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SUMMARY



1. UVOD

Upravljanje odnosima s interesno-utjecajnim skupinama projekta predstavlja
kljuCni aspekt uspjesnog provedbenog procesa projekta. Bez obzira radi li se o malim
lokalnim projektima ili slozenim globalnim inicijativama, razumijevanje, identifikacija i
ucinkovito upravljanje razliitim skupinama ljudi i organizacija koje su zainteresirane
za ili utjeCu na projekt, ima znacCajan utjecaj na ishod i uspjeh projekta.

Odnosi s interesno-utjecajnim skupinama temelje se na sposobnosti projektnih
menadZera i timova da prepoznaju, razumiju i zadovolje potrebe, oCekivanja i zahtjeve
svih relevantnih strana koje su povezane s projektom. Ove strane, poznate kao
"stakeholderi," mogu ukljuCivati razliCite dionike, poput klijenata, vlasnika projekta,
zaposlenika, dobavljaca, regulatornih tijela, lokalne zajednice i Sire javnosti. Ovaj
proces zahtijeva duboko razumijevanje dinamike izmedu projekta i njegovih
stakeholdera, uklju€ujuci i medusobne interese, ciljeve, rizike, i utjecaj koji svaka od
ovih skupina moze imati na projekt. Upravljanje odnosima s interesno-utjecajnim
skupinama nije samo proaktivno sredstvo za spre€avanje i upravljanje konfliktima, ve¢
je i prilika za stvaranje zajedni¢kog razumijevanja i suradnju koja moZe znatno obogatiti
projekt i rezultirati boljim rjeSenjima.

U ovom kontekstu, uspjeSno upravljanje odnosima s interesno-utjecajnim
skupinama zahtijeva komunikacijske vjeStine, analitiCku sposobnost, strateSko
razmisljanje i empatiju. Kroz kontinuiranu interakciju i komunikaciju s razli€itim
stakeholderima, projektne ekipe mogu izgraditi povjerenje, osigurati podrsku i stvoriti
okruzenje koje potiCe na bolje odluke i realizaciju projekta.

U ovom diplomskom radu razmotrit ¢e se kljuCne komponente upravljanja
odnosima s interesno-utjecajnim skupinama, kako se te komponente primjenjuju u
stvarnom svijetu i zasto je ovo pitanje od presudne vaznosti za uspjeh projekata u
suvremenom okruzeniju. Ispitat e se i konkretni primjeri i strategije koje su se pokazale
uCinkovitima u praksi, te kako ova praksa pomaze u izbjegavanju konflikata,
optimiziranju resursa i postizanju ciljeva projekta. Kroz dublje razumijevanje
upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim skupinama, moguce je bolje razumjeti
kompleksnu prirodu projektnog manadzmenta i njegov klju€ni utjecaj na poslovni svijet

i drustvo kao cjelinu.



1.1. Cilj i svrha istrazivanja

Cilj diplomskog rada jest stjecanje dubljeg razumijevanja znacaja, strategija, i
ucinaka ucinkovitog upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim skupinama u okviru
projektnog manadzmenta. Cilj istrazivanja je istraziti kako se uspjeSno upravljanje
interesno-utjecajnim skupinama moze primijeniti u razliCitim projektima, s naglaskom
na faktore koji doprinose uspjehu i metode koje se koriste za postizanje boljih rezultata.

Svrha ovog istrazivanja u diplomskom radu je analizirati vaznost razumijevanja
interesno-utjecajnih skupina u projektima, ukljuCujuci njihove potrebe, o€ekivanja, i
utjecaj na ishod projekta, identificirati klju€ne strategije i prakse upravljanja odnosima
s interesno-utjecajnim skupinama koje su se pokazale ucinkovitima u projektima
razliCitih vrsta i razmjera te u konacnici ispitati primjere iz stvarnog svijeta koji ilustriraju
prednosti i izazove u upravljanju odnosima s interesno-utjecajnim skupinama te kako

su takvi odnosi doprinijeli ili ogranicili uspjeh projekata.

1.2. Struktura rada

Struktura diplomskog rada podijeljena je na Sest poglavlja. U uvodu ¢e se
najaviti tematika istrazivanja i njezin znacaj te ¢e se postaviti kontekst za istrazivanje
upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim skupinama u okviru projekta pokretanja
posredni¢kog poduzeca izmedu proizvodaca prirodnih proizvoda i kupaca. U drugom
poglavlju bit ¢e opisane osnovne informacije o projektu, uklju€ujuéi njegovu svrhu,
cilieve i kljuéne aspekte. TreCi dio ¢e se posvetiti razmatranju razli€itih interesno-
utjecajnih skupina koje su relevantne za projekt. Skupine ¢e se podijeliti na unutarnje
i vanjske, kako bi se bolje razumjele njihove uloge i utjecaj na projekt. U Cetvrtom
poglavlju ¢e se naglasiti vaznost upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim
skupinama te ¢e postaviti temelj za naredne dijelove koji ¢e se baviti istraZivanjem i
analizom. Peto poglavlje je istraZivacko i provest ¢e se na projektu pokretanja
posredni¢kog poduzecéa izmedu proizvodaca prirodnih proizvoda i kupaca. Ovo je srz
istrazivanja i obuhvaca sve bitne aspekte projekta i njegovih interesno-utjecajnih
skupina. Detaljnije ¢e se analizirati misija, vizija, ciljevi, kao i rezultati istraZivanja
proizvodaca i kupaca. Zaklju€ak ¢e sazeti kljuCne spoznaje i implikacije iz istrazivanja

o upravljanju odnosima s interesno-utjecajnim skupinama, posebno na projektu



pokretanja posrednic¢kog poduzecéa izmedu proizvodaca prirodnih proizvoda i kupaca,

istaknuvsi njihov znaCaj za uspjeSnu provedbu projekta.

1.3. Znanstvene metode

U procesu izrade diplomskog rada, razliCite znanstvene metode su primijenjene
u razli¢itim kombinacijama i kontekstima tijekom razli€itih poglavlja. Medu koristenim
znanstvenim metodama spadaju metoda deskripcije, metoda analize i sinteze, metoda
indukcije i dedukcije, metoda klasifikacije, komparativna metoda i metoda

generalizacije.



2. SPECIFICNOSTI | VAZNOST PROJEKTA U FUNKCUJI
NJIHOVA UPRAVLJANJA | IMPLEMENTACIJE

U drugom poglavlju ovog rada istrazit ¢e se specifiCnosti i kljuéha vaznost
projekata u kontekstu njihova upravljanja i implementacije. Projekti predstavljaju
vitalan dio suvremenog poslovnog okruzenja i druStva u cjelini, Cime se postavlja
pitanje kako njihova uspjeSna provedba moZe oblikovati organizacije, sektore i ¢ak
nacije. Ovo poglavlje ¢e razmotriti temeljne aspekte projekata i njegovu ulogu u

ostvarivanju organizacijskih ciljeva.

2.1. Pojmovne odrednice i specificnosti projekta

Projekti su neizostavni dio suvremenog poslovnog, drustvenog i znanstvenog
okruZenja. Bez obzira radi li se o razvoju novih proizvoda, izgradnji infrastrukture,
istraZivanju i razvoju ili bilo kojem drugom podrucju, projekti igraju kljuénu ulogu u
ostvarivanju cilieva i napretku. Razumijevanje osnovnih pojmovnih odrednica i
specificnosti projekata od sustinskog je znacaja kako bi se postigao uspjeh u njihovom
upravljanju i implementaciji.

Projekt je aktivnost koja nije stalna nego povremena pojava u organizaciji ili
poduzecu. U sljedecih nekoliko reCenica navedene su definicije raznih autora kako bi
bolje spoznali sto je to projekt.

Za svaki projekt potrebno je definirati pocetak i kraj projekta. Kao i sve potrebne
meduradnje koje trebaju imati poCetak i kraj, svaka radnja, odnosno korak koji po€inje
prima ulazne informacije od prethodnog koraka koje dalje razraduje i nadograduje te
stvara informacije koje postaju izlazne informacije u trenutnom koraku koje su opet
ulazne informacije u sljiede¢em koraku. Sto znadi da je svaki korak poseban i
jedinstven, a opet ovisan o prethodnom koraku i potreban za sljedeéi korak. Svaki
korak, odnosno svaki proces u cjelokupnom projektu mora biti toéno preciziran i
unaprijed definiran kako bi se to¢no znalo koliko ¢e svaki korak, odnosno proces trajati
i Sto ¢e mu biti potrebno te tko je odgovoran, odnosno svaki korak mora imati cilj i
informaciju $to mu je potrebno iz prethodnog koraka kako bi cilj na trenuthom koraku

bio ispunjen.



Projekt je privremena inicijativa koja se provodi s ciljem ostvarivanja odredenog
cilja. Projekti imaju jasno definiran pocetak i kraj te ¢esto uklju€uju razli€ite aktivnosti,
resurse i timove kako bi se cilj postigao. Termin "projekt" ima korijene u latinskoj rijeCi
"projectum," koja je izvedena iz izraza "projicere" (Zekic¢, 2010.) Ovaj izraz sastoji se
od prefiksa "pro," Sto oznaCava nesto Sto prethodi ili ide ispred, te osnovice "jacere,"
Sto znaci baciti. Doslovno prevedeno, pojam "projekt" mozZe se interpretirati kao
"prebacivanje” ili, preciznije reCeno, kao nesto "privremeno" Sto prethodi nekoj trajnijoj
radniji.

Projekt, kako ga definiraju D. Boddy i D.A. Buchanan, moze se opisati kao
iznimno specifitna inicijativa s jasno odredenim pocetkom i zavrSetkom, vodena
ljudima prema precizno postavljenim ciljevima (Omazi¢ i Baljkas, 2005.). Ovi ciljevi
ukljuCuju parametre troSka, vremenskog rasporeda i kvalitete, Cime se postavlja okvir
za planiranje, provedbu i kontrolu projekta.

Vazno je istaknuti da, kao Sto Graham naglasava, svaki projekt ima privremeni
karakter i definiran je svojim poCetkom i zavrSetkom (Omazi¢ i Baljkas, 2005.). To znadi
da se projekt realizira unutar odredenog vremenskog okvira, nakon ¢ega se tim i
resursi redistribuiraju za nove izazove. Ova priviemena priroda projekata ¢ini ih
posebnima u usporedbi s rutinskim operacijama i kontinuiranim procesima.

Osim toga, svaki projekt je jedinstven po svojim karakteristikama. lako se mogu
temeljiti na sli€nim konceptima ili metodama, svaki projekt ima svoje specifiCne ciljeve
i izazove. Ova jedinstvenost zahtijeva prilagodene pristupe i strategije kako bi se
postigli ciljevi i ispunile specifi¢ne potrebe.

Graham dalje definira projekt kao "skup ljudi i drugih resursa usmjerenih prema
odredenom objektu" (Omazi¢ i Baljkas, 2005.). Ovdje se istiCe vaznost ljudi i resursa
u okviru projekta. Timovi koji rade na projektima Cesto se sastoje od razli€itih stru¢njaka
iz razli€itih podrucja, ¢ime se postize interdisciplinarni pristup i sposobnost rieSavanja
slozenih problema. S obzirom na sve ove specificnosti, upravljanje projektima postaje
kljuéno kako bi se osiguralo uspjesno izvodenje projekata unutar zadanih vremenskih
i financijskih okvira te postizanje ciljeva.

Upravljanje projektom obuhvaca planiranje, organizaciju, pracenje i kontrolu
svih aspekata projekta kako bi se osiguralo da se ciljevi postignu unutar zadanih
vremenskih, financijskih i resursnih ograni¢enja (Omazi¢ i Baljkas, 2005.). Projektni tim
sastoji se od pojedinaca koji rade na provedbi projekta. Tim moze ukljucivati stru€njake

iz razli€itih podrucja te se Cesto formira specificno za svaki projekt. Ciljevi projekta su
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jasno definirani rezultati ili ishodi koje se oCekuje posti¢i na kraju projekta. Oni moraju
biti mjerljivi i relevantni za svrhu projekta. Stakeholderi su sve strane koje su
zainteresirane za projekt ili imaju utjecaj na njegov ishod (Omazi¢ i Baljkas, 2005.). To
ukljucuje klijente, dobavljaCe, financijere, vlasnike, vladine agencije i druge relevantne
strane.

Projekti se razlikuju od rutinskih operacija i poslovnih procesa po nekoliko
klju€nih specifi€nosti. Projekti moraju imati jasno definirane ciljeve, budzZet, vremenske
okvire i druga ogranicenja. Ovo Cini projekte posebno izazovnima jer zahtijeva precizno
planiranje i upravljanje resursima. Svi projekti imaju odredeni vremenski okvir, od
poCetka do zavrSetka. Ovo je suprotnost operacijama koje se kontinuirano izvode. Po
zavrSetku projekta, njegov tim i resursi se rasporeduju na druge zadatke.

Svaki projekt je jedinstven. lako se mogu temeljiti na slicnim konceptima ili
metodama, svaki projekt ima svoje specificne karakteristike, ciljeve i izazove (Zekic,
2010.). Projekti Cesto zahtijevaju suradnju razli€itih struénjaka i timova.
Interdisciplinarni pristup Cesto je kljuCan za rjeSavanje kompleksnih problema i
postizanje ciljeva. Projekti Cesto nose rizike i neizvjesnost. Nepredvideni dogadaji i
promjene Cesto zahtijevaju prilagodbe u tijeku projekta, odnosno prilagodbu projektnih

aktivnosti novonastalim okolnostima.

2.2. Implementacija i upravljanje projektima

Upravljanje projektima je neizostavna disciplina koja je postala klju¢na u
suvremenom poslovnom svijetu, istrazivanju, razvoju i mnogim drugim podrucjima. |
dok je planiranje i definiranje ciljeva bitno za svaki projekt, jednako vazan, ako ne i
vazniji korak, je proces implementacije. Implementacija predstavlja prijelaz od teorije
do stvarnosti, od zamisli do djelovanja, i ima presudan utjecaj na ishod svakog
projekta.

Implementacija se moze opisati kao izvodenje plana ili strategije kako bi se
postigli ciljevi projekta (Tobis, 2020.). To ukljuuje provedbu svih planiranih aktivnosti,
raspodjelu resursa, pracenje napretka te osiguranje da se projekt izvodi u skladu s
postavljenim parametrima, kao $to su tro$ak, vrijeme i kvaliteta. Klju¢na karakteristika
implementacije je njezina konkretna priroda - ona uklju€uje stvarno djelovanje, izazove

i odluke koje se moraju donijeti u stvarnom vremenu.



Klju€ni aspekti implementacije projekata su sljedeci (Heerkens, 2020):

1. Uporaba resursa: Implementacija zahtijeva ucinkovito upravljanje resursima,
uklju€ujuéi ljude, materijale i financijske resurse. Pravilna raspodjela resursa

klju€na je za postizanje ciljeva projekta.

2. Planiranje i raspored: Implementacijski plan obuhvaca detaljno planiranje
aktivnosti, postavljanje rokova i definiranje prioriteta. Pracenje rasporeda vazno

je kako bi se odrzala uskladenost s vremenskim okvirom projekta.

3. Kvaliteta i kontrola: Osiguravanje kvalitete proizvoda ili usluge kljuéno je za
zadovoljenje oCekivanja klijenata i dionika. Stoga je implementacijski proces

Cesto pracen kontrolama kvalitete.

4. Ljudi i timovi: UCinkoviti timovi su srce uspjeSne implementacije. Menadzment

ljudskih resursa, motivacija timova i rjeSavanje konflikata igraju klju¢nu ulogu.

5. Komunikacija: Otvorena i u€inkovita komunikacija medu svim dionicima projekta

kljuCna je kako bi se osigurala razmjena informacija i rjeSavanje problema.

UcCinkovito upravljanje projektima igra kljuénu ulogu u postizanju ciljeva i

isplativosti. Glavni koraci u upravljanju projektima obuhvacaju (Zeki¢, 2010.):

e Identificiranje ciljeva projekta: Prvi korak u projektu je jasno definiranje ciljeva.
To ukljuCuje razumijevanje Sto projekt treba postiéi i koji su oCekivani rezultati.

e Planiranje koraka na projektu: Nakon $to su ciljevi jasni, slijedi planiranje koraka
potrebnih za postizanje tih cilieva. Ovo ukljuuje definiranje aktivnosti,
rasporedivanje resursa i postavljanje vremenskih okvira.

e IzvrSenje projekta: Ovdje se projekt stavlja u akciju. Timovi provode planirane
aktivnosti i resursi se troSe kako bi se ostvarili ciljevi.

e Pracenje projekta: Tijekom izvrSenja projekta, kljucno je pratiti napredak,
kvalitetu i troSkove. To omogucéava brzu reakciju na promjene i izazove.

e Zaklju€ivanje projekta: Po zavrSetku projekta, dolazi do faze zakljucivanja.
Ovdje se provjerava jesu li svi ciljevi ostvareni i izraduje se dokumentacija o
postignu¢ima i poukama iz projekta.

Da bi projekt bio isplativ i koristan, mora sadrzavati sljedece klju¢ne elemente
(Radujkovi¢, 2012.):



e Vremensko ograniCenje: Svaki projekt mora imati jasno definirane vremenske
okvire, od poCetka do kraja, kako bi se osigurala struktura i kontrola nad
provedbom.

e (Odgovorne osobe za projekt: Definiranje odgovornih osoba i uloga unutar
projektnog tima klju¢no je za uskladeno izvodenje aktivnosti.

e Projektna povelja: Projektna povelja sluzi kao temeljni dokument koji definira
svrhu, ciljeve i opseg projekta. Ona pruza smjernice za sve dionike.

e Jasan pocetak i kraj: Svaki projekt treba imati precizno definiran pocetak i kraj,
uklju€ujuci jasno razumijevanje sto se oCekuje od njegove eksploatacije nakon
zavrSetka.

e Jednokratnost: Projekti su privremeni pothvati i obi¢no se izvode samo jednom.
Ova jednokratnost razlikuje projekte od rutinskih operacija.

e Usmjerenost prema cilju: Svi aspekti projekta trebaju biti usmjereni prema
postizanju ciljeva i ispunjenju potreba dionika.

e Jasno definiran budzZet: Budzetiranje i upravljanje financijama su klju¢ni za
projektni uspjeh. Ograni€avanje troSkova i optimizacija resursa igraju klju¢nu
ulogu.
lako implementacija mozZe biti uzbudljiv trenutak za svaki projekt, ona takoder

nosi sa sobom brojne izazove. Tijekom implementacije, mogu se pojaviti nepredvideni
problemi poput tehnikih poteSkoca, promjena u okruzZenju ili sukoba medu Clanovima
tima (Spreckley, 2014.). Sposobnost brzog reagiranja i rjeSavanja tih problema klju¢na
je za uspjeh. Implementacija takoder nosi odredene rizike, ukljuCujuéi financijske,
operativne i sigurnosne rizike. Upravljanje rizicima zahtijeva precizno planiranje i
pracenje. Ponekad se tijekom implementacije moze pokazati da je potrebno napraviti
promjene u planu ili strategiji. Prilagodba i fleksibilnost klju¢ni su kako bi se projekt
odrzao na pravom putu.

