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1. UVOD

1.1. OPSTA RAZMATRANJA

Mala i srednja preduzeca predstavljaju znacajan privredni segment svake
drzave i stalan su izazov velikim preduzec¢ima da se trziSno ponasaju i racionalno
upravljaju resursima. Sve razvijene zemlje podrzavaju razvoj svojih malih i srednjih

preduzeca, kao glavnog prostora za preduzetni¢ko delovanje.

U razvijenim trziSnim privredama zemalja i u zemljama tranzicije, mala i
srednja preduzea postaju sve znacajniji generator ekonomskog razvoja,
prosperiteta i zaposlenosti. KarakteriSsu ih znaCajne specifiCnosti u poslovanju i

menadzmentu, zbog ¢ega zahtevaju poseban tretman drzave.

Najznacajnije koristi koje mala i srednja preduze¢a mogu da ostvare u
medusobnoj saradnji je ukrupnjavanje i bolje iskoriS¢avanje resursa. S obzirom na
rast sloZenosti i multidisciplinarnosti novih proizvoda, proces razvoja inovacija
postaje sve slozeniji, a istovremeno dolazi do porasta potrebnih sredstava za

investicije u razvoj.

Mala i srednja preduze¢a imaju znacajno mesto u raazvijenim
ekonomijama. Ovaj oblik organizacije omogucava visoku fleksibilnost poslovanja,
lakSu adaptaciju u slu€aju ciklicnih ekonomskih kretanja, ali i uspesniji prolazak
kroz krizne periode. Takode, prednjace u poslovnoj inicijativi, inovacijama i u njima

se zaposSljava veliki deo radno sposobnog stanovnistva.

Sektor malih i srednjih preduzeéa je najznacajniji segment u privredama
svih zemalja sveta, jer postojanje dobrog sektora malih i srednjih preduzeca
predstavlja stabilna izvor novih radnih mesta, povecanja zaposlenosti, inovacija i

poreskih prihoda, kroz smanjenje sive ekonomije.



Mala i srednja preduzecCa ostvaruju zna€ajnu ulogu na lokalnom, ali jo$
izraZenije na nacionalnom nivou. Ova preduzec¢a doprinose priviednom razvoju i
smanjenju siromastva u nacionalnim ekonomijama i vazan su faktor u globalnom

poslovanju.

Poslovni rast nije sam sebi cilj, podrazumeva plansko i organizovano
razvojno ponasanje preduzeca, a indikacija dobrog ekonomskog rasta jeste
povecéanje efikasnosti kompanije u koriScenju resursa, dok lo$ rast karakterise
samo povecanje obima proizvodnje, a pad produktivnosti. U tom pogledu, klju¢no

pitanje za svaku kompaniju jeste, u kojoj meri ona iskoriS¢ava svoj potencijal rasta.

Mala i srednja preduzec¢a u razvijenim trziSnim privredama zemalja i u
zemljama tranzicije, postaju sve znacajniji generator ekonomskog razvoja,
prosperiteta i zaposlenosti. KarakteriS8u ih znaCajne specificnosti u poslovanju i

menadZmentu, zbog ¢ega zahtevaju poseban tretman drzave.

Nacionalno trziste se liberalizuje, $to znacajno otvara vrata inostranom
kapitalu i ulasku inostranih biznisa, odnosno korporacija. S tim u vezi, moze se
oceniti da ¢e se sektor malih i srednjih preduzeca, u svetu, kao i u Republici Srbiji,
suoCavati sa snaznom i sve jacom konkurencijom inostranog korporativnog

sektora.

Takve promene, veoma su znacajne za mala i srednja preduzeca, jer e to
dovesti do rasta nacionalnog bogatstva i zaposljavanja, pod uslovom da drzava
kreira institucije, regulativu i privredno okruzenje, koje pogoduje i stimuliSe njihov

razvoj i rast.

Menadzment mora da postize rezultate izvan svojih okvira i njegovo
interesovanje i delovanje treba da bude sve ono Sto utice na ucinak preduzeca i
njegove rezultate, bez obzira da li to dolazi od spolja ili iznutra. Kroz poboljSani
menadzment malih i srednjih preduzeéa, vlasnici, menadzeri, zaposleni, poslovni

partneri, kao i drzava, imace stabilnije privredivanje, §to je uslov ubrzanog rasta.



1.2. PREDMET | CILJ ISTRAZIVANJA

Predmet istrazivanja je sagledavanje uticaja modela menadZzmenta na razvoj
malih i srednjih preduzeca, kroz upravljanje njihovim poslovnim funkcijama. Mala i
srednja preduzeca pruzaju najveci doprinos zaposlenosti i ekonomskom rastu i
razvoju u svetu, a poslednje decenije njihovog rasta i razvoja, oznacile su nastanak

novih promena, koje se mogu oznaciti kao revolucionarne.

U cilju njihovog ukljucivanja u nove tokove, namece se potreba istrazivanja
novih nacina, odnosno modela povezivanja, koji podrazumeva zajednicki interes i
nastup na internacionalnom trzistu. Preduze¢a imaju vaznu ulogu u procesu

tranzicije zemalja u razvoju.

Promene se viSe ne tiCu samo proizvodne funkcije, niti je re€ samo o
napretku u domenu novih materijala i njihove obrade, ve¢ nove informacione

tehnologije zadiru u sferu delovanja svih funkcija preduzeca.

Menadzment malih i srednjih preduzeca je proces upraviljanja preduzeéem,
koji obuhvata planiranje, organizovanje, sprovodenje, kao i kontrolu i odlucivanje u

oblasti raspolozivih ljudskih, materijalnih i informacionih resursa.

Za uklju€ivanje preduzeca u nove svetske privredne tokove, posebno se
namece potreba istrazivanja nove teorije i prakse povezivanja i umrezavanja
biznisa, koji podrazumeva zajedniCki interes i nastup na zahtevhom

internacionalnom trzistu.

Svetska praksa pracenja trziSnih zahteva u osnivanju i razvoju poslovanja i
ostvarenju konkurentnosti na trziStu, jesu savremeni menadzment modeli
preduzeca, zatim fransSizinga, biznis inkubatora i klastera, kao modela razvoja
preduzec¢a sa posebnim karakteristikama, koji imaju veliki uticaj na upravljanje

poslovnim funkcijama malih i srednjih preduzeca.
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Preduzecima iz zemalja u tranziciji, u koje spada i Srbija, proces tranzicije
treba da omoguéi osposoblienost za samostalni trziSni nastup, zdravu
konkurentsku borbu i poslovanje u medunarodnim okvirima, §to podrazumeva
vazne promene za ova preduzecCa. Prvenstveno je potrebno definisati osnovne

postulate poslovanja na novim osnovama.

Naucni cilj istrazivanja je da se istraze modeli menadZmenta i njihov uticaj
u procesu razvoja malih i srednjih preduzec¢a i upravljanja poslovnim funkcijama

preduzeca.

Prakti¢ni cilj istrazivanja jeste da se ukaZze na modele menadZzmenta, koji
imaju najveci zna€aj na razvoj malih i srednjih preduzeca i na taj nacin doprinose

razvoju prakse menadzmenta.

1.3. HIPOTEZE ISTRAZIVANJA

Modeli menadZmenta koji su se razvili poslednjih decenija, nisu dostigli u
potpunosti primenu u malim i srednjim preduzeéima, iako je njihov uticaj na razvoj
preduzec¢a i upravljanje poslovnim funkcijama preduzec¢a od narocitog znacaja.
Hipoteza od koje ¢e se u istrazivanju poci, prilagodena je predmetu i ciljevima
istrazivanja i glasi:

Upravljanje poslovnim funkcijama malih i srednjih preduzeéa
uslovljeno je izborom i uticajem najpogodnijeg modela menadzmenta na

njihov rast i razvoj.

Na osnovu opste hipoteze, postavljene su i pomocne hipoteze, koje glase:

= |zbor najpogodnieg modela menadzmenta uzrokuje postizanje
konkurentnosti i poslovne izvrsnosti, koja omogucéava razvoj preduzeca i
upravljanje njegovim poslovnim funkcijama;

» Primena odgovarajuéeg menadZment modela, omogucava razlikovanje
medu preduzedima, poredenju medu njima i strategijski razvoj.
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1.4. METODOLOGIJA ISTRAZIVANJA

U istrazivanju Ce se primenjivati nekoliko nau¢nih metoda:

= deskripcije,

= analize,

=  sinteze,

* indukcije,
= dedukcije,

= komparacije,
* metode sistemskog pristupa i

= savremenih metoda operacionih istrazivanja.

Kompleksnost razvoja i upravljanja malih i srednjih preduze¢a ukazuje na
neophodnost primene navedenih nauénih metoda, jer je primenom nauéno
zasnovane metodologije menadzmenta, neophodno da se stvore uslovi, da
subjektima upravljanja realnim procesima u organizaciji, stoje na raspolaganju
odgovaraju¢i menadzment modeli i nauéno zasnovana metodologija, u pogledu

oshivanja, vodenja i strategijskog razvoja preduzeca.
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2. RAZVOJ MENADZMENTA PREDUZECA
2.1. OPSTE

Mala i srednja preduzec¢a (MSP) najve¢u ekspanziju dozivela su pocetkom
70-ih godina 20. veka i od tada su postala sve vise konkurentna velikim
preduzecima. U svojim aktivnostima, MSP ukazuju da se putem njih razvija veliki
stepen fleksibilnosti, kao i inovativnosti, u pogledu njihovog okruzenja. Ipak, bez
obzira na njihovo usmerenje na lokalno trziste, MSP su sve vaznija u

medunarodnoj razmeni.

Menadzment u MSP, za razliku od velikih preduzeca, a paznja je najveéim
delom usmerena na sam proizvod i njegov plasman, pri ¢emu u pogledu ove faze,
najvise dominiraju:

o vestine,
o znanjai

o iskustvo samog preduzetnika — vlasnika preduzeca.

Vlasnik preduzec¢a, u tom smislu, preuzima na sebe veliki deo

menadzerskih funkcija:
» organizovanje proizvodnje,
» organizovanje nabavke,
» organizovanje prodaje,
» obezbedenje finansijskih sredstava i
» unutrasnju organizaciju preduzeca.

Medutim, problem nastaje kada preduzece Siri svoju delatnost, raste i

razvija se, a model upravljanja aktivnostima i funkcijama ostaje isti. Ubrzan rast i
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razvoj preduzeca, Cesto ne prati odgovarajuci rast i razvoj menadzerskih znanja i

vestina, $to moze izazvati stagnaciju poslovnih aktivnosti, kao i samog preduzeca.

lzazov upravljanja MSP predstavlja planiranje i teznju da se sacuva
preduzetnicki napor u razvijanju preduzetniStva unutar MSP, na taj nalin $to
jednom inicirani preduzetniCki potencijal, postaje samostalna snaga koja vodi mala

i srednja preduzecéa putem promena i razvoja.

Samim tim, sektor MSP je najznacajniji segment u privredama svih zemalja

sveta, jer postojanje dobrog sektora preduzeca, predstavija:
= stabilan izvor novih radnih mesta,
» povecanja zaposlenosti,
* inovacija,

= poreskih prihoda i

smanjenje sive ekonomije.

MSP ostvaruju vaznu ulogu na lokalnom, ali jo$ izraZenije na nacionalnom
nivou. Ova preduzeca doprinose privrednom razvoju i smanjenju siromastva u
nacionalnim ekonomijama i vazan su faktor u globalnom poslovanju i kao takva,
predstavljaju najefikasniji segment privreda u svim zemljama sveta, jer ostvaruju
najveci doprinos povecanju zaposlenosti, bruto dodate vrednosti i prometa, te se iz

navedenih razloga, smatraju okosnicom rasta i razvoja nacionalnih ekonomija.

Uloga ovih preduzeca je posebno znacajna u zemljama u tranziciji, koje se
suoCavaju sa problemima visoke nezaposlenosti, nedovoljne konkurentnosti, kao i
nedostatka investicija. MSP predstavljaju vaznu socijalnu funkciju, jer apsorbuju
viskove radne snage nastale u procesima tranzicije i svojinske transformacije

drzavnih i drustvenih preduzeca.

MSP nude proizvode, usluge, ali i moguc¢nosti za razvoj novih baza
potroSaca. Njihov znacaj se najbolje moze uociti sagledavanjem njihovog ucesc¢a u

osnovnim makroekonomskim indikatorima nacionalnih ekonomija.
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Ona predstavljaju klju¢an faktor u procesu priblizavanja privrede Srbije,
razvijenim trziSnim ekonomijama, ali i na putu integracije u Evropsku uniju, te

samim tim podsticu jaanje konkurencije, koja za posledicu ima:
» unapredenje kvaliteta proizvoda i usluga i snizavanje cena,
» razvoj inovacija, novih tehnologija i
» privredni rast nacionalnih ekonomija uopste.

Medutim, svi bitni pokazatelji uCeS¢a sektora MSP u makroekonomskm
indikatorima, znatno su loSiji u protekloj deceniji, usled delovanja negativnih
efekata svetske finansijske krize, koji su uslovili veliki pad obima svetske trgovine,
kao i proizvodnje, izvoza, investicija i privatne potrosnje. Ipak, zahvaljujuci visokom
stepenu fleksibilnosti i njihovim najznacajnijim karakteristikama, mala i srednja
preduzec¢a, u periodima krize, doprinose oporavku i daljem rastu nacionalnih

privreda.!

MSP kao vodec¢a snaga u ekonomskom razvoju zemlje, doprinose jacanju

ekonomije na viSe nacina:
= usmerena su nha odredene delove trzista i potroSace,
* reaguju bolje i brze na Sanse i pretnje iz okruzenja,
= fleksibilnija su,
= lakSe se prilagodavaju promenama,
= vazan su izvor preduzetniCkih ideja i inovacija,
» najvazniji i najvedi su generator novih radnih mesta i

= doprinose daljoj globalizaciji biznisa, zahvaljuju¢i sve ve¢em razvoju

interneta i telekomunikacija.?

1 Eri¢, D., et al. (2012), Finansiranje malih i srednjih preduzeca u Srbiji, Institut ekonomskih nauka,
Privredna komora Srbije, str. 20-21.
2 Cerani¢, S. (2007). Planiranje u agrobiznisu, Poljoprivredni fakultet, Beograd.
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2.2. ULOGA | ZNACAJ MALIH | SREDNJIH PREDUZECA

Menadzment MSP je proces upravljanja preduzec¢em, koji obuhvata
planiranje, organizovanje, sprovodenje, kao i kontrolu i odluCivanje u oblasti

raspolozivih ljudskih, materijalnih i informacionih resursa.?
Osnovne karakteristike koje su uobiCajene za preduzetnistvo su:
» postojanje ideje o odredenom poslu,
» vizionarstvo i
= jstrajnost.

Bez ove tri karakteristike, koje predstavljaju osnov otpocinjanja poslovnog
poduhvata, teSko je zamisliti osnivanje i rast i razvoj MSP. Pored navedenih
karakteristika za dalji tok funkcionisanja preduze¢a neophodne su konkretne
menadzZerske vestine i znanja kako bi se ostvarivala efektivnost i efikasnost u

dostizanju postavljenih ciljeva.*

U uslovima dinami¢nih promena u okruzenju inovativnost u svim oblastima
postaje kljucni faktor strategija diferenciranja i pozicioniranja preduzeca. Trzisno
orijentisana preduzec¢a su konkurentnija, jer stvaraju jedinstvenu vrednost koja
inkorporira elemente kreirane na osnovu jasno definisanih potreba i Zelja

potrosaca.

Sposobnost preduzeéa da kreira nove Sanse u konkurentski i tehnoloski,
sve intenzivnijem okruzenju je klju¢ni faktor poslovnog uspeha. Ova sposobnost je
kljuna i prvenstveno se ogleda u proaktivnom nacinu razmi$ljanja i delovanja i
strategijskoj fleksibilnosti, koju je moguée povecati, ukoliko su strategije rezultat

inovativnog reagovanja i stvaranja vece razli¢itosti u odnosu na konkurente.

Rukovodstva mnogih proizvodnih organizacija suoena su sa problemom

ovladavanja trZistem i povecanjem rezultata uz primenu novih koncepcija, pri ¢emu

SMarkovié, M. (2000), MenadZment malih i srednjih preduzeca, Fakultet za internacionalni
menadzment, Beograd.
“MiloSevi¢, D., Vuji¢i¢, S. (2016), MenadZment malih i srednjih preduzeca, Visoka $kola za poslovnu
ekonomiju i preduzetnis$tvo, Beograd, str. 170-171.
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se razvoj trziSta sve manje prepusta opstim kretanjima, prouzrokovanim rastom

populacije i potreba potrosaca.

Proizvodne organizacije postaju sve viSe faktor razvoja trziSta, a time i
sopstvenog razvoja. Taj novi izazov doveo je do toga da troSkovi poslovanja
moraju da se povecaju u onim sferama koje svojom aktivnoS¢u utiCu na trziste, a to
ujedno zaoStrava problem ekonomije proizvodnje. Potrebno je ostvariti ravnotezu
troSkova proizvodnje, istrazivanja i investicione sposobnosti proizvodne

organizacije.®

Postizanje konkurentske prednosti u globalnoj privredi, zahteva inovativan
pristup poslovanju, prevashodno kada se radi o znanju. Upravljanje u MSP mora
da bude orijentisano u pravcu ulaganja u znanje i povecanje produktivnosti rada i

efekata znanja.®

lako nema saglasnosti oko definicije pojma menadzZzmenta, vecina autora

se slaze u pogledu sadrzaja menadzmenta, odnosno funkcija koje obuhvata:
e planiranje upravljanja;
e preduzimljivost;
e integrisanje i
e kontrola.’

Sledstveno tome, menadZzment je multidisciplinarna vestina rukovodenja
ljudskim resursima, s obzirom da se bavi ljudima, koji uspostavljaju veze, Ciji je
zadatak usmeren na ostvarenje jasnih ciljeva preduzeca i na taj na¢in menadzment
preduzeca predstavlja skup kljuénih rukovodilaca u preduzecu, od koga zavise

rezultati rada.

Pravo upravljanja preduzecCima pociva na vlasniCkom pravu, po osnovu

ulaganja u osnovni kapital drustva. Samim tim, svaka promena vlasni¢ke strukture,

SRajkov, M., Zecevi¢, M. (1990), Upravijanje preduzec¢em, Institut za unapredenje robnog prometa,
Beograd, str. 91.
60zegovi¢, L., Pavlovi¢, N. (2012), Menadzment malih i srednjih preduzeéa nosilac razvoja
privrede, Skola biznisa, br. 1, str. 80-83.
7Milanovié, R.Z. (2005), MenadZzment — mali biznis i preduzetniStvo, Ekonomika, vol. 51, br. 5-6,
str. 36.
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odnosno uloga u osnovni kapital druStva, ima svoje efekte i na promenu
mehanizma upravljanja i odluCivanja u preduzecu. Privredna delatnost se moze
obavljati na individualnoj ili grupnoj osnovi, a jedan od preduslova uspesSnog

obavljanja privredne delatnosti predstavlja pitanje reSavanja vlasnistva.

Klju€na sposobnost preduzeéa ogleda se u sposobnosti apsorpcije znanja
sa trzista, a kreiranje i Sirenje znanja o trziStu postaje dominantna tema za

menadzere.8

2.3. RAZVOJ MENADZMENTA MALIH | SREDNJIH PREDUZECA U
PRIVREDI EVROPSKE UNIJE

Lisabonska strategija, poznata kao Lisabonska agenda (deklaracija) ili
Lisabonski proces, definisao je strategiju razvoja Evropske unije u periodu od
2000. do 2010. godine, Ciji je glavni cilj strategijskog razvoja usmeren na to da
Evropska unija bude najkonkurentnija ekonomija u svetu, sposobna za odrziv
ekonomski rast, sa vise boljih radnih mesta. Ipak, veliki deo ciljeva do sada, nije

ostvaren.

Evropska komisija je 2010. godine usvojila revidiranu varijantu strategije, u
kojoj je navedeno da je godine napretka u periodu od 2000. do 2010.godine
ponistila svetska kriza i izloZila sve slabosti sa kojima se suoCava Evropska

komisija i drustvo.

U revidiranoj strategiji, Evropska unija je za cilj postavila ostvarivanje
odrzivog i ekonomskog rasta, u pogledu:

o rasta,
o nivoa zaposlenosti,

o produktivnosti i

8Stankovic, Lj., et al. (2013), Unapredenje sistema vrednovanja marketing performansi preduzeéa,
Marketing, vol. 44, br. 4, str. 321.
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o socijalne kohezije.

Evropska komisija definisala je viziju i ciljeve koje namerava da ostvari, a to

su:
» zapoSljavanje;
» istrazivanje i razvoj, kao osnovica za razvoj inovacija;
» klimatske promene i koriS¢enje obnovljivih izvora energije;
» obrazovanje i
> borba protiv siromastva i socijalne isklju¢enosti.®

U pogledu broja preduzeca, koja su osnovana na teritoriji Evropske unije,
najveci broj onih koja su registrovana su mala i srednja preduzeca, ¢ak 99%, od
preko 200 miliona preduzeca, pri ¢emu je od toga 93% onih preduzeca, koja su
najmanja, tzv. mikropreduzeca, koja imaju do deset zaposlenih, sto je ujedno i
glavni razlog Sto MSP predstavljaju osnovni izvor zapoSljavanja radne snage i

znacajan izvor stvaranja bogatstva u Evropskoj uniji.

Sledstveno tome, najveci obrt kapitala ostvaruju trgovinska preduzeca, a
zatim preduzec¢a male privrede, koja posluju u industriji. S druge strane, u pogledu
veli¢ine malog preduzecéa, u odnosu na broj zaposlenih, prosek zaposlenih je oko

10 radnika, dok je prosek za sva MSP u Evropskoj uniji 7.1°

SMiloSevi¢, D., Vuji¢i¢, S. op. cit., str. 22-24.
10 Ozegovi¢, L., Pavlovi¢, N., op. cit., str. 77.
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Tabela 1. Gustina malih i srednjih preduzeca i preduzetniStva u Evropi
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Izvor: Paunovi¢, str. 47.

Tabela 2. UCeSc¢e sektora MSPP u zaposlenosti, prometu i BDV prema sektorima

delatnosti u 2016. godini.

Nefinansijski sektor
100

Preradjivatka

Ostali sektori " industrija

Usluge - Komunalne delatnosti
Saobracaj i
skladidtenje Gradjevinarstvo

Trgovina

e Zaposlenost =——BDV === Promet

Izvor: Ministarstvo privrede Republike Srbije, na osnovu podataka RZS.
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Na teritoriji Evropske unije, vise od 200 miliona preduzec¢a male privrede,
Cetvrtina se bavi trgovinom, dok se druga cetvrtina bavi konsaltingom ili
nekretninama, pri ¢emu je u industriji registrovan mali broj preduzec¢a, oko 13%.
Za MSP su ocekivanja bila da imaju vaznu ulogu u procesu tranzicije zemalja
Centralne i Istone Evrope, jer se mislilo da ¢ée se nakon uklanjanja granica
povecati prelaz na trziSnu privredu. Ipak, to se u najvec¢oj meri nije dogodilo iz

sledecih razloga:

» MSP nisu bila dovoljna da poguraju ekonomski

razvoj i procese transformacija u tranziciji;

» sektor MSP se otezano razvija, ukoliko nema dovoljnog rasta

privrede.

Ipak, oCekivanja su da ¢e se kroz definisane vizije i ciljeve koje nhamerava,

ostvariti bolji ekonomski razvoj MSP u Evropskoj uniji.

2.4. MSP U PRIVREDI SRBIJE

U Srbiji, klasifikacija preduzec¢a obuhvata tri osnovna kriterijuma:
= prosecan broj zaposlenih;
= ostvaren prihod, odnosno promet u prethodnoj godini;
= prosecna vrednost poslovne imovine.

ProseCan broj zaposlenih se odnosi na broj prijavljenih, odnosno stalno
zaposlenih radnika. Ostvaren prihod, odnosno promet u prethodnoj godini je
podatak koji se uzima iz bilansa uspeha, za proteklu godinu i predstavlja

fakturisanu vrednost realizovanih roba i usluga tre¢im licima. ProseCna vrednost
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poslovne imovine predstavlja vrednost koja je iskazana u bilansu stanja iz

prethodne godine.!

MSP predstavlja pokretacku snagu privrede Srbije i na taj naCin, znacaj

MSP ogleda se kroz:

>

YV ¥V Vv ¥V VYV VY

povecanje broja zaposlenih;

doprinos inovacijama i stvaranju novih tehnologija;
brzi rastu proizvodnje i usluga;

povecanje konkurentnosti na trzistu;

povecanje izvoza;

povecéanju produktivnosti rada;

angazovanju stranog kapitala.

Sektor malih i srednjih preduzeca i preduzetnika (MSPP) predstavlja vazan

segment privrede Srbije i prema lzvestaju Ministarstva privrede za 2017. godinu:*?

¢ine ga 99,9% ukupno aktivnih preduzeca,
zaposljava skoro 2/3 zaposlenih u nefinansijskom sektoru i
uCestvuje sa 33,6% u BDV Srbije.

Prema lzvesStaju Ministarstva privrede Srbije, Sektor MSPP:
stvara 28% BDP Srbije i
zapoSljava 44% registrovane zaposlenosti.

Na osnovu pomenutog lzvestaja, prikazani su podaci kojima se MSPP

prikazuju kao veoma znacajan segment privrede Srbije i u tom pogledu:

o €Cine 99,8% ukupno aktivnih preduzeca,

11Zakon o radunovodstvu ("SI. glasnik RS", br. 62/2013, 30/2018 i 73/2019 - dr. zakon)
12 1zvestaj o malim i srednjim preduzeéima i preduzetnicima za 2017. godinu (2018), Ministarstvo
privrede, Sektor za razvoj MSPP, Beograd.
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o zaposSljavaju skoro 2/3 zaposlenih u nefinansijskom sektoru i

o ucestvuju sa 32% u formiranju BDP Srbije.

Tabela 3: Osnovni indikatori poslovanja nefinansijskog sektora 2017. godine

UceSée u nefinansijskom sektoru
Preduze- Mikro Mala | Srednja| MSPP Velika| Ukupno
tnici
Pred.| Mikro| Mala]Srednja] MSPP| Velika
2017
Br. preduzeca 257.267| 87.012] 10.583 2.372| 357.234 521 357.755| 71,9 24,3] 3,0 0,71 99,9 0,1
Br. zaposlenih 257.872| 157.890| 213.380| 244.320| 873.462| 449.963| 1.323.425| 19,5 11,9| 16,1 18,55 66,0 34,0
7.164.09( 3.763.03
Promet* 1.215.327|1.515.631(2.133.418(2.299.722 7 5/10.927.133| 11,1 13,9] 19,5 21,0 65,6 34,4
1.325.72| 1.014.19
BDV* 314.434| 200.126| 359.489| 451.679 8 4] 2.339.922| 13,4 8,6/ 15,4 19,3] 56,7 43,3
1.095.67
lzvoz* 17.846| 140.763| 195.364| 362.672| 716.645 5| 1.812.321| 1,0 7,8 10,8 20,0 39,5 60,5
Broj izvoznika 2.882 7.167 3.703 1.210] 14.962 341 15.303| 18,8 46,8| 24,2 79| 97.8 2,2
1.256.38| 1.048.06
Uvoz* 16.720] 255.551| 450.030| 534.084 5 2| 2.304.4471 0,7 11,1 19,5 23,2 54,5 455
Broj uvoznika 3.579| 12.512 5.148 1.612| 22.851 409 23.260| 15,4 53,8| 22,1 6,9] 98,2 1,8

*u mil. dinara

Izvor: Ministarstvo privrede Srbije, na osnovu podataka RZS

Tokom C¢itavog recesionog perioda 2009-2013. godine, velika ekonomska

depresija je u velikoj meri pogodila sektor MSPP. Medutim, pozitivhe trendove

oporavka pokazuju,

u periodu 2014-2017. godine,

ekonomskih aktivnosti i u tom periodu je broj MSPP:

o povecan za 32.962 privredna subjekta,

o broj zaposlenih je pove¢an za 111.923,

o BDV je povecCana za 21,2%.

Ipak,

pored

toga

Sto

je u

Izvestaju

Ministarstva

svi

Klju&ni

pokazatelji

privrede za

2017. godinu izrazen oporavak i rast preduzetni¢kog sektora u periodu 2014-2017.

godine, sektor MSPP nije dostigao nivo BDV iz 2008. godine. Nivo zaposlenosti je
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snizen za 7%, a proseCan rast produktivnosti rada iznosio je 1,9%. lako rast
zarada nije bio u skladu sa rastom produktivnosti na nivou Srbije, sektor MSPP u
ima ispod prose¢nu bruto zaradu, dok su zarade sektora velikih preduze¢a uvek

bile vece od proseka privrede.

Grafikon 1. Sektor MSPP - kretanje broja preduzeca, zaposlenosti i BDV
2008-2017.godine
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Izvor: Ministarstvo privrede Srbije, na osnovu podataka RZS

U sektoru MSPP u 2017. godini poslovalo je 357.234 privrednih subjekata,
koji su generisali 1.325,7 mird. dinara bruto dodate vrednosti (10,9 mird. EUR) i

zaposljavali 873.462 radnika. Ovaj sektor je Cinio:
o 66% zaposlenosti,
o 56,7% bruto dodate vrednosti i
o 39,5% izvoza nefinansijskog sektora.

Procenjuje se da je u 2017. godini MSPP ucestvovao sa 33,6% u bruto
dodatoj vrednosti privrede Srbije.*3

13 Revidirani podaci o BDP 2015-2017 (Saopstenje Republickog zavoda za statistiku od
01.10.2018).
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Prema lzvestaju Ministarstva privrede, u 2017. godini u 2017. godini kod
svih kategorija sektora MSPP, zabelezen je porast broja preduzeca (ukupno 5%) i
broja zaposlenih (4,3%). Rast broja zaposlenih je zabeleZzen u svim kategorijama,

a najvise u srednjim preduzecima (za 12.317).

U sektoru MSPP u 2017. godini nastavljen je trend rasta BDV (5,3%), ali
sporijim tempom u odnosu na 2016. godinu. U preduzetnickom sektoru promet je
nastavio rastuci trend i zabelezZio najviSu stopu rasta od 2008. godine (5,2%). Rast
BDV kod srednjih privrednih drustava i preduzetnika tre¢u godinu za redom
znacajno doprinosi rastu BDV sektora MSPP.

Kod velikin preduze¢a, u 2017. godini, zabelezen je sporiji rast BDV
(3,3%), s obzirom da je u prethodnoj godini ostvarena visoka stopa rasta BDV
(17%), a slicna su bila kretanja i kod prometa velikih privrednih drustava. UceSce
bruto dodate vrednosti sektora MSPP u BDV nefinansijskog sektora je poveéan (sa
56,2% na 56,7%).

Izvoz MSPP je porastao za 4,0%, ali je zbog viSeg rasta izvoza velikih
preduzeca (9,8%) ucesce u izvozu nefinansijskog sektora smanjeno (sa 40,8% na
39,5%). UcesS¢e uvoza MSPP u uvozu nefinansijskog sektora je takode smanjeno
(sa 56,3% na 54,5%), zbog nizih stopa rasta uvoza MSPP od velikih preduzeca
(3,3% i 11,3%, respektivno).

Spoljnotrgovinski deficit sektora MSPP je povecéan i iznosio je -539,7 mird.
dinara (-4,5 mird. EUR), a na to su najviSe uticala mala privredna drustva kod kojih
je rast uvoza (6,7%) bio veéi od rasta izvoza (3,1%). Velika preduzecéa su drugu
godinu zaredom zabelezila suficit u spoljnotrgovinskoj robnoj razmeni - od 47,6
mird. dinara (392 mil. EUR) u 2017. godini.

Posmatrano po veli€ini preduzeca, mala i srednja preduzeéa, kao i
prethodnih godina, dominiraju po svim posmatranim pokazateljima: 12.955
preduzeca generise 52,4% zaposlenosti, 61,9% prometa, 61,2% BDV, 77,9%
izvoza, 78,3% uvoza MSPP.
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Tabela 4. Indikatori razvijenosti MSPP

MSPP Velika Ukupno Ucesée MSPP %
2016 2017 2016 2017 2016 2017 2016 2017
Broj preduzeca 340.112 357.234 501 521 340.613 357.755 99,9 99,9
Broj zaposlenih 837.532 873.462 437.910 449,963 1.275.442 1.323.425 65,7 66,0
Promet (mil. din.) 6.609.879 | 7.164.098 | 3.539.947 | 3.763.035 | 10.149.826 | 10.927.133 65,1 65,6
BDV (mil. din.) 1.222.519 | 1.325.728 | 953.383 1.014.194 | 2.175.902 2.339.922 56,2 56,7
Izvoz (mil. din.) 669.259 | 716.645 | 969.179 | 1.095.675 | 1.638.438 1.812.321 40,8 39,5
Uvoz (mil. din.) 1.180.263 | 1.256.385 | 914.431 | 1.048.062 | 2.094.694 2.304.447 56,3 54,5
Robni bilans (mil. din.) -511.005 -539.739 54.749 47.613 -456.256 -492.126
Investicije (mil. din.) 331.923,6 - 286.042,6 - 617.966,2 - 53,7
Izvor: Ministarstvo privrede Srbije, na osnovu podataka RZS
Tabela 5. Pokazatelji poslovanja sektora MSPP u 2017. prema veli€ini
preduzeca
Mikro Mala Srednja MSPP
vrednost % vrednost % | vrednost % | vrednost %

Broj preduzeca 344.279 96,3 10.583 3,0 2.372 0,7 357.234 100,0
Broj zaposlenih 415.762| 47,6 213.380] 24,4 244320 28,0 873.462| 100,0
Promet (mil. din.) 2.730.958| 38,1 2.133.418| 29,8 2.299.722] 32,1] 7.164.098| 100,0
BDV (mil. din.) 514.560[ 38,8 359.489 27,1 451.679 34,1 1.325.728 100,0]
Zaposlenost po preduzeéu 1,2 - 20,2 - 103,0 - 2,4 E
Zarada po zaposlenom (hilj.din.) 888,1 - 967,8 - 1124,1 . 973,6 -
Promet po preduze¢u (mil. din.) 7.9 - 201,6 - 969,5 . 20,1 -
BDV po preduzeéu (mil. din.) 1,5 - 34,0 - 190,4 - 3,7 -
Izvoz (mil. din.) 158.609| 22,1 195.364| 27,3 362.672| 50,6 716.645 100,0
Uvoz (mil. din.) 272271 21,7 450.030f 35,8 534.084 42,5 1.256.385( 100,0]
Robni bilans (mil. din.) -113.662 21,1 -254.666| 47,2 -171.411| 31,8 -539.739| 100,0
Koeficijent izvoz/uvoz 58,3 43,4 67,9 57,0

Izvor: Ministarstvo privrede Srbije, na osnovu podataka RZS
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Jacanje sektora MSP nakon 2000.godine, posledica je boljih opstih uslova
privredivanja i na taj nacin preduzetih odgovaraju¢ih mera od svih nivoa vlasti,
odnosno od drzavnog do lokalnog nivoa vlasti. Izrazita paznja usmerena je na
stvaranje stimulativnog okruzenja za razvoj finansijske podrsSke razvoju sektora
MSP. Opsta je ocena da su promene u bankarskom sistemu dovele do stvaranja
dobrog sistema finansijskog posredovanja, u kojem postoje banke koje su manje ili
viSe specijalizovane za finansiranje MSP, Sto je dovelo do rasta ponude sredstava

za ovu namenu.
Ipak, menadzment MSP u Srbiji ukazuje da:
o ne postoje povoljni izvori finansiranja,
o postoji otezana naplata potraZivanja;
o postoji nedovoljna uskladenost poslovanja sa standardima kvaliteta,
o nedostaju radnici odgovarajucih struénih kvalifikacija.

Korist za MSP bila bi u Cinjenici da dobiju potrebne informacije za razvoj
preduzetnistva, ali i informacije o nastupu na evropskom trZistu, kao i o saradnji sa

drugim partnerima iz Evrope.

MSP u Srbiji nemaju dovoljno iskustva u inovativnom razvoju poslovanja,
Iz tog razloga, potrebno je da preduzecéima upravljaju dobri menadzeri, u pogledu
obucenosti i sposobnosti. Vestina i sposobnost menadZzmenta osnovni su razvoj
strategije MSP, posto mala preduzeca imaju uglavnhom mali stepen specijalizacije

poslova, kao i Fupravljackih i poslovnih funkcija.

Strategija razvoja za period od 2015.godine do 2020.godine, koju je donela
Vlada Srbije usmerena je na unapredenje uslova za razvoj i konkurentnost MSPP.
Polaznu osnovu Strategije €ini razvoj privrede, koja svoju konkurentnost gradi na
privatnoj preduzetni¢koj inicijativi i znanju, ali i primeni novih tehnologija i

inovativnosti.14

14Strategija za podr$ku razvoja malih i srednjih preduzec¢a, preduzetniStva i konkurentnosti za
period od 2015.godine do 2020.godine (Sluzbeni Glasnik RS, br.55/05, 71/05-ispravka, 101/07,
65/08, 16/11, 68/12- US, 72/12, 7/14 — US i 44/14)
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2.5. UPRAVLJANJE MSP

Problemi upravljanja preduzec¢em suviSe su slozeni, a njihova se reSenja
donose uz dosta kolebanja i joS viSe neizvesnosti. Bez tih raznovrsnih opstih
znanja, preduzeca ne bi bila u stanju da razrade koncepciju strategije, niti da
donose kvalitetne odluke sa kojima bi se uspesSno reagovalo na promene, kao i
teSkoCe, u uslovima poslovanja izazvanih trziSnim, ekonomskim i drugoim

razlozima.

Do sada se pokazalo da su uspeSnija preduzeca, u kojima vrhovni
menadZment ima Siroka opsta, kao i dovoljno obuhvatna znanja, koja prelaze uske

okvire poslovanja.t®

Privredni razvoj se oduvek bazirao na koriS¢enju znanja, ali tokom
poslednjih godina rast proizvodnje je dominantno voden tehnolosSkim inovacijama.
Informacioni tokovi i mreze se Sire preko granica, velikom brzinom, na nacine koji
nisu mogli da se zamisle pre pojave interneta, kao globalnog usvajanja mobilne

telefonije i drustvenih mreza i brzog rasta pristupa internetu.

Globalizacija i tehnoloSka revolucija, tokom poslednjih decenija, dovele su
do toga, da je znanje je postalo klju¢ni nosilac konkurentnosti i ekonomskog rasta

pojedinih zemalja.
Upravljanje MSP mozZe se podeliti na:
= postupak planiranja;
= postupak organizovanja i
= postupak kontrole.

Sve tri faze su povezane i mogu se posmatrati kao podsistemi sistema

upravljanja u preduzecu.

15Stankovié, F., Vukmirovié, N. (1995), Preduzetnistvo - savremene metode i tehnike, Matica
srpska, Novi Sad, str. 82-83.
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Faza planiranja je usmerena na sve poslovne aktivnosti u preduzecu, faza
organizovanja omogucava realizaciju onoga $to je planirano, a u fazi kontrole se

vrSi analiza rezultata, koji su ostvareni na osnovu planskih odluka.

Preduzece svoje poslovanje treba da zasniva na primeni takvih tehnika

menadZmenta, koje podrzavaju:
o inovativnost,
o konkurentnost,
o unapredenje znanja zaposlenih.

Preduzecima iz zemalja u tranziciji, u koje spada i Srbija, proces tranzicije

treba da omoguci osposobljenost za:
v' samostalni trziSni nastup,
v zdravu konkurentsku borbu i

v poslovanje u medunarodnim okvirima.

Ovo podrazumeva znacajne promene za preduzeca, pre svega potrebno ih
je preprojektovati i definisati glavne postulate poslovanja na novim osnovama, jer
da bi se omogucio nesmetani ekonomski razvoj, neophodno je da se na svim

nivoima prihvati model preduzetni¢kog ponasanja.'®
Karakteristike borbe za konkurentnost ogledaju se u:
= snaznom tehnoloSkom rastu i razvoju;
= brzini primene novih dostignuca,
= porastu kompleksnosti poslovanja, kao i
= nuznosti planiranja i prilagodavanja.

S tim u vezi, uslovi u okruZenju nikada nisu isti, $to dovodi do sustine
trziSnog mehanizma, potrebna je stalna konkurencija u uslovima neizvesnosti, jer

kada bi bilo obrnuto, sve poznato, onda ni preduzetniStvo ne bi bilo toliko vazno.

16Besi¢, C., Dordevi¢, D. (2008), Razvoj korporativhog preduzetniSstva kao preduslova za
unapredivanje konkurentnosti preduzeca, Tranzicija, vol. 10, br. 21-22, str. 101-110.
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Neizvesnost postoji, pre svega, zbog toga Sto se ne mogu unapred znati
buduce odluke potrosaca i proizvodaca.

Savremene razvijene privrede se stalno nalaze u procesu prilagodavanja
promenljivim uslovima. Najbolji na¢in odnosa prema poslovnim rizicima jeste da se

smaniji verovatnoca njihovih dogadaja.t’

U tranzicionom periodu od 2002. do 2008. godine privatizovano je
2.405 preduzeéa. Najveéi broj privatizovanih preduzeéa (35,5% ukupno

privatizovanih) je sa podrucja Grada Beograda (584) i Juzno-backog okruga (269).

Pozitivni efekti privatizovanih preduzeéa, ogledaju se i kroz porast
zaposlenosti ostalog dela privrede (za 3.421 radnika), usled dinamicnijeg
smanjenja broja radnika (za 46,5% ili 182.533 radnika) u privatizovanim

preduzecima.

Prema lzveStaju Ministarstva privrede Srbije, tendencija rasta zaposlenosti
nefinansijskog sektora proteklih godina, nastavljena je i u 2017. godini i zabelezen
je rast od 3,8% (za 47.983 radnika). Nefinansijski sektor Srbije u 2017. godini
zapoS$ljavao je 1.323.425 radnika, od ¢ega je 66,0% (873.462 radnika) angaZzovano
u sektoru MSPP.

Tabela 6. Broj i struktura zaposlenih u nefinansijskom sektoru u

2017. godini
MSPP Velika Ukupno
Oblik organizovanja
Broj Broj Broj Struktura (%)
Preduzeca 615.590 449.963 1.065.553 80,5
Preduzetnici 257.872 257.872 19,5
Ukupno 873.462 449.963 1.323.425 100,0
Struktura (%) 66,0 34,0 100,0 /

Izvor: Ministarstvo privrede Srbije, na osnovu podataka RZS

17Stankovié, F., Vukmirovié, N. (1995), Preduzetnistvo - savremene metode i tehnike, Matica
srpska, Novi Sad, str. 14-15.
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U periodu od 2009-2014. godine sektor MSPP belezi kontinuiran pad
zaposlenosti, s tim $to je zbog ekonomske krize 2009. godine zabelezen najveci
pad (za 7,2%). Od 2010. godine zapoceta je tendencija usporavanja daljeg pada

zaposlenosti u MSPP.

