poduzeca kvalitativnim Kriterijima poput trzisnog
udjela i percepcije potrosaca, tj. turista, klasi¢na financijska analiza jo$ uvijek je Siroko u
primjeni. Nadalje, prilikom vrednovanja potrebno je uspostaviti holisticki sustav koji ¢e pruzit
uvid u sve segmente poslovanja — kvalitativne i kvantitativne (Ci¢in-Sain i Crnkovié-Stumpf,
2011). Chouliaras (2012) navodi da je financijska analiza u hotelima nuzna kako bi se moglo
ocijeniti poslovanje za buducnost, a da su dnevni, mjesecni i kvartalni izvjestaji od kljucne
vaznosti za analiticare 1 ponajprije vlasnike hotela. Financijski pokazatelji za mala obiteljska
poduzecu u turizmu ne razlikuju se od financijskih pokazatelja za ostala poduzeca, ve¢ postoje
razlike u kombinaciji varijabli kod izra¢una, ovisno o potrebi korisnika. Unificiranost
financijskih pokazatelja omogucava usporedbe izmedu razli¢itih zemalja i industrija. Kako su
financijski pokazatelji Cesto jako korelirani (Kim i Ayoun, 2005) pribjegava se koristenju $to
manjeg broja financijskog pokazatelja kod statisticke analize. Financijski pokazatelji su omjeri
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razli¢itih veli¢ina iz financijskih izvjeStaja koje koristi vlasnik-menadzer u malom obiteljskom
poduzeéu u turizmu kako bi pratio uspjesnost i tijek poslovanja, likvidnost, aktivnost,
uspjesnost, zaduzenost, solventnost poslovanja. Osim vlasnika/menadzera, za financijske
pokazatelje su jo$ zainteresirani i vjerovnici (u slucaju kredita) i ostali dionici (investitori).
Financijski pokazatelji se u praksi Cesto analiziraju nakon pokazatelja zauzetosti smjestajnih

jedinica, koji se odnose na tekuce poslovanje.

Kada se izracunavaju visegodis$nji financijski pokazatelji, najkrace razdoblje za koje se provodi
analiza je tri godine (Hattersley, 1990), jer se u tom razdoblju moze dobiti slika stanja i
napraviti projekcije za buduca razdoblja, a dulji period je bolji za analizu stanja. Financijska
analiza obi¢no zapocinje analizom uspjes$nosti koja se mjeri pokazateljima profitabilnosti, a
slijede pokazatelji likvidnosti, aktivnosti i zaduZenosti. Osnova za izracun financijskih
pokazatelja koji su navedeni u nastavku su bilanca i raCun dobiti i gubitka. U ovome poglavlju
prikazani su pokazatelji likvidnosti, aktivnosti i zaduzenost, dok ¢e se profitabilnost detaljnije

razmatrati u poglavlju 3.1.

Pokazatelji likvidnosti pokazuju sposobnost poduzeéa da iz kratkoro¢ne imovine podmiruje
kratkorone obveze, a podrazumijeva nekoliko mjera. Optimalne vrijednosti pokazatelja
likvidnosti su izmedu 112 (Aerts 1 Walton, 2006; Crnkovi¢-Stumpf, 2001; Vitezi¢, 1999).

Pokazatelji zaduzenosti pokazuju udio zaduzenosti poduzeca u vlastitom kapitalu te govore o
financijskoj stabilnosti. Postoji nekoliko mjera zaduZenosti koje se ¢esto koristi u financijskoj
analizi. Pokazatelj zaduzenosti ne bi trebao biti veci od 0,5, jer u protivnom se radi o pretjeranoj
zaduzenosti poduzecéa (Ibid). U trzi$no orijentiranim financijskim sustavima ovaj podatak se
Cesto plasira javno za velika poduzeca te predstavlja odnos izmedu kredita 1 dioni¢arskog
kapitala. U smislu pokazatelja za mala obiteljska poduzeca u Republici Hrvatskoj pojam
glavnica se uglavnom odnosi na vlasnic¢ki kapital, a obveze se odnose na kratkorocne i

dugoroc¢ne kredite.

Pokazatelji u¢inkovitosti koriStenja imovine poduzeca operacionaliziraju se kroz pokazatelje
obrtaja imovine — ukupne imovine, zaliha i potrazivanja. Najcesce se koriste u poduze¢ima koja
posjeduju veée zalihe. Medutim, za mala obiteljska poduzeca u turizmu zanimljivo je
izraCunavati obrtaj potrazivanja i ukupne imovine kako bi se utvrdila uspjesnost koristenja
imovine. Za koeficijente obrtaja pozeljno je da budu sto veci, odnosno da se imovina $to krace

veze uz poduzece (1bid):
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Pokazatelji strukture kapitala su iduca vrsta pokazatelja, a prikazuju na Koji nacin se
poduzece financira te se sastoje 0d pokazatelja vlastitog financiranja i koeficijenta financiranja
(Kim i Ayoun, 2005). Pokazatelj vlastitog financiranja izracunava se kao omjer kapitala i
rezervi i ukupne imovine, a koeficijent financiranja kao omjer ukupnih obveza i kapitala i

rezervi.

Postoje mnogi autori i razlicite vrste financijskih pokazatelja, ali se uglavnom radi o sli¢nim
varijablama. Prilagodbe pokazatelja se provode ovisno o veli¢ini poduzecéa, namjeni, poslovnoj

situaciji, vrsti financijske analize, evaluatoru itd.

U sklopu primarnog istrazivanja u doktorskom radu provedena je financijska analiza odabranih
financijskih pokazatelja malih obiteljskih hotela (uzorak istrazivanja), a pregled je prikazan u
tablici 8. Ostali financijski pokazatelji — pokazatelji profitabilnosti, strukture kapitala i
zaduzenosti bit ¢e detaljno prikazani i1 analizirani u poglavlju 5, jer navedeni pokazatelji ¢ine

varijable za statistiCku analizu u izradi i testiranju empirijskog modela istraZivanja.

Nadalje, u tablici 8 prikazane su prosjecne vrijednosti i promjene iz godine u godinu pokazatelja
likvidnosti i aktivnosti. Popis hotela za analizu dostavljen je od strane Nacionalne udruge
obiteljskih i malih hotela. Financijski podaci za financijsku analizu preuzeti su iz godisnjih
financijskih izvjeStaja — bilanci i racuna dobiti gubitka koji su javno dostupni u Registru

Financijske agencije.

Uzorak istraZivanja je smanjen na 112 jedinica, jer ostali pokazatelji i varijable nisu bili validni
—negativne vrijednosti ili vrijednost nula. Nadalje, neka poduzeca djeluju jednu ili dvije godine

u uzorku te su ona izuzeta iz analize.
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Tablica 8. Analiza financijskih pokazatelja malih obiteljskih hotela za razdoblje od 2010. do 2014. godine

Najmanja Najveca Srednja Standardna Vari Nagnutost Spljostenost
arijanca

vrijednost vrijednost  vrijednost devijacija : Skewness Kurtosis
Likvidnost 539 ,0001 473,448 2,789 20,507 420,544 22,564 518,505
Likvidnost —

) ) 112 ,0594 106,737 2,738 10,107 102,160 9,995 103,511

prosjek 5 godina
Obrt dugoro¢ne imovine 534 ,000 1478,000 6,910 66,7401 4454,300 20,471 446,299
Obrt dugoro¢ne imovine — 111 ,000 493,000 9,991 53,307 2841,664 7,910 66,669

prosjek 5 godina

Izvor: izrada autora
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Ukoliko se likvidnost promatra za svaku godinu (od 2010. do 2014.), utoliko se radi o 539
sluc¢ajeva. Minimalna vrijednost pokazatelja likvidnosti je 0,00, a najveéa 473,45, Sto govori o
vrlo velikim odstupanjima (Sto se vidi standardnim devijacijama, nagnutosti i spljoStenosti).
Ipak prosje¢na vrijednost pokazatelja likvidnosti je 2,79 Sto je dobar pokazatelj. U teoriji
financija govori se o pokazatelju izmedu 1 i1 3 kao optimalnom. Pokazatelj likvidnosti izraCunat
je kao odnos kratkoro¢ne imovine i kratkoro¢nih obveza. Distribucija vrijednosti likvidnosti u

uzorku je izuzetno Siljasta te je nagnuta ulijevo.

Ukoliko se likvidnost promatra kao prosjek od pet godina za svaki hotel, utoliko je najmanja
vrijednost 0,06, a najvisa 106,74 te je tu takoder moguce govoriti o velikim odstupanjima.
Ovdje je standardna devijacija neSto manja, ali je distribucija podataka nesto manje $iljasta od
pokazatelja likvidnosti po godini. Ipak, prosjecni petogodisnji pokazatelj likvidnosti je 2,74 sto
znaci da u prosjeku svi hoteli imaju idealan pokazatelj likvidnosti Sto bi upucivalo da nemaju

problema s nelikvidnoscu.

Ukoliko se obrt dugoro¢ne imovine promatra za svaku godinu (od 2010. — 2014.), utoliko se
radi o 534 slucaja. Minimalna vrijednost pokazatelja je 0,00, a najveéa 1,48, $to govori o vrlo
velikim odstupanjima (§to se vidi standardnim devijacijama, nagnutosti i spljoStenosti).
Prosjecna vrijednost pokazatelja obrta dugoro¢ne imovine je 6,91 $to je dobar pokazatelj. U
teoriji financija ne daje se odredeni broj, kao $to je to za slucaj likvidnost, koji bi se mogao
smatrati idealnim pokazateljem obrta dugorocne imovine, medutim $to je pokazatelj ve¢i znaci
da se temeljem dugoro¢ne imovine ostvarilo viSe prihoda. Pokazatelj obrta dugorocne imovine
od 6,91 znaci da se na svaku kunu ulozenu u dugotrajnu imovinu generira 6,91 kn prihoda od
prodaje. Pokazatelj obrta dugorocne imovine izracunat je kao odnos prihoda od prodaje i
dugoro¢ne imovine. Distribucija pokazatelja obrta dugorocne imovine je izuzetno $iljasta te je

nagnuta ulijevo, kao i u slucaju likvidnosti.

Ukoliko se obrt dugoro¢ne imovine promatra kao prosjek od pet godina za svaki hotel, utoliko
je minimalna vrijednost 0,00, a najvisa 493, a tu je isto moguce govoriti o velikim odstupanjima.
Ovdje je standardna devijacija takoder nesto manja, ali je distribucija vrijednosti neSto manje
Siljasta nego kod obrtaja po godini te manje nagnuta. Ipak, prosjecni petogodisnji pokazatelj
obrta dugoro¢ne imovine je 9,999 $to znaci da se u petogodiSnjem prosjeku imovina iskoriStava
bolje nego na razini svake godine pojedinac¢no. Nadalje, ako interpretiramo broj — na svaku

ulozenu kunu u dugoro¢nu imovinu — generira se 9,999 kn prihoda od prodaje.
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2.4 Mala obiteljska poduzecéa u djelatnosti pruZanja smjeStaja

Mnogo je vrsta smjestajnih objekata u turizmu, dok unificiranih Kriterija raspodjele — zbog
kompleksnosti, odnosno mnogo razli¢itih klasifikacijskih sustava koji se razlikuju s
kulturoloskih i ekonomskih aspekata (Pierret, 2011) — nema. Klasifikacijski sustavi raspodjele
smjestajnih kapaciteta potrebni su radi pruzanja informacija turistima, izrade standardiziranih
kriterija za potrebe analize turistickih agencija, turoperatora, potreba financijske analize,

pracenja uspjesnosti poslovanja, itd.

Na svjetskoj razini, Svjetska turisticka organizacija kod kategorizacije smjestajnih kapaciteta

uzima u obzir sljedece kriterije (WTTC, 2013):

e kvalitetu (udobnost);

e |okaciju;

e nacin poslovanja (sezonski ili kontinuirano);
e vlasni$tvo;

e veli¢inu (broj soba ili smjestajnih jedinica);

e vrstu usluge.

Nadalje, najvazniji aspekt utvrdivanja sustava klasifikacije je zakonski okvir pojedine zemlje,
a postoje dva razlic¢ita pristupa — sustav klasifikacije na razini zemlje prema kvaliteti i
standardizacija od strane profesionalnih udruzenja. Primjerice, u Republici Hrvatskoj prema

nacionalnoj klasifikaciji djelatnosti jedinica je smjestaj, a koja se dalje klasificira na:

e hotele i sli¢ne smjestaje,
e o0odmaralista i sli¢ne objekte za kra¢i odmor,
e kampove i prostore za kampiranje,

e Ostali smjestaj.

Nadalje, Pravilnik o razvrstavanju, kategorizaciji posebnim standardima ugostiteljskih objekata

iz skupine hoteli (NN 56/16) kategorizira smjestajne kapacitete kako slijedi (Cerovi¢, 2010):

e hotel bastina;
e difuzni hotel;
e hotel;

e apart-hotel;
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e turisticko naselje;
e pansion;

e udruzeni hotel;

e apartman;

e hoteli posebnog standarda.

Dok se na svjetskoj razini govori o motelima, hostelima, gostinjskim ku¢ama i pansionima,
tipini smjeStajni kapaciteti kada govorimo o malim obiteljskim poduze¢ima u Republici

Hrvatskoj su hoteli kategorije small & friendly i slican smjestaj te apartmani i apart-hoteli.

2.4.1 Obiljezja malih obiteljskih hotela

Prije razmatranja $to se moze smatrati malim obiteljskim hotelom vazno je naglasiti da se s
jedne strane moraju uzeti u obzir kriteriji velicine samog hotela, a s druge strane utvrditi kriteriji
po kojem se hotel smatra obiteljskim. Prvo ¢e se razmotriti pojmovna odredenja S aspekta

veli¢ine hotela.

Mnogi autori kod utvrdivanja pojma mali hotel uzimaju u obzir broj kreveta, broj soba i ostale
popratne kapacitete, a veli¢ina malog hotela u vecini pojmovnih odredenja ne prelazi 100
smjeStajnih jedinica. Temeljem Pravilnika o razvrstavanju, Kkategorizaciji i posebnim
standardima ugostiteljskih objekata (Narodne novine, br. 56/16) iz skupine hoteli broj
smjestajnih jedinica malih i prijateljskih hotela ograni¢en je na 50, tj. 100 kreveta. Smjestajni
kapaciteti za obiteljske hotele Pravilnikom nisu propisani. U statutu Nacionalne udruge
obiteljskih i malih hotela utvrdeno je da mali obiteljski hoteli koji Zele postati ¢lanom udruge
ne mogu imati vise od 50 soba. Nadalje, Medlik i Ingram (2002, str. 32) definiraju mali hotel
kao ,,neovisni objekt kojim upravljaju njihovi vlasnici 1 imaju obi¢no 20 do 30 soba te 50
kreveta, restaurant ili blagovaonicu, bar, a ponekad nude i druge sadrzaje” (Vlahov, 2013).
Hayes i Ninemeier (2005, str. 27) navode da se mali hotel smatra onim koji ima +/- 75 soba, a
vlasnik je &esto i direktor. Cizmar (2011) navodi da mali obiteljski hoteli imaju obi¢no do 40
soba, restoran i bar uz popratne sadrzaje kao $to su manje prostorije za sastanke, wellness i
sli¢no. Vlasnici su ¢lanovi obitelji, a pravni oblik ¢esto je drustvo s ogranicenom odgovornoscu

ili obrt. Takvi hoteli ¢esto se financiraju vlastitim kapitalom, dok je vlasnik ujedno i menadzer.

Analizom je utvrden nedostatak ukljucivanja racunovodstvenih kriterija u definiranje malih

obiteljskih hotela, a koji se u Republici Hrvatskoj vezu uz veli¢inu poduzec¢a, odnosno hotela.
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Malim hotelom s ra¢unovodstvenog aspekta smatra se¢ malo i mikro poduzece. Prema Preporuci
Europske komisije iz 2005. godine utvrdeni su pojmovi mikro poduzeéa, mala poduzecéa i
srednja poduzeca, a klasifikacija je izvrSena prema broju zaposlenih, godiSnjem prometu i
vrijednosti bilance na kraju poslovne godine (European Union, 2003). Malo poduzece ne
zaposljava vise od 50 osoba, godis$nji promet i/ili vrijednost bilance na kraju poslovne godine
ne smije prelaziti 10 milijuna eura, a mikro poduzece zaposljava manje od 10 zaposlenih, a
godisnji promet i/ili vrijednost aktive na kraju poslovne godine ne smije prelaziti 2 milijuna

eura.

U Republici Hrvatskoj su sukladno Zakonu o ra¢unovodstvu (Narodne novine 109/07, 54/13,
121/14) na snazi kriteriji podjele poduzec¢a prema kojima mala poduzecéa ne smiju prelaziti dva
od tri sljedeca navedena uvjeta: prosjecan broj zaposlenih tokom godine ne smije biti veci od
50, godisnji prihod ne smije biti vec¢i od 65.000,000 kn i vrijednost aktive od 32.500,000 kn.
Mikro poduzece ¢e se u ovom istrazivanju smatrati malim poduzec¢em, dok se sukladno Zakonu
0 poticanju razvoja malog gospodarstva (Narodne novine 29/02, 63/07, 53/12, 56/13), ako su
ostvarili godi$nji poslovni prihod za proslu poslovnu godinu do 2.000,000 eura. Od 01.01.2017.
godine na snazi je novi Zakon o ra¢unovodstvu br. 120/16, a koji uvodi i pojam mikro poduzeca
sa sljede¢im uvjetima — mikro poduzeée mora imati do 10 zaposlenih, ukupnu aktivu od
2.600.000 kn i prihode od 5.200.000 kn. Navedeni kriterij sukladno najrecentnijem Zakonu o
racunovodstvu nije ukljuen u razmatranje kod kreiranja istrazivanja, jer je istrazivanje u sklopu
ovog doktorskog rada zapoceto 2015. godine, tema je obranjena 2016. godine, a doktorski rad
je zavrSena 2017. godine. Ukoliko je poduzeée obveznik poreza na dobit vrijednost aktive za
proslu poslovnu godinu ne smije biti veca od 2.000.000 Eura. Ipak Zakonom o ra¢unovodstvu
koji je stupio na snagu 1. sije¢nja 2017. godine u sustav klasifikacije poduzeéa prema veli¢ini
uvodi se i mikro poduzece, a kriteriji su ukupna aktiva do 2.600,000 kuna, prihod 5.200,000

kuna i do 10 zaposlenih tijekom poslovne godine.

Za potrebe utvrdivanja uzorka istrazivanja u ovom doktorskom radu odreduje se Kriterij
klasifikacije malih obiteljskih hotela prema ra¢unovodstvenim kriterijima i obiljeZjima obitelji.
Racunovodstveni kriteriji su broj zaposlenih, veli¢ina aktive, godis$nji prihod, a obiljeZja obitelji
su da je vlasnik u blizem ili daljnjem srodstvu s jednom 1i/ili vise osoba koje rade i/ili su
zaposlene u malom obiteljskom hotelu koji nema vise od 50 smjestajnih jedinica. Kriterij

klasifikacije utvrden je temeljem dostupnih pojmovnih odredenja koja su navedena u raznim
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publikacijama (Austrian institute for SME research, 2008; CEPOR, 2012; EC - European
Commission, 2013; The European Consumers Centre Network, 2009).

U sluc¢aju malih obiteljskih hotela smjestaj uglavnom nije jedini izvor prihoda hotela, veé se
prihodi ostvaruju kombiniranjem restorana, barova, izleta, nudi se moguénost zakupa prostora
za konferencije i druga dogadanja, usluge turistickog vodenja, sudjelovanje u projektima s
lokalnom zajednicom te se na navedeni nacin utjece i na odrzivost destinacije. Analizom malih
obiteljskih hotela u uzorku istrazivanja za potrebe doktorskog rada moguce je utvrditi sljedece
stanje dodatnih usluga koje su prikazane na grafikonima u nastavku. Pregled hotela dan je

prema geografskom obuhvatu, a raspodjela se navodi posebno za kontinentalni i obalni dio.

Geografska zastupljenost hotela u Nacionalnoj udruzi obiteljskih i malih hotela prikazana je
grafikonom 4.

Grafikon 4. Geografska zastupljenost malih obiteljskih hotela u Republici Hrvatskoj
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Izvor: prilagodeno prema podacima Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela

Najveci broj malih obiteljskih hotela iz uzorka nalazi se u Splitskoj regiji, a slijedi Istra i
Kvarner, dok je najmanji broj malih obiteljskih hotela u Zagrebu. Na grafikonu 5 prikazane su
dodatne usluge hotela prema geografskoj zastupljenosti, a analizirani su hoteli u bazi
Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela.
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Grafikon 5. Dodatne usluge hotela u kontinentalnoj Hrvatskoj
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lzvor: izrada autora

Istrazivanjem je utvrdeno da su mali obiteljski hoteli u kontinentalnom dijelu Republike
Hrvatske najmanje zastupljeni. Gotovo svi hoteli imaju i vlastiti restoran sa specificnom
gastronomskom ponudom mjesta u kojem se nalaze. Velik broj hotela takoder kao dodatne
usluge pruza najam prostora za organizaciju vjen¢anja, konferencija, seminara i ostalih grupnih
dogadanja. Kao vazni generatori prihoda slijede sportske aktivnost i wellness. Od sportskih
aktivnosti zanimljivo je izdvojiti strelicarstvo, cikloturizam, pjeSacenje, golf, ronjenje u jezeru

i jahanje.

Slijede specifi¢ne aktivnosti klasificirane kao ostali sadrzaji, a to su team building, voznja quad
vozilima, $kola jahanja, igraonice, paintball, jedan hotel navodi da je biker friendly sto znaci
da ima infrastrukturu prihvatljivu za bicikliste, a jedan hotel u Slavoniji nudi i slavonski salas,

mjesto u prirodi gdje se mogu organizirati vjencanja i ostala dogadanja.

Na grafikonu 6 prikazane su dodatne usluge hotela u obalnom dijelu Republike Hrvatske.



Grafikon 6. Dodatne usluge hotela u Istri, sjevernom, srednjem i juznom Jadranu
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lzvor: izrada autora

Hoteli u obalnim mjestima, od Istre do juzne Dalmacije, imaju sli¢an obujam i strukturu
djelatnosti hotelima u kontinentalnoj Hrvatskoj. Ipak, djelatnosti su ravnomjernije rasporedene
u slicnim omjerima. Gotovo svi hoteli (99%) imaju restoran, nude popratne sadrzaje wellnessa,
sportske rekreacije te specifi¢ne sportove, poput ronjenja i ekstremnih sportova. Uspostavljeni
su ljetni teniski kampovi, smjestaj za bicikliste i ostale sportaSe i $kole za skipere. Zanimljivo
je izdvojiti pakete kao §to su Posebni Gourmet paket U KUCI LISTA - SVOJE?, joga i

akupunkturni tretmani te kozmeticke usluge.

Suradnja s lokalnom zajednicom je izuzetno aktivna, odnosi s okolinom su vrlo dobri. Kao
primjere moguce je navesti organizaciju manifestacija, dane tartufa u suradnji s turistiCkom
zajednicom i ostalim ugostiteljskim objektima u Buzetu, domacini odvode goste u park gdje se

mogu baviti sportskim aktivnostima.

Vezano uz upravljanje malim obiteljskim hotelom, vlasnik je obi¢no i menadzer koji obavlja
funkcije strateskog i operativnog menadzmenta, a dolazi do izraZaja i njegova osobnost i hjegov
personalizirani pristup gostima. Organizacija poslovanja ne slijedi strogu hijerarhijsku
strukturu, jer Cesto jedna osoba obnasa vise od jedne funkcije i obavlja vise od jedne vrste posla.
Primjerice, u slu¢aju kada mali obiteljski hotel vode bracni partneri, a hotel ima nekoliko soba,
potrebe za nekom formalnom organizacijskom strukturom nema. Supruga obi¢no vodi

evidenciju poslovanja, biljezi transakcije i organizira tekuce poslovanje. Vlasnici malih

27 Usluga specifi¢na za odredeni hotel.
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obiteljskih hotela svaki hotelski proizvod gledaju kao cjelinu te razmatraju ukupnu isplativost
hotela (Medlik i Ingram, 2002). Veli¢ina omogucava i izuzetnu fleksibilnost u prilagodbi
trziSnim trendovima, jer §to je poduzece manje i $to je organizacijska struktura pli¢a, poduzece

se lakSe prilagodava.

Kada se uzmu u obzir ograni¢enja malih obiteljskih hotela spominju se ograni¢ene moguénosti
ulaganja, mali kapaciteti smje$taja, nedostatna znanja o upravljanju i nemogucénost pla¢anja
kvalificiranog kadra. lzvori financiranja su uglavnom iz vlastitih izvora kao $to su zadrzana

dobit i osobna $tednja, a tipi¢ni vanjski izvor financiranja su bankovni krediti.

Problematika utvrdivanja obiteljskog vlasniStva detaljno je analizirana u prethodnim
poglavljima na razini malih obiteljskih poduzeéa u turizmu, dok se hoteli smatraju jednim od
oblika poduzeca u turizmu te se time sva navedena obiljezja malih obiteljskih poduzeca u
turizmu mogu smatrati i obiljezjima malih obiteljskih hotela. Isto tako je vazno napomenuti da
djelatnost pruzanja smjestaja dominira u segmentu malih obiteljskih poduzeéa u turizmu. Na

grafikonu 7 prikazana je dinamika osnivanja malih hotela u Republici Hrvatskoj.

Grafikon 7. Broj novoosnovanih malih hotela u Republici Hrvatskoj od 1995. do 2016. godine
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lzvor: prilagodeno prema podacima iz Registra poslovnih subjekata
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Prema podacima na grafikonu 7 kao polazna godina uzima se 1995. §to je i prva godina unosa
nekog subjekta u Registar poslovnih subjekata. Posljednjih godina vidljiv je trend smanjivanja
broja novoosnovanih malih hotela, dok se najvise hotela osnivalo 1997. godine — 56 novih malih
hotela te znacajnim brojevima 2005. godine kada je osnovano 56 novih hotela, 2007. godine 60
hotela i 2012. godine 59 novih malih hotela. Broj novoosnovanih malih hotela vezan je i uz

plan poticajnog kreditiranja koji je provodila Hrvatska banka za obnovu i razvitak.

2.4.1.1 Odrednice kvalitete

Vrednovanje usluga je u odnosu na vrednovanje proizvoda puno kompleksnije zbog poteskoca
mjerenja, utvrdivanja mjernih ljestvica i problema standardizacije. Time kvaliteta usluga
postaje apstraktan i nejasan pojam. Kako je kvaliteta usluge od kljuéne vaznosti za uspjesnost
poslovanja sve vise istrazivaca bavi se evaluacijom kvalitete u usluznim djelatnostima (Nickson
i ostali, 2009). Kvaliteta usluga postala je sastavni dio bilo koje strategije menadZmenta, a
visoke razine kvalitete usluga se percipiraju kao nacin na koji poduzeca postizu konkurentsku
prednost te se bolje pozicioniraju na trziStu. Opéenito govoreci, kvaliteta usluga se ne moze
objektivno mjeriti kao tehnic¢ka kvaliteta proizvedenih dobara. Obiljezja poput neopipljivosti,
heterogenosti 1 nedjeljivosti predstavljaju izazov menadzerima, jer ne omogucavaju
jednostavnu evaluaciju. U turizmu se kvaliteta usluge Cesto evaluira s aspekta potrosaca,

odnosno gosta koji vrednuju proces pruzanja usluga u odnosu na sam ishod.

Prve pokusaje utvrdivanja kvalitete usluga provode Lehiten i Lehiten (1982) koji razlikuju i
mjere kvalitetu usluge prosudbom potrosaca tijekom pruzanja usluge u odnosu na prosudbu
nakon pruzene usluge. Autori takoder razlikuju fizicku kvalitetu (objekti), korporativnu
kvalitetu (slika poduzeca) i1 kvalitetu interakcije (interakcije izmedu gosta, poduzeca i ostalih

dionika).

Ipak, jedna od osnovnih i prvobitnih ljestvica za mjerenje kvalitete je SERVQUAL ljestvica
koju kreiraju (Parasuraman i ostali, 1991, 1988) predstavnici Americke skole. Ljestvica je
prilagodljive prirode te se lako moze modificirati prema specifi¢nosti djelatnosti, a sastoji se od

pet dimenzija (Nickson i ostali, 2009, str. 13):

e oObjekta;

e pouzdanosti;
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e responzivnosti?®;
e povjerenja;

e empatije.

SERVQUAL se po kreiranju primjenjuje u mnogim istrazivanjima u podruc¢ju usluznih

djelatnosti i turizmu (Parasuraman i ostali, 1988, str. 30-31).

Saleh i Ryan (1991) primjenjuju ljestvicu na hotele, ali uz adaptaciju, jer ne dokazuju vezu pet
dimenzija prvotne SERVQUAL ljestvice s kvalitetom, dok je najveca veza utvrdena za prvu

dimenziju fizicke kvalitete.

Getty i Thompson (1994) razvijaju novu ljestvicu LODGSERYV samo za djelatnosti pruzanja

smjestaja s tri dimenzije:

e pouzdanost;
e opipljivost;
e kontakt.

Nadalje, Mei i ostali (1999) nadograduju SERVQUAL i dodaju sljede¢e komponente kvalitete
— zaposlenici, objekt i pouzdanost. U tablici 9 dan je pregled dimenzija kvalitete za usluzne

djelatnosti.

Tablica 9. Razine kvalitete usluga u usluznim djelatnostima

Cimbenik Glavni predmet analize

zaposlenici brzina pruZanja usluge, pruzana pomo¢, stru¢nost, pokazano znanje,

razumijevanje, briga, uredni i profesionalni zaposlenici

objekt suvremena oprema i uredaji, nacin izgradnje i materijali, udobnost,
Cistoc¢a, oprema 1 infrastruktura koja se jednostavno koristi, raznovrsnost

ponude hrane i pi¢a, pravovremeno obavljanje usluga

pouzdanost odrZavanje obecanja, tocna i ispravna usluga, siguran boravak

lzvor: prilagodeno prema Mei et al., 1999, str. 138

28 Brzine odgovora na potrebu potroSaca, rjeSavanja upita potrosada, reakcije na potrebe trzita.
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Iako se Cesto kod kvalitete usluge naglasavaju neopipljivi elementi, istrazivanja idu u prilog
sve vecoj vaznosti opipljive imovine kao vaznom elementu kvalitete usluge (Nickson i ostali,
2009) posebice u djelatnostima pruzanja smjestaja, odnosno hotelima. Hoteli visoke kvalitete
Cesto sve viSe ulazu u infrastrukturu, jer upravo izgled hotela, soba, opreme, dostupnost uredaja

turisti percipiraju kao kvalitetu.

Sinonim za kvalitetu se u novije vrijeme &esto veze i uz sustav TQM?® (eng. Total Quality
Management), a koji nastoji osigurati uvjete kako bi svi zaposleni mogli pruzati uslugu
odredene kvalitete — dakle, orijentacija sustava u potpunosti je usmjerena trzistu i kupcu. TQM
se temelji na konceptu stalnoga unapredenja i poboljsanja procesa, na odrzavanju kvalitete i

timskom radu (Avelini Holjevac, 1998, str. 83).

U sustavu TQM postoje i ISO*° standardi koje usvajaju pojedina obiteljska poduzeéa, a koji su
usko vezani uz sustav kvalitete u malim obiteljskim hotelima. Vrste standarda mogu se

podijeliti u sljedece skupine (Avelini Holjevac, 1998, str. 69):

e standardi izgradnje hotelskih objekata;

e standardi opreme i uredaja soba i ostalih prostorija;
e standardi procesa rada u hotelu;

e standardi kvalitete ugostiteljskih proizvoda i hotelskih usluga;
e standardi komuniciranja i poslovne etike;

e standardi hotelskoga informacijskog sustava;

e kadrovski standardi;

e standardi hotelske terminologije i simbola;

e standardi upravljanja hotelom;

e ekoloski standardi;

e standardi sigurnosti i zdravlja;

e ostali standardi.

Izrada sustava kvalitete 1 njegova implementacija donosi hotelu mnogo koristi i podize ugled
na trzi$tu (Cerovi¢, 2010), a dostignutu razinu kvalitete je Cesto teze dugoro¢no odrzati nego

kratkoro¢no ostvariti.

2 Eng. total quality management je sustav rukovodenja, poveéanja fleksibilnosti, efikasnosti poslovanja, a
ukljucuje zaposlene i aktivnosti u hotelu (Avelini Holjevac,1998, str. 83).
30 Medunarodna organizacija za standardizaciju kvalitete u poslovanju.
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Kratki pregled koncepta kvalitete u hotelskoj industriji dan je iz razloga $to mala obiteljska
poduzeéa u turizmu Cesto svoje rezultate poslovanja grade upravo na specificnoj kvaliteti koja
jos vise dobiva na znacenju s predznakom obitelji. Kvaliteta koja se bazira na obiteljskom
ponosu i drustvenoj odgovornosti rezultira lojalnim potroSacima i jakom obiteljskom
brendiranju. Osobni pristup i involvirani vlasnik moze najbolje i najbrze rijesiti nezadovoljstvo
potrosaca, a obitelj i vlasnik sami ¢ine specifi¢ni proizvod. Razvoj strategije u obiteljskom
poslu zahtijeva strpljenje, predanost kvaliteti i mudre marketinske poteze, gdje karizma i
osobnost vlasnika/menadzera i obitelji najbolje dolaze do izrazaja. U turizmu postoji problem
limitiranosti na lokalno i regionalno trZiSte te je najvaznije sklopiti snazna partnerstva i dobro
se uklopiti u okolinu, uélaniti u strukovna i/ili interesna partnerstva. Kako bi se stekle prednosti
i koristi malih trziSta, mala obiteljska poduzeca moraju se fokusirati na smanjenje troskova i
poboljsanje kvalitete kako bi se stekla konkurentska prednost u odnosu na velika poduzeca.
Jedna od odrednica kvalitete je i educirano i zadovoljno osoblje koje ispunjava i slijedi
obiteljske vrijednosti i obiteljsku viziju. S druge strane, edukacija moze biti i ogranicavajuéi
faktor kvalitete pruzene usluge uslijed needuciranosti i neosposobljenosti vlasnika i ¢lanova
obitelji u podrucju struke. Kvaliteta se u obiteljskim poduzeéima ¢esto veze i uz reputaciju, gdje

se obitelj dodatno trudi posti¢i kvalitetu radi o€uvanja obiteljske i poslovne reputacije.

2.4.1.2 Mogu¢énosti umreZavanja

Konkurentnost u turizmu postize se zajednickom suradnjom razli¢itih dionika Sto se Cesto
naziva umrezavanjem. Postoje razne vrste mreZa i suradnji, od neformalnih oblika do formalnih
strate$kih mreza, kooperacija, partnerstva i konzorcija. Osvrtom na hotelijerstvo (Vlahov, 2013,

str. 184) navode se sljedece vrste udruzivanja:

e Uudruzivanje bez ugovora;

e djelomi¢no ugovorno udruzivanje;

e udruzivanje temeljem ugovora o franSizi,

e udruZenja vise nezavisnih hotela (horizontalna udruzenja);

e udruzenja s ostalim pruzateljima usluga u turizmu (vertikalno udruzenje),

Horizontalna udruzenja dijele se prema obiljezjima lokalne i regionalne nacionalne i
medunarodne razine, a radi se o udruzivanju poduzeca istih djelatnosti, tj. samo hotela. Na
lokalnoj 1 regionalnoj razini radi se o udruzivanju radi u¢inkovitijeg poslovanja koriStenjem

zajednickih resursa i podjelom odredenih troskova poslovanja. Na nacionalnoj i medunarodnoj
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razini uglavnom se povezuju hoteli koji pruzaju iste usluge i prodaju iste proizvode, a kao
primjer medunarodnih udruzenja nezavisnih hotela su Udruzenje malih luksuznih hotela,
Udruzenje mali elegantni hoteli i Udruzenje medunarodni boutique hoteli i resorti. Neke od
pogodnosti udruzivanja u hotelijerstvu su sinergijski efekti u procesima nabave, obrazovni
programi za Clanove udruzenja, zajednicko nastupanje na trzistu, veca sredstva za marketing,

razmjena iskustva s partnerima.

Vertikalna udruzenja takoder se mogu podijeliti prema obiljezjima na udruzivanja na lokalnoj
i regionalnoj te nacionalnoj i medunarodnoj razini. Medutim, ovdje se radi 0 udruzivanju
poduzeca u turizmu koja se bave razli¢itim djelatnostima. Primjeri vertikalnih udruzivanja su
hoteli, turisticke agencije, turisticke zajednice, prijevoznici, lokalni proizvodaci hrane i pica,
itd.

Medlik i Ingram (2002) navode da je umrezavanje malih obiteljskih hotela jedan od preduvjeta
jacanja polozaja na trziStu. Na svjetskoj razini formiraju se hotelski konzorciji ili udruge
neovisnih hotela. Slijedi osnivanje savjetodavnih sluzbi za male hotele koje osnivaju nacionalne
hotelske udruge i turisticki odbori, gdje je rije¢ o skupini struénjaka koji

vlasnicima/menadZerima pruzaju savjete i organiziraju edukacije (Vlahov, 2013).

Bosworth i Farrell (2011) navode primjere poduzetnika koji ostvaruju razlicite vrste potpora u
manjem mjestu putem regionalnog umrezavanja. Clanstvo u nekoj mrezi omoguéava &lanovima
pristup besplatnim savjetima 1 jeftinijem oglasavanju. Osim formalnog umrezavanja postoje 1
neformalne mreZe povezivanja lokalnih poduzetnika radi lakSeg poslovanja, medutim odnos
prema umrezavanju znatno Se mijenja kada se anulira drustvena komponenta umrezavanja.
Formalne poslovne mreze obiljezava veca selektivnost, jer ukljucuju i investicije gdje se uzima
u obzir vrijeme i povrat na investiciju. Primjer specificnog udruzenja za male i obiteljske hotele
u Republici Hrvatskoj je Nacionalna udruga obiteljskih i malih hotela, a o kojoj ¢e biti vise

rijeci u idu¢em poglavlju.
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2.4.2 Infrastruktura podr$ke malim obiteljskim hotelima u Republici Hrvatskoj i

svijetu

Podrska malim obiteljskim hotelima na razini Europske unije moze se provizorno podijeliti na
institucionalnu podrsku i instrumente potpore (Austrian Institute for Family Business, 2008;
Crnkovi¢-Stumpf 1 ostali, 2011). Obiteljske poslovne mreze pruzaju podrsku u obliku
umrezavanja, informiranjem c¢lanova i1 lobiranjem. Gospodarske komore ili udruzenja
poslodavaca bave se problemima nasljedivanja u obiteljskom poslu te implicitno ili eksplicitno
doprinose boljitku obiteljskih poduzec¢a. Drzavna i lokalna vlast neizravno utjece na obiteljska
poduzeca razvojem javnih strategija, prilagodbom legislative i osiguravanjem potpore.
Povoljniji porezni tretman reinvestirane dobiti povoljan je za obiteljska poduzeca, jer se na taj
nacin reinvestirana dobit ulaze u daljnji razvoj poduzeéa. Tehnicka ili financijska podrska za
uspostavljanje korporativnog upravljanja, obiteljskog upravljanja, obiteljskih protokola i statuta
omogucéava obiteljskim poduzeé¢ima da bolje usklade obiteljsku i poslovhu komponentu

poslovanja.

U Europi je razvijeno nekoliko specifi¢nih instrumenata za poslovne transfere, a koji ukljucuju
podizanje svijesti poduzetnika o moguc¢im problemima kod prijenosa vlasniStva. Nadalje,
ukljucivanje poduzetnika u proces planiranja za prijenos vlasnistva ili educiranje nasljednika
provodi se radi stjecanja potrebnih kompetencija i znanja radi preuzimanja buduce uloge
vlasnika u poslu. Pogodnosti kao §to su smanjenje poreza za nasljedivanje pogoduju

obiteljskom poslu.

Nadalje, obrazovne institucije organizacijom specificnih edukativnih programa, seminara i
radionica za obiteljska poduzeta pokusavaju osnaziti sektor s ciljem ostvarivanja
konkurentnosti. U nastavku je nabrojeno nekoliko instituta koji se bave obiteljskim

poduzetnistvom na svjetskoj razini.
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Tablica 10. Nasumicno odabrani primjeri istrazivackih i obrazovnih potpornih institucija za
malo obiteljsko poduzetnistvo

Naziv institucije Zemlja
Institut za obiteljski posao®! Sjedinjene Ameri¢ke Drzave
Institut za obiteljska poduzeéa®? Sjedinjene Ameri¢ke Drzave
Institut za nasljedivanje obiteljskog posla® Sjedinjene Americke Drzave
Atlantski institut za obiteljski posao®* Sjedinjene Ameri¢ke Drzave
Institut za obiteljski posao*° Ujedinjeno Kraljevstvo
Parampara institut za obiteljski posao®® Indija
IMD Svijetski obiteljski poslovni centar®’ Svicarska
Europski obiteljski posao EFB* Europska unija
Witten institut za obiteljski posao® Njemacka
Australski institut za obiteljska istrazivanja* Australija
Medunarodna mreza obiteljskog posla*! Svjetska razina

Izvor: izrada autora

U Republici Hrvatskoj institucionalna podrska obiteljskim poduze¢ima pruza se u okviru
Centra za politiku razvoja malih 1 srednjih poduzeca i poduzetniStva (CEPOR), neprofitne
organizacije osnovane 2001. godine sporazumom izmedu Republike Hrvatske i instituta
Otvoreno drustvo*2. CEPOR je 2012. godine organizirao okrugli stol na temu ,,generacijski
transfer u obiteljskim poduze¢ima u Hrvatskoj* ¢iji je cilj bio ukljucivanje svih dionika u
obiteljskom poduzetni$tvu s naglaskom na prijenos vlasniStva na iduce generacije obitelji.
Glavni zakljucci okruglog stola bili su potreba usvajanja pojmovnog odredenja obiteljskog

poduzeca, uvodenje statistickog pracenja obiteljskih poduzeca, kreiranje programa podrske kod

31 Eng. family business institute

32 Eng. family firm institute

33 Eng. family business legacy institute

34 Eng. pacific family business institute

% Eng. institute for family business

% Eng. parampara family business institute

37 Eng. IMD global family business center

3 Eng. european family business EFB

39 Eng. witten institute for family business

40 Eng. Witten institute for family business

41 Eng. The family business network international
42 CEPOR - Centar za politiku razvoja malih i srednjih poduzeéa i poduzetnistva.
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generacijskog transfera vlasni$tva, podrS§ka Ministarstva poduzetniStva i obrta, Ministarstva

turizma, pokretanje instituta za obiteljska poduze¢a (CEPOR, 2012).

Kao sastavni dio CEPOR-a, osnovan je Centar za obiteljska poduzeca i prijenos poslovanja
(CEPRA) koji predstavlja informativni, savjetodavni i edukativni centar osnovan s ciljem
pruzanja podrske obiteljskim 1 drugim malim i srednjim poduzec¢ima kod prijenosa poslovanja
i drugih specifi¢nosti vezanih uz upravljanje obiteljskim poduzeéima®®. Tijekom 2014. i 2015.
godine CEPRA je provela projekt Poslovni transfer — kreiranje i implementacija programa
podrske malim i srednjim poduzeé¢ima i obiteljskim poduzeéima financiran iz programa
Poduzetnicki impuls 2014. Cilj projekta je bio pruzanje podrske obiteljskim poduzec¢ima u
pitanjima prijenosa vlasni$tva, a u sklopu projekta su producirani edukativni materijali i Kratki

vodi¢ Prijenos poslovanja.

Od recentnijih nacionalnih dokumenata, Ivandi¢ i Kunst (2013) u okviru Ministarstva turizma
razvijaju Nacionalni program razvoja malog obiteljskog hotelijerstva. U okviru nacionalnog
programa razradene su znacajke malog obiteljskog hotelijerstva u Republici Hrvatskoj, klju¢ni
¢imbenici uspjeha te je izradena SWOT analiza za male obiteljske hotele i dane su smjernice i

ciljevi razvoja do 2020. godine.

Nadalje, od 2009. godine organizira se konferenciju Buduénost obiteljskih tvrtki koja je
namijenjena vlasnicima i menadzerima u obiteljskim poduzeé¢ima, znanstvenicima,
konzultantima i predstavnicima drzavnih tijela. Cilj konferencije je brzi i bolji razvoj obiteljskih
poduzeca u Republici Hrvatskoj te spajanje vlasnika 1 ostalih dionika u sferi malih obiteljskih

poduzeca u turizmu.

Oblik podrske malim obiteljskim hotelima je i Nacionalna udruga obiteljskih i malih hotela
osnovana 2004. godine. Broj ¢lanova udruge je danas oko 200 malih hotela, malih obiteljskih
hotela, apart-hotela i obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava koja se bave uslugama pruzanja

smjestaja. Ciljevi udruge su:**

e poboljSanje medunarodne vidljivosti;
e poticanje proizvodnog udruzivanja;

e umrezavanje s drugim pruzateljima turistickih usluga na destinaciji;

43 CEPRA — Centar za obiteljska poduzeca i prijenos poslovanja.
44 Nacionalna udruga obiteljskih i malih hotela.
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o zajednicke promotivne aktivnosti;
e produljenje sezone;

e organizacija stru¢nog osposobljavanja i organizacija edukacija.

Udruga je tijekom poslovanja realizirala projekte Poticaj za obiteljsko hotelijerstvo i Poticaj za
uspjeh s ciljem povoljnijeg financiranja, izradu kataloga Obiteljski i mali hoteli koji je u
suradnji s Hrvatskom turistickom zajednicom tiskan u preko sto tisu¢a primjeraka na 11
razlicitih jezika. Nadalje, udruga pomaze kod ugovaranja boljih uvjeta nabave za hotele s

trgovackim lancima (Ivandi¢ i Kunst, 2013).

Takoder je vazno napomenuti da je Nacionalna udruga obiteljskih i malih hotela imala vaznu
ulogu u poticanju razvoja malih obiteljskih hotela u cijeloj zemlji, jer sve do 2004. godine nije

bilo moguce pronaci popis malih obiteljskih hotela na razini zemlje.

Od novijih aktivnosti provodi se certificiranje hotela oznakom eko (eco hotel). Eko certifikat
oznacava da se u objektu racionalno koriste energenti, hotel mora biti izgraden na energetski

odrziv nacin te se sortira otpad (Obiteljski i mali hoteli, 2015).
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3. ODREDNICE USPJESNOSTI MALIH OBITELJSKIH PODUZECA
U TURIZMU

Obiteljsko poduzetniStvo u turizmu na svjetskoj razini razlikuje se od klasi¢nog ili tzv.
Schumpeterovog poduzetnistva®, a &iji je glavni cilj ostvarenje inovativnost, realizacija prilika,
ostvarenje dobiti i rast poduzeca. Poduzetnici u turizmu Zele biti autonomni, odlucuju se za
osnivanje poduzeca radi odredenog Zivotnog stila, gdje je poduzetniStvo usko vezano uz obitelj
i okolinu (Hollick i Braun, 2005). Dakle, osnovni cilj i odrednice uspje$nosti primarno nisu
ostvarenje dobiti, rast poslovanja i inovacije proizvoda.