Da bi se osigurala uspjeSna implementacija, projektni menadZzeri igraju klju¢nu
ulogu. Oni su odgovorni za planiranje, vodenje timova, upravljanje resursima, kontrolu
kvalitete i pracenje napretka projekta (Heerkens, 2020). Takoder, projektni menadzeri
trebaju imati sposobnost donoSenja brzih i pravilnih odluka kako bi se suoCili s
nepredvidenim izazovima. Implementacija je stoga faza projekta koja zahtijeva paznju,
stru¢nost i upravljanje kako bi se ostvarili postavljeni ciljevi. UspjeSna implementacija
Cesto dovodi do zadovoljstva klijenata, ostvarivanja ciljeva i pozitivnih poslovnih



rezultata, sto Cini upravljanje projektima klju¢em za uspjeh i efikasnost u suvremenom
poslovnom svijetu.

Ono $to je zajednicko strategiji i projektu jest njihova usmjerenost prema cilju,
koji mora biti dostiZzan i mjerljiv kako bi se mogao uspjesno ostvariti. Stoga je klju¢no
postaviti jasno definiran cilj prije pokretanja i izvodenja projekta. Projektni cilj
predstavlja mjerljiv rezultat koji sluzi kao pretpostavljeni uvjet za izvedbu projekta ili
ispunjenje cjelokupnog zadatka projekta (Hauc, 2007: 25). Ciljevi se mogu podijeliti na
unutarnje i vanjske ciljeve, pri ¢emu ¢e u ovom radu fokus biti na razmatranju
unutarnjih cilieva, odnosno nacina kako upravljati odnosima kako bi se olakSalo,
pojeftinilo i jasnije posredovalo izmedu proizvodaca i kupaca. Takoder, vanjski ciljevi
uklju€uju zadovoljstvo proizvodaca i kupaca tijekom cijelog procesa.

Prema Project Management Institute (Project Management Institute, 2011: 37),
klju€ni koraci u ostvarivanju projektnih ciljeva ukljucuju:

e (Odabir odgovarajucih procesa: Potrebno je identificirati i odabrati procese koji
su klju¢ni za ostvarivanje projektnih ciljeva. Ovo uklju€uje planiranje, izvodenje,
pracenje i kontrolu svih aktivnosti kako bi se postigao Zeljeni rezultat.

o Koristenje definiranog pristupa: Definiran pristup ili metodologija za upravljanje
projektom pruza okvir i smjernice za uspjeSno zadovoljenje projektnih zahtjeva.
KoriStenje ovog pristupa kljuéno je za dosljednost i uspjeh projekta.

e Uskladivanje sa zahtjevima: Projekti se Cesto izvode kako bi se zadovoljile
potrebe i o€ekivanja razli€itih zainteresiranih strana. Stoga je vazno osigurati da
projekt bude uskladen s tim zahtjevima kako bi se postigla visoka razina
zadovoljstva dionika.

e Uravnotezenje suprotstavljenih zahtjeva: Svaki projekt suoCava se sa
suprotstavljenim zahtjevima, kao Sto su opseg, vrijeme, troSkovi, kvaliteta,
resursi i rizik. Klju€na vjestina u upravljanju projektima je uravnotezZenje ovih
zahtjeva kako bi se proizveo specifi€an proizvod, usluga ili rezultat u okviru
zadanih parametara.

Kako bi se uspjesno upravljalo projektima, klju¢no je postavljanje jasnih i
mjerljivin ciljeva te uskladivanje s definiranim pristupima i zahtjevima dionika.
Projektima se upravlja kako bi se postigli Zeljeni rezultati unutar ograni¢enih resursa i

vremenskih okvira, a to zahtijeva precizno planiranje i izvrSenje.



3. ZNACAJ ODNOSA S INTERESNO - UTJECAJNIM
SKUPINAMA PROJEKTA

Upravljanje projektima nije samo tehnicki izazov, ve¢ i kompleksna dinamika
odnosa izmedu razli€itih interesnih skupina koje sudjeluju u projektu. Odgovor na ovu
kompleksnost lezi u razumijevanju i uspjeSnom upravljanju odnosima s interesno-
utjecajnim skupinama. Zbog toga, znaCaj odnosa s interesno-utjecajnim skupinama
postaje kljuan aspekt u upravljanju projektima. Ovo poglavlje ce istraziti dublje
vaznost tih odnosa i kako uspjesSno upravljanje moze njima znatno pridonijeti uspjehu

projekata.

3.1. Odrednice interesno — utjecajnih skupina

Interesno-utjecajne skupine predstavljaju vitalnu komponentu u svijetu
projekata i organizacijskog upravljanja. Ove skupine, koje uklju€uju Sirok spektar
dionika - od zaposlenika i kupaca do dioni¢ara i lokalnih zajednica, igraju znacajnu
ulogu u oblikovanju strategija, politika i provedbi projekata. Razumijevanje i u€inkovito
upravljanje odnosima s interesno-utjecajnim skupinama postaju klju¢ni faktor za
postizanje uspjeha u projektima i organizacijskim inicijativama.

Interesno-utjecajne skupine su skupovi ljudi, organizacija ili entiteta koji imaju
interes ili mo¢ da utjeCu na ishode projekata, inicijativa ili organizacijskih procesa
(Zeki¢, 2010.). Odnosno, oni su pojedinci (stakeholders) i organizacije koji su direktno
ili indirektno ukljuceni u projekt, Ciji bi interesi mogli pozitivno ili negativno utjecati na
realizaciju projekta, odnosno na rezultat projekta realizacije (Zeki¢, 2010.). Ove
skupine mogu biti raznolike i ukljuCivati internu i eksternu publiku, kao i pojedince i
organizacije s razliCitim interesima i prioritetima. Kljuéno je prepoznati da svaka
interesno-utjecajna skupina moze imati svoje specifitne potrebe, o¢ekivanja i zahtjeve,
Sto Cini upravljanje tim odnosima izazovnim, ali nuznim.

Interesno-utjecajne skupine igraju kljuénu ulogu u viSe aspekata projekata i
organizacija. Ove skupine Cesto imaju kapitalne interese u projektima i organizacijama.
Njihovi zahtjevi i prioriteti mogu oblikovati strategiju i cilieve kako bi se zadovoljile
njihove potrebe (Heerkens, 2020.). Interesno-utjecajne skupine mogu pruziti kljuénu
potporu projektima ili, s druge strane, stvarati prepreke i otpor. Razumijevanje njihovih

stavova moze pomodi u izbjegavanju konflikata i osigurati glatku provedbu projekata.
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Identifikacija i upravljanje rizicima su kljuéni aspekti projektnog upravljanja.
Razumijevanje potencijalnih prijetnji ili prilika od strane interesno-utjecajnih skupina
omogucuje bolje planiranje i minimiziranje rizika.

Svaki od njih ima posebne interese od projekta, bili oni financijski, ekoloski,
moralni, zdravstveni, politicki ili socijalni orijentirani. Medutim jako je bitno sortirati
interesno-utjecajne skupine na jako vazne, bitne, manje bitne i nebitne. Kao sto
Kerzner (2009: 6) navodi ,, Neki se dionici nazivaju ,aktivnim ili ,kljuénim“ dionicima koji
mogu imati ovlasti za donosenje odluka tijekom izvodenja projekta.“ Voditelj projekta
mora identificirati interesno-utjecajne skupine, planirati komunikaciju sa njima,
upravljati njihovim ocekivanjima, odlugiti i voditi raCuna kako distribuirati informacije do
njih te izvjestavati ih o u€inkovitosti projekta.

Organizacije sve viSe prepoznaju potrebu za druStvenom odgovornoSéu i
odrzivim praksama. Interesno-utjecajne skupine igraju klju¢nu ulogu u ocjeni i
promociji tih vrijednosti. Interesno-utjecajne skupine mogu znacCajno utjecati na
percepciju organizacije i njenog brenda. Njihova podrSska moze poboljsati ugled, dok
opiranje moze nanijeti Stetu (Tobis, 2020.). Osim &to takve skupine imaju svoje
specificne interese, bitno je naglasiti da posjeduju odredeni stupanj utjecaja, koji moze
varirati od skupine do skupine. Stoga je od iznimne vaznosti za voditelje projekata i
organizacija razumjeti Sto te skupine zele, oCekuju ili ne Zele i ne oCekuju od samih
projekata ili organizacijskih inicijativa.

Upravljanje projektima i organizacijskim procesima zahtijjeva duboko
razumijevanje potreba i oCekivanja ovih interesno-utjecajnih skupina. Klju¢no je da
voditelji projekata budu upoznati sa svim relevantnim interesno-utjecajnim skupinama,
da se uspostavi komunikacija s njima te da se identificiraju njihovi interesi i oCekivanja
(Spreckley, 2014.). Ovaj proces omogucava bolje razumijevanje dinamike odnosa i
pomaze voditeljima projekata da balansiraju razliCite interese kako bi projekt uspjesno
vodili prema ciljevima. Bitno je napomenuti da razliite skupine mogu imati razliCite
interese u projektima i organizacijama. Na primjer, zaposlenici se mogu fokusirati na
aspekte poput radnih uvjeta i kompenzacije, dok dioni€ari mogu biti usmjereni na
financijske rezultate. Stoga je razumijevanje raznolikosti interesa razli€itih interesno-
utjecajnih skupina klju¢no za uspjesSno upravljanje projektima.

Mjera uspjeSnosti projekta ne ograniCava se samo na tehniCke aspekte i
ispunjenje ciljeva projekta, ve¢ ukljuCuje i zadovoljstvo svih relevantnih dionika

(Kerzner, 2009.). Sve strane, od zaposlenika do dioni¢ara, moraju biti zadovoljne kako
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bi se projekt smatrao uspjesSnim. Ovo ukazuje na vaznost ravnoteze i upravljanja
razliCitim interesima kako bi se postigao optimalan ishod za sve ukljuCene strane.
Interesno-utjecajne skupine nisu ograniCene samo na odredene sektore ili skupine
pojedinaca. Mogu ukljuCivati Sirok spektar dionika, uklju€ujuci, ali ne ograni¢avajuci se
na zaposlenike, projektnog sponzora, dobavljace, kupce, financijske institucije, vladine
agencije, dioniCare, menadzment, medijske kuce, lokalne vlasti i mnoge druge.
Raznolikost ovih skupina dodatno istiCe slozenost upravljanja odnosima s interesno-
utjecajnim skupinama i ukazuje na potrebu za pazljivim i sustavnim pristupom.

Kroz razumijevanje i ucinkovito upravljanje odnosima s ovim raznovrsnim
interesno-utjecajnim skupinama, voditelji projekata i organizacija mogu izgraditi
povjerenje, minimizirati konflikte i postici ciljeve s visokom razinom zadovoljstva svih

uklju€enih strana.

3.2. Unutarnje interesno-utjecajne skupine

Sve pocinje od unutarnjih interesno-utjecajnih skupina, one iniciraju i realiziraju
projekt. To su pojedinci ili grupe koje dolaze iz organizacije koja pokreCe projekt.
Management projekta je najvaznija i najodgovornija unutarnja skupina za projekt, tako
je u njihovoj odgovornosti postaviti dobru i poticajnu organizacijsku kulturu kako bi sve
funkcioniralo u zdravom i poticajnom okruzenju. Management projekta mora postaviti
konkretnu, razumljivu i poticajnu misiju, viziju i ciljeve projekta kako bi svi znali u kojem
smjeru i na koji nacin projekt ide ka realizaciji. Projektni problemi rjeSavaju se
komuniciranjem, tj. razmjenom informacija i znanja svih ¢lanova (Zeki¢, 2010.).

Omazi¢ i Baljkas (2005: 137) istraZzuju razliite unutarnje interesno-utjecajne

skupine koje igraju vaznu ulogu u projektima i organizacijama. Te skupine ukljucuju:

e ViSe razine menadzmenta: Ova skupina odnosi se na one osobe koje su
odgovorne za opce funkcioniranje organizacije. Njihova podrSka projektima
kljuCna je za uskladivanje projekata s ciljevima i strategijom organizacije.

¢ Inicijatori: Inicijatori su pojedinci ili grupe osoba koje su dale ideju ili potaknule
projekt. Njihova uloga u poCetnom stadiju projekta klju¢na je za postizanje

uspjesnih rezultata.
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e Sponzori: Sponzori su osobe ili grupe osoba koje preuzimaju odgovornost za
uspjeh projekta. Njihova podrska i angazman kljuéni su za osiguranje resursa i
podrske potrebne za provedbu projekta.

e Upravljanje projektom: Osoba ili tim zaduZeni za upravljanje projektom
odgovorni su za vodenje projekta prema postavljenim ciljevima i rokovima.

o Clanovi projektnog tima: Ova skupina ukljuéuje osobe koje aktivho rade na
projektu i doprinose njegovom napretku i ispunjenju ciljeva.

e Interne grupe u organizaciji: Ovo uklju€uje administraciju, odjel ljudskih resursa,
financije, racunovodstvo, nabavu i druge interne grupe koje su uobitajeno
ukljuCene u projekt. Njihova podrSka osigurava potrebne resurse i podrSku za
projekt.

e Vanjske grupe angazirane na projektu: Ovo se odnosi na vanjske grupe ili
organizacije koje pruzaju kljuéna znanja, usluge ili resurse potrebne za
provedbu projekta.

e Funkcijski menadZeri: Funkcijski menadzeri suraduju s upraviteljem projekta
kako bi podrzali ostvarivanje strategije organizacije kroz podrsku projektima.
Njihova uloga u integraciji projekta s cjelokupnim poslovanjem organizacije
klju€na je za uspjeh projekta.

Ovaj raznolik popis unutarnjih interesno-utjecajnih skupina istiCe slozenost
projektnog okvira i vaznost uskladivanja i suradnje medu svim tim relevantnim
stranama kako bi se osiguralo postizanje ciljeva projekta. Razumijevanje i upravljanje

odnosima s ovim skupinama klju¢no je za uspjesno vodenje projekata i organizacija.

3.3. Vanjske interesno-utjecajne skupine

Vanjske interesno-utjecajne skupine projekta su osobe ili grupe ljudi koji su
izvan same organizacije, a na koje projekt utjece ili ¢e utjecati u eksploataciji samoga
projekta (Kerzner, 2009.). Zato projektni management treba voditi rauna o tome kako
Ce eksploatacija projekta, kao i sam projekt utjecati na vanjske interesno-utjecajne
skupine. Vanjske skupine imaju tu mo¢ da onemogucde realizaciju projekta ma kako
god interne skupine odradile projekt. Jer podrSka okoline, odnosno posrednih
interesno-utjecajnih skupina realizacije projekta, znacajno olakSava posao projektnog
managementa i pospjeSuje projektnu realizaciju (Zeki¢, 2010.). Ukoliko se ne vodi
racuna o podrSci okoline moze doci do neprijateljskog okruzenja koje necCe dopustiti
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da se projekt realizira. Projektni management mora balansirati izmedu svih tih zahtjeva

zainteresiranih strana realizacije projekta kako bi ostvario primarne ciljeve, odnosno

zadovoljio ili nadmasio potrebe i o€ekivanja (Zeki¢, 2010: 147).

Omazi¢ i Baljkas (2005: 137) identificiraju razliCite vanjske interesno-utjecajne

skupine koje igraju kljuénu ulogu u projektima i organizacijama. Te vanjske skupine

ukljuCuju:

Klijenti ili kupci: Klijenti ili kupci su skupina ljudi ili organizacija koji koriste
proizvode ili usluge koje projekt proizvodi. Njihova potreba za kvalitetom i
zadovoljstvom klju¢na je za uspjeh projekta.

Investitori: Investitori su pojedinci, organizacije ili entiteti koji ulazu financijska
sredstva u projekt. Njihova podrska i povjerenje vazni su za osiguranje potrebne
financijske potpore.

Korisnici koji nisu klijenti ili kupci: Ova skupina uklju€uje osobe ili organizacije
koje povremeno Koriste proizvod ili rezultat projekta, iako nisu formalni kupci.
Razumijevanje njihovih potreba i oCekivanja kljuéno je za Sire prihvacanje
projektnih rezultata.

Suradnici: Suradnici su vanjski entiteti koji rade na projektu kako bi postigli
zajednicke ciljeve ili rezultate. Njihova suradnja i doprinos projektu klju¢ni su za
ostvarenje uspjeha.

Prodavaci, dobavljaci ili ugovaraci: Ova skupina uklju€uje osobe ili organizacije
koje pruzaju materijale, resurse ili usluge potrebne za provedbu projekta.
Ovisnost o njihovim isporukama ¢ini ih vaznim partnerima.

Zakonodavci: Zakonodavci su osobe ili tijela koja donose zakone i regulativu
koji mogu utjecati na projekt. Pridrzavanje zakonskih zahtjeva vazno je za
legalnost i uskladenost projekta.

Lobisti: Lobisti su osobe ili organizacije koje zastupaju odredene interese i
promoviraju ih pred vladinim tijelima ili drugim relevantnim strukturama. Njihov
utjecaj moze oblikovati politicki kontekst projekta.

Mediji: Mediji imaju sposobnost oblikovanja percepcije i javhog mnijenja o
projektu Sto moze znacCajno utjecati na ugled i uspjeh projekta.

Profesionalna udruzenja: Profesionalna udruzenja mogu imati specificne
interese u projektu, a njihova podrska moze biti kljuCna za uspjeh projekta u

odredenim sektorima.
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e Javnost: Javnost predstavlja Siru populaciju koja moze biti zainteresirana za ili
utjecati na projekt. Njezina percepcija i potpora mogu biti kljuéni za drustvenu
prihvatljivost projekta.