Za razliku od sektora MSPP, velika preduzeéa su povecala zaposlenost u
2011. i 2012. godini, ali nedovoljno da bi apsorbovala pad zaposlenosti MSPP, to

je uticalo na rast nezaposlenosti nefinansijskog sektora.

U 2013. godini doSlo je do pada broja zaposlenih u svim preduzecCima $to
je rezultiralo smanjenjem ukupne zaposlenosti nefinansijskog sektora. U 2014.
godini rast zaposlenih zabelezen je samo kod preduzetnika, dok ostala preduzeca

beleze pad.

U 2015. godini zabelezena je tendencija rasta ukupne zaposlenosti
nefinansijskog sektora koja je nastavljena u 2016. i 2017. godini, Sto je rezultat
poveéanja zaposlenih u svim preduzec¢ima, ali jo§ uvek nije dostignut nivo

zaposlenosti iz predkriznog perioda.

Zaposlenost nefinansijskog sektora u 2017. godini povecana je za 47.983
radnika (+3,8%) i to u:

o sektoru MSPP za 35.930 radnika (+4,3%),

o mikro za 3.817 radnika (2,5%),

o malim za 9.699 radnika (4,8%),

o srednjim za 12.317 radnika (5,8%) i

o velikim preduzec¢ima za 12.053 radnika (2,8%).

Koncentracija MSPP u oblastima sa nizim potencijalom ulaganja i obrtom
kapitala, koji je brzi, ukazuje na niske finansijske performanse razvoja. MSPP u
2017. godini, koja posluju u visoko tehnoloSkim oblastima, prestavljaju svega 2,4%

ukupnog broj MSPP i zaposljavaju 2,9% radnika i ostvaruju 4,3% BDV.

U 2017. godini, MSPP beleze rast zaposlenosti, osim u sektoru

poljoprivrede u odnosu na 2016. godinu.
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Najvedi rast zaposlenih u MSPP u 2017. po sektorima zabeleZen je u:
= trgovini na veliko i malo (8.457 radnika),
» preradivackoj industiji (5.612 radnika),
= stru¢nim, naucnim, inovacionim i tehni¢kim delatnostima (4.326 radnika),
= saobracaju i skladiStenju (4.173 radnika),
» informisanju i komunikacijama (3.851 radnik),
= administrativnim i pomoénim usluznim delatnostima (3.295 radnika),
» uslugama smestaja i ishrane (3.092 radnika),
» gradevinarstvu (2.220 radnika).

Ukupan broj zaposlenih u MSPP u decembru 2017. iznosio je je 841.158

zaposlenih.1®

Grafikon 2. Kretanje zaposlenosti u periodu 2008 - 2017. godine

- JANOCTEHNCT, ¥ THBAJAMA - - MOJHIOIEE CTOIE pac'rafua.-:la, ¥ % -

1000 940 01
so0 {Jl 57 qis , w2
© 18T 732 Tee ;2 802

800 - -

700
600
500 {7459 1436 |3 Fans | 420 | 416 | 413 | 418 [ 8
400
300
200
100

g 450

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
MCIIIT Bemma s {CTITT g B omya

Izvor: Ministarstvo privrede Srbije, na osnovu podataka RZS

18 |zvestaj o malim i srednjim preduzec¢ima i preduzetnicima za 2017. godinu (2018), Ministarstvo
privrede, Sektor za razvoju MSPP, Beograd.
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U pogledu privatizovanih preduzec¢a u Srbiji, zna¢ajno je napomenuti da je
rentabilnost prvih privatizovanih preduzeca najvec¢a u velikim preduzeéima, dok je
kod MSP situacija drugacija, jer u ova preduzeca nije investirano nakon

privatizacije, u cilju nastavka iste ili pokretanja nove delatnosti.

Pomenuto ukazuje na oc€iglednu selektivnost u privatizacionom procesu,
prvo su privatizovana relativno uspesna velika drustvena preduzeca, dok je sa
odmicanjem procesa, sve manje atraktivnin drustvenih preduzeéa ostajalo za
privatizaciju. Kasnije privatizacije nisu donele znaCajan napredak preduzeca u

pogledu rentabiliteta.®

Samo pitanje privatizacije u Srbiji nametnulo se kao centralno, na pocetku
tranzicije koja je otpocela 2000-te godine. Integrisanje ekonomskog sistema Srbije
u medunarodne finansijske i robne tokove omogudila je liberalizacija trgovinskih

odnosa i kapitalnog bilansa.

Ocekivanja, po pitanju privatizacije, bila su usmerena na brze poboljSanje
poslovanja preduzeca, jer sustina tranzicije jeste u prevodenju privrede iz zone
neefikasnosti u zonu efikasnog trzisnog poslovanja. Cinjenica da je vlasni¢ko
upravljanje efikasnije od nevlasni¢kog, dovodi do rasta efikasnosti, a privatno
preduzetnistvo je efikasnije od posredovanog preduzetnistva. Tranzicija, iako
potreban, nije dovoljan uslov, iz razloga $to je neophodan razvoj finansijskih

trziSta, kao i postupna i razumna deregulacija.

Sprovedene reforme smanjile su kreditni rizik i omogucile privrednicima da
uzimaju zajmove mnogo lakSe nego ranije. Medutim, nedovoljno investiranje u
nove proizvodne programe predstavlja limitiraju¢i faktor rasta izvoza, usled
odsustva kvalitativnih faktora konkurentnosti, ali je prisutno i nedovoljno ulaganje u
savremenu opremu i tehnologiju, ¢ime je proizvodna struktura, zastarela, a

kapaciteti izraubovani.

19 Nikoli¢, 1. (2010). Privatizacija u Srbiji - od euforije do razo¢arenja, Industrija, vol. 38, str. 93.
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Najbolje rezultate, prema dosadasnjem pokazanom iskustvu, postigle su
privrede koje su se, u izboru modela privatizacije, oslonile ha model preuzimanja

od strane zaposlenih, kao i modele prodaje strateskim partnerima.?°

Srbija, sa Crnom Gorom je u 2005. godini bila na 56% aktivnosti iz
pretranzicione 1989. godine, a Hrvatska je blizu pretranzicionog nivoa (97%), dok
su ostale zemlje iz uzorka prevazisle pretranzicioni nivo BDP (Slovenija 130%,
Madarska 125%, Rumunija 120%). U poredenju sa zemljama u okruzenju, uocljivo
je da Srbija ima najnizi nivo ekonomske aktivnosti i da je joS uvek daleko od nivoa
iz 1989.godine.?!

Tabela 7. - Nivo aktivnosti za odabrani uzorak zemalja

BDPO1/ BDPO02/ BDPO3/ BDPO04/ BDPO5/

BDP89 BDP89 BDP89 BDP89 BDP89
Srbija 0,47 0,50 0,51 0,54 0,56
Madarska 1,09 1,12 1,15 1,20 1,25
Slovenija 1,14 1,19 1,20 1,25 1,30
Hrvatska 0,85 0,88 0,91 0,93 0,97
Rumunija 0,83 0,88 0,91 1,00 1,05

Izvor: Buriéin, str. 5

20Cvijenovi¢, D., et al. (2008). Tranzicija u Srbiji: efekti i ograni¢enja, Tranzicija, vol. 10, br. 21-22,
str. 98.

2Puri¢in, D. (2006), Tranzicija, stabilizacija i odrzivi razvoj: Perspektiva Srbije. Uvodni referat,
Milo¢erski ekonomski forum.
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2.5.1. POZITIVNI I NEGATIVNI EFEKTI UPRAVLJANJA MSP

Odrzivost ekonomskog razvoja, kao i1 pokretanje ekonomskog rasta,
neosporan je drustveni i ekonomski zadatak. 1z tog razloga, bitan uslov uspesne

drustvene i ekonomske modernizacije su:
= kvalitetne i efikasne politicke i ekonomske institucije i

» stvaranje poslovnog ambijenta, koji bi bio podsticajan za reindustrijalizaciju
zemlje, koja bi se bazirala na: inovacijama, usvajanju i implementaciji

najnaprednijih industrijskih tehnologija.??

Proces ekonomskih integracija predstavlja neophodan uslov za razvoj
privrede Srbije i u tom smislu, potrebno je poboljSati njenu konkurentnost,
s obzirom da je 2012. godine Srbija dobila status kandidata za c¢lanstvo u
Evropskoj uniji, a godinu dana, nakon toga, stupio je na shagu i Sporazum o
stabilizaciji i pridruzivanju.

Dobijanjem ovog statusa, srpska privreda se priblizila svom cilju, koji ipak
nije tako blizu, s obzirom da je u 2014. godini Srbija rangirana na 94. poziciji, na
listi koja obuhvata 144 analizirane zemlje, a takav rezultat i pozicija su ispod

rezultata koje ostvaruju zemlje koje su vec €lanice Unije.

Kao jedan od preduslova za uspeSno uklju€ivanje u proces integracije
svetske privrede, neophodno je da nacionalna ekonomija bude $to bolje
pozicionirana sa aspekta konkurentnosti. Konkurentnost nacionalne ekonomije
ogleda se u njenoj sposobnosti da odgovori na zahteve medunarodnog trzista, u

smislu:
v kvantiteta,
v kvaliteta,
v' proizvoda i

v' usluga.?®

228tosic, |., et. al. (2015), Predlog mera javnih politika u oblasti sprovodenja strukturnih promena u
Srbiji, Economic analysis, str. 60.
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U tom smislu, prednosti MSP se ogledaju u Cinjenici da:
predstavljaju zna¢ajnu ekonomsku snagu;

doprinose zaposljavanju, stvaranju, kao i povec¢anju dobiti;

reaguju u kratkom vremenskom periodu;

u odnosu na velika preduzeca, povoljniji je odnos troSkova i prihoda;
reaguju na brze i Ceste promene na trzistu;

fleksibilnija su i lakSe se prilagodavaju promenama,

stepen iskoriS¢enosti radne snage je veci nego u velikim preduzec¢ima,
vlasnik je ¢esto organizator proizvodnje;

preduzetni¢ki duh se prenosi na zaposlene;

odnos troskova i prihoda je povoljniji, u odnosu na velika preduzeca;
vlasnik zalihe drzi na optimalnom nivou;

sve viSe doprinose daljoj globalizaciji biznisa, zahvaljujuci razvoju interneta

i telekomunikacija;
postoji moguénost zadovoljenja odredenih potreba za nekim proizvodima.
S druge strane, slabosti MSP se ogledaju u tome da:

snazan uticaj i promene ekonomske politike brzo pogadaju MSP, S§to
dovodi do toga da nisu u stanju brzo da pribave nov€ana sredstva i udu u

nove investicije;

nepromisljen ulazak u poslovanje, kao i improvizacija, vode MPS u propast;
donos$enje poslovnih odluka na bazi intuicije;

nepostojanje adekvatne institucionalne infrastrukture;

nedostatak resursa i nedostatak znanja.?*

23Jaksi¢, M., et al. (2015), Ekonomsko-socijalni aspekti prikljucivanja Srbije Evropskoj uniji,
Ekonomski fakultet, Kragujevac, str. 415-425.
24Cerani¢, S. (2012), Upravijanje malim i srednjim preduzeéima, Fakultet za poslovni menadzment,
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MozZe se zakljuciti da danasnja privreda ne moze bez MSP, s obzirom da je
njihova prednost ocigledna u odnosu na velika preduzec¢a. Nikada, tokom istorije,

nije bio veci interes za MSP, kao danas.

Svakako, MSP beleze stalni rast, cemu u prilog ide i Cinjenica da drzava
podstiCe preduzetniStvo, a njihovu pozitivnu budu¢nost namedéu nova menadzerska

znanja, kao i novi proizvodi i usluge.

2.6. POSLOVNE FUNKCIJE | ASPEKTI MSP

Osnovni elementi pojma preduzeda su:

= pravni subjektivitet (pravna licnost) - ukazuju da je svako preduzeée pravno

lice;

= privredna delatnost — podrazumeva da svako preduzecée za svoju delatnost
mora imati jedno ili kombinaciju, sastavljenu od sledecéih elemenata:

proizvodnje, prometa roba ili vrSenja usluga na trzistu;
= dobitnost (lukrativni karakter delatnosti) — podrazumeva da se privredna
delatnost, kojom se preduzece bavi, vrSi u cilju sticanja dobiti (profita).

U Srbiji, prvo mesto po svom broju privrednih subjekata zauzimaju
preduzetnici (fiziCka lica), a iza njih su MSP. Ipak, potrebno je istaéi da su

preduzeca, odnosno privredna drustva, najvazniji privredni subjekti.
Glavni razlozi za ovakvu situaciju mogu se uociti u sledeéim €injenicama:
v' U njima se stvara najvec¢i deo nacionalnog dohotka zemlje;
v raspolazu sa najve¢im delom kapitala jedne privrede;

v’ predstavljaju najznacajnije ucesnike u prometu roba i usluga na trzistu.2®

25Milogevi¢, D., Vujigi¢, S. op. cit., str. 13-14.
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Prema Zakonu o preduzecu iz 1996.godine, preduzece je pravno lice koje
svoju delatnost obavlja u pogledu proizvodnje, prometa robe i vrSenja usluga na
trzistu, radi sticanja dobiti.?® Pojam sticanja dobiti na trziStu predstavlja vaznu

karakteristiku pojma preduzeca, po kojoj se ona razlikuju od drugih pravnih lica.

Medutim, Zakonom o privrednim druStvima iz 2004. godine, umesto termina
.preduzece”, uveden je novi termin ,privredno drustvo®, pa je prema ovom zakonu
privredno drustvo definisano kao pravno lice, koje osnivaju osnivackim aktom
pravna, odnosno fizicka lica radi obavljanja delatnosti, u cilju sticanja dobiti.?’

Novim Zakonom o privrednim drustvima iz 2011. godine,?® kao i njegovim

dopunama, uvedeno je vise novina, a najznacajnije su:

= privredno drustvo ima samo jednu preteznu delatnost, s tim da moze

obavljati i druge delatnosti;

= osnivacki akt druStva mozZe se menjati, Sto do novih izmena nije bilo

moguce. Ova klauzula ne vazi za akcionarska drustva;

» zastupnik drusStva moze biti fizicko, ali i pravno lice. Ostaje i dalje obaveza

da drustvo registruje zastupnika u Agenciji za privredne registre.

2.6.1.PREDUZETNIK

Preduzetnik je prema Zakonu o privrednim drustvima, poslovno sposobno
fizitko lice, koje obavlja delatnost u cilju ostvarivanja prihoda i koje je kao takvo

registrovano u skladu sa zakonom o registraciji.?®

26Zakon o preduzeéima (Sluzbeni glasnik RS ,Sluzbeni list SRJ", br. 29/1996, 33/1996, 29/1997,
59/1998, 74/1999 i 36/2002)

27Zakon o privrednim drustvima (Sluzbeni glasnik RS, br. 125/2004)

287akon o privrednim druStvima (Sluzbeni glasnik RS, br. 36/2011, 99/2011, 83/2014 — dr. zakon i
5/2015, 44/2018, 95/2018 i 91/2019)

29Zakon o postupku registracije u Agenciji za privredne registre (Sluzbeni glasnik RS, br. 99/2011 i
83/2014 i 31/2019), ¢lan 83 stav 1
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Shodno Zakonu, preduzetnik je fizicko lice, koje obavlja sve zakonom
dozvoljene delatnosti, gde spadaju umetnicki i stari zanati i poslovi domace
radinosti, kao i lica koja obavljaju delatnost slobodne profesije, a upisana su u
poseban registar.®® Preduzetnik ne moZe da osnuje ortacku radnju, niti se

individualni poljoprivrednik mozZe smatrati preduzetnikom.

Preduzetnik se registruje na neodredeno ili odredeno vreme.3! Za obaveze
nastale u vezi sa obavljanjem svoje delatnosti, odgovara celokupnom svojom
licnom imovinom, s tim da tu ulazi i imovina koju stice obavljanjem delatnosti.3?
Brisanjem iz registra, ne prestaje odgovornost preduzetnika za obaveze prema
tre¢im licima.33 Prednost ovakvog oblika organizovanja ogleda se u jednostavnosti
postupka registracije, upravljanja i gasenja, a kao glavni nedostatak moze se

navesti problem oko pribavljanja dodatnog kapitala i nasledstva.

2.6.2. PRIVREDNA DRUSTVA

Privreda jedne zemlje ne moze da funkcioniSe bez privrednih subjekata.
Postojanje velikog broja privrednih subjekata je od izuzetnog znacaja, posebno u
zemljama tranzicije kakva je Srbija. Privredno drustvo je prema Zakonu o
privrednim drustvima, pravno lice koje obavlja delatnost, u cilju sticanja dobiti.

Svojstvo pravnog lica, privredno drustvo stiCe registracijom.
Sva drustva se dele na Cetiri pravne forme:
= ortacko drustvo;
=  komanditno drustvo;
= drustvo sa ograni¢enom odgovornoscu;

= agkcionarsko drustvo.

30 Op. cit., ¢lan 83 stav 2
31 Op. cit., ¢lan 84

82 Op. cit., ¢lan 85 stav 1
33 Op. cit., ¢lan 85 stav 2
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Privredna drustva se osnivaju na odredeno ili neodredeno vreme. Za svaku
formu privrednog drustva obavezan je osnivacki akt, s tim da samo akcionarska

drustva imaju obavezu posedovanja statuta.

2.6.3.0RTACKO DRUSTVO

OrtaCko drustvo jeste privredno drustvo koje osnivaju dva ili viSe fiziCkih i/ili
pravnih lica u svojstvu ortaka, radi obavljanja odredene delatnosti. Ortaci su
neograni¢eno, solidarno, odgovorni, celokupnom svojom imovinom za obaveze
drustva, a ne samo do visine unetih uloga u drustvo.3* Ortacko drustvo se osniva
ugovorom, s tim da su Zakonom propisani obavezni elementi ugovora o osnivanju.
Minimalni ulog ortaka nije zakonski propisan, a ulozi mogu biti u novcu, stvarima,

pravima, kao i u radu i uslugama.3®

Ortaci donose odluke jednoglasno i svaki ortak je ovlaS§¢en da samostalno
zastupa drustvo, ako ugovorom o osnivanju nije drugacije odredeno.3® Ako u
ortaCkom drustvu ostane samo jedan ortak, a u roku od tri meseca, od dana kada
je u drustvu ostao samo jedan ortak ne pristupi novi ortak, drustvo prestaje

likvidacijom.3’

2.6.4. KOMANDITNO DRUSTVO

Komanditno drustvo jeste privredno drusStvo koje osnivaju dva ili vise
fiziCkih i/ili pravnih lica u svojstvu ortaka, radi obavljanja odredene delatnosti, od
kojih najmanje jedno lice odgovara neograni€eno za njegove obaveze
(komplementar), a najmanje jedno lice odgovara ograni¢eno do visine svog

ugovorenog uloga (komanditor).3®

34 |bid. ¢lan 93 stav 1

35 |bid. ¢lan 96 stav 2

36 |bid. ¢lan 110 stav 1

37 |bid. ¢lan 546 stav 1 tacka 3
38 |bid. ¢lan 125 stav 1
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Ulozi u komanditnom drustvu mogu biti, kao i u ortatkom druStvu u novcu,
stvarima, pravima, kao i u radu ili uslugama.®® Ugovor o osnivanju komanditnog
drustva obavezno sadrzi i oznaku, koji je Clan druStva komplementar, a koji je
komanditor.® Komplementari zastupaju drustvo i vode poslove, dok komanditori ne

zastupaju drustvo i ne mogu voditi poslove drustva.*!

U sluCaju smrti komanditora, odnosno prestanka komanditora koji je
pravno lice, komanditno drusStvo ne prestaje, te u tom slu€aju, naslednici
komanditora stupaju na njegovo mesto, odnosno pravi sledbenici, ako je u pitanju

pravno lice.*> Komanditna forma predstavlja retko zastuplienu formu u Srhiji.

2.6.5.DRUSTVO SA OGRANICENOM ODGOVORNOSCU

Za razliku od komanditne forme, drustvo sa ograni¢enom odgovornoséu je
najzastupljenija forma organizovanja privrednih drustava. Osnivaci drustva mogu
biti jedno ili vise, fiziCkih i/ili pravnih lica. Drustvo sa ograni¢enom odgovornoSc¢u je
drustvo u kome jedan ili viSe ¢lanova drustva imaju udele u kapitalu drustva, s tim
da CcClanovi druStva ne odgovaraju za obaveze drustva, osim u sledec¢im

slu¢ajevima, kada ¢lan drustva odgovara za obaveze drustva:*?
e upotrebi drustvo za postizanje cilja, koji mu je inaCe zabranjen;
e Kkoristi imovinu drustva ili njome raspolaze, kao da je njegova licna imovina;
e koristi drustvo ili njegovu imovinu u cilju oStecenja poverilaca drustva;

e umanji imovinu drustva, radi sticanja koristi za sebe ili treCeg lica, iako je

znalo ili moralo znati da drustvo nece modi da izvrSava svoje obaveze.

39 |bid. ¢lan 129 stav 1
40 |pid. ¢lan 127
41 |bid. ¢lan 131 stav 1 i stav 2
42 |pid. ¢lan 137 stav 4
43 Ibid ¢lan 139
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Osnovni akt drustva je osnivacki akt, koji ima formu ugovora o osnivanju,
ako ga osniva viSe osnivaca ili odluke o osnivanju, kada ga osniva samo jedan
Clan. Minimalni osnovni kapital druStva sa ograniCcenom odgovornoScu je

100 dinara, osim u slu¢ajevima kada je posebnim zakonom predviden vedi iznos.**

Ulog u kapital ne mora biti jednake vrednosti i moZe biti novCani i
nenovcani. Osnovni kapital se moze povecavati, kao i smanjivati, ali ne ispod
minimalnog osnovnog kapitala.*® U pogledu upravljanja, drustvo moze biti
organizovano, kao jednodomno ili dvodomno.*® U sluaju jednodomnog

upravljanja, organi drustva su:*’

= skupstina (funkciju vrsi jedini ¢lan drustva) i

jedan ili viSe direktora;

U slu€aju dvodomnog upravljanja, organi drustva su:

skupstina;

= nadzorni odbor;

jedan ili viSe direktora.

2.6.6. AKCIONARSKO DRUSTVO

Akcionarsko drustvo je drustvo Ciji je osnovni kapital podeljen na akcije,
koje ima jedan ili viSe akcionara i koji ne odgovaraju za obaveze drustva, osim u

slu¢ajevima, koji su ¢lanom Zakonom predvideni:*2
e upotrebi drustvo za postizanje cilja, koji mu je inaCe zabranjen;
e Kkoristi imovinu drustva ili njome raspolaze, kao da je njegova licna imovina;

e koristi drustvo ili njegovu imovinu u cilju oSte¢enja poverilaca drustva;

44 |bid. ¢lan 145

45 |bid. ¢lan 147 stav 1

46 |bid. ¢lan 148 stav 1 i stav 2
47 |bid. ¢lan 148 stav 2

48 |bid. ¢lan 245 stav 1
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umanji imovinu drustva, radi sticanja koristi za sebe ili tre¢eg lica, iako je znalo ili

moralo znati da drustvo ne¢e moci da izvrSava svoje obaveze.

Osnovna karakteristika akcionarskog drustva je, da je to drustvo kapitala,

Ciji je osnovni kapital podeljen na akcije odredene nominalne vrednosti ili na akcije

bez nominalne vrednosti.

Akcionari prilikom osnivanja potpisuju osnivacki akt i statut drustva.
Osnivacki kapital drustva se formira njegovim osnivanjem, pri ¢emu uno$enjem
uloga u drustvo (u novcu, stvarima ili pravima), osnivaci stiCu akcije odredene
nominalne vrednosti (ili akcije bez nominalne vrednosti), a upisane akcije se u
skladu sa osnivackim aktom uplacuju u novcu. Najmanja nominalna vrednost jedne

akcije je 100 dinara.*®

Prenos akcija u nejavnim akcionarskim drustvima vrSi se slobodno,
ugovorom u pisanoj formi, a prenos akcija javnog akcionarskog drustva vrsi se u
skladu sa zakonom, kojim se ureduje trziste kapitala. Akcije drustva mogu biti

obi¢ne (redovne) ili preferencijalne (povlascéene) akcije.>®

Imovina akcionarskog drustva je odvojena od imovine akcionara, tako da
drustvo za svoje obaveze odgovara celokupnom svojom imovinom.>! Akcionar

drustva ne moze raspolagati imovinom drustva, kao da je njegova licha imovina.

Osnovni kapital drustva moze se povecavati, kao i smanjivati.>? Upravljanje

akcionarskim drustvom mozZe biti organizovano, kao jednodomno ili dvodomno.>3
U sluc¢aju jednodomnog upravljanja, organi drustva su:>*
= skupstina (funkciju vrsi jedini ¢lan drustva) i
= jedan ili viSe direktora, odnosno odbor direktora;
U slu€aju dvodomnog upravljanja, organi drustva su:

= skupstina;

49 |bid. ¢lan 258

50 |bid. ¢lan 250 stav 1
51 |bid. ¢lan 245 stav 2
52 |bid. ¢lan 325 stav 1
53 |bid. ¢lan 326 stav 1

54 |bid. ¢lan 326 stav 2
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= nadzorni odbor,
= jedan ili viSe izvrsnih direktora, odnosno izvrsni odbor.

Akcionarsko drustvo prestaje da postoji u slucaju likvidacije, steCaja, kao i

statusne promene, koja ima za posledicu prestanak drustva.

2.7. CIKLUSI RAZVOJA PREDUZECA

U savremenom poslovnom okruzenju namece se potreba za uvodenjem

novina u:
= procesu definisanja i implementacije strategije i
= procesu upravljanja dugoro¢nom efikasno$¢u preduzeca, na duzi rok.

Vedi broj autora smatra da mala preduzeca Cesto izbegavaju inovacije, ne
zbog percipiranog nedostatka resursa, za razliku od velikih preduzeca, koja imaju

viSe kapitalnih resursa i profesionalnu ekspertizu upravljanja.>®

Ciklus razvoja preduze¢a zasnovan je na stanoviStu, prema kojem

preduzeca prolaze kroz faze:

» istrazivanja i razvoja;
proizvodnje,
koriS¢enja;

odrzavanja i

YV V V V¥V

rashodovanja.

Tok promena koje se u toku ciklusa razvoja deSavaju unutar preduzeca je

predvidiv, a svaki preduzetniCki poduhvat prolazi kroz unapred poznate faze:

o od start-up faze,

55Domanovié, V. (2016), Efekti integrisane primene uskladene liste rezultata i upravljanja
zasnovanog na aktivnostima na strategiju i efikasnost preduzeéa, Ekonomski horizonti, vol. 18, br.
2, str. 154.
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o preko faze rasta i razvoja,
o do opadanja i zatvaranja.

U svakoj od faza rasta deSavaju se promene, a upravljanje tim promenama

zahteva razlidite vestine i resurse.

2.7.1. FAZE CIKLUSA RAZVOJA

Americki ekonomski teoretiCar Lawerence Greiner je 1972. godine razvio

model rasta koji se sastoji od sledecih pet faza:
» faza rasta kroz kreativnost, pracena krizom rukovodenja,
» faza rasta kroz usmeravanje, pra¢ena krizom autonomije,
» faza rasta kroz delegiranje, pra¢ena krizom kontrole,
» faza rasta kroz koordinaciju, pracena krizom birokratije i
» faza rasta kroz saradnju, pracena krizom internih ograni¢enja rasta.

Evolucija preduzeca se odvija kroz faze, a svaki prelazak u narednu fazu je
praéen krizom koja uzrokuje promene. Ukoliko preduzece prezivi krizu i uspe da se

prilagodi promenama, ono prelazi u narednu fazu rasta, a u suprotnom se gasi.

Prva faza je rast kroz kreativnost, sto zna€i da dobar biznis moze da
nastane na dobroj ideji, koja moze da se transformiSe u proizvod ili uslugu, pod
uslovom da za to postoji traznja. Razvoj preduzecéa direktno zavisi od sposobnosti
lidera da okupi tim, radi sprovodenja te ideje. Lider je u ovoj fazi orijentisan na

prezivljavanije i rast preduzeca.

Veliki broj preduzetnika ne uzima u obzir organizaciju i upravljanje i Zele da
sve reSavaju sami, S$to moZe dovesti do problema u pogledu upravijanja i
preduzece moze propasti, iako su postojale dobre ideje. Kako preduzece raste,
razvijeni kanali komunikacije postaju neefikasni, a nejasna podela rada i

centralizovan proces donoSenja odluka ograni¢ava njegov dalji rast.
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Drugu fazu karakteriSe nastup preduzetnika sa izraZzenim predispozicijama
lidera, koji nastoji da kontrolisano vodi preduzece kroz ovu fazu. Kada lider viSe
nema vremena, ni kapacitet da donosi sve odluke, reSava probleme i kontroliSe

sve Sto se u preduzecu deSava nastupa kriza rukovodenja.

Izlazak preduzeca iz krize zahteva delegiranje upravljackog autoriteta i
odgovornosti, uspostavljanje formalne organizacione strukture sa ¢vrstom i jasnom

podelom zadataka i izgradnju profesionalnog menadzmenta.

Preduzetnik mora da shvati, za dalji rast i razvoj preduzeca, nije vazan
njegov licni stav, po odredenim pitanjima rukovodenja, u odnosu na potrebnu
poslovnu efikasnost. U fazi rasta kroz usmeravanje, preduzece poprima obelezja
razvijene funkcionalne organizacije, raste broj zaposlenih, razvijaju se sistemi
planiranja, kontrole i komunikacije. Preduzece postaje manje fleksibilno, uz
istovremeno povecanje efikasnosti i orijentaciju na Sirenje trziSta i/ili proizvodnog

asortimana.

Tre¢a faza zahteva napor, od strane preduzetnika, da shvati, da zbog
koncentracije autoriteta, dolazi do krize rezultata. Prevazilazenje krize zahteva
vecu autonomiju, odnosno delegiranje autoriteta na nize nivoe menadZmenta i
izgradnju sistema kontrole operativnog poslovanja, $to znaci da preduzetnik mora
da izvrSi decentralizaciju organizacije, da pronade kadrove, kojima se poveravaju

zadaci i visok stepen motivisanosti tima za obavljanje odgovarajucih zadataka.

Sa daljim rastom i razvojem, javlja se problem kontrole delegiranih odluka,
odnosno nastupa kriza kontrole. I1zlazak preduzec¢a iz krize, zahteva izgradnju

kompleksnog sistema planiranja i kontrole.

U Cetvrtoj fazi rasta, predstoji posao otklanjanja nedostataka iz prethodne
faze i stvaranja ambijenta za dalji rast. U ovoj fazi rasta kroz koordinaciju, dolazi do
startegijskog i formalnog planiranja na bazi istrazivanja trziSta, a organizacija
postaje ponovo mehanicka i sve izrazenije birokratska. Formiraju se strategijske
poslovne jedinice, kao rezultat decentralizacije aktivnhosti. Preduzece se sada
nalazi pred izazovom iznalazenja nacCina da se oslobodi od stega pravila i

procedura, te da uspostavi odnos sa potrosacima, trziStem i konkurencijom.
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Prelazak u fazu rasta kroz saradnju je veoma riziCan i podrazumeva
definisanje novog evolutivhog puta, izgradnju timske i matricne organizacione
strukture, razvoj mehanizama vertikalne komunikacije i koordinacije, formiranje
timova za reSavanje konkretnin problema, pojednostavljivanje kontrolnih
mehanizama i razvoj sofisticiranog informacionog sistema. Nakon odredenog
vremena preduzece se razvija do tacke kada su iscrpljene sve mogucnosti za dalji
rast, $sto oznaCava ulazak preduzeéa u krizu internih ograniCenja rasta kada su
neophodne nova misija i vizija i ulazak u partnerstva i saveze za drugim

preduzecima.

Peta faza nastaje kao rezultat uoCenih slabosti u prethodnoj fazi. U ovoj
fazi, dominantu ulogu imaju saradnja i timski rad, $to je posebno znacajno za
preduzeca, gde se mogu formirati linije u sistem proizvodnje, prometa i usluga.
Ovde nema individualne odgovornosti, ve¢ tim ima zajednicku odgovornost za sve
vazne zadatke poslovanja. Ovaj model rasta sugeriSe postojanje linearnog odnosa
izmedu vremena i rasta i smenjivanje mirnih perioda rasta i perioda krize. U svakoj
fazi rasta, menadzment preduzeCa se suoCava sa izazovom, Kkoji zahteva

organizacione promene kako bi se obezbedio opstanak preduzeca.
Za manja preduzeca relevantne su samo prve Cetiri faze modela.

lako bi se moglo zakljuCiti, da se rast odvija bez vecih problema,

neophodno je istaci da se rast odvija pod uticajem:
> kriza;
> izolacija;
> izlazaka iz kriza;
> iskustva i

> novih znanja u vodenju preduzec¢a.>®

56 Eri¢, D., et al. (2012), Finansiranje malih i srednjih preduzeca u Srbiji, Institut ekonomskih nauka,
Privredna komora Srbije, str. 28-31.
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2.8. FUNKCIJE MENADZMENTA U MSP

Velike promene poslednjih godina uticale su na rad organizacija. Iz tog
razloga, poslovanje, da bi bilo uspesno, zahteva fleksibilnost, odgovornost i brzinu
razvoja proizvoda i usluga. U srzi uspesSnosti organizacije, ostvarenja misija i vizija,
lezi visokokvalifikovano osoblje koje je motivisano, odano i koncentrisano na

postizanje ciljeva.®’

Kada se govori o0 menadZzmentu, onda se misli na ,liderstvo“ i na ,duh®
kompanije, te pravljenje ,organizacije®, odnosno formalne strukture preduzeca, ne
predstavlja primaran zadatak, ve¢ pravljenje organizacije menadzera i njihovih
funkcija. MenadZzeri ostvaruju liderstvo i kao takvo, ono je primarno unutar
menadzmenta. Duh kompanije nastaje iz duha, koji vlada u menadzerskoj grupi,
pa je u preduzecCu potreban menadzment, koji ¢e delovati liderski, a resursi koji
mogu da se uvecavaju mogu biti samo u smislu ljudskih resursa, odnosno njihovog

Znanja.

Znanje menadzerskog tima je kljuéni faktor uticaja i metoda, kojima se
menadZzeri koriste u vodenju preduzeca. Da bio menadZzment mogao da upravlja
preduzec¢em, tu aktivnost mora dobro da obavlja, pri ¢emu je potrebno da njegovi

¢lanovi imaju odgovarajuca opsta i specijalisticka znanja i sposobnosti, zavisno od:
o vrste poslova koje obavljaju,
o odluka koje donose,
o podrucja poslovanja i

o organizacijskog nivoa na kojem se donose.

57Jovanovi¢, G., Bozilovi¢, S., (2017), Uticaj menadZmenta ljudskih resursa na motivaciju i
zadovoljstvo poslom, Ekonomika, vol. 63, br. 1, str. 97.
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Kada se govori 0 znanjima koja treba da imaju ¢lanovi menadzZementa,
onda su od najveceg znacaja, znanja vrhovnog menadzmenta. Ta znanja su od
presudne vaznosti, kako za poslovni uspeh preduzeéa i njegovo mesto na

trziStu, tako i za kvalitet znanja ¢lanova menadZmenta na nizim i srednjim nivoima.

Velika koliCina informacija i znanja koncentrisana je u preduzec¢ima, koja
prikupljaju i razvijaju znanja i predstavljaju organizaciju koja uci. U ekonomiji
baziranoj na znanju, moguce je praviti razliku izmedu eksplicitnog i implicitnog

znanja.

Uspeh u usmeravaniju ljudi prema planiranim ciljevima zavisi od aktivnosti
menadZzera i njihove sposobnosti da iskoriste raspolozive resurse. Skup aktivnosti

koje obavlja menadzment naziva se funkcija.
Funkcija ima viSe, to su:
= planiranje;
= organizovanje;
= vodenje (liderstvo);
= kontrola.

MenadZzment mora da planira sve aktivnosti, akcije, odluke, namere i
odustajanja od namere. Planiranjem se prekrivaju svi organizacioni delovi
preduzeca: proizvodnja, finansije, kadrovski i opsti poslovi, nabavka, prodaja,
informatika i dr. Postoji mreza planova sa razlicitim obimom planskih elemenata i

znacCajem za preduzece.
MenadZment ima zadatak da:
» planira ciljeve preduzeca, kao i na€ine njihovog ostvarivanja,
» planira i predvida buducnost;
» planira potrebe i razvoj;
» planira finansijska sredstva, uzimajuci u obzir stvarne i potencijalne potrebe.

Menadzment koristi planove kao osnovu za procenu uspeha u poslovanju i

kao osnovu za utvrdivanje ostvarenih rezultata. Planiranje ima znacajnu ulogu u
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proceni i kontroli pojedinih akcija i aktivnosti. Uporedivanjem planiranih i ostvarenih
rezultata, dolazi se do zaklju¢ka o realnosti planiranja i uspehu sprovedenih

aktivnosti.

Organizovanjem se uspostavlja red i stvara stanje u kojoj su identifikovani i
definisani zadaci svakog pojedinca i organizacionog dela. Na taj nacin se vrsSi
podela poslova i stvaraju obaveze za njihovo izvrS8avanje i raspodeljuje
odgovornost i autoritet na pojedince i pojedine organizacione pozicije.
Uskladivanje pojedinih delova postize se kroz organizovanje sistema komuniciranja

i koordinacije.5®

Ukoliko se menadzment definiSe kao proces planiranja, organizovanja,
vodenja i kontrole, onda od Cetiri dela menadZzmenta, organizaciji pripadaju dva, i
to: organizovanje i vodenje, a kao takav, menadZzment predstavlja sistem u kome je
organizacija najvazniji podsistem, koji zauzima glavho mesto u okviru

menadzmenta i u tom smislu, organizaciju €ine Cetiri oblasti:

= organizaciona teorija i dizajn - ima za cilj upoznavanje formalnih
elemenata organizacije;

= organizaciono ponaSanje - predstavlja istrazivanje ponasanja Coveka i
orijentisano je na moguénosti uticaja na njegovo ponasanje;

= menadzment ljudskih resursa - instrumentarijum upravljanja ljudskim

resursima u organizaciji;

= organizacione promene i razvoj — ima za cilj izu¢avanje svih promena

koje imaju uticaj na organizaciju.>®

S8Stefanovi¢, Z. (2004), MenadZment, Ekonomski fakultet, Kragujevac, str. 5-6.
59Petkovi¢, M, et al. (2006), Organizacija, Ekonomski fakultet, Beograd, str. 7.
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Slika 1. Sematski prikaz veze organizacije sa menadZmentom
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Izvor: Petkovié, et al. str. 7

Motivisanjem treba kanalisati radne potencijale zaposlenih, prema
poslovima i ciljevima preduzeca. Najve¢im delom, uspeh u tom procesu, zavisi od
sposobnosti menadzera, da svakom pojedincu dodeli odgovarajuci posao u skladu

sa njegovim znanjem, iskustvom i spremnosc¢u da se angazuje.

Uspeh zavisi i od visine zarada, mogucnosti napredovanja, kao i od psiho-
socijalnih, obrazovnih, kulturnih i drugih momenata, koji imaju znacajnu ulogu u
podsticanju zaposlenih na efektivan rad. Objektivna raspodela ostvarenih rezultata,
ima vaznu ulogu u podsticanju motivacionih procesa i stvaranju poverenja u

menadzment.

Kontrolom se utvrduju rezultati, stepen ostvarenja u odnosu na planirane

veli¢ine. U procesu kontrole se obavlja viSe aktivnosti, a koje se svode na
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definisanje standarda, rezultata, uporedivanje sa standardima, korekciju

odstupanja i reviziju i prilagodavanje, u skladu sa rezultatima i uslovima.®°

Postavljanje ciljeva pruza usmerenost, pomaze u proceni uspesnosti,
prema njima se donose odluke i upravlja preduze¢em. Ciljevi su trziSna
usmerenost, okrenutost prema kupcu, kao najvecoj aktivi preduzeca, oslanjanje na
kadrove i tehnologiju, kao nacdina postizanja maksimalne konkurentnosti.
Organizaciono uredenje preduzeéa je bitan Cinilac njegove efektivnosti, kao i
efikasnosti, a organizacioni delovi predstavljaju medusobno zavisne faze

poslovnog procesa.®!

Razli¢iti nivoi menadzmenta, u skladu sa prirodom svoje organizacione
pozicije, razliCitu paznju i vreme posvecéuju funkciji planiranja, organizovanja,
vodenja i kontrole. Organizaciona struktura svakog preduzec¢a u osnovi odreduje i

nivoe strukture menadzmenta.

2.8.1.CILJEVI MENADZMENTA PREDUZECA

Prema Drucker-u, pravila vezana za ciljeve su:

= ciljevi su fundamentalna strategija biznisa, nisu nikada apstrakcije, nego
akcija kroz koju se ostvaruje osnovna misija preduzeca i treba da proizilaze
iz pitanja: Sta je naS posao, Sta on treba da bude, kao i Sta bi on trebao da
bude;

= ciljevi moraju da budu prilagodeni i da mogu, da se pretvore u specifiCne
naredbe, da postanu osnova i motivacija za rad i rezultate, oni moraju da

budu takvi, da se mogu operacionalizovati;

= ciljevi treba da budu prilagodeni principu koncentracije resursa i napora,

60Stefanovi¢, Z., op. cit., str. 6-8.
61Stevanovié, N. D. (1999), Neka pitanja divizionalnog organizacionog uredenja preduzeca,
Ekonomika preduzeca, vol. 47, br. 5-6, str. 190-192.
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= ciljevi treba da se formuliSu za sva podrucja, od kojih zavisi opstanak

preduzeca.

Cilievi ne odreduju buducnost, jer oni predstavljaju nacin da se mobiliSu
resursi i energija za poslove kojima se izgraduje buduénost. MenadZerska
delotvornost u okviru ovog koncepta, mora da dobije centralno mesto u filozofiji
upravljanja preduze¢em, a uspesSnost vodstva najbolie se mozZe uociti prema

izlaznim rezultatima, koji su s njima povezani i koji se od njih oCekuju.

