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1. UvOD

Svako poduzecée na trzistu u kojemu djeluje susrece se s konkurentima, odnosno razli¢itim
industrijskim granama. Kako bi poduzece ostvarilo znacajnije rezultate koji donose uspjeh
mora neprekidno ulagati napore u stvaranje i odrzavanje konkurentske prednosti.
Konkurentska prednost predstavlja posjedovanje posebnosti, te vrijednosti koje poduzece

izdvaja i razlikuje na trzistu od konkurenata.

Poduzetnicke strategije za postizanje konkurentske prednosti u agrobiznisu usmjerene su na
inovacije, odrzivost, diversifikaciju, optimizaciju opskrbnog lanca i trziSnu diferencijaciju.
Inovacija ukljucuje usvajanje naprednih tehnologija kao Sto su precizna poljoprivreda,
biotehnologija i automatizacija za povecanje produktivnosti i u¢inkovitosti. Odrzivost se
postize praksama kao S$to su integrirano suzbijanje StetoCina, poboljSanje zdravlja tla i
ucinkovito koriStenje vode, koje ne samo da cCuvaju resurse, ve¢ i privlace ekoloSki
osvijeStene potrosace. Strategija diversifikacije ukljucuje Sirenje linija proizvoda, stvaranje
proizvoda s dodatnom vrijednos¢u i istrazivanje novih trzista poput agroturizma kako bi se
ublazili rizici 1 povecali tokovi prihoda. Optimizacija opskrbnog lanca ukljucuje vertikalnu
integraciju 1 modele prodaje koji idu izravno potrosacu, takoder pomazu pri smanjenju
troSkova 1 poboljSanju kontrole kvalitete. TrziSna diferencijacija postize se razvojem
snaznog brendiranja, te ciljanjem na trziSne segmente i osiguranju kvalitete kroz
certifikacije, §to povecava pouzdanost proizvoda i lojalnost kupaca. Implementacijom ovih
strategija, poljoprivredna poduze¢a mogu se ucinkovito nositi s izazovima, iskoristiti nove
prilike i odrzati konkurentsku prednost u industriji. Provedbom ovih strategija,
poljoprivredne tvrtke mogu se nositi s izazovima specifiénim za industriju, iskoristiti nove

prilike 1 osigurati konkurentsku prednost na globalnom trZistu koje se brzo razvija.

Cilj ovog rada je prikazati proces stvaranja konkurentske prednosti u agrobiznisu te
identificirati klju¢ne komponente koje su vazne za njezino postizanje i odrZavanje. Poseban
naglasak stavljen je na prikaz i analizu poljoprivredne tvrtke Agro-Herba d.o.o., koja
kontinuirano stvara 1 unaprijeduje svoju konkurentnost kroz razvoj klju¢nih ¢initelja koji je

¢ine konkurentnijom od ostalih trzisnih konkurenata.



2. PREGLED LITERATURE

PoduzetnisStvo u poljoprivredi igra kljuénu ulogu u modernizaciji proizvodnih procesa,
istrazivanju novih trzista i prilagodbi ekonomskim promjenama. Poduzetnici u poljoprivredi
koriste inovacije kao S§to su digitalne tehnologije, ekoloSka proizvodnja i optimizacija
opskrbnih lanaca kako bi smanjili troSkove, povecali uinkovitost i diferencirali svoje
proizvode na trzistu. Ove aktivnosti doprinose konkurentskoj prednosti i dugorocnoj
odrzivosti poljoprivrednih poduzeca. Konkurentnost u poljoprivredi odnosi se na sposobnost
poljoprivrednih poduzeca da uspjesno djeluju na trziStu unato¢ prisutnosti rivala. Ona se
postize kroz inovacije, odrzivost, diverzifikaciju, optimizaciju lanca opskrbe i trzisSnu
diferencijaciju. Poljoprivredne tvrtke koje primjenjuju ove strategije mogu ostvariti
dugoro¢nu konkurentsku prednost i bolje se nositi s izazovima industrije. Strategije razvoja
poslovanja u agrobiznisu ukljucuju vertikalnu integraciju, optimizaciju poslovnih procesa i
diversifikaciju proizvoda. One omogucuju poljoprivrednicima da smanje rizike i povecaju
prihode istrazujuci nova trzista i proizvode s dodanom vrijednoscu, $to poboljSava odrzivost

poslovanja i konkurentnost.

Celi¢ (2021.) govori o deset najvecih hrvatskih proizvodaca ljekovitog bilja, naglaSavajuci
njihovu vaznost u industriji. Opisuje njihove proizvode, metode uzgoja, te utjecaj na trziste
1 izvoz, isti¢u¢i potencijal sektora za daljnji razvoj, s posebnim naglaskom na ekoloSku

proizvodnju i vaznost lokalnih zajednica.

Bruin L. (2016.) govori o PEST/EL analizi, strateSkom alatu za procjenu makroekonomskih
¢imbenika koji utjeCu na organizacije. Objasnjava kako politicki, ekonomski, socijalni,
tehnoloski, ekoloski 1 pravni ¢imbenici oblikuju poslovne odluke te pomazu organizacijama

u razumijevanju vanjskih rizika i prilika.

Nixon i Helm (2010.) pruZaju pregled istrazivanja o SWOT analizi tijekom prethodnih deset
godina. Autori razmatraju njenu primjenu u poslovnim strategijama, isticu prednosti 1
slabosti te ukazuju na potrebu za modernizacijom kako bi SWOT analiza bolje odgovarala
suvremenim izazovima. Takoder, analiziraju postoje¢e akademske radove i1 ukazuju na

smjerove za buduca istraZivanja.

Jurevicius (2023.) objasnjava Porterov model pet sila, koji pomaze u analizi konkurentske
pozicije tvrtke na trziStu. Ovaj model ukljucuje prijetnju novih ulazaka, pregovaratku mo¢

dobavljaca, pregovaracku moc¢ kupaca, prijetnju zamjenskih proizvoda ili usluga te intenzitet



konkurencije unutar industrije. Analiza ovih ¢imbenika pomaze razumjeti profitabilnost

sektora i odrediti strateSke poteze tvrtki.

Majstorovi¢ (2019.) analizira organizacijske strukture unutar poduzeca, istrazujuéi razlicite
tipove struktura, njihove prednosti i nedostatke, te njihovu primjenu u razli¢itim poslovnim
okruzenjima. Naglasava kako pravilna organizacija i struktura mogu poboljsati u¢inkovitost

I komunikaciju unutar tvrtke.

Kristi¢ J. 1 sur., (2018.) govore o nedostatku interesa mladih za poljoprivredu u Hrvatskoj,
navodeci glavne poteSkoce poput financijskih ogranicenja, nedostatka zemlje 1 podrske
institucija. Glavni cilj je analizirati dobnu i spolnu strukturu poljoprivrednika, s posebnim
naglaskom na mlade, te ispitati njihove stavove o izazovima u poduzetnistvu. Istrazivanje
pokazuje da uvoz hrane nadmasuje izvoz, S§to dodatno demotivira mlade, iako mnogi

pokazuju interes za samozaposljavanje, neovisnost i nuznost prezivljavanja.

Kristi¢ J. 1 sur., (2023.) istrazuju percepcije studentske populacije, osobito one iz ruralnih
podrucja, o karakteristikama poduzetnica i poduzetnika, te analiziraju razlike u stavovima
ispitanika prema demografskim varijablama. Anketa je provedena na uzorku od 1.157
studenata u Hrvatskoj, koriste¢i deskriptivne 1 inferencijalne statisticke metode, ukljucujuci
ANOVA i faktorsku analizu. Rezultati pokazuju razlike u stavovima prema poduzetnistvu
zena 1 muskaraca, pri ¢emu se pozitivni stavovi prema zenama poduzetnicama u ruralnim

podrucjima isticu kao obecavajuci za smanjenje nezaposlenosti Zena.



3. MATERIJAL | METODE

Za izradu ovog rada koriSteni su razli¢iti sekundarni izvori podataka koji ukljucuju
znanstvene Clanke, industrijska izvjesca, statisticke podatke, te stru¢nu literaturu koja
proucava podrucja konkurentsku prednost u agrobiznisu. Analiza je provedena primjenom
nekoliko strateskih alata, medu kojima su PEST/EL analiza, Porterov model pet sila,
Benchmark analizu, VRIO okvir, t¢ SWOT analiza. PEST/EL analiza koriStena je za
procjenu vanjskih Cinitelja koji utjecu na poslovanje tvrtke Agro-Herba d.o.o0. Pomocu ove
analize identificirani su politicki, ekonomski, socijalni, tehnoloski, ekoloski i pravni Cinitelji
koji mogu imati utjecaj na konkurentsku prednost tvrtke. Za daljnju analizu konkurentskih
utjecaja unutar industrije koristen je Porterov model pet sila, koji omogucuje prikaz utjecaja
prijetnji od supstituta, mo¢ dobavljaca i kupaca, te intenzitet konkurencije. Benchmark
analiza ukljucuje usporedbu poslovnih procesa tvrtke s konkurentima u sektoru ekoloske
proizvodnje ljekovitog bilja. Cilj je identificirati podrué¢ja u kojima tvrtka moze unaprijediti
svoju konkurentnost. VRIO analiza omoguéava proces procijene koji resursi Agro-Herba
d.o.0. mogu predstavljati dugoro¢nu konkurentsku prednost, uzimaju¢i u obzir njihovu
vrijednost, rijetkost, neimitabilnost i moguénost organizacijske eksploatacije. SWOT analiza
predstavlja unutarnje snage i slabosti tvrtke, kao i vanjske prilike i prijetnje s kojima se
suoCava na trziStu na nacin da prikazuje razumijevanje resursa i sposobnosti koje mogu

pomoci tvrtkama da ostvare odrzivu konkurentsku prednost.



4. REZULTATI

Poljoprivredna zadruga Milk-Agro osnovana je 2003. godine u Osjecko-baranjskoj zupaniji
u Naselju Rudine 1, otprilike 10-12 km jugoisto¢no od Osijeka. Pristup je osiguran
regionalnom cestom koja povezuje Osijek s Ivanovcem, omogucavajuci nesmetan transport
poljoprivredne mehanizacije i proizvoda. Naziv Milk-Agro dolazi od pocetne ideje koja je
bila usmjerena na uzgoj krava za proizvodnju mlijeka. Nakon provedene analize trzi$nih
uvjeta i ekonomske isplativosti, poljoprivredna zadruga donosi odluku kako uzgoj krava za
proizvodnju mlijeka za Osjec¢ko-baranjsku zupaniju ne bi bilo isplativo, te se odlucuju za

proizvodnju Zitarica.

Osijek

8 Agro-Herba

mm

o

Slika 1. Lokacija poljoprivredne tvrtke Agro-Herba
Izvor: https://www.google.hr/maps
Tvrtka se 2022. odluCuje za promjenu poslovne strategije, te prelazi na ekolosku
poljoprivrednu proizvodnju odnosno specijaliziranu za uzgoj kamilice. Ekoloska
proizvodnja postaje sve vaznija zbog sve veceg interesa na trzistu, a kamilica, kao jedna od

najtrazenijih ljekovitih biljaka, postala je glavna djelatnost tvrtke. U 2022. godini, tvrtka je
promijenila naziv iz Milk-Agro u Agro-Herba, te je promijenila pravni oblik iz



poljoprivredne zadruge u drustvo s ograni¢enom odgovornosc¢u (d.o.o.). Promjena imena i
pravnog oblika omogucila im je vecu fleksibilnost u poslovanju i prilagodbu trziSnim

uvjetima (https://www.poslovna.hr).

Osim ckoloske kamilice, Agro-Herba d.0.0. bavi se i uzgojem drugih ekoloskih kultura,
ukljucujuéi suncokret, heljdu, leguminozne smjese za zelenu gnojidbu, kao i razliite vrste
Zitarica poput pSenice, Kukuruza. Proizvodnja se obavlja na 100 hektara obradive povrSine,
s naglaskom na odrzivost i pridrzavanje ekoloskih standarda. Tvrtku ¢ine pet zaposlenika,
koji sudjeluju u svim aspektima poslovanja, od upravljanja do proizvodnje. Tijekom sezone,

kada je radna snaga najpotrebnija, zaposljava se oko 20 sezonskih radnika.

4.1. PEST/EL analiza tvrtke Agro-Herba d.o.0.

PEST/EL analiza je strateSska metoda koji se Koristi za razumijevanje cinitelja vanjskog
makrookruzenja koji mogu utjecati na organizaciju. Obuhvacéa politicke, ekonomske,
socijalne, tehnoloske, ekoloske i pravne ¢initelje. Svaka od navedenih kategorija se analizira

kako bi se razumio njihov potencijalni utjecaj na poslovni subjekt.

POLITICKI
CINITELJI
e OKOLISNI
B CINITELJI
PEST/EL
ANALIZA
TEHNICKI SOCIJTALNI
CINITELJI (":INTI'EL I
EKONOMSKI
CINITELJI

Grafikon 1. Klju¢ni elementi PEST/EL analize

Izvor: autor izradio prema https://www.business-to-you.com


https://www.business-to-you.com/

Za provodenje PEST/EL analize vazno je identificirati relevantne Cinitelje unutar svake
kategorije. Nakon prikupljanja potrebnih informacija analizira se da li ti Cinitelji djeluju
pozitivno ili negativno 1 kako utjeCu na tvrtku, uzimajuci u obzir i kratkoro¢ne i dugorocne
ucinke (https://www.cipd.org).

