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Sazetak

Poduzetnicki poslovni modeli imaju znacajnu ulogu poslovanja u poduzecu jer je u njima
definiran cijeli koncept poslovanja. Poslovni model obuhvaca detaljnu analizu svih elemenata
potrebnih za rad poduzeéa te iste prenosi na platno poslovnog modela. Da bi poduzece bilo
uspjesno mora biti fleksibilno te stalno pratiti promjene na trziStu te uvijek biti u stanju
prilagoditi se, neovisno je li rije¢ o prilikama ili neprilikama na trz§tu. Poslovni model je od
velikog znacaja u modnoj industriji gdje je potrebno stalno prac¢enje kupaca te njihovih zelja i
potreba. U danasnje vrijeme kada je prisutno poslovanje ,,brze mode“ gdje poduzeée mora
imati brzu reakciju kako bi u §to kra¢éem vremenu dostavilo robu kupcu dok je ona jo$ uvijek
na vrhuncu popularnosti. Takav oblik poslovanja primjenjuje velika svjetska grupacija Inditex

koji su bili jedni od prvih poduzeca koji su odlucili poslovati na takav nacin.

Kljuéne rijeci: poslovni model, modna industrija, poslovanje ,,brze mode*, Inditex
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1. Uvod

Poslovni model predstavlja koncept koji daje odgovor na klju¢na pitanja buduceg
poslovanja. U danasnje vrijeme poslovni svijet se sve brze mijenja te poduzeca vrlo brzo
nestaju s trziSta. S toga je bitno uz dobru ideju osmisliti cijeli koncept poduzeca kako bi se

definirala ciljana skupina potrosaca, partneri, konkurencija i sli¢no.

Problem, predmet istrazivanja

Problem ovog istrazivanja je da danas sve vise poduzeéa naglo propada. Kako bi se to
sprijecilo potrebno je osmisliti cijeli koncept poslovanja, odnosno razviti model poslovanja

koji ¢e daljnje poslovanje Ciniti lakSim.

Predmet istrazivanja jest s pomocu poslovnog modela stvoriti poslovne pretpostavke
kao $to su potencijalni korisnici, kako do¢i do njih, kakve odnose odrzavati, koje se klju¢ne
aktivnosti moraju obavljati bolje u odnosu na konkurenciju, s kakvim resursima raspolagati te

na koji nacin zaradivati novac i trositi isti.

Svrha i cilj istraZivanja

Svrha 1 cilj ovoga rada je docarati vaznost poslovnog modela kroz detaljne opise

pojedinih elemenata, vrsta i koraka u izgradnji poslovanja.

Struktura rada

Rad se sastoji od ukupno pet medusobno povezanih cjelina:

U uvodnom djelu navodi se problem i predmet istrazivanja, kao 1 svrha i ciljevi

istrazivanja. Takoder je navedena 1 struktura rada.



Druga cjelina pod nazivom Uloga poslovnih modela u poduzetniStvu objasnjava
pojmove kao S§to su vrste i elementi poslovnog modela, pet obrazaca poslovnog modela,
dizajn i strategiju poslovnog modela te platno poslovnog modela kao vrlo bitan alat za

izgradnju poslovanja. Navode se inovacije poslovnih modela te startupovi kao

Treca cjelina opisuje nastanak i razvoj modne industrije u svijetu i Hrvatskoj. Na koji
nacin se dizajnira i proizvodi tekstil te kako poslovanje ,,brze mode® utjee na okruzenje u

kojem se nalazimo.
Cetvrta cjelina pod naslovom Analiza poslovnog modela i poslovnog subjekta u modnoj
industriji na primjeru grupacije Inditex sadrzi razvoj grupacije te njithov poslovni model koji

ih razlikuje od konkurenata.

Posljednja, peta cjelina jest zakljucak cijelog zavrSnog rada.



2. Uloga poslovnih modela u poduzetniStvu

Poslovni model je opis nacina na koje nase drustvo zaraduje. To je objasnjenje kako
dostaviti vrijednost kupcima po odgovarajuéem trosku. Prema Joan Magretta iz ,, Zasto
poslovni modeli imaju znacaja“, poslovni modeli su u osnovi pri¢e koje objasnjavaju kako
poduzeca rade. Poput dobre price, poslovni model sadrzi precizno razgranicene likove,
vjerodostojne motivacije i zaplet koji ukljucuje uvid u vrijednost (Milovanovié, Srhoj, Kristo,
2017., 849).

Poslovni model odgovara na odredena pitanja tko je kupac? Kako zaradimo novac?
Koja temeljna ekonomska logika objasnjava kako mozemo ponuditi vrijednost kupcima po
odgovaraju¢em trosku? Svaka uspje$na organizacija temelji se na dobrom poslovnom modelu.
Pojam poslovni model prvi je put stekao Siroku upotrebu s pojavom osobnog racunala i
proracunske tablice. Ti alati omogucavaju poduzetnicima da eksperimentiraju, testiraju i
modeliraju razlicite na¢ine na koje bi mogli strukturirati svoje troskove i prihode. Prora¢unske
tablice omogucavaju poduzetnicima brze, hipotetiCke promjene u svom poslovnom modelu i
odmah vide kako promjena moZe utjecati na njihovo poslovanje sada i u buduénosti

(https://hbr.org/2002/05/why-business-models-matter).

2.1.  Elementi poslovnih modela

Okvir za promatranje poslovnog modela ¢ine osnovni elementi, gdje se svaki od tih
elemenata sastoji od svojih podelemenata (Milovanovi¢, Srhoj, Kristo, 2017., 539):

1. Strategija — ¢ije su odrednice misija, segmentacija trzi$ta i strateSka diferencijacija
(temelji se na Poreterovim generi¢im strategijama)

2. Strateski resursi — temeljne odrednice sadrze kljuéne kompetencije (know- how),
strateSku imovinu 1 kljucne procese. Kljune kompetencije predstavljaju znanje
poduzeca koje ukljucuje jedinstvene vjestine i intelektualno vlasniStvo. Strateska
imovina predstavlja materijalnu imovinu poduzeca, kao S§to su postrojenja i
infrastruktura,ali takoder moze biti i nematerijalna poput patenata, brenda, upravljanje

odnosima s klijentima te sve ostalo Sto je rijetko 1 vrijedno za poslovanje poduzeca.


https://hbr.org/2002/05/why-business-models-matter

Kljucni procesi se odnose na metodologije i rutine koristene pri transformaciji inputa u
outpute.

3. Interakcija s korisnicima — sastoji se od cCetiri elemenata: korisni¢ka podrska,
razumijevanje povratnih informacija, dinamika odnosa s kupcima te modaliteta
naplate.

4. Mreza vrijednosti — predstavlja odnos poduzeéa sa svim kljuénim poslovnim
partnerima (dobavljaci, klijenti, invenstitori i sl.) te omogucuje poduzeéu pristup

klju¢nim resursima koje nema pod vlastitom kontrolom.

Navedeni elementi poslovnog modela zajedno su povezani pomocu ti premosnih

elemenata, to su: konfiguracija aktivnosti, koristi za kupce te ograni¢enje poduzeca.

Konfiguracija aktivnosti predstavlja jedinstveni nacin konmbiniranja kompetencije
strateSke imovine 1 kljucnih procesa te njihovi interakciju kao potporu u provodenju strategije.
Takoder odnosi se i na proces upravljanja navedenom interakcijom resursa i procesa. Koristi
za kupce ¢ijne svojevrsnu poveznicu izmedu potrebe kupaca i poslovne strategije s ciljem
razvoja plasmana proizvoda i usluga (s klju¢nim karakteristikama koje odredeno trziSte
zahtijeva) koje ¢e ciljani kupci prepoznati na trzistu. Odnosno koristi za kupce predstavljaju
premosni element koji predstavlja skup dodane vrijednosti koje se nude kupcima. Ograni¢enja
poduzeca €ine premosni element izmedu strateSkih resursa 1 vrijednosne mreze koji se odnosi
na odluke poduzeca o tome koje ¢e aktivnosti poduzece samostalno poduzimati, a koje ¢e
prepustiti svojim strateSkim partnerima s ciljem ostvarenja zadanog cilja (Milovanovi¢, Srhoj,

Krito, 2017., 540).

2.2.  Vrste poslovnog modela

Poslovni modeli se mogu svrstati u Cetiri osnovna tipa (Milovanovi¢, Srhoj, Kristo,
2017., 854):
1. Proizvodni poslovni model - poduzeée razvija proizvod ili uslugu te je prodaje kupcu.
To je najstariji i naj¢esci oblik poslovnog modela
2. Poslovni model rjeSavanja - zahtijeva znacajnu interakciju s kupcem i razmijevanje

njegovih potreba na osnovi Cega se dizajnira proizvod ili usluga koja sadrzi



identificirane jedinstvene potrebe za koje je kupac spreman platiti viSu cijenu.
Potrebno je posjedovati znaCajne vjeStine za §to bolju komunikaciju i1 suradnju s
potencijalnim kupcima

3. Poslovni model povezivanja — temelji se na razmjeni izmedu kupca i prodavatelja.
Poslovni model povezivanja ima potrebu za identifikacijom kupaca i potencijalnih
prodavatelja kao i potrebu za razvojem mehanizma koji olakSava razmjenu te za
visokom razinom povjerenja izmedu dvije grupe dionika. Temeljni izvor prihoda je
vrlo ¢esto naknada od ostvarene prodaje.