Prema ovom konceptu, preduzetnik, odnosno menadzZer sastaje se sa
zaposlenim pojedinacno i vodi razgovor o ciljevima, a u postavljanju ciljeva treba
da ucestvuju svi menadzeri, jer e tako obaveza prodreti kroz svaki nivo
organizacije preduzeca. Ciljevi ne treba da budu previSe zahtevni, ve¢ izazovni i da

podsti¢u na izvrsenje. 62

Putem rasta, preduzece se osposobljava da efikasno reaguje na povoljan
izazov, ali i pretnje koje konstituiSu uslovi privredivanja i predstavlj klju€ni izazov
upravljanju preduzeéem. Tokom razvoja, preduzece neminovno dozivljava
oscilacije, koje u uslovima vecih poremacaja mogu dovesti do krize poslovanja, sa
verovatnocom da prerastu u opasnost, koja moze ugroziti njegov opstanak, trzisSnu

poziciju, kao i konkurentnost.

Iskustva pokazuju da je poslovni rast moguc¢, uprkos krizi poslovanja i
nedostatku resursa da se izdrze nestabilnosti sve konkurentnijeg trZista, te nema

opravdanja za nemogucnost rasta.

Poslovni rast nije sam sebi cilj, podrazumeva plansko i organizovano
razvojno ponaSanje preduzec¢a, a indikacija dobrog ekonomskog rasta jeste
povecéanje efikasnosti kompanije u koriséenju resursa, dok lo$ rast karakteriSe
samo povecanje obima proizvodnje, a pad produktivnosti. 1z tog razloga, vazno

pitanje za svaku kompaniju jeste, u kojoj meri ona iskoriS¢ava svoj potencijal rasta.

Dobro osmisljena strategija rasta, mora sadrzati upravljacke smernice
kojima se preciziraju pozicije preduzecéa sa aspekta proizvoda i trZista, pravci rasta

i promena koje Ce uslediti, kao i sredstva na kojima ¢e se zasnivati ulazak na nova

62Stankovi¢, F., Vukmirovi¢, N., op. cit., str. 84-86.
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trzista. Preduzeéa, koja su uspesSna, poslovni rast mogu ostvariti i strategijom

kombinovanja unutradnjeg i spoljnjeg rasta.
Uspesna strategija odrzivog rasta svakog preduzeca mora usavrsiti svaku
od faza njene konsolidacije, koja se krece:
" od male trziSne koncentracije;

" sledi faza zauzimanja vode¢eg mesta u konsolidaciji;

" u daljoj fazi, proSiruju se poslovanja i nastavla se sa agresivnim

konkurisanjem;
. na kraju sledi uravnotezenje i saveznistvo.

Da bi uspeh preduzec¢a obelezio poslovni rast, neophodno je njegovo
stalno pracenje i analiziranje, ali i razmatranje izvrSenog izbora strategije, u cilju
njenog potvrdivanja ili izbora druge strategije, Sto ukljuCuje reSavanje problema,

nastalih usled nestabilnosti i promena.

Preduzeca sa uspesnim poslovnim strategijama shvataju da je rast trzista
nesto do Cega se teSko dolazi i da najbolja strategija rasta neCe dati razultate na
trziStu, ukoliko se uspesno ne realizuje. Danas mnoge kompanije svoj poslovni
rast podstiCu kroz razliCite oblike strategijskin kooperacija i saradnje sa drugim

kompanijama.®3
Za razvoj uspesnog preduzetnistva, potrebni su odredeni uslovi:
=  slobodno trziste;
= drzavna deregulacija u oblasti ekonomije;
=  inovativna kultura, klima i tradicija.

TrziSte obezbeduje preduzetnicima neophodne informacije za donoSenje
odgovarajuc¢ih odluka. Uspesno funkcionisanje trziSta podrazumeva slobodno
kretanje, promet roba, novca i radne snage i formiranje cene u skladu sa

konkretnim uslovima.

63Bozilovi¢, S., Mileti¢, V. (2014), Strategije odrzivog poslovnog rasta preduzeéa u uslovima krize,
Ekonomika, vol. 60, br. 3, str. 47-55.
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Preduzetnici pod jednakim uslovima dolaze do potrebnih resursa i
ucestvuju u trziSnoj razmeni dobara. Na njih se primenjuju inovativna pravila, koja

ih nagone da u organizovanju sopstvenih poslova vode ra¢una o:
o konkurenciji,
o cenama,
o izboru proizvodnih faktora,
o nacinu njihovog kombinovanja i

o moguénostima osvajanja proizvoda i njegove prodaje na odredenim
trzistima.

Osnowvu trzisSne pozicije preduzetnika Cini njegova efikasnost, nizi troskovi
proizvodnje, kao i produktivan rad. Za bolje pozicioniranje, neophodno je izabrati
proizvod, odnosno uslugu, na Cijem unapredenju kvaliteta je neophodno raditi. Pre
donoSenja odluke o ulasku u odredenu proizvodnju, potrebno je proceniti
tehnoloske potrebe i odabrati strategiju, kojom se maksimira skup jakih strana

kojima raspolaze preduzetnik.

Takode, uslov za razvoj preduzetniStva je deregulisana ekonomija u kojoj
slobodno funkcioniSu trziSni instituti. Svojim zakonima, merama i iinstitucijama,
drzava ne sme da ograni€ava autonomiju preduzeca, niti da im propisuje ulogu i

nacin u€estvovanja u razmeni dobara sa drugim trziSnim subjektima.

Za stimulisanje izvesnih preduzetnickih poslova i inicijativa, neophodno je
formirati preduzetnicke fondove i podsticati finansijske institucije da sistemom

povoljnih kredita, pozajmica i pomo¢i, u€estvuje u osnivanju pojedinih organizacija.

Treéi uslov za razvoj preduzetniStva je inovativha klima i kultura.
Stvaranje inovativne kulture zavisi od viSe faktora, u prvom redu tradicije i
podsticajnin mera za stvaranje novih ideja, proizvoda i usluga. U razvoju
preduzetnistva, tradicija ima znacajnu ulogu, jer se iskustvo prenosi i stiCe, ugled
nasleduje i pove€ava iz generacije u generaciju. Na stvaranje inovativne kulture i

klime uti¢e zdrava konkurencija, ugledanje i kooperativni rad svih u¢esnika.t

64Stefanovi¢, Z., op. cit., str. 128-129.
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3. MODEL PREDUZETNICKOG PROCESA
POKRETANJA NOVOG POSLOVNOG PODUHVATA

3.1. RAZVOJ IDEJA | POSLOVNIH SANSI

Pokretanju novog poslovnog poduhvata prethodi razvoj ideja, koja
doprinosi osnivanju novog ili razvoj postoje¢eg preduzeca. Nakon izbora poslovne
ideje, sledi faza u kojoj se ideja razraduje, a potom se poslovni poduhvat do detalja
planira. Koncipiranje novog poslovnog poduhvata omogucava orijentaciono

predvidanje konstruktivnih faktora biznisa i njegovih trzisSnih efekata.

Na taj nacin, koncipiranje novog poslovnog poduhvata kroz razvoj biznisa,
predstavlja glavnu i nezaobilaznu fazu savremenog preduzetniStva, jer je ona

oshov da se odabrane biznis ideje prihvate ili napuste.
Sledece faze, u razvoju biznis ideje su:
= analize proizvoda;
= analize ponude;
=  kvalitet;
= finansijski efekti.

Za dolazak do novih ideja posebno je vazna kreativnost, koja predstavlja
vaznu karakteristiku uspesSnog preduzetnika. Pronalazak prave ideje je samo prvi

korak u pretvaranju preduzetniCke kreativnosti u priliku.

Cesto se vaznost ideje precenjuje u odnosu na ostale korake. Ipak,

praksa pokazuje da je veoma malo biznisa uspelo zahvaljujuéi iskljuivo dobroj
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ideji, jer je CeS¢e uspeh rezultat dobrog testiranja ideje i sposobnosti pretvaranja

ideje u priliku.

Uspesnost pojedinca, kao preduzetnika, ogleda se u:
o njegovoj mogucnosti da prepozna pravu priliku,
o ima potrebna sredstva da iskoristi tu priliku,
o da uvek radi na unapredenju, sebe i svog biznisa.

U literaturi 1 praksi, Cesto se javlja nesporazum, izmedu prirode i cilja
preduzetnika i inovatora. Inovator je osoba koja stvara nesto, po prvi put i
motivisana je svojim radom i idejama. S druge strane, preduzetnik Zivi za svoju
organizaciju i nastoji da osigura njen rast i razvoj. Inovator daje reSenje za
odredeni problem, a preduzetnik ga modifikuje, plasira na trziSte i vodi organizaciju

koristeci razliCite resurse, poput ljudskog rada i sirovina.

Danas broj MSP u Srbiji raste i ulazu se veliki napori za identifikovanje
mogucnosti i ograniCenja za uspesno poslovanje MSP, a ono $to je karakteristicno
je da su stacionirana u neproizvodnom delu privrede. PreduzetniStvo predstavlja,

jedan od glavnih imperativa za njihov razvoj.%®

svakog preduzetnika i predstavlja slozen i rizi€an poduhvat. Osnovni koraci su:
o motivacija,
o poslovnaidejai
o odluka da se postane preduzetnik.

Nakon kreiranja poslovne ideje, potrebno je njeno testiranje posredstvom
biznis plana. U MSP osnivac je, po pravilu, preduzetnik, menadzer, lider i on je taj,

koji odreduje:
v ciljeve,

v’ strategiju,

65Predi¢, B. (2003), Uloga biznis plana u razvoju malih i srednjih preduze¢a, Ekonomika preduzeca,
vol. 51, br. 2, str. 80.
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v/ organizacionu strukturu i
v' poslovnu strukturu.

U slu€aju da Zeli da se istakne, odreduju¢a karakteristika preduzetnika je
liderstvo. Ipak, za pokretanje i realizaciju aktivnhosti preduzecéa, njegovo osnivanje i

funkcionisanje podrazumeva simbiozu liderstva i menadZmenta.

Glavna karakteristika menadZera sa liderskim osobinama jeste
prvenstveno vizionarstvo. Preduzetnik se u toku rada, susrec¢e sa definisanjem
cileva politike, strategije i planova poslovne aktivnosti preduzeca, za Cije
pokretanje, nije dovoljna samo inspiracija lidera i veStina menadzera, ve¢ ove
sposobnosti dolaze do izrazaja i kada je u pitanju formiranje organizacione

strukture, kao i poslovne kulture preduzeca.

U Srbiji se poslednjih godina tek revitalizuje pojam preduzetnistva, biznisa i
menadZmenta. Poslovanje preduzeca uslovljavaju mnogi faktori, ali je loSe voden

menadzment jedan od uzroka, koji neko preduze¢e mogu dovesti do bankrota.
Dobar menadZzment moze:
= spreciti bankrot preduzeca,
= ozdraviti njegovo poslovanje i

= produziti vek zivota, Sto je i osnovni cilj menadzmenta i zadatih dobrih

menadzera.56

3.1.1. PRIPREMA ANALIZE SANSI

Od kreiranja odredene ideje do finalne relizacije uspesnog biznisa, put je
dug i naporan, ispunjen brojnim nedoumicama i izazovima. lako se taj proces ne

odvija po nekom ustaljenom nau¢nom modelu, ipak ga karakteriSu sledece faze:
=  motivacija;

= kreiranje ideja;

66Milanovi¢, R., op. cit.,str. 37-39.
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= vrednovanje ideja;

= identifikacija neophodnih resursa;
= priprema za ulazak u posao;

* pocCetak i opstanak.

Motivaciju Cini razmisSljanje i iznalazenje stimulacije, da bi se postavili
poslovni, odnosno Zivotni ciljevi i krenulo sa biznisom. Kreiranje poslovne ideje nije
dovoljno za uspesan biznis, te je u ovoj fazi potrebno ostvariti jedinstvo nekoliko

elemenata, koji treba da dovedu do uspeha.

S druge strane, vrednovanje ideje predstavlja svojevrsnu proveru poslovne
ideje, odnosno utvrdivanje opravdanosti ulaska u odredeni biznis.  ldentifikacija
potrebnih resursa predstavlja osetljivu fazu, u kojoj je neophodno identifikovati sve

bitne resurse za uspeSnu realizaciju novoprojektovanog biznisa.

Pripreme za ulazak u posao predstavljaju fazu u kojoj se obavljaju

pregovori za ulazak u posao. Pregovori se odnose na:
o zatvaranje finansijske konstrukcije posla,
o izbor poslovnih partnera,
o pribavljanje raznih vrsta dozvola i
o registraciju preduzeca.

Pocetak i opstanak predstavljaju poslednju fazu u kojoj se vrSe poslednje
pripreme i ulazak u posao. Imperativni zahtevi koji se u ovoj fazi radanja posla
postavljaju pred preduzetnika je uspostavljanje poslovnih odnosa sa stru¢njacima,
koji mogu biti od pomoéi i uspostavljanje jasnih veza sa potroSadima i

dobavlja¢ima.

Pomenute faze predstavljaju logiCan redosled aktivnosti, pri ¢emu je
uspeSno savladavanje svake faze uslov za preduzimanje sledeCeg koraka.
Vremensko trajanje svake faze nije moguce u potpunosti utvrditi, jer je uslovljeno

individualnim naporima i razliito je od slucaja do slucaja.
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Do uspesne poslovne ideje, moze se doci na viSe nacina:
pomocu tehnike intuitivnog misljenja;

kopiranjem postojeceg biznisa,;

kupovinom postojeceg biznisa;

otcepljenjem;

franSizingom;

inovacijom;

D U N N N N RN

kroz liéno iskustvo.

Savremena praksa je kreirala niz metoda i tehnika, na podrucju
podsticanja intuitivnog razmisljanja, koje je moguce primeniti u pronalazenju novih
preduzetnickih ideja. Ipak, glavno pitanje na koje buduéi preduzetnik treba da

odgovori je — za koga i Sta proizvodi.

Ukoliko se uoCi da u neposrednom okruzenju postoji potreba za nekim
proizvodima, odnosno uslugama, kojih nema dovoljno ili ne zadovoljavaju
odredene potrebe potro$aca, ta se praznina moze popuniti, tako $to ¢e se ucéi u

proizvodnju ili prodaju tog proizvoda, odnosno usluge.

Takode, jedan od Cestih naCina da se dode do poslovne ideje, jeste
kupovina nekog ve¢ postojeceg biznisa, sto predstavlja vrlo rizi€an nacin dolaska
do poslovne ideje. Otcepljenje predstavlja ¢est nacin osamostaljivanja, odnosno

konstituisanja novog preduzeca u razvijenim privredama Zapada.

Odluka da se kupi franSiza moze biti povoljna mogucnost da preduzetnik
dobije proveren biznis i moze proizacéi iz razmatranja jedne od opcija da se ude u
novi posao, pri ¢emu se pod franSizom podrazumeva kontinuirani poslovni odnos

na osnovu kojeg davalac franSize ustupa primaocu franSize, uz nadoknadu:
o pravo koriS¢enja svog imidza,
o Ssvog imena,
o poslovnog znanja, kao i

o marketing tehnike.
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Inovacije se smatraju tezim putem otpocinjanja novog posla,a ukoliko se
pokazu uspesnim, mogu da obezbede stabilnost na duzi rok i da budu veoma

profitabilne. Takode, Li¢no iskustvo je ¢est osnov otpocinjanja uspesnog biznisa.t’

Slika 2. Razvoj poslovne ideje

REOPOZNAVANJI
MOGUCNOSTII

GENERISANJE
IDEJE

| ANALIZA __W
ODLJIVOSTIH NS

RAZVOJ
EFEKTIVNOG

BIZNIS MODE

DEFINISANJE
STRATEGUE

Izvor: https://www.ras.gov.rs (preuzeto: 13.04.2019)

3.1.2.POKRETANJE BIZNISA

Tri glavna elementa za uspesno vodenje poslovnog poduhvata, koji su dati
u analizi poslovnog poduhvata iz 2013.godine, sadrzanoj u ,Vodi¢u za

preduzetnike - Kako da zapo¢nem biznis“68 navode se:

67Ceranié, S., op. cit.
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* poslovna prilika,;
= resursi;
= preduzetnicki tim.

Poslovne ideje su znacajne, ali one ne mogu predstavljatu poslovnu priliku,
jer poslovna ideja predstavlja pocCetak preduzetnickog poduhvata, ali da bi
poslovna ideja zaZivela, mora biti jasna, vidljiva i samim tim atraktivha za svog

krajneg korisnika.

Osnovna karakteristika poslovne prilike je njena trziSna opravdanost,
odnosno postojanje dovoljno velikog trziSta, zainteresovanog za kupovinu
odredenog proizvoda i usluge. Najznacajnije je da preduzetnik dode do dobre
poslovne prilike, jer ga to Cini dobrim preduzetnikom. Svakako, novac jeste
preduslov za uspeh, ali bez dobre poslovne prilike, nema ni uspesSnog

preduzetni¢kog poduhvata.

Najznacaijniji faktor uspeha preduzetni¢kog poduhvata je €ovek, odnosno
preduzetnik, kao i ljudi koji ga okruzuju, jer bez njih, nema ni preduzetni¢kog
poduhvata. Preduzetnik je taj koji pronalazi poslovnu priliku i upravlja resursima, u
cilju stvaranja nove vrednosti, ali bez ljudi je opstanak preduzetnika nemogug, iz
razloga Sto ljudi, koji su bliski preduzetniku i dele sa njim istu viziju, veruju u ideju o

preduzetniCkom poduhvatu i na taj nacin teze ka njegovom uspehu.

Pre pokretanja sopstvenog biznisa potrebno je pobrinuti se o raznim bitnim
stvarima, s tim da je razvoj nove poslovne ideje i provera ideje kroz sacinjavanje
biznis plana, pocetni korak koji treba prevaziéi i samim tim, savladati. Procedura
registracije preduzeca i otpoCinjanja posla nije komplikovana, a vodenje

sopstvenog biznisa donosi brojne izazove.

68Vasi¢, M., et al. (2013), Vodi¢ za preduzetnike: Kako da zapoénem biznis, Nacionalna agencija
za regionalni razvoj, Beograd, str. 8-9.
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3.1.3. FAZE RAZVOJA POSLOVNE IDEJE | IZRADA BIZNIS PLANA

Svako trziste je slozeno, dinami¢no i sacinjeno od razli¢itih tipova
potro$aca, odnosno korisnika. Jedan od vitalnih na€ina uspeha je informisanost i
mogucnost da se istrazi trziSte, pri Cemu ta aktivnost predstavlja aktivnost koja
zapocinje u trenutku kreiranja ideje i ne zavrSava se ¢inom registracije preduzeca i
otpocinjanjem posla. Kao takvo, predstavlja sastavni i neodvojivi deo biznisa, kao i

klju€ni deo biznis plana.
Viziju o novom biznisu €ine sledece faze:
* idejno koncipiranje novog biznisa,
= operativno koncipiranje novog biznisa;
=  provera efektivnosti koncipiranog biznisa.

Prou€avanjem navedenih faza, donosi se odluka o koncipiranom biznisu,
pri Cemu vizija o koncipiranju omogucava definisanje trziSno znacajnih proizvoda ili
usluga. Operativho koncipiranje omogucava utvrdivanje izvodljivosti biznis ideja.

Proverom efikasnosti odreduju se buduci rezultati biznisa.

Prilikom koncipiranja novog biznisa, menadzer treba da raspolaze
odredenim fondom preduzetnickin znanja, koja imaju multidisciplinarne
karakteristike. U njih spadaju znanja iz: marketinga, tehnologije, organizacije,

ekonomske analize i dr.

Retki su slu€ajevi u kojima menadzer vlada svim tim znanjima, te iz tog

razloga, vecina menadzera izbegava da samostalno u celini koncipira novi biznis.

Kod timskog koncipiranja, menadzer ima vodecéu ulogu, koja se svodi na to
Sto on inicira da se trziSte istrazi i vodi poslove koncipiranja novog biznisa, a

njegovi saradnici po svojoj struénosti realizuju odredene faze.
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Verifikaciju koncipiranog biznisa vrSi menadzZer, razmatrajuéi sve
mogucnosti pripremljenog koncepta i odluCuje o njegovom prihvatanju ili
odbacivanju i u tom pogledu, svaki uspeSan posao ima svoje polaziste i dobru
ideju. Ideja je neki proizvod, odnosno usluga, koju mozemo prodati na trzistu i na

taj nacin, postici u poslovanju profit, a do nje se moze doci na razliCite nacine:
= ustanoviti $ta nedostaje na trzistu;
= poboljsati ve¢ postojeci proizvod i uslugu;
= uvesti potpuno novi proizvod na trzZistu;
= papraviti proizvod ili uslugu, koja bi mogla da reSi problem sa kojim se
susrecu pojedinci ili preduzeca,;
= razviti svoj hobi u pravi posao;
= imitirati konkurenciju;
= kombinovati dva ili vi§e proizvoda, odnosno usluga u kompletnu ponudu.®®

Nakon definisanja poslovne ideje, koja se na osnovu SWOT analize
pokaze kao uspes$na, sledi najbitniji korak u procesu realizacije poslovne ideje -
izrada biznis plana. Njegovo kreiranje zahteva vreme i zna€ajne napore u izradi, ali
to je neophodno radi izoStravanja poslovne ideje i njene provere, u smislu

opravdanosti ulaska u odredeni biznis.

SWOT analiza predstavla deo planskog procesa koji omogucava
menadZerima da uvide, da li ¢e njihovo preduzeée moci da ostvari plan i na koje

prepreke ¢e najverovatnije naici.

Biznis plan ili biografija preduzecéa, jedan je od kljuénih dokumenata kojim
se svako preduzeée predstavlja, kako svojim buduc¢im zaposlenima, tako i
potencijalnim investitorima i javnosti uopste, zato je vrlo vazno poslovnu ideju
kvalitetno i detaljno prezentovati i objasniti na koji na¢in ée se poslovna ideja

pretvoriti u stvarnost.”

69Siropolis, N. C. (1995), MenadZment malog poduzeca, Mate doo, Hrvatska obrtnicka komora,
Zagreb, str. 43 — 47.

®Arnela, A., Pjani¢, A. (2015), Marketing plan kao dio biznisa — primjer proizvodnog poduzeca u
BiH, Tranzicija, vol. 17, br. 35, str. 169.
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Samim tim, u biznis planu razmatra se kvalitet i isplativost ideja o
oshivanju preduzeca, a potom i svake od navedenih promena u poslovanju,
kreatori plana moraju brinuti o potrebnim finansijskim sredstvima i razmotriti

mogucnosti upotrebe sopstvenih, odnosno tudih izvora sredstava.”

Biznis plan, kao uslov bez koga nije moguc razvoj, niti upravljanje
preduze¢em, a samim tim ni osnivanje, predstavlja osnovno orude preduzetnika,
Cija je osnovna svrha da pomogne da definisane ciljeve, preduzetnik pretvori u
stvarnost, te kao svojevrsna mapa puta omogucava da se Sto uspesnije prede put,

od pocetne faze do njene konacne realizacije.

3.1.3.1Biznis plan

Biznis plan podrazumeva:

v' razraditi samostalno, tehnoloski, finansijski, kao i organizaciono,

preduzetnicku ideju i u tom pogledu,
V' testirati ideju.

Pre nego Sto se pristupi trazenju izvora finansiranja biznisa, mora postojati
sigurnost da je izraden dobar biznis plan, u cilju predstavljanja potencijalnim
investitorima. Biznis plan je zna€ajan preduzetniku radi realizaciji, u poslovnom
smislu, dok s druge strane kreditorima predstavlja osnovu za donoSenje odluka o

kreditiranju poslovnog poduhvata preduzetnika.

Izradom biznis plana razraduje se poslovna ideja i sagledava ekonomska
opravdanost ulaganja. Sadrzaj poslovnog plana treba da ponudi obrazloZenja
osnovnih aspekta poslovanja i proracun ocCekivanih prihoda, rashoda i efekata.

Da bi se dobila $ansa za finansijsku podrsku, biznis plan mora da:

= pruzi dokaze o trZiSnoj orijentaciji projekta - buduci preduzetnik mora imati

jasnu spoznaju o potrebama kupaca;

"Stankov, B., et al. (2016), Biznis plan kao pokazatelj trenutnog stanja i buducih perspektiva
poslovanja preduzeca, Skola biznisa, br. 1, str. 103.

65



= ukaZe na dokaze o prihvatanju konkretnog programa od strane kupaca -
osim Sto mora da pruzi jasne dokaze o tome ko ¢e kupovati njegov
proizvod, odnosno koristiti njegove usluge, prduzetnik treba da ukaze i na

njihovu plateZznu sposobnost;

= precizno definiSe vlasniCke odnose unutar preduzeca - pored jasnog
opredeljenja za odredenu pravnu formu, postojanje eksluzivnih prava na
proizvode kroz patente, autorska prava, trgovacku marku ili licencu, znatno

Ce ojacati pregovaracku poziciju preduzetnika;

= Sto preciznije ukaze na finansijsku stranu projekta - opstanak i poslovni
uspeh preduzeéa za moguce izvore finansiranja projekta je od interesa, u
onom obimu, koji je nuzan da bi omogucio pla¢anje kamate i povrat
glavnice. Vecina novoosnovanih biznisa ne donosi profit odmah, pa je

pocCetni kapital potrebno obezbediti na osnovu nekog drugog izvora;

= Svoje prognoze bazira na realnim pretpostavkama - projekciju rasta i razvoja
treba podrzati, gde god je to moguce. Za buduéeg preduzetnika vazna je
spoznaja da finansijeri imaju uvid u postignute finansijske rezultate i trZisni
polozZaj svakog pojedinaénog projekta kojeg su podrzali, pa time i moguénost

da porede planske veli¢ine sa ostvarenim.’?

Svaki deo biznis plana vazan je za poslovne ideje iz svih uglova. Vazno je
znanje menadzmenta — preduzetnika i tima, objasniti proizvod i njegovu
konkurentnost. Najvazniji je marketing, odnosno kupci, konkurencija i strategija
konkurentnosti, kao i strategija cene, ali i plan promocije proizvoda, plan
proizvodnje, finansijski plan, plan rasta i razvoja preduzeéa, analiza rizika i
problema. Nakon konac¢nog izbora ideje i biznis plana, sledi postupak osnivanja

preduzeca.

2Vasi¢, M., et al. (2013), Vodi¢ za preduzetnike: Kako da zapocnem biznis, Nacionalna agencija za
regionalni razvoj, Beograd, str. 10-12
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Slika 3. Biznis plan

BIZNIS PLAN
PRUZA ODGOVORE

Izvor: Stankov et al., str. 85.

3.1.3.1.1 SADRZAJ BIZNIS PLANA

Struktura, sadrzaj, kao i obimnost biznis plana zavise od viSe faktora, pri

¢emu se posebno istiu:
o osnovni cilj pokretanja poslovanja,
o hamena biznis plana,
o vrsta privredne grane,
o veliina i razvijenost preduzetnika i

o aktuelna finansijska situacija.
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Biznis plan, Cija je glavna svrha da predvidi buduénost, kao osnova
svakog preduzetnika, predstavlja integralni plan poslovanja u okviru koga je
objedinjeno viSe razliitih, ali medusobno povezanih, celina, pri ¢emu je, prilikom
njegove izrade, neophodno ucesSce i medusobna saradnja struCnjaka iz razliitih
oblasti.”®

3.1.3.2 STRUKTURA BIZNIS PLANA

Osnovni elementi strukture biznis plana su sledeci:
v' naslovna strana;
v’ sadrzaj;

v' rezime biznis plana;

v' karakter i opredeljenje;

v' rezultati trzi$nih istrazivanja;

v' plan proizvodnje i tehnologije;
v' plan orgaanizacije i zaposlenih;
v' plan izvodackih aktivnosti;

v' plan ulaganja i ulagaca;

v' plan bilansa sredstava;

v' ocena efikasnosti projekta;

v' verifikacija biznis plana;

v' dokumentaciono prilozi.

73Stankov, B., et al., op. cit., str. 118.
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Struktuiranju biznis planova pridaje se veliki znacaj i preduzetnicima se
nude uglavnom priblizno iste planske strukture. Potreba za standardizacijom biznis
planova proistiCe iz njihove namene eksternim Kkorisnicima, prvenstveno

kreditorima i investitorima.™

Ako preduzetnik poveri izradu plana drugom licu neophodno je da
obezbedi medusobnu saradnju i da preduzetnik postavi ideju, elemente, ciljeve i
zadatke koji se ugraduju u plan. Samo preduzetnik ima viziju razvoja poslovne

ideje i zato mora biti aktivni u€esnik u izradi biznis plana.

Duzina biznis plana nije od sustinske vaznosti za korisnike, koliko je
njegova ubedljivost i navodenje konkretnih razloga, usled kojih ¢e se interni ili

eksterni subjekti, kao korisnici biznis plana, radije opredeliti za saradnju sa

preduzecem, Cije je poslovanje predmet plana nego s drugim, konkurentskim

preduzecéima.”

U pogledu roka izrade biznis plana, preovladava shvatanje da je rok od Sest
meseci, dovoljan da se otpo¢ne sa izradom biznis plana. Dobar biznis plan treba

sazeto i jasno, u nekoliko kratkih reCenica, da odgovori na pet pitanja o:
o viziji,
o  misiji,
o ciljevima,
o  strategijama i
o  planovima preduzeca.

Sveobuhvatni i detaljni biznis plan trebao bio da bude obuhvacen sledec¢im

sadrzajem:
v" naslovna strana;
v’ sadrzaj;

v' rezime biznis plana;

74Cerani¢, S., op. cit.
’5Stankov, B., op. cit., str. 117.
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misija i ciljevi;
proizvodi i usluge;
trziSna strategija;
operativni plan;
menadzment;

finansije;

AN N N D N NN

prilozi.

3.1.3.21 METODOLOGIJA I[ZRADE BIZNIS PLANA

U stru€noj literaturi prezentovane su razliite metodologije za izradu biznis
plana, a prema metodologiji, koja je usvojena u vodi¢u ,Budi svoj Covek“’®

metodologija izrade je sledeca:

= Naslovna strana

Naslovna strana daje prvi utisak o biznisu, te je iz tog razloga potrebni da

ona dobro izgled, a treba da sadrzi:
»= naziv preduzeda;
= Jlogo;
= adresu i kontakt informacije;

= naznaku da je dokument poverljive prirode i da se ne moze kopirati i

koristiti bez dozvole.

“8Zlatanovi¢, R. et. al. (2011), Budi svoj ¢ovek: knjiga priruénik: u pet koraka do sopstvenog
biznisa, Komonsens, Beograd, str. 81-105.
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=  Sadrzaj

Sadrzaj pomaze Citaocu da vidi koje informacije moze dobiti u biznis planu,
kao i da se lakSe snalazi prilikom njegovog koriS¢enja. Uklju€ivanjem sadrzaja u
biznis plan, takode, ostavlja se i profesionalniji utisak na Citaoca. Od izuzetne
vaznosti je da se nazivi poglavlja i broj stranica u sadrzaju poklapaju sa stvarnim

stanjem u planu.

= |zvr$ni rezime

Izvrdni rezime je prvi deo biznis plana i predstavlja njegovu sustinu, a pise
se po zavrdetku svih ostalih delova biznis plana. Cesto je izvrni rezime jedino $to
Ce potencijalni investitor procitati. Rezime treba da bude kratak i koncizan i treba
da sadrzi najviSe po jedan pasus koji opisuje svaki deo biznis plana.

= Misijai ciljevi

Pre nego Sto se pristupi pisanju biznis plana, potrebno je odrediti misiju i
cilieve. Definisanje misije je jedan od osnovnih koraka u planiranju biznisa. Jasha
misija je uslov za dobar i uspesan biznis plan i kao takva, treba da bude razumljiva

svakome, zato je vazno, prilikom njenog odredivanja, biti jasan i precizan.

Misija treba da je primenljiva i da inspiriSe na akciju. Ciljevi usmeravaju
preduzece, u kom pravcu treba da ide i odrzavaju preduzeée na pravom putu.
Ciljevi moraju direktno da proizilaze iz misije, a uspeh preduzeéa zavisi od toga, da

li su ciljevi dobro definisani. Dobro definisan cilj je:

= jasan;
= merljiv;
= realan;

= vremenski ogranicen.
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= Proizvodiiusluge

Proizvod, odnosno usluga treba da bude definisan u skladu sa
identifikovanim potrebama ciljnog trziSta i Zzeljenom strategijom trZiSnog
pozicioniranja. Potrebno je napisati sve ono $to ¢e Citaoca voditi ka Sto boljem

razumevanju o kakvom je proizvodu, odnosno usluzi re€.

Buduce proizvode, odnosno usluge treba opisati u ovom delu plana.
Inovacije i stalna poboljSanja u proizvodima, odnosno uslugama jeste nesto, Sto

preduzece odrzava u biznisu.

= TrziSna strategija

TrziSna strategija predstavlja najvazniji deo biznis plana, a put do nje

podrazumeva znacajnu pripremu, pre samog pocetka izrade biznis plana.
Osnovni koraci u ovom delu biznis plana su:
. analiza trzZista;
. analiza konkurencije;
. strategija nastupa na trzistu;
. strategija marketinga i prodaje.

Analiza trziSta je jedan od najznacajnijin delova biznis plana. Priprema se
pre svih ostalih delova i vremenski je najzahtevniji element biznis plana, zbog

neophodne provere raspolozivih izvora podataka o trzistu.

Svi ostali delovi biznis plana zavise od rezultata koji su dobijeni analizom
trzista. Rad na ovom delu plana predstavlja veliki problem preduzetnicima, jer je
neophodno obaviti obimne analize i istraZivanja, kojima se jedino moze prikazati

potencijal poslovne ideje.
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Analiza konkurencije mora dati odgovor na pitanje kakva je priroda
konkurencije i predstavlja put u sagledavanju glavnih konkurenata, njihovih
proizvoda, trziSne strategije, kao i njihovih snaga i slabosti. Cilj analize
konkurencije jeste sagledavanje zasi¢enosti izabranog trziSnog segmenta i
ponasanja konkurencije, kao glavnog izvora svih opasnosti. Dobrom analizom

dolazi se do tactke poredenja snaga i slabosti u odnosu na konkurenciju.

Strategija nastupa na trziStu predstavlja srz vasSeg biznis plana i
poslovanja. Ovaj deo biznis plana pokazuje kako ¢e se nastupiti na trzistu, kao i
strategiju buduceg razvoja. PoCetna tacka u formiranju strategije nastupa na trzistu
jeste analiza mogucnosti i opasnosti koje proizlaze kao zaklju€ci prethodne analize

trzista i konkurencije.

Marketing strategija je model za privlaCenje potroSata da kupuju
proizvode/ usluge. Neophodno je objasniti, kako ¢e marketinSki plan podrzati plan

razvoja i pozicioniranja proizvoda i usluga.

MarketinSka strategija mora biti koncipirana na zahtevima trzista, Sto

ukljuCuje sledece:
v' proizvod/usluga moraju biti definisani kroz sve parametre;

v/ cena mora biti prilagodena plateznoj sposobnosti ciline grupe, ali i da

odslikava kvalitet i karakteristike proizvoda;
v nacin prodaje treba prilagoditi karakteristikama i nameni proizvoda;

v/ promocija, kao instument marketin§ke strategije, treba sve prethodno, da

prezentuje ciljnoj grupi, kratkom i jasnom medijski plasiranom porukom.

= Operativni plan

Operativnim planom se definiSe proces koji ¢e se obavljati, kao i ko ¢e ga
obavljati, ali i proces i operacije ukljuCene u nastajanje proizvoda/usluge. Njime se
blize odreduje potreban poslovni prostor u pogledu kapaciteta i lokacije, prema

zahtevima delatnosti. Ovom vrstom plana procenjuje se potreban broj zaposlenih
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na svakoj poziciji, a takode, sagledava se koi vid saradnje moze biti ponuden

kupcima, kao i kakva vrsta saradnje se o¢ekuje od potencijalnih dobavljaca.

= Menadzment

Menadzment plan pokazuje, ko su kljuc¢ni ljudi, koji ¢e voditi preduzece, te
u ovom delu biznis plana, treba naglasiti, kakava su iskustva tih ljudi.
Menadzment planom se grupiSu srodni poslovi u odredene celine, kako bi se na te

pozicije postavili ljudi potrebnog znanja i iskustva.

Menadzment planom daje se i organizaciona Sema rasporeda poslova i
ljudi, kako bi se jasnije sagledao nacin komunikacije medu zaposlenima na
razliCitim poslovima. Takode, organizaciona Sema pokazuje i nacCin na koji je

delegirana odgovornost, kao i linije rukovodenja i kontrole.

* Finansije

Jasno definisanje finansijskih potreba biznis planom veoma je vazno za
ocenjivanje potencijala poslovnog poduhvata. Finansijski plan treba da predstavi
finansijski potencijal poslovne ideje, potrebu za finansijskim sredstvima, kao i nacin

finansiranja i povracaja ulozenih sredstava. Finansijski plan treba da sadrzi:

o  stanje sredstava koja su preduzecu potrebna za pocetak poslovanja i/ili u

narednom periodu;
o nacin na koji ¢e ta sredstva biti obezbedena;
o  ocekivani nivo prodaje, troSkova i profita;

o finansijski plan razvoja preduzeca, u sledece tri godine.
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" Prilog

Rad na biznis planu podrazumeva usredsredenost na svaki deo iz plana,
te prilog predstavlja poslednji deo, koji omoguéava da se dokumentuju sve bitne
stavke iz plana. Prilog obi¢no obuhvata:

o  statistiCke podatke (grafikone, tabele);

o rezultate izvrSenih istrazivanja (ankete, upitnici);

o) kataloge, reklamni materijal;

o polise osiguranja;

o  cenovnike;

o menadZzerske ugovore;

o ostala neophodna dokumenta, za koje se smatra da ¢e biti reprezentativni
za biznis plan.

Priprema biznis plana zadire u poslovno planiranje, kao proces, Sto je
vazno za vitalnost i dugoroCnu stabilnost projektovanog biznisa. Osnovni cilj
svakog preduzetnika je uspeSno konkurentno preduzece, koje je sposobno da
opstane i zaradi. Kada je pisanje biznis plana zavrSeno, osnovne smernice

kontrole plana su:
v' dali je sadrzina plana potpuna;
v'dalije plan jasan i koncizan;
v'dali su svi podaci relevantni;
v'dali je jasno definisano ciljno trziste i potrosaci;
v'dalije jasno prikazana analiza konkurencije;
v'dali su jasno definisani ciljno trziste i potrosaci;
v'dali su finansijske projekcije realne;
v'dalisujasno i uogljivo napisane kontakt informacije;

v'dali su ispravljene sve tehni¢ke greske u planu.
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3.2. UTICAJ PRED(VIZETNI§TVA NA RAZVOJ POSLOVNIH IDEJA |
POSLOVNIH SANSI

SpecifiCan koncept uspesnog preduzetniStva dao je profesor W.D.
Bygrave, formuliSuéi ga u literaturi kao ,9 F koncept®, s obzirom na to, da je ,F*

pocetno slovo svake reci i da iste pripadaju engleskom govornom podrucju.
Koncept “9 F* uspesSnog preduzetnistva prikazan je u nastavku:
= Osnivaci (Founders) — vaznost prvoklasnih osnivaca, mudrih i uglednih;
= Fokusiranost (Focused) — paznja se usmerava ka ciljnim trziSnim niSama;

= Brzina (Fast) — brzo reagovanje u procesu odlucivanja i implementacije

donetih odluka;
= Fleksibilnost (Flexible) — brza adaptacija ha promene;

= Neprekidno inoviranje (Forever-innovating) — permanentnost u traganju za

novim dostignuc¢ima;
= Poravnatost (Flat) — redukovanje broja upravljackih nivoa;

» Stedljivost (Frugal) — neophodna je stalnost u naporima da se smanje

troSkovi;
e Prijateljstvo (Friendship) — sa svim stejkholderima;
e Zabava (Fun) — zabavno je saradivati sa preduzetni¢kom firmom.

Implementacija W.D. Bygrave koncepta moze se oznaciti kao cilj kome se
tezi, ali ga u praksi nije lako dosti¢i. Neophodno je raditi na svim elementima u
kontinuitetu, jer uspesnost poslovanja ne zavisi samo od delovanja preduzetnika
ve¢ i od okolnosti u kojima se to delovanje vrSi, odnosno, isto postupanje u

razli¢itim uslovima ima za posledicu razli€it rezultat.
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Samim tim, reC je o procesu, a sustina preduzetnickog delovanja treba da
bude maksimiranje napora, da se kroz mobilizaciju svih raspolozivih resursa,
pokusa ostvariti najoptimalniji rezultat u datim okolnostima. Apsolutno savrSenstvo

je neostvariv ideal, u bilo kojoj oblasti ljudskog delovanja, ali mu treba teZiti.

Danasniji uslovi poslovanja, namecu potrebu za profilisanjem preduzetnika
koji stvara i implementira znanja u realnom prostoru i vremenu, u cilju
obezbedivanja povoljne poslovne klime. Cesto se dogada, da se termini

preduzetnika i menadzera koriste kao sinonimi, ali postoje razlike.

Tabela 8. Razlike izmedu pojma preduzetnika i menadzera

PREDUZETNIK MENADzZER

Menadzer je u poslu duZi
Preduzetnik zapocinje delatnost| period vremena

Preduzetnik preuzima
finansijski,materijalni i psihicki
rizik

Menadzer ne snosi rizik

Preduzetnik percipira razvojne | Menadzer koristi
moguénosti postojece/aktuelne resurse

MenadZer sledi pravila i

Preduzetnik inicira promene procedure

Preduzetnik je svoj gazda Menadzer radi za platu
Preduzetnikove poslovne Menadzer dobija fiksne
nagrade nisu sigurne nagrade i zaradu

Izvor: Panié, str. 217.

Pozicija preduzetnika sadrzi veci stepen dinamike, neizvesnosti, ali i
samostalnosti, dok je pozicija menadzera komfornija. U trenutku zapocinjanja
biznisa i neposredno nakon toga, preduzetnik uspostavlja sistem, a menadzer

ulazi u sistem. Preduzetnik iskljuCivo tezi ka koriS¢enju ukazanih trZzinih Sansi, a
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uspesno obavljanje poslova zahteva od preduzetnika visok nivo energije, narocito

u fazi njegovog razvoja.

Sledstveno pomenutom, preduzetnik se poistovecuje sa delatnoScu koju

obavlja i ona za njega postaje vazan deo njegovog identiteta. Preduzetnik treba

da:

o bude motivisan za ostvarivanje visokih rezultata,

da bude tolerantan na razlike,

O

o daima osecCaj za vreme i
o daje samouveren.”’