Prepoznavanje ovih vanjskih interesno-utjecajnih skupina i razumijevanje
njihovih potreba i oCekivanja klju¢no je za ucinkovito upravljanje projektima. Kroz
uspostavljanje dobrih odnosa i komunikaciju s ovim skupinama, projektima se

omogucava veca Sansa za postizanje ciljeva i uspjeha.
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4. UPRAVLJANJE ODNOSIMA S INTERESNO-UTJECAJNIM
SKUPINAMA PROJEKTA

Upravljanje odnosima s interesno-utjecajnim skupinama projekta igra klju¢nu
ulogu u uspjeSnom ostvarivanju projektnih ciljeva i postizanju pozitivnih ishoda.
Projekti se ne odvijaju izolirano; umjesto toga, oni su integrirani u Sire drustveno i
poslovno okruzenje te ovise o podrsci, razumijevanju i suradnji razliCitih dionika. U
ovom poglavlju istraZit ce se znac€aj upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim
skupinama u projektima, analizirati raznolike skupine koje mogu utjecati na projekte te
razmatrati strategije i pristupe kako bi se osiguralo da svi relevantni dionici budu
zadovoljni rezultatima projekta.

Da bi voditelj projekta mogao upravljati ljudima mora znati kamo, kako i zasto
ide, Sto Ce biti viSe razradeno u sljedecem poglavlju, kako bi se moglo ideje, ciljeve i

strast prenijeti na interesno-utjecajne skupine.

4.1. Kategorizacija interesno — utjecajnih skupina projekta — teorijski
okvir

U kontekstu upravljanja projektima, razumijevanje i zadovoljenje zahtjeva
dionika predstavlja jedan od najzahtjevnijih aspekata. Dionici su pojedinci ili skupine
Ciji interesi mogu biti znaCajno pogodeni ishodom projekta, a mogu imati i zna€ajan
utjecaj na njegov uspjeh. S obzirom na Cinjenicu da svaki dionik moze imati razliite i
ponekad suprotstavljene zahtjeve ili o€ekivanja, projektni timovi ulazu znacajne napore
u komunikaciju kako bi identificirali i razumjeli te zahtjeve. UspjeSno upravljanje
dionicima zahtijeva ne samo prepoznavanje i dokumentiranje njihovih specifi¢nih
potreba, vec i razvijanje strategija za uskladivanje tih potreba s ciljevima projekta.
Pozitivan utjecaj dionika moZe inicirati uspjeh projekta, dok negativan utjecaj moze
predstavljati rizik za njegovu realizaciju. Stoga je od izrazitog znacaja razviti pristup
koji omogucava efikasno upravljanje razli¢itim interesima i o€ekivanjima, osiguravajuci
napredak projekta u skladu s definiranim ciljevima i o€ekivanjima svih uklju¢enih strana
(Tarhanis, 2024.).

Analiza dionika i proces klasifikacije izvode se nakon zavrSetka procesa
identifikacije dionika. Projektni timovi koriste razliCite alate i tehnike za izvodenje

analize dionika kako bi razumijeli potrebe i oekivanja strana unutar i izvan projekta.
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Razumijevanje njihovih atributa i medusobnih odnosa moze biti od velike pomoc¢i za
strateSko planiranje i upravljanje projektom. Klasifikacija dionika ima za cilj grupirati
dionike prema njihovoj moci, razini u€inka i utjecaja na projekt (Tarhanis, 2024.).

Klasifikacija utjecajno-interesnih skupina i pristup kategorizaciji kljuni su
aspekti u upravljanju projektima. Kategorizacija utjecajno-interesnih skupina temelji se
na utjecaju i interesu. Jedan od najCesSce rabljenih kriterija klasifikacije dionika jest
model moci i interesa prema kojem se dionici grupiraju sukladno njihovoj razini moci
unutar projekta i interesu koji pokazuju za ishod projekta. Ovaj model pomaze u
optimiziranju nacina ophodenja s razliCitim skupinama dionika i prilagodbi strategije
upravljanja sukladno njihovim potrebama i oCekivanjima. Tako, primjerice, dionici s
visokom razinom moci i velikim interesom iziskuju pazljivo upravljanje. Ukoliko isti
podrzavaju projekt, neophodno je odrzavati njihovu podrsku pruzanjem informacija. S
druge strane, ukoliko imaju negativnu percepciju, potrebno im je pristupiti s oprezom i
razviti strategiju za njihovo upravljanje. Dionici s velikom moci, ali malim interesom,
trebaju biti zadovoljni jer njihova mo¢ moze utjecati na projekt, ¢ak i ako se njihovi
interesi promijene. Dionicima s malom modi, ali velikim interesom, klju¢no je pruZiti
informacije i ukoliko imaju pozitivhu percepciju, koristiti ih za lobiranje kod drugih
skupina dionika i odrzavanje njihovih interesa. Nasuprot tome, negativho nastrojeni
dionici s malom moci ne zahtijevaju utroSak previSe vremena. Vazno je pratiti dionike
s malom moci i interesom jer se njihov polozaj moze promijeniti, no ukoliko su
negativni, takoder im ne treba posvecivati previSe vremena (Tarhanis, 2024.).

Ostali modeli koji se koriste za klasifikaciju utjecajno-interesnih skupina jesu
model moci/utjecaja prema kojem se dionici klasificiraju obzirom na razinu njihovog
autoriteta i aktivne uklju€enosti u projekt; model utjecaja/ucinka za koji se kao temel;
klasifikacije koristi aktivna ukljuenost dionika u projekt, kao i njihova sposobnost glede
utjecaja na planiranje i realizaciju projekta te model istaknutosti koji kategorije dionika
opisuje temeljem njihove moci glede sposobnosti nametanja svoje volje, potrebe za
urgentnom paznjom i legitimnosti, odnosno primjerenosti njihove ukljuéenosti (Project
Management Institute, 2013: 396).

Ucinkovita analiza i strategija upravljanja dionicima vazne su za optimizaciju
vremena potrebnog za upravljanje razli€itim skupinama. Naime, voditelj projekta ne
moze uloziti jednak trud tijekom upravljanja dionicima s razliCitim prioritetima.
Inherentno, upravljanje dionicima s velikom moci i interesom oduzima viSe vremena u

odnosu na upravljanje dionicima s malom moci i interesom. Plan komunikacije pomodi
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Ce projektnom timu identificirati s kojim dionicima treba komunicirati i uspostaviti jasne
komunikacijske kanale, $to je poglavito korisno u sloZzenim projektima (Tarhanis,
2024.).

4.2. Proces upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim skupinama

Upravljanje odnosima s interesno-utjecajnim skupinama projekta je klju¢na
komponenta uspjeSnog vodenja projekata. Za efikasno upravljanje ovim odnosima,
vazno je pravilno kategorizirati interesno-utjecajne skupine prema njihovim
karakteristikama, sposobnostima, volji i kapacitetima. Ovo omogucava projektnim
menadzerima bolje razumijevanje toga s kim trebaju intenzivnije suradivati te kako
rasporediti resurse, buduci da svaka skupina moze imati razliit utjecaj na projekt i
razliCite potencijale za doprinos njegovom uspjehu.

Prvi korak u upravljanju odnosima s interesno-utjecajnim skupinama jest
identifikacija tih skupina koje su relevantne za projekt (Singh, 2019.). Potrebno je
razumijeti koje skupine su ve¢ pogodene projektom i koje bi mogle biti pogodene u
buducnosti. Nakon identifikacije, vazno je inicirati inicijalni kontakt s ovim skupinama
kako bi se utvrdilo njihovo zanimanje za projekt te nacin na koji bi mogli doprinijeti.

Drugi korak obuhvaca odabir odredenih skupina i njihovo aktivno uklju€ivanje u
projekt (Singh, 2019.). Kroz ove procese, postize se dogovor o nacinu suradnje,
istrazuju se njihovi interesi i kapaciteti te se uspostavljaju jasni komunikacijski kanali.

Tre¢i korak se fokusira na postizanje jasnog razumijevanja procesa
komunikacije i suradnje s ovim skupinama (Singh, 2019.). To uklju€uje dogovore oko
pitanja kao Sto su narudzbe, promjene, isporuke, pla¢anja i ostale aspekte koji se ticu
odnosa s projektom.

Cetvrti korak je klju&an jer se bavi praéenjem i procjenom uginkovitosti odnosa
i procesa komunikacije s interesno-utjecajnim skupinama (Singh, 2019.). Ovo ukljucuje
praéenje kako se procesi odvijaju i identificiranje potreba za promjenama u procesima
ili oCekivanjima skupina. Ovaj korak omogucéava brzu korekciju kada se primijeti
odstupanje od planiranog.

Peti i posljednji korak je kontinuirana nadogradnja i prilagodba na temelju
povratnih informacija i promjena u projektu (Singh, 20129.). Ova faza osigurava da

projekt ostane fleksibilan i sposoban reagirati na promjenjive uvjete ili nove spoznaje.
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Ovakav pristup upravljanju odnosima s interesno-utjecajnim skupinama
projekta klju€an je za osiguranje da projekt bude u skladu s potrebama i oCekivanjima
svih relevantnih strana te da postigne svoje ciljeve na najucinkovitiji nacin.

Sljede¢a slika nam kroz opisani postupak omogucuje nam da sustavno

identificiramo i uklju¢imo interesno-utjecajne skupine i pratimo uspjesnost projekta.

Slika 1. Prethodna provjera projektnog tijeka

Izvor: Davison, A. (2012): Project Pre — chech Fast path, Trafford Publishing, Kanada,
str. 31.

Prvi korak je identificirati interesno-utjecajne skupine kako bi znali tko su i kako
bi prikupili sve potrebne informacije o njima. Drugi korak je uklju€iti dionike u projekt i
upoznati ih sa projektom te kako bi saznali tko je koliko predan projektu i naravno
sposoban za njegove zadatke. Treci korak je procijeniti podrucja odlu€ivanja, na nacin
da se odredi tko kada i 0 &emu odluéuje. Cetvrti korak se odnosi na praéenje interesno-
utjecajnih skupina kako bi se uvijerili da sve ide po planu i da svatko radi kvalitetno svoj
dio zadatka. Na kraju peti korak se odnosi na provjeru projekta kako bismo se uvjerili
dali je sve uradeno kako treba i kako je dogovoreno, takoder ovaj korak je koristan
kako bi cijeli tim uvidio na dobre odluke i radnje koje su donesene i odradene i naravno
na pogreske iz kojih se moze puno toga nauciti kako bi cijeli tim ucio za naredne
projekte.

Ovaj pristup omoguc¢ava nam i da kategoriziramo te skupine i razumijemo koliki
je njihov potencijalni utjecaj na projekt (Roeder, 2017.). Takoder, mozemo bolje ocijeniti
vaznost svake pojedine skupine za projekt, razdvajajuci one kljuéne od onih manje

znacajnih.
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U procesu komunikacije s interesno-utjecajnim skupinama naglasak ce biti na
individualnom pristupu, koriste¢i metode kao $to su osobni razgovori, telefonski
razgovori, e-mail komunikacija te online upitnici (Roeder, 2017.). Ovaj pristup
omogucéava odrzavanje osobnih odnosa te olakSava identifikaciju potencijalnih
problema, zabrinutosti i nedostataka. Takoder, omogucava nam da bolje razumijemo
njihove interese u projektu, osim financijskih, kao s$to su ugled, zadovoljstvo pruzanjem
kvalitetnih proizvoda i druge motivacije.

Izuzetno vazno je razmotriti snagu utjecaja svake interesno-utjecajne skupine
na projekt. To podrazumijeva procjenu koliko ¢e projekt ovisiti 0 njima i koji specificni
aspekti zahtijevaju posebnu pozornost od strane voditelja projekta (Roeder, 2019.).
Vazno je napomenuti da se tablica koja kategorizira skupine na projektu moze mijenjati
tijekom vremena jer se mijenjaju preferencije i uloge tih skupina u kontekstu projekta.
Stoga je kontinuirano pracenje i prilagodba kategorizacije klju¢an aspekt upravljanja

odnosima s interesno-utjecajnim skupinama.

4.3. Moguce strategije angaziranja utjecajno — interesnih skupina u
upravljanju projektima

Upravljanje projektima u suvremenom poslovnom okruzenju zahtijeva ne samo
tehniCko znanje i vjestine, vec¢ i u€inkovito upravljanje utjecajno-interesnim skupinama,
koje igraju kljucnu ulogu u uspjehu ili neuspjehu projekta. Razumijevanje kako
angazirati ove skupine, razviti odnose s njima i pravilno upravijati njihovim
oCekivanjima klju€no je za postizanje ciljeva projekta.

Prvi korak u strategiji angaziranja je temeljita identifikacija svih interesnih
skupina povezanih s projektom. To ukljuCuje internu ekipu projekta, klijente,
dobavljace, korisnike, regulatorna tijela i druge relevantne dionike (Roeder, 2017.).
Nakon identifikacije, vazno je provesti analizu njihovih interesa, utjecaja, mocii stavova
prema projektu. Razvijanje jasnog komunikacijskog plana klju¢no je za uspjesSno
upravljanje utjecajno-interesnim skupinama. Ovaj plan trebao bi odrediti tko ¢e
komunicirati s kojim skupinama, kako ¢e se informacije distribuirati, i koji ¢e kanali
komunikacije biti koristeni. Redovita i transparentna komunikacija pomaze u izgradnji
povjerenja i odrzava informirane sve dionike.

Uklju€ivanje kljuénih utjecajno-interesnih skupina u ranoj fazi projekta moze

poboljSati razumijevanje njihovih potreba i ocekivanja. Suradnja s Kklijentima,
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dobavljaCima i drugim partnerima moze rezultirati obostranim koristima i povecati
Sanse za uspjeh projekta (Bohulu Mabelo, 2020.). Otvoren dijalog i razmjena
informacija pomazu u izbjegavanju konflikata i optimizaciji procesa. Projekti se Cesto
suoCavaju s promjenama i izazovima, stoga je vazno biti prilagodljiv u odnosu prema
utjecajno-interesnim skupinama. Aktivno slusanje njihovih povratnih informacija, brza
prilagodba planova i transparentno upravljanje promjenama kljuCni su elementi
uspjeSne strategije. Unaprijed prepoznati potencijalne rizike i konflikte s utjecajno-
interesnim skupinama omogucuje projektnom timu da razvije strategije za njihovo
upravljanje. RjeSavanje konflikata odmah i izbjegavanje eskalacije kljucno je za
oCuvanje stabilnosti i povjerenja medu dionicima (Roeder, 2017.). Pruzanje edukacije
i podizanje svijesti medu utjecajno-interesnim skupinama o ciljevima i koristima
projekta moZe znac€ajno doprinijeti njihovoj potpori. Informirane skupine su sklone
suradniji i razumijevanju, $to olakSava implementaciju projektnih ciljeva.

Redovito pracenje i vrednovanje stupnja angaZzmana utjecajno-interesnih
skupina tijekom cijelog zivotnog ciklusa projekta omogucuje pravovremene korekcije i
poboljSanja u strategiji angaZziranja (Bohulu Mabelo, 2020.). To moze ukljucivati revizije
komunikacijskih planova, prilagodbe strategija suradnje ili dodatne edukacijske
inicijative. UspjeSno upravljanje projektima zahtijeva proaktivni pristup angaziranju
utjecajno-interesnih skupina. Integracija ovih strategija u projektni plan pomaze u
stvaranju pozitivnih odnosa, minimiziranju rizika i postizanju zajednickih ciljeva svih
relevantnih dionika. Vrlo je bitno napraviti development plan za interesno-utjecajne
skupine kako bi se definirali procesi, procedure i alati za u€inkovito ukljucivanje dionika
u projekt te kako bi se dobilo njihovo povjerenje i maksimalni angazman nakon Sto se

analiziraju njihove potrebe, interesi i eventualni utjecaj na projekt

Tablica 1. Primjer development plana za specificnog dionika

Stakeholder/Uloga Problem Akcija Odgovornost VreToeanK'

Marko Mari¢ ima Voditelj projekta poslat ¢e

kvalitetne proizvode, mu popis dokumentacije Do kraia
Marko Mari¢ — medutim ima tehni¢kih  koja je potrebna Voditelj 2023 J
proizvodac krema poteskoca sa ishodovanje dozvole za projekta C

. . . T godine
dodavanjem natpisa dodavanje natpisa "bez
.bez glutena“ glutena"

|zvor: Izrada autora prema Miller, D., Oliver, M. (2015): Engaging Stakeholders for
Project Success. PMI White Paper.
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5. ANALIZA PROJEKTA | KLJUCNIH INTERESNO-
UTJECAJNIH SKUPINA NA PROJEKTU POKRETANJA
POSREDNICKOG PODUZECA

Istrazivanje projekta, kao i kljuénih interesno-utjecajnih skupina vezanih uz
pokretanje posredni¢kog poduzeca izmedu proizvodaca prirodnih proizvoda bez
glutena i kupaca, detaljno su obradeni u ovom poglavlju. Cilj istrazivanja bio je prikupiti
relevantne podatke o mogucim interesno-utjecajnim skupinama, istraziti njihova
oCekivanja od projekta te procijeniti njihove sposobnosti i utjecaj. Na temelju tih
spoznaja, planira se usmjeriti fokus na u€inkovito upravljanje njihovim oCekivanjima i
sposobnostima.

Fokus istrazivanja je isklju€ivo na proizvodacima i kupcima. Druge interesno-
utjecajne skupine, poput prijevoznika i vlada, nisu obuhvacene istrazivanjem. Razlog
izostanka prijevoznika iz istrazivanja leZi u dobro razvijenim distribucijskim kanalima u
Europi, gdje postoji obilan broj konkurenata s vrlo sli¢énim cijenama. Stoga, istrazivanje
tog podrucja nije smatrano nuznim. Sli¢cno tome vlade nisu u fokusu jer proizvodaci
vecC posjeduju sve potrebne dozvole za proizvodnju proizvoda bez glutena i dodavanje
odgovarajucih oznaka na proizvode.

Objektni ciljevi projekta postavljeni su kako bi se ostvarili specifiCni rezultati i
uvjeti nuzni za postizanje namjenskog cilja, a to je osnivanje posrednic¢kog poduzeca
izmedu proizvodaca i kupaca s uslugama nabave i distribucije zdravih proizvoda bez
glutena. Objektni podciljevi uklju€uju pronalazenje kvalificiranih proizvodaca,
uvjeravanje proizvodaca u poslovnu isplativost projekta, dogovaranje nacina suradnje
i distribucije, pronalaZenje odgovarajuéih kupaca specijaliziranih za prodaju zdravih
proizvoda te postizanje suglasnosti o aspektima poput kvalitete, cijene, dostave i
pla¢anja.