4. ViSestrani poslovni model - model u kojem poduzeée nudi razlic¢ite proizvode ili
usluge razli¢itim grupama kupaca pri ¢emu jedna grupa kupaca stjeCe dodatne koristi
od one druge. Prijedlog vrijednosti je viSestran, a jedna grupa kupaca stjece dodatnu

korist od transakcije drugih grupa.

Postoje tri univerzalna tipa poslovnih modela: poslovni modeli koji rjeSavaju probleme,
poslovni modeli stvaranja vrijednosti iz procesa te poslovni modeli zasnovani na
podupiraju¢im mrezama. Moze se dogoditi inovacija poslovnog modela unutar svake od tih
vrsta, ali najdublja transformacija dogada se kada inovator poslovnog modela zamjenjuje
jednu vrstu druge (Sirola, 2014., 84):

1. Poslovni modeli koji rjeSavaju probleme ( eng. solution shops) — poslovni model koji
rjeSava probleme, a imaju ga organizacije koje dijagnosticiraju i predlazu rjeSenje za
restrukturirane i sloZzene poteskoce. To su najceS¢e poduzeca koja se bave poslovnim
savjetovanjem, marketinske agencije, istrazivacke i razvojne institucije, odvjetni¢ke
tvrtke 1 sliéno. Stvaranje vrijednosti za kupce prizlaze iz resursa samog poduzeca,
osobito ljudi koji vjeStinama nalaze uzrok problema nakon ¢ega preporucuju najbolji
nacin rjeSavanja. lzvor prihoda je cijena koja je visa §to je veca neodredenost i
nestrukturiranost situacije.

2. Poslovni modeli stvaranja vrijednosti iz procesa (eng. value-adding proces business) —
koriSten je od strane organizacije koje pretvaraju ulaze i resurse u izlaze vece
vrijednosti. Najcesc¢e su to tvornice automobila, lijekova, trgovine, restorani, Skole i
slicno. Temlje se na kontinuiranom ponavljanju poslovanja. Izvrsnost procesa

omogucuje stalnu proizvodnju visokokvalitetnih proizvoda i usluga po niskoj cijeni.



Izvor prihoda predstavlja razliku vrijednosti inputa i outputa, cijene proizvoda i usluge
prije i poslije same obrade.

3. Poslovni modeli zasnovani na podupiru¢im mrezama ( eng. Facilitated networks) — to
su institucije u kojima isti ljudi kupuju i prodaju te dostavljaju i primaju stvari jedni od
drugih kao S$to su npr. burze, banke, osiguravaju¢a druStva. Izvori prihoda

predstavljaju obi¢no naknade ili obracuni cijena po jedinici utroSaka.

Osterwalder i Pigneur u svojoj knjizi ,,Stvaranje poslovnih modela“ navode pet
obrazaca poslovnih modela koji se temelje na sliénim svojstvima, sliénog rasporeda njihovih
sastavnih dijelova i sli¢nih nacina djelovanja (Milovanovié¢, Srhoj, Kristo, 2017., 853):

1. Rastavljanje poslovnih modela — rasélanjuje se na tri vrste poslovanja koji odgovaraju
na trzi$ne, ekonomske i kulturne zahtjeve: poslovanje orijentirano prema kupcima,
poslovanje temeljeno na inovaciji proizvoda te poslovanje temeljeno na infrastrukturi.

2. Poslovni model dugog repa — ovaj poslovni model usmjeren je na prodaju veéeg broja
proizvoda u manjim koli¢inama. Fokus je na ponudi niSnih proizvoda od kojih se
svaki prodaje vrlo rijetko. Primjer poslovnog modela dugog repa su internetske
trgovine poput Ebaya i Aliexpressa koji omoguéuju golemom broju korisnika da
kupuju i prodaju predmete male vrijednosti te predmete koji se rijetko prodaju. Ovaj
poslovni model ima male troskove skladiStenja 1 distribucije no potrebna mu je snaZzna
platforma putem koje ¢e se ponuda predstaviti i ponuditi kupcima.

3. Poslovni model visestranih platformi — viSestrane platforme ili viSestrana trzista
postoje ve¢ godinama, medutim razvile su se s porastom tehnologije i interneta.
Temelji se na spajanju dvije ili viSe skupina kupaca koje su razli¢ite, ali medusobno
ovisne. Platforme moraju odgovoriti na pitanja: mozemo li privu¢i dovoljan broj
korisnika, koja je strana viSe osjetljiva na cijene, moze li se ta strana pridobiti
subvencioniranjem i slicno. Primjer ovog poslovnog modela je Google ¢ije je srediste
modela ponuda vrijednosti, odnosno vrlo ciljano tekstualno oglasavanje na internetu
diljem svijeta.Googleovi klju¢ni resursi: trazilica, oglasivaci i unovcéavanje sadrzaja
koje su kreirale tre¢e osobe.

4. Poslovni model besplatno — Jedan segment kupaca moze imati koristi od ponude bez
placanja, koji je financiran iz drugih elemenata u poslovhom modelu ili iz drugih

segmenata kupaca. Postoji tri obrazaca koji omogucuju integriranje besplatnih



proizvoda i usluga: besplatna ponuda temeljena na viSestranim platformama, odnosno
oglasavanje, Freemium model kao osnovni sadrzaj bez naknade te model mamca i
udice koji se odlikuje privlacnom, cjenovno pristupacnom ili ¢ak besplatnom
ponudom koju rezultira kupnjom.

5. Otvoreni poslovni modeli — odnose se na podjelu procesa istrazivanja odredenog
poduzeca s vanjskim partnerima. Suradnja moze biti iznutra prema van (partnerima
izvan poduzeca nude se neiskoriStene ideje ili resursi poduzeca) te izvana prema

unutra (testiranje ideja koje dolaze izvana)

2.3. Dizajn i strategija poslovnog modela

Nakon detaljnih analiza i prora¢una potrebno je dizajnirati poslovni plan. Postoje
razli¢ite metode i tehnike pomocu kojih se dizajnira poslovni plan, prema Osterwalderu i
Pigneuru (2014.,127) razlikuje Sest osnovnih tehnika dizajniranja poslovnog plana:
informacije od Kkupaca, formiranje ideje, vizualno razmiSljanje, stvaranje prototipova,
pripovijedanje priCe te scenarij:

1. Informacije od kupaca — poduzeéa danas uvelike ulazu u istrazivanje trzista, a cesto
zanemaruju pesperktivu kupca prilikom dizajniranja proizvoda ili usluge. Uspjesna
inovacija temelji se na razumijevanju kupaca, ukljucujuéi okolis, svakodnevnu rutinu,
brige 1 teznje. Ideja ove tehnike je da se buduci poslovni model gleda o¢ima kupca.
Mnoga vodecéa potrosacka poduzeca organiziraju terenska putovanja voditelja prodaje
kako bi se upoznali s kupcima, razgovarali s prodajnim timovima i posjetili prodajna
mjesta. Veliki je izazov znati koje kupce poslusati, a koje ignorirati te na koji nacin
zelje kupaca pretvoriti u informacije korisne za razvoj proizvoda i usluga.

2. Formiranje ideje — ova tehnika poslovnog modela usredotocena je na generiranje §to
veceg broja ideja o strukturi i dizajnu poslovnog modela te izdvaja i odabire onu
najbolju. Kako bi dosli do dobrih ideja potrebno je razmisljati ,,izvan kutije“ da bi se
dizajnirali originalni modeli koji zadovoljavaju nezadovoljne, nove ili skrivene ideje
kupca. Najbolja 1 najpoznatija tehnika za pocetak jest Brainstorming gdje veca skupina
ljudi predlaze svoje ideje bez obzira jesu li one moguce i ostvarive. Glavni Cilj je

skupiti Sto vise ideja kako bi se doslo do kvalitetnog rjeSenja.



3. Vizualno razmisljanje - poslovni su modeli sustavi u kojima jedni elementi utjeu na
druge te je vizualno razmisljanje nephodno za rad s njima. Procesi potpomognuti
vizualizacijom: razumijevanje biti (vizualna gramatika, zahvacanje Sire slike,
uocavanje odnosa), poticanje dijaloga (zajednicka polazna tocka, zajednicki jezik,
zajedni¢ko razumijevanje), istrazivanje ideja (pokreta¢ ideja, igra), poboljSanje
komunikacije (postizanje razumijevanja medu odjelima u tvrtki, interna ,,prodaja”
vizualizacija pomocu samoljepljivih papiri¢a na velikom platnu poslovnog modela te
vizualizacija pomocu crteza.

4. Stvaranje prototipa — ova tehnika je sli¢na tehnici vizualizacije medutim ona se
razlikuje u jednostavnoj skici te detaljnom promisljenom konceptu poslovnog modela
koji se objasnjava platnom poslovnog modela. Prototip nije nuzno gruba slika kako ¢e
stvarni poslovni model izgledati. Prototip je alat koji konkretizira apstraktne koncepte
i olakSava istrazivanje novih ideja.

