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10 GODINA ISTRAZIVANJA ...

Business Transfer Barometar 2015 Business Transfer Barometar 2025

Poduzetnici podcjenjuju potrebno * Sto se promijenilo?

vrijeme i kompleksnost procesa e Jesu li poduzetnici spremniji?
prijenosa znanja c ok .
* Koji su izazovi?

e Koju podrsku trebaju?

TKO PREUZIMA KORMILO?

g e e

e Uzorak: 204 poduzetnika generacije
55+

BUSINESS TRANSFER BAROMETAR




Izazovi prijenosa poslovanja - vuzrok kaosa

IZAZOVI U OBITELJI
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Osvijestenost vlasnika o promjeni uvloge v
upravljackoj i vlasni¢koj strukturi poduzeca

9% 9%

Godinu dana

21%

18%

1-3 godine

26%

3-5godina

23%

21%

5-10 godina

18%

I |

Vise od 10 godina

24%

Vise od polovine
vlasnika (62 %)
razmislja o promjeni
svoje uloge u sljedecih
pet godina

Postupno sazrijevanje
problematike business
transfera u hrvatskom
poslovhom okruzenju

Ne zna / ne razmiSlja




Sto poduzetnici 55+ planiraju u sljedeéih 5 godina?

Smanjenje poslovnih aktivnosti

Odrzavanje poslovanja na postojecoj razini

Rast poslovanja

Kupovina drugog poduzeca

Prodaja poduzeéa

Zatvaranje poduzeca

Drugi ciljevi




Tko ce zamijeniti viasnika na upravljackoj funkciji?

Trenutno je zaposlenik

2015. I 2025. / poduzeca / 28%
Dijete koje je vec zaposlenik u poduzecu
| AV o
|
0
| " 28% m 77% 0 h
1 9 /0 0 56 /0 Neki drugi ¢lan obitelji koji je
| zaposlenik u poduzecu
® | o 25%
\ \ Nije Clan obitelji
Trenutno nije zaposlenik
@® imakonkretnuosobu @ ima Zeljeni profil poduzeca

@ nema nije razmisljalo o tome 2015 2025




Zeljeni profil nasljednika

171%

®
Osoba od Otvorenost Poznavanje Poznavanje nadina  Adekvatnoipotrebno  Menadzersko
povierenja za uCenje djelatnosti funkcioniranja obrazovanje za iskustvo

poduzeca vodenje poduzeca



Potraga za potencijalnim nasljednicima na

upravljackoj poziciji

Ocjena korisnosti (1.0 - 5.0)

Razmjena informacija

: iy sentor
s drugim poduzetnicima

lwed mentors ka podrika poduzetnicima

|
Razgovor s rodbinom i prijateljima

Objava natjecCaja

Direktne ponude vlastitim zaposlenicima 30%

Direktne ponude zaposlenicima
u drugim poduzecima

9%

0006006

Putem udruzenja poduzetnika

Putem privatnih konzultanata




Koliko je vremena
potrebno za pripremu

° ° 0
osobe za preuzimanje Wk

upravljacke funkcije v 50% @ s
poduzecu? B o
22% 22%
Poduzetnici realnije
sagledavaju vrijeme 13% 19% 19%
potrebno za prijenos 6%
poslovanja . 4%
. o
- — - - — - - — - - — - .
ne mogu

<1 godinu 1-3 godine 4-5 godina >5 godina prociienit




Poduzetnici ocekuju da
ce trebati savjetodavnu
podrsku v razlicitim
aspektima...

Vecdi udio poduzetnika ocCekuje
da Ce trebati pomocC s
aspektima povezanim uz
pripremu i prodaju poduzeca

2015. godine

* Priprema poduzeca za
prodaju 29%

e Zapocinjanje procesa
prijenosa poslovanja 33%

Priprema poduzeca
za prodaju

Ei 64%

Tehni¢ka provedba
prijenosa poslovanja

=
w=T] 62%

Zapocinjanje procesa
prilenosa poslovanja

. &

%ﬁ 41%

Priprema ¢lana obitelji za
preuzimanje upravljacke funkcije u
obiteljskom poduzecu

E:z:
B4%

Procjena vrijednosti

)
EJ 64%

Porezna pitanja
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Pronalazak kupca
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Uskladivanje interesa poduzeca i obitelji
kod donosenja odluke o buduc¢nosti
poduzeca, npr. medijacija



Sto poduzetnici smatraju najizazovnijim aspektima
prijenosa poslovanja?

