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SAZETAK

Temeljni cilj ovoga rada jest istraZiti sekundarne potrebe studenata specijalistickog diplom-
skog strucnog studija Poduzetnistva Veleucilista u Rijeci, i to potrebu za postignuc¢em i po-
trebu za drustvenim odobravanjem. Potrebe su izvor motivacije. Potrebe ne izazivaju uvijek
izravno ostvarivanje ciljeva kojima se one mogu zadovoljiti. To zna¢i da je studente kroz ob-
razovanje za poduzetnistvo nuZno stalno poticati da se njihovi motivi vezani za pokretanje
poslovnog pothvata aktualiziraju, da oZive i da se realiziraju. Da bi se dokazala postavljena
hipoteza o visokoj razini potrebe za postignucem studenata stru¢nog studija poduzetnistva
koristene su brojne znanstvene metode od kojih se izdvajaju metoda intervjuiranja, metoda
analize i sinteze i komparativna metoda. Empirijsko istraZivanje provedeno je metodom in-
tervjuiranja na Veleucilistu u Rijeci medu studentima specijalistickog diplomskog strucnog
studija u zimskom semestru akademske 2012/2013 i akademske 2013/2014. godine. Anke-
tiranjem je obuhvaceno 78 studenta. Medu sudionicima istraZivanja njih 21 (26,9%) bilo je
muskog, a 57 (73,1%) Zenskog spola dok se dob ispitanika kretala od 21 do 26 godina. Re-
zultati istraZivanja ukazuju na iznad prosjecnu (ne i visoku) razinu potrebe za postignucem
i srednju razinu potrebe za drustvenim odobravanjem.
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1.uUvoD

Poduzetnistvo je u svojim temeljima osobno, pretpostavlja ljudsku viziju, namjeru i
promisljanje da se poslovna ideja prevede u uspjesan proizvod ili uslugu. Poduzet-
nikove osobne karakteristike najvazniji su ¢imbenik za uspjeh biznisa — vaznije cak i
od poslovne ideje. Sukladno tome, ne cudi da je interes psihologije za poduzetnis-
tvo izravno usmjeren odredivanju osobina i tipicnog ponasanja poduzetnika, mo-
tivima i nacinima donosenja poduzetnicke odluke, te rjede faktorima uspjesnosti
ili opstanka u tom poslu. Najcesce citirani rad Davida McClellanda (The Achieving
Society,1961), pretpostavio je da su poduzetnici osobe s izraZenijim “motivom za
postignuéem”. Potreba za postignu¢em ogleda se u u tome da pravi poduzetnik
uvijek Zeli postici viSe, kontinuirano prosiruje (unapreduje) svoj posao i preuzima
nove (vece) rizike. Preuzima osobnu odgovornost za odluke, razmislja unaprijed,
preferira rad sa strucnjacima, a ne s prijateljima.

Psihologija je odigrala znacajnu ulogu u legitimizaciji i popularizaciji poduzetnistva,
premda su korijeni poduzetnistva dobuko usadeni u ekonomiji. Naime, pocetkom
20. stoljeca ugledni ekonomisti Schumpeter (1911), Tausig (1915) i Knight (1921) u
poduzetnicima prepoznaju glavne agente promjena i nositelje gospodarskog rasta.
Schumpeter (1911) istice da je poduzetnik inovator. Poduzetnik uvodi novi proi-
zvod, novu proizvodnu metodu, nova trziSta, nove izvore materijala, ili novu orga-
nizaciju. On definira poduzetnika kao osobu koja ima ,,san i volju da pronade vlasti-
to kraljevstvo, obi¢no ali ne nuzno dinastiju... Zelju za osvajanjem; borbenost kao
impuls da dokazZe vlastitu superiornost u odnosu na druge, Zelju za uspjehom ne
zbog plodova koje uspjeh donosi ve¢ zbog uspjeha samog po sebi... (i) zadovoljstva
kreacije, ¢injenja da stvari funkcioniraju, ili jednostavno vjezbanja vlastite energije
i genijalnosti”. IstiCuéi ulogu pojedinca u tehnoloSkom progresu i gospodarskom
rastu Schumpeter osniva 1946. godine Centar za istraZivanje povijesti poduzetnika
¢ija je zadaca bila teorijski poduprijeti postavljanje standarda za ,Veliku osobu“
(,Great Man“). Utjecaj Schumpeterovog odabira modela ,Velike osobe” bio je od
znacaja iz razloga Sto je sugerirao da se potencijalni poduzetnici mogu identificirati
i poduprijeti Sto Ce rezultirati gospodarskim rastom i razvojem.