Mnogi autori (Chrisman i ostali, 2012; Chua i ostali, 2012; Kotlar i De Massis, 2013) navode
da su obiteljski poslovni ciljevi u malim obiteljskim poduze¢ima u turizmu ekonomske i
neekonomske prirode, odnosno financijske i nefinancijske naravi, §to stvara veliku
heterogenost izmedu poduzeca. Analiza ciljeva navedenih poduzeca je izuzetno kompleksna, a
specifi¢ni strateski ciljevi se odreduju temeljem obiteljskih sposobnosti i preferencija. Ipak, u
vec¢im obiteljskim poduzec¢ima u turizmu, gdje postoje suvlasnici koji nisu ¢lanovi obitelji, vrlo
je tesko ostvarenje obiteljskih ciljeva kao Sto su obiteljska harmonija, druStveni status obitelji 1

obiteljski identitet koji stvara ili odrzava socio-emocionalno bogatstvo.

Primjerice, obiteljska poduzeca koja imaju dugoro¢nu strategiju razvoja financijski su jaca i
ucinkovitija (Veider i Kallmuenzer, 2016), a dugoro¢na strategija ili dugoro¢na orijentacija
ukljucuje kontinuitet, pogled u buduc¢nost i ustrajnost. Dugoro¢na strategija je vaznija za
obiteljska poduzeca, jer pomaze ostvarenju neekonomskih ciljeva (Chrisman i ostali, 2012), a
jedan od vaznih neekonomskih ciljeva uspjeSnosti je prijenos vlasniStva na ostale ¢lanove

obitelji.

U sljede¢im poglavljima analizirani su financijski i nefinancijski pokazatelji uspjesnosti malih

obiteljskih poduzeca u turizmu s posebnim osvrtom na hotelsku industriju.

5 Poduzetnistvo prema J.A.Schumpeteru, jednom od prvih teoreti¢ara u poduzetnistvu.
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3.1 Financijski pokazatelji uspjesnosti malih obiteljskih poduzeca u

turizmu na primjeru malih obiteljskih hotela

U sljede¢im poglavljima prikazan je detaljan pregled financijskih pokazatelja uspjeSnosti
poslovanja i operativnih pokazatelja uspjesnosti tipi¢nih za hotelsku industriju. U poglavlju
3.1.1 dan je prikaz statickih financijskih pokazatelja uspjeSnosti, a u poglavlju 3.1.2 prikaz

dinamickih pokazatelja uspjesnosti poslovanja.

3.1.1 Staticki financijski pokazatelji uspjeSnosti

Financijski pokazatelji kao dio financijske analize prema nekim su autorima u primjeni jos od
1800-tih godina (Kim i Ayoun, 2005). Financijske pokazatelje moguce je najjednostavnije
opisati kao vrijednost jedne financijske varijable u odnosu na drugu ili jedne stavke iz
financijskog izvjestaja podijeljene s drugom takvom stavkom. Financijski izvje$taji temeljem
kojih se izracunavaju financijski pokazatelji najéesée Su bilanca, racun dobiti i gubitka te
izvjestaj o nov€anom toku, jer uglavnom sva poduzeca izraduju navedene godiSnje izvjestaje,

Sto govori u prilog univerzalnosti primjene.

Kada se uspjesnost poslovanja stavi u kontekst hotela, govori se 0 negativnim trendovima, jer
vecéina hotela prema raznim istraZivanjima ostvaruje negativne stope uspjesnosti poslovanja,
Sto se Cesto mjeri financijskim pokazateljima (Chouliaras, 2012). Uzrok niskih ili negativnih
razina uspje$nosti poslovanja malih obiteljskih hotela moze se pronaci u veli¢ini i nemogucnosti
iskoriStavanja ekonomije razmjera te specificnim ciljevima koji ne podrazumijevaju velik rast

1 Sirenje.

Za hotele se kao i za svaku drugu djelatnost izracunavaju i pokazatelji profitabilnosti, odnosno
pokazatelji uspjesnosti poslovanja. U mnogim empirijskim istrazivanjima za potrebe analize
financijskog stanja poduzeca koriste se financijski pokazatelji profitabilnosti, kao §to su
profitne marze, stopa povrata na imovinu te stopa povrata na kapital. Nadalje, ti pokazatelji
daju jasnu sliku stanja, a mane koje se najceS¢e spominju u okviru financijskih pokazatelja su
nepouzdanost u slucaju friziranih financijskih izvjestaja i izostanak dinamike pokazatelja kroz
vrijeme, odnosno dinamike uspjesnosti. U tablici 11 dan je pregled tipi¢nih financijskih

pokazatelja.
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Tablica 11. Pregled tipicnih financijskih pokazatelja uspjesnosti poslovanja

Oznaka pokazatelja Naziv pokazatelja

ROA Stopa povrata na imovinu

ROE Stopa povrata na vlasnicku glavnicu
ROC Stopa povrata na ulozeni kapital
NPR Neto profitna marza

BPM Bruto profitna marza

Izvor: izrada autora

Navedeni pokazatelji nisu specifi¢ni za hotelsku industriju ve¢ se mogu primijeniti u bilo kojoj
djelatnosti, a nadalje su predstavljeni financijski pokazatelji s pripadaju¢im varijablama (Aerts
i Walton, 2006).

Postoji i pokazatelj ROI (stopa povrata na investicije), medutim kako je pojam investicija
Sirokog znacenja, taj pokazatelj moze se ras¢laniti i na sljedece pokazatelje: ROA, ROE i ROC.
ROE (stopa povrata na dionicku glavnicu) je zapravo inacica ROC pokazatelja, samo §to se radi

o dionickoj glavnici.

Pokazatelji profitabilnosti mogu se racunati za godiS$nja, mjesec¢na ili kvartalna razdoblja.
Godisnji pokazatelji racunaju se temeljem sluzbenih godi$njih financijskih izvjeStaja za
pojedino poduzece, a interno se mogu racunati i za kra¢a razdoblja temeljem pokusnih bilanci

1 racuna dobiti 1 gubitka.

U tablici 12 prikazani su neki tipi¢ni financijski pokazatelji profitabilnosti za male obiteljske
hotele u Republici Hrvatskoj za razdoblje od 2010. do 2014. godine, koji ¢ine uzorak

istrazivanja. Vrijednosti su izraunate za svaku godinu i za prosje¢no petogodisnje razdoblje.
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Tablica 12. Tipicni financijski pokazatelji uspjesnosti poslovanja malih obiteljskih hotela za razdoblje od 2010. do 2014. godine

N Minimum Maksimum Zbroj Srednja Standardna devijacija Varijanca
vrijednost
ROA 541 ,0000 ,8642 21,7068 ,040123 ,09522 ,009
ROA -prosjek 5 112 ,0000 ,4889 4,6120 ,041179 ,07968 ,006
ROE 541 -24,856 20,1466 81,5862 ,150806 1,71870 2,954
ROE - prosjek 5 112 -5,0326 45715 17,6706 157773 ,78018 ,609
NPM 524 ,0000 1,8870 28,4707 ,054333 ,11950 ,014
NPM -prosjek 5 105 ,0000 4678 5,4653 ,052050 ,07419 ,006

Izvor: izrada autora
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Temeljem tablice 12 moguce je utvrditi da postoji izuzetno velika razlika izmedu najmanje i
najvece vrijednosti ROA, NPM i NPM za prosjek od 5 godina. Prosjecne vrijednosti stope
povrata na imovinu su 4,0123%, a za petogodi$nje razdoblje takoder sli¢nih 4,1179%. Kada
govorimo o stopama povrata na ulozeni kapital i1 rezerve povrati se krecu od negativnih
vrijednosti, a razlog su negativne vrijednosti u stavci kapital i rezerve. Naime, odredeni broj
poduzeca je ostvario gubitak koji je ve¢i od razine kapitala te se u bilanci prikazuje negativna
vrijednost koja automatski utje¢e na pokazatelj ROE. S druge strane moguce je uociti izuzetno
velike povrate na uloZeni kapital - najvisa vrijednost 20,1466%, s prosjeénim vrijednostima oko

15%.

Temeljem navedene analize, te vrijednostima varijanci mogucée je zakljuciti da ne postoje velike
varijacije izmedu pokazatelja profitabilnosti. Navedeno se uklapa u teoriju malih obiteljskih
poduzeca u turizmu, koja govori da cilj poduzetnika malih obiteljskih poduzec¢a nisu veliki i

nagli rast poslovanja, ve¢ stabilno poslovanje bez ambicioznih motiva rasta.

3.1.2 Dinamic¢ki financijski pokazatelji uspje$nosti

Dinamicki financijski pokazatelji odnose se na kretanje odredenih financijskih pokazatelja kroz
neko vremensko razdoblje, a omogucavaju izradu trenda. Wahlen i ostali (2010) navode da su
postotne promjene (kretanje) financijskih pokazatelja snazan alat financijske analize.
Dinamicki pokazatelji izraCunavaju se kao postotna promjena vrijednosti neke stavke
(pokazatelja) u odnosu na vrijednost te iste stavke prethodne godine (kao rast ili pad) ili kao

ponderirana prosjecna postotna promjena kroz odredeno vremensko razdoblje.

U novijim istraZivanjima uspjesnosti malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu vecina autora koristi
dinamicke financijske pokazatelje. To su promjene pokazatelja ROA mjerene u razdobljima t-
1it-2 i usporedba s ROA pokazateljem konkurentskog poduzeca (Alfredo De Massis i ostali,
2016). Od novijih pokazatelja koriste se i stope zaposlenosti, stope rasta prihoda, stope rasta
bruto i neto dobiti i stope rasta neto profitne marze, promjene stabilnosti poduze¢a mjerene

standardnom devijacijom zaposlenosti, prihoda i dobiti (Lee i ostali, 2016).
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Tablica 13. Pregled dinamickih financijskih pokazatelja uspjesnosti poslovanja

Autor i godina Dinamicki financijski pokazatelj
Asgharian, 1997. Rast prihoda od prodaje.
Naldi i ostali, 2007; Indeks rasta dobiti, prihoda od prodaje, neto nov¢anog toka za

Wiklund i Shepherd, baznu i prethodnu godinu.
2003.

Haber i Reichel, 2007. | Prosje¢ne stope rasta prihoda od osnivanja poduzeca do
trenutnog datuma analize.
Prosjecan broj povecéanja broja zaposlenih od osnivanja

poduzeca do trenutnog datuma analize.

Cruz i ostali, 2008. Rast prihoda od prodaje kroz tri godine.

Runyan i ostali, 2008. | Rast prihoda od prodaje.

Kretanje stopa povrata na prihode od prodaje.
Kretanje neto i bruto dobiti.

Dinamika neto novcanih tokova.

Rast broja zaposlenih.

Tahir i Sabir, 2015. Rast prihoda od prodaje i prosjecna promjena potrazivanja za
razdoblje od dvanaest godina.
Chaston, 2012. Rast prihoda od prodaje izmedu 2008. i 2009. godine.

Chinomona, 2013. Rast prihoda od prodaje.

Abdullah A. Al-Dubai i | Promjena ROA i M/B* vrijednost za petogodi$nje razdoblje.
ostali, 2014.

Izvor: izrada autora

Dinamickim pristupima i izracunavanjem prosjecnih vrijednosti i stopom rasta za tri ili vise
godina izbjegava se i pristranost koja bi se mogla javiti kod izracuna stanja za samo jednu

godinu poslovanja (Cruz i ostali, 2008).

U tablici 14 prikazana je veza pokazatelja profitabilnosti, odnosno stope povrata na ukupnu

imovinu s operativnim pokazateljima poslovanja.

46 Trzi$na vrijednost u odnosu na knjigovodstvenu vrijednost.
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Tablica 14. Pregled odnosa pokazatelja profitabilnosti i operativnih pokazatelja poslovanja

Razina Pokazatelj
Razina 1 ROA
Razina 2 Profitna marza za ROA Koeficijenti obrtaja imovine
Razina 3 Postotne promjene odnosa troSkova | Koeficijenti obrtaja potrazivanja
I prodaje Koeficijenti obrtaja zaliha
Koeficijenti obrtaja fiksne imovine

Razina 4 ROA, profitne marze, koeficijenti obrtaja po pojedinima proizvodima i

geografskim jedinicama.

Izvor: prilagodeno prema Wahlen, 2008, str. 307

Razina 1 ukljucuje profitabilnost cijelog poduzeca. U razini 2 se ROA dekomponira u profitnu
marzu za ROA 1 koeficijent obrtaja imovine. Nadalje, u razini 3 profitna marZa se jo$ detaljnije
dijeli na operativnije pokazatelje kao §to su razni omjeri i postotne promjene troskova i prihoda
od prodaje te koeficijente obrtaja pojedine vrste imovine. U razini 4 predmet analize su
najmanje jedinice kao $to su analize ROA, profitne marze 1 koeficijenta obrtaja za pojedini

proizvod, za pojedinu poslovnicu itd.

3.2 Nefinancijski pokazatelji uspjesnosti malih obiteljskih poduzeca u

turizmu

Kroz cijeli rad proteZze se osnovna tvrdnja da se mala obiteljska poduzeca razlikuju od
neobiteljskih poduzeca po raznim obiljezjima — motivima pokretanja poslovanja i ostanka u
poslu, ciljevima poslovanja, nac¢inima prijenosa Vlasni$tva, zaposljavanju, tendencijama rasta,
elementima. Jedan od elemenata specificnosti su 1 nefinancijski pokazatelji uspjesSnosti
poslovanja koji u nekim situacijama mogu ¢ak biti vazniji od klasi¢nih financijskih pokazatelja
rasta i ostvarenja dobiti. Mnogi autori govore 0 vaznosti nefinancijskih ciljeva u obiteljskim
poduzec¢ima: Berrone i ostali, 2012; Chua i ostali, 2015; Gomez-Mejia i ostali, 2007;
Kallmiienzer i ostali, 2017; Kallmiienzer i1 Peters, 2014; Kotlar i De Massis, 2013; Zellweger i
ostali, 2013.
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Nefinancijski, kvalitativni kriteriji za utvrdivanje nefinancijskih mjera uspjeS$nosti
podrazumijevaju nematerijalnu imovinu dok je znanje kljucni faktor uspjesnosti i posebno
vazna komponenta strateske imovine (Vitezi¢ i Knez-Riedl, 2005, str. 250). Nadalje,
kvalitativne kriterije je vrlo tesko utvrditi, unificirati i mjeriti. Znanje se moze implicitno mjeriti
sljede¢im varijablama — inovacijama, istrazivanjem i razvojem, intelektualnim vlasnistvom ili
certifikatima kvalitete. Osim navedenih varijabli u okviru utvrdivanja znanja navode se i
sljede¢e varijable: formalna razina obrazovanja zaposlenika, edukacija i osposobljavanje.
Nefinancijski pokazatelji uspjes$nosti u obiteljskim poduze¢ima su najéeSce (Berrone i ostali,

2012; Zellweger i ostali, 2012):

e dugorocna obiteljska strategija i ispunjavanje obiteljskih obveza;
e ocuvanje obiteljske tradicije poslovanja i vrijednosti;
e altruizam izmedu ¢lanova obitelji;

e ostanak vlasniStva i kontrole unutar obitelji;

Kotlar i De Massis (2013) navode nefinancijske ciljeve i mjere uspjeSnosti s organizacijskog

aspekta koji su kako slijedi:

e obiteljska harmonija;
e obiteljski druStveni status;
e obiteljski identitet;

e ocuvanje dobrih odnosa s unutarnjim i vanjskim dionicima iz okoline.

Neki primjeri tvrdnji vlasnika obiteljskih poduzeca iz istrazivanja koje provode Kotlar i De

Massis (2013) su primjerice:

,Ne smijemo zaboraviti da smo mi dio zajednice.....Zelimo vratiti zajednici....*
,, Tradicionalne vrijednosti nase obitelji moraju biti nit vodilja buduéih poslovnih odluka

i aktivnosti®.

Svi navedeni ciljevi zapravo ¢ine socio-emocionalno bogatstvo koje je detaljno pojaSnjeno u

prethodnim poglavljima.
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Nadalje, kvalitativne, nefinancijske mjere uspjeSnosti preuzimaju patronat klasi¢nim
financijskim, kvantitativnim mjerama i u ostalim vrstama poduzeca, ne samo obiteljskim. Ipak,

nefinancijske mjere uspjesnosti nose i odredene nedostatke (Raguz, 2010):

e velika ulaganja potrebna za razvoj specifi¢nih nefinancijskih mjera;

e sporost i poteskoce kod dobivanja mjerljivih rezultata;

e problemi verifikacije i validacije nefinancijske mjere;

e problem neunificiranosti i komparabilnosti (razvijena nefinancijska mjera pogodna za

potrebe odredenog poduzeca ili skupine poduzeca).

Broekaert i ostali (2016) i De Massis i ostali (2014) naglasavaju da nefinancijski ciljevi i
idiosinkratske strategije malih obiteljskih poduzeca u turizmu utje¢u na odluke o upravljanju

poduzeéem i razvoj novih proizvoda.

Mjerenje nefinancijske uspjesnosti poslovanja u malim obiteljskim poduze¢ima u turizmu ¢esto
se provodi putem anketnih upitnika, gdje vlasnici ili direktori koji su ¢lanovi obitelji navode
uspjesnost s vlastitog aspekta. Primjer takve ljestvice (od 7 vrijednosti) razvijaju Hallak i ostali
(2014), Hallak i Assaker (2013), Kropp i ostali (2006), a gdje vlasnici ocjenjuju tvrdnje vezane
uz profitabilnost, prodaju, rast, ukupnu uspjesnost poslovanja. Neke od tvrdnji su: ,,Moje
poduzece je poslovalo jako profitabilno®, ,,Ostvarene stope rasta su visoke®, ,,Zadovoljan sam
uspjesnoscu poslovanja svojeg poduzecéa®, a za svaku od tvrdnji se odabire jedna vrijednost na

Likertovoj ljestvici od 1 do 7.

Drugi nacin testiranja nefinancijskih mjera uspjeSnosti su intervjui, a neki tipicni nefinancijski
pokazatelji za male obiteljske hotele koje koriste Bergin-Seers i Jago (2007) su stopa zauzetosti

kapaciteta, broj novih gostiju i broj gostiju koji se vracaju, izvjestaji o kvaliteti prostora.

Sljede¢e poglavlje donosi pregled tipicnih nefinancijskih kvalitativnih mjera uspjesnosti
poslovanja za obiteljski posao u turizmu — nastavak obiteljske tradicije i odnosi s okolinom

(priznatost u zajednici).

3.3.1 Nastavak obiteljske tradicije

Kao §to je navedeno u prethodnom poglavlju jedna od nefinancijskih mjera uspjesnosti
poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu je prijenos vlasnistva na ¢lanove obitelji,

odnosno nastavak obiteljske tradicije. Da je uspjeh prijenosa vlasniStva i obiteljske tradicije
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mjera uspjesnosti poslovanja malog obiteljskog poduzeca potvrdeno je i u mnogim radovima
(Cabrera-Suarez i ostali, 2001; Chua i ostali, 2003; Morris i ostali, 1997; Sharma i ostali, 2003).
Poslovne vjestine, menadzerske sposobnosti, poznavanje poslovnih procesa i odredeni stavovi

nasljednika takoder utjecCu na uspjeh poslovanja.

Nadalje, prijenos posla na buduce generacije zapravo je jedno od obiljezja koje definira
obiteljski posao i razlikuje ga od neobiteljskog posla, a $to nadalje sugerira potrebu donosenja
dugoroc¢ne strategije obiteljskog poslovanja (Chua i ostali, 1999). Konsekventno, dugoro¢na
strategija i dugorocni ciljevi mogu pomoci obitelji da uspostave i ostvaruju nefinancijske ciljeve
(Chrisman i ostali, 2012). Dugoro¢na orijentacija obiteljskog posla, nastavak obiteljske
tradicije, prijenos vlasni§tva na c¢lanove obitelji trenutno zaokupljaju paznju mnogih
znanstvenika koji se bave obiteljskim poduzetnistvom te je detektiran nedostatak istrazivanja
upravo u tome podrucju (Carr i ostali, 2016; Habbershon i ostali, 2010; Nordqvist i Zellweger,
2010; Veider i Kallmuenzer, 2016; Zellweger i ostali, 2011). Rezultati dosadasnjih istrazivanja
ukazuju na divergentne rezultate, a $to proizlazi iz izuzetne heterogenosti obiteljskih poduzeca
u turizmu, ali i ostalim djelatnostima. Heterogenost se odnosi i na strukturu vlasnistva u malim
obiteljskim poduze¢ima u turizmu, gdje se poduzeca razlikuju prema tome da li su u vlasniStvu

osnivaca (prvog vlasnika) ili u vlasnistvu druge ili tree generacije obitelji.

Varijable joS nisu dovoljno operacionalizirane 1 testirane te im nedostaje vremenska
komponenta da bi se postigao kontinuitet kod donoSenja empirijskih zakljucaka (Sharma i
ostali, 2014). Ovaj doktorski rad prikazuje i operacionalizaciju varijabli kojima se doprinosi

korpusu literature medugeneracijskog obiteljskog poduzetnistva.

Koncept nastavka obiteljske tradicije i posla veze se uz kontinuitet, orijentaciju buduénosti |
ustrajnost (Veider i Kallmiienzer, 2016). Kontinuitet se odnosi na nasljedstvo, tradiciju i
akumulaciju ciljeva te pouke i sustave vrijednosti iz proslosti. Orijentacija na budué¢nost odnosi
se na evaluaciju proslih poslovnih odluka i posljedicno donoSenje dugoro¢nih strategija u

obiteljskom poslu.

O wvaznosti nastavka obiteljske tradicije i posla govori STEP projekt (Successful
Transgenerational Entrepreneurship Practices*’), koji je objedinio &etrdesetak sveucilita s

ciljem istrazivanja obiteljskog poduzetniStva.

47 Projekt STEP.
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Pojedini istrazivaci navode da dimenzije obiteljskog poduzetniStva — meduovisnost, lojalnost,
sigurnost, stabilnost i tradicija — koegzistiraju s potrebom promjena, inoviranja, riskiranja i

poslovnog rasta (Lussier i ostali, 2013; Zellweger i Sieger, 2012).

Osim navedenih postavki i obiljezja obiteljskog medugeneracijskog poduzetnis$tva vazno je i
spomenuti i vaznost motivacije nasljednika za ostanak u obiteljskom poslu i predanost
obiteljskom poslu. Zellweger i ostali (2011) navode naj¢e$¢e motive ostanka nasljednika u

obiteljskom poduzecu - upravljanje poduze¢em i samostalnost.

U malim obiteljskim poduze¢ima u turizmu prisutan je problem suofavanja s postojec¢im
nac¢inom upravljanja, gdje vlasnik ne Zeli prepustiti upravljanje poduzecem nasljedniku bez
obzira na preneseno vlasniStvo. U potonjem slucaju motivi koji su potaknuli nasljednika na
ostanak u poduzecu mogu djelovati kao ograni¢avajuci faktor za ostanak u istom poduzecu.
Predanost nasljednika takoder igra vaznu ulogu u odluci o ostanku u obiteljskom poslu. Clanovi
obitelji koji su predani obiteljskom poslu lakSe se suocavaju s tranzicijom vlasniStva, a

zadovoljstvo procesom nasljedstva puno je jace (Peters i ostali, 2012).

Sto se ti¢e empirijskih istraZivanja u polju nasljedivanja obiteljskog posla, Sharma i Irving
(2005) razvijaju teorijski model koji se sastoji od Cetiri vrste predanosti obiteljskom poslu, a

bazira se na teoriji organizacijskog identiteta:

e afektivna predanost poslu;
e normativna predanost poslu;
e kalkulativna predanost poslu;

e imperativna predanost poslu.

Svaki navedeni konstrukt potrebno je dodatno empirijski istraziti, a autori pozivaju na

empirijsku validaciju, jer je model konceptualne prirode.

Neki od motiva koji proizlaze iz empirijskog istrazivanja predanosti obiteljskom poslu navedeni

su u tablici 15.
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Tablica 15. Motivi za nastavak obiteljskog posla s aspekta nasljednika i vlasnika

Motivi nasljednika Motivacija trenutnog vlasnika
Osjecaj odgovornosti za obitelj i osjecaj Ukljucivanje u posao od ,,malih
,,vracanja“ obitelji. nogu‘/mentoriranje.

Zadovoljstvo rada u obiteljskom poduze¢u. | Dodjeljivanje odgovornih poslova.

Upoznavanje novih ljudi/interakcija s Garancija zapos$ljavanja.

gostima.

Obavljanje prakse u slicnim poduze¢ima

iste djelatnosti.

Odrzavanje obiteljskog posla se
poistovjecuje s odrzavanjem obitelji na

okupu.

Status u drustvu.

Izvor: prilagodeno prema Peters i ostali, 2012; Getz i ostali, 2004

3.3.2 Odnosi s okolinom

Idu¢i vazan nefinancijski pokazatelj uspjesnosti poslovanja u malim obiteljskim poduze¢ima u
turizmu je tendencija vlasnika da se uklopi u zajednicu u kojoj djeluje. Navedeni pokazatelj je
tipi€an za podrucje turizma, dok se nastavak obiteljske tradicije moze primijeniti 1 na ostale

djelatnosti obiteljskog poduzeca.

Nadalje, Berrone i ostali (2012) navode da su obiteljska poduzeca duboko uklju¢ena u zajednice
u kojima posluju davanjem donacija udrugama i manifestacijama, dok se motivi ukljucenosti

razlikuju ovisno o podrucju istrazivanja.

Ovaj nefinancijski cilj podlogu pronalazi u teoriji socijalnog identiteta i modelu socio-
emocionalnog bogatstva. Izmedu ostalog, socio-emocionalno bogatstvo ukljucuje i potrebu za
pripadanjem i prisno$c¢u te odrzavanje drustvenog statusa Koji se manifestira kao priznatost u
zajednici. Ukljucenost u okolinu oznac¢ava mehanizam kad poduzetnik postaje dijelom lokalne
zajednice te dobiva pristup informacijama, dok lokalno znanje moze biti klju¢an faktor za
ostvarenje profitabilnosti (Jack i Anderson, 2002). Nadalje, poduzetnik uklju¢en u lokalnu

zajednicu moze pruZiti autenti¢no iskustvo turistima temeljem vlastitog znanja i putem ostalih
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lokalnih kontakata. Na ucinkovitost procesa ukljucivanja u okolinu utje¢u lokalne politike i
lokalni odnosi, kao i osobne vjestine vlasnika o umrezavanju i poslovanju. Jedan od oblika
odnosa s okolinom je i zapoS$ljavanje lokalnog stanovniStva koje bi u protivnom bilo
nezaposleno. Kao dio druStvenog kapitala koji se nastavlja na jake veze unutar lokalne
zajednice proizlazi Zelja ka podupiranju ostalih lokalnih poduzeéa, a $to se u turizmu veze uz

pruzanje autenticnog lokalnog iskustva.

Prema kvalitativnom istrazivanju koje provode Bosworth i Farrell (2011) vlasnici malih
obiteljskih poduzeca u turizmu kupuju lokalne proizvode te ¢e turiste uputiti kako nabaviti jos
lokalnih proizvoda — dakle preporucit ¢e drugi lokalni posao. Ni jedan ¢lan te neformalne mreze
necée to nazvati poslovnom mrezom, ve¢ ¢e to smatrati prijateljskim odnosom koji je ugraden u
lokalnu zajednicu, a koji je znatno ja¢i u odnosu na formalnu poslovnu mrezu. Poduzetnici koji
posluju u ruralnim podrucjima su najaktivniji u organiziranim poslovnim mrezama, jer kod

osnivanja poduze¢a nemaju odgovarajuce kontakte i informacije.

Teorija ukljucenosti poduzetnika u okolinu kao jedan od faktora uspjesnosti djelomi¢no se
moze povezati s Granovetterovom studijom®® o jakosti slabih veza, odnosno o meduodnosu
izmedu drustvenog i ekonomskog ponaSanja. Poduzetnici pocetnici nastoje Se integrirati u
okolinu zbog osobnih i poslovnih razloga ¢ime se potvrduje znacaj Granovetterova rada.
Poduzetnici aktivno ukljuceni u okolinu jacaju lokalne poslovne mreze i lokalni identitet,
promoviraju sliku regije za ostala lokalna poduzeca (posebice u ruralnim podru¢jima) pa bi se
mjere razvoja od strane drzave 1 lokalnih vlasti morale viSe fokusirati na njih nego na uvodenje

inovacija.

Mijesto ili zajednica, odnosno okolina ne odnose se samo na fizi¢ku lokaciju, ve¢ na holisti¢ki
fenomen koji ukljucuje prostorne, drustvene, psiholoske i vremenske procese (Harris i ostali,
1996). Odabir mjesta za poslovanje i okolina utjecu na buduée ciljeve, poslovne prakse i
dugoroc¢ne strategije vlasnika malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu (Hallak i Assaker, 2012).
U ruralnim i regionalnim destinacijama, okolina se spominje u kontekstu grada ili mjesta gdje
vlasnici obiteljskog poduzeca u turizmu zive, gdje su ¢lanovi obitelji odrasli, gdje poduzece

posluje, a lokalna se zajednica oslanja na prihode od turizma. Na navedeni nacin obiteljsko

8 Granovetterova studija jedna je od najpoznatijih analiza mreZa, a koja pokusava otkriti »duboke« strukture —
pravilnosti ispod sloZene povrSine drustvenog sustava, koje utje¢u na ponaSanje individua. Granovetterova studija
govori o »jakosti slabih veza«, gdje su »jake veze« one izmedu prijatelja, a »slabe veze« one izmedu poznanika.
Izvor: Hrvatska enciklopedija, Leksikografski zavod Mirosla Krleza, online izdanje.
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poduzece igra klju¢nu ulogu u oblikovanju drustveno-ekonomskih i drustveno-kulturnih
obiljezja mjesta (Koh, 2000). Vlasnici se Cesto udruzuju s drugim vlasnicima poduzeca,
razvijaju drustvene mreze, ukljucuju se u aktivnosti koje podupiru zajednicu i razvijaju osjecaj
identiteta. Nadalje, povezanost i predanost mjestu razvijaju se kada mjesto (destinacija)

omogucava pojedincu da se kreativno izrazi te time postaje sastavnim dijelom identiteta
pojedinca.

Hallak i Asaker (2012) razvijaju model mjerenja odanosti mjestu temeljenog na konstruktima
(Lalli, 1992), a koji je prikazan na slici 9.

(Konstrukt 1

* Volio/Voljela bih ostati u ovom mjesto $to je duze moguce.

e

Konstrukt 2

* Volio/Voljela bih vidjeti napredak i razvoj mjesta u kojem zivim i radim.

- Konstrukt 3

* Ovo myjesto igra vaznu ulogu u postavljanju mojih buduéih poslovnih ciljeva.

Konstrukt 4

~+ Ovo mjesto igra vaznu ulogu u ostvarenju mojih buducih osobnih ciljzva.

Slika 9. Model mjerenja odanosti mjestu (izradeno prema Hallik i Asaker, 2012)

Konstrukti se ispituju ocjenjivanjem vlasnika Likertovom ljestvicom od 1 do 7, a sluze kao

polazi$na tocka za daljnju operacionalizaciju tvrdnji i empirijska istrazivanja.
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4. ANALIZA PODUZETNICKIH OSOBINA VLASNIKA U MALIM
OBITELJSKIM PODUZECIMA U TURIZMU

U cetvrtom poglavlju doktorskog rada detaljno se istrazuju poduzetni¢ke osobine i znanja
vlasnika malih obiteljskih poduzeca u turizmu. Prvotno je opisana opéa teorijska podloga
poduzetnistva uz postupno specificiranje i sistematizaciju k malim obiteljskim poduzetnicima
u turizmu uz navodenje njihovih specifi¢nosti. Navode se teorije tipi¢ne za poduzetnicke

osobine i znanja, na¢ini njihova mjerenja te teorijski modeli istrazivanja u navedenom podrucju.

4.1 Teorijska polaziSta za istrazivanje poduzetnika i poduzetni¢kih osobina

U potrazi za pojmovnim odredenjem poduzetnika potrebno je obuhvatiti vise podrucja —
ekonomiju, sociologiju i psihologiju. U principu, ekonomska znanost nije toliko usredotocena
na psihologiju i sociologiju, medutim navedene discipline nuzne su kako bi se odredile
poduzetnicke osobine. Kroz povijest, s aspekta ekonomije poduzetnici se definiraju na razli¢ite
nacine te je moguce govoriti o Francuskoj, Britanskoj, Njemackoj i Austrijskoj te Americkoj
skoli (Chell, 2008). Ipak, najutjecajnijim teoreticarom poduzetnika i poduzetniStva smatra se

Schumpeter (1934) i njegov rad Kapitalizam, socijalizam i demokracija.

Francuska Skola (17. stolje¢e) je najstarija te se prvim suvremenim teoretiCarem U
poduzetni§tvu smatra Richarda Cantillona (1680. — 1734.)*°, koji je igrao vaznu ulogu u
Fiziokratkoj $koli. Cantillonov poduzetnik je posrednik ili arbitrazer koji djeluje u uvjetima
nesavrSenih informacija, a nagrada za rizik koji podnosi u tim uvjetima je dobit. Prema njemu,
uspjeSan poduzetnik je onaj koji donosi najbolje poslovne odluke u navedenim uvjetima,
odnosno najbolje prognoze. Osnove koje postavlja za suvremenu analizu teorije poduzetnistva
su: priroda rizika i nesigurnosti, inovativna funkcija u poduzetnistvu, pojam troska rizik, a koji
osoba podnosi ulaskom u poduzetnistvo. Drugi predstavnik ove Skole je Jean-Baptiste Say
(1767 — 1832)°, koji je popularizirao Cantillonovu teoriju, ali smatra da je poduzetnicka
aktivnost jednaka menadzerskoj. Say smatra da je poduzetnik u srcu proizvodnog sustava te
djeluje kao posrednik izmedu agenata u proizvodnji. Razdvaja znanstveno znanje o

proizvodima, primjenu znanja u prakticne svrhe te znanje o ru¢noj izradi proizvoda. Nadalje,

49 Essai (neobjavljeno), Chantal Saucier, Mark Thornton, An Essay on Economic Theory, engleski prijevod
Cantillonova djela Essai sur la Nature du Commerce en General.
%0 | ettres a M. Malthus, 1820.
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navodi da poduzetnik mora donositi odluke u uvjetima nesigurnog trzista, a dobit je nagrada za

preuzimanje rizika.

Britanska Skola (18. stolje¢e) najmanje razmatra poduzetnika i poduzetnistvo, a za navedeno
su moguci sljede¢i uzroci: poduzetnik (u izvorniku ,.entrepreneur<) je rije¢ francuskog
podrijetla te nema pandan u engleskom jeziku, zakon ne razdvaja vlasnike kapitala i vlasnike
poduzeca, pristup je makroeckonomski. Nadalje, filozofija britanske $kole fokusirana je na
poduzece, trziSnu ravnotezu, ponudu i potraznju, a manje na poduzetnika. Jedan od
najutjecajnijih predstavnika britanske $kole je Adam Smith (1723 — 1790)%!, medutim on
funkciju poduzetnika spaja s funkcijom kapitalista te navodi da je dobit nagrada za sve rizike
koji se poduzimaju u vezi s kapitalom. 1z navedenoga je vidljivo da je uloga poduzetnika u
Smithovim teorijskim razmatranjima prilicno irelevantna i nejasna. Drugi najutjecajniji
predstavnik ove $kole je David Ricardo (1772 — 1823) koji detaljno razraduje osnove
kapitalistickog sustava te opisuje utjecaj trziSta na kretanje kapitala. Uloga proizvodaca je
ulaganje kapitala u proizvodnju proizvoda temeljem potraznje na trzistu, a uloga poduzetnika
je u potpunosti iskljutena iz analize. Nadalje, John Stuart Mill (1806 — 1875)° poduzetnika
vidi kao pasivnog kapitalista, koji se bavi produktivnoséu, mora biti inteligentan i pouzdan te
posjedovati superiorne vjestine i znanje. U sklopu britanske Skole razvijaju se i neoklasi¢ni
ekonomski modeli koji pretpostavljaju pristup svim informacijama te trivijaliziraju donoSenja
odluka. Predstavnici neoklasi¢ne ekonomije su Alfred Marshall (1842 — 1924)%* i John Bates
Clark (1847 — 1938)°°. Navedeni ekonomisti u svojim analizama u potpunosti izbacuju ulogu
poduzetnika. Marshall razvija koncept poduzetnika kao poslovnog ¢ovjeka koji se bori za svoj

posao, a njegovi poduzetnici su inovativni jer reduciraju proizvodne troskove.

Njemacka skola (18./19. stoljece) najvise Se bavila pitanjem nagradivanja poduzetnika za
njegovu aktivnost. U ovoj Skoli smatralo se ukoliko je poduzetnicki talent oskudan resurs,
utoliko se dobit moze smatrati posebnom vrstom naknade. Johann Heinrich von Thiinen (1783
— 1850)*° razdvaja uloge poduzetnika i menadzera i smatra da je poduzetnik osoba koja

poduzima rizik te je ujedno i inovator. Nadalje, Hans von Mangoldt (1824 — 1868)°’ stvara

5 Inquiry into the nature and causes of the wealth of nations, 1922.

52 Works. 1852.

%3 Essays on economics and society, 1967.

54 Elements of economics of industry, 1892.

%5 The Philosophy of Wealth: Economic Principles Newly Formulated (1886).

%6 Untersuchungen uber den Einfluss, den die Getrieidepreise, der Reichthum des Bodens und die Abgaben auf
den Ackerbau ausuben, 1842.

5" Die Lehre vom Unternehmergewinn, 1855.
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temelje za razlikovanje vrsta poduzetnika — poduzetnika inovatora i poduzetnika oportunista.
Oportunist uo¢ava priliku na trzistu, dok je inovator onaj koji dugoroc¢no ulaze u razvoj novog

proizvoda te sam stvara potraznju na trzistu.

Austrijska Skola (19. stoljece) vjerojatno ima najveci utjecaj na razvoj teorija u poduzetnistvu i
na definicije poduzetnika. Najutjecajnija osoba u ovoj $koli je Carl Menger (1840 — 1921)%8,
Prema njemu, poduzetnicka aktivnost ukljucuje prikupljanje informacija o ekonomskom stanju,
a u tom procesu je stalno prisutna nesigurnost. Ipak, smatra da sklonost riziku ne moze biti
jedina poduzetni¢ka funkcija. Leon Walras (1834 — 1910)°°, predstavnik neoklasi¢ne $kole, za
razliku od ostalih neoklasicara, identificira Cetiri proizvodna faktora: rad, zemljoposjednika,
kapitalista i poduzetnika. lako Walras u praksi prepoznaje ulogu poduzetnika, u modelu opée
ravnoteze ta uloga nije ukljucena, ve¢ se poduzetnik smatra samo radnikom koji radi za nadnicu.
Friedrich Hayek (1899 — 1992)% kritizira Walrasov sustav ravnoteZe zbog toga $to je nerealan

te neprimjenjiv u praksi.

Americka Skola (18/19/20. stoljece) postaje dominantna nakon Gradanskog rata od 1861. do
1865. Jedan od dominantnih ekonomista toga razdoblja je Francis Amasa Walker (1840 —
1897)%! koji prepoznaje ulogu poduzetnika te ga naziva kreatorom bogatstva, dok je dobit
nagrada poduzetniku za njegove vjestine, sposobnosti i talent. Knight®? je najpoznatiji po
razdvajanju rizika i nesigurnosti te smatra da nesigurnost vodi stjecanju dobiti, a ne
promjenama. U svojoj teoriji dalje elaborira rizik i nesigurnost te razdvaja uvjete koji su
predvidivi i promjene koje su nepredvidive. Prema Franku Hynemanu Knightu (1885 — 1972)
poduzetnik moze donositi odluke temeljem dostupnih informacija uz dobro proracunat rizik i
nesigurnost, elemente koji su vezani uz trenutnu poslovnu priliku. Nagrada za takvu odluku je
dobit.

Josepha Aloisa Schumpetera (1883) vrlo je tesko staviti u okvire bilo koje od navedenih skola,
a dao je najvec¢i doprinos razvoju teoriji poduzetniStva. Poduzetnika smatra dinami¢nom,
proaktivnom silom. Kreator je teorije ekonomskog razvoja u kojoj poduzetnik igra glavnu ulogu
uzurpirajuéi trziste stvaranjem inovacija. Smatra da je dobit nagrada za inovacije koje mogu

biti raznovrsne (novi ili promijenjeni proizvod, iskoriStavanje nove prilike, otvaranje novog

8 Untersuchungen iiber die Methode der Socialwissenschaften, und der Politischen Oekonomie insbesondere,
1933.

% Théorie mathématique de la richesse sociale, 1883.

80 Monetary Theory and the Trade Cycle, 1929.

81 Political Economy, 1883.

82 Risk Uncertainty and Profit, 1921.
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trziSta) te ignorira postavku koja tumaci dobit kao nagradu za poduzimanije rizika, a priznaje

samo financijski rizik.

4.1.1 PoduzetnisStvo resursne teorije

PoduzetniStvo resursne teorije temelj je proucavanja poduzetnic¢kih znanja te je stoga vazno
objasniti osnovne postavke te teorije. Postavke se mogu primijeniti na mala obiteljska poduzeca
u turizmu, jer poduzetni$tvo resursne teorije najbolje objaSnjava organizaciju znanja i
ostvarivanje konkurentskih prednosti poduzetnika u malim poduze¢ima. Resursna teorija, kao
polaziste poduzetnistva resursne teorije, jedna je od najvaznijih i najjacih teorija za opisivanje,
objasnjavanje i predvidanje organizacijskog ponaSanja (Barney i ostali, 2011). Elementi
resursne teorije pocinju se javljati neizravno u radovima ostalih ekonomista (Coase, 1960;
Penrose, 1959; Selznick, 1957; Stigler, 1957; Williamson, 1975), a temeljne postavke teorije
detaljno opisuje Wernerfelt (1984), dopunjava i aktualizira (Barney, 1991, 1986; Barney i ostali,
2011; Barney i Clark, 2007). Resursna teorija objasnjava mogucnost poduzeca da ostvari
konkurentsku prednost kombinacijom resursa koju konkurenti ne mogu imitirati na trzistu
(Barney, 1986). Polazi$na osnova teorije je da su resursi rijetki, ne mogu se imitirati ili
zamijeniti, a dijele se na opipljive (fizicke, financijske i tehnoloske) i neopipljive (ljudske i

organizacijske).

Poduzetnistvo u resursnu teoriju ukljucuje poduzetni¢ka znanja, vjestine, sposobnosti i prilike,
potrebu primjene subjektivizma (Foss i ostali, 2008). U ovome kontekstu subjektivnost se
odnosi na potrebu primjene sociologije i psihologije radi boljeg stjecanja uvida u pojedina
istrazivacka pitanja. Dakle, znanje, vjeStine i poduzetnicka orijentacija ¢ine konkurentsku
prednost, odnosno sposobnost poduzetnika da kombinira i iskoristi navedene neopipljive
resurse u svrhu stjecanja novih prilika i koristi. Heterogenost resursa je zajednicko obiljezje
resursnoj i poduzetni¢koj teoriji; dok se resursna logika fokusira na heterogenost resursa,
poduzetnicka teorija se fokusira na vrijednost resursa (Alvarez i Busenitz, 2001). Teorije se
spajaju u ¢injenici da je sama vrijednost resursa zapravo sam resurs, a predmet analize u objema

teorijama je resurs.
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Poduzetnistvo je vezano uz kogniciju, uocavanje poslovnih prilika i koordinaciju znanja Sto
vodi heterogenim outputima, a jedinstveni sustav razmisljanja poduzetnika je potencijalni izvor
konkurentskih prednosti (Barney, 1991). Poduzetnikovo znanje kao resurs odnosi se na
heuristicko znanje, a podrazumijeva strategije pojednostavljivanja koje poduzetnici koriste za
donosenje strateskih odluka u kompleksnim situacijama. Nadalje, navedeno znanje potrebno je
odvojiti od stru¢nog i specificnog znanja stru¢njaka, jer poduzetnik prepoznaje vrijednost i
priliku u znanju koje posjeduje pojedini stru¢njak. U malim poduzecima, vlasnik (ili viSe
vlasnika), koji je ujedno i osnivac, posjeduje tehni¢ko i menadzersko znanje kojim se stvara i

odrZava materijalna i nematerijalna imovina poduzeca.

Izvori konkurentskih prednosti razvijaju se oko stvaranja znanja i sposobnosti donosenja odluka
od strane poduzetnika koriStenjem heuristicke logike koja pomaze kod brzog reagiranja u
nesigurnim 1 kompleksnim situacijama. Ukoliko su nacini donoSenja odluka potencijalno
vrijedni na trziStu ili su rijetki i teSko ih je imitirati te ako poduzetnik koristi generirane ideje,
utoliko se navedeni na¢in donosenja odluka smatra resursom koji moze dovesti do stvaranja

konkurentske prednosti.

Informacije i znanje koje posjeduju poduzetnici je drustveno kompleksan know-how nacina
kombinacije resursa, a know-how kombiniran s poduzetnikovim donosenjem odluka je izvor
heterogenosti poduzeca. Hayek (1945) ucenje stavlja u Siri kontekst i naglasava vaznost uc¢enja
1 znanja u poduzetnickom procesu u kojem poduzetnik istodobno uc¢i i nema spoznaje o
buducénosti. Poduzetnik uocava i iskoristava prilike koje rezultiraju osnivanjem novog poduzeca
u slucajevima kada trziSte ne uspijeva organizirati i proslijediti znanje, dok je primarna uloga
poduzeca integracija specijaliziranog znanja (Demsetz, 1991). TrziSta ne mogu organizirati i
proslijediti znanja, jer se eksplicitno znanje lako imitira, a tacitno® znanje tesko je artikulirati
(Gupta i Gupta, 2015).

Nadalje, poduzetnikova baza znanja i sposobnost stjecanja znanja postaje konkurentska
prednost poduzetni¢kog poduzeca. Lane i ostali (2001) predlazu da se menadzerske sposobnosti
(kao specificno stru¢no znanje) stjeCu kroz iskustvo 1 da su specificne za poduzetnicko

poduzece.

8 Tacitno znanje temelji se na dojmu, osje¢aju, intuiciji, unutarnjem stavu, predosjecaju ili idealu, $to je izrazito
vazno za inovativne procese te osnovno sredstvo kojim upravljaju kreativci (Vican, 2007). Poduzetnistvo resursne
teorije nadovezuje se i na razliCite teorije ucenja i stjecanja znanja.
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Pitanje heterogenosti svojstveno je malim obiteljskim poduzeéima u turizmu, a prihvacanje
navedene heterogenosti jedan je od koraka ka diferencijaciji obiteljskih poduzeca i stvaranju
teorije obiteljskih poduzeca (Chua i ostali, 2012). Potencijalni uzroci heterogenosti mogu biti
razliCiti ciljevi, strukture upravljanja i resursi. Primjerice, ciljevi mogu biti financijski i
nefinancijski, dok potonji ¢esto dominiraju kod poduzetnikova zivotnog stila (Gomez-Mejia i
ostali, 2010). Heterogenost u strukturama upravljanja proizlazi iz ukljucenosti obitelji u
vlasni$tvo i menadzment (Astrachan i ostali, 2002; Klein i ostali, 2005), a specifi¢na ponasanja
razlikuju se od onog u korporacijama. Skup resursa koji su specifi¢ni poduzeéima u kojima rade
i upravljaju ¢lanovi obitelji nazivaju se obiteljskim resursima®. Navedeni pristup omoguéava
okvir za procjenu i analizu specifi¢nih bihevioralnih i drustvenih fenomena unutar poduzeca
koji predstavljaju konkurentsku prednost obiteljskog poduze¢a (Habbershon i ostali, 2010).

Navedeni okvir omogucava i mjerenje uspjesSnosti poduzeca.