Mala preduzeca nastaju u velikom broju, ali u velikom broju i nestaju. 1z tog

razloga, mala preduzeca drzava bi trebalo da, sve dok njihovi prihodi ne budu takvi

da se iz njih mogu normalno vracéati uloZzena sredstva, oslobode svih drustvenih

davanja. Samim tim, za osnivanje novih malih preduzeca od izuzetne su vaznosti:

o

o

stavljanje na raspolaganje pristupacnog rizicnog kapitala i

pruzanje svestrane besplatne strucne pomoci u obucavanju novog

preduzetnika, da vodi svoje malo preduzece.’®

S obzirom na €injenicu da je poslednjih godina sve viSe Zena preduzetnika i

da je u tom pogledu, zabeleZen njihov sve veci uspeh, zna€ajno je napomenuti da

su razli€iti motivi za pokretanje privatnog biznisa kod Zena, a naj¢eSce pominjani

Su:

v

<\

AN

v

Zelja da iskoriste i primene iskustvo i znanje steCeno na prethodnim

poslovima u sopstvenom biznisu;

zelja za ve¢om fleksibilnoS¢u i kotrolom nad sopstvenim biznisom;
Zelja da samostalno odluc€uju o sopstvenom Zzivotu i karijeri;
prepoznata Sansa za uspeh u odredenom poslu;

teznja za zaposlenjem i ostvarenjem prihoda za Zivot;

Pani¢, D. (2014), Preduzetnistvo u funkciji afirmacije malih i srednjih preduzeéa u agrobiznisu,
Ekonomika, vol. 60, br. 3, str. 215-218.
78Stankovi¢, F., Vukmirovi¢, N., op. cit., str. 29-30.
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v Zelja da aktivno ucestvuju u drustvenom Zzivotu i osecaj pripadnosti i

korisnosti u drustvu.

Davanjem finansijske podrske malim preduzec¢ima, ali i sprovodenjem
opstih reformi u privredi i drustvu, jasno je, da je razvoj Zenskog preduzetniStva
trend 21. veka, o ¢emu govori i €injenica da je u svetu sve veci broj preduzeca na

¢ijem se celu nalaze zene.”

3.3. OSNIVANJE PREDUZECA

Prilikom pristupanja osnivanju preduzec¢a, preduzetnik se suoCava sa
velikim brojem pitanja, ali najvaznije je kako izabrati odredeni biznis, a da rezultat
bude uspeSan. Samo oni preduzetnici, koji imaju u planu odredena zbivanja u
postupku osnivanja preduzeca, mogu uspeSno ostvariti zamisao poslovnog

poduhvata.
Osnovna determinanta poslovnog uspeha je osnovati preduzece sa:
*  pravom organizacijom,
= pravim programom i
» s krajnjim ciljem stvaranja profita.
Vizija predstavlja Zeljenu sliku preduzeca u buducnosti. Danas se je velika
paznja usmerena na viziju, kao glavhom karakteristikom menadzZera. Na taj nacin,

misija upucuje na definisanje odredenog podrucja poslovanja i kao takva definise

viziju, uz odredene vrednosti preduzeca.

Na taj nacin, ciljevi u preduzecu predstavljaju one namere, koje su
proistekle iz poslovnog usmerenja preduzeéa. Najvaznije je prilikom osnivanja
preduzeca, izvrsiti sve pripreme. Nema zakonskih ograniCenja za izradu biznis
plana, odnosno zakonom nije ustanovljena obaveza njegovog postojanja, ali

problem finansiranja se mora resiti.

*MiloSevi¢, D., Vuji¢i¢, S., op. cit., str. 162-163.
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Sledstveno pomenutom, moraju se znati, koje pravne, odnosno zakonske
forme organizovanja biznisa, postoje. Takode, potrebno je znati, kada se
registrovati kao preduzetnik, a kada registrovati jednu od formi privrednog drustva,
kao i koje administrativne procedure registracije slede. Ono $to predstavlja polaznu
osnovu prilikom registracije preduzeca jeste definisanje, koji pravni oblik preduzece

treba da ima.
Moguci oblici registrovanja su:
v’ preduzetnik;
v’ pravno — organizacione forme privrednog drustva.

U smislu Zakona o privrednim drustvima,®® pravne forme privrednih

drustava su:
v’ ortacko drustvo;
v" komanditno drustvo;
v drustvo sa ograni¢enom odgovornoscu;
v akcionarsko drustvo.
Celokupni pravni aspekt se odvija u dva pravca:
o ustanovljavanje pravnih oblika preduzeca i

o pracenje relevantnih zakonskih propisa od znaCaja za egzistenicju

preduzetnika.

Preduzetnik je, prema Zakonu o privrednim drustvima,8 poslovno
sposobno fizi¢ko lice, koje obavlja delatnost u cilju ostvarivanja prihoda i koje je

kao takvo, upisano u poseban registar, u skladu sa zakonom o registraciji.

S druge strane, prema Zakonu, privredno drustvo pravno lice koje obavlja
delatnost u cilju sticanja dobiti, a svojstvo pravnog lica stiCe upisom u registar
privrednih subjekata. Od trenutka kada preduzetnik odlu¢i da osnuje preduzece,

pocinje upotreba pravnih okvira.

80Zakon o privrednim drustvima ("Sl. glasnik RS", br. 36/2011, 99/2011, 83/2014 - dr. zakon,
5/2015, 44/2018, 95/2018 i 91/2019) ¢lan 8
81 |bid. ¢lan 83

80



3.3.1. OBEZBEDENJE POCETNOG FINANSIRANJA

Opsti principi osnivanja preduze¢a su zajedniCki za sve privredne
organizacije, bez obzira na njihovu veli€inu ili pravnu formu. Ipak, glavna razlika u
vezi sa MSP je da su izvori finansiranja znacajno limitirani, jer su ova preduzeca
uglavnom registrovana u pravnoj formi privatnog preduzetnika ili drusStva sa
ograni¢enom odgovornoScu, pojedini izvori iz kategorije sopstvenih sredstava im

nisu dostupni.

Veca preduzeca, poput akcionarskih drustava mogu emisijom obicnih ili
preferencijalnih akcija da sakupljaju dodatni kapital, kao oblik sopstvenih
sredstava, dok MSP u formi drustva sa ograniCenom odgovornoScu to nije

omogucen.

Kod pristupa pojedinim finansijskim institucijama, takode je vazna veli€ina
preduzeca, jer veca organizacija, sa ve¢im bilansnim parametrima iz finansijskih
izvestaja, moze biti atraktivnija za banku, u odnosu na malu organizaciju, koja je

tek u po€etnoj fazi zivotnog ciklusa.

Veéa organizacija ima i viSe mogucnosti da sakupi dodatna finansijska
sredstva i kapital emisijom drugih hartija od vrednosti, poput npr. zapisa i
obveznica, dok su manje organizacije limitirane. Jedan od glavnih problema sa

kojima se suoCava sektor MSP je finansiranje.

Posebni problemi za preduzetnike i vlasnike malog i srednjeg biznisa su

vezani za:
o finansiranje investicija, posebno inovacija,
o finansiranje istraZivanja i

o finansiranje razvoja.
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Finansiranje u velikoj meri zavisi od privredne razvijenosti, posebno
razvijenosti finansijskog sistema i finansijskih trzista. Postoji niz osobenosti koje su
vezane za finansiranje iskljuivo malog i srednjeg biznisa, a najvazniji izvori

finansiranja za sektor MSP su:
» finansiranje sopstvenim sredstvima,
= finansiranje putem pozajmljenih sredstava.

Razlika izmedu sopstvenog finansiranja i pozajmljenih sredstava jeste u
dodatnim procedurama pozajmice, a profit nastao angazovanjem tudih sredstava

se deli sa vlasnikom novca.

Finansiranje sopstvenim sredstvima se bazira na samofinansiranju
preduzetnika, koris¢enju sredstava porodice i bliskih prijatelja. U pitanju su
inicijalna sredstva koja su neophodna za registrovanje pravne forme biznisa, kao i

za sam pocetak poslovanja.

Kada organizacije po€ne da obavlja osnovne poslovne operacije, pojavljuju
se i sredstva, koja proizilaze iz dela dobiti koju preduzetnik ili viasnik malog i
srednjeg biznisa ostvari. Najveci problem sa sopstvenim sredstvima, jeste Sto su
uvek limitirana. Ipak, vlasnici MSP su Cesto primorani da se aktiviraju u pogledu

dodatnih izvora sredstava.

Osnovna karakteristika pozajmljenih sredstava je da moraju biti vra¢ena u
odredenom vremenskom periodu. Postoji neliki broj izvora, putem kojih se moze
doci do ovih sredstava, a jedan od njih su pozajmice od ¢lanova porodice, rodbine,

prijatelja.

Medutim, najvazniji izvor su krediti, koji podrazumevaju obracanje

finansijskim institucijama, najceS¢e bankama. Postoje razli€ite vrste kredita.
U pogledu rokova dospeca, krediti se dele na:
o kratkoroCne (rok otplate maksimalno do godine dana);
o srednjorocCne (od 1 do 3 (5) godina);

o dugoroc¢ne (5 i viSe godina).
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Krediti mogu biti sa fiksnom ili promenljivom kamatnom stopom. Postoje i

drugi kriterijumi za podelu kredita, i to:
o prema nameni,
o nacinu obezbedivanja,
o nacinu otplate, itd.

Preduzetnici i vlasnici MSP moraju brinuti o kreditnoj sposobnost i
kreditnom potencijalu organizacije koju vode. U Srbiji su bankarski krediti vrlo skup
i limitiran izvor finansiranja za sektor MSP, a glavni razlog tome su visoke kamatne
stope, Sto predstavlja poseban problem za manja preduzeca u pocetnim fazama

poslovno razvoja.

Jedna od mogucénosti kratkoro€nog finansiranja su ona koja pruzaju
dobavljaci, sto u sluajevima, kada se vrsi nabavka odredene opreme ili sirovine,
omogucava vlasnicima MSP pogodnost da proizvedu proizvode ili realizuju usluge,
plasiraju ih na trziStu i ostvare prihode, iz kojih izmiruju svoje obaveze prema

dobavlja¢ima.

Lizing omogucéava preduzecu, ukoliko ne moze samo da kupi potrebnu
opremu, da uzme kredit za njenu kupovinu od banke ili neke lizing kompanije.
Banka daje novac preduzecéu koje kupuje opremu i ona postaje vlasnistvo banke.
Preduze¢e ima pravo koris¢enja opreme, koju otplacuje u ratama. Po isteku
perioda na koji je uzeta oprema, ona moZe postati vlasniStvo preduzeca po

povoljnim uslovima.

Povoljniji u odnosu na bankarske su krediti koje odobravaju drzavni organi,
koji su usmereni na razvojni program, koji je specijalizovan za podrsku finansiranja

sektora MSP. U Srbiji te programe obezbeduje:
o Ministarstvo finansija,
o Ministarstvo prosvete, nauke i tehnoloskog razvoja,
o druga ministarstva Vlade Srbije,
o AP Vojvodina,

o Fond za razvoj Srbije,
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o Fond za inovacionu delatnost,
o Razvojna agencija Srbije.

Ovi programi su znatno povoljniji u odnosu na klasi¢ne bankarske kredite,
jer su im kamatne stope nize i imaju duze rokove otplate, ali problem predstavlja
Sto su ovi krediti limitirani i veoma Cesto su potrebni posebni uslovi, $to predstavlja
problem vecini vlasnika MSP. Takode, u pogledu finansiranja, znacajni su i
medunarodni programi finansijske podrske sektoru MSP i preduzetnika (MSPP), a

medu njih spadaju:
e programi Svetske banke;
e programi Evropske banke za obnovu i razvoj (EBRD);
e programi Evropske investicione banke (EIB);
e razliCiti bilateralni programi;
e 7 okvirni program (Framework Program 7 — FP7),
e okvirni programi EU za konkurentnost i inovativnost (CIP),
e program EUREKA.

Pomenuti programi, kao i institucije imaju svoje specifi¢nosti i uslove, koji
se ogledaju u zahtevima za posedovanje odredenih kvalifikacija, prilikom priprema
predloga projekta i poStovanja procedure i mnogi vlasnici MSP nisu u mogucnosti
da ispune trazene uslove, zbog nedovoljno informacija i znanja. 1z navedenih

razloga, potrebna je veca afirmacija vlasnika MSP za navedeni vid programa.

Kao Cest oblik prikupljanja sredstava javlja se i emisija hartija od
vrednosti instrumenata duga. U pitanju su duzni¢ke hartije, koje mogu biti razliCite

ro¢nosti i nacina otplate.

Znacajno je pomenuti i kratkoroCne instrumente, kao $to je komercijalni
zapis, a rok otplate je krac¢i od godinu dana i emituje se u cilju savladavanja

problema u likvidnosti ili i u cilju kratkoro€nog finansiranja.
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Pojmom obveznice oznaCavaju se dugorocCni instrumenti duga i postoje

razliCite vrste:
o srednjoro€ne (rok otplate od 2 do 5, ponekad ¢ak i 10 godina)
o dugoro¢ne (10 i viSe godina).

Mogu biti neosigurane i osigurane, kao i sa fiksnom ili promenljivom

kamatnom stopom.

Struktura pozajmljenih izvora u finansiranju poslovanja kod MSP u Srbiji,

prema analizi pozajmljenih izvora finansiranja je sledeca:

v' najve¢i broj preduzec¢a, njih 58%, oslanja se na kredite komercijalnih

banaka,
v' 18% dominantno Koristi lizing,
v' 15% kredite drzavnih fondova i institucija,
v' 7% pozajmice rodaka i prijatelja i
v' samo 1% garancijske fondove, $to se moze videti na grafikonu ispod.®?

3.3.2. REGISTRACIJA PREDUZECA

Izbor pravne forme buduceg biznisa, od velikog je znaCaja za svakog
buduceg privrednika i od toga zavise kasnija pitanja, koja viemenom mogu, ukoliko
nisu od samog osnivanja dobro definisana, da dovode do velikog broja
neocekivanih situacija i na kraju do toga, da se iz iz jedne pravne forme, u kojoj se
zapoceo biznis, prede u drugu pravnu formu, sa kojom je trebalo krenuti od samog

pocCetka, te bi se na taj nacin mogle izbeci sve komplikacije.

82Eri¢, D., et al., op. cit. str. 58-71.
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U Srbiji je poslednjih godina, Cest sluCaj da se vrSe promene iz forme
preduzetnika u formu drustva sa ograniéenom odgovorno$éu. Cesta se kod
buducih preduzetnika javlja dilema, za koju pravnu formu da se opredele, s

obzirom da se mogu se registrovati kao preduzetnici ili kao privredno drustvo.

Prilikom procene, za koju ¢e se formu odlugiti, privrednik treba da uzme u
obzir sve prednosti i mane navedenih formi, a posebno da obrati paznju na to
koliko ¢e kapitala biti potrebno za njegov poslovni poduhvat, ali i koliko je spreman
na rizik da izgubi sopstvenu imovinu. Neophodno je voditi racuna i o troSkovima
buduce organizacije preduzeca, kao i kolike su poreske obaveze, u odnosu na

razli¢ite forme poslovanja.®?
Osnivanje, organizacija i registracija privrednih drustava, uredeni su:
= Zakonom o privrednim drustvima;*
= Zakonom o postupku registracije u Agenciji za privredne registre;®

» Pravilnikom o sadrzini registra privrednih subjekata i dokumentaciji potrebnoj

za registraciju; ¢

= Odlukom o naknadama za poslove registracije i druge usluge koje pruza
Agencija za privredne registre.8’

Osnivacki akt je konstitutivni akt drustva, koji ima formu odluke o osnivanju,
ako drustvo osniva jedno lice ili ugovora o osnivanju, ako ga viSe lica osniva.
Prilikom osnivanja drustva, potpisi se na osnivackom aktu overavaju, u skladu sa
zakonom, kojim se ureduje overa potpisa. U ortackom, komanditnom, kao i drustvu
s ograni¢enom odgovornoscéu, osnivackim aktom se ureduje upravljanje drustvom i

druga pitanja, u skladu sa Zakono, za svaku pojedinu pravnu formu drustva.

83 Vasi¢, M., et al., op. cit., str. 17.

84 Zakon o privrednim drustvima ("Sl. glasnik RS", br. 36/2011, 99/2011, 83/2014 - dr. zakon,
5/2015, 44/2018, 95/2018 i 91/2019)

85 Zakon o postupku registracije u Agenciji za privredne registre ("Sl. glasnik RS", br. 99/2011,
83/2014 i 31/2019)

86Pravilnik o sadrzini registra privrednih subjekata i dokumentaciji potrebnoj za registraciju (Sluzbeni
glasnik RS, br. 42/2016)

87 Odluka o naknadama za poslove registracije i druge usluge koje pruza Agencija za privredne
registre (Sluzbeni glasnik RS, br. br. 119/2013, 138/2014, 45/2015, 106/2015, 32/2016, 60/2016,
75/2018 i 73/2019)
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Akcionarsko drustvo, pored osnivackog akta ima i statut, kojim se ureduje

upravljanje drustvom, kao i druga pitanja u skladu sa Zakonom.

Lice koje naknadno pristupi drustvu, osnivacki akt drustva, odnosno statut
drustva, obavezuje od dana sticanja svojstva ¢lana drustva, u skladu sa Zakonom.
Osnivacki akt i statut sacinjavaju se u pisanoj formi i registruju se u skladu sa

zakonom o registraciji.8

Postupak registracije se pokrece podnoSenjem prijave Agenciji za
privredne registre, a moze se pokrenuti i po sluzbenoj duznosti. Prijava se podnosi
na propisanom obrascu, a ako obrazac nije propisan, u formi podneska, u kome se

navode:
= naziv registra kome se prijava podnosi;
= predmet i vrsta registracije;
= identifikacioni podaci podnosioca prijave;

= na koji nacin, propisan ovim zakonom, podnosilac zahteva da mu se dostavi

odluka registratora.

Agenciji za privredne registre (APR), uz prijavu se prilazu propisani
dokumenti u originalu, overenom prepisu ili overenoj fotokopiji, ako drugacije nije
propisano, kao i dokaz o uplati naknade za vodenje postupka registracije. Ukoliko
je dokument podnet na stranom jeziku, prilaze se i prevod tog dokumenta sacinjen

od strane ovlas¢enog sudskog tumaca.

Dokumentacija se podnosi neposredno ili postom, a moze se podneti i
elektronskim putem. Postupak registracije pokrece se po sluzbenoj duznosti, ako je
takva registracija predvidena zakonom ili kada je to u javnom interesu.
Nakon prijema prijave i utvrdivanja, da li su ispunjeni svi uslovi u skladu sa
zakonom o registraciji, registrator odlu€uje o prijavi, reSenjem ili zaklju¢kom, u roku

od pet dana, od dana prijema prijave.&

88Zakon o privrednim drustvima, op. cit.
89Zakon o postupku registracije u Agenciji za privredne registre, op. cit.
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Sa registracijom osnivanja, istovremeno se dobija i registarski/maticni broj,
poreski identifikacioni broj (PIB) i broj osiguranika zdravstvenog osiguranja koji
izdaje RZZO.

Registarski broj dodeljuje Republicki zavod za statistiku, uz uplatu naknade
za dodelu broja, a preko Agencije za privredne registre, koja po datom ovlaséenju
u jedinstvenoj registracionoj prijavi, dostavlja nadleznom PIO fondu prijavu
osiguranja za osnivaca, koji u prijavi upiSe da ne zasniva radni odnos u privrednom

subjektu i prijavu poCetka obavljanja delatnosti.

Ukoliko osnivaC navede da zasniva radni odnos, u obavezi je da
samostalno izvrsi prijavu na osiguranje u PIO fondu, a APR ¢e ovom Fondu izvrsiti

samo prijavu privrednog subjekta kao obveznika pla¢anja doprinisa.
Uz svaki zahtev za registraciju, pored prilaganja propisane dokumentacije i

dokaza o uplati naknade za osnivanje, potrebno je dostaviti i dokaz o uplati
naknade za izdavanje jedinstvenog mati¢nog broja, koji izdaje Republi¢ki zavod za

statistiku.%°

%Vasi¢, M., et al. op. cit., str. 27.
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4. MENADZMENT MODELI RAZVOJA MALIH |
SREDNJIH PREDUZECA

4.1. MODELIRANJE REALNOG POSLOVNOG SISTEMA

Kada se govori o sistemu, onda se pre svega misli na skup povezanih
elemenata, odnosno podsistema, izmedu kojih postoji interakcija, pri ¢emu oni

zajednicki Cine celinu, a sam sistem deluje u odredenoj okolini.
Osnovna obeleZja poslovnog sistema su:
= dinamicnost,
= fleksibilnost,
= otvorenost.

Da bi se preduzece izgradilo u poslovni sistem, u svoja organizacijska
reSenja treba da ugradi navedena obeleza. Samim tim, preduzece, kao poslovni
sistem, ukoliko je dobro organizovano, moze uspesno ostvarivati svoje ciljeve, a to

su:
o opstanak,
o rasti

o razvoj.
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Poslovanje preduzeca predstavlja proces, u kome se pored tokova novca,
materijala i energije, odvijaju i tokovi informacija, koje povezuju ljude, preduzeca i
okolinu, omogucavaju komunikaciju i Ciji je glavni smisao povecanje uspesSnosti

poslovanja i razvoja.

Istrazivanje realnih fiziCkih sistema procesa i objekata, kao i njihovih
zakonitosti, veoma je slozen zadatak, te postoji potreba da istrazivanja i
predvidanja budu preneta na drugi teren, odnosno sistem, Cija bi ispitivanja bila
liSena vecine problema, koja prate realne procese, a da se pri tome, znacaj

rezultata, kao i istinost, ne umanje. Taj teren je model sistema - procesa, objekta.

Model je potreban za prepoznavanje i odredivanje kljuéne osobine
procesa — objekta i potiskivanja u drugi plan manje vaznih, sekundarnih,
karakteristika i ima poseban znacaj, kako u Cuvanju informacija o procesu —

objektu, tako i u njihovom daljem prenoseniju i kori§éenju.%?

Rezultati prouCavanja modela i njegovo reSavanje daju elemente za
odluku, odnosno akciju odluivanja. Ova akcija odluivanja je usmerena na
ispunjenje odredenih ciljeva, prepoznatih u predmetnom problemu, na najbolji
nacin. Razvoj poslovnog sistema, odnosno preduzecéa, moguce je interpretirati na

procesnom nivou, posredstvom funkcionalnog modela sistema.

4.2. MODEL PREDUZETNICKOG MENADZMENTA RAZVOJA
PREDUZECA

MSP imaju znaCajno mesto u raazvijenim ekonomijama. Ovaj oblik
organizacije omogucava visoku fleksibilnost poslovanja, lakSu adaptaciju u slu€aju

ciklicnih ekonomskih kretanja, ali i uspesniji prolazak kroz krizne periode.

%1Zver, B. (1989), Poduzece kao poslovni sistem, Journal of Information and Organizational
Sciences, br. 13, str. 246-256.

“Pedovi¢, B., Nadoveza, B. (2008), Kvantitativne metode u menadzmentu, Fakultet za MSP,
Beograd.
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Takode, prednjaCe u poslovnoj inicijativi, inovacijama i u njima se

zaposljava veliki deo radno sposobnog stanovnistva.®3

Jedan od klju¢nih razloga za uspeh MSP je dobar menadzment, a da bi
bila najuspes$nija potrebno je da imaju dobar preduzetni¢ki menadzment, Sto

predstavlja kombinaciju:
v kreacije,
v inovacije i
v' menadzZment procedure.

Preduzetnicki menadZzment predstavlja provereno uspesan nacin vodenja
MSP, ali i kljuéni faktor rasta i razvoja biznisa, pa je neophodno razvijati ga i
primenijivati, u poslovnoj praksi zemalja, koje su u procesu tranzicije, u kojima ovaj
sektor nije dovoljno razvijen, jer on u svim razvijenim i srednje razvijenim zemljama

belezi znaCajan doprinos rastu i razvoju ekonomije.

Preduzetnicki menadzment je usmeren na stalan razvoj i promene,
inoviranje u poslovanju, kao i nalazenje novih poslovnih moguénosti. Menadzment
treba sve viSe da se zasniva na pretpostavci da su vrednosti za kupce i odluke
kupaca o raspodeli sopstvenih prihoda, osnov njegove politike, jer kupac definise

poslovanje preduzeca.

Kupac odreduje karakter preduzetni¢kog biznisa. Menadzment mora da
postize rezultate izvan svojih okvira i njegovo interesovanje i delovanje treba da
bude sve ono Sto utiCe na ucinak preduzedéa i njegove rezultate, bez obzira da li to

dolazi od spolja ili iznutra.

%Popovi¢, G., Kurtes, S. (2010), Uloga drzave u ja¢anju konkurentnosti malih i srednjih preduzec¢a
na globalnom trzisti, Ekonomski vidici, vol. 15, br. 4, str. 504
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4.2.1. OSNOVNI PRINCIPI PREDUZETNICKOG MENADZMENTA

Preduzetnicko upravljanje poCiva na inovaciji, koja predstavlja njegovu

osnovu. Klju¢ za inovaciju je da se sistemski stavi na probu zivot svakog aspekta

preduzeca, svakog njenog:

v

v

proizvoda,

usluga,

tehnologije,

trzista i

kanala distribucije.

Sustina je da se nista tako ne menja brzo, kao kanali distribucije.%

S obzirom da je malo preduzece, zbog svoje veli€ine upuéeno na inovaciju

i da je inovacija izvor njegove konkurentske prednosti, menadzment koji stimuliSe

inovacije, dugoro¢no obezbeduje opstanak i rast biznisa.

Upravljanje zasnovano na inovacijama, ukljuuje osnovni princip simbiozu,

koji oznaCava odnose, a koji su temeljeni na uzajamnoj podrsci.

S tim u vezi, upravljanje zasnovano na inovacijama zahteva:
upravljanje specijalizacijom;

upravljanje saradnjom;

upravljanje zasnovano na ljudskim resursima.

Upravljanje specijalizacijom, predstavlja naCin da se oCuva sposobnost

preduzeca za dalji rast i razvoj i njena sposobnost konkurisanja. Samim tim,

specijalizacija je sredstvo konkurentske borbe malih preduzeca.

%Drucker, P. (1995), MenadZment za buducénost, Poslovni sistem ,Grmec“- ,Privredni pregled”,
Beograd, str. 297.
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Upravljanje saradnjom se odnosi na uspostavljanje prijateljskin odnosa
medu preduzecCima. Sledstveno tome, resursi predstavljaju kljuéni razlog

opredeljenja MSP za uspostavljanje saradnje.

Upravljanje zasnovano na ljudskim resursima podrazumeva, aktivnosti koje
Su zasnovane na ljudskim odnosima. U danasnjim, trziSnim uslovima, medusobni

odnosi zaposlenih i poslodavaca najviSe utiCu na produktivnost.

Formiranje glavnog menadzerskog tima predstavlja najvazniji korak u
razvoju modela preduzetnic¢kog menadzmenta u novim preduzecima, jer ono mora
stalno da jaCa i odrzava preduzetniCki duh, koji ¢e preduzecCe drzati u stalnoj

potrazi za novim moguénostima i novim prilikama.

Preduzetnicka i menadzZerska funkcija se sve vise preklapaju i granica
izmedu njih postepeno nestaje, prvenstveno zbog toga Sto savremeni menadzeri
sve viSe moraju da praktikuju preduzetnistvo i njegove elemente, dok preduzetnici
sve CeSCe moraju da razvijaju menadzersku kompetenciju, kako bi preduzece

poslovalo i ostvarivalo rezultate.

Raspolaganje adekvatnim znanjem i vestinama u upravljanju biznisom
danas, sve viSe postaje kljucni Cinilac rasta i razvoja, time i njihovog doprinosa

ukupnom privrednom napretku.
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Slika 13. — Model upravljanja malim preduzecem

OSNOVNIPRINCIP:

POSTICIKONKURENTSKU SARADNIU

/
SIMBIOZA

—t KREATIVNOST
y TLEKSIBILNOST

POUZDANOST

UPRAVLJANJE ZASNOVANO NAINOVACTIAMA

UVESTIINOVACIIU

Organizaciona movactja; movacia
~,  procesa; movacijaproizvoda; poslowe
movacie
Ludiinformacije 1 oprema

Inicirane, podsticanje 1
QIgAIZOVANE 10ovacHa

(o

UPRAVLJANJE SPECIALIZACTIOM

UPRAVLIJANIE SARADNIOM

UPRAVLIANJE ZASNOVANO NA LJUD SKIM RESURSDMA

Izvor: http://vssp.edu.rs (preuzeto: 18.01.2020)
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4.3. MODEL ORGANIZACIONIH PROMENA U USLOVIMA
INTERNACIONALIZACIJE POSLOVA PREDUZECA

4.3.1. KONCEPT ZA UPRAVLJANJE PROMENAMA

S obzirom na Cinjenicu da je na trzistu sve viSe konkurenata, koji su u
stanju da ponude vecu koliCinu proizvoda, Siri asortiman razliitog kvaliteta, u
skladu sa kupovnim moguénostima, Zeljama i zahtevima kupaca, neophodne su
promene. Samo promene omogucavaju da se stvori neSto novo i razli€ito.
Organizovanje i promene su stalni pratilac preduzeca i na taj nacin, organizacione

promene:
o o0znacCavaju proces menjanja,
o imaju svoj tempo i
o imaju dinamiku razvoja.®®

Intenzivan proces internacionalizacije karakteriSe savremene uslove
poslovanja, na svim nivoima i razli€itim oblicima. U uslovima brzorastuceg trzista,
neophodno je da menadZment raspolaze znanjima i informacijama o moguc¢im
strateskim prilazima da se uspeSno ude u internacionalni biznis, u kome deluje
veliki broj konkurenata, sa razvienom tehniCko-tehnoloSkom osnovom,

proizvodnim potencijalima i sposobnostima.

Preduzeca koja imaju kreativan i agresivan menadzment, lako ulaze u
internacionalno trziste. Naime, proaktivna preduzeca izvode inicijalne strategijske

promene, racunajudi na:
o mogucnosti podizanja profita,

o tehnoloskih performansi,

9L gji¢, R., Buri¢, N. (2011), Upravljanje organizacionim promenama, Vojno delo, vol. 63, str. 307.
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o dobijanja beneficija iz ekonomije obima,
o razmene informacija i
o prilagodavanjaputem inovacija.

S druge strane, reaktivha preduzeca, u cilju uspeSnog odgovora na eksterne
promene, uzimaju u obzir pritisak konkurencije, pad prodaja, cena i nivo saturacije

domaceg trzista.

4.3.2. STRATEGIJE PREDUZECA ZA ULAZAK NA
INTERNACIONALNA TRZISTA

U nivou globalne ekonomije deluju regionalne strukture u SAD, Evropi, Aziji
i drugim zemljama. Evropska unija temelji se na ideji uzajamne pomodi i saradnje u
ekonomskom razvoju pojedinih zemalja i sistematskom otklanjanju barijera, koje su

prepreka slobodnom toku:
v ljudi,
v' kapitala,
v idejai
v’ roba.

Drugu znacajnu regionalnu organizaciju €ine SAD, Meksiko i Kanada,

poznata pod nazivom ,NAFTA® Ciji je zadatak da podstakne i afirmiSe slbodnu

trgovinu medu ovim zemljama.

Vaznu ulogu u ekonomskom razvoju Azije i Pacifika ima ekonomska
organizacija ,APEC", Ciji €lanovi Cine treCe globalnog trzZista, narocCito za oblast
automobilske industrije i telekomunikacija. Novu globalnu organizaciju u razvoju,
Cine Brazil, Rusija, Indija i Kina, (BRIC), mnogoljudne zemlje sa potencijalima, koji

se oslanjaju na radnu snagu, trziste, sirovinsku osnovu, energente i sl.
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Drugi kljuéni proces promena je privatizacija u Evropi. Ostvarena
privatizacija otvara realne Sanse za internacionalni menadzment, koji moze da
investira u privatizovana preduzeca, da ponudi poslovne vestine, specificha znanja

i pomocu izlasku na nova trzista.

Menadzeri mogu da izaberu jednu od Cetiri strategije ulaska na

internacionalna trzista:
= indirektan izvoz i uvoz;
= direktan izvoz i uvoz;
. licencing;
. franSizing.

Licencing i franSizing su posebne forme ulaska na internacionalna trzista.
Rec je o strategijama ulaska, koje se koriste same ili u vezi eksportnih poslova
pojedinih preduzecéa. S tim da se pod licencingom podrazumeva davanje dozvole,
drugom preduzeéu da koristi njegovu intelektualnu svojinu, uz odredenu
kompenzaciju, a franSizing je davanje prava drugom preduzecu da radi posao, po

propisanom maniru.%®

Strategijski izbori preduze¢a zavise od viSe faktora, koji su povezani i
uslovljeni. Oni variraju od jednog, do drugog preduzec¢a i tiCu se kompleksa
internog i eksternog okruzenja, u kome prevagu imaju dominantne ekonomske

karakteristike, kao i socijalni i drugi faktori.

Preduzeca svoje internacionalne divizije razvijaju u skladu sa kretanjem
obima prodaje, raznovrsnosti i kompleksnosti. Bitno se razlikuju pozicije preduzeca
u uslovima razvijenih trziSta, od pozicije preduzeca, koja rade u uslovima
brzorastucih trziSta. One se razlikuju u izboru nacina ulaska u internacionalna

trzista, s obzirom na nivo osposobljenosti, u odnosu na konkurenciju.

%Mekinji¢, Lj. (2009), Upravljanje organizacionim promenama u uslovima internacionalizacije
poslova, Poslovna politika, br. 3-4.
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Izbor odgovarajuce strategije je klju¢no pitanje pred kojim se nalazi
preduzecCe koje zeli da nastupi na inostranom trziStu, dok je primena, odnosno
realizacija strategije faza koja nastupa nakon definisanja strategije. Pri
realizaciji, sprovode se zadaci i akcije, koji su ve¢ definisani pri formulisanju

strategije.

Preduzeca koja nameravaju da se trajno ukljuc€i u medunarodne tokove
ili da proSire svoje poslovne i trziSne horizonte, moraju da imaju jasnu
strategiju svoje poslovne i trziSne ekspanzije, Sto je istovremeno i preduslov

uspesnog konkurentskog pozicioniranja na odabranim ciljnim trzistima.%’

Ipak, sva preduzeca moraju efikasno da implementiraju niz organizacionih
procesa i postupaka, radi stvaranja organizacionih modaliteta, koji su prilagodeni
internacionalnim zahtevima, te je zadatak menadzmenta da uspesno transformise i
razvije organizacionu strukturu preduzeca, u skladu sa datim okolnostima i

strategijskim uslovima.

4.4. MODEL POKRETANJA PORODICNOG BIZNISA

Preduzeca, u kojima su vlasnici kapitala, viSe od 20% glasackih prava i u
medusobnim rodbinskim vezama, nazivaju se porodi¢na preduzeca, a broj ¢lanova
porodice se moZze menjati, s tim da najmanje dva ¢lana moraju biti u vlasnickoj

strukturi, da bi se zvalo porodi¢ni privredni subjekat.

U svetu postoje brojna porodi€na preduzeca, kao Sto su: Fiat Group
(Italija), WalMart (SAD), Ford Motors (SAD), PorSe (EU), Beneton (EU), BMW

(EV), Samsung Group (Juzna Koreja) i mnoga druga.®®

97Savi¢, M., Pavlovi¢, N. (2014), Strategija nastupa preduze¢a na medunarodnom trzistu,
Ekonomski signali: poslovni magazin, vol. 9, br. 1, str. 131-156.
%BMilosevi¢, D., Vuijici¢, S., op. cit., str. 137.
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Najstarija kompanija na svetu je ,Kongo Gumi“ iz Japana, koja i danas
postoji. Osnovana je 578.godine, a njome danas upravlja Cetrdeset generacija iste

porodice.®®

Karakteristika porodi¢nih preduzeca je, da je jedna porodica vlasnik udela
u vlasnistvu vise od 20%, a najceScCe preko 51% i na osnovu toga stiCe pravo
upravljanja, nad tim preduzeéem srazmerno ucesScu u kapitalu. S tim u vezi, $to je

uceSce vece, to su i prava porodice veca.

Porodica je vlasnik, a najceS¢e 1 ucCesnik u upravljanju ovakvim
preduzec¢em ili izvrSilac u redovnim poslovima. U velikom broju slu¢ajeva, posebno
kod MSP, ¢lanovi porodice upravljaju i rade u samom preduzecu, $to znaci da se
Clanovi porodice nalaze u strukturi vlasnika, kao i menadzZerskoj strukturi

preduzeca.

Medutim, deSava se da posmatranim biznisom ne Zeli da se bavi ni jedan
¢lan porodice, te se iz tog razloga ukljuCuju menadzeri, ali bez obzira na to,
preduzece i dalje spada u porodi¢no, jer svu imovinu preduzeca poseduju ¢lanovi
porodice. 1z Cega sledi da, jedna ili mali broj porodica ima kontrolu nad

preduze¢em, a ne mora da ima ni jednog zaposlenog u preduzecu.

Preduze¢e moze biti organizovano i kao korporacija, ali se ono i tada
smatra kao porodi¢no, ako 25% obic¢nih akcija poseduje porodica. U slu¢aju da

preduzece bude prodato, preduzecée ostaje bez statusa porodi¢nog biznisa.

Iz svega navedenog sledi, da clanovi porodice mogu angaZovani u

porodi¢nim privrednim subjektima, u slede¢im ulogama, kao:
o Vvlasnici (obavezni minimum 20%, u strukturi kapitala od dva vlasnika);
o menadzeri (nije obavezno);

o zaposleni (nije obavezno), bilo da su ¢lanovi porodice (kod preduzetnickih

radnji), zaposleni priviemeno ili po ugovoru.

9Avlijas, R. (2010), Preduzetnistvo, Univerzitet Singidunum, Beograd, str. 238
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Da bi porodi¢no preduzece uspesno poslovalo, potrebno je da budu
razgraniCene uloge, u pogledu pitanja ko je vlasnik, a ko vodi privatno preduzece,
jer sistem odlu€ivanja i ingerencija mora biti jasan, u suprotnom bi dolazilo do

problema u pogledu upravljanja i donoSenja odluka.

Sto je preduzeée vece, time raste potreba da upravljanje poslovanjem vode
profesionalni menadzeri, pa samim tim uloge vlasnika i profesionalnog
menadZzmenta joS viSe se razdvajaju. PorodiCna preduzea su cenjena u
finansijskim krugovima, kao partneri i kreditni duznici, jer je opstanak ovakvog

preduzeca vezan sa finansijskim interesima cele porodice.

Prema istrazivanjima, u buduénosti ¢e biti sve viSe porodi¢nih preduzeéa u
kojima su vlasnici minimum dve generacije C¢lanova porodice, jer su zbog
porodi¢nih veza i zajednickih poslovnih interesa, ¢lanovi porodi¢nih preduzeca su
lojani jedni drugima. Upravljanje preduze¢em zasniva se na konsenzusu porodice i

glavni prioritet je razvoj porodi¢nog posla i o€uvanje li€ne imovine.

Finansijska pomo¢ c&lanova porodice je posebno znacajna, jer novo
osnovano preduze¢e nema dovoljno sredstava za normalno poslovanje, kao ni
kreditni rejting kod poslovne banke, da bi obezbedilo kreditna sredstva, te
mogucnost oslanjanja na finansijsku pomo¢ ¢lanova porodice, predstavija veliku

prednost pri zapocinjanju biznisa.

Prednost porodi¢nog biznisa ogleda se i u sistemu odlu€ivanja u
porodichom preduzecu, s obzirom na dugogodiSnje medusobno poznavanje i
dugoroCne zajedniCke porodi¢ne interese, sistem odlucivanja je mnogo brzi, u

odnosu na ostale privredne subjekte iste veli€ine.

Takode, prenosenje poslovnog ugleda i iskustva jedne generacije, na drugu
generaciju naslednika, moze imati znaCajan poslovni efekat, a kod nekih delatnosti,
to moze biti klju¢ni nacin stvaranja konkurentske prednosti. Ugled kojim raspolaze
neki preduzetnik, moze dosta olakSati uvodenje nove generacije u posao, a ovakav
stav se posebno odnosi na dobavljae, ¢ime se finansijska pozicija porodi¢nog

preduzeca Cini stabilnijom.
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Porodicni biznis €esto ima ,know-how", specifican po posebnim tehnikama i
vesStinama obavljanja posla, koje konkurencija ne poseduje. Sem toga,
posvecenost Clanova porodice poslu, omoguéava da se bez posebnih dogovora

posao zavrsi, bez obzira na utroSeni prekovremeni rad.
Dugorocni interesi ¢lanova porodice su:
o oCuvanje porodi¢nog posla i imovine,
o uvecanje porodi¢nog posla i imovine, kao i

o licne sposobnosti pojedinaca, mogu biti nesrazmerne njegovim licnim

ambicijama.

Ipak, dinamika razvoja porodice i broj naslednika, mogu imati jednu
dinamiku razvoja, a rast porodicnog posla drugu, te se moze dogoditi, da

porodi¢na preduzeca imaju sve maniji broj naslednika, ali i da nemaje naslednike.

Tokom vremena, postoji moguénost da se udeo koji porodica ima u
vlasnistvu, smanjuje. U tom slu€aju porodica, sa vecinskog vlasnika, prelazi u
manjinskog. Sto je broj naslednika veéi, to je veéi i problem upravljanja porodiénim

preduzecem.

Iz tog razloga, prilikom ovakvog nacina vodenja biznisa, problem se moze
javiti u slu¢ajevima kada razli€iti ¢lanovi porodice ili razli¢iti delovi porodice, imaju
razliCite interese i vizije o razvoju porodi€nog posla. U tim situacijama, javlja se

problem, kako doneti odluku o strateSkom pravcu razvoja porodi¢nog posla.

Odluka o pravcu razvoja naj¢eSce se donosi kolektivno ili ga donosi ¢lan
porodice koji ima najveci udeo u vlasnistvu, uz prethodne konsultacije ostalih
¢lanova porodice. Ono §to je sigurno, porodi¢ni posao traje, dok se moze naci

zajednicki interes i dok postoji sloga u porodici.

Usled loSeg poslovanja porodicnog preduzeca, moze doéi do finansijskih
problema, a oni se prenose i na li€ne finansije. U situacijama gde je ¢lan porodice
za kredit garantovao svojom li€nom imovinom, a pri tome, preduzecCe ne moze da
vrati pozajmljena sredstva, zalozena imovina, radi namirivanja duga preduzecu, ide

na prodaju.
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Kod porodi¢nog privrednog subjekta, problemi odvajanja i nasledivanja,
posebno su osetljivi, jer su sve porodi¢ne prilike i neprilike vezane sa podelom
vlasnistva, te tako, odvajanje dela vlasniStva, uvek predstavlja problem, kako

finansijske, tako i strateSke prirode.