Tablica 1. Pest/el analiza poljoprivredne tvrtke Agro-Herba

Politicki Cinitelji

Pravna regulativa x
Politicka stabilnost x
Restrikcije trgovine ili ulaska stranih tvrtke na <
domace trziste
Ekonomski ¢initelji
Inflacija x
Oruzani sukob u Europi x
Ekonomski trenovi u zemlji i svijetu x
Nezaposlenost v
Socijalni ¢initelji
Demografske promjene x
Razina obrazovanja v
Stavovi kupaca v
TehnoloSki ¢initelji
Razvoj novih tehnologija v
Brzina tehnoloSkog transfera x
Tehnoloska implementacija v
Okoli$ni ¢initelji
Globalno zatopljenje x
Pandemija x
Odlaganje otpada v
Potrosnja energije x
Legalni Cinitelji
Zakonska regulativa (zakoni o zastiti prirode 1 <
okolisa)

Izvor: autor

Prethodna tablica prikazuje €initelje kako utjecu na poslovanje Agro-Herba d.o.o0. MozZe se
primjetiti kako na tvrtku Cinitelji viSe djeluju kao prijetnja nego kao prilika. Medu prilikama
su socijalni Cinitelji, poput smanjenja nezaposlenosti i demografskih promjena, koji mogu
pozitivno utjecati na dostupnost radne snage i potraznju za proizvodima tvrtke. Ekonomski
trendovi, poput rasta na domacem 1 svjetskom trziStu, predstavljaju dodatne moguénosti za
prosirenje poslovanja. Takoder, tehnoloski ¢initelji, poput razvoja novih tehnologija i
ubrzane tehnoloske implementacije, omogucuju tvrtki da unaprijedi svoju ucinkovitost 1

ostane konkurentna na trziStu. Tvrtka se suocava s nizom prijetnji, osobito u politickom 1
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ekonomskom okruzenju. Politicka nestabilnost, kao i restrikcije vezane uz ulazak stranih
tvrtki na domace trziste, predstavljaju izazove koji mogu ograniciti poslovne moguénosti.
Ekonomski €initelji, poput inflacije 1 oruzanih sukoba u Europi, takoder mogu destabilizirati
poslovanje i utjecati na troSkove proizvodnje. EkoloSke prijetnje, poput globalnog
zatopljenja i pandemija, dodatno kompliciraju poslovno okruzenje, zahtijevajuci prilagodbu

u smislu odrzivog poslovanja i osiguravanja kontinuiteta u kriznim vremenima.

4.1.1. Utjecaj politickih cinitelja

Politicki Cinitelji predstavljaju kljuénu ulogu u poslovnom okruzenju na nacin da utjecu na
odluke tvrtke o ulasku na odredeno trziste Tri vazna politi¢ka Cinitelja su politicka stabilnost,
pravna regulativa i politika ulaska stranih konkurenata na domace trziste. Politicka stabilnost
odnosi se na razinu predvidljivosti i sigurnosti u politickom okruzenju neke zemlje. Kada je
u nekoj zemlji politicka situacija stablina, to znaci da duzi niz godina u drzavi nije bilo
politickih prevrata, protesta, gradanskih nemira, te vojnih udara. Takoder, smanjuje rizik od
naglih promjena koje bi mogle negativno utjecati na poslovanje, poput izmjena zakona ili
poreza. Omogucavaju tvrtkama laksi ulaz na trziSte zbog toga Sto su regulatorni okviri,
zakonske i institucionalne norme stabilne i otporne na nagle promjene. Pravna regulativa
obuhvaca zakone i propise koje definiraju poslovno okruzenje unutar odredene zemlje.
Ukljucuje Siroki spektar pravnih normi, kao Sto su radno zakonodavstvo, zastita
intelektualnog vlasnistva, zakoni o konkurenciji, okoli$ni propisi, porezne politike, te pravila
o trgovini 1 investicijama. Pravna regulativa osigurava pravnu sigurnost na nacin da pruza
tvrtkama stabilan i predvidljiv regulatorni okvir unutar kojeg mogu precizno identificirati
svoje zakonske obveze te procijeniti pravne i poslovne rizike. Takva struktura omogucava
tvrtkama optimalno upravljanje poslovnim operacijama 1 dugorocnim strateskim
planiranjem, smanjujuéi pravnu neizvjesnost koja bi mogla ugroziti poslovne procese.
Politike ulaska stranih tvrtki obuhvacaju regulative 1 zakonske okvire koji definiraju uvjete
pod kojima strane tvrtke mogu poslovati na domacem trziStu. One ukljucuju procedure za
dobivanje poslovnih dozvola, porezne olakSice, te obveze u vezi s uspostavljanjem lokalnih

partnerstava.

Cinitelji koji utjeCu na trziite od strane investicije su: pristup trziSta, zaStita domade
industrije 1 promicanje tehnologije i znanja. Pristup trziStu ovisi o razini restriktivnosti
politika prema stranim tvrtkama. Restriktivne politike mogu ograniciti ulazak stranih

poduzeca kroz sloZene administrativne zahtjeve, vlasnicka ogranic¢enja ili visoke poreze, dok



liberalnije politike nude poticaje kao Sto su porezne olakSice i jednostavnije regulatorne
procedure. Zastita domace industrije Cesto je cilj politike koje postavljaju ograni¢enja za
strane tvrtke. Kroz vlasnicka ograniCenja ili zahtjeve za suradnju s lokalnim partnerima,
drzave mogu Stititi kljune sektore i omoguciti razvitak domacih poduzeca prije nego Sto se
izloze globalnoj konkurenciji. Promicanje tehnologije i znanja jedan je od razloga zbog kojih
mnoge drzave donose pozitivne politike prema ulasku stranih tvrtki. Time se omogucuje
prijenos tehnologije, inovacije 1 poslovne vjestine s globalnog trzista, Sto jaca domacu
ekonomiju 1 poti¢e konkurentnost lokalnih poduzeca. Politika ulaska stranih konkurenata
izravno utjece na odluke investitora. Strane tvrtke preferiraju stabilna i predvidljiva politicka
okruzenja s transparentnim regulatornim okvirima i politikama koje poti¢u investicije, §to

omogucava dugoro¢no planiranje i odrziv rast poslovanja (Makos, 2024.).

4.1.2. Utjecaj ekonomskih cinitelja
Ekonomski €initelji imaju veliki utjecaj na poslovanje tvrtke i na odluke o ulasku na trziste.
Oni oblikuju gospodarsko okruzenje u kojem tvrtke posluju i1 utjeCcu na njihovu
profitabilnost, planiranje i strategije. Vazni ekonomski ¢initelji ukljucuju inflaciju, drzavne
oruzane sukobe, ekonomske trendove u zemlji i1 svijetu, te nezaposlenost. Inflacija
predstavlja porast opée razine cijena dobara i usluga u ekonomiji kroz odredeno vrijeme, $to
rezultira smanjenje kupovne moci novca. Visoka inflacija povecava troskove proizvodnje
jer rastu cijene sirovina, rada i energije. To moZe ugroziti profitne marze, posebno ako tvrtke
ne mogu prenijeti povecane troskove na potroSace kroz vise cijene svojih proizvoda ili
usluga. U takvim uvjetima tvrtkama postaje teSko predvidjeti buduce troskove 1 prihode, §to
moze otezati donosenje strateskih odluka. Drzavni oruzani sukobi, poput ratova ili unutarnjih
sukoba, stvaraju dodatne izazove za tvrtke jer Cesto rezultiraju uniStavanjem kljucne
infrastrukture. Osim toga, sukobi povecavaju troskove osiguranja jer tvrtke moraju ulagati u
zastitu svojih zaposlenika i imovine. Ekonomski trendovi, kako na domacem tako i na
globalnom trzistu, takoder predstavljaju klju¢nu ulogu u poslovanju. Promjene u bruto
domacem proizvodu (BDP) odraZavaju opce stanje ekonomije; u razdobljima ekonomskog
rasta, potraznja za dobrima i uslugama raste, dok za vrijeme recesije smanjuje se potrosnja i
investicije. Globalna ekonomska kretanja, poput promjena cijena nafte, globalnih
financijskih kriza ili trgovinskih sporazuma, takoder mogu znacajno utjecati na tvrtke, s
obzirom na to da su moderne ekonomije visoko integrirane. Visoka razina nezaposlenosti

¢esto smanjuje raspoloziv dohodak kuéanstava, §to moze dovesti do smanjenja potrosnje.



Kada ljudi imaju manje prihoda, smanjuje se njihova sposobnost kupovine proizvoda i

usluga, $to moze negativno utjecati na potraznju prihode tvrtke (Buye, 2021.).

4.1.3. Utjecaj socijalnih cinitelja
Socijalno-kulturni Cinitelji odnose se na drustvene i kulturne karakteristike koje utjeu na
ponasSanje potroSaca i poslovne aktivnosti u odredenom drustvu. Ovi Cinitelji su vazni jer
oblikuju nacin na koji ljudi Zive, rade, komuniciraju i donose odluke o potro$nji. Vazni
socijalno-kulturni ¢initelji ukljucuju demografske promjene, razinu obrazovanja i stavove
kupaca. Demografske promjene, koje ukljucuju varijacije u starosnoj dobi, spolu, etnickoj
pripadnosti, obrazovnoj razini, urbanizaciji i veli¢ini ku¢anstava, imaju utjecaj na poslovanje
1 trziSte. Na primjer, starenje populacije moze znac¢ajno promijeniti potraznju za odredenim
proizvodima i uslugama. Starija populacija Cesto povecava potrebu za zdravstvenim
uslugama 1 proizvodima koji podrzavaju kvalitetu Zivota u starijoj dobi. S druge strane,
mlada populacija moze potaknuti rast u sektorima kao $to su obrazovanje, tehnologija i
zabava, jer su mladi potro$aci skloniji inovacijama i novim trendovima. Razina obrazovanja
stanovnistva takoder ima znacajan utjecaj na ekonomske prilike 1 potrosacke navike. Visa
razina obrazovanja Cesto dovodi do veéeg interesa za kvalitetnije proizvode 1 usluge, jer
obrazovaniji potrosa¢i obi¢no imaju vecéu svijest o kvaliteti i sigurnosti proizvoda. Osim
toga, sposobnost razumijevanja 1 koriStenja informacija moze utjecati na nacin na koji
potrosaci donose odluke o kupnji, Sto znaci da tvrtke moraju pruziti detaljne i precizne
informacije kako bi zadovoljili potrebe obrazovanih kupaca. Stavovi kupaca, koji su
oblikovani kulturnim, druStvenim i osobnim ¢initeljima, takoder igraju klju¢nu ulogu u
oblikovanju trziSta. Na primjer, rastuca svijest o ekoloskim pitanjima 1 odrZivosti moze
utjecati na potrosacke odluke, Sto povecava potraznju za ekoloski prihvatljivim proizvodima
1 uslugama. Stavovi prema markama, ukljucuju¢i percepciju kvalitete 1 druStvene

odgovornosti, mogu utjecati na lojalnost kupaca 1 trzisni udio tvrtki (Buye, 2021.).

4.1.4. Utjecaj tehnoloskih cinitelja
Tehnoloski Cinitelji znacajno utjeCu na poslovno okruzenje jer mogu transformirati
industriju, mijenjati trziSne dinamike 1 uvoditi nove nacine rada i interakcije sa potroSacima.
Tri klju¢na tehnoloska ¢initelja su razvoj novih tehnologija, brzina tehnoloskog transfera i
tehnoloska implementacija. Razvoj novih tehnologija odnosi se na stvaranje i unapredenje

tehnoloskih rjeSenja koja imaju potencijala promijeniti nacin na koji tvrtke posluju i natjecu
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na trziStu. Ovaj aspekt ukljucuje inovacije u proizvodima, procesima, softveru i uslugama.
Utjecaj novih tehnologija na poslovanje o€ituje se kroz nekoliko klju¢nih elemenata. Prije
svega, nove tehnologije mogu znacCajno poboljSati ucinkovitost poslovnih procesa,
smanjujuci troSkove proizvodnje i povecanje profitabilnost tvrtke. Automatizacija i robotika,
primjerice, omogucuju ubrzanje proizvodnje i smanjenje ljudskih greSaka. Razvoj novih
tehnologija ¢esto vodi stvaranju novih proizvoda i usluga koje mogu zadovoljiti promjenjive
potrebe potrosaca ili otvoriti potpuno nova trzista. Takoder, tehnoloSke inovacije omogucuju
unapredenje korisnickog iskustva kroz personalizirane ponude, brze usluge 1 bolje platforme
za komunikaciju s korisnicima, §to zauzvrat moze povecati lojalnost kupaca i njihovo
zadovoljstvo. Brzina tehnoloskog transfera odnosi se na tempo kojim se nove tehnologije
prenose 1 primjenjuju u razli¢itim sektorima i zemljama. Brz i efikasan tehnoloski transfer
moze imati znacajan utjecaj na konkurentnost i sposobnost prilagodbe promjena na trzistu.
Tvrtke koje brzo usvajaju i prilagodavaju nove tehnologije mogu se ucinkovitije nositi s
trziSnim promjenama, ¢ime ostaju konkurentne. Takav tehnoloski transfer omogucuje
pristup najsuvremenijim tehnologijama i1 praksama, $to im pomaze u diferenciranju

proizvoda i inovacije (DeZe i sur., 2023.).