Ostali uzroci heterogenosti mogu biti vrijednosti osnivaca i djelatnost. Kao specifi¢ni resursi i

uzroci heterogenosti u obiteljskim poduzeéima mogu se navesti i:

e socio-emocionalno bogatstvo (Cennamo i ostali, 2012);

e cClanovi obitelji zaposleni u obiteljskom poduzecu (Verbeke i Kano, 2012);

e predanost obiteljskom poslu ¢lanova obitelji (Cabrera-Suarez i ostali, 2001);

e usmjerenost na obiteljsku poslovnu tradiciju u akumulaciji resursa (Arregle i ostali,
2012);

e drustveni kapital (Lichtenthaler i Muethel, 2012).

Temeljem gore navedenih propozicija poduzetnistva resursne teorije malih obiteljskih
poduzeca faktori uspjeSnosti poduzeca ¢ine skup specifi¢nih resursa i sposobnosti. Uloga
tacitnog znanja je uspje$no povezivanje, koordinacija i mobilizacija resursa i sposobnosti.
Jednom kada se resursi i sposobnosti obiteljskog poduzeca identificiraju, moguce je utvrditi na
koji nac¢in mogu ostvariti konkurentsku prednost. Medutim, kako bi konkurentska prednost bila
odrziva, skup obiteljskih resursa mora se procijeniti na odgovarajuci nacin i prenijeti na ostale
¢lanove obitelji, uz fokus na medugeneracijsko nasljedivanje. Prijenos znanja izmedu
generacija doprinosi inovativnosti i poboljSanju ucinkovitosti, a nacini prijenosa znanja i
poduzeca s vlasnika na nasljednika poduzetnistvo resursne teorije detektira kao jos jedan

predmet interesa za razvoj teorijskih i empirijskih razmatranja.

8 Detaljnije o pojmu u poglavlju 2.2.2 Uloga ostalih ¢lanova obitelji.
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4.1.2 Teorija socijalnog identiteta

Teorija socijalnog identiteta sluzi kao teorijska osnova za operacionalizaciju nefinancijskih,
odnosno neekonomskih mjera uspjes$nosti u malim obiteljskim poduzeéima u turizmu u
kontekstu ukljucenosti vlasnika i1 ¢lanova obitelji u lokalnu zajednicu. U tom pogledu teorija
socijalnog identiteta veze se uz socijalni, ali i ekonomski kontekst. Vlasnici 1 ¢lanovi obitelji
ukljuceni su u lokalnu zajednicu, otvaraju se radna mjesta te se tu poduzetnik stavlja u kontekst
drustvenog poduzetnika®. Cijela obitelj identificira se sa zajednicom, u nekim slu¢ajevima
djeluje kako bi ocuvala prirodu, promovira destinaciju i na kraju utjee na razvoj cijele
destinacije, tj. ruralne, manje zajednice. Dakle, uklju¢enost u zajednicu vazna je mjera uspjeha

za poduzetnike/vlasnike u malim obiteljskim poduze¢ima u turizmu (Getz i Carlsen, 2005).

Nadalje ¢e biti ukratko pojasnjene osnovne postavke teorije socijalnog identiteta, dok se u
detalje nece ulaziti, jer nisu predmet interesa ovoga rada. Teorija socijalnog identiteta
kombinira motivacijska i kognitivna nacela te moZe pojasniti na koji nacin ¢lanstvo pojedinca
u nekoj drustvenoj grupi moze utjecati na njegov nacin opisivanja grupe i evaluaciju obiljezja
grupe. Nadalje, sluzi kao dopuna ¢istom kognitivnom pristupu percepcije pojedinca u grupi.
Tako kognitivni procesi mogu biti ukljuceni u percepcije unutar grupe, potrebno je uvesti
dodatna eksplanatorna nacela, primjerice motivaciju, kako bi se mogli uzeti u obzir empirijski

rezultati.

Teorija socijalnog identiteta usko je povezana s teorijom socijalne kategorizacije (Knippenberg
i ostali, 1994; Tajfel i ostali, 1984). Postupak socijalne kategorizacije omogué¢ava pojedincu da
utvrdi svoju poziciju u drustvu kroz ¢lanstvo u grupi kojoj pripada. Drustveni identitet je
svjesnost pojedinca koja proizlazi iz znanja o grupi kojoj pripada, ali 1 pripadajuéim
vrijednostima i emocionalnim znacajkama te grupe. Glavni teorem teorije socijalnog identiteta
je da ljudi teze pozitivnom drustvenom identitetu, a to postizu stvaranjem pozitivne slike o
grupi u kojoj se nalaze (Tajfel, 1981). Ako osoba nije zadovoljna svojim identitetom ili
statusom pokusSat ¢e prije¢i U drugu drustvenu grupu te o toj novoj grupi pocinje stvarati
pozitivno prihvatljivu sliku. Ukoliko se socijalna grupa ne moze promijeniti, utoliko se iz

postojece grupe izvlace pozitivne strane.

8 Drustveni poduzetnik je onaj kojemu glavni prioritet nije ostvarenje dobiti ve¢ ostvarenje drustvenih i/ili
ekoloskih ciljeva.

108



4.1.3 Teorija ljudskog kapitala

Teorija ljudskog kapitala nadovezuje se na resursnu teoriju s aspekta poduzetni¢kog znanja kao
jednog od resursa. Istovremeno, teorija stvara osnovu za operacionalizaciju znanja i iskustva
vlasnika malih obiteljskih poduze¢a u turizmu i pripadajuc¢i utjecaj na tijek i uspjeSnost
poslovanja. Nadalje, teorija €ini i osnovu za istrazivanje doprinosa ¢lanova obitelji u
obiteljskom poduzecu, udjelu participacije neplacenih ¢lanova obitelji u radu. Isto tako,
pokusava dati odgovor na pitanje kako ljudski kapital u obiteljskim poduzeéima utjeCe na

ucinkovitost procesa delegiranja odgovornosti (Chrisman i ostali, 2016)

Utemeljitelj teorije ljudskog kapitala je Schultz (1980, 1961), pripadnik Cikaske $kole, koji je
medu prvima teoretizirao da se ljudi s ekonomskog aspekta ne mogu smatrati resursima te ih se
na taj nacin u ekonomiji ne moze razmatrati (Chell, 2008). U svojim ranim radovima prosiruje
poimanje poduzetniStva razmatranjem i analizom poduzetni¢kog ponasanja. Takvo ponasanje
je funkcija potraznje, ponude i vrijednosti pruzenih usluga. Jedan od najvecih doprinosa je
tvrdnja da se poduzetnicko ponaSanje moze smatrati jednom vrstom neopipljivog kapitala
(Schultz, 1980, str. 15). Edukativne aktivnosti mogu se smatrati poduzetni¢kima, a inicijalno je
Schultzov ljudski kapital bio u obliku obrazovanja i iskustva. Poduzetni¢ke sposobnosti
posjeduju veliku ekonomsku vrijednost, a jedna od prvih poduzetni¢kih osobina koja se
dodjeljuje poduzetnicima je sklonost riziku. Nadalje, doprinos teorije se ocituje u ¢injenici da
uvodi 1 nove poduzetnicke osobine u korpus istrazivanja. Poduzetnicka spremnost usvajanja
novog znanja je konkurentska prednost poduzetnika koja ¢e se u buduénosti iskoristiti za ulazak
U novi posao ili unapredenje postoje¢eg posla. Poduzetni¢ke sposobnosti i znanja su rijetki
resursi, a tamo gdje postoji specifi¢na potraznja poduzetnici ¢e alocirati svoje resurse i na taj
nacin dovesti trziste u ravnotezu. Primjeri suvremene primjene teorije ljudskog kapitala vidljivi
Su u mjerenju poduzetni$tva na svjetskoj razini kao $to je to Global Entrepreneurship
Monitor®®. Nadalje, trendovi teorije ljudskog kapitala usmjeravaju se na istrazivanje spola, rase,
obrazovanja, radnog iskustva, nasljedstva i slicno. Teorija identificira neke od osobnih faktora
koji limitiraju ili omogucavaju samozaposljavanje, ali ne objasnjava zasto ili kako neki
pojedinci ostvaruju superiorne rezultate u pokrenutom poslu, dok ga neki drugi nikada ne uspiju
razviti. U navedenom se vidi potreba spajanja s ekonomskim znanostima i daljnjim empirijskim

radovima koji bi razrijesili navedene nejasnoce.

8 Global Entrepreneurship Monitor, indeks koji mjeri razvoj poduzetnistva na svjetskoj razini.
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4.2 Poduzetnicke osobine i ponasSanje

Istrazivanja iz podrucja poduzetniStva otvaraju nove pravce u razvoju testova poduzetnicke
licnosti kao novog podru¢ja u proucavanju li¢nosti. Proucavanjem poduzetnicke li¢nosti
McClelland (1996) konstruira empirijske testove te uocava metodoloske probleme postojecih
testova koji se uglavnom odnose na pitanja otvorenog tipa dok navedena pitanja ¢esto mogu
biti nepouzdana i nekonzistentna. Nadalje, daju se smjernice za $iru primjenu kvalitativnih
istrazivanja kao Sto su intervjui i razvoj tehnika uzorkovanja i sazimanja rezultata. U ranijim
radovima pojedinih autora (Carland i ostali, 1984; Chell, 1985; Gartner, 1989) poduzetniku se
pridodaje jedna specifi¢na crta li¢nosti od moguce tri: potreba za postignué¢em, lokus kontrole
i sklonost riziku. Navedene crte licnosti popularno su nazvane ,,The Big Three®, tj. velika trojka.

U nastavku ¢e se detaljnije pojasniti navedene poduzetni¢ke osobine.

Potreba za postignu¢em utvrdena je u radovima McClellanda (1961) koji je smatrao da je u
osnovi poduzetnickog ponasanja potreba za postignu¢em, a da je poduzetnik osoba koja smislja
nove nacine kako da neki posao obavi bolje od ostalih i da postigne nesto znacajno. Nadalje,
tako definirani poduzetnik voli dobiti povratnu informaciju o svojim rezultatima kako bi mogao
dalje razmatrati korake za poboljsanje. Test osobnosti razvijen je u suradnji s Atkinsonom i
Birchom (1979), a kao temelj je posluzio TAT® test — tematski test apercepcije. Navedeni test
osobnosti nailazi na kritike zbog uo€ene loSe prediktivne moci vezano uz tendencije pojedinca
za pokretanje poduzeca, jer razlog zbog kojeg neki pojedinac pokre¢e poduzece je mjeSavina
razli¢itih motivacijskih faktora koji mogu, ali i ne moraju biti povezani s potrebom za
postignu¢em. Jo§ jedna kritika potrebe za postignu¢em moZe se uputiti s kulturoloskog aspekta.
Zapadne zemlje u svojoj kulturi imaju jace izrazenu potrebu za postignu¢em, posebice
Sjedinjene Americke Drzave, dok razlog pokretanja poduzeca u nekoj drugoj zemlji ne mora
biti motiviran isklju¢ivo potrebom za postignu¢em. Pojedinim istrazivanjima utvrdeno je da
poduzetnici imaju blagu tendenciju povecane potrebe za postignu¢em u odnosu na ostalu
populaciju, medutim navedenu tvrdnju je jo$ uvijek vrlo teSko povezati s poslovnim

rezultatima, odnosno uspjesnosti poduzetnika i poduzeca.

87 TAT test ili tematski test apercepcije je projektivni psiholoski test. Smatra se jednim od najprimjenjivanijih
testova u istrazivanjima. Zagovornici ovog testa navode da otkriva nesvjesna stanja osobe s ciljem otkrivanja
represivnih osobina, motiva, osobnosti radi postizanja mo¢i i rjeSavanja problema.
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McClelland i Winter (1971) i Miron i McClelland (1979) u istrazivanjima ipak dokazuju

pozitivan utjecaj obrazovanja za poduzetniStvo na poslovnu uspjesnost u vidu povecanja

prodaje i dobiti te broja zaposlenika.

Johnson (1990) pregledom empirijskih radova pronalazi vezu izmedu motivacije za
postignu¢em i poduzetnistvom, ali i predlaze modele otvorenog tipa koji bi mogli ukljuciti multi
dimenzionalnost pokretanja poslovanja i rasta, medupovezanost razli¢itih unutarnjih procesa i

utjecaj kljucnih varijabli iz okruzenja.

Sagie i Elizur (1999) odlaze korak dalje i operacionaliziraju potrebu za postignu¢em kao osobnu
odgovornost, spremnost na suocavanje s nesigurnoscu, inovativnost, spremnost na naporan rad.
U svojem radu testiraju skupinu studenata koji studiraju ekonomiju i imaju namjeru osnovati
poduzeée u odnosu na one koji studiraju ekonomiju, ali nemaju namjeru osnivati poduzece.
Statisticki je utvrdeno da su studenti koji imaju poduzetnickih sklonosti, odnosno namjeravaju
osnovati poduzece spremniji na suo¢avanje s nesigurno$c¢u, proracunati rizik, odgovorniji su i

laks$e rjesavaju probleme.

Langan-Fox i Roth (1995) razvijaju tipologiju poduzetnica u Australiji temeljem psiholoskih

karakteristika, a mjere koje koriste su projektivni testovi®® i mjere samo procjene.

Nadalje, Stewart i ostali (1999) temeljem Jacksonovog® (Paunonen i Jackson, 1996) upitnika
analiziraju potrebu za postignu¢em, sklonost riziku i inovativnost poduzetnika od ne-
poduzetnika, a upitnik sadrzi pojedinacne i organizacijske varijable. Rezultati upucuju da
vlasnici malih poduzeéa ne pokazuju vele potrebe za postignuéem i preferencije za
inovacijama, ali pokazuju vecu sklonost riziku. Nadalje, fokusiraju se na osiguravanje prihoda
Clanovima obitelji, a poduzece vide kao dio njihove osobnosti. Utsch i ostali (1999) mjere
potrebu za postignuéem, a operacionaliziraju je sljede¢im crtama licnosti: autonomija,

inovativnost, proaktivnost i konkurentska agresivnost.

8 Projektivne tehnike, odnosno testovi, podinju se primjenjivati 1930-ih godina. Prvi testovi tog tipa bili su TAT
i Rorscarh testovi. Navedeni testovi pretpostavljaju koristenje mehanizma projekcije kao uvid u li¢nost. U osnovi
ovih testova Koristi se projektivna hipoteza prema kojoj ljudi suoceni s nejasnim i nestrukturiranim sadrzajem teze
smanjivanju nelagode (ili nejasnoc¢e) sadrzaja uvodec¢i red i strukturu, ¢ak i proizvoljnim izmi$ljanjem. Pri tome
se koriste projekcijom, jer u novo strukturirani materijal ugraduju svoja iskustva, tumacenja, percepcije, odnosno
materijalu daju svoje znacenje stvari (Larsen i Buss, 2007).

8 Test za utvrdivanje osobnosti, polazi§na osnova za utvrdivanje pet osnovnih osobina li¢nosti, kolokvijalno
nazvanih The Big Five.
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Lokus kontrole, idu¢u bazi¢nu osobinu, razvio je Rotter (1966). Ljudi koji posjeduju unutarnji
lokus kontrole vjeruju da upravljaju svojim zivotom, dok ljudi koji posjeduju vanjski lokus
kontrole vjeruju u sudbinu. Temeljem navedene tvrdnje pretpostavljalo se da poduzetnici i
vlasnici poduzec¢a imaju visi interni lokus kontrole u odnosu na ostatak populacije. Neki autori
smatraju da lokus kontrole bolje karakterizira poduzetnika nego potreba za postignu¢em, ali da
su i navedene dvije li¢nosti povezane. Medutim, Brockhaus i Nord (1979) dokazuju da te dvije
crte licnosti zajedno nisu svojstvene poduzetnicima te da lokus kontrole ne pokazuje razliku
izmedu poduzetnika i menadzera Sto znaci da poduzetnik 1 menadzer mogu imati slicne lokuse
kontrole. Ipak, prema istrazivanjima osnivaci uspje$nih poduzeca (kao uspjeh je mjeren ostanak
u poduzeCu najmanje tri godine) imaju vi$i lokus kontrole (Brockhaus, 1980). Uzroci
manjkavosti lokusa kontrole kao prediktora poduzetnicke licnosti razmatrali su s aspekta lose
kreirane Rotterove ljestvice koja je jednodimenzionalna. Furnham (1986) u svojem radu
prilagodava i mijenja Rotterovu ljestvicu osobnosti te dokazuje bolju statisticku vaznost. Jos$
jedan razlog nekonzistentnosti lokusa kontrole je i utjecaj mnogih vanjskih faktora na koje
poduzetnik ne moze utjecati. Kulturoloski aspekt je jo$ jedna vanjska varijabla koja moze
utjecati na rezultate lokusa kontrole. Poduzetnici porijeklom iz zemalja gdje se vise cijeni
individualnost ¢e na testovima pokazati viSe razine internog lokusa kontrole. Prisutne i

razmatrane manjkavosti lokusa kontrole vise govore u prilog sve rjedeg i slabijeg koristenja.

Sklonost riziku jedna je od osobina kojoj je pridano najvise paznje i koja se vrlo rano pocela
povezivati s poduzetnistvom i analizom poduzetnika (Schumpeter, 1934). Opéeprihvaceno je
stajaliSte da je poduzetnik osoba koja je sklona riziku. Ipak, ovako op¢enitu tvrdnju valja staviti
u nesto uze okvire i detaljnije je razmotriti. Ve¢ 1980-ih godina pojedini autori (McClelland,
1961; Timmons i ostali, 1985) tvrde da su poduzetnici osobe koje poduzimaju proracunati rizik.
Kod testiranja sklonosti riziku najvaznije je utvrditi tko se smatra poduzetnikom kako bi se
jasno definirao uzorak istrazivanja te pitanjem ili tvrdnjom u testu utvrditi sto je to rizik. Ovisno
o vrsti poduzetnika, kulturolosko-socijalnom okruzenju, ekonomskom okruzenju i mnogim
drugim vanjskim utjecajima, sklonost riziku moze se snazno razlikovati. Poduzetnici, vlasnici
malih poduzeca tako ¢e poduzimati puno manje stope rizika, odnosno kalkulirat ¢e kod
donoSenja rizi¢nih poslovnih odluka. Kako je koncept rizika, poduzimanja rizika i upravljanje
rizikom jedno od temeljnih problema poslovanja nije teSko zakljuciti zasto istraZivanja
usmjerena na rizik jo$ uvijek ¢ine vaznu temu i predmet istrazivanja. Kao i kod lokusa kontrole
i potrebe za postignu¢em istrazivanja, usmjerenja na rizik ¢esto se razmatraju u kombinaciji s

drugim li¢nostima. Prema nekim istrazivanjima (Stewart i Roth, 2001) poduzetnici Kkoji
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iskazuju visoku potrebu za postignu¢em poduzimaju proracunate rizike 1 nisu skloni rizi¢nim
odlukama. Za dobivanje sto jasnijih i signifikantnijih rezultata potrebno je izraditi metodoloski
jasne testove koji uzimaju u obzir sve kontrolne varijable i dobro definiraju sam uzorak
istrazivanja. Projektivni testovi i upitnici samoprocjene nisu dostatne metode za testiranje
sklonosti riziku zbog moguce pristranosti ispitanika, a u buduc¢im istrazivanjima potrebno je
utvrditi uzroke manifestacije sklonosti riziku i pripadajuceg utjecaja na uspjesnost te prilagoditi

mjerne ljestvice.

Analizom bazi¢nih crta licnosti koje sluze kao osnova za testiranje crta licnosti poduzetnika
mogucée je zakljuciti da su jo§S uvijek potrebna dodatna istraZivanja i razvoj mjernih

instrumenata za postizanje konzistentnijih rezultata istrazivanja.

Jedan od prvih autora koji je prepoznao vaznost poduzetni¢kog kreiranja strategije bio je
Mintzber (1979). Ipak, popularnost poduzetnickog poduzeca u znanstvenim Kkrugovima
potaknuta je radom Millera (Miller, 1983) koji je tvrdio da je poduzetni¢ko poduzeée ono koje
inovira svoje proizvode i trziSne nastupe, poduzima rizike te predvodi u plasiranju proaktivnih
inovacija te na taj nacin u potpunosti s trzista uklanja konkurente. Navedenim radom vidljive
su tri ishodisne poduzetnicke osobine vlasnika poduzetni¢kog poduzeca: inovativnost,
proaktivnost i sklonost riziku. Navedene tri osobine postale su uporiSte za mjerenje
poduzetnickih sklonosti i koriste se u veéini mjernih ljestvica i mjernih instrumenata. Noviji
trendovi u istrazivanjima poduzetni¢kih osobina i li¢nosti oslanjaju se na literaturu strateSkog
menadzmenta te koriste 5-dimenzionalne modele, popularno nazvane The Big Five, odnosno
velika petica, koji utvrduju poduzetni¢ke procese, odnosno poduzetni¢ke osobine (Covin i
Slevin, 1997; Lumpkin i Dess, 1996; Miller, 1983, Jackson, 1977). Navedeni modeli uklju¢uju
ove osobine: autonomiju, inovativnost, sklonost riziku, proaktivnost i konkurentsku

agresivnost.

Autonomija je jedna od klju¢nih poduzetnickih osobina, a odnosi se na neovisno djelovanje
pojedinca ili skupine koji zele provesti ideju u djelo. U nacelu, autonomija pretpostavlja
sposobnost i volju pojedinca za provodenjem i ostvarenjem uocene poslovne prilike. U
kontekstu organizacije, autonomija odnosi se na poslove koji nisu ograniceni organizacijskim
nacelima. U poduzetni¢kom procesu pojedinac ostaje neovisan od organizacije, iako je njezin

sastavni dio te samostalno donosi odluke i usmjerava svoje poslovanje.
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Nadalje, autonomija u poduze¢ima razlikuje se od veli¢ine poduzeca, stila vodenja ili
vlasnistva. Primjerice, ukoliko se radi o poduzec¢u u kojem je glavni donositelj odluka vlasnik
ujedno 1 menadzer, utoliko se autonomija odnosi na prava vlasniStva. U istrazivanjima
autonomije malih poduze¢a vazno je utvrditi prirodu i stupanj autonomije vlasnika. Prema
Milleru (1983), poduzeca s najvisim stupnjem poduzetni¢ke orijentacije imaju vlasnike koji su
izuzetno autonomni. U malim poduzeéima visoke razine poduzetnicke aktivnosti povezuju se S
direktorima koji imaju snaznu centraliziranu kontrolu nad poduzecem te imaju specifi¢no
znanje o novim tehnologijama i trziStima. Lumpkin i Dess (1996) navode primjere uspjesnih
poduzetnika koji favoriziraju autonomiju zaobilaZzenjem pravila te tako postizu izvrsne rezultate

I u svome radu otvaraju prostor za izradu testova kojima bi se mjerila autonomija.

Vaznost inovativnosti u poduzetni¢kom procesu prepoznao je jo$ i Schumpeter (1934) te
postavio temelje za danas$nja istraZivanja poduzetni¢kih osobina. Inovativnost se odnosi na
poduzetnikove tendencije za podupiranjem novih ideja, eksperimentiranjem te uklju¢ivanjem u
kreativne procese koji bi mogli rezultirati novim proizvodima, uslugama ili tehnoloskim
procesima. Ipak, vazno je istaknuti kako je inovativnost izuzetno Sirok pojam te se moze
odnositi na niz koncepata. Stupnjevi inovacije mogu znatno varirati, a inovativnost predstavlja
teznju da se udalji od postojecih tehnologija 1 praksi poslovanja te da se po¢ne poslovati novim
neustaljenim praksama. Najvaznije je razlikovati tehnoloske inovacije i inovacije koje se
plasiraju na trziSte u obliku novih proizvoda. U posljednje vrijeme velik broj istrazivanja
sagledava inovativnost s aspekta tehnickih znanosti, informatike i industrijskog znanja. Tu se
ne smije zanemariti ni inovativnost proizvoda koji podrazumijeva nove trzi$ne nastupe,

inovativne na¢ine promocije, inovativan dizajn.

Kako bi se izmjerili izuzetno raznoliki stupnjevi inovativnosti, razvijen je niz ljestvica i mjernih
instrumenata. Jedan od starijih nafina mjerenja inovativnosti moguée je povezati s
Karagozogluom i Brownom (1988) koji su testirali inovativnost pitaju¢i menadzere jesu li
voljni odbaciti stara uvjerenja i prihvatiti nove neisprobane nacine djelovanja. Miller i Friesen
(1982) dokazuju da su vise razine inovativnosti povezane s pojedincima tehnicke struke, a mjere
postotak financijskih sredstava izdvojen za istrazivanje i razvoj te ga povezuju s inovativnoséu.
Jos jedna Cesto koriStena mjera u praksi je pitanje koliko novih proizvoda i usluga je uvedeno
u poduzece u nekom vremenskom razdoblju te koliko ¢esto se mijenjaju proizvodi ili usluge u

poduzecu (Covin i Slevin, 1997).
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Recentniji radovi autora ekstenzivno istrazuju inovativnost, ué¢inkovitost poduzetnika-vlasnika
obiteljskih poduzeca u turizmu, ulogu istrazivanja i pripadajuéi utjecaj na uspjesnost poslovanja
(Broekaert i ostali, 2016; Alfredo De Massis i ostali, 2016; Lee i ostali, 2016; Zainol i ostali,
2012). Inovativnost u malim obiteljskim poduze¢ima ima znacajno razliitu percepciju u
odnosu na velika poduzeca. Specificna obiljezja obiteljskog upravljanja, ukljucujuci
centralizirane strukture upravljanja, ograni¢eno koriStenje resursa i asimetricne norme
odgovornosti mogu znacajno ograniCavati inovativnost obiteljskih poduzeca (Kotlar i De

Massis, 2013).

Postoje€a istrazivanja inovativnosti malih obiteljskih poduzeca u turizmu oslanjaju se
isklju¢ivo na makroekonomsku perspektivu i strategije, dok nedostaje istrazivanja s
mikroekonomskog aspekta na razini poduzeca. Kvalitativno i kvantitativno istrazivanje U

okviru doktorskog rada ¢ini doprinos korpusu istrazivanja koji je detektiran kao manjkav.

Proaktivnost je vrsta ponasanja, tj. osobina koja se u okviru organizacijskog ponasanja definira
kao potreba Covjeka za upravljanjem i kontrolom okoline. Prvu ljestvicu za mjerenje
proaktivnosti detaljnije razvijaju i ocjenjuju Bateman i Crant (1993). Lumpkin i Dess (2001,
str. 431) je definiraju kao proces trazenja prilika, pozitivan stav i nacin razmisljanja, uvodenje
novih proizvoda ili usluga prije konkurenata i postupanje u skladu s budu¢om potraznjom radi

utjecaja na okolinu.

U Republici Hrvatskoj proaktivnost je razmjerno novi konstrukt te nedostaje empirijskih
istrazivanja iz podrucja psihologije, a posebice poduzetnicke i menadZerske psihologije

(Zarevski i ostali, 2002).

Osobina proaktivnosti vrlo je vazna za poduzetniCku orijentaciju, jer sugerira buducu
perspektivu koja je popracena inovativnim ili novim poslovnim aktivnostima. Miller i Friesen
(1978) testiraju proaktivnost postavljanjem pitanja: ,,Uvodite li nove proizvode, tehnologije,
administrativne procedure ili reagirate na trendove i tek tada uvodite nove proizvode?*
Razvojem mjernih ljestvica i znanstvene misli, proaktivnost je poc¢ela oznacavati poduzetnika
(poduzece) koji prvi uvodi nove proizvode i usluge na trzite te ga pritom inovira. Ukratko,
proaktivno poduzece je ono koje prvo uvodi inovacije na trziste. Daljnjim empirijskim
radovima doslo se do poimanja proaktivnosti kao procesa trazenja novih prilika na trzistu sto
ne mora nuzno biti povezano s prvenstvom uvodenja novih proizvoda ili usluga. Ipak,

proaktivan poduzetnik je onaj koji vodi, a ne koji slijedi, jer ima volju i sposoban je prepoznati
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prilike na trziStu. U literaturi se proaktivnost ¢esto veze s osobinom konkurentske agresivnosti,
medutim iako slicne, navedene osobine su ipak razlicite. Proaktivnost je snaznije vezana uz
uvodenje novih proizvoda i usluga, dok je konkurentska agresivnost snaznije vezana uz borbu
s konkurentima, a ne nuzno uvodenje noviteta i inovacije. S druge pak strane, proaktivnost u

sebi Kkrije i inovativnost te je velika vjerojatnost kovariranja navedene dvije osobine.

Proaktivnost se Cesto razmatra u meduodnosu s uspjesnoscu poslovanja, a od recentnijih
istrazivanja, pozitivan utjecaj proaktivnosti poduzetnika na uspjesnost poslovanja dokazuju De

Massis i ostali (2014), Zellweger i Sieger (2012), Nordgvist i ostali (2008).

Konkurentska agresivnost je osobina koja se najvise moze vezati uz konkurenciju, jer oznacava
reakciju poduzetnika na konkurente s ciljem poboljSanja trzisne pozicije. Navedena osobina
podrazumijeva agresivno djelovanje na trzistu s ciljem uklanjanja konkurencije i zauzimanjem
veceg trziSnog udjela. Konkurentska agresivnost koja se odnosi na responzivnost usmjerenu ka
postizanju konkurentske prednosti na trzistu vazan je dio poduzetnicke orijentacije. Covin i
Covin (1990) medu prvima izraduju mjerne instrumente i varijable, a kvalitativnim mjernim
ljestvicama postavljaju upite menadzerima smatraju li se jako konkurentski agresivnima ili pak
se prilagodavaju konkurentima i preferiraju asertivan stav vodenja poduzeca. Mjerne ljestvice
koje su razvili Ginsberg (1985) i Khandwalla (1977) propituju agresivnost i konkurentsku

agresivnost koju posjeduju menadzeri kako bi suzbili konkurenciju.

Konkurentska prilagodljivost je osobina najnovijeg datuma, prepoznata kao opozit
konkurentskoj agresivnosti. Osobina je oblikovana prema teoriji socijalnog identiteta i teoriji
socio-emocionalnog bogatstva, a najvise je vezana uz mala poduzeca i obiteljska poduzeéa
(Kallmiienzer i Peters, 2014). Konkurentska prilagodljivost najviSe je svojstvena malim
obiteljskim poduzecima u turizmu zbog osobine poduzetnika zivotnog stila koji se esto javljaju
u navedenom podru¢ju, a kojima cilj nije suzbijanje konkurencije, nego povezivanje s

konkurencijom radi stvaranja sinergijskih efekata i stapanja s okolinom.

4.2.1 Nac¢ini mjerenja poduzetnickih osobina i znanja

Poduzetnicke osobine i ponasSanja razvijali su se paralelno s razmatranjem poduzetnika kao
pojedinca. Najvaznije teorije za razvoj mjernih ljestvica poduzetnickih osobina i ponaSanja su
teorija ljudskog kapitala, teorija osobnosti i teorija licnosti (eng. trait psychology). Pionir u

postavljanju teorije osobnosti i li¢nosti je Allport (1937) koji je pretpostavio normalnu
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distribuciju crta li¢nosti u populaciji te je time otvorio vrata za daljnji razvoj psihologije li¢nosti
I mjernih ljestvica. Navedene teorije svoje izvoriSte imaju u psihologiji gdje su se i poceli
razvijati mjerni instrumenti, odnosno testovi za mjerenje poduzetnickih osobnosti i obiljezja.
Mnogo je poveznica s psihologijom i crtama li¢nosti pojedinca koje se tada preslikavaju na
analizu poduzetnika. Manji je problem razviti mjerni instrument, dok je vaznije razviti dobar
mjerni instrument koji je zasnovan na ¢vrstim teorijskim i konceptualnim temeljima koji daju
zeljene rezultate 1 imaju dobru prediktivnu mo¢. Nadalje, pitanje koje se Cesto namece jest je li
poduzetni¢ka osobnost jednodimenzionalna ili visedimenzionalna, u smislu sastoji li se od

jedne ili viSe crta razlicitih li¢nosti.

Jo§ 1980-ih godina mnogi autori fokusiraju se na poduzetnicko ponaSanje, a manje na
poduzetnicke osobine i crte li¢nosti. 1z takvog pristupa vidljiva je dominacija bihevioralne
psihologije, dok je u danasnje vrijeme fokus na kognitivnom pristupu. Bihevioralni pristup vise
se temelji na proucavanju interakcije poduzetnika i okoline, dok se kognitivni pristup odnosi na
poduzetnikovu percepciju svijeta oko sebe te shodno tome donosenje odluka i prosudbi. Jos
neki pristupi koji se primjenjuju su interakcionizam i socijalno psiholoski pristupi, ali oni
nadilaze okvire ovog doktorskog rada te nece biti detaljnije razmatrani. U tablici 16 navedeni
su autori koji postavljaju temelje za izu¢avanje poduzetni¢kih osobina i crta li¢nosti (Chell,
2008).

Tablica 16. Razvoj metoda za mjerenje poduzetnickih osobina i crta licnosti

Autor Pristup
Rotter, 1966. Pristup jedne crte licnosti, a to je lokus kontrole.
Eysenck, 1967. Pristup strukture osobnosti, identificira se sustav li¢nosti te se

uvode mjerne ljestvice za mjerenje crta licnosti.
Pristup crta li¢nosti s aspekta biologije. Temeljni koncept je da

ponasanje reflektira bioloske razlike.

Wilson, 1973; Kognitivni pristup mjerenja li¢nosti.
Baron i Ward, Nacin mjerenja — sustav vrijednosti (konzervativnost).
2004.

Izvor: prilagodeno prema Chell, 2008, str. 84
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Vazno je napomenuti da navedeni autori mjerenje osobina i crta licnosti analiziraju u okviru

psihologije, a ekonomska znanost preuzima temelje i nastavlja taj rad u okviru poduzetnistva.

Prvi testovi licnosti 1 statisticka obrada rezultata istrazivanja vrSena je pomocu faktorske
analize, a mjerni instrumenti bili su upitnici za procjenu osobnosti, dok danas postoje i mnoge
druge tehnike. Svaka dimenzija mjerila se pojedina¢nom ljestvicom uz podudaranje niza psiho-
metrijskih svojstava, kao $to su pouzdanost, stabilnost i validnost. Identifikacija primarnih crta
licnosti uspostavljena je Cattellovim upitnikom (Cattell i Kline, 1977), odnosno standardnim
16PF testom koji se sastojao od 16 pitanja. S prvim testom naislo se i na neke manjkavosti, kao
Sto su interna nekonzistentnost, a koju su pokusavali ispraviti drugi autori s ciljem poboljsanja
upitnika. Nadalje, najutjecajniji test koji je bio u primjeni oko pedeset godina je Eysenckov tri-
faktorski model (1967, 1997), koji je ukljudivao tri vrste li¢nosti: neuroti¢nost,
ekstrovertiranost/introvertiranost, psihoti¢nost. Danas je u primjeni pet-faktorski model, koji je
nastao uklanjanjem nedostataka tri-faktorskog modela, a koji obuhvac¢a neuroti¢nost,

ekstrovertiranost, otvorenost, savjesnost i ugodnost.

Temelji poduzetnickih osobina postavljeni su radovima Cantillona i Schumpetera, ali je
mjerenje poduzetni¢kih osobina popularizirano tek razvojem psihologije te radovima
Mintzberga (1979) i Millera (1983). U podrucju psihologije znacajni su radovi pojedinih autora
koji razvijaju testove osobnosti, primjerice test osobnih preferencija (Edwards, 1959), test
osobnosti (Jackson, 1967) i test opéih poduzetnickih sklonosti (Caird, 1991). U danasnje
vrijeme upitnici za mjerenje osobnosti isto se sastoje od ljestvica koje mjere vise od jedne crte
licnosti ili dimenzije osobnosti. Primjenom na populaciji, prikupljeni podaci analiziraju se
faktorskom analizom te se kreira norma za odredenu populaciju, a faktorska analiza omogucava

specifikaciju pojedine li¢nosti ili osobine.

Nekolicina autora analizira tipi¢ne nacine mjerenja poduzetnickih osobina. Rauch i ostali
(2009) detektiraju i analiziraju osobine kroz pedeset i jedan empirijski rad. Njihov najveci
doprinos odredivanje je temeljenog korelacijskog koeficijenta od 0,242, koji autori predlazu
kao standard za mjerenje meduovisnosti, tj. korelacije izmedu poduzetni¢kih osobina i
uspjesnosti. Wales i ostali (2011) analiziraju 158 empirijskih radova koji se bave poduzetnickim
osobinama. Tipi¢na podrucja istrazivanja su sklonost riziku, inovativnost i proaktivnost, dok u
manjem broju radova analiziraju i autonomiju, konkurentsku agresivnost te lokus kontrole.
Velik broj radova i istrazivanja odnosi se na razvijene zemlje, poput SAD-a, Finske, Australije

i Danske, a zapazen je nedostatak istrazivanja za pojedine zemlje (Brazil, Indiju, Rusiju) i
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podrucja u razvoju (Isto¢nu Europu, Bliski istok). U Republici Hrvatskoj provodi se projekt u
sklopu kojeg je razvijen test inovativnosti — Hrvatski test inovativnosti (2016). Navedeni test je
strukturirani upitnik koji mogu online”™ popuniti poduzetnici te preispitati svoje inovacijske

aktivnosti.

Postoji niz mjernih ljestvica, odnosno mjernih instrumenata koje koriste razni autori, a prikaz

klju¢nih autora temeljem kojeg je izraden strukturirani upitnik prikazan je u tablici 17.

Tablica 17. Pregled mjernih ljestvica poduzetnickih osobina, stavova i vrijednosti razlicitih
autora

Autor Godina Vrsta instrumenta Poduzetni¢ka osobina/

orijentacija/stavovi/vrijednosti

Rotter 1966. Ljestvice internalnosti- | Lokus kontrole
eksternalnosti
(odgovori a/b)
Miller i 1982. Upitnik, Likertove Medu prvima postavili mjerne

Friesen 1983. ljestvice instrumente — sklonost riziku,

inovativnost, proaktivnost

Covin i Slevin | 1989. Upitnik, Likertove Sklonost riziku, inovativnost,
1990. ljestvice proaktivnost, konkurentska
1994. agresivnost

Koh 1996. Upitnik Potreba za postignu¢em, lokus

kontrole, sklonost riziku, kreativnost,
samopouzdanje, tolerancija na

neizvjesnost

Richter 1999. Upitnik, Likertove Autonomija, konkurentska
ljestvice agresivnost, inovativnost, postignuce,

sklonost riziku

Lumpkin i 2001. Upitnik, Likertove Proaktivnost, konkurentska

Dess ljestvice agresivnost

70 Upitnik je dostupan ispitaniku putem racunala, dostavljen elektroni¢kom postom ili objavljen kao poveznica
na internetu.
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Zahra 2005. Upitni, Likertove Sklonost riziku u obiteljskim
ljestvice poduzec¢ima
Wiklund i 2005. Upitnik, Likertove Inovativnost, sklonost riziku i
Shepherd ljestvice proaktivnost
Monsen 2005 Upitnik, Likertove Sklonost riziku, inovativnost,
ljestvice proaktivnost, autonomija
Rauch i Frese, | 2006. Upitnik, Likertove Inovativnost, sklonost riziku,
Koening i ljestvice proaktivnost
Wang
Fisher i Koch | 2008. Upitnik, Likertove Poduzetnicke vrijednosti, stavovi,
ljestvice, unos sklonost riziku,
primarnih podataka
Miljkovié 2008. Upitnik, Likertove Prihvacanje rizika i
Krecar ljestvice nekonvencionalnost, usmjerenost na
postignuce, povjerenje u svoje
moguénosti
Wagener i 2010. Upitnik, Likertove Nezavisnost, sklonost riziku,
ostali ljestvice tolerancija na neizvjesnost, samo-
ucinkovitost, inovativnost 1
kreativnost, trziSna orijentacija,
vodstvo
Zellweger i 2010. Intervju Autonomija, inovativnost, rizik
Sieger vlasnistva, proaktivnost,
konkurentska agresivnost
Bezzina 2010. Upitnik, Likertove Potreba za postignu¢em, sloboda,
ljestvice otpornost na stres, samopouzdanje,
entuzijazam, inovativnost, lokus
kontrole, sklonost riziku
Stenholm i 2016. Upitnik, Likertove Inovativnost, sklonost riziku —
ostali ljestvice obiteljska poduzeca
Hatak i ostali | 2016. Upitnik Inovativnost

Izvor: izrada autora
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lako je broj autora koji koriste i koji mjere poduzetni¢ku orijentaciju znatan, priliéno mali broj
autora mjeri poduzetnicke osobine na uzorku malih obiteljskih poduzeca, dok je taj broj jos
manji u okvirima turizma. Autori koji mjere poduzetni¢ke osobine vlasnika malih obiteljskih

poduzeca u turizmu su Peters i Kallmiienzer (2015).

Ljestvice za mjerenje poduzetnicke orijentacije u strukturiranom upitniku za potrebe
istrazivanja u doktorskom radu takoder su kreirane prema navedenim autorima. Ljestvice su
preuzete jer su autori provjerili i dokazali konzistentnost mjernih instrumenata te se tako
izbjegla moguca nekonzistentnost. Kako su navedene ljestvice uglavnom na engleskom jeziku,
potrebne su odredene preinake kako bi jezi¢ni konstrukti bili za ispitanike $to jasniji. Nadalje,
prisutan je 1 kulturoloski i drustveni aspekt koji je takoder uzet u obzir kod prilagodbe
postavljenih tvrdnji koje se odnose na poduzetni¢ke osobine. Moguée nedoumice i nejasnoce
koje su predvidene kod ispunjavanja upitnika rijeSile su se dopunskim pitanjima u protokolu
za intervju. Poduzetni¢ka dimenzija u malim obiteljskim poduze¢ima u turizmu se tek pocela
mjeriti pa su preuzete tri osnovne i najée$¢e mjere koje se koriste za utvrdivanje poduzetnickih

osobina: sklonost riziku, inovativnost i proaktivnost.

Nadalje, Zellweger i ostali (2011) daju prijedlog elemenata za ispitivanje poduzetnickih
osobina, odnosno poduzetnicke orijentacije koji se mogu lako primijeniti na mala obiteljska
poduzeéa u turizmu’?. Medutim, pojedina pitanja i tvrdnje potrebno je empirijski provijeriti na

Sto ve¢em broju poduzeca 1 u Sto viSe zemalja uz statistiCke testove.

U tablici 18 prikazan je prijedlog elemenata i konstrukata za testiranje poduzetnickih osobina.

"1 Dio elemenata prilagoden je i za potrebe strukturiranog anketnog upitnika u ovome radu.
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Tablica 18. Pregled predmeta ispitivanja i primjera istrazivackih konstrukata poduzetnickih
osobina u malim obiteljskim poduzeéima

Predmet ispitivanja Primjer pitanja/konstrukta

Medugeneracijski ciljevi | Obitelj donosi odluke imajuci u vidu samo trenutnu
generaciju; Obitelj donosi odluke imajuci u vidu buduce

generacije obiteljskog posla.

Sklonost promjenama Obitelj ne voli promjene; Obitelj je sklona promjenama.

Sklonost riziku Obitelj daje prednost nisko rizi¢nim projektima s normalnim
ili sigurnim stopama povrata; Obitelj daje prednost

visokorizi¢nim projektima s visokim stopama povrata.

Proaktivnost Obiteljsko poduzece rijetko prvo uvodi nove proizvode,
usluge, tehnologije, itd; Obiteljsko poduzece uglavnom prvo

uvodi nove proizvode, usluge, tehnologije, itd.

Inovativnost Obiteljsko poduzece preferira postojece interne procese (npr.
stil vodenja, tehnologije itd.); Obiteljsko poduzece preferira

inoviranje internih procesa.

Stabilnost ili rast U obiteljskom poduzeéu vrednuje se rast i ekspanzija; U

obiteljskom poduzecu vrednuje se stabilnost i postojanost.

Strateska orijentacija Obiteljsko poduzece raste temeljem formalne strategije;

Obiteljsko poduzece raste temeljem neformalne strategije.

Interna autonomija Pojedincima/timu je dopusteno samostalno iskoriStavanje
poslovnih prilika; Od pojedinaca/timova o¢ekuje se

iskoriStavanje poslovnih prilika uz odobravanje nadleZnih.

Izvor: prilagodeno prema Zellweger i ostali, 2011

Izrada mjernih ljestvica za testiranje poduzetnickih osobina i licnosti iziskuje preciznost u izradi
i odabir odgovaraju¢e populacije. Mnoga istrazivanja poduzetnickih osobina i licnosti kao
problem uocavaju izbor populacije, dok je uzorkovanje prilicno kompleksno. Po odredivanju
mjernih ljestvica daljnja pitanja koja se namecu su relevantnost konteksta istrazivanja i
kontekstualnih varijabli. U veéini istrazivanja poduzetnicke osobine se Cesto proucavaju

zajedno s okolinom, socioloskim i trzisnim u¢incima zbog medusobnog ispreplitanja i utjecaja.
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4.2.2 Vrste poduzetnika u podrudju turizma

Unato¢ jedinstvenom kontekstu, poduzetnistvo i poduzetnik bili su dugo zanemarivani u
istrazivanjima obiteljskih poduzeca, a posebice u okviru malih i srednjih poduzec¢a u turizmu i
ugostiteljstvu. Turizam je u obiteljskim poduze¢ima drugi element koji odreduje prirodu
obiteljskog posla, a poduzetnicima daje uvid u mnoge poslovne prilike dok se poseban naglasak
stavlja na prilike vezane uz Zivotni stil, vaznost ouvanja prirode, vlastitu proizvodnju hrane,
itd. Jedan od razloga odluke mnogih pojedinaca za bavljenje obiteljskim poslom u turizmu su i
male barijere ulaska u posao, primjerice ulaganja nisu prevelika, poput obiteljskog smjestaja i
usluZivanje hrane 1 pi¢a. Unatoc¢ prividu idealne djelatnosti, vlasnici i ¢lanovi obitelji ¢esto su
vezani uz posao i u slobodno vrijeme, odnosno prisutan je suzivot s poslom $to ¢esto unosi

nemir u obiteljske odnose (Morrison i Teixeira, 2004).

Medutim, trend istrazivanja poduzetniStva u obiteljskom poslu u turizmu i1 ugostiteljstvu dobio
je na vaznosti posljednjih godina, dok se poseban fokus stavlja na odredivanje tipa poduzetnika,
a koje proizlazi iz istrazivanja poduzetnickih osobina i ponasanja. Vrste poduzetnika koje se
najées$¢e spominju u turizmu su poduzetnici Zivotnog stila (Ateljevic i Doorne, 2004; Getz i
ostali, 2004; Getz i Carlsen, 2005; Peters, 2004; Peters i ostali, 2009) i drustveni poduzetnici
(Morrison, 2006; Weiermair i Peters, 2012). Konotacija obitelji unosi u Kklasifikaciju
poduzetnika i sljedece vrste poduzetnika koji ¢e biti detaljnije pojasnjeni: poduzetnici-
supruznici, manjinski poduzetnici, obiteljski poduzetnici, inkorporirani poduzetnici’?, mikro-
poduzetnici, portfolio-poduzetnici, serijski poduzetnici (Getz i ostali, 2004). Uz detaljnije
pojasnjena obiljezja pojedine vrste poduzetnika, najvise paznje bit ¢e pridano poduzetnicima

zivotnog stila kao najucestalijoj skupini.