Vazno je naglasiti da Ce se pritom uvaZziti oCekivanja i sposobnosti obje strane -
proizvodacCa i kupaca. Kroz kontinuiran dijalog, pitanja i odgovore, te prilagodbu
njihovim potrebama, projekt ¢e izgraditi odrzivu suradnju koja ¢e zadovoljiti interese
svih strana. Ovaj pristup naglaSava vaznost razumijevanja specifiCnosti trzista
proizvoda bez glutena te osiguranje suradnje koja odrazava interese i oCekivanja svih
uklju€enih strana. Na taj nacin se pokus$alo pridobiti proizvodace kroz osvjeStavanje o

potrebama trzista za proizvodima bez glutena i informiranje o trendu rasta potraznje
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za takvim proizvodima, u danasnje vrijeme da mali proizvodaci ne razmisljaju o takvom
nacinu distribucije i marketinga.

PoCetak projekta je poCeo idejom o osnivanju posredniCkog poduzeca
01.06.2023. godine, nakon C¢ega se pocCelo sa prikupljanjem informacija i
proucavanjem literature o uspjeSnom upravljanju odnosima s interesno-utjecajnim
skupinama te pronalaskom kvalitetnih proizvodaca i mogucih kupaca kako je opisano
u radu. Projekt ¢e se smatrati zavrSenim nakon pronalaska dovoljnog broja kupaca
kako bi buduc¢e novo posrednicko poduzeée moglo profitirati 10.000,00 Eura godisnje.
Navedeni ocCekivani profit oCekuje se posti¢i do 31.12.2025 godine. Nakon Cega
zapocinje faza eksploatacije projektnih rezultata osnivanjem posredni¢kog poduzeca.

Celijakija, kronicna autoimuna bolest koja zahvaéa tanko crijevo zbog
nepodnoSenja glutena (Vuceli¢, 2021.), postaje sveprisutniji javnozdravstveni problem
diljem svijeta. S obzirom na brzi porast incidencije, celijakija predstavlja izazov za
javnozdravstvene sustave, medicinske stru¢njake i oboljele pojedince.

Celijakija predstavlja globalni javnozdravstveni izazov. Procjenjuje se da se
javlja u oko 1% svjetske populacije (Vuceli¢, 2021.), s regionalnim varijacijama u
prevalenciji. Unutar europskih zemalja, skandinavske zemlje biljeZze najviSu
prevalenciju, dok je Njemacka zemlja s najmanjom incidencijom. Tijekom posljednjih
50 godina, incidencija celijakije u razvijenim zemljama porasla je 4-5 puta (Vucelic,
2021.), ¢ime se istovremeno proSirila svijest o bolesti te poboljSale dijagnostiCke
metode. Vazno je napomenuti da broj oboljelih moze biti veéi nego Sto pokazuju
statistike, buduéi da mnogi bolesnici ostaju neprepoznati ili se dijagnosticiraju s drugim,
nespecificnim simptomima.

Glavni faktor koji pridonosi rastu incidencije je veca izloZenost glutenu u
prehrani. Promjene u prehrambenim navikama, uklju€ujuci vecu konzumaciju glutena,
mogu biti jedan od ¢imbenika koji doprinose porastu broja oboljelih (MarCec et al,
2018.). Osim toga, poboljSane dijagnosticke metode omogucéavaju precizniju
identifikaciju sluCajeva celijakije, posebno u ranim fazama bolesti.

Broj slucajeva celijakije u stalnom je porastu, Sto djelomiCno moze biti rezultat
povecéane svijesti i poboljSane dijagnostike, ali i stvarnog povecanja oboljelih. Ovaj
trend ima ozbiljne implikacije na javnozdravstvene resurse, jer se zahtijeva
pravodobna dijagnoza, pracenje i upravljanje oboljelim osobama. Dijagnoza celijakije
moze biti dugotrajan proces (Vuceli¢, 2021.), Cesto traje godinama prije nego $to se

postavi ispravno. Nedovoljna informiranost zdravstvenih radnika i op¢e javnosti o
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celijakiji moze pridonijeti kasnjenju u dijagnostici, Cime se produzava razdoblje patnje
pacijenata i povecavaju troSkovi zdravstvenog sustava. Celijakija ima znacajne
ekonomske implikacije koje proizlaze iz troSkova dijagnostike, pra¢enja, posebne
prehrane i potrebne edukacije (Mar€ec et al., 2018.). Osim toga, radna sposobnost
oboljelih moZze biti pogodena, sto dodatno optereéuje gospodarstvo.

Rastuca svijest o celijakiji postavlja izazove i pred prehrambenu industriju.
Potraznja za sigurnim i ukusnim bezglutenskim proizvodima raste, Sto izaziva potrebu
za prilagodbom proizvodnih procesa i proSirenjem ponude bezglutenskih opcija
(Marcec et al., 2018.). Celijakija moze biti povezana s nizom drugih zdravstvenih
problema poput osteoporoze, anemije, neuroloskih poremecaja i drugih autoimunih
bolesti. Ova kompleksnost zahtijeva integrirani pristup zdravstvenoj skrbi i edukaciji
pacijenata.

Celijakija ne predstavlja samo osobni izazov za oboljele pojedince, vec i
znacajan javnozdravstveni problem koji zahtijeva sveobuhvatni pristup. Sveukupno,
usmjeravanje resursa prema ranoj dijagnozi, edukaciji, prevenciji i istrazivanju kljuc¢no
je za upravljanje rastuc¢im utjecajem celijakije na drustvo.

TrziSte proizvoda bez glutena doZivjelo je znaCajan porast u proteklim
godinama, a prema procjenama, vrijednost tog trziSta dosegnula je iznos od 4,3
milijarde dolara u 2019. godini (Allied Market Research, 2019.). OCekuje se daljniji
impresivan rast, s projiciranom vrijednoS¢u od 7,5 milijardi dolara do 2027. godine
(Allied Market Research, 2019.). Ovaj znac¢ajan porast vrijednosti trziSta proizvoda bez
glutena odrazava rastu¢u svijest o celijakiji i poveéanu potraznju potroSaCa za
prehrambenim proizvodima prilagodenima njihovim prehrambenim potrebama.
Raznolika ponuda proizvoda bez glutena, uklju€ujuéi bezglutensko brasno, tjestenine,
kruh, grickalice i slastice, zadovoljava potrebe onih koji su dijagnosticirani s celijakijom
(Allied Market Research, 2019.), ali i osoba koje se opcenito odlu€uju za bezglutensku
prehranu zbog zdravstvenih ili Zivotnih razloga.

Industrija proizvoda bez glutena nastoji inovativnim pristupima pridobiti sve vedéi
udio na trzistu, a to ukljuCuje razvoj visokokvalitetnih i ukusnih proizvoda bez glutena
kako bi privukli Siri krug potro$aca. Prilagodavanje prehrambenih navika potro$aca,
zajedno sa stalnim istrazivanjem i razvojem novih proizvoda, klju¢no je za daljnji rast
ove perspektivne industrije, (Allied Market Research, 2019.). Faktori koji poti¢u rast
trziSta proizvoda bez glutena uklju€uju i sveop¢u tendenciju ka zdravijem nacinu Zivota,

povecéanu dijagnozu celijakije i netolerancije na gluten te rastucu svijest o zdravstvenim
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koristima bezglutenske prehrane. Ocekuje se da ¢e daljnje educiranje potroSaca o
prednostima bezglutenske prehrane i Sirenje dostupnosti ovih proizvoda na globalnom
trziStu dodatno potaknuti rast i razvoj industrije proizvoda bez glutena u narednim
godinama.

U sliedecem grafikonu prikazan je potencijalni rast trziSta bezglutenskih

proizvoda.

Grafikon 1. Veli€ina trziSta bezglutenskih proizvoda 2019. i projekcije za 2027. godinu

Izvor: Allied Market Research (2019): Gluten free products market by type and
distribution channels, dostupno na https://www.alliedmarketresearch.com/gluten-free-

products-market (pristuplijeno 10.04.2024.)

Iz podataka na grafikonu 1. da se i8Citati da ¢e potraznja za proizvodima bez
glutena porasti. S toga postoji opravdano o€ekivanje da ¢ée kupci biti zainteresirani za

takve proizvode, Sto ¢e se bolje vidjeti nakon ispitivanja trziSta kupaca i proizvodaca.

5.1. Metodologija prikupljanja i obrade podataka

Empirijski dio istrazivanja proveden je anketnim istraZivanjem interesa i
preferencija nasumic¢no odabranih potencijalnih kupaca i proizvodaca prirodnih

proizvoda koji su determinirani ranijim poznanstvima i proslom uspjeSnom poslovnom
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suradnjom. Potencijalno zainteresiranim proizvodaCima i kupcima distribuiran je
anketni upitnik koji se sastojao od dijela pitanja koji iziskuje odgovore deskriptivhe
prirode i dijela kojeg Cine pitanja Lickertove ljestvice. Primarno su podaci obradeni u
programskom softveru Excel pri ¢emu su izradom grafikona i metodom deskriptivhe
statistike prikazana obiljezja ispitanika i izvrSena analitika svih ostalih pitanja
relevantnih za uspjesSnu realizaciju projekta i mogucu "ko-operaciju" izmedu prirodnih
proizvodaca u Istarskoj zupaniji i kupaca u Europskoj Uniji.

Anketno istrazivanje proizvodaca provedeno je u razdoblju od 31. sije€nja 2024.
do 15. oZujka 2024. godine na uzorku od 11 proizvodaca prirodnih proizvoda pri ¢emu
SuU generirana saznanja o proizvodnom asortimanu njihovih proizvoda, perspektivi
ponude istih na medunarodnim trzistima u buducénosti te njihovim osobnim stavovima
glede percepcije financijske odrzivosti i profitabilnosti u svrhu realizacije projekta.

Anketno istraZzivanje nasumic¢no odabranih kupaca prirodnih proizvoda,
provedeno je u razdoblju od 1. travnja 2024. do 20. travnja 2024. godine. Poslano je
sveukupno 240 email-a razliitim maloprodajnim trgovinama od €ega je 50 email-ova
poslano potencijalnim kupcima u Njemackoj, 60 email-ova poslano je u Austriju, 60
email-ova je poslano u Sloveniju te je 70 email-ova poslano u ltalijju. Premda je
prvobitna zamisao bila isto provesti na uzorku od 240 odabranih kupaca, naposljetku
je anketni upitnik doista i ispunilo svega 5 maloprodajnih trgovina iz Slovenije i Italije.
Anketni upitnici distribuirani su putem e-maila te osobnim sastancima. Po prikupljanju
podataka provedenog anketnog istraZivanja, pristupljeno je analitici istih temeljem
definiranih metoda istrazivanja.

Svakom pojedinom kupcu i proizvodacu pristupalo se individualno te su, s
obzirom na specifi€nost njihovih medusobnih zahtjeva i oCekivanja, svi aspekti njihove
buduce suradnje, nedoumice, klju¢ni problemi, odgovaraju¢a rjeSenja, kao i razina
moci i utjecaja na realizaciju projekta, interpretirani u tablicnim prikazima u nastavku
rada.

Proizvodaci su mapirani i kategorizirani s obzirom na sljedeCe dobivene
informacije (Bohulu Mabelo, 2020.):

Sto im je najvaznije u cijelom projektu/njihov interes?

Razina adaptacije na promjene koju traze kupci

Kakvo je njihovo misljenje o projektu?

Koje su im informacije potrebne?
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Mogu li staviti dodatne natpise na njihov proizvod?

Njihova sposobnost proizvodnje

Koliko su posveceni kupcu po kvaliteti, troSkovima i uslugama?
Njihova sposobnost povecéanja proizvodnje i dugorocnost proizvodnje
Razina kvalitete i stalno osiguravanje jednake razine kvalitete.
Pozeljan naCin komuniciranja

Jesu li spremni na trazeni popust?

Potrebne informacije od kupaca

Prihvaéaju li odgodu placanja?

Jesu li svjesni o potrebama na trziStu za proizvodima bez glutena?
Njihova oCekivanja od voditelja projekta

PoZeljna uCestalost komunikacije

Kupci su mapirani i kategorizirani s obzirom na sljedece dobivene informacije (Bohulu
Mabelo, 2020.):

Njihova o€ekivanja

Misljenja i zelje

Kljuéne zone interesa

Potrebne informacije

Mogucnost avansnog plac¢anja

Zadovoljstvo informacijama na web stranici projekta
Pozeljan naCin komunikacije

PozZeljan nacin narucivanja

Sirenje palete proizvodima sa oznakom ,bez glutena*

Njihov interes u suradnji na ovom projektu.
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Prvi korak u komunikaciji sa interesno-utjecajnim skupinama je odraden sa

inicijalnim sastancima sa proizvodacCima, zatim sa kupcima telefonskim pozivima i

emailom, gdje su upoznati sa projektom i gdje se pokuSava saznati osnova oCekivanja

za sve sudionike i stvaraju se meduljudski odnosi koji Ce se dalje nadogradivati sa svim

ostalim interesno-utjecajnim skupinama te se pokuSava uvidjeti od koga mozemo

dobiti angazman na zadovoljavajucoj razini.

U tablici 2 prikazana je matrica angaziranosti koja se koristila za procjenu

angaziranosti pojedine interesno-utjecajne skupine.

Tablica 2. Matrica angazmana proizvodaca i kupaca

Naziv/Ime

Nezainteresiran

Negativan

Neutralan

Pozitivan

Angaziran

Poduzece
1

C

D

Poduzece
2

Poduzece
3

lzvor: Izrada autora prema Roeder, T. (2017): Managing project Stakeholders, Wiley,

New York.

Pojasnjenja pojmova iz tablice 2. su sljedec¢a (Roeder, 2017.):

¢ Nezainteresiran - Nezainteresiran ili nesvjestan,

¢ Negativan - Negativan prema aktivhostima i poslovnim ciljevima projekta,

¢ Neutralan - Neutralan prema aktivnostima i poslovnim ciljevima projekta,

e Pozitivan - Svjestan aktivnosti i poslovnih ciljeva i pozitivan prema njima,

e Angaziran - Svjestan aktivnosti i poslovnih cilieva te aktivno uklju¢en u

realizaciju,

e C- trenutno stanje interesno-utjecajne skupine,

e D- Zeljeno stanje interesno-utjecajne skupine.

Oni projekti koji su se bavili dionicima na ad hoc osnovi (ili na tradicionalan

nacin) imali su mnogo viSe problema sa svojim dionicima od onih projekata koji su

razvili strategiju (angaziranja) dionika u ranoj fazi projekta (Bohulu Mabelo, 2020.).

Kada smo kategorizirali interesno-utjecajne skupine, znamo kako bolje pristupiti njima

28



i na koji naCin kako bismo ih bolje motivirali i drzali aktivnima te znamo kako im
prezentirati informaciju koju smo ranije dobili kako bi njima bila prihvatljiva i
motiviraju¢a. Takoder znamo sa kime potrositi viSe vremena i truda kako bismo ga
pridobili za daljnji razvoj projekta te kome je potrebno joS podataka i uvjeravanja.

Primarna svrha proaktivhog pristupa upravljanju dionicima projekta je povecati
izglede za uspjeh projekta (Grangregorio, 2023.).

Tablica 3. oznacCuje kompatibilnost proizvodaca i kupaca, gdje se uz potrebe
kupaca i mogucnosti proizvodaca lakSe da iScCitati koji je proizvodaC kompatibilan sa

kojim kupcem.

Tablica 3. Kompatibilnost proizvodaca i kupca

MOGUCNOSTI POTREBE KUPCA
PROIZVODACA
A B C D
Kupac 1 Kupac 2 Kupac 3 Kupac 4
1 Proizvodac 1 X
2 Proizvodac 2 X
3 | Proizvodac 3 X
4 Proizvodac 4 X

Izvor: lzrada autora

Zatim iz dobivenih kompatibilnosti u tablici 3, izradena je tablica 4 u kojoj je opis
kompatibilnosti proizvodaca i kupca, sto je potrebno uskladiti kako bi se uskladila

oCekivanja te sto je potrebno uraditi kako bi do uskladenja doslo.

Tablica 4. Tablica uskladenosti - upravljanja oekivanjima

Interesno - utjecajne skupine 1i A

OPIS: Kupac i proizvoda¢ su kompatibilni po potrebama
proizvoda

POTREBNO USKLADITI: | Cijenu, koli¢inu proizvodnje i nacin pla¢anja

SLJEDECI KORAK: Nakon dobivenih preferencija od kupca, prenijeti ih i
uskladiti sa proizvodacem.

Izvor: lzrada autora
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Nakon $to se saznaju o€ekivanja i potrebe kupaca, potrebno je iskomunicirati
sa proizvodacem o njegovoj mogucnosti prilagodbe i promjene te uskladenju iste sa
kupcima. Kako bi se moglo u ovoj fazi odrediti interes proizvodaca i kupaca za projekt,
utvrduje se postoje li mogucnosti i Zelje odredenih proizvodaCa i kupaca za
postizanjem potrebnih promjena u svrhu uspjeha. Poanta je uvijeriti stakeholdere da
preuzmu svoje obaveze i da budu predani te da se identificiraju njihove uloge,
odgovornosti, ovlasti, interesi, ciljevi, znanja, oCekivanja, interes i mo¢ te dali je
potrebno im udovoljavati, pozorno upravljati, pratiti ili samo informirati. U tu svrhu

stakeholderi se klasificiraju koristenjem reSetke modi/interesa, slika 2.

Slika 2. ReSetka moci/interesa

r

ik

Keap Manage

Sati=fied Closaly
P ower

Manitor Kaeap
{ Minimum Effort) Infortred
Lo
-
Lo Interest High

Izvor: MBA Knowledge Base (2014): Stakeholder Analysis — Stakeholder Power and Interest Mapping,

dostupno na https://www.mbaknol.com/strategic-management/stakeholder-analysis-stakeholder-

power-and-interest-mapping/ (pristupljeno 10.04.2024.)

Sada je dobivena bolja slika sa sljedec¢im podacima:

- Koji je opseg njihovog interesa u projektu
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- Koliku imaju mo¢ utjecaja na projekt
- Koju razinu angaZziranosti mozemo dobiti
- Koliko projekt ovisi o njima

Obzirom na njihov interes ili moC potrebno je uspostaviti nacin rada i
komunikacije sa njima, o navedenom ovisi hocemo li ih samo pratiti ili i informirati o
potrebnim promjenama ili udovoljavati i njihovim interesima i pozorno upravljati
njihovim ocCekivanjima.

Kako bi se kvalitetno odradio proces identificiranja interesno-utjecajnih skupina
potrebno je dokumentirati i analizirati sve informacije o oc€ekivanjima, razini
uklju€enosti, utjecaju i meduovisnostima odabranih interesno-utjecajnih skupina.