Tehnoloska implementacija odnosi se na proces uvodenja i koriStenja novih tehnologija
unutar organizacije. U¢inkovita implementacija zahtijeva prilagodbu poslovnih procesa,
trening zaposlenika i promjene u organizacijskoj kulturi. Uvodenje novih tehnologija unutar
organizacije moze dovesti do operativnih poboljSanja u razliitim procesima poput
upravljanja zalthama proizvodnje, logistike 1 financija, ¢ime se postiZu znacajne uStede i
povecava produktivnost. UspjeSna tehnoloSka implementacija Cesto zahtijeva promjene u
kulturi organizacije. Tvrtke koje u¢inkovito implementiraju nove tehnologije mogu zadrZati
ili poboljsati svoju konkurentsku prednost, jer su sposobne brze reagirati na promjene u

potraznji i prilagoditi se novim trZiSnim uvjetima (Buye, 2021.).

4.1.5. Utjecaj okolisnih cinitelja
Okolisni Cinitelji predstavljaju sve vazniju ulogu u poslovanju, jer znacajno utjeCu na
strategiju tvrtke, regulativu, troSkove, te na percepciju i ponasanje potroSaca. Okoli$ni
¢initelji koji utjecu na poslovanje su globalno zatopljenje, pandemije, odlaganje otpada 1
potro$nja energije. Globalno zatopljenje predstavlja dugorocno povecanje prosjecnih
temperatura na Zemlji, prvenstveno zbog povecanja koncentracije stakleniCkih plinova,

poput ugljicnog dioksida u atmosferi. Vlada diljem svijeta uvodi stroze ekoloske regulative
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kako bi smanjile utjecaj globalnog zatopljenja. Globalno zatopljenje moze utjecati na
opskrbne lance, budu¢i da klimatske promjene, poput ekstremnih vremenskih uvjeta, mogu
poremetiti proizvodnju, distribuciju i dostupnost sirovina. Osim toga, promjene u
preferencijama potrosaca postaju sve izrazenije, s rastu¢om potraznjom za proizvodima i
uslugama tvrtke koje smanjuju svoj uglji¢ni otisak i aktivno doprinose ocuvanju okolisa.
Pandemije, kao §to je pandemija COVID-19, takoder imaju snazan utjecaj na globalno
poslovanje. One Cesto dovode do poremecaja u opskrbnim lancima, zatvaranju tvornica,
ograniCenja u transportu i prekida u distribuciji, Sto rezultira smanjenje proizvoda i
povecanje troskova. Tijekom pandemije, potrosaci mijenjaju svoju potro$nju na nacin da
povecaju potraznju za odredenim proizvodima. Osim toga, pandemije uvode dodatne
zdravstvene i sigurnosne zahtjeve, zbog ¢ega poslodavei moraju ulagati u zastitu zaposlenika

1 klijenata, §to dodatno povecava operativne troskove (Bruin, 2016.).

Odlaganje otpada odnosi se na nacin na koji tvrtke upravljaju komercijalnim i industrijskim
otpadom. U¢inkovito upravljanje otpadom klju¢no je za smanjenje negativnog utjecaja na
okoli§ 1 javno zdravlje, a utjeCe i na poslovanje poduzec¢a. Mnoge zemlje imaju stroge
propise upravljanja otpada. Iako odgovorno upravljanje otpadom moze povecati troSkove
zbog reciklaze ili sigurnog odlaganja, dugorocno moze smanjiti operativne trosSkove i
poboljsati imidz poduzeéa. Odrzivost postaje sve vaznija kod potrosaca, koji preferiraju
tvrtke koje koriste odrzivu praksu upravljanja otpadom, $to moZe pozitivno utjecati na
lojalnost kupaca i imidz brenda. Potro$nja energije odnosi se na koli¢inu energije koju tvrtke
koriste u proizvodnje do transporta. Visoka potroSnja energije mozZe znacajno povecati
operativne troSkove, osobito u energetski intenzivnim industrijama. Smanjenje potros$nje
energije 1 ulaganje u energetski u¢inkovitiju opremu moZze pomoc¢i tvrtkama da optimiziraju
svoje troSkove. Ujedno, pritisak regulatora i potrosaa na smanjenje emisija staklenickih
plinova dodatno motivira tvrtke da prelaze na obnovljive izvore energije, cime smanjuju svoj
ugljicni otisak. Koristenje obnovljivih izvora energije ne samo da pomaZe u postizanju
odrzivih ciljeva, ve¢ takoder moze poboljSati imidz tvrtke i1 privuéi ekoloSki svjesne

potroSace i investitore (Buye, 2021.).

4.1.6. Utjecaj legalnih cinitelja
Legalni 1 pravni ¢initelji imaju vaznu ulogu u oblikovanju poslovnog okruzenja jer odreduju
pravila i standarde kojih se tvrtke moraju pridrzavati. Ovi Cinitelji definiraju pravni okvir

unutar kojeg tvrtke donose svoje poslovne odluke. NepoStivanje zakonskih propisa moze
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rezultirati ozbiljnim posljedicama, ukljucuju¢i nov€ane kazne, pravne tuzbe i Stetu po
reputaciju tvrtki. Dva klju¢na pravna Ccinitelja koja znacajno utjeCu na poslovanje su
zakonska regulativa i zakoni o zastiti prirode i okolisa. Zakonska regulativa odnosi se na
skup pravila i propisa koje vlade donose radi regulacije poslovnih aktivnosti. Ta pravila
pokrivaju razliCite aspekte poslovanja, uklju¢ujuéi porezne zakone, radno pravo, zastitu
potrosaca i intelektualnog vlasniStva. Tvrtke su duzne pridrzavati se poreznih zakona koji
reguliraju izraCun i placanje poreza, a promjene u poreznim zakonima mogu znacajno
utjecati na njihovu profitabilnost i financijsku strategiju. Tvrtke koje ne usklade svoje
poslovanje s radnim zakonodavstvom riskiraju povecanje operativnih tro§kova, pravne
sporove i poteskoce u upravljanju radnom snagom. Takoder, zakoni o zastiti potrosaca
osiguravaju da proizvodi 1 usluge koje tvrtke plasiraju na trziSte zadovolje sigurnosne
standarde, ¢ime se S$titi zdravlje i prava potrosaca. Neovlastena upotreba tudeg intelektualnog
vlasniStva moze rezultirati ozbiljnim pravnim posljedicama, zbog ¢ega je vazno da tvrtke
osiguraju zastitu svojih inovacija i posStuju prava drugih. Zakoni o zastiti prirode 1 okolisa
usmjereni su na regulaciju nacina na koji tvrtke upravljaju svojim utjecajem na okoli§ kako
bi se sprijeCilo zagadenje 1 o€uvali prirodni resursi. Sve stroZi zakoni o emisijama i
zagadenju zahtijevaju od tvrtki da kontroliraju koli¢inu tvari koje ispustaju u zrak, vodu i
tlo. Tvrtke su takoder obvezne pridrzavati se propisa o gospodarenju otpada, Sto
podrazumijeva primjenu odgovaraju¢ih metoda recikliranja 1 zbrinjavanja otpada.
Nepridrzavanje ovih propisa moze dovesti do kazni 1 povecanja operativnih troSkova, iako
usvajanje odrzive prakse takoder moze dugoro¢no smanjiti troSkove i poboljsati imidz
tvrtke. Zakoni o zastiti prirodnih resursa reguliraju na¢in na koji tvrtke mogu koristiti resurse

kao $to su voda, Sume i minerali (Buye, 2021.).

4.2. Analiza dionika organizacije i njihovog medusobnog utjecaja
Analiza dionika organizacije 1 njthovog medusobnog utjecaja ukljucuje identifikaciju
razli¢itih skupina koje imaju interes ili na koje organizacija utjece, razumijevanje njihovih
potreba i ocekivanja, te procjenu nacina na koji ti dionici medusobno djeluju s
organizacijom. Ova analiza je klju¢na za strateSko planiranje, jer pomaze organizacijama da
predvide reakcije dionika, u¢inkovito upravljaju odnosima i donose informirane odluke koje
balansiraju razlicite interese. Teorija dionika sugerira da bi organizacije trebale uzeti u obzir
interese svih dionika, a ne samo dionicara, u svojim procesima donosenja odluka. Ova teorija

naglaSava vaznost etickih razmatranja, drustvene odgovornosti i dugorofnog stvaranja
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vrijednosti. Vrste dionika ukljucuju kupce, dobavljace, kreditore, zaposlenike, vladine

organizacije, kao 1 drzavne institucije te strukovna udruzenja (https://pjr.hr).

Kupci mogu biti pojedinci ili organizacije koje kupuju i koriste proizvode ili usluge tvrtke.
Oni su kljucni dionici jer njithovo zadovoljstvo i lojalnost izravno utjecu na prihod i rast

organizacije (https://hr.economy-pedia.com).

Dobavljaci su subjekti koji pruzaju robu ili usluge potrebne za poslovanje organizacije. Oni
mogu varirati od dobavljaca sirovina do pruzatelja usluga. Uloga dobavljaca: utjecu na
cijenu, kvalitetu i dostupnost inputa, na na¢in da utjecu na proizvodni proces organizacije 1
ukupnu konkurentnost. Izgradnja ¢vrstih odnosa s pouzdanim dobavlja¢ima moze dovesti
do boljih cijena i1 osiguranja kvalitete. Zajmodavci odnosno kreditori su pojedinci ili
institucije koje posuduju novac ili daju kredit organizaciji. Mogu ukljucivati banke,
financijske institucije i vlasnike obveznica. Njihova uloga je da osiguravaju potrebna
financijska sredstva za kapitalna ulaganja, Sirenje i poslovanje. Njihov je utjecaj znac¢ajan u
praksi donoSenja financijskih odluka i upravljanja rizicima. Konkurenti predstavljaju
organizacije koje mogu djelovati u istoj industriji ili na trzistu koje nude sli¢ne proizvode ili
usluge. Utjecu na cjenovne strategije organizacije, razvoj proizvoda, marketin§ke napore i
ukupno pozicioniranje na trziStu. Razumijevanje konkurentskih strategija klju¢no je za
odrzavanje konkurentske prednosti. Zaposlenici su pojedinci koji rade za organizaciju,
doprinose¢i svojim vjeStinama i radom u postizanju njezinih ciljeva. Klju¢ni su za
provodenje strategije organizacije 1 odrzavanje operativne uc¢inkovitosti. Njihov angaZzman,
zadovoljstvo i produktivnost izravno su povezani s uspjehom organizacije. Vladine
organizacije ukljuCuju lokalna, regionalna i1 nacionalna drzavna tijela koja reguliraju 1
nadziru razliCite aspekte poslovanja putem zakona, propisa i1 politika. Utjecu na
organizacijske prakse kroz zakonodavstvo, oporezivanje, trgovinsku politiku i ekoloske
propise. Oni igraju klju¢nu ulogu u oblikovanju pravnog i gospodarskog okruZenja u kojem
organizacije djeluju. DruStvene organizacije, kao $to su nevladine organizacije, grupe u
zajednici 1 organizacije za zagovaranje, zastupaju interese odredenih zajednica ili drustvenih
ciljeva. Organizacije mogu utjecati na percepciju javnosti, politike korporativne drustvene
odgovornosti i prakse angazmana u zajednici. Strukovna udruZenja su organizacije osnovane
da zastupaju interese pojedinaca i tvrtki unutar odredene industrije. Pruzaju mogucnosti
umrezavanja, profesionalnog razvoja 1 industrijskih standarda. UtjeCu na industrijske
standarde, praksu i profesionalnu etiku. Takoder, nude podrSku i zagovaranje na pitanja

specifi¢na za industriju, poboljSavajuci profesionalni razvoj i vjerodostojnost svojih ¢lanova.
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Tablica predstavlja kategoriju dionika koji su ukljuceni u proizvodnju i prodaju ljekovitog
bilja. Razumijevanje i upravljanje odnosa sa svakom skupinom dionika klju¢no je za
poslovni uspjeh. Takoder je vazno prepoznati utjecaj svake grupe koje utjeu na poslovanje,

strategiju 1 odrzivost.

Tablica 2. Dionici poljoprivredne tvrtke Agro-Herba

Dobavljaci Stoc¢ne hrane, opreme, serviseri postrojenja
Tvrtke za proizvodnju biljnih Cajeva, farmaceutske i
Kupci/potrosaci ) -
prehrambene industrije
Konkurenti Drugi proizvodaci lijekovitih bilja
Direktor, nadzornici, radnici u ratarstvu, terenski
o upravitelj, agronom, rukovoditelj strojeva, radnici na
Zaposlenici S _ o _
pakiranju, inspektor kontrole kvalitete, poljoprivredni
radnici
Kreditori Banke

Vladine (drZavne) .
- Vlada, Hrvatska poljoprivredna komora
organizacije

Poljoprivredne  tvrtke, lokalne udruge, udruga
Drustvene organizacije i ) ) .
proizvodaca ljekovitog bilja

Hrvatska udruga proizvodaca ljekovitog i aromati¢nog
Strukovna udruZenja

bilja , Hrvatska udruga za ekolosku poljoprivredu

Izvor: autor

Dobavljaci sto¢ne hrane, opreme i usluga kljucni su dionici jer osiguravaju neophodne inpute
za proizvodnju. OdrZavanje dobrih odnosa s dobavlja¢ima vazno je za oCuvanje kvalitete 1
isplativosti poslovanja. Kupci i potrosaci, ukljucujuéi tvrtke koje proizvode biljne ¢ajeve,
farmaceutske proizvode i prehrambenu industriju, predstavljaju primarne kupce ljekovitog
bilja. Razumijevanje njihovih potreba i preferencija vazni su za trzni uspjeh. Konkurenti,
odnosno drugi proizvodaci ljekovitog bilja, takoder igraju znacajnu ulogu, a pracenje
njihovih aktivnosti i strategija omogucuje odrzavanje konkurentnosti na trzistu. Zaposlenici,
koji obuhvacaju razli¢ite uloge poput direktora, nadzornika, poljoprivrednih radnika,
upravitelja polja, operatera strojeva, radnika na pakiranju te inspektora kvalitete, bitni su za
svakodnevno funkcioniranje poduzeca. Raznolika i kvalificirana radna snaga klju¢na je za
odrzavanje produktivnosti i kvalitete. Kreditori, poput banaka i financijskih institucija,

osiguravaju financijska sredstva potrebna za rad u kapitalno intenzivnim industrijama, §to je
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klju¢no za stabilno poslovanje. Vladine organizacije i Hrvatske poljoprivredne komore,
imaju znacajan utjecaj na poslovanje kroz regulative, subvencije i poljoprivrednu politiku.
Drustvene organizacije, kao S§to su poljoprivredne tvrtke, lokalne udruge 1 udruge
proizvodaca ljekovitog bilja, pruzaju resurse i moguénosti umrezavanja, $to je znacajno za
pregovaranje i razvoj poslovanja. Strukovna udruzenja, poput Hrvatske udruge proizvodaca
ljekovitog i aromati¢nog bilja i Hrvatske udruge za ekolosku poljoprivredu, omoguéuju
razmjenu znanja, postavljanje industrijskih standarda i zagovaranje interesa sektora, ¢ime

doprinose odrzavanju visokih standarda i promicanju sektora.