5. Pripovjedanje price - kao u privatnom zivotu tako i u poslovnom svijetu postoji
pripovijedanje price osobito pri dizajnu poslovnog modela. Svrha pripovijedanja price
jest da se novi poslovni model predstavi na zanimljiv i opipljiv nain. Pri¢a mora biti
jednostavna i razumljiva te postoji viSe metoda kojima se moze pricati: govor i slika,
videosnimka, strip i sli¢no. Sve u cilju da zainteresira slusatelje te da u njima probudi
znatizelju.

6. Scenarij — njegova funkcija je objasniti proces razvoja poslovnog modela
specifikacijom i razradom konteksta dizajna. Razlikujemo dvije vrste scenarija, oni
koji opisuju razlicite pozadine povezane s kupcima 1 oni koji opisuju buduce okoline u
kojima ¢e se poslovni model natjecati. Prvi slu€aj temelji se na stajaliStu kupca, kako
se koriste proizvodima ili uslugama, koja se vrsta kupaca koristi njima, problemi
kupaca, njihove Zelje i ciljeve. Dok se drugi slucaj temelji na moguéem razvoju u

buduénosti na temelju konkretnih detalja.

2.4, Poslovni model Canvas

Poslovni model Canvas je poduzetnic¢ki i menadzerski alat kojim se dizajnira, opisuje,

usporeduje, analizira 1 unaprijed testira odredeni poduzetnicki pothvat ( npr. od same ideje,



investicije, organizacije rada, odabir prodajnog kanala...). Zajedno devet stavki tvori poslovnu

logiku koja preslikva odluke o razli¢itim djelovima poslovanja i nac¢inu na koji se oni zajedno

formiraju u poslovnom modelu (https://www.garyfox.co/what-is-a-business-model/):

1.

Segmenti korisnika (Customer segments) — ¢&ini razli¢ite skupine ljudi ili
organizacijakoje poduzece zeli obuhvatiti. Kupci su srediSte svakog poslovnog
modela.

Ponuda vrijednosti (Value proposition) — proizvodi ili usluge koje stvaraju odredenu
vrijednost za korisnicki segment.

Kanali (Channels) - predstavljaju komunikaciju izmedu kupaca i poduzeca.

Odnosi s korisnicima (Customer relationship) — da bi osigurale opstanak i uspjeh bilo
kojeg poduzeca tvrtke moraju identificirati vrstu odnosa koju Zele uspostaviti sa
svojim korisnicima. Taj element se odnosi na tri koraka prema odnosima s kupcima:
kako ¢e posao privuéi nove kupce, kako ¢e poslovanje zadrzati kupce te kako ce
poduzeée povecati prihod od trenutnih kupaca.

Prihodi (Revenue streams) — nacin na koji poduzece ostvaruje prihod od svakog
kupca. Postoji nekoliko modela razlicitih prihoda: plac¢anje po proizvodu, naknada za
uslugu, fiksna stopa, dividende, pretplata i sl.

Kljuéni resursi (Key resources) — su prakticna sredstva potrebna za postizanje
klju¢nih aktivnosti poslovanja. Neki od tih resursa su: uredski prostor, usluge
posluZitelja, ra€unala, prikljucak za internet i sl.

Klju¢ne aktivnosti (Key activities) — klju¢ne aktivnosti poslovanja su radnje koje
poduzeée poduzima kako bi postigli vrijednosti prijedlog za Klijente. Primjeri:
savjetovanje, projektiranje...

Kljuéni partneri (Key partners) — klju¢ni partneri su popis ostalih vanjskih tvrtki,
dobavljaca ili stranaka koji su potrebni za postizanje kljunih aktivnosti i pruZanja
vrijednosti kupcu.

Struktura troSkova (Cost structure) — definirana je kao novéani troSak poslovanja

poduzeca.


https://www.garyfox.co/what-is-a-business-model/

Tablica 1. Poslovni model Canvas

Dizianirana za: Dvzafatrono o0 Dotum Versija:

Platno poslovnog modela

Kljuéni partneri & | Klju¢ne aktivnosti @ | Prijedlog vrijednosti gjg | Odnosi s kupcima ¥ | Segment kupca ’

Klju¢ni resursi ;-‘ Kanali me

Struktura troskova Izvori prihoda 6

@

Izvor: https://proprium.hr/koji-je-vas-poslovni-model/

2.5. Inovacija poslovnog modela

Inovacija poslovnog modela je koncept koji se koristi kako bi se pronasli novi nacini za
stvaranje vrijednosti 1 profita transformiraju¢i njegove mogucnosti. Inovacija poslovnog

modela jednostavan je nadin razmisljanja kao procesa i kao rezultata (https://www.garyfox

.co/what-is-a-business-model/).

2.5.1. Inovacijski proces poslovnog modela

Nove tehnologije osnazuju poduzetnike za stvaranje novih poslovnih modela koje
narusavaju trziSta. Za novoosnovane tvrtke posljedice su dramati¢ne. Ili ¢e se prilagoditi ili
¢e propasti. Velike organizacije su napadane sa svih strana dok startupi stvaraju nove

poslovne modele koji razdvajaju njihov lanac vrijednosti. Inovacija poslovnog modela
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usmjerena je na povecanje prednosti te stvaranje istodobnih i uznajmo podrzanih promjena
kako u odnosu na vrijednost organizacije prema kupcima tako i na njen temeljni operativni
model. Na razini operativnog modela fokus je na povecanju profitabilnosti, konkurentske
prednosti 1 stvaranja vrijednosti kroz odluke o pruzanju prijedloga vrijednosti. Proces
inovacije poslovnog modela usmjeren je na nacin da se tvrtke mogu transformirati iz svog
postojeceg poslovnog modela u novi poslovni model. To nije isto $to i samo stvaranje novog

proizvoda ili usluge, iako je to mozda dio postupka (https://www.garyfox.co/what-is-a-

business-model/).

Proces poslovne inovacije ukljucuje donosSenje strateskih odluka na temelju analize

trziSta i internih sposobnosti. Moguénosti koje se mogu istraziti su (https://www.garyfox

.co/what-is-a-business-model/):

- Moguénost rasta bijelog prostora — identificiranje potpuno nove mogucnosti kupca s
potpuno novim poslovnim modelom koji mijenja konkurentsko okruzenje.

- Stvaranje vrijednosti novim idejama — razvijati inovativne poslovne modele koji
ispunjavaju zadatke koje kupci trebaju obavljati ucinkovitije, efikasnije i profitabilnije.

- Uspjesno ulaZenje trzista u nastajanju — ponovo osmisljavanje poslovnih modela koje
prepoznaju jedinstvene nezadovoljne potrebe potrosaca na trziStima, profitabilno i
ucinkovito.

- Stvaranje novih sustava i pravila — iskoristiti nove na¢ine organiziranja i pokretanja

novog poduhvata s inovativnim poslovnim modelom.

Za razliku od drugih vrsta inovacija promjene u poslovnom modelu zahtijevaju
promjene u temeljnim nacelima na kojima posluje. Medutim, veéina inovacija je postupna,
poput inovacija proizvoda gdje poboljSanja tehnologije rutinski ukljucuju 1 aZuriranja
proizvoda kao nacin povecanja performansi ili smanjenja troSkova. Inovacija poslovnog
modela transformira nacin stvaranja, isporuke i iskoriStavanja vrijednosti izumom dominatne

logike poslovanja. U osnovi se moze ras¢laniti na Cetiri faze (https://www.garyfox.co/what-is-

a-business-model/):

1. Otkrivanje kupca — identificiranje potroSackog segmenta s problemom te razrada

pretpostavke koja podupire njegov problem. Profil kupca i segmenti, definirati
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karakteristike kupca (demografiju, psihografiju i ponasanje), iznesti jasnu izjavu
problema te definirati poslove koje treba obaviti.

Problem 1 rjeSenje — razviti rjeSenje kupcevih problema koji bi oni platili. Otkriti na
koji nacin rijeSiti problem s kojim se kupac suocva, izraditi jasan prijedlog
vrijednosti...

Trziste proizvoda — provjeriti kanale putem kojih je moguée do¢i do kupca radi
prodaje 1 isporuke rjesenja. Identificirati kako ¢e ciljani kupac postati svjestan naSeg
rjeSenja, kako komunicirati s brandom 1 pozicionirati rjeSenje u odnosu na
konkurenciju, kako pruziti cjelokupno korisnicko iskustvo te odrediti troSak stjecanja i
vrijednost zivotnog vijeka kupca.

Struktura i ljestvica — resursi i struktura za podrSsku skaliranju operacija. Potrebni
resursi (ljudi, vrijeme, novac), zastita intelektualnog vlasnistva u praksi ideje, partneri

za odrzavanje i razvoj modela.

Inovacijskim procesima poslovnog modela moze se pristupiti na viSe razli¢itih nacina

sve dok poslovni principi ostaju netaknuti. Ova poslovna nacela su obuhvacena s Cetiri glavna

poslovna nacela (https://www.garyfox.co/what-is-a-business-model/):

1.

2
3.
4

2.6.

