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UvobD

U uslovima kada privatizacija i restrukturiranje ostavljaju veliki broj ljudi
bez posla, kao §to je slucaj u nasoj zemlji, jedno od resenja ekonomskih i
socijalnih problema je razvoj malih preduzetnickih organizacija i pokretanje
privatnog biznisa. Osnivanje preduzetnickih organizacija nije ni malo lak posao,
jer zahteva adekvatnu ideju za novi posao, obezbedenje materijalnih uslova rada 1
obezbedenje finansijskih sredstava, tako da to nosi veliki rizik. Usled
nemogucnosti obezbedenja potrebnih sredstava, velikog rizika i tradicionalno
neinovativne klima 1 kulture, u nasoj zemlji nije u dovoljnoj meri izrazena
tendencija osnivanja preduzetnickih organizacija. Jedan od nacina za podsticanje
razvoja preduzetniStva je osnivanje poslovnih inkubatora uz pomo¢
drzave,privrednih subjekata ili nevladinih organizacija.

Dosadasnja istrazivanja u razvoju privrede u nasim uslovima, pokazala su
da jo$ uvek nije nadeno adekvatno reSenje za brzi razvoj privrede, a na taj nacin
druStva u celini. ReSenje ovog problema treba traziti i sagledati u inoviranju
razvoja privrede putem inkubatora. Odgovaraju¢im proucavanjem, na odabranom
uzorku postaviti model koji ¢e odslikavati potrebnu strategiju preduzetniStva,
kako kod privrednih subjekata tako 1 u oblasti zakonodavstva koje ureduje ovu
oblast.

Franc Mankuso, osoba poznata kao "otac poslovnih (preduzetnickih)
inkubatora", je 1994. godine prilikom godiSnjeg susreta Nacionalnog udruzenja
za poslovnu inkubaciju, ispricao pricu kako je "prvi" poceo i dao sam naziv
poslovni (preduzetnicki) inkubator. Grad Watertown, u drzavi New York, je
1950.godine pretrpio veliki gubitak, i zaposlenost prouzrokovana kretanjima
mnogih manifakturnih industrija ka Juznoj 1 Zapadnoj obali. Uporedo sa
industrijskim promenama inkubator koji je radio za lokalne uzgajivace zivine je
zatvoren. Ostavljen sa praznim zgradama, grad Watertown je odlucio da dozvoli
preduzetnicima da koriste zgradu kao mesto za pocetak njihovog biznisa.
Odredio je minimalnu rentu. Njegova primarna svrha bila je stimuliSe ekonomske
aktivnosti 1 omoguci prostor za rad. Reporter koji je doSao da vidi $ta se dogada,
pitao je Mankusa o tome. Prema njegovim izveStaju, Mankus je izjavio: " Ja
stvarno neznam kako da to nazovem — mi to koristimo za inkubaciju pili¢a, a
sada predpostavljam, vr§imo inkubaciju biznisa".

Iz navedenog primera vidi se da je " Preduzetnicki inkubator " — PI
jedan od mehanizama za prestrukturiranje privrede na lokalnom podrucju. Zbog
toga se lokalnim vlastima ostavlja moguénost da shvate da u granicama svojih
mogucnosti, ucestvuju u osnivanju i funkcionisanju preduzetnickih inkubatora.
Sto je veéa svest o potrebi preduzetni¢kih inkubatora u lokalnoj zajednici,
postojace bolji uslovi za njihovo funkcionisanje. Lokalne drzavne institucije
mogu da ucestvuju u preduzetnickim inkubatorima tako Sto ¢e dati besplatno ili



uz minimalnu nadoknadu za prostor preduzetnickom inkubatoru, obezbede
pocetna finansijska sredstva, zainteresovati velika preduzeca da pruze pomoc,
kao 1 privredne komore , udruZenja privrednika, preduzetnika, preduzetnicki
klubovi, nevladine organizacije i sli¢no.

Preduzetni¢ki inkubatori (PI) su kao samostalne profitne ili
neprofitne organizacije pojavili u visoko razvijenim privredama 90-ih godina
proSlog veka, sa ciljem da podsticu ekonomski razvoj na lokalnom nivou.

Znacaj preduzetniStva shvatile su postsocijalisticke zemlje, tako da i
one u poslednje vreme u prvi plan istiCu potrebu za privatizacijom 1
preduzetniStvom. Ove zemlje koriste uglavnom iskustva razvijenih zemalja, u
¢emu ih pomaze vlada 1 razli¢ite institucije 1 nevladine organizacije. Mnoge od
ovih institucija su nove podrSke novim privredama u tranziciji, nedostaju im
preduzetnicke vestine, a potrebni su im ljudski 1 finansijski resursi da bi bile
efikasne. Medu tim institucijama podrSke veoma znacajnu ulogu imaju
preduzetnicki inkubatori, inovativni centri, industrijski parkovi, tehnoparkovi i sl.
za ohrabrivanje malih preduzeca i1 pruzanja podrske preduzetnicima za opstanak u
toku pocetnog perioda rada, kada su najranjivija.

Procenjuje se da trenutno postoji 500 biznis-inkubatora u zemljama u
razvoju 1 zemljama u tranziciji, sa godiSnjom stopom rasta njihovog broja od oko
20%. Prezentacije istraZivanja pokazuju da u Ceskoj Republici postoji 24, u
Madarskoj 6, u Poljskoj 56, Slovackoj 11, Sloveniji 13 preduzetnickih
inkubatora. U poslednje dve godine 1 na teritoriji Republike Srbije su formirani
preduzetnicki inkubatori (Ni§,Kragujevac,Novi Sad 1 dr.). Takode se procenjuje
da trenutno postoji oko 8.000 novoosnovanih preduzeca u okviru postojecih
biznis-inkubatora 1 oko 4.500 preduzeca koja posluju samostalno, a zapocela su
svoj poslovni poduhvat u okviru nekog od biznis-inkubatora. Razna istrazivanja
te vrste, takode pokazuju da preko 80% preduzeca koja su zapocela svoj rad u
okviru biznis-inkubatora, jo§ uvek posluju. Sve to ukazuje na znacaj i potrebu za
osnivanjem poslovnih (preduzetnickih) inkubatora.

Od svog nastanka do danas razvijaju se dve osnovne vrste inkubatora:

a) PI koji se povezuje sa adaptacijom starih ili praznih prostorija
u proizvodno — poslovne svrhe.

b) PI sa strategijom stvaranja novih preduzeca.

In medijas res ove disertacije je ova druga vrsta. Strategija ovakvih
inkubatora je usmerena na razvijanje kreativnosti, na kombinovanje 1 razvijanje
talenata, tehnologije, kapitala, kao klju¢nih za uspeSno osnivanje novog
preduzeca. Ponuda poslovnog prostora je u ovom slucaju samo jedan od
elemenata takvog PI. Ovakvi inkubatori ucestvuju sa preduzetnikom kako

10



pojedincem tako i preduzetnickim grupama sve do komercijalizacije njihove
poslovne zamisli 1 to od trenutka kada novo preduzece postigne poverenje svojih
poslovnih partnera i pocne da deluje potpuno samostalno. Uloga inkubatora u
podsticanju privrednog razvoja je kod ove vrste inkubatora veca nego kod
predhodne.

U razvoju trziSnih privreda u kojima je PI prihvacen kao jedan od
metoda za podsticanje privrednog razvoja (SAD, Japan, Kanada, Nemacka,
Italija, Svedska, Finska, Velika Britanija, Danska, Norveska) deluje obe vrste
inkubatora.

Svaki covek tokom svog postojanja postavlja sebi neke Zivotne
ciljeve.

Preduzetnici velikih kompanija i menadzeri malih preduzeca Zive u
sasvim razli¢itim svetovima, tako da oni imaju razli¢ite Zivotne ciljeve. Velike
kompanije pokazuju tendenciju da deluju iz svojih uglednih korporacijskih
sediSta. Nasuprot tome, mala preduzeca Cesto rade i deluju u lo$ijim uslovima.
Dok su preduzetnici velikih kompanija okruzeni gomilom savetnika, preduzetnik
u preduzetni¢kim inkubatorima mora da donosi odluke najéeiée sam. Zivotni
ciljevi ovih preduzetnika su razli¢iti, a ovim istrazivnjem se Zeli do¢i do tih
saznanja, odnosno da se potvrde ili odbace ove predpostavke.

Ovaj rad nije Sematizovana komparativna studija samo uporedenje
statistiCkih podataka, ve¢ nas interesuje pre svega pojave 1 procesi koji su opsti 1
zajednicki za sve preduzetnike. Smatramo da ovakav izbor teme za istrazivanje
odgovora 1 aktuelnim potrebama nase nauke 1 privrede.

Zeleé¢i da ukazemo na znadaj i aktuelnost teme kojom se bavimo,
moze se ste¢i utisak kako smo suviSe pretenciozno izdvojili probleme koji
pravezilaze okvire jedne individualne studije. Iz tog razloga Zelimo da ukazemo i
na neke okvire ovog rada i na okolnosti koje na nece dozvoliti da pojedine
zadatke i naucne dileme i sporove razjasnimo i postavimo kao konacne.

Takode Zelimo da ukaZzemo na nemoguc¢nost da se upusStamo u sva
pitanja koja namece ovako Siroka tema. Pored subjektivnih, postoje 1 objektivne
okolnosti: kratko vreme za pracenje i1 proucavanje strukture Zivotnih ciljeva
preduzetnika koje su viSegodiSnji procesi, ograni¢enost prostora, nepovljni
tehnicki uslovi rada, ¢esto nedostupnost izvornih podataka bitnih za nauku. Kako
problem nije samo istrazivanje uticaja strukture zivotnih ciljeva preduzetnika na
uspesnost poslovanja preduzeca u preduzetni¢kom inkubatoru rizikujemo da neke
podatke ponavljamo 1 istiCemo kako su ve¢ poznati, ali to je neophodno radi
stvaranja celine i1 analiziranja uspesnosti poslovanja preduzeca u preduzetnickom
inkubatoru.

Ne zele¢i da ovaj rad bude orginalan po svaku cenu, trudi¢emo se da
ukazemo na osnovne pravce istrazivanja uticaja strukture zivotinih ciljeva na
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uspesnost poslovanja preduzeca u preduzetnickom inkubatoru. Imaju¢i u vidu da
zadatak naucnog pristupa ne mora uvek da bude otkrivanje novog §to ¢e " vecito
vaziti " ve¢ upoznavanje i objaSnjavanje pojava i1 procesa koji su u stalnim
promenama. Ovaj rad ¢e ve¢im delom bazirati na utvrdivanju korelacije izmedu
sturkture Zivotnih ciljeva preduzetnika kao jedinki i poslovanja preduzeca u
preduzetnickom inkubatoru. Cilj ovog istrazivanja je da se popuni ova praznina,
koja se odnosi na utvrdivanje postojanja korelacije izmedu strukture Zivotnih
ciljeva preduzetnika kao jedinki i poslovanja preduzeca u preduzetnickom
inkubatoru.

Misljenja smo da je obrada ove teme znacajna 1 zbog toga Sto kod nas
jo$ uvek nema dovoljno istrazivanja koja su u vezi poslovanjem preduzeca u
preduzetnickom inkubatoru.

Iz predhodno navedenog, uvek u toku rada vracatemo se osnovnoj
temi: istrazivanje Zivotnih ciljeva preduzetnika na uspesno poslovanja preduzeca
u preduzetnickom inkubatoru. Ovaj rad bi trebao da postigne svoj cilj ako ostvari
odredenu stru¢nu i nau¢nu komunikaciju izmedu strukture Zzivotnih ciljeva
preduzetnika 1 uspesnosti poslovanja preduzeca u preduzetnickom inkubatoru.
Zelimo da verujemo da je izbor ovakve teme znadajan i za razvoj i utvrdivanje
strukture Zivotnih ciljeva koji zauzimaju preduzetnicku poziciju u razli¢itim
preduze¢ima preduzetnickih inkubatora, po vlasniStvu, veliini, misiji 1
preduzetnickim ciljevima.

Svakodnevne promene u nauci, tehnici, proizvodnji 1 svakodnevnom
zivotu odvijaju se veoma brzo, pa je iz tog razloga utvrdivanje uticaja
preduzetnika na uspeSnost ili neuspeSnost poslovanja preduzeca urgentna i
neodloZna.

Ono $to je potrebno naglasiti za ovaj rad je Cinjenica da danas u svetu
nauke postoji veliki broj interesantnih istrazivanja ali do sada nije utvrdena
korelacija izmedu strukture zivotnih ciljeva preduzetnika, tako na ovaj nacin
zelimo da popunimo tu prazninu.

Neki Zivotni ciljevi preduzetnika mogu se grupisati oko sledecih
motiva kao $to su: vodstvo, stru¢nost, kreativnost, prestiz, solidarnost, bogatstvo,
nezavisnost, ljubav, sigurnost, osecanje duznosti i zadovoljstva. Definisanje 1
struktura Zivotnih ciljeva preduzetnika mogla bi se 1 na drugi nacin odrediti. U
ovom radu mi ¢emo razmatrati ove Zivotne ciljeve preduzetnika vezane za
poslovanje preduze¢a u preduzetnickom inkubatoru. Struktura ciljeva
preduzetnika predstavlja nezaobilazno podru¢je organizovanja poslovanja
preduzeca u savremenim okolnostima nau¢no-tehni¢kog progresa i bitan je uslov
povecanja uspesnosti poslovanja.
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1. METODOLOSKI PRISTUP

1.1. FORMULACIJA PROBLEMA O UTICAJU STRUKTURE
ZIVOTNIH CILJEVA PREDUZETNIKA NA USPESNOST
POSLOVANJA PREDUZECA U PREDUZETNICKOM INKUBATORU

Prelazak sa dogovorene na trziSnu ekonomiju otvara procep u koji padaju
koncepti koji se oslonjaju na dogovornu privredu. Otvara se pitanje unutraSnje
ekonomije 1 u tom kontekstu pitinje racionalnosti i efikasnosti ljudskog rada.
TrziSna privreda zahteva konkurentsku sposobnost, a ova opet visoku efikasnost i
produktivnost. Ljudski rad nije sam po sebi svrha, nego sredstvo za obezbedenje
dobiti 1 zadovoljavanje individualnih i drustvenih potreba.

Ljudski rad treba da obezbedi ukupan drustveni napredak koji je osnova
garancije slobode Coveka i gradana. Nase opredelenje 1 potrebe ukljuivanja u
svetske 1 evropske tokove ne podrazumeva samo pitanje sistematskog
prilagodavanja vlasniStva, investicija, organizacije, kadrova, nego istovremeno 1
razvijanje odgovarajuceg efikasnog preduzetnistva.

Savremeno trziSte postavlja sve vece zahteve pred danasnje preduzetnike.
NaSe dugo ekonomsko zaostajanje i1 privredna neefikasnost, mora u okviru
ukupnog prestrukturiranja, postaviti 1 pitanje efikasnosti ljudskog rada 1 faktora
koji na to uticu.

Izvr§icemo kompleksno istrazivanje strukture zivotnih ciljeva preduzetnika,
odnosno njihovih motiva u koje spadaju: vodstvo, stru¢nost, kreativnost, prestiz,
solidarnost, bogatstvo, nezavisnost, ljubav, sigurnost, osecanje duznosti i
zadovoljstva. Struktura ciljeva preduzetnika predstavalja nezaobilazno podrucje
organizovanja poslovanja preduzeca u savremenim okolnostima nauc¢no-
tehnickog progresa i kao takva vrlo uticajna na povecanje uspesnosti poslovanja.

Imajuci u vidu brze promene u nauci 1 tehnici, druStvenim odnosima 1 buduce
potrebe mlade generacije, potrebno je savremenim generacijama, pre svega,
pruziti tipologiju strukture Zivotnih ciljeva, tako da primena nauke postaje glavni
¢inilac koji dovodi do promena u nacinu delovanja preduzetnika.
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1.2. PREDMET ISTRAZIVANJA - PREDUZETNICKI INKUBATOR I
NJEGOVA USPESNOST

Problematika preduzetnickih inkubatora spada u esenciju problema

razvoja svakog privrednog sistema. Prve godine rada predstavljaju tezak period
za novopokrenuta preduzeca. Upravljanje rastom i razvijanje novih vestina u
oblastima kao $to su racunovodstvo, zakoni 1 propisi i marketing predstavljaju
znatan izazov i poteSko¢u preduzetnicima. Sve to moze dovesti do propadanja
novopokrenutih preduzeca u prvim godinama poslovanja. Najveci razlog
propadanja novopokrenutih preduzeca lezi u tome Sto ova preduzeca obi¢no
moraju "sama pro¢i kroz sve to", bez ikakve podrSke, pruzene direktno
preduzetnicima, koja bi im pomogla da zadrze svoj entuzijazam kada se
suocavaju sa teSkim uslovima 1 velikim brojem sati rada. U zemljama tranzicije,
kakva je naSa, komplikovana registracija 1 komplikovna zakonsko-pravna
regulativa, kao 1 nedostatak sluzbi za podrsku preduzecima, ¢ine prve godine
poslovanja posebno teskim.

U nekim oblastima zemalja u naSem okruzenju , a uz podrSku
organizacija kao S$to je Quik Impact Facilitu (sredstva brzog delovanja)
Evropske unije, procesi lokalnog ekonomskog razvoja ve¢ pokazuju znacajne
rezultate.

Istrazivanje Sirom Evrope pokazuje da ovo predstavlja oblast gde
lokalne vlasti 1 lokalne institucije mogu omoguciti visoku dodatnu vrednost.
Pomo¢ novim 1 malim preduze¢ima da prebrode ovaj period putem poslovnog
inkubatora predstavlja veliku moguénost za davanje podrSke otvaranju novih
radnih mesta 1 ekonomskom razvoju. U ovoj oblasti pruza se Sansa lokalnim
agencijama, institucijama, vlastima i lokalnim politi¢arima da pokazu da Zele da
preduzmu konkretne aktivnosti 1 da podrze preduzetnike. Iskustva pokazuju da
ovaj tip pomo¢i moZe doneti stvarnu korist lokalnoj ekonomiji.

U naSoj zemlji svest o potrebi za razvojem preduzetniStva sazreva tek
sa talasom privatizacije 1 procesom restrukturiranja. Postoji veliki broj
ograni¢avajucih faktora koji destimulativno uti¢u na razvoj preduzetnistva. Jedan
od veoma bitnih faktora je prisustvo neinovativne klimi i1 kulture u nasoj zemlji.
Ona vodi poreklo iz perioda samoupravljanja, kada je postojala psihologija "brige
o coveku". U drustvu se iskorenila svest da je za sve ljude odgovorna drzava 1 da
je duzna da obezbedi svakom prihvatljiv dohodak i standard, bez obzira na
njegove radne 1 preduzetnicke sposobnosti. Takvu psihologiju karakteriSe
nedostatak kulturne slobode 1 preduzetnicke inicijative, Sto se veoma negativno
odrazava na razvoj preduzetnicke inicijative, $to se veoma negativno odrazava na
razvoj preduzetniStva, a u isto vreme prestavlja element za ¢iju ¢e promenu
trebati dosta vremena.
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Uz prisustvo neinovativne klime 1 kulture, dodatni faktor koji
destimultivno uti¢e na razvoj preduzetniStva u Srbiji je velika poreska stopa koju
je drzava nametnula da bi mogla finansirati prekomereno doziranu redistributivnu
aktivnost, a Sto uz postojanje inflacije dodatno oporezuje one koji stvaraju
dohodak, a ne onog koji odgovara njihovom pravom doprinosu.

Pravni poredak 1 zakonska regulativa isto tako, ne obezbeduju
potrebnu zastitu preduzetnika, Sto potencijalne kandidate dodatno destimulise za
otpocinjanje sopstvenog biznisa. Kljucni faktor koji bi podstakao razvoj
preduzetniStva je stabilan, celovit 1 za sve obavezujuéi pravni poredak. Samo u
njemu moze da se obezbedi podrska svakom preduzetniku sa dobrim idejama,
posebno u fazi kada zapoc€inje svoj biznis 1 kada mu je ta pomo¢ najpotrebnija.

Uz obezbedenje adekvatnog pravnog sistema, praksa razvijenih
zemalja pokazuje da na razvoj preduzetniStva bitno mogu uticati efikasne i
odrzive agencije, poslovni centri podrske i poslovni inkubatori. U Srbiji postoji
ve¢ veliki broj regionalnih organizacija za razvoj malih i srednjih preduzeca, a u
poslednje vreme javlja se sve veci broj inicijativa za osnivanjem poslovnih
inkubatora.

Osnivanje poslovnih inkubatora je na¢in da se podstakne razvoj
preduzetniStva, ali 1 iskoristi ogroman neiskoriS¢en potencijal koji postoji u
Stbiji. U procesu restrukturiranja privrede Srbije pojavljuje se viSak opreme i
visak kvalifikovane radne snage, koji su prilika da se , dobrom organizacijom na
regionalnom nivou, organizuju mnogi centri za razvoj preduzetniStva (ukljucujuci
1 poslovne inkubatore) i na taj nacin ubrza lokalni razvoj. Istovremeno, veliki broj
istrazivackih instituta 1 fakulteta, koji u ovom momentu u Srbiji, predstavljaju
prave riznice znanja pruzaju mogucnost da se razvoj preduzetniStva zasniva na
transferu znanja i tehnologije iz ovog sektora i stvori ekonomija zasnovana na
znanju.

Mozemo zakljuciti, da se poslovni inkubatori mogu osnovati kao
centri povezivanja istrazivacko razvojnog procesa 1 malih 1 srednjih preduzeca,
na bazi partnerstva privatnog i javnog sektora, ukljucuju¢i sve kljucne,
stejkholdere od nacionalnog do lokalnog nivoa u javnom sektoru. Pri tome je
kljucno izabrati dobar menadZzment tim, razraditi biznis plan samog inkubatora,
posvetiti dovoljno vremena procesu planiranja odrzZivosti biznis inkubatora na
duzi rok.

15



1.3. CILJ ISTRAZIVANJA - UTVRPIVANJE NOVOG NAUCNOG
SAZNANJA KOLIKO IMAUTICAJA STRUKTURA ZIVOTNIH
CILJEVA PREDUZETNIKA NA USPESNOST POSLOVANJA
PREDUZECA U PREDUZETNICKOM INKUBATORU

Cilj ovog istrazivanja je da se utvrdi razli¢ita struktura i korelacija
zivotnih ciljeva preduzetnika 1 menadzera kao jedinki 1 primenjenog sistema
menadzmenta ustanovljenog od prof.dr Renzisa Likerka. IzvrSio bi se pokusSaj
postavljanja niti medu elemente koje je postavio prof. Likerk.

Namera ovog istraZivanja je upotpunjavanje nauc¢nog saznanja o
dostignu¢ima teorijske misli 1 koliko ima uticaja rangiranje preduzetnika pomocu
zivotnih ciljeva 1 koliko razliCita struktura Zivotnih ciljeva preduzetnika ima
uticaja na njihovu uspesnost preduzetniStva na inoviranje razvoja privrede Srbije
putem preduzetni¢kih inkubatora. PosSto iz dosadasnjih saznanja u literaturi 1
istraZzivanjima u svetu 1 kod nas nije utvrdena razli¢ita struktura zivotnih ciljeva
preduzetnika 1 koliko bi oni imali uticaja na unapredenje privrede putem
inkubatora. Ovo istraZivanje ¢e imati za cilj da popuni ovu prazninu, koja se
odnosi na konstatovanje postojanja odnosa izmedu zivotnih ciljeva preduzetnika 1
unapredivanja privrede putem inkubatora.

Posebni ciljevi ovog rada su: utvrdivanje strukture Zivotnih ciljeva
preduzetnika koji zauzimaju razliCitu poziciju u preduzecima po vlasniStvu,
veli¢ini, misiji 1 ciljevima; istrazivanjem utvrditi meru korelacije i1zmedu
preduzetnickog menadZmenta 1 strukture zivotnih ciljeva preduzetnika;
Utvrdivanje uticaja Zivotnih ciljeva preduzetnika na uspesnost ili neuspeSnost
razvoja privrede putem inkubatora. Ovi ciljevi su kvantitativno istrazivanje
zivotnih ciljeva preduzetnika. Na osnovu slucajno izabranih uzoraka, donose se
zaklju€ci o karakteristikama populacije. IstraZivanjem ¢e biti obuhvaceno dva
skupa. U jednom ¢e biti 150 preduzetnika i drugi kontrolni skup su vrlo uspesni
menadZeri male privrede.

- Naucni cilj ovog istrazivanja je da izvr$i naucnu deskripciju strukture
zivotnih ciljeva za preduzetnike, Sto treba da da doprinos u razvoju naucnih
saznanja iz oblasti preduzetniStva. U ovom istrazivanju zeli se utvrditi nivo
nau¢nog saznanja o motivaciji preduzetnika i njihovim zivotnim ciljevima.
Nauc¢na opravdanost ovog istrazivanja je nesumljiva, jer se radi o joS nedovoljno
istrazenim, utvrdenim 1 proverenim nau¢nim saznanjima o uticaju strukture
zivotnih ciljeva preduzetnika na uspeSnost poslovanja preduzeca u
preduzetnickom inkubatoru.

- Strucni cilj istrazivanja sastoji se u tome §to ¢e pomocu prezentiranog
istrazivanja biti lakSe 1 organizovanije raditi u preduzecu. Stru¢na opravdanost
istrazivanja je takode neosporna, posSto ¢e se ocekivanim nauc¢nim doprinosima
uticati na efikasnije poslovanja preduzeca u preduzetnickom inkubatoru i
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tipologiji strukture Zivotnih ciljeva preduzetnika. Na ovaj nacin bi¢e svestrano
izgraden preduzetnik spreman da se uklapa u trzi$ni privredni sistem, efikasniju
proizvodnju i bolje poslovanje i razvoj.

- Opsti cilj istrazivanja u ovoj studiji je: empirijskim istrazivanjem treba
da se dode do odgovora na pitanje: da li je slicnost odredenih osobina
preduzetnika vazan Cinilac uspeSnosti. Ako jeste, da li su to Zivotni ciljevi:
prestiz, struc¢nost, kreativnost, vodstvo, bogatstvo, solidarnost, nezavisnost,
ljubav, sigurnost, osecanje duZnosti i zadovoljstvo 1 koja je relativna vaznost
razli¢itih osobina preduzetnika za njihovu uspeSnost; ukoliko bi se pokazala,
nakon verifikacije, teorijskih stavova 1 metodolosSkog pristupa problemu,
razli¢itost osobina licnosti preduzetnika, da su dobijeni bar u najopstijem okviru
zadovoljavajuéi odgovori na postavljena pitanja, cilj ove studije bi bio 1 da ukaze
na mogucénost prakticne primene dobijenih rezultata, odnosno koliko Zivotni
ciljevi preduzetnika imaju uticaj na unapredenje razvoja privrede Srbije putem
inkubatora.

1.4.HIPOTEZA

Kao §to smo vec¢ istakli, u ovoj disertaciji izvrSiCe se kompleksno
istrazivanje, radi utvrdivanja novog naufnog saznanja o tome koliko
preduzetnicki menadzment utiCe na inoviranje razvoja privrede putem
preduzetnickog inkubatora 1 koliko na to utiCu Zzivotni ciljevi preduzetnika.
Menadzment preduzetniStva je osnovni princip od koga polazimo pri postavljanju
hipoteze u ovom istrazivanju. Istrazivanjem se dokazuje da razliCita struktura
zivotnih ciljeva preduzetnika ima uticaja na njihovu uspesnost. Imajuci u vidu
dosadaSnja istrazivanja 1 teorijske zaklju€ke kod nas 1 u svetu, koji govore da nije
utvrdena korelacija izmedu Zivotnih ciljeva preduzetnika 1 koliko razlicita
struktura njihovih Zivotnih ciljeva ima na unapredenje razvoja privrede Srbije
putem preduzetnickog inkubatora. Smatramo da je takav pristup ispravan 1 sa
naucnog i sa prakti¢nog stanovista.

U ovom istrazivanju Zelimo da proverimo sledece hipoteze:
1. Opsta hipoteza:

Preduzetnici mogu svojim kreativhim osobinama unaprediti razvoj
privrede Srbije putem inkubatora. Utvrditi korelaciju izmedu Zivotnih ciljeva
menadzera druStvenih preduzeca i preduzetnika.

2. Posebne hipoteze:
1. Postoji razlika u zahtevima koji se postavljaju pred

preduzetnike u njihovim osobinama na osnovu ¢ega se moze
predvideti njihova uspesnost.
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2. Postoji visoka korelacija izmedu sistema preduzetniStva i
ekonomske efikasnosti.

3. Moguce je rangiranje osobina preduzetnika 1 istrazivanje
korelacije izmedu te strukture i uspeSnosti preduzetnika.

4, Za uspeSne preduzetnike veoma je znaCajna profesionalna
orijentacija, selekcija 1 napredovanje u ¢ijem je okviru i
struktura zivotnih ciljeva preduzetnika.

1.5. NAUCNO ISTRAZIVACKE METODE

Kao najcelishodinija metoda s obzirom na tip istrazivanja koji ¢e se
primeniti moZe se smatrati opravdanim opredelenje za sledece osnovne
istrazivacke metode.

Metoda teorijske analize proucavanje dosadaS$njih teorijskih saznanja i
novijih nalaza iz oblasti preduzetniStva, a posebno iz preduzetnickih
inkubatora.

Deskriptivha metoda-prezentiranje prikupljenih podataka u procesu
istrazivanja.

Analiticka-sinteticCka metoda -(analiza, sinteza, indukcija 1 generalizacija)
prikupljanje podataka o procesu koji je predmet istrazivanja.

Kauzalna metoda — otkrivanje uzro¢no posledi¢nih veza 1 odnosa izmedu
analiziranih perfomansi procesa poslovnih inkubatora 1 unapredenja
efikasnosti preduzetnika koriste¢i rezultate sa testa zivotni ciljevi.

Komparativha metoda — uporedivanje dobijenih rezultata o analiziranom
procesu u odnosu na analizirani region i Sire.

Sistemska metoda — prisutna je u celokupnom istrazivanju, jer se zasniva na
sistemskom izu€avanju izabrane problematike.

Analiza sadrzaja — postojeca grada teoretskog 1 prakti¢nog karaktera koja
omogucava uvid u trenutnu situaciju u ovoj oblasti.

Statisticka metoda - kao empirijski nau¢no istrazivacki metod koristice se

prilikom prikupljanja istrazivacke grade na osnovu koje ¢e se donositi
odredeni zakljucci.
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1.6. INSTRUMENTI I TEHNIKA PRIKUPLJANJA PODATAKA

Nacin istrazivanja problematike ovog rada odreden je sadrzajem 1
obimom teme, postavljenim hipotezama, odredenim indikatorima 1 drugim
saznanjima iz predmeta istrazivanja.

Istrazivanje Ce biti podeljeno u dve faze:

1. Razvojna faza — konceptualna studija i test Zivotni ciljevi. S
obzirom da se ovde radi o prikupljanju podataka iz razli¢itih oblasti
preduzetnicke motivisanosti (vodstvo, strucnost, kreativnost, prestiz,
solidarnost, bogatstvo, nezavisnost, ljubav, sigurnost, osecanje
duZnosti, zadovoljstvo).

2. Faza izrade modela — analiza rezultata, uz poStovanje stecenih
znanja 1 izrada modela.

Konceptualna studija ima zadatak da izdvoji potrebna znanja u vezi sa
ovom oblaS¢u na osnovu referentnih naucnih pubilikacija, a u funkeiji
sintetizacije neophodnih znanja iz fonda informacija koje su u vezi sa poslovnim
inkubatorima. Pri izradi ovog dela rada koristili bi se slede¢i indukatori:
udzbenici 1z oblasti preduzetniStva, casopisi koji tretiraju problematiku
preduzetni¢kih inkubatora, zbornici radova i publikacije sa domacih i
medunarodnih nau¢nih skupova i druga naucna i strucna izdanja koja se bave
ovom problematikom. Predvidena literatura broji 42 literarne jedinice, od ¢ega su
naslovi knjiga, studija 1 ¢lanaka 38. Navedena literatura predstavlja dobru osnovu
za konkretno istrazivanje problematike — obuhvacene su najznacajnije domace 1
inostrane publikacije 1 radovi 1 najznacajniji autori 1z ove oblasti.

Od instrumentarija statisticke metode upotrebice se test Zivotnih ciljeva.
Prilikom izbora uzoraka vodi¢e se raCuna o osnovnim principima koji su izrazeni
u zahtevima da svaki pojedinac populacije ima istovetne Sanse da bude uspesan,
Sto predstavlja osnovno nacelo reprezentativnog uzorka.

Obrada dobijenih rezultata podrazumevace analizu uces¢a odgovora
koji su dali ispitanici, a u prakticnom smislu realizovaée se po osnovu posebno
projektovanog modela, na bazi testa zivotni ciljevi, kao osnovnog instrumenta
istrazivanja.

Radi §to jasnijeg 1 preglednijeg prikaza razultata u radu Ce se koristiti 1

graficke metode: PovrSinski dijagram ili histogram. Grafi¢ki prikaz statistickih
podataka pomoc¢u geometrijskih slika.
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Histogram se koristi za ilustraciju odnosa izmedu statistickih podataka,
odnosno isticanja razlike zivotnih ciljeva preduzetnika i menadzera kao kontrolne

grupe.

Tabele kao prikazi koristi¢e se za prikaz rezultata, odnosno posebno
svaki od Zivotnih ciljeva radi preglednosti 1 lakSeg upotrebljavanja podataka.

Za prikazivanje podataka u procentima koristie se stubici, gde se nece
iskazivati apsolutne vrednosti, nego procenti.

Plan izrade modela podrazumeva analizu rezultata dobijenih na osnovu
testa zivotni ciljevi (klasifikacija rezultata, sistematizacija 1 klasifikacija
dobijenih odgovora, uocavanje sustinskih bitnih informacija o ovoj problematici),
uopStena znanja koja su se stekla u toku istrazivanja, kako bi se stvorili uslovi za
izradu modela i sama izrada modela na osnovu rezultata istrazivanja. Na taj
nacin, prezentovani model ¢e se zasnivati na teorijskim analizama, kao 1
iskustvima iz savremene poslovne prakse domacih 1 inostranih poslovnih
inkubatora.

1.7. NAUCNA I STRUCNA OPRAVDANOST ISTRAZIVANJA

Svaka nauka, pa 1 nauka o preduzetnickom menadzmentu, sadrzi tri
postulata:
 da opisuje pojave,
* da tumaci pojave i
« steCena znanja koristi za predvidanje buduceg ponaSanja
preduzetnika i uspesSnosti njihovih preduzeca, kao pojedinca, a na
taj naCin 1 cele privrede Srbije.

Naucno 1 stru¢no je opravdano svako istrazivanje koje jedan opis pojave
u preduzecu prevodi u saznanja o postojanju zakonitosti u relacijama promenjivih
pojava koje se posmatraju. Ta saznanja koja se dobijaju mogu da posluze u praksi
1 istrazivanju 1 odabiranju uzoraka uspeha, odnosno neuspeha preduzeca.
Istrazivanjem u praksi ¢e se utvrdivati stepen korelacije izmedu osobina
preduzetnika (pomocu testa zivotni ciljevi) 1 ekonomske efikasnosti njihovih
preduzeca.

Da osobine preduzetnika nisu saglasne sa zahtevima koje menadzment
postavlja, ukazuje na jedan od uzoraka loSih ekonomskih rezultata njihovih
preduzeca. Nauc¢na opravdanost ovog istraZivanja je nesumljiva, jer se radi o jo$
nedovoljno istrazenim, utvrdenim i1 proverenim naucnim saznanjima o pojavi
preduzetniStva uopste, a posebno osobinama preduzetnika.
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Nauc¢na opravdanost ovog istrazivanja sastoji se u tome $to ¢e nova
saznanja o motivisanosti  preduzetnika utvrditi neophodnu  potrebu
organizovanijeg rada za bolje 1 efikasnije poslovanje.

Stru¢na opravdanost istrzivanja je takode nesporna, poSto ¢e se
oc¢ekivanim nau¢nim doprinosima uticati na efikasnije resavanje organizacije
rukovodenja, bolje poslovnosti 1 tipologije osobina preduzetnika, §to svakako ima
karakter opSteg stru¢nog problema. Strucna opravdanost ovog istrazivanja sastoji
se u unapredivanju postojecih, za sada, oskudnih saznanja o osobinama uspe$nih
preduzetnika. Rezulteti dobijeni ovim istraZivanjem utvrdi¢e pravo stanje teorije 1
prakse, relevantnih Cinilaca koji se odnose na preduzetnicki menadzment i1 na
unapredenje razvoja privrede Srbije pomocu preduzetnickih (poslovnih)
inkubatora. Ovo ¢e sve skupa doprineti podizanju svestranije, bilo mlade ili
liénosti sa iskustvom, i na taj nacin povecati efikasnost preduzetnika. TrziSni
privredni sistem zahteva efikasnu proizvodnju, poslovanje i razvoj, a to ¢e moci
sa ovim preduzetnicima.

1.8. NAUCNI REZULTATI KOJI SE OCEKUJU

Svaki nacin poslovanja, pa tako i preduzetnicko karakteriSe se sa svojim
parametrima 1 odredenom posebnoS¢u svoga rasta.

Koncepcija savremenog preduzetniStva odraZzava kvalitetan preokret u
strukturi proizvodnih snaga, pri ¢emu osobine preduzetnika menjaju karakter 1
¢inioce poslovne uspesnosti. Na ovaj nain Siroko se otvara mogucnost
preduzetnisStva, Sto predstavlja glavni izlaz za nau¢no-tehnicki pregres.

Naucni rezultati koji se ocCekuju izradom ove doktorske disertacije
pokazace da ¢e osobine preduzetnika postati odlucujuéi €inilac, tako da uz pomo¢
preduzetnickog menadzmenta 1 njegovog uticaja na unapredenje razvoja privrede
Srbije putem poslovnih inkubatora dode do njenog efikasnijeg poslovanja.
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2. OUPSTE O ZIVOTNIM CILJEVIMA

Ni jedno ljudsko bi¢e ne moze da zivi bez zivotnog cilja. Mi stvarnost uvek
saznajemo putem zivotnog cilje kome se posvecujemo. Ako pitamo nekog
coveka Sta mu je Zivotni cilj, on mozda ne¢e mo¢i da nam odgovori. Ljudi
uglavnom ne razbijaju sebi glavu nad tim pitanjem 1 ne pokuSavaju da formuliSu
neko resenje. Ako bi zaCepili usi da ne bismo Culi odgovor, ako bi posmatrali
njegovu aktivnost, videli bi da ima svoj sopstveni Zivotni cilj 1 da svi njegovi
stavovi, drzanje, pokreti, navike 1 karakterne crte se slazu sa tim ciljem. Postoji
onoliko predstava o Zivotnim ciljevima koliko 1 ljudi. Niko ne poseduje savrSen,
taCan Zivotni cilj. S druge strane opet moramo priznati da se ni jedan zivotni cilj
koji je imalo celishodan, ne moZe oznaciti kao pogreSan. Mi smo u stanju da
utvrdimo u ¢emu se sastoji to Sto je zajednicko boljem Zivotnom cilju, a Sta
nedostaje onim manje vrednim ciljevima. Na taj nacin mozemo da dodemo do
jednog naucno utemeljenog zivotnog cilja, do zajednickog obelezja ispravnih
predstava o zivotnom cilju koji nam omogucava da se suo¢imo sa stvarnoS¢u u
onoj meri koliko se ona odnosi na ¢ovecanstvo. Ovde moramo konstatovati da je
"ispravno za Govedanstvo", dobro za svrhe i ciljeve ljudskog bica.'

Svaki ¢ovek ima tri glavna Zivotna cilja i on pre svega njima mora da
udovolji. Oni za njega Cine stvarnost. Sva pitanja koja mu se namecu idu u
pravcu tih duznosti. On neprekidno mora da traga za odgovorom na ta pitanja jer
mu se ona namecu svakodnevno 1 njegovi pokusaji da odgovori predo€avaju mu
njegovu predstavu o Zivotnim ciljevima. Prva od ovih duZnosti je da mi moramo
da se razvijamo u okviru ovog sveta. Isto tako, moramo telesno 1 duhovno da se
razvijamo, tako da mozemo da produzimo na$ li¢ni zivot na zemlji 1 da
obezbedimo buduénost Covecanstva.

Tu dolazimo do druge duznosti. Nejakost i1 ogranicenja Coveka
onemogucavaju ga da svoje zivotne ciljeve postigne sam. Ako hocemo da
prezivimo, onda ¢ak i naSa ose¢anja moraju da budu u skladu sa tim najvaznijim
od svih zadataka i ciljeva za opstanak naSeg licnog Zivota i zivota ¢ovecanstva na
ovoj planeti koju nastanjujemo u saradnji sa ljudima oko nas.

Postoji treéa duznost koja nas obavezuje. Covek Zivi u dva pola. Problem
ljubavi i1 braka spada u delokrug ove tre¢e duznosti.

Tako ove tri duznosti postavljaju tri kruga problema: kako ¢u nadi
zanimanje koje ¢e me osposobiti da u prirodno datim orgrani¢enjima prezivim na
ovoj zemlji? Kako ¢u na¢i mesto medu ljudima koji me okruzuju, tako da mogu
sa njima da saradujem 1 da uzivam blagodeti zajednice? Kako da udovoljim
¢injenici da covek zivi u dva pola i buduénost i opstanak ljudskog roda zavisi od
naseg ljubavnog zivota?

! Alfred Adler: Smisao Zivota, Matica srpska, Novi Sad, 1989, str.218
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Individualnoj psihologiji nisu poznata pitanja Zivotnog cilja koja se ne bi
dala podvesti pod jedno od ova tri pitanja: pitanje rada, pitanje drustva i pitanje
polnosti.”

Samo ako je ¢ovek shvatio da je zivotni cilj u radu za opste dobro, bi¢e u
stanju da se hrabro 1 sa dobrim izgledima na uspeh suoci sa svojim potesko¢ama.

2.1.  DEFINICIJA ZIVOTA
Zivot, oblik postojanja i kretanje materije.

Proces koji se vr$i sam po sebi, rezultira iz niza slozenih hemijskih
procesa zapocetih pre vise milijardi godina 1 koji se kao nepreglediva nit provlaci
kroz proces evolucije zivota. Osnovna svojstva Zivota su autoreprodukcija i
interakcija sa spoljnom sredinom. Po L.Paulingu, " Zivot nije svojstvo nijednog
molekula, nego je odnos medu njima", medutim bice nije samo prost zbir
molekula, ve¢ mu svojstva daju njihov medusoban odreden polozaj i njihova
interakcija.’

Zivot, naziv za sveukupnost funkcija svojstvenih zivim bi¢ima; oblik
postojanja vezan na individualiziranu visoko organizovanu materiju, nastao na
Zemlji, u odredenoj etapi njenog razvoja. O nastanku zivota na Zemlji izneseno
je viSe nauc¢no-metodskih prihvatljivih hipoteza, ali ni jedna od njih nije do sada
mogla biti verifikovana egzaktnim istrazivanjima. Postoji opravdano misljenje da
je glavna poteSkoca za stvaranje definitivne teorije o postanku zivota u tome da
se zivot pojavio u specificnim uslovima Zemljinog razvoja koje dosad nije uspelo
eksperimentalno obnoviti.*

P.N.Dzaparidze smatra da "pojam zivot zahteva definiciju koja nije
povezana sa hipotezama o konkretnim fizickim procesima na kojima se zasniva
v - . v .y . . . e 5
zivot" 1 predlaze da se formuliSe njegova "funkcionalna definicija".