Registar zainteresiranih strana jest dokument koji umanjuje mogucnost pojave
problema jer su svi podaci na jednome mijestu i lako su vidljivi i pristupacni. Registar
sam po sebi olakSava upravljanje dionicima. Kako se interesno-utjecajne skupine i
njihova ocCekivanja s vremenom mijenjaju tako se i registar mijenja s vremenom i

redovito se nadopunjuje. U tablici 5 jest primjer registra interesno-utjecajnih skupina.

Tablica 5. Primjer registra interesno-utjecajnih skupina

Ime Uloga Rgzmg Ocekivanja [Kontakt Lokacija|Glavni zahtjevi
utjecaja
Prodati 1000 . .
Marko . Y . . marko.maric Placanje  na
.. |ProizvodacC |Velika [proizvoda u . Pula N
Maric . .. |@gmail.com vrileme
prvoj godini
Kvaliteta
. Kvalitetni proizvoda -
Virtuo velika - roizvodi po|virtuo@gmail ristupacCna
Kupac glavni p. v p. 9 "Milano p" P
s.r.l. K pristupacnoj [com cijiena - sva
upac .
cijeni potrebna
dokumentacija

Izvor: lzrada autora

U registru interesno utjecajnin skupina su sumirani svi bitni podatci koji su

potrebni za kvalitetnu suradnju i upravljanje oCekivanjima.
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Zatim je potrebno za svakoga posebno vidjeti kako komunicirati, kada
komunicirati, Sto komunicirati. U odredenom je trenutku jako bitno zastati i evaluirati
naCine komunikacije koji su ostvareni. Komunikacija je moguca na viSe sljedecih
nacina: jedan na jedan, sa odredenom grupom od viSe ljudi i to osobno, telefonski,
mailom, preko video poziva ili medija. Dobro planirana komunikacija osigurat c¢e
ucinkovitu podrsku kada je to potrebno.

Komunikacijski plan klju€an je za uspjeSnost projekta, izgradnju povjerenja i
odrzavanje dugoroCnih odnosa. Ovaj plan treba osigurati u€inkovitost i dosljednost

komunikacije $to je bolje opisano u sljedecoj tablici.

Tablica 6. Primjer komunikacijskog plana

Ime Kontakt Uloga Ucestalost Format i | Napomena
komunikacije | zeljeni nacin
komunikacij
e
Marko | Marko.maric@ | Proizvoda¢ | Kod svake | Email Voli dobiti narudzbu
Mari¢ gmail.com - kreme narudzbe - 4 dana prije datuma
plaéanja isporuke, te potvrdu
o pla¢anju na dan
isporuke

|zvor: Izrada autora prema MacKay, J. (2020.): The Essential Guide to Writing a Project
Communication Plan: What It Is and Why You (Actually) Need One, Planio, dostupno
na: https://plan.io/blog/communication-plan/ (pristupljeno: 01.04.2024.)

Tablica prikazuje kako koja interesno-utjecajna skupina zZeli komunicirati, koliko
uCestalo, na koji nacin, takoder i kontakt osobe, ime i njihova uloga. Elementi tablice

6. su:

e Ime: Ime i prezime , naziv svakog dionika

o Kontakt: kontakt i podaci

¢ Uloga: koja je uloga dionika

e Ucestalost komunikacije: koliko Cesto , kada i u kojim sluCajevima Zeli
komunicirati

e Format i Zeljeni na€in komunikacije: na koji nacin Zeli komunicirati
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e Napomena: preference koje su otkrivene u razgovoru s dionikom.

Ovaj komunikacijski plan treba biti dinamican i prilagodljiv kako bi se odrazile

promjene specificnim potrebama dionika. Redovita evaluacija i azuriranje klju¢ni su za

odrzavanje ucinkovite i suradniCcke komunikacije.

Za kraj je napravljena tablica upravljanja odnosima i oCekivanjima kako bi se

na jednom mjestu sumirali svi dobiveni podaci i kako bi se dobio lakSi uvid u potrebe i

oCekivanja

oCekivanjima svih zainteresiranih strana.

interesno-utjecajnih skupina te kako bi se

Tablica 7. Tablica upravljanja odnosima i o¢ekivanjima

lakSe wupraviljalo svim

PROIZVODACI:
Zeljeni ) -
. . . Razina . X N .| RjeSenje/Po
Redni . : . angaiman/opis , L Nacin Y ... | Problemi/ |Ispunjavanje|Vremenski
. | Ime/ naziv tvrtke | Trenutni angaiman - Moé/Interes | utjecaja/ .| Ocekivanja | Motivacije L. v . vratna Status
broj Zeljenog ) .| upravljanja Zahtjevi ocekivanja rok . .
N Ovisnosti informacija
angaimana
- Naden
Kontrolirati i )
it zakonski
uputiti u
P okvir za
Prodati zakonske natpis i
i is i
Visoka Problemi sa okvire . p
Velikamo¢i | razina Pozorno 1000 dodavanjem | dodavanja Dolkraja | prosljeden
Z Z
1. |Kozmetika/Tartufi Pozitivan Angaziran . . .. |proizvodau| Profit . “J R ! .| 2023 Marku. Rijeseno
interes utjecajai | upravljaj R X natpisa "bez | natpisa. Naci .
i X jednoj .\ . godine [Naden kupac
ovisnosti - glutena kompatibilno
godini za 1000
g kupca za kom
prodati 1000 -
i proizvoda
proizvoda -
godisnje
KUPCI:
Zeljeni . Strategija L
y . Razina . ) o .| Riesenje/Po
Redno N ) . angaiman/opis , L. Nacin Y ... | Problemi/ | motivacije/ |Vremenski
Ime/ naziv tvrtke | Trenutni angaiman - Moé/Interes | utjecaja/ .| Ocekivanja | Motivacije L. ) . vratna Status
slovo zeljenog ) .| upravljanja Zahtjevi |Ispunjavanje rok . "
. Ovisnosti Y. informacija
4 ocekivanja
Kontaktirati Naden
proizvodaca i zakonski
" ) naci okvir za
X Kvalitetno i N _
Visoka . mogucnost natpis i
) na vrijeme ) M
razina " dodavanja ) proslijeden
, P dostaviti Neadekvatno o Do kraja )
. " . Visoka moci |utjecajai| Pozorno § ) _ | natpisa "bez Marku i o
A Virtuo s.r.l. Pozitivan Angaziran . ; o 1000 Profit  |stavljen natpis . 2023. ) RijeSeno
interes visoka upravljaj . .| glutena"i ) Virtuo s.r.l.
i komada bez glutena .. godine ..
razina . naci nacin Naden nacin
i X proizvoda . - )
ovisnosti . dopremanja za osiguranje
godisnje
1000 kom. 1000 kom.
Proizvoda Proizvoda
godisnje godisnje

Izvor: lzrada autora

5.2. Opis projekta

U ovom potpoglavlju ukratko je opisan projekt te su opisani ciljevi projekta.

Provedba projekta realizirat ¢e se u 3 faze. U prvoj fazi cilj je za pronalazak
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zainteresiranih proizvodaca koji su voljni izvrSiti odredene preinake u tehnickoj
infrastrukturi i prodavati svoje proizvode putem ovog projekta. U drugoj fazi, glavni cil]
jest pronalazak maloprodajnih trgovina u Europi koje su spremne Kkupiti proizvode i
prodavati ih svojim kupcima. TreCa faza vazna je za uspostavu svojevrsne ravnoteze
izmedu tehnickih i financijskih mogucénosti proizvodaca i preferencija kupaca.

Kao Sto je vec istaknuto, trziSte proizvoda bez glutena pokazuje kontinuiranu
tendenciju intenzivnog rasta; s jedne strane zbog sve vece osvijeStenosti krajnjih
kupaca o znacaju zdrave hrane u svakodnevnom zivotu, a s druge strane, nazalost,
zbog sve CeSce pojavnosti zdravstvenih problema ljudi koji konzumiraju gluten.

Prvi cilj ovog projekta jest pronalazak odgovarajucih proizvodaca ekoloskih
proizvoda. Ono $to nepobitno predstavlja tezi dio u kontekstu same realizacije projekta
jest nagovor istih u vidu nuznosti izvrSenja minimalnih preinaka u tehnickim i
organizacijskim aspektima, sukladno potrebama proizvodnje bezglutenskih proizvoda
i preferencijama kupaca glede diferencijacije proizvodnog asortimana i ozna€avanja
proizvoda natpisom "bez glutena". Navedeni korak iziskuje veci stupanj angazmana
proizvodaca koji su dugi niz godina provodili drugaciju organizaciju rada. Stoga ¢e
fokus u ovoj fazi projekta primarno biti usmjeren na stavljanje naglaska na visok
prihodovni potencijal prodaje bezglutenskih proizvoda na europskom trziStu. Drugi cilj
projekta u neposrednoj je svezi s pronalaskom odgovarajuc¢ih  partnera, t;.
maloprodajnih trgovina u Europi koje Ce preprodavati bezglutenske proizvode veé
postojec¢im kupcima, no i odabirom optimalnih marketinskih strategija pridobiti nove.
Prednost potencijalnih proizvodaca ogleda se u Cinjenici da se proizvodnja odvija u
malim serijama, u vecem dijelu proizvodnog procesa ru¢no $to s jedne strane, iziskuje
neznatne tehniCke preinake, a s druge strane rezultira proizvodnjom kvalitetnijih
proizvoda u odnosu na proizvode klasi¢ne industrijske proizvodnje. Naime, ru¢na
izrada prehrambenih proizvoda poradi izravne asocijacije na zdravu, domacu
proizvodnju, uvelike ¢e pridonijeti osnazivanju veza s kupcima i pridobivanjem novih
cilinin skupina potroSaca. TreCi cilj projekta jest postizanje zadovoljstva, kako
proizvodaCa u vidu generiranja vece razine profita, tako i kupaca (maloprodajnih
trgovina) glede ponude diferenciranog asortimana proizvoda koji zadovoljava visoke
standarde kvalitete te dogovaranja moguénosti razligitih nacina pla¢anja. Cetvrti i
temeljni cilj jest registracija novog poduzeca koje ¢e profitirati preprodajom proizvoda
na nacin da se prvu godinu testira uspjesnost poslovanja. Drugu godinu cilj je ostvariti

profit u iznosu od 10.000,00 Eura i zaposliti 1 osobu koja ¢e administrativho odradivati
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sve potrebe u poduzecu, te tre¢u godinu ostvariti profit u iznosu od 30.000,00 Eura te

zaposliti 4 komercijalista koji ¢e biti zaduzZeni svaki za svoju drzavu.

5.3. Istrazivanje proizvodaca prirodnih proizvoda

Pretrazivanjem na Internetu i temeljem ranijih poznanstava, izvrSena je selekcija
interesantnijin proizvodaca iz Istarske zupanije koji proizvode kvalitetne prirodne
proizvode koji ne sadrze gluten. Isti su kontaktirani telefonskim putem te im je
predstavljena svrha diplomskog rada i provedbe anketnog istrazivanja.

Stvarna imena proizvodaca nisu napisana, nego su imenovani po proizvodima koje
proizvode kako bi se zastitila sama ideja projekta.

Grafikon 2. prikaz je interesa kontaktiranih proizvodaca za realizaciju projekta.

Grafikon 2. Interes kontaktiranih proizvodaca za realiziranje projekta

6;12%

14; 27%

MW Ispitanici/prestanak bavljenja ovom djelatno%éu

m Nezainteresirani
Ispitanici nespremni na pokretanje proizvodnje proizvoda bez glutena
Ispitanici/ne javljaju se na telefonski pozv

m Dogovoren sastanak, no suradnja nije realizirana

m Dogovoren sastanak i suradnja

Izvor: I1zrada autora
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Od ukupno 51 odabranih proizvodaca, 12-ero se prestalo baviti tom djelatnoScu;
osmero nije pokazivalo interes za takav oblik suradnje; 14 proizvodaCa u ovom
trenutku nije spremno na pokretanje proizvodnje proizvoda bez glutena; 6 ispitanika
nije se javljalo na telefonske pozive te je u konacnici dogovoren sastanak s 11
proizvodaCa od kojih je dogovor glede buduce suradnje postignut sa svega 5
proizvodaca koji u svom proizvodnom asortimanu vec posjeduju ekoloSke proizvode
te proizvode bez glutena koje stoga, kao takve mogu deklarirati. Zainteresiranim
proizvodacima distribuiran je anketni upitnik koji se sastojao od dva dijela pitanja.
Jedan dio anketnog upitnika Cinila su pitanja koja zahtijevaju odgovore deskriptivhe
prirode, dok drugi dio upitnika Cine pitanja na koja se odgovara primjenom Lickertove
ljestvice.

U sljedecoj su tablici sumirane sve interesno-utjecajne skupine koje su

kontaktirane gdje se vidi njihov trenutni interes na projektu i Zzeljeni buduci interes.

Tablica 8. Matrica angazmana proizvodaca

Naziv/Ime Nezainteresiran | Negativan | Neutralan | Pozitivan | Angaziran
Cijedeni sokovi C D
Kozmetika/Tartufi C D
Eko maslinovo C D

ulje

Safran zagin C D

Cips od voéa C D

Konoplja C D

Craft Pivo C D
Eko pivo C D
Tjestenina C D
Namazi od voca C D

Eko konoplja C D

lzvor: Izrada autora prema Roeder, T. (2017): Managing project Stakeholders, Wiley,
New York.
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Proizvodac Cije se poslovanje zasniva na proizvodnji sokova, trenutno ne
pokazuje interes za bilo kakav oblik suradnje decidirano navodeci da sokove proizvodi
iskljuCivo za postojeCe stare kupce, no opus djelatnosti koje njegovo poduzece
obuhvaca, mnogo je Siri od proizvodnje sokova. Na suradnju s posrednickim
poduzecem, pristalo bi se samo ukoliko se u buduc¢nosti bude htio aktivnije bauviti
proizvodnjom ekoloskih proizvoda bez glutena.

ProizvodacCa Cije se poslovanje temelji na proizvodnji prirodne certificirane
kozmetike i proizvoda od tartufa, odlikuje pozitivan, gotovo pobjednicki stav glede
suradniCkog pothvata. Naime, pri istrazivanju recenzija kupaca na druStvenim
mrezama, proizvodaC je ustanovio da poradi rastu¢eg trenda potraznje za
bezglutenskim proizvodima, doista postoji visok prihodovni potencijal projekta.
Tijekom ugovorenog sastanka s voditeliem projekta, proizvodacC je kontaktirao
dobavljace svojih sirovina nakon ¢ega je utvrdeno da ne postoje nikakve zakonske ili
tehniCke zapreke za proizvodnju bezglutenskih proizvoda i deklariranjem istih kao
takvih. Po izradi novih deklaracija s oznakom "bez glutena", dogovoreni su uvjeti
suradnje te je izraden i zakljuCen ugovor s naznaCenim pravima i obvezama
sudjelujucih aktera, ¢ime je proizvodac¢ postao angaziran.

Proizvodac Cija se proizvodnja temelji na proizvodnji ekoloSkog maslinovog ulja,
premda na pocCetku odrzanog sastanka nije pokazivao neki vedi interes za ostvarivanje
suradnje te je bio neutralan, nakon prezentiranja kataloga potencijalnih kupaca koji ¢e
biti kontaktirani, promijenio je stav te je postao pozitivan i u konacnici potpisao ugovor
o suradniji.

ProizvodaC koji se bavi proizvodnjom S$afrana, trenutno nije zaintrigiran
potencijalima projekta te je neutralan, nadasve zbog niske razine proizvodnje Safrana
kao zacina i malih proizvodnih kapaciteta. No, unato¢ tome, u doglednoj buduénosti
postoji odredena razina interesa u pozitivnom smislu za proizvodnju bezglutenskih
proizvoda i realizaciju projekta nakon Sto proSiri proizvodne kapacitete, Sto je
postignuto prezentacijom trziSnog potencijala sa bezglutenskim proizvodima.

ProizvodaC kojem je temeljna djelatnost proizvodnja Cipsa od vocéa ne Zeli
sudjelovati u projektu te je neutralan ukoliko klauzula u ugovoru koja izri€ito navodi da
je proizvodac duzan voditelju projekta isplatiti proviziju generiranu prodajom proizvoda
kupcima s kojima je postignut dogovor o suradniji, ne bude izbrisana. Stoga je cilj

voditelja projekta usmjeren na rjeSavanje navedene problematike i pojasnjavanje svih
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prednosti i nedostataka navedene klauzule te je cilj da u doglednom vremenu postane
pozitivan.

Proizvodac Cija se proizvodnja temelji na proizvodima od konoplje ne iskazuje
interes za realiziranje suradnje jer je u potpunosti zadovoljan svojim kanalima prodaje,
kvantitetom proizvodnje i godiSnjom dobiti. No, u bliskoj buduénosti, po realizaciji prvih
pozitivnih poslovnih rezultata, voditelj projekta predocit ¢e mu rezultate prodaje u cilju
promjene negativhog stava i dogovaranja suradnje za slu€aj da drugi odgovarajuci
proizvodac jednako kvalitetnih proizvoda od konoplje, odbije suradnju.

Proizvodac koji se bavi proizvodnjom Craft piva, pokazuje indiferentan stav
prema ideji projekta te je neutralan i navodeci da zbog vecih troSkova sirovina,
odnosno Zitarica koje u svom sastavu ne sadrze gluten, nije u mogucnosti proizvoditi
pivo bez glutena. Medutim, nakon $to mu je prezentirana veli€ina trzista proizvoda bez
glutena, svoj angazman usmijerio je na pronalazak jeftinijeg na€ina za proizvodnju piva
bez glutena istrazivanjem razliCitih opcija, poput enzima koji neutraliziraju njegove
Stetne ucinke.

Sli¢an scenarij odvio se i na sastanku s proizvodacem koji se bavi proizvodnjom
eko piva koji je u pocCetku bio neutralan. Nakon ukazivanja na potencijale trzista
ovakvih proizvoda i moguénost proizvodnje eko piva bez glutena primjenom enzima u
proizvodnom procesu postao je angaziran te je dogovorena suradnja, no i organizacija
razliitih degustacija radi testiranja okusa poradi izmijenjene recepture piva.

Proizvodac koji se bavi proizvodnjom tjestenine trenutno ne pokazuje interes za
suradnju te je neutralan, buduéi da mu hala u kojoj se odvija trenutna proizvodnja nije
dostatna i za proizvodnju ove linije proizvoda. No, u doglednoj buduénosti namjerava
investirati u proSirenje proizvodnih kapaciteta, lansiranje bezglutenskih proizvoda i
realizaciju suradnje.