Prijedlog za vrijednost kupca — stvoriti novu i jedinstvenu vrijednost za kupca

Profitni model — napraviti profil

Klju¢ni resursi — osigurati resurse potrebne za dostavu prijedloga vrijednosti kupca
klju¢ni procesi — odrediti temeljne poslovne procese potrebne za dostavu prijedloga

vrijednosti

Lean Startup

Lean Startup je metoda za razvoj proizvoda i poslovanja koja za cilj ima transformirati

nac¢in na koji se izgraduju 1 lansiraju proizvodi. Za razliku od klasi¢nog upravljanja

poduzecem, startupovi djeluju u visoko nestablinim uvjetima. Oni neznaju tko ¢e im biti

klijenti niti kakvi ¢e im biti proizvodi ili usluge jer se uglavnom radi o novim idejama i

inovacijama. Startupovi Kkoriste brojne vrste inovacije kao S$to su znanstvena otkrica,

prenamjena postojece tehnologije, osmisljavanje novih poslovnih modela, donoSenje

proizvoda ili usluge na novu lokaciju i sli¢cno (Ries, 2011., 27).
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Eric Ries u svojoj knjizi ,,The Lean Startup“ navodi tri glavne faze startupa (Ries,
2011., 16): vizija, strategija i proizvod. Svakom osnivacu startupa cilj je stvoriti poduzeée koji
¢e na uspjesan naéin promjeniti svijet. Kako bi ostvarili viziju, startupovi smisljaju strategije
koje ukljucuju poslovni model, plan razvoja proizvoda, ideju o potencijalnim korisnicima te

popis mogucéih partnera. Proizvod predstavlja rezultat izvrSenja navedene strategije.

Graf 1. Faze startupa

Izvor: autorica rada prema Ries, 2011., 23

Sam proizvod se kontinuirano mijenja kroz proces optimizacije, dok se potreba za
promjenom starategije vrlo rijetko dogada. Vizija se gotovo nikada ne mijenja, osnivaci su
predani svojoj viziji te ustraju na njoj dok se ne ostvari. Svaka prepreka donosi moguénost

ucenja o konkretnom podruc¢ju te mogucnost unaprjedenja proizvoda (Ries, 2011., 23).

Graf 2. Optimizacija-zaokret

A — " OPTIMIZACIIA

_
‘ ZROKRET
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Izvor: autorica rada prema Ries, 2011., 23

Osnovni zadatak startupa je pretvoriti ideje u proizvode. Kako bi se to ostvarilo postoji
Prsten povratnih informacija izradi-procijeni-u¢i. Prvi korak je u¢i u fazu ,,izradi“ i to s
proizvodom s minimalnom funkcionalnos¢éu (MVP). Proizvodu s minimalnom
funkcionalno$¢u nedostaju mnogi elementi koji bi se kasnije mogli pokazati bitnima. U
drugoj fazi ,,procijeni” odreduje se da li je proizvod uspjesan. U posljednjoj fazi ,,uci
potrebno je prouciti sve prikupljene podatke i na temelju njih saznati da li je startup stvorio

kvalitetan i uspjesan proizvod (Ries, 2011., 75).

Graf 3. Prsten povratnih informacija

IZRADA

PROCJENA

Izvor: autorica rada prema Ries, 2011., 75
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3. Modna industrija u svijetu i Hrvatskoj

Moda je nesto s ¢ime se svaki dan susreéemo i bavimo. Cak i ljudi koji kazu da im nije
stalo do onoga $to nose, svakoga jutra biraju odjec¢u koja puno govori o njima. Jedna sigurna
stvar u svijetu mode je promjena. Dizajneri kontinuirano izbacuju nove modne ideje koje
dolaze iz glazbe, filmova, televizije i knjiga. Za modnu industriju moze se reéi da je to
multibilionsko globalno trzite. U kupovinu, prodaju te proizvodnju ukljuceno je vise ljudi
nwgo u bilo kojem drugom poslu. Svakodnevno milijuni dizajnera Sivaju odjecu te ju Salju u
trgovine. Oglasi na autobusima, televiziji, panoima te ¢asopisima daju nam ideje o tome $to

odjenuti, svejesno ili posvjesno (https://www.pbs.org/newshour/extra/1999/10/what-is-

fashion/).

Zivotni ciklus modnih proizvoda sastoji se od &etiri faze: uvodenje novog proizvoda,
rasta, zrelosti i pada. U fazi uvodenja novog proizvoda na trziSte naglasava se spremnost
odredenog broja potroSaca da plate inovacije na trzistu po viSoj cijeni. Promocija je usmjerena
na informiranje Sto veceg broja potencijalnih kupaca u Sto kraéem vremenskom periodu.
Ogranicena je veliina trzista te distribucija tezi da bude ekskluzivna. U fazi rasta raste i
konkurencija te nastaju modificirani proizvodi koji se nude po nizim cijenama. Prodaja se
naglo povecava. Promocija nastoji oblikovati pozitivan imidZ na trZiStu, a distribucija je
selektivna. Faza zrelosti je najduza faza Zivotnog ciklusa. Konkurencija je vrlo jaka, a cijene
pocinju padati. Promocija nastoji podsjetiti na to §to je ve¢ utvrdena moda, dok se distribucija
Siri. U posljednoj fazi, faza pada promatrani stil naglo izlazi iz mode, a prodaja pada. Kako b1

se produzio zivotni ciklus proizvoda poduzeée se mora intezivno oglasavati (Grilec, Kauric,

2009., 221).

3.1. Povijest modne industrije

Modna industrija je proizvod modernog doba. Prije sredine 19. stolje¢a, gotovo sva
odjec¢a izradena je rucno za pojedince, bilo kao kuéna proizvodnja ili po narudzbi krojaca.
Pocetkom 20. stolje¢a s porastom tehnologije poput Sivaceg stroja, porasta globalnog

kapitalizma i razvoja tvornickog sustava proizvodnje te Sirenja prodajnih mjesta poput robnih
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kuc¢a odjeca se pocela masovno prozvoditi u standardnim veli¢inama i po fiksnim cijenama

(https://www.britannica.com/art/fashion-industry/Fashion-design-and-manufacturing).

Iako se modna industrija razvila prvo u Europi i Americi, danas je to medunarodna i
visoko globalizirana industrija s odje¢om koja se ¢esto dizajnira u jednoj zemlji, proizvodi se
u drugoj, a prodaje se u tre¢oj. Modna industrija dugo je bila jedan od najvecih poslodavaca u
Sjedinjenim Drzavama, a tako ostaje i u 21. stolje¢u. Medutim, zaposlenost se znacajno
smanjila jer se proizvodnja sve viSe preselila u inozemstvo, osobito u Kinu. Budu¢i da se
podaci o modnoj industriji uobic¢ajeno prijavljuju za nacionalna gospodarstva i izrazavaju u
brojnim zasebnim sektorima, teSko je dobiti skupne brojke svjetske proizvodnje tekstila 1
odje¢e. Medutim, bilo kojom mjerom, industrija nesumnjivo predstavlja znacajan udio

svjetske ekonomske proizvodnje (https://www.britannica.com/art/fashion-industry/Fashion-

design-and-manufacturing).

Nakon drugog svjetskog rata koncept upravljanja mijenja se u druStveno
samoupravljanje, odnosno proizvodi se pocinju planirati prema potrebama trzista. Na razini
tadasnje Jugoslavije do 1962. godine osnovano je devetnaest novih predionica pamuka, sedam
predionica vune, dvije predionice kudjelje, sedamnaest tkaonica pamuka, Cetiri tkaonice vune,

dvije tkaonice svile te niz trikotaza i konfekcija. Uz to su proSireni i kapaciteti postojecih

poduzeca (http://skrojene-buducnosti.eu/).

Sedamdesete godine obiljeZava modernizacija zastarjelih pogona uvodenjem uvozne
opreme. Poceli su se pojavljivati domaci proizvodaci tekstilnih strojeva $to je bitan pokazatelj
razvoja. Porast domace tekstilne industrije prati tadasnje aktualne trendove. Najvaznija
karakteristika ovog razdoblja je postepeno napusStanje tehnologije temeljene na iskustvu i
preradi uglavnom prirodnih sirovina te primjeni tehnike i tehnologije. Oprema tekstilne
industrije mijenja se u pogledu uredaja za regulaciju i vodenja procesa poput kontrole s
regulacijom temperature i bez nje, automatizacije i polukontinuiranih ili potpuno
kontinuiranih postrojenja i uredaja, sve to u kontekstu postupnog prevladavanja novih
struktura sintetickih vlakana te opreme s visokim radnim ucincima te povecanjem

proizvodnosti rada. Tekstilna industrija bila pogodena je recesijom 1966./1967. i 1974. godine

$to je uveliko otezalo sve navedene promjene (http://skrojene-buducnosti.eu/).
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U devedesetim godinama za vrijeme Domovinskog rata veliki broj tvornica bio je
unisten, znatno se smanjilo trziSte, odselio se veliki broj stanovnika te su ekonomske i
politi¢ke destabilizacije zemlje negativno utjecale na tekstilnu industriju. Nakon rata opstanak
na trziStu 1 konkurentnost zahtjevali su visoku kvalitetu proizvodnje uz znatnu prilagodbu i
fleksibilnost u smislu specijaliziranih strojeva optimalne iskoriStenosti te postovanje rokova
isporuke gotove robe s niskim proizvodnim troskovima uz postovanje strogih trzisnih uvjeta.
Glavne poteskoce s kojima su se tekstilne industrije susretale su: postupno slabljenje izvozne
sposobnosti 1 konkuretnosti, kroni¢na nelikvidnost, ne redovna isplata placa, visoki porezi i
doprinosi na zaposlene radnike, veliki ilegalan uvoz tekstilnih proizvoda, nedostatak stranih
ulaganja i sl. (http://skrojene-buducnosti.eu/).