Takode, problem profesionalizacije menadZerskih pozicija i nepotizma
prisutan je kao aktuelan konflikt izmedu izbora ¢lanova porodice i angazovanja
profesionalnih menadzera, te u tom smislu, moraju postojati jasna pravila

porodi¢nog preduzecéa.l®®

Medutim, ipak se uoCava viSe prednosti, nego mana u vezi sa pokretanjem
porodicnog biznisa, pa ¢e se u tom smisli, sve viSe porodicnih privrednih subjekata
ukljucivati u MSPPored svega navedenog, mnogobrojne prednosti su znacajnije od
uoCenih nedostataka, te Ce se sigurno, porodi¢ni privredni subjekti, sve viSe

ukljucivati u strukturu MSP.

4.5. MODEL POKRETANJA BIZNISA KUPOVINOM

POSTOJECEG PREDUZECA

Preduzece se naj¢esée definiSe kao ekonomsko bi¢e, zato $to se u radu i

ponasanju rukovodi:
= ekonomskim interesima;
= nacelima;

» pokazateljima.

100 MiloSevi¢, D., Vuji¢i¢, S., op. cit., str. 138-144.
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U upravljanju proizvodnjom i poslovanjem ono polazi od ekonomsko-
finansijskih pokazatelja, modela i zahteva, da uz $to manje rashode i troSkove

ostvari $to vedi prihod i zaradu (profit).10%

U vezi s navedenim, prvi korak otpocinjanja vlastitog biznisa ili teznja da se
unese neka promena u postojeci vlastiti biznis ili kompaniju je razmisljanje o tome,

koja bi to vrsta biznisa mogla biti, odnosno, kako doc¢i do dobre poslovne ideje.

Kupovina postoje¢eg biznisa je popularan nacin dolazenja do poslovne
ideje, ali rizican. Iskustva pokazuju da je od preduzeca koja na startu propadnu ,
najveci broj nastao na ovaj nacin. Pre donoSenja odluke o kupovini postojeceg
biznisa, potrebno je veoma studiozno razmotriti sve elemente, relevantne za

donos$enje takve odluke.10?

Prilikom kupovine postojeCeg preduzeca, nuzno je pocetno finansijsko
naprezanje, kojim treba platiti proizvod ili uslugu, tehnologiju — proizvodne
postupke ili procedure i ime, ugled, tj. znak, ¢ime se upravo uvecCava cena

kupovine.103

Kupovina postojeceg preduzeca se realizuje u onim situacijama, kada
preduzetnik, koji zeli da pokrene sopstveni biznis, ne Zeli da se izlaze visokom
nivou rizika, a ima dovoljnu koli¢inu kapitala, koji je spreman da investira. Cesta je
situacija da nematerijalna imovina predstavlja veé¢u vrednost, nego celokupna

materijalna imovina preduzeca.

Medutim,, moZe se navesti ovakav vid kupovine postoje¢eg preduzeca
smanjenje neizvesnosti, kao i uspostavljen sistem funkcionisanja, ali se kao

nedostatak moze navesti:
o Vvisok nivo inicijalnih ulaganja i

o postojeéa organizaciona kultura.

101Puri¢, Z. (2001), Prilagodavanje promenama-uslov uspesnosti preduzeca, Institut ekonomskih
nauka, Beograd, str. 50.

102Stankovi¢, F., Vukmirovié, N. (1995), Preduzetnistvo - savremene metode i tehnike, Matica
srpska, Novi Sad, str. 113-117.

103Stefanovié, Z. (2004), MenadZment, Ekonomski fakultet, Kragujevac, str. 121.
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Smanjenje neizvesnosti je povezano sa prethodnim poslovanjem
posmatranog preduzeca, koje je do posmatranog trenutka moralo da se pozicionira
na odredenom trziStu, obezbedi kupce, upravlja svojim troSkovima i ostvaruje
profit. Uspostavljen sistem funkcionisanja se odnosi na nacin realizacije svih
procesa unutar samog preduzeca i svih procesa koji povezuju preduzecCe sa

njegovim okruzenjem i obezbeduju kruzni tok materijalno-finansijske reprodukcije.
Sledstveno pomenutom, mogu se havesti procesi:
v pribavljanja i upotrebe kapitala,
v' kadrovanja,
v/ organizovanja,
v' proizvodnje i
v’ upravljanja.

Pokretanje ovih procesa zahteva ulaganje velike koli€ine novca, energije i
vremena, tako da uspostavljen sistem funkcionisanja predstavlja zna¢ajnu ustedu,

u materijalnom, ali i nematerijalnom smislu.

Visok nivo inicijalnih ulaganja je svojstven kupovini preduze¢a. Ova
ulaganja su povezana prenoSenjem vlasnistva nad preduzec¢em, ali i ulaganjima,
koja u pocetku prate upravljanje preduzecem, od strane novog vlasnika. Potreba
za daljim rastom preduzec¢a, promenom pravca razvoja i nacina rada, kao i
uvodenjem nove tehnologije, povezana je sa ulaganjima vecih koliina finansijskih

sredstava.

Postoje¢a organizaciona kultura moze predstavljati veoma veliku prepreku
promenama koje novi vlasnik zeli da uvede. Organizaciona kultura predstavlja
sistem pretpostavki, verovanja i vrednovanja, koje su ¢lanovi jedne organizacije
razvili i usvojili kroz zajedniCko iskustvo, te ukoliko u preduzecu postoji
organizaciona kultura koja je snazno utemeljena, novi vlasnik ¢e se suoditi sa jakim

otporima, zbog promena koje Zeli da uvede.
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Snaga organizacione kulture ogleda se u broju ¢lanova organizacije, koji
su je prihvatili i nastavljaju da razvijaju njen sadrzaj, bez namere njegovog
korigovanja. Svakako, sa aspekta novog vlasnika, kljuéno pitanje se odnosi na
proces nametanja njegovog kulturoloSkog sadrzaja, koji on promoviSe u okviru

svog koncepta poslovanja.

Kada izvrSi analizu svih prednosti i nedostataka kupovine postojeceg
preduzeca, preduzetnik donosi odluku, da li ée kupovati postoje¢e preduzece ili ce

se upustiti u sopstveni preduzetni¢ki poduhvat.

Ukoliko se odlu€i za kupovinu, potrebno je da prode kroz proces, koji se
sastoji od nekoliko faza, kako bi po adekvatnoj ceni kupio odgovarajuce

preduzece. Proces kupovine postoje¢eg preduzeca se sastoji iz sledecih koraka:
= pronalazenje odgovarajuceg preduzeca;
= evaluacija konkretnog preduzeca;
= vrednovanje preduzeca,;
= pregovaranje i zaklju€ivanje kupoprodajnog ugovora.

Prvi korak koji treba preduzeti, odnosi se na pronalaZzenje odgovarajuceg
preduzeca koje po svojim rezultatima, postojecoj kadrovskoj strukturi, tehnologiji ili
znanjima kojima raspolaze, odgovara zahtevima potencijalnog kupca, odnosno

buduceg vlasnika preduzeca.

Ovaj korak zavisi od velikog broja faktora, a osnovni i najuticajniji faktor
jeste transparentnost trziSta na kome se traZi preduzece koje se Zzeli kupiti, pa
samim tim raspolozivost svih relevantnih informacija o preduzec¢ima, koja su

ponudena na prodaju, igra veliki ulogu u ovom procesu.
Najvaznije informacije koje su od znacaja za potencijalnog kupca su:
v prikaz strukture prihoda i rashoda u poslednjih nekoliko godina i

v' postojeca vlasnicka struktura.
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Nakon pronalazenja jednog ili vise preduzeéa koja, na osnovu osnovnih
informacija, odgovaraju zahtevima potencijalnog kupca, pristupa se istrazivanju
kompletne situacije u kojoj se posmatrano preduzece ili preduzeé¢a nalaze. Ova

pazljiva evaluacija preduzeca se realizuje na osnovu:
o uvida u dokumentaciju preduzeca,

razgovora sa vlasnikom, odnosno menadzerom i zaposlenima,

O

O

bankarima koji su obavesteni o poslovanju konkretnog preduzeca i

njegovim dobavljaCima i kupcima, pri ¢emu od velike pomoc¢i mogu biti

o

konsultantske kuce, specijalizovane za evaluaciju preduzeca.

Na bazi navedenog, formira se slika o trenutnom stanju posmatranog
preduzeca i njegovog okruzenja. Vazna informacija u ovom koraku se odnosi na
razlog prodaje preduzeca, od strane postojeceg vlasnika. Problem u dobijanju ove
informacije jeste u Cinjenici da postojeéi vlasnici ¢esto ne Zele da otkriju pravi
razlog prodaje preduzeca, te bi potencijalni kupac trebao da pokusa, da utvrdi

razlog zbog kojeg se preduzecée prodaje. NajceSci razlozi prodaje su:
o bolest ili starost vlasnika;
o zelja vlasnika da se preseli van drzave ili drugi deo drzave;
o odluka da prihvati posao u drugom preduzecu;
o gubitak prava na franSizu;
o neprofitabilnost preduzeca;

o ulazak kompletne industrije, u kojoj se preduzeée nalazi, u fazu zrelosti ili

nedostatak potencijala za rast preduzeca..0*

Prilikom kupovine preduzeca, najbitnija je procena njegove vrednosti.
Nakon zavrSetka evaluacije posmatranog preduzeca, potencijalni kupac treba da
utvrdi njegovu realnu vrednost, Sto nije lak posao, ¢ak i pod najpovoljnijim
okolnostima. Preduzece je potrebno vrednovati po sadasnjoj neto vrednosti svih

sredstava preduzeca, ali i po oCekivanju njegovih buducih zarada.

104Milosevi¢, D., Vujici¢, S., op. cit., str. 99-101.
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Kod vrednovanja materijalnin sredstava koriste se sledeCce metode

procene:
o knjigovodstvena vrednost;
o  vrednost zamene;
o likvidaciona vrednost.1%

Kod vrednovanja nematerijalne imovine, neophodno je sagledati sledece

aspekte:
e konkurenciju;
o trziste;
e bududi razvoj zajednice, u kojoj preduzece posluje;
e oObaveze preduzeca;
e ugovore sa sindikatom;
e cene proizvoda/usluga.

Nakon zavrSetka postupka procenjivanja vrednosti, preduzetnik donosi

odluku, da li ¢e kupiti analizirano preduzece ili ée od te namere odustati.

Ukoliko preduzetnik odluci da kupi preduzece, on preuzima vodenje posla,
pri ¢emu snosi rizik i odgovornost za dalje funkcionisanje preduzeca. Cena po kojoj
Ce se izvrsiti kupoprodaja preduzeca, moze znacajno odstupiti od cene koju je

ponudio prodavac, ali i cene koju je, realizacijom prethodnih koraka, utvrdio kupac.

Formiranje cene se Cesto vrsi na bazi pregovora, izmedu minimalne cene,
za koju je prodavac spreman da proda preduzece i maksimalne cene koju je kupac
spreman da plati. Cesto se de$ava, da kupac kupuje samo imovinu preduzeéa, ne i
preduzece u celini, ¢ime na sebe ne prenosi dugove i obaveze, koje je preduzece

preuzelo na sebe.

105Cerani¢, S. (2012), op. cit.
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Vazan segment kupoprodajnog ugovora, pored cene kosStanja, odnosi se
na uslove placanja. Plaéanje se, u velikom broju sluCajeva, ne izvrSava

jednokratno, ve¢ u odredenom vremenskom periodu.1®

4.6. MODEL FRANSIZINGA

Izraz franSizing potiCe sa anglo-ameri¢kog podrucja, gde se ova vrsta
poslova pojavila i dostigla najintenzivniji razvoj. Poslovanje na bazi franSizinga
proSirilo se iz Amerike i u druge zemlje, ali Sto se ti¢e terminologije, ona je

uglavnom ostala ,americka“.

Privredni subjekti u€esnici u fransizing poslu zasnivaju franSizing odnos na
osnovu franSizing ugovora. Termin franSizing ugovor je nesporan i opste usvojen.
Postoji misljenje da su zacetnici fransizinga bili pivari. Jo§ u osamnaestom veku
engleski i nemacki pivari su sklopili aranzmane sa krémarima, odnosno pivnicama.

Ipak, franSizing u danasnjem smislu reci nastao je u Americi.

Do njegove pojave neposredno su dovele drustvene i ekonomske prilike u
Americi, nagli ekonomski rast, narasle potrebe za razli€itim vrstama proizvoda i

usluga, nedovoljna koli¢ina kapitala i manjak profesionalno obu¢enog osoblja.

Postoji spor oko toga, ko je prvi po¢eo da koristi franSizing. Vecéina smatra
da je to bio Singer Sewing Machine Company, Ciji je osnivac Isac Merritt Singer,
pronalaza¢ Sivace masine, koji je osnovao prvi franSizing sistem 1863. godine.
Singer je uspostavio, tokom americkog gradanskog rata, distribuciju proizvoda
marke Singer, ustupajuéi prava prodaje svojih proizvoda pojedinim sitnim

trgovcima, koji su ,pokrivali“odredene teritorije.

108Milosevi¢, D., Vujici¢, S. op. cit., str. 102-103.
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General Motors je 1883.godine poCeo da koristi franSizing, kao oblik
poslovanja u prodaji goriva i naftnih derivata. Coca-Cola je zakljucila dugorocni
ugovor o franSizingu 1892.godine sa jednom kompanijom iz Bostonom. Ovo je

takode, jedan od prvih ugovora o fransizingu.

Posle ovih prvih poku$aja, u oblasti franSizing poslovanja, dolazi do
njegovog sve brzeg razvoja, koji traje do danas. Period posle drugog svetskog
rata, predstavlja novo poglavlje u istoriji franSizinga. U uslovima visoko razvijene
tehnologije, kombinovane sa dobrim transportnim sistemom i poboljSanim
komunikacijama stvaraju se uslovi za masovnu proizvodnju i distribuciju.

Privrednici su doS$li do zaklju€ka, da je distribucija njihovih proizvoda na
trzistu, kljucni element uspeha. Trgovacka praksa je nasla odgovor na narastajuce
potrebe za proizvodima i uslugama, reSavajuci pri tome organizacione i finansijske
teSkoce, koje su postojale u privredi. ReSenje je nadeno u velikoj ekspanziji

franSizinga, koji je javio u nizu razli€itih privrednih oblasti.

Od prvobitnog oblika, koji se sastojao od isklju€ive prodaje ili vrSenja
usluga, fran8izing, dobijaju¢i nove elemente marketinga, prenosa licence, know-
how-a, obuCavanja, postaje specifican ,sistem“ poslovanja. Ovakvom pravcu

razvoja franSizinga pogodovao je:
o razvoj usluznih delatnosti i

o rastuca potreba manjih samostalnih preduzetnika da pronadu svoje mesto

na trzistu.

Nosioci ovog novog oblika franSizinga poslovanja su osvojili unutrasnje
ameriCko trziste, ali su svoje poslovanje proSsirili i na medunarodno trziste. Jedan
od najpoznatijin primera je Mc Donald’s, a medu nosicocima ovog oblika
poslovanju su i Holiday Inn, Pizza Hut, Coca-Cola, Hertz, Wimpy, Hertz,
Intercontinental. Period od Sezdesetih godina ovog veka do danas, smatra se
ekspanzijom franSizinga u Americi, a iz njene postojbine, franSizing poslovanje se

proSirilo u Evropu, Kanadu, Australiju i Japan.
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1960. godine osniva se Medunarodno udruzenje za fransizing (IFA) Cije Ce

delovanje imati uticaja na razliCite, a pre svih pravne aspekte franSizing poslovanja.
FranS$izing poslovanje je osvojilo razliCite oblasti delatnosti:
v' konfekcije,
v'automobilske industrije,
v" hotelijerstva,
v' brze hrane,

v mehanike i elektronike.107

4.6.1. POJAM FRANSIZINGA

FranSizing je poslovni aranzman u kome vlasnik izvesnog proizvoda,
odnosno usluge, dozvoljava drugima da steknu pravo da distribuiraju proizvod,

odnosno usluge, unutar posebne teritorije.1%8

Medutim, franSizing je istovremeno i struktura i akcija koja prati tu strukturu.
To je distributivna tehnika koja integriSe distributivni sistem ugovorom, umesto
lancem vlasnistva, tj. svojine, kojim se upravlja iz jednog centra. Fransizing
ugovorom se ostvaruje posebna varijanta poslovne integracije, zasnovana na

standardnim uslugama i posebnom nacinu standardizovanja robe.

Davalac franSizinga osposobljava korisnika za, ugovorom utvrdeno,

koriS¢enje njegove poslovne tehnologije i marketinga:
o ustupajuéi mu pravo da se pojavljuje pod njegovim zasti¢éenim imenom,

o da koristi u poslovanju njegove trgovacke i robne Zigove, kao i druge

znakove razlikovanja, prenose¢i mu odreden know-how,

107Spasic, . (1996), Fransizing posao, Institut za uporedno pravo, Beograd str. 18-21.
108 Stefanovié, Z., op. cit., str. 123.
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o dajuci mu sve neophodne instrukcije i
o vrseci kontrolu.
Korisnik fran$izinga naj¢esce:
o ustupa davaocu odgovarajuci procenat ostvarenog prometa ili dobiti,
o ustupa davaocu naknadu za ustupljena prava i znanja i

o Obavezan je da dopusti davaocu vrSenje stalne kontrole nad njegovim

poslovanjem.

FransSizing je specifican nacin finansiranja. Radi se viSe o trgovackom, a ne
finansijskom poslu. U nekim slu€ajevima franSizing je posao o proizvodnji i prodaji.
Ipak, u svim slu€ajevima franSizing poslovi se ti€u finansiranja, pa su zanimljivi sa
finansijske taCke gledista.

U osnovi postoje dve vrste franSizing poslova:

= trgovacki franSizing i

*=  proizvodni fransizing.1%®

Kod trgovackog franSizinga radi se o prometu robe preko maloprodajne
mreze potroSacima na malo. Davaoci trgovackog franSizinga su veliki proizvodaci
ili privredna drustva koja se bave trgovinom na veliko, koja ugovorom prenose na
korisnike fransizinga pravo prodaje njihovih proizvoda, ime i zig robe.

U vezi sa prodajom robe davalac fransizinga prenosi znanja i iskustva na
korisnika franSizinga. Putem franSizinga njegov davalac Siri trziSte preko prodajnog
prostora korisnika i jaCa konkurentsku sposobnost bez vecéih dodatnih investicija.
Davalac franSizinga Cesto ucestvuje u finansiranju korisnika franSizinga davanjem
kredita, zajedni¢kim ulaganjem, kupovinom akcija i sl.

Korisnici trgovackog fransizinga su najéeSce mali preduzetnici koji se bave
trgovinom na malo. Oni vrSe prodaju proizvoda ili daju usluge prema uputstvima
davaoca fransSizinga, pri ¢emu robu prodaju pod firmom i poslovnim znakom
davaoca franSizinga. Povoljnost za korisnika franSizinga €ini to $to on prodaje robu

za koju je trziSte vec istrazeno i obezbedeno.

109Rodi¢, J. (1991), Poslovne finansije i procena vrednosti preduzeca, Ekonomika, Beograd, str.
171.
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Korisnik fransizinga pla¢a davaocu fransizinga nabavnu cenu prodate robe
i izvrSenih usluga, kao i naknadu (najce$¢e do 5% od prodajne cene). Ova
naknada predstavlja cenu koriS¢enja imena i prenosa znanja i iskustva.

Istovremeno, ova naknada za davaoca franSizinga znali uceS¢e u
raspodeli ostvarene zarade.

Proizvodni franSizing pored prodaje obuhvata i pravo na proizvodnju
odredenih proizvoda. Kod ove vrste franSizinga njegovi korisnici proizvode i
prodaju proizvode davaoca franSizinga. Ovim se smanjuju ukupni troSkovi posto se
proizvodnja priblizava mestu prodaje.

Davaoci proizvodnog fransizinga su veliki proizvodaci koji pomaZzu
korisniku fran$izinga u organizaciji proizvodnje. Na korisnike franSizinga prenose
potrebna znanja i iskustva, licencno pravo, zastitni znak proizvoda i sl. Davalac i
korisnik franSizinga se dogovoraju o kapacitetu proizvodnje i kontroli obima
proizvodnje, posto ta proizvodnja predstavlja ,konkurenciju” pri prodaji proizvoda.
Davalac fran$izinga ucestvuje u poetnom finansiranju korisnika.

Korisnici proizvodnog franSizinga su mali preduzetnici koji se bave
proizvodnjom. Oni franSizingom stiCu pravo na proizvodnju i prodaju proizvoda i
usluga. Korisnici fran$izinga saraduju sa davaocima fransizinga pri izboru lokacije
na kojoj ¢e se organizovati proizvodnja, u pripremi investicionog projekta, u izradi
planova proizvodnje i sl. Oni pla¢aju naknadu davaocima franSizinga u fiksnom
iznosu. Njihova prednost je Sto je proizvodnja ve¢ osvojena i trZiste istrazeno, €ime
je rizik ulaganja u dodatne proizvodne kapacitete znatno smanjen.1°

Da bi jedan biznis bio uspe$an, neophodno je puno stvari - trziSte za
proizvod, odnosno uslugu, oprema i alati, adekvatna finansijska sredstva i
najbitnije, ljudi sa odgovarajuéim sposobnostima za obavljanje biznisa, kao i
odgovarajuc¢im poslovnim znanjima. Ukoliko neki od navedenih detalja nedostaje,
Sanse za promasaj su vece, te svako, ko pocinje novi biznis, bez fransize, treba da

ima puno znanja, za opstanak i prosperitet.

10 Cari¢, M., Kulié, M. (2017), Finansijski menadzment, Pravni fakultet za privredu i pravosude,
Novi Sad, str. 145-146.
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Nasuprot tome, sa franSizingom se dobija biznis koji je ve¢ proveren i iza
kojeg stoje profesionalci (franSizori), a njima je stalo da onaj kome daju franSizu
uspe, jer oni dobijaju procenat od prihoda novog biznisa. Samim tim, profitabilnost
franSizora je direktno vezana za uspesSnost kupca franSize. Sa franSizingom je
potreban veci pocetni kapital, jer se franSizoru mora platiti poslovno iskustvo i
proveren proizvod, odnosno usluga.

Zauzvrat, on moze, izmedu ostalog, da postavi ceo novi biznis od pravne
strane do obuke zaposlenih, kao i da pomogne u nabavci oprema i sirovine. Prava
i obaveze obe strane sadrzane su u ugovoru o franSizingu. Mada tu postoje
izvesna ogranienja, vazno je da ¢e profit, koji se stvara, zavisiti uglavhom od
kupca franSize, jer je drugo sve ve¢ provereno i uhodano.

Najvaznija obaveza davaoca franSize je da na primaoca prenese licencu
sa svojim zasti¢enim pravima (Zigovima, know-how i sl.). Ugovor je pismen i to
obi¢no standardni, koji izdaje davalac franSize i koji mu omogucava da i pravno
obezedi svoju superiornu ekonomsku nadmo¢, u odnosu na primaoca, a zakljuuje
se na duzi vremenski period i u interesu je obe strane.

Davalac franSize se obavezuje da ¢e obuciti zaposlene primaoce franSize,
a primalac da ¢e prodati robu ili usluge pod uslovima koje odredi davalac. Davalac
— franSizor je po pravilu, ovla§¢en da obavlja kontrolu poslovanja koja obuhvata, ne

samo kontrolu proizvoda i usluga, vec i kontrolu poslovanja.

Primalac franSizinga ima obavezu da davaocu plati naknadu, koja se
obi¢no daje prilikom zaklju€enja ugovora, kao i za vreme trajanja ugovora u vidu

procenta od prihoda, postignutog poslovanjem ili uslugama davaoca franSizinga.

Ugovori o franSizingu veoma Cesto sadrze restriktivne klauzule koje mogu
teSko da pogadaju primaoca franSizinga, te se nizom ekonomskih propisa Cesto
Stiti slabija ugovorna strana, odnosno korisnik franSizinga. Ipak, poslovna ideja u
okviru franSizinga ¢e imati ve¢u Sansu, ako se razvije nesto jedinstveno, sto klijenti

ne mogu da dobiju na nekom drugom mestu.*!

HStankovi¢, F., Vukmirovié, N., op. cit., str. 120-122.
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3.7.3. PREDNOSTI FRANSIZINGA

FranSizam je koristan za franSizera, ali i za franSizanta. FranSizeru

omogucava brzi rast preduzeca i lokacije Sirenja.

Dobijajuci franSizu i sve §to nju prati, franSizant se identifikuje sa ugledom

koji Zig asocira, te od prvog dana ima klijentelu koja ¢e se vremenom prosSirivati.

U delotvornost treba ubediti i buduceg franSizanta, na nacin da uloZi svoj
kapital i svoj rad, kao i da ¢e mu trajna saradnja sa franSizerom doneti profit.

FranSizant i franSizer su medusobno finansijski i pravno nezavisni preduzetnici.

Fransizing sistem podrzava i doprinosi razvoju MSP i tzv. srednjoj poslovnoj
klasi. On pomazZe kompanijama da se odupru zahtevima trzista, koji su nametnuti

od strane velikih i jakih u¢esnika-igraca.1?

Osnovna prednost franSizing poslovanja, za davaoca franSizinga, ima pre
svega finansijski karakter. Naime, otvaranje svake poslovne fran$izing jedinice,
omoguceno je koriS¢enjem kapitala korisnika fransizinga. Shodno tome, davalac
franSizinga, bez ulazenja u velike investicije, koje bi bile neophodno da se radi o
sopstvenim filijalama, 8&iri mrezu proizvodnih, odnosno usluznih mesta, $to
istovremeno dovodi do povec¢anja obima prometa, a samim tim i do povecanja

dobiti i za davaoca.

Pored uvecCavanja dobiti, koje ne iziskuje velika sopstvena ulaganja,
pojavljuje se i pitanje rizika poslovanja. Bez obzira $to mu poslovni uspeh korisnika
pogoduje u finansijskom i u poslovhom pogledu, poslovni neuspeh korisnika nema
direktnih posledica po davaoca i njegovo poslovanje. Ukoliko korisnik fransSizinga
nije uspeo, fransizing posao se ,vra¢a“ davaocu i to po snizenoj ceni, te on moze
da otpo¢ne posao ponovo sam, a moze ustupiti fransizing ,paket* drugom korisniku

franSizinga, na istoj lokaciji.

112Radenkovi¢ Joci¢, D. (2002), FranSizing — uspe$an oblik ekonomske efikasnosti preduzeca,
Facta universitatis - series: Economics and Organization, vol. 1, br. 10, str. 47.
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Druga velika prednost franSizing poslovanja za davaoca vezana je za
problem kadrova. Investicije vezane za kadrove, njihovo angazovanje i
osposobljavanje, znatno su manje kod franSizing poslovanja, nego $to je to slucaj
kod spostvenih filijala. U tom pogledu, korisnik franSizinga angazuje kadrove
sposobne i struCne za obavljanje poslova. Pravo i obaveza davaoca moze biti
samo njihova eventualna obuka, kao i stalni nadzor nad njihovim radom, kao jedna

od osnovnih pretpostavki delovanja poslovnog sistema.

Sve prednosti franSizing sistema za davaoca, kao Sto su ekspanzija
poslovanja, racionalizacija ulaganja, smanjivanje troSkova, anuliranje ili
smanjivanje rizika, veéa konkurentnost, poboljSavanje ugleda sistema, stoje u
neposrednoj i posrednoj vezi sa ova dva izvora prednosti — finansijskim i

kadrovskim.

S obzirom na cCinjenicu da korisnik fransizinga deluje u okviru poslovnog
sistema davaoca, ali zadrzavajuci svoju samostalnost, moguce je i deSava se u
praksi, da on stekne uverenje da mu davalac fran$izinga, kao i njegov sistem, nisu

viSe potrebni.

Ukoliko nema medusobnog poverenja i saradnje, te ukoliko korisnik u
svom poslovanju odstupa od metoda davaoca, ne postuje njegova uputstva, ne
poStuje i ne primenjuje njegove standarde, moze doc¢i do naruSavanja ugleda

davaoca, odnosno do ugroZavanja celokupnog sistema koji je stvorio davalac.

Bez obzira na sve pomenute prednosti koje za davaoca ima ustupanje
franSizinga korisnicima, ono uvek u sebi sadrzi i dozu rizika, jer njegovo ime,
odnosno sistem poslovanja, mogu biti kompromitovani ili ozbiljno ugrozeni

poslovanjem korisnika.

Ova mogucénost da korisnik fran$izinga, pozivaju¢i se na samostalnost u
poslovanju, ne postuje, pa i zloupotrebljava ustupljena mu prava, znanja i metode
poslovanja, dovodeci tako u pitanje reputaciju davaoca franSizinga odnosno njegov
sistem, predstavlja najnepovoljniji aspekt franSizing poslovanja po davaoca

franSizinga, odnosno jedan od najvecih rizika za njega.
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U pogledu nedostataka sredstava, korisnik ipak mora raspolagati odredenim
iznosom kapitala, da bi poslovao u okviru fransizing sistema, jer je on samostalan
subjekat. Svakako, neophodni iznos je maniji, nego da on otpoc€inje samostalnu
delatnost na trZistu. Osim toga, kao deo davaoCevog sistema, korisnik uziva daleko
vecCe kreditno poverenje kod banaka i drugih finansijskih ustanova. Ulaskom u

sistem, korisnik uZiva prednosti ,poznatog“‘imena i poslovnog renomea davaoca.

Svi rizici poslovanja, pocetni, ali i rizici koji stalno postoje, znatho se
smanjuju, buduci da davalac franSizinga ima ve¢ veliko iskustvo, koje se sa svakim
novim korisnikom koji ulazi u sistem, joS i povecava. TroSkovi poslovanja se
racionalizuju, odnosno smanjuju, jer neke troSkove, poput troSkova marketinga,
obavljanja nekih organizacionih, servisnih i sli¢nih poslova, umesto korisnika,

obavlja davalac.

Korisnik franSizinga, samostalan je u obavljanju svog fransSizing posla i to
ga motiviSe da postize sve bolje rezultate, ¢ime ostvaruje korist za sebe, ali i

doprinosi pposlovaniju i reputaciji sistema, kao celine.

Osnovni i najbitniji negativni aspekt fransizing poslovanja je postojanje
ugovorne neravnopravnosti strana u poslu, koja je opet posledica ekonomske
neravnopravnosti, odnosno dominantnog polozaja davaoca franSizinga. Ova
neravnopravnost ogleda se u fazi zaklju€ivanja posla, ali i tokom ¢itavog trajanja
ugovora, pri ¢emu se ovo pitanje manifestuje kroz ovlaséenja kontrole, nadzora,

davanja instrukcija i uputstava korisnicima fransizinga.

Odredeni stepen kontrole i nadzora je svakako neophodan, medutim, on
moze pre¢i u ograniCavanje poslovne samostalnosti korisnika, u nametanju
odredene poslovne politike, stvaranje hijerarhije i subordinacije, koje su
karakteristicne za sopstvene filijale, a ne za samostalne poslovne subjekte u

sastavu odredenog sistema.!3

1138pasic, I., op. cit, str. 26-29.
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4.6.2. VRSTE UGOVORA O FRANSIZI

Ugovorima o franSizingu uspostavlja se svojevrsna specijalizacija i podela
rada i to u podrucju prometa robe i delatnosti usluga, u poslovima distribucije,

marketinga i strategija osvajanja trzista.

U teoriji i praksi preovladava stav da se fran$izing javlja u dva osnovna vida
i to kao:
o prometni franSizing i
o proizvodni fransizing.

Prometni, koji se Cesto zove i poslovni franSizing, odnosi se na prodaju
robe preko maloprodajne mreze krajnjim potrosacima. Davalav fransizinga je veliki
proizvodac te robe ili veletrgovinsko preduzece, a korisnik fransizinga su trgovci na
malo. Ugovorom o franSizingu, davalac franSizinga prenosi korisniku fransSizinga,

pravo isklju€ive prodaje robe davaoca franSizinga na trziStu korisnika franSizinga,

pri ¢emu koristi ime i Zig te robe.

Za razliku od prometnog, proizvodni fransizing, koji se ¢&esto zove
industrijski, obuhvata pored prava na prodaju proizvoda davaoca i pravo na
proizvodnju tog proizvoda od strane korisnika fransSizinga. Time se proizvodnja
proizvoda priblizava mestu prodaje, Sto bitno smanjuje troSkove transporta i

proizvod ¢ini konkurentnijim, jer cenu ne terete transportni troskovi.'4
Kao davalac franSizinga moZze nastupiti:
v proizvodag,
v veletrgovac,
v' malotrgovac,

v’ usluzna agencija.

114Rodi¢, J., op.cit., str. 170 — 172.
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Partnerstvo je mnogo Ceséi oblik poslovne organizacije, nasuprot Cistom
vlasnistvu. Najveci deo poslovanja je organizovan u obliku inkorporirane kompanije

ili korporacije.

Davalac franSizinga usluznih delatnosti moze istovremeno biti dobavljac,
uvoznik i proizvoda¢ opreme, hrane ili sirovina i drugih proizvoda koje su u vezi sa

obavljanjem odredene usluzne delatnosti.
Kao primalac franSizinga moZe poslovati veliki broj samostalnih:
v veletrgovaca,
v" malotrgovaca,
v’ usluznih i
v proizvodnih poslovnica.

Primalac franSizinga je pravno ili fizicko lice sa svojstvom samostalnog
trgovca, koji stiCe pravo davanja ponuda, prodaje robe koju proizvodi ili distribuira
davalac franSize ili obavlja usluge koje organizuje, ustanovljava i usmerava

davalac franSize.

Primalac franSize je pravno samostalno trgovacko drustvo ili trgovac,
pojedinac koji se ugovorom o fransizingu obavezuje da ¢e trajno prodavati robu ili
davati usluge koje je proizveo, odnosno razvio davalac franSize i u skladu s
ugovorom Kkoristiti ustupljena isklju€iva prava upotrebe know-how, zZiga i usluge uz
naknadu. U zavisnosti od paketa usluga koje ¢ine predmet fran$izinga, razlikuju se

nekoliko vrsta frasinzinga usluga.

Kod distributivhog fransizinga, davalac daje korisniku pravo i nalaze mu
duznosti da distribuira tacno odredene proizvode ili usluge uz koriséenje njegovog
naziva, robne marke i opreme, robe, kao i ostalih zasti¢enih prava i uz koris¢enje

njegovih marketinskih organizacionih programa.

Davalac daje pravo primaocu - pojedincu ili kompaniji, da obavlja posao na
isti nacin, na odredenoj lokaciji, za odredeni period. Ova vrsta franSizinga ima za

cilj plasman robe krajnjem korisniku.
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Izmedu davaoca franSizinga i njihovih prodavaca, primaoca franSizinga
postoji prili¢no visok stepen meduzavisnosti. Najbolji primer ovog tipa su dilerske

mreze nekretnina.

Uniformni franSizing podrazumeva da davalac franSizinga odobrava
poslovnu uniformnost, tj. jednoobraznost u poslovanju, na taj nacin da korisniku
franSizinga prenosi celokupan uniformni sistem poslovanja i zastitni znak. Primalac
franSizinga prodaje robu ili vrSi usluge po uputstvima davaoca franSizinga, pod
poslovnim imenom i poslovnim znakom davaoca franSizinga, s tim Sto se svi
uCesnici u sistemu franSizinga javljaju kao jedinstvena celina u odnosu na tre¢a

lica.

Ovaj oblik fransSizinga koristi se u mnogim oblastima privrede, kao $to su

prodaja automobila, pi¢a, benzina ili vrSenje nekih svakodnevnih usluga.

Know-how fran8izing podrazumeva sukcesivnu isporuku robe, plasman
takve robe, prenosenje znanja i iskustva (know-how) u poslovanju i ostalih oblika
saradnje izmedu zainteresovanih partnera. Davalac fransizinga se obavezuje da ¢e
vrsiti:

o sukcesivnu isporuku robe i pruzati odredene usluge,

o preneti svoje znanje i iskustvo (know-how) u poslovanju na primaoca
franSizinga, a ovaj se sa svoje strane obavezuje da ¢e za to platiti odredenu

naknadu.

Regionalni franSizing postoji kada je pojedincu dato pravo da pokriva
odredenu teritoriju prodajuéi na toj teritoriji franSize u ime davaoca franSize i

locirajuéi mesta za uspostavljanje fransizinih prodajnih mesta.

Generalni ili master fransSizing je vrsta medunarodnog fransizinga. To je
ugovor kojim davalac franSizinga prenosi prava iz fransizinga na domace lice koje

Ce se, potom pojaviti kao davalac franSizinga domacim korisnicima.

Medunarodni master franSizing je shodno tome, ugovor kod koga davalac
master franSizinga ustupa saugovaracu u stranoj zemlji ekskluzivno pravo da na
odredenoj teritoriji i za odredeno vreme obavlja franSizing poslovanje, ali i da ovo

pravo ustupa drugim licima.
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Tako, na osnovu ovog ugovora nastaju podfran$izing ugovori. lako su
sadrzina i uslovi koris¢enja franSizinga dati u master ugovoru, izmedu davaoca
master sporazuma i korisnika franSizinga iz podfranSizing ugovora ne postoji
direktna ugovorna veza.'1®

S tim u vezi, franSizing, kao metod ugovorne kooperacije, omogucava
davaocu franSize da ustupanjem franSize i minimalnim investiconim ulaganjima
ude na ciljano trziste i na taj nacin proSiri svoje poslovanje, pri ¢emi davalac
franSize koristi resurse primaoca fransSize:

= finansijske;
= personalne;
= poznavanje trziSnih pravila ciljanog trzista.

Koriste¢i se resursima primaoca franSize, davalac franSize ostvaruje
minimiziranje investicionih troSkova i postojanje minimalnih investicionih rizika.

Ekonomsku srz ugovora o fransizingu, €ine tri osnovna finansijska aspekta:
= cena ulaska primaoca franSize u franSizing mrezu i uspostavljanje poslovanja;

= kontinualni troSak clanstva u franSizing mrezi i snabdevanja davaoCevom

robom ili uslugama;
= sporazum o reklami koje sklapa fransizing mreza.

Primalac franSize prilikom zaklju¢enja i tokom trajanja ugovornog odnosa
davaocu franSize placa naknadu, i to:

® inicijalnu naknadu;
= kontinulalnu naknadu;
= advertajzing naknadu.

Inicijalna franSizna naknada je naknada koju primalac franSize, davaocu
franSize, placa u trenutku zakljuCenja ugovora i predstavlja ,cenu — pristupnicu®
ulaska u franSizing mrezu.

115Knezevié, M., Spalevi¢, Z. (2011), Fran$izing usluga, Pravni fakultet, Institut za pravne i
drustvene nauke, Kragujevac, str. 99-115.
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Inicijalna naknada je jednokratna, placa se po otpocinjanju ugovornog
odnosa i ne predstavlja glavni tj. kontinuirani izvor prihoda davaoca fransize tokom

trajanja ugovornog odnosa.

Od svih tipova naknada, medu kompanijama davaocima fransiza, inicijalna
naknada najviSe varira, moze se kretati od nekoliko hiljada do preko 100.000
ameriCkih dolara, a sve u zavisnosti od industrije u kojoj posluje fransSiza. Ipak,
praksa je pokazala da se naj¢eSc¢e pristupa zaklju€enju onih ugovora gde prosecna

inicijalna franSizna naknada iznosi izmedu 20.000 i 35.000 $.

Kod kontinualne franSizne naknade primalac franSize je u obavezi da
davaocu franSize, tokom trajanja ugovornog odnosa, placa ugovorom predvidenu
kontinualnu franSiznu naknadu. Za razliku od inicijalne franSizne naknade koja je
jednokratna, kontinualna franSizna naknada trajnog je karaktera. NajceSCe se
napla¢uje na mese¢nom nivou, s tim da nije nepoznata ni praksa pla¢anja na

nedeljnom nivou.
Kontinualna franSizna naknada u sebi obuhvata naknadu za:
e Kkoris¢enje brenda;
e vizuelnog identiteta;
e pratecCe podrske;
e know-how-a davaoca franSize.

Advertajzing franSizna naknada podrazumeva da je primalac franSize u
obavezi, da tokom trajanja ugovornog odnosa, davaocu franSize, za pruzene
usluge iz oblasti advertajzing poslovanja, plaéa ugovorom odredenu naknadu.
Osnov placanja advertajzing naknade predstavlja pruzanje advertajzing usluga od

strane davaoca fransSize, tj. pruzanje usluga iz oblasti marketin§kog poslovanja.
Pruzanje usluga iz oblasti marketin§kog poslovanja odnosi se na:

o tehni€ko-organizacione slozene poslove koji za rezultat imaju unapredenje

prodaje robe i

o pruzanje usluga.
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Uslov za uspesno marketinSko poslovanje zahteva iskustvo i organizacione

sposobnosti koje primalac fransize naj¢eSée ne poseduje.

Nepostojanje potrebnog know-how-a iz oblasti marketinga na strani
primaoca franSize i potreba davaoca franSize koji poseduje marketinski know-how,
radi ostvarivanja prihoda i Sto boljeg poziocioniranja na ciljanom trzZistu,

predstavljaju inicijalne razloge za pruzanje navedene usluge.1®

FranSizni nacin poslovanja je najrasprostranjeniji u SAD, koje se mogu
smatrati ,kolevkom® franSizinga. Kroz istrazivanje trziste SAD, dolazi se do
zakljuCka da je u prvoj polovini 2015. godine porastao broj zaposlenih u ovom
sektoru sa 25000 na 33300.

Zaposlenost u prodavnicama hrane, u poslovhom servisima, smestajima i
nekretninama uvek su sa sli€nim kretanjima. Naime, na pocetku posmatranog
perioda vrednosti su uglavom od -1000 do +3500 uz blage oscilacije, kako tokom

perioda tako u zavr$noj fazi, tacnije u julu, Sto je i predstavljeno na grafikonu 2.1/

Grafikon 3. FranSizna statistika u SAD
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Izvor: Kovadevié, str. 101.

16Miljkovi¢, S. (2016), O vrstama franSiznih naknada, Zbornik radova Pravnog fakulteta u Niu, vol.
55, br. 72, str. 217-231.