Schumpeterov fokus na pojedinca potaknuo je profesora psihologije s Harvarda
Davida McClellanda da istraZi kako se potencijalni poduzetnici (osobe s izrazenim
motivom za postignu¢em) mogu obuciti za poduzetnistvo, odnosno koje se pred-
nosti mogu ostvariti takvom obukom. PazZljivo provedeno psiholosko istrazivanje
u Indiji metodom kvazi-eksperimenta pruZilo je valjane dokaze i postalo ,zlatnim
standardom” vaznosti obrazovanja i obuke za poduzetnicko ponasanje. Naime, po-
laznici koji su prosli obuku vezanu uz razvoj potrebe za postignu¢em, nakon toga
pokretali su vise novih poslovnih pothvata, bili vise ukljuceni u zajednicu, investi-
rali viSe u prosirenje svog poslovnog pothvata i zaposljavali dvostruko vise radnika
u odnosu na one koji nisu prosli takvu obuku (McShane & Von Glinov, 2010). Povi-
jesno je poduzetnistvo bilo povezano iskljucivo s malim poduzeéima, te ne cudi da
je slican program obuke izgraden na Mclellandovim idejama zapoceo 1972. godine
na Americkoj poslovnoj skoli za mala poduzeca (US Small Business Administration).
Ovi programi nisu provedeni na odjelu za psihologiju, na kojemu je bio McClelland,
vec na poslovnom odjelu. Rezultati su bili fantasticni. Vlasnici malih poduzeéa koji
su prosli obuku ostvarili su nakon toga dramati¢no povecanje dobiti.



Mclellandov uspjeh u koristenju motivacijske teorije postignuca u razvoju podu-
zetni¢kog ponasanja potaknuo je brojna istrazivanja karakteristika osobnosti kako
bi se identificiralo i potaknulo potencijalne poduzetnike.

2. TEORIJSKI OKVIR, PROBLEM | METODOLOGIJA ISTRAZIVANJA

Prema McClellandu potreba za postignu¢em manifestira se kod poduzetnika kao:
preferiranje odluka koje ukljucuju rizik koji nije niti jako visok, niti jako nizak, vje-
rovanje da ¢e neciji napori imati utjecaja u postizanju nekog cilja, percepcija da
je vjerojatnost uspjeha u postizanju cilja relativno visoka, potreba za povratnom
informacijom, sposobnost planiranja unaprijed, Zelja za preuzimanjem osobne od-
govornosti za odluke, Zelja za dostizanjem savrSenstva, interes za konkretne rezul-
tate koji proizlaze iz odluka. Kroz svoje istrazivanje, McClelland je takoder otkrio
da poduzetnici nastoje preuzeti odgovornost za svoje odluke, preferiraju odluke
koje ukljucuju umjeren stupanj rizika, zainteresirani su za rezultate odluka i ne vole
rutinski rad. Njegovo istrazivanje u zakljucku iznosi da su poduzetnici s najve¢im
rezultatima imali veliku potrebu za postignu¢em (Sedlan-Kénig, 2012).

Validnost motivacijske teorije postignuéa potvrdena je i kroz dva novija istraZiva-
nja. Ova dva istraZivanja sugeriraju da vlasnici poduzeéa u usporedbi s ostalom
populacijom, imaju izraZeniju potrebu za postignu¢em (korigirani r = 0,227 i r =
0,242; Rauch & Frese, 2005. i Collins et al., 2004. respektivno). U skladu s tim, po-
duzetnicka potreba za postignué¢em pozitivno je korelirana s poslovnim uspjehom
(korigiranir=0,314ir=0,260; Rauch & Frese, 2005. i Collins et al., 2004. respektiv-
no). Jakost ove korelacije jednaka je jakosti korelacije izmedu tableta za spavanje
i rjeSavanja problema nesanice (koja je r = 0,30; Meyer et al., 2001.). Ovi podatci
sugeriraju da je potrebe za postignu¢em vazna znacajka uspjesnih poduzetnika i da
bi trebala biti dominantna kod studenata stru¢nog studija poduzetnistva.