Proizvodac €ija se proizvodnja zasniva na hamazima od voca, premda inicijalno
nije pokazivao zanimanje za ovakav oblik suradnje navodeci da mu je glavna djelatnost
proizvodnje vocéa i povréa koje distribuira u trgovacke centre sasvim dostatna za
odrzavanje odgovaraju¢e razine likvidnosti, nakon prezentiranja prihodovnog
potencijala trziSta bezglutenskih proizvoda, odlucio je promisliti o izdvajanju zasebnog
pogona za proizvodnju namaza od voca bez glutena te ¢e se u doglednoj buduénosti
pokusati posti¢i da postane pozitivan.
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Proizvodac koji se bavi proizvodnjom proizvoda od eko konoplje u pocetku je
bio neutralan, nakon predstavljanja ideje i svih prednosti projekta, odlucio je svoje
proizvode deklarirati kao bezglutenske te je postao pozitivan.

Proizvodaci s kojima je dogovorena suradnja proizvode sljedece proizvode:

- Prirodna kozmetika i proizvodi za higijenu bez glutena
- Proizvodi sa tartufima bez glutena

- Proizvodi za njegu Zivotinja

- Eteri¢na ulja bez glutena

- Prirodni macerati bez glutena

- Ljekoviti balzami bez glutena

- Aromatizirani medovi bez glutena

- Aromati¢na maslinova ulja bez glutena
- Ocat bez glutena

- EkoloSko maslinovo ulje

- Prirodni zacin Safran bez glutena

- Ekolosko pivo bez glutena

- Proizvodi od konoplje bez glutena

5.4. Istrazivanje kupaca u sklopu maloprodajnih trgovina u Europi

Od ukupno 240 maloprodajnih trgovina u Eu pronadenih na Internetu, telefonski
je kontaktirano 60 trgovina u Austriji, 50 u Njemackoj, 70 u Italiji te 60 u Sloveniji.
Navedene drzave su odabrane zato 5to su najblize Hrvatskoj od svih ostalih razvijenih
drzava u Eu u kojoj stanovnici vise biraju proizvode bez glutena. Odabrane su iskljucivo
trgovine koje se bave prodajom prirodnih proizvoda te u svom asortimanu imaju
proizvode bez glutena te su upoznati s navedenim trziStem i kupcima koji traze takve
proizvode.

Stvarna imena kupaca nisu napisana, nego su imenovani skra¢enicama kako
bi se zastitila sama ideja projekta. GrafiCki prikaz 3. prikazuje strukturu potencijalnih
kupaca prema zemlji u kojoj se nalazi sjediste kupca.
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Grafi¢ki prikaz 3. Struktura odabranih potencijalnih kupaca prema zemlji podrijetla

Njemacka
50

240 ukupno
kontaktiranih
proizvodaca

Austrija
60

Slovenija
60

lzvor: lzrada autora

Na grafickom prikazu 3. interpretiran je broj kontaktiranih vlasnika
maloprodajnih trgovina u Sloveniji, pristalih na ispunjavanje anketnog upitnika; onih
koji su upitnik prema dogovoru doista i ispunili te broj nezainteresiranih ispitanika koji
nisu izrazili spremnost na sudjelovanje u anketnom istrazivanju u svrhu realizacije
projekta. U sljedeéem grafikonu prikazana je spremnost potencijalnih kupaca iz

Slovenije na sudjelovanje u anketnom istraZivanju za potrebe realizacije projekta.

Grafikon 4. Spremnost potencijalnih kupaca iz Slovenije na sudjelovanje u anketnom

istrazivanju za potrebe realizacije projekta

Pristali / ispunili anketni upitnik -:<9
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Izvor: I1zrada autora
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Od ukupno 33 kontaktirana vlasnika maloprodajnih trgovina u Sloveniji, za
ispunjavanje anketnog upitnika spremnost je izrazilo 18 ispitanika od kojih je upitnik
doista i ispunilo svega troje kontaktiranih aktera. Preostalih 15 ispitanika u konacnici
nisu iskazali interes i volju za sudjelovanje u anketnom istrazivanju. Ostalih 27 nisu se
javljali na pozive.

Grafi¢ki prikaz 5. prikazuje spremnost vlasnika maloprodajnih trgovina u Italiji

za ispunjavanje anketnog upitnika za potrebe realizacije projekta.

Grafikon 5. Spremnost telefonski kontaktiranih potencijalnih kupaca iz Italije na

sudjelovanje u anketnom istrazivanju za potrebe realizacije projekta

(1)

m Zainteresirani/sudjelovali
Zainteresirani/nisu sudjelovali

m Nezainteresirani

Izvor: lzrada autora

Od ukupno 32 kontaktiranih ispitanika iz Italije, sedmero ispitanika iskazalo je
interes za sudjelovanjem u anketnom istrazivanju putem online upitnika, u svrhu
realizacije projekta, od kojih je Cetvero pristalo s voditeljem dogovoriti sastanak u
mjestima obitavanja (13%), a preostalo troje (9%) prvobitno zainteresiranih, u
konacnici nisu ispunili dostavljene online anketne upitnike. 25 ispitanika (78%) voditelj
je bezuspjedno pokusavao kontaktirati u nekoliko navrata te im je naposljetku putem
e-maila dostavljen i anketni upitnik, no nisu ga ispunili. Ostalih 38 nisu odgovorili na

niti jedan poziv.
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Na grafikonu 6. prikazan je angazman ispitanika, vlasnika maloprodajnih
trgovina u Njemackoj glede sudjelovanja u anketnom istrazivanju u svrhu realizacije

suradnje s posrednickim poduzecem.

Grafikon 6. Spremnost potencijalnih kupaca iz Njemacke na sudjelovanje u anketnom

istraZivanju za potrebe realizacije projekta

o Telefonski kontaktirani/izrazili interes/nisu sudjelovali

m Telefonski kontaktirani/nezainteresirani

Nisu se javili na telefonski poziv

lzvor: Izrada autora

Od ukupno 50 potencijalnih ispitanika iz Njemacke, 31 ispitanik javio se na
telefonski poziv, od kojih je svega 9 (18%) ispitanika izrazilo interes za sudjelovanje u
anketnom istrazivanju, no upitnik nisu ispunili. Preostalih 19 (43%) ispitanika nije se
javljalo na opetovane telefonske pozive niti su ispunili naknadno dostavljen online
anketni upitnik.

GrafiCki prikaz 7. prikazuje interes ispitanika iz Austrije za sudjelovanjem u

anketnom istrazivanju za potrebe realizacije projekta.
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Grafikon 7. Interes potencijalnih kupaca iz Austrije za sudjelovanje u anketnom

istraZivanju za potrebe realizacije projekta

m Telefonski kontaktirani/spremni na sudjelovanje u istraZivanju/nisu sudjelovali
= Telefonski kontaktirani/nespremni na sudjelovanje u istraZivanju

= Nisu se javili na telefonski poziv/nisu ispunili e-mail upitnik

Izvor: lzrada autora

Od ukupno 60 ispitanika, vlasnika maloprodajnih trgovina iz Austrije, 21 je
odgovorilo na telefonski poziv, od ¢ega je svega 5 iskazalo spremnost na sudjelovanje
u anketnom istrazivanju u svrhu realizacije projekta, no naposljetku u istom nije
sudjelovalo (8%). Preostalih 39-ero ispitanika (65%) viSe se puta nije javilo na
telefonske pozive niti pokazalo interes ispunjavanjem naknadno poslanog online
anketnog upitnika.

Grafikon 8. prikazuje postotak ispitanika s kojima je dogovorena suradnja.
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Grafikon 8. Broj vlasnika maloprodajnih trgovina s kojima je zaklju€en ugovor o suradnji

2,5
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0,5

Broj ispitanika/dogovorena suradnja

H Slovenija M ltalija

Izvor: lzrada autora

Od ukupno 240 izabranih vlasnika maloprodajnih trgovina, voditelj projekta
uspjesno je telefonski kontaktirao 117 vlasnika od kojih je svega troje ispitanika izrazilo
motivaciju i interes za suradnjom; dva ispitanika iz Slovenije i jedan iz ltalije.

U tablici 9. prikazano je kako su kupci angazirani i koji njihov zeljeni angazman

ubuduce.

Tablica 9. Matrica angaZzmana kupaca

Naziv/Ime | Nezainteresiran | Negativan | Neutralan | Pozitivan | Angaziran
Aroma C D

Del N. C D

Margh C D

Re C D

Ros C D

Suza C D

Zal C D

lzvor: 1zrada autora prema Roeder, T. (2017): Managing project Stakeholders, Wiley,
New York.
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Maloprodajna trgovina Aroma zainteresirana je za suradnju te je pozitivna, iz
razloga Sto voditelj trgovine posjeduje odgovarajuci stupanj osvijeStenosti o sve vecem
znacaju bezglutenskih proizvoda za prevenciju razliCitih oboljenja i saniranju Stetnih
uCinaka i posljedica industrijski proizvedenih namirnica upitne kakvoce, te je nakon
nekoliko razgovora i isprobavanja proizvoda postao angaziran.

Tijekom dogovorenog sastanka, vlasnik maloprodajne trgovina Del N pokazivao
je odredenu razinu zabrinutosti glede kvalitete proizvoda te je bio negativan. Veci dio
njegovih poslovnih angazmana uklju€uje talijanske proizvodace, no nakon $to su mu
dostavljeni testeri proizvoda postao je pozitivan za ostvarivanje suradnje.

Kupci Margh, Re, Ros i Suza u ovom trenutku, nezainteresirani su za bilo kakav
oblik suradnje jer su u potpunosti zadovoljni svojim postojeCim proizvodacima.
Daljnjom komunikacijom, organiziranjem posjeta proizvodacima i razli€itih evenata i
domjenaka, pokusat ¢e se promijeniti stav i percepcija o kvaliteti proizvoda.

Vlasnik maloprodajne trgovine Zal nema nikakve nedoumice glede dogovaranja
suradnje te je od poCetka pozitivan. Takoder su mu dostavljeni testni proizvodi koje
moze prezentirati svojim kupcima te tako istraziti njihove preferencije i naposljetku

nakon uvjeravanja u kvalitetu proizvoda postao je angaziran.

5.5. Klju€ne interesno-utjecajne skupine

UzevSi u obzir, potrebe i preferencije kupaca kao i interese proizvodaca,
izvrSena je selekcija i odabir proizvodaca za realizaciju projekta.
Odabrani proizvodaci su sljededi:
- Kozmetika/Tartufi
- Eko maslinovo ulje
- Safran zagin
- Eko pivo
- Eko konoplja

Proizvoda¢ Kozmetika/Tartufi i proizvodac¢ eko konoplja odabrani su iz razloga
jer s jedne strane, u svom proizvodnom asortimanu posjeduju proizvode vrhunske
kvalitete, dok s druge strane, posjeduju potencijal Sirenja proizvodnih kapaciteta

sukladno potrebama kupaca i povecanoj potraznji za bezglutenskim proizvodima. Ovi
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su proizvodaci pristali na suradnju, deklarirajuci svoje proizvode kao proizvode bez
glutena i pristavSi na oznaCavanije istih etiketom s logom projekta.

Proizvoda¢ Eko maslinovo ulje takoder proizvodi proizvode visoke kakvoce, no
posjeduje vrlo malu sposobnost povecanja razine proizvodnje zbog prirode posla koja
zahtijeva pripremu minimalnog trajanja 6 godina. Unato€¢ malim proizvodnim
kapacitetima, dogovorena je suradnja i nacin dodjele adekvatne provizije voditelju
projekta.

Proizvodaé Safran zadin potpisao je ugovor o suradniji, deklarirao proizvode kao
proizvode bez glutena te pristao na oznacCavanje istih etiketom s logom projekta.
Medutim, suradnja je odgodena na rok od godinu dana zbog manjih proizvodnih
kapaciteta kojim se mogu zadovoljiti tek potrebe postojecCih kupaca. Idu¢e godine,
proizvoda¢ namjerava investirati u Sirenje svojih kapaciteta te sukladno tome i
povecéanje koli€ine proizvodnje.

Osim zbog izvrsnosti svog proizvoda, proizvoda¢ Eko pivo pogodan je za
realizaciju ciljeva projekta jer je pristao proizvoditi eko piva bez glutena pomocu
enzima koji neutraliziraju gluten.

Fundamentalan razlog odabira prethodno navedenih proizvodaca svakako je
determiniran njihovom vlastitom Zeljom za Sirenjem na nova trzista, povecanjem razine
prodaje i profitabilnosti, unaprjedenjem kvalitete proizvoda te postizanja vece
prepoznatljivosti svojih brendova.

U kontekstu odabira optimalnih kupaca, dogovorena je suradnja s
maloprodajnim trgovinama Aroma i Zala iz Slovenije koji u svom prodajnom asortimanu
posjeduju posve prirodne prehrambene proizvode kao i organsku kozmetiku te s
maloprodajnom trgovinom Del N iz ltalije koja trenutno prodaje isklju€ivo prirodnu
kozmetiku. Sva 3 kupca iskazala su osobit interes za suradnju, pritom kao glavni razlog
navodeci kvalitetu koja ¢e, zbog svoje posebnosti, maloprodajnim trgovinama
omoguciti pridobivanje odredenih ciljnih skupina potrosaca i ulazak u nove trZisSne
utakmice.

U tablici 10. prikazana je kompatibilnost proizvodaca i kupaca.
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Tablica 10. Kompatibilnost proizvodaca i kupca

BROJ | NAZI\{
PROIZVOBACA OZNAKA | NAZIV KUPCA
A B C
Aroma Del N Zala

1. Kozmetika/Tartufi X X X
2. Eko maslinovo ulje X X
3.

Safran zadin X

X

4, Eko Konoplja X
5. Eko pivo X

Izvor: Izrada autora

Kupac Aroma jednako je zainteresiran za proizvode svih proizvodaca te ih je
spreman platiti prije isporuke i nastaviti suradnju.

Kupac Del N pokazao je zanimanje iskljuCivo za kozmetiCke proizvode te je
stoga kompatibilan samo s proizvodaem koji proizvodi Kozmetiku/tartufe.

Kupac Zala zainteresiran je za kozmetiCke proizvode, ekoloSko maslinovo ulje i
proizvode od konoplje, te je stoga dogovorena suradnja s prethodno odabranim
proizvodacima tih kategorija.

Tablica 11. prikazuje Sto treba uskladiti izmedu kupca i proizvodaca kako bi

transakcije funkcionirale.

47



Tablica 11. Tablica uskladenosti - upravljanja oCekivanjima

Interesno utjecajna skupina

1,2,3,4,5A

OPIS: Kupac i proizvodaci su kompatibilni po proizvodima
POTREBNO USKLADITI: Uvjeriti se u kvalitetu proizvoda i projekta

SLJEDECI KORAK: Poslati kupcu testere proizvoda i razgovarati o projektu

i iskustvu proizvodaca.

Interesno utjecajna skupina 1B

OPIS: Kupac i proizvoda¢ su kompatibilni po proizvodima
POTREBNO USKLADITI: Nacin pla¢anja i uvjeriti kupca u kvalitetu proizvoda
SLJEDECI KORAK: Dogovaoriti sa proizvodacima nacin i osiguranje

placanja. Poslati kupcu testere proizvoda

Interesno utjecajna skupina

1,2,4C

OPIS: Kupac i proizvoda¢ su kompatibilni po proizvodima
POTREBNO USKLADITI: Nacin pla¢anja i uvjeriti kupca u kvalitetu proizvoda
SLJEDECI KORAK: Dogovoriti sa proizvodac¢ima nacin i osiguranje

plac¢anja. Poslati kupcu testere proizvoda

Izvor: lzrada autora

Iz tabli€nog prikaza 11. razvidno je da je kupac Aroma kompatibilan sa svim
proizvodacima jer mu kvalitativno i cjenovno u potpunosti odgovaraju, iako su inicijalno
postojala pojedina sporna pitanja glede zahtjeva kvalitete. Naime, tek nakon §to se, po
kuSanju testnih proizvoda i primjeni testera, vlasnik Arome uvjerio u neupitnu kvalitetu

proizvoda, prihvatio je daljnju suradnju.
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Odjeljak tablice u kojem je prikazana interesno-utjecajna skupina 1B prikazuje
kako je kupac Del N kompatibilan s proizvodacem koji proizvodi kozmetiku. Bilo je
neophodno dogovoriti moguénost placanja s odgodom te uvjeriti kupca u kvalitetu
proizvoda. Nakon testiranja proizvoda, postignut je dogovor glede iznosa prve
narudzbe koji ne smije biti vec¢i od 1.000,00 €.

Odjeljak tablice s prikazanom interesno-utjecajnom skupinom 1,2,4C implicira
na zakljuCak o kompatibilnosti kupca Zala sa proizvodaCima koji proizvode kozmetiku,
tartufe, ekoloSko maslinovo ulje te proizvode od konoplje. Takoder je dogovorena
mogucnost placanja s odgodom i maksimalni iznos prve narudzbe od 1.000,00 €.

Kupcu su poslani testeri te se uvjerio u kvalitetu proizvoda.

5.5.1. Analiza interesa proizvodaca prirodnih proizvoda

Tablica 12. prikazuje development plan za proizvodace kako bi se na jednom
mjestu definirali problemi koje treba rjesiti kod proizvodaca, odgovorna osoba za

rijeSavanje problema i vremenski rok.
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Tablica 12. Development plan za proizvodace

Stakeholder/Uloga Problem Akcija Odgovornost Vremenski rok
1. Pronalazak .
" . . 1. Voditelj
1. Deklaracija bez glutena zakonskih okvira kako . 1. Do 01.03.2024.
i ' o projekta
Kozmetika/Tartufi deklarirati bez glutena
2. Promijeniti 2
2. 2 sastojka sadrze gluten ) . 2. Proizvoda¢ | 2. Do 20.03.2024.
navedena sastojka
1. Nacinoviterenza
L. . . sadnju dodatnih sadnica i . i
1. Povecati proizvodnju . N 1. Proizvodac 1. Do kraja 2024.
kako bi se zadovoljila
potraznja
Eko maslinovo ulje P
2. povecati cijenu
2. Dogovoriti zadovoljavajudi proizvoda kako bi e 2. Voditelj
T . " . 2. Do 01.04.2024.
postotak za voditelja projekta zadovoljio postotak za projekta
voditelja projekta
. 1. Posaditivise
Safran zacin 1. Povecati proizvodnju . 1. Proizvoda¢ | 1. Do 15.09.2024.
lukovica Safrana
1. Pronalazak o
" . . 1. Voditelj
1. Deklaracija bez glutena zakonskih okvira kako ] 1. 02.03.2024
o projekta
deklarirati bez glutena
Eko konoplja .
N . . 2. Svaki put nakon
2. Kontaminacija konoplje sa 2. Temeljita . . . .
. . . . 2. Proizvoda¢ | Sto oZanje pSenicui
pSenicom dezinfekcija kombajna N .
ponovno prije konoplje
1. Pronalazak o
" . . 1. Voditelj
1. Deklaracija bez glutena zakonskih okvira kako . 1. 10.03.2024.
L projekta
deklarirati bez glutena
2. Pronalazak enzima
2. Proizvodnja eko piva be koji neutraliziraju gluten
) zvodnja exo piva bez Jineutralizitalu gIuten | o ivodac | 2. 30.04.2024.
Eko pivo glutena te eksperimentiranje sa
istima
3. Dogovoriti i
3. Vrijeme proizvodnje kako bi se ugovoriti prodajne 3. Voditelj
yeme projzvodnie. ® procel ocrel 3. 30.07.2024.
odrzalo stanje zaliha koli¢ine unaprijed barem projekta
6 mjeseci

|zvor: Izrada autora prema Miller, D., Oliver, M. (2015): Engaging Stakeholders for

Project Success. PMI White Paper.