Poduzetnicima Zivotnog stila Cilj je ostvariti dovoljno prihoda za uzdrZzavanje ¢lanova obitelji i
odrzavanje zZeljenog stila Zivota, a osnovni cilj osnivanja poduzeéa i poslovanja nije dobit.
Istrazivanja osobina navedenih poduzetnika su kvalitativne prirode, a odredena su ocekivanjima
i vrijednostima vlasnika koji je ujedno i menadzer. Bosworth i Farrell (2011) definiraju
poduzetnike zivotnog stila u turizmu kao vlasnike koji aktivno traze drugaciji (njima svojstven)
nacin zivota. Cilj djelovanja navedenim poduzetnicima nisu financijski pokazatelji uspjesnosti,
vec¢ ciljevi kvalitativne prirode. Kako su poduzetnici zivotnog stila najces¢i u slucaju malih

obiteljskih poduzec¢a u turizmu klju€no je istraziti njihova osnovna znanja i vjestine. Prema

2 Eng. intrapreneur.
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Szivasu (2001), u Velikoj Britaniji naj¢e$¢e poduzetnicke vjeStine su upravljanje ljudima,
znanja iz podruc¢ja marketinga i raCunovodstva, dok su znanja vezana uz turizam irelevantna,
kao 1 prethodno iskustvo. Poduzetnici Zivotnog stila Smatraju da se opce vjestine i vjestine
specificne za turizam mogu nauciti tijekom posla te se uglavnom oslanjaju na obiteljski kapital
1 rad Clanova obitelji u poduzecu. Slijedom navedenog, poduzetnici zivotnog stila ulaze u
poduzetnistvo uz rudimentarne vjestine, a uspjeh ostvaruju poduzimanjem rizika u odnosu na

uvodenje inovacija.

Thomas i ostali (2011) sumiraju osnovna obiljezja poduzetnika Zivotnog stila (Peters i ostali,
2009, str. 397):

e motivira ih kvaliteta zivota, a ne rast dobiti;

e glavni prioritet je zivotni stil u odnosu na rast dobiti i usluge kupcima;

¢ nedovoljno iskoriStavanje resursa i nedovoljno realiziranih kapitalnih investicija;
e iracionalni menadzment i niski povrati na ulozeno;

e oOgranicena ekspertiza i aktivnosti u podru¢ju marketinga i razvoja proizvoda;

¢ nedovoljna iskoriStenost informacijske i komunikacijske tehnologije;

e nespremnost na prihvacanje stru¢nog savjeta ili vanjske pomoc¢i;

e glavni motiv je ostvarenje dobiti koja je dovoljna za Zivot cijele obitelji;

e niska razina edukacije u podru¢ju menadzmenta,

e nedovoljna upoznatost s trendovima odredene djelatnosti;

¢ nevoljkost prodaje ili prijenosa vlastitog posla.

Navedena obiljezja nose i neke negativne konotacije, poput nedostatka znanja i vjeStina,
poduzeca koja su u vlasniStvu navedenih poduzetnika imaju izuzetno visoke stope propadanja
(posebno u djelatnostima usluzivanja hrane i pica i pruzanju usluga smjestaja). Nedovoljna
edukacija 1 spremnost na prihvacanje brzih trziSnih promjena otezava poduzetnicima zivotnog
stila opstanak na trzistu. Mnoga poduzeca koja prezive pocetne faze poslovanja u nadolaze¢im
godinama suocavaju Se sa strateSkim problemima i visokim razinama duga koji vode u stecaj

ili likvidaciju.

Nadalje je dan pregled vrsta poduzetnika, specifi¢cnih za mala obiteljska poduzeca u turizmu
(Getz i ostali, 2004, str. 27-29).
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Drustvenim poduzetnicama, kao i poduzetnicima zivotnog stila, osnovni cilj poslovanja nije
ostvarenje dobiti ve¢ kombinacija druStvenih i ekonomskih ciljeva. Poduzece posluje uz
prilagodavanje lokalnoj zajednici. Poslovanje se financira kombinacijom ostvarenih prihoda od
prodaje proizvoda i/ili usluga, drzavnim potporama i radom ¢lanova obitelji koji nisu zaposleni,
ali rade u poduzecu. Kao primjer mogu se navesti poduzetnici koji zive u skladu s prirodom,

rade na oCuvanju okoliSa, prepoznaju potrebe zajednice u kojoj zZive.

Poduzetnici-supruznici dominiraju u obiteljskom poslu, a termin se odnosi na bracni par ili
partnerstvo osoba koje zajedni¢ki osnivaju i upravljaju poduze¢em. Primjer navedenih
poduzeca u turizmu u vlasni§tvu ove vrste poduzetnika ima mnogo — od usluga pruZanja

smjestaja do turistickih vodenja, vinarija i obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava.

Manjinski poduzetnici pripadaju nacionalnim manjinama, a to su razli¢iti restorani, primjerice
talijanski, gréki ili kineski restoran. U Republici Hrvatskoj ovi su poduzetnici nesto rjedi.

Obiteljski poduzetnici kombiniraju drustvene i poslovne sustave, a kao primjer mogu se navesti
vise-generacijski poduhvati koji pruzaju usluge na turistiCkom trziStu i na navedeni nacin

osiguravaju radno mjesto clanovima obitelji, a obitelj zadrzavaju na okupu.

Inkorporirani poduzetnik moze biti ¢lan obitelji, a koji u svome djelovanju prihvaca i
primjenjuje obiteljske vrijednosti osnivaca. Primjenjuje nacela poslovne diversifikacije
poslovanja, uzima u obzir inovativnost i proaktivnost, ali i elemente nuzne za zadrzavanje posla
u obitelji. Problemi s kojima se suoc¢ava su strukturalne i osobne prirode, a uglavnom se doticu
odnosa u obitelji i stavova vlasnika. Primjer navedenog poduzetnika je druga generacija

vlasnika malog obiteljskog hotela koji Siri poslovanje.

Mikro-poduzetnici su vlasnici poduzeca s manje od deset zaposlenih, a uglavnom se odnose na
vlasnike hostela. Rije¢ mikro u nazivu poklapa se sa zakonskim propisom podjele poduzeca na
mikro, mala, srednja i velika koji govori o tome da je poduzece mikro veli¢ine ukoliko ima
manje od deset zaposlenika. Mikro poduzec¢a dominiraju u turizmu, a ¢esto se sastoje od samo
jednog samo-zaposlenog vlasnika ili je poduzece u zajednickom vlasniStvu partnera. Cilj mikro
poduzetnika Cesto nije rast i razvoj poslovanja ve¢ su to druStveni ciljevi i ciljevi zivotnog stila

vilasnika.

Portfolio-poduzetnici istodobno vode i vlasnici su vise poduzeca radi stvaranja vece vrijednosti,
odnosno dobiti na kraju poslovne godine. Djelatnosti pruzanja usluga smjestaja i1 djelatnosti u

sportu Cesta sU podrucja gdje se mogu detektirati navedeni poduzetnici zbog stvaranja
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sinergijskih efekata i ostvarenja dodatne dobiti. Primjer portfolio poduzetnistva Cesto se javlja
u turizmu, jer je Sirenje poslovanja i posjedovanje vise razlicitih poduzeca nuzno, o ¢emu
govore i obiteljska poljoprivredna gospodarstva. Za njihovo je prezivljavanje ponekad nuzno
prosiriti djelatnosti na pruzanje smjestaja, organizaciju turistickih grupa, usluzivanje hrane i

pica.

Serijski poduzetnici najvise od dosad navedenih poduzetnika prate poslovne prilike, izuzetno
su okretni, brzo reagiraju, svestrani su te éesto ulaze i izlaze iz ,,prozora prilike“’3. Kod ovih
poduzetnika emocionalna povezanost s poduzeéem je najslabija, a time se i rijetko javljaju u
obiteljskom poslu, jer vrlo tesko prihvacaju obiteljske vrijednosti, tradiciju, nasljede i ustaljene
obiteljske norme. Navedeni poduzetnici najviSe su vezani uz ICT te ugovaranje raznih

turistickih aranzmana preko interneta, promociju turisticke destinacije, itd.

4.3 Primjena teorija na poduzetnike u malim obiteljskim poduzec¢ima u

turizmu

Pregled vrsta poduzetni¢kih osobina i znanja u prethodnim poglavljima sluzi kao preliminarno
pojasnjenje i uvod za iduéa poglavlja, odnosno kao kontekst malih obiteljskih poduzeca u
turizmu. Nacine mjerenja, kao i poduzetni¢ke osobine i znanje potrebno je zasebno

sistematizirati zbog specifi¢nosti u navedenom kontekstu.

4.3.1 Poduzetnicke osobine i znanja vlasnika u malim obiteljskim poduze¢ima u

turizmu

U literaturi je uoCen znacajan manjak istrazivanja poduzetnickih osobina i znanja za mala
obiteljska poduzeca u turizmu (Zainol i ostali, 2012) uz uzak opus empirijskih i teorijskih
radova. Peters i Kallmiienzer (2015) navode da nisu detektirali empirijske dokaze o
poduzetnickoj orijentaciji u djelatnosti pruzanja smjeStaja i turizmu. Pitanja poput kako
poduzetnici s odredenim osobinama kreiraju i odrzavaju dugorocnu konkurentsku prednost i

poslovanje nisu adresirana niti detaljnije propitivana.

73 Prozor prilike (eng. window of opportunity) je termin koji se &esto koristi u poduzetnistvu, a oznatava vrijeme
u kojem je poduzetnik otvoren za uocavanje prilika na trzistu te iskoristavanje povoljnih prilika. Cesto je povezan
s uzlaznom putanjom rasta poduzeca. Prozor prilike se zatvara u fazi zrelosti poduzeca (Timmons i ostali, 1985).
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Ipak, vidljiv je napredak u nekoliko posljednjih godina (Carmichael i Morrison, 2011;
Kallmiienzer i ostali, 2017; Peters i Kallmuenzer, 2015) zbog uo¢ene vaznosti poduzetnistva u
razvoju destinacije i uloge poduzeca u turizmu. Ranija istrazivanja fokusirana su na kreiranje
te ulogu i vaznost poduzetnistva u sektoru turizma. Suvremeni trendovi u istrazivanjima odnose
se na rafiniranje mjernih instrumenata kako bi se kreirala prakti¢na osnova za donoSenje odluka
narazini drzava i lokalnih zajednica, a sa znanstvenog aspekta stvorili temelji za razvoj teorija.
Svaka od poduzetnickih osobina dobiva specificna znacenja kada se stavi u okvir malih

obiteljskih poduzeca u turizmu.

Polaze¢i od autonomije, Zellweger i Sieger (2010) navode da u kontekstu obiteljskih poduzeéa
Clanovi obitelji koji su naslijedili poduzeée imaju manju razinu autonomije. Obiteljski
menadzeri limitiraju vlastitu autonomiju ukljucivanjem vise ljudi u proces donosenja odluka.
Kod obiteljskih poduzeca u turizmu vazno je uzeti u obzir vanjsku i unutarnju autonomiju
¢lanova obitelji. Vanjska autonomija odnosi se na neovisnost od banaka, dobavljaca, potrosaca,
financijskih trziSta, a unutarnja autonomija na osnazivanje pojedinaca unutar poduzeca.
Nordqvist i ostali (2008) pronalaze da je autonomija vrlo vazna za dugoro¢nu strategiju

uspjesnosti.

Inovativnost, kao iduca osobina u kontekstu malih obiteljskih poduzeca u turizmu vazna je za
ostvarivanje dugoro¢ne uspjesnosti poslovanja poduzeca uz autonomiju i proaktivnost. Pojedini
autori (Eddleston i ostali, 2008; McCann i ostali, 2001) pronalaze da su mala obiteljska
poduzeéa u turizmu u pocetnim fazama poslovanja puno inovativnija od kasnijih faza
poslovanja te da je u tim fazama inovativnost povezanija s veéim stopama uspjeSnosti.
Obiteljska poduzeca manje ulazu u istrazivanje i razvoj (De Massis i ostali, 2014), a time i
manje inoviraju u odnosu na neobiteljska poduzec¢a. Namece se zakljucak da zadrzavanje
obiteljske kontrole i ispunjavanje obiteljskih ciljeva predstavlja prepreku inoviranju i razvoju

obiteljskih poduzeca.

Sklonost riziku je osobina koja je najvise u suprotnosti kod vlasnika malih obiteljskih poduzeca
U turizmu u odnosu na neobiteljska poduzeca. Vlasnici izbjegavaju ukljucivanje u rizi¢ne
projekte, jer Zele zastititi socio-emocionalno bogatstvo obitelji i na taj nacin Zrtvuju moguce
vece povrate | profitabilnost. U istrazivanjima postoje kontradiktorni rezultati 0 poduzimanju
rizika u obiteljskim poduze¢ima. Prema Naldi i ostalima (2007) poduzimanje rizika u
obiteljskim poduzec¢ima pozitivno je vezano uz proaktivnost i inovativnost, a negativno uz

financijske rezultate. Neki autori (Martin i Lumpkin, 2003) navode da su obiteljska poduzeca
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u ranijim fazama poslovanja sklonija riziku, dok u kasnijim fazama nisu. U literaturi obiteljskih
poduzecéa rizik se obi¢no mjeri kroz pitanja ulaganja osobne imovine i uzimanja kredita, vaznost
profitabilnosti, dok pojedini autori mjere sklonost inoviranju, rezultate poslovanja i razine
zaduZenosti. Altinay i ostali (2012) pronalaze da poduzetni¢ko iskustvo obitelji i inovativnost
utjeCu na namjeru obitelji da se pokrene novi posao, dokazuju pozitivnu vezu izmedu tolerancije
na neizvjesnost i sklonosti riziku i negativnu vezu izmedu lokusa kontrole. Nadalje, autori u

potonjem istrazivanju Koriste pitanja iz Jacksonovog upitnika.

Zbog mnogih nekonzistentnosti u literaturi mjerenje rizika uvijek je problemati¢no te je

potrebno jasno identificirati mjerni instrument uz izbor i jasnu definiciju uzorka istrazivanja.

Proaktivnost je jedna od osobina kojoj je u poduzetnistvu pridano najmanje paznje, dok ona u
istrazivanjima obiteljskih poduzeca dobiva na punom znacenju. Kako je ova osobina najmanje
ispitivana, empirijska istrazivanja su prili¢no oskudna i prikazuju ambivalentne rezultate, ¢ime
se otvara prostor za nove spoznaje. De Massis i ostali (2014) navode da se proaktivnost u
poduzec¢ima javlja povremeno i varira s obzirom na starost poduzeéa. Proaktivnost nije
konzistentan prediktor uspjeSnosti poslovanja malih obiteljskih poduzeca, a u raznim
istrazivanjima osim pozitivnih utjecaja dokazani su i neutralni, ali 1 negativni utjecaji na

uspjesnost poslovanja (Zellweger i Sieger, 2012).

Konkurentska agresivnost je osobina koja je takoder rijetko zastupljena u malim obiteljskim
poduzecima, a govori o slaboj konkurentskoj agresivnosti vlasnika. Martin 1 Lumpkin (2003)
pronalaze da se kasnije generacije u obiteljskom poslu vise usredotocuju na profitabilnost nego
na izravno sukobljavanje s konkurentima kako bi pridobili trzi$ni dio. Pojam koji se ¢eSce veze
uz obiteljska poduzeca je konkurentska prilagodljivost. Kallmiienzer i Peters (2014) u
recentnom radu otvaraju prostor za istrazivanje novog pojma koji objas$njavaju kao kooperativni
poduzetnicki stav radi potrebe poduzetnika da bude ukljucen u okolinu u kojoj zivi i posluje te
osjeca potrebu za drustvenom odgovornoséu. Tablica 19 sazimlje radove autora koji proucavaju

poduzetnicke osobine na uzorku malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu.
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Tablica 19. Pregled autora i istraZivanja poduzetnickih osobina na uzorku malih obiteljskih
poduzeca u turizmu

Autor Godina Mjerni instrument/uzorak  Poduzetni¢ka osobina
Naldi i ostali 2007. | Upitnik/obiteljska poduzeca | Sklonost riziku,
inovativnost, proaktivnost
Casillas i ostali 2010. | Upitnik/obiteljska poduzeéa | Proaktivnost i sklonost
u Spanjolskoj riziku
Altinay i ostali 2012. | Upitnik/studenti Poduzetnicke namjere,
menadZmenta i turizma inovativnost, sklonost
riziku
Zainol i ostali 2012. | Upitnik/obiteljska poduzeéa | Sklonost riziku,
u Maleziji inovativnost,

proaktivnost, F-PEC

ljestvica’ obiteljskog

utjecaja
Huybrechts i ostali 2013. | Upitnik Sklonost riziku
Hallak i ostali 2014. | Upitnik/poduzeca u turizmu | Samoucinkovitost
Peteres i 2015. | Dubinski intervjui Konkurentska agresivnost,
Kallmiienzer (17)/vlasnici poduzeca u inovativnost,
turizmu u Austriji prokativnost, autonomija
Lee i ostali 2016. | Online upitnik/vlasnici Inovativnost,
restorana u Australiji samoucinkovitost
Madanoglu i ostali 2016. Inovativnost, sklonost
riziku

Izvor: izrada autora

Sastavni dio poduzetniCkih osobina su i znanja vlasnika malih obiteljskih poduze¢a u turizmu,
a koja se istrazuju u okviru resursne teorije. Primjerice, inovativnost se moze tretirati 1 kao
0sobina, ali i kao specifi¢no znanje o tehnologijama koje vode ka uvodenju novih proizvoda ili

usluga.

4 Razvio Astrachan (2002), a mjeri snagu, iskustvo i obiteljsku kulturu
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Temeljem resursne teorije moguce je govoriti o sljede¢im vrstama znanja (Wiklund i Shepherd,
2003):

e organizacijskom znanju;
e Znanju o trzistu;

e znanju o tehnologiji.

U svakoj od navedenih tipizacija nalaze se specifi¢na tacitna znanja i vjestine koje posjeduju
vlasnici malih obiteljskih poduzeca u turizmu, a pitanje koje se nuzno namece tice se uloge
znanja i vjeStina vlasnika u postizanju konkurentske prednosti poduzeca. Pitanje koje se namece
je gube 1i se znanja i vjeStine tijekom vremena, posebice kod prijenosa na nasljednike. Veéina
vlasnika uglavnom se oslanja na osobna znanja i vjeStine za vodenje posla, medutim kako to
nisu specijalizirana znanja postoji opasnost da postanu dostupna i drugima $to konsekventno

pocne narusavati konkurentsku prednost (Getz i ostali, 2004).

Nadalje, vlasnici obi¢no posjeduju vise vjeStina i poti¢u zaposlene na uéenje vise poslova i
vjestina, odnosno teze heterogenosti znanja (Lee-Ross, 1994). Organizacijsko znanje Cesto je
vrlo slabo ili nepostojece te se radi o poduzeé¢ima s neformalnom ili nikakvom organizacijskom
strukturom. Formalno obrazovanje je obi¢no na razini srednje Skole, a dodatne vjestine i znanja

su steCene samim radom u obiteljskom poduzecu.

Teoretski prikazi poduzetnickog znanja 1 vjestina datiraju jo§ iz Francuske Skole (Sanchez 1
ostali, 2003). Say (1821) smatra da je poduzetnik u srcu proizvodnog sustava te djeluje kao
posrednik izmedu agenata u proizvodnji, razdvaja znanstveno znanje o proizvodima, primjenu
znanja u prakti¢ne svrhe i znanja o ruénoj izradi proizvoda. Nadalje, predstavnik Britanske
skole, Mill (1965) poduzetnika vidi kao pasivnog kapitalista, koji je se bavi produktivnoscu,

mora biti inteligentan i pouzdan te posjedovati superiorne vjestine i znanje.

U recentnijim istrazivanjima, poduzetni¢ko znanje i vjeStine najvise se pocinju analizirati u
okviru teorije ljudskog kapitala, a pionirom navedene teorije smatra se Schultz (1980).
Poduzetnicko znanje je apstraktno znanje koje poduzetniku omogucava kako da najbolje
detektira te upotrijebi resurse radi ostvarivanja dobiti (Alvarez i Busenitz, 2001). Kirzner (1979)
razdvaja poduzetni¢ko znanje i stru¢no znanje te smatra kako poduzetnik ima sposobnosti
uocavanja struénog znanja kao resursa i pretvaranja specifi¢nosti tog znanja u dobit, dok

stru¢njak nema navedene sposobnosti.
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4.3.2 F-PEC model

Visedimenzionalan konstrukt svojstven samo za obiteljska poduzeéa je F-PEC™, mjerni
instrument obiteljskog utjecaja na mo¢, iskustvo i kulturu. F-PEC mjeri obiteljski utjecaj u
poduzecu kroz tri dimenzije: mo¢, iskustvo 1 kulturu te pretpostavlja da postoje diskretne i
specificne kvalitete obiteljskih poduzeca. Navedene tri dimenzije mogu upucivati na znanja i
vjestine. Mo¢ se odnosi na moguénost financiranja poslovanja te se manifestira kroz vodenje
i/ili kontroliranje poduzeca od strane obitelji. Iskustvo se odnosi na ono koje obitelj unosi u
posao, a operacionalizirano je ispitivanjem generacijskog nasljedivanja u obiteljskom poslu.
Sto je vise generacija obitelji u poslu, kultura se vise razvija te time reflektira vrijednosti koje
su prisutne u toj obitelji. Mjerni instrument je strukturirani upitnik koji obuhvaca odgovore na
pitanja i Likertove ljestvice. Primjerice, element mo¢i ispituje se prema ispitanikovu upisivanju
postotka obiteljskog vlasnistva u poduzecu te broju ¢lanova obitelji u nadzornom ili upravnom
odboru. Element iskustva ispituje se upisivanjem koja generacija obitelji upravlja poduzec¢em.
Za element kulture izradene su Likertove ljestvice od 1 do 5 te sadrze 13 pitanja poput Lojalni

smo obiteljskom poslu ili Moji clanovi obitelji dijele iste vrijednosti i svjetonazore kao i ja.

Nadalje, F-PEC omogucava diferencijaciju stvarne i potencijalne ukljucenosti u obiteljsko
poduzece te nudi okvir za razvoj teorijskih 1 metodoloskih istrazivanja obiteljskih poduzeca
(Klein i ostali, 2005; Zainol i ostali, 2012). Za mala obiteljska poduzeca karakteristicna je
kompleksnost odnosa izmedu ¢lanova obitelji i poslovnih odnosa, a navedena ljestvica moze
posluziti kao alat za bolje razumijevanje navedenih odnosa. Kako je F-PEC u izvornom obliku

imao odredene nekonzistentnosti, mnogi autori predlagali su preinake (Chua i ostali, 2012).

Kako F-PEC mijeri korporativno obiteljsko poduzetnistvo te relaciju generacije obitelji i
trenutnog vlasniStva nije pogodan za primjenu u ovom doktorskom radu, jer uzorak ne ¢ine
korporacije u obiteljskom vlasnistvu. Jo§ jedan od razloga je Cinjenica kako je F-PEC tek
nedavno razvijen (Astrachan i ostali, 2002) te postoje nekonzistentnosti medu pojedinim
konstruktima, a validnost jo§ preispituju i drugi autori (Cliff i Jennings, 2005; Holt i ostali,
2010).

S Eng. family influence on power, experience and culture measurement instrument.
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S. PRIKAZ EMPIRIJSKOG ISTRAZIVANJA

Istrazivanje poduzetnickih osobina, znanja i obiljezja obitelji provodi se u dvije etape te se moze
podijeliti na primarno kvantitativno i primarno kvalitativno. Primarno kvantitativno istraZivanje
provodilo se pomocu strukturiranog anketnog upitnika kao istrazivackog alata, a iz kojeg su
proizasle varijable koje sacinjavaju model istrazivanja i temeljem kojeg su dokazivane hipoteze.

Hipoteze ¢e se dokazivati statistickim programima SPSS 17.0 1 Eviews.

Primarno kvalitativno istrazivanje provelo se kao nadopuna kvantitativnom istraZivanju, a
provodilo se istrazivackom metodom intervjua. Rezultati istrazivanja dobiveni temeljem
intervjua posluzili su kao osnova za detaljnije rasvjetljavanje postavljenih istrazivackih pitanja
i ciljeva. Nadalje, temeljem intervjua dodatno su se pojasnila pojedina pitanja iz strukturiranog

anketnog upitnika. Intervjui su analizirani putem programa za obradu teksta GABEKO©.

U nastavku je zasebno prikazano primarno kvantitativno istrazivanje i primarno kvalitativno

istrazivanje.

5.1 Ekonometrijski model utjecaja odabranih poduzetnickih osobina i
znanja vlasnika na uspjeSnost poslovanja malih obiteljskih poduzeéa u

turizmu

U ovome dijelu rada najprije se detaljno izlaze metodologija empirijskog istrazivanja. Logickim
slijedom obrazlaZu se zavisne i nezavisne varijable koje ¢ine ekonometrijski model istraZivanja.
Slijedi prikaz teorije statistickih metoda koristenih u empirijskom istrazivanju te konceptualni
model istraZzivanja. Nakon razrade polaznih osnova istrazivanja slijede rezultati istrazivanja uz

detaljniju analizu deskriptivne statistike i dokazivanje znanstvenih hipoteza.

5.1.1 Metodologija istraZivanja

Istrazivanja obiteljskog poduzetniStva u turizmu posljednjih desetak godina znatno se
povecavaju, medutim iscrpnijih istrazivanja poduzetnickih osobina 1 znanja kao i poimanja
uspjesnosti u obiteljskim poduzec¢ima u turizmu jo§ uvijek nedostaje. Istrazivanje utjecaja
poduzetnickih osobina i znanja vlasnika malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu proizaslo je iz

uocenog nedostataka istrazivanja. Na samome pocetku istrazivanja definiran je problem
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istrazivanja te je provedena ekstenzivna analiza dostupne relevantne literature. Slijedilo je
postupno kreiranje varijabli od interesa koje su se kvantificirale za potrebe izrade empirijskog
modela uz odredivanje uzorka istrazivanja. Kvantifikacija je nuzna kako bi se postavljene

hipoteze mogle dokazati statisticki relevantnim testovima.

Po kreiranom konceptualnom modelu i varijablama pristupilo se izradi istrazivackog alata —

strukturiranom anketnom upitniku koji je prilagoden za potrebe istrazivanja.

Preliminarnim istrazivanjem provedena je financijska analiza definiranog uzorka istrazivanja
koji se sastoji od malih obiteljskih hotela u Republici Hrvatskoj kako bi se odredila uspjesnost
poslovanja i utvrdili osnovni financijski pokazatelji. Podaci za analizu javno su dostupni u bazi

Financijske agencije.

Prije provodenja primarnog istrazivanja provedeno je eksplorativno istrazivanje poduzetnickih
osobina na uzorku studenata poduzetnistva kako bi se testirala validnost mjernog instrumenta.
Slijedilo je eksplorativno istrazivanje provodenja intervjua s pojedinim vlasnicima/direktorima
malih obiteljskih hotela, a temeljem Cega su se rafinirala pitanja u strukturiranom anketnom
upitniku. Tijekom provodenja intervjua izradeni anketni upitnici slali su se na elektronicke
adrese (e-mail) vlasnika/direktora malih obiteljskih hotela u cijeloj Hrvatskoj, telefonskim
kontaktiranjem vlasnika/direktora, kontaktiranjem Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela
te osobnim odlaskom u hotele radi motivacije vlasnika. Prvi upitnici poslani su 3. rujna 2016.
godine, a proces prikupljanja trajao je do 1. veljace 2017. godine.

5.1.1.1 Definiranje i opis uzorka

Uzorak istrazivanja sastoji se od poslovnih subjekata, ¢lanova Nacionalne udruge obiteljskih i
malih hotela. Popis subjekata dostavljen pocetkom 2016. godine kod pripreme istrazivanja
posluzio je kao osnova za provodenje eksplorativnog sekundarnog istrazivanja financijskog

stanja temeljem podataka Financijske agencije.

Uzorak je ograni¢en na subjekte, tj. male obiteljske hotele koji su ¢lanovi Nacionalne udruge
obiteljskih i malih hotela iz razloga $to u Republici Hrvatskoj ne postoji registar ili baza
podataka koji evidentiraju mala obiteljska poduzeca u turizmu. Nadalje, uzorak je limitiran na
navedene subjekte kako bi se mogla odrediti reprezentativnost istrazivanja i validnost
statistickih testova. Preliminarni broj subjekata, odnosno jedinica u uzroku po dostavljenim

podacima Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela, bio je 180. Daljnjim analizama
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utvrdeno je da od 180 subjekata kriterijima koji su postavljeni u ovom istrazivanju udovoljava

njih 120 te je uzorak za potrebe statisticke analize postavljen na N=120.

Za odredeni broj hotela nisu dostavljeni podaci, jer su hoteli registrirani kao obrti ili mala
obiteljska gospodarstva, a za koje nema podataka u bazi Financijske agencije. Temeljem
dostavljenih podataka obradeno je i utvrdeno 94 subjekta od 120, jer su pojedina poduzeca
osnovana prethodne godine (2013), a za odredeni broj subjekata nije bilo moguce izraunati
financijske podatke (varijable u modelu) zbog negativnih financijskih rezultata. 94 jedinice u
uzorku dovoljan je broj za provodenje statisticke analize — multiple linearne regresije i
dokazivanje hipoteza te je moguce govoriti o reprezentativnosti uzorka. Za potrebe

reprezentativnosti dovoljno je izmedu 30% i 50% uzorka (Tkalec Vercié¢, 2013, str. 104).

Drugi dio analize odnosio se na slanje strukturiranih upitnika jedinicama iz uzorka. Od ukupno
120 poslanih strukturiranih upitnika prikupljeno je 85 upitnika ili 70,8%. Navedeni broj
prikupljenih podataka dovoljan je za potrebe logisticke regresije koja ¢e se provoditi za
dokazivanje hipoteza i utvrdivanje rezultata istrazivanja. Broj slu¢ajeva ukljucen u analizu za

potrebe logisticke regresije ne bi trebao biti manji od 50 (Halmi, 2003).

Pitanje koje se Cesto postavlja kod regresijske analize jest je li dovoljan broj jedinica u uzorku
za kvalitetan model. Klju¢ni element kod utvrdivanja dostatnog broja podataka za uklapanje u

model je broj slu€ajeva po kovarijatu, odnosno kontrolnoj/nezavisnoj varijabli (Field, 2013;

Halmi, 2003).

U tablici 20 prikazane su statisticke metode za obradu pojedine vrste podataka temeljem
uzoraka istrazivanja. Uzorak od 94 jedinice odnosi se na sekundarne financijske podatke, dok
se uzorak od 85 jedinica odnosi na primarne podatke dobivene strukturiranim anketnim

upitnikom.
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Tablica 20. Uzorak istrazivanja (baza n=120) i osnova za izradu modela

Vrsta metode za testiranje Linearna regresija Logisticka
modela regresija/Linearna regresija
Uzorak istrazivanja za
) N =94 N =85
analizu podataka’®
Udio analiziranih jedinica
78,3% 70,8%
u ukupnom uzorku
Sekundarni kvantitativni Primarni kvalitativni podaci
Vrsta podataka o : o
financijski podaci — financijski i nefinancijski
Registar godis$njih Strukturirani upitnici
Izvor podataka financijskih izvjestaja, baza | poslani vlasnicima malih
Financijske agencije obiteljskih hotela

Izvor: izrada autora

5.1.1.2 Identifikacija i formiranje nezavisnih varijabli

Nezavisne varijable mogucée je podijeliti u dvije skupine prema vrsti podatka te se tako

formiraju nezavisne varijable za primarne i sekundarne podatke.

Nezavisne varijable proizasle temeljem strukturiranog anketnog upitnika baziraju se na

primarnim podacima te se dijele u tri skupine:

1. znanje i iskustvo vlasnika malih obiteljskih hotela;
2. poduzetnic¢ke osobine vlasnika malih obiteljskih hotela;

3. motivi za ulazak u vlastiti posao.

Znanje i iskustvo vlasnika u modelu mjereno je brojem godina koje je vlasnik proveo radec¢i u
nekom drugom poduzeéu prije osnivanja vlastitog poduzeca. U ovu kategoriju ubraja se i
edukacija prije i tijekom rada u vlastitom poduzecu. Posljednje varijable koje se ubrajaju u
navedenu kategoriju su kvantitativnog oblika. Te su varijable u modelu oznacene kao izbor

nacina financiranja te se odnose na petogodis$nje prosje¢ne pokazatelje zaduzenosti i strukture

76 Veli¢ina uzorka za koji su prikupljeni podaci.
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kapitala koji oznacCavaju znanje o nacinu financiranja. Potonje varijable se baziraju na

sekundarnim podacima.

Iduc¢a skupina nezavisnih varijabli odnosi se na poduzetnicke osobine vlasnika. Ljestvice za
ispitivanje poduzetnickih osobina su preuzete od skupine autora (Miller (1983), Miljkovié
Krecar (2006), Naldi i ostali (2007), Wagener i ostali (2010), Wales i ostali (2011) Zellweger i
ostali (2010)), a koje su skrac¢ene u odnosu na klasi¢ne psiholoske ljestvice testiranja osobnosti.
Ostali autori takoder u ekonomskim istrazivanjima koriste navedeno skraéivanje ljestvica
odnosno smanjivanje broja varijabli, ali uz zadrzavanje pouzdanosti mjernih instrumenata
(Churchill i Hatten, 1987; Zellweger i ostali, 2013). Prilikom formiranja varijabli poduzetnickih
osobina potrebno je za dodatna pojasnjenja uzeti u obzir psihometrijski pouzdane konstrukte,
jer se navedenim dobiva kredibilitet cijelog polja poduzetnistva (Pearson i Lumpkin, 2011, str.
290).

Prilikom kreiranja strukturiranog anketnog upisnika kontaktirani su eksperti iz podruéja
poduzetnistva, psihologije, turizma i ekonomije. Nakon postupka recenzije upitnika, pitanja su

adaptirana i prilagodena sugestijama uz prethodne konzultacije.

Prije slanja upitnika vlasnicima malih obiteljskih hotela provedeno je pilot testiranje radi
utvrdivanja konzistentnosti ljestvica, a testiranje je provedeno putem internetskih upitnika i
elektronickih adresa, poslanih studentima u okviru kolegija poduzetni$tvo preddiplomskog
studijskog programa MenadZment na Medimurskom veleugilistu u Cakovcu, tijekom lipnja

2016. godine.

Iako se uzorak razlikuje od ciljnog, konzistentnost se moze utvrditi na temelju ¢injenice da se
radi o uzorku bez velikih varijacija izmedu jedinica — svi studenti su priblizno sli¢nih godina
starosti, istog studija, odslusali su isti kolegij. Dobiveno je 52 odgovora studenata te se
pristupilo testiranju validnosti pomoc¢u Cronbachove alfe koja mora biti 0.7 ili viSa kako bi
mogli govoriti o validnosti i pouzdanosti mjernoga instrumenta (Field, 2013). Upitnik se
sastojao od 8 pitanja s Likertovom ljestvicom od 5 vrijednosti — uopce se ne slazem (1) do u
potpunosti slazem (5). Tri pitanja odnosila su se na sklonost riziku, tri na inovativnost te dva na

proaktivnost.

Sklonost riziku sa sve tri varijable, odnosno tvrdnje, daju Crobanchovu alfu od 0,576 Sto nije
zadovoljavaju¢ pokazatelj. Ipak sve tri tvrdnje ostavljene su te ¢e se ponovno validirati po

rezultatima anketa ispunjenima od strane vlasnika malih obiteljskih hotela.
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Inovativnost sa sve tri tvrdnje, odnosno varijable, daje Cronbachovu alfu od 0,795 §to govori o

visokoj pouzdanosti mjernog instrumenta.

Proaktivnost s dvije tvrdnje, odnosno varijable daje Cronbachovu alfu od 0,759 $to takoder

govori o visokoj pouzdanosti mjernog instrumenta.

Nadalje, po prikupljanju uzorka istrazivanja temeljem upitnika (N=85) prije izrade modela
takoder se pristupilo provjeri pouzdanosti mjernih ljestvica radi utvrdivanja pogodnosti za

statistiku analizu.

Sklonost riziku sa sve tri varijable daju Cronbachovu alfu od 0,719, §to je zadovoljavajuéi

pokazatelj.

Inovativnost sa sve tri varijable daju Cronbachovu alfu od 0,931, §to govori o visokoj

pouzdanosti mjernog instrumenta.

Proaktivnost sa dvije varijable daje Cronbachovu alfu od 0,919, §to takoder govori o visokoj

pouzdanosti mjernog instrumenta.

Od 85 ispitanika, odnosno vlasnika malih obiteljskih hotela koji su mogli birati odgovore na
Likertovoj ljestvici’’ u vrijednosti od 1 do 5 dolazi se do vrijednosti 17 (85/5) §to je iznad 4
(Hinkin, 1995; Zellweger i ostali, 2013).

Posljednja skupina nezavisnih varijabli odnosi se na motive koji su vlasnika potaknuli na
osnivanje vlastitog poduzeca. Navedeno je pet motiva koji su kompilirani temeljem relevantne
literature (Cattell i Kline, 1977; Getz i ostali, 2004; Langan-Fox i Roth, 1995; Zellweger i ostali,
2011), a tvrdnje su mjerene Likertovom ljestvicom s 5 vrijednosti, gdje je najmanje vazan motiv

1, a najvazniji motiv 5.

Mjerenja pouzdanosti mjernih ljestvica za motive nisu provedena, jer se motivi medusobno
razlikuju tj. nije nuzno da se poklapaju vrijednosti razli¢itih motiva, tako da mjera Cronbachove
alfe ovdje nije primjenjiva. Ipak, rezultati vaznosti motiva biti ¢e prikazani u dijelu rezultata

istrazivanja u sklopu deskriptivne statistike.

" Najcesc¢e primjenjivana ljestvica za mjerenje stavova. Leksikografski zavod Miroslav KrleZa.
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U tablici 21 prikazane su nezavisne varijable uz kodne oznake za potrebe statistiCke analize.

Tablica 21. Nezavisne varijable modela

Naziv varijable Nacdin mjerenja Kodovi
Iskustvo vlasnika Otvoreno pitanje/Broj godina Broj unosi
iskustva ispitanik

Edukacije prije i tijekom rada u Ponudene vrste edukacija (visestruki | 0 - 178

vlastitom poduzeéu odabir)

Poduzetnicke osobine — sklonost | Ponudene poduzetnicke osobine 1-5
riziku, inovativnost, proaktivnost | tvrdnjom — mjerenje Likertovom

ljestvicom od 1 do 5

Izbor nacina financiranja — Sekundarni numericki podaci Broj unosi
petogodisnji prosje¢ni pokazatelji ispitanik

zaduzenosti’® i strukture kapitala

Motivi ulaska u posao Ponudeno pet motiva — Mjerenje 1-5

Likertovom ljestvicom od 1 do 5

Izvor: izrada autora

5.1.1.3 Identifikacija i formiranje zavisnih varijabli

Dinamicki financijski pokazatelji kao mjere uspjesnosti poslovanja operacionalizirane su
zavisne varijable, jer se recentna istraZivanja oslanjaju upravo na navedene vrste pokazatelja
(Chrisman i ostali, 2003; Cruz i ostali, 2008; Gallo i Vilaseca, 1996; Lee i ostali, 2016; Lumpkin
i Dess, 2001; Wright i ostali, 2016). Mjere uspje$nosti poslovanja kao zavisne varijable
proizlaze iz primarnih i sekundarnih podataka. Mjere uspjesSnosti izraunate temeljem
sekundarnih podataka koriste se samo kod testiranja utjecaja poduzetnickog znanja o nacinu

financiranja na uspjesnost poslovanja.

Zavisne varijable proizaSle iz sekundarnog istrazivanja izraCunate su temeljem podataka

Financijske agencije te su kontinuiranog tipa — petogodisnje prosjecne stope rasta dobiti nakon

8 Ako ispitanik odabere bilo koji na¢in edukacije (jedan ili vise oblika) odgovor se kodira s 1, a ako ne odabere
nista odgovor se kodira s 0.

9 ZaduZenost se mjeri pokazateljima ukupne zaduZenosti, dugoro¢ne zaduZenosti i kratkoroéne zaduZzenosti, a
struktura kapitala pokazateljem vlastitog financiranja i koeficijentom financiranja.
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oporezivanja i petogodisnje prosjecne stope rasta prihoda od prodaje za razdoblje od 2010. do

2014. godine.

Zavisne varijable proizasle iz primarnog istrazivanja subjektivne su prirode, jer su vlasnici
malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu sami ocjenjivali petogodisnju prosjecnu stopu rasta dobiti
nakon oporezivanja i petogodiSnju prosje¢nu stopu rasta prihoda od prodaje uz ponudenu
ljestvicu vrijednosti, odnosno postotaka. Za potrebe statisticke analize izraCunavat Ce se

prosjecne vrijednosti za pojedini rang.

Osim navedenih mjera uspjesSnosti poslovanja formirane su 1 kvalitativne nefinancijske
varijable uspjeSnosti tipicne za obiteljska poduzeca, a koje su za potrebe statisticke analize
kvantificirane, odnosno kodirane — nastavak obiteljske tradicije i odnosi s okolinom (priznatost
u zajednici). Nastavak obiteljske tradicije postavljen je u strukturiranom upitniku pitanjem
Hoce i ostali clanovi vase obitelji nastaviti obiteljski posao? Varijabla je subjektivna,
kvalitativna nefinancijska mjera uspjesnosti poslovanja specificna za mala obiteljska poduzeca,
a za potrebe statisticke analize se kodira vrijednostima 0 i 1. Osnova za kreiranje navedene
mjere uspjesSnosti su mjerne ljestvice i istrazivanja koja provode Sharma i Irving (2005) te

Zellweger i ostali (2011).

Odnosi s okolinom (priznatost u zajednici) u strukturiranom se upitniku operacionalizira
pitanjem Dobri odnosi s ljudima i ostalim poduzeéima u mjestu u kojem zivim i radim vazni Su
mi za uspjesnije/lakse poslovanje obiteljskog poduzeéa. Varijabla je takoder subjektivna,
kvalitativna nefinancijska mjera uspjeSnosti poslovanja, a za potrebe statisticke analize se

kodira vrijednostima 0 i 1.

Subjektivne mjere uspjesnosti poslovanja Cesto se koriste u poslovnim analizama (Murphy i
ostali, 1996; Runyan i ostali, 2008; Wall i ostali, 2004), jer uzimaju u obzir vlasnikovu procjenu

poslovnog rasta i uspjeha (Runyan i ostali, 2008).

Analizom relevantne literature uoceno je da se mjerenje uspjesnosti poslovanja uz samo-
procjenu od strane vlasnika i/ili direktora mozZe smatrati pouzdanim na¢inom mjerenja (Hallak

i ostali 2014).

U tablici 22 prikazane su zavisne varijable uz kodne oznake za potrebe statisticke analize.
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Tablica 22. Zavisne varijable modela

Naziv varijable Oznaka mjere Nacin mjerenja Vrsta Kod
uspjesnosti podatka
Petogodisnja Kvantitativni, Ponudene postotne Primarni | Prosjek
prosjecna stopa financijski pokazatelj | kategorije (bez ranga
rasta prihoda od uspjesnosti poslovanja | rasta/pad prihoda,
prodaje 1%-10%, 11%-20%
itd.)

Petogodi$nja Kvantitativni, Izracunato temeljem | Sekundarni | Izvorni
prosje¢na stopa financijski pokazatelj | financijskih broje°
rasta prihoda od uspjesnosti poslovanja | podataka
prodaje
Petogodi$nja Kvantitativni, Ponudene postotne Primarni | Prosjek
prosjecna stopa financijski pokazatelj | kategorije (bez ranga

rasta dobiti nakon | uspjesnosti poslovanja | rasta/pad dobiti, 1-

oporezivanja 10%, 11-20% itd.)
Petogodisnja Kvantitativni, Izracunato temeljem | Sekundarni | Izvorni
prosje¢na stopa financijski pokazatelj | financijskih broj8!

rasta dobiti nakon | uspjesnosti poslovanja | podataka

oporezivanja

Nastavak obiteljske | Kvalitativni, Ponudeni odgovori Primarni 0-1
tradicije nefinancijski da/ne/vec su

pokazatelj uspjesnosti | nastavili

poslovanja
Odnosi s okolinom | Kvalitativni, Ponudeni odgovori Primarni 0-1
(priznatost u nefinancijski da/ne
zajednici) pokazatelj uspjesnosti

poslovanja

Izvor: izrada autora

8 Vrijednost financijskog pokazatelja.
81 Vrijednost financijskog pokazatelja.
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5.1.1.4 Metode za testiranje hipoteza

Kako se uspjesnost poslovanja malih obiteljskih hotela mjeri kombinacijom primarnih i
sekundarnih podataka, odnosno mjera, potrebno je koristiti razlicite statisticke metode. Prvo ¢e
se pojasniti metode za testiranje sekundarnih podataka proizaslih iz godiSnjih financijskih
izvjestaja malih obiteljskih hotela, a potom metode za testiranje primarnih podataka proizaslih

iz strukturiranog anketnog upitnika.

Sekundarni podaci koji sluze za kreiranje zavisnih varijabli numerickog su tipa (kontinuirane
varijable), a metoda koja se koristi za dokazivanje hipoteza je multipla linearna regresija, jer se
radi o jednoj zavisnoj varijabli (uspjeSnost poslovanja) i nekoliko nezavisnih varijabli
(pokazatelji zaduzenosti i strukture kapitala). Navedena metoda ispituje linearni odnos izmedu
zavisnih i nezavisnih varijabli. Za provodenje multiple linearne regresije potrebno je zadovoljiti

sljedece uvjete (Halmi, 2003, str. 65):

e izmedu zavisnih i nezavisnih varijabli mora postojati linearan odnos;

e zavisna varijabla mora biti kontinuirana ili barem intervalna;

e cmpirijska odstupanja oko regresijske povr§ine moraju biti ista za sve vrijednosti
nezavisnih varijabli (homoskedasti¢nost);

e izmedu parova podataka tj. empirijskih vrijednosti varijabli ne bi smjelo biti korelacije,

a ako postoji takva veza ona se naziva autokorelacijom.

U praksi pretpostavke linearne regresije Cesto nije moguce u potpunosti zadovoljiti te se
problemi multikolinearnosti, heteroskedasti¢nosti, autokorelacije greSaka relacije 1
nenormalnost greSaka relacije rjeSavaju razli¢itim testovima (Bahovec i Erjavec, 2009, str.

163).

Problem multikolinearnosti prisutan je kada su barem dvije nezavisne varijable u potpunosti ili
priblizno linearno zavisne, a navedeni problem bi se mogao javiti kod financijskih pokazatelja
u ekonometrijskom modelu. Multikolinearnost se moze javiti i kod kvalitativnih zavisnih
varijabli. Nacini testiranja multikolinearnosti su faktor inflacije varijacije - VIF ili ekvivalentni

pokazatelj - TOL, dok ¢e se u istrazivanju koristiti VIF pokazatelj koji ima sljedeci oblik:

1 1)
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Do ozbiljnog problema multikolinearnosti dolazi ako je VIFj; > 5. Pozeljno je da vrijednost bude
$to manja, odnosno bliza 1 (Bahovec i Erjavec, 2009, str. 165). U slu¢aju multikolineranosti, iz

modela ¢e se pokusSati izbaciti suviSne varijable ili transformirati vrijednosti varijabli.