Pocetak 2000. godine smatra se godinom kada je okoncan proces privatizacije u
tekstilnoj industriji. U tekstilnoj 1 odjevnoj industriji dogada se porast proizvodnosti uz pad
zaposlenosti, $to se objasnjava pasivnim, defenzivnim restrukturiranjem, kod ¢ega je zapravo
smanjenje zaposlenosti glavni izvor rasta proizvodnosti. U petnaestogodis$njem razdoblju
poduzetnici tekstilne industrije devet su godina poslovali pozitivno (2004.-2007., 2011. i
2013.- 2016.), a u Sest godina ostvarili su neto gubitak (2002., 2003., 2008.-2010. i u 2012.).
Najbolji financijski rezultat tekstilna industrija ostvarila je u 2015. godini, 119,3 milijuna
kuna, s tim da je najvecu dobit razdoblja te godine ostvarila Pamu¢na industrija Duga Resa
d.d., uiznosu od 57,3 milijuna kuna. Iste je godine, 11. prosinca, drustvo prestalo postojati.

Najveci gubitak iskazan je 2002. godine od strane poduzeca Pazinka d.d. u iznosu od 124,2

mlijuna kuna (https://www.fina.hr/).
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Tablica 2. : Proizvodnja tekstila u Hrvatskoj (2003. — 2017.)

Odjeljak djelatnosti - proizvodnja tekstila
Opis 2003. 2010. 2017.

Broj poduzetnika 275 239 282
Broj zaposlenih 8.105 4.039 3.640
Ukupni prihodi 1.768.495 | 1.376.312 1.581.022
Ukupni rashodi 1.858.785 | 1.394.553 1.503.014
Dobit prije oporezivanja 77.293 72.157 91.892
Gubitak prije oporezivanja 167.583 90.398 13.884
Porez na dobit 5.054 5.998 15.078
Dobit razdoblja 72.241 66.223 76.817
Gubitak razdoblja 167.585 90.463 13.886
Konsolidirani financ. rezult. — dobit (+) ili
gubitak (-) razdoblja -95.344 -24.240 62.931
Izvoz 784.694 | 565.625 821.328
Uvoz 690.186 | 468.740 562.367
Trgovinski saldo 94.508 96.885 258.961
Investicije u novu dugotrajnu imovinu 187.075 68.751 64.896
Prosjene mjesecne neto place po zaposlenom 2.418 3.160 3.906

(iznosi u tisu¢ama kuna)
Izvor: Fina, Registar godi$njih financijskih izvjestaja, obrada GFI-a za 2003., 2010. i 2017.

godinu

Najveci broj zaposlenih u 2003. godini imala su sljede¢a drustva: PREVENT ZLATAR
d.o.0., CATEKS d.d. i Pamucna Industrija Duga Resa d.d. Navedena drustva u 2003. godini
imala su ukupno 1631 zaposlenog $to je petina (20,1 %) ukupno zaposlenih tekstilnih radnika
u toj godini. Poduzetnici Cija je pretezita djelatnost proizvodnja tekstila u promatranom su
razdoblju pet godina poslovali s gubitkom, a 10 godina s dobiti (neto). Najveci je gubitak
ostvaren 2003. godine i iznosio je 95,3 milijuna kuna, na S§to je najviSe utjecao rezultat
REGENERACIE d.o.0. iz Zaboka (gubitak od 41,1 milijun kuna). Najbolji financijski
rezultat tekstilna industrija ostvarila je u 2015. godini, u iznosu od 119,3 milijuna kuna, s tim
da je te godine najvecu dobit ostvarila Pamucna industrija Duga Resa d.d. u iznosu od 57,3
milijuna kuna. Iste godine dru$tvo je brisano prema rjeSenju Trgovackog suda u Zagrebu.
Prosjecna mjese¢na neto placa zaposlenih kod poduzetnika u tekstilnoj industriji u 2017.
godini, iznosila je 3.906 kuna i bila je za 1.488 kune ili 61,5 % veca u odnosu na placu
obracunatu u 2003. godini (2.418 kuna), ali i za 1.466 kuna ili 27,3 % manja u odnosu na
prosjecnu mjesecnu neto placu zaposlenih kod poduzetnika na razini RH u 2017. godini

(5.372 kune) (https://www.fina.hr/).
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3.2.  Dizajn i proizvodnja tekstila

Vecina mode izradena je od tekstila. Djelomi¢na automatizacija predenja i tkanja vune,
pamuka i drugih prirodnih vlakana bila je jedno od prvih postignuca industrijske revolucije u
18. stolje¢u. U 21. stoljecu ti su procesi visoko automatizirani i provode ih strojevi velike
brzine. Koriste se prirodna vlakna (poput vune, pamuka, svile i lana) i sinteticka vlakna
(poput najlona, akrila i poliestera). Sve vise raste zanimanje za odrzivu modu (ili ,,eko-
modu®) gdje se koriste ekoloski prihvatljiva vlakna kao Sto je konoplja. Visoko-tehnoloske
sinteticke tkanine daju svojstva poput otpornosti na mrlje, zadrzavanja ili rasprSivanja tjelesne
topline, te zastite od pozara, oruzja, hladnoce, ultraljubiastog zracenja i ostalih opasnosti.
Tkanine se proizvode sa Sirokim rasponom ucinaka bojenjem, tkanjem, tiskanjem i drugim

proizvodnim i zavr$nim postupcima (https://www.britannica.com/art/fashion-industry/Fashion

-design-and-manufacturing).

Povijesno gledano, vrlo je malo modnih dizajnera postalo poznato kao $to su Coco
Chanel ili Calvin Klein, koji stvaraju kolekcije visoke mode. Ti dizajneri utjeu na
postavljanje trendova u modi ali, suprotno uvrijeZenom misljenju, ne diktiraju nove stilove;
radije se trude dizajnirati odjecu koja ¢e zadovoljiti potraznju potrosaca. Ogromna vecina
dizajnera radi na anonimnosti proizvodaca, kao dijela dizajnerskih timova, prilagodavajuci
stilove trendova u trziSne odjece za prosje€ne potroSace. Dizajneri crpe inspiraciju iz velikog
broja izvora, ukljucujuéi filmske i televizijske kostime, ulicne stilove i1 aktivnu sportsku
odjecu. Za vecinu dizajnera tradicionalne metode dizajna, poput izrade skica na papiru,
zamijenjene su racunalnim tehnikama dizajniranja. Oni omogucuju dizajnerima da brzo
promijene siluetu predlozenog dizajna, tkaninu, ukrase i druge elemente. Samo minimalan
broj dizajnera i proizvodaca proizvodi inovativnu odjecu visoke mode. Veéina proizvodaca
proizvodi odje¢u umjerenih ili proracunskih sredstava. Neke tvrtke koriste vlastite proizvodne
pogone za neke ili ¢itave proizvodne procese, ali vecina se oslanja na odvojeno proizvodne

tvrtke ili izvodace za proizvodnju odjece prema specifikacijama modne tvrtke (https://

www.britannica.com/art/fashion-industry/Fashion-design-and-manufacturing).
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3.3.  Poslovanje brze mode

Brza moda moze se definirati kao jeftina, trendovska odjeca koja uzima ideje iz modne
piste ili kulture slavnih i pretvara ih u odjevne predmete u visokim uli¢énim trgovinama, tako
da udovolji potraznji potrosaca. Ideja je dobiti najnovije stilove na trzistu $to je brze moguce,
tako da ih kupci mogu otkinuti dok su jos uvijek na vrhuncu njihove popularnosti. Kupovina
odjece nekada se smatrala dogadajem. Potrosaci bi ustedjeli na kupnji odje¢e u odredeno doba
godine. Ali to se promijenilo krajem 1990-ih, jer je kupovina postala oblik zabave, a potraznja
za odjeCom se povecala. Ulazak brze mode, jeftinije i modernije odjece potroSac¢ima
omogucuje da se osjecaju kao da nose istu odjecu koja je bila na pisti. Brzu modu omogucuju
inovacije u upravljanju lancima opskrbe medu modnim trgovcima. Cilj je brza izrada odjevnih
predmeta koji su isplativi. Ova odje¢a odgovara na zahtjeve potrosaca koji se brzo mijenjaju.
Pretpostavka je da potrosaci zele visoku modu po niskoj cijeni. Brza moda slijedi koncept
upravljanja kategorijama, povezujuéi proizvodaa s potroSaCem u obostrano korisnom
odnosu. Brzina kojom se dogada brza moda zahtijeva ovakvu suradnju, buduci da je potreba
za usavrSavanjem 1 ubrzavanjem procesa opskrbnog lanca od najvece vaznosti. Brza moda
odgovorna je za velike profite. Ako postoje gubici, modni trgovei su u mogucnosti brzo se
oporaviti pokretanjem nove linije odjece ili proizvoda. Budu¢i da je odjeca jeftina i jeftino
izradena, potroSace je lako vratiti u trgovine kako bi kupili novu odjecu i najnovije stilove

(https://www.investopedia.com/terms/f/fast-fashion.asp).