H7Kovacevi¢, M., Injac, M. (2016), Komparativha analiza fran$izinga na medunarodnim trzistima,
Ekonomija: teorija i praksa, vol. 9, br. 3, str. 89-105.
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4.6.3.FRANSIZING U SRBIJI

U Srbiji, u poredenju sa drugim zemljama u tranziciji, ima manji broj
inostranih i domacih fran8iznih mreza, jer je franSizing, kao poslovni model, jos
uvek u razvoju. Medutim, ono $to je moguce zapaziti je da se broj franSiza, iz

godine u godinu, postepeno povecava.''®

Slestveno tome, 2009.godine osnhovano je Srpsko uduZenje za razvoj
franSizinga (SURF), kao nevladino, nestranacko i neprofitho udruzenje koje
promovise franSizno poslovanje u Srbiji. Noviji trendovi pokazuju da su u Srbiju
usla najpoznatija franSizing preduzeca, kao Sto su: Zara, Mango, Springfild,

Time-Out, Accessor i dr.

Danas je u Srbiji zaposleno oko 10 000 ljudi koji rade u franSiznom modelu
poslovanja, §to je nizak broj, ali se i tu se dogodila tendencija rasta u 2014.godini i

prema izvestajima o fransizingu u Srbiji, bilo je zastupljeno 164 sistema:
o 110 stranih sistema i
o 54 domaca.

Od pomenutog broja, 111 sistema svoje poslovanje ostvaruje u trgovini,

a 53 dini usluzna delatnost.

U grafikonu 4. prikazani su sistemi, pri ¢emu se istiCu strani sistemi, a
primecCuje se i znacCajan rast domacih franSizing sistema. Ipal, trgovacki sistemi

dominiraju nad usluznim kod domacih, a posebno stranih sistema.

U sladu s tim, franSizing je lakSe implementirati u distribuciju proizvoda, a

ono $to je pozitivno je broj usluga stranog porekla.

18gtefanovié, S., Stankovi¢, M. (2013), Komparativna analiza razvoja fransizinga u Srbiji i svetu,
Marketing, vol. 44, br. 2, str. 126
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Uocljivo je da trziSte ima potencijal za usluzne sisteme stranih trzista,
posebno u uslovima kada su ekonomske situacije loSije, a sa ekonomskim

razvojem, moze se ocekivati dodatni rast broja pomenutih sistema.*®

Grafikon 4. Sistemi davaoca franSize u Srbiji i odnos trgovine i usluga u Srbiji
2014. godine

domaci;
54;33% 4
trgovina; trgovina;

30;56% 81;74%

strani; 110;
67%

usluge; 53;
32%

usluge; 24; usluge; 29;
44% 26%

Domaci i strani

trgovina;
111;68%

Izvor: Kovacevié, str. 92

Fransizing je razvijen i prepoznat kao jak agregat privrednog razvoja. lako
se ovakav vid poslovanja postepeno razvija i u Srbiji, svest o prednostima
franSiznog poslovanja i dalje nije na odgovaraju¢em nivou, na kom bi trebao biti.
Vedi procenat franSiznih koncepata je na strani inostranih brendova. Danas, u
Srbiji dominiraju franSizni koncepti u okviru usluznih delatnosti i trgovinske

delatnosti.120

Svakako se moze reCi da franSizing posao, kao svojevsrtan vid poslovne
kooperacije, ima veliki znacaj u savremenoj privredi i to kako za privrednike, koji

ve¢ imaju uspedno razraden sistem poslovanja, a svoj ekonomski interes vide u

119 Kovadevi¢, M., Injac, M. (2016), Komparativna analiza fransizinga na medunarodnim trzistima,
Ekonomija: teorija i praksa, vol. 9, br. 3, str. 92.

120Munitlak Ivanovié, O. (2014), Savremene poslovne transakcije u medunarodnoj trgovini —
Fransizing, Ekonomski pogledi, vol. 16, br. 3, str. 122.

124



Sirenju putem franSizinga, tako i za one prvenstveno ,manje“ privrednike koji ne
mogu dovoljno uspedno, samostalno, da nastupaju na trziStu, ve¢ im je za to
potrebno ime, metodi, tehnologija, stru¢na pomo¢ razradene firme, drugim re€ima,

nastupanje ,u okviru njenog sistema.”

S obzirom da je kod franSizinga, kao i kod vecline ugovora poslovnog
prava, neravnoteza u ekonomskoj snazi ugovornih partnera uocljiva, jasno je da
dominiraju¢a strana u ugovoru, davalac fransizinga, mozZe zloupotrebljavati svoj
povoljniji polozaj. Da se to ne bi deSavalo, vazno je da se prilikom zaklju€ivanja
ugovora prava i obaveze stranaka dobro prouce i veoma jasno preciziraju. Isti je
slu€aj i sa potencijalnom odgovorno$¢u i moguénoséu raskida ugovora. Ipak,
najvaznije je brinuti o ekonomskoj neravnopravnosti ugovornih partnera i Stititi

slabiju ugovornu stranu.?!

4.7. INTEGRATIVNI MODELI POSLOVANJA

Modeli, koji se prvi put javljaju 70-tih godina i Kkoji su bili usmereni da
celovito sagledaju organizaciju, odnosno preduzeée, nazivaju se integrativni
modeli. Ovi modeli nastoje da ukazu na klju¢ne tacke preduzeca, otkrivaju njene

kritiche domene, koji omogucavaju:
» razlikovanje medu preduzecima;
= poredenje medu njima,
= zaklju€ivanje o najboljoj praksi;
= uvodenje promena u kriti€énim domenima, kojima se ostvaruje reinZenjering
organizacije, strategijski razvoj i sustinska tradicija.
Postoji veliki broj razli€itih pristupa i modela koji na integralan nacin

sagledavaju organizaciju kao celovit entitet uz oslonac na kljuéne dimenzije.

1218pasic, |., op. cit., str. 205-206.
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4.7.1.

U pogledu integrativnih modela, posebno se izdvajaju 3 modela:
model ,7-S*
integrativni model poslovanja (Business Integration Model - BIM);

deskriptivni reinzenjering model.1?2

Model ,,7-S*

Model ,7-S% razvijen krajem 70-tih godina, naziva se MekKinzijevim

modelom ,7-S“. U ovom modelu se daje okvir od sedam svojevrsnih varijabli, koje

Su u interakciji i koje su okosnica procesa upravljanja promenama. Model je stekao

naziv prema varijablama, €ija imena pocinju slovom ,S*

Strukture (struktura);

Strategy (strategija);

Systems (sistemi);

Style (stil);

Staff (kadrovi);

Skills (vestine);

Shared Values (zajednicke vrednosti - kultura).

Odrzavanjem medusobnog balansa izmedu varijabli ,7-S*, menadzer

pokazuje koliko je uspeSan u svom poslu. Svaka od varijabli je karakteristiCna po

svojoj sustini, ali i mestu, ulozi i znaenju u procesu upravljanja promenama, s tim u

vezi:

122Pravdi¢, P. (2010), MenadzZment, kvalitet i procesi kod preduze¢a u danasnjem svetu, Zbornik
abstrakata, Masinski fakultet: Centar za kvalitet, Kragujevac.
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v/ Struktura organizacije je konsekvencija organizovanja, te je znacajno
napomenuti da, u stvarnom Zivotu, egzistiraju, tzv. formalna i neformalna
organizaciona struktura. Formalna organizaciona struktura je produkt
planskog osmiSljavanja organizacije i takve organizacije manifestuju
nefleksibilnost u reakciji na promene iz okruzenja. Ove druge, tj.
neformalne, uzrokovane su spontanoScu procesa i aktivnosti i kao takve,
stvaraju uslove za naglasenu fleksibilnost prema promenama iz okruzenja i

karakteristiCne su za uspesSne organizacije;

v’ Strategija je prethodnica strukturi i za nju je istrazivanjem zaklju¢eno, u ,7-
S modelu, da je formulisanje strategije manji problem od njene primene u
stvarnosti. Poslovne strategije u uspesnim organizacijama su njihov kvalitet,

jer dobro znaju svoje prednosti, slabosti i potencijale;

v' Sistemi, u ovom modelu, podrazumevaju razne procedure, koje pomazu
ukupno delovanje i opstanak organizacije, ali obuhvataju i druge sisteme,
poput budzZetiranja kapitala, obuka, budzZetskih sistema i sl. Pitanje
koleracije sistema i strategije je naroCito znacCajno, jer je Cesta pojava da
sistemi dominiraju nad utvrdenim startegijama, $to je nedopustivo i u
primeni strategije se moraju preduzimati adekvatne mere i postupci, da se
eliminiSe navedena pojava. Karakteristicno je za sisteme da se svaka
promena u njima reflektuje na ukupni volumen organizacionih rezultata. 1z
svega proizilazi, da sistemi ostvaruju svoju ulogu i zadatke pomazuci

kvalitetnoj realizaciji strategije;

v Stil podrazumeva prepoznatljiv nac¢in ukupnog delovanja ,top“ menadzera u
procesu menadzmenta raspolozivim resursima organizacije. Bitna
karakteristika najboljih organizacija je Ccinjenica da imaju vrhunske
menadzere koji, u odnosu sa zaposlenim, podstrekavaju, razvijaju i stimuliSu
pobednicko ponasanje i akcije svakog pojedinca u organizaciji, prema poslu
koji treba realizovati. To znacCi da je interesovanje menadzera fokusirano na,

uglavnom, dva elementa: interesovanje za ljude i za proizvodnju;

v' Zaposleni — kadrovi je resurs, naroCito u najboljim organizacijama, koji

zahteva angazovano delovanje menadzmenta (edukacija, razvoj novih
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kadrova, davanje mogucénosti za napredovanje i sl.), koriScenjem sopstvenih
ili angazovanih stru¢njaka spolja. To je resurs koji nije ograni¢en i moguce

je da se razvija neogranic¢eno;

v" Vestine su ona znanja i sposobnosti koje omoguc¢avaju da organizacije vrse
razne aktivnosti bolje od drugih i tako stiCu reputaciju najboljeg u konkretnim
poslovima, $to im omogucéava sticanje konkurentske prednosti u odnosu na

konkurenciju;

v' Kultura — zajedniCke vrednosti podrazumeva pristupe i ideje, vrednosti i
stremljenja, koji nisu zavedeni i protokolisani kao specificna kultura
organizacije i iza kojih postoji neki zajednicki cilj, koji organizaciju Cini
homogenijom.123
Model ,7-S” je Cesto citiran kao osnov za razlikovanje i uporednu analizu

menadZmenta japanskih i americkih firmi. Ameri¢ke firme pribegavaju promenama
i domenu tri S, nazvanim tvrdim (hard) elementima: strukture, strategije i sistema,
kada stvari krenu nezeljenim tokom. Medutim, ostala Cetiri S, nazvanim meki
(soft): stil, kadrovi, vestine i zajedniCke vrednosti, oblikuju organizacionu kulturu i
probijaju se medu centralne uticajne faktore u organizaciji. Japanski stil

menadzmenta prioritet daje upravo, elementima kulture i klime u organizaciji.

Najvaznije je da u svim situacijama, organizaciona struktura treba da sledi
strategiju rasta koju realizuje organizacija i da nove strategije zahtevaju, tokom

primene, obaveznu analizu i sagledavanje aktuelnosti organizacione strukture.

123Drobac, M. (2009), Strategijski menadZment, Fakultet za pravne i poslovne studije: Prometej,
Novi Sad, str. 132-136.
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Slika 5. Model ,7-S*

structure

"\/

Strategy 5'|r'!.|_r'r'r|1_.

Shared
Valuag
Skills .

Izvor: https://research-methodology.net/ (preuzeto: 28.04.2019).

4.7.2. INTEGRATIVNI MODEL POSLOVANJA

Integrativni model poslovanja (Business Integration Model - BIM), kao

kljuéne domene organizacije navodi:

= gstrategiju - podrazumeva definisanje konkurentske, trziSne strategije,

poslovne, organizacione i tehnoloSke strategije;

= Jjude - podrazumevaju sve formalne organizacione strukture, strukturu i

sadrzaj poslova, upravljanje kadrovima, rukovodenije i stil, odlucivanje i kulturu;

= tehnologiju - odnosi se na komunikacije i mreze, ekspertne sisteme,

uvodenje informacionih tehnologija;
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= poslovne procese - podrazumevaju kljuéne definicije procesa, definisanje

izlaza, tokova rada, mera uspesnosti u ostvarivanju osnovnih perfomansi.?*

Integrativni model poslovanja, zasnovan na cetiri kljuCna aspekta u
organizaciji, izgraden je na principima konzistentne i ostvarljive organizacione
promene. Pri tome se u domenu strategije nastoji uspostaviti strateSka vizija

okrenuta ka trzistu i potroSacima, radi ostvarivanja dugoro¢nog uspeha preduzeca.

U domenu elementa modela ljudi, tezi se da se oni organizuju, motiviSu i
osposobe za uspeh. U domenu elementa tehnologije, nastoji se da se primeni
odgovarajuca tehnologija, koja ¢e u svim domenima delovanja organizacije pruZiti
podrsku ostvarenju postavljenih zadataka, dok u domenu elementa poslovnih
procesa, tezi se ponovnom preispitivanju osnovnih poslovnih podrucja, kako bi se

ostvarila Sto veéa efektivnost i efikasnost svih resursa.

4.7.3. DESKRIPTIVNI MODEL POSLOVANJA

Deskriptivni model poslovanja se zasniva na sledec¢im klju¢nim elementima:
e kultura;
e procesi;
e struktura;
e tehnologija.

Kultura obuhvata zajednicke vrednosti, iskustva i cilieve koji dominiraju u
organizaciji tokom vremena i kojima se definiSe stav, u odnosu na eksterno
okruzenje i reSavaju problemi interne organizacije. Procesi obuhvataju sled

aktivnosti koji ispunjavaju potrebe internih i eksternih korisnika.

24Pravdi¢, P., op. cit.
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Struktura moze da pomogne ili osujeti nuznu komunikaciju, znanje, transfer
znanja i kontakte sa kupcima, jer se njom definiSu komunikacije unutar
organizacije, kao i odgovornosti i poverenje koje se ukazuje pojedincima tj.
kolektivu. Tehnologija ima kriti€nu ulogu u nastanku, transferu i upravljanju

informacijama.t?®

4.7.4. MODEL INOVATIVNE ORGANIZACIJE

Osnovni i opsti interes svake organizacije, odnosno preduzeca je da
opstaje ili da ne propadne i da u odnosu na ostale, ostvaruje dinamicni rast i
razvoj. U savremenim uslovima stalnih, mnogobrojnih i raznovrsnih promena i

ostre konkurencije, opstajanje nije jednostavan i lak zadatak.1?®

Da bi odgovorile izazovu opstanka, savremene organizacije moraju da
prilagodavaju svoje ciljeve, strategiju i organizacionu strukturu, promenama u
internom i eksternom smislu. U promenljivoj i dinami¢noj sredini, nije jednostavno
definisati sve strategijske opcije, te se izbor odredene strategije naj¢eS¢e odnosi
na adekvatno pozicioniranje preduzec¢a u odredenoj grani, tako da uz koris¢enje

konkurentskih prednosti, u poslovnom podrucju, preduzece posluje profitabilno.

Izabrana strategija trebalo bi da bude konzistentna sa vizijom i ciljevima
preduzeca, organizacionom strukturom, raspolozivim resursima, kao i sa sredinom
u kojoj preduzecée obavlja svoju poslovnu i Siru drustvenu misiju. Dobro odabrana
strategija treba da omoguci uspeSno koriS¢enje i razvijanje potencijala

preduzeca.t?’

Preduzeca koja imaju funkciju strategijskog menadZzmenta u stanju su da
analiziraju svoju buducénost, a njihovi menadzZeri su u stanju da unapred
prepoznaju nadolazece izazove, pa su samim tim mnogo bolje pripremljeni da

reaguju na njih.

1251 pid.

128Puri¢, Z., op. cit., str. 51-52.

127Mici¢, R., Jovovi¢, M. (2009), Strategija preduzeca i organizaciona struktura, Ekonomski pogledi,
br. 2, str. 59.
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U tom smislu, preduzeca igraju znaCajnu ulogu, kao izvor preduzetnickih
vestina, inovacije i kao generator novih radnih mesta. Strategijski menadzment je

od vitalnog znacaja za dugoro¢nu konkurentnost ovih organizacija.'?®

S tim u vezi, osnova konkurentske prednosti savremenog preduzeca jeste
njegova sposobnost da inovira. Inovacije su potrebne svakom preduzecu, bez
obzira na njegovu veli€inu. Ipak, veéu inovacionu sposobnost imaju manji privredni

subjekti, odnosno MSP u odnosu na velike sisteme, jer su spremnija za:
o brzu primenu inovacija nove tehnologije i
o zaposljavanje stru¢nih kadrova.

Takode, ona su fleksibilnija za promene koje dolaze sa trzista ili od nove

tehnologije, $to je podsticano razvojem njihove inovativne aktivnosti.12

Stvaranje novih proizvoda i usluga, procesa ili modela marketinga, samo
su neki od modela inovativnosti. Inovacije, kao i znanje koje ih omogucava su
najvazniji izvor trziSnog uspeha i konkurentske prednosti. Ne samo da su kljuéni
faktor rasta i razvoja savremenih preduzeéa, nego su u mnogim industrijski
razvijenim zemljama i glavna pokretacka snaga razvoja ekonomije. Inovacije su
neiscrpan izvor, koji utiCe na povecanje vrednosti za kupce ili na smanjenje

troSkova poslovanja.

Samim tim, moze se prihvatiti definicija pojma inovacije i inovativnosti
prema kojoj se tehnoloSke inovacije odnose, pre svega na promene u tehnologiji, a
inovativnost je pojam Kkoji se vezuje za samu organizaciju. Na taj nacin,
inovacija predstavlja proces usvajanja novih ideja, pronalazaka, izuma. Inovacija
moze biti i poznati proizvod, koji je nov na nekom trzistu, ali se implementira na

domacde trziste.130

128\/rchota, J., Rehor, P. (2017), Uticaj srategija na procenu krize iz ugla menadzera malih i srednjih
preduzeca, Serbian Journal of Management, vol. 12, br. 1, str. 53.

129Boskovi¢, G., et al. (2016), Inovativnost kao determinanta konkurentnosti i razvoja malih i
srednjih preduzeca u Republici Srbiji, Teme, vol. 40, br. 1, str. 171.

130Milosevi¢, D., Vuji¢i¢, S., op. cit., str. 144-146.
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Na osnovu rezultata istrazivanja i poznatih, uspostavljenih modela, moze
se zakljuciti da postoji visok stepen saglasnosti medu njima. Jedan od domena koji
je prihvacen, kao Kklju€ni i zajedniCki u svim dosad poznatim modelima je

tehnologija, kao klju¢ni faktor i domen za promenu u organizaciji.

Pored navedenih, razvijen je i model inovativne organizacije. Ovaj model
uvazava razvijene koncepte, a naglasak stavlja upravo na odnos izmedu
tehnologije i ostalih domena, te uvazava najpropulzivniji faktor promene u
organizaciji, faktor tehnologije i tehnoloSke inovacije. To omogucéava struktuiranje i

analizu meduzavisnosti tehnoloskih inovacija i ukupne inovativnosti organizacije.

Model koji predstavlja proces inovacije pod uticajem je dve grupe faktora iz

okruzenja:
v' stanjem tehni¢kog znanja i nac¢inom kori§¢enja proizvoda i procesa;
v’ potrebama i traznjom za novim proizvodima i procesima.

Da bi se odrzala efektivhost organizacije, neophodno je da postoji
uskladenost izmedu organizacije i okruzenja. Okruzenje organizacije se moze
podeliti na razliCite rangove kontekstualnog okvira, koji uslovljava specificnu

strateSku orijentaciju, kao $to su :

o pripadna industrijska grana u kojoj je izrazit rast, zrelost ili opadanje kod

zivotnog ciklusa tehnologije proizvoda i procesa;
o proizvodnja industrijskih ili potroSackih proizvoda,;
o fragmentirana ili koncentrisana industrija.

Postoje Cetiri osnovne dimenzije strategije:

. kompleksna inovacija - stepen uvodenja novih proizvoda i usluga na nivou

preduzeca, a osnovni atributi su:
v inovacija proizvoda i procesa;
v inZenjering;
v’ razvoj unikatnih proizvoda;vlasnishtvo nad patentima;

v' drugi oblici industrijske svaojine.
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. marketing diferencijacija - kreiranje lojalnosti kupaca zadovoljenjem

specificnih potreba i Zelja, a relevantni atributi su:
kontrola nad distribucijom;

agresivni, inovativni marketing;

servisi kupaca;

reklama i promocija;

D N N N N N

brza isporuka i trenutni odgovori na narudzbu kupaca.

" opseg - obim trZista koje zadovoljava konkretno preduzece, a

reprezentativni atributi su:
v’ varijetet kupaca i geografskih trzista;
v veliki obim proizvoda.

" konzervativna kontrola troSkova - stepen u kome preduzeCe zauzima

vodecu poziciju u odnocu na konkurenciju u pogledu troskova, a atributi su:

v kontrola rezijskih troskova;

<\

naglasak na snizenje troSkova po jedinici;

efikasna proizvodnja;

AN

koriS¢enje kapaciteta;

<\

niske cene;
v’ privlaéenje i zadrzavanje visoko obrazovnog kadra.

Detaljnijim razmatranjem prirode i osnovnih karakteristika inovacija, moze
se zaklju€iti da je osnovna filozofija nastanka tehnoloSke inovacije, povezivanje
tehni¢kih mogucénosti preduzeca i potreba trziSta. Mora se polaziti od potreba
trzista i tehniCkih sredstava kojima se te potrebe zadovoljavaju, da bi inovacije bile
uspesne. Organizacija igra odlu€ujucu ulogu u razvoju i primeni savremenih
proizvodnih tehnologija. Razvoj i difuzia numeriCki kontrolisanih masina,
fleksibilnih proizvodnih sistema i industrijskih robota, na razliCit na€in se odvija u

razliCitim zemljama razvijenog sveta.
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Analizu prodora i primene savremenih tehnologija u SAD i na Zapadu
karakteriSe primena veoma skupe i savrSene tehnologije, tezeéi kompjuterski
integrisanoj proizvodnji i najviSem nivou automatizacije. Za razliku od njih, u
Japanu su najveci prodor ostvarile manje kompleksne tehnologije, koje su

prilagodene za Sire mogucénosti primene.

4.8. BIZNIS INKUBATORI KAO MODEL RAZVOJA PREDUZECA

Prvi poslovni inkubator osnovan je 1959. u Bataviji, u drzavi Njujork, SAD,
pod nazivom ,Industrijski centar Batavija“. S pojavom ekonomske krize 70-tih,
narocCito 80-tih godina 20.veka, dolazi do vecCe potraznje za pruzanjem usluga
poslovne inkubacije, kada se osnivaju inkubatori u vecini razvijenih zemalja
Zapada, kao lokalni odgovor za reSavanje drustvenih i ekonomskih problema,
nastalih kao posledica zatvaranja velikih fabrika i rudnika, prestrukturiranja privrede

i deindustrijalizacije.

Jedan od prvih inkubatora u Evropi osnovan je 1975.godine u Velikoj
Britaniji, kao odgovor na propast velikih eliCana, sa ciljiem da se stvore nova
radna mesta za radnike koji su ostali bez posla. Danas se broj poslovnih
inkubatora u svetu procenjuje na oko 9.000, od kojih je preko 1.000 u Aziji, oko
1.000 u Severnoj Americi, nesto manje, oko 900, u Evropi, a ostatak na ostalim

kontinentima.

Poslovni inkubatori se okupljaju u 60 nacionalnih i regionalnih asocijacija,
od kojih su najvaznije Nacionalna asocijacija poslovnih inkubatora (National
Business Incubation Association), koja okuplja preko 1.900 ¢lanova iz 60 zemalja

sveta, najvise iz SAD.

Najveéa asocijacija poslovnih inkubatora u Evropi je Evropska mreza
poslovnih i inovacionih centara (European Business & Innovation Centre Network),

koja okuplja preko 240 Clanica iz Evropske unije i 11 iz drugih zemalja.
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Prvi poslovni inkubator u Srbiji osnovan je u NiSu, krajem 2004. godine, a
naredne godine otvoren je i u Knjazevcu. Od tada, pokrenuto je 25 inicijativa za
otvaranje poslovnih inkubatora na teritoriji cele Srbije, uglavhom od strane lokalnih
samouprava. Biznis inkubatori bili su podrzani i finansijskim donacijama od strane
Vlade Srbije, ali i raznih donatora: Vlade Kraljevine Norveske, kroz program
ENTRANCE, ADA, USAID-a i holandske organizacije SPARK.

S druge strane, postoje inkubatori koji su nastali kao inicijativa velikih
privrednih sistema tokom procesa restrukturiranja radne snage, a takav je
inkubator u Vranju, osnovan na inicijativu lokalne samouprave i kompanije

L,Yumco“.

lako je postojalo vise pokusaja da se uspostavi mreza poslovnih inkubatora
u Srbiji, do sada nije postignut zadovoljavajuc¢ stepen njihove medusobne poslovne

saradnje, te jo$§ uvek nedostaje jedinstvena nacionalna mreza inkubatora.'3!

4.8.1. Pojam biznis inkubatora

Pod biznis inkubatorom podrazumeva se organizacija:
koja pruza podrsku nastanku,
opstajanju opstanku i razvoju preduzeca,

u ubrzanom tempu,

YV V VvV V

u periodu kada su ona najugroZenija, nakon osnivanja.

Biznis inkubatori su jedan od raSirenih instrumenata za podsticanje
zapoSljavanja i kao takvi, predstavljaju instrumente razvoja za podrSku novim

preduzec¢ima na pocetku njihovog rasta i razvoja, kada su najosetljivija.**?

131V/asi¢, M. et al., op. cit., str. 19.
121ki¢, S., Gudzevi¢, F. (2012), Perspektive za razvoj MSP, Socioeconomica - The Scientific Journal
for Theory and Practice of Socioeconomic Development, vol. 1, br. 2, str. 362.
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Biznis inkubatori se obi¢no objasnjavaju kao organizovan nacin formiranja
MSP, od ideje do njihovog osposobljavanja za samostalno funkcionisanje, u kome

ucestvuje vedi broj razlicitih subjekata, poc€ev od:
o regionalnih i lokalnih organa vlasti, preko
o finansijskih institucija,
o komora,
o velikih preduzeca,
o naucnih institucija,
o agencija malog biznisa, kao i
o asocijacija.

Takode, ucestvuju i zainteresovani biznismeni, preduzetnici i stru€njaci
drugih profesija potrebnih za istrazivanje i razvoj, transfer znanja u tehnologiju i

tehnologije u nove proizvode.

Motivi osnivanja inkubatora uglavnom proizilaze iz interesa pravnih i fizickih
lica koja u€estvuju u njihovom formiranju. Biznis inkubator predstavlja preduzece

koje pomaze osnivanju, rastu i razvoju drugih preduzec¢a.!33

Prilikom pokretanja novog preduzeca, inkubator smanjuje troskove i rizik i
pruza potencijalnim preduzetnicima i njihovim preduze¢ima najbolje Sanse da
prezive. Inkubatori su namenjeni preduzeéima, da bi mogla da prezive i rastu
tokom prvih godina poslovanja. Preduzeca koja izlaze iz okrilja inkubatora su

zdrava preduzeca spremna za suoCavanje sa problemima koji vladaju na trzistu.

Biznis inkubator treba da omoguéi veéem vroju preduzetnickih poduhvata
da na relativno bezbedan nacin, u strogo kontrolisanim uslovima, otpo¢nu sa
svojim rastom i razvojem do odredenog nivoa, kada prerastaju u stabilnu

organizaciju koja je izgradila odredenu rutinu funkcionisanja.

133]li¢, M. (2006) Poslovni inkubatori i klasteri kao model razvoja malih i srednjih preduzeéa u
industriji, Industrija, vol. 34, br. 4, str. 63-66.
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To znaCi da je ostanak novoosnovanih preduzeéa u biznis inkubatorima
oroCen na izvestan vremenski period u kome ova preduzeca treba da se razvijaju i
stabilizuju svoje funkcionisanje. Nakon tog roka, preduzeca nastavljaju da posluju

van inkubatora.

Osnovna misija svih biznis inkubatora je ,proizvodnja®“ preduzeca, koja c¢e
u narednom periodu izaci izvan biznis inkubatora, biti stabilna i sposobna za

opstanak na trzistu.34

Osnivanje inkubatora zahteva ekspertska poslovna znanja i on pomaze
novim preduzeé¢ima da razviju poslovnu ekspertizu. Kapital i finansijska
sredstva su od Zivotne vaznosti za preduzece u nastajanju. Zbog toga je savet,
kako doc¢i do potrebnog obrtnog kapitala, do trajnih izvora kapitala, od velikog

znacaja za novo preduzece.

Preduzetnistvo je dinami€an proces i zato zahteva medusobnu povezanost
preduzetnika i njihovu vezu s razli€itim institucijama. Zato novo preduzeé¢e mora da

izgradi svoju vlastitu poslovnu mrezu, da bi moglo uspes$no da se probija na trziste.

Biznis inkubatori pomazu svojim preduzec¢ima da razviju takvu mrezu, tako
Sto organizuju medusobne kontakte kupaca i dobavljata s kupcima u drugim
privrednim organizacijama, komorama i svim institucijama koje imaju cilj da
poboljSaju kvalitet zivota u odredenoj regiji. Inkubator treba da organizuje oblike
osposobljavanja preduzetnika, da bi mogli da steknu sva potrebna znanja za

vodenje biznisa.

Veoma je vazna procedura za izbor preduzetnika, koji ¢e delovati u biznis
inkubatoru. Kriterijumi treba da budu: moguénost rasta preduzec¢a, sposobnost
generisanja radnih mesta, sposobnost redovnog plac¢anja poslovnog prostora,
postojanje biznis plana, trziSne analize i sl. Biznis plan je najvazniji kod donoSenja

odluke. 1z njega se moze videti da li je preduzetnik dobro osmislio svoj projekat.

34Milosevi¢, D., Vujici¢, S., op. cit., str. 202-203.
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Formalna ili neformalna povezanost sa univerzitetom je posebno vazna za
nastajanje preduzec¢a sa visokim tehnologijama. Brojni primeri pokazuju, da je za
uspesan transfer inovacije u proizvodnju, iz univerzitetskih laboratorija, dobro da se
omogudi delu tima, koji je zainteresovan za poslovni uspeh zajednic¢kog proizvoda,
da se osamostali i pokuSa da napravi preduzece, a da zadrzi komunikaciju s delom

tima koji ostaje na univerzitetu.

Postupak osamostaljivanja omogucéava transfer tehnologije u proizvodnju,
a vecina istrazivaCa nije zainteresovana za biznis, te za one koji to zele, inkubatori
predstavljaju veliku pogodnost. Svakako, odnosi izmedu vodstva biznis inkubatora i
preduze¢a u biznis inkubatoru moraju da budu jasno definisana s pravima i

obavezama za obe strane.

Biznis inkubator je najé¢eS¢e prostor sa malim radnim jedinicama. U pogledu
prednosti, koje preduzetnici imaju, kada svoje poslovne ideje razvijaju pod okriljem
biznis inkubatora su pre svega, ugled kod poslovnih partnera, jer sti€u poverenje,
da ¢e moci da ispune obaveze u kraéem i duze roku, jer dobavljaci i kupci inace,

smatraju preduzecéa u osnivanju vrlo rizi€nim za investiranje.

Skraéenje perioda krive u€enja preduzeca, narocCito kada je potrebno da se
proizvod nade na trziStu u kratkom roku, brzo reSavanje pojedinih problema, kao i
pristup poslovnim informacijama , izgradnja poslovnih veza i razmena iskustava sa
preduzeéima koja su u sliénim situacijama, takode predstavljaju prednosti

razvijanja poslovne ideje pod okriliem biznis inkubatora.3%
Inkubatori pruzaju tri osnovna elementa za razvijanje uspesnog preduzeca:
=  preduzetnicko i okruzenje ucenja,
= otvoren pristup mentorima i
= otvoren pristup investitorima.

Izraz ,inkubator” koristi se kao naziv za razliCite vrste organizacija koje se
bave osnivanjem, odnosno razvojem novih malih preduzeca, u prvim fazama, u

kojima su veoma osetljiva na spoljne opasnosti i unutrasnje greske, od ideje do

135Stankovié, F., Vukmirovié, N., op. cit., str. 72-74.
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stadijuma razvoj, kada preduzece postaje dovoljno ekonomski snazno da moze

samostalno da posluje bez posebnih uslova i pomoci.

Poslovni inkubatori sastoje se od veéeg broja, manjih preduzeca, koja se
nalaze na jednom mestu, po pravilu unutar jedne zgrade. Period "inkubacije", od
momenta kada se osnuje preduzece, do njegovog osamostaljivanja i napustanja
inkubatora, kre¢e se u uglavnhom od 3 do 5 godina. Nakon zavrSetka procesa
"inkubacije”, kada preduzec¢a ekonomski ojacaju, fiziCki se izmestaju iz inkubatora
u tzv. "vodene uredene poslovne prostore”, industrijsko-tehnoloske parkove za
MSP i klasi¢ne gradske industrijske zone, specijalizovane za odredene industrijske

sektore i grane.

Industrijske zone obi¢no se lociraju pored ili u blizini vaznijih saobracajnica,
reCnih tokova, industrijskin centara i gradskih aglomeracija. Industrijske zone i
industrijski parkovi predstavljaju urbanizovan i ureden prostor odredene namene,

koja stimuli$e lociranje i razvoj novih MSP.136

4.8.2. VRSTE BIZNIS INKUBATORA

Biznis inkubator je vrsta poslovnog udruzenja, Ciji je cilj pruzanje podrske
procesu osnivanja uspesnih novih preduzec¢a putem pruzanja odredenih usluga, u
koje mozZe spadati: prostor inkubatora, zajedni¢ke usluge, marketing i

umrezavanje.

Inkubatori se mogu medusobno razlikovati na nekoliko nacina, a najvazniji
je na one koji pruzaju usluge, po organizacionoj strukturi, kao i po tipu klijenata.

Vrtsa razlicitih tipova biznis inkubatora moze biti sveobuhvatna.

13611i¢, M., op. cit., str. 68.
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Prema klasifikaciji Ekonomske komisije UN za Evropu (United Nations
Economics Comission for Europen — UNECE), inkubatori se dele na sledeée

tipove:
e klasi¢ni biznis inkubatori;
e industrijski parkovi, odnosno zone;
e tehnoloski i naucni parkovi;
e virtuelni biznis inkubatori.

Klasi¢ni biznis inkubatori se naj¢eS$¢e razvijaju na inicijativu regionalnih
vlasti, nevladinih institucija i lokalne samouprave, u cilju podsticanja lokalnog
privrednog razvoja i prestrukturiranja privrede, putem obezbedivanja poslovnog
prostora za preduzetnike pod povoljnim uslovima. Brz rast ovog tipa inkubatora,
motivisan je podsticanjem razvoja preduzetni¢ke aktivnosti, posebno u SAD.

Najpoznatiji centar inkubatora ovog tipa je SPEDD iz Pitsburga, Kkoji
obuhvata viSe desetina inkubatora sa nekoliko stotina preduze¢a. Tehnoloski i
naucni centri, odnosno parkovi, razvijaju se u okviru ili u blizini univerzitetskih
centara i/ili poznatih naucnih instituta, s cillem ostvarivanja i komercijalizacije

tehnoloskih inovacija.

U pogledu nau¢no tehnoloskih parkova (NTP), vazno je napomenuti da po
pravilu posluju kao neprofitabilne organizacije, a profit koji ostvaruju u kasnijim
godinama rada investiraju u opremanje i prosirenje delatnosti parka. U svetu
postoje viSe stotina nau¢no-tehnoloskih parkova formiranih od strane univerziteta,
naucnih instituta, drzave ili lokalne samouprave i u vecini slu€ajeva, predstavljaju
kombinaciju biznis inkubatora, tehnoloSkog parka i inovacionog centra povezanih

sa nekim univerzitetom ili nauénim institutom.

NTP koje osnivaju univerziteti, imaju prednosti u odnosu na one koji nastaju

u sprezi sa istrazivackim institutima i razvojnim laboratorijama u industriji.

Formulisanjem standarda za osnivanje NTP i koordinacijom njihovog rada,
bavi se Svetska asocijacija NTP, koja je osnovana 1984.godine sa sediStem u
Malagi, Spanija. Ova asocijacija povezuje rad oko 280 tehnoloskih i nauénih
parkova u svetu, u kojima je locirano preko 50.000 MSP.
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U SAD, naucni i tehnoloski parkovi nalaze se pri poznatim univerzitetskim
centrima. Prvi naucni park u Velikoj Britaniji otvorio je Trinity koledz 1970.godine,
severno od Kembridza. Vecinu inkubatora u Velikoj Britaniji osnovale su lokalne
vlasti, univerziteti, srednje Skole, organizacije za lokalni ekonomski razvoj i lokalne

nevladine organizacije.

Inkubatorima upravljaju vlasnici objekata datih na koriséenje, unajmljeni
menadzeri ili male privatne kompanije osnovale su lokalne vlasti, organizacije za
lokalni ekonomski razvoj, univerziteti, srednje Skole kao i lokalne nevladine

organizacije.

Virtuelni inkubatori razlikuju se od klasi¢nih, u pogledu vrste i nacina

pruzanja usluga korisnicima. Povezuju preduzeca, kupce, dobavljaCe i operativni

menadZzment inkubatora, putem modernih informacionih i komunikacionih
tehnologija.
Pomenuti inkubatori su poznati i kao "inkubatori bez krova", jer

preduzec¢ima ne pruzaju poslovni prostor i kancelarijske usluge, ispod trziSne cene,
a njihova prednost, ogleda se u tome Sto mogu obuhvatiti veci broj korisnika, a
Clanovi inkubatora nisu u obavezi da napustaju svoju trenutnu lokaciju i realociraju

se u inkubator. Ovi inkubatori su poslednjih godina najviSe aktuelni.

Takode, potrebno je spomenuti i internet inkubatorske centre, koji spadaju
u inkubatore visoke tehnologije. Organizuju se kao posebne profitne organizacije,
formirane u opremljenom poslovnom prostoru, sa ciliem koriS¢enja interneta
velikog kapaciteta za razliCite namen. Medutim, poslednjih godina 20. veka

usledilo je njihovo masovno gasenje.t3’

U skladu sa kriterijumima za prijem i ciljevima, inkubatori se mogu podeliti u
dve grupe:
o biznis inkubatori, koji je viSenamenski - u koje mogu biti primljena sva

preduzeca koja zadovoljavaju osnovne trziSne i tehnoloSke standarde;

o poslovni inkubatori, koji je specijalizovan — usredsredeni su na konkretnu

delatnost.

137)bid, str. 72.
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Sledstveno Cinjenici da biznis inkubatori omogucavaju poslovno okruzenje
novim preduzecima, na taj nacin sto obezbeduju prostorije, infrastrukturu, usluge i
povoljnosti, koje mogu poboljSati njihovu sposobnost da vode svoje poslovanje u

ranoj fazi razvoja, preduzeca prolaze kroz sledece faze:
=  period - inkubacioni period registrovanja i osnivanja preduzeca,;
= period razvoja i rasta unutar biznis inkubatora;

= post- inkubacioni period pracenja i podrSke preduzecima, koja su napustila

inkubator.

Sam inkubator se uglavnom sastoji od malog broja zaposlenih, Ciji broj
zavisi od konkretne vrste i broja usluga koje inkubator pruza svojim ¢lanovima, tzv.

,Sstanarima.”

Biznis inkubatori se najCeSCe sastoje od velikog broja malih poslovnih

jedinica (uglavnom izmedu 10 i 50). Ono $to je karakteristicno za njih:
= nalaze se na jednom mestu, uglavnom u jednoj zgradi;

= ponudene su preduzetnicima po fleksibilnim niskim uslovima sa lakim

dogovorima o najamnini;

* nude i poslovne savete, obuku i savetovanje o pruzanju usluga, po niskim

cenama ili besplatno.

Inkubatori pruzaju mesto i razliCite male poslovne usluge, stvarajuci
povoljno okruzenje za pocetak posla ili MSP u prvoj godini njihovog poslovanja.
Takode, snizavaju cenu i rizik zapocinjanja nove kompanije i pruZaju potencijalnim

kupcima i njihovim poslovima, najbolju Sansu za opstanak.

Inkubatori mogu biti koris¢eni od strane javnih institucija da ohrabre
stvaranje i opstanak novih kompanija, a osnovno za koncept inkubatora i njegov

uspeh je u pruzanju vestih, profesionalnih, malih poslovnih saveta, na licu mesta.
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Slika 6. Nastajanje i formiranje novih tipova inkubatora

u vremenskom horizontu
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Prilikom osnivanja biznis inkubatora neophodno je:

prepoznati ulogu biznis inkubatora u negovanju preduzetniStva i shvatanja
njegove potencijalne uloge u podrsci regionalnom ili specificnom

industrijskom razvoju;

postizanje konsenzusa o misiji, koja ¢e definisati ulogu inkubatora u

zajednici i razvoj strateSkog plana, kako bi se ostvario razvojni cilj;

imenovanje upravnog odbora, koji ¢e biti posvecen misiji inkubatora i

maksimizaciji uloge menadZmenta u razvoju preduzeca;

identifikacija medunarodnih partnera, kao i fokus aktivnosti biznis inkubatora

na lokalne preduzetnike i njihove potrebe;
pazljiv odabir lokacije radi odgovarajuce infrastrukture;

angazovanje efikasne uprave i primena dobrih poslovnih obicaja, u cilju
negovanja pozitivnog pogleda na preduzetnistvo, kao i promocije kulture i

medusobnog povezivanja novih preduzeca;

transparentno predstavljeni uslovi za smestaj u prostorije inkubatora usluge

i cene/trosSkovi;

uCenje 1 koriScenje opseznog medunarodnog iskustva sa biznis

inkubatorima;
struktura finansijske odrzivosti razvojem i implementacijom poslovnog plana;

pruzanje usluga klijentima i podrSka zainteresovanih strana, u skladu sa

misijom inkubatora.*®®

Osnovno za koncept inkubatora i njegov uspeh je u pruzanju profesionalnih,

poslovnih saveta na licu mesta. Bez ovoga, prostorije su samo uredeni radni

prostori, koji su sli¢ni inkubatorima, ali sa tendencijom da pruzaju samo usluge

obezbedenja prostora veé¢ osnovanim MSP. Najuspesniji inkubatori i uredeni radni

prostori imaju jasan pogled, da je njihov cilj poslovanja, da povecaju lokalni rast

zaposlenosti, a ne da dovedu do propadanja ili neefikasnosti posla.