Nadalje, problem heteroskedasti¢nosti prisutan je kada je narusena pretpostavka o
nepromjenjivosti varijance slucajnih varijabli (Bahovec i Erjavec, 2009, str. 171). Problem se
otkriva grafickim putem pomocu dijagrama rasipanja i raznim testovima, a u istraZivanju ¢e se
primijeniti dijagrami rasipanja i Breusch-Paganov LM-test koji je dostupan u programu Eviews.
Test se provodi metodom najmanjih kvadrata kojom se odrede reziduali polaznog regresijskog
modela te se zatim procjenjuje pomoéni regresijski model u kojem su &7 vrijednosti zavisne

varijable te model ima sljedeci oblik:
élz = (60 + 612i1 + -+ Srzir) + % (2)

zj,j=1,2,3...,r su varijable za koje se pretpostavlja utjecaj na varijancu sluc¢ajnih varijabli &i, a
9, 1=1,2,3...,n su greske relacije u pomoc¢nom regresijskom modelu. Test veli¢ina Breusch-
Paganovog LM-testa je LM = nR? odnosno test veli¢ina jednaka je omjeru protumadene i
neprotumacene sredine kvadrata pomocéne regresije, & So suma je kvadrata protumacdena
regresijskim modelom:

So (3)

LM =nR? = —

264

Nulta hipoteza se odbacuje uz zadanu razinu signifikantnosti o, LM > X2(r), pri ¢emu je X2(7)

odgovarajuéa vrijednost X? distribucije.

Jos jedan test koji se primjenjuje za testiranje heteroskedasti¢nosti je Whiteov test, a prednost
testa je S$to ne pretpostavlja ni normalnu distribuciju gresaka relacije &i, niti zahtijeva prethodno
poznavanje zavisnih varijabli zi. u pomo¢noj regresiji. Na kraju, navedeni test ne specificira
oblik heteroskedasti¢nosti. U slu¢aju Whiteovog testa potrebno je prvo izracunati reziduale €
polaznog regresijskog modela, potom se procjenjuje pomocna regresijska jednadzba, dok je test

veli¢ina Whiteovog testa sljedeceg oblika:
W = nR? 4)

U testu, n predstavlja veli¢inu uzorka, a R? koeficijent determinacije pomoéne regresijske

jednadzbe. Test veli¢ina je asimptotska X? distribucija s r stupnjeva slobode gdje je r broj
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zavisnih varijabli u pomocnoj regresijskoj jednadzbi. Kod uklanjanja problema
heteroskedasti¢nosti u istrazivanju koristit ¢e se Newey-Westova korekcija koja se primjenjuje
u slucajevima heteroskedasti¢nosti nepoznatog oblika i autokoreliranosti reziduala te Whiteova
korekcija koja se primjenjuje u slu¢aju heteroskedasti¢nosti nepoznatog oblika uz pretpostavku

da ne postoji problem autokorelacije reziduala.

Nadalje, problem autokorelacije javlja se kad nije zadovoljena pretpostavka o nezavisnosti
slucajnih varijabli. Medutim, navedeni problem ce$¢e se javlja kod vremenskih regresijskih
modela. Testovi za utvrdivanje autokorelacije su Durbin-Watsonov DW test za autokorelaciju
prvog reda i Ljung-Boxov test za autokorelacije viseg reda, dok se Breusch-Godfreyjev test

moze primijeniti za testiranje autokorelacije gresaka relacije. Empirijska test veli¢ina za DW

test je:
Z?=2(3At - ét—1)2 (5)
bw = n §2
t=2¢<t

Kvadriranjem binoma u brojniku dolazi se do izraza:
DW =d =~ 2(1-p) (6)

Ako je koeficijent autokorelacije p~0 tada je p = 2, a ako je p = —1 tada je d = 4, odnosno

akojep = 1tadajed = 0.

U programu Eviews Koristi se Ljung-Boxov test i pripadajuca Q veli¢ina. Q vrijednost za pomak
k je test veli¢ina Ljung-Boxovog testa za nultu hipotezu da nema autokorelacije do reda k, dok

se test veli¢ina Q ra¢una formulom kako slijedi:

()

k 2
Q=nn+ Z)Z (nri_ 5

n predstavlja veli¢inu uzorka, a varijabla Q je distribuirana po X? distribuciji s k stupnjeva
slobode. Nadalje, Breusch-Godfreyjev LM test moze se primijeniti za testiranje autokorelacije
gresaka relacije. Test veli¢ina LM = nR? pripada X?(p) distribuciji. Nulta hipoteza se odbacuje
ako je empirijska vrijednost LM > kriti¢ne vrijednosti X?(p) distribucije za zadanu razinu

signifikantnosti.
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Ako se greske relacije opisuju AR(1) modelom s nepoznatim koeficijentom autokorelacije,
uklanjanje autokorelacije rjesava se Cochrane-Orcuttovim postupkom kojim se procjenjuju
parametri regresijskog modela. Postupak je iterativan te se zaustavlja kada se dostignu zadani

stupnjevi tocnosti.

Normalna distribuiranost greSaka relacije nije potrebna kod procjene parametara, ali normalnost
mora biti zadovoljena kod procjene parametara u linearnom modelu. U slucaju kada distribucija
nije normalnog oblika, t-test, F-test i X?-test mogu dati ambivalentne rezultate. Nacini
otkrivanja naruSene pretpostavke normalne distribucije su dijagrami vjerojatnosti i Jarque-
Berra test koji koristi koeficijent asimetrije i koeficijent zaobljenosti reziduala procijenjenih
metodom najmanjih kvadrata te ispituje znacajnost razine odstupanja procijenjenih veliina u
odnosu na vrijednosti tih mjera za normalnu distribuciju. Uz pretpostavku da normalnost
pripada X2 distribuciji s 2 stupnja slobode, test veli¢ina je:

aj  (a,—3)? 8

ot T

B =
J 24

Po definiranju svih testova navodi se osnovni oblik jednadzbe multiple linearne regresije s k

nezavisnih varijabli:

Y= a+ Bi1x1+ Paxy + -+ Brxi 9)

U navedenoj jednadzbi y oznacava zavisnu varijablu, X je nezavisna varijabla, a g je regresijski

koeficijent nezavisne varijable.

Za 1izracunavanje koeficijenta regresije koristi se metoda reziduala. Ocjena statistiCke

znacajnosti regresije izvodi se na sljedece nacine (Bahovec i Erjavec, 2009):

e ocjenom regresijskih koeficijenata pomocu t-testa;

e ocjenom statisticke znacajnosti jednadzbe regresije kao cjeline pomocu F-testa.

Znacajnost svakog regresijskog koeficijenta moze se statisticki ocjenjivati pomocu t-testa na

sljedece nacine:

HO:Bl = 0, Ha : Bl 0 (10)
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Ho:ﬁz ES 0; Ha : ﬁz * O (ll)

B B S2 xx; | o (12)
“T g T j(l—ryxfmxl— e g

_ B _ Sy X1X; ) _ (13)
“T Sﬁz‘j(l—ryxg)zm—@Z’ Yoo

Nadalje ¢e biti pojasnjene statisticke metode za potrebe analize primarnih podataka — metode

logisticke regresije.

Podaci proizasli iz strukturiranog upitnika kategorickog su tipa, §to znaci da se radi o razli¢itim
kategorijama koje se kodiraju za potrebe analize. Kategoricke varijable su zavisne i nezavisne.
Za kategoricke varijable nije svrsishodno racunati srednje vrijednosti kao kod kontinuiranih
(numerickih) varijabli, ve¢ se analiziraju rezultati kojima je dodijeljena pojedina kombinacija

kategorija (Ibid).

Prije svega, kako bi se utvrdio odnos izmedu dvije kategoricke varijable potrebno je provesti
Pearsonov X2 test (Fisher, 1922, Pearson, 1900) koji usporeduje frekvencije koje se promatraju
u odredenim kategorijama s frekvencijama za koje se oc¢ekuje da ¢e slucajno biti smjestene u

odredenu kategoriju.
X2 test pretpostavlja dva vazna pravila:

e nezavisnost izmedu varijabli;
e ocekivane frekvencije (u slu€aju ve¢ih matrica i viSe veza potrebno je drzati se pravila:
brojevi moraju biti veci od 1, a manje od 20% ocekivanih brojeva ne bi trebalo biti vece
od 5).
Jednadzba X? testa je kako slijedi:

(promatrana jedinica;; — modell-j)2 (14)

X2 =
model;;

U navedenoj jednadzbi se i odnosi na varijablu, a j na kategoriju. Nadalje, kod kategorickih

varijabli uvijek se pretpostavlja vjerojatnost nastupa odredene frekvencije.
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Alternativa Pearsonovom X? testu je likelihood ratio (omjer vjerojatnosti), statistika koja
pretpostavlja prikupljanje podataka temeljem kojih se formira model za koji je vjerojatnost
dobivanja opserviranog seta podataka maksimizirana. Tada se taj model usporeduje s
vjerojatno$¢u dobivanja tih podataka pod pretpostavkom nulte hipoteze. Logika testa se bazira

na usporedbi opserviranih frekvencija s onima predvidenim modelom.

Kako je za Pearsonov X? test potrebno imati dovoljno velik uzorak, a u ovome istrazivanju radi
se 0 manjem uzorku, provest ¢e se Fisherov test kako bi se izbjegle greske aproksimacije
Pearsonovog X? testa. Fisherov test to¢nosti (Fisher, 1922) izradunava to¢nu vjerojatnost X?
statistike koja je tocna kada su uzorci mali. Obicno se koristi u slu€aju matrica 2 x 2, odnosno
kada postoje dvije varijable i dvije kategorije, ali se koristi i kod matrica s vise varijabli i vise

kategorija.
Pretpostavke za logisticku regresiju su kako slijedi (Halmi, 2003):

e kategorijske varijable moraju biti dihotomne;

e opazanja moraju biti statisti¢ki neovisna, tj. neautokorelirana;

e model mora biti to¢no postavljen §to znaci da u njemu moraju biti samo relevantne
nezavisne varijable, a sve nerelevantne moraju biti iskljucene;

e kategorije koje su predmet analize moraju biti uzajamno iskljucive;

e broj slu¢ajeva ukljuc¢en u analizu ne bi trebao biti manji od 50 (n>50).

Postoji jo§ autora koji navode sli¢ne 1 dodatne uvjete za provodenje logistiCke analize, koja se
dijeli na logisticku binarnu u sluc¢aju binarnih vrijednosti zavisnih varijabli 1 logisti¢ku

multinominalnu u slu¢aju vise kategorija zavisnih varijabli.

Nadalje, Tabachnick i Fidell (2012) navode sljedece pretpostavke logisticke regresije:

e ishod mora biti diskretan, odnosno zavisna varijabla mora biti dihotomna;

e ne smije biti atipi¢nih (ekstremnih) vrijednosti (outliera) u podacima, a §to se moze
procijeniti konvertiranjem kontinuiranih nezavisnih varijabli u standardizirane ili z
vrijednosti i uklanjanjem vrijednosti ispod -3.29 ili iznad 3.29;

e ne smije postojati multikolinearnosti izmedu nezavisnih varijabli, a $to se procjenjuje
korelacijskom matricom, gdje koeficijenti korelacije moraju biti manji od 0,9, sto je

znak da ne postoji multikolinearnost.
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Logistickom regresijom predvida se vjerojatnost koja ¢e zavisna varijabla poprimiti odredenu
kategoriju uz dane ostale informacije, a bazira se na pretpostavci da se jednadzba multiple
linearne regresije logaritmira ¢ime se rjeSava problem narusavanja pretpostavke linearnosti.
Kod logisticke regresije takoder je vrlo vazno provjeriti pretpostavke multikolinearnosti, a
umjesto metode najmanjih kvadrata i sustava normalnih jednadzbi logisti¢ka regresija
procjenjuje parametre pomocu metode procjene maksimalnih vjerojatnosti. Logisticka regresija
je alternativna metoda diskriminativne analize, jer dopusta analizu i interpretaciju podataka i

kada su narusene pretpostavke normaliteta podataka (Halmi, 2003, str. 213).

U logistickoj regresiji pretpostavlja se da je odnos izmedu zavisnih i nezavisnih varijabli
nelinearan. LogistiCka funkcija ima sigmodijalan oblik, a krivulja se asimptotski priblizava

vrijednostima 0 i 1, ali ih nikada ne sijece.

Na grafikonu 8 je prikazana logisti¢ka funkcija.

Grafikon 8. Logisticka funkcija
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Izvor: izrada autora
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U logisti¢koj regresiji predvida se vjerojatnost nastupa Yi uz poznate vrijednosti x;. Jednadzba

logisticke regresije ima sljedeci oblik (Field, 2009):

1 (15)

P¥) = 1 4 e—(BotBix1i+B2Xxzi++ BnXxn

P(Y) oznaava vjerojatnost nastupa Y, € je baza prirodnog logaritma, fo je konstantni ¢lan,
zavisne varijable oznacene SU S Xi, a fi predstavljaju regresijske koeficijente. Vrijednost koja
proizlazi iz navedene jednadzbe past ¢e u rang izmedu 1 i 0. Vrijednost koja je bliza 0 znaci da
je vjerojatnost nastupa Y vrlo mala, a vrijednost bliza 1 znaci da je vjerojatnost nastupa Y vrlo

velika. Nakon §to se model izradi, pristupa se testiranju valjanosti i snage.

Vrijednosti regresijskih parametara fi procjenjuju se pomoc¢u metode procjene maksimalne
vjerojatnosti (maximum-likelihood metoda), a u slu¢aju logisticke regresije radi se procjena log-
vjerojatnosti (log-likelihood). Tom procjenom biraju se koeficijenti najvjerojatnijih veza medu
varijablama, odnosno nastupa nekog dogadaja. Log-vjerojatnost bazira se na sumiranju
vjerojatnosti koje su povezane s predvidenim ili stvarnim rezultatima, a daju odgovor na pitanje
koliko je neobjasnjenih informacija ostalo nakon izrade odgovarajuéeg modela. Sto su
vrijednosti log-vjerojatnosti vece, model je statisticki slabiji, tj. ima slabiju prediktivnu moc¢.

Nakon testa log-vjerojatnosti slijedi testiranje devijacije, odnosno -2LL (LL se odnosi na log-

likelihood), a §to se moze prikazati jednadZzbom:
Devijacija = —2 -log — likelihood (16)

Log-vjerojatnost i1 devijacije se izratunavaju kako bi se mogle usporedivati devijacije modela,
a korisno je usporedivati bazni model s modelom logisticke regresije. U bazni model je
uglavnom uklju¢ena samo jedna konstanta te daje najbolju predikciju rezultata kada nisu
poznate ostale vrijednosti. Po izradi baznog modela uz ukljucivanje samo konstantnog ¢lana,
postepeno se uvode i ostale varijable (nezavisne) te se temeljem toga racuna i promatra

poboljsanje ili pogorsanje modela. PoboljSanje modela se racuna sljede¢im jednadzbama:
X? = (—2LL(bazni model)) — (—2LL(novi model)) = (17)

= 2LL (novi model) — 2LL (bazni model)
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df = Knovimodel — Kbazni model

Nadalje, uzima se u obzir devijacija novog modela i oduzima se od devijacije baznog modela
(modela sa samo jednom konstantom). Razlika je poznata kao likelihood omjer (omjer
vjerojatnosti) i ima X2 distribuciju sa stupnjevima slobode koji su jednaki broju parametara k u
novom modelu, minus broj parametara u baznom modelu. Broj parametara u baznom modelu
uvijek ¢e biti 1, jer se uvijek procjenjuje samo konstanta. Svaki idu¢i novi model imat ¢e

stupnjeve slobode jednake broju prediktora plus 1.

Nadalje, procjena modela moze se izvrsiti i pomocéu R i R? statistike, dok R statistika ima

sljede¢i matematicki oblik:

. 2% — 2df (18)
~ |—2LL (bazni model)

Kao $to je ve¢ napomenuto, -2LL devijacija je baznog modela, z predstavlja vrijednost Waldove
statistike, dok se df odnosi na stupnjeve slobode. Waldov z-test pandan je t-testu u linearnoj
regresiji, a njime se predvida razlikuje li se koeficijent  znacajno od 0. Ukoliko se koeficijent
znacajno razlikuje od 0, utoliko se pretpostavlja da nezavisna varijabla znacajno utjeCe na

zavisnu varijablu. Waldov z-test ima sljede¢i oblik:

B (19)

Ukoliko je z vrijednost znacajno razli¢ita od 0, utoliko nezavisna varijabla znacajno utjece na
zavisnu. Ipak, kada su vrijednosti koeficijenta f velike, standardna greska je preuveli¢ana, a
¢ime se moze podcijeniti vrijednost koeficijenta z. Napuhavanje standardne greske povecava
vjerojatnost odbacivanja znacajnosti nezavisne varijable dok je nezavisna varijabla zapravo

znacajna (primjerice Greska tipa II).

Ipak, vazno je uz oprez interpretirati R i R? vrijednosti logisticke regresije, jer te vrijednosti se
razlikuju od obicne linearne regresije. Hosmer i Lemeshow (2013) mjera R. dobra je alternativa

R? vrijednosti kod procjene modela, a ima sljede¢i oblik:

R? = —X?bazni model (20)
L™ —2LL (bazni model)
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Usporedbom modela dobiva se sljedeci oblik:

R2 = (—ZLL(bazni model)) — (—2LL(novi model)) (21)
L —2LL (bazni model)

R? predstavlja proporcionalnu redukciju apsolutnih vrijednosti mjere log-vjerojatnosti te
pokazuje koliko se model poboljsa ukljuivanjem nezavisnih varijabli. Vrijednosti mogu
varirati od 0 do 1. Vrijednosti koje su blize 1 ozna¢avaju da model dobro predvida ponaSanje

zavisnih varijabli.

U programu SPSS alternativa Hosmer i Lemeshow R? testu je Cox i Snell (Hosmer i

Lemeshow, 2013) RZ, test sljedeéeg oblika:

(—2LL(novi model)) — (—2LL(bazni model)) (22)
n

R%;, =1—exp

Za interpretaciju rezultata logistiCke regresije najvaznija je interpretacija odds vrijednosti, tj.
eksponencijalna vrijednost B — exp (B)®2. Pokazatelj exp (B) prikazuje vjerojatnost nastanka

odredenog dogadaja, a Sto je on veci, veca je vjerojatnost nastanka nekog dogadaja.

Ukoliko su vrijednosti vece od 1, utoliko nezavisna varijabla jace i vise utjeCe na zavisnu.
Vrijednosti manje od 1 indiciraju da smanjenje nezavisne varijable manje utjece na zavisnu.
Ipak, tu pojam vjerojatnost nema standardno znacenje kao u drugim podruc¢jima, vec je to
vjerojatnost nastanka nekog dogadaja podijeljena s vjerojatnoS¢u da neki dogadaj ne nastupi, a

Sto je prikazano U sljede¢im jednadzbama:

p (nastup dogadaja) (23)
p (bez nastupa dogadaja)

vjerojatnost (odds) =

1 (24)

P (dogadajY) = 7 T e-Bot BiX1D)

P (bez nastupa dogadajaY) =1 — P(dogadaj Y) (25)

82 O¢ekivana vrijednost koeficijenta B (B).
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Kod izrade i validacije modela logisti¢ke regresije treba teZiti kriteriju parsimonije®3. Veza

izmedu omjera Sansi i regresijskog koeficijenta prikazana je jednadzbom:
OR (odds ratio) = ePi (26)
/3 je regresijski koeficijent, a e je matematic¢ka konstanta, baza prirodnog logaritma.

Najces¢i problemi koji se javljaju kod logisticke regresije su problemi linearnosti, nezavisnost
standardnih gresaka, pristranost (eng. bias) te je stoga prije kreiranja modela potrebno navedeno
i testirati. Linearnost se provjerava Hosmerovim i Lemeshowim testovima, a izuzetno velike
standardne greske upucuju na moguce greske kod postavljanja modela. Isto tako, vazno je
naglasiti i da u nizu podataka ne smije biti prisutnih tzv. missing data, odnosno vrijednosti koje
nedostaju.

Jo§ jedan problem u logisti¢koj regresiji je slucaj kad se zavisna varijabla moze savrSeno
predvidjeti temeljem nezavisne varijable (ili kombinacijom nezavisnih varijabli), a navedeni
sluc¢aj zove se potpuno odvajanje. Velike standardne greske i ovdje upucuju na probleme s

podacima.

Posljednji problem koji je uo€en u teoriji logistiCke regresije je prejaka disperzija, a javlja se
kada je varijanca veca od o¢ekivane prema modelu. Navedeni problem moze se javiti kada se

krsi pretpostavka nezavisnosti, a standardna pogreska u potonjem slucaju je premala (Field,
2009, str. 903).

8 Kriterij parismonije govori da je model bolji $to je jednostavniji. Odnosno, za uspje$nu predikciju zavisne
varijable pozeljno je ukljuiti $to manji boj nezavisnih varijabli. Ar¢abi¢ i Raguz, Ekonometrijske radionice.
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5.1.1.5 Konceptualni model

Po detaljno definiranim zavisnim i nezavisnim varijablama kreiran je ekonometrijski

konceptualni model sa smjerovima utjecaja veza i oznakama hipoteza.

-
D Prethodno iskustvo u t
2 X
L L
S
—‘é Sudjelovanje u dodatnim [STOPE RASTA\
> edukacijama | ODNOSI S
§ X2 (bin) OKOLINOM
N Y1, Vi1, Y2, Yo,
- = ————— N Y
'% |( Izbor nagina financiranja | : ’
c | — Pui I / N\
| E
‘.N S ’ NASTAVAK
- OBITELJSKE
------- TRADICIJE
- . 1 Y
2 Sklonost riziku e
f X3 (k)
£ { ) Y,
©
X
o [ 7
c Inovativnost
o)
§ X4 (ks)
Q \ J
v/
=
E .
o Proaktivnost
= Xs (ks)
@]
~

Motivacija ¢lanova
obitelji - Xe ks)

Slika 10. Ekonometrijski model istrazivanja

Nezavisne varijable grupirane su u tri segmenta, a X je broj¢ana oznaka nezavisne varijable dok
se K odnosi na broj kategorija u strukturiranom anketnom upitniku. Nezavisna varijabla p koja
oznac¢ava izbor nacina financiranja je jedina koja ima obiljezja sekundarnih podataka. Zavisne
varijable, odnosno mjere uspjesnosti poslovanja, oznacene s Y odnose se na primarne podatke
proizasle iz strukturiranog anketnog upitnika, dok se y odnose na sekundarne podatke. H1

odnosi se na prvu, H2 na drugu, a H3 na tre¢u istrazivacku hipotezu. Hipoteza 1 obuhvaca
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testiranje utjecaja poduzetnic¢kih znanja i iskustva na prosje¢ne stope rasta i odnose s okolinom.
Hipoteza 2 obuhvaca testiranje utjecaja poduzetnic¢kih osobina na prosjecne stope rasta i odnose
s okolinom, dok je hipoteza 3 isklju¢ivo svojstvena obiteljskim poduzeéima i mjeri utjecaj
motiva kod ulaska u obiteljski posao na nastavak obiteljske tradicije kao kvalitativne

nefinancijske mjere uspjesnosti poslovanja.

5.1.2 Rezultati istrazivanja

U idu¢im poglavljima prikazani su rezultati empirijskog istrazivanja kojima se ispituju
znanstvene hipoteze. Pregled poglavlja zapocinje prikazom deskriptivne statistike malih
obiteljskih hotela i obiljezjima vlasnika. Slijede rezultati statisticke obrade podataka po

znanstvenim hipotezama istrazivanja.

5.1.2.1 Deskriptivna statistika primarnih i sekundarnih podataka

Prije provodenja detaljnijih analiza regresije i dokazivanja hipoteza prikazana su deskriptivna

obiljezja jedinica iz uzorka — vlasnika i poduzeca.

Na slici 11 prikazana je organizacijska struktura, odnosno pravni oblik malih obiteljskih hotela.

Md.o.o.
B obrt
[CJoprc

Broj %
d.o.o. 63 74,1
Obrt 21 24,7
OPG 1 1,2

Slika 11. Prikaz organizacijskog oblika malog obiteljskog hotela
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Vecina malih obiteljskih hotela registrirana je kao drustvo s ograni¢enom odgovornos¢u, dok
je manji broj obrta, a jedna anketa je ispunjena od strane vlasnika obiteljskog poljoprivrednog
gospodarstva.

Na slici 12 prikazana je vlasni¢ka struktura ovisno o spolu vlasnika.

.Muéko
B Zensko

Broj %
Musko 55 64,7
Zensko 30 35,3

Slika 12. Prikaz vlasnistva prema spolu

U uzorku dominiraju vlasnici u odnosu na vlasnice i to s 64,7%.

Nadalje, na slici 13 prikazana je dobna struktura vlasnika malih obiteljskih hotela.

W16 - 29 godina
30 - 39 godina
[[]40 - 49 godina
M50 - 59 godina
. [J60 - 69 godina
BrO_] % W70 i vige godina
16 - 29
. 8 9,5
godina
30-39
. 13 15,3
godina
40 - 49
. 6 7,1
godina
50-59
. 33 388
godina
00-69 15 17,6
godina
> 70 godina 10 11,7

Slika 13. Prikaz dobne strukture vlasnika
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Najveci broj vlasnika pripada dobnoj skupini izmedu 50 1 59 godina, a slijedi dobna skupina od
60 do 69 godina. Po ucestalosti slijedi dobna skupina vlasnika od 30 do 39 godina s 15,3%,
dok je najmanji broj vlasnika u dobnoj skupini izmedu 40 i 49 godina sa svega 7,1%.

Na slici 14 prikazana je generacija obiteljskog posla, odnosno je li mali obiteljski hotel u

vlasnistvu prvog vlasnika ili je vlasnistvo preneseno na drugu ili tre¢u generaciju obitelji.

Broj %
Ja sam prvi
osnivaé/osr?ivaéica 44 °18
Druga generacija 22 25,9
Trecéa generacija 9 10,6
Ostalo 10 11,7

..Ta sam prvi

osnivad/osmvacica
B Druga generacija
[[ITreca generacija
M Ostalo

Slika 14. Prikaz generacije viasnistva obiteljskog posla

U ukupnom uzorku istrazivanja najve¢i broj vlasnika pripada prvoj generaciji obiteljskog posla,
odnosno radi se o vlasniku koji prvi osniva poduzece (51,8%). Ipak, prilicno velik broj
poduzeca je i u drugoj generaciji obiteljskog posla (25,9%), dok je u trecoj generaciji najmanji

broj poduzeca (10,6%).

Slijedi slika 15 na kojoj je prikazana razina obrazovanja vlasnika.
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Broj %

Osnovna §kola/nezavrsena srednja skola 6 7,0
Srednja skola, opée obrazovanje 7 8,2
Srednja skola, strukovno obrazovanje 24 28,2
Visa Skola 17 20,0
Preddiplomski, diplomski studij 19 22,4
Poslijediplomski studij 12 14,2

m Oenovna Ekolamezaviena
stecdnja $kola
Srednja skola, opce

= chrazovanje

O sreduja fkola, strukovno

ohrazovarge
Ml Visa skola
Preddiplomskiidiplomski
O studij

Poslijediplomski

m specyalistichki
studijmagistar 1l doktor
Znanostl

Slika 15. Prikaz obrazovne strukture vlasnika

U strukturi obrazovanja vlasnika dominira srednja stru¢na sprema u dijelu strukovnog
obrazovanja s 28,2% u ukupnom uzorku, a slijede visa skola i diplomski studij s priblizno istim

udjelima. Najmanje vlasnika ima zavr§enu samo osnovnu $kolu.
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Na slici 16 prikazana je struktura zaposlenja u malim obiteljskim hotelima.

Broj %

Ja kao vlasnik i partner/ica (suprug/supruga) 7 8,2

Ja kao vlasnik, partner/ica (suprug/supruga), djeca 23 27,1

Ja kao vlasnik i zaposlenici koji nisu ¢lanovi 3 35

obitelji ’

Ja kao vlasnik, ¢lanovi obitelji, zaposlenici 40 47,1

Ostalo 12 14,1
Jakao viasnili
partnerfica
(suprug/suprugs)
Ja kano vlasmlk
pattnerfica
(suprag/supruga), digca
Jakao viasnili

zaposlenici koji nisu
clanovi obitelj

H Ja kano vlasnik élanowi
obiteljt, zaposlemici

[JOstalo

Slika 16. Prikaz strukture zaposlenih

U gotovo pola poduzeéa iz uzorka, tocnije 47,1% zaposlen je osniva¢ i Clanovi obitelji uz

zaposlenike koji nisu ¢lanovi obitelji. U velikom udjelu poduzeéa, odnosno 27,1% zaposleni su

samo ¢lanovi obitelji dok je u neznatnom broju poduzeca zaposlen samo vlasnik 1 zaposlenici

koji nisu ¢lanovi obitelji.
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Na slici 17 prikazuje se na koji na¢in se donose poslovne odluke u malim obiteljskim

hotelima.

Broj %
Ja kao vlasnik 20 23,5
Ja i partner/ica (suprug/supruga) 34 40,0
Svi élan’ow obitelji koji rade u 29 34.2
poduzeéu
Ostalo 2 2,3

Slika 17. Prikaz nacina donoSenja odluka

U najvecem broju slucajeva vlasnik/vlasnica donose odluke zajedno, kao obitelji. Slijedi
donosenje odluka u krugu obitelji i to u slucaju kada su u poduzecéu zaposleni i ostali ¢lanovi

obitelji — 34,2%. Vlasnik/vlasnica samostalno donose odluke u 23,5% slucajeva.
Nakon pregleda osnovnih obiljezja vlasnika malih obiteljskih hotela i nacina poslovanja
prikazani su motivi koje vlasnici koriste kako bi clanove obitelji zadrzali u obiteljskom poslu.

Motivacija je ispitana prethodno utvrdenim tvrdnjama koje su vlasnici oznacili s 1 — uopée ih

tako ne motiviram ili 5 — u potpunosti ih tako motiviram.

U tablici 23 prikazani su motivi kojima se sluze vlasnici malih obiteljskih hotela kako bi
Clanove obitelji zadrzali u obiteljskom poslu i prenijeli na njih upravljanje hotelom u

buduénosti.
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Tablica 23. Motivi nastavka obiteljskog posla koristeni od strane vlasnika i pripadajuce
tvrdnje

Oznaka motiva Tvrdnja

Motiv nastavka posla 1 | Motiviram ih obe¢anjem za preuzimanjem upravljacke uloge u

poduzecu.

Motiv nastavka posla 2 | Motiviram ih obe¢anjem za ve¢om zaradom nego u nekom

drugom poduzecu.

Motiv nastavka posla 3 | Dajem im moguénost zaposlenja.

Motiv nastavka posla 4 | Nastavit ¢e obiteljski posao i obiteljsku tradiciju.

Motiv nastavka posla 5 | Ukljucujem ih u posao od ,,malih nogu‘.

lzvor: izrada autora

Na grafikonu koji slijedi graficki se prikazuje zastupljenost pojedinih motiva za nastavak

obiteljskog posla.

Grafikon 9. Zastupljenost motiva za nastavak obiteljskog posla
® Uopce ih tako ne motiviram ® Ne motiviram ih tako

H Djelomiéno ih tako motiviram Motiviram ih na taj nacin

m U potpunosti ih tako motiviram

MOTIV 5

MOTIV 4

MOTIV 3 9 9 14 6

©
FS

MOTIV 2 18 12

MOTIV 1 16 8 8 12

Izvor: izrada autora
Temeljem grafikona 9 mogucée je zakljuciti da najviSe vlasnika motivira svoje Clanove

obitelji/nasljednike uklju¢enjem u posao od malih nogu (oznaceno kao motiv 5) i to s 29

oznacenih tvrdnji u potpunosti tako motiviram c¢lanove obitelji (ozna¢eno kao vrijednost 5 na
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Likertovoj ljestvici) te 10 oznacenih tvrdnji s motiviram ih na taj nacin (oznaceno kao
vrijednost 4 na Likertovoj ljestvici). Idu¢i ¢esto koriSten motiv je nastavak obiteljskog posla i
tradicije (oznaceno kao motiv 4) $to je i svojstveno za obiteljska poduzeca s odabrane 22 tvrdnje
u potpunosti tako motiviram ¢lanove obitelji (oznaceno kao vrijednost 5 na Likertovoj ljestvici)
te 14 oznacenih tvrdnji motiviram ih na taj nacin (oznaceno kao vrijednost 4 na Likertovoj
ljestvici). Od navedenih motiva znacajno je i omogucavanje zaposlenja ¢lanovima obitelji
(oznaceno kao motiv 3) gdje 22 vlasnika motivira ¢lanove obitelji na taj nacin, dok ih 6 u
potpunosti tako motivira. Vlasnici najmanje motiviraju ¢lanove obitelji da nastave obiteljski
posao tako da im omogucavaju preuzimanje upravljacke uloge u poduzecu (oznaceno kao motiv

1) i ¢injenicom da ¢e vise zaradivati nego u nekom drugom poduzecu (oznaceno kao motiv 2).

Signifikantnost motiva 3, 4 i 5 prikazana je u tablici 24.

Tablica 24. Deskriptivna statistika motivacije za nastavak obiteljskog posla

Motiv 1 Motiv 2 Motiv 3 Motiv 4 Motiv 5

Srednja vrijednost 3,00 2,57 3,12 3,55 3,67
Medijan 3,00 3,00 3,00 4,00 4,00
Mod 1 1 4 5 5
Standardna devijacija 1,52 1,39 1,24 1,48 1,61
Varijanca 2,31 1,84 1,53 2,18 2,59
Minimum 1 1 1 1 1
Maksimum 5 5 5 5 5

Izvor: izrada autora

Modovi, odnosno vrijednosti koje se najceSce javljaju za motive 3,4 1 5 su vrijednosti 41 5, a
Sto oznacava tvrdnje u potpunosti ih tako motiviram (Likertova vrijednost 5) i motiviram ih na
taj nacin (Likertova vrijednost 4), sto govori o dobroj zastupljenosti navedenih nacina
motivacije, dok su motivi 1 i 2 s modovima 1 §to govori o slaboj nezastupljenosti navedenih
motiva, odnosno tvrdnji ne motiviram ih na taj nacin (Likertova vrijednost 2) i uopce ih tako

ne motiviram (Likertova vrijednost 1).

U tablici 25 prikazana je meduovisnost motiva pomocu korelacijske tablice.
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Tablica 25. Korelacija motiva koje viasnici koriste za motivaciju ¢lanova obitelji radi
nastavka obiteljskog posla

Motiv 1 Motiv 2 Motiv 3 Motiv 4 Motiv 5

Motiv 1 1

Motiv 2 ,484™ 1

Motiv 3 ,668™ ,665™ 1

Motiv 4 7717 484" 697" 1

Motiv 5 ,540™ 281" ,556™ ,690™ 1

Napomena: **, Korelacija je signifikantna na razini 0,01; *. Korelacija je signifikantna na razini 0,05.
Izvor: izrada autora

Temeljem tablice 25 moguce je zakljuciti da postoji jaka meduovisnost medu motivima koje
vlasnici koriste kod motiviranja ¢lanova obitelji da nastave obiteljski posao uz visoku
signifikantnost (p<0,01). Spearmanov koeficijent korelacije r=0,771, p<0,01 prikazuje jacinu
korelacije koja je najjaca za motive 1 1 4, odnosno pruzanje mogucnosti preuzimanja
upravljackih uloga u poduzecu i1 nastavka obiteljskog posla 1 tradicije. Idu¢e su po
signifikantnosti korelacije motiva 3 i 4 uz r=0,697, p<0,01, odnosno pruzanje mogucnosti
zaposlenja ¢lanovima obitelji 1 nastavka obiteljskog posla i tradicije. Za motive 4 1 5 r=0,690,
p<0,01 Sto znaci da su motivi nastavka obiteljskog posla i tradicije te ukljucivanje u obiteljski
posao ,,od malih nogu®“ signifikantno meduovisni. Najslabija korelacija uocena je izmedu
motiva 2 i 5, odnosno motivacije pruzanja mogucnosti vise zarade nego u nekom drugom

poduzecu i ukljucivanjem u posao ,,0d malih nogu* uz vrijednosti r=0,281, p<0,05.

U tablici 26 prikazani su nefinancijski pokazatelji uspjesnosti poslovanja.
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Tablica 26. Prikaz nefinancijskih pokazatelja uspjesnosti poslovanja

Nastavak Odnosi s okolinom
posla/tradicije

Std. devijacija ,403 324

Std. pogreska ,052 ,042
Minimum 0 0
Maksimum 1 1

Da 65 (76,5%) 68 (80%)

Ne 20 (23,5%) 17 (20%)

Izvor: izrada autora

Kvalitativne, odnosno nefinancijske mjere uspjesnosti poslovanja vazne su vecini vlasnika
malih obiteljskih hotela. Uspjesnost koja je izravno vezana uz obiteljsko poslovanje je nastavak
obiteljske tradicije, odnosno ocuvanje medugeneracijskog poduzetnistva s 76,5% pozitivnih
odgovora na pitanje hoce li ¢lanovi obitelji nastaviti obiteljski posao. Jos i vec¢i postotak
ispitanika — 80% — odgovorilo je da su im vazni odnosi s okolinom, odnosno da smatraju da
dobri odnosi s ljudima i poduzeé¢ima u kojima vlasnici zive i rade utjeu na uspjesSnost

poslovanja.

Idu¢a mjera uspjeSnosti je financijske prirode te se odnosi na procjenu vlasnika koliko su u
prosjeku unatrag pet godina svoga poslovanja uspje$no poslovali, mjereno prihodima od
prodaje i dobiti nakon oporezivanja. Ispitanicima je bilo ponudeno 12 kategorija, od kategorije
1 — bez rasta/pad dobiti nakon oporezivanja do kategorije 12 — ostvaren je rast dobiti nakon
oporezivanja viSe od 100%. Financijske mjere uspjeSnosti poslovanja proizasle iz

strukturiranog anketnog upitnika prikazane su u tablici 27.
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Tablica 27. Prikaz financijskih pokazatelja uspjesnosti poslovanja (percepcija viasnika)
proizaslih iz strukturiranog anketnog upitnika

Prosjecan rast dobiti Prosjecan rast
nakon oporezivanja prihoda od

prodaje
Std. devijacija 1,992 2,245
Std. pogreska 0,257 0,290
Varijanca 3,969 5,040
Minimum Bez rasta/pad Bez rasta/pad
Maksimum vise od 100% vise od 100%
Bez rasta/pad 14 (17%) 8 (10%)
1-10% 32 (38%) 33 (39%)
11-20% 14 (17%) 20 (24%)
21-30% 9 (10,6%) 7 (8%)
31-40% 3
41-50% 5 2
51-60% 4 3
61-70% 0 0
71-80% 2 2
81-90% 0 3
91-100% 2 2

vise od 100%
Izvor: izrada autora

U slucaju financijskih pokazatelja vidljive su vece varijance i standardne devijacije zbog
razli¢itih vrijednosti dobiti i prihoda od prodaje. Podrobnijom analizom frekvencija vidljivo je
da veliki broj poduzeca u uzorku (17%) ostvaruje pad ili je bez rasta dobiti, dok je za prihode
od prodaje takoder zabiljezen pad, ali neSto manji (10%). Najvecéi broj ispitanika ostvaruje
neznatan rast prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja, izmedu 1% i 10%. Po ucestalosti
slijedi rast prihoda od prodaje izmedu 11 1 20% s 24% 1 rast dobiti nakon oporezivanja s 17%.
Ipak, nije neznatan niti broj ispitanika koji ostvaruju rast izmedu 21% i 30% — dobiti nakon

oporezivanja 10,6%, a prihoda od prodaje 8%.

U navedenoj distribuciji uspjesnosti moguci su potencijalni ambivalentni rezultati kada ¢e se
mjeriti utjecaj pojedinih poduzetnickih osobina 1 znanja vlasnika na uspjeSnost poslovanja,
upravo kod varijabli prosjecan rast prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja zbog velikog
broja ispitanika koji se nalaze u nekoliko kategorija.
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U tablici 28 prikazan je rast prihoda od prodaje i rasta dobiti nakon oporezivanja u
petogodisnjem razdoblju od 2010. do 2014. godine temeljenog na financijskim kvantitativnim
podacima. Navedeni pokazatelji izracunati su temeljem sekundarnih financijskih podataka

proizaslih iz godisnjih financijskih izvjestaja hotela iz uzorka istrazivanja.

Tablica 28. Rast prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja izmedu 2010. i 2014. godine

Godina - prosjek | N Srednja Standardna Minimum | Maksimum
vrijednost devijacija
2010-11 | 81 1,265 1,431 221 13,452
) 2011-12 | 102 1,937 7,018 ,598 71,144
Rast prihoda od
. 2012-13 | 108 1,154 291 ,394 2,868
prodaje
2013-14 ] 108 ,996 ,197 478 2,070
Ukupno | 399 1,335 3,573 ,000 71,144
2010-11 | 83 3,175 8,837 ,000 68,710
Rast dobiti 2011-12 | 92 1,861 2,991 ,000 20,204
nakon 2012-13 | 94 4,335 11,047 ,000 92,108
oporezivanja 2013-14 ] 100 1,719 4,845 ,000 33,696
Ukupno | 369 2,877 8,029 ,000 92,108

Izvor: izrada autora

Promjene iz godine u godinu u prosjeku su male. U slucaju rasta prihoda od prodaje rast iz
godine u godinu je izmedu 12% (indeks 1,2) i 19% (1,9), dok je u slu¢aju 2013-14 (rast iz 2013.
godine u odnosu na 2014. godinu) primijec¢en pad prihoda od prodaje. Kod rasta dobiti nakon
oporezivanja uocene su veée promjene. Najveéi rast uocen je 2012-13 (rast iz 2012. godine u
odnosu na 2013. godinu) od 335%. Najveca odstupanja javljaju se kod rasta dobiti nakon
oporezivanja uz standardne devijacije od 11,047 i 5,837. Nadalje, moguce je uociti i prili¢no
velike varijacije izmedu najmanjih 1 najvec¢ih vrijednosti stopa rasta Sto je najvise uocljivo kod
rasta dobiti nakon oporezivanja, gdje su najmanje vrijednosti 0, a najvece 68,710 (6.770%) i
92,108 (9.110%) sto govori o ekstremnim vrijednostima rasta iz godine u godinu. Ekstremi se
javljaju uslijed situacija kada je jedne godine ostvaren gubitak ili nema dobiti pa se iduc¢e godine

javlja ekstreman rast u odnosu na bazno razdoblje.

Nadalje, u tablici 29 moguce je uociti nehomogene grupe medu godinama za rast prihoda od

prodaje i rast dobiti nakon oporezivanja, a posebice kod stope rasta dobiti nakon oporezivanja.
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Navedeno upucuje da Levene test o homogenosti varijanci nece biti tocan pa se koristi Welchov

test koji ne pretpostavlja iste veli¢ine grupa.

Tablica 29. Robusni test jednakosti srednjih vrijednosti

F* dfl df2 Sig.
Rast prihoda od prodaje Welch 6,224 4 80,914 ,000
Rast dobiti nakon
Welch 1,406 4 7,787 ,317

oporezivanja
Napomena: *Asimptotska F distribucija.
Izvor: izrada autora

Welchov test za rast prihoda od prodaje je signifikantan na razini F(6,224), p=0,000 ¢ime se
odbacuje nulta hipoteza da grupe imaju jednake srednje vrijednosti, dok se za rast dobiti nakon

oporezivanja isto ne moze zakljuciti.

5.1.2.2 Specifi¢no poduzetni¢ko znanje vlasnika malih obiteljskih poduzeéa u

turizmu

Utjecaj poduzetni¢kog znanja postavlja se prvom hipotezom koja se nadalje dijeli na dvije

podhipoteze.

H1. Specificno poduzetnicko znanje vlasnika znacajno utjece na uspjesnost poslovanja malih

obiteljskih poduzeca u turizmu

U teoriji poduzetnistva, poduzetnici posjeduju specificne materijalne i nematerijalne resurse,
koje kombiniraju na njima svojstven nacin kako bi realizirali poslovne prilike. Poduzetnicko
znanje predstavlja specifican nematerijalni resurs koji poduzetniku omogucava ostvarivanje
konkurentskih prednosti na trzistu i rast poduzeca. Kako je znanje vrlo apstraktna kategorija,
za potrebe istrazivanja u ovom doktorskom radu je operacionalizirana kao obrazovanje,
specifitno znanje o izboru nacina financiranja i godine prethodnog iskustva vlasnika.
Operacionalizacijom 1 istrazivanjem poduzetnickih znanja medu prvima se pocinje baviti

Hayek (1945), dok iskustvo razmatraju Lane i ostali (1998).
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Operacionalizacijom istrazivanja u sklopu prve hipoteze dolazi se do podhipoteza H1.1.1 H1.2.

HI.1. Specificno poduzetnicko znanje vlasnika steceno iskustvom i sudjelovanjem u
dodatnim edukacijama znacajno utjece na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca

u turizmu

Prije testiranja utjecaja poduzetnickog znanja na uspjeSnost poslovanja prikazane su varijable

poduzetni¢kog znanja — iskustvo i sudjelovanje u edukacijama.

Tablica 30. Deskriptivna statistika prethodnog radnog iskustva vlasnika

Iskustvo u turizmu Iskustvo
(Da/Ne) (godine)

Srednja vrijednost 8,5
Medijan 7,0
Mod 0
Standardna devijacija 8,4
Varijanca 71,1
Minimum 0
Maksimum 40
Da 60 (70%)
Ne 25 (30%)

Izvor: izrada autora

Prosjecan broj godina prethodnog iskustva vlasnika je 8,5, medutim radi se o velikoj varijanci
u uzorku $to je uzrok velikih odstupanja najmanje i najvece vrijednosti, ali i duzini poslovanja
pojedinog poduzeca. Kako se radi o velikim odstupanjima u generaciji obiteljskog posla,
varijanca je velika uz vrijednost 71,1 uz iznimno dugo prethodno iskustvo u poslu od 40 godina
do bez prethodnog iskustva u poslu. Nadalje, 70% ispitanika ima prethodnog iskustva u

turizmu, dok 30% ispitanika nema. Prethodno iskustvo se u upitnik unosilo brojem godina.
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U tablici 31 prikazane su dodatne edukacije u kojima su vlasnici sudjelovali prije pokretanja

posla i tijekom rada u vlastitom poduzecu.

Tablica 31. Ucestalost sudjelovanja u edukacijama vlasnika malih obiteljskih hotela

Edukacije prije Edukacije tijekom
pokretanja posla poslovanja

Da 54 65

Ne 31 20

Izvor: Izrada autora

Temeljem tablice 31 vidljivo je da je 50 vlasnika sudjelovalo u nekoj vrsti edukacije prije

pokretanja posla, a 65 vlasnika i tijekom poslovanja sudjeluje u dodatnim edukacijama.

U sljedecoj tablici prikazan je nacin organizacije i provodenja edukacija u malim obiteljskim
hotelima.

Tablica 32. Sudjelovanje vlasnika u edukacijama prije pokretanja posla

Vrste edukacija prije pokretanja posla Broj %

Da, organizirane edukacije usmjerene na osnivanje poduzeca (1) 10 118

Da, organizirane edukacije iz menadzmenta (marketing, organizacija)

14 16,5
)
Da, organizirane edukacije o vodenju financija (3) 2 2,3
Da, organizirane edukacije za koristenje novih tehnologija (4) 2 2,3
Da, ali sam se sam/sama educirao (5) 26 30,6
Ne (6) 31 36,5

Izvor: izrada autora

Najveci broj ispitanika (26) prije pokretanja posla se samostalno educirao dok je velik broj
ispitanika odabrao vise vrsta edukacija. Ipak, odredeni broj ispitanika (31) je naveo da se nije

educirao prije pokretanja vlastitog posla.
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Nadalje, u tablici 33 detaljnije je prikazana ucCestalost i vrste edukacija vlasnika prije pokretanja

posla.