Prve, po naSem misljenju, uspeSne korake u ovom pravcu napravio je
A.A.Ljapunov. On smatra da se svaka manifestacija Zivota moze prevesti na jezik
nauke o upravljanju procesima. Ova tvrdnja se svodi na to da su reakcije koje u
organizmu nastaju kao odgovor na spoljasnje uticaje radi oCuvanja stanja 1
stabilnosti koja odgovara ovom stanju, u osnovi Zivotne aktivnosti svih
organizama.

2 Alfred Adler: Smisao zivota, Matica srpska, Novi Sad, str.221

3 Mala enciklopedija, Prosveta, I tom, Beograd, 1978, str.629

* Enciklopedija Leksikografskog zavoda, VI tom, Zagreb, 1969, str.764.

> P.N.Dzaparidze: Filozofska ocena pojma "Zivot", Dijalekti¢ki ¢asopis opste probleme matematickih,
prirodnih i tehnic¢kih nauka, br.3, Beograd, 1971.

% A.A.Ljapunov, OB upravlaoncih sistemah Zivoi prirodii ob§im ponimanini Ziznenih procesov, M. 1962.
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Ljapunov karakteriSe Zivot kao visokostabilno stanje supstanci, koje za
obradu reakcije odrzavanja, koristi informaciju, koja se kodira stanjem pojedinih
molekula.

Onaj ¢iji je zivot pun smisla stvara od svog sveta za nas bivstvujuéi time
Sto njega — i ujedno 1 sebe — stalno menja i preobrazava. Individua ¢iji Zivot ima
cilj, nije zatvorena supstanca ve¢ supstanca koja se razvija, koja kroz konflikte
sveta razvija svoju li¢nost — u beskona&nost.”

Kad Aristotel govori o blazenstvu, onda on kaze da je za to potreban ne
samo moral ve¢ 1 izvesna bogatstva (imovina, lepota, razboritost itd.), pa i za
zivot sa ciljem potrebna su takva "bogatstva". Nuzno je pre svega da svet u kome
covek zivi pruza mogucénost da ima svoje Zivotne ciljeve, a takode da moze i1 da
ih ostvari ako za to ima sposobnosti. Ako Covek dnevno dvadeset Casova radi
besmislen posao, ne moze ziveti Zivot pun smisla. A i razboritost 1 darovitost su
neophodna "dobra" koje treba da ima uspeSan preduzetnik. Istina, njih je vrlo
tesko odvojiti od samog morala. I moral moze biti dar, kao §to i duh moze biti
samo sirovina.

Alfred Adler, u svom radu "Smisao zivota", navodi: "Oduvek sam se
pridrzavao nacela da sva Zivotna pitanja poticu trima velikim problemima:
problemi Zivota u zajednici, problemi rada i problemi ljubavi."®

Na reSenje ova tri glavna pitanja usmerena su sva druga pitanja, bilo da
se radi o pitanjima prijateljstva, drugarstva, o interesovanju za grad i selo, za
narod i Covecanstvo, o dobrim manirima, o preuzimanju neke kulturne funkcije
druStva, o pripremi za saradnju, u Skoli i u nastavi, o poStovanju i respektu
drugog pola, o telesnoj i duhovnoj pripremi za sva pitanja, kao 1 o izboru polnog
palrtnelra.9

Subjektivizam ne moze da re§i problem Zivotnih ciljeva zbog svoje
jednostranosti. On posmatra samo jedan deo sveta, a drugom odriCe realitet. Pri
tome se on ne udubljuje dovoljno u subjekat da bi u njemu otkrio celukapan
Zivot.

Zivot je univerzalan i sustina sveta, §to zna¢i da je princip Zivota princip
stvarnosti. Sve §to se stvara, samo se Zivotom stvara. Zato zakoni prirode ne
zavise od realnog bi¢a, nego od subjekta. Sam zivot mi neposredno
dozivljavamo.

7 Agnes Heler: Svakodnevni zivot, Nolit, Beograd, 1978. str.132
8 Alfred Adler: Smisao zivota, Matica srpska, Novi Sad, 1989, str.31.
? Alfred Adler: Smisao Zivota, Matica srpska, Novi Sad, 1989, str.33
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Nice je usmerio filozofiju ka zivotnim ciljevima, te je dospeo do
problema njegova smisla i1 vrednosti. Nice je mogao viSe da oseti problem nego
$to je mogao da mu pruzi dovoljno obimno resenje.'’

Zivot je najvida vrednost, smisao svega, to njemu smisao ne prilazi od
ni¢ega van njega, nego naprotiv, sve ima da se njemu podredi. Covek, koji je
samo jedan ¢lan u redu Zivih bica, treba da se potCini opStim zakonima Zivata.

On se smatra savremenim samo dok teZi onome Sto ili koristi njegovom
individualnom Zivotu ili §to odrzava zivot njegove vrste.

Filozofija Zivota nije uocila Zivotne ciljeve, mada se njima sluzi ¢im
pocne da govori o Cistom sadrzaju, jer smisao, kao teorijska forma, nuzna je
oy . . . oy 11

pretpostavka svakog misljenja, pa stoga 1 Zivotnih ciljeva.

Zivotni ciljevi nalaze se u svim kulturnim oblastima. Ostajuéi &isti u
svojoj apolonoskoj strani naseg zivota, dok je dionisovskog o kulturnom coveku
unisteno.

Prema tome, ni jedno ucenje o Zivotnim ciljevima, ni jedna filozofija
zivota ne sadrzi samo realan Zivot, iz ¢ega se vidi da mi kao kulturni ljudi ne
dozivljavamo samo ono §to se naziva zivotom, ve¢ doZivaljavamo i forme bica.

2.2. PROBLEM ZIVOTNIH CILJEVA

Posmatranje raznih u¢enja o zivotnim ciljevima otkrilo je da se problem
jednostranosti i nedovoljno nau¢no resSavao.

Ovo nas tera da trazimo drugo reSenje problema. Da bismo u tome uspeli,
mi moramo prethodno da opSirnije uvidimo u ¢emu je sam problem Zivotnih
ciljeva. On ¢e nam u isto vreme blize otkriti u kom pravcu treba da se krece nas
odgovor na njega.

Problem zivotnih ciljeva je u saznanju, vrsti i smeru cilja koji subjekat sebi
postavlja.

Zivotni ciljevi kao problem bi¢e jasniji ako posmatramo samog Soveka.
On postavlja sebi izvesne ciljeve, koje Zeli da ostvari, a koji su za njega vredni.
Kako on njih tek treba da ostvari, to oni ne moraju biti i realni.

Iz ovoga je jasno da u poredenju s prirodom, ovde imamo novo to Sto se
covek pita o cilju svog rada.

' M.Jovanovié: Smisao i vrednost Zivota po Hajnrihu Rikertu, doktorska disertacija, str.26.
" H.Rickert: Die Philosophie des Lebens, str.76.
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Glediste na sve u svojoj potpunosti obuhvata i glediSta za zivot, jer smisao
nasega zivota ne zavisi samo od objektivnog sveta, nego 1 od odnosa subjekta
prema svetu. Saznanje sveta bez saznanja objekta i njegovog shvatanja prema
svetu pruzilo bi nam nepotpuno razumevanje zivotnog cilja. Kad ho¢emo da se
zna Sta znaci covek u svetu, onda treba da se pita o odnosu stvarnog Zivota prema
vrednostima, jer ovaj odnos odluduje o polozaju Goveka prema svetu.'?

Prema tome, problem treba da glasi: Da i je na$ Zivot radi samoga sebe ili
radi necega drugog?

Tumaciti smisao zivota znac¢i postati svestan vrednosti koju imaju zivotni
e - 13
ciljevi.

Mi smo videli da nije dovoljno da ¢ovek kao realan subjekt postoji. Isto
tako na$ zivot ne bi imao cilja, ako bi vrednosti postojale, a ne bi bile ni u kakvoj
relaciji sa naSim subjektom. Dakle problem zivotnih ciljeva sadrzi pitanje o
postojanju vrednosti kao i pitanje o odnosu subjekta prema njima. Sad kona¢no
mozemo formulisati na§ problem: Iz ¢ega se sastoji struktura zivotnih ciljava
preduzetnika.

Preduzetnici bi trebali da imaju svoje Zivotne ciljeve 1 u ¢emu je smisao
sveta nezavisno od toga Sta oni smatraju vrednoscu zivota.

Problem smisla Zivota mora biti problem svemira. ReSenje tako
postavljenog problema moze zadovoljiti ljudski duh. Dr Nikola M. Popovi¢
izri¢ito kaze:"Da ¢e se teSko ko pomiriti s tvrdenjem da je svemir besmislen.
Naprotiv, njegov smisao mora se traziti 1 na¢i u jednom najvisem cilju kome tezi
svemir u celokupnom svom postojanju". Dr Nikola Popovi¢ s pravom kaze da
jedino ako znamo da su nas$i ideali nasi objektivni ciljevi, u skladu sa praciljem
svemira, mi bi ne samo znali kako treba da zivimo, ve¢ 1 ¢emu imamo da se od
takvog zivota nadamo, a ta su saznanja, za kojima ljudski duh od vajkada
najstrasnije ¢ezne.'* Zivot je smisao jer je tek karika u lancu. Zivotu, tako reéi,
prethodi ustanovljena hijerarhija vrednosti i carstva svrha. Zivot je slobodno
opredeljen shodno ovim idejama. Konacno, tre¢a je karika utvrdivanje, prema
apsolutnoj evidenciji, rezultata Zivljenja ljudi — moralnih agenata. Covekov Zivot
je ¢vrsto ukotvljen u ovom konglomeratu. On nije, nesto Sto §tréi iz pojmovne
pustinje. On, dakle, ima cilj. On, je drugim re¢ima, deo racionalne sredine."

Ako, se medutim, pretpostavi da takozvani visi kriterijum vrednosti Zivota —
onaj smisaoni — ili nije realan ili je neprimenjiv na ljudsko postojanje.

"2 H.Rickert, der gebenstand der erkenntnis G.Aufl.str.159.

¥ August masser, die sinndeutung des Lebans, philosophie und Leben str.120.

' Nikola M.Popovié, Sta je ovek i u Gemu je vrednst Govekovog Zivota?, str.270.

'S Miodrag Luki¢: Traktat o smislu Zivota, struéna knjiga: Hegelovo drustvo, Beograd, 1987.
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U definiciji Zivotnog cilja sadrzana je 1 implikacija da on mora biti
preferiran. Ovo znaci da je nemoguce zamisliti racionalno bi¢e koje bi, imalo
alternativu: smisaon besmislen zZivot, - moglo odabrati ovaj potonji. Imati cilj,
znadi biti u skladu s umom. Cak je eZnja za Zivotnim ciljem doista vrhunac
racionalnosti: oli¢enje ¢ovekove umske prirode. Svako, bez izuzetka, ukoliko je
racionalno bice Zeli da ima Zivotni cilj. Svakako, Zeleti 1 biti sposoban ostvariti —
sasvim su odvojeni kvaliteti.'® Svako racionalno bice treba svoj Zivot da prilagodi
dostignu¢u svog cilja, tako za onog kome se u takvom poduhvatu iz bilo kog
razloga ¢ini nemoguc, sledi da cilj njegovog zivljenja nije ni od kakvog znacaja.

Na ovaj nacin pretpostavka Zivotnog cilja javlja se kao nuzan uslov
propisivanju univerzalnih normi zivljenja.

Pitanje koje je od znacaja u razmiSljanju o Zivotnom cilju je: da li
pojedinac moze biti zadovoljan ako je on sam uveren da je njegov zivotni cilj
ostvaren, ili je potrebno da licno misljenje utvrdi i proveri inspekcijom misljenja
drugih?

Zivot oplemenjen ciljem ima posebnu osobinu: On je &vrsto okupljena
celina. Ovo je olako ¢ak 1 onda kad je neko u iluziji misle¢i da je ostvario svoj
zivotni cilj. MoZda je umesno napraviti uporedenje s mozaikom, Ciji je svaki
deli¢ nezaobilazan deo u opstem sklopu. Cim neki kamenéi¢ to nije, on, svakako
kvari celu sliku. Ili, mozda, se ovde moZze primeniti Kantovo odredenje Zivota:
celina koja zavisi od svakog dela onako kako deo zavisi od celine. Ove definicije,
primenjene na Zivotne ciljeve, znace da Covek mora u svakoj prilici slediti
opitem nacrtu. Zivotni cilj, izmedu ostalog, je rukovoden disciplinom. Obrnuto,
medutim, vaZi da zivot koji nema cilja se ne upravlja prema svetioniku smisla ne
moze sebi postaviti ograni¢enja. Ta ogranicenja i jesu zivotni ciljevi. Ovde lezi
anticki helenski uvid da je tek konacno — savrseno.

2.3. SVRHA ZIVOTA

Svrha zivota je povecanje srece, a proces pomocu koga se ona ostvaruje
je razvoj. Zivot poéinje na prirodan nadin: radanjem, zatim se razvija, a sreéa se
Siri. Povecéanje srece nosi sa sobom rast intelegencije, snage, stvaralaStva, i svega
$to se moze re¢i da je vazno u Zivotu."’

Ako je covek postigao svrhu zivota, uinio je da najviSe pomogne
kosmic€koj svrsi, jer se razvoju svemira u biti sluzi razvijanjem pojedinacnog
Zivota.

16 Navedeno delo, str.82
"7 Mahar$i mahe§ jogi: Znanost o bitku i umetnosti Zivljenja, nova knjiga, Beograd, 1988. str.84
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Ako je covek nesretan, izgubio je samo srz zivota. Ako se njegova
intelegencija, snaga, stvaralatka mo¢, mir i1 sre¢a neprestano ne razvijaju, izgubio
je smer kretanja. Zivot ne postoji da bi se Zivio u toj tuposti, ispraznosti i patnji,
to ne spada u bitnu narav zivota.

Zivot je u pokretu, nije nepokretan, on je energian, napreduje, menja se i
razvija delovanjem 1 umnozava se.

Covek ograni¢enog duha, nije u stanju shvatiti svrhu Zivota. Svesni duh
obi¢nog Coveka tako je ogranien da on ¢ak nije u stanju uzivati u zZivotu. Ne
upotrebljavaju¢i svoj puni potencijal, Covek nije u stanju posti¢i svrhu svog
Zivota.

Covek je danas slep za svrhu Zivota, nesposoban da vidi kako je roden da
uZiva, stvara 1 zivi Zivot koristan njemu i drugima.

Za ljudski rod je predviden zivot u slobodi. Ako Covek nije sposoban
ziveti slobodno, svrha zivota nije postignuta. Svaki je Covek sposoban ziveti
punovredan Zivot."®

Zivotni ciljevi su vazni za savremeno drustvo, u kome su ciljevi €esto
zaboravljeni zbog zaokupljenosti Zivotom.

Spenser je problem zivotnih ciljeva formulisao vrlo jasno. On je izneo
misao da uzivanje vezano za cilj nuzno ¢ini da su sredstva za taj cilj takode
ugodna. On pretpostavlja da su u stanju potpune prilagodenosti ¢ovecCanstva
socijalnom stanju. Postupci su potpuno ispravni samo tada kad su osim S§to
doprinose buducoj srec¢i, posebnoj ili opstoj, neposredno ugodni, ili da je bol, ne
samo krajnja nego i neposredan saputnik postupaka koji su neispravni."’

Na prvi pogled Spenserova pretpostavka izgleda uverljiva. Ako neka
osoba, na primer, planira ugodno putovanje, pripreme za to putovanje mogu biti
prijatne, ali je o€ito da to nije uvek istina 1 da postoji mnostvo potupaka kojima se
priprema pozeljan cilj, a koji nisu prijatni. Ako bolesna osoba mora izdrZavati
boli pri leCenju, cilj joj je njeno zdravlje, a samo leCenje ne mora biti prijatno,
kao §to ni porodajni bolovi nisu prijatni.

Da bi smo postigli Zeljeni cilj, ¢inimo mnogo neprijatnih stvari jedino
zato §to nam na$ razum kaze da ith moramo uciniti. U najboljem slucaju moze se
re¢i da je neprijatnost moguce manje ili viSe umanjiti anticipacijom uzitka u
rezultatu; anticipacija cilja — uzitka moZe fak potpuno ukloniti neprijatnost
vezanu za Z1vot.

'8 Navedeno delo str.86.
' H.Spenser: Prncipi etike sves.1.
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Ali vaznost problema zivotnih ciljeva ne zavrSava ovde.

Znacajniji su aspekti problema koji se mogu razumeti kada su vezani za
liénost kao Zivu misle¢u materiju.

Mozemo se dobro koristiti ilustracijom koju Spenser nudi za Zivotne
ciljeve. On opisuje zadovoljstvo koje poslovni Covek dobija iz Cinjenice da
njegove knjige, kad ih s vremena na vreme uporeduje, dokazuje da je rezultat u
dlaku tacan. " Ako pitate ", kaze on " zaSto sav taj mucan proces, toliko udaljen
do stvarnog zaradivanja i jo$ udaljeniji od Zivotnog zadovoljstva, odgovor je, da
voditi ispravno evidenciju znai ispunjavati uslov za cilj — bogatstvo
(zaradivanje) 1 ono postaje po sebi neposredni cilj — duznost koja se mora
obavljati — da bi se mogla vrsiti duZnost izdrzavanja sebe, Zene i dece.”

Prema Spenserovom razmis$ljanju, zadovoljstvo u sredstvima, vodenju
knjige, dobija se iz zadovoljstva iz uzivanja u cilju — uzivanje u zivotu, ili
duznosti ". Spenser nije uspeo da uoc¢i dva problema zivotnih ciljeva. Onaj
uocljivi je da se svesno viden cilj moze razlikovati od cilja koji nesvesno slutimo.
Osoba moze misliti da je njen Zivotni cilj uZivanje Zivota ili ispunjenje duznosti
prema porodici, dok je njegov stvarni, iako nesvesni Zivotni cilj, mo¢ koju stice
pomocu novca ili zadovoljstvo §to ga dobija prestizom, kreativno$¢u, vodstvom,
nezavisnoscu, solidarnoscu itd.

Prema Fromu drugi — i mnogo vazniji — problem nastaje iz pretpostavke
da je uzivanje povezano sa sigurnoS¢u, osecanjem duznosti, bogatstvom,
W v 7 . . v . oqe 21
stru¢no$c¢u dolazi do zadovoljstva povezanog s zivotnim ciljem.

Dok se moze dogoditi da uzivanje u Zivotnom cilju, buduca upotreba
novca, Cini sredstvo za taj zivotni cilj, takode ugodnim, kao S§to Spenser
pretpostavlja, dotle uzivanje u knjigovodstvu moze dolaziti do potpuno razlicitog
izvora 1 njegova povezanost s Zivotnim ciljem moze biti prividna. Slu¢aj o kome
je re¢ bio bi opsesionalni preduzetnik koji mnogo uziva u svojim
knjigovodstvenim aktivnostima 1 veoma je obradovan kad se njegovi obracuni
pokazuju u dlaku tacni. Ispitamo 1i njegovo uzZivanje, na¢i ¢emo da je on osoba
ispunjena teSko¢om 1 sumljom; on uziva u knjigovodstvu zato $to je "aktivan", a
da ne mora donositi odluke ili preuzimati rizik. Ako se knjige poklapaju i slazu,
on je zadovoljan, jer je ispravnost njegovih brojeva daje simboli¢an odgovor na
njegove sumnje o sebi 1 zivotu. Knjigovodstvo ima za njega isti smisao kao 1 za
neku drugu osobu koja Zeli igrati karte ili provoditi slobodno vreme na neki drugi
nacin.

2 H.Spenser: Prncipi etike sves.].
2! Erih From: Covek za sebe, naprijed, Zagreb, 1989. str.173.
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Zivot je postao nezavisan od cilja: On je uzurpirao ulogu cilja, a toboznji
cilj postoji samo u imaginaciji.

Najizrazitiji primer — u vezi sa Spenserovom ilustracijom Zzivota koji je
sam postao nezavisan 1 ugodan, ali ne zbog uzivanja u cilju, nego zbog faktora
potpuno odvojenih od njega, jeste znacenje rada kako se razvijalo u vekovima
koja su usledila posle reforme drusStva. Problem o kojem se zeli raspravljati —
zivotni ciljevi dodiruje jedno od najbolnijih mesta savremenog drustva. Jedan od
najznacajnijih psiholoskih problema modernog Zivota jeste CcCinjenica da
aktivnosti koje su sredstva za ciljeve sve viSe 1 viSe uzurpiraju poziciju ciljeva,
dok sami ciljevi imaju nejasnu 1 nestvarnu egzistenciju. Ljudi rade da bi zaradili
novac; oni zaraduju novac da bi pomoc¢u njega radili stvari u kojima ¢e biti
zadovoljni. Rad je sredstvo, uzivanje je cilj. Ali Sta se stvarno dogada? Ljudi
rade da bi viSe zaradivali, oni upotrebljavaju zaradeni novac da bi zaradili jo$
viSe, a cilj — uzivanje Zivota — izgubio se iz vida. Ljudima se Zuri oni pronalaze
stvari kako bi imali viSe vremena za uzivanje. Tada oni upotrebljavaju vreme
uStedeno da bi se odmaralo, da bi opet ustedeli jo§ visSe vremena od novih
inovacija, dok ne dodu u situaciju da su toliko iscrpljeni da ne mogu upotrebiti
uStedeno vreme. A de Saint-Exiperi u svom delu Mali princ dao je izvrstan opis
upravo te strukture. On kaze postali smo zapleteni u mrezu Zivota 1 izgubili smo
iz vida ciljeve.*

Prenaglasavanje ciljeva vodi do iskrivljenja harmoni¢ne ravnoteze
izmedu Zivotnih ciljeva na razne nadine: jedan je da je sav naglasak na ciljevima,
bez dovoljnog uvazavanja uloge zivota. Rezultat je takvog iskrivljavanja da
ciljevi postaju apstraktni, nestvarni i na kraju nista drugo nego prazni snovi. Devi
je dosta dugo raspravljao o toj opasnosti. Izolacija ciljeva moze imati suprotan
efekat: Premda je cilj ideoloski zadrzan, on sluzi isklju¢ivo kao maska za
pomicanje svekolikog naglaska na one aktivnosti koje su navodno sredstva za taj
cilj. Moto je takvog mehanizma " Ciljevi opravdavaju sredstva ". Branioci tog
principa ne uspevaju shvatiti da upotreba destruktivnih sredstava ima vlastite
konsekvence koje stvarno transformisu cilj.

Spenserovo shvatanje socijalne funkcije ugodnih aktivnosti poseduje
vazni socioloSki aspekt za problem Zivotnih ciljeva. U vezi sa svojim gledanjem
da dozivljaj uzitka ima bioloSku funkciju da aktivnosti koje doprinose ljudskoj
dobroti ucini ugodnim i zato privlaénima, on tvrdi da "uobli¢avanje ljudske
prirode da se osposobi za zahteve socijalnog Zivota, mora na kraju sve potrebne
aktivnosti u€initi prijatnima, dok sve aktivnosti u suprotnosti s tim zahtevima
&ine neprijatnima.”

22 Egziper: Antoan je sent, Mali princ, Makedonska knjiga, Skoplje, str.128.
3 H.Spenser: Prncipi etike sves.I.
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I nastavlja, " Pretpostavljaju¢i da je to u skladu s odrzavanjem Zzivota,
nema te vrste aktivnosti koja nece postati izvor uzivanja ako se nastavi, 1 zato ¢e
uzivanje na kraju pratiti svaki pokret ili akciju koju zahtevaju socijalne prilike.**

Spenser ovde dodiruje jedan od najvaznijih mehanizama drustva: Bilo
koje dato drusStvo tezi za tim da formira karakternu strukturu svojih ¢lanova na
takav nacin da ih podsti¢e kako bi oni Zeleli da ¢ine ono Sto moraju €initi, da b1
ispunili svoju socijalnu funkciju. Spenser ne uspeva shvatiti da u drustvu,
pogubnom za stvarni ljudski interes svojih ¢lanova, delatnosti koje su Stetne za
coveka, ali korisne za funkcionisanje upravo tog drustva, mogu takode postati
izvor zadovoljstva. Cak su se i robovi naudili da budu zadovoljni sa svojom
sudbinom, a osvajaci da uzivaju u svojim okrutnostima. Kohezija svakog drustva
pocCiva upravo na Cinjenici da gotovo nema aktivnosti koja se ne moze uciniti
prijatnom, Cinjenica, dakle, koja sugeriSe da fenomen $to ga Spenser opisuje
moze biti izvor zadovoljstva isto kao i1 unapredenja socijalnog progresa. Ono Sto
je vazno, to je razumevanje znacenja i funkcije bilo koje posebne aktivnosti, kao 1
zadovoljstva koje se dobija od nje s obzirom na ljudsku prirodu i prikladne
uslove za svoj zivot. Kao §to je istaknuto ranije, zadovoljstvo dobijeno od
iracionalnih teznji razlikuje se po vrsti od uzivanja dobijenog od aktivnosti koja
doprinosi ljudskoj dobrobiti i1 takvo uZivanje nije kriterijum vrednosti. Upravo
zato §to je Spenser u pravu, isticuci da svaka socijalno korisna aktivnost moze
postati izvor uZivanja.

On gres$i pretpostavljajuéi da zato uzivanje, povezano sa takvim
aktivnostima, dokazuje njihovu moralnu vrednost. Jedino pomocu analize prirode
coveka 1 razotkrivajuéi zapravo protivre¢nosti izmedu njegovih stvarnih zivotnih
ciljeva 1 onih koji su mu nametnuti od drustva, moze do¢i do objektivno valjanih
normi koje je Spenser nastojao otkriti. Njegov optimizam s obzirom na njegovo
vlastito drustvo i njegovu buduc¢nost i nedostatak psihologije koja se bavi
fenomenom iracionalnih ¢ezZnji i njihovog zadovoljavanja, bili su uzrok §to je on 1
ne znajudi utro put zivotnim ciljevima, koji su danas postali toliko popularni.

Prava odluka je tehnicko — tehnoloska u kojoj se zna cilj te odluke,
ogranigenja koje poseduje, funkcija cilja i kriterijum odlugivanja.”’

2.4. DUH I ZIVOT

Veza duha i zivota spada u one probleme ¢ija obrada mora da racuna sa
komplikovanim faktorima uz pomo¢ kojih bi mogli da odgonetnemo veliku
zagonetku. Problem je izgleda, zapoceo u prastaro doba kada je neko dosao do

2 H.Spenser: Prncipi etike sves.I.
3 H.Spenser: (1820-1903) Engleski filozof i sociolog, evolucionist; nastajao je da sistematizuje sve oblasti
iskustva na osnovu pojma razvitka, prilagodavanja i progresa.
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otkri¢a koje zbunjuje da zivotni duh, koji u poslednjem trzaju napusta telo
smrtnika, zna¢i nesto vise od strujanja vazduha.”

" Zivot " poznajem samo u obliku zivog tela, ¢ak ni nejasno ne naslucuje
Sta bi Zivot po sebi i1 za sebe u apstraktnom stanju mogao jo§ da znaci izvan te
obi¢ne reci.

Naucnom postupku nije uspelo da resi zagonetku Zivota ni u organskoj
materiji ni u tajanstvenom nizu slika duse, zbog ¢ega smo joS§ uvek u potrazi za
zivim bi¢em, Cije postojanje moramo transportovati sa one strane iskustvenoga.

Samo je Zivot, koji se Zivi u izvesnom duhu, vredan Zivota. Cudno je da
zivot, koji se zivi samo iz sopstvenog Ja po pravilu ne samo toj osobi vec i
drugima deluje tupo. Obilje zivota zahteva vise od sopstvenog Ja, potreban mu je
duh, koji je ocigledno u stanju da ozivi sve one psihicke moguénosti do kojih ne
moze dopreti svest sopstvenoga Ja.

Zivot je kriterijum istine duha. Duh koji ¢oveka izvlaéi iznad Zivotnih
mogucnosti a ispunjenje trazi samo u sebi je zaludan duh — ne bez Covekove
krivice, kome je ostavljena mogucnost da se poda ili ne.

Zivot i duh su dve sile, ili neophodnosti, izmedu kojih je postavljen
c¢ovek. Duh daje njegovom Zivotu smisao 1 mogucénost najveceg rizika. Ali zivot
je neophodan duhu, jer njegova istina nije nista ako ne moze da zivi.

2.5. ZIVOTNI CILJEVI PREDUZETNIKA

Zivotni ciljevi se ubrajaju u takozvana veéna psiholoska i filozofska
pitanja koja svaka epoha, klasa, narastaj, pa donekle i1 svaki pojedinac reSava na
nov naéin.”’

Aktuelnost problematike Zivotnih ciljeva uslovljena je ¢itavim nizom
uzroka. Problematika zivotnih ciljeva kako kod nas tako i u svetu nije nova. U
ovom radu razmatra¢emo problem zivotnih ciljeva vezan za zivu misle¢u
materiju. Zivotni ciljevi se ocigledno, ne mogu razmatrati kao poseban,
samostalan problem posto proisti¢e iz suStine filozofske koncepcije Coveka i
sveta u celini. Odavno se smatralo razumljivim samo po sebi da odgovor na
pitanje o zivotnim ciljevima proisti¢e iz celokupnog psihologije, filozofskog
sistema, metafizike, sociologije kao iz svoje osnove. Mudrost 1 znanja u svom
izvornom znadenju neophodni su kao znanje Zivota i znanje za Zivot. Zivotni
ciljevi su u psihologiji 1 poc€etni 1 zavrsni problem. Kao $to je poznato prve gr¢ke

2 Karl Gustav Jung: Duh i zivot, Matica srpska, Novi Sad, 1978. str.7.
27V N.Serdakov: Smisl Zizni kak filozofsko — ztiCenskaja provlema, Filofskie nauki, No 2, 1985.
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Skole bile su skroz natopljene etickim smislom, da su bile traganje i1 izraz
odredenog poimanja zivota. U indijskoj 1 kineskoj misli, pak problem zivotnih
ciljeva je ocito iskonski i glavni problem. Kada govorimo o zivotnim ciljevima,
imamo u vidu ne ono §to jeste nego ono Sto treba da bude, ne to kako ljudi zive
ve¢ kako treba da Zive. Znaci li to da smo samim tim dokucili 1 to kako covek
treba da Zivi, u ¢emu treba da vidi smisao i cilj svog postojanja? Ziveti u skladu
sa prirodom, biti ono §to jesi? Ali zaSto treba Ziveti u skladu s prirodom 1 biti ono
§to jesmo? Zivotinji i drvetu, razume se, bilo bi besmisleno govoriti " Budi
drugaciji "! Ali Covek za razliku od njih ima sposobnost samoodredenja 1 svesnog
izbora Zivotnog cilja. On moZe za sebe da kaZe: "treba da budim drugagiji". Cime
se ¢ovek rukovodi pri tom izboru? O tome mozemo prosudivati proucavajuci
istoriju 1 zivot savremnih ljudi. No ¢ime treba da se rukovode? Zar se Cesto ljudi
ne kaju zbog toga Sto su nekada izabrali loSe ciljeve! Ali to ne znaci, medutim, da
mozemo smatrati dokazanim postojanje jedinog isprvnog puta. ReSenje ovog
pitanja tice se svakog Coveka. Pitanje Zivotnog cilja jedno je od najznacajnijih
pitanja za svakog od nas.

U najSirem planu uzev$i mogucée su tri varijante misljenja o Zivotnim
ciljevima. Zivot nema cilja kao $to ga nema ni priroda. Ne postoji jedinstveni
ispravni put za sve ljude, uzviSeni ili niski na¢in Zivota na kraju krajeva su
istovetni. Oni koji su poricali viSe Zivotne ciljeve nisu uvek i dolazili do
negativne, pesimisticke ocene vrednosti zZivota. Ovde je mogu¢ ovakav zakljucak.
Moze se 1 treba ziveti za svoje sopstveno zadovoljstvo, sve ostalo je bez znacaja.

Drugo stanoviste polazi od toga da je Zivotni cilj unapred objektivno
predodreden od strane boga, svemira, evolucije. Treba samo shvatiti taj smisao
dosuden ¢oveku kako bi sledio ispravan put.

Postoji, najzad, i tre¢e stanoviste koje se temelji na principu slobode.
"Ako nema boga, onda sam ja Bog" — kaze Kirilov iz romana "Zli dusi"
F M.Dostojevskog. "Covekobog" je u stanju da po svom nahodenju bira Zivotne
ciljeve 1 prema tome, odreduje smisao svog postojanja. On ne poznaje druge
obaveze. Li¢e mu na okove koji sputavaju vec¢inu ljudi pretvarajuci ih u robove
boZanstva ili zemaljskih strasti. Po cenu " velikog odricanja " on nastoji da
dostigne samoafirmaciju i "identitet", da bude ono Sto jeste, da na delu postane
"mera svih stvari".

Covek koji ima uzvisen cilj i misiju ne moze Zeleti da bude slobodan od
svog dela. Voljeni covek se ne oseca sputanim ljubavnim vezama jer su one
pozeljne. Samopotvrdivanje putem odricanja od svih veza sa svetom neizbezno
nosi sa sobom hladnocu 1 pustos. Fiksiraju¢i cilj i smisao Zivota pristalice slobode
ne priznaju spoljasnji autoritet — drustva ili boga — ve¢ jedino duznost prema
samom sebi, odgovornost jedino pred samim sobom, ¢ovek sam sebe stvara. Cak
i u ime ideala slobodne pojedinacne licnosti ne smemo se odre¢i ljubavi i
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saoseCanja prema malom c¢oveku, ne smemo poricati obaveznost moralnog
zakona 1 svoju odgovornost prema ljudima.

Takva sloboda, kako je pokazao F.M.Dostojevski na primeru svojih
junaka koji su "slobodni duhom", vodi gubitku "Zivog Zivota" i dusevnom krahu.

Prema tome Zivotni ciljevi treba da budu u vezi sa shvatanjem susStine
Zivota, treba da budu sporenje o nacinu Zivota, ciljevima 1 vrednostima. Smatra se
da bi se pristalice formule " Smisao Zivota je u samom zivotu" priklonile njenoj
interpretaciji: Uzivaj Zivot dok zivi§, nikakvog viSeg cilja, osim tvoje srece, ne
moze biti. Ovakvo stanoviste, ma kako tumacili pojam srece, ne moze zadovoljiti
coveka. Njegovo moralno osecanje, ukoliko nije priguSeno, svedoci da postoji
cilj 1 smisao koji prevazilazi li¢nu srecu.

Treba naglasiti da cilj i smisao zZivota, vezani za sadrZaj koji prevazilazi
okvire individualnog cilja. Ograni¢avanje smisla Zivota nacisto li¢ne ciljeve vodi
individualizmu a Cesto 1 negiranju visih vrednosti i ciljeva egzistencije.

Preuvelicavanje uloge svesnog, razumnog elementa u Zzivotu
karakteristicno je obeleZje evropske filozofije 1 evropske kulture u celini tokom
niza vekova. Smatralo se po sebi razumljivim da ¢e pravilno teorijsko reSenje
problema smisla Zivotnih ciljeva pruziti i1 ispravnu orijentaciju i prema tome,
omoguciti dostizanje istinskog autenticnog egzistiranja. Ali Zivot, ¢ovekovo
ponasanje, nisu samo produkt uma. Necije uverenje da traba Ziveti tako 1 tako jo$
uvek ne garantuje da ¢e odista i1 ziveti u skladu s njima. DeSava se da covek
prakti¢no Zivi drugacije, ¢ak 1 suprotno vlastitom shvatanju Zivotnog cilja. I, treba
naglasiti da to nije uvek ni loSe. Sve zavisi od uverenja. Problem smisla zivotnih
ciljeva nije iskljuciva nadleznosti teorije. On se rada u prosecnoj svesti, tu je
njegovo rodno mesto i prebivaliSte. Svaki od nas reSava ovako ili onako problem
svog zivota, ponekad nezavisno od filozofskih umovanja pa ¢ak njima nasuprot.
Tolstoj je primetio da ljudi rada, koji ne razmisljaju o zivotnim ciljevima, imaju
smisao zivota a ljudi obrazovanog sloja, koji traze smisao zivota, Cesto ga
nemaju.

Covek je povezan sa svetom mnostvom razligitih svesnih i nesvesnih
veza. Ono za §ta je vezano njegovo srce, Sto predstavlja glavno ineteresovanje
ispunjava njegov zivot i ¢ini stvarni smisao njegove egzistencije. Ljubav majke
prema detetu moZe u potpunosti biti njen Zivotni cilj. Zavisno od Zivotnih
okolnosti a ne samo od razmiSljanja Zivotni ciljevi mogu se povecavati ili
smanjivati. Veoma je znacajno istrazivanje spoljaSnjih i unutraS$njih uslova u
kojima zivotni ciljevi isCezavaju.

Treba takode imati u vidu da postoje periodi koji ispunjavaju zivot ljudi 1

odusSevljavaju ih opsti ciljevi. I obrnuto, socijalne krize, raspadanje, bezizlaza,
liSavanje ciljeva odredene slojeve drustva, smanjuju opsti zivotni tonus. U takvim
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periodima pitanje o zivotnim ciljevima iskrsava sa svom Zestinom. Filozofi,
mudraci razli¢itih epoha izrekli su mnoStvo najdubljih misli o Zivotnim ciljevima.
Mozemo se cuditi zaSto ih ljudi koji traze uputstvo u zivotu nisu usluzili. Ali nije
stvar u tome §to su saopstene istine ostale neusliSene. Oni koji su uslisili 1 usvojili
ove misli naj¢esce nisu mogli izgraditi zivot sa svojim shvatanjima. Smetali su ne
samo nedostatak volje, ljudske slabosti, ve¢ 1 nesto dublje Sto lezi u osnovi
ljudske prirode.

Napred receno ne znaci da su razmisljanja o samom sebi, o smislu Zivota,
neploda i nepotrebna. Od sustinske vaznosti je ne samo to kako ¢ovek Zivi nego 1
to kako on smatra da treba Ziveti, kakve su mu predstavke o istinskom Zivotu.
Ove predpostavke su poluga razvoja i usavrSavanja ¢ak 1 ako se 1 ne realizuju u
stvarnom zivotu.

U svakodnevnoj svesti uporno iskrsava pitanje: Da li zivim onako kako
treba? ili drugadije: Zivim i pravim Zivotom ili ne? Pitanje o istinskom Zivotu
(istinskom prijateljstvu, ljubavi, sklonosti, delatnosti itd.) rada se 1 uporno
iskrsava pred ¢covekom.

U ¢emu se dakle, sastoji pravi Zivotni cilj? Odgovor je na ovo pitanje
jadnostavan — treba Ziveti pravim Zivotom, treba biti covek u svim okolnostima 1
uprkos njima. Tacnije receno, svaka od ovih odredaba uzeta ponaosob ne
iscrpljuje mnogostranost problema. Smisao Zivota je u radu? Svakako. Rad je
osnova celokupnog covekovog bogatstva 1 izvan rada njegov zZivot.

Cernjisevski definie lepo uz pomoé pojma Zivota, kakav treba da bude.
Ali sami pojmovi o pravom zivotu se menjaju i ne moze se re¢i koji je od njih
definitivno istinit. Ne moZe se jedanput zauvek odrediti kakav zZivot i koje
predstave o lepoti odgovaraju pravoj Covekovoj suStini posSto je ona uvek u
nastajanju.

Zivotini ciljevi ne mogu biti definitivno odredeni zbog toga §to oni nisu
unapred 1 u potpunosti propisani od strane istorije ili viSe sile; njih Covecanstvo
stvara 1 stvarace ih proces razvoja nezavisno od bilo kakvog unapred odredenog
cilja. Tolstoj je smatrao da ne mozemo saznati cilj Zivota, smisao Zivota mozemo
dozivljavati kao viSu volju. Jaspers je posao od zakljuaka da ¢oveku nije dato da
spozna konacni Zivotni cilj, Covek moZe da stremi istinskoj egzistenciji.

Zivotni cilj se sastoji u trazenju i nalazenju onog jedinog i pravog puta
slede¢i ideju vodilju, tezeci intelektom, moralnim osecanjem ¢ulom svoje pravo
mesto i svoju delatnost. Zivot svakog od nas je neponovljiv. Nesumljivo je jedino
da taj jedini pravi put postoji i da se on moze prona¢i samo maksimalnim
naprezanjem svih duhovnih snaga. I najmudrije misli i iskustvo koje je
covecanstvo nakupilo treba da budu podstrek sopstevnim traganjima i odlukama.
Takvo shvatanje ¢ini li¢nost odgovornom za drustveni sadrzaj svoje Zivotne
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delatnosti 1 istovremeno je obavezuje da uzdigne sebe na nivo subjekta
drustvenih odnosa.

Mnogi bi se preduzetnici iznenadili i negodovali kad bi im neko rekao da
zastupaju odredenu psiholosku teoriju o prirodi ¢ovekovog ponasanja. Cesto
¢inimo gresku, kad ocekujemo da se drugi ponasaju "kako treba" ili "razumno".
Zato dolazimo u situaciju da kazemo: "Tako neSto ja ne bih ucinio. Ne razumem
tog coveka. Da li je on lud?"

Ako neko drugadije reaguje nego Sto bismo mi reagovali, ili ako reaguje
drugacije od naSih Zelja, zato ne mora biti lud. On je u mnogo slu¢ajeva sasvim
obican 1 normalan ¢ovek. Mi zaboravljamo pri tome da on ne gleda na svet naSim
o¢ima, da ima drugacije sposobnosti, znanja 1 iskustva. IspuStamo iz vida da ga
mozda brine neka sasvim drugacija briga koja je njemu vazna, a nama nebitna,
mozda ima drugaciji socijalni status od nasega. Svaki ¢ovek ima svoju specificnu
logiku, u nju su ukljucene njegove emocije, stavovi i raspoloZenja.

U coveku istovremeno postoje razliCite osobine, a upravo to smo skloni da
zanemarimo.

Coveka gledamo jednostrano i zaboravljamo da njegovo ponaganje odreduje
mnogo potreba koje on teZzi da zadovolji uz prijatna ili manje prijatna osecanja.
Tu su 1 njegova iskustva u zadovoljavanju odredenih potreba, njegova
raspoloZenja, zdravstveno stanje, itd. Svako reagovanje coveka predstavlja
rezultantu delovanja citavog niza faktora. On je pri tome izloZen uticaju
elemenata koji se odnose na njegovu socijalnu, psiholosku 1 fiziolosku okolinu.

Zivotni ciljevi preduzetnika obuhvataju mnogo elemenata koji su vezani za
menadzment. U ovom radu mi ¢emo se baviti istrazivanjem zivotnih ciljeva
preduzetnika.