Da bi u Republici Hrvatskoj nakon sedam mrsavih godina (negativne stope rasta
BDP-a pocev od 2009. vrlo vjerojatno zaklju¢no s 2015. godinom) nastupilo barem
sedam godina obilja uloga poduzetnika nezamjenjiva je, a u skladu s tim i uloga stu-
denata struénog studija poduzetnistva kao buducih poduzetnika. Ono $to zabrinja-
va jest Cinjenica da je u skupini zemalja Cija se gospodarstva temelje na efikasnosti
Hrvatska u 2008. godini bila na razini prosjeka tih drzava po poduzetnickoj aktiv-
nosti mladih, ali u narednim godinama ucesée mladih u Hrvatskoj pada i stalno je
ispod prosjeka tih drzava, da bi u 2010. godini bila ¢ak drzava s najnizim uceséem
mladih u poduzetnickim aktivnostima. Takva situacija otvara pitanja doprinosa
obrazovanja u jacanju osposobljenosti za samozaposljavanje mladih (Singer,S., et
al., 2010), ali se i namedce pitanje, Imaju li studenti stru¢nih studija poduzetnistva
izrazenu potrebu za postignué¢em, kao jednu od temeljnih znacajki poduzetnicke
osobnosti?

Kako bi se ostvarili svrha i cilj istrazivanja, rijeSio problem istraZivanja i pronasao
odgovor na postavljeno pitanje, u radu se dokazuje glavna hipoteza: H : Studenti
stru¢nog studija poduzetnistva imaju izrazito visoku potrebu za postignuéem.



Postavljena je i jedna pomocna hipoteza: H : Studenti stru¢nog studija poduzet-
niStva pokazuju nisku razinu potrebe drustvenog odobravanja. Pomoc¢na hipote-
za definirana je iz razloga Sto je McClelland (1961) takoder identificirao potrebu
za pripadnosc¢u, kao vaznu poduzetni¢ku karakteristiku. Potreba za pripadnoscu
moze se opisati kao necija potreba za razvijenim drustvenim i osobnim vezama,
potreba za pripadnoséu nekoj drustvenoj grupi ili organizaciji. McClelland istice
(1965) da potreba za pripadnoséu moze biti kontraproduktivna za poduzetnistvo
jer moze dovesti do traZzenja odobravanja, ponasanja koje u pravilu nije povezano
s preuzimanjem rizika.

U radu se koriste uobicajene znanstvene metode: analize i sinteze, deskripcije,
eksplanacije, komparacije, indukcije i dedukcije, dok su primarni podaci koriste-
ni u ovom radu prikupljeni anketnim upitnikom. Anketiranjem su bili obuhvaceni
redovni studenti prve godine specijalistickog diplomskog stru¢nog studija podu-
zetnistva Veleudilista u Rijeci (N=78), i to tijekom akademske 2012./13 (N=40) i
akademske 2013./14. (N=38). Anketni uputnik je pripremljen prema Goldberg, et
al. (2006.) i Martin, J. (1984.). Za obradu, analizu i interpretaciju prikupljenih poda-
taka koriStene su upute prema McShane & Von Glinov (2010.).

3. REZULTATI ISTRAZIVANJA | DISKUSIJA

Dvije se razlicite metode koriste za mjerenje motivacije za postignuéem. David
Mclelland koristio je projektivnu tehniku, test asocijacije na temu (TAT), Radi se
o tehnici u kojoj se ispitanicima pokazuje slike, a od njih se traZi da o tome napisu
pric¢u (tumacenje slika). Slikovitost napisanih pri¢a se nakon toga boduju i dobiveni
broj bodova oznacava razinu potrebe za postignuc¢em. Drugi pristup temelji se na
izravhom odgovaranju na postavljena pitanja od strane ispitanika (testovi samo-
procjene osobnosti ispitanika). Pomocu njih nastoji se utvrditi posjeduju li pojedin-
ci odredene osobine i, ako ih imaju, u kojoj razini ih posjeduju. Rezultati se redovno
mogu iskazati brojem. U ovome radu koristen je samoprocjenjujuci anketni upitnik
sastavljen od 15 tvrdniji. Distribucija stupnja slaganja ispitanika s navedenim tvrd-
njama prikazana je u tablici 1.