Tablica 33. Kombinacije edukacija prije pokretanja posla

Kombinacija edukacije prije Kombinacije po
pokretanja posla ispitanicima

2,3,4 1
3,5
4,5
1,2,3,4
1,2,3
1,5
2,3,4,5
6,5
2,5
2,3

L N

Izvor: izrada autora

Broj oznacava vrstu edukacije. Znacenje broja edukacije moze se pronaci u tablici 32 gore u
tekstu. Primjerice, dva ispitanika odabrala su istu kombinaciju edukacija — organizirane
edukacije o vodenju financija 1 vlastita edukacija, dok velik broj ispitanika uz organiziranu
edukaciju navodi i samostalnu edukaciju (koja je oznacena brojem 5). Po dvoje ispitanika su
odabrali velik broj edukacija prije osnivanja poduzeca (1, 2, 3, 4), a to su organizirane edukacije
1z podrucja osnivanja poduzeca, iz podru¢ja menadzmenta, vodenje financija 1 koristenje novih

tehnologija.

Nadalje, u tablici 34 prikazane su edukacije tijekom rada u poduzecu.
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Tablica 34. Sudjelovanje vilasnika u edukacijama tijekom rada u vlastitom poduzecu

Vrste edukacija tijekom rada u poduzecu Broj %
Da, organizirane edukacije iz podrucja ugostiteljstva/hotelijerstva 42 49
1)
Da, organizirane edukacije iz menadZmenta (marketing, 9 105
organizacija) (2) ’
Da, organizirane edukacije o vodenju financija, prijave na 6 75
natjecaje za dobivanje poticaja (3)
Da, organizirane edukacije za koristenje novih tehnologija (4) 5 5
Da, ali sam se sam/sama educirao (5) 11 13
Ne (6) 12 15

Izvor: izrada autora

Edukacije tijekom rada u poduzecu se razlikuju u odnosu na edukacije prije osnivanja poduzeca.
Najveci broj ispitanika se educira u podrucju hotelijerstva i ugostiteljstva, odnosno najvaznija
je edukacija iz podrucja djelatnosti poslovanja poduzeca. U priblizno jednakim omjerima
pohadaju se organizirane edukacije iz menadzmenta, a potom edukacije o vodenju financija i
organizirane edukacije za dobivanje financijskih poticaja. Takoder, jo§ uvijek znacajan broj

ispitanika se educira samostalno u odnosu na organizirane edukacije.

Veliki broj ispitanika nije odabrao samo jednu vrstu edukaciju, ve¢ kombinaciju kao i u sluéaju
edukacija prije osnivanja poduzeca. U tablici 35 detaljnije je prikazana ucestalost pohadanja

edukacija.

Tablica 35. Kombinacija edukacija tijekom rada u viastitom poduzecu

Kombinacija edukacija Kombinacije po
tijekom rada u poduzeéu ispitanicima

1,2 2

1,2,3

1,2,3,4,5

1,5

1,2,5

2,3,4

1,2,3,4

3,4

1,35

13,4

Izvor: izrada autora

PN 2 NN R R RN
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Broj oznacava vrstu edukacije, a naziv edukacije nalazi se u tablici 34. Primjerice, dvoje
ispitanika odabralo je istu kombinaciju edukacija — organizirane edukacije u podruc¢ju
ugostiteljstva/hotelijerstva i iz podru¢ja menadzmenta. Nadalje po dvoje su odabrali i
kombinaciju svih edukacija i ukljucili samostalno educiranje (1, 2, 3, 4, 5), te sve vrste

edukacija (1, 2, 3, 4).

Pojedini ispitanici dodali su i neke vrste edukacija koje nisu bile ponudene upitnikom §to je

prikazano u tablici 36.

Tablica 36. Edukacije koje su ispitanici naveli kao dodatne®*

e Ucenje stranih jezika
Vrsta edukacije e Specificna edukacija za potrebe konobarenja
e Edukacija zastite na radu

e Privatna edukacija kod stru¢njaka

Izvor: izrada autora

Temeljem navedenih podataka o edukaciji moguce je zakljuciti da velik broj vlasnika preferira

samostalnu edukaciju u sklopu cjeloZivotnog obrazovanja.

Nadalje se prikazuje korelacija izmedu edukacija prije pokretanja posla, tijekom rada u

poduzecu te prethodnog radnog iskustva s pokazateljima uspjeSnosti poslovanja.

8 Edukacije koje nisu bile ponudene ispitanicima u strukturiranom anketnom upitniku. Ispitanici su u otvorenom,
nestrukturiranom pitanju imali mogucénost upisati edukaciju koja nije navedena na popisu ponudenih.
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Tablica 37. Korelacija edukacija, prethodnog iskustva i pokazatelja uspjesnosti poslovanja

1 2 3 4 5 6 7
Iskustvo (1)
Edukacije prije (2) -,051
Edukacije tijekom (3) ,022 572"
Dobit prosjek (4) 214 ,116 304"
Prihod prosjek (5) ,156 ,025 256" ,919™
Nastavak posla/tradicije (6) ,095 ,088 445™ ,175 124
Odnosi s okolinom (7) 177 ,184 439™ ,166 ,085 467

Napomena: **. Korelacija je signifikantna na razini 0,01, *. Korelacija je signifikantna na razini 0,05.
Izvor: izrada autora

Temeljem tablice 37 uocene su signifikantne veze za edukacije tijekom poslovanja i prije pokretanja vlastitog posla uz Spearmanov koeficijent r
0d 0,572, §to govori o znaajnom utjecaju. Moze se zakljuciti da ukoliko se osoba educirala prije pokretanja posla, utoliko ¢e nastavit s edukacijom
1 tijekom rada u vlastitom poduzecu. Nadalje, edukacije tijekom poslovanja signifikantno su pozitivno korelirane s pokazateljima uspjesnosti
prosjecna stopa rasta dobiti nakon oporezivanja (r=0,304, p<0,05) i prosjecna stopa rasta prihoda od prodaje (r=0,256, p<0,05). Jo§ znacajnija

korelacija uocena je za nefinancijske pokazatelje uspjesnosti nastavak posla (r=0,445, p<0,01) i odnosi s okolinom (r=0,439, p<0,01).

Osim edukacija, postoji i signifikantna korelacija iskustva s prosje¢nom stopom rasta dobiti nakon oporezivanja (r=0,214, p<0,05).
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Prije provodenja regresijske analize potrebno je analizirati 1 korelaciju pokazatelja uspjesnosti
i edukacija prije pokretanja posla i tijekom rada u poduzecu. Postoji signifikantna korelacija
edukacija tijekom poslovanja sa svim pokazateljima uspjesnosti na razinama p<0,01 i p<0,05,

te iskustva s pokazateljem uspjes$nosti prosjecan rast dobiti nakon oporezivanja.

Kako bi se dokazala prva hipoteza pristupilo se regresijskoj analizi. Preliminarnom
korelacijskom analizom i utvrdivanjem signifikantnosti dokazano je da se nefinancijska
varijabla odnosi s okolinom moze dovesti u vezu s dodatnim edukacijama tijekom rada u
poduzecu te financijska varijabla prosjecan rast dobiti nakon oporezivanja s iskustvom i
edukacijama tijekom rada u poduzecu. Prije izrade modela testirane su varijable koje imaju
binaran oblik kako bi se utvrdilo da li zadovoljavaju uvjete za provodenje binarne logisticke

regresije.

Tablica 38. Oznake i kodovi varijabli u logistickoj binarnoj regresiji

Varijabla Kod za potrebe regresije
Odnosi s okolinom (priznatost u zajednici) | 1 =Da
0=Ne
Dodatne edukacije tijekom rada u 1 = Odabran bilo koji oblik edukacije
poduzeéu 0 = Bez dodatne edukacije

Izvor: izrada autora

ZakljuCuje se da je varijabla dodatne edukacije tijekom rada u poduzecu signifikantna za
potrebe logisticke regresije, a Fisherov test tocnosti govori o visokoj signifikantnosti na razini
p=0,002, tj. 98%. Spearmanov koeficijent korelacije je 0,305, Goodman i Kruskal tau je 0,198
dok je Pearsonov X?(1) = 11,882, p=0,002. Prema X? testu postoje statisti¢ki znacajne razlike
izmedu ispitanika koji se educiraju tijekom rada u poduzecu i ne educiraju tijekom rada u

poduzecu.

Model je prvotno testiran na multikolinearnost te varijable nisu multikolinearne (VIF = 1,

Eigenvalue vrijednosti su sli¢ne te nema velikih odstupanja).

Nadalje se testirao utjecaj edukacija i iskustva na odnose s okolinom. Radi zadovoljavanja
uvjeta parsimonije modela, kao jedne od pretpostavki logisticke regresije, utvrdeno je da se u
model uvrste samo edukacije te su signifikantni rezultati logisticke regresije odnosa s okolinom

I edukacija prikazani u nastavku.
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U tablici 39 prikazani su rezultati logisticke regresije dodatnih edukacija tijekom rada u
poduzecu i odnosa s okolinom (u ovoj tablici, ali i svim ostalim tablicama gdje se prikazuju
rezultati regresije, prikazani su samo statisticki znacajni rezultati, tj. samo signifikantne

nezavisne varijable).

Tablica 39. Rezultati logisticke regresije dodatnih edukacija tijekom rada u poduzecu i
odnosa s okolinom

b OR 95% CI for odds p
Konstantni ¢lan 0,15
Edukacije tijekom 3,04* 20,9 1,42 — 30439 .02

rada u poduzecu
R2 = 0,248 (Nagelkerke) 0,157 (Cox&Snell) 0,51 (Hosmer i Lemeshow) 0,46 Model X?(2) = 10,25, p<
0,05*

Hosmerova i Lemeshowova statistika je signifikantna na razini p=0,51. Vrijednosti Nagelkerke
I Cox&Snell testova od 0,248 i 0,157 pretpostavljaju dobru prediktivnu moé¢ modela.
Referentne vrijednosti u modelu su dobri odnosi s okolinom oznaceno kao 1 i prisutnost
dodatnih edukacija tijekom rada u vlastitom poduzeéu oznaceno s 1. Modelom je to¢no
specificirano 91,6% vjerojatnosti rezultata zavisne varijable i 85,26% procijenjenih rezultata

zavisne varijable odnosi s okolinom.

Omjer vjerojatnosti testiran na restrikcijama zajednic¢kih parametara proizvodi LR® test u
vrijednosti od 9,93 uz p=0,006, $to upucuje da je cjelokupna ocjena modela dobra usprkos
malim vrijednostima Nagelkerke i Cox&Snell pseudo R2. Navedeno je vrlo ¢esta kombinacija
za modele koji predvidaju pojedina¢no ponasanje, a Sto nadalje upucuje da model ne bi bio u

mogucénosti tocno opisati pojedine slucajeve, ali daje dobar uvid u cjelokupno stanje.

Rezultati regresije sa zavisnom varijablom odnosa s okolinom prikazani su regresijskom

jednadzbom sljedeceg oblika:
Odnosi s okolinom; = 0.15 + 3.04 Edukacije tijekom rada u poduzecu; (27)

Ukoliko se vlasnik dodatno educira tijekom rada u vlastitom poduzecu vise je vjerojatno da su

mu utoliko vazniji dobri odnosi s okolinom nego kada se ne educira. Interpretacijom ,,omjera

8 Eng. likelihood ratio.
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Sansi (0dds ratio) postoji vjerojatnost da vlasnik koji se educira tijekom rada u poduzeéu ima

20,9 puta bolje odnose s okolinom.

Na nastavak obiteljske tradicije ne utjecu dodatne edukacije i iskustvo, odnosno statisti¢ki nije

dokazan znacajan utjecaj.

Nadalje se linearnom regresijom utvrduje utjecaj edukacija tijekom rada u poduzec¢u na prihod
od prodaje i dobiti nakon oporezivanja koji je izracunat kao postotni prosjek ranga ponudenog
u strukturiranom anketnom upitniku (primjerice ponudeni rang od 1-10% izracunat je kao
prosjecna vrijednost od 5,5% S§to €ini pogodnu vrijednost za linearnu regresiju). Izbjegla se
multinominalna logisticka regresija zbog slicnih odabranih rangova vrijednosti u uzorku te
premalom broju razli¢itih sluc¢ajeva (uglavnom se radi o rangovima rasta izmedu 1 i 10%) za
utvrdivanje signifikantnih rezultata. Odnos numericke i binarne varijable je pogodniji za uzorak

od 85 jedinica.

Na prosjecan rast prihoda od prodaje ne utjeCu dodatne edukacije i1 iskustvo, a statisti¢ki

signifikantne veze linearnom regresijom nisu dokazane.

Iduce se testira utjecaj dodatnih edukacija tijekom rada u poduzecu 1 iskustva na prosjecan rast

dobiti nakon oporezivanja u svrhu dokazivanja prve hipoteze.

Pristupa se testiranju multikolinearnosti nezavisnih varijabli testom faktora inflacije varijacije
(VIF). Sve vrijednosti bile su manje od 5 kod df®®=3 (Bahovec i Erjavec, 2009), $to upuéuje na

neprisutnost multikolinearnosti.

Nadalje se testira homoskedasti¢nost podataka koja je prvo utvrdena grafickim pregledom, a
zatim Whiteovim testom. Whiteov test nultom hipotezom pretpostavlja homoskedasti¢nost,
odnosno konstantnost varijance, za stopu rasta dobiti nakon oporezivanja je X%(7)=0,365,
F(7,52)=0,1859, p>0,05, a za rast prihoda od prodaje X2 (7)=0,101, F(7,52)=0,096, p>0,05.

Rezultati potvrduju da se nulta hipoteza o homoskedasti¢nosti varijance ne moze odbaciti §to

dokazuje heteroskedasti¢nost za obje zavisne varijable.

Autokorelacija reziduala ispitana je primjenom Durbin-Watson testa kod kojeg nulta hipoteza
pretpostavlja da ne postoji autokorelacija reziduala prvog reda. DW test za stopu rasta dobiti

nakon oporezivanja je 1,82, dok je gornja granica 1,69 §to govori o prisutnosti autokorelacije,

8 df = degrees of freedom.
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a kod stope rasta prihoda od prodaje vrijednost je 2,01 Sto govori o pozitivnoj autokorelaciji.
Zbog navedene naruSene pretpostavke kod regresije ¢e se primijeniti Cocrane-Orcuttov
postupak korekcije te dodatno Newey-Westova korekcija koja korigira autokorelaciju i

heteroskedasti¢nost.

Nadalje, test normalnosti reziduala je dobiven Jarque—Berra testom s Cholesky (Urzua)
ortogonalizacijom. Nultom hipotezom pretpostavlja se normalnost distribucije. Vrijednost
Jarque-Berra za regresiju stope rasta prihoda od prodaje je JB=8,35 uz p=0,010 Sto govori da
se nulta hipoteza moze odbaciti i upucuje na naru$avanje pretpostavke normalnosti reziduala.
Problem koji se moze javiti u navedenom sluéaju je da t-test, F-test i X? test vise nisu pouzdani,
a nenormalnost distribucije moze narocCito utjecati na intervalne procjene, posebno ako je
distribucija gresaka relacije simetri¢na. Za model sa stopom rasta dobiti nakon oporezivanja

dane su vrijednosti JB=0,235 uz p=0,786 §to govori o normalnosti reziduala.

Na kraju se testira bias®’ reziduala pomocu testa Cookova udaljenost. Cookova udaljenost je
0,266, a vrijednosti veée od 1 upuéuju na probleme s netipi¢nim vrijednostima®®, to u slu¢aju

navedenog modela nije problemati¢no (Field, 2013).

Po testiranju pretpostavki i utvrdivanju korektivnih mjera provodi se linearna regresija te su
prikazani rezultati samo za edukacije tijekom rada u poduzecu i iskustva, odnosno signifikantni

rezultati.

Tablica 40. Rezultati linearne regresije stope rasta dobiti nakon oporezivanja, edukacija
tijekom rada u poduzecu i prethodnog radnog iskustva

Sredina Sig. F-omjer
kvadrata
Regresija 6,865 0,000 3,004
Varijable Beta t Sig. VIF
Konstantni ¢lan 0,27 79
Edukacije tijekom rada 15,61 4,91 ,000 1,31
Iskustvo 0,46 1,38 ,050 1,28

R?=13,86%

87 Iskrivljenje, pristranost.
8 Eng. outlier.
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U tablici 40 i jednadzbi 28 prikazana je samo signifikantna varijabla edukacije tijekom rada u
poduzeéu i prethodno iskustvo vlasnika. Nadalje, R? govori o prognosti¢koj moéi modela koja
je 13,86%, Sto znaci da se 13,86% varijacija utjecaja na stopu rasta dobiti nakon oporezivanja

moze objasniti edukacijama tijekom rada u poduzecu i prethodnim iskustvom.

Stopa rasta dobiti nakon oporezivanjai = 11,71 + 15,61 Edukacije tijekom (28)

rada u poduzecu; + 0,46 Iskustvo;

Temeljem modela mogucée je zakljuciti da ukoliko ¢e vlasnik sudjelovati u edukacijama tijekom
rada u poduzecu, utoliko ¢e se stopa rasta dobiti nakon oporezivanja prosje¢no povecati za
15,61%. Ako je vlasnik posjedovao iskustvo prije pokretanja vlastitog posla, stopa rasta dobiti
nakon oporezivanja prosjecno ¢e se povecati za 0,46%. Temeljem dobivenih rezultata moguce
je govoriti o signifikantnom utjecaju edukacija tijekom rada u poduzecu i iskustva na uspjesnost
poslovanja mjerenu stopom rasta dobiti nakon oporezivanja §to upucuje na potvrdivanje prve

hipoteze.

Edukacije prije pokretanja vlastitog posla i iskustvo vlasnika nisu dokazani kao signifikantni te

ne utjecu na uspjesnost poslovanja mjerenu ostalim pokazateljima uspjeSnosti poslovanja.

U tablici 41 prikazan je saZetak svih modela kojima je dokazan statisticki signifikantan utjecaj
edukacija tijekom rada u poduzeéu i iskustva na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih
poduzeca u turizmu. Signifikantan utjecaj edukacija na uspjesnost poslovanja pronalaze i Lee i

Tsang, (2001) te Sanchez i ostali (2003).
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Tablica 41. Sumarni rezultati regresijske analize utjecaja edukacija i iskustva na pokazatelje

uspjesnosti poslovanja

Model 1 Model 2

Edukacije
i iskustvo
Mijere
uspjesnosti

Edukacije tijekom rada

Iskustvo

Prilagodeni R®

Negelkerke R?

Cox & Snell R?

F

OR (Omjer Sansi)

Stopa rasta dobiti
Odnosi s okolinom nakon
oporezivanja

3,04* 15,61**
0,46*
0,1386**
0,248*
0,157*
3,004
20,09

* = p<0.05; ** = p<0.001
Izvor: izrada autora

Slijedi analiza sekundarnih podataka proizaslih temeljem financijskih podataka malih

obiteljskih hotela o strukturi kapitala i zaduzenosti koji se smatraju specificnim poduzetni¢kim

znanjem o izboru nacina financiranja. Navedeno je postavljeno podhipotezom H1.2 koja je

navedena u nastavku.

H1.2. Specificno poduzetnicko znanje vlasnika o izboru nacina financiranja utjece na

uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Pod specificnim poduzetni¢ckim znanjem podrazumijeva se znanje o izboru strukture kapitala 1

nacina financiranja, a §to je operacionalizirano pomocu pokazatelja zaduzenosti — pokazatelj

ukupne zaduzenosti, pokazatelj kratkorocne zaduzenosti 1 pokazatelj dugorocne zaduzenosti 1

strukture kapitala — pokazatelj vlastitog financiranja i koeficijent financiranja. Navedeni

financijski pokazatelji izraCunavaju se na sljede¢i nacin:

Pokazatelj ukupne zaduzenosti =

Pokazatelj kratkorotne zaduzenosti =

Pokazatelj dugorocne zaduzenosti =

ukupne obveze (29)

ukupna imovina

kratkorocne obveze (30)

kratkorotna imovina

dugorolne obveze (31)

dugorocna imovina
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kapital i rezerve (32)

Pokazatelj vlastitog financiranja = - -
J 9f J ukupna imovina

ukupne obveze (33)

Koeficijent financiranja = —
ficijent f J kapital i rezerve

Uspjesnost je operacionalizirana prosjecnom stopom rasta dobiti nakon oporezivanja za

razdoblje od pet godina i prosje¢nom stopom rasta prihoda od prodaje za razdoblje od pet

godina. Navedeno su zavisne varijable modela.

Testiranje i dokazivanje istrazivacke hipoteze ¢e se provesti u dva dijela. U prvom dijelu su
izraunati prosjeci rasta, odnosno promjene za petogodiSnje razdoblje svih zavisnih i nezavisnih
varijabli, a potom se regresijskom analizom utvrduje utjecaj odabranih financijskih pokazatelja
koji predstavljaju poduzetnicko znanje o izboru nacina financiranja na uspjesnost poslovanja
malih obiteljskih hotela. Stope rasta su uprosjecene za petogodisnje razdoblje, jer se stope rasta
izmjenjuju iz godine u godinu, odnosno nisu konzistentne kroz petogodisnje razdoblje —
primjerice iz jedne godine u drugu ostvaren je rast nekog financijskog pokazatelja, a iduce dvije
pad. Dokazivanje hipoteze ¢e se provoditi testiranjem dva modela, jer postoje dvije zavisne

varijable.

U tablici 42 su prikazane vrijednosti svih zavisnih i nezavisnih varijabli za razdoblje od pet

godina.
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Tablica 42. Prikaz rasta prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja u razdoblju od 2010. do 2014. godine

Srednja

Standardna

Asimetri¢nost

Zasiljenost

Varijabla vrijednost Medijan devijacija Varijanca (Skewness) (Kurtosis) Min Maks
Rast prihoda od prodaje 4,20 1,05 57,33 3287,24 19,89 396,81 0,22 1145,75
Rast dobiti nakon 3,25 1,00 12,26 150,23 11,00 148,72 0,00 187,69
oporezivanja
Rast pokazatelja ukupne 1,03 0,99 0,55 0,31 7,78 74,10 0,04 7,38
zaduzenosti
Rast pokazatelja dugoroéne 1,30 0,96 3,86 14,90 15,83 271,86 0,00 69,52
zaduzenosti
Rast pokazatelja 1,54 1,00 7,76 60,21 19,17 380,90 0,02 156,68
kratkoroéne zaduzenosti
Rast pokazatelja vlastitog 1,38 1,03 2,61 6,82 10,17 116,73 0,00 35,93
financiranja
Rast koeficijenta 2,04 0,93 16,76 280,80 18,26 337,39 0,00 311,13

financiranja

Izvor: izrada autora
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Iz tablice 42 moguce je zakljuciti da je prosjec¢no najveci indeks rasta od 2010. godine do 2014.
godine zabiljezen za varijablu rast prihoda od prodaje i iznosi 4,2, medutim valja uzeti u obzir
izuzetno velika odstupanja u rastu medu godinama (standardna devijacija 57,33 1 varijanca od
3.287,24). Prosjecan rast dobiti nakon oporezivanja je 3,25 te se isto moze govoriti o velikim
odstupanjima (standardna devijacija 57,33 i varijanca 150,23), ali znatno manjima nego kod
rasta prihoda od prodaje. Relativno stabilan i mali rast uocen je kod svih nezavisnih varijabli s
najmanjim odstupanjima za varijable rast pokazatelja ukupne zaduzenosti i rast pokazatelja
vlastitog financiranja. Uoc¢eno je nesto vise odstupanja za pokazatelje dugoro¢ne i kratkoro¢ne
zaduzenosti. Nezavisna varijabla s najve¢im odstupanjima je rast koeficijenta financiranja

(standardna devijacija 16,76, a varijanca 280,80).

Prije rezultata linearne regresije u tablici 43 prikazane su korelacije financijskih pokazatelja

uspjesnosti 1 izbora nacina financiranja.
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Tablica 43. Korelacija petogodisnjih prosjecnih financijskih pokazatelja za razdoblje od 2010. do 2014. godine

1 2 3 4 5 6
Prosjecan rast prihoda od prodaje (1)
Prosje¢na stopa rasta dobiti (2) ,010
Prosje¢an pokazatelj rasta ukupne zaduZenosti (3) ,156 ,057
Prosje¢an pokazatelj rasta dugoro¢ne zaduzenosti (4) ,073 -,178 712
Prosjecan pokazatelj rasta kratkoro&ne zaduZenosti (5) ,107 ,309™ 367" -,392™
Prosje¢an pokazatelj rasta vlastitog financiranja (6) -,140 1217 -,963™ -,687" -,351™
Prosjecan koeficijent rasta financiranja (7) -,029 -,047 248" ,119 ,167 -,290™

Napomena: **. Korelacija je signifikantna na razini 0,01, *. Korelacija je signifikantna na razini 0,05.

Izvor: izrada autora
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Najveca korelacija, r=0,963, p<0,01 uocena je kod prosjeCnog pokazatelja rasta vlastitog
financiranja 1 prosjecnog pokazatelja rasta ukupne zaduZenosti, a §to moze upucivati na
multikolinearnost izmedu dva pokazatelja. Slijedi relativno velika korelacija izmedu
prosjecnog pokazatelja rasta vlastitog financiranja i prosjecnog pokazatelja dugorocne

zaduZenosti (r = -0,687), ali negativnog smjera.

Za potrebe multiple linearne regresije vrijednosti svih zavisnih i nezavisnih varijabli su
izracunate kao prosjek za petogodisSnje razdoblje. U oba slucaja zavisne varijable utvrdene su
distribucije koje nisu normalnog oblika mjerene Kolmogorov-Smirnovim testom. Testne su
vrijednosti bile manje od p<0,05, dok je za dokazivanje normalnosti distribucije podataka

potrebno zadovoljiti uvjet p>0,05.

Modeli su testirani na uzorku od 94 mala obiteljska hotela. Prvotni broj podataka za analizu je
bio 120, medutim neki sluéajevi su iskljuCeni iz analize zbog negativnih vrijednosti ili
nemogucénosti izraCuna prosjeka (negativne vrijednosti za svih pet godina). Netipi¢ne

vrijednosti®® su takoder uklonjene.

Kako bi se provjerila statisticka svojstva 1 adekvatnost modela primijenjeni su dijagnosticki
testovi koji ukljuuju multivarijatne testove autokorelacije, heteroskedasti¢nosti,

multikolinearnosti i normalne distribuiranosti reziduala.

Uzorak od 94 slucaja dovoljan je za analizu, jer je po nezavisnoj varijabli potrebno 10 do 15
slucajeva. Kada su se ukljucile sve nezavisne varijable u model, uzorak od 94 slucaja je

dovoljan za pouzdanu analizu (Field, 2013).

8 Eng. outlier.
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Pristupa se testiranju multikolinearnosti nezavisnih varijabli, koja je dokazana kod stope rasta
dobiti nakon oporezivanja i stope rasta prihoda od prodaje testom faktora inflacije varijacije
(VIF). Sve vrijednosti bile su vece od 5 (Bahovec i Erjavec, 2009) te su slijedom toga
vrijednosti logaritmirane. Vrijednosti VIF testova nakon logaritmiranja su poboljSane, dok su
vrijednosti vece od 5 preostale za pokazatelj ukupne zaduzenosti testiranog u modelu sa stopom
rasta dobiti nakon oporezivanja. U modelu sa stopom rasta prihoda od prodaje nije preostala ni

jedna signifikantna nezavisna varijabla.

Zatim se testira homoskedasti¢nost logaritmiranih podataka koja je prvo utvrdena grafickim
pregledom Q-Q grafa i P-P grafa te upucuje na heteroskedasti¢nost. Kao dodatna provjera
proveo se u obje regresije Whiteov test Kkoji nultom hipotezom pretpostavlja
homoskedasti¢nost, odnosno konstantnost varijance. Rezultati za stopu rasta prihoda od prodaje
su X? (20)=0,365, F(20,51)=0,9873, p>0,05, a za rast prihoda od prodaje X?(20)=0,023,
F(20,51)=0,0074, p>0,05. Rezultati potvrduju da se nulta hipoteza o homoskedasti¢nosti
varijance ne moze odbaciti §to dokazuje homoskedasti¢nost za varijablu stopa rasta dobiti
nakon oporezivanja, dok se za stopu rasta prihoda od prodaje moze odbaciti te ¢e se kod
regresije primijeniti  Newey-Westova korekcija koja se primjenjuje u slucajevima

heteroskedasti¢nosti nepoznatog oblika i autokoreliranosti reziduala.

Nadalje, autokorelacija reziduala je ispitana primjenom Durbin-Watson testa kod kojeg nulta
hipoteza pretpostavlja da ne postoji autokorelacija reziduala prvog reda. DW test za stopu rasta
dobiti nakon oporezivanja je 1,65, dok je gornja granica takoder 1,65 ¢ime se iskljucuje
autokorelaciju. Kod stope rasta prihoda od prodaje vrijednost je 2,32, §to upucuje na pozitivnu

autokorelaciju, a kod regresije ¢e se primijeniti Newey-Westova korekcija.

Breusch-Godfreyevim testom statisticki se analizira autokorelacija greSaka relacije. U testu se
nultom hipotezom pretpostavlja postojanje autokorelacija greSaka relacije drugog reda, a nulta
hipoteza odbacuje se ako je empirijska vrijednost LM veéa od kritiéne vrijednosti X2 (p) —
distribucije za zadanu razinu signifikantnosti, gdje je LM (vrijednost Breusch-Godfrey testa).
Za prihod od prodaje test veli¢ina Obs*R? = 10 * 0,327 = 3,27, vjerojatnost X2 (2) = 0,456 znaci
da test veli¢ina pada u podrucje prihvacanja nulte hipoteze. Zaklju€uje se da ne postoji problem
autokorelacije prvog i drugog reda. Za dobit nakon oporezivanja test veli¢ina Obs*R? = 10 *
0,416 = 0,16, vjerojatnost X2 (2) = 0,743 te se zakljutuje da ne postoji problem autokorelacije

prvog i drugog reda.
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Vrijednost Jarque-Berra za regresiju stope prihoda od prodaje JB=1,67 uz p=0,000 upucuje da
se nulta hipoteza moze odbaciti i upucuje na narusavanje pretpostavke normalnosti reziduala.
Za model sa stopom rasta dobiti nakon oporezivanja rezultati su JB=0,95 uz p=0,586, sto

potvrduje normalnost reziduala.

Po testiranju pretpostavki i utvrdivanju korektivnih mjera provodi se regresija te su prikazani
rezultati samo za stopu rasta dobiti nakon oporezivanja, jer nije dokazan signifikantan odnos

izmedu stope rasta prihoda od prodaje i pokazatelja zaduzenosti i strukture kapitala.

U tablici 44 prikazana je multipla linearna regresija sa zavisnom varijablom stopa rasta dobiti
nakon oporezivanja dok je prikazana samo signifikantna nezavisna varijabla pokazatelj

vlastitog financiranja, jer ostali financijski pokazatelji nisu dokazani signifikantnima.

Tablica 44. Multipla linearna regresija sa zavisnom varijablom prosjecna petogodisnja stopa
rasta dobiti nakon oporezivanja

Sredina Sig. F-omjer
kvadrata
Regresija 4,59 0,050 2,34
Varijable Beta t Sig. VIF
Konstantni ¢lan 1,81 ,007
Pokazatelj vlastitog 0,49 2,42 ,018 2,3

financiranja

R?=15,1%
Regresijska jednadZba temeljem podataka poprima sljedeci oblik:

Stopa rasta dobiti nakon oporezivanjai = 1,35 + 0,49 Pokazatelj vlastitog (34)

financiranjai

U jednadzbu je ukljuc¢ena samo signifikantna varijabla pokazatelj vlastitog financiranja koja je
izraGunata kao omjer kapitala i imovine. Ukupna prediktivna moé modela dana R? vrijednosti
od 15,1% Sto znaci da je modelom pojaSnjeno 15,1% varijacija utjecaja pokazatelja vlastitog

financiranja na prosje¢nu stopu rasta dobiti nakon oporezivanja.

Temeljem modela moguce je zakljuciti da ukoliko se pokazatelj vlastitog financiranja poveca

za jedan posto, utoliko ¢e se stopa rasta dobiti nakon oporezivanja povecati za 0,49%. Ostale
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varijable ne utjecu signifikantno na rast dobiti nakon oporezivanja. Temeljem dobivenih

rezultata potvrduje se prva hipoteza, odnosno druga podhipoteza (H1.2).

5.1.2.3 Poduzetnicke osobine vlasnika malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Utjecaj poduzetnickih osobina vlasnika malih obiteljskih hotela na uspjeSnost poslovanja

postavljen je drugom hipotezom.

H2. Poduzetnicke osobine viasnika kao izvor konkurentskih prednosti znacajno utjecu na

uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Prije provodenja analize utjecaja poduzetnickih osobina na uspjesnost poslovanja logistickom
binarnom regresijom analizirane su kategoricke varijable koje predstavljaju poduzetnicke

osobine i nefinancijske mjere uspjesnosti poslovanja.

Rizik je varijabla operacionalizirana pomocu tri pitanja Likertovom ljestvicom vrijednosti od 1
do 5, a na sljede¢i nacin su kodirane i varijable. Tvrdnje koje ispituju sklonost riziku prikazane

Su u nastavku.

Rizik 1 odnosi se na tvrdnju Cesto poduzimam proracunate rizike kako bi stekao
prednost na trzistu.

Rizik 2 odnosi se na tvrdnju Spremna sam uloziti veliki dio vlastitog novca (riskirati)
radi buduce poslovne koristi (financijske i/ili nefinancijske).

Rizik 3 odnosi se na tvrdnju Uglavnom volim zapocinjati poslove koji u sebi nose rizik.

Inovativnost je varijabla operacionalizirana pomocu tri pitanja Likertovom ljestvicom

vrijednosti od 1 do 5.

Inovativnost 1 odnosi se na tvrdnju Vazno mi je da moje poslovanje i usluge budu
inovativni (drugaciji od konkurencije, u korak s razvojem informatike, razvojem struke,
s trendovima na trzistu).

Inovativnost 2 odnosi se na tvrdnju Puno ulazem u inovativnost svojeg poslovanja i/ili
usluga.

Inovativnost 3 odnosi se na tvrdnju Da imam vise raspolozivog novca vise bi ulagao/la

u inovacije u poslovanju.
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Proaktivnost je varijabla operacionalizirana pomocéu tri pitanja Likertovom ljestvicom

vrijednosti od 1 do 5.

Proaktivnost 1 odnosi se na tvrdnju U mojem poduzecu uvodimo nove usluge/proizvode
prije nego Sto to ucine nasi konkurenti.
Proaktivnost 2 odnosi se na tvrdnju Cesto uvodimo nove proizvode/usluge kojih jos

nema na trZistu.

Nadalje je na grafovima detaljnije prikazan udio pojedine poduzetnicke osobine prema

tvrdnjama ispitanika.

Grafikon 10. Vlasnikova sklonost riziku prema tvrdnjama

U potpunosti se slazem
Slazem se

Djelomic¢no se slazem
Ne slazem se

Uopce se ne slazem

I

0 5 10 15 20 25
ERizik3 ®mRizik2 mRizik1

lzvor: izrada autora

Najveci broj ispitanika djelomiéno se slaze sa sve tri tvrdnje koje ocjenjuju sklonost riziku kao
poduzetnicke osobine vlasnika, a gdje su i odgovori najhomogeniji medu ispitanicima kroz sva
tri pitanja. Sli¢na situacija je i kod tvrdnje slazem se. Najveca nehomogenost u odabiru tvrdnji
uocena je kod ispitanika koji se u potpunosti slazu s tvrdnjama Najveci broj ispitanika u

potpunosti se slaze s tvrdnjom rizika 2 koja odudara od tvrdnji 11 3.

Odabiri tvrdnji za pojedinu poduzetnicku osobinu bi i trebali biti homogeni, Sto je prethodno

utvrdeno validacijom mjernog instrumenta pomoc¢u Cronbachove alfe.

Slijedi prikaz poduzetnicke osobine inovativnosti uz analizu odabranih tvrdnji na Likertovoj
ljestvici vrijednosti od 1 do 5.
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Grafikon 11. Vlasnikova inovativnost prema tvrdnjama

U potpunosti se slazem

Slazem se

Djelomic¢no se slazem

Ne slazem se

Uopce se ne slazem

m [novativnost 3  mInovativnost 2  ®m Inovativnost 1

lzvor: izrada autora

Temeljem grafikona 11 moguce je uoditi da najveci broj ispitanika smatra da posjeduje osobine
inovativnosti i to kroz sve tri tvrdnje koje ispituju inovativnost. U potpunosti se slazem i slazem

se stoga znatno dominiraju na grafickom prikazu.

Vezano uz poduzetni¢ku osobinu proaktivnosti, temeljem grafikona 12 moguce je zakljuciti da
se vecina vlasnika smatra proaktivnima, tj. posjeduje osobine proaktivnosti $to je potvrdeno
odabirom vrijednosti 4 i 5, odnosno tvrdnjama u potpunosti se slazem i slazem se. Relativno je
velik broj ispitanika odabrao djelomi¢no se slazem, $to moze biti posljedica nezainteresiranosti

ispitanika kod ispunjavanja strukturiranog anketnog upitnika.
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Grafikon 12. Vlasnikova proaktivnost prema tvrdnjama

U potpunosti se slazem
Slazem se
Djelomic¢no se slazem
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0 5 10 15 20 25

m Proaktivnost 2  m Proaktivnost 1

lzvor: izrada autora

Nadalje, u tablici 45 prikazana je deskriptivna statistika poduzetnickih osobina vlasnika malih
obiteljskih hotela.

Analizom deskriptivne statistike uoceno je da ne postoje velika odstupanja u odgovorima
ispitanika Sto je prikazano relativno malim varijancama, standardne devijacije su takoder

relativno niskih vrijednosti.

Srednje vrijednosti svih poduzetnic¢kih osobina krecu se izmedu 2,48 kao najmanje vrijednosti
za osobinu rizi¢nosti te 3,8 1 3,87 kao najvisih vrijednosti za osobine inovativnosti. Temeljem
rezultata istrazivanja moguce je zakljuciti da su vlasnici malih obiteljskih hotela manje skloni

riziku u odnosu na ostale poduzetnicke osobine.
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Tablica 45. Pregled poduzetnickih osobina viasnika malih obiteljskih poduzeéa u turizmu

Rizik1 Rizik2 Rizik3

Inovativnost

Inovativnost

Inovativnost

Proaktivnost

Proaktivnost

1 2 3 1 2
Srednja vrijednost 2,7 3,2 2,48 3,80 3,58 3,87 3,50 3,12
Standardna greska ,13 ,15 14 ,15 ,156 77 ,155 ,160
Standardna devijacija 1,01 1,22 1,15 1,20 1,21 1,37 1,20 1,23
Varijanca 1,02 1,49 1,33 1,45 1,46 1,88 1,44 1,52

Izvor: izrada autora
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Srednja vrijednost svih tvrdnji rizika je izmedu 2 i 3, tj. radi se o niZim razinama sklonosti
riziku. Drugim rijec¢ima, vlasnici su odabirom tvrdnje djelomicno se slazem ili ne slazem se

oznacili tvrdnju koja mjeri rizik.

Srednja vrijednost svih tvrdnji inovativnosti je izmedu 3 i 4, Sto znac¢i da odabiri tvrdnji

djelomi¢no se slazem i slazem predstavljaju nesto vise razine inovativnosti.

Kao i u slu¢aju inovativnosti, srednja vrijednost svih tvrdnji proaktivnosti je izmedu 3 i 4, dakle

vise je razine.

U tablici 46 prikazana je korelacija poduzetni¢kih osobina. Veéina poduzetnickih osobina je
znacajno korelirana uz Spearmanov r koji je blizu ili ve¢i od 0,5, $to je znak visoke
koreliranosti. Signifikantnost je u veéini slu¢ajeva vec¢a od 99%. Temeljem rezultata korelacije
moze se zakljuciti da vlasnici posjeduju niz poduzetnic¢kih osobina te da samo jedna izolirana
poduzetnicka osobina nije svojstvena vlasniku koji je poduzetnik. Poduzetni¢ke osobine koje
nisu korelirane su pojedinacne tvrdnje inovativnosti i sklonosti riziku (r=0,202, p>0,05) te

proaktivnosti i sklonosti riziku (r=0,153, p>0,05).
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Tablica 46. Korelacija izmedu poduzetnickih osobina

Rizik 1 Rizik 2 Rizik 3 Inovativnost 1 Inovativnost 2 Inovativnost 3 Proaktivnost 1 Proaktivnost 2

Rizik 1

Rizik 2 517"

Rizik 3 497" ,393"

Inovativnost 1 563" ATT ,302"

Inovativnost 2 576" ,493™ ,291" 871"

Inovativnost 3 444 397 ,202 ,599™ ,619™

Proaktivnost 1 ,440™ ,445™ ,153 ,750™ ,764™ ,484™

Proaktivnost 2 523" ,404™ 363 7337 735" ,369™ 851"

Napomena: ** Korelacija je signifikantna na razini 0,01, *Korelacija je signifikantna na razini 0,05.
Izvor: izrada autora
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Utjecaj poduzetnickih osobina testira se kroz tri podhipoteze od kojih se prva odnosi na sklonost

riziku te je sljedeceg oblika:

H2.1.Vlasnikova sklonost riziku znacajno utjece na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih

poduzeca u turizmu

Nadalje se metodom binarne logisticke regresije analizira vlasnikova sklonost riziku i utjecaj
na uspjeSnost poduzeca, a mjera uspjeSnosti poduzeca mjerena je nefinancijskom mjerom
odnosa s okolinom. Regresijskom analizom nije utvrden statisticki znacajan utjecaj rizika na

odnose s okolinom.

Slijedi prikaz rezultati binarne logistiCke regresije rizika i nastavka obiteljske tradicije.

Tablica 47. Rezultati logisticke regresije rizika i nastavka obiteljske tradicije

b OR 95% CI for odds p
Konstantni ¢lan -0,36
Rizik 2 0,96* 2,61 1,31 -5,25 .005

R? = 0,248 (Nagelkerke) 0,157 (Cox&Snell) 0,10 (Hosmer i Lemeshow) 0,72 Model X3(2) = 14,06, p<
0,01*

Hosmer i Lemeshow statistika je signifikantna uz vrijednost p=0,10. Nagelkerke i Cox&Snell
vrijednosti govore o dobroj prediktivnoj mo¢i modela. Referentne vrijednosti u modelu su
nastavak obiteljskog posla, oznacen kao 1 te rizik mjeren Likertovom ljestvicom vrijednosti od
1 do 5. Modelom je to¢no specificirano 86,67% vjerojatnosti rezultata zavisne varijable i

75,28% procijenjenih rezultata zavisne varijable nastavak obiteljske tradicije.

Omjer vjerojatnosti testiran na restrikcijama zajednickih parametara proizvodi LR test u
vrijednosti 9,93 uz p=0,006, sto upucuje da je cjelokupna ocjena modela dobra usprkos malim
vrijednostima Nagelkerke i Cox&Snell pseudo R%. To upuéuje da model nije u moguénosti
to¢no opisati pojedine slucajeve, ali daje dobar uvid u cjelokupno stanje. Rezultati regresije sa

zavisnom varijablom nastavka obiteljske tradicije su prikazani jednadZbom:
Nastavak obiteljske tradicijei = -0,36 +2,61 Rizik 2; (35)

Ako je vlasnik sklon riziku (vrijednosti 4 i 5 na Likertovoj ljestvici vrijednosti), veca je

vjerojatnost da ¢e se nastaviti obiteljski posao, nego kada sklonost riziku izostaje.
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Interpretacijom omjera Sansi (0dds ratio) postoji vjerojatnost da ¢e osoba koja je sklona riziku

imati 2,61 puta vece Sanse da Ce se obiteljski posao nastaviti.

Navedenim rezultatima moguce je potvrditi drugu hipotezu (prvu podhipotezu) koja

pretpostavlja utjecaj rizika na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu.

Sljede¢e je metodom linearne regresije mjeren utjecaj sklonosti rizika na prosjecne
petogodisSnje stope rasta prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja, gdje su navedene
financijske mjere uspjesnosti pretvorene u numericke vrijednosti, odnosno izracunat je prosjek
svakog ponudenog ranga u upitniku. Primjerice, ukoliko je ispitanik oznacio da je unatrag pet
godina u prosjeku ostvarivao rast dobiti nakon oporezivanja u rangu izmedu 11% - 20%, utoliko
je prosje¢na vrijednost 15,5%, odnosno 15,5. Kao i u slucaju sekundarnih financijskih
pokazatelja uspjesnosti, u oba slucaja zavisne varijable utvrdene su distribucije koje nisu
normalnog oblika mjerene Kolmogorov-Smirnovim testom, gdje su testne vrijednosti bile
manje od p<0,05. Za dokazivanje normalnosti distribucije podataka potrebno je zadovoljiti
uvjet p>0,05. Medutim, prema mnogim autorima ako je uzorak premalen (ako nije n<10),

asimetri¢nost distribucije nece utjecati na rezultate linearne regresije. (Northwestern, 2013).

Za potrebe statisticke analize vrijednosti nezavisnih varijabli su logaritmirane kako bi se

postigao uvjet normaliteta podataka tj. da podaci imaju oblik normalne distribucije.

U tablici 48 prikazani su rezultati multiple linearne regresije kojom se mijeri utjecaj
poduzetnicke osobine rizika na uspjeSnost poslovanja malih obiteljskih hotela mjerenih

stopama rasta dobiti nakon oporezivanja i stopama rasta prihoda od prodaje.
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Tablica 48. Rezultati multiple linearne regresije zavisnih varijabli prosjecna stopa rasta
dobiti nakon oporezivanja i prosjecna stopa rasta prihoda od prodaje

Zavisna varijabla — Stopa rasta dobiti nakon oporezivanja

R%=28,6%
Srednja Sig. F-

vrijednost omjer
Regresija 15,25 0,020 3,51
Varijable Beta t Sig. VIF
(Konstantan 2.995 ,063
¢lan)
Rizik 2 3,99 1,75 ,049 1,49

Zavisna varijabla — Stopa rasta prihoda od prodaje

RZ=17,2%

Srednja Sig. F-

vrijednost omjer

Regresija 21,96 0,023 34
Varijable Beta t Sig. VIF
(Konstantan 0,15 ,088
¢lan)
Rizik 2 5,07 1,93 ,05 1,55

Izvor: izrada autora

Modeli su testirani na multikolinearnost. Uvjet je zadovoljen uz vrijednosti VIF 1,55 i 1,49 za
signifikantnu varijablu Rizik 2. Vrijednosti Durbin-Watson testa su 2,03 i 1,84. Kako je
optimalna vrijednost 2, moguce je govoriti o neautokoreliranosti gre$aka relacije. Breusch-
Godfreyevim testom statisticki se analizira autokorelacija gresaka relacije. U testu se nultom
hipotezom pretpostavlja postojanje autokorelacija greSaka relacije drugog reda, a nulta hipoteza
odbacuje se ako je empirijska vrijednost LM veéa od kritiéne vrijednosti X? (p) — distribucije za
zadanu razinu signifikantnosti. Za prihod od prodaje test veli¢ina Obs*R% =10 * 0,634 = 3,64,
vjerojatnost X? (2) = 0,728 znadi da test veli¢ina pada u podruéje prihvaéanja nulte hipoteze.
Zakljucuje se da ne postoji problem autokorelacije prvog i drugog reda. Za dobit nakon
oporezivanja test veli¢ina je Obs*R? = 10 * 0,3216 = 3,216, vjerojatnost X? (2) = 0,516 te se

zakljucuje da ne postoji problem autokorelacije prvog i drugog reda.