Prema tablicnom prikazu 12., identificirano je 2 klju¢na problemska pitanja
proizvodaca Kozmetika/Tartufi. Prvo pitanje odnosi se na pronalazak odgovarajuéeg
nacina deklariranja proizvoda bez glutena, a drugo pitanje u svezi je sa saznanjem da
2 sastojka koje ovaj proizvodac koristi u svojoj proizvodniji sadrze gluten. Za rjeSavanje
prvog problemskog pitanja odgovoran je voditelj projekta koji je i pronasao zakonski
okvir za deklariranje proizvoda koji ne sadrze gluten, dok je za pronalazak
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odgovarajuceg rieSenja za drugo problemsko pitanje, zaduzen sam proizvodac koiji je
naposljetku pronasao 2 zamjenska sastojka koja ne sadrze gluten. Tako su oba
zadatka uspjesSno zavrSena u zadanom vremenskom roku.

Kod proizvodaca ekoloskog maslinovog ulja, identificirani su problemi
povecanja razine prodaje i izdvajanje odredene provizije voditelju projekta u vidu
postotka od prodajne cijene. Odgovornost za iznalazenje odgovarajuceg rjeSenja za
prvi problem lezi na proizvodacu koji je do kraja teku¢e godine primoran pronaci novi
teren za sadnju stabala maslina. Odgovornost za rjeSavanje drugog problema jest na
voditelju projekta koji je u pregovaranju sa proizvodacem pronasao primjereno rijeSenje
u zadanom vremenskom roku na nacin da se prodajna cijena proizvoda povisi za
dogovoreni postotak provizije.

ProizvodaCu zacina S$afrana jedini problem predstavlja povecanje razine
proizvodnje. Stoga ¢e se prodaja njihovog proizvoda odgoditi za sljedec¢u godinu, a do
15. rujna 2024. godine, proizvodac ima zadatak posaditi dvostruko vise sadnica.

Proizvodac¢ eko konoplje kao klju¢ne probleme navodi pronalazak zakonskih
rieSenja za deklariranje proizvoda i kontaminaciju konoplje sa pSenicom, jer s istim
kombajnom Zanje pSenicu i konoplju. Za rjeSavanje prvog problema nadlezan je
voditelj projekta koji je isti rijeSio u zadanom roku iznalazenjem zakonitog nacina za
deklariranje proizvoda, no odgovornost za rijeSavanje problematike kontaminacije, lezi
na proizvodacu zbog €ega je u konacnici postignut dogovor da ¢e svaki put poslije
skupljanja pSenice i prije skupljanja konoplje temeljito dezinficirati i oprati kombajn.

Kao jedan od klju¢nih problema proizvodaca ekoloskog piva, kao i kod ostalih
proizvodaca, identificiran je pronalazak odgovarajuceg, zakonski prihvatljivog nacina
za deklariranje bezglutenskih proizvoda, no posredstvom voditelja projekta isti je
uspjesno rijeSen u zadanom roku. Kao drugi klju¢an problem ovog proizvodaca navodi
se proizvodnja eko piva bez glutena bez povecanja troSka nabave sirovina, no rijeSen
je na nacin da je proizvodac pronasao enzime koji neutraliziraju stetne uc€inke glutena.
Za treci identificiran problem odgovoran je voditelj projekta koji barem 6 mjeseci prije
isporuke mora ugovoriti prodajne koli¢ine kako bi se pravovremeno osigurala
proizvodnja potrebnih koli€ina proizvoda. Navedeni problem za vece koliCine
proizvodnje piva odgovoran je voditelj projekta koji mora dva mjeseca unaprijed
dogovoriti koliCine prodaje piva sa kupcima kako bi se na vrijeme stiglo proizvesti

dovoljne koli¢ine.
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5.5.2. Analiza interesa kupaca u sklopu maloprodajnih trgovina u Europi

U tablici 13. napravljen je development plan za kupce kako bi se kao i kod
proizvodaca na jednom mjestu definirali problemi koje treba rijesiti kod kupaca,

odgovorna osoba za rjeSavanje problema i vremenski rok.

Tablica 13. Development plan za kupce

Stakeholder/Uloga Problem Akcija Odgovornost Vremenski rok
. . . . .| Poslati testere proizvoda o .
Nepovijerenje u kvalitetu proizvoda i . ) Voditelj projekta i
Aroma . . i razgovarati sa i .. 1.5.2024
proizvodaca ] L. proizvodaci
proizvodacima
Poslati testere proizvoda
Nepovijerenje u kvalitetu proizvoda i i dogovoriti sa Voditelj projekta i
Del N povierenje u | protz | dogov J projex 1.5.2024
plac¢anje unaprijed proizvodacima odgodu proizvodac
placanja
Poslati testere proizvoda
N j je u kvalitet izvoda i id iti Voditelj projekta i
Zala epowerenjfz u. valite u proizvoda i .| ogov\{orl isa odi e.J prOJew ai 1.5.2024
placanje unaprijed proizvodacima odgodu proizvodaci
plac¢anja

Izvor: Izrada autora prema Miller, D., Oliver, M. (2015): Engaging Stakeholders for Project
Success. PMI White Paper.

Kupac Aroma, kao jedini problem identificirao je nepovjerenje u kvalitetu
proizvoda i samih proizvodaCa, no nakon testiranja proizvoda i konstruktivhog
razgovora s proizvodacima, problem je uspjesno rijeSen u zadanom roku. Odgovornost
za rjeSavanje navedene problematike bila je na voditelju projekta i proizvodacima.

Kupac Del N, kao kljuéna problemska pitanja naveo je nepovjerenje u kvalitetu
proizvoda i moguénost placanja s odgodom. Oba problema su uspje$no rijeSena na
nacin da mu je, kao i drugim zainteresiranim kupcima, pruzena mogucénost testiranja
proizvoda i dogovorena odgoda plac¢anja do maksimalnog iznosa od 1.000,00 eur.

Kupac Zala navodi identi¢ne probleme kao i kupac Del N koje su voditelj

projekta i proizvodaci uspjesno rijeSili u zadanom vremenskom roku.
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5.6. Upravljanje odnosima s interesno-utjecajnim skupinama

U tablici 14. napravljen je registar interesno-utjecajnih skupina gdje su na

jednom mijestu opisani kontakti, njihovi glavni zahtjevi, razina utjecaja i njihova

oCekivanja.

Tablica 14. Registar interesno-utjecajnih skupina

Ime Uloga Razina utjecaja |Ocekivanja Kontakt  (Lokacija |Glavni zahtjevi
Pouzdanost, to¢nost, pravovremenosti  |Email i Toéno i pravovremeno
tocnost u proslijedivanju informacija, telefonski prenijeti informacije te

Kozmetika/Tartufi [Proizvodac |Velika iskrenost i profesionalnost broj Buzet  |odrZavati pozitivan ugled
Pouzdanost, tocnost, pravovremenost i Email i Tocno i pravovremeno
tocnost u proslijedivanju informacija, telefonski prenijeti informacije te

Eko maslinovo ulje|Proizvodac |Niska iskrenost i profesionalnost broj Motovun |odrZavati pozitivan ugled
Pouzdanost, tocnost, pravovremenosti  |Email i Tolno i pravovremeno
tocnost u proslijedivanju informacija, telefonski prenijeti informacije te

Safran zatin ProizvodaC |Srednja iskrenost i profesionalnost broj Pazin  |odravati pozitivan ugled
Pouzdanost, tocnost, pravovremenost i Email i Tocno i pravovremeno
tocnost u proslijedivanju informacija, telefonski prenijeti informacije te

Eko konoplja ProizvodaC |Srednja iskrenost i profesionalnost broj Pazin  |odriavati pozitivan ugled
Pouzdanost, to¢nost, pravovremenosti  |Email i Toéno i pravovremeno
tocnost u proslijedivanju informacija, telefonski prenijeti informacije te

Eko pivo Proizvoda¢ |Velika iskrenost i profesionalnost broj Pula odriavati pozitivan ugled

Email i
Profesionalan odnos te dobra suradnjai  |telefonski Profesionalnost i
Aroma Kupac Velika komunikacija. Kvaliteta proizvoda broj Ljubljana [kavaliteta proizvoda
Email i
telefonski
DelN Kupac Velika Iskrenost, postenje, toCnost i organiziranost |broj Udine  [Tocnost i odgoda placanja
Email i
telefonski Odgoda placanja.
Zal Kupac Velika Aiurnost i javljanje o novostima broj Ljubljana {Informiranje o novostima

Izvor: lzrada autora
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U registru interesno-utjecajnih skupina svi proizvodaci imaju ista oCekivanja i
temeljne zahtjeve od voditelja projekta, napose iz razloga jer voditelj projekta, izuzev
navedenih, nema druge obveze prema proizvodacCima. Takoder, projekt je tek u
zacetku i pojedini proizvodaci ne posjeduju iskustvo u prodaji svojih proizvoda izvan
granice domicilnih zemalja pa zbog toga trenutno nemaju nikakva druga kvantitativha
oCekivanja. Proizvoda€ kozmetika/tartufi ima veliku razinu utjecaja jer je jedini koji
proizvodi takve proizvode te je stoga potrebno na njega obratiti veCu pozornost.

Proizvodac koji proizvodi eko maslinovo ulje posjeduje nisku razinu utjecaja
buduci da u Istri postoji Citav niz zamjenskih proizvodaca koji u jednakoj mjeri posjeduju
i cjenovno i kvalitativno prihvatljiv proizvodni asortiman. Proizvodac¢ zacina Safrana i
proizvodac eko konoplje imaju srednju razinu utjecaja jer u blizem okruzenju postoji
jos nekoliko proizvodaca koji proizvode identi¢ne proizvode. Proizvodac¢ eko piva ima
veliku razinu utjecaja jer je jedini ekoloSki proizvodac piva koji je voljan proizvesti pivo
bez glutena. Svim proizvodagima s kojima je dogovorena suradnja, kao najbolji nacin
komunikacije odgovara komunikacija e-mailom i telefonom. Kontakti nisu napisani
kako bi se zastitio sam projekt s relevantnim informacijama.

U kontekstu razmatranja utjecaja kupaca, moze se uociti da svi posjeduju veliku
razinu utjecaja. Razlog tome ogleda se u Cinjenici da isti u ovom trenutku predstavljaju
jedine kupce Sto implicira na zaklju€ak da €ine svojevrstan temel;j i preduvjet realizacije
projekta. Svi kupci izrazili su Zelju za e-mail nainom komunikacije i eventualno, u
hitnim situacijama telefonom. Maloprodajna trgovina Aroma iz Ljubljane ocekuje
profesionalan odnos, kvalitethnu komunikaciju, dobru profesionalnu suradnju te visoku
kvalitetu proizvoda. Maloprodajna trgovina Del N iz Udina oCekuje iskrenost, postenje,
toCnost i organiziranost. Kao glavni zahtjevi identificirani su to¢nost i moguénost
odgode plac¢anja. Kupac Zala oCekuje azurnost i dostavu pravovremenih informacija o
relevantnim novostima kako bi u optimalnom trenutku mogao unaprijediti svoju
ponudu. Kao temeljne zahtjeve naveo je moguénost odgode pla¢anja i informiranje o
novostima.

Na slici 3. ilustrirana je reSetka moci/interesa, kako bismo znali tko ima koliku

moc i interes na projektu.
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Slika 3. ReSetka modi/interesa

Visoka Udovoljavaj Pozorno upravljaj
K2
EP K
Moé
s

EK

EM
Niska Prati Informiraj

Nizak Interes Visok

lzvor: Izrada autora prema MBA Knowledge Base (2014): Stakeholder Analysis —
Stakeholder Power and Interest Mapping, dostupno na

https://www.mbaknol.com/strategic-management/stakeholder-analysis-stakeholder-

power-and-interest-mapping/ (pristupljeno 10.04.2024.)

Slovna oznaka K, prikazana na slici 3. predstavlja proizvodaca kozmetike i
tartufa, dok slovna oznaka EP predstavlja proizvodace ekoloSkog piva. Zbog trziSne
niSe, odnosno proizvodnje proizvoda koji nemaju velik broj potencijalnih konkurenata,
ovi proizvodaci imaju visoku razinu interesa i moci na projektu te s njima treba pozorno
upravljati i odrzavati kvalitetne odnose. Oznakom S imenovan je proizvoda¢ $afrana,
dok je oznakom EK imenovan proizvoda¢ ekoloSke konoplje. Ovi proizvodadi
posjeduju srednju razinu moci i interesa te ih je dovoljno informirati u prodajnim
transakcijama. EM je proizvodac ekoloSkog maslinovog ulja i posjeduje niZu razinu
moci. Svi proizvodaci kao takvi imaju zadovoljavajucu razinu interesa veéim dijelom
zbog Zelje za generiranjem vece razine profita.

U kontekstu razmatranja moci utjecaja i razine interesa kupaca koji su na slici
3. grupno oznacCeni oznakom K2, valja uociti da posjeduju visoku moc¢ utjecaja te
srednje niski interes. Visoka mo¢ utjecaja svih kupaca determinirana je €injenicom da
u ovom trenutku predstavljaju jedine kupce te im je u svrhu realizacije projekta,
neophodno udovoljavati koliko god je to objektivno moguée. Srednje niski interes imaju
zato jer ni na koji nacin njihov opstanak na trziStu nije uvjetovan realizacijom projekta,
ve¢ im projekt sluzi kao prilika za zadobivanje nove ciljne skupine potrosaca koji ne
Zele konzumirati gluten. U tablici 15. opisani su pozeljni na€ini komunikacije interesno-

utjecajnih skupina, koliko Cesto i kada Zele komunicirati.
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Tablica 15. Dio Komunikacijskog plana

Format i Zeljeni
nacin
Ime Kontakt  |Uloga Ucestalost komunikacije komunikacije  |Napomena
Email - Narudzba: 7 dana prije isporuke.
Email i Cesta: kod narudibe, promjene narudibe, |standardna Promjena narudzbe: isti dan.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, povratna  |komunikacija.  [Povratna informacija od kupaca: 2

Kozmetika/Tartufi  |broj Proizvodac informacija od kupaca, prema potrebi. Telefon - hitnoca |dana nakon saznanja.

Email - Narudzba: 3 dana prije isporuke.
Email i Cesta: kod narudibe, promjene narudibe, |standardna Promjena narudzbe: isti dan.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, povratna  |komunikacija.  [Povratna informacija od kupaca: 3

Eko maslinovo ulje |broj Proizvodac informacija od kupaca, prema potrebi. Telefon - hitnoca |dana nakon saznanja.

Email - Narudzba: 7 dana prije isporuke.
Email i Cesta: kod narudibe, promjene narudibe, |standardna Promjena narudzbe: isti dan.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, povratna  [komunikacija.  [Povratna informacija od kupaca: 3-

Safran zatin broj Proizvodac informacija od kupaca, prema potrebi. Telefon - hitnoca |4 dana nakon saznanja.

Email - Narudzba: 7 dana prije isporuke.
Email i Cesta: kod narudbe, promjene narudibe,  |standardna Promjena narudzbe: isti dan.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, povratna  |komunikacija.  |Povratna informacija od kupaca: 3-

Eko konoplja broj Proizvodac informacija od kupaca, prema potrebi. Telefon - hitnoca |4 dana nakon saznanja.

Email - Narudzba: 30 dana prije isporuke.
Email i Cesta: kod narudibe, promjene narudibe, |standardna Promjena narudzbe: isti tren.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, povratna  |komunikacija.  |Povratna informacija od kupaca: 3-
Eko pivo broj Proizvodac informacija od kupaca, prema potrebi. Telefon - hitnoca |4 dana nakon saznanja.
Narudzba: zaprimanje u roku od 3
dana. Promjena
Email i Cesta: kod narudibe, promjene narudibe, ~ |Email . narudzbe: isti dan.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, prema Standardna Preuzimanje: isti dan.

Aroma broj Kupac potrebi. komunikacija Placanje: 2 dana nakon narudzbe.
Narudzba: zaprimanje u roku od 3
dana. Promjena

Email i Cesta: kod narudibe, promjene narudibe, ~ |Email . narudzbe: isti dan.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, prema Standardna Preuzimanje: isti dan.

DelN broj Kupac potrebi. komunikacija Placanje: 30 dana nakon isporuke
Narudzba: zaprimanje u roku od 3
dana. Promjena

Email i Cesta: kod narudibe, promjene narudibe, ~ |Email . narudzbe: isti dan.
telefonski placanja, dostave i preuzimanja, prema Standardna Preuzimanje: isti dan.
Zala broj Kupac potrebi. komunikacija Placanje: 30 dana nakon isporuke

lzvor: lzrada autora prema MacKay, J., ,The Essential Guide to Writing a Project
Communication Plan: What It Is and Why You (Actually) Need One, Planio, 2020,
https://plan.io/blog/communication-plan/ (pristupljeno: 01.04.2024)
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Kao Sto se vidi iz komunikacijskog plana, svi proizvodaci imaju jako slicne
preferencije glede frekventnosti komunikacije, Zeljenog formata, tj. nacina
komunikacije i isticanja napomena. Razlog tome ogleda se u Cinjenici da je sa svim
proizvodadima dogovoren isti nadin suradnje. Ce$éu komunikaciju zahtijevaju u
sljedeé¢im situacijama: prilikom narudzbe, promjene narudzbe, placanja, dostave i
preuzimanja, no prema potrebi, i prilikom zadobivanja povratnih informacija od kupaca.
Kao zeljeni nacCin komunikacije, proizvodaci su izabrali e-mail nacCin komunikacije,
izuzev u nepredvidenim hitnim situacijama kada im odgovara telefonska komunikacija.