Tablica 1: Distribucija stupnja slaganja ispitanika s tvrdnjama koje opisuju njiho-
ve sekundarne potrebe (n=78)

. - Um-
R Vrlo | Umjere- Niti ereno Vrlo
) Postavljena pitanja totan | no tocan | togan niti | Y netocan
br. . . Y netocan .
opis opis netocan . opis
opis

Radije bih bio ja, nego se pravio
1. | da sam netko drugi da bi ljudi 54 21 3 0 0
pozitivno mislili o meni

Tip sam osobe koja nikada ne

2. . 32 30 14 1 1
odustaje
Se brilika seli
3. Kada se.uka e prilika Zelim 39 28 9 1 1
preuzeti odgovornost
PokuSavam n voriti stvari
4. | Pokusavam ne govo ti stva 10 ” - 19 6

koje drugi ne bi htjeli ¢uti

Tesko mi je govoriti o mojim
5. | idejama ako su one suprotne 7 19 17 20 15
od onoga Sto grupa misli

6. | Nastojim preuzeti kontrolu 9 33 26 8 2
; N.|sam visoko motiviran za us- 0 X 9 3 -
pjeh

Obicno se ne slazem s ostalima
8. | samo ako znam da ¢e me pri- 5 4 27 19 23
jatelji podrzati

Nastojim biti najbolji u onome

9. 1. , 41 29 6 2 0
sto radim

10. Ruetkvo s<.a ispricavam zbog svog 10 16 17 - 10
ponasanja

11, Ako me |tko"kr|.t'|2|ra, jato - 29 19 . X
mogu podnijeti

12. | Pokusavam nadiéi druge 8 25 24 13 8
Rijetko mijenjam misljenje ako

13. | se ostatak grupe ne slaze sa 17 18 29 8 6
mnom

1. Nastojim postici vise nego 19 ” 23 ; 3

drugi

Da bi se slagao i dopadao dru-
15. | gima nastojim biti ono Sto se 13 25 18 12 10
ocekuje od mene

lzvor: Vlastito istraZivanje



Upitnik se sastojao od 15 tvrdnji uz napomenu da se razina potrebe za postignu-
¢em procjenjivala temeljem odgovora na tvrdnje 2,3,6,7,9,12 i 14. Temeljem odgo-
vora na ostale tvrdnje procijenjena je razina potrebe za drustvenim odobravanjem
studenata specijalistickog diplomskog studija poduzetniStva. Nakon S$to su ispita-
nici na Likertovoj skali izrazili svoj stupanj slaganja s ponudenim nizom tvrdnji koje
ih najbolje opisuju (Vrlo toc¢an opis ..., Vrlo netocan opis) svakoj tvrdnji (pitanju)
pridruzen je odgovarajuci broj bodova (od 0 do 4) temeljem uputa iz tablice 2.

Tablica 2: Bodovanje opisnih tvrdnji

Za tvrdnje pod rednim brojem Za tvrdnje pod rednim brojem
2,3,4,5,6,8,9,12,14,15 1,7,10,11,13

Vrlo to¢an opis = 4 Vrlo to¢an opis =0

Umjereno toc¢an opis = 3 Umjereno toc¢an opis = 1

Niti tocan niti netocan opis = 2 Niti tocan niti netocan opis = 2
Umjereno netocan opis = 1 Umjereno netocan opis = 3
Vrlo netocan opis =0 Vrlo netocan opis =4

lzvor: Priredio autor prema: McShane & Von Glinow, 2010., p.516

Potreba za postignu¢em:

ot e Tm T "

Broj mogucih bodova za procjenu vlastite potrebe za postignu¢em kretao se na
skali od 0 do 28 i svaki od studenata je mogao procijeniti razinu svoju potrebe za
postignué¢em u odnosu na prosje¢nu razinu potrebe za postignu¢em svojih kolega.
Druga mogucénost bila je usporediti ostvareni rezultat sa skalom ponudenom u
tablici 3.