4.3. Porterov model konkurentske prednosti
Porterov model konkurentske prednosti, poznat i kao Porterovih pet sila, okvir je koji
pomaze tvrtkama analizirati konkurentsku snage koje oblikuju njihovu industriju. Model je
dizajniran za prepoznavanje intenziteta konkurencije i profitabilnosti industrije,

omogucujuci tvrtkama da razviju strategiju za postizanje konkurentske prednosti.

PRIJETNIJA
NOVIH
KONKURENATA

PREGOVARACKA RIVALSTVO PRIJETNJA
MOC UNUTAR ZAMJENSKIH
DOBAVLJACA INDUSTRIJE PROIZVODA

PREGOVARACKA
MOC KUPCA

Grafikon 2. Porterov model pet sila konkurentnosti

Izvor: autor izradio prema https://strategicmanagementinsight.com

Pet sila u Porterovom modelu su prijetnja od supstituta, prijetnja od novih konkurenata,

postojeci konkurenti, pregovaracka snaga kupaca i pregovaracka snaga dobavljaca. Prijetnja
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od supstituta odnosi se na rizik od zamjenskih proizvoda ili usluga koje mogu zamijeniti
trenutne proizvode industrije i na taj nacin smanjiti potraznju. Prijetnja od novih konkurenata
oznacava mogucénost ulaska novih konkurenata na trziste, Sto povecava konkurenciju unutar
industrije. Postoje¢i konkurenti predstavljaju rivalstvo medu tvrtkama koje ve¢ posluju na
trzistu i bore se za vecéu trzi$nu poziciju. Pregovaracka snaga kupaca odnosi se na sposobnost
kupaca da utjecu na cijene i kvalitetu proizvoda, dok pregovaracka snaga dobavljaca opisuje
sposobnost dobavljaca da kontrolira cijene i dostupnost sirovina potrebnih za proizvodnju

proizvoda.

Tablica 3. Porterov model konkurentskih prednosti poljoprivredne tvrtke Agro-Herba.

. Razina prijetnje
Vrste prijetnje

Niska Umjerena Visoka
1. Prijetnja od supstituta x
2. Prijetnja od novih konkurenta x
3. Postojeci konkurenti %
4. Pregovaracka snaga kupaca x
5. Pregovaracka snaga dobavljaca x

Izvor: autor

Prethodna tablica prikazuje vrstu prijetnju s kojom se svaka tvrtka suocava. Prijetnja od
supstituta 1 prijetnja od novih konkurenata je umjerena, dok su prijetnje od postojecih
konkurenata 1 dobavljaca niske. Medutim, najvecu prijetnju predstavlja pregovaracka snaga
kupca, jer kupci imaju veliku mo¢ u odredivanju cijena, uvjeta 1 kvalitetu proizvoda, Sto

moze negativno utjecati na profitabilnost i dugoro¢no poslovanje.

4.3.1. Prijetnja od supstituta
Prijetnja od supstituta odnosi se na rizik da ¢e potroSaci zamijeniti proizvod ili uslugu
zamjeniti s nekim drugim alternativnim proizvodima ili uslugama koji mogu zadovoljiti iste
potrebe na drugaciji na¢in. Ovisi 0 raznim ¢initeljima kao $to su dostupnost supstituta, trosak
promjene i kvaliteta i performanse supstituta. Dostupnost supstituta govori o tome ako na
trziStu postoji veci broj supstituta koji mogu zadovoljiti iste potrebe potrosaca, prijetnja je
veca. Dok trosak promjene govori o tome da potrosaci mogu lako i jeftino zamijeniti jedan
proizvod drugim (niski troskovi promjene), prijetnja od supstituta je veca. Kvaliteta i
performanse supstituta govore o tome da supstituti nude sli¢nu ili bolju kvalitetu, prijetnja

je veca.
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Tvrtka Agro-Herba d.o.0. orjentirana je prema ekoloskom uzgoju kamilice, a prijetnja od
supstituta je umjerena. Budu¢i da postoje druga ljekovita bilja sli¢nih znanstvenih benefita
poput metvice, lavande ili mati¢njaka koje mogu posluziti kao zamjena. Otkupne cijene
kamilice mogu varirati o tome dolazi li u svjezoj ili osusenoj masi. Osuseni cvjetovi kamilice
mogu iznositi 2,50 - 4,00 eura po kilogramu, dok ekoloska kamilica postize vise cijene od
5,00 - 7,00 eura po kilogramu. Trenutna prednost proizvodnje je ta $to su orjentirani prema
ekoloskom uzgoju kamilice i na taj na¢in ostvaruju prednost u odnosu na ostale istovrsne

proizvodace.

4.3.2. Prijetnja od novih konkurenata
Prijetnja od novih konkurenata odnosi se na rizik od ulaska novih konkurenata u industriju,
§to moze povecati konkurenciju i smanjiti profitabilnost postojec¢ih konkurenata. Ova
prijetnja ovisi 0 ulaznim barijerama, ekonomskoj skali, te pristupu distribucijskih kanala.
Kada su ulazne barijere visoke, primjerice zbog visokih pocetnih troskova, prijetnja od novih
konkurenata je smanjena. Industrije s velikim ekonomskim skalama gdje proizvodni
troSkovi opadaju s rastom proizvodnje, na taj na¢in mogu omoguciti konkurencijama ulazak
na trziste jer na taj nadin neée moéi cijenovno konkurirati. Sto se ti¢e distribucijskih kanala
oni mogu biti ograniceni ili se mogu kontrolirati i na taj nacin ¢e ulazak novih konkurenata

biti otezan.

Prijetnja od novih konkurenata je umjerena zbog toga §to zahtijeva odredena ulaganja i
znanja, te zbog visokog pocetnog ulaganja u strojeve. Agro-Herba moZe ocekivati nove
konkurente zbog subvencija 1 poticaja za poljoprivrednike u Hrvatskoj, Sto moze privuci

manje proizvodace ili ekoloske uzgajivace.

4.3.3. Postojeci konkurenti
Postoje¢i konkurenti predstavljaju razinu konkurencije medu trenutno prisutnim
konkurentima u industriji. Ako je konkurencija jaka, moZe smanjiti profitnu marzu 1 dovesti
do razlicitih taktika kao $to su snizavanje cijena, poboljSanje kvalitete i povecanje
marketingkih tro§kova. Cinitelji koji utje¢u na konkurenciju medu postoje¢im konkurentima

su broj konkurenata i njihova snaga, stopa rasta industrije, te razlika u proizvodima.

Poznavanje trenutnih konkurenata vazno za svako poduzece jer oni utjeCu na koli¢inu
ostvarenog profita i stopu povrata investicija. Trenutni konkurenti poljoprivredne tvrtke
Agro-Herba d.o.0. prema uzgoju ljekovitih bilja su: 1. DAM d.o.0., 2. Bioagrag d.o.o., 3.
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Plantaze d.o.0., 4. PG Titanik d.o.o., 5. Atalia d.o.o. Petrijevci, 6. Europlantaze d.d. za
proizvodnju hrane i trgovinu, Brodanci, 7. Zora, vl. Darko Poslek, 8. Biofarma d.o.o., 9.

OPG Kulesevi¢ Miroslav, Mrzovi¢, 10. Tominac Josip-Juraj (https://www.agroklub.com).

Kako bi se tvrtka prilagodila ve¢em broju konkurenata proizvodnja je proSirena na uzgoj
kamilice, zitarica, pSenice, suncokreta, Sljiva, viSanja, te proizvodnju i preradu ljekovitog
bilja. Na taj nacin pro$ireno je trziste i omogucena je koknurentska prednost u odnosu na

ostale tvrtke.

4.3.4. Pregovaracka mo¢ supstituta
Pregovaracka snaga kupaca odnosi se na sposobnost kupaca da utjecu na cijenu, kvalitetu i
uvjete prodaje. Kada kupci imaju visoku pregovaracku snagu, mogu prisiliti tvrtke na
sniZavanje cijena ili poboljSanje kvalitete, Sto moze smanjiti profitnu marzu. Pregovaracka
snaga kupaca moze biti ve¢a u slucaju da su manji troskovi promjene i proizvodi su

standardizirani.

Pregovaracka snaga kupaca predstavlja umjeren nivo prijetnje zbog toga jer se prepoznaje
veliki broj konkurenata u kombinaciji s manjim brojem potencijalnih kupaca. I na taj nacin
kupci imaju veliku snagu pri pregovaraCkim procesima koji odreduju otkupne cijene. U
takvim uvjetima tvrtka mora organizirati proizvodnju sa Sto kvalitetnijim proizvodima uz

niZe proizvodne cijene kako bi bila konkurentnija u odnosu na istovrsne proizvodace.

4.3.5. Pregovaracka mo¢ kupaca

Pregovaracka snaga dobavljaca odnosi se na sposobnost dobavljaca koji utjeCu na cijene i
uvjete pod kojim tvrtke dobivaju resurse. Kada dobavljaci imaju visoku pregovaracku snagu,
mogu podi¢i cijene sirovina ili smanjiti kvalitetu isporu¢enih proizvoda, §to moZze povecati
troskove tvrtke i smanjiti profitnu marzu. Pregovaracka snaga dobavljaca bit ¢e veca ukoliko
postoje dobavljaci jer ¢e na taj nacin imati ve¢u mo¢ nad kupcima. Takoder, ako su visoki
troSkovi promjene dobavljaca 1 ako dobavljaci nude diferencirane proizvode tada dolazi do
vece pregovaracke moci.

Broj dobavljaca i mogucnosti povecanja cijena proizvoda utjecu na njihovu pregovaracku
snagu. Tvrtka posluje s manjim brojem dobavljaca iako ima raznovrsne proizvode. Takva

organizacija proizvodnje dovodi do manje pregovaracke moci dobavljaca jer postoje interni

izvori potrebnih resursa.
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4.4. Analiza internog okruZenja organizacije
Analiza internog okruzenja odnosi se na procjenu unutarnjih ¢initelja organizacije koji utjecu
na poslovanje i uspjeh tvrtke. Ovi ¢initelji obuhvaéaju resurse, sposobnosti, Kulturu, procese
I strukturu organizacije. Analiziraju snage i slabosti poduzeca, te daju procjenu kako
organizacija koristi svoje resurse, kako bi ostvarila konkurentsku prednost. Resursi se
odnose na imovinu koju organizacija posjeduje, kao $to su financijski kapital, ljudski resursi,
tehnologija i fizicka imovina. Sposobnosti predstavljaju nacin na koji se ti resursi koriste za
ostvarenje ciljeva, poput inovacija, operativnih u¢inkovitosti ili razvoja novih proizvoda.
Kultura organizacije oblikuje nacin na koji zaposlenici suraduju i komuniciraju, te utje¢u na
motivaciju u poduzecu. Interna analiza takoder ukljucuje ispitivanje organizacijske strukture,
koja definira nacin upravljanja, donoSenje odluka te stupanj centralizacije ili decentralizacije
unutar tvrtke. Navedeni ¢initelji igraju klju¢nu ulogu u razumijevanju unutarnje dinamike
poduzeca i njihovih mogucnosti da se nosi s vanjskim izazovima, te dugoro¢no odrzava

uspjesnost.
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Tablica 4. Financijski podatci poljoprivredne tvrtke Agro-Herba

2021. 2022. 2023.
Ukupni prihod 1.274.112,77 1.669.936,42 1.111.683,63
Ukupan rashod 1.233.255,80 1.543.227,02 1.248.095,46
Dobitak/gubitak 37.276,46 102.262,66 -136.411,83
Kapital 1.049.063,56 1.149.307,32 1.012.895,52
Sredstva 2.654.067,02 2.820.544,83 2.255.188,02
Kratkoro¢ne obaveze 429.383,64 418.884,33 309.553,29
Dugorocne veze 1.051.846,41 1.252.353,31 032.739,21
Potrazivanja od 273.153,06 77.666,87 114.917,66
kupaca
Tekuci omjer 1,59 1,64 1,22
Dani naplate 123,43 28,30 72,60
potrazivanja
Prosjecna bruto 1.125,69 1.149,77 1.135,88
pla¢a po zaposlenom
Broj zaposlenih 7,00 6,00 5,00

Izvor: autor izradio prema https://www.companywall.hr

Prethodna tablica predstvalja financijski pregled tvrtke Agro-Herba za tri uzastopne godine:
2021.,2022.12023. Prikazuje razlic¢ita financijska sredstva kao §to su ukupni prihodi, ukupni
rashodi, dobit/gubitak, kapital, imovina, kratkorocne obveze, dugorotne obveze,
potraZivanja od kupaca, tekuci koeficijent, dani naplate potrazivanja, prosjecna bruto placa

po zaposleniku i broj zaposlenih.