Kakvo je stanje preduzetniStva u Srbiji danas? Da li postoji razlika medu
preduzetnicima privatnih i druStvenih preduzec¢a? Oko tog pitanja ima dosta
Spekulacija 1 odgovora "napamet" ali je malo empirijskih istrazivanja koja jedino
mogu dati valjan odgovor. Jedno od takvih istrazivanja je ovaj rad. Rad se
dobrim delom bazira na utvrdivanju korelacije izmedu Zivotnih ciljeva
preduzetnika druStvenih preduzeca i privatnih preduzeca, a kao kontrolna grupa
koriS¢eni su menadzeri privatnih preduzeca. Na osnovu informacija dobijenih iz
slucajno izabranih uzoraka, donose se zakljucci o karakteristikama posmatrane
populacije. Istrazivanje treba da dokaze da uspeSni menadZeri kao vlasnici
kapitala, imaju razliCitu strukturu Zzivotnih ciljeva od preduzetnika drustvenih
preduzeéa. Zivotni ciljevi preduzetnika su osnovni princip od koga polazimo pri
postavljanju hipoteza u ovom istrazivanju. Imaju¢i u vidu rezultate dosadasnjih
istrazivanja 1 teorijske zakljucke kod nas 1 u svetu, koji govore da nije utvrdena
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korelacija izmedu strukture zivotnih ciljeva preduzetnika kao jedinki 1 uspesnosti
poslovanja preduzeca u preduzetni¢kom inkubatoru.

Ljudi na rukovode¢im mestima u preduze¢ima imaju razliCite strukture
zivotnih ciljeva kao posledicu individualne psihologije, obrazovanja, kulture
sredine u kojoj se razvijaju i rade.

Neki zivotni ciljevi preduzetnika mogu se grupisati oko slede¢ih c¢inilaca
(motiva) kao Sto su: vodstvo, struc¢nost, kreativnost, prestiz, solidarnost,
bogatstvo, nezavisnost, ljubav, sigurnost, ose¢anje duznosti i zadovoljstvo.

Definisanje 1 struktura zivotnih ciljeva preduzetnika mogla bi se 1 na drugi
nacin odrediti. U radu ¢emo razmatrati zivotne ciljeve preduzetnka vezane za
uspesnost poslovanja preduzeca u preduzetniCkom inkubatoru. Struktura ciljeva
preduzetnika predstavlja nezaobilazno podru¢je organizovanja upravljanja u
savremenim okolnostima nauc¢no-tehnickog progresa i1 bitan je uslov povecanja
uspesnosti poslovanja.

Najbolja i najuspe$nija preduzeca su stavila naglasak na ljude i upravljanje
njithovim potencijalima 1 sklonostima. Mnoga su to proglasila svojim mitom:
"ljudi su na prvom i poslednjem mestu - ako imas prave ljude, sve ostalo ide".

Razli¢ite su uloge preduzetnika, a kao najcescée su:
— strateg

— realizator

— voda

— motivator

— donosilac odluka

— kontrolor

— upravlja promenama

Najveci uticaj na stvaranje efikasne ogranizacije imaju preduzetnici i to kroz
definisanje ciljeva i donoSenje strategije za njihovo ostvarivanje.

Preduzetnik pored li¢ne preduzimljivosti moraju dobro da poznaju poslovne
procese, trziSte 1 okruzenje u kojem posluje preduzece, da samostalno i
odgovorno donose odluke, da spremno ulaze u poslovne rizike (ovde moraju biti
nepogresivi), da imaju snaznu volju i viziju buduénosti, kao 1 sposobne i strucne
saradnike. Preduzetniku su potrebna tehnicka, drustvena i koncepcijska znanja da
bi mogao da uspes$no upravlja preduzecem. UspeSan preduzetnik mora da ima
znanja iz savremene tehnike, tehnologije, informatike, organizacije, logistike,
finansija, marketinga 1 menadzmenta. Preduzetnik treba da ima licne osobine kao
Sto su: talenat, intelegencija, prihvatljivost, druStvenost, iskustvo, moral 1
temparament.
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Preduzetnici treba da imaju osobine kao to su: usmeno i1 pismeno
komuniciranje, kreativnost, novatorstvo, masta, visoka motivisanost, liderstvo.

Da bi se uspesno rukovodilo preduze¢em, preduzetnik mora posedovati
samopouzdanje, sposobnost brzog resavanja problema, znanje planiranja, umece
u poslovanju, poznavanje problematike meduljudskih odnosa i svest o licnim
predstavama 1 manama.

Zivotni ciljevi se ubrajaju u takozvana veéna psihologka i filozofska pitanja
koja svaka epoha, klasa, naraStaj, pa donekle i1 svaki pojedinac reSava na nov
y: 28
nacin.

Aktuelnost problematike Zzivotnih ciljeva uslovljena je c¢itavim nizom
uzroka. Problematika Zivotnih ciljeva kako kod nas, tako i1 u svetu nije nova.
Zivotni ciljevi se ocigledno, ne mogu razmatrati kao poseban, samostalan
problem, posto proisti¢u iz sustine filozofske koncepcije Coveka 1 sveta u celini.
Odavno se smatralo razumljivim samo po sebi da odgovor na pitanje o zivotnim
ciljevima proistice iz celokupne psihologije, filozofskog sistema, metafizike,
sociologije, kao iz svoje osnove. Mudrost 1 znanje u svom izvornom znacenju
neophodni su kao znanje Zivota i znanje za Zivot. Zivotni ciljevi su u psihologiji i
pocetni 1 zavrSni problem.

2.6. OSOBINE PREDUZETNIKA

Veoma mnogo je pisano o karakteristikama preduzetnika. Siroko je
prihvaceno da se potencijalni preduzetnici radaju sa izvesnim specificnim
karakteristikama, ali 1 da se oni stvaraju pre svega obrazovanjem i podrSkom
okruZenja.

Bilo je pokuSaja da se preduzetniCke osobine posmatraju sa stanovista
odredenih socijalnih grupa, pre svega religijskih, etnickih (jevrejsko uspesno
poslovanje Sirom Evrope), ili na primer, emigranti kao marginalna drustvena
grupa ili u poslednje vreme Zene.

Za ovu priliku mi ¢emo nabrojati samo neke od najceS¢e spominjanih
osobina preduzetnika. To su:

— Sklonost ka riziku
— odluc¢nost

— samouverenost
— kreativnost

% Likert Renzis: The Human Organisation-MS Management and value, McGrow-Hill Book Company,
1967.

38



— 1novativnost

— 1zrazita motivisanost
— takmicarski duh

— istrajnost

— radoznalost

— komunikativnost

Preduzetnik obi¢no kombinuje resurse na nov nacin, drugacije nego vecina
ostalih. Njegov zadatak (koji sam sebi postavlja) je da uvodi nove ideje, da ne
dozvoli da procesi budu rutinski. Za njega danasnja praksa ne moze da bude
dobra za buduénost. Preduzetnik izbegava neefikasnosti koje su karakteristi¢ne za
vec¢inu ostalih.Preduzetnik obi¢no ima problema da ubedi svoju okolinu u
vrednost svoje ideje. PoSto je to obi¢no teSko, smatra se da pravi preduzetnik
svoju karijeru ipak zavrsi u vlastitom preduzeéu. Zelja za potpunom slobodom
delovanja obicno se moze zadovoljiti samo u vlastitom poslovanju. Opste je
prihvaceno da je za preduzetni§tvo obrazovanje vrlo vazno. Kao onaj koji
kombinuje razli¢ite resurse, preduzetnik ne moze da bude sveznalica. On, pre
svega, treba da zna koja su sve znanja potrebna da bi se uspe$no vodilo
poslovanje. Danas se svakodnevno organizuje hiljade seminara za preduzetnika u
trziSnim privredama na kojima oni uce §ta sve treba da znaju o poslovanju.

Ima interesantnih tipologija preduzetnika. Tako se, na primer, preduzetnici
dele prema kriterijjumu ranijeg profesionalnog iskustva novog preduzetnika
(direktor, zanatlija, trgovac, administrator, osoba bez zaposlenja) ili prema
njihovim  urodeno-steCenim  predispozicijama za vodenje poslovanja
(jednodimenzionalni, kompromisni, blistavi i zreli preduzetnik). Za nasu Siru
javnost mozda ¢e biti interesantna jedna, u literaturi dosta retka tipologija
preduzetnika. To je podela prema kriterijumu konstitucionalno-mentanih osobina
preduzetnika. Profesor B.Vujadinovi¢ li¢nosti delu u €etiri grupe:

gojazno-flegmati¢ne
mrSavo-impulsivne
dezorijentisano-nerealne
nervozno-zabrinute.

b NS

Na osnovu posete 1 razgovora sa desetinama preduzetnika u manjim i ve¢im
firmama, te poredenja karakteristika i rezultata istrazivanja pojedinih sluc¢ajeva iz
Stampe, moze se zakljuCiti da naSi najuspesniji preduzetnici najcesce pripadaju
mrSavo-impulsivnom tipu 1 to takode naj¢eS¢e homeopatskom podtipu - Nux
vomica (lat.naziv za biljku za opSte jaCanje organizma).

Naves¢emo neke bitne karakteristike koje, prema ovoj koncepciji, najvise
doprinose preduzetnickom uspehu.
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Nux vomica je konstitucioni tip mediteranskog 1 naseg podneblja. Radi se o
niskim, Cetvrtastim osobama, jake i1 ¢vrste grade, tamne kose i oCiju, mada je
moguca i1 drugacija grada, narocito severnjaka. Po prirodi Nux Vomica ima jaku
miSi¢avu osnovu, ambiciozan je, intelegentan, brzo shvata situaciju i brzo deluje,
sposoban je 1 ima jak ose¢aj duznosti. Efikasan je u radu i ume da izdrzi veliki
napor. On ¢e da radi dan i no¢, voli da se takmici, voli odgovornost i veruje da je
uvek u pravu. Vatrenog je temperamenta, ispoljava emocije, reaguje i na potpuno
nevinu izjavu, ili je zlonameran 1 razdrazljiv kada ispoljava ljutnju 1 bes. Mrzi
suprotstavljanje 1 kontriranje bilo gde 1 tome se uz veliku strast 1 jarost
suprostavlja, ne biraju¢i re¢i. Na poslu 1 duznostima ovaj tip preduzetnika
ispoljava gotovo prisilnu preciznost i efikasnost. Nux vomica je ¢esto 1 izuzetan
strateg (Napoleon je bio Nux vomica) sa zapanjuju¢om sposobnoscu analize 1
shvatanja situacije, uz veliku sposobnost organizacije. Vrlo je uspesSan kao lider
vece ili manje grupe koja ga u svemu sledi.

Zbog stalnog razmisljanja o poslovima i obavezama cesto ne moze da zaspi
jer ga proganjaju misli o poslu i misli na sitne povezane detalje, tako da zaspi tek
ujutro i probudi se s glavoboljom i mu¢ninom. Nastup ovakve li¢nosti je siguran i
samouveren, slobodan i osoba se trudi da uopSte ostavi dobar utisak. U poslu
brzo zauzima definitivne stavove sa istovremenom sposobnos$¢u kreativnosti i
usmerene imaginacije. Osobe ovog podtipa su vrlo istrajne 1 uporne i ne odustaju
lako od svojih namera. Isto se odnosi 1 na njihovu eventualnu aktivnost na
politickom ili religioznom planu. Ponekad €ak postaju politicki ili religiozni
fanatici. Ipak, nikad ne prelaze u ozbiljniju neurozu ili bolest, jer poraz lakse
prebole od drugih.”.

Preduzetnici bi mogli da razmisljaju na ovaj nacin:

Ako mislite da ste porazeni, poraZeni ste, ako mislite da se ne usudujete, ne
usudujte se, ako Zelite da pobedite, ali mislite da to ne mozZete, skoro je sigurno
da to necete moci.

Ako mislite da Cete 1zgubiti, izgubili ste, jer u ovom svetu, znajte,
uspeh zapocinje covekovom voljom-svet je u stanju svesti.

Ako mislite da ste pobedeni, pobedeni ste, morate misliti o sebi najbolje da
biste se uzdigli, morate biti sigurni u sebe pre nego Sto osvojite bilo kakvu
nagradu.

U zZivotnim borbama ne pobeduje uvek snazniji 1 brzi ¢ovek, ve¢, pre ili
kasnije, onaj koji pobeduje jeste ¢ovek koji misli da to moze.*

% Vujadinovi¢ Br.: Analiza homeopatskih tipova ljudi, struéni rad objavljen u dnevnom listu "Politika" u
nastavcima od 12.10. do 20.11.1994.godine
3% Think an grow rich (Misliti i obogatiti se), Napoleon Hill, Global book, 1994.
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Danas se u poslovnom svetu, posebno u Americi najc¢eS¢e koristi termin
agiliti kojim se pre svega iskazuje uspesnost preduzeca ili pojedinca. Sta zapravo
engleska reC agility znaCi? To je osobina koja sadrzi dve vazne karakteristike
brzinu i okretnost, ili sposobnost da se kre¢e brzo i lako. To nije nova ideja, ve¢
nov nacin gledanja na stare ideje.

Agility - agilnost na najbolji nacin opisuje zaSto je neki preduzetnik joS uvek
u poslovanju dok drugi nije.

Klju¢nu lekciju koju u€imo u poslednjih deset godina jeste da nam veli¢ina
preduzeca ne daje nikakvu zastitu. Brzina je mnogo vaznija. Konkurencija se ne
sastoji vise u tome hoce 11 veliki da pojede maloga, ve¢ da li ¢e brzi da pojedu
spore.

Firma Miliken u Juznoj Karolini (SAD) je uspeSno preduzece, koje Cesto
posecuju strucnjaci pitajuéi se u cemu lezi njegov uspeh.

Jedan od Crysler-ovih direktora, prilikom posete ovoj firmi, upitao je Sta
simbolizuje gazela ispred Upravne zgrade. Odgovor je dat parafraziraju¢i jednu
staru americko-indijansku anegdotu koja kaze ovo:

"Svako jutro kada se sunce pojavi gazela se probudi. Ona zna da mora
odmah da tr¢i brze od najbrzeg lava ili ¢e biti pojedena. Ali, kada se sunce pojavi
1 lav se takode probudi. On zna da mora odmah da trci brze od najsporije gazele
ili ¢e umreti od gladi". Konac¢no, nije vazno da li ste gazela ili lav. Najbolje je da
tréite ¢im se sunce pojavi.

Brzina je polovina kvaliteta. Druga polovina je sposobnost da se brzo menja
pravac.

Da li ste ikada videli na filmu gazelu i lava?

Oni se ne trkaju na 100 metara, niti je to maraton. Gazela bezi menjajuci
pravac tako Cesto i1 tako brzo dok ne zamori lava. A lav, da bi je uhvatio, mora
predvideti namere pa unapred da se usmeri prema novom pravcu gazele.’'

NaSe vreme je vreme brzih promena. ko ne mozZe te promene da sledi, 1 viSe
od toga, da prednja¢i 1 njima upravlja, rizikuje da bude odbafen. Sve veca
dinamika zbivanja viSe ili manje isti¢e odredene osobine uspeSnog coveka,
odnosno odredene karakteristike uspeSnog preduzetnika.

Na univerzitatima 1 poslovnim Skolama idealni preduzetnik je Ccesto
predstavljen kao miran profesionalac s nau¢nim pristupom problemima, koji
koristi hardver i softver da identifikuje, kvantifikuje 1 izabere najpovoljniju

3! Robert J.Eaton (Chrysler Corporation): When the Sun Comes up: Running whith the Lions and Gazelles;
u umtri research; The Ageof Agility, 1994.
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opciju. Ali za mnoge preduzetnike ovo je utopijski stav. Znanje koje im je
pristupa¢no, know-how 1 resursi retko su dovoljni da im omoguce da po
sopstvenoj volji raspolazu kompleksnim tehnikama izbora.

U stvari vec¢ina preduzetnika ima malo dragocenog vremena da razmislja i
planira, i ¢esto dolaze do zakljucka da prikupljanje podataka za donosenje odluke
moZe biti mnogo teZe 1 mnogo viSe vremena da oduzme od samog donoSenja
odluke. Na njima je veliki teret, a njihov posao je veoma raznovrstan i pun
napetosti. Oni se Cesto moraju suoCiti sa situacijama koje su rizicne, sa
neizvesnoS¢u 1 nedovoljnim znanjem, a sreca igra vecu ulogu u donoSenju odluka
nego §to se moze i pomisliti.Cak i ako se oni mozda ne oslanjaju na formalnu
logiku 1 objektivan proracun verovatnoca, preduzetnici nisu u sustini kockari.
Prema jednoj americkoj studiji iznenadujuce veliki broj njih bio je siguran da je
ishod njihovih odluka izvestan. Iste stavove izneo je i1 jedan britanski savetnik.
Ovo mozda izgleda subjektivno ili pogreSno rezonovanje, ali u svakom slucaju je
realno. Jedina stvar koju su preduzetnici Zeleli od savetnika je "Jasno izlaganje
pozadine 1 okruZenja i izgleda na uspeh s kvantificiranjem maksimalnog i

.. .. 32
minimalnog rizika".

Kada se preduzetnici odlu¢e na neku akciju oni su manje zainteresovani za
teoriju odlucivanja i analize ve¢ za tacnu, dokazanu 1 obradenu informaciju.
Oni moraju da veruju:
— da su pretpostavke logi¢ne
— daje izvodenje zakljucaka valjano
— projekcije stoje u granicama razumnog scenarija
— ako stvari krenu loSe, kriza se moze reSiti dodatnom energijom 1
sposobnostima.

Dosad su ¢injeni pokusSaji da se opStim crtama opiSe svakodnevni Zzivot
preduzetnika i neodredeni svet kroz koji on prolazi. Sada ¢emo se okrenuti svetu
upravljackih odluka koje se temelje na informacijama i kako se one primenjuju u
svakodnevnom zivotu. Da bi razgranicili izvestan broj koncepata koji bi mogli da
dovedu do konfuzije koristicemo primer lestvica intelidzensa koje se suzavaju
kako se pojedinac blizi vrhu.

Na prvom stepenu su podaci, bolje reeno elementi informacija koji se mogu
izmeSati, prepakovati i ponovo kombinovati. Potom dolaze informacije a to su
organizovani obradeni i struktuirani podaci. Kako idemo lestvicama prema gore
dolazi zakljugak koji razluduje fine (soft) od grubih (hard) podataka.’

32 B.G.Bodroghy, Forecasting the Demond for Novel Products, Jornal of the Industrial Marketing Reserh
Association, vol.9. No.1, 1974.
33 Dedijer Stevan & Jequier Nicolas: Doba preduzetnike inteligencije, Fineks, Beograd, 1991, str.55
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Slika 1. Koncept ¢inilaca dolaska do preduzetnickog vrha

Da bi se postoje¢e preduzece transformisalo i razvijalo funkcije novog
savremenog preduzeca potrebno je povecanje koli¢ine znanja medu zaposlenima.
Danas se umesto uske specijalizacije trazi Siroko obrazovanje koje se tokom rada
proSiruje 1 prilagodava potrebama. Sustina je u osposobljavanju kako misliti,
kako uciti, kako razvijati stvaralacke sposobnosti. Misliti, to je fundamentalna i
najvaznija sposobnost. Sve ostale se mogu nauciti 1 razvijati. Ovo iz razloga Sto
informacija nije nadoknada za misljenje, kao Sto ni misljenje nije nadoknada za
informaciju.

2.6.1. LICNE KARAKTERISTIKE PREDUZETNIKA

Jedno fascinantno pitanje koje zaokruzuje preduzetnistvo je da i
preduzetnici imaju osobine li¢nosti 1 predhodno iskustvo koje ih izdvaja od
ostalih. Ako je tako, svesnost o svim takvim karakteristikama moze olakSati
odredivanje koji pojedinci imaju najbolje Sanse za uspeSno lansiranje novih
poduhvata. Jedan broj studija upucuje bas na ovo pitanje, fokusirajuci uglavnom
liénost, iskustvo 1 druge licne karakteristike koje bi mogle da objasne zaSto neki
ljudi postaju preduzetnici, a drugi ne.
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KARAKTERISTIKE LICNOSTI

Za datu Siroku raznolikost poslova koje su stvorili preduzetnici,
identifikovanje karakteristika koje su zajednicke za preduzetnike je veoma tezak
zadatak. Do sada, istrazivanje karakteristika licnosti je ostvarilo samo nekoliko
rezultata koji mogu biti korisni u izdvajanju potencijalnih preduzetnika iz
generalne populacije, ali te iste osobine takode ukazuju 1 na menadzere.

Psiholog Dejvid K.McClilend koji je glavni tvorac teorije steCenih ostvarenih
potreba, tvrdio je da preduzetnici teze da imaju veliku potrebu za dostignuc¢em.
Osobe koje imaju ovakvu potrebu gravitiraju prema situaciji u kojoj mogu da
ostvare rezultate kroz njihove sopstvene napore, streme ka umereno slozenim
ciljevima i primaju relativno trenutnu povratnu vezu o tome kako im ide.

Evidencija sugeriSe da preduzetnici zaista imaju relativno veliku potrebu za
dostignu¢em, ali ta potreba, sama po sebi ne istiCe preduzetnike jer visoku
potrebu za dostignuc¢em takode mozemo pronaci 1 kod prodavaca, profesionalaca
1 menadzera. Na dalje istrazivaci nisu bili u stanju da uspostave direktnu vezu
izmedu visoke potrebe za dostignucem 1 sklonosti da se stvarno zapocne novi
posao. Verovatno da je visoka potreba za dostignuéem vazan element
preduzetnickog uspeha, kao §to je i korisna osobina u drugim zanimanjima koja
ukljucuju preuzimanje licne odgovornosti da bi se ostvarila znacajna dostignuca.

Druga karakteristika koja je pronadena kod preduzetnika je unutrasnji skup
kontrole. Osobe sa unutra$njim skupom kontrole teze da se osec¢aju da u velikoj
meri kontroliSu svoju sudbinu kroz sopstveni trud (njima suprostavljeni,
pojedinci sa spoljasnjim skupom kontrole, vide svoju sudbinu kao uglavnom
odredenu spoljnim silama 1 sre¢om). Opet je, unutrasnji skup kontrole Cesta
karakteristika 1 menadZera. Jedan istraziva¢ sugeriSe da unutrasnji skup kontrole
mozZe biti koristan u izdvajanju uspeSnih od neuspesnih preduzetnika. Razlog je
taj da preduzetnici sa unutraSnjim skupom kontrole mogu pre da se angazuju u
aktivnim naporima da uti¢u na uspeh truda posebno suo¢en sa neda¢ama.

Jedna karakteristika koja izgleda odvaja preduzetnike od menadZera je
visoka tolerancija nejasnoca. Velika tolerancija nejasnoce znaci da je pojedinac
sposoban da nastavi da radi efektivno i produzi dalje ¢ak i kad su situacije visoko
neizvesne. Posto preduzetnistvo ukljucuje zapo€injanje novih organizacija, tu je
Cesto ukljucen 1 veliki deo nesigurnosti. Otuda, visoki nivoi tolerancije nejasnoce
mogu biti faktor koji objaSnjava zasto neka osoba postaje preduzetnik pre nego
menadZer. MenadZeri takode Cesto imaju vrlo visoke nivoe tolerancije nejasnoca,
ali ne tako visoke kao $to su oni kod preduzetnika.
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ISKUSTVO I DRUGE LICNE KARAKTERISTIKE

Razne studije su takode pokuSale da utvrde vaznost iskustva i li¢nih
karakteristika preduzetnika. Mnogo je bilo koncentrisanja na porodi¢no
okruzenje u detinjstvu, obrazovanje, starost i radnu istoriju.

Istrazivanja porodi¢nog okruZzenja u detinjstvu preduzetnika su razmatrala
pitanja kao Sto su red rodenja i1 zanimanja roditelja. Jedno periodi¢no pitanje je
stepen do koga preduzetnici, teZze da budu prvorodeno ili jedino dete u porodici.
Osnovna ideja je ta da takva deca dobijaju veci deo roditeljske paznje Sto dovodi
do povecanog samopouzdanja koje moze da podstakne preduzetniStvo. Iako su
neke studije otkrile efekat prvorodenog ili jedinog deteta, druge to nisu,
ostavljajuéi teoriju u sumnji.

Sa druge strane, postoji prilicna evidencija da preduzetnici teze da imaju
oc¢eve vlasnike nekog poslovanja. Oni Cesto imaju i majke sopstvenike, ili
roditelje koji zajedno imaju neko sopstveno poslovanje. Jasno, imati jednog ili
oba roditelja kao vlasnika poslovanja obezbeduje istaknutu ulogu modela za
potencijalne preduzetnike.

Drugi fokus ispitivanja bio je nivo obrazovanja preduzetnika. lako popularna
literatura o preduzetnisStvu Cesto tvrdi da su preduzetnici manje obrazovani nego
prosek cele populacije, novije studije sugeriSu da je suprotno verovatnije tacno.
Generalno, studije su otkrile da preduzetnici teze da su bolje obrazovani nego
prosek populacije, 1 ako oni mogu biti manje obrazovani nego pojedinci koji
imaju karijere u menadzmentu, posebno u velikim organizacijama. Unutar
preduzetnickih rangova postoji Siroka raznolikost ste€enog obrazovanja, gde neki
preduzetnici nemaju ni zavrSenu srednju Skolu, a drugi imaju fakultetske
diplome. Zene preduzetnici posebno su sklone da imaju diplome fakulteta.

Starost je jo$ jedna varijabla od interesa u objaSnjavanju preduzetnickih
aktivnosti. ITako je doba izmedju 25 i 40 godina Zivota Cesto pominjano kao
period kada pojedinci najceS¢e postaju preduzetnici, u stvari taj raspon je izgleda
Sir1 - od 22. do 55. godine. Pojedinci mogu postati preduzetnici 1 pre 22. godine
zivota, ali su takvi slu€ajevi manje moguci zbog toga Sto takvi pojedinci nemaju
dovoljno obrazovanja, iskustva 1 finansijskih resursa da krenu u stvaranje novih
poduhvata. Posle od prilike 55. godine Zivota, smanjena energija 1 fizic¢ki
problemi ometaju neke, ali sigurno ne sve, potencijalne preduzetnike. Na primer,
pokojni Rej Krok je osnovao McDonalds kada je imao preko 50 godina. Takode
izgleda da postoje '"godine kilometraze" koje se javljaju u od prilike
petogodiSnjim razmacima (20, 25, 30, 35, 40, 45, 50), kada pojedinci pre
procenjuju njihov trenutni status 1 odluc¢uju da ulete u preduzetnistvo.
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Nije iznenaduju¢e da je evidentno da su radna istorija i odgovarajuce
iskustvo znacajan faktor u podsticanju njegovog preduzeca. Nekoliko studija
pokazuje da je u novim poduhvatima bar jedan od osnivaca preduzeca predhodno
radio u istoj industriji kao §to je i novi posao. Sta vise stvaranje novih poduhvata
izgleda postaje lakSe posle prvog, dajuci znacaj principu koridora.

Koridor princip tvrdi da procese zapoclinjanja novog poduhvata pomaze
preduzetnicima da sagledaju 1 druge mogucénosti koje nisu mogli da uvide ili
iskoriste dok nisu zapoceli inicijalni poduhvat. Na primer, Fil Romano je razvio
ideje za nekoliko drugih poslova nakon §to je stvorio Fudrakers.

Jedna implikacija principa koridora je da pojedinci koji polinju svoje
preduzetnicke karijere u ranijem zivotnom dobu mogu bolje da iskoriste princip
koridora zbog potencijalno duze preduzetnicke karijere.

Sve 1 svemu, izgleda da postoje karakteristike koje 1zdvajaju preduzetnike od
celokupne populacije i u nekim slucajevima, ¢ak i od menadzera. Ipak, li¢ne
karakteristike su relativno slabi predskazivaci preduzetniStva. Samo neki od
pojedinaca koji izgleda da imaju karakteristike 1 iskustvo preduzetnika zapravo
zapodinju otvaranje preduze¢a. Sta to razlikuje one koji donose odluku da
postanu preduzetnici od onih koji to ne ¢ine? Neki budu¢i putokazi dolaze iz
skora$njih napora da se prouce okolnosti Zivotnog puta preduzetnika.

2.6.2. SAMOSTALNI PREDUZETNICI

Osnovni oblik poslovnog vlasniStva je vlasniStvo jedne osobe nad
preduze¢em s neograni¢enom odgovornoséu. To se naziva samostalno
preduzetniStvo. Vlasnici ovog oblika samostalno upravljaju preduzecem, pa su
odgovorni za sva njena dugovanja. Ako preduzece propadne, licna imovina
vlasnika se prodaje da bi se podmirilo dugovanje preduzeca. Analogno tome
dobit od poslovanja u potpunosti pripada vlasniku. Prednosti ovog oblika
preduzeca su:

1. Budu¢i da su vlasnici neposredno zainteresovani za uspesno poslovanje
svoga preduzeca, insistirace na maksimalnoj uspeSnosti poslovanja,

2. odluke se donose brzo,

odnosi sa zaposlenim osobljem te korisnicima usluga preduzeca su bliski,

4. lako se osnivaju, te se za osnivanje ne postavljaju neki posebni uslovi

optereceni papirologijom,

nema velikog hijerarhijskog stepenovanja,

6. privatnost poslovanja, ne zahteva se javno objavljivanje rezultata
poslovanja,

7. preduzece moze slobodno menjati delatnost, a da pri tome ne mora
menjati osnivacke dokumente,

8. brzo se prilagodava promenama na trzistu.

W

e
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2.6.3. PROBLEMI VEZANI ZA SAMOSTALNA PREDUZETNISTVA

Osnovni je nedostatak u ¢injenici da vlasnik, neograni¢eno odgovara vlastitom
imovinom za sva dugovanja preduzeca. Takode, takva preduzeca su u velikoj
meri vezana nedostatkom sredstava za proSirenje delovanja, te ograni¢enom
pristupu trziStu novca. Mala preduzeca nisu u mogucénosti dosti¢i visok nivo
produktivnosti, tako da su na taj nacin cene njihovih proizvoda vece.

Nedostatak sredstava za sobom mozZe povuc¢i posedovanje nekvalitetnih 1
neadekvatnih prostorija, opreme, namestaja itd., te nemoguénosti odgovarajuceg
reklamiranja.Cesto nisu u moguénosti da dobiju popuste za kupovinu na veliko ili
pogodnosti u smislu placanja odlozenih ra¢una. Strah od lagera moze dovesti do
osiromaSenja izbora proizvoda §to se nude na trziStu. Zbog nemogucénosti
angazovanja advokata, nemogucnosti pokretanja procedure za naplatu dugovanja,
samostalni preduzetnici koji odobravaju plac¢anje odlozenih ratuna mogu osetiti
poteSkoce kod naplate potrazivanja.

Samostalni preduzetnici se uglavnom bave delatnostima gde je potrebno brzo
donosSenje odluka 1 licni kontakt, 1 gde postoji lokalno trziSte potraznje. Posebno
pogodan oblik delatnosti za samostalne preduzetnike je maloprodaja.

2.6.4. MENADZMENT I PREDUZETNISTVO

Preduzetnici organizuju, vode 1 preuzimaju rizike poslovanja u cilju sticanja
dobiti. U proslosti se preduzetnistvo vezivalo za vlasniStvo nad poslom. Danas
preduzetnicke poslove cesto na sebe preuzimaju menadzeri. Izucavanje
preduzetniStva bitno je iz slede¢ih razloga:

1. Ograni¢ena odgovornost 1 rast poslovnih aktivnosti, kod menadzera se visoko
razvila sposobnost manipulisanja unutraSnjim resursima preduzeca, no ne 1

inventivnost i sposobnost uspostavljanja i razvijanja u potpunosti novih poslova.

2. Cini se da su preduzetni¢ki instikt i sposobnost vodenja izuzetno bliski jedan
drugom.

3. Usvajanja preduzetnickog ponasanja od strane menadzmenta velikih
preduzeca, ¢esto im pomaze da budu uspesnije u svom poslu.
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Proces preduzetniStva

Preduzetni$tvo mozemo odrediti kao iterativni proces u €ijoj sustini su:

1. definisanje poslovne ideje

2. procena poslovne ideje i izrada poslovnog plana
3. ostvarenje poslovne ideje i vodenje posla

4. potreba za stalnim trazenjem novih Sansi

Slika 2. Model preduzetnickog procesa

U savremenom gledanju na preduzetniStvo naglaseno je misljenje da u
praksi postoji sve manje poslovnih ideja koje imaju Sansu da stvore
revolucionarne promene. Preduzetnikom se smatra osoba koja moze da
proceni sopstvene mogucénosti, da spozna Sansu, definiSe poslovnu ideju, da
realno proceni poslovnu ideju, da stvori poslovni plan, realizuje poslovnu
ideju 1 da uporedo trazi novu Sansu, za novi posao.
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U fazi definisanja poslovne ideje od posebnog su znacaja faktori li¢ne
prirode 1 faktori okruzenja, koji u najve¢oj meri doprinose uocavanju
odredene poslovne Sanse u okruzenju, kao i njenom konkretnom definisanju
u odgovarajucu poslovnu ideju. Kada je takva Sansa jednom uocena i kada je
doneta odluka o njenoj realizaciji, na odvijanje preduzetnickog procesa
najve¢i uticaj imaju faktori line 1 socioloske prirode, kao 1 faktori
okruzenja. U tom kontekstu, jo§ viSe dolazi do izraZaja potreba za pravim
preduzetnickim kvalitetima vezanim za akcionu orijentisanost 1 sposobnost
konkretne rezalizacije definisane poslovne ideje.

Jasno tumacenje najSireg konteksta odvijanja preduzetnickog procesa,
posebno je bitno analizirati faktor okruzenja. Praksa pokazuje da nije puka
slucajnost da su neki delovi sveta "preduzetniji" od ostalih. Tako, iskustvo
najpoznatijeg svetskog regiona u oblasti visokih tehnologija (Silikonska
Dolina), obiluje brojnim primerima veoma uspeSnih preduzetni¢kih firmi.
Ovakav razvoj dogadaja je, po re¢ima profesora Everett Rogers-a sa
Stanford Univerziteta, proizveo pravu "biznis groznicu" u Silikonskoj
Dolini.Cinilo se da je svako pokusao da ostvari neke svoje snove o
poslovanju. Tako su, da bi olakSali ovaj proces, riziko-kapitalisti ponudili
investicioni kapital ovoj grani, bankari su otpoceli intenzivno kreditiranje,
pravnici su razvili poslovanje vezano za konsalting u oblasti zaStite
intelektualne svojine, zemljo-vlasnici su znacajno profitirali rentirajuci
zemlju dobrostoje¢im firmama, dobavljai su sve viSe bili spremni da
prodaju robu na kredit, cak 1 firmama koje nemaju neke znacajnije rezultate
za sobom 1 poslovno iskustvo. Primeri iz prakse posebno ukazuju na vaznost
poznavanja nekog uspesSnog preduzetnika, ¢ime sam akt startovanja
odredenog poslovanja ¢ini mnogo verovatnijim i izvesnijim. Ovakve primere
potencijalni preduzetnik pronalazi kod kuce, u krugu svojih prijatelja,
rodbine.

Primer Babson College-a je veoma indikativan, jer ve¢ nekoliko zadnjih
generacija studenata koje studiraju preduzetnistvo, u procentu koji je veci od
50%, poticu iz porodica koje poseduju sopstveno poslovanje. Medutim,
bitno je ovde ista¢i da neko ne mora da potice iz preduzetnicke porodice, da
bi sam postao uspeSan preduzetnik. Tako je veliki mag Bill Gates, uprkos
pocetnoj nameri da sledi tradiciju porodice i postane pravnik, napustio
Harvard Univerzitet i osnovao Microsoft, danas jednu od najmo¢nijih
preduzeca na svetu. Predsedavajuci British Venture Capital Association-a je
skoro izjavio da je jedan od razloga manjeg broja preduzetnika u grani
visokih tehnologija u Velikoj Britaniji upravo nedostatak dobrih primera iz
prakse (koji mogu da posluze kao primer za ugledanje), u poredenju sa SAD,
gde su posebno znacajni veliki primeri preduzetniStva Steven Jobs-a, Bill
Gates-a ili Ross Perot-a (koji je bio i predsednicki kandidat u SAD 1992.
godine). Neki Univerziteti su posebno uspesni u "pravljenju" preduzetnika.
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Massachusetts Institute of Tehnology (MIT) je produkovao veliki broj
preduzetnika, a preduzeca koje su povezane sa MIT-om su jednostavno
transformisala ekonomiju ovog regiona, i od regiona sa jednostranom
strukturom, u kojoj su dominirali proizvodnja tekstila i cipela, formirale
region u kome dominiraju grane visoke tehnologije. To je mnoge navelo da
ovaj region nazovu "najpreduzetnijim" na zemaljskoj kugli.

Li¢ni Li¢ni Socioloski Li¢ni Organizacioni
velika rizik network preduzetnik tim saradnika
dostignuca
kontrola nezadovoljstvo | timovi lider strategija
postojeéim stru¢njaka
poslom
ambicije gubitak posla roditelji rukovodilac struktura
rizik starost porodica vizija kultura
organizacije

licne posvecenost posvecenost
vrednosti poslu poslu
obrazovanje
iskustvo

v v {'
Poslovna Preduzetnicki | Realizacija Rast i razvoj
ideja- dogadaj
inovacija
Okruzenje Okruzenje Okruzenje
Sanse konkurencija konkurencija
kreativnost resursi kupci

ekonomska politika dobavljagi
investitori

poslovne banke
ekonomska politika

Slika 3. Cinioci preduzetni¢kog procesa™

Preduzetnicki proces podrzavaju tri osnovna elementa 1 koji doprinose
njegovom uspeSnom odvijanju, a to su: preduzetnik, Sansa i resursi.

34 Pearce J.A. & Robinson R.B.: Understanding Entrepreneurial Behavoir, Academy of Management Best
Papers Proceedings, 46-th Annual Meeting of the Academy of Management, Chicago, 1986.
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Klju¢ uspeha je u pazljivom 1 realnom procenjivanju spostvenih
prednosti 1 nedostataka, procenjivanju odredene Sanse na trziStu i
procenjivanju potrebnih resursa. To je svojevrstan iterativni proces koji je
baziran na sistemu "pokusaja i gresSaka".

Kljuéni elementi uspeSnog poslovanja se uskladuju jedan sa drugim,
veoma retko na apsolutno savrSen nacin ve¢ u nekim realnim 1 razumnim
granicama tolerantnosti, onoliko koliko dozvoljava stvarnost okruzenja.

Nedovoljna znanja o biznisu,
neadekvatne informaciie

Visak Sansi-nedostatak
resursa

PREDUZETNIK

Trzis$ni haos,
konfuzija i
poremecaji na njemu

Rizik i
neizvesnost

RESURSI

Slika 4. Elementi uspesnog odvijanja procesa preduzetniStva u kontekstu
realnog okruZenja - paradoksi i kontradiktornosti*

Potencijali poslovanja zavise od toga koliko se preduzetnik i njegov
rukovodni tim medusobno uklapaju i dopunjuju u svojim znanjima 1 koliko
svi oni zajedno dele isto miSljenje o odredenoj poslovoj ideji. Veoma izraZzen
gep obi¢no nastaje na liniji potencijalne Sanse - potrebni resursi za njenu
realizaciju. A Cak 1 kada nema ovako definisanog gepa tj. konflikta,
postavlja se pitanje kvaliteta raspolozivih resursa za realizaciju definisanih
poslovnih ciljeva. Paradoksi i kontradiktornosti koji prouzrokuju definisane

35 Timmons J.A.: Opportunity Recognition; u Bygrave W.D., The Portable MBA In Entrepreneurship, John
Wiley & Sons, New York, Chichester, Brisbane, Toronto, Singapore, 1994., str. 31
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gepove, rezultat su brojnih nepredvidivih, haoti¢nih 1 Cesto konfuznih
trziSnih situacija, Sto preduzetniku svakako bitno otezava njegovo
poslovanje.

Za nekog potencijalnog investitora ili kreditora, od najveceg znacaja je
¢injenica da zna kome posuduje novac tj. u €ije projekte investira, jer snaga
preduzetnika 1 rukovodnog tima su najvazniji faktori u donoSenju
investicionih odluka, preduzetnik 1 menadZerski tim moraju da poseduju
kvalitete, znacajno iskustvo u grani u kojoj firma funkcioniSe, kao 1 znanja o
strategiji trziSnog nastupa. Bitna odlika uspesnih preduzetnika 1 rukovodnih
timova jeste da oni rade na pripremanju i osmisljavanju strategija, planiranju
1 upravljanju procesom poslovanja. Praksa je pokazala da ne postoji tako
"mocan ucitelj" kao Sto je iskustvo. Zato, nije ¢udo da mladi preduzetnici,
kojima nedostaje iskustvo u poslovanju, u prvo vreme u neposrednu
realizaciju poslovne ideje, ukljuCuju roditelje ili prijatelje koji poseduju
potrebna znanja 1 vestine. Iskustva pokazuju da ljudi koji startuju poslovanje
uglavnom poticu iz porodica koje su dugo u nekim poslovnim vodama i
poseduju znacajno akumulirano znanje o njemu. Oni na izvestan nacin
predstavljaju "modele" za svoju decu.

Mnogi preduzetnici prvo pokusSavaju da pronadu novac koji je potreban
za startovanje poslovanja, a tek zatim da pronadu dovoljno kupaca za
njihovu "dobru ideju". Time prave kardinalnu greSku i ulaze u "lavirinte"
poslovanja, a da prethodno nisu definisali njegovu fundamentalnu stranu
funkcionisanja, vezanu za potencijale trziSta. Spoznaja Sanse je vezana za
sposobnost uocavanja pravih signala sa trziSta u masi kontradiktornih
podataka, pravog haosa 1 buke trzista.

Mozda najveca greSka koju potencijalni preduzetnici prave, a koja je
vezana za ideju, jeste da ona mora da bude unikatna. Preduzetnici su
jednostavno opsednuti pronalazenjem originalne ideje 1 svim silama
pokuSavaju da je sakriju od ljudi sa kojima dolaze u kontakt, jer se plase da
¢e im neko ukrasti tu ideju. Zato, ne vole mnogo da pricaju o svojoj ideji, Sto
je potpuno pogresno imaju¢i u vidu da tako potencijalni preduzetnik ne
moZe kvalitetno da oceni svoju ideju. Pored toga, oni preduzetnici koji nisu
u stanju da identifikuju kupce svojih proizvoda ili usluga nisu spremni za
poslovanje.

Preduzetnik nikada ne treba da se zaljubi u odredenu poslovnu ideju "na
prvi pogled". On mora da je testira. To testiranje moZe da potraje odredeno
vreme, zbog Cega je veoma bitno da se ne izgubi previSe vremena, jer u
protivnom drugi konkurenti mogu da mu preotmu "ljubav". Izrada
poslovnog plana, kao procedura ocene poslovne ideje, moze da oduzme
dosta vremena, ali je najvaznije uraditi sve da se "moguce greske naprave na
papiru, a ne na trzistu".
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Preduzetnici Cesto veruju da odredeni posao mogu da privedu kraju, bez
obzira §to u odredenom trenutku ne poseduju potrebne resurse i sredstva.
Oni pokusavaju da "od manjeg naprave vise", pri ¢emu obi¢no krecu sa
minimumom, a ne maksimumom resursa. To je istovremeno i dobar nacin da
se redukuje pocetni rizik poslovanja. Najveci broj preduzetnika - pocetnika,
najceS¢e svrstava novac medu najvaznije faktore uspeha preduzetnickog
poslovanja, isticuc¢i da bez njega ne mogu nista da urade.