S aspekta kupaca, valja uoCiti da i su kupci izrazili Zelju za ve¢om ucestaloSc¢u
komunikacije u istim situacijama kao i proizvodacCi: prilikom narudzbe, promjene
narudzbe, pla¢anja, dostave i preuzimanja. Kao Zeljeni nacin komunikacije,
determinirali su takoder e-mail komunikaciju. Tablica 18. prikazuje mjerenje
uspjesnosti komunikacijskog plana.

Tablica 16. prikaz je svih relevantnih aspekata upravljanja odnosima i

oCekivanjima kupaca i proizvodaca na projektu.
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Tablica 16. Tablica upravljanja odnosima i o€ekivanjima

PROIZVODACI:
Redni Zeljeni angaiman/opi Razina Nati Problemi / Strategija motivacije/ Vv ki | RjeSenje/Povrat
edni . _ eljeni angaiman/opis| - acin L . roblemi rategija motivacije remenski | RjeSenje/Povratna
.| Imef nazivtrtke | Trenutni angaiman VJ_ ¥ . 4 Moé/Interes | utjecaja/ o Ocekivanja Motivacije L .gl. . _J, ]_J . Status
broj ieljenog angaimana Ovisnosti upravijanja Zahtjevi Ispunjavanje ocekivanja rok informacija
Pouzdanost, tocnost, . .
) ) ) Ispuniti oekivanja i pronaci
.| Visokarazina | Pozorno pravovremenost i o N o . o
. . " . Velika moci o . . |Rastirazvoj| Deklaracijabez | dovoljan brojkupaca koji ce Naden nacin deklariranja|
1. | Kozmetika/Tartufi Pozitivan Angaiiran . utjecajai | upravljaji [tocnost u proslijedivanju . o ) o | 20.3.2024 . o Rijeseno
interes R o | poslovanja | glutena/sastojci- |dosljedno kupovati poeljan broj i sastoji
ovisnosti | informiraj | informacija, iskrenost i )
i proizvoda
profesionalnost
Pouzdanost, tocnost, . o .
) - ) ) Povecanje Ispuniti ocekivanja i pronai ) - .
Niskamoci | Niska razina o pravovremenost i . 1. . X ) . Do kraja Jos uvijek se trai
) , o o .| Informiraji |, . | Rastirazvoj |proizvodnje/proviz| - dovoljan broj kupaca koji ¢e
2. | EkoMaslinovo ulie Neutralan Pozitivan Srednje visok |  utjecaja i . [tocnost u proslijedivanju ) L ) o | 2024, zemljiste. Dogovoren | Nerijeseno
) o prati ) o | poslovanja | ijavoditelju |dosljedno kupovati pozeljan broj ) L
interes ovisnosti informacija, iskrenost i ) ) godine | iznos i nacin provizije
! projekta proizvoda
profesionalnost
Pouzdanost, tocnost, T .
] . ) Ispuniti ocekivanja i pronaci
. |Srednja razina | informairaji |  pravovremenosti N " -
. .. . Srednjamoci| " . . . ... |Rastirazvoj|  Povecanje dovoljan broj kupaca koji ce Dogovorena kolicina .
3 Safran zacin Neutralan Pozitivan . utjecajai | upravljajpo [tocnost u proslijedivanju . o ) o | 15.9.2024 ! - Nerijeseno
interes o . . | poslovanja | proizvodnje  |dosljedno kupovati pozeljan broj sadnje sadnice Safrana
ovisnosti potrebi | informacija, iskrenost i )
i proizvoda
profesionalnost
Pouzdanost, tocnost, —— .
. o ) . Ispuniti o¢ekivanja i pronai
Srednje niska |Srednja razina .| pravovremenost i | Deklaracija bez ) ) . .
) . o | Informiraji |, ... |Rastirazvoj | dovoljan broj kupaca koji ce Naden nacin deklariranja| .,
4, Eko konoplja Neutralan Angatiran mociSrednje |  utjecajai . [tocnost u proslijedivanju " |glutena/Kontamin | |~ o | 23.204 e Rijeseno
o | upravlig | - | poslovanja N dosljedno kupovati pozeljan broj i dezifinkacije
visokinteres | ovisnosti informacija, iskrenost i acija )
. proizvoda
profesionalnost
Pouzdanost, tocnost, . e . Naden nacin
) . ) Deklaracija bez | Ispuniti ocekivanja i pronaci o )
) .. | Visoka razina | Pozorno pravovremenost i o ; ) . deklariranja, kao i
) . Velikamoc i L ol . |Rastirazvoj| glutena/pivo bez | dovoljan broj kupaca kojice (3042024 /| . 1o
5. Eko pivo Neutralan Angairan ) utjecajai | upravljaji [tocnost u proslijedivanju ) N ) S proizvodnje bez glutenai| Rijeseno
interes R o | poslovanja | glutena/vrijleme  |dosljedno kupovati poZeljan broj| 30.07.2024 o
ovisnosti | informiraj | informacija, iskrenost i L ) dogovoren naini
i proizvodnje proizvoda N .
profesionalnost vrijeme narucivanja
KUPCI:
s i Razina v X . L X L
Redno . ., |Zelieniangaiman/opis| e Natin L o Problemi/ Strategija motivacije/ Vremenski | RjeSenje/Povratna
Ime/ naziv turtke | Trenutni angaiman | " . Mot/Interes | utjecaja/ o Ocekivanja Motivacije L o e . N Status
slovo ieljenog angaimana Ovisnost upravijanja Zahtjevi Ispunjavanje ocekivanja rok informacija
) . | Visoka razina Profesionalan odnos te | Povecanje | Nepovjerenjeu | Ispuniti ocekivanja i odriavati o )
Visoka moc i o . o ) ) o . Poslani uzorci proizvoda i
o . | utjecajai |Udovoljavaji| dobra suradnjai kvalitetnog kvalitetu brzinu i profesionalnost u .
A Aroma Pozitivan Angaiiran srednje niski | ) . o ) ) ; . ) ) o .. | Konstantno | dogovoren razgovorsa | Rijeseno
] visoka razina | prati | komunikacija. Kvaliteta |asortimanai| proizvoda i isporuci proizvoda te slusati .
interes o . ) . . proizvodacima
ovisnosti proizvoda profit dobavljaca Zelie
) . | Visoka razina Poveanje | Nepovierenje u | Ispuniti ocekivanja i odrzavati L )
Visoka moc i o . . _ ) . . Poslani uzorci proizvoda i
. " | utjecajai |Udovoljavaji| Iskrenost, postenje, | kvalitetnog kvalitetu brzinu i profesionalnost u R
B DelN Negativan Pozitivan srednje niski | . K . B . . . . . o . .| Konstantno |dogovoreni nacinii uvjeti| RijeSeno
iteres visokarazina | prati | tocnostiorganiziranost |asortimanai| proizvoda i isporuci proizvoda te slusati ntaria
ovisnosti profit | placanje unaprijed Zelie pacan;
) . | Visoka razina Povecanje | Nepovierenjeu | Ispuniti ocekivanja i odrzavati L )
Visoka moc i o . o ) ) . . Poslani uzorci proizvoda i
" . | utjecajai |Udovoljavaji| Azurnostijavijanjeo | kvalitetnog kvalitetu brzinui profesionalnost u R
C Zala Pozitivan Angaiiran srednje niski | . . . . . . . . o , | Konstantno [dogovoreni nacinii uvjeti| Rijeseno
interes visoka razina prati novostima asortimanai| proizvodai isporuci proizvoda te slusati héania
ovisnosti profit | placanje unaprijed ielie pacan}

Izvor: lzrada autora
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U tablicnom prikazu 16. sumirani su svi trenutni i zeljeni angazmani interesno-
utjecajnih skupina, njihova razina modci, interesa i utjecaja, nacini upravljanja
odnosima, oCekivanja od voditelja projekta, faktori motivacije, identificirani problemi i
njihova rieSenja te status rjeSenja problema. Svi proizvodaci imaju gotovo identi¢na
oCekivanja i Cimbenike motivacije u vidu zauzimanja veceg trziSnog udjela na
europskom trzistu. Stoga se sva oCekivanja proizvodaca od voditelja mogu svesti na
jedan zajednicki nazivnik: omogucavanje plasiranja njihovih proizvoda diliem Europske
Unije. S aspekta uspjesnosti rijeSenja problema, problemi proizvodaca u cijelosti su
rijeSeni, izuzev proizvodaca Eko maslinovo ulje koji mora udovoljiti zahtjevu projekta u
vidu najma ili kupnje zemljiSta poradi Sirenja proizvodnih kapaciteta, te proizvodaca
Safran koji je za potrebe realizacije projekta primoran do rujna 2024. godine posaditi
dvostruko viSe sadnica u odnosu na koli€¢inu sadnica koju trenutno posjeduje.

Proizvoda¢ Kozmetika/tartufi posjeduje veliku moc¢ utjecaja poradi Cega
uspjeSnost projekta u velikoj mjeri ovisi upravo o njemu. S jedne strane, njegov
proizvodni asortiman odlikuju proizvodi neupitne kvalitete, dok s druge strane
posjeduje sve proizvode koje u svom sastavu ne sadrze gluten. Bilo bi uistinu teSko
pronaci tako kvalitetnog proizvodaca spremnog udovoljiti zahtjevima kvalitete i
preferencijama kupaca. Stoga je fokus voditelja usmjeren na pozorno upravljanje
medusobnim odnosom i svrsishodno pravodobno informiranje.

Proizvodac Eko maslinovo ulje koji, kako je prethodno spomenuto, mora pronaci
zemljiste za Sirenje svojih proizvodnih kapaciteta, posjeduje neznatnu mo¢ i razinu
utjecaja zbog veceg broja jednako kvalitetnih proizvodaca u okruzenju. Stoga ga je
neophodno informirati i pratiti u bitnim pitanjima.

Proizvodadi Safran i Eko konoplja posjeduju nisku razinu moéi i utjecaja jer bi u
njihovom odsustvu, bilo priliéno lako pronaéi drugog slichog proizvodaca. Srednje
visok interes za realizacijom projekta proizvodaca Safrana determiniran je Zeljom za
zaradom i Sirenjem poslovanja na nova trzista, dok je ista razina interesa proizvodaca
eko konoplje u cijelosti odredena Zeljom za 100%-tnom prodajom svojih proizvoda.

Proizvodac ekoloskog piva pronasao je novi nacin proizvodnje piva bez glutena
primjenom enzima koji neutraliziraju gluten te stoga razvija jedinstven proizvod poradi
kojeg ima veliku moc¢ i razinu utjecaja, kao i interesa u vidu Zelje za ostvarivanjem boljih
poslovnih rezultata i probijanja na nova trZista. Buduci uspjesnost realizacije projekta
u velikoj mjeri ovisi o njemu, potrebno je usmjeriti fokus na kvalitetu medusobne

komunikacije i cjelovito informiranje.
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Svi kupci posjeduju visoku razinu moci i utjecaja te nisko-srednji interes iz
razloga $to uspjesnost i profitabilnost samog projekta, kao $to je prethodno naglaseno,
u ovom trenutku ovisi o njima. Stoga im je neophodno udovoljavati u $to ve¢oj mjeri.
Kao odlucCujuce €imbenike motivacije, sva 3 kupca navode Zelju za povecCanjem i
diverzifikacijom svog proizvodnog asortimana te generiranjem odgovarajuce razine
prihoda. Strategija motivacije za kupce podrazumijeva ispunjavanje ocekivanja,
profesionalnost i brzinu u isporuci proizvoda te kontinuirano praéenje njihovih
preferencija.

Ocekivanja od strane kupca Aroma jesu kvalitetan profesionalan odnos s
voditeljem projekta i proizvodacem, dobra suradnja, odgovarajuca razina dvosmjerne
komunikacije te unapredenje kvalitete proizvoda. S aspekta kupca, maloprodajne
trgovine Del N, oc€ekivanja od proizvoda¢a podrazumijevaju iskrenost, postenje,
to¢nost i organiziranost te postojanje moguénosti odgode plac¢anja, dok zahtjevi kupca

Zala uklju€uju azurnost i pravovremenu informiranost o relevantnim novostima.
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6. ZAKLJUCAK

U danasnjem industrijaliziranom svijetu, rije€¢ ,uspjeh® predstavlja jednu od
najcesce rabljenih rijeCi, a potreba za uspjesSnim lansiranjem proizvoda i usluga postaje
sve izrazajniji Cimbenik motivacije projektnog menadzmenta pojedine organizacije.

Premda je neosporno da postoji nekoliko zajednickih preklapanja u pojmovnom
odredenju uspjeha projekta i upravljanja projektom, definicije navedenih pojmova
medusobno se razlikuju. Dok upravljanje projektom podrazumijeva planiranje,
organizaciju, pracenje i kontrolu svakog pojedinog aspekta projekta; uz pretpostavljenu
motivaciju svih uklju€enih aktera i postizanje projektnih ciljeva na optimalan nacin,
uspjeh projekta u velikoj ¢e mijeri biti uvjetovan voditelievom sposobnoséu za
racionalno Kkoristenje resursa; pravovremenu, informiranu i kvalitethnu dvosmjernu
komunikaciju s utjecajno-interesnim skupinama; optimalnim upravljanjem rizikom i u
konacnici, prilagodbom izvedbenih zahtjeva proracunskim okvirima. Znacajne
promjene u gospodarskim odnosima i pojacana konkurencija u suvremenim trziSnim
uvjetima, nametnule su organizacijama sloZzene zadatke, a ucinkovitost njihovog
upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim skupinama uvelike ovisi 0 angazmanu
voditelja projekta i postizanju ravnoteze izmedu interesa relevantnih stakeholdera.
Pored volje i sposobnosti voditelja projekta za efikasno upravljanje odnosima, stavovi
dionika o vrijednosti koju projekt stvara, njihove percepcije i oCekivanja, izravno i
neizravno snazno utjeCu na uspjeh ili neuspjeh projekta.

Provedena studija imala je za cilj razviti prijedloge za osiguranje ucinkovite
interakcije s dionicima projekta, temeljene na uspostavljanju optimalne ravnoteze
interesa. Primarni fokus rada bio je u cijelosti usmjeren na istrazivanje klju¢nih
aspekata upravljanja odnosima s interesno-utjecajnim skupinama u svrhu realizacije
projekta. Analiza strategija, u€inaka i faktora koji doprinose uspjehu u ovom podrucju,
upucuje na sve izrazeniji znacaj razumijevanja potreba, o€ekivanja i utjecaja interesno-
utjecajnih skupina na ishod pojedinog projekta. Autor ovog rada je na primjeru projekta
pokretanja posrednickog poduzeca izmedu proizvodaca i kupaca prirodnih proizvoda
iz stvarnog svijeta, nastojao istraziti kako ucinkovito upravljanje ovim odnosima moze
doprinijeti izgradnji medusobnog povjerenja, zadovoljstvu svih ukljuenih strana,
minimiziranju konflikata, uspjednoj realizaciji cilieva te u konacnici stjecanju jednog

dubljeg uvida u potencijalne moguénosti primjene ovih strategija u buducim projektima.
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Istrazivanje se fokusiralo na analizu interesa i oCekivanja proizvodaca i kupaca te
predlaganje odgovarajucih strategija za upravljanje odnosima s njima kako bi se ciljevi

projekta uspjesno ostvarili.
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SAZETAK

Cilj diplomskog rada jest analizirati znacCaj razumijevanja interesno-utjecajnih
skupina u projektima, identificirati kljuéne strategije i prakse s aspekta ucinkovitog
upravljanja odnosima, te ispitati primjere iz stvarnog svijeta koji ilustriraju prednosti i
izazove u upravljanju odnosima s interesno-utjecajnim skupinama. Ovaj diplomski rad
temeljito istrazuje kljuCne aspekte i vaznost uspjeSnog upravljanja odnosima s klju€nim
dionicima projekta. Takvi odnosi su od sustinskog znacCaja za vodenje i uspjeSnu
realizaciju projekata jer ukljuCuju sve skupine koje imaju odredeni interes ili utjecaj na
projekt. Istrazivanje omogucuje stjecanje toCnije predodzbe o vaznosti efikasnog
upravljanja ovim odnosima te pokazuje kako samo temeljito razumijevanje, precizna
identifikacija i strateSko upravljanje raznolikim skupinama pojedinaca i organizacija Ciji
interesi ili utjecaji oblikuju projekt, mogu rezultirati uspjehom. Rad detaljno istrazuje
inicijativu za uspostavu posrednickog poduzeéa koje Ce povezivati proizvodace
prirodnih proizvoda bez glutena s maloprodajnim kupcima, stavljaju¢i naglasak na
temeljitu analizu kljuCnih interesno-utjecajnih skupina te procjenu razine njihova
utjecaja na uspjesSnost i efikasnost provedbe projekta. Pri izradi rada, koriStene su
razliCite metode znanstveno-istrazivaCkog rada poput metode deskripcije, metode
analize i sinteze, induktivne i deduktivhe metode, metode klasifikacije, komparativne

metode i metode generalizacije.

Kljuéne rijeci: upravljanje odnosima, interesno-utjecajne skupine, projektni

menadzZment, stakeholderi, strategije, uspjeSnost
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SUMMARY

The aim of the thesis is to analyze the importance of understanding interest-
influence groups in projects, identify key strategies and practices from the aspect of
effective relationship management, and examine examples from the real world that
illustrate the advantages and challenges in managing relationships with interest-
influence groups. This thesis thoroughly explores the key aspects and importance of
successfully managing relationships with key project stakeholders. Such relationships
are essential for the management and successful implementation of projects because
they include all groups that have a certain interest or influence on the project. The
research makes it possible to acquire a more concise assumption about the importance
of effective management of these relationships and shows how only thorough
understanding, precise identification and strategic management of diverse groups of
individuals and organizations whose interests or influences shape the project can
result in success. The paper explores in detail the initiative for the establishment of
intermediary companies that will connect producers of natural gluten-free products with
retail customers, placing emphasis on a thorough analysis of interest-influential key
groups and an assessment of the level of their influence on the success and
effectiveness of the project's verification. When creating the work, different methods of
scientific research work are used, such as the method of description, the method of
analysis and synthesis, inductive and deductive methods, classification methods,

comparative methods and generalization methods.
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