4.4.1. Organizacijska struktura
Organizacijska struktura opisuje odnose nadredenosti i podredenosti, te raspodjelu
odgovornosti 1 zadataka unutar organizacije. Takoder, pruza okvir kroz koji se koordiniraju
aktivnosti, na nac¢in da omogucavaju organizaciji da u¢inkovito postize svoje ciljeve. Prva
komponenta je hijerarhija, koja definira razine autoriteta i odgovornosti. U sloZenijim
hijerarhijama postoji viSe razina menadZmenta, dok nize strukture karakterizira manji broj

razina s ve¢im rasponom kontrole nad svakoj od njih. Unutar organizacije, takoder se
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uspostavljaju razli¢iti odjeli ili jedinice, poput odjela za marketing, financija, ljudskih
resursa ili proizvodnje, od kojih svaki preuzima specifi¢ne odgovornosti i specijalizira se za
odredeno podrucja rada. Prijenos ovlasti i decentralizacija predstavljaju vazan aspekt
organizacijske strukture odnosno ovlast i odgovornost koje mogu biti centralizirane kod
odredenog broja menadzera ili distribuirane, $to omogucava efikasnije donosenje odluka na
nizim razinama organizacije. Takoder, vazna je formalnost i standardizacija unutar
organizacije koji definiraju koliko su zadaci i uloge jasno standardizirani i definirani
(Majstorovi¢, 2019.).

4.4.2. Organizacijska kultura
Organizacijska kultura odnosi se na skup vrijednosti, uvjerenja, normi i obicaja koji
definiraju kako zaposlenici unutar organizacije medusobno djeluju i suraduju, te kako se
odnose prema vanjskom okruZenju. Utjee na ponaSanje zaposlenika, stil vodenja, te
donosenje odluka i ukupnu uéinkovitost organizacije $to doprinosi ostvarenju misije, vizije
i ciljeva gospodarskog subjekta. Vrijednosti su temeljna uvjerenja koje organizacija smatra
vaznima, te usmjeravaju ponasSanje ¢lanova organizacije. One odrZavaju ono §to organizacija
Cijeni, poput integriteta, inovativnosti, timskog rada ili izvrsnosti. Vrijednosti su ¢esto
izrazene u misiji ili viziji organizacije i koriste se kao vodi¢ u donosenju odluka. Vjerovanja
su pretpostavke i uvjerenja koja dijele ¢lanovi organizacije o tome kako organizacija
funkcionira i kako organizacija treba poslovati. Stavovi se odnose na emocionalne reakcije
¢lanova organizacije prema razli¢itim aspektima njihovoga rada i organizacije u cjelini.
Predstavljaju reakcije ¢lanova, odnosno jesu li ¢lanovi organizacije zadovoljni ili
nezadovoljni, motivirani ili demotivirani, optimisti¢ni ili pesimisti¢ni. Norme su nepisana
pravila ponasanja koja definiraju Sto je prihvatljivo, a Sto neprihvatljivo u organizaciji. One
reguliraju interakcije medu ¢lanovima organizacije i postavljaju oc¢ekivanja o tome kako se
ljudi trebaju ponasati u razli¢itim situacijama. Pogledi se odnose na zajedniCke perspektive
1 mentalne modele koje C¢lanovi organizacije imaju o svijetu, industriji, konkurenciji 1
vlastitoj ulozi u tome. Oni oblikuju nacin na koji ¢lanovi organizacije interpretiraju dogadaje
1 situacije, te kako reagiraju na promjene. Pogledi takoder mogu utjecati na dugoro¢ne

strategije i ciljeve organizacije
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4.4.3. Organizacijski resursi
Organizacijski resursi odnose se na sve resurse koje organizacija ima na raspolaganju i koje
koristi za ostvarivanje svojih ciljeva. To ukljucuje ljudske i financijske resurse, tehnologiju,
informacije 1 fizicku imovinu. Upravljanje ovim resursima klju¢no je za postizanje
efikasnosti unutar organizacije. Ljudski resursi predstavljaju zaposlenike organizacije,
takoder 1 njihova znanja, vjestine, iskustva i kreativnost. Upravljanje ljudskim resursima
ukljucuje procese zaposljavanja, treninga, razvoja, ocjenjivanja performansi i motivacije
zaposlenika. Ljudski resursi su ¢esto najvazniji resursi, jer znanje i sposobnosti zaposlenika
izravno utjeCe na inovaciju i uspjeh organizacije. Financijski resursi ukljucuju kapital,
prihod, zaduZenja i ulaganja. Ovi resursi su klju¢ni za financiranje poslovanja, prosirenje,
istrazivanje i razvoj, te druge strateske inicijative. Upravljanje financijama ukljucuje
planiranje budzeta, kontrolu troskova i financijsku analizu. Tehnoloski resursi obuhvacaju
sustave 1 inovacije koje organizacija koristi za poboljSanje ucinkovitosti i konkurentnosti.
To moze ukljucivati IT infrastrukturu, proizvodne tehnologije, baze podataka i digitalne
platforme. Informacijski resursi oznacavaju podatke, analitiku, izvjeStaje i intelektualno
vlasni$tvo. Upravljanje informacijama vazno je za donoSenje odluka, planiranje strategija 1
razumijevanje trziSta i konkurencije. Fizicki resursi ukljuuju imovinu kao $to su zgrade,
strojevi, vozila i oprema. Odrzavanje i upravljanje ovim resursima vazno je za osiguranje

kontinuiranog poslovanja i sprjecavanje gubitaka ili prekida u proizvodnji.

4.5. VRIO okvir
VRIO okvir (Value, Rarity, Imitability, Organization) dolazi od cetiri kljucna kriterija:
vrijednost, rijetkost, imitabilnost i organizacija. Predstavlja strateski alat koji se koristi za
procjenu resursa i sposobnosti organizacije. Prvi kriterij, vrijednost, odnosi se na to koliko
odredeni resursi ili sposobnost omogucuje organizaciji povecanje ucinkovitosti,
iskoriStavanje prilika ili bolje suoCavanje s prijetnjama. Vrijedan resurs pridonosi
konkurentskoj prednosti jer organizaciji omogucuje uspjeSnije poslovanje u odnosu na
konkurente. Drugi Kriterij, rijetkost, ispituje koliko je odredeni resurs dostupan. Kada samo
mali broj konkurenata posjeduje taj resurs, on postaje rijedak i stvara prednost na trziStu.
Medutim, ako je resurs Siroko dostupan, organizacija ne¢e mo¢i posti¢i znacajnu prednost u
odnosu na druge. Treéi kriterij, imitabilnost, analizira koliko je tesko kopirati resurs. Kada
konkurenti mogu lako imitirati resurs, prednost je kratkotrajna. No, ako je resurs sloZen 1

povezan s jedinstvenim procesima ili zahtijeva specificna znanja, postaje teze imitabilan i
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dugoroc¢no pridonosi konkurentskoj prednosti. Posljednji kriterij, organizacija, odnosi se na
sposobnost organizacije da udinkovito iskoristi svoj resurs. Cak i ako je resurs vrijedan,
rijedak i tesko imitabilan, organizacija mora biti dovoljno strukturirana da ga koristi na
nacin koji maksimizira njegovu vrijednost. Kada je tvrtka dobro organizirana i ima potrebne
procese i infrastrukturu, resurs ¢e dugorocno pridonositi njenom uspjehu. Kombinacija ovih
Cinitelja, organizacije mogu identificirati klju¢ne resurse koje su bitne kako bi ostvarili
konkurentsku  jednakost/ravnopravnost ili  dugoro¢nu  konkurentsku  prednost

(https://hr.economy-pedia.com).

Tablica 5. VRIO okvir poljoprivredne tvrtke Agro-Herba

Resursi : Je 1i resurs
. . Je li resurs ; .
Je liresurs | Jeliresurs 1skoristen
.. .. skupo Rezultat
vrijedan? rijedak? e od
imitirati?

organizacije

Izvor: izradio autor prema https://hr.economy-pedia.com

ZemljiSte predstavlja prirodan resurs koji je najvazniji resurs tvtke, te im omogucava
proizvodnju ekoloske kamilice, Zitarica, pSenice, kukuruza, §ljiva i viSanja. Budu¢i da su
orjentirani prema uzgoju kamilice koja moze doprinijeti diversifikaciji poljoprivredne
proizvodnje, Sto je znacajno kod stabilizacije prihoda i iskori§tavanja poljoprivrednog
zemljiSta. Ovaj resurs koristi se kako bi se zadovoljila potraznja na trziStu za ekoloski
prihvatljivim i prirodnim proizvodima. Resurs nije rijedak jer se tvrtka nalazi u podrucju s
velikim brojem obradivih povrSina na kojima je moguce uzgajati zitarice 1 ljekovito bilje.
Takoder, proizvodnju u velikim koli¢inama je skupo imitirati jer zahtjeva veliku obradivu
povrsinu, te potrebne strojeve i suSare. Resurs je iskoriSten od strane organizacije jer tvrtka
iskoristava sve proizvode i nusproizvode koje nastaju u procesu proizvodnje. Tehnologija je

vrijedan resurs jer je ona vazna za proizvodnju u svim segmentima. Resurs nije rijedak je
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postoje i druge tvrtke i OPG-ovi koji se bave sa slicnom proizvodnjom. Razina tehnologije
potrebna je za proizvodnju $to znaci da zahtijeva znacajna ulaganja, te iz tog razloga se
smatra da ju je skupo imitirati. Razina koriStenja takvog resursa je visoka, kako bi se
ostvarila konkurentska prednost i zadrzao korak s drugim tvrtkama koje imaju sli¢nu
proizvodnju. Financijski resursi predstavljaju klju¢an resurs za tvrtku, jer svako stratesko
ulaganje i unapredenje poslovanja zahtijeva odgovarajucu financijsku potporu. lako su ovi
resursi neophodni i vrijedni, oni nisu rijetki zbog Siroke dostupnosti razli¢itih oblika
financiranja, poput kredita, poticaja i subvencija. Financijski resursi nisu skupi za imitiranje,
jer gotovo svaka organizacija moze pristupiti slicnim oblicima financiranja pod sli¢nim
uvjetima. Tvrtka uinkovito koristi ovaj resurs kako bi financirala ulaganja u tehnologiju,
infrastrukturu i proizvodne kapacitete, ¢ime povecava svoju efikasnost i osigurava bolju
proizvodnju. Ljudski resursi predstavljaju jedan od najvrjednijih resursa za svako poduzece,
a posebno za poljoprivrednu tvrtku gdje je kvaliteta i1 stru¢nost radne snage direktno utjecu

na uspjeh proizvodnje (Deze i sur., 2023.).

Ovaj resurs je rijedak, posebno kada se uzme u obzir razina strucnosti i1 specijalizacije koja
je potrebna na trziStu rada u poljoprivrednom sektoru. Ljudske resurse je takoder tesko
imitirati, buduci da specifi¢ne vjestine, znanja i kompetencije radnika koje razvijaju tijekom
svog rada. Tvrtka Agro-Herba maksimalno iskori$tava potencijal svojih ljudskih resursa,
osiguravaju¢i visoku produktivnost i kvalitetu proizvodnje. Kao rezultat toga, tvrtka
ostvaruje dugorocnu konkurentsku prednost na trziStu zahvaljujué¢i svojoj visoko

kvalificiranoj radnoj snazi.

4.6. Banchmark analiza
Benchmark analiza je proces u kojem organizacija usporeduje svoje poslovne procese ili
proizvode sa konkurentima koji obavljaju istu ili sli¢nu djelatnost. Cilj ove analize je
identificirati podrucja u kojima organizacija moze unaprijediti svoje poslovanje, na nacin da
postigne vecu ucinkovitost ili poboljSava kvalitetu svojih proizvoda i1 usluga.Proces
benchmarkinga ukljucuje nekoliko klju¢nih koraka. Prvo, organizacija identificira specifi¢ne
aspekte poslovanja koje Zeli analizirati; troSkove, produktivnost i zadovoljstvo kupaca.
Nakon toga, prikupljaju se podaci o konkurentima koji se bave istim djelatnostima, s ciljem
procjene kako tvrtke posluju u odnosu na kokurente. Nakon toga tvrtka mora napraviti
analizu rezultata gdje tvrtka usporeduje svoje rezultate u odnosu na konkurente. Na temelju

dobivenih rezultata, tvrtka moze kroz razne proces i strategije razviti planove i ciljeve za
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poboljsanje poslovanja. Benchmarking predstavlja kljuan alat tvrtkama kako bi kroz
analize predvidjeli prednosti i nedostatke u poslovanju u odnosu na konkurente. Takoder,
vazan je 1 za poticanje inovacija i prilagodbu raznim promjenama na trziStima. Na taj nacin
omogucavaju tvrtkama da postanu konkurentnije i uinkovitije kroz analizu poslovanja

(Softi¢, 2019.).