Preduzetnik treba da zna da finansijska podrSka dolazi ne kao uzrok ve¢
kao posledica uspesnog poslovanja, 1 da ona prati dobre preduzetnike, koji
su se ve¢ "dokazali" 1 koji su demonstrirali sposobnost da odredene Sanse 1
prakti¢no iskoriste.

2.6.5. OKOLNOSTI ZIVOTNOG PUTA

Nekoliko tipova okolnosti zivotnih puteva ili licnih okolnosti izgleda da
poveéavaju verovatnoéu da ¢e neki pojedinac postati preduzetnik.Cetiri glavna
tipa okolnosti su: nezadovoljavajuce radno okruzenje, negativni pomak, prolazne
taCke karijere 1 prisustvo ljudi od pozitivnog uticaja.

Nezadovoljavajuce radno okruZenje se odnosi na okolnosti u poslovnoj
situaciji pojedinaca koje primoravaju tu osobu da razmislja o napustanju posla 1
zapocinjanju novog poduhvata. Jedan uobicajen faktor je jako nezadovoljstvo ili
sa samim radom ili sa nekim drugim aspektima radnog okruzenja kao Sto je
kontrola. Drugi Cest faktor je odbijanje zaposlenog da prizna vrednost inovativne
ideje. Na primer, Ros Pero je pokusao da ubedi IBM da prihvati njegovu ideju da
se musterijama prodaju usluge kompjuterskog softvera zajedno sa njthovim
hardverom. Kada je IBM odbio da podrzi njegovu ideju, on je dao otkaz i
zapoceo firmu "Elektronik Data Servis". Preduze¢e mu je donelo blizu milijardu
dolara kada je prodao svoj deo firme 1984., 22 godine posle osnivanja preduzeca.

Negativni pomak, ili narusavanje, odnosi se na okolnosti u zivotnoj situaciji
osobe koje ¢ine neophodnim, da se u¢ine velike promene u stilu Zivota. Glavni
faktor u ovoj kategoriji ukljucuje dobijanje otkaza, razvod braka, smrt
supruznika, dostizanje srednjeg doba ili emigriranje u neku drugu zemlju. Na
primer, kada su brat i sestra Marti 1 Helen Smit doSli u Los Andjeles sa Tajvana
1979., imali su 500 dolara da zapo¢nu novi posao. Par je zapo€eo sa cve¢arom jer
su osecali da njithovo znanje engleskog jezika nije bilo dovoljno dobro za
korporativne poslove sa nekretninama, i pored njihovog obrazovnog iskustva.
Danas, oni vode korporaciju "ihs Flauvers"; poseduju 9 prodavnica (samo
prodavnica u centru grada zaraduje milion dolara godisnje), i poslovanje 1 dalje
raste.
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Prolazne tacke Kkarijere su okolnosti u kojima se jedna osoba kre¢e od jedne
aktivnosti karijere do druge, kao Sto je zavrSavanje studija ili diplomiranje,
otpustanje iz vojne sluzbe, zavrSavanje velikog projekta ili kad deca odrastu i
napuste roditeljski dom. Na primer, kada se Nensi Baroc¢i vratila u Vilmet, Ilinois
sa muzem i decom posle nekoliko godina provedenih u Evropi, zelela je da dobro
iskoristi steCeno znanje o italijanskoj hrani 1 vinu. I tako je, 1980. godine otvorila
italijanski restoran koji je bio trenutni hit. Ona je posle toga preselila originalni
"Konvito Italijano" na vecu lokaciju i otvorila drugu - jo§ veéi 1 podjednako
uspesan restoran - "Konvito" u Cikagu.

Ljudi od pozitivnog uticaja su osobe kao npr. mentori, investitori, musterije
ili potencijalni partneri koji podsti¢u pojedince da zapo¢nu posao. Na primer,
Skot McNili, suosnivac i1 glavni izvrS$ilac korporacije "San Majkrosistems", uSao
je u osnivanje preduzeca kada mu je njegov bivsi kolega i sobni drug sa
Stenforda, Vinod Kozja,priSao sa tom idejom. Ovaj par je sklopio tim sa jo$
dvojicom diplomaca sa Stenforda 1982. koji je izgradio preduzece vredno
milijardu dolara, uc¢esnika na polju projektovanja pogona za rad. Ova podsticajna
ideja je kontrast drugim promenama u zivotnom putu o kojima je predhodno bilo
reci, a koja se bolje uklapa u kategoriju potiskivanja pojedinaca u peduzetnicki
zivot. Razlog za podsticaj je da su pojedinci u situacijama koje od njih zahtevaju
da preduzmu akciju ili pretrpe negativne posledice. Dok okolnosti Zivotnog puta
mogu biti pokretacka snaga uslovi okruZenja su sastavna komponenta.

NAKLONJENI USLOVI OKRUZENJA

Pregled odredenog broja relevantnih studija pokazuje da postoji izvestan broj
uslova okruZenja koji izgleda stimuliSu preduzetniStvo. Mnogi od ovih uslova se
ticu osnovnih zahteva za vodenje posla, kao Sto su: adekvatno finansiranje,
tehnicki sposobna radna snaga, pristupacnost snabdevaca ili novih trzista,
dostupnost zemljista 1 infra strukture, dostupnost transporta i moguénost usluga
podrske. Drugi, viSe indirektni uslovi obezbeduju podrSku, kao npr. prisustvo
iskusnih preduzetnika i organizacija inkubatora, uticaj vlade, stav populacije 1
Zivotnih uslova.

Inkubator je organizacija ¢ija je svrha da podrzi nove poduhvate u njithovim
najranijim fazama, obezbeduju¢i im prostor (obicno na polozaju udomljujuéi 1
druge nove poduhvate), stimulaciju, podrsku i razli¢ite osnovne usluge, ¢esto po
snizenim cenama. Termin "inkubator" se takode ponekad koristi za organizaciju u
kojoj je preduzetnik predhodno radio dok je smiSljao ideju vezanu za novi
poduhvat. U ovom slu€aju, organizacija obi¢no nesvesno sluzi kao inkubator.
Ideja je da se pomogne novim poduhvatima tokom njihovih prve dve ili tri
godine od prilike, dok ne porastu dovoljno da se uklope 1 priklju¢e normalnom
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poslovnom svetu. Iako je 1984. u Americi bilo samo oko 50 inkubatora, do 1989.
njihov broj se popeo na vise od 330°°.

Primer - Kata Didel lansira njenu kucnu kolekciju

Kada je Kata Didel diplomirala na koledzu 1979., otisla je direktno u Kinu
trazec¢i posao u kojem bi mogla da iskoristi svojih Sest godina intenzivnog u€enja
Mandarin-kineskog jezika. Posle nekoliko privremenih poslova kao prevodilac,
dobila je mesto u kineskom trgovackom ogranku korporacije AMC u Hong-
Kongu. Radila je kao prodavac i trziSni vodi¢ za ameri¢ke dobavljace koji su
zeleli da se sretnu sa kineskim snabdevacima sa kopna. Ova pozicija joj je
dozvoljavala da izgradi mrezu poslovnih kontakata u vreme kada je Kina pocela
da pokazuje interes za izvoz proizvoda na americko trziSte. U procesu, ona je
pocela polako da sklapa poslovni plan za ispunjenje njenog sna da ima svoje
sopstveno poslovno preduzece koje bi moglo da prodaje izvrsno kinesko vezenje
u Americi.

Njen san nacinio je korak bliZze realnosti kad je Didelova upoznala izvoznika
kancelarijskog materijala i papira na jednom koktel-partiju u Sangaju. Ona je tom
izvozniku ponudila neke ideje o tome kako bi mogao da izmeni svoje proizvode 1
ugini ih privlaénijim za ameri¢ko trziste. Sest nedelja kasnije, on ju je pozvao u
Sangaj da joj pokaZze divne uzorke koje je on razvio na osnovu njenih ideja.
Videnje tih uzoraka ulilo joj je poverenje da su njene sopstvene ideje o
poslovanju izvodljive.

Didelova je putovala kroz Kinu posecuju¢i desetine malih sela 1 udaljenih
ostrva pre nego §to je kona¢no pronasla ono $to je trazila u jednoj staroj fabrici u
planinskoj zajednici.Tamo je pronaSla radnike koji su radili prelepe vezove po
uzoru koji su ranije generacije naucile od evropskih misionara. Na nesrecu,
radnici su koristili jeftine svetle boje 1 jeftinu poliestersku tkaninu. Nakon $to je
njen predlog da radnici vezu na finim platnima prihva¢en od menadZmenta
fabrike, ona je ostala da nadgleda proces obuke, ukljucujuci i izbor boje konca i
pokazivanje zanatlijama gde da stave dizajn na platno.

Posto je razvila proizvode, Didelova je trebala da nade zainteresovane
uvoznike iz Amerike. U Njujorku, ona je napravila brojne telefonske razgovore
sa uvoznicima ispisanim u telefonskom imeniku obisla saymove 1 okupila imena
potencijalnih kupaca, reklamirala u trgovackim Zurnalima 1 poslala preko hiljadu
pisama zainteresovanima. "Taj proces trajao je veoma dugo", rekla je."To nije bio
najdrazi period mog Zivota". Ipak, ona je bila krajnje uspesna. Da bi finansirala
svoju operaciju, uzela je zajam od 5.000$ iz hongkonske banke. Ona je takode
isposlovala sporazum sa njenim uvoznikom koji je garantovao trenutnu isplatu za
primljene proizvode.

36 Nacionalna Poslovna Inkubaciona Asocijacija
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Sa tako uklopljenom situacijom, Didelova je lansirala korporaciju "Tvin -
Panda" 1981., bas kada se trziSte kuénog namestaja u Americi rapidno Sirilo. Od
1981. do 1986., prodaja je dozivela bum’’. A onda, od jednom, ona je podela da
primecuje znake teSkoce. Didelova kaZe, da su konkurenti, ugledavsi se na njen
uspeh, dosli do njenih izvora i postavili rivalske ugovore za imitacije koristeci
jeftinije materijale koji su im dozvolili da postignu nize cene od njenih. PoSto su
zakoni o autorskim pravima u Kini slabi, Didelova je odlucila da se bori protiv
pristupa niskih tro§kova svojih konkurenata odabirajuci strategiju diferencije u
obliku vrhunskih rukotvorina, ru¢no radenih proizvoda i1 vecée raznolikosti
dizajna. Kao deo sprovodenja procesa, Didelova je otiSla u Kinu 1 izmenila
ugovore na vece obime u zamenu za garantovanu zastitu njenog dizajna. Takode,
promenila je ime svojom preduzefu u "Kuéna kolekcija Kate Didel", da bi
naglasila da je proizvode kreirao dizajner. Promena je bila pra¢ena mnogim
katalozima, novim promocionim strategijama 1 novim reklamiranjem. Njena
rastuc¢a proizvodna linija je nedavno ukljucdila 1 posteljinu za decije kolevke koja
je bila trenutni hit. Njen instinkt u otkrivanju novih ideja odrzava njeno
preduzece na stazi uspeha.

Zbog velikog tekuceg interesa za preduzetnicima kao Sto je Kata Didel, na$
naglasak je ovde bio na faktorima koji utiCu na pojedince da stvaraju nove
poduhvate. Naravno, stvaranje novih organizacija nije jedini nacin da se
podstakne vlasniStvo u maloj privredi; postoje alternativni tipovi poslovnih
mogucnosti koji su dostupni.

2.6.6. TIPICNE CRTE USPESNOG PREDUZETNIKA

Sama reC preduzetnik nas asocira na avanturistu, inovatora, li¢nost koja je
spremna da rizikuje, jer ulaze vreme, novac 1 rad da bi postigao uspeh u svom
poslu. Praksa preduzetniStva nam ukazuje da ne postoji originalan i uobicajen tip
preduzetnika. Preduzetnici nisu vezani za starosno doba, nivo obrazovanja,
stepen strucnosti ili pol. Svakako postoje neka svojstva koja su zajednicka vecini
preduzetnika i koji mogu da se svrstaju u tipicne crte uspesnog preduzetnika.

Prema Chall-u dosadaS$nji empirijski pokuSaji da se odrede 1 izmere
preduzetnicke karakteristike dali su veoma brojne rasprave koje imaju tendenciju
da ¢e se jos viSe zaplesti. Radi toga on smatra da je potrebno:

1. Uciniti bitne korake u pravcu razumevanja preduzetnickih karakteristika;

2. Kontrolisati i proveriti instrumente za merenje preduzetnickih potencijala;

"Milo3 Rajkov i Zvonko Sajfert: Preduzetni¢ki Menadzment, FON Beograd 1999, str.100.

56



3. Usavrsiti alate za merenje pojedinih varijabli.”®

Prema istrazivanju Timmons-a 1 njegovih saradnika (u stru¢nim krugovima ova
istrazivanja se smatraju jednim od najobimnijih 1 najcelovitijih pristupa u
shvatanju preduzetnistva). Ovaj model pretpostavlja da:

1. su eksterni faktori od velikog uticaja na preduzetnicko ponasanje;

2. kao vidljive karakteristike preduzetnika su pre svega interaktivne vestine
(drustvene 1 saznajne), koje mogu da se nauce;

3. diferenciranje preduzetnika je moguée prema svojim personalnim
karakteristikama 1 ponasanju od ostalih poslovnih ljudi kao $to su menadzeri,
inovativci, itd.;

4. moguce je diferenciranje "uspesnog" tipa preduzetnika od "neuspesnog".
Timmons tvrdi da je, analiziraju¢i nekoliko stotina preduzetnika dosao do
zakljucka da ni jedan od njih ne poseduje sve najpozeljnije kvalitete u najve¢em
stepenu. On smatra da su slede¢ih 15 karakteristika vrlo vazne i koje se prema
njemu mogu nauciti:

1. totalna posvecenost poslu

2. potreba za velikim dostignu¢ima

3. orijentacija na ciljeve i Sanse

4. inicijativnost

5. istrajnost u reSavanju problema

6. svest o svojim dobrim i loSim osobinama

7. verovanje da je on/ona jedini gospodar svoje sudbine

8. spremnost da 1zdrZi stresne i rizi¢ne situacije

9. prihvatanje "kalkulisanog" rizika

10. ne iskazivanje svoje snage 1 moci (status i mo¢ su pre svega posledica, a ne
uzrok koji motivise njegovu akciju)

3% Chall E.: The Entrepreneurial Personality-concepts, Cases and Categories; Routlenge London & New
York, 1991., str.44
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11. pouzdanost

12. odluc¢nost

13. bavljenje budué¢noscu

14. sposobnost organizovanja timova ljudi
15. li¢na odgovornost™.

Pored ovoga, Timmons takode identifikuje 1 neka ponasanja koja ne mogu tako
lako da se nauce: velika energija za rad 1 emotivna stabilnost, kreativnost i
inovativnost, vizionarske sposobnosti 1 visok stepen inteligencije (ali ne samo
one koja se ostvaruje kroz formalno obrazovanje, ve¢ i kroz poznavanje "zakona
ulice" 1 posedovanja "nosa za poslovanje").

U svom testu za izraCunavanje preduzetnickog koeficijenta Harper, odreduje
osam preduzetnickih kvaliteta, koji su po njemu najvazniji prilikom ocene
predispozicija za preduzetnicki uspeh, a to su:

1. preduzetnici su "tragaci" za novim Sansama,
2. orijentisani su na buducnost,

3. stalno pokusSavaju da budu najbolji,

4. trziSno su orijentisani,

5. znaju da vrednuju svoje saradnike,

6. realni su,

7. marljivi su 1 prihvataju sve poslove,

8. "puni su Zivota".

Poredak preduzetnickih kvaliteta prema Dyer-u polazi od sledecih elemenata:

p—
.

spremnost na preuzimanje rizika,

2. zelja za konkurencijom,

3 Timmons J.A.: Careful self-analysis and team assessment can aid entrepreneurs, Harvard Business
rewiew, november-december 1979

40 Harper S.C.: The McGraw-Hill Guide to Starting Yuor Own Business; McGraw-Hill Inc., New York,
1991, str.8-17
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3. sposobnost da upravlja stresom 1 stresnim situacijama,
4. sposobnost da se od poslovanja napravi zabava,

5. kreativno reSavanje problema,

6. sposobnost da se prepozna Sansa,

7. posvecenost poslovanju,

8. stalna orijentacija ka ostvarenju nekog cilja,

9. realni optimizam.*'

Koncept "10D" analizira Bygrave W.D. 1 odreduje sledee karakteristike
preduzetnika:

1. Sklonost ka sanjarenju (dream). Preduzetnik ima preciznu viziju odredenog
poslovanja u buduc¢nosti i, §to je joS vaznije, sposoban je da te vizije 1 prakti¢no

realizuje.

2. Ubedljivost (decisiveness). Preduzetnik donosi odluke relativno brzo, 1 to je
mozda klju¢ njegovog uspeha.

3. Tvorac (doer). Ono $to odluc¢i veoma brzo i realizuje u praksi.

4. ReSenost tj. odlucnost (determination). Retko odustaje, ¢ak 1 kada se suoci sa
ozbiljnim problemima. ReSen je da istraje u realizaciji ideje u koju veruje.

5. Posvecenost (dedication). Preduzetnici su totalno posveceni poslovanju,
ponekad po cenu njihovih odnosa sa prijateljima i porodicom.

6. Odanost (devotion) Preduzetnici vole ono Sto rade. Ta ljubav im upravo
omogucava da se "odrze" kad im je najteZe.

7. Detaljista (details). Insistiranjem na detaljima, preduzetnik ne dozvoljava da
mu promakne bilo koja vazna informacija, koja na odredeni na¢in moze da se

reflektuje na njegovo poslovanje.

8. Sudbinu (destiny) drzi u svojim rukama.

*I Dyer W.G.: Confronting Carcer Dilemmas of the Start-up Executive, Jossey-Bass Publishers, San
Francisco, 1992., str.18-31
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9. Novac (dollars). Postati bogat nije primarni motivacioni fakator preduzetnika.
Novac je pre mera njegovog uspeha.

10.Spremnost preduzetnika na distribuciju vlasnicke funkcije (distribute)
klju¢nim saradnicima.*

2.6.7. SPOSOBNOST PREDUZETNIKA ZA UOCAVANJE SANSE

Preduzetnici imaju sposobnost da u svakom problemu vide izvesnu Sansu. Oni
uvek traze oblasti u kojima potrebe ljudi ili nisu zadovoljene ili su delimi¢no
zadovoljene. Preduzetnici znaju da na trziStu postoji neogranic¢en broj Sansi. Vrlo
je bitno da se one prepoznaju na adekvatan nacin i u praksi iskoriste. Oblasti u
kojima potrebe ljudi nisu zadovoljene ili su delimi¢no zadovoljene su vrlo
interesantne za preduzetnike. Preduzetnik ima osecaj da prepozna Sta je drugima
potrebno i da na osnovu toga kreira neku njihovu novu potrebu. On je u stanju da
unapred oseti trendove na trziStu i da predvidi Sansu koju drugi nisu u stanju da
vide.

2.6.8. PROVERA LICNIH SPOSOBNOSTI ZA VODENJE POSLOVANJA

Upoznavanje navedenih i drugih specificnih karakteristika poslovanja, kao i
obaveza 1 odgovornosti koje iz toga proizilaze, je prva faza razmisSljanja o
mogucnosti formiranja sopstvene firme. Nakon toga namece se potreba procene
liénth sposobnosti neophodnih za uspesno vodenje poslovanja. Ta procena
ukazuje na vaSe sposobnosti 1 nedostatke. S tim u vezi, kao budu¢i voditelj
sopstvenog poslovanja, treba objektivno proceniti u kojim domenima procesa
rada licne sposobnosti ne omogucuju njithovo uspesno obavljanje. Istovremeno s
tim treba proveriti da li se 1 u kojoj meri, ti nedostaci mogu uspes$no prevazilaziti
dopunskim obrazovanjem, odnosno angazovanjem kadrova odgovarajuc¢ih
stru¢nih 1 obrazovnih profila. Od realnosti ovih procena zavisi da li ¢e se u
budué¢em poslovanju uspeti u prvom, drugom, tre¢em, nekom narednom pokusaju
ili nikada.

Oni koji zapoCinju sopstveno poslovanje najceS¢e se, po svojim
karakteristikama, ne razlikuju od drugih radnih ljudi. I to bez obzira da i
pripadaju razliitim partijama, religijama, ekonomskom 1 druStvenom statusu. Pa
ipak, oni se, po pravilu, razlikuju od ostalih po svojoj jakoj licnosti 1 doslednosti.
Ulaganje kapitala 1 rada u sopstveno poslovanje praceno je i odredenim rizikom.
Medutim, kod onog koji osniva sopstveno poslovanje vera u uspeSano poslovanje
uvek je veca u odnosu na sumnju u moguci rizik. On najces¢e 1 ne vidi rizike,
nego samo raspolozive potencijale Cijim efikasnim koriSenjem se postize

42 Bygrave W.D.: The Portable MBA in Entrepreneurship, John Wiley & Sons, New York, Chichester,
Brisbane, Torino, Singapore, 1994., str.5
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uspeSano poslovanje. Taj optimizam je pozeljan i potreban samo u onoj meri u
kojoj je realan. Nasuprot tome, ocekivanja koja su izvan stvarne sposobnosti 1
objektivne moguénosti daju suprotne efekte.

Najznacajnije karakteristike uspesnog preduzetnika, su sledece:
(1) operativnost, (2) kreativnost, (3) kriticki prilaz, (4) analiti¢nost, (5) rukovodne
sposobnosti, (6) tehnicka sposobnost, (7) komunikativnost, (8) motivisanost.

1) OPERATIVNOST

Svako poslovanje je manje viSe dinamican organizacioni sistem. U njemu se,
najceS¢e, dnevno prisutne brojne promene kojima se odredena ulaganja
transformiSu u proizvedene 1 prodate proizvode 1 usluge. Da bi iz tih
svakodnevnih dinami¢nih kretanja proizasli pozitivni poslovni rezultati
preduzetnik mora biti operativan. A to znaci da brzo 1 efikasno preduzima
odgovaraju¢e mere 1 akcije u skladu s potrebama uspeSnog 1 efikasnog
poslovanja. U tom cilju preduzetnik treba da je: (1) odgovoran, (2) snaZna li¢nost,
(3) inicijativan. 1 (4) istrajan.

2) KREATIVNOST

Kreativnost preduzetnika je njegova sposobnost logi¢kog razmiSljanja 1
zaklju€ivanja. Otud proizilaze ideje i1 prakticna reSenja za uspeSno koriS¢enje
trzi$nih, tehnickih, kadrovskih, nau¢nih, informacionih 1 drugih potencijala.

Time se maksimiziraju rezultati, a minimiziraju ulaganja po jedinici
proizvoda. I jednio 1 drugo pozitivno uti¢e na uspeSnost poslovanja.

3) KRITICKI PRILAZ

Poslovni poduhvati i odluke u poslovanju zasnivaju se na odredenim pojavama
koje, s manjim ili ve¢im pozitivnim ili negativnim intezitetom, uticu na rezultalte
konkretnog poslovanja. Zbog toga preduzetnik ne prima niSta "zdravo za
gotovo". On po pravilu. svaku poslovnu informaciju i1 pojavu kriticki razmatra,
sagledavaju¢i njihove pozitivne 1 negativne elefekte. Tek na osnovu kritickog
razmiSljanja opredeljuje se za reSenja kojima se najuspeSnije poboljSavaju
rezultati njegovog poslovanja.

4)  ANALITICNOST

Preduzece je, manje ili viSe, sloZzen organizacioni sistem. Komponovan je od
brojnih elemenata 1 podsistema. Njegova uspesSnost zavisi od uticaja brojnih
unutrasnjih 1 spoljnih faktora. Da bi poslovanje uspeSno funkcionisalo
preduzetnik je, pored ostalog, prinuden analiticki razmiSljati. A to znaci
sagledavati 1 analizirati stepen uticaja pojedinih poslovnih poduhvata,
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organizacionih 1 tehnic¢kih reSenja, komponenti i faktora na poslovne rezultate
preduzeca. Na bazi toga on inicira i preduzima odgovaraju¢e mere 1 akcije kojima
se pospesavaju pozitivne, a eliminiSu negativne pojave i efekti. Time se uti¢e na
maksimiziranje rezultata poslovanja.

5) RUKOVODNE SPOSOBNOSTI

Za uspeSno vodenje preduzeca preduzetniku su potrebne i1 menadzerske
sposobnosti. To su sposobnosti: predvidanja, planiranja i vodenja ekonomike;
organizovanja radnih procesa; odabiranja kadrova 1 racionalnog koriS¢enja
njihovih sposobnosti; rukovodenja 1 kontrole svih delova procesa rada i
postignutih rezultata. Ove sposobnosti su osnovni preduslov racionalnog
koriS¢enja raspolozivih potencijala, a time 1 uspeSnog poslovanja. Ta znanja i
sposobnosti su neophodna preduzetniku u svim fazama razvoja poslovanja. Zbog
toga je neophodno da preduzetnik bude istovremeno 1 menadZer.

6) TEHNICKA SPOSOBNOST

UspeSan preduzetnik poseduje odgovarajue znanje 1 iz tehnologije
proizvodnje odnosno usluzne delatnosti. Potrebe za tim znanjima su razliite u
pojedinim fazama razvoja poslovanja. U pocetnoj fazi, kada je vlasnik biznisa i
neposredni izvrSilac tehnoloskih poslova, ta znanja su dosta naglaSena. Medutim,
razvojem poslovanja, kada se vlasnik firme sve manje angazuje na poslovima
neposredne proizvodne operative, a sve viSe na poslovima upravljanja odnosno
menadZmenta, opseg potrebnih tehnic¢kih znanja se menja. Ona su, istina, 1 dalje
potrebna u onoj meri u kojoj je to neophodno za adekvatno organizovanje i
informisanje u poslovanju.

7) KOMUNIKATIVNOST

U procesu vodenja poslovanja, preduzetnik je prinuden da komunicira s
brojnim licima. I to kako s kadrovima svoje firme, tako 1 onim iz okruzenja kao
Sto su kupci njegovih proizvoda, dobavljaci, bankari, predstavnici drzavnih
organa 1 drugi poslovni partneri. Od uspesSnosti tih neposrednih i1 posrednih
kontakata zavise rezultati firme 1 njen ugled. Zbog toga poslodavac treba da
poseduje opstu kulturu, sposobnost uspeSnog usmenog 1 pismenog
komuniciranja. S tim u vezi, njegove osnovne karakteristike treba da su:
emocionalna sposobnost, samokontrola, hladnokrvnost, mirnoca, druStvenost,
mogucénost uspostavljanja dobrih meduljudskih odnosa, uvidajnost, vedrina,
smisao za saradnju, takti¢nost. U savremenim trziSnim uslovima sve se viSe
namece potreba komuniciranja i na nekom od svetskih jezika, kao i koriS¢enje
kompjuterizovanih informacionih sistema - personalnih racunara, baza podataka,
elektronskog komuniciranja 1 sl.
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8) MOTIVISANOST

Motivisanost preduzetnika je bitan preduslov za uspe$no poslovanje njegove
firme. Iskustva razvijenih zemalja pokazuju da je to osnova ubrzanog privrednog
1 drustvenog razvoja. Motivacioni osnovi slobodnog poslovanja proizilaze iz (1)
liénog 1 (2) drustvenog podsticaja.

2.6.9. VERA U LICNE KVALITETE

Razmisljanje preduzetnika je slobodno i samostalno. Ima uverenje da njegova
ideja ima stvarnu trziSnu vrednost.

Ideja je pocetak svakog poslovanja. Proizvodi i usluge, koji mogu futuristicki
da postanu predmet poslovanja, su na pocetku uvek samo preduzetnicki san.
Preduzetnik da bi uspeo prethodno ulaze naporan rad, velika odricanja, a izvan
svega mora imati ideju kako da napravi dobar 1 kvalitetan proizvod. Da bi ideja
imala Sanse 1 da bude uspeSna, od velike je vaznosti verovanje u nju, ali sa
realnim ubedenjem da ona ima trziSne potencijale. Ovo nam ukazuje da
preduzetnik mora realno da istrazi i oceni da li postoji mogucnost plasmana svog
proizvoda. Kada se uveri da ideja ima trziSnu produ, on mora da veruje da je on
upravo ta osoba koja moze uspeSno da realizuje 1 iskoristi takvu ideju u praksi.
Preduzetnik mora da proceni sopstvene kvalitete. Potencijalni preduzetnik, ako
dobro poznaje sebe 1 upoznat je sa svojim dobrim 1 loSim stranama lakse ¢e uociti
kada 1 gde treba da se osloni na druge u stvaranju i realizaciji vlastitog
poslovanja.

Pristupanje realizaciji odredene poslovne ideje neki ljudi rade iskljuc¢ivo zbog
verovanja u mogucnost velike zarade 1 ako su svesni da nemaju strucne
kvalifikacije za bavljenje odredenim poslom. Jedan od glavnih razloga
propadanja poslovanja moze da bude ova Cinjenica.

3. PREDUZETNIK I PREDUZETNICKI INKUBATOR

3.1. ISTORIJSKI RAZVOJ PREDUZETNISTVA

Sta je preduzetniStvo? U ovom delu, istrazujemo znacenje ovog termina,
razmatramo znacaj inovacije u procenjivanju preduzetnickih moguénosti 1
ispitujemo neke od glavnih ekonomskih 1 drustvenih doprinosa preduzetnistva.

Da bi smo razumeli preduzetniStvo, korisno je pratiti znacenje bliskog
povezanog termina '"preduzetnik". "Preduzetnik" je re¢ koja je nastala u
francuskom jeziku (ENTREPRENEUR) 1 znaci "pro¢i izmedu" (ili preduzimac-
izmedu). Primenjen na aktivnosti povezane sa poslovanjem, termin je imao dugu
1 promenljivu evoluciju. Na primer, u srednjem veku, termin se koristio da se
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odnosi 1 na glumca i na osobu koja nadgleda velike projekte. U toj tacki od
projektnog rukovodioca-preduzetnika se nije ocekivalo da prihvati bilo koji rizik,
nego samo da koristi obezbedeni materijal. Tokom 17. veka, termin
"preduzetnik" nosio je pojam rizika i1 koriS¢en je za pojedince koji su usli u
ugovorne aranzmane snabdevanja dobrima ili uslugama sa vladom po fiksnoj
ceni. Zbog toga Sto je ugovorna cena bila fiksna, preduzetnik je mogao poznjeti
korist od bilo koje ekonomije proizvodnje ali je takode morao da absorbuje
gubitke - otuda osnova za rizik. U 18. veku, termin je doSao u konotaciji
pojedinaca kojima treba kapital da obave svoje aktivnosti, kao suprostavljen
obezbediva¢ima kapitala. Tokom naseg veka ugledni ekonomista Jozef Sumpeter
dodao je pojam inovacije rastuc¢oj listi znafenja za "preduzetnika", videci
preduzetnika kao nekog ko proba nove kombinacije 1 neistrazene tehnologije.

Iako su se razli¢ita znacenja preduzetnika koristila kao osnova za pokusaj
da se definiSe preduzetnistvo, tacno znacenje preduzetniStva ostaje kontraverzno
do danas. Ipak, nedavno, naucnici su poceli da naglasavaju stvaranje organizacija
kao (srz) osnovu preduzetniStva. Kroz ove redove, definicija koja takode sadrzi
neke od naklonosti riziku i inovaciji je skoro bila predlozena od istrazivaca
preduzetniStva Mareja Loua 1 Jana Makmiliana. Mi smo usvojili njihovu
definiciju preduzetniStva kao (kreacije) stvaranja novog preduzeca. Iako bi neko
mogao da se shvatljivo angazuje u preduzetniStvu usmerenom na uspostavljanju
nove neprofitne organizacije (kao $to je neko udruzenje ili kulturni centar),
vec¢ina preduzetnickih aktivnosti ukljucuje profitno-orjentisane poslove.Prema
tome, ovo poglavlje se koncetriSe na preduzetniStvo usmereno ka stvaranju
profita.

Preduzetnik je osoba koja primenom nove ideje ili inovacije i preuzimanjem
poslovnog rizika u preduzecu plasira svoje proizvode/usluge na trziSte radi
sticanja dobiti.

Na osnovu nase definicije preduzetniStva, preduzetnik je tako osoba koja
stvara novo preduzece. Mnoga od danasnjih poznatih imena proizvoda su nastala
u preduzec¢ima koja su stvorili preduzetnici. Neki primeri uklju¢uju Braca Bruk
odecu (Henri Sends Bruke), Gerber dec¢iju hranu (Den Gerber), Guci trgovine
(Gucio Guci), Barbi lutke (Barbara Hendler), Vurlicer instrumente (Rudolf
Vurlitcer), Kalvin Klajn dzins (Kalvin Klajn), Hjumel figurice (Berta
Hjumela), Post Zitarice (Carle Post) i Hajnc Kedap (Henri Hajnc). Kada je
preduzece u procesu stvaranja od strane preduzetnika, to se Cesto pripisuje kao
novi poduhvat.

Novi poduhvati tipicno spadaju u kategoriju malih poslova-biznisa (male
privrede), klasifikacije koja je sama za sebe nesto Sto se tesko definiSe. Americka
komercijalna komora sugeriSe da su poslovi koji zaposljavaju manje od 500
osoba mali; drugi ponekad koriste cifru manje od 100 osoba. Uzimajuéi u obzir
bilo koju cifru, malo poslovanje bi ipak ¢inio 99% celokupnog poslovanja u
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razvijenim zemljama Zapada. Drugi kriterujum koji se Cesto koristi da utvrdi
malo poslovanje je da je nezavisno posedovan - drugim recima, on nije filijala
vece organizacije. Prema tome, mi smatramo da je malo poslovanje nezavisno
posedovano poslovanje koji zaposljava manje od 100 osoba. Koriste¢i ovu
definiciju, ve¢ina novih poduhvata bi bila malo poslovanje, ali ne bi se sva mala
poslovanja smatrala za nove poduhvate (posto nisu u fazi stvaranja). Ovu razliku
pravimo zato S$to ¢emo istrazivati neke aspekte menadZzmenta koji su jedinstveni
za preduzetnike 1 stvaranje novih preduzeca, dok ¢e drugi aspekti biti primenljivi
na malu privredu generalno. Mi ¢emo uglavnom koristiti termine"preduzetnistvo"
1 "preduzetnik" u vezi sa stvaranjem novih poduhvata kao S§to su preduzetnicki
inkubatori.

U nekim slucajevima mozemo analizirati i na malo poslovanje 1 na nove
poduhvate (ili vlasnike 1 preduzetnike) da bi smo pojasnili da se diskusija
primenjuje na oboje. Do sada su istrazivaci iskusili teSko¢u tacnog odredivanja
kada se faza stvaranja koja se pripisuje preduzetnistvu zavrsava.

3.2. ISTORIJSKI RAZVOJ PREDUZETNICKIH INKUBATORA

Preduzetnicki inkubatori (PI) su se kao samostalne profitne 1 neprofitne
organizacije pojavile u visoko-razvijenim privredama u 80-tim, s ciljem
podsticanja ekonomskog razvoja na lokalnom nivou. Od svog nastanka do danas
razvijaju se dve osnovne vrste inkubatora:

a) Preduzetni¢ki inkubator koji se povezuje sa adaptacijom ili praznih
prostorija u poslovno proizvodne namene.

Strategija takvog poslovnog inkubatora je da se omoguéi potencijalnim
inovatorima ili preduzetnicima pristup poslovnom prostoru po cenama nizim od
trziSnih.

Njihova razvojna komponenta je u tome da se zbog niskih cena zakupa
vecem broju pojedinacnih preduzetnika i preduzetni¢kih grupa omoguci da svoju
ideju realizuju. U meri u kojoj se inkubatori budu razvijali prototipovi koji ¢e
komercijalno uspeti, u toj meri ¢e oni istovremeno doprinositi privrednom
razvoju 1 povecanju blagostanja uze 1 Sire zajednice. Pojedinci koji su razvili
svoju zamisao u prostoru inkubatora su u pogledu njene komercijalizacije-
osnivanja novog preduzeca, prepuSteni sami sebi 1 svojim preduzetniCkim
sposobnostima.

b) Preduzetnicki inkubatori sa strategijom stvaranja novih preduzeca.
Strategija ovakvih inkubatora je usmerena na razvijanje kreativnosti, na

kombinovanje i razvijanje talenta, tehnologije, kapitala, kao klju¢nih elemenata
za uspesno osnivanje novog preduzeca. Ponuda poslovnog prostora je u ovom
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slucaju samo jedan od elemenata takvog PI. Nasuprot predhodnoj grupi PI,
ovakvi inkubatori u€estvuju sa preduzetnikom 1 preduzetnickim grupama sve do
komercijalizacije njihove poslovne ideje i do trenutka kada novo preduzece
postigne poverenje svojih poslovnih partnera i pocne delovati potpuno
samostalno. Uloga inkubatora u podsticanju privrednog razvoja je kod ove vrste
inkubatora mnogo veca nego kod predhodne.

U razvoju trzi$nih privreda u kojima je PI prihvacen kao jedan od metoda
za podsticanje privrednog razvoja (SAD, Japan, Kanada, Nemacka, Italija,
Svedska, Finska, Velika Britanija) deluju obe vrste inkubatora. PI iz druge grupe
su se razvile iz prve i1 danas su najraSireniji oblik PI.

Proces evolucije koncepta preduzetnic¢kog inkubatora od organizacije koja
se bavi izdavanjem poslovnog prostora u organizaciji koja osniva nova preduzeca
je bio rezultat slede¢ih faktora: u svetu postoji ogroman broj razliitih
tehnoloskih inovacija s visokom moguénoséu za uspe$Snu komercijalizaciju 1
mnoge od njih ostaju na policama, neupotrebljene. Prenos inovacija u
proizvodnju je komplikovan, tezak i dugotrajan proces. Uspesnost tehnoloSke
ideje, pored svega zahteva i1 kreativnost u razvoju organizacione, finansijske,
proizvodne 1 trZiSne infrastrukture.

U SAD oko pola miliona nau¢nih razultata ostaje neiskoriS¢eno. Procenjuje
se da oko 1.000 nau¢nih rezultata daje jednu korisnu ideju. To pokazuje da
razvojni inZenjeri 1 istraziva¢i u primenjenim naukama malo koriste naucne
rezultate. Inovatori ¢esto 1 nisu preduzetnici. Preduzetnici su, kao S$to smo videli,
pojedinci koji u novoj tehnologiji vide uspeSnu poslovnu moguénost 1 koji
kombinuju raspoloziva sredstva na takav nacin da realizuju datu tehnoloSku
mogucnost.

3.3. ULOGA PREDUZETNIKA I PREDUZETNICKIH INKUBATORA
U RAZVOJU PRIVREDE

Uloga preduzetnika u komercijalizaciji tehnoloSke inovacije je u njegovoj
odgovornosti za proizvod od izvora ideje do njene uspeSne aplikacije u
potrosackom okruzenju.

Uloga preduzetnika u inovativnom procesu je trostruka: Pripremiti projekat
do kraja, pripremiti informacije o trziStu i pripremiti horizontalni tehnoloski
transfer u stalnom prilagodavanju inovacije okolini u svim fazama realizacije.

Inkubatori omogucavaju da se povezuje tehnicko znanje koje je potrebno za
tehnolosku inovaciju sa poslovnim znanjem potrebnim za njenu uspeSnu
komercijalizaciju. UspeSno tehnoloSko preduzetniStvo trazi brojna znanja, kako
tehnicka tako 1 poslovna. Retki su preduzetnici koji imaju sva potrebna znanja.
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Smisao poslovnog inkubatora je u stvaranju okruzenja u kojem ¢e sa na
podlozi tehnoloSke inovacije razvijati sva potrebna znanja za uspeSnost
preduzeca.

Osnivanje preduzetnickog inkubatora je isto $to i osnivanje nekog
novog preduzeca iz oblasti visokih tehnologija.

U svetu se mogu naci sledece vrste PI Cija je strategija razvoj novih
preduzeca:

1. Univerzitetski poslovni inkubator

2. Drzavni inkubatori

3. Inkubatori korporacije

4. Inkubatori franSizinga

5. Inkubatori kao samostalna preduzeca

U SAD "Westinghouse" i " Kodak" imaju vlastite PI koji su namenjeni
samo za potrebe njihovih radnika. Cilj je da se omoguci zaposlenim koji imaju
poslovne ideje, a koje nisu iz raznih razloga mogli da razviju (zbog birokratske
organizacije korporacije, na primer) da to urade u okviru vlastitog preduzeca.
Inovatori od momenta implemetacije svoje ideje u inkubatoru, obi¢no oko dve
godine primaju platu i potreban kapital. Kad implemetacija uspe, korparacija
zadrzi za sebe pravo ucesc¢a u profitu novog preduzeca, koje postaje samostalno,
a u slucaju neuspeha inovatori se ponovo zapoSljavaju u korporaciji. Cilj
korporacije je da stimuliSe zaposlene da se odlucuju za nove poslovne poduhvate
koji ¢e u slucaju uspeha povecati profit korporacije. Time se takode sprecava
odliv stru¢njaka koji odlaze kad nemaju Sansu da razvijaju svoje poslovne ideje u
korporaciji.

Osnivanje inkubatora zahteva ekspertska poslovna znanja i on pomaze
novim preduzec¢ima da razviju poslovnu ekspertizu: vodenje preduzeca, poslovno
planiranje, raCunovodstvo, marketing, itd. Ovo se moze obezbediti tako Sto ¢e
direktor imati savetnike za pojedina podrucja ili ¢e se koristiti mreza spoljnih
saradnika. Kapital 1 finansijska sredstva su od Zivotne vaznosti za preduzece u
nastajanju.

Potrebno je da druStvene institucije shvate da je PI jedan od
mehanizama za prestruktuiranje privrede na njihovom lokalnom podrucju i da je
potrebno da u granicama svojih moguénosti uCestvuju u osnivanju i
funkcionisanju inkubatora. Sto je veéa svest o potrebi PI u lokalnoj zajednici, to
¢e postojati bolji uslovi za njihovo funkcionisanje. Lokalne drzavne institucije
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mogu da ucestvuju u PI tako Sto ¢e dati besplatno ili uz minimalnu nadoknadu za
prostor za PI, obezbediti pocetna finansijska sredstva, zainteresovati velika
preduzeca da pruze pomo¢, kao 1 privredne komore, udruzenje privatnika,
preduzetnika, preduzetnicke klubove, itd. PreduzetniStvo je dinamican proces i
zato zahteva medusobnu povezanost preduzetnika i njihovu vezu sa razliCitim
institucijama.

Zato novo preduzece mora da izgradi svoju vlastitu poslovnu mrezu da
bi moglo uspeSno da se probije na trziSte. PI pomaZe svojim preduzeima da
razvijaju takvu mrezu, tako S$to organizuje medusobne kontakte kupaca 1
dobavljaca sa 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 poslovanja.