Brza moda ¢ini klju¢ni dio toksi¢nog sustava prekomjerne proizvodnje 1 potroSnje koji
je modu ucinio jednim od najve¢ih zagadivaca na svijetu. Negativni utjecaj brze mode
ukljuCuje koristenje jeftinih, otrovnih tekstilnih boja, $to modnu industriju ¢ini drugim
najveéim zagadivacem cCiste vode u svijetu nakon poljoprivrede. Zato Greenpeace godinama
vrsi pritisak na marke da uklone opasne kemikalije iz svojih lanaca opskrbe kroz modne
kampanje detoksikacije. Jeftini tekstil takoder povecava brz utjecaj mode. Poliester je jedna
od najpopularnijih tkanina. Nastaje iz fosilnih goriva, doprinosi globalnom zagrijavanju i
moze proliti mikrofibre koje povecavaju razinu plastike u naSim oceanima kada se produ kroz
pranje. Ali ¢ak i ,,prirodne tkanine® mogu biti problem u mjeri u kojoj brzi modni zahtjevi.
Konvencionalni pamuk zahtijeva ogromne koli¢ine vode 1 pesticida u zemljama u razvoju. To

rezultira rizikom od suSe i stvara velike koli¢ine stresa na vodenim bazenima, kao 1
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konkurenciju za resurse izmedu kompanija i lokalnih zajednica (https://goodonyou.eco/what-

is-fast-fashion/).
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4.  Analiza poslovnog modela i poslovnog subjekta u modnoj industriji
na primjeru grupacije Inditex

Inditex je jedna od najvecih svjetskih grupacija koja se razlikuje od ostalih konkurenata
po specificnom obliku poslovanja. Takoder jedna je od prvih kompanija koja je uvela
poslovanje ,,brze mode* te je na taj na¢in ubrzala postupak dostave proizvoda do kupca, kako

bi kupac uvijek dobio Sto zeli u Sto kraCem vremenu.

4.1. Povijest Grupacije inditex

Inditex danas ¢ini jednu od vode¢ih kompanije tekstilne industrije u svijetu. Bavi se
proizvodnjom odjece i obuée za zene, muskarce i djecu. Grupacija Inditex ujedinjuje sedam
poduzeca, odnosno pod njezinim imenom kriju se sljede¢i brandovi: Zara, Pull & Bear,
Massimo Dultti, Bershka, Stradivarius, Oysho, Zara Home te Uterque. Danas grupacija broji
preko 7 000 trgovina u 96 zemalja. Proizvodnja se obavlja u 7,799 tvornica diljem svijeta, a
54% od svih proizvodnih pogona locirano je u neposrednoj blizini srediSta u Arteixo.

Poduzeée posluje sa 1801 dobavljaca (https://www.inditex.com/en/about-us/our-story).

Tablica 3.: Prodajna mjesta grupacije inditex

Brand Broj trgovina

Zara 2,264

Pull&Bear 955

Massimo Duitti 750

Bershka 1,097

Stradivarius 996

Oysho 673

Zara Home 587

Uterque 90

Izvor: https://www.inditex.com/en/about-us/inditex-around-the-world#continent/000

Inditex se poceo razvijati 1963. godine kada je Amancio Ortega u La Coruni u Galiciji

otvorio kroja¢nicu za izradu zenske odjece. Inditex se pocetno razvijao pod imenom
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Confecciones GOA, S. A. Te se 12 godina nakon, odnosno 1975. godine otvara prvu Zara
trgovinu u svijetu, u trgovackoj kuc¢i u La Coruni. 1985. godine Confecciones GOA, S. A.
pretvara se u Inditex. Brand Zara utemeljen je na izmijenjenom konceptu modnoga dizajna.
Umjesto dugotrajnih skupih komada odjece, oni nude brojne i iznimno raznolike komade po
pristupa¢nim cijenama. Zara je postala slavna upravo po cjenovnoj pristupacnosti odjece i
postupno je stvarana kvaliteta branda koji danas ima. U narednim godinama, 1975.godine
otvorena je prva prodavaonica u A Coruni pod nazivom Zorba, a nedugo nakon ime joj je
promijenjeno u Zara. Razlog njezina otvaranja jest otkazivanje narudzbe od strane velikoga
kupca, pa se Ortega odlucio prodati proizvedene haljine u vlastitoj prodavaonici. Godine
1977. su prve dvije proizvodne jedinice Zare, GOA i Samlor ujedinjene u A Coruni, koja je i

danas sjediste (slika 1.) .

Slika 1.: Prikaz sjedista Inditexa

Izvor: https://www.inditex.com/about-us/our-story

Godine 1985. vlasnik Inditexa, Ortega osnovao je holding kompaniju, Industria de
Diseno Textil, skraceno Inditex S.A., kojoj je na celu bila Zara, kao vodeci brand.
Pokretanjem Inditexa tezilo se ujediniti sve postoje¢e proizvodne linije u jedinstvenu.
Istovremeno je utemeljen i distributivni sustav koji je sposoban odreagirati veoma brzo na

trziSne promjene (http://fashiongear.fibre2fashion.com/brand-story/zara/about.asp).
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Sve do 1990.godine, Inditex je obuhvacao jedino Zaru, a od 1990.godine krecée Sirenje,
pa se pripajanjem kolekcija Inditexa, saCinjena od Zarinih komada $iri i na kolekcije Bershke,
Pull&Bear-a, Massimo Dutti-a i Stradivarius-a. Prva pripajanja javila su se 1991.godine kada
je pripojen Massimo Dutti i Pull&Bear. Osim pripajanja Sirenje Inditexova poslovanja
manifestirano je i kroz stvaranje novih brandova. Medu prvima je stvorena Bershka,
1998.godine. Tri godine nakon, odnosno 2001. stvoren je novi brand, Oysho, a 2003.godine

Zara home (https://www.inditex.com/en/about-us/our-story).

Izrazeni rast primorao je kompaniju za izgradnju novoga sjedista. Isto je izgradeno u
Arteixo-u, a u njega je useljeno 2000.godine. Godine 2004. otvara se 2000. prodajno mjesto u
Hong Kongu, ¢ime je Zara prisutna na ¢ak 56 trzista diljem Europe, Amerike, Azije i Afrike.
Samo godinu nakon, ostvaren je maksimum u otvaranju prodajnih mjesta. U toku 2005.godine
otvoreno je ¢ak 700 novih prodajnih mjesta diljem svijeta. Iste te godine Pablo Isla postavljen
je za CEO Inditexa (https://www.inditex.com/en/about-us/our-story).

Posljednji brand Inditex kompanije nastao je 2008. godine pod nazivom Uterque.
Tijekom 2010.godine, to¢nije u rujnu 2010. godine dolazi do pokretanja online trgovine Zare,
a do kraja godine online trgovina zazivila je na trziStu 16 zemalja svijeta. Iste godine otvorena
je 5000. trgovina Zare u Rimu, ujedno i ekoloski efikasna. U toku 2011.godine S$iri se
prisustvo online trgovine na dodatna trziSta, ¢ime je osigurana prisutnost na ukupno 82 trzista.
Iste godine je i Pablo Isla preuzeo vodstvo kompanije. U 2012. godini ostvaren je postavljeni
cilj, otvaranje 6000 prodajnih mjesta, a isti je ostvaren otvaranjem trgovine u Londonu, na
Oxford Streetu. U toku 2012.godine pocinje se i plasirati novi zastitni znak Zare, a u narednoj
godini i ostalih brandova Inditexa. U 2014.godini otvoren je novi logisti¢ki centar , takoder u
Spanjolskoj (Cabanillas), koji je bas kao i ostali novi centri obiljeZen certifikatom LEED
gold. Godine 2015. otvorena je 7000. trgovina Zare u Hawaiima. U cilju unaprijedenja
kvalitete rada zaposlenika, kao i drustveno odgovornog poslovanja, donesen je plan podjele
profita kojim je predvidena isplata 37,4 milijuna eura zaposlenicima (njih preko 78.000) u
prodavaonicama, tvornicama, logistickim centrima te poslovnicama diljem svih 50 zemalja u
kojima su zaposleni. U posljednjih nekoliko godina Zara odnosno kompanija Inditex i dalje
ostvaruje rast i proboj na nova trzista, kako fizi¢kim prisustvom, tako i online prisustvom

(https://www.inditex.com/en/about-us/our-story).
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4.2. Poslovni model u Inditexu

Poslovna filozofija grupacije Inditex i razlog je njezinog poslovnog uspjeha je upravo
ono §to ju razlikuje od vodecih konkurenata. Brzina reakcije na potraznju put je uspjeha u
tekstilnoj industriji. Dok konkurenciji treba znatno duze vremena za razvoj novih modela,
Inditex u svega dva do tri tjedna razvija nove kreacije, kojima odgovara na izmjene potraznje
odnosno zahtjeva i zelja potroSaca. Takvo poslovanje naziva se poslovanjem ,,brze mode*.
Ovaj ,,zacarani“ krug koji moze sezati i do nekoliko tisu¢a kilometara udaljenosti, u biti je

veoma uski krug aktivnosti i pojedinaca koji tijesno suraduju jedni s drugima (https://www

.inditex.com/en/how-we-do-business/our-model).