0 1 2 3 4 5
| | | | | |
5.0 .
) _ , 2015. godine
Prijenos znanja na osobu koja . . .
preuzima ulogu direktora u poduzecu e (Odrzava njes kladnih odnosa u
Prohg!azgk prave osobe za preuzimanje Ob Ite IJ I 4 25
pozicije direktora u poduzecu * Pronalazak potencijalnog kupca
poduzeca 2.8
35 | Pronalazak potencijalnog kupca
: poduzeca
Pronalaza_k kyalitetnih savjetni.ka za
Pomocpriprienosu posiovania Poduzetnici podinju u zna&ajnijoj
Odrzavanje skladnih odnosa u obitelji mJ erli razmatrati | d ruge IZIa zne
strategije — promjena fokusa s
Procjena vrijednosti poduzeda obite |JS kih nas Ij ednika na va nj ske
preuzimatelje poduzeca.
Placanje poreza vezanog uz prijenos
poslovanja
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Na koji nacin se poduzetnici informiraju o prijenosu
poslovanja?

Razmijena iskustava i informacija s drugim poduzetnicima

}gentor

mentorska podrika poduzetnicima

Razgovori sa stru¢njacima

Internet opcenito

Seminari, radionice i sl.

0 Knijige, brodure, &lanci i sl. e
29% Ige, ’ U odnosu na rezultate istrazivanja

u 2015. godini, povecao se broj
poduzetnika koji se o ovoj temi

informiraju kroz razgovor sa
Nesto drugo (uglavnom Al) struénjacima.

25% Konferencije




Najbolji nacin za pronalazak kupca poduzeca

Poduzetnici pocinju uvidati
vaznost konzultanata i drugih
savjetnika u procesu prijenosa
poslovanja

2015. godine najbolji nacin

e Sirenje informacija o prodaji
medu prijateljima i poznanicima
* direktne ponude dobavljaCimai

drugim partnerima

4%

-l 2% Objavljivanjem oglasa '| 3%

O

Direktna ponuda

Sirenjem informacije o
konkurenciji

prodaiji prijateljimai
poznanicima

O

Direktna ponuda dobavljacima
I drugim partnerima

01%

Angaziranjem konzultanta za
prodaju poduzeca




Sto je poduzetnicima vaino kod formiranja
prodajne cijene poduzeca?

Jedinstveni proizvodi / usluge / tehnologija

koju poduzece posjeduje

Tradicija poduzeca

Imidz poduzeca na trziStu

44%

TrziSni udio

Zaposlenici GodiSnja dobit koju
ostvaruje poduzece

Vrijednost nekretnina
u vlasnistvu poduzeca

Dosadasnje ulaganje
u poduzece




S kim poduzetnici razgovaraju na temu procjene
vrijednosti poduzeca?

Da, sa svojim racunovodom @ MK

Da, sa poslovnim savjetnikom

6%

Da, s odvjethikom

Da, s drugim poduzetnikom

Da, s ¢lanovima obitelji | @ ML

S nekim drugim, navedite s kim

(zaposlenicima, fondom koji je izrazio Zelju za kupovinu @
firme, poreznom upravom, suvlasnicima, revizorom...)

Nisam razgovarao / la ni sa kim




TRANSFER BEZ KAOSA — OKVIR ZA PODUZETNIKE
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STO BI SUSTAV PODRSKE TREBAO PONUDITI?

Isf\?ir'];z;ncievap;:cl)ziima e Jacanje kvalitete i pglsig.oei?s e Provedba
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,The strength of a family business lies in its ability to merge heart and
strategy into every decision.”

,Snaga obiteljskog poduzeca lezi u sposobnosti spajanja srca i strategije
u svakoj odluci.”