Stvaralacka klima u inkubatoru pozitivno uti¢e na pojedina preduzeca,
ona uce jedna od drugih, prenose iskustva, 1 sl.

Vrlo je vazna procedura za izbor preduzetnika koji ¢e delovati u PIL.
Kriterijumi treba da budu: moguénost rasta preduzeca, sposobnost razvijanja
radnih mesta, sposobnost redovnog placanja poslovnog prostora, postojanje
poslovnog plana, trZiSne analize, i sl. Poslovni plan je najvazniji kod donoSenja
odluke. 1z njega se moze videti da li je preduzetnik dobro osmislio svoj projekat,
on pomaze da se proceni da li se radi o pojedincu koji je zaista ozbiljno resio da
krene u vlastito poslovanje. Poslovni plan ¢e naterati preduzetnike da razmisle o
svim aspektima svog poslovanja.

Formalna i1 neformalna povezanost sa univerzitetom je posebno vazna
za nastajanje preduzeca sa visokim tehnologijama. Brojni primeri pokazuju da je
uspesan trnsfer inovacije u proizvodnju iz univerzitetskih laboratorija dobro da se
omoguci delu tima koji je zainteresovan za poslovni uspeh zajedni¢kog proizvoda
da se osamostali 1 pokuSa da napravi preduzece, a da zadrzi komunikaciju sa
delom tima koji ostaje na univerzitetu. Osamostaljivanje omogucava transfer
tehnologije u proizvodnju. Vecina istraZivaa obifno nije zainteresovana za
poslovanje. Za one koji to Zele treba stvoriti uslove kao §to su u PI.

Jasna pravila igre, poslovna politika 1 metode delovanja PI su uslov za
njegovo uspesno delovanje. Odnosi izmedu vodstva PI i preduze¢a u PI moraju
da budu jasno definisani s pravima i obavezama za obe strane.

Prednosti koje preduzetnici imaju kada svoje poslovne ideje razvijaju
pod okriljem PI su sledece:

e Ugled kod poslovnih partnera, jer sticu poverenje da ¢e moci da ispune

obaveze u kra¢em i duzem roku; dobavljaci i kupci inace smatraju
preduzeca u osnivanju vrlo rizi€nim za investiranje,
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e  Skracenje perioda krive ucenja preduzeca, naroc¢ito kada je potrebno
izbacivanje proizvoda na trziSte u kratkom roku,

e Brzo reSavanje pojedinih problema, S$to je vrlo znacajno u
konkurentskom okruzenju i1 u industrijama gde tehnologija brzo
zastareva,

e  Pristup poslovnim informacijama, izgradnja poslovnih veza i razmena
iskustava sa preduze¢ima koja su u slicnoj situaciji.

3.4. OBRAZOVANJE ZA TRZISNU PRIVREDU

Sasvim je izvesno da je treca tehnoloska revolucija izazvala i revoluciju u
obrazovanju, a posebno kod naucno-istrazivackog kadra, od kojeg se trazi veci
stepen multidisciplinarnog obrazovanja. Oseca potreba ne samo za vecom
koli¢inom znanja, nego 1 promenom njegove strukture. Pri tome ¢e doc¢i do
ekspanzije znanja, a takode moraju biti izmenjeni sadrzaji i metode obrazovanja.

TrzisSna ekonomija stavlja obrazovanje u nove okolnosti koje izazivaju i
traze revoluciju. Institucije obrazovanja su do sada imale poseban tretman u
drustvu, medutim sada se moraju brZze menjati za brojne mlade generacije. Sve to
ukazuje, da ¢e buduénost drusStva sa najboljim obrazovnim sistemom zauzeti
takav poloZzaj, kao $to su nekad imala drustva sa najve¢im prirodnim bogatstvima
1 industrijskim potencijalima. Potrebno je da se stvore adaptivni i kreativni
strunjaci, odvazni borci za istinu u nauci. ViSe prostora treba da bude u
teorijskim disciplinama, jer ¢e to omoguciti lakSe 1 brZze savladavanje inovacija 1
novih tehnologija. Nastavni planovi i programi treba da budu proSireni za
matematikcko-kibernetski sadrzaj, programiranje. Sustinske promene treba da se
odnose na organizaciju, programe i nacin obrazovanja. Danas se Kkorenite
promene u nauci, tehnici 1 tehnologiji ostvaruju u veoma kratkim vremenskim
razmacima. NaSa privreda prelaskom na trZiSnu ekonomiju dala je signal da
reforme u obrazovanju moraju da se ubrzaju.

Razvoj obrazovanja ¢e dovesti do takvih revolucionarnih nau¢no-tehnickih
skokova koji ¢e rezultirati u potpuno nova nau¢na podrucja.

Akumulacija nau¢noh saznanja u buduénosti bi¢e uvecana sto puta u odnosu
na pocetak ovog veka. Postaje jasno da je za skladan razvoj nauke i tehnologije
potrebno da obrazovanje ima permanentnu aktivnost. Zbog toga je neophodno da
joS u osnovnom obrazovanju uocavamo i negujemo talente, motiviSemo ih
usmeravamo da postanu sposobni uspesni ljudi. Moraju se preduzimati mere za
vrednovanje 1 podrzavanje kreativnog 1 stvaralatkog rada, inventivnosti,

# Petrin Tea, Vahgi¢ Ales: Moznosti ili pogoji razvoja poslovnih inkubatorjev (Valilnic novi podjetij),
Ekonomsko podjetniski vidik, Nase delo, 1, Ljubljana, 1989.
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pronalaza$tva i novatorstva. Znanje kao faktor ekonomskog razvoja i rasta zemlje
treba da bude zastupljeno permanentnim inoviranjem, kako bi bili u situaciji da
se ravnomerno uklju¢ujemo u svetski tehnoloski razvoj.

Sve viSe dolazi do izrazaja meduzavisnost obrazovanja i tehnickog
progresa. Sa privrednim razvojem, uvodenjem nove tehnologije rada, dolazi do
mnogih promena u nac¢inu rada, §to mnogo utice na strukturu zaposlenih. Posto je
covek u proizvodnji neraskidivo vezan sa tehnikom, nastale promene u
tehnologiji 1 uvodenje novih proizvoda utiCu na promene 1 u strukturi rada. Ovo
zahteva vecu stru¢nost 1 sve vecu opStu kulturu zaposlenih, koji neprestano
usavrSavaju rad i povecavaju njegovu efikasnost.

Razvoj privrede i obrazovanja ima uzro¢no-posledicni znacaj:

- ako privredni razvoj ima visi nivo, potreba za obrazovnim kadrovima je
veca, 1 ako su kadrovi obrazovaniji to je i razvoj privrede ubrzaniji,

- meduzavisnost ekonomskog razvoja i osposobljenih kadrova se ispoljava
u procesu modernizacije i proizvodnje 1 osvajanju novih proizvoda,

- uskladiti obrazovni 1 tehnoloski sistem 1 tamo gde vlada disharmonija
obrazovanja ne daje optimalne rezultate 1 ne uti¢e na produktivnost rada.

Nauka je sve prisutnija na zivotnoj sceni u otkrivanju novih tehnologija
u nacinu proizvodnje 1 Zivljenja. Prema najnovijim istrazivanjima predstoje tri
bitne etape tehnoligije:

- inovacije u postojecoj tehnoloskoj strukturi,
- nova tehnologija za usavrSavanje novih tehnologija,
- ostvaruju se novi smerovi razvoja.

Iz navedenog se moZze zakljuciti da ciljevi obrazovanja za trZiSnu
privredu imaju novu strategiju u sistemu vaspitanja i obrazovanja za novim
sadrzajem znanja. Preduslovi za prevazilazenje kriznog stanja su: razvoj
demokratije, pravna drzava, kulturno ponasanje, kodeks demokratske kadrovske
politike 1 demokratija obrazovanja. Vaspitanje 1 obrzovanje u svemu ovome
imaju nezamenjivu ulogu. Imajuéi u vidu da obrazovanje znaci Zivot, ono se ne
moze reSavati u uskim grupama, ve¢ se definiSe kao vazna druStvena potreba.
Mlade treba §to brze ukljuéivati u proces rada po diplomiranju. Sto pre
uspostaviti konkurenciju sposobnosti i trziSte znanja. Kombinovano treba pratiti
profesionalni razvoj 1 ocenjivati uspeSnost stru¢njaka, S§to ¢e u sustini biti osnova
za adekvatno i pravovremeno napredovanje u profesiji. Pored toga potrebno je
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maksimalno stimulisati znanja, sposobnosti, preduzetnistvo i uspesnost kako bi se
zaustavio odliv mozgova — egzodus pameti.**

3.5. PREDUZETNISTVO I INOVACIJE

Inovacija je sredstvo da se iskoriste poslovne moguénosti koje drugi ne vide
ili nisu spremni da iskoriste. Zasniva se na pocetnoj zamisli koja se vremenom
dograduje ili iz osnove menja zavisno od sopstvenih mogucénosti ili promene u
okolini. Zamisao o nekom proizvodu ili usluzi nije samo ideja koja bljesne i
potom se ugasi ili improvizacija koja traje unedogled. Da bi se zamisao pretvorila
u uspesan poslovni poduhvat koji je razli¢it od ostalih, potrebno je obezbediti
sredstva, ljude, lokaciju, opremu, objekte, sirovine, energiju, tehnologiju, dozvole
za rad, plasman, itd. Svaki od navedenih elemenata nekog poduhvata sa svoje
strane otvara prostor za ispoljavanje inovativnosti u obezbedenju istih pod
najpovoljnijim uslovima.

Postoje osnovne 1 izvedene inovacije. Osnovna inovacija se rada na samom
pocetku poduhvata 1 odnosi se na izbor proizvoda ili usluga koji ¢e moci da se
plasiraju u datim uslovima ponude i traznje. Drugim rec¢ima, to je odgovor na
pitanje Sta ponuditi trziStu. Izvedene inovacije (prvog, drugog 1 ostalih izvedenih
stepena) odnose se na nacine kako odabrani proizvod ili uslugu napraviti i
prodati.

Inovacije su, izmedu ostalog, uslovljene sredinom u kojoj preduzetnici
deluju. Izazov sredine pokrece stvaranje i oblikovanje preduzetnicke inovacije.
Sredina u kojoj se primenjuju inovacije utice i na njihove rezultate.

U naSim uslovima poslovne inovacije se ponavljaju u mnogim slucajevima.
Po samoj definiciji koja vazi za razvijene privrede, inovacija ili poslovni "novitet"
je ekskluzivna, odnosi se na poseban nacin reSavanja poslovnih poduhvata, koji
nije ranije koriS¢en. Prema osnovnoj definiciji preduzetnicke inovativnosti,
oponasanje onoga koji je napravio preduzetnicki prodor, nije preduzetni¢ki nacin
ponaSanja. Prema strozijim merilima samo su prodorni preduzetnici pravi
preduzetnici, pa se preduzetnicki skup na taj nacin suzava. Uzimajuéi u obzir nase
specificne okolnosti, ulazak privatnika sa svojim proizvodima u ispraznjen trzi$ni
prostor ¢ak 1 kada se radi o proizvodima koji su ranije bili prisutni na trzistu,
predstavlja preduzetniCko ponasanje. Isto tako, ako drugi preduzetnik prati prvog
sa istim proizvodima on je takode preduzetnik uzimajuéi u obzir sve prepreke koje
mora da savlada da bi uspeo u svom poduhvatu.

Pojavljuju se 1 osnovne inovacije koje predstavljaju prave tehnicke inovacije,
tj. izume. Vlasnik firme "Siliton" iz Arilja razvio je niz proizvoda na bazi
sinterovane bronze - filteri koji se ugraduju u pneumatske masine i1 priguSivace

# Zvonko Sajfert: Obrazovanje za trzisnu privredu, Prosvetni pregled, broj 1839-40
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buke. "Mig-Mag-Wig", specijalizovana zavarivacka radnja iz Batajnice prerasta u
velikog proizvodaca transmitera pritiska 1 transmitera diferencije pritiska,
proizvoda visoke tehnologije za procesnu industriju. Pronalaza¢-vlasnik radnje
"M.P.Elektronik" Beograd, razvio je uspeSnu proizvodnju visekanalnih digitalnih
regulatora nivoa tecnosti za kotlove i1 procesnu industriju na osnovu sopstvenih
izuma. Na sli¢an nacin je razvijena uspesna proizvodnja elektronskih uredaja za
kontrolu 1 smanjenje vrSnih opterecenja energije u industriji kao 1 uredaja za
podrzavanje racunskih sistema u sluCajevima nestanka strujnog napona u
privatnom preduzecu "Citi Mikom" iz Beograda.

Preduzetnici su veoma uspesno razvijali osnovne inovacije (razne proizvode
1 usluge sa istim ili novim funkcijama) 1 pored postoje¢e konkurencije. To nisu bili
samo novi proizvodi ni usluge. Inovacije su se odnosile na sniZzenje troSkova
proizvodnje, poboljSanje kvaliteta 1 dizajna, proSirenje asortimana, na¢in plasmana
(noviteti u distribuciji 1 promociji proizvoda i usluga) itd. Procvat trgovine na
veliko 1 malo rezultat je uspesnih preduzetnickih inovacija. Preduzetnici otvaraju
cak 1 robne kuce pored klasi¢nih radnji za prodaju na malo. Trgovina na veliko se
organizuje u velike sisteme snabdevanja sa sopstvenim transportom, skladiSnim i
rashladnim prostorom. U maloprodaji se otvaraju kiosci hrane "s nogu", radnje sa
bakalukom, knjizare, a butici sa bogatim asortimanom roba problizavaju se
kupcima. Posebnu paznju preduzetnici poklanjaju promociji proizvoda i usluga, §to
spada u izvedene inovacije.

Na primer, firma "Flores" vr$i doradu domace rakije, koja je proizvedena u
seoskim domac¢insvima u proizvod sa imenom "Zuta osa" koji je nasao mesto na
probirljivom stranom trziStu. Vlasnik firme kao pravi preduzetnik vodi poslove,
brine se o kvalitetu osnovnog proizvoda, dizajnu etikete i distribuciji, lansira nove
proizvode (med sa ekstraktima aromati¢nih i lekovitih biljaka), za izvoz.

Razvoj deonicarskog drustva "Eskod" iz Kragujevca postao je primer koji se
koristi za obuku na Harvard Business School.

3.5.1. UNAPREDENJE INOVACIJE I PROCENA
PREDUZETNICKIH MOGUCNOSTI

U svojoj knjizi "Inovacija 1 preduzetnistvo" ugledni menadZzment-konsultant 1
pisac Piter Druker kaze, "Inovacije su specifi¢an alat preduzetnika, sredstva
pomocu kojih oni eksploatiSu promenu kao moguc¢nosti za razli¢itim poslovima ili
razli¢itim uslugama". Ono §to je bitno tesko je biti preduzetnik bez angaZzovanja u
bar nekim inovacijama poSto prosto dupliranje onoga Sto je ve¢ uradeno obi¢no
nec¢e privuéi dovoljno musterija. Inovativna dilema u vezi sa preduzetniStvom je
prikazana na tabeli 1.
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NIVOI INOVACIJE
Uslovi Novi Visoko | Umereno | Slabo Imitacija
mogucnosti pronalazak inovativna
Rizici Veoma visoki | Visoki | Umereni Umereni | Veoma

do niski | visoki
Procena Vrlo teska Teska Nesto teza | Laka Laka
Profitni potencijal | Veoma visok | Visok Visok do | Umeren | Nizak do
umeren do nizak | nikakav

Tabela 1. Uslovi moguénosti povezanih sa inovacijom, novog poduhvata

Kao $to je prikazano u tabeli 1, tri kriterijuma koja mozemo da koristimo u
razmatranju uslova verovatne moguénosti povezanih sa razliitim stepenima
inovacije su: rizik, procena i profitni potencijal. Rizik je verovatnoca neuspeha
poduhvata. Procena je pojednostavljeni proraCun znacaja i izvodljivosti ideje
novog poduhvata. Profitni potencijal je verovatni nivo povracaja ili kompenzacije
preduzetnika za preuzimanje rizika razvoja ideje u stvarni poslovni poduhvat. Kao
Sto tabela pokazuje, ako je novi poduhvat veoma nalik na nadmetanje (imitacija),
lako je proceniti njegov znacaj i izvodljivost (posSto ostali ve¢ to rade). Na nesrecu
takav poduhvat ukljucuje veliki rizik zbog male atraktivnosti za musterije, ¢ineci
profit potencijalno niskim. Kako ideja o novim poduhvatima postaju na neki nacin
inovativnije, rizik opada jer se nudi nesto novo kupcima. Kako te ideje postaju jos
inovativnije, ipak, znacaj 1 izvodljivost postaju teZi za procenu 1 rizik se povecava.
Kako inovacija 1 rizik zajedno rastu, tako raste 1 profitni potencijal zbog
mogucnosti da se ponudi jedinstven proizvod ili usluga koja je trazena naveliko.
Na kraju spektra inovacije, preduzetnik ¢esto nije stvarni pronalaza¢ proizvoda ili
usluge. Preduzetnik je pre onaj ko poznaje komercijalnu primenu. U svakom
slucaju, inovacija je znacajan deo preduzetnickog procesa jer su bez inovacije
izgledi na uspeh veoma mali.

3.6. RAZVOJ PREDUZETNISTVA

Razvitak preduzetniStva zahteva slobodu: ono mora biti slobodno
preduzetnistvo u slobodnom trziSnom sistemu. To podrazumeva pravo osnivanja
preduzeca, slobodu izbora predmeta poslovanja (osim podrucja rezervisanog za
neke opStedruStvene interese - odbrana, ekologija 1 sl.), slobodno sklapanje
poslova, slobodan izbor organizacijskog oblika, osiguran sistem sticanja imovine
1 slobodu ulaganja. Potrebne su 1 institucijske pretpostavke postojanja 1 prirodnog
funkcionisanja slobodnog, integrisanoga 1 otvorenog trziSta, slobodne
konkurencije. To opet znaci odsutnost monopolskog ponaSanja i1 svodenje
drzavne regulative samo na nuznu meru u funkciji slobodnih 1 sigurnih trzisnih
odnosa i pravne sigurnosti.
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Vazno je da postoji takvo drustveno-politic¢ko okruzenje kao 1 opsti pogledi,
filozofija 1 raspolozenje koji nece biti neprijateljski raspolozeni prema preduzet-
niStvu 1 poStenom stvaranju bogatstva pojedinca i zajednice, Sto ukljucuje 1
zaStitu imovine subjekata od preteranog poreskog i ostalih optere¢enja koji bi
mogli ugroziti nuznu akumulaciju i razvitak preduzeca. Osim toga, nuzno je da
drzava vodi odgovarajuu ekonomsko-razvojnu politiku kao i da uspostavlja
odgovarajuce stabilizatore 1 stimulatore ekonomskog Zivota.

U periodu razvoja mogu se dosti¢i odredene granice rasta onog dela privatnog
sektora Cije se poslovanje zasniva na izvornom preduzetniStvu, a koje nije
preraslo u veliku privatnu privredu. U velikoj privredi odumire izvorno
preduzetniStvo, gubi se preduzetnicka inovativnost pokretata poduhvata u
organizacionim komunikacijama i funkcijama preduzetnika.

Osnovni ciljevi razvoja preduzetniStva, odnosno privatnog sektora su:
OPSTI RAZVOJ PRIVATNOG SEKTORA

Opsti razvoj ovog sektora podrazumeva povecanje broja i ekonomske snage
preduzetnickih jedinica u maloj i1 velikoj privatnoj privredi. Ovaj cilj moze da se
brojcano utvrdi i1 da se vremenski oro¢i uz definisanje odgovaraju¢ih mera u sferi
ekonomske politike, sistemskih zakona 1 organizacije javne uprave kako bi se
postavljeni cilj 1 ostvario.

UNAPREDENJE RAZVOJA

Do sada je bilo re¢i samo o kvantitativnom razvoju koji se odnosio na
stvaranje novih privatnih jedinica. Postoji 1 kvalitativni razvoj, odnosno
poboljSanje internih faktora koji doprinose poslovnom uspehu. Preduzetnik
putem odgovarajuc¢ih inovacija pravi prodore i kre¢e u poslovne poduhvate.
Inovativnost je neophodan uslov preduzetnickog uspeha. Isto tako, fizicki rast
poslovnog poduhvata zahteva, izmedu ostalog, uspostavljanje odgovarajuce
organizacije 1 menadzmenta u svim poslovnim funkcijama, prac¢enje tehnoloskog
razvoja, odrzavanje kvaliteta, sve ono $to uhodane firme moraju da rade kako bi
odrzale konkurentnost. Ekstenzivan razvoj zasnovan na kvantitetu, ne moze da
odrzi ritam razvoja, ukoliko se ne ukljuce elementi kvaliteta. Tek tada je mogué
intenzivan razvoj.

RAZVOJ PRIMENE DOMACEG ZNANJA

Razvojna podrSka je razli¢ita za preduzetnike-pocetnike 1 uhodane
preduzetnike, te Zzeljena stanja razvoja moraju uzeti u obzir ove dve osnovne
grupe nosilaca razvoja privatne privrede. U okviru njih moze se i¢i na dalje
"raS¢lanjivanje" Zzene-preduzetnici-pocetnici; pripadnici nacionalnih manjina-
preduzetnici-pocetnici; itd. U posebnu grupu spadaju, npr. radnici sa
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odgovaraju¢im znanjem 1 iskustvom koji sticajem okolnosti postaju tehnoloski
viSak, a mogu da postanu preduzetnici putem odgovaraju¢ih programa
samozapoSljavanja.

Moguca razvojna podrSka i1 podsticajne mere nisu u suprotnosti sa
navedenim slobodama, posebno kada se uzme u obzir opsSte tesko privredno
stanje, kao 1 spoljno i unutrasnje zatvaranje trzista. PoSto se privatni sektor nalazi
u prvim fazama razvoja malo je privatnih poslovnih jedinica koje su stasale za
normalan rast. Ogroman je broj potencijalnih preduzetnika, ¢ije su moguénosti za
uspostavljanje preduzetnickih jedinica 1 razmah preduzetniStva u korenu
sasecene.

Glavna prepreka za ulazak u neki preduzetnicki poduhvat su investiciona
sredstva. NajviSe su pogodeni preduzetnici koji nameravaju da se bave
proizvodnjom, gde su potrebe za fiksnim kapitalom najvece.

4. POJAM I CILJEVI PREDUZETNICKIH INKUBATORA

4.1. POJAM PREDUZETNICKIH INKUBATORA

Svedoci smo situacije da se Sirom sveta poslednjih godina formira sve veci
broj preduzetnickih "inkubatora". Oni se po tipu i strukturi medusobno razlikuju
ali, svi imaju zajedni¢ku misiju - ubrzati razvoj malih 1 srednjih firmi 1 unaprediti
profil ukupnog poslovnog okruzenja zemlje u kojoj se nalazi.

Prvi preduzetnicki "inkubator" je formiran 1959 godine u Njujorku.
Savremene potrebe svetskog poslovnog okruzenja u proteklih desetak godina su
uzrokovale pravu eksploziju razvoja poslovnih "inkubatora" tako da sada postoji i
radi 600 poslovnih "inkubatora" u Severnoj Americi, a 2500 Sirom sveta.

Inkubator omogucava stvaranje novih radnih mesta, revitalizuje 1 oslobada
preduzetnicki duh, komercijalizuje bitne nove tehnologije i1 jaca lokalnu 1
regionalne ekonomije.

Moderni " poslovni inkubator " je kombinacija fizickog prostora 1 sredstava,
preduzetnickih ideja, uz administrativnu i menadZersku podrsku koje su udruzene
da bi gajile nove kompanije u njthovom ranom, kriticnom, periodu razvoja.
Specifi¢no, tipicni poslovni inkubator je zgrada ( ili deo zgrade ) ¢iji prostor je
predviden za preduzetnike koji formiraju nova preduzeca ( novo-izazovnog tipa )
ili druga s namerom da postanu izazovna nepokretna imovina koja bi povacavala
vrednost koriStenih zgrada.

Objekat obuc¢no ukljucuje centralnu kancelariju, koja omagucava usluge,
kako ligisticke tako i usluge menadzerske asistencije svim preduze¢ima prema
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njihovim potrebama. Objekat 1 servisne usluge mogu biti obezbedene od strane
drzave, industrije ili jednog ili viSe univerziteta. Ovaj opis na neki nacin je
relativno konzervativan. Eksplozija investiranja u Internet firme ( tacka-kom )
vodi na listi kori$¢enja takvih termina tj. ukljucenje riskantnog kapitala i drugih
kompanija investitora koji kupuju ili osiguravaju nove biznise, bez obezbedenja
potrebnog fizickog prostora ili logisticke podrske. U ranijem periodu to bi se
moglo nazvati " inkubator bez zidova ".

Uloga inkubatora u podsticanju prevrednog razvoja je kod ove vrste
inkubatora mnogo vec¢a nego kod predhodne.

Primarna motivacija za stvaranje poslovinih inkubatora je svakako
ekonomska. Oni su novo-poslovno orijentisani na razvoju regionalne i1 lokalne
uprave radi povecanja stope formiranja biznisa .

Uspesno tehnolosko preduzetnisStvo trazi brojna znanja, kako tehnicka tako i
poslovna. Retki su preduzetnici koji imaju sva potrebna znanja. Smisao
poslovnog inkubatora i jeste u stvaranju okruzenja u kojem ¢e se na podlozi
tehnoloske inovacije razvijati sva potrebna znanja za uspesnost preduzeca.

Privredna inkubacija je dinamifan proces razvoja privrednog okruzenja.
Inkubatori podizu mlade firme, pomazu¢i im da opstanu i razvijaju se u start-up
periodu kada su zapravo i "najranjivije". Inkubatori obezbeduju direktnu podrSku
preduzetniStvu, pristup partnerima 1 kapitalu, kao 1 neophodne usluge
administracije 1 infrastrukture. Inkubator nudi preduzetni¢kim firmama poslovni
prostor, pristup modernoj opremi i alatima, fleksibilan zakup i to sve pod jednim
krovom.

Promovisanje preduzetniStva igra vitalnu ulogu u poboljSanju konkurentnosti
malih biznisa i poboljSavanju stanja zaposlenosti u Srbiji. Medu mnogim predlo-
zenim reSenjima, inkubacija biznisa se Cini jednim od najefikasnijih sredstava za
pomo¢ preduzetnicima u zapocinjanju novog biznisa, razvoja mladih preduzeca, i
pruzanju pomoc¢i kako bi preziveli ranjiv pocetni period.

Ekonomska komisija za Evropu Ujedinjenih nacija (UNECE) je pokrenula
svoj program industrijskog razvoja i razvoja preduzeca u kasnim devedesetim da
bi obezbedila potporni forum, gde bi vlade mogle da razmene iskustva i da uce
jedne od drugih o tome kako da strukturiraju dijaloge izmedu javnog — privatnog
sektora na rentabilan nac¢in. Radna grupa za razvoj industrije i1 preduzeca u okviru
UNECE (WP.8) je pokrenula brojne programe da bi proSirila saradnju drzava
Clanica u pogledu preduzetniStva 1 definisala prakse 1 institucije koje se Cine
najrentabilnijim za stimulaciju preduzetnickog okruZenja.
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Iskustva u inkubaciji biznisa

Nakon ekspertskog sastanka Sekretarijat UNECE je osnovao tim specijalista
za inkubaciju biznisa, koji se sastoji od vise od 100 kreatora politike i stru¢njaka
iz 27 zemalja. Ovaj tim specijalista je sastavio prvi UNECE priru¢nik o najboljim
praksama u inkubaciji biznisa u 2002. U izradi drugog izdanja, ¢lanovi tima spe-
scijalista su preispitali situaciju u svojim zemljama u pogledu stvaranja smernica
za najbolja prakti¢na reSenja razvijena za takve institucije radi upravljanja i
komercijalnog koriS¢enja njihove nacionalne 1 lokalne baze resursa. Krajnji cilj
rada je da unapredi sli¢ne aktivnosti Sirom tranzicionih ekonomija i da podeli
naucene lekcije sa drzavama ¢lanicama UNECE.

UNECE tim specijalista u inkubaciji biznisa je spojio Siroku raspon iskustava
svojih drzava ¢lanica. Jedan od njegovih ciljeva je da pomogne u razvoju mreza
nau¢nih parkova, tehnopola i inkubatora biznisa i1 time podstakne razmenu
prakti¢nih iskustava. Smernice prikazuju veliku raznolikost modela koje su
odabrale vlade Sirom regiona. Napori da se razvije kapacitet za podsticanje
razvoja preduzeca su razliCitih oblika, a proces je jo§ uvek u razvoju. "Najbolja
praksa" nije staticki koncept — jo§ uvek postoje velike potrebe za poboljSanjem.
Jos uvek ne postoje definitivni modeli koji obezbeduju sigurne obrasce za razvoj
institucija. Ali, kao Sto se svaka nacionalna kultura razlikuje, tako se razlikuju 1
odgovori na izazove za stvaranje pogodnih uslova trziSne ekonomije 1
preduzetnistva.

4.1.1. RAZVOJ PREDUZETNICKIH INKUBATORA

Broj inkubatora biznisa vrtoglavo raste u celom svetu, od 200 pocetkom
devedesetih do oko 3.000 danas. Na primer, sada postoji viSe od 550
funkcionalnih inkubatora u Severnoj Americi, 1 oko 50 inkubatora u Australiji. U
razvijenim evropskim zemljama kao $to je Finska ima ih 30, u Nemackoj viSe od
200 inkubatora biznisa radi sa 3.700 MSP stvaraju¢i 28.000 poslova, i nekih 200
institucija inkubatorskog tipa u Francuskoj.Preko 100 shema inkubatora ili
razli¢itih vrsta posluje Sirom Ujedinjenog Kraljevstva. Broj inkubatora biznisa u
trziSnim ekonomijama koje nastaju, kao 1 u tranzicionim zemljama raste svake
godine, gde je 65 inkubatora biznisa registrovano u Rusiji, 12 u Kazahstanu, 23 u
Uzbekistanu, 34 u Madarskoj, 1 56 u Poljskoj. Na kraju 1998, bilo je 23
funkcionalnih nauc¢nih i tehnoloskih parkova, a 14 u fazi pripreme u Republici
Ceskoj. U Belorusiji je za sada ustanovljeno 5 centara za podriku biznisa, 6
inkubatora 1 2 tehnoparka. Evropska poslovna inovativna mreZa je stvorila mrezu
od nekih 120 Poslovnih inovativnih centara Sirom Evropske unije,¢ija ve¢ina
takode obavlja funkciju inkubatora biznisa.
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Prvi Biznis Inkubator Centar u Srbiji

Prvi Biznis inkubator Centar u Srbiji je otvoren 19.maja 2005.godine u
Knjazevcu, kao projekat Timockog kluba i1z KnjaZevca, a uz podrsku Fonda za
otvoreno drustvo (East-East program), CHF (USAID-CRDA progam) i OEBS-a.
Biznis inkubator Centar su zvanicno otvorili Maurizio Massari, Sef misije OEBS-
a za Srbiju 1 Crnu Goru 1 Michael Enders, Sef kancelarije za opsti razvoj USAID
za Srbiju 1 Crnu Goru. Otvaranju je prisustvovao i Brian Holst, direktor CHF
International za Srbiju, kao 1 mnogobrojni predstavnici opstina, firmi,
organizacija 1 udruzenja iz Srbije.

Ugovore o ulasku u Biznis inkubator Centar, potpisalo je osam malih
preduzeca 1 preduzetnickih radnji odabranih putem javnog konkursa. Odluku o
prihvatanju preduzeca u biznis inkubator doneo je Savet, sastavljen od
predstavnika lokalne vlasti, banaka, udruzenja privatnih preduzetnika, fabrike
IMT 1 Timockog kluba, nakon cega ce u inkubatoru moci da provedu prve tri
godine poslovanja.Prvi biznis inkubator centar u Srbiji ne bi bio mogu¢ da nije
postojala aktivna saradnja sa Biynis inkubator centrom u Vidinu.

Danas Sirom sveta funkcioniSe preko 4.000 biznis inkubatora.

Inkubatori su se prvi put formirli u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama,
koriste¢i japanski model organizovanja preduzeca kojim se podsticao razvoj
malih porodi¢nih preduzeca, formiranih na lokalnom nivou. Nacionalno
udruzenje poslovnih inkubatora- NBIA u SAD je izvrSilo pregled 1 popis
poslovnih inkubatora 1998-2000.g. 1 ustanovilo da ih radi ukupno 587.
Procenjeno je da joS nekih 500 rade Sirom sveta, ukljucujué¢i 200 inkubatora ili
"protoinkubatora" u Centralnoj i Isto¢noj Evropi, Rusiji i novoosnovanim
nezavisnim drZzavama.

Populacija Internet inkubatora, takode je u rapidnom porastu u SAD 1
procenjuje se da ih ima oko 40. Priroda firmi koju ti inkubatori zastupaju je skroz
drugacija od njihove "ne-internetske brace". Kreiranje tacka kom inkubatora,
koji su nedavno pridodati porodici inkubatora, bi¢e direktni rezultat poslovnog
potencijala na internetu. Do sada njihov broj je nepoznat ali je procena da ih ima
100, dok postoji jo§ 20 koji su u fazi formiranja.

Prvi inkubatori u Velikoj Britaniji pojavili su se 1980.g, nakon velikog
privrednog pada 1982/83.god., visoke nezaposlenosti 1 pocetka politike
privatizacije. Do 1996.godine bilo je samo 25 registrovanih inkubatora, mada je
bilo daleko vise programa vodenog uredenog radnog prostora. Tokom poslednjih
pet godina broj inkubatora se naglo povecao i sada ih ima oko 100.

Mnogim inkubatorima u Velikoj Britaniji upravljaju kompanije koje su
unajmljene pod ugovorom kako bi pruzile poslovne usluge 1 upravljale

78



nepokretnom imovinom. Drugim inkubatorima opet upravljaju direktno oni koji
daju imovinu na koriS¢enje. Finansijska sredstva za pocetak rada inkubatora u
Velikoj Britaniji dolaze uglavnom od lokalnih vlasti ( ili davaoca nepokretne
imovine) i Evropske Unije, mada zakupnine iz privatnog sektora i drugih prihoda
obezbeduju znatan prihod u momentu kada inkubatori dostignu svoju zrelost.

Politika koju je nedavno pokrenulo Odelenje za borbu protiv isklju¢ivanja iz
drustva pri kabinetu premijera Velike Britanije potvrdila je da postoji potreba za
jos viSe inkubatora i1 vodenih uredenih radnih prostora, naro¢ito na mestima koje
su "crne tacke" visoke nezaposlenosti. U 2000.godini je odreden budzet
namenjen isklju¢ivo za ovu svrhu.

U Evropi je koncept inkubatora takode tek od skoro poceo dobijati na
znacaju, ali se sada ve¢ etablirao u vec¢ini Evropskih zemalja. Direkcija za
zaposljavanje 1 socijalnu politiku Evropske Unije nedavno je dala smernice
kojima se ohrabruje uspostavljanje inkubatora kao mera za podsticanje aktivnog
trziSta radne snage i reSavanje problema iskljucenosti nekih drustvenih grupa u
podruc¢jima ¢ija su ekonomska prava ugrozena . Zemlje koje su u skorije vreme
postale Clanice Evropske Unije (Slovenija i Madarska) - su usvojile model
inkubatora u razli¢itim podru¢jima. Takode medel inkubatora je primenjen u
razvoju lokalne privrede u republikama bivSe Jugoslavije: Federacije Bosne 1
Hercegovine, Republike Srpske 1 Hrvatske.

Razlog za stvarenje inkubatora je da se nadoknadi gubitak zaposlenosti
kada kompanije napuste region ili grad. Godine 1990.godine u svom pregledu
Nacionalnog udruZenja poslovnih inkubatora ( NBIA) nalazi da je 42% od svih
inkubatora upravo bio toga tipa.

Sada, mnogi inkubatori rade uz pomo¢ univerziteta, kao nacin prenoSenja
novih tehnologija od laboratorije do trziSta. Ispitivanja su pokazala da je 15% od
njih predstavljaju primer povezanosti sa akademskim institucijama.

Vecina inkubatora dozvoljava u€esnicima da budu zakupci za ogranicen
vremenski period, takode, neki ocekuju od zakupca da izadu. Vrlo je verovatno
da ¢e neki realni imovinski inkubatori imati punu angazovanost kao ekonomski
cilj 1 kada je jednom postignut, bi¢e nemoguce zahtevati ili o¢ekivati od zakupca
da odu. Istrazivanja su otkrila da veéina poslovno -razvojnih inkubatorskih
zakupaca ostaje u inkubatoru dve ili tri godine. Medutim, kako mnogim
tehnologijama cCesto treba viSe da stignu na trziSte, neki inkubatori dopustaju
zakup na duze periode. Mnogi inkubatorski sponzori rezerviSu pravo donosenja
"slucaj po slucaj" odluka o produzenju uobicajenog zakupa, i mnogi ostvaruju
ucestalije preglede napredovanja. Koliko god da je trajanje ograni¢enog zakupa,
na kraju nova firma "pretenduje " prema spoljasnjem svetu i samostalna je.
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Pravila tendencije variraju. Neki inkubatori se jedino oslanjaju na vremenski
rok, primer je duZina zakupa kao kriterijum, dok drugi koriste testove obima
poslovanja, profitabilnosti ili drugih finansijskih kriterijjuma. Mnogi koriste
podeljene rentne rasporede, na primer zakupac pla¢a rentu i koja postepeno
povecava trziSni nivo. Podela nastaje kada zakupac pokaze sposobnost plac¢anja
trziSne rente. Kombinacija ovih kriterijuma takode se koristi.

4.1.2. INKUBACIJA BIZNISA

Centri za podrsSku biznisu (BSC), inkubatori 1 tehnoparkovi pokusavaju da
obezbede novim malim 1 srednjim preduze¢ima (MSP) resurse potrebne za
poboljSanje njihovih Sansi za uspeh. Razli¢iti regioni naglaSavaju razlicite
meSavine prostora, obuke, kapitala, ljudskog i kompjuterskog umrezivanja,
konsaltinga, itd. PredloZzeno je nekoliko definicija, ali definicije moraju da budu
fleksibilne da bi odgovarale trenutnoj upotrebi. Da bi se pokrili svi ovi razliiti
regioni, predlazu se "lokalni centri za poslovnu pomo¢" (LBAC). Opste govoreci,
centri za podrsku biznisu naglaSavaju blage resurse — kao Sto je obuka, dok
tehnoparkovi naglasavaju fizicke resurse — kao §to je prostor. Najbolji inkubatori
biznisa pokuSavaju da obezbede sve resurse za opstanak 1 rast malog biznisa. Dok
se tehnoparkovi Cesto fokusiraju na prostor, a centri za podrSku biznisa na
konsalting, inkubatori odreduju uska grla 1 pokuSavaju da ih prevazidu. U
zavisnosti od okruzenja, uska grla mogu da budu prostor, obuka, pristup kapitalu
ili trziStima, infrastruktura kao S§to su kompjuterske mreze, 1 mnogo drugog.

U stvari, umesto da govorimo o "inkubatorima biznisa" naglasak treba staviti
na termin "inkubacija biznisa" — proces interaktivnog razvoja koji ima za cilj
podsticanje ljudi da zapo¢nu sopstveni biznis 1 podrzavanje osnovanih preduzeca
u razvoju inovativnih proizvoda. Inkubacija takode znaci razvoj podrzavajuceg i
stimulativnog okruzenja za preduzetnistvo.

Osnovne vrste institucija koje nude, izmedu ostalih, usluge inkubacije
biznisa su sledece:

1. Klasi¢ni inkubatori biznisa mogu biti odgajaliSta i poCetne jedinice;
druStvena radionica ili radionica-preduzec¢e. One obezbeduju malim pocetnim
firmama prostorije, infrastrukturu, 1 raspon usluga koje mogu da poboljSaju
njihovu sposobnost da pokrenu 1 vode svoje poslovanje tokom ranog razvojnog
perioda;

2. Privredna imanja nude dinamican pristup regionalnom ekonomskom
razvoju, lokalnim opS$tinama 1 regionalnim razvojnim agencijama;

3. Izvozne zone mogu biti veoma korisne za razvoj izvoza i
spoljnotrgovinskog potencijala i, opSte govoreci, imaju bolju povezanost sa
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medunarodnom zajednicom, iako su pokazale malo potencijala za jacanje lokalne
ekonomije. Ipak, kroz olakSavanje poslovnih usluga, obezbedivanje pristupa
infrastrukturi 1 pruzanje poreskih olakSica, one imaju za cilj privlaenje direktnih
stranih investicija. One takode stvaraju zaposlenost i doprinose poboljSanju
platnog bilansa;

4.  Naucni (tehnoloski parkovi) pruzaju kreativno okruzenje za
privlacenje 1 promovisanje istrazivacke komercijalizacije 1 tehnoloski zasnovanih
preduzeca;

5. Virtuelni inkubatori biznisa (tehnoloSki parkovi) Cine usluge
dostupnim u sajbersvemiru. Oni spajaju preduzeca jedno sa drugim, klijente,
dobavljace, partnere, kao i1 operativno rukovodstvo virtuelnog inkubatora putem
interneta, elektronske razmene podataka, kapaciteta videokonferencija, itd.;

6. Klasteri 1 umrezavanje. Tokom devedesetih klasteri i umrezavanje su
imali povec¢ani znacaj u razvoju MSP. Kroz klastere i mreze, MSP su mogli da
pristupe vestoj 1 visoko obrazovanoj radnoj snazi i grupisanim poslovnim
uslugama ukljucujuéi usluge inkubacije biznisa. Klasteri su skup MSP-a, koji
rade geografski blizu jedno od drugog i1 u istom sektoru gde je odgovarajuci
klaster komplementarnosti poslovanja efikasniji 1 odrziviji nego inkubatori sa
razli¢itim pojedinacnim poslovima. Ove mogucnosti dozvoljavaju specijalizaciju,
grade tehnoloSku sposobnost, prilagodljivost, inovacije 1 konkurentnost.

4.2. UTVRDIVANIJE CILJEVA

Provera hipoteze za istrazivanje uticaja strukture zivotnih ciljeva
preduzetnika svoj smisao ima u utvrdivanju cilja koji zelimo ostvariti. Kao §to
svaka organizacija kao drustvena struktura ostvaruje neki cilj, tako i ovo
istrazivanje ima za cilj da utvrdi strukturu zivotnih ciljeva preduzetnika i njihov
uticaj na uspeSnost poslovanja preduze¢a u preduzetniCkom inkubatoru. Za
poimanje i objasnjenje cilja kao primarne komponente ovog istrazivanja, korisno
je nesto potpunije prikazati i objasniti sam pojam cilja.

Najjednostavnije 1 najracionalnije objaSnjenje cilja obi¢no se ostvaruje
posredstvom pojma meta, kao sinonim cilja. Meta je re¢ latinskog porekla sa
kojom se oznacava cilj, odnosno kraj za kojim se tezi, granica koju treba dostici 1
savladati. Po svom grékom poreklu re€¢ meta oznacava predlog koji se pojavljuje
u mnogim sloZenicama i ozna¢ava promenu stanja, mesta, reda, prirode i sl., kao 1
ucestvovanje, zajednicku radnju, teznje trazenje itd. Po tom osnovu izgradeno je
mnostvo izraza koji oznacavaju procese u kojima se ostvaruje neka promena.