U srediStu Inditex-ovog modela poslovanja je kupac. Od kupca pocinje cijeli proizvodni

proces, i u liénosti kupca isti i zavrSava (Shema 1.).

Shema 1.: Poslovni model Inditex
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Izvor:https://www.inditex.com/en/how-we-do-business/our-model
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4.2.1. Orijentacija na kupce

Kupac je u srediStu poslovnog modela svakog branda kompanije Inditex. Obracanje
paznje na detalje te poznavanje zelja 1 potreba kupaca prisutni su u svakom dijelu
proizvodnog lanca. U svrhu unapredenja odnosa s kupcima, kao i poboljSanja zadovoljstva
kupaca, Inditex intezivno ulaze u novu tehnologiju orijentirano prema kupcima. Jedna od
vecih inovacija bila je uvodenje sustava RFID (Radio Frequency Identification), taj sustav
omogucava osoblju da pomaze kupcima instantno pronaci potrebne proizvode u prodajnim
mjestima, kako fizicki na prodajnom mjestu tako i u online trgovini. Uvodenjem RFID
sustava ubrzano je upravljanje zalihama do 80 % cime se automatski oslobada vrijeme za
poboljsanu brigu o kupcima na drugim podru¢jima. Do kraja 2020. godine prema strategiji
razvoja Inditexa planirano je da svih osam brandova imaju implementirani RFID sustav

(https://www.inditex.com/how-we-do-business/our-model/customers).

U prodajnim mjestim ostvaruje se kontakt s kupcima koji su pokretaci cijelog posla. Ne
iznenaduje stoga da se prodajnim mjestima i osoblju u njima pridaje najveca paznja. Inditex
ukupno broji 7 469 prodajnih mjesta na 202 razli¢ita trzista. Sve trgovine Inditexa smjeStene
Su na visoko komercijalnim podruc¢jima, ukljuc¢ujuéi i znacajne zgrade u slavnim trgovackim
ulicama diljem svijeta. U uredenju trgovina sudjeluju interni dizajneri prostora koji posebnu
paznju obracaju na imidZ interijera. Vecin prodajnih mjesta je klasificirana kao ekoloski
orijentirana mjesta, koja troSe manje energije i vode. Prodajna mjesta od prije 2007.godine
renoviraju se kako bi sustigla postavljene zahtjeve za ekoloskom osvjestenosti. Osim uredenja
interijera i eksterijera prodajnih mjesta, posebna se paznja obraca na osoblje. Zaposlenici u
prodajnim mjestima pohadaju brojne obuke, kojima se usavrSavaju njihove komunikacijske
vjestine. Nadalje, veéina visokopozicioniranih u vodstvu poduzeca posjeduje znanje i iskustvo

rada u prodajnim mjestima, zbog Cega razumiju znacaj kupaca (https://www.inditex.com

/how-we-do-business/our-model/stores).
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4.2.2. Dizajn

Pocetna tocka u stvaranju novog proizvoda jest dizajn. Pitanje koje se postavlja je kako
dizajneri dolaze do ideje. Ideje 0 novom dizajnu nastaju na prodajnim mjestima pri
komunikaciji s kupcima gdje se slusaju njihove Zelje i potrebe te se prenose dizajnerima.
Takvim mehanizmom godisnje se kreira oko 50 000 novih proizvoda. Inditexovi brandovi
godisnje plasiraju dvije kolekcije: proljece/ ljeto koja na trziSte dolazi sijeCanj/veljaca te
jesen/zima pocetkom kolovoza/rujna (https://geographyfieldwork.com/ZARA%20Case%20
INSPECTION.pdf).

Dizajnerski tim nalazi se u samom sjedistu u La Coruni. Cini ga vise od 700 dizajnera
podijeljenih u timove, tim za Zensku odjecu, tim za musku odjecu te tim za djecju odjecu.
Dizajneri ¢ine iznimno vazan dio ukupnog proizvodnog lanca, s obzirom da prenose ideju u
djelo. O njihovoj brzini i vjeStinama govori ¢injenica da je vrijeme potrebno za isporuku
novoga proizvoda od ideje pa do prodaje, maksimalno tri tjedna (https://geography
fieldwork.com/ZARA%20Case%20INSPECTION.pdf).

4.2.3. Join life

Inditex je dio glavnih medunarodnih inicijativa za promicanje odrzivih sirovina i
vlakana, pomazuéi njihovoj Sirokoj upotrebi u industriji. S obzirom da je danas u tijeku
poslovanje ,,brze mode* te se takvom proizvodnjom modne odjece i obuce zagaduje priroda
kompanja Inditex je pokrenula kolekciju Join life. Oznakom Join life obiljezavaju se
proizvodi koji su proizvodeni s pomocu unaprijedenih procesa 1 sirovina kao Sto su organski
pamuk, tencel TM ili reciklirani poliester. Proizvodnja sirovina najvaznija je faza u
proizvodnji odjevnih komada, stoga upotreba odrZivijih sirovina pomazZe u smanjenju utjecaja
na okoli$. Odjevne komade proizvedene od sirovina kao §to su organski pamuk ili reciklirana
vlakna oznacavaju se oznakom ,,care for fiber. Odjevni komadi proizvedeni tehnologijama
kojima se smanjuje potrosnja vode tijekom postupka proizvodnje oznacavaju se oznakom
,»care for water”. Postupci bojenja i ispiranja odjevnih komada zahtijevaju najvecu potrosnju
vode. Upotreba zatvorenih ciklusa koji omogucuju ponovu upotrebu vode ili tehnologija kao

Sto su bojenje hladnim odleZzavanjem ili bojenje ozonom uvelike pomazu smanjiti potroSnju
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vode. KoriStenje tehnologija poput potrosSnje obnovljenih izvora energije ili Stavionica s
certifikatom leather working group omogucuje provodenje odrzivijih procesa ispiranja,
bojenja i Stavljenja. Takvi odjevni komadi oznacavaju se oznakom ,,care for planet” (https://

www.zara.com/hr/hr/odrzivost-proizvodi-11455.htmI?v1=1084631).

Shema 2.: Join life standardi

STANDARD
] (&) 100 (&) 100% ¢
St 12 &
—
CARE FOR FIBER CARE FOR WATER CARE FOR PLANET
Ecologicaly Grown Cotieq Produced Using Less Wik Preduced Using Renswable Ensrgy
Care for Fibre: products Care for Water: items that have Care for Planet: garments that,
manufactured using sustainable been manufactured, in at least during the manufacturing process,
raw materials such as organic one stage of production, with have consumed energy from
cotton, TENCEL™Lyocell or technologies that reduce water renewable sources.
recycled fibres. consumption.

Izvor: https://static.inditex.com/annual report 2017/assets/pdf/c51 en.pdf

Inditex za cilj ima da do 2025. godine svi proizvodi budu od 100% odrZivijeg pamuka i

lana, 100% recikliranog poliestera te da 80% trosi energiju iz obnovljivih izvora.
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4.2.4. Nabava

Nakon dizajniranja proizvoda potrebno je naruéiti resurse za isti ili pak gotove
proizvode kod proizvodaca koji rade za poduzece. Inditex izvjestan dio svoje proizvodnje,
oko 50% pribavlja iz vanjskih izvora, dok je ostalih 50% realizirano u vlastitim tvornicama.
Najveci dio dobavljaca je u blizini sjedista poduzeca (oko 54%), a time se osigurava brzina
dostave. Najéescée su to dobavljaéi iz Spanjolske, Portugala, Turske i Maroka. U sljedecoj
tablici prikazan je broj dobavljaca i tvornica prema pojedinim zemljama ukljuenima u

klaster.

Tablica 4.: Dobavljaci i tvornice u klasteru

Zemlja Broj dobavljaca Broj proizvodnih pogona
Spanjolska 186 403
Portugal 165 1,285
Maroko 125 325
Turska 189 1,568
Indija 121 367
Banglades 120 306
Vijetnam 5 149
Kambodza 2 144
Kina 449 1,903
Argentina 26 53
Brazil 4 7
Pakistan 57 117

Izvor: https://www.inditex.com/en/how-we-do-business/our-model/sourcing/traceability

Dobavljaéi su duZni prijaviti sve sadrzaje i procese koje koriste za izradu svakog
odjevnog predmeta: od objekata u kojima rezu, izraduju, Sivaju i ureduju do onih za pranje,
tiskanje, kemijsko ¢isc¢enje i slicno. U odnosima sa dobavlja¢ima zahtijeva se transparentnost.
Ona se osigurava na nacin da se u poduzeéu vodi ad-hoc sustav direktne komunikacije, koji
omogucava kontrolu svih narudzbi kod dobavljaca. Kako bi se uvjerilo da dobavljaci

proizvode tamo gdje to tvrde i na nacin na koji tvrde da to rade, a koji je u skladu sa nacelima
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Inditexa, provode se auditi sljedivosti. Na tim auditima usporeduju se informacije o
narudzbama dobivene od dobavljaca sa njihovim proizvodnim kapacitetima, procesima i

vremenom Koje im je potrebno da ispune narudzbe (https://www.inditex.com/en/how-we-do-

business/our-model/sourcing/traceability).