138program za razvoj poslovnih inkubatora i klastera u Republici Srbiji 2007-2010 (2006), Republika
Srbija, Ministarstvo privrede.
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4.8.3. RAZVOJ BIZNIS INKUBATORA

U praksi razvijenih zemalja, osnivanje inkubatora vrSi se prema posebnoj

proceduri u viSe faza:
= preliminarno istrazivanje mogucnosti osnivanja inkubatora;
» jznalazenje potencijalnih sponzora i investitora,
= iznalazenje prikladne lokacije;
= utvrdivanje ciljnog trzista;
= utvrdivanje zakupa i drugih troSkova;
= koncipiranje zajednickih aktivnosti, odnosno usluga, inkubatora;
= jzrada biznis plana.

U fazi preliminarnog istrazivanja mogucnosti osnivanja inkubatora vrsi se
prikupljanje i analiza podataka o svrsishodnosti formiranja inkubatora. Proces
istraZivanja treba da pomogne daljem odvijanju predvidene procedure osnivanja

inkubatora.

U okviru ovog procesa treba obaviti sledece radnje:

v prouditi literaturu,

v upoznati praksu razvoja inkubatora u zemlji i inostranstvu,

v' prikupiti informacije,

v prikupiti misljenja i savete stru¢njaka i menadzera iz oblasti malog biznisa u

lokalnoj sredini ili regiji,
v" prikupiti informacije o lokalnim porezima i zaradama i

v' izraditi preliminarne biznis planove.

146



Osnivanje i funkcionisanje inkubatora, zavisi od pomoc¢i najblizeg
okruZenja i od posebne vaznosti je faza nalaZenja potencijalnih sponzora i
investitora. Sponzori se najteSce traze medu onim preduzec¢ima, koja imaju

slobodan poslovni prostor, neiskoris¢enu opremu i neiskoriS¢ene kapacitete.

U pogledu investitora, koji u€estvuju u finansiranju razvoja inkubatora, oni

se angazuju na dva nacina:
o na inicijativu samog investitora preduzetnika inkubatora ili

o  nainicijativu potencijalnog finansijera, koji na bazi raspolozivih informacija,

svojom ponudom, izrazava zelju da u€estvuje u finansiranju projekta.

Treéa faza predstavlja izbor lokacije inkubatora, koju €ine novi namenski
izgradeni objekti ili napusteni i neiskoriS¢eni industrijski i drugi gradevinski objekti u
gradskim industrijskim zonama, u predgradima, manjim gradovima i selima u

kojima postoji izgradena saobracajna i komunalna infrastruktura.®®

4.8.4. RAZVOJ BIZNIS INKUBATORA U SRBIJI

Republicka agencija za razvoj MSPP, od 2003.godine, intenzivirala je rad
na Sirenju svesti o znacaju i na stvaranju uslova za uspostavljanje poslovnih
inkubatora u Srbiji. Do 2004.godine, kada je u NiSu osnovan prvi poslovni

inkubator, u Srbiji nije postojao ni jedan poslovni inkubator.

Tokom 2004.godine, Republicka agencija za razvoj MSPP postala je
implementacioni partner u okviru projekta ENTRANSE, podrzanog od strane Vlade

Kraljevine Norveske.

1391li¢, M., op. cit., str. 72-73.
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U saradnji sa predstavnicima medunarodnog partnera za implementaciju,
norveskog instituta SINTEF, Republicka agencija radi na dizajniranju i realizaciji
projekta, koji ima za cilj razvoj pilot inkubatora u NiSu i pripremu okvira
Nacionalnog programa za uspostavljanje biznis inkubatora i nau¢no - tehnoloskih

parkova u Srbiji.

2006. godine, od strane Saveta za mala i srednja preduzeca i
preduzetnidtvo, usvojen je Program za razvoj poslovnih inkubatora i klastera u
Srbiji 2007-2010., kao rezultat zajedniCkog rada Ministarstva privrede, Republi¢ke
agencije za razvoj MSPP i tima projekta ENTRANSE\SINTEF uz finansijsku pomoc¢
Vlade Srbije i Vlade Kraljevine NorvesSke, pa je te godine, osnovan najveci broj

inkubatora u:
v" Subotici,
v Zrenjaninu,
v' Beogradu,
v' Prokuplju i
v Vranju.14°

Na taj nacin su prepoznate moguénosti koje pruza poslovna inkubacija, te
su poslednjih godina Srbija i pojedine lokalne samouprave podrzale, na manje ili

viSe uspeSan nacin, dvadesetak inicijativa za osnivanje poslovnih inkubatora.

Strategija za podr8ku razvoja malih i srednjih preduzeca, preduzetnista i
konkurentnosti za period od 2015. do 2020. godine, u vecoj meri nego ranije,
usmerena je na koris¢enje ovog podsticajnog instrumenta, u cilju priblizavanja
Srbije dostignutom nivou razvoja poslovne inkubacije u razvijenijim zemljama, kako

bi se ostvarili pozitivni efekti koje one decenijama unazad koriste.'#!

140Program za razvoj poslovnih inkubatora i klastera u Republici Srbiji 2007-2010 (2006), Republika
Srbija, Ministarstvo privrede.
14lvasi¢, M., et al., op. cit., str. 5.
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Kroz integrisane projekte razvoja biznis inkubatora u Srbiji, moguce je:
o razvijati preduzetnistvo i sektor MSP,
o ubrzavati lokalni ekonomski razvoj i
o ubrzavati nacionalnu privredu.

Poslovni inkubator centri kao institucije direktne nefinansijske podrske
sektoru MSPP, pruzaju Sirok spektar usluga biznisima u povoju, odnosno u fazi
kada im je ona i najpotrebnija, kako bi preziveli period kada je zabeleZena i njihova

najveca ,smrtnost”.

Osnovno obelezje poslovnih inkubatora u Srbiji je razliCit model njihovog
uspostavljanja i funkcionisanja, sto za posledicu ima i veoma razli€it nivo njihove

aktivnosti.142

lako predstavljaju znaCajan deo svake savremene priviede u svom
poslovanju i razvoju, MSP se susrecu sa velikim problemima i ograni¢enjima. Da bi
se olakSalo poslovanje, unapredio i ubrzao razvoj MSP, u vecini zemalja se

razvijaju brojni elementi poslovne infrastrukture sa ciljem da se pomogne MSP.

S druge strane, razvoj pojedinih delova infrastrukture nije bio ureden i iz tih

razloga se nisu mogle uvaziti realne potrebe MSP i podruc¢ja na kome posluju.

Ovo je dovelo do toga da nema dovoljno prosperiteta u radu i zbog toga
dolazi do niskog nivoa konkurentnosti preduze¢a, a samim tim i nedostatka

stabilnih izvora finansiranja, u duzem vremenskom periodu.'*3

Koncept uspostavljanja poslovnih inkubatora, koji realizuje Republicka
agencija za razvoj MSP, predstavlja pre svega, stvaranje i podrsku odrzivosti novih
kompanija i stvaranje novih radnih mesta, jedinstveni sistem podrSke koji se

odnosi, ne samo na stanare, ve¢ na celokupnu preduzetniCku populaciju na

4230ldat, J., et al. (2011), Istrazivanje razvoja poslovnih inkubator centara u Srbiji, Tehnika, vol.
66, br. 2, str. 311.
143Nikoli¢, M., Stoskovi¢, M., BDuki¢, G. (2012). Poslovna infrastruktura kao faktor razvoja i

konkurentnosti malih i srednjih preduzec¢a. Ekonomski vidici, vol. 17, str. 283.
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lokalnom nivou, ukljuivanje lokalne zajednice i inegrisano partnerstvo na svim

nivoima (medunarodni, nacionalni, regionalni, lokalni nivo).

Biznis inkubator u NiSu, u okviru projekta koji finansira Vlada Kraljevine
NorvesSke, podrzava preduze¢a u ranoj fazi osnivanja i nudi im prostor,
kancelarijske usluge, opremu za proizvodnju, kao i posebne usluge: trening,
analizu biznis ideje i potencijala trziSta i pristup finansijskim resursima. Na ukupnoj
povrsini od 2700 m,? od kojih je 2100 m? proizvodni prostor, smesteno je 15
stanara, odnosno preduzec¢a. Njihove osnovne delatnosti su: obrada metala i
proizvodnja ukrasnih predmeta, proizvodnja Celi¢nih konstrukcija za staklenike i
plastenike, proizvodnja folijarnih  oplemenjivada, proizvodnja delova za
poljoprivredne masine, proizvodnja mamaca, proizvodnja ekspanzionih i drugih
posuda, proizvodnja eksera, izrada odlivaka od obojenih metala, proizvodnja
medicinskih aparata i dr.

Biznis inkubator Zrenjanin, osnovan 2006.godine, prvi je poslovni inkubator
u AP Vojvodini, koji je jedinstven u Srbiji i po tome $to je orijentisan na podrsku
preduzetnicima iz oblasti informacionih tehnologija. Poslovni inkubator Zrenjanin
jedan je od retkih projekata koji je podrzan od strane svih nivoa administracije, a

projekat je podrzan i od tri medunarodne insitucije.

U prvoj razvojnoj fazi poslovnog inkubatora Zrenjanin, realizovano je pet
preduzetnickih inicijativa koje su vezane za proizvodnju usluga i proizvoda u IT
industriji. Osim Cetiri lokalne preduzetniCke inicijative, odnosno preduzeca, u delu
inkubatora koji Fond za podrSku investicija u Vojvodini promovise ka stranim
investitorima, nastanila se i jedna italijanska kompanija koja se bavi razvojem

softvera.

Sa sadasnjom visokom stopom nezaposlenosti, otvaranje novih radnih
mesta, koje podrazumeva i samozapoSljavanje, predstavlja prioritet drustvenih
nastojanja, u ¢emu znacajan doprinos mogu da pruze MSP. U zemljama u
tranziciji, kao Sto je Srbija, poslovni inkubatori mogu da daju snazan impuls

stvaranju novih radnih mesta.

150



Slika 7. Poslovni inkubatori u Srbiji

OD 2011. GODINE
OSNOVANA SU 4 NOVA
POSLOVNA INKUBATORA
A 10 JE UGASENO ILI JE
PROMENILO NAMENU.

USRBIJI
TRENUTNO
FUNKCIONISE 20
POSLOVNIH
INKUBATORA.

U PROSEKU,
POSLOVNI
INKUBATORI U
SRBIJI IMAJU &
ZAPOSLENA.

Izvor: http://www.lokalnirazvoj.org.rs (preuzeto: 18.02.2020.)
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Preduzeca koja postanu stanovnici inkubatora, smanjuju svoja pocetna
ulaganja i na taj nacin lakSe i brze mogu da ostvaruju svoj profit. Nakon odredenog
perioda, preduzeta se osposobljavaju za samostalni nastup i opstanak na trzistu,
nudeci svoje usluge privredi i javhom sektoru. Ovaj model je doneo dobre
rezultate, prvenstveno u zemljama c&lanicama Evropske unije, u sektoru razvoja
MSP.

4.9. KLASTERI KAO MODEL RAZVOJA PREDUZECA

Teznja zemalja Clanica Evropske unije za promovisanjem znacaja malih
preduzeca kao osnovnih pokretaCa inovativnosti, kao i povecanja zaposlenosti,

olicena je u dokumentu pod nazivom ,Evropska povelja o malim preduzec¢ima®“.

U skladu sa usvojenim dokumentom, Evropa se obavezala na podsticanje
saradnje izmedu preduzeca, kao i izmedu preduzeéa i naucCnoistrazivackih

institucija, na lokalnom, nacionalnom, evropskom i medunarodnom nivou.

Na primerima nekoliko zemalja, vidi se uspeSnost u primeni modela
povezivanja MSP u klastere. Na taj nacin, te zemlje su uspeSno izvrsile
povezivanje malih preduzeca sa velikim kompanijama, $to je u doprinelo vecem

prosperitetu privrede i ekonomije zemlje u celini.

Na taj nacin, npr. u ltaliji, karakteristicna je visoka koncentracija MSP i
najduze iskustvo u razvoju klastera u svetu. Od momenta, kada su MSP postala
svesna, da su udruzena u grupacije, konkurencija i da tako mogu da proizvedu ono
Sto samostalno ne bi mogla, klasteri su postali predmet interesovanja preduzetnika
i naucnika. Lokalni proizvodadi su u medusobnom povezivanju i jakoj,

preduzetnickoj perspektivi, prepoznali klju¢ svog uspeha i opstanka.'**

144 aketa, M., Laketa, L. (2013), Klasteri kao model povezivanja malih i srednjih preduzec¢a u
funkciji oZivljavanja privrede Srbije, Casopis za ekonomiju i trzi$ne komunikacije, vol. 3, br. 2, str.
200-215.
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Slovenija je u formiranju Kklastera primenila pristup ,dinamicnih
koncentricnih krugova“, kojima je omoguceno povezivanje MSP u klastere oko
vodece kompanije. Sustinu odnosa u klasteru predstavlja vertikalna interakcija u
lancu snabdevanja izmedu MSPP i velikih lokalnih preduzec¢a, clanstvo u klasteru
je Sansa za MSPP, koja udruzena mogu da opsluze velike porudzbine, Sto pri

samostalnom nastupu nije slucaj.

U Srbiji, poslednjih godina, postoje klasteri, ali ne postoji jasno definisana

politika klastera. Ipak, medu najuspesnijim klasterima u privredi izdvajaju se:
v' Automobilski klaster Srbije,
v' Srpski softverski klaster i

v Klaster Bipom*“ — Balkansko - crnomorska industrija poljoprivrednih

masina.

Klasteri u Srbiji nemaju dovoljnu kriti€nu masu i njihov znacaj je mali, na

svim nivoima, odnosno na nacionalnom i na medunarodnom planu.4°

4.9.1. POJAM | FAZE RAZVOJA KLASTERA

Klasteri predstavljaju znacajnu karakteristiku svake drzave, regionalne i
gradske privrede, posebno u ekonomski razvijenim zemljama. Mogu se javiti u
razlicitim:

o delatnostima,

o oblastima,

o sektorima,

o grupacijama industrije i

o na nivou malih lokalnih preduzeca.

“5Mitrovi¢, V., Mitrovi¢, |. (2014), Unapredenje konkurentnosti malih i srednjih preduzeca i
preduzetnika kroz klastersko povezivanje, Ekonomski signali: pslovni magazin, vol. 9, br. 2, str.
149-167
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Tendenciju da se okupljaju u klastere, imaju preduzeca, svuda u svetu, a

imala su je mnogo ranije, nego Sto je pojam klastera usao u ekonomsku literaturu.

Michael Porter, koji je popularisao termin ,klaster, predstavio je klastere
kao osnovu ,nove konkurentske ekonomije®, istiCuéi njihov znacaj za povecanje

konkurentnosti preduze¢a na domacéem i medunarodnom trzistu.

Prema Porteru, Kklasteri se definiSu kao geografske koncentracije
medusobno povezanih preduzeca, specijalizovanih dobavlja¢a, davalaca usluga,
preduzeca iz srodnih delatnosti i sa njima povezanih institucija, koji su konkurencija

jedni drugima, ali, takode i saraduju.

Ima mnogo definicija klastera, a pored Portera, npr. Organizacija za
ekonomsku saradnju i razvoj (OECD) definiSe klastere kao mrezu medusobno
povezanih preduzeca, koji su zajednicki vezani za istu vrstu biznisa, u saradnji sa

relevantnim institucijama.4®

ZnacCaj klastera je znatno promenila globalizacija, a njihova uloga je u
konkurenciji i konkurentnosti postala jako vazna. Oni predstavljaju konkurentske
izvozne prednosti u svim priviedama, sa bitnim posledicama na preduzeca,
drzavu, ali i druge institucije. Njihov znaCaj se povecavao istovremeno sa

industrijalizacijom, razvojem konkurencije i rastom savremenih privreda.

Koncept klasterizacije, koji je u poslednjoj deceniji 20. veka, postao
centralna ideja konkurentnosti i ekonomskog razvoja nacionalnih ekonomija,
predstavlja najsavremenije umrezavanje nezavisnih ili usluznih preduzeca, gde se

povezuju:
v dobavljadi,
v" autori tehnologija i know-how,
v’ odgovarajudi trzisni instituti i

v’ potrosaci.t4’

146Petakovi¢, V. (2009), Klasteri i poslovne alijanse - novi oblici organizovanja u privredama zemalja
u tranziciji primer Madarska, Skola biznisa, br. 2, str. 73.

17Mi¢i¢, V. (2010), Klasteri — faktor unapredenja konkurentnosti industrije Srbije, Ekonomski
horizonti, vol. 12, br. 2, str. 57-60
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Klasterizacija je proces, kroz koji se izgraduju veze izmedu preduzeca,

tako da, u sustini, preduzeca bez neke perspektive, sticu konparativne prednosti.
Ono sto povezuje uCesnike klastera su zajednicki interesi u pogledu:
o nabavke,

kupaca,

(@]

usluga,

O

radne snage i

O

drugih resursa.148

(@]

Samim tim, povezivanje u klaster podrazumeva saradnju preduzeca iz
razliCitih oblasti, nadovezivanje na obrazovanje, osposobljavanje, razvoj i uvodenje

novih tehnologija u poslovne procese.

Pomocu klastera, moguce je ostvariti veéi rast i unapredenje inovativnosti,
kao i usavrSavanje preko novih oblika zajedniStva i udruZivanja, s tim da je
inicijativa za pokretanje klastera uslovljena postojanjem nekih opstih uslova, od

kojih su najznacajniji:

dostupnost sirovina;

= geoklimatski uslovi;

= Dblizina atraktivhog trzista;

= jstorijsko naslede, tradicija i specifi¢na znanja;
= koncentracija specijalizirane radne snage;

* naucnoistrazivacke institucije.

Uspesne inicijative za razvoj klastera su tamo gde postoji jasan okvir rada,
koncipiran na potencijalu klastera, koga cCine kriticha masa veStina i znanja,
tehnologija, mogucénosti mreznog povezivanja, razvoja i prilagodavanje
organizacije. Za razvoj klastera potrebne su strategije razvoja na lokalnom,

regionalnom i drzavnom nivou.

148Cirikovi¢, E. (2013), Klaster organizacija kao faktor konkurentnosti malih i srednjih preduzeéa,
Tranzicija, vol. 15, br. 31, str. 89.
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Ciljevi koji se najCesce javljaju tokom inicijative za formiranje klastera su:
olakSavanje inovativnosti i primena tehnologije;
razvoj mreze klastera;
obrazovanje i obuka kadrova,

jaCanje saradnje i kooperacije izmedu poslovnih subjekata, obrazovnih,
inovativnih institucija, kao i sa potencijalnim nosiocima finansiranja

inovativnih projekata;

teznja za uspostavljanjem dijaloga i saradnje sa naucnim institucijama i

vladom;

permanentan rast i razvoj klastera, promovisanjem domacih i stranih

ulaganja;

povezivanje datog sa drugim klasterima u nacionalnoj i medunarodnoj
ekonomiji;

olakSavanje poslovnog povezivanja €lanica klastera.

Klaster omogucava realizaciju veCe dodatne vrednosti Clanicama klastera,

ali i dovodi do pobolj$anja slike u javnosti, grane u kojoj se klaster nalazi.

U pogledu faza razvoja, ukoliko organizaciju klastera posmatramo kao

projekat, Sto on u sustini jeste, mogu se definisati sledece faze:

mapiranje klastera - u ovoj fazi se vrsi identifikacija klastera na nivou cele

ekonomije;

dijagnoza stanja i implementacija strategije - u drugoj fazi se procenjuje

konkurentska pozicija klastera;

implementacija startegije i regulatornih i institucionalnih inicijativa — u

navedenoj fazi dolazi do aktivnog uklju€ivanja najbitnijih ¢lanica klastera;

postprojektna odrzivost — ova faza bazirana je na preduzimanje mera i

aktivnosti, koje Ce osigurati samostalnost i nezavisnost klastera.
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Na osnovu iznetog, mogu se precizirati kljucne smernice, koje ¢e pospesiti

razvoj klastera, kao i u€initi da oni budu $to efikasniji, a to su:
» jzrada strategije razvoja klastera;
= ukljuCivanje svih nivoa vlasti u procesu mapiranja klastera;
= permanentna, dugoro€na i pre svega, veca podrSka drzave;

= aktivnosti vezane za proces klasterizacije, povezati za procese razvoja

nauke, obrazovanja, kao ipriviaCenja stranih investicija.

Promena starog nacina poslovanja i razmisljanja je dugotrajan proces, koji
zahteva menjanje organizacionih, upravljackih i proizvodnih struktura, ali ono $to je
najznacajnije jeste, da se mora raditi na edukaciji, kako bi se moglo poslovati u

novim uslovima, koji su drugadiji nego $to su bili.14
Poslovanje preduzeca, u savremenim uslovima poslovanja, zasniva se na:
o brzini,
o povezanosti,
o kvalitetu,
o Inovacijama,
o izgradniji kriticne mase kapitala,
o fleksibilnosti i
o proizvodnog, odnosno usluznog potencijala.

Ovaj novi stil poslovanja, zahteva timski pristup na lokalnom nivou -

takozvani klaster pristup.

U osnovi pojma klastera nalazi se kooperacija, kao zajedni¢ko delovanje
najmanje dva preduzeca, u cilju povecanja poslovnog ucinka. S obzirom na

¢injenicu da MSP predstavljaju okosnicu razvoja privrede, kako razvijenih zemalja.

149Cirikovi¢, E. (2013), Klaster organizacija kao faktor konkurentnosti malih i srednjih preduzec¢a,
Tranzicija, vol. 15, br. 31, str. 91-95.
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Na taj naCin, zemljama u razvoju, da bi opstala na trziStu, pomenuta
preduze¢a moraju stalno da rade na gradnji nove konkurentske prednosti, koje se

mogu graditi unutar samih preduzecéa, ali i kroz saradnju i povezivanje izmedu njih.

Jedan od nacina podizanja efektivnosti poslovanja i efikasnosti razvoja
MSP, a time i njihove konkurentnosti i konkurentnosti ukupne privrede, jeste
stimulisanje razvoja klastera, jer takav nacin povezivanja preduzec¢a, posebno u

oblasti industrije, predstavlja klju¢ ukupnog ekonomskog razvoja.

Poslednjih decenija, posebno su industrijski klasteri, u centru paznje i to
ne samo strucnih krugova, vec¢ i kreatora ekonomske politike, u cilju kreiranja
programa za unapredenje ekonomskog razvoja i konkurentnosti nacionalnih
ekonomija. Razvoj klastera je najefikasniji put za podsticanje razvoja i kvaliteta

lokalne sredine, za podizanje i unapredenje ekonomije regiona na visi nivo.
Preduzeca u obavljanju svojih aktivnosti ostvaruju interakcije sa:
o klijentima,
o dobavljacima,
o konkurencijom i
o javnim institucijama.
Samim tim, kvalitet veza koje preduzece uspostavlja sa drugim subjektima:
v podize nivo konkurentnosti preduzeca,
omogucava im izlazak na Sira trZista,
pristup fondovima i
v povoljnijim kreditima.15°

Formiranjem klastera, MSP nastoje da povezu jake strane svakog
preduzeca koje ucCestvuje u njemu, a da pri tome, kroz saradnju, kompenzuju
njihove postojece slabosti. U tom smislu, klasteri predstavljaju mreze preduzeca
koje stupaju u mrezne kooperativne odnose i na taj naCin se medusobno

dopunjuju.

1%9Boskovi¢, G., Kostadinovi¢, I. (2011), Klasteri malih i srednjih preduze¢a — klju¢ ekonomskog
razvoja, Skola biznisa, br. 4, str. 54-68.
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Najznacajnije koristi koje MSP mogu da ostvare u medusobnoj saradniji je
ukrupnjavanje i bolje iskoris¢avanje resursa, kao i dolazak do know-how-a, kao
osnove za razvoj inovativnih proizvoda. S obzirom na rast slozenosti i
multidisciplinarnosti novih proizvoda, proces razvoja inovacija postaje sve slozeniji,

a istovremeno dolazi do porasta potrebnih sredstava za investicije u razvoj.

Upravo povezivanje MSP-a u zajedniCkom lancu, moze uticati na brzinu

izlaska novih proizvoda na trziste uz smanjenje troSkova.5?

Prednosti u pogledu klastera, a u vezi sa osnaZzivanjem konkurentnosti su
velike, a jedna od osnovnih sastoji se u tome $to se klasteri najceSce formiraju
unutar odredene grane, odnosno grupacije koja je sli€ne strukture, sa usmerenjem
na strategije, koje se podudaraju. Rezultat su dobrovoljnog udruzivanja i u tom

pogledu, ne postoje nacionalne i regionalne barijere.

Takode, prednosti udruzivanja preduzeca u klastere ogledaju se kroz
olakSan pristup najnovijim znanjima, obezbeduje se usteda troSkova, stvara se
mogucnost saradnje, podrzavaju se inovacije i podsti¢e konkurencija i stvara se
kriticha masa neophodna za dalji rast. Zahvaljujuéi navedenim prednostima,
preduzeca koja su €lanovi klastera mogu ostvarivati bolje rezultate od onih koja to

nisu.152

Klasteri su izuzetno vazni za industrije u razvoju, odnosno za zemlje u
razvoju. U mnogim zemljama je razvoj klastera prihvacen kao osnovna strategija
ekonomskog razvoja. Klaster proizvodi pozitivne efekte, koji utiCu na preduzeca
koja se u njemu nalaze, kao i na ceo region gde se klaster nalazi, na taj nacin S$to

omogucava:
= vedi broj radnih mesta;
= kvalifikovanu radnu snagu;
= vecu raznolikost procesa, proizvoda i rada;

= difuziju tehnologije;

51Milosevi¢, D., Vuji¢i¢, S., op. cit., str. 209-210.
182Mitrovi¢, V., Mitrovig, I., op. cit., str. 149-167.
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= smanjenje zaliha materijala i komponenti;

* nize troSkove nabavke;

= gspecijalizovane usluge;

= proSirenje trziSta i prilike za nove poslovne veze;

= jzvodenje vecih investicionih projekata u regionu i sl.
Klastere karakteriSe dvostrukost, u smislu da predstavljaju:

= funkcionalno definisane sisteme medupovezanih aktivnosti i

= prostorno definisane sisteme slicnih i povezanih aktivnosti.

U skladu sa navedenim, jedna od mogucih kategorizacija klastera pravi
razliku izmedu funkcionalno povezanih sistema, poznatih kao industrijski klasteri i
prostornih grupacija sli¢énih i povezanih preduzec¢a i industrija, poznatih kao

regionalni ili lokalni klasteri.
Industrijske klastere naj¢eSc¢e sacinjavaju:
o ucesnici,
o aktivnosti i
o resursi udruzeni na: razvoju, proizvodniji i prodaji proizvoda i usluga.

Ovi klasteri usmereni su na jaCanje konkurentnosti u okviru razli€itih

sektora.

Regionalni ili lokalni klasteri predstavljaju prostorne aglomeracije
preduzeca i drugih subjekata koji obavljaju iste ili slicne ekonomske aktivnosti i
¢ine ih, uglavhom MSP, a njihov uspeh je primarno uslovljen geografskom

blizinom.

Pored industrijskih i regionalnih klastera, postoje i inovativni klasteri, koji se
konstantno razvijaju i prilagodavaju promenama u okruzenju. Oni istrazuju

mogucénosti izvan svojih trenutnih granica, kombinujuci:
o unutrasnju snagu,

o fleksibilnost,
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o stabilnost i
o smisao za upravljanje.

Inovativni klasteri, zahvaljujuéi svojim specificnostima, ostvaruju koristi koje

se ogledaju u:
v pobolj$anju mogucnosti za stvaranje inovacija,
v unapredenju poslovnih formacija i

v povecanju produktivnosti.t>3

4.9.2. STRATEGIJA RAZVOJA KLASTERA

Klaster je timska aktivnost, koja podrazumeva zajedni¢ko delovanje
najmanje dva preduzeca, koja imaju za cilj promenu situacije, u kojoj se nalaze. U

tom smislu, klaster mora da ostane privlacan za:
o nove lidere,
o nove ideje i
o poslovne veze.

Na taj nacin, svaki u€esnik doprinosi posebnim vestinama, u cilju stvaranja
profita, kroz saradnju sa ostalim preduzeéima, Sto dovodi do povecanja
zajednic¢kog poslovnog ucinka, koji je u odredenoj meri, veci od zbira pojedinacnih

ucinaka, svakog preduzeca.

Najvaznije je da klaster brzo obezbeduje razumevanje puteva napretka i
nakon toga ih realizuje. Vazni su strateSki planovi, a joS viSe susreti i dijalozi.
Klasterizacija ne predstavlja samo odluke za ¢lanove, to je inkluzivni saradnicki

proces.

153Boskovi¢, G., Kostadinovic, I., op. cit., str. 54-68.
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U pogledu strategija razvoja, u novijoj literaturi, posebna pazZnja se
posveCuje upravo klasterima, kao promotorima strategija rasta regionalnih
ekonomija i u tom smislu, najCeSe se preporucCuju sledece strategije razvoja

klastera ili njihove kombinacije:
o originalne;
o presadene (transplatirane);
o hibridne.

Originalne strategije zahtevaju ekonomsku bazu, sposobnu da, promovise
razvoj informacionom podrSkom, prilagodavanjem infrastrukture, kao i porastom

interakcije medu lokalnim preduzecima.

Presadene (transplantirane) klaster strategije zasnivaju se na koris¢éenju
iskustava i podrSke stranih kompanija ili vaznijih dobavljac¢a i drugih preduzeéa iz

poslovnog okruzenja.

Hibridne strategije se zasnivaju na kombinaciji prethodne dve strategije, na
uspesnom koris¢enju iskustava i finansijske podrske stranih investitora, i prednosti

domacih i lokalnih snaga i preduzec¢a.t>*

Specijalizovanost preduzeca je najbitnija za njihov uspeh. Medusobnom
kooperacijom, svoje slabosti preduzeca mogu da nadomeste, a ona im pomaze da
budu fleksibilna, u cilju efikasnog reagovanja na signale sa trziSta. Radedi
specijalizovane poslove u okviru klastera, razliCite grupe proizvodaca i dobavljaca
unutar datog regiona, dopunjuju jedni druge, Sto svakako doprinosi njihovoj
diverzifikaciji.

U savremenim uslovima, nastojanja su da klasteri sve viSe budu inovativni
klasteri, jer klasteri nastaju zbog neophodnosti opstanka MSPP i kao takva, MSPP

kroz udruzivanja:
o imitiraju rad velikih preduzeca,

o zadrzavajuci pravnu i poslovnu samostalnost,

4gGtanisavljevié, N. (2014), Klasterske organizacije u Evropi i Srbiji — dobra praksa u funkciji
ostvarivanja doprinosa unapredenju nacionalne konkurencije, Ekonomika, vol. 60, br. 2, str. 190-
191.
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o postaju konkurenti ili saradnici velikih preduzecéa i kao takva i
o MSPP uspevaju da zadrze svoju trziSnu poziciju.t>®

Cesto se javljaju greske u razvojnim strategijama, iz razloga $to se

zanemaruje raznolikost regiona i njihovih specificnosti.

Samim tim, klaster se mora posmatrati kao proces stalnog uspostavljanja
proporcionalnog razvoja sektora, s obzirom na Cinjenicu da ucCesnici klastera

pripadaju raznolikim sektorima.

Bez razvoja privrede, nema ni razvoja regiona ili cele zemlje, jer su
mogucnosti ulaganja u razvoj ograniCene, tako da preduzeca uglavhom sama
moraju da pronadu puteve svog razvoja, s obzirom na Cinjenicu da je prema
dosadasnjoj praksi, uspostavljanje i razvoj klastera, moguce tek na nivou

razvijenosti Citave privrede.
UdruZena MSP postaju znacajan partner u odnosima sa:

v velikim preduze¢ima,

<\

naudénim institutima,

univerzitetima,

AN

finansijskim institucijama i
v kreatorima ekonomske politike.

Preduze¢a povezana u klastere ostvaruju sinergijske efekte, koji proizilaze iz
poboljSanja interakcijskih veza i razmene znanja, informacija i sopstvenih

iskustava.

Sektor MSP je nosilac razvoja, prvenstveno u domenu inovativhog
delovanja, a srednja veliina organizacije postaje opredeljuju¢a za poslovni uspeh.
Poslovni savezi su postali realnost globalnog privredivanja i uspeSnog nastupa na
trziStu, jer su imperativi rasta i razvoja preduzeca povecanje produktivnosti i

neprestano generisanje inovacija.

5Mitrovi¢, V., Mitrovig, |., op. cit., str. 153.
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Pomocu klastera, kao modela kojim se povecava konkurentnost MSP, uz
primenu znanja i iskustva, omogucava se preduzeéima, da se izbore sa sve vecom
konkurencijom, kako tehnoloskom, tako i na markentiSkom planu, jer u uslovima
dinamiCne i stalno rastu¢e konkurencije, sposobnost preduzeca za povezivanje i
efikasnu koordinaciju sa drugim preduzecima, u lancu snabdevanja, od kljuCne je

vaznosti.156

Koncept klastera prihvaéen je kao jedno od reSenja za opstanak MSP,
pokreta€ inovacija i privrednog razvoja i predstavlja jedan od mogucih odgovora
procesu globalizacije i neujednaCenom regionalnom rastu i razvoju. Kao takav,
klaster predstavlja geografski omedenu koncetraciju sli¢nih ili komplementarnih

biznisa.

U ciliju unapredenja konkurentnosti na trzistu, MSP kao reSenje uzimaju
strateSko povezivanje u klastere i na taj nacin poku$avaju da nadoknade ono $to
svakom preduzec¢u nedostaje, a to su kadrovi, nova znanja, finansije, sirovine,

tehnologije i sl.

Ipak, u procesu formiranja klastera vaznu ulogu ima i drzava, jer bez njene
podrske, u vidu zakona koji stimuliSu razvoj klastera, poreskih olakSica, kao i
podsticajnih sredstava, buducnost klastera je dosta nesigurna. Organi drzavne
uprave treba da stvore institucionalne okvire koji ¢ée omoguciti nesmetano
udruzivanje, iako je organizovanje MSP svakako pitanje preduzetniCke inicijative,

odnosno preduzetnici moraju da sami nadu interes za udruZivanjem.

Nacin nastanaka klastera, u odnosu na razvijene zemlje, razlikuje se u
tranzicionim privredama, iako je za sve privrede vazi isto, a to je nuznost i
neizbeznost procesa klasterizacije, kao jedinog puta povecanja konkurentnosti

preduzeca i regija.r®’

156]_aketa, M., Laketa, L., op. cit., str. 201.
157Urosevi¢, S. (2011), Koncept klaster - reSenje za opstanak malih i srednjih preduzeéa u sektoru
tekstila, Zbornik radova Tehnolo$kog fakulteta u Leskovcu, str. 252-254.
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Pre pristupanju klasteru, neophodno je odrediti uslove koje potencijalni

kandidat treba da ispunjava, da bi obezbedio mesto u klasteru:

dobro poznavanje poslova sa kojima se ulazi u klaster;

posedovanje jasnog programa oshivanja preduzeca sa realnom procenom

potrebnog kapitala za pokretanje biznisa;
da postoji mogucnost saradnje sa ostalim ¢lanovima u okviru klastera;
da u potpunosti prihvata pravila koje namece &lanstvo u klasteru.

U pogledu aktivnosti drzave, neophodno je da uz pomoc¢ lokalne vlasti,

drzava preduzme sledece mere:

promociju sistema klastera;

ukidanje barijera za razvoj malog biznisa i utvrdivanje podsticajnih mera za

njegov razvoj;

institucionalizovati i organizovati razvoj klastera, kao $to je angaZovanje
vladinih sluzbi, stru¢nih institucija, finansijskih organizacija, komora i drugih

asocijacija, obrazovnih institucija i instituta;

izvodenje analize lokalne ekonomije sa aspekta potrebe za klasterima i

onoga $to oni zahtevaju;

odredivanje ciljeva i projektnih zadataka,;

utvrdivanje lokaliteta;

utvrdivanje finansijskih okvira;

utvrdivanje implementacije ostvarenja postavljenih zadataka.

Sledstveno tome da je koncept razvoja klastera vezan za probleme

regionalnog razvoja, lokalne vlasti moraju da rade na stvaranju odgovarajuce

infrastrukture, a drzava treba da se bavi pravnim okvirima i merama ekonomske

politike.

Raspolozivost resursima za proizvodnju ili usluge, mogucnosti plasmana

proizvoda ili usluga na lokalnom ili nacionalnom trziStu, kao i tehnolosSke

mogucnosti, samo su neki od Cinilaca, koji utiCu na razvoj klastera.

165



Klaster moze postojati i funkcionisati bez formalno-pravne normiranosti, ali
se najCesce insitucionalizira i takav klaster ima svoj menadZzment, na Celu sa

klaster menadzerom.

Upravljanje klasterom treba da bude na nacin koji je prihvatljiv svim
Clanicama klastera, odnosno klaster menadzer treba da vodi raCuna o zajednickim
interesima Clanica klastera, a najvaznije da bude nezavistan i neutralan, te iz
navedenih razloga, klaster menadzZer ne bi trebao da bude iz kruga subjekata kojki

ulaze u klaster.

Takode, klaster menadzZer treba da bude upoznat sa tehnologijama,
uslugama i uslovima trzista i da poseduje sve menadzZerske vestine. Od klaster
menadzZera se oCekuje da poveze razliCite usluge klastera u integralni sistem

usluga klastera.

S obzirom da klasteri mogu ukljucivati veliki broj razli€itih subjekata, od
velikog je znaCaja razvoj uspesSnog sistema informisanja i povezivanja partnera u

klasteru sa klijentima klastera. Takode, inovativni sistemi informisanja mogu da:

o doprinosu i olakSaju razvoj novih proizvoda,

o pristup novim trzistima i

o da omoguce bolju efikasnost klaster menadzmenta.'>®

Umrezavanje MSP-a i stvaranje klastera vidi se kao jedan vodeci koncept

regionalnog razvoja, kako razvijenih, tako i nerazvijenih zemalja. Klasteri traze
odredeno vreme za stvaranje i uhodavanje kooperativnih odnosa, tako da se ne
mogu Koristiti kao kratkoro€no, niti brzo reSenje za regionalni razvoj. Upravo zemlje

u razvoju, koje imaju najvecu potrebu za razvojem, imaju najmanje potencijala da

ih brzo razviju.t*®

158 1bid.
159Milosevi¢, D., Vuji¢i¢, S., op. cit., str. 212-213.
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Slika 8. Model povezivanja u klaster

Izvor: http://clusterfacts.org.rs (preuzeto 03.03.2020)

4.9.2.1 FAKTORI UMREZAVANJA PREDUZECA U KLASTERE

UmreZavanje preduzeca u klastere predstavlja najznacajniji uslov za
ostvarenje konkurentnosti i prevazilazenje slabosti preduzeca, jer preduzeca
grupisana u klastere karakteriSe visok stepen medusobne saradnje, Kkoji

omogucava da preduzec¢a nadomeste svoje slabosti.6°

Klaster nastaje kada se viSe preduzeca iz neke privredne grane ili delova
nekog lanca stvaranja nove vrednosti, povezu u razne oblike kooperacije, ali sam
koncept klastera je Siri od prostog povezivanja preduzeca, jer pored saradnje

preduzeca, ukljucuje i razmenu znanja, vestina i informacija.6*

160Mitrovic¢, V., Mitrovi¢, |., op. cit., str. 154.
161Stojanovi¢ Trivanovi¢, M. (2013), Klasteri i njihova uloga u uslovima globalizacije sa osvrtom na
klastere u Evropskoj uniji, Zbornik radova Ekonomskog fakulteta, Banja Luka, br. 7, str. 215-216.
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UspeSne klastere C¢ini kombinacija preduzeca koja se medusobno

dopunjuju, a to su:

» medunarodno izvozno orijentisana preduzec¢a znacCajnog trziSnog

potencijala;
= MSP koji predstavljaju dobavljace ili podizvodace;

= inovativne i dinami¢ne ustanove, koje se baziraju na novim znanjima i

tehnologijama.
Karakteristike ovog umrezavanja su:

= kooperacioni partneri u klasteru oekuju odedenu korist, koja proizilazi iz
pretpostavke da c¢e se novostvorena vrednost lakSe realizovati kroz

formirani klaster;

= kooperacijom se nastoje iskoristiti pojedine jake strane svakog preduzeca

koje ulazi u kooperaciju;
= partneri zadrzavaju svoju samostalnost u poslovanju.
Povezivanjem u klastere, MSP mogu obezbediti:

" povecanje proizvodnje, te samim tim i potreba za zapoSljavanjem;

inovativni zamah razvoja MSP;

. jacanje struc¢nosti i know-how;

poboljSanje kvaliteta i produktivnosti;

" povecanje izvoza;

bolje kori§éenje zajednickih potencijala.6?

Klju€ni faktor za uspedno poslovanje klastera predstavlja proizvodnja
proizvoda, za koju je potrebno da bude usaglasena sa svim ¢lanovima klastera, jer
prema strukturi klastera, u njemu su smestene razliCite vrste MSPP, pa se zato
kao potreba javlja standardizacija celokupnog sistema upravljanja. Zahvaljujuéi

standardizaciji, klasteri mogu lakSe upravljati svojim proizvodnim procesom.

162\ilosevié, D., Vuijicié, S., op. cit., str. 210-211.
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Preduzeca, da bi bila konkurentna, treba da identifikuju konkurentske
prednosti koje klaster moze da ima, kao i da predvide, kako te prednosti mogu biti

povecane ili proSirene.163

Klasteri pruzaju MSP priliku da se kroz izgradnju mreza i kooperacijom
medunarodno profiliraju. Cilj formiranja klastera i implementacije novih tehnologija,
kao mogucénosti efikasnijeg poslovanja MSP je poboljSanje konkurentnosti i

inovativnosti istih.164
Za inovacije MSP, klasteri su se pokazali kao veoma efikasno okruzenje,
jer:
v Lokalni kontakti,

v/ personalne veze i

v mobilnost radne snage, omogucavaju pristup malim preduzeéima

specijalizovanim tehnologijama i znanjima.

Neposredna blizina, kao i socijalne relacije, unutar samog klastera,

pokazale su se kao posebno povoljan ambijent u pogledu inovacija.%®

Da bi se preduzec¢a odluCila da udu u klastere, moraju imati zajednicke

interese, odnosno da imaju zajednicku:
v’ viziju,
v sluzbe i
v" funkcije od zajedni¢kog interesa.