Navedeno objasnjenja pokazuju se kao dovoljna da se cilj oznac¢i kao
sinonim promene koju se Zeli ostvariti, odnosno kraj koji se zeli dosti¢i. Sve to
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dalje pokazuje da se smisao 1 izvoriste cilja treba traziti u prirodi samog ¢oveka,
tj. u njegovoj sposobnosti da misaono utvrduje granice koje Zeli dosti¢i. Na
osnovu takvih misaonih konstrukcija ljudi izgraduju strukture ¢ijim posredstvom
se sa manje napora i utroSaka dostizu tako utvrdene granice, odnosno cilj.

Misaono izvoriSte utvrdivanja cilja istie njegov informacioni karakter.
Tako se moze bez ikakvih ograda utvrditi da je osnova za utvrdivanje cilja
informacija, a samo utvrdivanje cilja je proces obrade raspolozivih informacija
c¢oveka, odnosno organizacije 1 to tako usmeren da utvrduje onu promenu koja se
zeli ostvariti.

Naucna istrazivanja su pokazala da se usmeravanje procesa za ostvarivanje
promena u prirodnom 1 druStvenom poretku vrsi kauzalno, odnosno direktno 1
svesno — planski. Izuzev Coveka sva bioloSka bic¢a instiktivnho reaguju na
primenjene inpulse, dok Covek reaguje na primljene inpulse i instiktivno 1
razumno.

Razumno reagovanje na primljeni impuls oznacava utvrdivanje cilja koji
se zeli ostvariti, a nakon toga vrsi se takode misaono utvrdivanje naina na koji
se namerava ostvariti utvrdeni cilj.

Stalni rast Zelje 1 potreba ljudi uslovljava neminovnost utvrdivanja sve
visSe 1 sve raznovrsnijih ciljeva koje ljudi Zele da ostvare. OpSte 1 posebne
karakteristike nacina ostvarivanja ciljeva omogucavaju da se izvrSi grupisanje
ciljeva prema nacinu njihovog ostvarivanja. Pri tome svakako odlucujuéi uticaj
zelja 1 potreba koje se nameravaju ostvariti. Upravo zato se obi¢no najceSée vrsi
povezivanje potreba i ciljeva, odnosno razvrstavanje ciljeva prema prioritetu
ostvarivanja.

UobiCajeno je da se u strukturi zivotnih ciljeva prioritet daje
zadovoljavanju fizioloSkih potreba, pa shodno tome i ciljeva vazenih za
odrzavanje organizma u funkcionalnom stanju. Slede¢u skupinu po vaznosti
predstavljaju potrebe sigurnosti, odnosno slobode ponasanja. Ljudi su drustvena
bic¢a i zato potrebe druzenja spadaju u one Zivotne ciljeve bez kojih je nazamisliv
drustveni poredak. Uz to svaki ¢ovek ima Zelju 1 potrebu da se ispoljava kao
li¢nost, odnosno da ima odredeni ugled i1 vaznost u drustvu, ali isto tako ljudi Zele
da zadovoljavaju 1 one zelje koje u datim uslovima nisu direktno vezane za
odrzavanje 1 egzistenciju i tu skupinu potreba obi¢no nazivamo luksuzom. Sa
razvojem druStva luksuz se postepeno transformiSe u potrebu. I to je jedan od
karakteristika zivotnih ciljeva preduzetnika.

Pored ove strukture zivotnih ciljeva preduzetnika moguce je izvrSiti 1 niz
drugih klasifikacija zivotnih ciljeva, zbog toga Sto Zelje i teznje ljudi se
usmeravaju ka beskonacnom 1 $to se u svakoj novoj vremenskoj dimenziji
susrecu nove strukture zivotnih ciljeva preduzetnika, tako sada su aktuelni zivotni
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ciljevi: bogatstvo, nezavisnost, vodstvo, stru¢nost, kreativnost, prestiz,
solidarnost, ljubav, sigurnost, ose¢anje duznosti, zadovoljstvo... Tako se zivotni
ciljevi preduzetnika mogu grupisati prema moguénostima njihovih ostvarivanja,
odnosno tezine njihovog ostvarivanja, zatim prema toku ostvarivanja, prema
nosiocima ostvarivanja, itd.

4.2.1. CILJEVISISTEMA

Posmatraju¢i svet oko sebe i okruzenje u kojem se nalazi, covek ne
razume uvek sve pojave. Cesto se pita cemu nesto sluzi? U zavisnosti od saznanja
koja ima 1 prirodu koju posmatra dolazi do razliitih odgovora. Aka je objekat
posmatranja kompleksniji, a pojava daleko od njegovog saznanja, covek vrlo
Cesto ne uspeva da da odgovor. Situacija je ista i pri posmatranju sistema. Posto
covek Cesto nailazi na proste sisteme, poznata je zajednicka svrha integracije
razli¢itih delova u jedan sistem, ali je razli¢ita u svakom sistemu. Nesto je sistem
ako je moguce otkriti zajedni¢ku svrhu njegovog elemenata, ili kako se CeSce
kaze cilj postojanja.*da, kada bismo danas birali najvise koris¢enu re¢ poslovnog
zargona, verovatno bi ta re¢ bila "sistem". Vrlo je duhovita opaska Petera
Druckera® da, kad bi se nasi dedovi vratili u Zivot, ni$ta ne bi prepoznali pa bilo
to na politickom podrucju, na vojnom ili na nau¢nom podrucju, ali prepoznali bi
nasu ekonomiju.

Oni koji zele karikirati sistemski pristup, pristalicama kibernetike najcesce
prigovaraju da je kibernetiCarima sve 1 svaSta povezano. Ovo je dokaz
nerazumevanja sustine sistemskog pristupa.

Prema Z.Barackai-u®’ polazimo od stava da se kod svih poslovnih sistema
javlja 1 materijalna 1 intelektualna komponenta, a njihova srazmera je promenjiva
u zavisnosti od podrucja aktivnosti, nivoa organizovanosti, tehni¢ko-tehnoloskog
nivoa 1 drugih ¢inilaca.

Polazimo od stava da svaki istrazivacki problem uopSteno mozemo
definisati kao odstupanje izmedu potrebnog i raspolozivog znanja.

Da bi se prikazao znacaj ciljeva posluzi¢emo se i duhovitim Druckerovim
poredenjem. On tvrdi da je prirodno $to postavljanje cilja nije isto Sto 1 zeleznicki
vozni red. Oni se pre svega mogu uporediti s kompasom pomocu kojeg se
upravlja brodom. Kompas pokazuje odredeni pravac koji vodi ravno u luku. Ali
za vreme plovidbe brod ¢e ponekad morati da od svog kursa odstupi vise milja da
bi se sklonio od bure. U magli ¢e usporiti, a pred orkanima skrenuti. On ¢e mozda
¢ak 1 nasred mora promeniti odrediSnu luku i upraviti kurs na neko drugo
pristaniSte — moZda zbog objave rata, mozda samo zato §to je njegov teret prodat

* Milos Rajkov: Teorija dinamike sistema, Kultura, Beograd, 1990, str.29
% P Drucker: Novi manageri, Kibernetika u ekonomiji, Informator, Zagreb 1969.
*7 Zoltan Barackai: Menadzersko odlu¢ivanje, Svjetlost, Sarajevo 1991. str.31
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dok je plovio. Ipak, Cetiri petine svih plovidbi zavrSava u predvidenoj luci, po
redu plovidbe. Medutim, bez kompasa brod nikada ne bi naSao luku niti bi se
moglo proceniti vreme plovidbe™.

Moze navoditi niz sliénih primera koji bi nam posluzili da definiSemo
pojam cilja, ali ¢emo di¢i do istog tumacenja da se pod ciljem podrazumeva
vizija buduénosti, odnosno unapred odredena tacka ili skup tacaka kojima se tezi
svesnim delovanjem i koje se mogu posti¢i funkcionisanjem sistema.

Ova definicija nagovestava razlicete ciljeve kod razlicitih sistema. Prema
S.Marjanovi¢u " Tako ima mnogo sistema, pa i ciljeva kao opravdanje za njihovo
postojanje, ipak se mogu postaviti izvesni osnovni ciljevi koji su zajednicki u
svim sistemima. Takvo uopS$tavanje je moguce samo ako se u svakom sistemu
posmatra ono §to predstavlja Zivot sistema, njihovo postojanje i funkcionisanje®.

Tako dolazimo do pitanja da li se zna cilj postojanja svemira, odnosno
sveukupne prirode.

Sigurno ¢e joS dosta vremena proc¢i dok se otkrije cilj ili ciljevi postojanja
svemira. Covek je u kontaktu sa velikim brojem sistema za koje su poznati
ciljevi. Za velik broj sistema ciljevi su vezani za njthovo funkcionisanje,
opstanak, rast i razvoj.

Da bi bilo koji sistem mogao da postoji mora prvo d funkcionise.
Funkcionisanje je u stvari poslovanje. Svaka jedinka se bori za svoj opstanak
samostalno ili ukljuena u neki drugi sistem. Ovo je dobro poznati zakon zivih
organizma: Zakon opstanka. Rast je povezan sa integracijom jedinki u nov sistem
koji lakSe obezbeduje pre svega opstanak.

Razvoj se uocava kroz evoluciju. Nezavisno od uslova koji su doveli do
razvoja on obezbeduje nove kvalitete. Jasna potvrda ovoga je evolucija. Posle
uspeSnog funkcionisanja, opstanka, rasta 1 pravilnog razvoja ciljeva sistema su
kompletirani. Sistem prvo treba da funkcioniSe da bi doSao u fazu opstanka, rasta
1 razvoja. Funkcionisanje je u stvari uspeSno poslovanje nekog sistema —
preduzeca. Takode ciljevi sistema treba §to duze da se zadrze u ovom stanju. U
evoluciji zivih organizma neminovno se dolazi iz stanja funkcionisanja u stanje
opstanka.

Iz navedenog se moZze zakljuciti da druga grupa sistema, za koje se moze
re¢i da ima na isti nacin definisane ciljeve, su skoro svi sistemi u kojima su
integrisani ljudi kao pojedinci 1 grupe, ili grupe u vece celine. Ove celine su
porodica, komuna, preduzece, drzava. Za mnoge sisteme moze se re¢i da imaju

* peter Drucker: Praksa rukovodenja, Privreda, Zagreb 1961, str.182
¥ Slavko Marjanovié: Primena kibernetike u rukovodenju, Informator, Zagreb 1974, str.86
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ciljeve definisane najopstije kroz opstanak, rast, razvoj, funkcionisanje, starenje,
smrt (prestanak). Sta u stvari predstavlja svaki od ovih segmenata zavisi od
posmatranog sistema. Iz ovog se moze zakljuciti da su navedeni ciljevi skoro
univerzalni. Takode se moze zakljuciti da se ti ciljevi odnose na unutras$nju
sredinu sistema. Opstanak kod preduzeca znaci obezbediti i odrzavati unutrasnje
odnose i1 odnose sa spoljnom sredinom tako da preduzec¢e moze da postoji. Rast
kod preduzeca opet znai povecanje njegovih potencijala (kapaciteta, novca sa
kojim raspolaZze, broja radnika, itd.) 1 stepena efikasnosti u koriS€enju tog
potencijala. Tako se povecava vrednost stanja sistema, s tim da se moze menjati
struktura samog sistema. Ovo se dogada prilikom integracije dva srodna
preduzeca, prilikom decentralizacije 1 drugih zahvata.

Prema dr MiloSu Rajkovu, cilj je, uopSte uzevsi, odreden zeljenim
stanjima 1 izlazima sistema u odredenom trenutku ili intervalu vremena. Cilj je
blize odredivanje, ostvarivanje svrhe preko potrebnih stanja i izlaza sistema.

Isti autor tvrdi da bi nesSto bilo sistem mora da postoji mogucénost da se
otkrije zajednicka svrha postojanje celine. Medutim, Cesto dolazi do nesporazuma
zbog nesposobnosti da se otkrije svha postojanja nekog sistema. Svrha i ciljevi
sistema odreduju njegovu koncepciju. Od njih zavisi §ta ¢e u sistemu biti
ukljuceno, koje ¢e se relacije uspostaviti, kakav ¢e odnos sa spoljnom sredinom
biti. Nepotpuno poznavanje svrhe ili cilja onemogucava izdavanje sistema iz Sire
celine odnosno formulacije granice sistema.

Odrediti ciljeve vrlo je slozen problem. Sistem ne sme da se gradi na
pogresno postavljenim ciljevima, jer se tada nece dobiti odgovarajuca celina.
Istrazivaca nerezumevanje te uslovljenosti dovodi na pogresne zakljucke 1 akcije.

Prema dr Mirku Markovi¢u ostvarivanje cilja sistema prati razmena
materije, energije 1 informacija izmedu sistema i1 spoljne sredine. Ona po
kvalitetu 1 kvantitetu moze biti razliita uz isti cilj a za razliito izgradene
sisteme. Ako su kvalitet 1 kvantitet merljivi za svaki konkretan slu¢aj moze se
izradunati efikasnost ostvarenja cilja, odnosno svrha sistema.”® Autor navodi da je
pred objektom postavljeno nekoliko ciljeva. U tom slucaju sistem upravljanja
mora biti tako projektovan da se moze prona¢i najvazniji cilj 1z grupe
postavljenih 1 da se trazi optimalno reSenje u odnosu na taj cilj.

Veoma je vazno da cilj bude iskazan jasno i §to jednostavnije, §to nije
jednostavna stvar. Posebno se nailazi na poteSkoc¢e u slucajevima kada se stepen
ostvarivanja cilja ne moze meriti, ukoliko je sam cilj iskazan u nemerljivim
veli¢inama. Takav je slucaj, recima, sa ciljem zivota bi¢a — preziveti, ili sa ciljem
jedne vojne jedinice u ratu — poraziti neprijatelja; dok, nasuprot tome, cilj
preduzeca u realizaciji plana moze i mora biti iskazan u merljivim veli¢inama.

% Mirko Marjanovié: Prilaz kibernetici, Savremena administracija, Beograd, 1972, str.127
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Stvar sa ciljem je posebno sloZena onda kada se istovremeno pojavljuje grupa
ciljeva, od kojih neki mogu biti 1 konfliktni.

Desava se da se pojam cilja zamenjuje sa pojmom Kkriterijuma, S§to je
velika greska, jer su cilj 1 kriterijum dve posebne, mada nerazdvojive pojave.
Primera radi, kod cilja zivih bi¢a da prezive, kriterijum je trajanje Zivota.

4.3. CILJEVI PREDUZETNICKIH INKUBATORA

Ciljevi formiranja preduzetnickih (poslovnih) inkubatora pretezno su
ekonomske prirode, u pojedinim slucajevima mogu da posluze i u druge svrhe, ali
vecina od tih ciljeva proizilaze iz kako interesa osnivaca (sponzora tako i interesa
preduzetnika. Osnovni ciljevi preduzetnickih inkubatora su:

a) EKONOMSKI RAST

Preduzetni$tvo vodi u kreiranje mnogih novih poslova koji potpomazu
ekonomski rast.

Da 1i inkubatori funkcionisu? Od posebnog znaaja je uspeh ili
neuspeh razvojnih inkubatora koji nameravaju da formiraju nove kompanije.
Postoje mnoge "uspesne pri¢e" u literaturi inkubatora (Haugen, 1990);
(Mamis, 1989); (De Muth, 1987); (Baca§, 1986), obi¢no su to studije o
slu¢ajevima pojedinih inkubatora ili vladinih napora. U isto vreme, tu su
posmatra¢i koji koji su kritiéni za inkubator 1 za njihov uticaj 1 koji ih
smatraju neuspesnim. Udell (1990) je primetio da postoji malo sistematskih
istrazivanja o efektivnosti inkubatora uprkos ranom porastu njihove
popularnosti, i (Cote, 1991) je bio posebno kritican prema inkubatorima u
Kanadi sponzorisanim od strane vlade.

U razmatranju evidencije, trebali bismo primetiti da ciljevi inkubatora
trebaju biti razmatrani u potpunosti u ocjenjivanju njihovog "uspeha". Ako je
cilj kreirati 1 formirati nove kompanije sa velikom verovatno¢um uspeha pre
nego ne-inkubatorski start up, onda je formiranje i dugoroc¢na stopa odrzivosti
kriterijum koriStenja. U drugom slucaju, ako je cilj inkubatora ste¢i povratak
kao deo njegovih sopstvenih prava, tada formiranje uspe$nih firmi ne bi bila
prikladan kriterijum uspeha.

Allen 1 McCluskv (1990) ustanovili su da vecina inkubatora koji su
obradeni izveStavaju o odredenom stepenu uspeha u postizanju svojih
rezultata sa izuzetkom inkubatora nepokretne imovine. (Doescher, 1988) tvrdi
da oko 80 procenata inkubatora generalno opstaje, dok u opsStoj ekonomiji
opstaje samo oko 20 procenata novih firmi; istrazivanjem NBIA (Nacionalno
udruzenje poslovnih inkubatora) 1991, ustanovljena je stopa neuspeSnosti od
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16 procenata (Lichtenstain, 1992). Na kraju, postoji rastu¢i kvantitet
"Cvrstih"podataka koji podrzavaju uspeh inkubatora.

Najsavremeniji pregled poslovne inkubacije (Pregled poslovne inkubacije,
1998,2000) iznosi da kao 1 1998, Sjeverno-americki inkubatori su se
razmnozili u preko 19.000 odrzivih kompanija, koje su kolektivno kreirale
245.000 novih radnih mesta.

Uradeno je nekoliko pregleda faktora doprinosa efektivnosti
preduzetnickih (poslovnih) inkubatora. Prema njima, postoji odredena
usaglaSenost nekih faktora, mada oni svakako nisu formula uspeha. Mnogi od
ovih faktora su bili vezani za odredene inkubatore na specifi¢cnim lokacijama,
dok su ostali imali viSe karakteristike opSteg znacCaja. Najevidentniji
zaklju€ak ovih pregledaje da faktori koji su specifi¢no usredsredeni samo na
odredene inkubatore mnogo su vazniji od onih od opSteg znacaja. Oni
ukljucuju (ne po redosledu znacaja):

1. Efektivan menadzment inkubatora. Dobri inkubatori zahtevaju
efektivnog administratora koji dobro organizuje servisne usluge, 1 koji u
mnogim slucajevima igra klju¢nu ulogu u izboru zakupaca.

2. Usluge podrSke u menadzmentu. Pregledi usaglaSeno naglasavaju
vaznost usluga menadzmenta za uspeh firme zakupca. Ove usluge ukljucuju
asistenciju u osnovnim vestinama 1 uslugama poput knjigovodstva i pravne
asistencije, kao 1 obuke u poslovnom planiranju i organizaciji.

Paradoks je §to su sva istrazivanja saglasna u identifikaciji ove usluge
kao klju€a za uspeh inkubatora. Vec¢ina zakupaca inkubatora u U.S. ne koristi
prednosti ovih usluga, 1 pokazuje nezadovoljstvo kada ih koriste. (Udell,
1990; Allen&McCluskev, 1990). Nije jasno u kojoj meri preduzetnici te
usluge trebaju - (Fry, 1987) nalazi da pored dostupne asistencije u planiranju
zakupci inkubatora ¢esto moraju biti forsirani na koriStenje njenih prednosti.
To je 1 indirektno podrzano u studijama Evropskih inkubatora visoke
tehnologije (Autio&Klofsen, 1998). Udell (1990) takode belezi da vecina
inkubatora nije razvila takav program kompletne usluge, §to se pripisuje kao
razlog izrazenog nezadovoljstva mnogih zakupaca.

3. Veli¢ina inkubatora pokazuje se kao vazna za uspeh, ukazujuc¢i da
mozda veca 1 raznovrsnija baza zakupca ima viSe izgleda da uspe nego ona
koja je specijalizovana. Ovo miSljenje je potkrepljeno zaklju¢kom da
inkubatori nepokretne imovine koji su investirani nisu posebno efektivni,
kako, kao investicija 111 kao preduzetnic¢ki (poslovni) inkubatori (Allen and
McCluskev, 1990) Veli¢inu moZe imati 1 samo starosno obelezje koje je
jednako ¢vrsto vezano za uspeh ovog proucavanja.
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4. Drugi faktori. Neka druga istrazivanja, koja su manje iscrpna u
poredenju sa Allen 1 McCluskev istrazivanjima, ukazuju na odreden broj
faktora koji podrzavaju uspeh inkubatora. (Merrifield, 1987) pronalazi Sest
faktora: dostupnost kapitala, proizvodacka kompetentnost, vestina marketinga
1 distribucije, tehnicka podrska, dostupnost materijala i komponenti, i
menadzment. Bazirano na kombinaciji nacionalnog istrazivanja i intervjua sa
operatorima i1 zakupcima inkubatora, Smilor (Smilor, 1987) pronalazi deset
faktora koji doprinose uspehu, vestina u on-site (na stranicama Interneta)
poslovanju, pristup finansiranju i1 kapitalizaciji, financijska podrSka u naturi,
podrska zajednice, mreza preduzetnistva, edukacija preduzetniStva, percepcija
(zapazanje) uspeha, proces selekcije zakupaca, povezanost sa univerzitetom i
sazet program, prekretnica sa jasnim programima i procedurama.

Na osnovu iznetog , treba imati u vidu da savremeni rezultati
istrazivanja 1 empririjska istrazivanja su poceli podrzavati argumente koji
govore da su inkubatori efektivni u asistenciji kako u razvoju novog
poslovanja tako i u procesu odrzanja. Istovremeno ova istrazivanja
pojasnjavaju i neke njihove mane.

b) INOVACLJIA

Kao Sto se moze pretpostaviti iz datih inovativnih zahteva za uspe$no
preduzetniStvo koji su upravo razmatrani, preduzetnici su uveli mnogo novih
proizvoda 1 usluga koji su promenili na§ nacin Zivota. Automobili Henrija Forda,
D>ojs Holove &estitke, $ivace masine Isaka Singera i brija¢i Kinga Zileta su samo
nekolicina primera novih proizvoda koje su razvili preduzetnici. Evidencija
sugeriSe da novi poduhvati proizvode ne srazmerno veliki deo procesnih
inovacija, u poredenju sa ve¢im, utvrdenijim firmama.

¢c) MOGUCNOSTI ZAPOSLJAVANJA

Novi poduhvati i mala privreda obezbeduju ve¢inu moguénosti za posao u
SAD. Ovaj izvor stvaranja posla je primio veliki deo paznje od kad je istrazivac
Dejvid L.Bir¢ sproveo studiju 1979. koja je pokazala da su mala poslovanja sa
manje od 20 zaposlenih zna¢ajan generator novih poslova u ameri¢koj ekonomiji.
Prema jednom proracunu, izmedju 1980. 1 1986.godine 31,8 miliona novih
poslova je stvoreno u maloj privredi. Novija istrazivanja sugeriSu da se
najznacajniji rast zaposljavanja moze pripisati malom broju brzorastu¢ih novih
poduhvata i da je ekonomski uticaj rasta zaposljavanja u maloj privredi verovatno
najveci tokom perioda ekonomskog usporenja, kada se veca preduzeca osipaju.
Tokom takvih redukcija, mnogi pojedinci koji su ostali bez posla nalaze
zaposlenje u maloj privredi. Zbog teskoce pracenja novih poduhvata i zbog
rasprava o tome koje poslove treba ukljuciti u proracune, tacni doprinosi
preduzetnickih firmi i male privrede mogucénostima zaposljavanja ¢e verovatno
biti kontraverzni jo§ neko vreme.
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Raznovrsnost se obi¢no nalazi u razlozima za formiranje od sponzora
inkubatora. Organi vlasti, bilo na drzavnom, gradskom, seoskom ili ruralnom
podru¢ju mogu osnivanjem preduzetnickih inkubatora da smanje broj
nezaposlenih, obnovi odredene regione, asistira odredenoj preduzetnickoj grupi
ili pojedincu, poveca generalnu ekonomsku aktivnost i raznovrsnost, da proSiri
poresku osnovu 1 privuce strane investitore.

Univerziteti su najeSc¢e ukljuCeni u tehnoloSki razvoj gde se nove
tehnologije prebacuju sa univerzitetske laboratorije na trziste. Kao cilj jednake
vaznosti za ekonomski oporavak, lokalna vlast se moze fokusirati na asistenciju
prava gradana. Preduzetnicki inkubatori koji imaju za cilj da ostvare profit zbog
sopstvenog interesa mogu obezbedivati i usluge da bi pospesili opstanak
kompanija koje inkubiraju.

Pored ciljeva koji mogu biti ostvareni putem jednog inkubatora, njegova
primarna funkcija je pomo¢ preduzetnicima da zapo¢nu novi biznis. Inkubatorske
usluge eleminiSu potrebe preduzetnika da se usredsrede na stvari koje nisu bitne
za biznis 1 smanje troSkove operacija. Minimalna cena zakupa ponudena od
strane vecine inkubatora, takode smanjuje troSkove operacije za nove poslove
tokom njthovog ranog kriticnog perioda. Povoljnosti inkubatorskih saradnika u
tradicionolnom start-up-u su i tehnicke 1 finansijske prirode.

U svakoj oraganizaciji, kao organizvanoj drustvenoj strukturi, obavezno je
proces svesnih aktivnosti preduzetnika usmeriti na poslovanja preduzeca
preduzetnickih inkubatora. Tako se uvazava ¢injenica da se svaki cilj ostvaruje u
nekom procesu i da je svaki proces simbioza skupa promena koje moraju da se
obave da bi se ostvario utvrden cilj.

Ostvarivanje cilja poslovanja preduzeca u preduzetni¢kom inkubatoru
iziskuje da se usmeravanje zejednickih svesnih delatnosti poveri pojedincima koji
poseduju stvarne sposobnosti za usmeravanje i objedinjavanje delatnosti skupa
organizovanih ljudi da bi se ostvario cilj, odnosno oblik organizacije.

Kretanje u kome se ostvaruje poslovanje preduzec¢a u preduzetniCkom
inkubatoru ima skup medusobno povezanih komponenti izmedu kojih postoji
meduzavisnost, koja ih povezuje u celinu koja ima smisla.

Da bi se razumno ovladalo elementima sredine neophodno je znati na koji
nacin se neko postojece stanje moze prevesti u novo stanje u kome ¢e se ostvariti
cilj.

Savremena naucna istrazivanja upravo su usmerena na otkrivanje tajni

nastojanja realnih objekata, pojava i procesa njihovog postojanja, a kroz to i
realizaciju ciljeva preduzetnika.
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Stvarnost pokazuje da se svaki cilj moze ostvariti na mnostvo razliCitih
nacina, pa shodno tome 1 razliite organizacije isti cilj ostvaruju na razliite
nacine.

Menadzment se ispoljava kao skup nacina svesnog usmeravanja
zejedni¢kih aktivnosti skupa organizovanih ljudi na ostvarivanju ciljeva
preduzetniStva.

4.3.1. POSTUPAK U FORMIRANJU
PREDUZETNICIH INKUBATORA

Ukratko, postoje nekoliko opsStih koraka u formiranju inkubatora
"novo-izazovnog" tipa koji se preporucuju. Oni su bazirani na nekoliko
razlicitih procena formiranja inkubatora:

1.Specifikacija ciljeva inkubatora. Oni bi trebali biti
koordinirani objektivima zajednice 1 sponzora.

2.0snivanje lokalne radne grupe koja bi bila zaduZena za
pocetne aktivnosti formiranja inkubatora.

3.Procena lokalne podrSske poslovanju, u smislu obuke,
iskustva i tehnicke ekspertize.

4.Analize lokalnih ekonomskih aktivnosti, ukljuujuéi 1
preduzetnicke aktivnosti i trzi$ni potencijal.

5. Utvrdivanje polozaja.

6. Utvrdivanje izvora financiranja kapaciteta i njihovih zakupaca.
7. Kreiranje start-up (pocetnog) plana.

8. Marketing i publikacija inkubatora.

9.Ocena i1 redefinisanje ciljeva.

Vredno zapazanja, da je u mnogim organizacijskim projektima
sveobuhvatna priprema predstavlja odluc¢ujuéi uslov za uspeh. Veoma
je vazno razumevanje regionalne poslovne sredine, kao i rizika i
obaveza koje sa sobom nose. Na kraju, razvijanje odnosa sa
signifikantnim sponzorima ili spoljnim agentima je isto tako vazno kao 1
marketing inkubatora za buduce zakupce.
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4.3.2. KARAKTERISTIKE RADA EVROPSKIH I
AMERICKIH INKUBATORA

1991. godine istrazivanja NBIA  (Nacionalnog udruzenja
poslovnih inkubatora) obezbedilo je veoma korisne podatke vezano za
karakteristike inkubatora u SAD (Lichtenstein,1992). Za ovo istraZivanje
150 inkubatora pruzilo je korisne podatke. Neki od rezultata istrazivanja su
posebno vredna zapazanja:

1. Inkubatori rangiraju 27.5 procenata svojih zakupaca godisnje,
1 imaju stopu neuspesnih zakupaca od samo 16 procenata.

2. Mnogi uspesSni inkubatori nisu uvek veliki, imaju¢i u vidu da 12
zakupaca imaju prosek od 5,4 zaposlena po zakupcu a zauzimaju samo
19,000 kvadratnih stopa prostora (1764 m?). Trend inkubatora jeste da mora
biti manji, sa ustanovljenom prose¢nom veli¢inom inkubatora ranije do 1986
bilo je 37,000 kvadratnih stopa. Ipak, ovi inkubatori kreirali su ukupno 7,250
poslova, a samo u 1991.godini jednu cetvrtinu od toga. Ova poslednja
¢injenica je pokazatelj brzog porasta broja inkubatora u U.S.

3. Rentalni avansi ¢ine preko 75 % svih operacionih prihoda
razmatranih inkubatora, 1 samo 40 % od svih prihoda doSao je od opadajucih
ili neoperacionih izvora (uprkos c¢injenici da 90 % svih inkubatora jesu
neprofitne organizacije, mada je to poreska stvar) .

4. Menadzment inkubatora je veoma tanak, 1 uglavnom ima samo
jednu ili dve plaéene ekipe. Veéina menadzmentskih timova ulazi u
posao direktno sa zakupni¢kim firmama (21 %) 1 obukom (8 %). Sledec¢i
put je podeljena na regrutiranje, izgradivanja menadzmenta, operacija
inkubatora (iznajmljivanja i zakupnina), povecavanje fonda i spoljnih
odnosa.

5. Srednji radni prihodi (zakupi, otplaceni doprinos) za obradene
duZnike je bio 76,000 americkih dolara. Srednji ukupan prihod bio je 142,000
americkih dolara, ali to ukljuCuje mnogo sponzorisanih inkubatora. Srednji
troSkovi rada bili su 64,000 americkih dolara; za postavljanje 1 opremu
43,000 americ¢kih dolara; 1 za ostalo (uglavnhom komunalne usluge) 61,000
americkih dolara.

6. Vecina veoma traZenih tipova firmi od strane zakupaca bile su firme
tehnoloskih proizvoda. Laka proizvodnja, istrazivanja i razvoj kao i usluge

bile su sledece.

1994. godine, obrada 74 razvijena Evropska Poslovna i Inovacijska
Centra (PIC-a), kako je saopSteno ( Evropska Studija potvrdena uspehom
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PIC, 1996), pronasla je daje izradeno otprilike 22 poslovna plana po PIC
zajedno sa 1,423 nove kompanije ili novih proizvoda iz postojecih
kompanija. Ovi poceci omogucili su oko 7,000 poslova. Interesantno je da
vecina finansiranja Evropskih PIC-a dolazi od privatnih kompanija, i ovi PIC-
1 su proizveli 54.8 % svojih vlastitih radnih prihoda. Prose¢no 8.9 ljudi radi za
svaki PIC od kojih je oko 60 % izvrSno osoblje.

Sa porastom inkubatorske industrije u Sjedinjenim DrZzavama i Evropi 1
porasta kvantiteta podataka zabeleZzenog iskustva, napravljen je ¢ak Cvrséi
predmet za poslovni inkubator. Najskoriji razvoj inkubatora u Sjedinjenim
Drzavama je jako dosledan preporukama za njih u Centralnoj i Isto¢noj Evropi
- ¢ini 1h samoodrzivim , da rade kao profitni centri ili bolje kao profitabilni
poslovi u njithovom vlastitom pravu (Kalis, 1995). Razloga za ovaj trend je
mnogo, ali dva se istiCu kao najvazniji. Prvi, ne biti samoodrziv podrazumeva
gubljenje mnogo vremena. Pisanje aplikacije za donaciju, izveStavanje o
potrebama, putovanje 1 sve dodatne aktivnosti potrebne za rad sa strane-
doniranog inkubatora usporavaju dobar rad inkubatora. Drugi razlog je usko
vezan, i veoma uskladen sa ciljevima inkubatora u Centralnoj i Isto¢noj
Evropi. Ciljevi jednog sa strane-doniranog inkubatora uvek su viSestruki §to
rasplinjuje napore i1 preduzetnicke fokuse. Najbolji poslovni inkubatori rade
prema veoma sveobuhvatnom pocetnom poslovnom planu 1 nadgledaju 1
ocenjuju sebe odsada poslovno.

4.4, PREPORUKE ZA INKUBATORE U REPUBLICI SRBIJI

Prema pregledu koju smo ve¢ pomenuli 1 ranijih iskustava
misljenja smo da su poslovni inkubatori podesni za razvoj poslovanja u
Republici Srbiji, 1 1z odredenih razloga mogu biti preporuka za bilo koju
formu asistencije razvoju novog poslovanja.

1. Ciljevi inkubatora. Trebalo bi se fokusirati na ekonomske i
ciljeve razvoja poslovanja. Dalje, preporucuje da inkubator bude osnovan sa
nemerom da postane profitabilna 1 samo-odrZiva organizacija Sto je brze
moguce. Ovi ciljevi moraju se fokusirati na direktnu podSku razvoju
poslovanja 1 na preduzetnicku i menadzersku obuku kao jednako vazne
ciljeve. Vestacko kreiranje poslova da bi se saCuvao nivo regionalnog
zaposlenja ne bi trebali biti razmatrani - nezaposlenost bi trebalo
redukovati kreiranjem novih radnih mesta. Preporucljivo je da predmet
inkubatora ne bude investiranje u nepokretnu imovinu nego da pre svega
stimuliSe 1 pospesuje novu proizvodnju i usluzne firme.

Edukaciona priprema za buduce zakupce trebala bi ukljuciti 1 kratak ali
intenzivan kurs iz osnova poslovnog planiranja 1 funkcija preduzetnistva.
Osnove racunovodstva 1 financijskog menadzmenta takode moraju biti u
uvrsteni u ovu obuku. Praksa je pokazala da su ovakvi nacini obuke pokazali
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da vecernji kursevi u trajanju od nekoliko sedmica, uz odrzavanje nastave dva
do tri puta nedeljno su sasvim adekvatni za obezbedenje osnovnih
informacija. Intezivnije instrukcije mogu biti zahtevane u =za to
specijalizovanim temama. Kao dugoro¢ni cilj obuke, preporucuje se
koris¢enje video materijala pripremljenog kao alat za samoinstrukcije uz
koriStenje prirucnika, radne sveske 1 upustva. Ovi alati za edukaciju
redukuju zavisnost novih zakupaca od spoljni instruktora 1 pogodnosti
ucionice 1 dozvoljavaju mnogo vecu fleksibilnost u rasporedivanju obuke 1
promena u zakupu inkubatora.

Imperativ je da specijalizovanija edukacija ne ignoriSe raunovodstvo.
Dok se sve viSe uvida potreba za kursevima marketinga 1 menadZmenta 1
preduzetniStva 1 razumljivo proSirenje visoko Skolskih institucija, mnogi
menadzeri 1 preduzetnici u Centralnoj 1 Isto¢noj Evropi, ne uvidaju
potrebu za obukom iz racunovodstva. Nedostatak znanja u racunovodstvu
sigurno dovodi do smanjivanja mogucénosti za mnoge od ovih pojedinaca i
organizacija.

2. Izvori kapitala. Nastavljanje veza sa spoljnim finansiraju¢im
agencijama Ce biti zahtevano. Za razliku od mnogih inkubatora Sjedinjenih
Drzava, inkubatori u Srbiji trebaju biti izvori direktnog finansiranja 1
investicije  kapitala za  zakupnicke firme. Organizacije kao S§to su
(Drzavni)-Americki preduzetnicki fond, Internacionalna banka za investicije 1
razvoj (Svetska banka), Evropska banka za rekonstrukciju 1 razvoj, i druge
specijalizovane za obezbedivanje startnog 1 pocetnog kapitala mogu
posluziti kao izvor finansiranja za nove kompanije. U nekoliko slucajeva, to
moze cak ukljuciti rastuée CEE kompanije koje su sada dovoljno
profitabilne da investiraju u druge zemlje u regionu (Miller i saradnici,
1994; Ekonomski focus: Kako vasa ekonomija raste?, 1995).
Uporedo sa fokusom na poslovno-razvojne ciljeve, predmet investitora
trebao bi biti osiguranje povratka investicija, konzistentno sa njihovim
vlastitim ciljevima. S tim u vezi, investitori ¢e trebati koordinirati svojim
objektima kroz ulogu menadzera inkubatora.

S tim u vezi, preporucuje da inkubatori moraju postati organizacije
ostvarivanja profita u svojim vlastitim pravima. Ovo je karakteristika samo
manjeg broja inkubatora Sjedinjenih Drzava, ali neophodno je da 1 jedni 1
drugi doprinesu ciljevima donatorskih organizacija, 1 odrediti financijsku
disciplinu u samom inkubatoru.

Donatorske organizacije doprinoseci kapital inkubatoru sticale bi dobit
iz mogucénosti proSirivanja svog uticaja na ekonomiju kroz inkubatore i
njihovo preduzetnistvo. Prakti¢na stvarnost je da je vrednost vecine valuta
u regionu jako niska u poredenju sa Sjedinjenim Drzavama i drugim
industrijsko-nacionalnim valutama. Ti "mali" zajmovi u rokovima definisani
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od zajmodavnih organizacija su "veliki" u centralnoj i isto¢noj Evropi.
Nemoguce je za preduzetniStvo bilo koje zajmodavne institucije razmatrati 1
voditi sve male zajmove, vredne paznje, koji bi mogli biti realizovani.
Medutim, koriStenje inkubatora u ovom kapacitetu, kao druga efektivne
zajmodavne institucije, beneficira i primarne zajmodavce i inkubator, te ¢ini
investicioni kapital Sire dostupnim.

3. Uloga preduzetnika inkubatora.Uz gore navedene preporuke,
preuzetnicii inkubatora u isto¢noj Evropi trebaju biti pojedinci koji se mogu
susresti sa izuzetnim izazovom. U jednu ruku, oni moraju biti ljudi koji se
mogu suociti sa zahtevima za efektivno Zapadno preduzetniStvo, 1 koji
mogu uveriti potencijalne investitore u te sposobnosti. Dalje, oni trebaju
biti krajnje efektivni unutrasnji preduzetnici inkubatora. Ovo ¢e od njih
zahtevati da mogu oceniti poslovni plan prema Zapadnim standardima,
da mogu preporuciti projekte 1 nove preduzetnicke obaveze kao vredne
finansiranja izvorima koji su navedeni.

Suocavanje sa ovim potrebama ¢e zahtevati veliku paznju u selekciji i
pripremi preduzetnika. Preporuka je da buduéi preduzetnici budu izabrani
kombinacijom modela intervjua i testiranja vesStina, naro¢ito znanja jednog
ili viSe stranog jezika. Ovo je neophodno ne samo kao preduslov za obuku
nego 1 za mogucnost tih preduzetnika da predstavljaju svoja preduzeca
stranim organizacijama vezano za donacije, marketing 1 izvore snabdevanja koji
nisu dostupni u lokalitetu.

Oni koji se odaberu za obuku trebali bi da se uklju¢e u program intenzivnih
instrukcija iz poslovanja 1 ratunovodstva. Njihov program trebao bi ukljuciti posetu
inkubatorima koji rade u da bi se videle aktuelne aktivnosti inkubatora, i oni bi
trebali biti upoznati sa razliitim tipovima inkubatora da bi naucili viSe o
razli¢itim vrstama inkubatora 1 objektima domacih inkubatora od kojih mnogi
mogu pruziti korisne informacije za primenu u njithovim budu¢im inkubatorima .
Na kraju trajanja instrukcija, polaznici bi trebali biti rigorozno ocenjent,
prvenstveno iz pripreme detaljnog poslovnog (biznis) plana koji bi trebao biti
napisan, predstavljen timu trenera 1 funkcionera. Samo oni polaznici koji su
sertifikovani putem ovog procesa bic¢e prihvaceni kao preduzetnici inkubatora.
Agencije koje podrzavaju ovakvu vrstu obuke trebalo bi da budu pripremljene da
prihvate ¢injenicu da ovaj proces nece proci svi polaznici.

Svakako, pojedinci odabrani za ovakve pozicije trebalo bi da budu
visoko motivisani. Preporucuje se da osobe koje prolaze obuku treba da imaju
odredeno poslovno iskustvo kao preduslov da budu odabrani. Poslovni uspeh nije
potreban ali ova pozicija ¢e zahtevati razumljivu sposobnost za razumevanje
drugih preduzetnika i1 efektivan rad sa njima. U svakom sluc¢aju sposobnost
efektivnog komuniciranja 1 obucavanja drugih je neophodna, tako da se pre obuke
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predavacke sposobnosti takode trebaju proveriti. To treba biti uradeno pojedinac¢no
1 veoma pazljivo.

4. Obezbedenje usluga. SavrSeno je jasno da je provizija visoko rangiranih
usluga, ukljucuju¢i preduzetnistvo i obuke poslovanja neophodna. Stare
relacije izmedu univerziteta i industrije ne pruzaju model koji moze proci u
Republici Srbiji 1 to iz dva razloga. Prvi je da su relacije izmedu instituta i
njihovih industrija bile skoro uvek visoko specializovane daleko vise
nepristupacne za ekonomiju trzita. Drugo, akademski model davanja instrukcija
na univerzitetima slabo je bio zainteresovan da aplicira za usavrSavanje znanja
1 baratao je sazeto sa informacijama. Za zakupce inkubatora treba da se razvije
novi model davanja instrukcija, naglaSavajuci apliciranje za nastavak edukacije.

Usluge koje su ponudene treba da uklju¢uju osnovne informacije vezane za
interne funkcije inkubatora kao S$to su planiranje 1 organizaciono savetovanje,
finansiranje 1 finansijsko planiranje, racunovodstvene usluge, asistencija kod
oporezivanja, 1 slicno. Pouka iz inkubatora treba da bude deo usluznog programa, i
mora da bude zahtevana za onoga kome se odobrava zakup. Ova kontrola ¢e
obezbediti da novi zakupci dobiju osnovne informacije vezano za rizike i zahteve
zapocinjanja novog biznisa. U Zargonu ona se naziva "provera realnosti". Jasnije,
sadrzaj obuke preduzetnika mora da naglasi podjednako razvoj vestina i utvrdenih
znanja.Obuka iz vestina se Cesto ignoriSe kod poslovnih ljudi 1 studenata, usprkos
bezbroj puta potvrdenim istrazivanjima koja nalaze da su veStine najpotrebnije
za dalje uCenje i savladavanje.”’

