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TROŠKOVNA 
SPECIFI)NOSTI
Važna značajka poduzeća 
koja djeluju u informa-
cijskom sektoru tiče se 
njihove troškovne struk-
ture. Za veliki broj proi-
zvoda povezanih s infor-
macijskom industrijom, 

odnosno industrijom softvera, struktu-
ra troškova drugačija je nego kod drugih 
industrija. Može se konstatirati da su go-
tovo svi troškovi fiksni. Isto tako, fiksni 
troškovi imaju značajku da predstavljaju 
tzv. sunk ili nepovratne troškove. Nepo-
vratnost troškova odražava se u činjenici 

da ih nije moguće povratiti ako poduzeće 
odluči prestati postojati. Primjerice, ako 
poduzeće iznajmljuje poslovni prostor ili 
koristi vlastiti prostor za proces stvara-
nja nove vrijednosti, trošak toga prosto-
ra je fiksni i ne ovisi o razini proizvodnje. 
Taj trošak ipak nije nepovratan. Ako po-
duzeće odluči izaći iz industrije, presta-
je iznajmljivati prostor ili vlastiti prostor 
može prodati drugom korisniku. S dru-
ge strane, ako softversko poduzeće ulo-
ži milijune u razvoj i promociju novo-
ga softvera koji ne pronañe svoje kupce, 
trošak razvoja softverskoga paketa nije 
moguće nadoknaditi. Ti su troškovi sto-
ga nepovratni. 

Nadalje, u informacijskom sektoru po-
stoje dvije skupine nepovratnih troškova. 
U prvu skupinu spadaju tzv. troškovi prve 
kopije, potrebni za razvoj i testiranje pro-
izvoda. U drugu skupinu spadaju troško-
vi promocije proizvoda koji služe da se po-
tencijalni kupci informiraju o proizvodu i 
uvjere u njegovu korisnost, što može re-
zultirati kupnjom. Ovi su troškovi često 
visoki, što se odražava na visinu rizika po-
slovne odluke. 

Sljedeća značajka većine proizvoda i 
usluga informacijske industrije je činjeni-
ca da njihovi granični troškovi teže nuli. 
Stvaranje filma, glazbenog CD-a, mrežne 
stranice ili softvera zahtijeva veliko ulaga-
nje u nepovratne troškove u početnoj fazi 
stvaranja vrijednosti. Meñutim, kada je vri-
jednost (proizvod ili usluga) jednom stvo-
rena, troškovi reprodukcije su vrlo niski, 
ne povećavaju se s povećanjem outputa, a 
ograničenja ili granice za količinu outpu-
ta zapravo nema. Neki će reći – nema niti 
granice za zaradu.

KAKO POSLOVATI PROFITABILNO?
Budući da se prema standardnom eko-
nomskom modelu cijena proizvoda sniža-
va sve do razine graničnih troškova, koji u 
slučaju informacijske industrije teže nuli, 
potrebno je razmotriti načine kako dugo-
ročno ipak poslovati profitabilno. Dva su 
moguća scenarija za izbjegavanje takve si-
tuacije uzrokovane visokim fiksnim i ni-
skim graničnim troškovima. Poduzeće tako 
može pokušati ostvariti niže troškove kori-
štenjem ekonomije opsega ili obuhvata. U 
tom slučaju, cijena će se snižavati do gra-
ničnog troška najmanje efikasnih poduze-
ća te će poduzeće „troškovni voña“ moći 
ostvariti profit. Ako je granični trošak nula 
i isti za sve, strategija troškovnog vodstva 
nije valjana strategija. Druga opcija je pri-
mjena tzv. strategije diferencijacije kada po-
duzeće proizvodi vrijednost drugačiju od 
konkurencije, a koju vrednuju kupci. Tada 
će moći odrediti višu cijenu svojega proi-
zvoda te ostvarivati profit. 

ODRE,IVANJE CIJENE 
INFORMACIJSKIH PROIZVODA 
„VERZIRANJEM“
Situacija kada poduzeća nude različite ina-
čice proizvoda, odnosno „verzije“ te omo-
gućuju kupcima da odaberu varijantu koja 
im najviše odgovara naziva se verziranje. 
Poslovna praksa verziranja ključna je za 
ostvarivanje profitabilnosti informacijskog 
sektora. Verziranje nudi nekoliko koristi za 
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Poduzetništvo u informacijskom sektoru

Informacijski sektor:  
prilika za zaradu
U doba sveop,e krize, vijesti o problemima u informacijskom sekto-
ru ipak su rijetke. Rije� je o djelatnosti �iji proizvodi omogu,uju djelo-
vanje mnogim drugim industrijama. Proizvodi informacijskog sektora 
�esto djeluju kao platforma za stvaranje inovacija u drugim industri-
jama, odnosno kao motor za stvaranje nove poslovne energije.
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KOLIKO INA)ICA STVARATI?
Sve navedene dimenzije predstavljaju zna-
čajke od kojih se može sastojati neka inači-
ca usluge, odnosno informacijskoga proi-
zvoda. S obzirom na navedeno postavlja se 
pitanje koliko je proizvodnih inačica i razi-
na cijena optimalno kako bi se maksimizi-
rao profit. 

Kada je vrijednost (proizvod ili usluga) jednom stvorena, troškovi 
reprodukcije su vrlo niski, ne pove8avaju se s pove8anjem outputa, 
a ograni9enja ili granice za koli9inu outputa zapravo nema. Neki 8e 
re8i – nema niti granice za zaradu.

poduzeće prodavatelja. Prije svega, omogu-
ćuje stjecanje tržišnih informacija kojima 
je moguće utvrditi koje aspekte proizvoda 
kupci najviše vrednuju. Nadalje, verzira-
nje omogućuje način kako različitim kup-
cima zaračunati različite cijene za „gotovo 
isti proizvod“, a koji je moguće proizvesti 
za granični trošak koji je blizak nuli. Tako je 
na primjer softverski paket Microsoft Of-
fice dostupan u nekoliko inačica za kućnu 
upotrebu, upotrebu u malim poduzećima 
(kada nedostaju alat za prezentacije i baze 
podataka), upotrebu od strane velikih po-
duzeća, odnosno profesionalnih korisnika 
te za mrežnu upotrebu, kada su sve kom-
ponente paketa dostupne na poslužitelju. 

Moguće je tako utvrditi različite di-
menzije prema kojima se proizvod može 
verzirati kako bi se udovoljilo različitim 
potrebama kupaca:

vrijeme isporuke,
složenost korisničkoga sučelja: baze 
podataka i ostali programi mogu nuditi 
više ili manje opcija pretraživanja, 
izračunavanja i sl., te tako udovoljiti 
potrebama korisnika, 
mogućnosti pristupa: informacijskim 
proizvodima moguće je pristupati s ra-
zličitih lokacija i u različitom vremenu, 
jasnoća slikovnih prikaza,
brzina isporuke,
fleksibilnost korištenja,
sposobnosti odnosno funkcije pro-
grama: softver se može razlikovati s 
obzirom na opseg funkcija koje može 
provesti, 
stupanj iritacije korisnika: jeftinije 
inačice softverskih paketa, kao i kabel-
ski programi i slično korisnike često 
iritiraju reklamama,
tehnička potpora.

Poslovni savjetnik 
�itam prvenstve-
no radi istraživanja 
koja su uvijek aktu-
alna i daju posebnu 
perspektivu poslov-
nom okruženju u ko-
jem radimo. Istraži-
va�ki rad i poslovni 

slu�ajevi koji se me1usobno prožimaju s 
managerskim savjetima dobitna su kom-
binacija za unaprje1enje poslovanja.
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