Na taj nacin se kod buducih ¢lanova klastera stvara klima poverenja i
efikasna komunikacija. Objedinjavanjem pojedinih funkcija u klasteru, ostvaruju se
znatne ustede. Povezivanje srodnih preduzeca i institucija u klaster, obezbeduje se

bolji pristup specijalizovanim ljudskim i materijalnim resursima.

163Mitrovic¢, V., Mitrovi¢, I.,op. cit., str. 154-155.

164Stojanovi¢ Trivanovi¢, M. op. cit., str. 217.

15pPandurevi¢, N. (2012) Klasteri i regionalni ekonomski razvoj geografska koncentracija malih i
srednjih preduzeca kao izvor konkurentskih prednosti, Ekonomika, vol. 58, br. 2, str. 166.

169



Preduzeca povezana u klaster, zajedniCkim radom, ostvaruju sinergijske
efekte, koji proizlaze iz poboljSanja medusobnih interakcijskih veza i razmene

znanja, informacija i sopstvenih iskustava.6®

MSP pojedinacno, u odnosu na velike korporacije, nemaju adekvatne
istrazivaCko-razvojne, kao ni marketing kapacitete i u tom smislu, klasteri

predstavljaju efikasan odgovor na sve agresivnije nastupe velikih korporacija.

Industrijski klasteri potencijalno mogu da pomognu malim preduzecima,

kroz:
v' razvijanje konkurentske prednosti koncipirane specifi¢nim znanjima,

v’ razvijanje konkurentske prednosti koncipirane specificnim vestinama,

<\

uz koriS¢enje komparativnih prednosti,

vezanih za lokalno kulturno okruzenje,

AN

tradiciju i navike i

<\

koriS¢enje uspostavljenih veza.

16611i¢, M., op. cit., str. 77.
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Slika 9. Uspostavljanje klastera

Uspostaviti infrastrukturu za podrsku razvoja klastera

Organizovat razvojne 1 edukativne centre na nivou regiona
Promovisati informaciye o klasterima

Oformit: imove u okviru centara za podréku razvoja klastera
Kreirat: klaster predstavmiétva vlade

Olak3at: formuranje spolynih veza / medunarodne saradnje

SN NKK

Identifikovati mogucnosti uspostavijanja klastera unutar regiona

v Idennfikovati potencyal za uspostavljanye klastera
v Naéuuti modele 1 mape sistemskih veza
v Proceniti sebe naspram drugih regiona 1 naspram konkurenata

Aktivnosti na uspostavijanju klastera

v U regiomima gde postoj: kritiéna koncentracya preduzeca uspostavit: klaster asocyjacye
v Uit formalmm postojece komunikacione kanale
v Unaprediti saradnju medu preduzeéima - razvo) mre2a

Obuka specijalizovane radne snage

Angazovanye struénjaka 1 specyjalizacya ljudi za odredene oblast: rada

Osnovat: klaster centre obuke

Oformit: partnerstva zmedu obrazovnih mstitucya 1 klastera

Podrzati regionalne saveze za obuku

Povecat: nivo saradnje 1zmedu regiona na nacionalnom 1 intemacionalnom nivou

RoSeSaNES

Razvoj i primena savremenih tehnologija i podrika preduzemickim idejama

v' Investirati u movaciju 1 zapoéimanje biznisa

v" Podrzati mkubatore zasnovane na klasteru

v" Ohrabriti razvoy poslovmth mreza preduzetmka
v Podrzati razvo) tehnoloskih parkova

Umjmp organizacione i upravijacke strukture

Defimsati organizacionu strukturu klastera, tokove informaciya 1 upravljacke
mehanizme

Definisati razvojne timove klastera

Pnilagodit: organizacionu strukturu preduzeca radu u klasterima

Unaprediti upravljacku strukturu

Ustrojiti mehanizme pracenja 1 merenja procesa u klasteru

N VNN

Unapredenje marketinga i brending regiona

v' Utvrdivane zahteva okruzenja 1 prilagodavanje klastera tim zahtevima
v Promovisat klastere - proizvode, usluge, pratece servise. ..

v Omoguciti 1zgradnju distribucionth kanala za 1zvoz proizvoda 1 usluga
v Stvaranje brenda regiona

Usmeravanje razvoja klastera

v Podsticanje zajedmckih projekata uéesnika klastera
v Investirati u R&D klastera
v Fmansirat: kritiéne faktore fondacye

Izvor: http://www.klasternekretnine.gov.rs/ (preuzeto 12.03.2020)
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4.9.2.2POLITIKE REGIONALNOG RAZVOJA BAZIRANE NA

KLASTERIMA

Sve veci broj zemalja, kako razvijenih, tako i zemalja u tranziciji, po€inju

primenijivati politike zasnovane na stimulisanju nastanka i razvoja klastera, sto je

slu€aj sa zemljama clanicama Evropske unije, a sliCan slucCaj je i sa zemljama

OECD-a. Organizacija UN za industrijski razvoj (UNIDO) promoviSe politike

koncipirane na klasterima i u zemljama u razvoju.

Politike zasnovane na klasterima u sebi objedinjavaju:
politike podrske razvoju MSP,

Regionalne razvojne politike,

politike stimulisanja inovacija;

lokalne incicijative.

Politike razvoja koncipirane na klasterima, orijentisane na podsticanje

faktora koji doprinose kooperaciji izmedu kompanija i priviaenju novih na

odredenu lokaciju, pruzanje specifinih poslovnih usluga, itd.

Politike koncipirane na klasterima poseduju specificha obelezja, koja ih u

tom smislu, izdvajaju od drugih politika razvoja:

o

politike bazirane na klasterima pomeraju fokus sa pojedinacnih kompanija,

na lokalne ili regionalne sisiteme kompanija;

takode, politike bazirane na klasterima, manje se oslanjaju na velika

preduzeca, a viSe na lokalne aglomeracije MSP;
ove politike se viSe orijentiSu ka stimulisanju internih razvojnih procesa;

politike razvoja koncipirane na klasterima, vode ka stimulisanju socijalnih

procesa;
ovakve razvojne potike posebno nagalasavaju ulogu javnih institucija.

Medutim, ove politike uglavnhom ne daju planirane i zZeljene efekte, te su

uspesni primeri regionalnog razvoja, na bazi klastera viSe izuzetak, nego pravilo.
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Neki od razloga za neuspeh su:
= nedovoljno jasna definicija klastera;
= nedostatak jasnih koncepata, kako razviti samodrziv uspesan klaster;
= veliki broj primera klaster politika su uglavnom eksperimentalne prirode;
» preklapanja izmedu podrske klasterima i drugim strukturama;
» neadekvatna veza izmedu klaster politika i drugih pojedinacnih politika;
= sukob izmedu razli€itih interesnih grupa za ograniene resurse;
= nedovoljno efikasna kontrola i monitoring u sprovodenju politika.

Jedan od razloga neuspeha politika razvoja pomocu klastera, koji se Cesto
javlja, dolazi zbogi od nedovoljno promisliene primene ovih politika, a Cesto se

zanemaruje i socioloSki aspekat klastera.

Vecina uspesnih klastera u praksi svoj uspeh, uglavhom duguju posebnim
istorijskim, geografskim i kulturno-socioloSkim karakteristikama svojih regiona, dok
danasnje politike razvoja, koncipirane na klasterima, ¢esto zanemaruju ovaj aspekt

klastera.16”

Evropska unija stavlja naglasak na konkretne stavove o znacaju klastera u
privrednom razvoju, te se u cilju ostvarivanja Lisabonske strategije, posebno istiCe
zadatak promovisanja i podrske klasterima, a drzave i regioni Evropske unije razvili

Su mnoge inicijative za njihov razvoj.

Politika podsticaja formiranja, kao i razvoja klastera u vecini drzava Clanica
Evropske unije nije razvijena, ali se sprovode aktivnosti koje ih na to podsticu.
Formiranje klastera u nekim od drzava Evropske unije finansirano je u okviru
EU PHARE programa, npr. Bugarska, Letonija, Poljska. Cesto klasteri nastaju kao

rezultat razvoja pratecih industrija, za ve¢ razvijene i moc¢ne klastere.

’Pandurevi¢, N., op. cit., str. 168.
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U zemljama EU, MSP C¢ine veliki procenat ukupnog broja poslovnih
subjekata, zaposljavaju oko tri Cetvrtine ukupno angazovane radne snage, dok je u

zemljama u razvoju i tranziciji, sektor MSP je zapostavljen i nerazvijen.

Samim tim, MSP mogu biti nosioci razvoja, pod uslovom da su medusobno
povezana, na nacin, da to povezivanje stvara sinergetski efekat, klasterizacija, kao
oblik poslovnog povezivanja, ima veliki zna€aj i ulogu, upravo za MSP, a njen
znacaj se ogleda u udruzivanju, prilikom zajedni¢kog delovanja na trzistu. Time se
namece konstatacija da udruzivanje i povezivanje preduzeca, posebno u
nerazvijenim regionima, nema alternativu, jer se takav koncept veC uspesno

sprovodi u zemljama Evropske unije.168

4.9.2.3 SWOT ANALIZA KLASTERA

Osnov razvoja strategije klastera Cini analiza poCetnog polozaja, kao i
okvirnih uslova relevantnih za klaster. Kroz zajednicku SWOT analizu, potrebno je
stvoriti realnu sliku snaga i slabosti, Sansi i pretnji, a pri tome je analiza snaga i
slabosti sastavni deo, tzv. interne analize i odnosi se na klaster i preduzeéa u

klasteru.

Klasi¢no polaziste interne analize je lanac stvaranja vrednosti, kod koga
razlikujemo primarne aktivnosti poslovanja i sekundarne aktivnosti. Za sprovodenje

eksterne analize postoje razli€ita polazista i instrumenti, kao sto je npr.“Five forces’

(pet sila), koje omogucavaju procenu glavnih konkurentskih Cinilaca.

U SWOT analizi, treba da se proSiri podruc€je posmatranja i uzme u obzir,
razvoj medunarodnog trZista i inovacija, jer klaster treba da bude u stanju da ,drZi

korak® i da deluje na medunarodnoj osnovi.

188Stojanovi¢ Trivanovi¢, M., op. cit., str. 218-222.
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O ovome govore i podaci o medunarodnom benchmarkingu, gde se daju
informacije o ucenju od medunarodnih ,best practices* (slu€ajeva dobre prakse),
odnosno drugih klastera, iz Cega se izvode strateSke mere za sopstveni klaster.
U toku analize potencijala klastera, potrebno je ustanoviti, koji polazni uslovi i

mogucnosti za kooperacije postoje u okviru jednog klastera.

Na osnovu rezultata razliCitih analiza, moze da usledi formulisanje
konkretne strategije, koja se zatim konkretizuje u okvirima akcionog plana. Akcioni
plan predstavlja jezgo za sprovodenje strategije. U cilju vrednovanja strategije
razvoja klastera i uspesnosti sprovodenja, koristi se monitoring i evaluacija, kojima

se utvrduju odgovarajuci pokazatelji.

Analiza Kklastera, kao i razvoj strategije, mogu postati dugotrajni i skupi, pa

je osecaj za dinamican razvoj klastera, od izuzetnog znacaja za preduzece.

4.9.2.4 TRIPLE HELIX MODEL

Triple Helix model, odnosno model ,trostruke spirale“ je inovativni model,

koji je utemeljen na tri sfere:169
v’ univerzitet,
v privreda i
v vlada.

Kao takav, Triple Helix model podrazumeva njihovu kreativnhu ulogu, u
proizvodnji i razvoju novog znanja, tehnologije, proizvoda i usluga, koja je

usmerena prema krajnjim korisnicima, kao i zadovoljavanju potreba drustva.t’®

169 Penezi¢, N., Buran, J. (2013) Model trostruke spirale (the triple helix model) kao osnova
nacionalnog inovacionog sistema, Zbornik Univerziteta Edukons za druStvene nauke, 4. Knjiga, str.
143.

170 |bid. 143.
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Princip komplementarnosti u trostrukom heliksu, odslikava dopunjujuci
odnos elemenata koji svojim delovanjem doprinose celovitosti odredene pojave. U

uslovima, kada se globalna ekonomija suoCava sa:
o lIzazovima slabog ili negativnog privrednog rasta,
o nhezaposlenosti,
o rastué¢im modelima digitalnog poslovanja i

o drugih izazova, uoCava se potreba da univerziteti, privredni subjekti,
drzavne institucije i drustvo zajedniCki rade na reSavanju izazova, aktuelnih

i buducih.17?

Lokalna vlast i drzava, ali i privatna inicijativa i udruzenja, predstavljaju
kljuéni faktor za osnivanje klastera. Klasteri se oblikuju grupisanjem poslovnih

funkcija, kao Sto su:
v proizvodnja,
v istrazivanje,
v' nabavka,
v distribucija,
v" marketing i sl., sa ciljem povecanja konkurentnosti na trzistu.

Privatna inicijativa i udruzenja poslodavaca predstavljaju bazne faktore za
osnivanje klastera, u ¢emu drzava i lokalne vlasti imaju znacCajnu ulogu.
Povezivanjem preduzeca u klastere, ona se bolje pozicioniraju na trziStu, a na taj

nacin povecéava se njihova konkurentnost.
Povezivanje preduzeca u klastere znaci:
= saradnja i inovativnost;
= nadovezivanje na obrazovanje, razvoj novih tehnologija;
= ofanzivno ukljucivanje u medunarodne razvojne tokove;

= stvaranje prilika, ne samo pracenje postojecih.

1 Jesi¢, J., et al. (2015), Uloga Triple Helix modela u razvoju regionalnog inovacionog sistema,
Poslovna ekonomija, vol. 8, br. 2, str. 128.
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4.9.3.

RAZVOJ KLASTERA U SRBIJI

Prema Strategiji nau¢nog i tehnoloskog razvoja Srbije za period od 2016. do

2020.godine,'"? Srbija je predstavljena kao inovativna zemlja, u kojoj nauénici:

©)

dostizu evropske standarde,
doprinose podizanju ukupnog nivoa znanja drustva i
unapreduju tehnoloski razvoj privrede.

S druge strane se, prema Strategiji, u pogledu konacnog cilja, odreduje

uspostavljanje nacionalnog inovacionog sistema, kao sloZzene mreze:

o

o

javnih preduzeca,

privrednih drustava,

univerziteta,

istraZivackih institucija,

razvojnih instituta,

finansijskih institucija,

obrazovne infrastrukture za razvoj naucnih i tehnoloskih znanja i
uspostavljanje ekonomije zasnovane na znanju.

Razvoj sektora MSP jedan je od klju¢nih faktora, koji ¢e determinisati dalji

tok procesa prilagodavanja i priblizavanja srpske privrede, razvijenim trziSnim

ekonomijama.’®

172Strategija nau¢nog i tehnoloskog razvoja Republike Srbije za period od 2016. do 2020. godine —
istrazivanja za inovacije (,SI. Glasnik RS*, br. 25/2016)
13_aketa, M., Laketa, L., op. cit., str. 201.
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Prvi koraci u razvoju klastera zapoceti su 2004. godine kroz podizanje
institucionalnih kapaciteta, pre svega kapaciteta resornog ministarstva, ali i drugih
organizacija i institucija koji se bave razvojem klastera, MSP i preduzetniStva.
Krajem 2005. i tokom 2006.godine, ministarstvo je realizovalo projekat za razvoj

klastera sa ciljem testiranja Programa podrSke razvoju klastera.

Cilj projekta je bilo povec¢anje produktivnosti i medunarodne konkurentnosti,

a usmeren je bio na podsticanje partnerstva izmedu:
o preduzeda,
o istrazivackih centara i
o drugih organizacija.

Nakon evaluacije pilot projekta, 2007. godine je pokrenut program, koji je
sprovodilo Ministarstvo ekonomije i regionalnog razvoja Srbije i bio je deo veceg
Programa Vlade Srbije za razvoj biznis inkubatora i klastera u Srbiji 2007-2010, a

usvajao se na godiSnjem nivou.

U 2011. godini, podrSka razvoju klastera pruzala se kroz Program mera o
rasporedu i koriséenju sredstava za programiranje regionalnog razvoja i podrske
MSPP, koji se realizovao u okviru Mere podrSke razvoju inovativnih klastera.
U periodu od 2012. godine do 2015.godine program se sprovodio pod nazivom

.Program podrske razvoju inovativnih klastera®.

lako ne postoji nacionalna Strategija razvoja klastera, Program podrske
razvoju klastera je bio relativno dobro uskladen sa relevantnim nacionalnim i

sektorskim strategijama kao Sto su:
= Nacionalna strategija privrednog razvoja Srbije 2006-2012,
= Strategija privlaCenja stranih direktnih investicija (2006),
= Strategija regionalnog razvoja Srbije 2007-2012,

= Strategija za razvoj konkurentnih i inovativnih MSP 2008-2013 i

Strategija nau¢nog i tehnoloskog razvoja Srbije 2010-2015.
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Takode, program je usaglaSsen sa vazecCim strategijama koje se tiCu

ekonomskog razvoja i konkurentnosti, a to su:
o Strategija i politika razvoja industrije Srbije 2011-2020 i
o Strategija za podrsku razvoja MSPP i konkurentnosti za period 2015-2020.

U Srbiji ne postoji zakon koji direktno reguliSe rad klastera. Klasteri se
uglavhom registruju kao udruzenja u Agenciji za privredne registre, Sto je

omogucéeno donosenjem Zakona o udruzenjima.l’#

Pre 2009. godine klasteri su se osnivali kao druStva sa ograni¢enom
odgovornoscu ili kao fondacije, a pojedini klasteri su do danas zadrzali ovu formu
registracije. U odredenom delu, na rad klastera takode, odnose se i Zakon o

inovacionoj delatnosti,'” kao i Zakon o naucnoistrazivackoj delatnosti.1’®

Osim navedenih programa, kao i projekata medunarodnih organizacija,
pomo¢ u razvoju klastera pruza i nekoliko organizacija i institucija osnovanih u

okviru univerziteta, privrednih komora ili od samih ¢lanica klastera.

Pri Univerzitetu u Novom Sadu, osnovan je 2007.godine Centar za
konkurentnost i razvoj klastera, koji pruza struénu pomoc¢ klasterima prilikom

njihovog uspostavljanja, definisanja strategije delovanja, brendiranja i upravljanja
klasterom, kao i u razvoju projekata.
Savet za klastere je osnovan 2010.godine u okviru Privredne komore

Srbije, a aktivnosti Saveta su uglavhom usmerene na javno zagovaranje interesa

klastera i njihovo mapiranje.

Kuca klastera je osnovana 2011. godine uz tehniCcku podrSku LEDIB
programa i inicijator je Balkanske mreze klastera koja broji oko 170 klasterskih

inicijativa i institucija sa Balkana.

174Zakona o udruzenjima (Sluzbeni glasnik RS*, br. 51/2009, 99/2011 - dr. zakoni i 44/2018 - dr.
zakon)

175Zakon o inovacionoj delatnosti (Sluzbeni glasnik RS, br. 110/2005, 18/2010 i 55/2013)

176Zakon o naucnoistrazivackoj delatnosti (Sluzbeni glasnik RS, br. 110/2005, 50/2006 - ispr.
18/2010, 112/2015 i 49/2019 - dr. zakon )
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UdruzZenje Asocijacija srpskih klastera - ASKA je osnovana pocCetkom
2015. godine sa misijom povezivanja i umrezavanja klastera u Srbiji, razvoja
klasterizacije u Srbiji u skladu sa evropskim standardima i razvoja njenih ¢lanica.
Takode, znaCajno je ista¢i da regionalne razvojne agencije i MSP agencije
podrzavaju razvoj klastera, kroz pruzanje stru¢ne pomoci u osnivanju i razvoju

klastera. Ove agencije saraduju sa klasterima u pripremi i realizaciji projekata.

Po sektorima, najveci broj podrzanih klastera je iz turizma i sektora
poljoprivrede i prehrambene industrije. Medu ostalim sektorima znacCajnije su
podrzani i klasteri iz IKT sektora, gradevine i sektora tekstila, modne i odevne

industrije.
Udruzivanje u klastere dovodi do:
v' povecanje konkurentnosti preduzeca,
v' povecanje konkurentnosti ¢lanica,
v/ usvajanju inovacija,
v' razvoju tehnologije i
v usvajanju najnovijih standarda kaliteta.

Razvoj klastera u Srbiji joS uvek je u ranoj fazi, kao i nivo konkurentnosti

preduzeca, pa je neophodno znacajnije ukljucivanje drzave:
o stimulisanjem udruzivanja,
o stvaranjem institucionalnog okvira i
o stvaranjem povoljnog ambijenta, za uspes$an razvoj ovih procesa.’’

Samim tim, preduslovi za razvoj klastera su prvenstveno, podrs§ka drzave,
ali i stvaranje klime uzajamnog poverenja u klasteru. Napori koji se ulazu u razvoj

klastera treba da uklju¢e borbu za konkurentskom prednosScu i specijalizacijom.

7|_aketa, M., Laketa, L., op. cit., str. 200.
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Srbija ima malo trziSte, na kome ipak, postoje odredene konkurentske
prednosti, koje se u naj ve¢oj meri ogledaju u potrebi za postojanjem velikog broja
MSP Kkoji su vazni nosioci inovacija i preduzetniStva i najvazniji subjekti za

unapredenje konkurentnosti.

Srbija ima sve predispozicije da se uklju¢i u kreiranje regionalno
utemeljenih klastera, jer uprkos rizicima koji prate regionalnu specijalizaciju,

regionalna ekonomija, zasnovana na klasterima, generiSe bolje rezultate.’®

Slika 10. Sematski prikaz nacionalnog inovacionog sistema
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Izvor: Penezié, et al. str. 153.

8Mitrovi¢, V., Mitrovig, I., op. cit., str. 158.
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4.9.3.1MERE PODRSKE RAZVOJU INOVATIVNIH KLASTERA U
SRBJI

Sektor MSPP predstavlja znacajan segment srpske privrede. Ovi privredni
subjekti, najefikasniji su deo privrede Srbije i kao takvi, predstavljaju nosioce
privrednog rasta i zaposljavanja. U buduénosti, uz strane direktne investicije, ovaj
sektor mogao bi imati znacajnu ulogu u ekonomskom razvoju i osnivanju novih

preduzeca.l’®

lako u Srbiji postoje klasteri, nekoliko godina unazad, ne postoji eksplicitno
definisana politika klastera. Kao $to je napomenuto, oni se pominju u nekoliko
dokumenta nacionalne politike, a pre svih u Strategiji razvoja konkurentnih i
inovativnih MSP za period od 2008. do 2013.godine.*8°

Okosnicom srpske politike razvoja klastera smatra se pilot Projekat
podsticaja razvoja klastera u periodu od 2006. do 2011.godine, kojim je predvideno

oshivanje pilot klastera.

Projekat je deo Programa razvoja poslovnih inkubatora i klastera u
periodu 2007-2010.godina, koji je rezultat zajedniCkih napora Ministarstva
ekonomije i regionalnog razvoja i Republicke agencije za razvoj MSP i
preduzetnistva na implementaciji Strategije razvoja MSP i preduzetniStva u periodu
2003-2008.godina i Plana Vlade Srbije, za podsticanje razvoja MSP u periodu
2005-2007.godina.

Prilikom realizacije Projekta, u prvoj fazi, osnovana su Cetiri pilot klastera:
Automobilski klaster, Klaster za gumu i plastiku, Klaster za obradu drveta i Klaster

za malu poljoprivrednu mehanizaciju.8:

179Boskovi¢, G., Kostadinovig, I., op. cit., str. 55.
180Mitrovi¢, V., Mitrovic, I., op. cit., str. 161.
181 | aketa, M., Laketa, L., op. cit., str. 209.
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Srbija je 2003. godine prihvatila Evropsku povelju o malim preduzec¢ima i
na taj nacin se obavezala da ¢e merama svoje ekonomske politike, ostvariti njene

cilieve. Oblasti u kojima je Srbija ostvarila najveci napredak su:
o podrSka inovativnim preduzecima i preduzecima u oshivanju,
o  pruzanje poslovnih usluga i

o unapredenje dijaloga izmedu javnog i privatnog sektora o politici podrske
MSP.

U cilju dalje podrske odrzivom razvoju i povecanju konkurentnosti MSP, a
kao novi okvir MSP u Evropskoj uniji, Evropsku povelju o malim preduzeéima
zamenio je Akt o malim preduzecima, Cije je sprovodenje Srbija zapocela
2009.godine.

MreZa javnih institucija i agencija, poput:
o Nacionalne agencije za regionalni razvoj,
o Fonda za razvoj,
o Agencije promociju izvoza i strana ulaganja i

o Nacionalne sluzbe za zapoSljavanje, €ine institucionalnu infrastrukturu za
podrSku razvoja MSP i preduzetniStva u Srbiji, kao i Evropska preduzetni¢ka
mreza, koja od 2009.godine deluje u okviru konzorcijuma predvodenog

Nacionalnom agencijom za regionalni razvoj.

Privredna komora Srbije, sa svojom mrezom, takode je aktivha u pruzanju

podr$ke za razvoj ovog sektora.'8?

U Srbiji, osnovano je preko 50 klastera, medu kojima se najveci broj nalazi
se u visoj fazi razvoja, dok se za pojedine klaster inicijative moze rec¢i da su u nultoj

fazi razvoja.

182Boskovi¢, G., Kostadinovic, I., op. cit., str. 57-58.
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Medu najuspesnijim klasterima u privredi Srbije izdvajaju se:
Automobilski klaster Srbije,
Srpski softverski klaster i
Klaster “Bipom”- Balkansko-crnomorska industrija poljoprivrednih masina.
Osim njih, u grupi klastera vise faze spadaju:
Klaster proizvodada cveéa — ,Sumadijski cvet;
Gradevinski klaster — ,Dunder” iz Ni8a;
Klaster medicinskog i zdravstvenog turizma,;
Fond ,Kraljevski odmor” - turisti¢ki klaster opstine Kraljevo sa okolinom;
Klaster za sakupljanje i reciklazu istroSenih baterija i akumulatora-,Galenit";
Klaster proizvodaca namestaja — ,,Netwood*,
Agencija za drvo - klaster drvopreradivaca;
Srpska filmska asocijacija - SFA i IKT ,Mreza"“.
Klasteri, koji su u prvoj fazi razvoja, su:

Jstar 21“ - udruzenje za unapredenje saradnje i razvoj turizma u

Podunavlju;
Klaster srpske vazduhoplovne industrije — ,FENIKS®,

Udruzenje za unapredenje konkurentnosti metalskih proizvodacda -

,Memos®;

Asocijacija tekstilaca — ,,Asstex”

Klaster modne i odevne industrije Srbije — ,FACTS*
»2Agroindustrija“;

Klaster proizvodaca prehrambenih proizvoda Srbije — ,POLUKS*
Fond , Turisti¢ki klaster mikroregije Subotica — Pali¢*;

Vojvodanski IKT klaster.
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Klasteri koji pripadaju tzv. nultoj fazi, koji su se samoorganizovali i rade bez

podrske Vlade su:

Klaster tekstilaca — ,LZOTEKS";
Klaster za revitalizaciju starih zanata u Srbiji i
Klaster “Somborski salasSi”.

Klasteri u Srbiji nemaju dovoljnu kriti€chu masu, njihov znacaj je mali, na

nacionalnom i na medunarodnom planu. Glavne slabosti klastera u Srbiji su:

(@]

nedovoljno prepoznavanje potrebe za udruzZivanjem u klaster i prednosti

koje se formiranjem klastera ostvaruju;

nedostatak veceg broja €lanica okupljenih u klastere;
nerazvijen lanac vrednosti unutar klastera;
nedostatak ljudskih resursa za upravljanje klasterima;
nedostatak odgovarajuce infrastrukture;

nepostojanje funkcionalnih veza izmedu obrazovanja, naucnih institucija i

privrede;
nedovoljna usmerenost drzave na razvoj klastera;
nedostatak saradnje izmedu javnog i privatnog sektora.

Klasteri u Republici Srbiji do sada nisu dovoljno razvijeni, jer politika

klastera koja je do sada primenjivana, nije dovoljno usmerena na razvoj klastera, s

obzirom na cCinjenicu da je saradnja u procesima istrazivanja i razvoja bila veoma

slaba.

Poslovni subjekti unutar klastera saradnju su uglavnom, usmeravali na

pokusaje internacionalizacije, ne i inovacije i stvaranja dodate vrednosti.

S tim u vezi, klasteri u Srbiji nemaju ili ne raspolazu adekvatnim

mehanizmima tehnoloSkog posredovanja i komercijalizacije rezultata nauc¢nog i

tehnoloskog istrazivanja, menadzment klastera nije sposoban i spreman da razvije

ove vestine.
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Iz tog razloga, potrebno je sprovesti sledece mere politike da bi se stvorilo

povoljnije okruzenje za razvoj klastera:

= neophodno je identifikovati postoje¢e klastere, u cilju boljeg za izvoza,

inovacije i kvalitetne saradnije;

= u delovima privrede gde se nalazi jaka klasterska povezanost, potrebno je
jacati privatno - javni dijalog, kao i partnerstvo izmedu vlade, privrede i
naucnoistrazivackih institucija na lokalnom, regionalnom i nacionalnom

nivou;

= politiku klastera u Srbiji usmeriti na privlaenje stranih investicija u postojece

klastere;

= jaCati podrSku klasterima, obezbedivanjem razliCitih izvora finansiranja;
formiranjem mrezZe klastera, koja bi okupljala sve klastere i omogudila

razmenu iskustva i prakse, kao i razvoj vestina menadzZzmenta.

» podsticati klasterske inicijative u nerazvijenim regionima, u cilju

ravnomernijeg regionalnog razvoja;

= novi Kklasteri treba da nastaju motivisani efikasnim ciljevima stvaranja
dodate vrednosti i odrzivih klastera, a ne podstaknuti kratkoro¢nim

finansijskim podsticajima.
Kroz svoje programe, Srbija treba da:
o afirmiSe postojece klastere i

o informiSe preduzetnike i privrednika o moguénostima koje mogu proisteci iz

udruzivanja, po konceptu klastera.
Saradnja unutar klastera omogucila bi:
v razmenu znanja i vestina,
v' ¢vrS§cu saradnju sa institucijama istrazivanja i razvoja,
v’ obezbedivanje sredstava za modernizaciju opreme i tehnoloski razvoj,

v' vecu iskoris¢enost kapaciteta svih u€esnika u lancu snabdevanija,
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v’ rast produktivnosti i smanjenje troskova, Sto bi srpskim proizvodaci i
dobavlja¢i omogucilo da odgovore zahtevima stranih kompanija i time se

uklju€e u njihove globalne mreze.

Finansijsku podrsku klasterima, Vlada Srbije sprovodi kroz Ministarstvo
ekonomije i regionalnog razvoja, preko godisSnjin Programa za podrSku razvoja

klastera.

Program klastera podrzale su, odnosno podrzavaju i pojedine

medunarodne organizacije i razvojne agencije, poput:
=  SINTEF u okviru programa ENTRANS;
= GIZ u okviru VBF progama razvoja privatnog sektora;
= USAID u okviru programa ,Konkuretnost*;
= UNIDO.

Za klastere u Srbiji i njihov razvoj, zna€ajna je i podrSku Vlade Kraljevine
Danske u okviru programa LEDIB, a pojedini klasteri su podrzani u okviru EU
programa prekograni¢ene saradnje, te je tako, putem programa EU IPA, pokrenut
projekat za razvoj konkurentnosti i promociju izvoza (SECEP), u cilju podrske
razvoja trziSne ekonomije, preko unapredenja konkurentnosti i mogucénosti izvoza
MSPp.183

S obzirom na ¢&injenicu da su kvalitet i znanje, koje se prenose izmedu
preduzeca u klasteru, najveéim delom uslovljeni veli¢inom klastera, ali i stepenom
prilagodenosti datog regiona na proizvodnju u odgovarajuc¢im industrijama, u okviru
klastera, moze se zakljuciti da su srpski klasteri daleko od dostizanja kriticne mase,

potrebne za realizaciju pozitivnih efekata i veza.

Uspostavljanje klastera moglo bi imati vaznu ulogu, jer bi se udruZivanjem,
stvorili uslovi za uklju€ivanje srpskin MSP u lance snabdevanja multinacionalnih
kompanija, a time bi se povecao stepen iskoriS¢enosti kapaciteta domacih

preduzeca.

183Mitrovi(’:, V., Mitrovi¢, |., op. cit., str. 161-166.
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U tom smislu, treba preuzimati reSenja razvijenijih ekonomija, pri c¢emu je
vazno brinuti o podjednakom razvoju svih regiona Srbije, uzimajuéi u obzir

specificnosti svakog pojedina¢nog regiona.'®

U okviru klastera, kao forme poslovnog udruzivanja geografski
koncentrisanih preduzeca sa institucijama koje im pruzaju podrSku u odredenoj
oblasti, preduzeca povezuju zajednicCki interesi i potrebe na podrucju nabavke,

prodaje, radne shage, specijalizovanih usluga i drugih resursa.

Sledstveno pomenutom, mere podrSske razvoju inovativnih klastera
sprovodi Ministarstvo ekonomije i regionalnog razvoja u saradnji sa Nacionalnom

agencijom za regionalni razvoj i mrezom regionalnih agencija, odnosno centara.

Javnim pozivom za dodelu bespovratnih sredstava, u okviru Mere, utvrduju

se ciljevi, namena i nacin koriS¢enja sredstava, kao i pracenje realizacije Mere.

Glavni cilj Mere ogleda se u rastu produktivnosti i konkurentnosti domacih
MSPP, njihovim povezivanjem u klastere. Sustina je na jaCanju saradnje sa
naucnoistrazivackim organizacijama, kroz unapredenje kapaciteta preduzeéa za

tehnoloski razvoj i inovacije.

Pored rasta produktivnosti, kao i konkurentnosti domacih MSPP, njihovim
povezivanjem u klastere, sprovodenje konkretne mere ima za cilj i jaCanje
sposobnosti preduzeca da uvode inovacije i da se tehnoloski razvijaju, kroz jacanje
saradnje sa naucnoistrazivackim institucijama i njihovo uklju€ivanje u projekte

komercijalnog karaktera.
Takode, cilj Mera je i
»  razvoj materijalnih i ljudskih resursa i infrastrukture;
= povecanje vrednosti prometa preduzeca na domacem i medunarodnom
trzistu;

*=  razvoj regionalnih klastera kroz realizaciju zajednickih projekata.

184 aketa, M., Laketa, L., op. cit., str. 212-213.
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Pravo na podnosSenje prijave i koriS¢enje bespovratnih sredstava imaju
pravna lica koja upravljaju inovativnhim klasterima i njihovim aktivnostima, a uslovi

za ucestvovanje definisani su Javnim pozivom.

Sufinansiranje se moze vrsiti samo za aktivhost koja je zapocCela nakon
potpisivanja ugovora sa Nacionalnom agencijom, s tim da bespovratna sredstava

mogu Koristiti:
= novoosnovani inovativni klasteri u po€etnoj fazi rada ili
= postojedi inovativni klasteri u razvojnoj fazi rada.

Inovativni klasteri koji su se sa svojim projektima prijavili da budu korisnici
Mere, mogu ostvariti pravo na sufinansiranje do 50% opravdanih troSkova
aktivnosti na projektima, bez poreza na dodatu vrednost, dok su preostali iznos

sredstava obavezni da pokriju iz sopstvenih izvora.
Kada se govori o inovaciji, ona predstavlja primenu:
= novog ili zna¢ajno poboljSanog proizvoda, procesa ili usluge;
= marketin§ke metode;

= nove organizacione metode u poslovanju, organizaciji rada ili odnosima

preduzeca sa okruzenjem.

Klasteri mogu podneti samo jedan zahtev za dodelu sredstava za sve
planirane aktivnosti, $to znaci da mogu podneti jedan ili viSe projekata, koji su u
skladu sa njihovom vizijom i strategijom rada koju su usvojile sve €lanice, kao i sa

operativnim planom za tekuéu godinu.

U realizaciji projekata moraju da ucestvuju najmanje tri ¢lana klastera, a
sredstva se odobravaju samo za opravdane troSkove aktivnosti koje ce biti
zapocCete nakon potpisivanja Ugovora sa Nacionalnom agencijom, pri ¢emu je
neophodno napomenuti da se sredstva ne mogu koristiti za zaostale obaveze, po

osnovu:
v’ taksi i poreza,
v’ zajmova i rate za otplatu kredita,

v' troSkova garancija,
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v’ polise osiguranja,

v kamata,

v' troSkove bankarskog poslovanja,

v" kursne razlike,

v' carinske i administrativne troSkove i troskova prinudne naplate.

Zahtevi koji se ocene kao usaglaSeni sa raspisanim Javnim pozivom dalje
razmatra Komisija za ocenjivanje i selekciju zahteva koju reSenjem obrazuje

Ministar ekonomije i regionalnog razvoja.

Pra¢enje realizacije projekta podrazumeva dostavljanje potrebne
dokumentacije, Cija sadrzina je precizno odredena Ugovorom, Nacionalnoj agenciji
u taéno navedenom roku, a korisnik sredstava duzan je da Ministarstvu,
Nacionalnoj agenciji i Komisiji za kontrolu drzavne pomoci, u cilju pracenja
koriS¢enja sredstava, omoguci nadzor u svakoj fazi projekta, na taj nacin, $to ¢e u
svakom trenutku, biti omogucena kontrola realizacije projekta i uvid u projektnu i

finansijsku dokumentaciju.8

18Eri¢, D., et al., op. cit., str. 163-170.
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5. ZAKLJUCAK

Osnovni cilj istrazivanja je upravljanje poslovnim funkcijama malih i

srednjih preduzeca i uticaj modela menadzmenta u njihovom razvoju. Na osnovu

svih istrazenih modela menadZmenta, a kroz definisane metodologije rada, kao i

stanja u pogledu razvijenosti istrazenih modela malih i srednjih preduzec¢a u praksi,

zakljucaj je da:

v

Mala i srednja preduzeca su od kljuénog znacaja za razvoj ekonomija
razvijenih zemalja sveta, jer po svojoj specifiCnosti, daju najveci

doprinos zaposlenosti i ekonomskom rastu i razvoju.

Takode, mala i srednja preduzeca imaju vaznu ulogu u postupku
tranzicije zemalja u razvoju, a posebno su vazna, jer omogucavaju
svojim delovanjem formiranje prostora za primenu novih ideja, s
obzirom da se brzo prilagodavaju zahtevima okruzenja, a

prevashodno trzista.

U danasnje vreme, nije moguc¢ razvoj privrede bez malih i srednjih
preduzec¢a. Njihova prednost je u odnosu na velika preduzeca,
veoma znacajna, jer beleze stalni rast, $to drzave prepoznaju i

podsti€u preduzetnistvo.

Buduénost malih i srednjih preduzeéa u najvecoj meri zavisi od novih
menadzerskih znanja, kao i novih proizvoda i usluga, jer je o€igledno
da na dobrim temeljima menadZerskog znanja, kao i proizvoda i

usluga, pociva i dobro preduzece.

Planiranje, organizacija, sprovodenje i kontrole ljudskih, materijalnih i

informacionih resursa, €ine u potpunosti dobar menadzment.
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Svaki od istrazenih modela, ima svoje specificnosti i utiCe u vecoj ili
manjoj meri na razvoj MSP i u tom smislu, svi imaju uticaj na razvoj

preduzetnistva.

Integrativni modeli su u danasnjem smislu znacajni iz perspektive
savremenih menadzment modela, jer se njihov uticaj ogleda u
¢injenici da na sveobuhvatan nacin sagledaju preduzece. Ovi modeli
omogucéavaju ne samo razlikovanje medu preduzecima, veé i

strategijski razvoj i prisutni su u poslovnim praksama preduzeca.

FranS$izing je znaCajan, jer se franSizing ugovorom ostvaruje posebna
varijanta poslovne integracije, pri ¢emu se ovaj model ogleda u
Cinjenici sadrzi restriktivne klauzule, koje mogu da pogadaju
primaoca franSizinga, ali se ipak putem ekonomskih propisa Stiti
slabija ugovorna strana, odnosno korisnik fransizinga i franSizantu se
omogucava da dobije ve¢ oblikovano preduzece, te se preduzeéa

Cesto opredeljuju za ovaj oblik poslovanja.

Poslednjih godina, biznis inkubator je jedan od raSirenih modela
razvoja malih i srednjih preduzeca, jer oni predstavljaju podrsku

malim preduzecima u njihovom pocetnom periodu razvoja.

Biznis inkubator ima za cilj razvoj preduzetniStva, a na taj nacin i
poveéanje broja malih i srednjih preduzeéa, Cime se unapreduje

celokupno preduzetnistvo i dolazi do privrednog rasta i razvoja.

Biznis inkubatori doneli su dobre rezultate, posebno u zemljama
Clanicama Evropske unije, u sektoru razvoja malih i srednjih

preduzeca.

Medutim, ideja o razvoju biznis inkubatora nije u punoj meri zazivela
u Srhiji.

Klasteri, kao noviji modeli razvoja preduzetnistva, znacajni su za sve

drzave, a time i za razvoj preduzetnistva, posebno u ekonomski

razvijenim zemljama.
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Klasteri se javljaju u razliitim delatnostima, oblastima, sektorima,
kao i na nivou malih lokalnih preduzeca, a njihov zna¢aj se ogleda u
konkurentskoj prednosti, s obzirom da je izlazak na trziste omogucen
svakome, ko zadovoljava njegove zahteve, a mala i srednja

preduzec¢a uglavnom ne mogu samostalno da ispune sve te zahteve.

Klaster, kao pokretaC inovacija i privrednog rasta i razvoja,
predstavljaju takode jedno od reSenja znacajno za opstanak malih i

srednjih preduzeca.

Klasteri u Srbiji ipak do sada nisu dovoljno razvijeni, jer saradnja u
procesima istrazivanja i razvoja do sada nije bila razvijena, s obzirom
na cCinjenicu da su poslovni subjekti, unutar klastera, saradnju u
najvecoj meri usmeravali na poku$aje internacionalizacije, a ne i

inovacije.

Kroz istrazivanje, doSlo se do zakljuCka da svi modeli doprinose
razvoja preduzetnisStva, a time i razvoju malih i srednjih preduzeca, te
u tom smislu, rezultati dobijeni izradom disertacije omogucéavaju da

se kroz analizu svih modela, utvrdi njihov znacaj, pojedinacno.

Sledstveno tome, izborom i primenom odgovarajuceg modela, moze
se obezbediti upravljanje poslovnim funkcijama malih i srednjih
preduzeca, koje ¢e omoguciti da se kroz postizanje konkurentnosti i

inovativnosti, realizuje poslovanje preduzeca, koje ¢e biti profitabilno.
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