194



Nadalje, test normalnosti reziduala je izraCunat pomocu Jarque—Berra statistike s Cholesky
(Urzua) ortogonalizacijom. Nultom hipotezom se pretpostavlja normalnost distribucije.
Vrijednost Jarque-Berra za regresiju stope prihoda od prodaje je JB=97,6 uz p=0.000, $to znaci
da se nulta hipoteza moze odbaciti jer narusava pretpostavku normalnosti reziduala. Za model
sa stopom rasta dobiti nakon oporezivanja JB=0,95 uz p=0,586, $to upucuje na normalno
distribuirane reziduale. Obje JB vrijednosti testa treba uzeti s dozom opreza zbog relativno
malog uzorka N=85. Model je testiran i na homoskedasti¢nost primjenom Whiteovog testa. Za
stopu rasta prihoda od prodaje X?(6)=0,1336, F(6,53)=0,1337, p>0,05, a za rast dobiti nakon
oporezivanja X?(6)=0,2100, F(6,53)=0,2175, p>0,05. Rezultati potvrduju da se nulta hipoteza
o homoskedasti¢nosti varijance ne moze odbaciti $to dokazuje homoskedasti¢nost za varijablu

stopa rasta dobiti nakon oporezivanja i stopu rasta prihoda od prodaje.

Po testiranju pretpostavki i utvrdivanju korektivnih mjera provodi se regresija, a rezultati se

prikazuju regresijskim jednadZbama u nastavku:
Stopa rasta dobiti nakon oporezivanjai = -3,8 + 3,99 Rizik2; (36)
Stopa rasta prihoda od prodajei = 1,33 + 5,066 Rizik2; (37)

U jednadZbu je uklju€ena samo signifikantna varijabla rizik koja ima kategoricka obiljezja.
Temeljem modela moguce je zakljuciti da ukoliko je osoba sklonija riziku (na Likertovoj
ljestvici ¢e oznaciti vrijednosti 4 i 5), utoliko ¢e se stopa rasta dobiti nakon oporezivanja

povecati prosjecno 3,99 posto, a stopa rasta prihoda od prodaje 5,066%.

Nadalje se metodama regresije testira utjecaj vlasnikove inovativnosti na uspjesnost poduzeca
mjerena nefinancijskim mjerama odnosa s okolinom i nastavka obiteljske tradicije te
financijskih mjera stope rasta prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja. Veza je
postavljena podhipotezom H2.2:

H2.2. Vlasnikova inovativnost znacajno utjece na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih

poduzeéa u turizmu

Model koji je uklju¢ivao zavisnu varijablu odnosi s okolinom je signifikantan (p=0,0025, R? =
0,33, H-L = 0,772), ali u modelu niti jedna varijabla inovativnosti nije signifikantno utjecala na

odnose s okolinom.
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Model koji je uklju¢ivao zavisnu varijablu nastavak obiteljske tradicije takoder je signifikantan
(p=0,004, R? = 0,22, H-L = 0,29), ali kao i kod prijasnjeg model niti jedna varijabla
inovativnosti nije signifikantno utjecala na nastavak obiteljske tradicije.

Linearnom regresijom testiran je odnos inovativnosti i financijskih pokazatelja rasta prihoda od
prodaje i dobiti nakon oporezivanja te veze i utjecaj nisu dokazani. Hipoteza koja pretpostavlja
znacajan utjecaj inovativnosti na uspjeSnost malih obiteljskih poduzeéa u turizmu stoga nije

dokazana.

Nadalje se metodama regresije testira utjecaj vlasnikove proaktivnosti na uspjesnost poduzeca
mjerena nefinancijskim mjerama odnosa s okolinom i nastavka obiteljske tradicije te
financijskih mjera stope rasta prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja. Veza je
postavljena podhipotezom 2.3.

H2.3. Vlasnikova proaktivnost znacajno utjece na uspjesnost malih obiteljskih poduzeéa u

turizmu

Metodom se binarne regresije analizira vlasnikova proaktivnost i utjecaj na uspjesSnost
poduzeca mjerena nefinancijskom mjerom odnosa s okolinom i nastavak obiteljske tradicije. U
tablici 49 prikazani su rezultati binarne logisticke regresije proaktivnosti 1 nastavak obiteljske

tradicije.

Tablica 49. Rezultati binarne logisticke regresije za zavisnu varijablu nastavak obiteljske
tradicije

b OR 95% CI for odds p
Konstantan ¢lan 1.82
Proaktivnost 1 2,55* 12,08 2,3-69,62 .002
Proaktivnost 2 1,61 2,05 1,01 -24,70 0,04

R? =362 (Nagelkerke) ,229 (Cox&Snell). ,35 (Hosmer i Lemeshow),208 Model X?(1) = 19,38, p<
0,01*

Model je testiran na multikolinearnost te varijable nisu multikolinearne (VIF = 1, Eigenvalue
vrijednosti su slicne te nema velikih odstupanja). Hosmer i Lemeshow vrijednost je 0,208 i
dokazuje signifikantnost modela. Vrijednosti Nagelkerke R?od 0,362 i Cox&Snell R? od 0,229

upucuju da je modelom tocno predvideno 36,2%, odnosno 22,9% varijacija. Referentne
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vrijednosti u modelu su nastavak obiteljskog posla oznacen kao 1 i proaktivnost mjerena

Likertovom ljestvicom vrijednosti od 1 do 5.

Modelom je to¢no specificirano 90% vjerojatnosti rezultata zavisne varijable i 79,81%

procijenjenih rezultata zavisne varijable nastavak obiteljske tradicije.

Omjer vjerojatnosti testiran na restrikcijama zajednickih parametara proizvodi test LR u
vrijednosti 19,38 uz p=0,000, sto upucuje da je cjelokupna ocjena modela dobra usprkos malim
vrijednostima Nagelkerke i Cox&Snell pseudo R?.

Rezultati regresije sa zavisnom varijablom nastavka obiteljske tradicije prikazani su

jednadZzbom:

Nastavak obiteljske tradicijej = 1,82 + 2,55 Proaktivnost 1 + 1,61 Proaktivnost (38)
2

Ukoliko je vlasnik proaktivniji, veca je vjerojatnost da ¢e ¢lanovi obitelji nastaviti obiteljski

posao — 12,08 puta u slucaju prokativnosti 1 i 2,05 puta u slué¢aju proaktivnosti 2.

Temeljem navedene tvrdnje moguce je prihvatiti hipotezu 2 koja upucuje signifikantan utjecaj

proaktivnosti na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu.
Veza odnosa s okolinom i proaktivnosti nije dokazana kao signifikantna.

Nadalje je linearnom regresijom testiran odnos proaktivnosti i pokazatelja prosjecne stope rasta
prihoda od prodaje i dobiti nakon oporezivanja. Vrijednosti Durbin-Watson testa su 1,991 2,11.
Kako je optimalna vrijednost 2, greske relacije nisu neautokorelirane. Breusch-Godfreyjev
testom statistic¢ki se analizira autokorelacija greSaka relacije. Za prihod od prodaje test veli¢ina
Obs*R? = 10 * 0,839 = 1,61, vjerojatnost X3(2) = 0,4 znadi da test veli¢ina pada u podrugje
prihvacanja nulte hipoteze. Zakljucuje se da ne postoji problem autokorelacije prvog i drugog
reda. Za dobit nakon oporezivanja test veli¢ina Obs*R? = 10 * 0 = 0,294, vjerojatnost X?(2) =
0,62 te se zakljucuje da postoji problem autokorelacije prvog i drugog reda. Za navedeni slucaj

provest ¢e se Newey-Westova korekcija.

Nadalje, test normalnosti reziduala je izra¢unat koriste¢i Jarque—Berra statistiku s Cholesky
(Urzua) ortogonalizacijom. Nultom hipotezom se pretpostavlja normalnost distribucije.

Vrijednost Jarque-Berra za regresiju stope prihoda od prodaje je JB=45,6 uz p=0,000, §to znaci
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da se nulta hipoteza moze odbaciti te se naruSavaju pretpostavke normalnosti reziduala. Za
model sa stopom rasta dobiti nakon oporezivanja reziduali su normalno distribuirani §to
dokazuje i vrijednost JB=0,84 uz p=0,086,

Model je testiran i na homoskedasti¢nost primjenom Whiteovog testa koji nultom hipotezom
pretpostavlja homoskedasti¢nost, odnosno konstantnost varijance, a za stopu rasta prihoda od
prodaje je X?(6)=0,076, F(2,57)=0,07, p>0,05, za rast dobiti nakon oporezivanja X? (2)=0,02,
F(2,57)=0,0189, p<0,05.

Rezultati potvrduju da se nulta hipoteza o homoskedasti¢nosti varijance ne moze odbaciti, §to
dokazuje homoskedasti¢nost za varijablu stopa rasta prihoda od prodaje, ali ne 1 za rast dobiti
nakon oporezivanja. To upucuje na heteroskedasti¢nost koja ¢e se korigirati Newey-
Westovom metodom. Po testiranju pretpostavki i utvrdivanju korektivnih mjera provodi se

regresija te su prikazani rezultati kako slijedi.

Tablica 50. Rezultati multiple regresije zavisne varijable prosjecna stopa rasta dobiti nakon
oporezivanja i prosjecna stopa rasta prihoda od prodaje

Zavisna varijabla - Stopa rasta dobiti nakon oporezivanja

R?=28.6%
Sredina Sig. F-omjer
kvadrata
Regresija 15,25 0,007 6,8
Varijable Beta t Sig. Cook’s distance
(Konstantan - ,58
¢lan) 0,56
Proaktivnost 5,16 2,79 ,007 ,61
1

Zavisna varijabla - Stopa rasta prihoda od prodaje

R?=17.2%
Sredina Sig. F-ratio
kvadrata
Regresija 19,32 0,025 3,14
Varijable Beta t Sig. Cook’s distance
(Konstantan 0,98 ,330
¢lan)
Proaktivnost 4,2 2,29 ,025 ,246
1

Izvor: izrada autora
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Temeljem rezultata regresije izraduju se regresijske jednadzbe.
Stopa rasta dobiti nakon oporezivanjai = -2,8 + 5,16 Proaktivnostl; (39)
Stopa rasta prihoda od prodajei = 4,8 + 4,15 Proaktivnost1; (40)

U jednadzbu je ukljuena samo signifikantna varijabla proaktivnost 1 koja ima kategoricka
obiljeZja. Temeljem modela moguce je zakljuciti da ukoliko je osoba proaktivnija (na
Likertovoj ljestvici ¢e oznaciti vrijednosti 4 i 5), utoliko ¢e se stopa rasta dobiti nakon

oporezivanja prosje¢no povecati za 5,16%, a stopa rasta prihoda od prodaje 4,15%.
Temeljem navedenih propozicija moguce je prihvatiti drugu hipotezu.

U nastavku je prikazan saZetak svih modela koji mjere utjecaj poduzetni¢kih osobina na

uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu.

Tablica 51. Sumarni rezultati regresijske analize utjecaja poduzetnickih osobina na
pokazatelje uspjesnosti poslovanja

Model 1 Model 2 Model 3 Model 4
Osobine ' _ . Nastavak obiteljskog posla Stopa rasta d_obit_i Stopa rasta pr_ihoda od
Mjere uspje$nosti nakon oporezivanja prodaje
Rizik 2 0,96** 3,99* 5,07*
Proaktivnost 1 2,55%* 5,16** 4,2*
Proaktivnost 2 161*
Prilagodeni R* 0,286* 0,172*
Negelkerke R? 0,248** 0,362**
Cox&Snell R? 0,157** 0,229**
F 6,8 3,14
OR (Omjer Sansi) 261 12,08; 2,05

* = p<0.05; ** = p<0.001

Izvor: izrada autora
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5.1.2.4 Znacajnost motiva za ukljucivanje u obiteljski posao

Posljednji dio statistiCke analize iskljucivo je fokusiran na obiteljsku komponentu malih

obiteljskih poduzeca u turizmu, a prikazan je u okviru treée hipoteze.

H3. Motivi ukljudivanja u obiteljski posao znacajno utjecu na nastavak obiteljske tradicije

malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Motivi ukljucivanja u obiteljski posao, odnosno motivi za pokretanje vlastitog obiteljskog posla

su operacionalizirani putem pet tvrdnji Likertovom ljestvicom vrijednosti od 1 do 5.

Motiv osnivanja 1 odnosi se na tvrdnju Zbog nemogucnosti zaposlenja u nekom drugom
poduzecu.

Motiv osnivanja 2 odnosi se na tvrdnju Zbog stvaranja radnog mjesta za
djecu/partnera/ostalih ¢lanova obitelji.

Motiv osnivanja 3 odnosi se na tvrdnju Zbog karaktera posla, puna sezona i vise odmora
Izvan sezone.

Motiv osnivanja 4 odnosi se na tvrdnju Zbog toga jer mi se svida djelatnost.

Motiv osnivanja 5 odnosi se na tvrdnju Zbog zadrzavanja posla u obitelji.

U sljedecoj tablici prikazana je deskriptivna statistika motiva osnivanja.

Tablica 52. Pregled vlasnikove motivacije kod osnivanja obiteljskog poduzeca

Motiv Motiv Motiv Motiv Motiv
osnivanja 1 osnivanja 2 osnivanja 3 osnivanja 4 osnhivanja 5

Srednja vrijednost 1,62 3,40 2,53 3,70 3,57
Medijan 1,00 4,00 2,00 4,00 4,00
Mod 1 4 2 5 5
Standardna devijacija ,825 1,317 1,334 1,369 1,358
Varijanca ,681 1,736 1,779 1,875 1,843
Raspon 3 4 4 4 4
Minimum 1 1 1 1 1
Maksimum 4 5 5 5 5

Izvor: izrada autora

Temeljem tablice 52 moguce je zakljuciti da kod vecine vlasnika motiv osnivanja 1 gotovo nije
prisutan uz prosje¢nu vrijednost 1,62, odnosno najées¢u vrijednost (mod) 1, a vrijednost 1
odnosi se s na tvrdnju uopée mi nije vazan navedeni motiv. Motivi koji dominiraju kod

pokretanja posla, tj. oni koji su utjecali na pokretanje obiteljskog posla su motiv osnivanja 2, 4
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i 5 s najces¢im vrijednostima 4 i 5, a prosjeénim vrijednostima od 3,40, 3,70 i 3,57. Shodno

navedenom zakljucuje se da vlasnici ulaze u posao s ciljem zadrzavanja posla u obitelji i s

ciljem povezivanja obitelji.

Nadalje je u korelacijskoj tablici 53 prikazan meduodnos motiva osnivanja. Signifikantan

utjecaj uocen je kod motiva 215 i motiva 41 5.

Tablica 53. Korelacija vlasnikovih motiva kod osnivanje obiteljskog poduzeca

Motiv 1 Motiv 2 Motiv 3 Motiv 4 Motiv 5
Motiv osnivanja 1 1
Motiv osnivanja 2 ,065 1
Motiv osnivanja 3 ,204 ,233 1
Motiv osnivanja 4 -,254 -,073 ,182 1
Motiv osnivanja 5 -,075 ,364™ ,233 ,494™ 1

Napomena: **. Korelacija je signifikantna na razini 0,01.

Izvor: izrada autora

Prije provodenja regresijske analize motivi su testirani kako bi se zadovoljili preduvjeti za

pravilnu analizu. Za Motiv 2 i Motiv 5 utvrdeno je da su najmanje vrijednosti frekvencija veée

od 5, ¢ime je zadovoljen prvi preduvjet da vise od 20% ocekivanih vrijednosti ne bi trebalo biti

manje od 5, a sve vrijednosti bi trebale biti vece od 1. Fisherov test to€nosti govori o visokoj

signifikantnosti na razini 0,004 za Motiv 2 i signifikantnosti od 0,001 za Motiv 5.

Dalje je testiran utjecaj motiva osnivanja na nefinancijsku mjeru uspjeS$nosti nastavak

obiteljskog posla, a koriStena metoda je binarna logisticka regresija.

U tablici 54 prikazani su rezultati regresije za zavisnu varijablu nastavak obiteljske tradicije.
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Tablica 54. Rezultati binarne logisticke regresije za zavisnu varijablu nastavak obiteljske
tradicije

b OR 95% CI for odds p
Konstantan ¢lan -0,03
Motiv 2 0,82* 2,28 2,2-5,39 .049
Motiv 5 1,08* 2,95 1,19-7.3 017

R2 = ,380 (Nagelkerke) 0,240 (Cox&Snell) 0,29 (Hosmer i Lemeshow) 0,29. Model X?(2) = 15,32, p<
0,05*

Model je testiran na multikolinearnost te varijable nisu multikolinearne (VIF = 1, Eigenvalue
vrijednosti su sli¢ne te nema velikih odstupanja). Hosmer i Lemeshow statistika je signifikantna
na razini 0,29, a toénosti modela su mjerene Nagelkerke R? (0,240) i Cox&Snell R? (0,29)
vrijednostima §to govori o dobroj prediktivnoj mo¢i modela. Referentne vrijednosti u modelu
nastavak su obiteljskog posla oznacen kao 1 i motivi 2 i 5, mjereni Likertovom ljestvicom
vrijednosti od 1 do 5. Modelom je to¢no specificirano 85% vjerojatnosti rezultata zavisne

varijable i 76,67% procijenjenih rezultata zavisne varijable nastavak obiteljske tradicije.

Omijer vjerojatnosti testiran na restrikcijama zajedni¢kih parametara proizvodi LR test u

vrijednosti 15,23 uz p=0,009, sto upucuje da je cjelokupna ocjena modela dobra.

Rezultati regresije sa zavisnom varijablom nastavka obiteljske tradicije prikazani su

jednadzbom:
Nastavak obiteljske tradicijej = -0,03 +0,82 Motiv_2 + 1,08 Motiv_5 (41)

Ukoliko je vlasnik bio motiviran motivima 2 i 5 kod pokretanja posla (vrijednosti 4 i 5 na

Likertovoj ljestvici vrijednosti), utoliko je vjerojatnije da ¢e se odrzati obiteljski posao.

Za vlasnike koji su kod osnivanja poduzeca bili motivirani motivom 2, odnosno namjeravali
osigurati radno mjesto za djecu, partnera i/ili ostale ¢lanova obitelji, 2,28 puta Sanse Su vece da
¢e utjecati na nastavak obiteljskog posla u odnosu na one vlasnike koji nisu bili motivirani tim
motivom, tj. to nisu namjeravali. Za vlasnike koji su bili motivirani motivom 5, tj. namjeravali
su zadrzati posao unutar obitelji, 2,95 puta su Sanse vece da ¢e utjecati na nastavak obiteljskog

posla u odnosu na one vlasnike koji nisu bili motivirani tim motivom tj. to nisu namjeravali.
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Navedenim rezultatima moguce je potvrditi tre¢u hipotezu kojom se pretpostavlja da motivi
ukljucivanja u obiteljski posao znacajno utjeCu na nastavak obiteljske tradicije malih obiteljskih

poduzeéa u turizmu.

5.2 Kvalitativno istrazivanje obiljeZja poslovanja i obiteljskih odnosa u

malim obiteljskim poduzed¢ima u turizmu

Po provedenom primarnom istrazivanju i izradi ekonometrijskih modela pristupilo se
kvalitativnom istrazivanju metodom intervjua. Kod odabira uzorka za provodenje ove vrste
istrazivanja uzeo se u obzir geografski kriterij, odnosno mali obiteljski hoteli iz nekoliko
razli¢itih zupanija. Navedeni kriterij vazan je zbog razlicitih obiljezja malih obiteljskih hotela

u primorskoj i kontinentalnoj Hrvatskoj.

Jedinica anketiranja vlasnici su malih obiteljskih hotela. Osnova za kreiranje uzorka istrazivanja
bila je baza kontakata poslana od strane Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela. Medutim,
u nekim slu¢ajevima posjecéeni su hoteli koji nisu u bazi, a koji su detektirani kao mali obiteljski.
Vlasnici su prethodno kontaktirani telefonom po ¢emu se izlazilo na teren, dok su u slucaju

provodenja intervjua na Jadranu provedeni intervjui bez najave.

Anketiranje vlasnika provodilo se odlaskom na lokaciju samoga objekta. Osim hotela koji su
navedeni u bazi Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela u srednjoj Dalmaciji, tijekom
terenskog istrazivanja posjeceni su 1 hoteli koji su bili otvoreni tijekom listopada, studenog i
prosinca 2016. godine. Navedeni hoteli njeguju osoban pristup gostu te su u pojedinim
slu¢ajevima ostali ¢lanovi obitelji bili prisutni tijekom intervjuiranja. Hoteli koje su lokalni
stanovnici preporucili kao obiteljske, a bili su zatvoreni tijekom terenske ophodnje i
intervjuiranja, u vlasnistvu su poduzeca sa sjedistem u Zagrebu ili nekom drugom gradu, ¢ija

osnovna djelatnost nije pruzanje usluga smjestaja vec je to jedna od djelatnoti.

Iz navedenog moze se zakljuciti da problem sezonalnosti nije toliko izrazen u malim obiteljskim
hotelima, ¢ak ni u hotelima u kontinentalnoj Hrvatskoj. Isto se zaklju¢uje da jedan od motiva
osnivanja 1 rada malih obiteljskih hotela nije viSe posla unutar sezone 1 manje posla izvan
sezone $to se veze uz poduzetnike zivotnog stila. VIasnicima i obiteljima malih obiteljskih
hotela vazno je da rade cijelu godinu i trude se da tijekom cijele godine imaju posla, ne samo

tijekom sezone.
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Sami intervju su trajali od 30 minuta do 120 minuta. Razgovor je obavljen s vlasnicima, u
jednom slucaju sa kéeri vlasnika, a u drugom slucaju sa suprugom vlasnika — iako i supruga i
on upravljaju poduzec¢em. Provedeno je 20 intervjua izlaskom na lokaciju, a zupanije koje su
obuhvacene su Splitsko-Dalmatinska, Zadarska, Pozesko-Slavonska, Medimurska,
Varazdinska i Istarska. Intervjui su snimani uz dopustenje vlasnika, a neki su biljeZeni pismeno,
jer vlasnici nisu dozvoliti snimanje. Od ukupno 20 malih obiteljskih hotela, jedan je u vlasnistvu
obitelji unatrag 3 godine, a steCen je kupnjom od strane obitelji, dok su 3 mala obiteljska hotela
U izuzetno loSoj financijskoj situaciji. Samo 9 malih obiteljskih hotela je registrirano kao
druStvo s ograni¢enom odgovornos$¢u, dok su ostali hoteli obrti. Kod 12 hotela vlasnici i
zaposlenici isklju¢ivo su ¢lanovi obitelji, a u 8 hotela zaposleni su i zaposlenici koji nisu ¢lanovi
obitelji. Uzorak istrazivanja dovoljno je velik za stjecanje uvida u stanje malih obiteljskih

hotela.

5.2.1 Metode za provodenje istraZivanja

Za provodenje kvalitativnog istrazivanja u posljednjem istrazivackom dijelu rada koristen je
nestrukturirani intervju, a sastavljen je prema opceprihva¢enim nacelima i1 konceptima
kvalitativnih istrazivanja (Zelenika, 2016). Intervjui su provodeni kako bi se doslo do spoznaja
I obiljezja malih obiteljskih poduzeéa u turizmu, a koja nisu mogla biti obuhvacena
strukturiranim upitnikom. Radi ispunjavanja ciljeva istrazivanja, pitanja su se odnosila na
nafine osnivanja poduzeca, namjere prenoSenja vlasniStva na clanove obitelji, probleme

poslovanja, nacine i izvore financiranja, edukacije i poimanje inovacija i inovativnost.

Nakon §to su provedeni, intervjui su transkribirani 1 pretvoreni u smislene recenice.

Za obradu kvalitativnih podataka proizaslih iz intervjua koristiti ¢e se metoda za obradu teksta
GABEKO© koja koristi WinRelan softver. Osim metode GABEK®© pojedini izvorni dijelovi iz
intervjua ¢e se prikazati kao citati. GABEK© (Ganzheitliche Bewdltigung von Komplexitdt —
Holistic Processing of Linguistic Complexity) istrazivacka je metoda razvijena na Institutu za

filozofiju Sveu¢ilista u Innsbrucku (Zelger, 2002). Teorijska osnova® po¢iva na razumijevanju,

% Gestalt teorija izvorno se povezuje s psiholozima Berlinske §kole kao $to su Max Wertheimer, Wolfgang Kohler
i Kurt Koffka. Njemacki izraz gestalt znac¢i u prijevodu oblik, figura, forma, dok se izraz viSe ili manje koristi u
metaforiCkom smislu ve¢ duze vrijeme. S aspekta psihologije, gestalt se odnosi na psiholoski termin koji oznacava
jedinstvenu cjelinu, a po¢iva na teorijama vizualne percepcije koje su razvili njemacki psiholozi 1920-ih godina.
Navedenim teorijama se nastoji pojasniti kako ljudi organiziraju vizualne elemente u grupe ili jedinstvene cjeline
uz primjenu odredenih nacela. Nacela mogu biti: slicnost, kontinuacija, zakljucivanje, sjedinjavanje
(Graphicdesign, 2017). Kod obrade teksta koriste se gestalt drva, veze, grafovi. Smith, 1988, str. 13-14.
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objasnjavanju i ucenju gestalt percepcije, a tekst proizasao iz intervjua ¢ini podatke koji se
procesuiraju i prikazuju na precizan nac¢in (Smith, 1988). Nadalje, GABEK© je metoda za
organizaciju znanja koja se bavi sustavima znanja — iskustvenim sustavima u druStvenim

organizacijama, konceptualnim sustavima znanja i trazenjem znanja.

GABEK®O© je namijenjen za obradu teksta prikupljenog iz otvorenih (nestrukturiranih) intervjua.
Osobna misljenja i izjave ispitanika umrezavaju se i klasificiraju. Biljeske, citati, tekstovi ili
cijela podrucja znanja sazimlju se u transparentnu mrezu koja povezuje misljenja, iskustva,
znanje, sustave vrijednosti i emocionalnost. Slijedi graficki prikaz konceptualnim grafovima,
lingvistickim gestaltenom, gestalt drvom, mreZom ucinaka itd. Sli¢no kao 1 na karti mreZe,
grafovi daju smislenu orijentaciju unutar mi$ljenja, omoguéavaju razumijevanje veza,

vrednovanje opcija, utvrdivanje ciljeva i otkrivanje trendova razvoja.

Kao rezultat analize kreiraju se sustavi konceptualnog znanja kao $to su teorije, empiricka
generalizacija, teorijski koncepti, kauzalne pretpostavke i sustavi vrijednosti. Navedeno se

ostvaruje svojevrsnom simplifikacijom sustava konceptualnog znanja.

Postupak analize u programu GABEKO sastoji se od definiranja tekstualnih jedinica,
lingvistickog kodiranja, evaluacije izraza (asocijacija) i povezivanje izraza (kauzalnosti),
poboljsanja validnosti rezultata. Navedeni kreirani elementi se konac¢no integriraju u gestalten
drvo (grupe) uz podrsku cluster analize i relevantnosti (Kallmiienzer i Peters, 2014; Zelger,
2009).
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5.2.2 Rezultati istraZivanja

Rezultati ¢e se interpretirati u nekoliko koraka, a §to je i osnova kvalitativne obrade u programu
GABEKO. Na samom pocetku analize intervjua generirani su izrazi koji ¢e se kasnije

povezivati, a temelje se na pitanjima iz intervjua. Klju¢ni izrazi su prikazani u nastavku.

Tablica 55. Kljucni izrazi za analizu malih obiteljskih poduzeéa u turizmu

Izraz Pojasnjenje izraza/Pitanje u intervjuu
Motivacija Motivi i ciljevi osnivanja vlastitog poduzeca.
Uspjeh Sto je za vas kao vlasnika uspjeh?
Financiranje Jeste li ulozili ili jo§ ulazete vlastiti novac u poduzece ili ste
uzeli kredit?

Problemi poslovanja | Koji su najveci problemi u poslovanju s kojima se

suocCavate/ste se suocavali?

Olaksanje poslovanja | Sto bi vam olak3alo poslovanje?

Inovativnost Sto je za vas inovativnost? Je li inovativnost vazna u vasem

poslu?

Izvor: izrada autora

Prvo ¢e se prikazati odabrani izrazi i uCestalost, tj. jacina odabira kod ispitanika, slijedit ¢e
kauzalnost izmedu odabranih termina i na kraju ¢e se formirati gestalten drvo s najvaznijim

izrazima.

Prvo ¢e bit prikazani izrazi i jezi¢ni konstrukti koje su ispitanici koristili kada im je bilo
postavljeno pitanje $to su za njih bili motivi 1 ciljevi kod osnivanja obiteljskih poduzeca.
Analiza ¢e pokazati koliko su veze jake (debljina poveznih crta) i koliko se Cesto izrazi javljaju,

dok + oznacava pozitivnu vezu, a - negativnu vezu, tj. tvrdnju.
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Grafikon 13 prikazuje da su naj¢es$¢i motivi osnivanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu
privrzenost djelatnosti pruzanja smjestaja (tj. ugostiteljstvo) osnivacu, §to je ozna¢eno s +22%
i odnosi se na najviSe pozitivnih tvrdnji. Slijede motivi Koji su specifi¢ni obiteljskim
poduzecima, a to su da posao ostane unutar obitelji (s +13 pozitivnih tvrdnji) i da se nastavi
obiteljska tradicija (s +14 pozitivnih tvrdnji). Kao jedan od motiva za ulazak u vlastiti posao

bilo je i prethodno iskustvo vlasnika u struci.

Grafikon 13. Analiza motiva i ciljeva koji su potaknuli vlasnike na osnivanje obiteljskog
poduzeca

obiteljska_tradicija

Prethodno_iskusivo)

@\@ +18-0

Unutar_obitelji

+13 -0

Svidanje djelatnos

+22 -1

Izvor: izrada autora

Primjeri izvornih tvrdnji radi pojasnjenja i dobivanja dubljeg uvida u stanje, sazeti na

grafikonu 13, prikazani su u tablici 56.

%1 Broj se ne odnosi na broj intervjuiranih jedinica ve¢ na broj rije¢i koje su otkrivene analizom ispitanika.
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Tablica 56. Transkribirane izvorne tvrdnje vlasnika

Izraz Tvrdnja

Unutar_obitelji ,, Osnovao sam ovo poduzece, jer mi se najprije svida djelatnost kojom

se bavim cijeli Zivot. Vazno mi je isto da posao ostane u obitelji “.

Obiteljska_tradicija | ,, Radi toga jer sam vidio perspektivu i poslovnu priliku. U vrijeme
kada sam osnivao poduzece je situacija bila puno bolja. Poceo sam s
restoranom nakon iskustva rada u hotelu i uzeo veliki kredit za
izgradnju hotela s 18 soba. Jos jedan motiv je bio osigurati posao za
djecu. Odlucio sam se osnovati vlastito poduzece, jer volim tu
djelatnost i imao sam iskustva od prije. Htio bih da kéerke nastave

obiteljsku tradiciju poslovanja, jer sam sve ulozio u taj hotel.

Izvor: izrada autora

Nadalje je prikazan kauzalni odnos uspjesnosti poslovanja, odnosno utvrdeno je §to sve vlasnici

smatraju uspjehom u svom poslovanju.

Pregledom grafikona 15 vidljivo je da uspjehom takoder dominiraju obiteljski i osobni motivi.
Zelene strelice u grafu prikazuju pozitivne veze izmedu uspjeha 1 pojedinog konstrukta. Glavni
obiteljski motivi su ostanak posla u obitelji 1 nastavak obiteljske tradicije. U slucaju druge
generacije obiteljskog posla, slijede tvrdnje vlasnika da uspjehom smatraju i vodenje
poslovanja vodeni osje¢ajem odgovornosti da se posao nastavi kada su ga ve¢ roditelji

pokrenuli za djecu.

Termin ,,postivanje* odnosi se na kvalitativnu mjeru uspjes$nosti odnosa s okolinom, gdje je
vlasnicima vazno da ih se poStuje u zajednici u koju su dobro integrirani. Pojedini vlasnici
smatraju uspjehom i ¢injenicu da su ostvarili vlastitu karijeru, odvojili se od obitelji te postali

samostalni.

Pojedini vlasnici smatraju uspjehom i uvodenje trendova. Na pitanje $to smatrate uspjehom

jedan vlasnik odgovara:

., Ciljevi su osim financijskih — ostvarenje samostalnosti, odvajanje od obitelji i

ostvarenje vlastite karijere, posStivanje od strane stanovnika u podrucju u kojem Zivim,
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da budem predstavnik u Zupaniji po kvaliteti, da me ljudi znaju po kvalitetnom i dobrom

radu te da budem predstavnik uvodenja trendova. *
Postoji i meduovisnost nekoliko mjera uspjesnosti poslovanja, a to su vlastiti posao,
osjecaj odgovornosti da se osiguraju sredstva za zivot obitelji koja je zaposlena u obiteljskom
poduzedu sa ¢ime se povezuje i1 osjecaj sigurnosti kada je poslovanje uspjesno.
Grafikon 14. Mjerenje percepcije uspjesnosti vlasnika malih obiteljskih poduzeca u turizmu

:
™,
"\'\ Fa /.-(
N i
|

",

Izvor: izrada autora

Kada se analiziraju najc¢esce tvrdnje koje vlasnici povezuju s uspjehom, govori se o obiteljskoj
tradiciji 1 ostanku posla unutar obitelji, a $to je i prikazano na grafikonu 15. Navedene tvrdnje
u skladu su s teorijom i praksom malih obiteljskih poduzeca, gdje obiteljski motivi preuzimaju

dominaciju u odnosu na financijske, odnosno uspjesnost se ne povezuje iskljucivo s dobiti.
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Grafikon 15. Veze ucestalosti poimanja uspjeha

obiteljzka_tradicije
+25 0

lanak_unutar_obitelji
+21 40

Izvor: izrada autora

Sto se ti¢e financiranja poslovanja i pokretanja posla, ako poistovjetimo termine vlastiti kapital
1 vlastita sredstva, vidljivo je da je vecina vlasnika zapocela svoj posao vlastitim novcem, a §to
se uklapa u teoriju financiranja malih obiteljskih poduze¢a. Dio vlasnika malih obiteljskih
hotela pokrece posao i kombinacijom kredita i vlastitih sredstava. Ipak, najve¢i dio ispitanika
ulaze u rast i razvoj poslovanja postepeno iz ostvarene operativne dobiti. Struktura izvora

financiranja prikazana je na grafikonu 16.
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Grafikon 16. Struktura izvora financiranja za pokretanje obiteljskog posla

financiranje

Izvor: izrada autora

Slijedi detaljniji prikaz kauzalnih odnosa odgovora vlasnika vezanih uz financiranje osnivanja

poslovanja i tijeka poslovanja.

Crvene crte oznacavaju negativan odnos, a zelene pozitivan odnos. LoSa suradnja s bankama

odnosi se na sljedecu tvrdnju:

,, Financiramo tekuce poslovanje s dosta vlastitog kapitala i nesto kredita. Kombinacija.

Losa je suradnja s bankama, zbog toga nemam ni Zelju Siriti se.

Dobra suradnja s bankama odnosi se na tvrdnju:

., Financirali smo osnivanje i daljnje poslovanje viastitim novcem i kreditom. Imamo
dobre odnose s bankom, jer sve gradimo postepeno uz odrzavanje boniteta i likvidnosti.

‘

Restoran nosi dobar dio zarade.

Izraz bez Sirenja odnosi se na ¢injenicu da nedostatak financijskih sredstava negativno utjece
na moguénost Sirenja poslovanja, u smislu izgradnje ili uredenja smjestajnih kapaciteta. Tri
vlasnika naveli su i loSu suradnju s razvojnim agencijama kada su Zzeljeli ostvariti potporu za
prijavu na projekte.
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Izdvojena je tvrdnja jednog vlasnika:

., Na pocetku smo pokrenuli poslovanje vlastitim kapitalom. Velike investicije smo

financirali kreditima. Razvojne agencije ne pomazu.

Ostale neutralne veze koje proizlaze iz termina financiranje (prethodno prikazane na grafikonu

16 jacina veza) odnose se na vlastita sredstva ili kapital, kredit i kombinaciju jednog i drugog.

Grafikon 17. Analiza izvora financiranja za pokretanje i odrzavanje obiteljskog posla

loda suradnga banke
Izvor: izrada autora

Kao najveéi problemi poslovanja najéesée se spominju ZAMP®2, tesko ostvarivanje realne

cijene na trzistu te percepcija trzista. Tvrdnja jednog vlasnika iz Medimurske zupanije jest:

., Prosjecna cijena sobe je 300 kn, a Sto je vrilo jeftino tj. teSko se pokrivaju troskovi iz
te cijene sobe. Podrucje na kojem djeluje poduzece percipira djelatnost pruzanja
smjestaja kao nesto Sto bi trebalo biti jako jeftino, a broj gostiju nije toliko velik.

Zarada je dosta mala, ponekad jedva za odrzavanje troskova. *

92 Sluzba zastite autorskih muzickih prava
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Grafikon 18. Najcesci problemi u poslovanju malih obiteljskih poduzeéa u turizmu

-----

prijedloga koji bi im olaksali poslovanje.

Kao nacine rjeSavanja problema vlasnici su najviSe naveli ukidanje ZAMP-a, smanjenje
troSkova poslovanja i posebno smanjenje poreza na dodanu vrijednost. Slijedi tvrdnja vlasnika

kojom se isti¢e edukacija, tj. osvjestavanje, kao jedan od nacina rjeSavanja problema:

., Turisticki djelatnici bi se trebali skupiti i napraviti program osvjestavanja stanovnika
o turizmu. Da stanovnici shvate da smo svi mi turisticka destinacija. Ljudi nisu
educirani. Mentalitet nije turisticki. Nuzna je medusobna suradnja, jer ljudi nisu

povezani. “

Na grafikonu 19 u nastavku prikazani su nacini na koje bi se vlasnicima moglo olaksati

poslovanje.
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Grafikon 19. Nacini olaksavanja poslovanja predlozeni od strane vlasnika malih obiteljskih
poduzeca u turizmu

edukacya_ ljwd

[ ]

SINANjEnie_nameta

Izvor: izrada autora

Na kraju se analizira percepcija inovativnosti vlasnika, a zanimljivo je uociti da u statisti¢koj
analizi nije utvrdena veza izmedu inovativnosti poslovanja i percipirane uspjesnosti. Razlog
tome je Sto vlasnici malih obiteljskih poduzeéa ne percipiraju inovativnost kao vaznu
komponentu poslovanja te u izjavama navode da je inovativnost teSko posti¢i. Detaljnije

pojasnjenje niskih razina inovativnosti prikazano je niZe u analizi rezultata istraZivanja.

Postoji mnogo razli¢itih tvrdnji 0 inovativnosti te nije moguce utvrditi jacinu, odnosno izdvojiti

najcescu tvrdnju te se prikazuje graf kauzalnosti.

Na grafikonu 20 vidljivo je da vlasnici inovacijama smatraju lokaciju hotela, povezuju
inovativnost s povecanjem kategorizacije hotela. Dosta vlasnika navodi da je inovativnost
povezana s uredenjem soba, a Sto je povezano s kategorizacijom. Slijede mali detalji kao

inovacije s primjerom izvorne tvrdnje:

., Male inovacije, primjerice ve¢ da sobarice smisle neki mali ukras koji bi se svidio
gostu. Inovacije u smislu kako se vise svidjeti gostu da se vrati i preporuci nas hotel.

3

Inovacije su mali detalji.*
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Samo dva od ukupno dvadeset vlasnika navode DMS® sustav kao inovativnost, a u tom

slucaju radi se 0 vlasnicima oko Cetrdeset godina starosti.

Grafikon 20. Percepcija inovativnosti viasnika malih obiteljskih poduzeéa u turizmu

[

o tivimost

miale_inovacije

Izvor: izrada autora

Vlasnici su uglavnom govorili o niskim razinama inovativnosti, a ni u jednom slucaju nisu je

povezivali s informacijskim tehnologijama ili inovacijama proizvoda ili usluge.

Dakle, inovacije se ne odnose na tehnologiju ve¢ na male detalje koji su sastavni dio poslovanja
odnosno nacin na koji privuci gosta. Razina inovativnosti je stoga niska u malim obiteljskim

poduzeé¢ima u turizmu.

Jedan vlasnik u Varazdinskoj Zupaniji navodi 1 kreiranje vlastite biciklisticke ture po Zupaniji:

., Tesko je smisliti nesto novo U ovom poslu. Posljednje sto sam napravio da bih privukao
goste tj. ponudio nesto vise svojim stalnim gostima je da sam sjeo na bicikl i napravio
itinerar puta i izracunao koliko vremena je potrebno za obici pojedinu rutu. To je moja

I3

viastita biciklisticka tura.’

9 Sustav upravljanja dokumentima. Eng. document management system
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U intervjuima su postavljena i sljede¢a pitanja na koja ¢e se prikazati odgovori ispitanika u

izvornom obliku uz interpretaciju.

Jedan od ciljeva ovog doktorskog rada je ispitati potrebe za dodatnim edukacijama. Vlasnici
starijih zivotnih dobi (stariji od 60 godina) uglavnom su se negativno oc€itovali vezano uz
edukacije, uz tvrdnju da se ,,njih viSe nema $to nauciti“, a da organizirane edukacije uglavnom
pohadaju ¢lanovi obitelji (djeca) koji su ve¢ ukljuceni u poslovanje poduzeca i koji ¢e nastaviti
obiteljski posao. To su edukacije iz podrucja ugostiteljstva, specifi¢éne edukacije u hotelima kod
poznatih kuhara, edukacije iz stranih jezika, zaStite na radu, novosti u poreznim sustavima i
HASAP edukacije. Naveden je slucaj u malim obiteljskim poduze¢ima gdje su uglavnom
zaposleni ¢lanovi obitelji 1 dva do tri zaposlenika koji nisu ¢lanovi obitelji. Na pitanje Biste i
se radije odlucili na online edukacije? odgovorilo je potvrdno 3 vlasnika u cetrdesetim
godinama, s naglaskom na edukacije iz struke (ugostiteljstvo, propisi, vodenje poslovanja, itd).
U malim obiteljskim hotelima gdje su uz ¢lanove obitelji zaposleni i1 zaposlenici koji nisu
¢lanovi obitelji, vlasnici su istaknuli potrebu educiranja zaposlenika kao potrebniju u odnosu

na vlasnike.

, Mislim da su dodatne edukacije potrebne za osoblje, jer je tesko pronali strucnu i
specijaliziranu radnu snagu. Da, potrebne su sve vrste edukacija od turizma,

I3

menadzZmenta, stranih jezika, informatike. Needuciranost osoblja veliki je problem. *
Sto se ti¢e sukoba izmedu &lanova obitelji, 17 od 20 intervjuiranih vlasnika izjasnilo se da ne

dolaze u sukobe tijekom rada. Ako do sukoba dode, brzo se rjesavaju, jer je obitelj dugo u poslu.

Kao razlog razmiricama tri su vlasnika navela razliku u godinama i razlicite svjetonazore.
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Na kraju kvalitativnog istrazivanja Kreira se gestalten drvo koje povezuje odabrane rezultate istrazivanja s krajnjim tvrdnjama.

LAMP
Problemi_poslovanja

Trodkowi poslovanga | poreznn oplereéen)s

Prethodnoe iskustve o struci i pogodng_siteseija_na_trkifig

Svidange_djelatnosn

Mstivacin
[hl;nla obiteliska_posduzeéa_u_turizmu Prajenas_poshs_na_wleéy_genericip,_obilel))
Dheteliska trdicijn
_ Viastita_sredsiva
Financiranje

Wiastina_sredsiva_ 1 kneda

Smanpenge_roikova

Olakaamje_poslovanj
Smanpenge e 1 Ralegonzicgg

Foimane_uspjeha Sirenje_poslovanja

Interni_sustavi_#a goste, biciklisstke mte

Uredenje_interijera_i_inovacipe_u_kualinarstvu

"w Blale movacne

Edukaciys 1z struke

Slika 18. Gestalten drvo temeljnih obiljezja malih obiteljskih poduzeca u turizmu

Razina 1 u gestalten drvu odnosi se na mala obiteljska poduzeca i njihova glavna obiljezja koja su detaljnije pojasnjena na razini 2 koja sadrzi:
probleme poslovanja, motive za osnivanje, nacine financiranja kod pokretanja poslovanja tekué¢eg poslovanja, nacine za lakse poslovanje, $to
vlasnici smatraju uspjehom i $to je za njih inovativnost. Razina 3 detaljnije pojasnjava razinu 2. Sve tvrdnje su detaljnije pojasnjene na grafovima

gore u tekstu, a na gestalten drvu sve su prikazane na jednom mjestu.
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6. OCJENA DOBIVENIH REZULTATA ISTRAZIVANJA

U ovome poglavlju prikazana su uocena ogranicenja istrazivanja, sazeto se prikazuju rezultati

kvalitativnog i kvantitativnog istrazivanja te se daju smjernice za daljnja istrazivanja.

6.1 Ogranicenja istrazivanja

Prilikom provedbe istrazivanja ograniCenja su se pokuSala umanjiti, medutim uoceno je

nekoliko nedostataka, navedenih u nastavku.

Predmet istrazivanja mala su obiteljska poduzeca u turizmu koja se nalaze u bazi Nacionalne
udruge obiteljskih i malih hotela, a iz ¢ega proizlaze ograni¢enja medunarodne komparabilnosti
(podaci samo za Republiku Hrvatsku) i ograni¢enja djelatnosti (samo djelatnosti u turizmu).
lako su jedinice uzorka dobro geografski zastupljene i odnose se na cijelu zemlju, ipak su uoceni
ekonomski, drustveni i ostali makroekonomski ¢imbenici koji mogu utjecati na specifi¢nosti
odabranog uzorka. Navedeni problem mogao bi se rijesiti provodenjem istrazivanja za vise
djelatnosti, viSe drzava i obuhvatom viSe poduzeca izvan spomenute baze. Kao §to je vec
navedeno u uvodnim razmatranjima uzorak istrazivanja odabran je zbog lakSe dostupnosti
izvora podataka 1 odredivanja reprezentativnosti uzorka, jer su javno dostupni podaci o malim
obiteljskim poduzeé¢ima u turizmu, ali i ostalim djelatnostima nedostupni i neuskladeni.
Navedeni uzorak istrazivanja odabran je i zbog specifi¢nog interesa i vaznosti turizma za
Republiku Hrvatsku. OpseZnije istrazivanje zahtijevalo bi angazman vece grupe istraZivaca, Uz
umreZavanje s istraziva¢ima iz drugih zemalja te izdvajanjem vecih financijskih sredstava koja

nadilaze moguénosti ovoga istrazivanja.

lako su tvrdnje koje se odnose na poduzetnic¢ke osobine odabrane temeljem prethodnih
istrazivanja uz analizu stru¢njaka iz viSe podrucja te preliminarnim pilot testiranjem, potrebno
ih je testirati na poduzeéima razlic¢itih veli¢ina i djelatnosti gdje bi se utvrdila jos jac¢a validnost
mjernog instrumenta (tvrdnje uz Likertove ljestvice). Kako postoji velika nezainteresiranost
vlasnika poduzeca za ispunjavanjem anketa, strukturirani anketni upitnik izraden je u
najsazetijem mogucem obliku uz dobivanje samo nuZnih podataka za ostvarenje ciljeva
istrazivanja i provedbu statistickog mjerenja. Pojedini konstrukti, odnosno varijable su stoga

postavljene samo s jednom ili dvije tvrdnje, $to bi se u budu¢im istrazivanjima moglo prosiriti.
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lako kvalitativna istrazivanja daju dublji uvid u predmet istrazivanja, ista mogu ponekad
poluciti i pristrane rezultate, a Sto se rijeSilo razliCitim istrazivackim metodama u ovom
doktorskom radu. Drugim rije¢ima, inputi i odgovori ispitanika vi$e se odnose na zeljeno nego
na stvarno stanje (Hofmann, 2009; Lyon i ostali, 2000), medutim u vecini slu¢ajeva ispitanici
opisuju stvarno stanje. lako su sekundarni financijski podaci prikupljeni za razdoblje od pet
godina, intervjui i strukturirani anketni upitnici odnose se samo na 2016. godinu te nije moguce

izvrsiti temporalnu komparaciju rezultata.