4.2.5. Proizvodnja

Kao $to je navedeno, Inditex dio proizvodnje odraduje u vlastitim tvornica (11 vlastitih
tvornica u Arteixu na sjeveru Spanjolske) tvornica , dok se drugi dio proizvodnje pribavlja od
dobavljada. ak 54% tvnica nalaze se u blizini sjedistauglavnom Spanjolskoj, Portugalu,
Turskoj i Maroku. Takva blizina poslovanja daje fleksibilnost da se kupcima ponudi ogroman
asortimanproizvoda te da se zadovolje njihove potrebe. ez obzirzraduju proizvodi, Inditex zeli
osigurati da su njihovi proizvodi sigurni i stvoreni na ekoloski odgovoran nacin. Svi
proizvodaci, neovisno radilo se o vlastitim proizvodnim pogonima ili o malim radionicama
duzni su poStovati pravila zahtjevana kodeksom ponasanja za dobavljace, ukljucujuci
dobavljate kemikalija njihove podredene pogone. kompanija konstantno preispituje
standarde kako bi bili sigurni da su ispred najnovijih postignu¢a u pogledu kvalitete i
sigurnosti proizvodate poboljsavaju uskladenost putem revizije, planova korektivnih akcija,
tehnicke pomodéi i obuke. Svi proizvodi koji se dostavljaju u distributivne centre prolaze
analize. Za ispitivanje koristi se 28 vanjskih laboratorija i vlastiti laboratorij u kojem se
analizira obuc¢a. Ne analizira se samo sigurnost proizvoda ve¢ se 1 poduzimaju redovne
tehnic¢ke revizije i nasumic¢no uzrokovanje kako bi se nadzirali materijali, boje, kemikalije i
oprema kako bi sprijecili upotrebu i stvaranje Stetnih tvari. Kompanija provodi i1 pridrZava se
Liste od preko 27 000 kemikalija koriStenih u proizvodnji, ¢ime se jamci sigurnost proizvoda.
Od posebne vaznosti za odrzavanje kvalitete proizvodnje je Program odabiranja. Prvo se
procjenjuje rizik tijekom dizajna proizvoda. Nakon proizvodnje imaju se uzorci za analizu i
testiranje u laboratorijima. Te u posljednjoj fazi utvrduje se da li rezultati ispunjavaju

postavljenje standarde (https://www.inditex.com/en/how-we-do-business/our-model/

products).
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4.2.6. Distribucija

Distribucija je jedan od klju¢nih elemenata u provodenju poslovne strategije u Inditexu.
Grupacija sadrzi 10 logisti¢kih centara te se svi nalze u Spanjolskoj u blizini sredista. Centri
su locirani u sljede¢im gradovima: Arteixo, Cabanillas del Campo, Elche, Meco, Naron,

Onzonilla del Campo, Palafolls, Sallent, Tordera, Zaragoza.

Svi su centri u neposrednoj blizini sjediSta u A Coruni, Cime se osigurava brzina
isporuke, smanjene udaljenosti i smanjena potros$nja energije kao i emisije Stetnih produkata.
Inditex Koristiti najnoviju tehnlogiju i softver dizajniran od strane stru¢nih osoba. Ti sustavi
¢ine upravljanje vremenom otpreme ucinkovitijim i preciznijim te udvostruc¢uju brzinu kojom
se kutije premjestaju, pohranjuju i skupljaju. S dobavlja¢ima suraduju na standardizaciji
ambalaze, upotrebom odrzivijih materijala i ponovnim koristenjem kartonskih kutija, vjeSalica
I alarma u posiljkama, reciklirajuéi ih kada ih vise nije mogucée koristiti. Svaka kartonska
kutija koja se koristi za slanje odje¢e u trgovine moze se upotrijebiti do pet puta.
Povecavanjem gustoce pakiranja po posiljci uspjelo se smanjiti i 2 milijuna kilometara
cestovnog prometa. 88% otpada koji se generira u distribucijskim centrima ponovno se koristi
ili reciklira, a do 2023. godine planira se da bude nula otpada. Redovnim programima obuke i

podizanja svijesti o okolisu, svakodnevne akcije i radne prakse zaposlenika u logisti¢kim

centrima i uredima jo§ vise smanjuju potro$nju i otpad (https://www.inditex.com/en/how-we-

do-business/our-model/logistics).

Poslovni model Inditex-a ¢ini zacarani krug koji po€inje od kupca te zavrsava s kupcem.
Kroz nabavu, dizajn, proizvodnju i prodaju Inditex se uvelike razlikuje od ostalih modnih
marki (Tablica 5.).
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Tablica 5. Poslovni model Canvas Inditex

Platno poslovnog modela

Dizianiran za:

Dizajairono od:

Datam: Vernijo:

Kljucni partneri

- Inditex

- ostali brandovi
iz grupacije

- prodajni centri
- proizvodaci

tekstila

&

Segment kupca

- mlada
populacija

- svijesne cijene
- posljednja

moda

Struktura troskova

- materijal

- proizvodnja

Kljuéne aktivnosti 0 Prijedlog vrijednosti |°°l Odnosi s kupcima W
- dizajn - brza moda - povratne
- logistika - pristupa¢na informacije
- narudzbe odjeca - besplatni povrati
- prodaja - lokacija ( u | dostava
Kljuéni resursi 26 centru velikih Kanali L )
- invsticija u gradova) - prodajna
posljednje - moderno mjesta
trendove uredena - online
- fokus na kupce prodajna mjesta - aplikacija
49 | 1zvori prihoda
- dizajn - zaposlenici .
- maloprodaja
- logistika ) )
- online prodaja

Izvor: autorica rada
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S. Zakljucéak

Poslovni modeli, njihovo planiranje i stvaranje u poslovnom svijetu ¢ine predmet ovoga
rada. Poduzetnicki poslovni model pokazuje kako se modeli mogu stvoriti na temelju
poduzetnickog ponasanja te kako se modeli kontinuirano razvijaju pomocu stalnog
preispitivnja trziSta. Povratne informacije s trziSta te stalni razvoj proizvoda imaju vaznu
ulogu za uspjeh poduzeca. Cilj je biti usredotocen na brz i fleksibilan razvoj proizvoda. Uz

sam proizvod vrlo je vazna mreza vrijednosti, isporuka vrijednosti te prihodi.

Pomoc¢u novih tehnologija poduzeca stvaraju nove poslovne modele koji narusavaju
trziSta. Fokus je na povecanju profitabilnosti, konkurentske prednosti te stvaranja vrijednosti.
Sam proces inovacije poslovnih modela usmjeren je na nacin da se poduzeéa mogu

transformirati iz svog postoje¢eg poslovnog modela u novi poslovni model.

Poslovni modeli su od velike vaZnosti u svijetu modne industrije. U danaSnje vrijeme
odjeca se sve vise i brze proizvodi sve kako bi poduzeéa na Sto brzi nacin udovoljili Zelje i
potrebe kupaca koje se stalno mijenjaju. U poslovanju ,,brze mode* proizvodi se roba visoke
mode po niskoj cijeni te se na taj nacin zadovoljava kupce. Svjetska grupacija Inditex ima
svoj poslovni model koji je kompaniju ucinio vrlo uspjesnom te drugacijom od konkurenata.
Njihov poslovni model pocinje i1 zavrSava s kupcima. Smatraju kako je kupac pocetak i kraj
svega. Kupceve Zelje prate se u svim trgovinama diljem svijeta te se dalje prenose u sjediSte
kompanije. Inditex vrlo brzo reagira na zahtjeve kupaca te svega u dva tjedna dizajnira,
proizvodi i distributira robu kupcu u prodajne centre te na taj nacin stvara povjerenje kupaca i
njihovo stalno vracanje u trgovine. Jedna od prednosti poslovnog modela Inditex-a je ta Sto
ima ograni¢enu proizvodnju tijekom sezone i velik promet proizvoda, mijenjaju se svakih 15
dana i tako uspijevaju ustedjeti na troskovima skladistenja i zaliha u svakoj trgovini diljem
svijeta. Takve su vrste ustede vrlo vazne za svako poslovanje, ne samo zbog same Stednje,
veé zato §to ako poduzece zna koje ¢e predmete prodati, uspijeva smanjiti svoje poslovne
rizike. Takoder, Inditex konstantno ulaze u nove tehnologije sve u cilju kako bi svoj model
ucinili §to uspjesnijim te kako bi svojim radnicima omogudili da na Sto brzi i laksSi nacin

usluze kupce.
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Iz svega navedenog moze se zakljuciti da su poslovni modeli uistinu jedan od bitnijih

faktora poslovanja te da su postali neizbjezan dio svakog uspjesnog poduzeca.
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