Tablica 6. Deset najvecih proizvodaca ljekovitog bilja u Hrvatskoj u 2020. godini

Naziv tvrtke / subjekta Povrsina pod ljekovitim biljem (ha)
DAM d.o.o. 195,86
Bioagrar d.o.o. 151,94
Plantaze d.o.o. 150,25
PG Titanik d.o.o. 144,52
Atalia d.o.o. Petrijevci 134,07
Europlantaze d.d. za proizvodnju hrane i

trgovinu, Brodanci 12
Zora, vl. Darko Poslek 125,52
Biofarma d.o.o. 101,46
OPG Kulesevi¢ Miroslav, Mrzovié¢ 100,49
Tominac Josip Juraj 92,24

Izvor: autor izradio prema podatcima s AgroKluba (2021.)

Poljoprivredna tvrtka suocava se s jakom konkurencijom na Hrvatskom trziStu ljekovitog
bilja $to se moze primjetiti iz prethodne tablice. Obzirom navedenih konkurenta u tablici,
tvrtka posjeduje obradivu povrSinu oko 100 hektara, $to je znaajno manje u usporedbi s
ranije navedenim konkurentima. Prema podatcima iz 2019. tvrtka DAM d.o.0. zaposljava 35

stalnih radnika te ostvaruje znatno ve¢i prihod od 260.707,09 eura.

Obzirom na trenutnih 100 hektara obradive povrSine, tvrtka bi mogla razmotriti moguénost
proSirenja svojih proizvodnih kapaciteta kako bi povecala konkurentnost na trziStu. Vece

povrsine omogucile bi vecu proizvodnju ljekovitog bilja, posebno kamilice, $to bi omogucilo
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tvrtki da bolje odgovori na trzi$nu potraznju i postigne ekonomiju razmjera. Takoder, buduéi
da zaposljavaju radnike samo sezonski mogli bi uzeti u obzir angaziranje dodatnih stalnih
radnika, ¢ime bi povecali efikasnost i smanjili oslanjanje na sezonsku radnu shagu.
Kvalificirana 1 stalna radna snaga moze povecati proizvodnu ucinkovitost, kvalitetu
proizvoda i omoguditi brzu prilagodbu na trziSne promjene. Takoder, kontinuirano
usavrSavanje radne snage potencijalno ¢e rezultirati inovacijama i optimizacijom u
proizvodnim procesima. Tvrtka trenutno upravlja manjim financijskim resursima u
usporedbi s velikim proizvodacima, te bi trebali razmotriti mogucénost pristupa viSim
potporama i kreditima. Na primjer, tvrtka DAM d.o.0. je ostvarila pravo na 132.722,81 eura
potpora, $to im je omogucilo daljnja ulaganja u tehnologiju i ekolosku proizvodnju. Tvrtka
moze ciljati na sli¢ne subvencije, posebno za ekolosku poljoprivredu, kako bi unaprijedila

tehnolosku opremljenost i optimizirala troskove proizvodnje (https://www.agroklub.com).

Buduc¢i da se veliki proizvodaci takoder fokusiraju na ekoloski uzgoj kamilice, tvrtka moze
dodatno naglasiti svoj ekoloski uzgoj kako bi privukli §to vise kupaca. Ekoloska
proizvodnja, posebno u kontekstu rastuce svijesti potrosaca o zdravlju i odrZivosti, mogu
omoguciti viSe cijene na trziStu. Tvrtka moze dodatno razviti svoje brend kao proizvodac
visokokvalitetnih ekoloskih proizvoda, §to ¢e im omoguciti da se pozicioniraju U boljem

segmentu trzista.

4.7. SWOT analiza
SWOT analiza (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) je strateski alat metoda koja
se koristi za procjenu organizacije na temeljene Cetiri klju¢na Cinitelja: snage, slabosti,
prilike i prijetnje. Snage predstavljaju ¢initelje koji omogucuju prednost na trzistu kao §to su
dostupni resursi, tehnologija, vjestine i stru¢nost. Navedeni €initelji osiguravaju sposobnost
diferencijacije u odnosu na konkurente koji omoguéuju uéinkovitije iskoristenje resursa. Sto
se tie slabosti, one predstavljaju unutarnje nedostatke koje mogu ograniciti poslovanje.
Cinitelji koji spadaju u slabosti su nedovoljni resursi, zastarjela tehnologija, te manjak
struénih radnika. Identifikacija i analiza slabosti omogucava tvrtkama da razviju strategije
koje ¢e umanjiti te nedostatke, bilo kroz interne promjene ili koriStenjem vanjskih resursa

(Weihrich i Koontz, 1994.).

Vanjski ¢imbenici u SWOT analizi obuhvacéaju prilike 1 prijetnje. Prilike su vanjske
okolnosti koje tvrtka moze iskoristiti za poboljsanje svog polozaja ili rast poslovanja. One

ukljucuju promjene u trznim trendovima, pojavu novih tehnologija, regulatorne promjene ili
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promjene u ponasanju potrosaca. Prepoznavanjem prilika, tvrtka moze usmjeriti svoje

resurse i sposobnosti na ostvarivanje bolje pozicije na trzistu. Prijetnje predstavljaju vanjske

¢initelje koji mogu negativno utjecati na poslovanje organizacije ili ugroziti ciljeve tvrtke.

To mogu biti nova konkurencija, promjene u zakonskoj regulativi, ekonomska nestabilnost

ili druge promjene na trziStu koje mogu smanjiti potraznju za proizvodima i uslugama

organizacije. SWOT analiza omogucava planiranje, donosenje odluka, te prilagodbu

strategija, na taj se nacin tvrtke mogu prilagoditi vanjskim promjenama, te ostvariti odrziv

rast i konkurentsku prednosti na trzistu.

Tablica 7. SWOT analiza poljoprivredne tvrtke Agro-Herba

Shage

Slabosti

Raspoloziva tehnicka oprema
Raspolozivo poljoprivredno zemljiste
Znanje i iskustvo poduzetnika
Proizvodnja bez kemikalija

Poneblje pogodno za rast kamilice
Spremnost na koristenje novih
tehnologija

Pogodna klima za uzgoj ljekovitog
biljaka u Hrvatskoj

Geografski polozaj Hrvatske olakSava

izvoz u zemlje Europske unije

o IzloZzenost vremenskim nepogodama

. Potreba za radnom snagom tokom
sezone

«  Ogranicena veliina poljoprivrednih
gospodarstava

« Nedostatak financijskih sredstava

«  Osciliranje u ponudi i potraznji

. Nedostatak promocije

. Slaba infrastruktura za distribuciju

. Nedostatak kvalificirane radne snage

Prilike

Ekoloska svijest potroSaca

Sve veca potraznja za ljekovitim
biljem

Moguc¢nost financiranja EU fondova
Certifikat i brendiranje proizvoda
Suradnja s farmaceutskom i
prehrambenom industrijom

Razvoj ruralnog podrucja

. Konkurencija

. Bolja promocija konkurenata

. Klimatske nepogode

«  Ceste promjene zakona u drzavi
« Bolesti i Stetnici

« Promjene u zakonodavstvu

Izvor: autor
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Prethodnom analizom prepoznate su komparativne snage koje se temelje na internim
resursima. Kao glavni interni resurs smatraju se raspolozivi strojevi, te zemljiSte koje sluzi
za proizvodnju ekoloske kamilice, Zitarica, pSenice, kukuruza, suncokreta. Takav nacin
proizvodnje je uskladen s ekoloSkim smjernicama Europske unije. Kako bi se smanjio utjecaj
slabosti, pokrenuta je raznovrsna proizvodnja, povecala ponuda i ostvario stabilniji prihodi.
Znanje 1 iskustvo poduzetnika predstavljaju znacajnu prednost jer omogucuju stratesko
donoSenje odluka i prilagodbu promjenama na trziStu. Otvorenost prema novim
tehnologijama i pogodna klima za uzgoj ljekovitog bilja dodaju vrijednost proizvodnom
procesu i smanjuju rizike. Slabosti s kojima se susrece tvrtka su izlozenost vremenskim
nepogodama koje mogu smanjiti prinos i narusit stabilnost poslovanja. Nedostatak sezonske
radne snage predstavlja problem u poljoprivredi, a istovremeno ogranicena veliina
gospodarstva, te smanjuje ekonomiju obujma. Takoder, nedostatak financijskih sredstava i
slabija trzi§na promocija mogu usporiti rast i smanjiti konkurentnost. Sto se ti¢e prilika,
trziSte se sve viSe okreée ekoloskom uzgoju i odrzivim proizvodnim praksama, Sto
omogucava ekoloske certificirane proizvode. Budu¢i da se tvrtka bavi ekolos§kim uzgojem,
na taj naCin bi mogli ostvariti kontinuiranu proizvodnju i povecati prihode. EU fondovi
predstavljaju znacajan izvor financiranja za poljoprivredna gospodarstva, a suradnja s
farmaceutskom i prehrambenom industrijom moze dodatno povecati vrijednost proizvoda.
Certificiranje 1 brendiranje proizvoda pomazu u izgradnji prepoznatljivosti i vjerodostojnosti
na medunarodnom trZiStu, dok razvoj ruralnih podru¢ja moze otvoriti nove prilike za Sirenje
poslovanja. Prijetnje su povezane s visokim stupnjem konkurencije na trzistu. Zakonodavne
promjene, posebno one koje se odnose na subvencije 1 ekoloske standarde, mogu stvoriti
dodatne barijere ili nepredvidene troSkove, $to moZe oteZzati dugorocno planiranje i

odrZavanje stabilnog poslovanja.

Na temelju provedene SWOT analize, strategija tvrtke je usmjerena na rast kroz
diferencijaciju proizvoda i inovacije. Tvrtka raspolaZze snagama kao §to su znanje 1 iskustvo,
ekoloska proizvodnja, geografski polozaj te poljoprivredna oprema i1 zemljiSte. EkoloSka
proizvodnja bez upotrebe kemikalija zadovoljava rastu¢u potraznju za ekoloskim
proizvodima, dok je spremnost na koriStenje novih tehnologija dodatni c¢imbenik
konkurentske prednosti. Obzirom na geografski polozaj Hrvatske, koji olakSava izvoz u
zemlje Europske unije, tvrtka moze iskoristiti prilike za pristup novim trzistima. Medutim,
kako bi ostala konkurentna, tvrtka se mora suociti s odredenim slabostima kao S§to su

izloZenost vremenskim nepogodama, sezonska potrebu za radnom snagom i nedostatak
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kvalificiranih radnika. Takoder, prijetnje poput konkurencije, moguce klimatske nepogode i
promjena zakonske regulative zahtijevaju prilagodbu poslovnih procesa i strategija. U
konacnici, tvrtka bi se trebala usredotoCiti na jaanje snaga kroz daljnju modernizaciju
tehnologije i povecavanje radne snage, dok istovremeno smanjuju slabosti i utjecaj prijetnje.
Takoder, u poslovanju se koriste ST strategije (snage- max, prijetnje- min), usmjeravanjem
vlastitih snaga prema prijetnjama iz vanjskog okruzenja. Cilj tvrtke je maksimalizirati Snage

uz minimaliziranje prijetnji.
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5. RASPRAVA

Politicki Cinitelji predstavljaju znacajnu prijetnju poljoprivrednoj tvrtki. Promjene u pravnoj
regulativi, osobito one koje se odnose na ekolosku poljoprivredu, mogu dodatno opteretiti
poslovanje tvrtke. Ako drzava uvede stroze zakone o ekoloSkim standardima ili slozenije
procedure za dobivanje certifikata, to bi moglo povecati administrativne troskove 1 otezati
tvrtkii uskladivanje s propisima. Nedostatak subvencija ili nepristupac¢nost drzavnih poticaja
za ekolosku proizvodnju mogla bi smanjiti konkurentnost tvrtke u odnosu na konvencionalne
poljoprivrednike. U slucaju politicke nestabilnosti, ekonomska nesigurnost moze smanjiti
investicije u poljoprivrednom sektoru, §to bi moglo izloziti riziku smanjenog pristupa
financijskim resursima. Velike medunarodne korporacije koje imaju vecéu financijsku moc i
resurse za prilagodbu lokalnim regulativama, mogle bi maknuti manje lokalne tvrtke s
trzista. Ova kombinacija povecane konkurencije, slozenih pravnih zahtjeva i potencijalne
politicke nestabilnosti stvara pritisak na tvrtku da odrzi svoju odrzivost i konkurentnost na
trzistu.

Ekonomski ¢initelji takoder mogu imati znacajan utjecaj na poslovanje. Povecanje cijena
energenata i troSkova transporta predstavlja prijetnju jer mogu znacajno povecati operativne
troSkove, jer mogu negativno utjecati na ogranicene financijske resurse. Inflacija, koja utjece
na cijene potroSackih dobara, takoder moze smanjiti kupovnu mo¢ potrosaca, jer ekoloski
proizvodi poput kamilice mogu biti manje dostupni, zato $to imaju viSu cijenu u usporedbi
s konvencionalnim proizvodima. Medutim, visoka nezaposlenost u zemlji stvara odredenu
priliku za tvrtku. Zbog toga Sto u uvjetima visoke nezaposlenosti, tvrtka moZze lakse pronaci
radnu snagu po nizim troSkovima, §to moze smanjiti operativne troSkove i povecati
produktivnost. Time se zadruzi omogucuje da zadrzi konkurentnost, ¢ak 1 u izazovnim
ekonomskim uvjetima, iako mnogi ekonomski Cinitelji stvaraju izazove, visoka

nezaposlenost pruza potencijalnu priliku za povecanje efikasnosti poslovanja.