Tablica 3: Interpretacija ostvarene razine potrebe za postignuéem

Ostvareni broj bodova za procjenu razine
potrebe za postignuéem

Interpretacija

24 do 28

18 do 23

12 do 17

6do 11

0do5

Visoka razina potrebe za postignuéem

Iznad prosjecna razina potrebe za postig-
nuéem

Prosjecna razina potrebe za postignu¢em

Ispod prosjecna razina potrebe za postig-
nuéem

Niska razina potrebe za postignuc¢em

Prosjecan broj ostvarenih bodova za procjenu razine potrebe za postignu¢em izno-
sio je 20,5 sto ukazuje na iznad prosje¢nu razinu potrebe za postignu¢em stude-
nata specijalistickog diplomskog stru¢nog studija. Prosjecni rezultati za procjenu
razine potrebe za postignu¢em neznatno su bili razli¢iti za anketirane studente
u akademskoj 2013./14 (20,89) u odnosu na anketirane studente u akademskoj

2012./13 godini (20,125).

Ukupan broj bodova ostvaren po pojedinim tvrdnjama koje su imale za cilj procije-
niti razinu potrebe za postignuéem prikazan je slikom 1.

Slika 1: Ostvareni broj bodova za tvrdnje kojima se procjenjuje razina potrebe
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Temeljem slike 1 razvidno je da su studenti najmanji broj bodova ostvarili na tvrd-
njama da pokusavaju nadi¢i druge (168), da nastoje preuzeti kontrolu (195) i da
nastoje postici vise nego drugi (207). Ovi rezultati upucéuju na potrebu zamjene
rada studenata poduzetnistva u grupama i timovima individualnim radom na na-
stavnim zadacima i projektima. Od posebnog znacenja bi bilo kada bi se taj rad
odvijao u suradnji s uspjesnim poduzetnicima. Obrazovanje za poduzetnistvo treba
se temeljiti na sustavu vrijednosti koji poti¢e samopouzdanje, pobjednicki mentali-
tet i ambiciju. Julije Cezar bio je poznat po izjavi da bi viSe volio biti prvi u galskom
selu nego drugi u Rimu. Americki pjesnik Ralph Waldo Emerson isti¢e da je svako
saksonsko dijete odgajano da Zeli biti na prvom mjestu. Najbolji uvijek imaju velika
ocekivanja, ili kako to prof. Srica slikovito istice, pokrece ih potreba da pucaju iznad
cilja kako bi ga sigurno pogodili (Sri¢a, 2010.,103).

Potreba za drustvenim odobravanjem:

%+%+%+%+db)+ ...............

Broj mogudéih bodova za procjenu razine potrebe za drustvenim odobravanjem
kretao se na skali od 0 do 32 i svaki od studenata mogao je procijeniti razinu svoju
potrebe za drustvenim odobravanjem u odnosu na prosjecnu razinu potrebe za
drustvenim odobravanjem. Druga mogucénost bila je usporediti ostvareni rezultat
sa skalom ponudenom u tablici 4.

Tablica 4: Interpretacija ostvarene razine potrebe za drustvenim odobravanjem

Ostvareni broj bodova za proc- | Interpretacija

jenu razine potrebe za postig-

nuéem

28 do 32 Visoka razina potrebe za druStvenim odobravanjem

20 do 27 Izngd prosjecna razina potrebe za drustvenim odobra-
vanjem

12 do 19 Prosjecna razina potrebe za drustvenim odobravanjem

6do 11 Ispod prosjecna razina potrebe za druStvenim odobra-
vanjem

0do5 Niska razina potrebe za drustvenim odobravanjem

Izvor: Priredio autor prema: McShane & Von Glinow, p.516



Prosjecan broj ostvarenih bodova za procjenu razine potrebe za drustvenim odo-
bravanjem anketiranih studenataiznosi 12,6 $to ukazuje na prosje¢nu razinu potre-
be za drustvenim odobravanjem studenata specijalistickog diplomskog stru¢nog
studija. Prosjecni rezultati za procjenu razine potrebe za drustvenim odobrava-
njem neznatno se razlikuju za anketirane studente u akademskoj 2013./14 (12,71)
u odnosu na anketirane studente u akademskoj 2012./13 godini (12,525).

Ukupan broj bodova ostvaren po pojedinim tvrdnjama koje su imale za cilj procije-
niti razinu potrebe za drustvenim odobravanjem prikazan je slikom 2.