Organizacije koje sponzoriSu 1 podrzavaju razvoj ovih inkubatora kao 1
obuku za preduzetnike trebalo bi da posvete posebnu paznju sadrzaju
informacija koje nude prilikom obucfavanja. DosadaS$nji pokazatelji, pre
poCetka perioda tranzicije su jasno pokazali da se viSe trgovalo unutar
regiona nego $to se nastavljalo na podrucja Zapadne Evrope 1 Evropske Unije
kao Sto je bilo pre raspada bivse Jugoslavije.

Pored toga ta obuka treba da uklju¢i materijal za Evropsku uniju,
njene trgovinske zahteve i standarde i1 stanje njihovim novim firmama sa
kojima one mogu biti suoene ako hoc¢e da rade sa Zapadom.

5. Ogranicen zakup. Trebalo bi da postoji ogranicenje zakupa, uz
ograni¢enje od tri godine kao preporuceni osnovni limit. Dalje, autor
preporuCuje visestruku limitnu strukturu za razliCite tipove firmi napr.
prodavnica maloprodaje mozZe biti ograni¢ena na jednu godinu, dok za
visoko-tehnoloSke 1 visoko-vrednovane firme to moZe biti tri godine.
Primarni razlog za ovu preporuku je potreba pristupanja razliCitim
tipovima firmi, 1 odrzavanje usluzivanja putem inkubatora Sto viSe 1 duZe
dostupnim.

3! Whetten and Cameron, Studija 1991.god.
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6. Izbor zakupaca. PoSto inkubator pruza odredenu zastitu od trzi$nih
rizika 1 poSto postoje mnogi potencijalni zakupci koje inkubator ne
moze sve da prihvati, operateri inkubatora moraju biti veoma selektivni
u izbiru c¢lanova inkubatora. Financijska asistencija data odabranim
preduzetnicima nije dostupna i onima koji su odbijeni. Ovo naglasava
pojam nepristrasnosti za sve potencijalne zakupce.

Drugi razlog za selektivnost u prihvatanju zakupaca je, otvoreno receno,
korupcija koja je Siroko zapazena 1 koja je prisutna, kao problem u relacijama
koje ukljucuju financijsku dobit. Bilo da su te percepcije tacne ili ne ovaj
dokument ovde je percepcija toga 1 mora biti skrupulozno postavljen u
borbu protiv takvih dogadanja.

Jedan od glavnih uslova za zakup je prihvatiti kompletan program
poslovnog obucavanja. To ¢e primarno biti omoguéeno posredstvom
preduzetnika inkubatora a prva faza obuke bic¢e za potencijalne aplikante,
kojima ¢e biti dato dovoljno znanja da pismeno formuliSu razuman poslovan
plan. Zakupci ¢e biti primani u osnovi tog poslovnog plana i bi¢e duzni da
ispune uslov svoga zakupa , da kompletiraju duzu, drugu fazu obuke dok su
pod zakupom. Deo uslova je revizija i nadogradnja njihovog poslovnog
plana Sto predstavlja progres u pokretanja njihovih preduzeca. Nakon
zavrSetka obuke oni treba da budu profesionalni u koriStenju modernih
poslovnih alata, ukljucuju¢i poznavanje racunovodstva, kompjuterskih
vestina, 1 efektivne komunikacije.

7. KoriS€enje. Inkubator bi trebao da sluzi kao lokalno jezgro za
umrezavanje i razvoj podrSke odnosa za razmenu znanja i informacija od
vrednosti medu preduzetnicima.

Dok ovakva aktivnost spolja izgleda kao ne takmicarska, nerazvijeni
privatni sektor u Srbiji ¢ini da takvi kooperativni odnosi ne utiCu na blize
konkurente.

Ove mreze bi trebale takode da uklju€e 1 odnose sa univerzitetima, ali
pre svega u formi obezbedenja prilika da se dobiju nove tehnologije na
trziStu. U tehnickom smislu, bi bilo lakSe formirati odnose sa univerzitetima
nego na podru¢ju preduzetnicke obuke. Relacije sa univerzitetima mogu
takode biti korisne tako $to mogu obezbediti i obrazovanje i obuku, kao i
obezbediti pomoc¢ u istrazivanju lokalni ekonomskih uslova .

Istovremeno, inkubator mora biti pazljiv da odrzi njegov odnos potpuno
nezavisnim od univerziteta , 1 to toliko da inkubatorske odluke i operacije
budu isto tako uklju¢ene. Mnogi univerziteti trenutno prolaze kroz veliku
restruktuiranje i1 redifiniciju zadataka tako da uloga inkubatora mora biti
pazljivo zaSti¢ena od potencijalnih turbulencija koji ¢e pratiti ove promene
na univerzitetima.
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Posto dosta podrSke za razvoj ovih inkubatora dolazi iz izvora od strane
lokalne vlasti, preporucljivo je da se ovi inkubatori udruze sa udruzenjem
za poslovnu inkubaciju . Ova grupa ima veliko i veoma aktivno ¢lanstvo ,
ukljucujuci broj stranih ¢lanova koji je stalno u porastu.

8. Koordinacija inkubatora. Mada je kretanje napred od centralno
planiranog razvoja jasno preferiran pravac ka ekonomiji Evrpske Unije,
postoji potencijalna potreba, da se usklade napori i podele informacije o
jedinstvenim svojinama inkubatora. Ovo uskladivanje moze biti delimi¢no
postignuto kroz umrezavanje koje je gore navedeno. Osim toga , postoje
mogucnosti za znacajnu Evropsku podrSku i1 uskladivanje unutar i izmedu
grupa organizacija. Na primjer , Bugarska je prepoznala potrebe za
povecanjem ekonomski razvoja pre pada njegovog zadnjeg komunistiCkog
rezima , 1 stvorila sedam regionalnih centara za razvoj tehnologije. Ove
organizacije trenutno se jos uvek bore da prezive, a mogli su formirati jezgro
inkubatorske aktivnosti u razvoju prodajnih novih tehnologija ( od kojih
mnoge, kao dodatna korist, su prilike da zaposle visoko obuceno nauc¢no
osoblje iz biv§ih odbrambenih industrija u Bugarskoj).

Poslovni Inovacioni Centri bi trebali izvu¢i korist od boljeg uskladivanja
napora. Mnogi od proracunatih preduzetnickih inkubatora su jedva viSe od
telefona na stolu u maloj sobi (ili delu sobe ) a njihovim udruzivanjem i
uskladivanjem njihovih aktivnosti, dobilo bi se mnogo vise efekta i koristi.

Nekoliko tacaka iz 1994 NBIA pregled (Kali§ 1995) su direktno
relevantni inkubatorima u Republici Srbiji :

1. Dobiti zgradu bez duga . Ima dosta drzavnih objekata i zgrada u
vlasni$tvu drzavnih kompanija koje mogu biti ozna¢ene kao dobre lokacije
za inkubatore . Mnogi nisu atraktivni za modernu industriju, ali to ¢esto nije
sporno pitanje za inkubatore.

2. Koristiti otplatnicki deo 1li autorska prava u zakupni¢kim firmama.
Imaju¢i zajednicki ulog u stvaranju zakupaca profitabilno fokusiraju
preduzetnike da ih dobiju.

3. Partnerstvo sa drugim organizacijama,ali ne kopirati programe.
Raditi sa univerzitetima, vladom, Zapadnim donatorskim agencijama je
odli¢na ideja i Cesto dobar izvor podrske, ali ovi odnosi se ne bi trebali biti
duplikati programa drugih, koji su u toku. "Paravan" je dobar za inkubator
kao 1 za poslovanje.Vec¢inom, takav "paravan" je relativno lako naci, 1 svi
oni pomazu razvitak trziSne ekonomije.

4. Treba implementirati jedan zajednicki program.To moze imati oblik
podrSske za kompanije a ne samo inkubatoru (inkubator bez zidova);
provizija poslovnih usluga za ne-Clanove (Cesto za uceSce ); razmena
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inkubatorskih usluga za spoljne usluge; koriS¢enje viSka prostora da se
proizvede marginalni prihod kao ulaganje u nepokretnu imovinu; obezbediti
tehni¢ki konsulting kroz zakupce; i si. Cesto ovi "partnerski programi" su
ograni¢eni jedino vizijom preduzetnika inkubatora, a mnogi su visoko
prilagodljivi za razvijajucu trzi$nu privredu. "Sidro zakupci" se Cesto razvijaju
preko inkubatora, a to su uspes$ni zakupci koji ostaju u inkubatoru duze nego
obi¢no, tipi¢no jer brzo rastu, 1 Cak dolaze na trziSte sa novim
tehnologijama. Ovo bi maglo da postane deo tog partnerskog programa , u
kome ¢esto drugima mogu ponuditi usluge 1 tehnicku asistenciju.

4.4.1. EDUKACIJA PREDUZETNIKA ZA OSNIVANJE
PREDUZECA U PREDUZETNICKOM INKUBATORU

U svetu se zahvalju¢i informacionim tehnologijama poslovni procesi u svim
oblastima delovanja dinamicki razvijaju, postavljajuci sve strozije kriterijume za
njihovu adekvatnu primenu, kako bi se u pojedinim poslovnim aktivnostima
zadrzala konkurentna prednost na trziStu. Savremeno poslovno okruzenje je
suofeno sa izuzetno obimnim izvorima razli¢itih poslovnih informacija, koje su
zahvaljuju¢i novim tehnologijama dostupne svima, 24 ¢asa dnevno, tokom cele
godine. To uzrokuje da je jedno od osnovnih pitanja i problema savremenog
preduzetniStva nacin efikasnog prilaza tim informacijama, njihova sistematizacija
1 stavljanje u funkciju donoSenja poslovnih odluka. U praksi se za to koriste
najnovija dostignu¢a novih tehnologija koje kroz savremene softverske alate
Cetvrte generacije omogucavaju punu efikasnost koriS¢enja memorisanih
informacija. Prisutan svetski trend masovnog ulaska poslovnih subjekata u e-
business i1 bezpapirno okruzenje posredstvom elektronskih transakcija, menja
poslovno okruzenje 1 predstavlja novu poslovnu disciplinu u kojoj se potreba
primene poslovne inteligencije 1 koriS¢enje sofisticiranih softverskih alata, kao
deo svakodnevnog delovanja, manifestuje mnogo izrazenije, nego u nekim
drugim poslovnih aktivnostima. U takvom poslovnom okruzenju vazi sentencija:

"Najveci poslovni 1 strucni izazov koji je danas okrenut ka kompanijama nije
izazov nove tehnologije, to nije ¢ak ni medusobna konkurencija izmedu
kompanija. Najveéi izazov sa kojim se suoCava preduzetniStvo kompanija je
promena nacina sopstvenog li¢nog razmisljanja"

Da bi se ta promena ostvarila na brz, efikasan i racionalan nacin, svet
prepoznaje novu kategoriju obrazovanja, odnosno permanentnu edukaciju. Sva
struna — esnafska udruZenja, ekonomista, inZenjera, racunovoda, brokera,
bankara 1 drugih profesija, uvrstila su u svoje propagandne aktivnosti rad na
popularizaciji 1 sprovodenju ove ideje, kako bi ¢lanstvo zadrzalo konkurentnu
vrednost profesije 1 ¢lanova kao pojedinaca na trzistu.

"Sve se deobom smanjuje, samo se znanje povecava' — kineska poslovica
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U cilju povecanja potrebnog znanja preduzetnika, Vlada Republike Srbije je
pokrenula ¢itav niz aktivnosti u oblasti permanentne edukacije namenjene svim
strukturama biznisa, kako bi se polaznici edukacionog ciklusa polako uvela u sve
tehnoloske faze savremenog preduzetnickog poslovanja, pre svega kroz
ilustraciju novih moguénosti, na praktiénim primerima. Tokom edukacionog
ciklusa polaznicima je omoguceno da sagledaju zivotni ciklus poslovnog procesa
preduzetnickih inkubatora kao 1 potrebne preduslove za ostvarenje pune
automatizacije sopstvenih poslovnih procesa. Imaju¢i u vidu da ¢e potreba 1
neposredna poslovna konkurencija usloviti da se vrlo brzo u kompanijama
formiraju struéni timovi koji ¢e biti zaduzeni da generiSu nova savremena
poslovna reSenja, jedan od prvih koraka kompanije treba da bude definisanje
plana za dopunsku edukaciju ¢lanova stru¢nog tima. U ciklus permanentne
edukacije kompanija moraju ukljuciti pre svega postojece preduzetnike, da bi
akumulirali dovoljna znanja kako bi postali kvalifikovani za donoSenje potrebnih
poslovnih odluka kod opredeljenja za ulazak u nove faze razvoja preduzetnickih
inkubatora, primene informacionih tehnologija i1 ispostavljanje kvalitetnih naloga
za projektni zadatak, uz preciznu definiciju "Sta, kako i koliko, odnosno koliko
brzo" se zeli realizacija odredenih tehnoloskih inovacija. Informacione
tehnologije pruzaju poseban izazov u poslovanju. Pragmati¢an zakljucak da se
kreativne tenzije u primeni novih tehnologija moraju nastaviti uprkos mogucem i
delimi¢no ocekivanom inherentnom riziku. U tom svetlu preduzetniStvo
kompanije treba da uoci sledec¢e okruzenje. Nikada do sada u poslovanju nije bilo
toliko mnogo poslovnih informacija za preduzetnike sakupljenih na jednom
mestu. Nikada pre nije bilo toliko mnogo informacija neposredno oko nas,
memorisanih u tako mnogo pristupacnih baza podataka preduzetnistva.

Edukacija treba biti namenjena kako postoje¢im tako 1 potencijalnim
preduzetnicima.

Edukacijom treba pruziti neophodna znanja 1 prakti¢ne savete iz sledec¢ih
oblasti:

1. pravni aspekti poslovanja inkubatora(osnivanje, rad i prestanak rada preduzeca
1 radnji, poreski 1 drugi propisi, strana ulaganja) sa mnogo korisnih primera 1
saveta.

2. finansijski menadzment preduzetniCkog inkubatora(bilans stanja, bilans
uspeha, analiza finansijskih pokazatelja-racio analiza, gotovinski tokovi,
prelomna tacka rentabiliteta itd., sa praktiénom izradom konkretnog bilansa
stanja 1 uspeha posle poslovnih promena)

3. marketing 1 prodaja vezani za poslovanje preduzeca u inkubatoru (istrazivanje
trziSta, konkurencija, faktori ponasanja potrosaca, instrumenti marketing miksa,
faze Zivotnog toka proizvoda, strategije cena, prodaja, karakteristike dobrog
prodavca, tipovi kupaca, metodi prezentacije, kao i mnogo drugih informacija,
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korisnih saveta 1 primera)

4. menadzment malog biznisa (znacaj preduzetniStva, rast preduzeca, problemi
preduzetnika u pojedinim fazama razvoja biznisa inkubatora i njihovo reSavanje,
izvori finansiranja, upravljanje ljudskim resursima, menadzerski nivoi i vestine,
portfolio matrica 1 td., sa mnogo korisnih saveta, sugestija i primera)

5. osnove biznis plana preduzetnickog inkubatora (svrha biznis plana, kako treba
da izgleda kvalitetan biznis plan, sadrZaj, faze realizacije i konacno, vezba tokom
koje polaznici, uz pomo¢ predavaca, prave osnove biznis plana).

Pored strucnih seminara za rad , u okviru edukacije se potrebno je
organizavati kurseve namenjeni preduzetnicima korisnicima preduzetnickih
inkubatora.

Vlada Republike Srbije kao osniva¢ Republicke Agencije za razvoj MSP je
osnovni nosioc edukacije preduzetnika malih i srednjih preduzeca pa samim tim
potreba je da razvojem regionalnih agencija vrSi edukaciju potencijalnih
korisnika usluga preduzetnickih inkubatora.

Program obuke buduc¢ih preduzetnika kako da zapo¢nu biznisi
preduzetnickom inkubatoru potrebno je da obuhvati motivaciono preduzetni¢ko
osposobljavanje,uvodenje u biznis ( od pronalazenja ideje, preko njene prethodne

provere 1 registracije preduzeca i radnji, do izvora finansiranja ) i ovladavanje
celinom BIZNIS PLANA .

a) Ciljevi obuke su:
utvrdivanje preduzetnickih sposobnosti polaznika,
razvijanje svesti o sopstvenim vrednostima i

osposobljavanje polaznika da samostalno zapo¢nu biznis u
preduzetnickom inkubatoru

b) Program treba da se realizuje na dva nacina:

Teorijski: organizovanje seminara i kurseva uz pomo¢ Republickog
zavoda za trZiSte rada u prostorijama regionalnih Zavoda obuku nezaposlenih lica
koja razmiSljaju o pokretanju sopstvenog biznisa,

Prakti¢no: vrsi edukaciju u prostorijama preduzetni¢kih inkubatora,
gde ¢e buducdi korisnici preduzetnickih inkubatora neposredno biti upoznati sa
radom 1 oraganizacijom rada preduzeca u preduzetnickom inkubatoru.
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4.5. STRUKTURA PREDUZETNICKIH INKUBATORA

Preduzetnicki (poslovni) inkubatori se obi¢no sastoje od velikog broja
malih poslovnih jedinica (naj¢esce izmedu 10 do 50).

Obicno su te jedinice:
e Locirane u jednom mestu, najcesS¢e unutar jedne zgrade,

e Ponudene preduzetnicima pod fleksibilnim uslovima, uz niske cene,
jednostavne 1 povoljne sporazume o zakupu,

e Snabdevene integralnim sluzbama za davanje podrSke putem poslovnih
saveta,obuke 1 konsultantskih usluga na licu mesta, po niskim cenama ili
besplatno,

e Na ovaj nacin inkubatori nude prostor i ¢itav niz raznih usluga koje se
pruzaju malim preduze¢ima, ¢ime se stvara zasticeno okruzenje za razvoj
novo-pokrenutih 1 malih preduzea tokom njihovih prvih godina
poslovanja. Inkubator smanjuje troSkove 1 rizike kod pokretanja novog
preduzeca 1 pruza potencijalnim preduzetnicima i njihovim preduzeéima
najbolje Sanse da prezive. Predstavnici vlasti mogu koristiti inkubatore
kako bi podstakle formiranje novih preduzeca i pomogle im da prezive.

Od fundamentalne je vaznosti za kocept i uspeh inkubatora da pruzaju
kvalitetne, profesionalne i poslovne savete pojedinatno svakom malom
preduzecu. Bez ovoga bi ti poslovni prostori bili tek uredeni radni prostori- koji
jesu sli¢ni inkubatorima, ali obi¢no nude usluge koje su isklju¢ivo vezane za
uredenje 1 odrZavanje zemljiSta 1 nekretnina, koje se nude afirmisanim malim
preduze¢ima. Pomo¢ malim preduzecima pruza se tako $to im se nudi prostor na
kojem mogu rasti - pri cemu se oc¢ekuje da preduzeca "u rastu" ve¢ imaju pristup
savetima 1 uslugama ili da su ve¢ razvili "vestine prezivljavanja".

Tendencija je inkubatora da ne pruZaju gostoprimstvo preduze¢ima duze od
tri godine. U periodu od prve do tre¢e godine, preduzeca se podsticu da se
"pokrenu" sele¢i se u neki drugi prostor ( na primer, tako S$to im se povecava
zakupnina inkubatora), a oslobodeni prostor se koristi za nova preduzeca, koja su
tek u fazi razvoja.

Ideja je da se pogodnosti zastic¢enog okruzenja trebaju pruzati samo kako bi
se dala podrska u pocetnim godinama poslovanja novog preduzeca. Prema tome,
od vitalnog je znaCaja imati politiku pravilnog izbora preduzeca 1 njihovog
napustanja inkubatora. Najuspe$niji inkubatori 1 vodeni uredeni prostori su oni

101



koji imaju jasan stav o tome da oni postoje zato da bi podstakli rast zaposlenosti,
a ne kako bi subvencionirali propadajuca ili neefikasna preduzeca.

U ekonomijama zemalja u tranziciji, iskustvo pokazuje da se mali lokalni
inkubatori, naroCito oni podrzani osobljem i1 prostorom, koji se lako moze
prona¢i s obzirom na veliki broj neiskoriStenih drzavnih objekata, mogu
pokrenuti sa malom sumom novca i do 50.000,00 Evra, pa i manje.

Naravno, ve¢i 1 sofisticiraniji inkubatori, 1li inkubatori gde je potrebno obaviti
znatnije radove na gradnji , mogu koStati 1 viSe.

Slika 5: Organizaciona Sema
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Iz prikazane organizacione Seme kako izgleda poslovni inkubator moze se
uociti da se on sastoji iz inkubacionog centra a koji se sastoji od inkubacionih
stanica ( manji objekti 1 prostorije ) u kojima su smesteni inkubacioni subjekti-

preduzeca.
Dostave
B30
Dodatni parking za wozila B33 B0
Big
B32
B27
Bla
Kafeterija (vaina za B3l FPaoslowno-savetodavne
neformalno Bi5 usluge
povezivanje medu \
preduzetnicima) ry
™k ‘/
Bl B2 B3 B4 B5 Bé B1m BI3 | B14 | BI5S [ Bl6 | BIT | Bl&
=]
g ¥ 2
& &
iz 5
Al BT Ba BO BiO | BI1L | Bl2 BI9 | B20 | B2l | B22 | B33 | B24
+ ¥ ¥ -+~
/ \ finl
Polretne pregrade Zajedniflea zoba Ulazha Fecepcya 1 soba za
lzako i se 7a sastanke vrata menadZera

naprawili wedi kancelarije

Slika 6: Sema strukture moguéeg preduzetni¢kog inkubatora

4.6. FUNKCIONISANJE PREDUZETNICKIH INKUBATORA

Preduzetnicki inkubatori po pravilu ne obezbeduju kapital, niti bilo koju
drugu finansijsku asistenciju osim rentalno redukovane i kancelarijske podrske.
Inkubatori frekventno pomazu preduzetnicima u pripremanju planova 1 predloga,
asistirajuéi im u stvaranju kontakata za finansiranje 1 u mogucnosti su da
asistiraju u¢esnicima da dobiju jeftinije osiguranje, ali ve€ina inkubatora sami po
sebi nisu invenstitori. Vecéina usluga koje pruzaju su u formi usluga i indirektne

podrske.

Logistika i podrska. Kao kljucna karakteristika vecine inkubatora je
obucno tima logisticke podrSke. Ona se sastoji od opreme, pisaceg stola,
telefonskog sistema i telefonske sekretarice, kompjutera, printera, faksa, kopir

aparati i mailbox-a.
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Usluge menadimenta. Vazna karakteristika preduzetnickih inkubatora je
mogucénost obezbedivanja menadzmenta. Oni u svom funkcionisanju obezbeduju
najmanje cetiri od dvanaest klasi¢nih usluga poslovanja, a to su raCunovodstvo,
marketing, poslovno planiranje, drzavno snabdevanje, prvne usluge i slicno. Ove
usluge su cesto regulisane inkubatorom, ali su obezbedene privatnim
konsultantima.

Obuka i edukacija. Mnogi preduzetnicki inkubatori obezbeduju obuku 1
edukaciju za terenske menadzere. Ova obuka moZe biti povezana sa edukativnim
institucijama ili moze biti samostalno organizovana.

Tehnicka asistencija. Preduzetnicki inkubatori obi¢no ne obezbeduju
direktno tehnicko savetovanje ili asistenciju, ali nekoliko znacajnih izuzetaka
postoji. Prvi, inkubatori udruzeni sa univerzitetima i edukativnim institucijama
tipi¢no inkorporiSu neke oblike tehnickih istrazivanja ili istrazivanja i1 podrske
razvoja kao deo njihovog poslovanja. Ovo ne¢e moci uvek biti dostupno svim
zakupcima zavisno od potrebe za sigurno$¢u razvojnih tehnologija. Drugi oblik
obezbedenja tehnicke podrSke preduzetnickih inkubatora je tip " pocetnog
kapitala ", koji ima direktno interes u pronalaZenju ideje kako do¢i na trziste i
steci profit.

4.7. OPSTANAK PREDUZETNICKIH INKUBATORA

Procenjuje se da trenutno postoji 500 biznis-inkubatora u zemljama u
razvoju i zemljama u tranziciji, sa godiSnjom stopom rasta njihovog broja od oko
20%. Prezentacije istraZivanja pokazuju da u Ceskoj Republici postoji 24, u
Madarskoj 6, u Poljskoj 56, Slovackoj 11, Sloveniji 13 preduzetnickih
inkubatora. Takode se procenjuje da trenutno postoji oko 8.000 novoosnovanih
preduze¢a u okviru postoje¢ih biznis-inkubatora 1 oko 4.500 preduzeca koja
posluju samostalno, a zapocela su svoj poslovni poduhvat u okviru nekog od
biznis-inkubatora. Razna istrazivanja te vrste, takode pokazuju da preko 80%
preduzeca koja su zapocela svoj rad u okviru biznis-inkubatora, jo§ uvek posluju.
Sve to ukazuje na znacaj i1 potrebu za osnivanjem poslovnih (preduzetnickih)
inkubatora.
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5. REZULTATI ISTRAZIVANJA UTICAJA STRUKTURE
ZIVOTNIH CILJEVA PREDUZETNIKA NA USPESNO
POSLOVANJE PREDUZECA U PREDUZETNICKIM
INKUBATORIMA

5.1. UZORAK ISPITANIKA

Izbor ispitanika za ovo empirijsko istrazivanje je problem od posebne
vaznosti za ciljeve naSe studije. Izabran problem istrazivanja, ukazuje nam da je
potrebno odrediti Sto prikladniji uzorak kako bi se broj nekontrolisanih faktora
koji poti¢u od uzoraka sveo na najmanju moguéu meru’-.

Da bi se ova hipoteza potvrdila na drugim uzorcima, a naroCito na uzorku
koga Cine uspeSni menadZzeri, smatrali smo da je odabrana dovoljno heterogena 1
sa Sirokom lepezom kulturno obrazovanog statusa svojih ¢lanova, kako bi se u
njoj mogle proveravati postavljene hipoteze o znacaju zivotnih ciljeva. Na taj
nacin bi se izbegli eventualni prigovori koji bi se odnosili na odabiranje uzoraka
ispitanika 1 obezbedio takav uzorak koji pruza moguénost da se testira znacaj
zivotnih ciljeva preduzetnika. Jo$ jedan razlog zbog Cega smo se opredelili da nas
uzorak Cine pripadnici vise uspesSnih preduzeca, jeste prakticnog znacaja.
Utvrdivanje slicnosti osobina li¢nosti druStvenih preduzeca i kontrole grupe -
uspesnih menadZera kao Cinilaca ovog istraZivanja posebno je vazno sa
stanovniStva njihovih Zivotnih ciljeva.

Svi ispitanici proveli su na mestima preduzetnika najmanje godinu dana.
Oni su se dobrovljno podvrgli neSem ispitivanju 1 to u okviru svog radnog
vremena. Ako se ima u vidu sadasnja nasa ekonomska situacija, onda se moze
konstatovati da je nas uzorak i pored toga Sto je prigodan, dobro odabran. Za nasSe
istrazivanje ovi uslovi su bili od dominantnog znacaja za Zzivotne ciljeve
preduzetnika.

5.2. ORGANIZACIJA I SPROVODENJE ISTRAZIVANJA

Prikupljanje osnovnih informacija obavljeno je u uslovima uobi¢ajenim
za grupno psiholoSko ispitivanje. Formiranje testova strukturu zivotnih ciljeva
uradio sam sa mentorom. Terenska faza istrazivanja izvedena je u periodu od
janauara do novembra 2005. godine. Ispitivanje je bilo pojedinac¢no.

Pre svakog ispitivanja prethodili je krace motivaciono uputstvo. Zatim
je za upitnik dato odgovarajuce uputstvo i ispitanik bi po€injao sa reSavanjem.

Ispitivanje je izvedeno mahom pre podne kada su preduzetnici bili
slobodni (obi¢no je to bilo za vreme dorucka). Za svakog pojedinca utroSeno je

52 Filip Sukovié¢: Uticaj nekih neformalnih &inioca, Privredni pregled, Beograd, 1980, str.132
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prosecno dva Casa. Ovde ne ra¢unam uspostavljanje kontakta, dogovaranja oko
termina, odlazak u preduzece ili ustanovu i1 povratak. Kontakte u preduzec¢ima
sam ostvarivao li¢no.

Kao kontrolna grupa posluzila je grupa od 40 menadzera. Cilj ove
kontrolne grupe je da se vidi da li postoji razlika u Zivotnim celjevima izmedu
preduzetnika sa jedne strane 1 menadZera sa druge strane. PoSto je postavljena
hipoteza da postoji razlika medu ovim grupama, ovim istraZivanjem se Zeli
potvrditi ili odbaciti hipoteza.

Rezultati statisticke obrade podataka dati su u vidu strukture koja
pokazuje raspored statistickih skupova po vrednostima obelezja.

Posto se serije strukture ne mogu tretirati kao funkcija, jer obelezje po
kome su uredene nije promenjiva veli¢ina, zato nisu mogle biti matematicki
obaradivane kao rasporedi frekvenicija. Iz tog razloga su u ovom radu koris¢ene
metode statistike.

Podaci prikupljeni ovim istrazivanjem obradivani su ovi redosledom:

- ispitanici su bili podeljeni u dve grupe - preduzetnnici i uspesSni
menadZeri. Primarna obrada obuhvatila je sredivanje odgovora prema
tipu formulacija;

- odgovori dobijeni istrazivanjem izbrojani su za obe grupe, izraCunata
je relativna frekvencija svih atributivnih obelezja, na osnovu ukupnih
brojeva opcija za sve alternative 1 dobijeni rezultati sredeni u tebelama
u koje je unet rang;

- podaci iz tako dobijenih tabela graficki su ilustrovani stubiCastim
dijagramima, tako $to su na ordinatnu osu nanoSene frekvencije, a na

apscisnu osu atributivna obelezja;

- na svim prikazima prvi pravougaonik islustruje odgovore menadZera a
drugi pravougaonik odgovore preduzetnika.
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UPITNIK
ZIVOTNI CILJEVI

Neki zivotni ciljevi se mogu grupisati oko sledecih Cinilaca (motiva) ;
kreativnost, prestiz, solidarnost, bogatstvo, nezavisnost, ljubav, sigurnost,
oseCanje duznosti 1 zadovoljstvo. Moguce su 1 drugacije definicije Zivotnih
ciljeva, ali ¢e se u ovom tekstu koristiti sledece:

1. VOBSTVO:
Postati uticajan preduzetnik;
Organizovati i1 voditi druge radi postizanja zajednickih ciljeva.

2. STRUCNOST:
Postati autoritet u nekoj stru¢noj oblasti;
Istrajati sa ciljem da se dostigne jedan Zeljeni stru¢ni nivo vestina i dostignuca.

3. KREATIVNOST:
Razviti na najbolji nacin licnost, naroCito svoje stvaralacke i novatorske
mogucénosti.

4. PRESTIZ:
Postati slavan;
Zadobiti priznanje 1 visok drustveni polozaj.

5. SOLIDARNOST:
Doprinositi zadovoljstvu drugih;
Biti od koristi onima kojima je potrebna pomoc.

6. BOGATSTVO:
Zaradivati velike sume novca;
Stvoriti veliku li¢nu svojinu.

7. NEZAVISNOST:
Bit1 nezavisan u radu;
Koristiti moguénost slobode misli i delovanja;
Pruziti mogucénost drugima da slobodno misle 1 deluju;

8. LIUBAV:
Zadobiti 1 deliti drugarstvo 1 ljubav u porodici 1 medu prijateljima.

9. SIGURNOST:
Posti¢i siguran i stabilan polozaj na poslu i u starosti.
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10. OSECANJE DUZNOSTTI:
Potpuno se posvetiti ispunjavanju obaveza koje proisticu iz najvisih
vrednosti ideala 1 principa.

11. ZADOVOLJSTVO:
Sto vise uZivati u zivotu;
Biti sre¢an 1 zadovoljan;
Posedovati 1 imati dobre stvari u Zivotu.

Odgovori: Broj
1. Sta mi je najvaznije 0d  11....ocooovioiiceeeeeeeeeeeee. 5
2. Sta mi je najmanje vazno od ostalih 10....................... 1
3. Sta mi je najvaznije od ostalih 9.........cocoeveivevevrnnnee. 7
4. Sta mi je najmanje vazno od ostalih 8.........cccccco........ 4
5. Sta mi je najvaznije od ostalih 7.........cccccocovevevrnnnnee. 10
6. Sta mi je najmanje vazno od ostalih 6........................ 6
7. Sta mi je najvaznije od ostalih 5.........cocovvoieiveinnnne. 8
8. Sta mi je najmanje vazno od ostalih 4...........c............ 2
9. Sta mi je najvaznije od ostalih 3.........ccocooveoiuerreeinnnee. 3
10. Sta mi je manje vazno od ostala 2...........c.cccecvuenee... 11
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VODSTVO KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

STRUCNOST KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
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KREATIVNIST KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

PRESTIZ KAO ZIVOTNI CILJ

OPREDUZETNICI
B MENADZERI

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
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SOLIDARNOST KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

BOGATSTVO KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
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NEZAVISNOST KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

LJUBAV KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
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SIGURNOST KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

DUZNOST KAO ZIVOTNICILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
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ZADOVOLJSTVO KAO ZIVOTNI CILJ

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
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RANGIRANIJE ZIVOTNIH CILJEVA PREDUZETNIKA

i\\\\\\k@

.............

0000000000
-

RANGIRANIJE ZIVOTNIH CILJEVA MENADZERA
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PREDUZETNICI

ZELJENI RANG CILJA

SOLID SIGUR |STRUC |PREST |VOBST |BOGAT ZADOVIKREAT LJUBA NEZAV
ARNOS| NJE 1" 0 " oeT 3 vo | stvo | OLIST [IvNOS v |/SNos
T |DUZNO VO T T

B PREDUZETNICI 96 85 55 45 36 30 40 53 75 78 90
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MENADZERI

ZELJENI RANG CILJA

SOLID OSEC | STRU | NEZA | KREA | ZADO
TBSOT?/AO V.g/BOS ?\llgg'll? ARNO LJ[\J/BA ANJE | CNOS |VISNO | TIVNO |VOLJS P¢I§S
ST DUZN T ST ST TVO
@ MENADZERI | 97 85 65 45 40 35 39 43 70 75 93
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UPOREDNI PREGLED VISOKO I NISKO RANGIRANIH
ZIVOTNIH CILJEVA

PREDUZETNICI

90

80

70 1

60 -

50

40

30

20+

10

VO

SOLI'| OSE |SIGU| STR PRE D | BOG | ZAD | KRE LJUB NEZ
DAR | CAN | RNO | UCN STIZ STV |ATST|OVO | ATIV AV AVIS
NOS | JE | ST |OST o VO |LJST|NOS NOS

|! PREDUZETNICI | 96 85 55 45 36 30 40 53 75 78 90

MENADZERI

BOGA SIGU |SOLID OSEC | STRU | NEZA | KREA |ZADO
TSTV VSV%S RNOS |ARNO LJLéBA ANJE [CNOS| VISN | TIVN | VOLJ P_,,?ES
O T ST DUZN T OST | OST [STVO

MENADZERI | 97 85 65 45 40 35 39 43 70 75 93
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5.3. METODOLOGIJA KVANTITATIVNIH ISTRAZIVANJA
ZIVOTNIH CILJEVA PREDUZETNIKA

Pionir na polju istrazivanja kvantitativnih odnosa u ekonomiji je lekar 1
fiziokrat Francois Quesnay li¢ni lekar Luja XV.

Fiziokrati su verovali da svo bogatstvo izvire 1z poljoprivrede.

Naucnici su dugo posle Quesnaya slegali ramenima za njih je to bila

" jo§ jedna " francuska novotarija. Za to je bio kriv i Adam Smit. Njegov autoritet
bio je velik, smatrao je da nau¢no bavljenje ekonomijom vredi samo ako je ocito
korisno 1 njegovi rezultati o¢ito upotrebljivi. 1973.godine vreme je rehabilitovalo
Quesniya. Te godine Leontief ameri¢ki ekonomista poreklom Rus, dobio je
Nobelovu nagradu za svoju interindustrijsku analizu koja obicno nosi naziv
input-output sistem. Interindustrijska analiza pokazuje na jednoj velikoj tabeli sve
Sto svaka industrija (zapravo svaka indrustrijska kategorija) prodaje svakoj
drugoj industriji 1 od nje kupuje. Kad se jednom izradi takva tabela, moguce je
izraCunati kakav ¢e ufinak imati pove€anje automobila (ili oruzja) na prodaju
proizvoda svih drugih industrija. Ideja Leontiefa Dalk je ali direktan potomak
ideje dr Quesnaya™.

U ovom radu se vrsi kvantitativno istrazivanje ciljeva preduzetnika.
Statisticko istraZivanje obuhvata postupke kojima se, na osnovu informacija
dobijenih iz slucajno izabranih uzoraka, donose zakljuc¢ci o karakteristikama
posmatrane populacije. Statistickie metode ¢emo Kkoristiti kao osnovu pri
zaklju€ivanju o valjanosti izvesnih tvrdenja ili pretpostavki, koje unapred
postavljamo, a ti¢u se merljivih osobina osnovnog skupa.

Kvantitativna priroda statisti¢kih rezultata 1 metoda koji moraju polaziti
od kvantitativne analize 1 vracaju se na nju, ne umanjuju njen znacaj u oblasti
istraZzivanja varijabilnih — masovnih pojava. Neophodno sredstvo egzaktnog
posmatranja i analize masovnih pojava u kvantitativnoj analizi pruza realne
brojcane odnose, bez kojih bi se istrazivanje zivotnih ciljeva preduzetnika svelo
na realne odnose 1 moguénost egzatnog formulisanja hipoteza i1 zakljuc¢aka. Sa
osloncem na realne kvantitativne odnose istrazivanje zivotnih ciljeva
preduzetnika dolazi u blizu vezu sa zivom stvarnos¢u, sa neiscrpnim bogatstvom
¢injenica i njihovih uzajamnih odnosa.

Posto Zelimo izvrsiti testiranje hipoteza o jednakosti aritmetickih viSe
skupova ono se svodi na postupak analize varijanse. Analiza varijanse izvodi se
prikladnim postupkom pomocu jednog testa, kojim se istovremeno proverava
hipoteza o jednakosti vi§ aritmetickih sredina.

>3 John Kenneth Galbrait, Doba neizvesnosti, Stvarnost, Zagreb, str. 137
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Za ispitivanje kvantitativnih obeleZja u razli¢itim osnovnim skupovima,
potrebno je uporediti stepen njihovog variranja. Ovo poredenje tacnosti
instrumenata 1 metoda merenja vrsi se histogramom 1 dolazi se do rezultata koji
su merljivi.

Kod ovog istrazivanja u kojem se meri frekvencija dve grupe sa
kvantitativnim karakteristikama primenjuju se tabele. Statistickom obradom
dobijenih podataka koje je sprovedeno sa preduzetnicima drustvenog sektora a
kontrolna grupa posluZili su uspesni menadzeri. StatistiCkom obradom podataka
ove dve grupe polazimo do tabele iz kojih se moze videti koliko koja grupa ima
zivotne ciljeve. U tabeli su podaci koji su iznesSeni broj¢ano, procentualno 1 da li
postoji statistika znacajnosti.

5.4. KVANTITATIVNO ISTRAZIVANJE ZIVOTNIH CILJEVA
PREDUZETNIKA

Istrazivanje se odvija u Sest etapa i to:
1. Formulisanje nulte i alternativne metode,

2. Izbor upitnika na kojem ¢e se zasnivati odluka o prihvatanju ili
odbacivanju hipoteze,

3. Izbor nivoa znacajnosti testa,

4. Formulisanje pravila odlucivanja na osnovu koga se opredeljujemo
da prihvatimo ili odbacimo nultu hipotezu,

5. Izbor uzorka iz osnovnog skupa i izraCunavanje vrednosti testa,

a

Donosenje odluke o prihvatanju ili odbacivanju nulte hipoteze™.

>4 Njegi¢, 7izi¢, Lovri¢, Pavli&i¢: Osnovi statistike analize, Savremena administracija, Beograd, 1991 str.
192
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5.4.1. NULTA I ALTERNATIVNA HIPOTEZA

Svaka hipoteza svodi se zapravo na izbor izmedu dve medusobom
isklju¢ive pretpostavke o vrednosti osnovnog skupa; to su takozvana nulta
hipoteza (Ho) 1 alternativna hipoteza (H1 ili rede Ha) formulisanje nulte 1
alternativne hipoteze zahteva pazljivu analizu problema, jer izbor njihovog oblika
1 sadrzaja u velikoj meri uti¢e na zakljucak testiranja. Oblik nulte 1 alternativne
hipoteze je slozen, a test koji primenjujemo je jednosmerni.

Izbor oblika hipoteze diktira priroda samog problema, ali je odreden 1
pristupom subjekta odluc¢ivanja ovom problemu.

5.4.2. 1ZBOR TESTA

Posto smo precizno definisali nultu 1 alternativnu hipotezu u drugoj etapi
testiranja vrSiimo izbor tzv. Specifi¢nog kriterijuma testiranja, od ¢ije realizovane
vrednosti zavisi odluka o prihvatanju ili odbacivanju hipoteze. Vrednost ovog
kriterijuma testiranja odredena je informacijom iz uzoraka. Kako sa varijantom
uzoraka odabrani kriterijum moze imati razliCite vrednosti, on predstavlja
slucajnu promenjivu. Od realizovane vrednosti ove slucajne promenjive, koja je
uslovljena informacijom iz slu€ajno izabranog uzorka, zavisi da li ¢emo nultu
hipotezu prihvatiti ili odbaciti.

5.4.3. ODLUCIVANJE O PRIHVATANJU I ODBACIVANJU
NULTE HIPOTEZE

Statistika testa predstavlja specifiCan kriterijum testiranja od ¢ije vrednosti
zavisi zakljucak testiranja. PoSto ¢emo za neke vrednosti statistike testa nultu
hipotezu odbaciti, dok ¢emo je za druge vrednosti statistike testa prihvatiti,
potrebno je da odredimo pravili odlucivanja kojim ¢emo jasno razgraniciti ova
dva skupa vrednosti statistike testa. Testiranje hipoteze se zasniva na
hipoteticnom rasporedu verovatnoce. Statistika testa, tj.rasporedu koji je odreden
pod uslovom da je nulta hipoteza istinita. Takav raspored obuhvata one vrednosti
statistike testa koje se mogu izra¢unati na osnovu svih preduzetnika koji poticu iz
osnovnog skupa, tj. kada je stvarna vrednost parametara skupa jednaka njegovoj
hipotetickoj vrednosti, ili kada raspored obuhvata one vrednosti statistike testa
koje se mogu javiti kada je Ho istinita.