Demografski Cinitelji, poput starenja populacije 1 iseljavanja mladih iz ruralnih krajeva
Hrvatske, predstavljaju prijetnju za tvrtku. Kako se smanjuje broj radno sposobnog
stanovniStva u ruralnim podrucjima, Agro-Herba moZe se suociti s nedostatkom radne snage,
Sto otezava odrZavanje i proSirenje proizvodnje. Uz to, smanjenje populacije moZe rezultirati
manjom potraznjom na domacem trzistu, ¢ime se suzava mogucnost za plasman proizvoda
unutar zemlje. S druge strane, razina obrazovanja i stavovi kupaca zdravom nacinu Zivota
predstavljaju priliku za poljoprivrednu tvrtku. Sve veca svijest potrosaca o vaznosti zdravlja

1 ekoloske proizvodnje dovodi do porasta potraznje za ekoloskim proizvodima. Visa razina
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obrazovanja potrosaca ¢esto znaci vecu informiranost o ekoloSkim proizvodima, §to moze
potaknuti vecu potros$nju. Time se poljoprivrednoj tvrtki otvara prilika da prosiri svoje trziste
i poveca prodaju, oslanjajuéi se na promjenu preferencija kupaca prema zdravijim, prirodnim
proizvodima. Cinjenica da uvozimo vi$e poljoprivredno- prehrambenih proizvoda nego §to
izvozimo nije motivirajuca, a vrlo Cesto se mladima i ne dozvoljava da se upuste u
poduzetnicke vode, jer se smatra kako su neiskusni i nedovoljno zreli. Ipak, mladi
poljoprivrednici imaju mnogo razloga za bavljenjem poduzetnickom aktivnosti kao §to su
samozaposljavanje, Zelja za neovisnos¢u te nuznost stjecanja prihoda zbog prezivljavanja

(Kristié i sur., 2018.).

Brzina tehnoloSkog transfera predstavlja prijetnju za zadrugu jer mnoge strane tvrtke i
konkurenti imaju pristup naprednim tehnologijama brze od lokalnih proizvodaca. Kada
tvrtka ne moze pratiti brzinu tehnoloskih promjena, postoji rizik da ¢e zaostajati u efikasnosti
proizvodnje, kvalitete proizvoda ili kapaciteta za inovaciju. Ovaj zaostatak moze negativno
utjecati na konkurentnost tvrtke na domacem i medunarodnom trzistu. S druge strane, razvoj
nove tehnologije i njena implementacija predstavljaju priliku za poljoprivrednu zadrugu.
Uvodenjem novih tehnoloskih rjeSenja u proizvodne procese, poput automatizacije u uzgoju
ili naprednih sustava za upravljanje ekoloskom poljoprivredom, tvrtka moze povecati svoju
produktivnost i smanjiti troSkove. Tehnoloski napredak moze omoguéiti bolju kontrolu
kvalitete, u¢inkovito koriStenje resursa, te brzu i precizniju proizvodnju, Sto tvrtki daje
priliku da unaprijedi svoje poslovanje i poveca konkurentsku prednost na trzistu ekoloskih

proizvoda.

Okoli$ni ¢initelji predstavljaju kljuénu ulogu u poslovanju tvrtke Agro-Herba, a neki od njih
predstavljaju ozbiljne prijetnje. Globalno zatopljenje donosi promjene u klimatskim
uvjetima koje mogu nepovoljno utjecati na uzgoj ekoloske kamilice. Ekstremni vremenski
uvjeti, poput susa ili poplava, mogu smanyjiti prinose i povecati rizik od Stetnika, ¢ime se
otezava stabilna 1 kvalitetna proizvodnja. Pandemije, poput COVID-19, takoder
predstavljaju prijetnju jer naruSavaju globalne lance opskrbe, otezavaju radnu snagu i mogu
smanjiti potraznju zbog ekonomske nesigurnosti potrosaca. PotroSnja energije je dodatni
¢initelj jer Agro-Herba d.o.o., poput ostalih poljoprivrednih proizvodaca, ovisi o energiji za

odrzavanje svojih procesa.

Odlaganje otpada predstavlja priliku za poljoprivrednu tvrtku, obzirom na to da je ekoloska
proizvodnja usmjerena na odrzivo poslovanje, tvrtka moze iskoristiti svoje zelene prakse za

odlaganje ili recikliranje otpada. Uc¢inkovito upravljanje otpadom moze smanjiti troskove,
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poboljsati odrzivost poslovanja i ojacati imidz tvrtke kao ekoloski odgovornu organizaciju.
Jedan od klju¢nih aspekata su strogi zakonski propisi vezani uz ekoloSku proizvodnju.
Ekoloska poljoprivreda zahtijeva postivanje strogih standarda i certificiranja, a promjene u
zakonskoj regulativi, poput novih zahtjeva za certifikaciju ili dodatnih inspekcija, mogu
povecati troSkove poslovanja i stvoriti administrativne prepreke. Takoder, promjene u
poreznoj politici, poput uvodenja novih poreza ili ukidanja olakSica za ekolosku
poljoprivredu, mogle bi smanjiti financijsku stabilnost tvrtke. Takoder, moZe suociti s
izazovima ako medunarodni trgovinski sporazumi ili carinske regulative postanu strozije,
Sto bi otezalo izvoz ili uvoz sirovina i gotovih proizvoda. Pravni sporovi s potrosa¢ima,
dobavlja¢ima ili regulatornim tijelima takoder predstavljaju rizik, jer mogu rezultirati

financijskim gubicima 1 ugroziti reputaciju tvrtke na trziStu (Crnéan i sur., 2022.).

Organizacijska struktura Agro-Herba d.0.0. sastoji se od pet stalno zaposlenih radnika koji
su klju¢ni dionici u radu tvrtkem i zajedno upravljaju poslovanjem, no formalne odluke
donosi direktor. Direktor igra vaznu ulogu u svakodnevnom upravljanju, a odluke koje se
tiCu strategije ili vaznih operativnih pitanja donosi uz suglasnost tvrtke. Osim toga, direktor
kvartalno obavjeStava sve sudionike o trenutnom stanju i napredovanju poslovanja. U
njihovom sustavu djeluju i kooperateri, koji suraduju s Agro-Herbom na operativnim i
proizvodnim razinama. Takoder, organizacija osigurava koordinaciju izmedu zaposlenika,
kooperatera i direktora, ¢ime se postize razlika poslovanja izmedu obiteljskog vodenja i

profesionalnog upravljanja.

Tvrtka naglaSava vaznost suradnje medu ¢lanovima, pri ¢emu se odluke donose zajednicki,
a resursi su ravnomjerno dostupni svima, ¢ime se poti¢e zajedniStvo unutar tvrtke. Uspjeh
tvrtke ovisi o aktivnom doprinosu svakog ¢lana, jer svaki zaposlenik predstavlja klju¢nu
ulogu u postizanju zajednickih ciljeva. Uzgoj kamilice uskladen je s ekoloskim principima,
a tvrtka je orjentirana prema odrzivoj proizvodnji. Njihov cilj je smanjenje upotrebe
pesticida 1 kemikalija, te oCuvati bioloSku raznolikost 1 zastititu okoliSa. Takoder, prate
kontinuirani razvoj znanja, modernu poljoprivredu, te ekolosku praksu kako bi povecali
svoje proizvodne kapacitete. Tvrtka aktivno poti¢e inovacije unutar poslovanja kako bi
ostala konkurentna na trzi$tu. Primjenom novih tehnologija u uzgoju, preradi i distribuciji
kamilice, te razvojem novih proizvoda, tvrtka se prilagodava promjenama na trziStu i

odgovara na rastu¢e zahtjeve potroSaca.

Organizacijske resurse moguce je podijeliti na: fizicke (prirodni resursi), ljudske (ljudski

potencijali), informacijske i financijske resurse (kapital).
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a) Fizicki (prirodni) resursi: obradiva povrsina 100 hektara namjenjena za uzgoj ekoloske
kamilice te ostalih Zitarica, dvije suSare, traktor, dva stroja za branje kamilice, prostor
za skladistenje, dva vilicara, nadstresStnica za mehanizaciju, dva utovarivaca, tri
prikolice, sija¢icu, opremu za preradu i pakiranje, laboratorij za testiranje kamilice, alat

za rad na polju.

b) Ljudski: na farmi prema tablici 4, registrirano je da rade 5 ¢lanova i svi ¢lanovi dolaze
iz obitelji. Tijekom sezonskih poslova zaposljavaju oko 15-20 radnika, Sto su oko 15

muskih, te 5 zenskih osoba.

c) Informacijski resursi: koriste linije za suSenje biljaka, te sustavi za kompjuterizirano

praéenje prozvodnje i prodaje ljekovitog bilja.

d) Financijski resursi: prema tablici 4., ukupni prihodi 2023. godine iznosili su
1.111.683,63 eura, te kapital 1.012.895,52 eura. Takoder, kratkoro¢ne obveze iznosile
su 309.553,29 eura, dok su dugoro¢ne obveze iznosile 932.739,21 eura.

VRIO analiza poljoprivredne tvrtke Agro-Herba d.o.0. omogucuje procjenu njenih resursa i
sposobnosti u kontekstu stvaranja dugoro¢ne konkurentske prednosti. Ova metoda analizira
vrijednost, rijetkost, neimitabilnost i organizacijsku sposobnost resursa i sposobnosti tvrtke.
Resursi poput ekoloskog zemljista i moderne opreme za uzgoj i preradu kamilice, pruzaju
vrijednost jer omoguéavaju efikasnu proizvodnju visokokvalitetnih proizvoda koji
zadovoljavaju sve veéu potraznju za ekoloskim proizvodima. Sto se ti¢e neimitabilnosti,
tehnic¢ka opremljenost i ekoloski certifikati koje tvrtka posjeduje pruzaju dodatnu zastitu od
imitacije. lako bi konkurenti mogli kopirati proizvodne procese, dugogodisnje iskustvo i
posvecenost ekoloskim standardima tesko je replicirati bez znacajnih ulaganja u tehnologiju
1 ljudski kapital. Na kraju, organizacijska sposobnost tvrtke omogucuje da se ovi resursi
ucinkovito koriste. Organizacija tvrtke, koja ukljucuje obiteljsku strukturu i sustav
donoSenja odluka, osigurava da se svi resursi koriste maksimalno ucinkovito 1 prilagode

trZziSnim promjenama.

U Benchmark analizi napravljena je usporedba Agro-Herba s konkurentima na Hrvatskom
trziStu. Ova analiza govori o tome kako, unato¢ manjim financijskim resursima i ogranicenoj
radnoj snazi, tvrtka uspijeva ostati konkurentna zahvaljujuéi specijalizaciji u ekoloskoj
poljoprivredi. Usporedba s ve¢im konkurentima u industriji pokazuje podru¢ja u kojima
Agro-Herba d.o.o. moZe unaprijediti svoje poslovanje. Posebna paznja trebala bi biti

usmjerena na povecanje produktivnosti, smanjenje troSkova te optimizaciju financijskih
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performansi kako bi se postigla dugorocna stabilnost. Osim toga, implementacija novih
tehnologija moze pomo¢i u odrzavanju konkurentnosti na trziStu i pruziti dodatnu vrijednost

proizvodima.

SWOT analiza pruza sveobuhvatan pregled unutarnjih snaga i slabosti, kao 1 prilika i prijetnji
s kojima se tvrtka suocava. Medu glavnim snagama izdvaja se ekoloSka poljoprivreda koja
se temelji na suvremenoj tehnologiji, te strucnost i iskustvo zaposlenika. Ova prednost
omogucava tvrtki diferenciranje na trziStu, posebno u kontekstu sve vece potraznje za
ekoloskim proizvodima. Medutim, tvrtka se suoCava s odredenim slabostima, kao $to su
ograniceni financijski resursi i ovisnost o sezonskoj radnoj snazi. Ove slabosti predstavljaju
prepreke koje mogu usporiti rast i otezati daljnje Sirenje proizvodnje. Prilike za rast
poslovanja odrazava se kroz interes za ekoloSkim proizvodima, posebno kamilice, te
mogucénosti financiranja putem fondova Europske unije. S druge strane, prijetnje dolaze od
konkurencije, ali i od potencijalnih promjena u zakonskim regulativama koje bi mogle
utjecati na ekolosku poljoprivredu, povecati administrativne troSkove, te otezati poslovanje
tvrtke. SWOT analiza jasno pokazuje potrebu za daljnjim razvojem strategija koje ce
omoguciti zadruzi da iskoristi prilike 1 ublazi negativne u¢inke prijetnji i slabosti. Strategija
ST (snaga + prijetnja) temelji se na iskoriStavanju snage tvrtke kako bi se minimalizirale ili
neutralizirale prijetnje. Tvrtka bi trebala iskoristiti svoju dostupnu tehnicku opremu i
poljoprivredno zemljiste, te proizvodnju bez kemikalija kako bi se diferencirala od
konkurencije, posebno u ekoloski svjesnom trziStu. Spremnost za koriStenje novih
tehnologija moZze pomo¢i u prilagodbi promjenama zakona i klimatskim nepogodama.
Takoder, strateSka suradnja s farmaceutskom industrijom 1 certificiranje proizvoda moze

osnaziti trzi§nu poziciju u borbi protiv konkurencije i klimatskih izazova.
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6. ZAKLJUCAK

Analizirane su poduzetnicke strategije za postizanje konkurentske prednosti u agrobiznisu,
s naglaskom na tvrtku Agro-Herba d.o.0. Kroz detaljne analize poput PEST/EL analize,
Porterovog modela pet sila, VRIO okvir, Benchmark i SWOT analiza, identificirani su
klju¢ni izazovi i prilike s kojima se tvrtka suocava. Inovacije i odrzivost prepoznate su kao
dugoroc¢ni uspjeh poduzeéa. Tvrtka je prepoznala ekolosku poljoprivredu kao priliku i
specijalizirala se za uzgoj kamilice, Sto se pokazalo isplativim. Orijentacija na ekolosku
proizvodnju privukla je ekoloski osvijeStene potroSace, osiguravajué¢i dugoro¢nu

konkurentsku prednost.