Slika 2: Ostvareni broj bodova za tvrdnje kojima se procjenjuje razina potrebe za
drustenim odobravanjem
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Temeljem podataka sa slike 2 razvidno je da su studenti najvedi broj bodova ostva-
rili na tvrdnjama, da bi se slagao i dopadao drugima nastojim biti ono $to se oce-
kuje od mene (175), pokusavam ne govoriti stvari koje druge ne bi htjeli ¢uti (166)
i rijetko se ispricavam zbog svog ponasanja (165). Veliki broj bodova ostvaren na
ovim tvrdnjama znacajno je podigao prosje¢nu ocjenu vezanu uz potrebu za drus-
tvenim odobravanjem. Srednja razina potrebe za drustvenim odobravanjem kod
studenata specijalistickog diplomskog studija ne mora nuzno biti loSa jer u suvre-
menom poucavanju poduzetniStvu naglasak treba biti i na poznanstvima, stva-
ranju mreza i osobnom razvoju studenta. PoduzetniStvo je kao i druge poslovne
aktivnosti drustvena aktivnost. Poduzetnici mogu biti viSe neovisnim nego drugi
koji slijede pravila, ali oni uvijek trebaju poslovne partnere i drustvenu mrezu da bi
uspjeli. Primjeri: Steve Jobs i Steve Wozniak (Apple), Bill Gates i Paul Allen (Micro-
soft), Sergey Brin i Larry Page (Google), Mark Zuckerberg, Dustin Moskovitz i Chris
Hughes (Facebook). Suvremeni fenomen poduzetnistva je svakako i Cinjenica da
poduzetnistvo cvjeta u clusterima.

4. ZAKLJUCAK

Temeljna znacajka poduzetnicke osobnosti jest potreba za postignuéem. Uspjes-
ni poduzetnici imaju viSu razinu potrebe za postignu¢em vjerojatno i zbog toga
Sto si postavljaju izazovne ciljeve i usmjereni su na konkurenciju. Ovo istrazivanje
produbljuje spoznaje o sekundarnim potrebama studenata stru¢nog studija podu-
zetniStva. Opcenito govoredi rezultati istrazivanja ne potvrduju temeljnu hipotezu
da studenti stru¢nog studija poduzetnistva pokazuju visoku razinu potrebe za po-
stignu¢em. Naime, rezultati istrazivanja ukazuju da anketirani studenti imaju iznad
prosjecnu razinu potrebe za postignu¢em. Kako se radi o naucenim (sekundarnim)
potrebama kroz sustav specijalistickog diplomskog stru¢nog studija mogude je razi-
nu potrebe za postignu¢em studenata podici na visoku razinu i tako izravno i bitno
pridonijeti iskoriStavanju poduzetni¢kog potencijala Republike Hrvatske. Prosjecna
razina potrebe za drustvenim odobravanjem koju pokazuju studenti specijalistic-
kog diplomskog stru¢nog studija poduzetniStva nije sama po sebi ni dobra ni lo3a,
premda je neprijeporna Cinjenica da poduzetnici imaju viSe izrazenu potrebu za
neovisnoscu, a nize za drustvenim odobravanjem.



NEED FOR ACHIEVEMENT — BASIC FEATURE OF ENTREPRENEURSHIP
STUDENTS

ABSTRACT

The basic objective of this paper is to explore the secondary needs of students of specialist
graduate studies of Entrepreneurship at the Polytechnic of Rijeka. Those are the need for
achievement and the need for social approval. Needs are a source of motivation, but they
do not always directly bring the realization of goals which would gratify them. This means
that students should be constantly encouraged, so as to help the actualization of their
business ventures, to bring them to life and to attain them. To prove the hypothesis on the
great need for achievement of entrepreneurship students, numerous scientific methods
were applied, among them interview, methods of analysis and synthesis, and comparative
method. Empirical research was conducted through interviews with students of specialist
graduate studies of Entrepreneurship at the Polytechnic of Rijeka during the winter seme-
ster of academic years 2012/2013 and 2013/2014. Seventy-eight students were included
in the survey, 21 of them were male (26,9%) and 57 were female (73,1%), within the age
group of 21-26. The results thus obtained suggest above the average level of need for ac-
hievement (but not a high level) and an average need for social approval.

Key words: entrepereneurship; needs; motivation; students
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