6.2 Rezultati istrazivanja

Kako bi se ispunili svi ciljevi istrazivanja i provela sveobuhvatna analiza stanja poduzetnickih
osobina vlasnika malih obiteljskih poduzeca u turizmu, mjere uspjeSnosti poslovanja te
obiljezja obitelji provedena je kvantitativnha empirijska analiza primarnih i sekundarnih

podataka te kvalitativna analiza temeljena na intervjuu.

U prvom koraku istrazivanja formirani su uzorci istrazivanja. Za potrebe kvantitativne analize
1 dokazivanja hipoteza utvrden je preliminarni uzorak od 120 malih obiteljskih hotela za koje
su pribavljeni temeljni financijski pokazatelji, a koji su posluzili kao osnova za slanje
strukturiranih anketnih upitnika. Uzorak za potrebe kvalitativne analize sastoji se od 20
odabranih malih obiteljskih hotela, a kriterij odabira je geografska zastupljenost.

Kako bi se potvrdile ili odbacile istrazivacke hipoteze izradeno je vise statistickih modela uz
koriStenje razli¢ite metodologije zbog specifi¢nosti varijabli i uzorka istraZivanja. Statisticke

metode koriStene za dokazivanje hipoteza su multipla linearna regresija i logisticka regresija.

Po provedenom empirijskom istrazivanju dokazan je statisticki znacajan utjecaj sudjelovanja
vlasnika u edukacijama tijekom rada u poduzecu na uspjesnost poslovanja mjerenu stopom rasta
dobiti nakon oporezivanja i dobrim odnosima s okolinom. Dokazan je i pozitivan signifikantan
utjecaj prethodnog iskustva na stopu rasta dobiti nakon oporezivanja. Podrobnije, ukoliko
vlasnik sudjeluje u dodatnim edukacijama tijekom rada u poduzecu te posjeduje prethodno
iskustvo, utoliko je uspjesnost poslovanja veca. Nadalje, znanstvenim metodama dokazano je
da poduzetni¢ko znanje o izboru nacina financiranja operacionalizirano financijskim
pokazateljem vlastitog financiranja statisticki znacajno utjeCe na stopu rasta dobiti nakon
oporezivanja. Drugim rije¢ima, $to je pokazatelj vlastitog financiranja veci to je dobit nakon

oporezivanja isto veca. Sto se ti¢e poduzetnickih osobina, dokazano je da ako je osoba sklonija
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riziku i proaktivnija, veca je vjerojatnost da ¢e utjecati na nastavak obiteljskog posla
ukljuc¢ivanjem c¢lanova obitelji u obiteljski posao, a $to je i jedna od kvalitativnih mjera
uspjesnosti poslovanja. Sto se ti¢e financijskih pokazatelja uspjesnosti, iste poduzetnitke
osobine takoder utjecu na vece stope rasta dobiti nakon oporezivanja i stope rasta prihoda od
prodaje. Odnosno, ako je vlasnik skloniji riziku i proaktivniji, uspjesnost poslovanja bit ¢e
bolja. Analiziraju¢i motivaciju vlasnika, ako je vlasnik kod pokretanja posla bio motiviran
motivima stvaranja radnog mjesta za djecu, partnera i/ili ostale ¢lanove obitelji i motivom
zadrzavanja Clanova obitelji u poduzeéu, veca je vjerojatnost da ¢e se obiteljska tradicija

nastaviti, odnosno Sanse nastavka obiteljskog posla statisti¢ki su signifikantne.

Kvalitativnim istrazivanjem koje je provedeno kao nadopuna kvantitativnom, dodatno su se
ispitali problemi poslovanja malih obiteljskih hotela u uzorku, motivi za ulazak u obiteljski
posao, tipi¢ni izvori financiranja kod pokretanja posla i tijekom poslovanja, moguénosti za
olakSavanje poslovanja, percepcija uspjeha vlasnika i poimanje inovativnosti. Utvrdeno je da
su naj¢es¢i problemi poslovanja porezi. Najcesci motivi ulaska u posao prethodno su iskustvo
rada u istoj djelatnosti, uoCena dobra situacija, tj. prilika na trzi$tu, a obiteljski motivi su
tendencija da se obiteljski posao zadrzi unutar obitelji. Kod pokretanja posla obi¢no se ulazu
vlastita sredstva, dok se poslovanje i investicije financiraju kombinacijom vlastitih sredstva i
kredita. Vecina vlasnika navela je da bi im poslovanje uvelike olakSalo smanjenje troskova i

poreza, dok je manji broj naveo i smanjenje kategorizacije.

Nadalje, poimanje uspjeha se u najveéem broju slucajeva odnosi na Sirenje poslovanja i
nastavak obiteljske tradicije. Inovativnost je u malim obiteljskim hotelima zadrzana na niskim
razinama, a kod postavljanja pitanja Sto je za vas inovativnost vlasnici su nabrajali uredenje
prostora, uvodenje tradicionalne/domace hrane, interne sustave pracenja kvalitete, izradu
vlastitih biciklistickih ruta i sl. Navedeno se vidi i u slucaju testiranja podhipoteze H2.2 koja
pretpostavlja da vlasnikova inovativnost utjeCe na uspjeSnost poslovanja te navedena

podhipoteza empirijski nije potvrdena.
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6.3 Smjernice za buduéa istrazivanja

Smjernice za buduca istrazivanja djelomi¢no se nadovezuju na prethodno poglavlje, jer upuéuju

na rjeSavanje uocenih ogranicenja istrazivanja, ali daju i preporuke za daljnja istrazivanja.

Prije svega, istrazivanje se moze smatrati eksplorativnim. Prema saznanjima autora, slicno nije
provedeno u Republici Hrvatskoj te se predlaze dodatno ispitivanje konstrukata poduzetnickih
znanja i osobina razvijenih u strukturiranom anketnom upitniku na ve¢em uzorku, a koje bi
obuhvatilo vise djelatnosti. Svi konstrukti poduzetnickih osobina, sklonosti riziku,
proaktivnosti i inovativnosti validirani su te mogu posluziti za ostala istrazivanja uz
potvrdivanje dokazanog utjecaja poduzetnickih osobina sklonosti riziku i proaktivnosti na
uspjesnost poslovanja malih obiteljskih poduzeca u turizmu. Posebno se stavlja naglasak na
dodatno testiranje poduzetnicke osobine inovativnosti koja ne utjeCe signifikantno na
uspjeSnost poslovanja malih obiteljskih poduze¢a u turizmu, odnosno nije dokazan
signifikantan utjecaj na uspjesnost poslovanja. Za operacionalizaciju varijabli posluzilo je
nekoliko teorija: resursna teorija, teorija socijalnog identiteta i teorija ljudskog kapitala, a
detaljnijom analizom teorija u buducim istrazivanjima mogle bi se doraditi pojedine varijable
u svrhu stjecanja dubljeg uvida u poduzetnicke osobine i pokazatelje uspjeSnosti. Osim
konstrukata u ovome istrazivanju, buduca istrazivanja poduzetnickih osobina mogla bi ukljuciti
i jos neke nefinancijske mjere uspjesnosti svojstvene za obiteljska poduzeca: reputaciju, utjecaj

na lokalnu zajednicu, socio-emocionalno bogatstvo i sl.

Isto se predlaze provodenje istrazivanja nakon nekoliko godina. Na taj bi se na¢in u istrazivanje
uvela i dinamic¢ka komponenta i dugoro¢no bi se pratilo poslovanje i stanje malih obiteljskih
poduzeca u turizmu. Kako ne postoji zakonsko pojmovno odredenje malog obiteljskog
poduzeca, u ovom istrazivanju dan je prijedlog uz navodenje kriterija, a Sto moze posluziti kao

osnova za daljnje sustavno pracenje stanja poslovanja.

Kako su ciljna skupina u ovome istrazivanju vlasnici malih obiteljskih poduzeca, predlaze se
provodenje istrazivanja i na uzorku clanova obitelji koji su zaposleni u poduzecu te sa
zaposlenicima koji nisu ¢lanovi obitelji. Navedenim bi se usporedilo stanje 1 validnost
odgovora, jer kao §to je detektirano u ograni¢enjima istrazivanja, vlasnici ponekad ne vide
realno stanje, ve¢ stanje koje bi htjeli ostvariti. Takoder bi se mogli ispitati gosti koji posjecuju

male obiteljske hotele kako bi se dobila jos Sira slika o obiljezjima hotela.
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Vezano uz pitanje medugeneracijskog nasljedivanja i1 prijenosa vlasnistva, predmet buducih
istrazivanja mogli bi sacinjavati vlasnici prema generaciji, odnosno istrazivanje koje bi

kompariralo poduzeca koja su u vlasniStvu razli¢itih generacija obitelji. U navedenom

-----

Rezultati istrazivanja upucuju na utjecaj edukacije na uspjesnost poslovanja malih obiteljskih
poduzeca u turizmu, dok rezultati nestrukturiranog intervjua daju i prijedloge edukacija. Prema
tome, mogu posluziti kao osnova lokalnim i/ili drzavnim dionicima za organizaciju istih.
Istrazivanjem su takoder utvrdene niske razine inovativnosti, a navedeno bi se moglo poboljsati
uvodenjem edukacija. Edukacije bi trebale biti namijenjene drugoj ili tre¢oj generaciji obitelji,
odnosno vlasnicima/zaposlenicima obiteljskog posla, jer vlasnici starije zivotne dobi nisu

zainteresirani za takvu vrst napretka.

vvvvv

se mogao ispitati utjecaj na uspjeSnost poslovanja, odnosno izmjeriti utjecaj pojedinog

problema na tekuce ili dugoro¢no poslovanje.
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7. ZAKLJUCAK

Obiteljsko poslovanje u turizmu kompleksno je podruc¢je koje ukljucuje razlicita znanstvena
polja medu kojima se uz ekonomiju isti¢u psihologija i sociologija. Kombinacija razli¢itih polja
dio je suvremenih trendova u istrazivanju kako bi se §to bolje razumjela obiljezja obiteljskog
posla. Postoji znacajan korpus literature iz poduzetnistva malih obiteljskih poduzeca, ali kada

se poduzetniStvo stavi u kontekst turizma korpus se znatno smanjuje.

Istrazivacki instrumenti i znanstvene metode za istrazivanje poduzetnickih osobina jos su uvijek
u razvoju, a oslanjaju se uglavnom na teorijske modele iz podrucja psihologije. Kao osnova za
istrazivanje vecina autora uzima Catellov 16 PF test, slijedi Eysenckov tri-faktorski model i
danas pet-faktorski modeli. Upitnici za mjerenje osobnosti sastoje se od niza pitanja, tj. tvrdniji,
a za potrebe istrazivanja u ovom doktorskom radu izraden je prilagodeni upitnik za utvrdivanje
poduzetnic¢kih osobina te ¢ini doprinos u podrucju istrazivanja iz poduzetni¢kih osobina u
obiteljskom poduzetnistvu. Kako bi se §to kvalitetnije istrazilo poslovanje malih obiteljskih
poduzeca u turizmu, poduzetni¢ke osobine i znanje vlasnika te specifi¢ni obiteljski resursi,
istrazivanje je obuhvatilo analizu financijskih pokazatelja temeljem sekundarnih podataka,
kvalitativno istrazivanje metodom strukturiranog anketnog upitnika te intervju. Kako je
koristeno viSe znanstvenih istrazivackih metoda bilo je potrebno koristiti vise statistiCkih
analiza i alata za obradu podataka. Kod obrade sekundarnih podataka koriStena je metoda
multiple regresije, kod primarnih kvalitativnih podataka temeljem strukturiranog anketnog
upitnika koriStene su mutipla regresija i logisti¢ka regresija, kroz izradu viSe modela, te
gestalten metoda za obradu podataka temeljem intervjua. Prednost ovakvog istrazivanja su
dublja analiza 1 kvalitetniji rezultati koji ¢ine Siru osnovu za donoSenje zakljucaka i rjeSavanja
uocenih nedostataka u poslovanju malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu. Rezultati istrazivanja

mogu posluziti za javnu raspravu posebice kod utvrdenih prepreka u poslovanju.

Istrazivanjem je potvrdena kompleksnost malih obiteljskih poduzeca u turizmu koja se o€ituje
ve¢ 1 pri utvrdivanju samog pojma. Doprinos istrazivanja ogleda se u prijedlogu Kriterija za
utvrdivanje malih obiteljskih poduzeca u turizmu. U Republici Hrvatskoj, ali niti na svjetskoj
razini nisu usvojeni Kkriteriji za klasifikaciju malih obiteljskih poduzeca u turizmu $to znaci da
nema sluzbenih baza podataka. Radi utvrdivanja reprezentativnosti uzorka, predmet
istrazivanja su mali obiteljski hoteli, ¢lanovi Nacionalne udruge obiteljskih i malih hotela.

Istrazivanjem je utvrdeno da su najces¢i kriteriji za utvrdivanje malih obiteljskih poduzeéa u
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turizmu obiteljsko vlasnistvo, a vrlo rijetko ekonomski kriteriji kao $to su veli¢ina poduzeca,
broj zaposlenih, vrijednosti racunovodstvenih kategorija. Ukoliko se razmatra struktura
zaposlenosti, u malim obiteljskim poduzec¢ima uglavnom je zaposlen osnivac i ¢lanovi obitelji
uz zaposlenike koji nisu ¢lanovi obitelji Sto je konzistentno s malim obiteljskim poduzec¢ima u
turizmu u ostalim zemljama. U velikom udjelu poduzeca, zaposleni su samo ¢lanovi obitelji
dok je u neznatnom broju poduzeca zaposlen samo vlasnik i zaposlenici koji nisu ¢lanovi

obitelji. Poslovne odluke donose u veéini sluc¢ajeva vlasnik/vlasnica zajedno, kao obitelj.

Kada se govori o motivima pokretanja obiteljskog posla, naj¢es¢i motivi ulaska u posao
prethodno su iskustvo rada u istoj djelatnosti, uo€ena dobra situacija na trzistu, odnosno prilika
na trzistu, a obiteljski motivi su tendencija da se obiteljski posao zadrzi unutar obitelji. Kod
pokretanja posla obi¢no se ulazu vlastita sredstva, dok se poslovanje i investicije financiraju

kombinacijom vlastitih sredstva i kredita.

U srediStu interesa istrazivaca Cesto je i prijenos vlasni$tva u malim obiteljskim poduzeé¢ima u
turizmu, $to se Cesto povezuje i s kljuénim problemom nastavka obiteljskog posla. U uzorku
istrazivanja, najveci broj poduzeca u vlasniStvu je prve generacije, tj. prvi vlasnik je trenutno
zaposlen u poduzecéu. Znacajniji udio ¢ine i vlasnici koji su pripadnici druge generacije §to znaci
da je obiteljski posao uspjesno prenesen na ¢lanove obitelji. Zanimljivo je primijetiti da je devet

malih obiteljskih hotela u vlasnisStvu trece generacije vlasnika.

Jedan od ciljeva istrazivanja bio je i utvrditi koji su najc¢es$¢i problemi u poslovanju malih
obiteljskih poduze¢a u turizmu, a kvalitativnim istraZivanjem utvrdeno je da su najceSci
problemi poslovanja porezi i doprinosi. Vecina vlasnika navela je da bi im poslovanje uvelike
olaksalo smanjenje troskova i poreza, dok je manji broj naveo i smanjenje kategorizacije
objekta. Niti jedan vlasnik nije spomenuo probleme prijenosa vlasniStva, a navodi se i potreba
edukacije turistickih djelatnika u destinaciji te laksi pristup izvorima financiranja. Kao nacine
olakSanja poslovanja vlasnici navode osvjeStavanje lokalnog stanovniStva i djelatnika u
turizmu, udruzivanje, bolju suradnju s bankama i lak$u dostupnost kredita. lzvori financiranja
koji su dostupni malim obiteljskim hotelima su krediti, programi Europske unije te fondovi
Europske unije. Ipak, mali je udio vlasnika koji koriste sredstva Europske unije zbog
nedostatnog znanja i podrske te se financiranje uglavnom vrsi vlastitim sredstvima i kreditima.
Rezultati upucuju da bi se lokalne zajednice, lokalne uprave ili regionalne vlasti morale ukljuciti

u osvjesStavanje svih dionika destinacije o vaznosti turizma, a regionalne razvojne agencije u
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Sto ve¢oj mjeri pomoci vlasnicima poduzeca u pisanju projekata za prijavu na razlicite

programe i natjecaje.

Kada se analizira financijsko poslovanje malih obiteljskih poduzeca u turizmu potrebno je uz
financijske analizirati i nefinancijske pokazatelje uspjeSnosti poslovanja koji su danas
neizostavni dio financijske analize, a od posebne su vaznosti za obiteljska poduzec¢a. Doprinos
ovog doktorskog rada ogleda se u ponudenim operacionaliziranim kvalitativnim pokazateljima
uspjesnosti poslovanja specifiécnima za obiteljska poduzeca. Kvalitativne, odnosno
nefinancijske mjere uspjesnosti poslovanja vazne su vecini vlasnika malih obiteljskih hotela

prema istrazivanju u ovom doktorskom radu izmedu 70% i 80%).
]

S druge strane, odabrani financijski pokazatelji su prosjecan rast prihoda od prodaje i prosjecan
rast dobiti nakon oporezivanja. Godisnje promjene financijskih pokazatelja uspjesnosti
poslovanja u prosjeku su male, izmedu 12% i 19%. Moguce je uociti prili¢no velike varijacije
izmedu najmanjih i najvecih vrijednosti stopa rasta $to je najvise uocljivo kod rasta dobiti nakon
oporezivanja §to govori o ekstremnim vrijednostima rasta iz godine u godinu. Ekstremi se
javljaju uslijed situacija kada je jedne godine ostvaren gubitak ili nema dobiti pa se iduc¢e godine
javlja ekstreman rast u odnosu na bazno razdoblje. Velika odstupanja upucuju i na razli¢itu

strukturu i mjesto poslovanja malih obiteljskih hotela u uzorku.

Osim financijskih pokazatelja uspjesnosti utvrdeni su i pokazatelji likvidnosti, strukture
kapitala te obrta dugoro¢ne imovine, a sve za razdoblje od pet godina. Obrt dugoro¢ne imovine
je izabran zbog vaznosti investicija i dugoro¢ne imovine u hotelskoj industriji. Pokazatelji
likvidnosti za poduzeca iz uzorka govore o srednjim vrijednostima od 2, medutim varijance u
uzorku su izrazito velike, a $to je slucaj ne samo za likvidnost nego i za ostale pokazatelje
financijske analize. Koeficijenti obrtaja dugorocne imovine govore o danima vezivanja
dugoro¢ne imovine od 36 dana do 50 dana. Financijski pokazatelji upuéuju na stabilno
poslovanje i dobre pokazatelje. Uvidom u financijsko stanje poduzeca u uzorku primijeéeni su

stabilni financijski pokazatelji.

Iduéi vazan dio analize u empirijskom modelu su poduzetnicke osobine te znanje vlasnika, tj.
poduzetnicka orijentacija. Vise od pola, tocnije 64% ispitanih vlasnika sudjelovalo je u nekoj
vrsti edukacije prije pokretanja vlastita posla, a 77% ih i tijekom poslovanja sudjeluje u
dodatnim edukacijama. U oba slu¢aja, velik broj ispitanika nije odabrao samo jednu vrstu

edukacije, ve¢ kombinaciju vise njih. Edukacije prije pokretanja posla najve¢im dijelom odnose
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se na organizirane edukacije o osnivanju poduzeca, edukacije iz podru¢ja menadzmenta,
vodenje financija i koriStenje novih tehnologija. Velik broj ispitanika uz organiziranu edukaciju
navodi i samostalnu edukaciju. Najveéi broj ispitanika se u sluc¢aju edukacija tijekom rada u
poduzecu educira u podrucju hotelijerstva i ugostiteljstva, odnosno najvaznija je edukacija iz
podrucja poslovanja poduze¢a. U priblizno jednakim omjerima pohadaju se organizirane
edukacije iz menadzmenta, a potom edukacije o vodenju financija i organizirane edukacije za
dobivanje financijskih poticaja. Temeljem navedenih podataka o edukaciji moguce je zakljuciti
da velik broj vlasnika preferira samostalnu edukaciju u sklopu cjelozivotnog obrazovanja iz
razli¢itih podruéja s naglaskom na edukaciju iz podrucja ugostiteljstva i hotelijerstva u turizmu.
Rezultati statisticke analize temeljem empirijskog znanstvenog modela upucuju da postoji
znacajna vjerojatnost da vlasnik koji se educira tijekom rada u poduzeéu ima znacajno bolje
odnose s okolinom nego da se ne educira. Ukoliko ¢e vlasnik sudjelovati u edukacijama tijekom
rada u poduzeéu, utoliko ¢e se stopa rasta dobiti nakon oporezivanja povecati. Ukoliko je
vlasnik posjedovao iskustvo prije pokretanja vlastitog posla, utoliko ¢e se stopa rasta dobiti
nakon oporezivanja prosje¢no povecati. Vaznost kontinuirane edukacije vlasnika je neosporna,

a preferirani nacin educiranja moze posluziti za izradu dodatnih programa edukacije.

Poduzetnicke osobine mjerene su tvrdnjama na Likertovim ljestvicama od 1 do 5, a odabrane
osobine su sklonost riziku, inovativnost i proaktivnost. Vlasnici poduzec¢a u uzorku manje su
skloni riziku, odnosno vlasnici su odabirom djelomi¢no se slazem ili ne slazem se oznacili
tvrdnju koja mjeri rizik. Navedeni podatak se uklapa u rezultate istrazivanja ostalih autora iz
podruc¢ja. Ipak, u empirijskom znanstvenom modelu je statisticki dokazano da ukoliko je
vlasnik skloniji riziku veca je vjerojatnost da ¢e se nastaviti obiteljski posao, ali i da je
poslovanje takvog poduzeca bolje u kontekstu odabranih pokazatelja uspjesnosti poslovanja.
Vlasnik koji je sklon riziku imati ¢e vece Sanse da utjec¢e na nastavak obiteljskog posla, ali ¢e i
stopa rasta dobiti nakon oporezivanja i stopa rasta prihoda od prodaje njegovog poduzeca biti
veca. Vlasnici se mogu smatrati djelomi¢no inovativnima. U empirijskom znanstvenom modelu
nije dokazan utjecaj viSih razina inovativnosti vlasnika na uspjeSnost poslovanja malih
obiteljskih poduzecéa u turizmu. Navedeno se moze obrazloziti i niskim razinama inovativnosti
koje su prisutne u malim obiteljskim hotelima. Primjerice, kod intervjua je vlasnicima
postavljeno pitanje Sto je za vas inovativnost?, a vlasnici su uglavnom navodili uredenje soba,
male inovacije od osoblja, nacine pripremanja hrane i sli¢no. Zanimljivo je primijetiti da je u
strukturiranom anketnom upitniku veéina vlasnika na tvrdnje koje testiraju inovativnost navela

da su inovativni, odnosno njihovi odgovori upucuju na ¢injenicu da se smatraju inovativnima.
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Sli¢ni rezultati veZu se i uz proaktivnost, gdje su utvrdene srednje vrijednosti proaktivnosti, ali
je statisticki dokazan utjecaj poduzetni¢ke osobine proaktivnosti na uspjesnost poslovanja. Ako
je vlasnik proaktivan, viSe je vjerojatno da ¢e ¢lanovi obitelji nastaviti obiteljski posao. Osobina
prokativnosti vlasnika utjecat ¢e na povecanje stope rasta dobiti nakon oporezivanja i stope

rasta prihoda od prodaje.

Posljednji dio analize u empirijskom modelu specifi¢ni su obiteljski resursi koji su mjereni
motivacijom nastavka obiteljskog posla. Vlasnici malih obiteljskih hotela iz uzorka kojima su
kod osnivanja poduzeca motivi bili osiguravanje radnog mjesta za ¢lanove obitelji i zadrzavanje
posla unutar obitelji vjerojatnije ¢e utjecati na nastavak obiteljskog posla u odnosu na one
vlasnike koji nisu bili motivirani tim motivima. Ispitivanje utjecaja vlasnikove motivacije na
nefinancijsku mjeru uspjesnosti - nastavak obiteljskog posla ¢ini doprinos modelu socio-
emocionalnog bogatstva koji podrazumijeva prijenos vlasniStva na ostale ¢lanove obitelji,
osiguravanje zaposlenja ¢lanovima obitelji, izgradnju obiteljske reputacije i investiranje u
zastitu okolisa. Kako je model socio-emocionalnog bogatstva izgraden na temeljima teorije
usluznosti i bihevioralne agencijske teorije rezultati istrazivanje u ovom doktorskom radu

neizravno doprinose i navedenim teorijama.

Kao rezime provedenog istrazivanja moguce je zakljuciti da se kompleksnost analize malih
obiteljskih poduzeca u turizmu moze reducirati analizom razli¢itih poslovnih, obiteljskih 1
poduzetni¢kih ¢imbenika te kombinacijom razli¢itih istrazivac¢kih metoda i analiza. Dokazano
je da obrazovanje i poduzetnicke osobine vlasnika imaju znacajan utjecaj na uspje$nost
poslovanja malih obiteljskih poduzec¢a u turizmu. Specifi¢ni obiteljski resursi mjereni motivima
mogu posluziti kao osnova za daljnju analizu u podrucju socijalne (ekonomske) psihologije te

medugeneracijskog poduzetnisStva.

Ostvareni izvorni znanstveni doprinos ovog doktorskog rada odnosi se na: doprinos u podrucju
istrazivanja poduzetnic¢kih osobina u obiteljskom poduzetnistvu, u razvoju znanstvene misli o
razli¢itim pristupima vrednovanja poduzeca, razvoj novih spoznaja o znanju, osobinama i
poduzetnickoj orijentaciji vlasnika malih obiteljskih poduzeca u turizmu, prijedlog kriterija za
utvrdivanje pojma malih obiteljskih poduzeca u turizmu, meduovisnost financijskih i
nefinancijskih pokazatelja za analizu 1 razumijevanje malih obiteljskih poduze¢a u turizmu,
operacionalizaciju kvalitativnih pokazatelja uspjesnosti poslovanja specifi¢nih za obiteljska

poduzeca.

227



Empirijski znanstveni model potvrdio je postavljene istrazivacke hipoteze te ispunio ciljeve i
svrhu istrazivanja. Ponudeno je teorijsko i prakticno rjesenje utvrdivanja pojmovnog odredenja
malih obiteljskih poduzeéa u turizmu, utvrdena su obiljezja poslovanja i potrebe za
edukacijama, istrazeno je koje poduzetni¢ke osobine i znanje utjeCu na uspjes$nost poslovanja.

Otvoreno je i mnogo pitanja koja mogu posluziti kao osnova za daljnja istraZivanja.
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PRILOZI

Prilog 1. Strukturirani anketni upitnik

Poduzetnicka znanja i vjestine vlasnika malih
obiteljskih hotela

Postovani viasniciiviasnice malih obiteljskih hotela,

anketni upitnik poslan u privitku ovog emaila kreiran je za potrebe istraZivanja u sklopu doktorske
disertacije na Ekonomskom fakultetu u Rijeci pod mentorstvom prof drsc. Branke Crmkovic-Stumpf
naslova Utjecaj poduzetnitkih osobina | znanja viasnika na uspjegnost poslovanja malih obitzljskih
poduzeta u turizmu. Upitnik je poslan samo onim malim obiteljzkim hotelima koji se istitu kvalitetom,
uspjesnim poslovanjem i tradicijom te e Yasi cijenjeni odgovorn pruziti uvid u stanje na rZistu.
Madalje, moti tete navesti s kojim problemima se susrecete kod poslovanja.

Maolim Vas da izdvojite otprilike 5 minuta Vaseg vremena i ispunite priloZenu anketu kojom se ispituju
Vade mjere uspjeénosti poslovanja i problemi u poslovanju.

Unaprijed zahvaljujem na uloZenom trudu i vremenu te Vagim prijediozima kako da se olakda Vade

poslovanje u Hrvatskoj.
Odgovor su u potpunosti anonimni te ée se koristiti samo u Znanstvens svrhe.

5 poitovanjem
Ivana Bujan
095 2 333 002

*Obavezno

1. Organizacijski oblik malog ohiteljskog poduzeda *
Oznacite samo jedan oval.

) doo
) jdoo.

) Obrt

e,

-_’_';: Obiteljsko poljoprivredno gospodarstve (OPG)
) Ostalo:

2. Spol vlasnika malog obiteljskog poduzeca *
Oznacite samo jedan oval.

\ Mugko

() Zenske

3. Maziv hotela/aparthotela - upigite samo ako
Zelite.
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4 Goding starosti viasnika malog obiteljskog poduzeda *
Cznadite sama jedan oval

: 16 - 29 godina
') 30 - 39 godina
| 40 - 49 godina
") 50 - 59 godina
60 - 69 godina

| T0ivige

5. Razina cbrazovanja vlasnika malog obiteljskog poduzeca (odaberite jedan odgovar) *
Cznacite samo jedan oval.

‘ Osnovna skolanezavriena srednja skola
" Srednja &kola, opée obrazovanje (gimnazija)
_‘_: Srednja Skola, strukovno obrazovanje
) visa skola
' Preddiplomskifdiplomsaki studij
| Poslijediplomski specijalistitki studijimagistar iili doktor znanosti

&. Lokacija malog obiteljskog
hotelaismjestajnog objekta (unijeti grad ifili
mjesto) *

7. Da li ste prvi osnovali poduzece ili ste naslijedili poduzedce od &lana obitelji? (odaberite
jedan odgovor) *

Oznadite samo jedan oval.

: Ja sam prvi osnivatfosnivatica

:: Druga generacija obiteljskog posla
. “ Treca generacija obiteljskog posla

(T Dstalo:

e,

8. Tko sve radi u obiteljskom poduzecu? (ukoliko Vam nece odgovarati niti jedan ponudeni
odgovor, viastitu kombinaciju unesite pod Ostalo) *
COznacite samo jedan oval.
:: Ja kao vlasnik, neplaceni clanovi obitelji
“ Ja kao vlasnik i parinerfica (suprug/supruga)
() Jakao viasnik, partnerfica (suprug/supruga), djeca
-;_ | Ja kao viasnik | zaposlenici koji nisu lanovi obitelji

| Ja kao viasnik, élanovi Sire obitelji | zaposlenici

) Ostalo:
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9. Tko donosi poslovne odluke u Vasem poduzecu? (odaberite jedan odgovor) *

COznadite samo jedan oval.

'
|

%,
'
pS

T

—

) Ja kao viasnik

:j Ja i partnerfica (suprug/supruga)

';: Svi tlanovi obitelji koji rade u poduzecu

" Ostalo:
-

10. Zagto ste odluéili osnovati viastito poduzece ili nastaviti obiteljski posao? *

Ocijenite vaZnost pojedinog motiva
Cznadite sama jedan oval po retku.

11. Havedite $to je Vas motiviralo za osnivanje
poduzeca, ako odgovarajuceg motiva nema

Zbog nemogucnost
zaposienja u nekom
drugom
poduzedwinstituciji

Zbog stvaranja radnog

mijesta za

djecufpartneralostalih

clanova obitelji

Zbog karaktera posla -

puna sezona i vise

odmora izvan sezone

Zbog toga jer mi se
svida djelatnost
7bog zadrzavanja
ohitelji u posglu.

na popisu:

slabo vaZan
motiv

srednje vazan
vazan motiv miatiy

# -. ¥ '»
) |

L "

Ty -

— S
Ty P
| |

L "
i a] oy
A L
P
) |
e, A e, o

najwazniji
maotiv
oy
.\ .-'.
Ty
L
oy
b A
P
L
# A
5, A~

12. Da li ste prije osnivanja viastitog poduzeca radili u nekom drugom poduzecu/instituciji? *

Cznadite samo jedan oval.

) Da
C

!
s

13. Ukoliko ste radili u nekom drugom
poduzeculinstituciji navedite koliko godina

7 Me
-

ste tamo radili. *

Ukoliko niste nigdje radili prije ognivanja

poduzeda upisite 0.

14. Da li je poduzece u kojem ste radili prije rada u viastitom poduzecu djelovalo u sektoru
turizma? *

COznacite samo jedan oval.

=
§

N

™ Da

)

) Ne



15. Da li ste sudjelovali u dodatnim edukacijama prije rada u viastitom poduzecu *
Odaberite jedan ili vise odgovora
Cdaberite sve todne odgovore.

D'a, organizirane edukacije usmjerene na osnivanje poduzeda

Da, organizirane edukacije iz menadzmenta (odnosi se i na marketing i organizaciju)
Dia, organizirane edukacije o vodenju financija poduzeta

Dia, organizirane edukacije za korigtenje novih tehnologija

Da, ali sam se samfsama educirac/educirala.

Me

HiNNEE.

16. Da li ste sudjelovali u dodatnim edukacijama tijekom rada u viastitom poduzecu *
Odaberite jedan ili vise odgovora
Cdaberite sve focne odgovore.

|:| Dia, organizirane edukacije iz podrudja ugostiteljstvalhotelijerstva

|:| Dia, organizirane edukacije iz menadZmenta (odnosi se i na marketing i organizaciju)

|:| Dia, organizirane edukacije o vodenju financija poduzeta, prijave na natjetaje za dobivanje
poticaja

|:| Dia, organizirane edukacije za korigtenje novih informacijskih tehnologija

|:| Dia, ali sam se sam/sama educirac/educirala

|:|Ne

17. Ukoliko nije navedena vrsta edukacije koju
ste pohadali'zami se educirali, navedite je u
prozoréicu ispod.
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18. Ocijenite tvrdnje od uopce se ne slaZem do u potpunosti se slafzem *
COznadite samo jedan oval po retku.

uopée s ne sl:i'::m diglomitno s slafem  u potpunosti se
slafem <o slafem se slafem
Cesto poduzimam
proratunate rizike kako - = e ~
bi =tekao prednost na - - R / -,
trZistu.
Spreman/na sam uloZiti
veliki dio viastitog
novca (rskirati) radi — — —
buduée posiovne Koristi - - - -, (-
{(financijske ifili
nefinancijske).
Uglavnomvolim — —
zapotinjati poslove koji D D D D )
u sebi nose rizik.
Wazno mi je da moje
poslovanje i usluge
budu inovativni
ey o~ “y
i od @) D) @) -] )

konkurencije, u korak s
razvojem informatike,
razvojem struke, s
trendovima na trZidtu).
Puno ulazem u
inovativnost svojeg i) g ) i r_j
poslovanja ifili usluga.

Dia imam vise

raspoloZivog novea vide ™ -”::l — D) o
bi ulagaoila u inovacije — ~ -

u poslovanju.

L mojem poduzedu

uvodimo nove

uslugefproizvode prije C ) ) ) C )
nego to to ufine nasi

konkurenti.

Cesto uvodimo nove J— - ~ - -
proizvode/usluge kajih L) C_::I k_h} :_:I i_;l
jo% nema na trZistu.

19. Da li motivirate ¢lanove obitelji da nastave obiteljski posao? *
Oznadite samo jedan oval.

) os
) Ne

(-
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20.

21.

22

Ukoliko motivirate ¢lanove obitelji da nastave obiteljski posao, dali se sluZite i u kojoj
mijeri nekim od navedenih motiva *

Ocijenite vaZnost motiva od najmanje vaZan motiv do najvazniji motiv

Oznadite samo jedan oval po retku.

L';‘::‘;:ri'rg;e o D,ﬂ'.ﬁmm dielomigno ih  motiviram ih U potpunost ih
tako it tako tako motiviram  na taj nadin  tako motiviram

Motiviram ih na
nacin da ce )
preuzeti D - D) . D
upravijatku ulogu o o o o o
u poduzetu.
Motiviram ih na
natin da ce vise o o o . -
zaradivati nego u ) C C ) C ) C D
nekom drugom
poduzedu.
Dajem im . o o - -
moguénost o O O O O
zaposlenja.
Mastaviti te
chiteljski posao i Ty Y Yy Yy Yy
obiteljsku M N L . L
tradiciju.
Ukljugujem ihu . - o o -
possoodmain () (D) (D - O
nogu®.

Mavedite vliastiti nadin motivacije, ako gore
nije spomenut.,

U kajem postotku (%) je ostvaren rast dobiti nakon oporezivanja unatrag 5 godina Vaseg
poslovanja (ili manji broj ako poduzede krace posluje). *

Odaberite jedan odgovor

COznadite samo jedan oval.

A

Bez rasta/pad dobiti nakon oporezivanja

i
A

1% - 10%
11% - 20%

N

Mo

'
I

21% - 30%
31% - 40%
41% - 50%
31% - 60%
61% - 70%
1% - 80%
81% - 90%
91% - 100%
vide od 100%

T

Y Y

LA R N N

T
A A |

b,

R
A '\.__.J

Y
L LN
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23. U kojem postotku (%) je ostvaren rast prihoda od prodaje unatrag 5 godina Vaseg
poslovanja (ili manji broj ako poduzece krace poslujg). *

Odaberite jedan odgovor
Oznadite sama jedan oval

") Bez rastalprihoda od prodaje
_': 1% - 10%
1% - 20%

) 21% - 30%
) 31% - 40%
Y 41% - 50%
) 51% - 60%
) B1% - 70%
) 71% - B0%

() 81%-90%
) 91% - 100%
) wide od 100%

24 Dobri odnosi s ljudima i ostalim poduzecima u mjestu u kojem Zivim i radim su mi vaZni za
uspjesnije/lakie poslovanje obiteljskog poduzeca. *

Oznadite samo jedan oval.

_" Da

b

{ Ne

25. Da li ce ostali élanovi vase obitelji nastaviti obiteljski posao? *
Oznacite samo jedan oval.
) \ Da
) Ne

T Wed su nastavili

b

26. Da li su vagi djelatnicilélanovi obitelji sudjelovali u dodatnim edukacijama u proteklih 5
godina?
Oznadite sama jedan oval
| da, zaposleni Elanovi obitelji
{ da, zaposlenici koji nisu élanavi obitelji
_'_: da, zaposlenici | élanovi obitelji

=

| ne
27. Koja su najéesca podrudja edukacije (nazivi

edukacija)?

28. Koliko ste novca (u kunama) izdvojili za
edukacije u proteklih 5 godina?

Uipigite ispod iznos u kunama.
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29. Koji su najveci problemi koji Vam oteZavaju poslovanje?
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EXTENDED ABSTRACT

Family business in tourism is a complex research area involving diverse scientific fields, like
psychology and sociology. Contemporary research trends tend to combine various scientific
fields to better understand characteristics of family business. There is a significant amount of
research related to the entrepreneurship of small family businesses, while systematical analysis
began between 1960-ies and 1970-ies with the emphasis on typical issues in family business
like nepotism, generational rivalry and sibling conflicts and managerial unprofessionalism.
When entrepreneurship is put in the context of tourism, the extent of the research reduces
significantly. In explorative conceptual research models, family business usually consists of
two subsystems that overlap: family and business. Each subsystem is considered to have its
own standards, rules, values, and organizational structures. Problems arise when family
members, who are also employees, have to meet family and business conditions from each
subsystem. Family businesses in tourism usually relies on the theories that are not directly
constructed for tourism but can serve as a good basis for the production of future theoretical
and practical knowledge. One of the most widely used theories is the resource theory that
describes the enterprise as a unique set of resources that are complex, intangible, and dynamic.
Recently, specific models such as the socio-emotional wealth model are being constructed. The
model finds its origin in the stewardship theory and the behavioral agency theory. The specific
knowledge of the owner/entrepreneur is considered to be the key strategic asset of the company
and is assumed to positively correlate with the financial and nonfinancial measures of business
performance due to the specificity of transfer, imitation and rarity. Other significant family
business models include: the two systems model, the life cycle model or three-dimensional
model, the model of family entrepreneurship filtering, the entrepreneurial signals model, the
model of compromise between the entrepreneur's quality of life and business goals, the model

of strategic management and the model of family influence on management.

In order to obtain the complete insight into the characteristics of the small family businesses in
tourism, it is necessary to analyze owner's entrepreneurial traits and knowledge, business

aspects and family aspects with its specifics.

The abovementioned considerations lead to the formation of the scientific problem of the

research which is the lack of original research on the entrepreneurial orientation and
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entrepreneurial traits of the small family business owners in tourism, on the determinants of

business performance and on the role of family in small family businesses in tourism.

Theoretical and legal aspects of determining small family business in tourism are extremely
complex. Reasons of complexity vary - from various activities in tourism to the laws and
regulations which, from a legal point of view, determine the establishment and operations of
such businesses. Laws which regulate family businesses is extremely diverse on the European
and even more on international level. Some laws that define family business are not designed
directly for companies in the field of tourism but can be applied to the businesses in tourism. In
some countries, the term family business is mentioned in various laws and regulations, but there
is no clear specification of the term that would explain exactly what family work is. The
inconsistency of the conceptual definition of the small family businesses in tourism prevents
systematic, statistical and empirical monitoring of business characteristics, which would result
in a better understanding and future development. For the purposes of defining the sample in
this doctoral thesis and to contribute to the family business research corps, the criterion for
classifying small family hotels is determined according to the accounting criteria and family
characteristics. The accounting criteria is the number of employees, the size of the assets, the
annual income, while the characteristics of the family are that a person(s) must be family
member of the owner's family, they have to work or/and are employed in a small family hotel

with no more than 50 accommodation units.

From the defined research problem, the subject of the research follows: To investigate and
analyze the theoretical and practical aspects of the small family businesses in tourism, as well
as to test the influence of selected entrepreneurial traits and knowledge of small family business

owners in tourism on the performance measures by developing an empirical model.

The aim of the scientific research is to sum up and expand the understanding of the
characteristics of small family businesses in tourism and to identify the entrepreneurial traits
and knowledge of the owners as a source of competitiveness for small family businesses in
tourism. Goals can be further operationalized and divided into scientific and practical. Scientific
goals are: to analyze and systematize relevant literature in the area of entrepreneurial orientation
and business operations of small family businesses in tourism, to identify and analyze the
characteristics of the small family businesses in tourism, to carry out an analysis of the financial
situation of the small family businesses in tourism, to establish and analyze qualitative and

quantitative performance measures of the small family businesses in tourism, to explore the
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knowledge, characteristics and entrepreneurial orientation of the owners of the small family
businesses in tourism, to determine which motives have the greatest impact on the stay of the
family members in family business, to construct a scientific model for measuring the impact of
entrepreneurial traits and knowledge on quantitative and qualitative performance measures of
the small family businesses in tourism, to empirically demonstrate the direction and strength of
the influence of established variables on quantitative and qualitative performance measures of
the small family businesses in tourism. Research results also yield practical goals: the original
findings will identify the need for additional education of the small family business owners in
tourism, to identify obstacles in the business and conduct a critical analysis of the research
results, to explore and systematize the possibilities of financing of the small family businesses

in tourism.

Main research hypothesis can be drawn from introduction and literature review: Based on the
scientific findings, it is possible to state that the specific owner's entrepreneurial traits and
knowledge impact qualitative and quantitative performance measures of the small family
businesses in tourism. Several auxiliary hypotheses have evolved from the main hypothesis and

are tested in empirical model with statistical tests:

H1. The specific entrepreneurial knowledge of the owner significantly influences the
performance of the small family businesses in tourism
H1.1. The specific entrepreneurial knowledge of the owner acquired through experience and
participation in additional education significantly influences the performance of the small
family businesses in tourism
H1.2. The specific entrepreneurial knowledge of the owner on the choice of financing methods
significantly influences the performance of the small family businesses in tourism
H2. Entrepreneurial traits of the owner as a source of competitive advantage have a significant
impact on the performance of the small family businesses in tourism
H2.1. The owner's risk preference has a significant impact on the performance of the small
family businesses in tourism
H2.2. The owner's innovation has a significant impact on the performance of the small family
businesses in tourism
H2.3. The owner's proactivity has a significant impact on the performance of the small family
businesses in tourism
H3. Motives for inclusion in the family work have a significant impact on the continuation of
the family business of small family businesses in tourism.
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Hypotheses are proven by the statistical methods in SPSS 17.0 and Eviews. Primary qualitative
research was carried out as a supplement to primary quantitative research using the research
method of interview. The interviews were analyzed by using the GABEK®O©, text processing

software.

For the purposes of this research, the structured questionnaire was composed based on
questionnaires from other authors who proved validity of the respective constructs/statements.
The constructs/statements in the questionnaire make variables in the research model.

Independent variables can be divided into two groups according to data type, therefore
independent variables for primary and secondary data have been formed separately.
Independent variables resulting from the structured questionnaire are based on the primary data
and are divided into three groups: knowledge and experience of small family hotel owners,
entrepreneurial traits of small family hotel owners and motives for entering the family business.
The owner's knowledge and experience in the model is measured by the number of years the
owner has spent working in some other company before establishing their own. This category
includes education before work in own company and education during work in own company.
Quantitative independent variables are indicated in the model as a choice of financing method
and refer to the five-year average indebtedness ratios and capital structure, which represent the
financing knowledge. Aforementioned variables are based on secondary data. Next group of
independent variables are related to the owner's entrepreneurial traits — proactivity, risk
preference and innovativeness. Last set of independent variables, directly related to the family

are owner's motives to continue the family business.

Dependent variables in the model are financial performance measures — five-year average sales
revenue growth rate and five-year average net profit growth rate. The financial ratios are
supplemented by non-financial performance measures — continuation of family business and

community acknowledgments.

The research sample consists of business entities, members of the National Association of
Family and Small Hotels. The sample was limited to the mentioned units due to the evidence
of representativeness and ensuring validity of the statistical tests. Furthermore, in Croatia there
IS no register or data base for small family businesses in tourism, therefore collecting data
without the Association would be very difficult. The Association delivered initial list of small

family hotels in the beginning of 2016, which was used as a basis for preparation of the research.
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Preliminary financial analysis for the delivered sample was carried out and served to construct
the secondary independent and dependent variables. Only auxiliary hypothesis H1.2 was tested
with dependent and independent variables of secondary data type obtained from the financial
reports of the small family hotels (in this case dependent variables were five-year average sales
revenue growth rate and five-year average net profit growth rate, while independent variables
were the specific entrepreneurial knowledge on financing and were operationalized as financial

ratios). For this purposes the multiple regression was performed.

Preliminary number of subjects, i.e. units in the sample upon submitted data of the National
Association of Family and Small Hotels, was 180 (N=180). Further analysis showed that out of
180 subjects, 120 meet criterion of this doctoral research, therefore the sample for statistical
analysis was set to 120 (N = 120). For a number of hotels, financial data for preliminary
analysis was not provided, as there are no data in the Financial Agency base for hotels registered
as crafts or small family farms. Time span for calculation of the dynamic performance measures
(five-year growth rates) was from 2010 to 2014, because preliminary analysis performed for
this doctoral thesis was conducted in 2015. Based on the submitted data, 94 subjects out of 120
were identified as relevant, since some companies were established in 2013 and for a number
of companies it was not possible to calculate financial ratios (model variables) due to negative
financial results. 94 units in a sample are sufficient to run statistical tests —the multiple and
logistic regression and hypothesis testing. Therefore, it is possible to state that the sample is

representative and unbiased.

The second part of the analysis re