PEST/EL analiza pokazala je da politicki, ekonomski, socijalni i tehnoloski trendovi
znacajno utjeCu na poslovanje. Politicka stabilnost 1 poticaji za ekolosku poljoprivredu
omogucuju tvrtki daljnji rast, dok ekonomski izazovi, poput rasta cijena energenata,
otezavaju optimizaciju troSkova. Porterov model pet sila govori o tome da iako tvrtka ima
umjerenu prijetnju od supstituta i novih konkurenata, prijetnja od postojec¢ih konkurenata i
pregovaracka moc¢ kupaca predstavljaju prijetnju poslovanju. Zbog toga se tvrtka odlucuje
na proSirenje asortimana kako bi zadovoljili zahtjeve kupaca. Benchmark analiza pokazala
je da tvrtka raspolaze manjim proizvodnim kapacitetima u odnosu na konkurente, kao $to je
manji broj zaposleni, te manja obradiva povrSina. Ipak, tvrtka ima znacajan potencijal za
unapredenje konkurentske pozicije kroz strateSka ulaganja u proSirenje kapaciteta,
optimizaciju radne snage, te iskoriStavanje dostupnih financijskih potpora i subvencija.
Prepoznata poduzetnicka strategija Agro-Herba d.o.0. temelji se na ekoloskoj poljoprivredi,
diversifikaciji proizvoda. Ova strategija omogucava rastucu potraznju za ekoloskim
proizvodima, te nacin kako da se istakne u odnosu na konkurenciju i osigura dugoro¢nu
konkurentsku prednost. Takoder VRIO okvir pokazao je da ljudski resursi, ukljucujuci
specijalizirano znanje o ekoloskoj poljoprivredi, predstavljaju dugoro¢nu konkurentsku
prednost tvrtke. Prirodni resursi, poput ekolo§kog zemljista, takoder su zna¢ajni, no buduci
da ih je moguce replicirati, oni pruzaju samo kratkoro¢nu konkurentsku jednakost.
Tehnoloski resursi, iako vrijedan aspekt poslovanja, zahtijevaju dodatna ulaganja kako bi se
odrzala konkurentska prednost. SWOT analiza isti¢e klju¢ne prednosti tvrtke, posebno
specijalizaciju u ekoloskoj proizvodnji kamilice, koja je znacajna diferencijacijska prednost
na trziStu. S druge strane, tvrtka se suocava s izazovima poput ogranicenih financijskih
resursa i nedostatka kvalificirane radne snage, Sto moZe usporiti njezin daljnji rast. Medutim,

rastu¢i interes za ekoloSke proizvode pruza priliku za Sirenje poslovanja, dok rast
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konkurencije 1 potencijalne promjene zakonodavstva predstavljaju klju¢ne prijetnje.
Analizom se identificiraju snage koje omogucuju tvrtki da iskoristi prilike, a ujedno i ublazi
prijetnje i slabosti kako bi zadrzala konkurentsku prednost. Na temelju SWOT analize
razvijena je ST strategija (snaga + prijetnja) koja naglaSava kako tvrtka moze iskoristiti svoje
snage kako bi ublazila prijetnje. U slucaju Agro-Herbe, specijalizacija u ekoloskoj
proizvodnji kamilice postaje klju¢na snaga koja tvrtki omogucuje diferencijaciju na trzistu
visoke potraznje za ekoloSkim proizvodima. Ova prednost moze biti klju¢na u suocavanju s
rastu¢om konkurencijom, jer tvrtka svojim iskustvom i stru¢nosti u ekoloskoj proizvodnji
moze osigurati prepoznatljivost i povjerenje potrosaca. ST strategija sugerira daljnje jacanje
pozicije u ekoloskoj poljoprivredi kako bi se tvrtka zastitila od prijetnji, poput intenzivnije
konkurencije i promjena u zakonodavstvu. Kroz dodatno pozicioniranje kao lidera u
proizvodnji ekoloske kamilice te diversifikaciju ponude proizvoda, Agro-Herba moze
ojacati lojalnost potrosaca i osigurati stabilnost poslovanja. Analizom se utvrdilo kako tvrtka
moze ucinkovito upravljati vanjskim prijetnjama jacanjem svojih unutarnjih snaga. Kroz
usmjerenu primjenu ST strategije, Agro-Herba d.o.o. ima potencijal za daljnje jacanje

konkurentske prednosti 1 dugoro¢nu stabilnost na trziStu ekoloskih proizvoda.
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8. SAZETAK

U radu su analizirane poduzetnicke strategije poljoprivredne tvrtke Agro-Herba za
postizanje konkurentske prednosti u agrobiznisu. PEST/EL analiza identificirala je klju¢ne
vanjske ¢imbenike koji utjecu na poslovanje, ukljucujuéi politicke regulative, tehnoloske
prilike te prijetnje poput inflacije i globalne nestabilnosti. Porterov model pet sila istaknuo
je visoku konkurenciju i pregovaracku mo¢ kupaca kao klju¢ne izazove za poslovanje. VRIO
analiza ocijenila je ljudske resurse kao dugoro¢nu konkurentsku prednost, dok su prirodni
resursi i tehnologija ocijenjeni kao kratkoro¢no dostupni, ali moguéi za imitaciju.
Benchmark analiza pokazala je da tvrtka, unato¢ manjim financijskim resursima i broju
zaposlenika u odnosu na konkurente, odrzava konkurentnost kroz specijalizaciju u ekoloskoj
proizvodnji, s potencijalom za daljnji rast putem ulaganja u tehnologiju i optimizaciju.
SWOT analiza pokazala je da su glavne snage tvrtke njena specijalizacija u ekoloskoj
proizvodnji kamilice, uz dobro razvijenu organizacijsku strukturu i raspoloZive resurse. S
druge strane, slabosti se odnose na ograni¢ene financijske resurse i manjak kvalificirane
radne snage. Analiza istie da ekoloska poljoprivreda, osobito rastuéi interes za njom,
predstavlja veliku priliku za Sirenje poslovanja. Medutim, tvrtka se suoCava s prijetnjama iz
sektora konkurencije i trzi$nih oscilacija. Strateska analiza omogucuje tvrtki da identificira
kljuéna podru¢ja za poboljsanje, na nacin da iskoristavaju svoje snage i prilike, te ojacaju

svoju konkurentsku poziciju na trzistu.

Kljuéne rije€i: poduzetnicke strategije, konkurentska prednost, agrobiznis
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9. SUMMARY

The paper analyzes the entrepreneurial strategies of the agricultural company Agro-Herba
for achieving a competitive advantage in agribusiness. A PEST/EL analysis identified key
external factors affecting business, including political regulations, technological
opportunities, and threats such as inflation and global instability. Porter's five forces model
highlighted high competition and the bargaining power of customers as key challenges for
business. The VRIO analysis assessed human resources as a long-term competitive
advantage, while natural resources and technology were assessed as available in the short
term but possible for imitation. Benchmark analysis showed that the company, despite
smaller financial resources and number of employees compared to competitors, maintains
competitiveness through specialization in ecological production, with the potential for
further growth through investment in technology and optimization. The SWOT analysis
showed that the main strengths of the company are its specialization in organic production
of chamomile, along with a well-developed organizational structure and available resources.
On the other hand, weaknesses relate to limited financial resources and a lack of qualified
labor. The analysis points out that organic agriculture, especially the growing interest in it,
represents a great opportunity for business expansion. However, the company faces threats
from the competition sector and market fluctuations. Strategic analysis allows a company to
identify key areas for improvement, in a way that they can take advantage of their strengths

and opportunities, and strengthen their competitive position in the market.

Keywords: entrepreneurial strategies, competitive advantage, agribusiness

41



10. POPIS TABLICA

Tablica 1. Pest/el analiza poljoprivredne tvrtke Agro-Herba...........ccccoooiiiiiiiiiiice 7
Tablica 2. Dionici poljoprivredne tvrtke Agro-Herba............cccoovevviviiiieviece e 15
Tablica 3. Porterov model konkurentskih prednosti poljoprivredne tvrtke Agro-Herba. ... 17
Tablica 4. Financijski podatci poljoprivredne tvrtke Agro-Herba ............ccocoviiiiiicienn, 21
Tablica 5. VRIO okvir poljoprivredne tvrtke Agro-Herba...........ccoooeiiiiiiiiicen 24
Tablica 6. Deset najvecih proizvodaca ljekovitog bilja u Hrvatskoj u 2020. godini........... 26
Tablica 7. SWOT analiza poljoprivredne tvrtke Agro-Herba ...........cccccovviveiieiinccicennn, 28

42



11. POPIS GRAFIKONA

Grafikon 1. Kljuéni elementi PEST/EL analize ..........cccccvooeiieieiieiee e 6
Grafikon 2. Porterov model pet sila KONKUIreNtNOSEE ........covvviiiiiiiieiciesee e, 16

43



12. POPIS SLIKA

Slika 1. Lokacija poljoprivredne tvrtke Agro-Herba

44



TEMELJIJNA DOKUMENTACIJSKA KARTICA

Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku Diplomski rad
Fakultet agrobiotehnickih znanosti Osijek

Sveudili$ni diplomski studij, Agroekonomika

Poduzetnicke strategije za postizanje
konkurentsje prednosti u agrobiznisu

Monika Siser

Sazetak:

U radu su analizirane poduzetni¢ke strategije poljoprivredne tvrtke Agro-Herba za postizanje konkurentske
prednosti u agrobiznisu. PEST/EL analiza identificirala je kljuéne vanjske ¢imbenike koji utjecu na poslovanje,
ukljudujuéi politi¢ke regulative, tehnoloske prilike te prijetnje poput inflacije i globalne nestabilnosti. Porterov
model pet sila istaknuo je visoku konkurenciju i pregovaracku mo¢ kupaca kao kljuéne izazove za poslovanje.
VRIO analiza ocijenila je ljudske resurse kao dugoro¢nu konkurentsku prednost, dok su prirodni resursi i
tehnologija ocijenjeni kao kratkoro¢no dostupni, ali moguéi za imitaciju. Benchmark analiza pokazala je da
tvrtka, unato¢ manjim financijskim resursima i broju zaposlenika u odnosu na konkurente, odrzava
konkurentnost kroz specijalizaciju u ekoloskoj proizvodnji, s potencijalom za daljnji rast putem ulaganja u
tehnologiju i optimizaciju. SWOT analiza pokazala je da su glavne snage tvrtke njena specijalizacija u
ekoloskoj proizvodnji kamilice, uz dobro razvijenu organizacijsku strukturu i raspolozive resurse. S druge
strane, slabosti se odnose na ograni¢ene financijske resurse i manjak kvalificirane radne snage. Analiza isti¢e
da ekoloska poljoprivreda, osobito rastu¢i interes za njom, predstavlja veliku priliku za Sirenje poslovanja.
Medutim, tvrtka se suoCava s prijetnjama iz sektora konkurencije i trzi$nih oscilacija. Strateska analiza
omogucuje tvrtki da identificira klju¢na podruéja za pobolj$anje, na nacin da iskoriStavaju svoje snage i prilike,
te ojacaju svoju konkurentsku poziciju na trzistu.

Rad je izraden na: Fakultet agrobiotehnickih znanosti Osijek
Mentor: prof.dr.sc Jadranka Deze

Broj stranica: 46

Broj grafikona i slika: 3
Broj tablica: 7

Broj literaturnih navoda: 21
Jezik izvornika: hrvatski

Kljuéne rije€i: poduzetnicke strategije, konkurentska prednost, agrobiznis
Datum obrane: 26.09.2024.

Struéno povjerenstvo za obranu:

Prof.dr.sc. Ljubica Ranogajec, predsjednik

Prof.dr.sc. Jadranka Deze, mentor

Doc.dr.sc. Jelena Kristi¢, ¢lan

Rad je pohranjen u: u Knjiznici Fakulteta agrobiotehnikih znanosti Osijek i u digitalnom repozitoriju
zavrsnih i diplomskih radova Fakulteta agrobiotehnickih znanosti u Osijeku

45



BASIC DOCUMENTATION CARD

Josip Juraj Strossmayer University of Osijek Graduate thesis
Faculty of agrobiotechnical Sciences Osijek

University Graduate Studies, Agroeconomics

Entrepreneurial strategies to achieve
competitive advantage in agribusiness

Monika Siser

Summary:

The paper analyzes the entrepreneurial strategies of the agricultural company Agro-Herba for achieving a
competitive advantage in agribusiness. A PEST/EL analysis identified key external factors affecting business,
including political regulations, technological opportunities, and threats such as inflation and global instability.
Porter's five forces model highlighted high competition and the bargaining power of customers as key
challenges for business. The VRIO analysis assessed human resources as a long-term competitive advantage,
while natural resources and technology were assessed as available in the short term but possible for imitation.
Benchmark analysis showed that the company, despite smaller financial resources and number of employees
compared to competitors, maintains competitiveness through specialization in ecological production, with the
potential for further growth through investment in technology and optimization. The SWOT analysis showed
that the main strengths of the company are its specialization in organic production of chamomile, along with a
well-developed organizational structure and available resources. On the other hand, weaknesses relate to
limited financial resources and a lack of qualified labor. The analysis points out that organic agriculture,
especially the growing interest in it, represents a great opportunity for business expansion. However, the
company faces threats from the competition sector and market fluctuations. Strategic analysis allows a
company to identify key areas for improvement, in a way that they can take advantage of their strengths and
opportunities, and strengthen their competitive position in the market.
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