Da bi smo se pravilno odlu¢ili od posebnog je znacaja ¢injenica da medu
ovim razli¢itim vrednostima statistike testa sve vrednosti nisu 1 podjednako
verovatne. Na osnovu hipotetiCkog rasporeda verovatnoce zakljuCujemo da se
neke vrednosti javljaju ¢eS¢e od drugih. MoZemo odrediti niz vrednosti statistike
testa sa velikom verovatn¢om realizacije kada je nulta hipoteza istinita, a koje je
verovatnije kada je istinita alternativna hipoteza. Koliko je realizovana vrednost
statistike testa verovatna, pod uslovom da je Ho istinita, zavisi¢e odluka o
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prihvatanju ili odbacivanju nulte hipoteze. Ukoliko se pri konkretnom izboru
uzorka realizuje statistika testa Cija je verovatnoca javljanja velika kada je Ho
istinita, re¢i ¢emo da podaci iz uzorka podrzavaju nultu hipotezu, tako da je
prihvatamo kao istinitu.

5.4.4. IZBOR UZORKA 1Z OSNOVNOG SKUPA

Pod statistickim zaklju€ivanjem se podrazumeva postupak donoSenja
zakljucaka o karakteristikama preduzetnika na osnovu posmatranja samo jednog
reprezentativnog dela tog skupa. Deo skupa na osnovu koga donosimo zakljucke
o izvesnim karakteristikama datog skupa naziva se uzorkom. Na osnovu relativno
malog uzorka, uz izvesna ograni¢inja mozemo sagledati 1 opisati jednu ili vise
karakteristika celog skupa.

Da bi postupak statistickog zaklju€ivanja o skupu bio opravdan, a
zaklju€ak koji donosimo prihvatljiv, potrebno je da uzorak bude reprezentativan
za skup na koji se odnosi 1 da se pouzdanost zaklju¢aka moZzZe oceniti na
odgovarajuéi nacin.

Primena metodologije kvantitativnog 1istrazivanja Zivotnih ciljeva
preduzetnika predpostavlja slucajni izbor jedinica i uzorak. Metodologija nam
omogucuje da se odredi 1 greSka ocene karakteristike skupa, koji se odnosi na
osnovu uzorka, i zato njena primena iziskuje odabiranje jedinica iz skupa u
uzorak po principu slucajnosti.

Uopste uzevsi ocena skupa na osnovu podataka iz slucajnog uzorka
zasniva se na dve predpostavke: Prvo na verovatno¢i da ¢e slucajno jedinice iz
skupa biti reprezentativne, to jest da ¢e verno reprodukovati strukturu skupa;
drugo da ¢e se izracunate vrednosti tako odabranog skupa razlikovati od pravih
vrednosti skupa samo u granicama slucajnog kolebanja izbora koje se mogu
odrediti. Slucajni izbor znaci takav izbor pri kome se jedinice skupa biraju
nezavisno jedna od druge a sve imaju podjednaku moguénost da budu izabrane u
uzorak ili odredenu i1 unapred poznatu moguénost izbora. Uzorci se mogu uzimati
slucajno iz beskona¢nog skupa.

5.4.5. DONOSENJE ODLUKE O PRIHVATANJU ILI
ODBACIVANJU NULTE HIPOTEZE

Oblast odbacivanja nulte hipoteze odedena je oblikom alternativne
hipoteze. Kao dvosmernog testa, koji prati odstupanja u oba smera, kriti¢na
oblast bi bila simetricno postavljena na oba kraja hipotetickog rasporeda
verovatnoce. U naSem slucaju primenjujemo jednosmerni test, gde je jasno
odreden smer nedozvoljenog odstupanja stvarne od hipoteticke vrednosti
testiranog parametra, kriticna oblast se nalazi na jednom kraju rasporeda. Posto
primenjujemo jednosmerni test praticemo samo odstupanja u jednom

122



nedozvoljenom smeru, zbog Cega se razlikuje i postupak utvrdivanja kritine
vrednosti zivotnih ciljeva preduzetnika i1 pravili odluc¢ivanja na kome se temelji
kona¢na odluka.

Nulta hipoteza ¢e biti istinita ako je proseCan menadzer uspesSniji i ima
viSe zivotne ciljeve od preduzetnika drustvenih preduzeca.

5.4.6. STATISTICKA ANALIZA ZIVOTNIH
CILJEVA PREDUZETNIKA

Statisticka analiza uticaja strukture zivotnih ciljeva preduzetnika na
uspesno poslovanje preduzeca u preduzetnickom inkubatoru vrSena je u periodu
od 21.01.2005. do 27.11.2005.. S obzirom da osnovni skup 150 preduzetnika,
prikupljanje 1 obrada informacija je dugotrajan posao. U ovom slu¢aju ne bi bilo
ekonomski opravdano ni fizi¢ki izvodljivo posmatranje citave populacije
preduzetnika. Zbog svega ovog pribeglo se posmatranju odredenog broja
preduzetnika, a pribeglo se prikupljanju informacijama o strukturi njihovih
zivotnih ciljeva. Na taj nac¢in zelimo da saznamo odredene (nepoznate) zivotne
ciljeve preduzetnika koje poseduje osnovni skup. Prema tome, neposredno krajnji
cilj testa zivotnih ciljeva preduzetnika je posmatranje manjeg broja preduzetnika
osnovnog skupa koji predstavljaju njegov podskup (deo ili uzorak) je da se Sto
brze 1 ekonomicnije dode do saznanja o karakteristikama i parametrima osnovnog
skupa, odnosno da se provere hipoteze (predpostavke) o karakteristikama
osnovnog skupa.

Osnovni zahtev statisticke analize na bazi nepotpunog posmatranja je da
izabrani preduzetnici predstavljaju reprezentativni osnovni skup kome pripadaju.
Na ovaj nacin izabrani preduzetnici ¢ine podskup koji se uobicajeno naziva
uzorak. Uzorak je najreprezetativniji ako sve jedinice osnovnog skupa imaju
jednoku verovatno¢u da budu izabrane u uzorak. To je slucajan izbor jedinica
koji se obezbeduje koriS¢enjem tzv. Tabela slu¢ajnih brojeva.

Tabele sluc¢ajnih brojeva predstavljaju slu¢ajno razmestene brojeve od 0-
9. Njihovo koris¢enje podrazumeva numerisanje jedinica konacnog osnovnog
skupa prirodnih brojeva od 1 do N. U tu svrhu potrebno je prvo kolone ili vrste
tabela predhodno izdvojiti iz grupe od onoliko kolona koliko ima cifara N, a
zatim birati prvih n (broj jedinica u uzorku) koji nisu veéi od N. Ukoliko se
formiraju uzorci bez ponavljanja elemenata, ¢iji je broj (Nn) onda se ne uzimaju
u obzir brojevi koji su ranije izvu€eni, odnosno uzimaju se kod uzoraka sa

ponavljanjem (¢iji je broj jednak Nn).
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5.4.7. ODREPIVANJE VELICINE UZORAKA

Pre konkretnog istraZivanja strukture Zzivotnih ciljeva preduzetnika
odredena je velicina uzorka na kom ¢e se vrSiti posmatranje. Da bi se odredila
veli¢ina uzorka, neophodno je uzeti u obzir stepen homogenosti osnovnog skupa,
nivo pouzdanosti ili rizika u oceni karakteristika osnovnog skupa i veli¢ine
greSke koja se u oceni toleriSe. Veli¢ina uzorka je upravo proporcionalna stepenu
varijabiliteta vrednosti obelezja kod jedinica osnovnog skupa ( 2 ) i stepenu
pouzdanosti u oceni kome odgovara vrednost neke teorijske promenjive (t ), a
obrnuto proporcionalna veli¢ina (1 ) koja se izrazava istom mernom jedinicom
kao 1 posmatrano obelezje.

Tako ¢u broj elemenata uzoraka ( n ) odrediti prema obrascu:

n=t 2
i2

Vrednost za t) 1 1) su date, a > se grubo ocenjuje na osnovu prethodnih
informacija o osnovnom skupu, pri ¢emu je uvek bolje pretpostaviti njenu vecu
vrednost. U slucaju kada se radi o strukturi osnovnog skupa, za varijansu je
najbolje pretpostaviti maksimalno mogucu vrednost 0,25 kad su proporcije
elemenata sa i bez datog svojstva jednake.

S obzirom na veli¢inu, uzorci je dele na male 1 velike, pri ¢emu postoje
dva kriterijuma za podelu.

a) broj elemenata u uzorku (n) i
b) stopaizbora (S =n/N)

Malim uzorcima smatraju se uzorci koji sadrze trideset elemenata
osnovnog skupa. Prvi kriterijum (n) koristi se kod odredivanja teorijskih
vrednosti (faktora verovatno¢e t) za unapred poznatu verovatnocu (stepen ili
nivo) pouzdanosti pomocu odgovaraju¢ih tabela kontinualnih teorijskih
rasporeda, a drugi (s) prilikom primenjene tzv. Korektivnog faktora kod
odredivanja standardnih greSki ocene parametara osnovnog skupa. Ako je n,
koristi se tabela za Studentov ili t — raspored, dok se u suprotnom slucaju za
odredivanje t koristi tabela Normalnog rasporeda. Korektivni faktor se
primenjuje kod velikih uzoraka (kod kojih je s = 0,05) da bi se smanjenje
standarnih gresaka ocena u adekvatnijoj meri pratilo povecanje broja elemenata u
uzorku.
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5.4.8. TESTIRANJE STATISTICKIH HIPOTEZA

Cilj reprezentativne statisticke analize nije samo statisticCko ocenjivanje
nepoznatih parametara osnovnog skupa nego i1 provere odredenih hipoteza
(predpostavki) koje se odnose na neke karakteristike osnovnog skupa.

Provera ili testiranje hipoteza vrSi se na bazi uzorka pomocu
odgovaraju¢ih statistickih testova. Da bi se ispitala istinitost (tacnost) neke
hipoteze 1 donela odluka o njenom prihvatanju ili odbacivanju istu je potrebno
formulisati (postaviti) tak da nepoznata karakteristika osnovnog skupa ima
odredenu numeric¢ku vrednost.

Osnovna hipoteza u svakom postupku testiranja je tzv. nulta hipoteza
(No). Nulta hipoteza sluzi za testiranje istrazivackih hipoteza koje se postavljaju
suprotno od nulte hipoteze 1 zovu se alternativne hipoteze (H1). PoSto se ove dve
hipoteze medusobno iskljuuju, prihvatanje jedne znaci odbacivanje druge 1
obratno. Istrazivacke hipoteze se zasnivaju na teoriji, iskustvu ili nekom drugom
saznanju o posmatranim pojavama, a njihovo postavljanje zavisi od sadrzaja i
cilja konkretnog istrazivanja.

Kod testiranja postavljenih statistickih hipoteza (nulta i alternativna)
primenjuju se dve osnovne vrste testa. To su parametrijski i neparametrijski
testovi. Oni se razlikuju po tome $to primena parametrijskih testova podrazumeva
poznavanje rasporeda osnovnog skupa, a neparametrijski testovi se primenjuju
kada taj raspored nije poznat.

SusStina postupka testiranja hipoteza je donosenje odluke o prihvatanju ili
odbacivanju nulte hipoteze, 1 na bazi toga, izvodenje odgovarajucih zaklju€aka
koliko struktura Zivotnih ciljeva preduzetnika ima uticaja na uspe$no poslovanje
preduzeca u preduzetnickim inkubatorima.

5.4.9. TESTIRANJE HIPOTEZE O VARIJANSI DVA
OSNOVNA SKUPA

Pri ispitivanju kvantitativnih obelezja u razli¢itim osnovnim skupovima,

potrebno je uporediti stepen njihovog variranja™.

Stepen njithovog variranja izvrSi¢emo poredenjem varijansi razultata
merenja.

Primeni¢emo metod koji obezbeduje najmanje variranje rezultata
merenja, tj. koji ima najmanju varijansu. Nulta hipoteza se odnosi na jednakost
varijansi dva skupa. Sama analiza varijanse je postupak koji se svodi na testiranje

> Jelana Stankovié, Neboj$a i Vana Ralevié: Statistika, Savremena administracija, Beograd, 1992, str.192
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hipoteza o jednakosti aritmetickih sredina viSe skupova. Analizu varijansi
izves¢emo prikladnim postupkom, pomocu jednog testa, kojim se istovremeno
proverava hipoteza o jednakosti viSe aritmetickih sredina.

Mogao bi se izvuéi zaklju¢ak da pomocu statistickog istrazivanja dolazimo
do podataka o strukturi zivotnih ciljeva preduzetnika, odnosno da uspesni
preduzetnici u preduzetniCkim inkubatorima imaju viSe Zivotne ciljeve od
preduzetnika druStvenih preduzeca.

Ova metodologija moze nam pomo¢i da shvatima da privatni vlasnici
kapitala viSe brinu o uspesnosti preduzec¢a od preduzetnika drustvenih preduzeca.

Da bi se ova hipoteza potvrdila na drugim uzorcima, a narocito na uzorku
koga ¢ine preduzetnici, smatrali smo da je u istrazivanju potrebno imati podatke
o starosti, polu i1 duZini radnog staza ispitanika.

Za naSe razmatranje mogucnosti dobrih zamisli o Zivnotnim ciljevima
preduzetnika u privrednoj praksi, bilo je preko potrebno ostvariti dublji
istrazivacki pristup, tim pre $to kompleksna i podrobnija istraZzivanja ove materije
nisu ranije vrSena kod nas 1 svetu.

Definisanjem ciljeva u ovom istraZivanju i izvrSenjem ovog kompleksnog
zadatka sticu se neophodni uslovi da se uz pomo¢ podataka o starosti, polu 1
duzini radnog staza preduzetnika dode do potpunih saznanja o Zivotnim
ciljevima. Na razvoj nauke 1 tehnike gleda se sa stanovista transformacije procesa
proizvodnje i1 procesa preobrazaja rukovodenja. Prac¢enje razvoja nauke 1 tehnike
treba da obezbedi istrazivanje izvora relevantnih informacija, registrovanje
odgovaraju¢ih znanja, njihovu selekciju, sistematsku klasifikaciju znanja sa
stanoviSta njihove primenjivosti u poslovanju preduze¢a u preduzetnickim
inkubatorima.

S obzirom na ¢injenicu da se na jednoj strani multipliciraju znanja, a na
drugoj da dolazi do njihovog brzog zastarevanja, naroCito u oblasti tehnickih
nauka, od vitalnog istrazivackog je znacaja da su svi preduzetnici pod uticajem
tehnoloskog progresa. U istraZivanju Zivotnih ciljeva preduzetnika radi toga je
potrebno imati podatke o duZini radnog staza, njthovom polu 1 starosti.

Poznavanje osnova sadaSnje tehnoloSke razvijenosti 1 tehnoloskih inovacija
pomo¢i ¢e da se utvrdi razlika medu preduzetnicima i njihove duzine radnog
staza, pola 1 starosti. Ovde ¢e se svakako pojaviti 1 potreba dokvalifikacije,
odnosno doskolovanja preduzetnika, ipak taj problem nije interesantan za naSa
istrazivanja.
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Struktura ispitanika je sledeca:

(1) Starost:
- preduzetnici drustvenih preduzeca imaju starost od 35-58 godina,
- uspesni menadzeri su od 25-40 godina;

(2) Pol:
- medu preduzetnicima druStvenih preduzeca od istrazene populacije koja
broji 150 ispitanika ima 8 Zena, ostalo su muskarci,
- kod uspesnih menadzera od c¢itave populacije nema ni jedne Zene;

(3) Duzina radnog staza:
- duzina radnog staza preduzetnika istrazene populacije krece se od 6 do 28
godina,
- duzina radnog staza uspeSnih menadZzera u ispitanoj populaciji krece se od
4 do 18 godina.

Obradom podataka o starosti i, polu i duzini radnog staza konstatovano je da
ne postoji neka statisticka znaCajnost koja je vezana za navedena obelezja
ispitanika u pogledu uticaja na Zivotne ciljeve preduzetnika 1 uspeSnih
menadzZera.

6. PROFESIONALNA ORIJENTACIJA ZA PREDUZETNISTVO

Profesionalna orijentacija ima za cilj da izvrs$i racionalnu raspodelu ljudi na
pojedine poslove prema njihovim sposobnostima. Na taj nafin smanjuju se:
promasena zanimanja i nesreéni slucajevi, a povecava se produktivnost rada.
Neprilagodenost preduzetnika poslu dovodi do nezadovoljstva poslom i do Cestog
menjanja radnog mesta. Posledice neprilagodenosti posla su teske ne samo za
pojedinca, nego 1 za preduzece u kojem radi. Mnogi ljudi sasvim slucajno izaberu neki
poziv i kada bi ga ponovo birali sigurno ne bi taj isti poziv izabrali. Tako u jednoj
anketi u SAD 41% je izjavilo da bi izabrali novi poziv kada bi se ponovo rodili, a
medu industrijskim radnicima taj procenat iznosio je dak 61%.>°

Kada razmisSljamo ili diskutujemo o izboru preduzetnika u nekoj radnoj
sredini, pretpostavljamo nesto §to se smatra toliko samo po sebi razumljivim da se
najcesce u praksi uopste ne postavlja kao problem: pretpostavljamo da se ljudi medu
sobom razlikuju po svojim sposobnostima. Takav zaklju¢ak izvodimo iz €injenice
da u jednakim poslovima razli¢iti ljudi pokazuju razli¢it uspeh.

%6 Dugan Pordevi¢: Industrijska psihologija "Deéije novine", Gornji Milanovac. 1982.str. 191
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Dva preduzetnika na dva jednaka radna mesta mogu se razlikovati po svojoj
uspesnosti zato Sto zaista nisu jednako sposobni za taj posao, ili Sto jedan od njih duze
radi taj posao, pa ima vece iskustvo, odnosno §to je jedan od njih visSe motivisan 1
zainteresovan, ili pak $to jedan od nj iih radi u objektivno povoljnijim uslovima.

U Zelji da se postigne Sto veca produktivnst u radu, pri izboru radnika najvise se
obracala paznja na njegove fizicke, a manje na psiholoSke osobine. Sasvim se
zaboravilo da se ljudi po svojim osobinama, sposobnostima, interesima 1 dr.
razlikuju. Tako je ¢ovek sposoban da se prilagodava uslovima rada, ipak ti uslovi nisu
takvi da radnik moze biti uspeSan na svakom radnom mestu. Takva saznanja dovela
su do potrebe da se ljudi adekvatnije biraju za pojedina radna mesta.”

Za uspesno funkcionisanje drustva i njegov napredak potrebno je da se
zanimanja specijalizuju 1 dobro obavljaju. Osnovni uslov da se zanimanja dobro
obavljaju jeste da su dobro izabrana i da ih obavljaju oni koji znaju i vole da ih vrse.
Dobro su izabrana kada su aktivnosti koje zanimanja zahtevaju uskladene osobinama
onih koji th obavljaju, kada dogovaraju osnovnim odlikama 1 licnosti: njenim
sposobnostima, interesovanjima, dominantnim potrebama, Zeljama i ocekivanjima.
Zanimanje je dobro odabrano ako su aktivnosti koje ono zahteva i drustveni status koji
moze da pruzi u skladu sa bitnim karakteristikama li¢nosti koje zanimanje obavlja.
Potreban je promisljen 1 dobar izbor zanimanja radi napretka drustva.

Zanimanje kako ga odreduje sociolog Maks Veber, predstavlja ono
specifikovanje, specijalizovanje 1 kombinovanje radnji koje je za pojedinu osobu
osnova moguénosti kontinuiranog obezbedenja egzistencije ili kontinuirane zarade.
Uspesno odabrano zanimanje je izvor zadovoljstva, a kako je zanimanje aktivnost
koju osoba najduze i1 najviSe upraznjava, ono je i osnova najtrazenijeg 1 najceSceg
zadovoljstva ¢oveka sa sobom 1 svojim Zivotom.

UspeSan izbor zanimanja vazan je iz dva, za Coveka najvaznija razloga: radi
uspesnog funkcionisanja drustva i radi sklada i razvoja vlastite licnosti. Dobrim izborom
zanimanja povezuju se dva osnovna entiteta ljudske egzistencije - drustvo 1 pojedinac
1 doprinosi uskladivanju odnosa medu njima.

Od vremena Platona 1 Aristotela do danasnjih dana dokazuju mislioci 1
struénjaci potrebu da drustvu potrebne poslove obavljaju za njih podesni pojedinci 1
da se ljudima daju aktivnosti koje odgovaraju njihovim moguénostima. Praksa
pokazuje da su oni pojedinici koji su pristupili profesionalnoj orijentaciji i postupili
prema savetu koi su dobili znac¢ajno uspesniji na poslu od onih koji to nisu
uradili. Zato se profesionalno savetovanje S$iri 1 razvija. Danas postoji

>7 Boris Petz: Psihologija rada, Skolska knjiga, Zagreb, 1984. str.15
¥ Filip Sukovi¢: Psihologija rada i organizacije, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd,
1987.str.129
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profesionalna orijentacija kao organizovana institucija skoro u svim zemljama
sveta.

Profesionalna orijentacija je usmerena na ¢oveka 1 nuzno polazi od
odredenih shvatanja o Coveku i njegovom ponasanju. Postaje jasno da je za
uspesno obavljanje poslova vazno i zadovoljstvo poslom i kada se postavlja
humani zahtev da se o tome vodi racuna, javlja se institucionalizovano
nastojanje da se ljudima pomogne da nadu za sebe odgovarajuce poslove koji
pocinju profesionalnom orijentacijom.”

6.1. UTICAJ PROFESIONALNE ORIJENTACIJE NA
PREDUZETNISTVO

Profesionalnu orijentaciju shvatamo kao deo permanentnog procesa
profesionalnog razvoja, koja na taj nacin ulazi u sve pore danasnjeg drustva.
Ona je u naSim uslovima neophodno pomirenje izmedu Zelja pojedinaca 1
realnih potreba drustva.

Nase Skole sada osposobljavaju kadrove koji jo§ uvek ne odgovaraju
potrebama privrede. Imamo viSkove nastavnika biologije, geografije,
kulturologa, medicinskih stru¢njaka, pravnika, a potrebu za stru¢njacima
masinske, gradevinske i informaticke struke itd.

U toj slozenoj situaciji, mnogi su skloni "prozvati" profesionalnu
orijentaciju kao da ona ima Carobni Stap za reSavanje svih problema. Razume
se da je to neozbiljno ali od profesionalne orijentacije moze se traziti mnogo pod
uslovom: da se ona organizaciono postavi i ojaca i u druStvu tretira na nesto
drugaciji nacin nego Sto je bila tretirana do sada u naSem drustvu. Koncepcija
nase profesionalne orjentacije predvida da se u rad ukljuce Skolski pedagozi,
psiholozi, nastavnici 1 kadrovske sluzbe preduzeca. To je apsolutno tac¢no, ali
samo kao plan, jer u sadasnjosti ne postoji uopste ili postoji samo jednim
delom. U jednoj anketi medu zaposlenima dobijena je informacija, da je bilo
kakvu pomo¢ pri izboru zanimanja dobila u toku Skolovanja samo jedna
tre¢ina(33%) anketiranih, da je to bila najceS¢e samo pomo¢ roditelja, tako da
je 1 tako mala briga prestala ulaskom u radni odnos.

Pri odabiranju preduzetnika moze veoma mnogo pomoc¢i dobro vodena
sluzba profesionalne orijentacije. Dok profesionalna selekcija ima zadatak da
izmedu viSe kandidata izabere najsposobnije za odredene poslove,
profesionalna orijentacija ima za cilj da ispita psihofizicke osobine kandidata 1

%% Zvonko Sajfert: Upravljanje procesom osposobljavanja selekcije i napredovanja kadrova, Beogarad
FON 1992.
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da ga prema tim osobinama usmeri na ono podrucje rada gde se predvida da
¢e kandidat imati najvise izgleda na uspeh.

Cesto se izbor zanimanja vrs$i prema potraznji radne snage i slobodnim
radnim mestima, a ne prema psihofizickim osobinama.

Da bismo izabrali ono zanimanje 1 posao za koji imamo najvise
sposobnosti 1 za koje se ose¢a potreba u drustvu omogucéuju nam institucije za
zapoSljavanje 1 Skole svojim sluzbama za profesionalnu orijentaciju. Sluzbe za
profesionalnu orijentaciju, prilikom davanja saveta brinu o ovim ¢iniocima:

- sposobnostima kandidata, §to naj¢e$c¢e utvrduju psiholoskim testovima,

- Zeljama 1 interesima kandidata, §to saznaju intervjuisanjem 1 anketiranjem,

- zdravlja kandidata, Sto utvrduju lekarskim pregledom,

- potrebama privrede 1 vanprivrednih delatnosti, Sto saznaju iz planova
kadrova, kod omladine treba uzeti u obzir i1 zelju roditelja 1 materijalne
moguénosti®

Do sada je profesionalna orijentacija polazila od pogreSnog shvatanja da
je svaki Covek sposoban samo za odredeni posao. Savremena profesionalna
orijentacija utvrdila je da ¢ovek ima potencijalnih sposobnosti za viSe poslova i
zanimanja. lako profesionalna orijentacija, s obzirom na veliki broj faktora
koji uti¢u na sposobnost i interese pojedinca, ima ograni¢enu realnu
vrednost, dokazano je na osnovu nekoliko statisti¢kih podataka da su ljudi koji
su poslusali savet prilikom izbora zvanja u velikom broju uspeli u zvanju.

Ivan Mandi¢ navodi podatke Londonskog Nacionalnog instituta za
industrijsku psihologiju od kandidata koji su poslusali savet, uspelo je u
zvanju 92%. a 8% nije uspelo. A kandikati koji nisu poslusali savet samo 57%
je uspelo, a 43% nije.”'

Adekvatni izbor profesije adekvatno sposobnostima coveka osnovni je
preduslov da se on efikasno osposobi i efektivno deluje u pozivu preduzetnika,
Sto je presudno za stvaracki rad.

Svaki €ovek ima pravo da odabere odgovarajucu profesiju, struku i
posao, a zatim da se kontinuirano usavrSava i produktivno deluje u okviru
svog profesionalnog poziva.

60 Zvonko Sajfert: Savremena praksa — $kola, Savremena administracija, Beograd, br.5 str.12
6! Ivan Mandi¢: Kadrovska politika i odnosi u udruzenom radu, Skolska knjiga, Zagreb, strl146
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Znacajnu ulogu 1 pomo¢ u svemu tome imaju organizacioni oblici
profesionalne orijentacije na svim nivoima organizovanja drustva i to od Skole
do trziSnog poslovanja organizacije.

6.2. RAZVOJ PROFESIONALNE ORIJENTACIJE

Pojava profesionalne orijentacije vezana je za razvoj industrije pocetkom
ovog veka. Ljudi su poceli teziti efikasnosti u industrijskom radu i boljem
stru¢nom osposobljavanju mladih, tako da se javila potreba za profesionalnom
orijentacijom.

Sam razvoj profesionalne orijentacije vezan je za ime F. Parsonsa i
njegove zasluge se sastoje u sledecem:

1. osnovao je 1907. godine prvo savetovanje za izbor savetovanja;

2. dao je teorijsku osnovu za savetovanje i praktican rad na problemima
profesionalnog usmeravanja ljudi.

Formulisao je takode tri postavke o fazama profesionalnog izbora:

I. neophodno je da radnik poznaje svoje sposobnosti, moguénosti,
interesovanje 1 ambicije,

2. individua treba da poznaje zahteve, prednosti, nedostatke, uslove na
poslu, svoje mogucnosti 1 perspektive,

3. klju¢na faza adekvatnog izbora zanimanja zahteva pravilno shvatanje
odnosa izmedu ove dve grupe faktora.*

Teznja da se proizvodi vise i1 kvalitetnije naterala je majstore u njihovim
radnjama 1 vlasnike preduzeca da biraju ljude koji ¢e biti Sto pre produktivniji.
U pocetku se u tom izboru polazilo najces¢e od obi¢nog pogadanja koje je
imalo uspeha u izboru ljudi za posao, gotovo isto toliko koliko i izbor zanimanja
na osnovu vlastitog opredelenja. Posto se ovako pogadanje nije pokazalo
uspe$nim uveden je probni rad. Covek se zaposli na odredeno vreme da bi se
videlo kako napreduje, kako uci, ili kako radi posao ako ga je ranije naucio.
Probni rad kao metod biranja ljudi od strane preduzeca je do izvesne mere
nagadanje. On duZe traje 1 donekle pokazuje napredovanje Coveka na radu.
Tako Covek moze da se zalaze kad je na probnom radu, a kad se zaposli da
podbaci u radu. PoSto ni na ovaj naCin nisu postignuti ocekivani rezultati

62 Zvonko Sajfert, Magistarska teza: Upravljanje procesom osposobljavanja selekcije i napredovanja
kadrova, FON, Beograd, str.56

131



profesionalne orijentacije, prilazi se od dostignua psihologije kao
eksperimentalne nauke.®

Na profesionalnu orijentaciju imaju uticaj druStvene i1 ekonomske
prilike. Ako je druStveno-ekonomska situacija stabilna i uravnotezena onda se
u konceptima o prakticnom radu akcenat stavlja na znacCaj interesovanja
individue. Suprotno, ako je prisutna ekonomska nestabilnost i nezaposlenost,
profesionalna orijentacija pocinje da se posmatra kao sredstvo boljeg
koriS¢enja radne snage.

Profesionalno savetovanje treba da postoji 1 pre odredenog smera
Skolovanja 1 opredelenja za odredeno zanimanje, ono treba da postoji u Skoli 1 da
doprinese sve boljem uvidu u vlastite zelje 1 moguénosti. Ne bi trebalo da
prestane ni posle dobijanja prvog stalnog posla. Kontinuirano profesionalno
savetovanje zahteva ne samo ¢estu promenu prvog preuzetog zanimanja, nego
1 perspektivu napredovanja u zanimanju (profesionalna karijera). Zadatak
profesionalne orijentacije jeste da pomogne raznim nacinima S$to boljem
sagledavanju vlastitih aspiracija 1 mogucénosti. Definiciju profesionalne
orijentacije daje Branka Branci¢: "Profesionalna orijentacija je proces pruzanja
pomoci pojedincu da dobije celovitu i realnu sliku o sebi i1 sagleda svoju ulogu
u svetu rada, da uspesnije planira i ostvaruje svoj profesionalni razvoj u cilju
potpunijeg stvaralackog ispoljavanja kroz rad, postizanje licnog zadovoljstva i
drustvene celishodnosti.**

6.3. CILJEVI PROFESIONALNE ORIJENTACIJE I
PREDUZETNISTVO

Pod profesionalnom orijentacijom se podrazumeva "kompleksna
sistemska delatnost pruzanja pomo¢i pojedincu u reSavanju problema koji su u
vezi sa izborom zanimanja i njegovim napretkom (daljem profesionalnim
razvojem)"®

Profesionalna orijentacija obuhvata organizovan nacin upoznavanja
kandidata sa svojim moguénostima, sa zna€ajnim aspektima niza zanimanja, §to
omoguéava samostalnost i odgovornost u izboru poziva.®

U savremenim uslovima promenjena je uloga, odgovornost kandidata,
kao 1 funkcija 1 postupci u profesionalnoj orijentaciji. NekadasSnja shvatanja
koja su se manje viSe svodila na ispitivanje sposobnosti 1 mogucnosti i

83 Zvonko Sajfert: Savremena praksa — Skola, Savremena administracija, Beograd, br.5, str.13
% Branka Bran¢i¢: Psiholoske teorije izbora zanimanja, Nau¢na knjiga, Beograd, 1986. str.50
6> Zvonko Sajfert: Magistarska teza,str.64

66 Zvonko Sajfert: Savremena praksa — §kola str.13
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upucivanja kandidata na odgovarajua zanimanja, savremena koncepcija, kao
bitan uslov adekvatnog izbora predstavlja, da pojedinac slobodno i samostalno
vr§i izbor. Radi toga bi budu¢i preduzetnik mogao stvarno slobodno i
samostalno doneti odluku, radi toga Sto ima realan uvid u svoje mogu¢énosti,
sklonosti 1 osobine s jedne i objektivne moguénosti u svetu zanimanja s druge
strane.

Profesionalna orijentacija se viSe ne vezuje samo za pruzanje pomoci
mladim ljudima u izboru zanimanja. Promene u strukturi zanimanja i sve ¢eSc¢e
potrebe za prekvalifikacijom zaposlenih su promenile, obogatile podrucje i
probleme profesionalne orijentacije. 1z tih razloga profesionalna orijentacija
obuhvata ne samo pomo¢ u izboru zanimanja, nego i pracenje pojedinca u toku
karijere, bilo zbog njegovih potreba u prilagodavanju, stabilizovanju u
zaposlenju, daljem osposobljavanju unutar zanimanja ili zbog potrebe za
promenom zanimanja.

Tri uzajamno povezana cilja profesionalne orijentacije su: profesionalno
informisanje, profesionalno savetovanje i1 pracenje uspesnosti kandidata u Skoli
1 na radnom mestu.

6.3 1. PROFESIONALNO INFORMISANJE ZA PREDUZETNISTVO

Profesionalno informisanje za preduzetniStvo najkrae receno je
upoznavanje kandidata sa svetom ovog zanimanja. Ceo proces moze da se
prikaze na primeru komandne table lifta.

. konkurisanje (upis)

. mogucnosti stru¢nog obrazovanja
. perspektive zanimanja

. detaljno informisanje

. alternativna zanimanja

. zahtevi zanimanja

. Sposobnosti

. sklonosti i interesovanja.”’

— N W Pk L N X

SPRAT PRVI
SKLONOSTI INTERESOVANJA

Svakom ¢oveku je veoma vazno da mu posao koji obavlja pri¢injava zadovoljstvo,
ili makar da ga ne ¢ini nezadovoljnim. Da bi se to ostvarilo, potrebno je da ¢ovek radi

57 Dimov Jadranka: Vodi¢ za izbor zanimanja, Beograd, 1992.
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posao za koji pokazuje odredena interesovanja i sklonosti. Nekoga vise interesuje rad
sa maSinama 1 tehnikom, neko voli da radi samostalno sa brojkama i papirima, dok
preduzetnika interesuje novi izazovi u poslu, dinami¢nost i tempo koji sa sobom nosi
ovaj poziv.

SPRAT DRUGI
SPOSOBNOSTI

I po sposobnostima se ljudi veoma razlikuju. Kad je u pitanju izbor zanimanja,
treba znati da svako od nas poseduje sposobnosti za ve¢i broj zanimanja. S druge
strane ni za koga se ne moze re¢i da je sposoban za sve. Za neka zanimanja je
potrebno podnositi fizicko opterecenje, za druge posedovati spretnost ruku 1 prstiju
ili lako snalazenje prstiju. Za preduzetnika je potrebno dobro poznavanje
ekonomskih prilika i a samim tim prilika za novi biznis.

SPRAT TRECI
ZAHTEVI ZANIMANJA

Zanimanje preduzetnika 1 ko ho¢e da se bavi preduzetniStvom zahteva
odredene sposobnosti, kao 1 osobine li¢nosti, motivaciju 1 interesovanja. To sve
doprinosi uspesnosti na poslu. Budu¢i preduzetnik treba da razmisli o sebi: koliko
samostalnosti pokazuje u odlucivanju u radu, koliko planira svoje dnevne aktivnosti, da
li svoj plan obavezno ostvaruje, kako se snalazi u procenama, koliko mu vremena
treba da ostvari neki posao, da li lako odustaje od plana kada naide na poteskoce, da
li pre nego §to pocne da radi razmisli $ta mu za sve to treba 1 kako ¢e raditi. Koliko
mu je vazno da sve ono $to radi bude dobro i na vreme uradeno, da li je spreman da
satima reSava neki problem i da li mu to pri¢injava zadovoljstvo, da li je osoba koja
stalno mora da bude u pokretu, da li se lako sti¢e nova poznanstva.

SPRAT CETVRTI
ALTERNATIVNA ZANIMANJA

Posto smo ranije rekli da Covek nije sposoban samo za jedno zanimanje, sigurno
da budu¢i preduzetnik ima interesovanja i sposobnosti koje bi mogao iskoristiti u vise
zanimanja. Postoje zanimanja koja su po raznim karakteristikama bila sli¢na. Ako
su dobro prouceni zahtevi zanimanja i ako budu¢i preduzetnik rascisti sa sobom,
razlog zbog Cega bi neka zanimanja odabrao, tada relativno lako moze pronaci i tzv.
"alternativna zanimanja" (odgovarauce zamene), sa kojima bi takode mogao biti
zadovoljan, a tokom karijere do¢i u Zeljeno zanimanje preduzetnika.
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Za alternativna zanimanja vazno je skrenuti paznju na dve vazne
¢injenice:
1. Svaki ¢ovek u pogledu izbora zanimanja ima vise moguénosti. To je zbog
toga Sto su mu predispozicije (potencijali) dosta Siroki:

- interesovanja na svu sre¢u najceS¢e nisu ograni¢ena ve¢ ga u
razliitom stepenu interesuje vise stvari,

- psihofizicke moguénosti mu omogucéavaju da istovremeno moze biti
uspesan na mnogim poljima.

2. Medu zanimanjima postoje znacajne slicnosti u odnosu na to §ta se i
kako, gde, sa kim i ¢ime radi, u kakvim uslovima rada i sa kakvim
zahtevima prema izvrsiocu.

U procesu pronalazenja odgovarajucih alternativnih zanimanja polazi se
od toga da se utvrde i1 obrazloZe razlozi zbog kojih smo se odlucili za
zanimanje preduzetnika.

Izbor alternativnog zanimanja u velikoj meri zavisi 1 od blizih 1 daljih
ciljeva koje zelimo ostvariti. UopSteno se, moze reci da $to je cilj dugorocnije
postavljen, §to veci nivo profesionalne osposobljenosti zelimo posti¢i, to nam
je lakSe pronaci odgovarajuce alternative za zanimanje.

SPRAT PETI
DETALJNO INFORMISANIJE

Ako se kandidat odlucio za zanimanje preduzetnika u ovoj fazi odlucivanja
mora se potruditi da prikupi Sto je moguce detaljnije informacije o njemu.
Informisanje moze da izvrsi iz sledecih izvora:

1. ljudi oko sebe

sredstava javnog informisanja
specijalizovani foto i1 video-materijali
specijalizovani Stampani materijali
poseta raznim tipovima organizacija.

RANE I N

U ovoj fazi mora se dublje zai u srz zanimanja, njegove specificne
zahteve 1 specifine radne operacije. Sto se detaljnije upozna sa zanimanjem
preduzetnika, odluka ¢e biti temeljitije zasnovana 1 realnija.
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SPRAT SESTI
PERSPEKTIVA IZABRANOG ZANIMANJA

Ovo je jedno od najznacajnijih pitanja i zato ga buduci preduzetnik ne
sme nikako zanemariti. Za ovo zanimanje vazno je saznati sledece:

- kakve su moguénosti, kada zavrS$i§ obrazovanje, da nade$S sebi
odgovarajuce zaposlenje, odgovaraju¢e radno mesto u svojoj sredini,

- kakve su mogucénosti stru¢nog usavrsavanja i napredovanja,

- kolikoj meri 1 veStine koje stekne§ mozes$ da iskoristiS 1 za druge poslove,
ukoliko iz bilo kog razloga viSe ne moze ili nee da radi u svom
zanimanju.

SPRAT SEDMI
MOGUCNOSTI STRUCNOG OBRAZOVANJA

Svaki buduéi preduzetnik se mora detaljno informisati o moguénostima
stru¢nog obrazovanja. Mora saznati sve §to je vezano za nacin obrazovanja:
lokacija ustanove za obrazovanje, koji nastavni predmeti se izuc¢avaju, koji su
od njih najznacajniji, koliko ima prakticne nastave za preduzetnike, kako je
organizovana nastava i1 gde se izvodi.

SPRAT OSMI
KONKURISANIJE (UPIS)

U ovoj fazi donosenja odluke budu¢em preduzetniku predstoji samo da
se upozna sa "pravilima igre", odnosno sa uslovima za upis koji se regulise
konkursom. Ovde je bitno da se zna kad 1 kako kunkurisati, koja su dokumenta
potrebna, na osnovu cCega se vrsi rangiranje kandidata, ko sve 1 kako polaze
kvalifikacioni ispit, Sta ako se taj ispit ne polozi itd.

Profesionalno informisanje, kao prva etapa profesionalne orijentacije, se
zasniva na Cinjenici da zrelo, samostalno opredelenje 1 odluka pretpostavlja
poznavanje niza podataka o zanimanju preduzetnika.

Efikasno profesionalno informisanje znai pruzanje informacija koje

moraju biti objektivne, svestrane i prilagodene onima kojima su namenjene.
Potrebno je objektivno 1 S§to je moguce, ta¢nije, informisati kandidate o
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sadaSnjosti 1 perspektivama profesije preduzetnika. Podaci o promenama, o
“ .. v . . . . v . . . 68
proslosti i sadaSnjosti ovog zanimanja, pruza uvid u njegov razvoj.

6.3.2. PROFESIONALNO SAVETOVANJE ZA PREDUZETNISTVO

Savremena praksa profesionalnog savetovanja se zasniva na isticanju
znacaja 1 potrebe samostalnosti kandidata u donoSenju profesionalnih odluka.
Cilj profesionalnog savetovanja je da kandidat upozna svoje sposobnosti i
mogucénosti s obzirom na zahteve 1 osnovne odlike zanimanja, uslove
Skolovanja, moguénosti zaposljavanja i napredovanja u struci.

Prema B. Branci¢ zadaci profesionalnog savetovanja usmereni su, pre
svega na pomoc¢ pojedincu:

1. da upozna sebe i svoje moguénosti,

2. da razvije svoje sposobnosti 1 ostale kvalitete do granica svojih
mogucnosti,

3. da razvije sopstvenu odgovornost za prikupljanje i koriS¢enje infomacija
o sebi 1 zanimanju, kao 1 o oblicima 1 mogu¢nostima struénog
obrazovanja i zaposlenja,

4. da upozna i razumno re$i svoj neposredni profesionalni problem, da se
osposobi da ¢ini korektnu interpretaciju ¢injenica o sebi 1 zanimanju,
kao 1 da, dovode¢i ih u neposrednu vezu vrsi realan izbor i donosi
odluke ubuduce, odnosno, da se osposobi da uspeSno reSava svoje
buduce probleme,

5. da se ukljuci u odredenu obrazovnu instituciju, radi sticanja stru¢nog
obrazovanja,

6. da na osnovu pracenja svog profesionalnog razvoja u toku strucnog
obrazovanja ili na radnom mestu, donosi odluke 1 preduzima mere,
koje ¢e doprineti njegovoj daljoj adaptaciji radu.®

Da bi se realizovali zadaci profesionalnog savetovanja, potrebno je,
prethodno, da kandidat prode kroz obimno psiholoSko 1 medicinsko ispitivanje,
da se na osnovu intervjua, testova, opisa ponaSanja, podataka iz prethodnog
Skolovanja itd, dobiju podaci o opsStim, kao i specijalnim sposobnostima,
interesovanjima, motivaciji, radnim navikama, uspehu u $koli, zdravstvenom
stanju itd.

5% Milica Guzina: Kadrovska psihologija, Naugna knjiga, Beograd 1980. str.14
% Branka Bran¢i¢: Psiholoska teorija izbora zanimanja, Nauéna knjiga, Beograd, 1986. str. 52
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Cinjenica je da se ljudi razlikuju po svojim fizi¢kim i psihi¢kim
predispozicijama, osobinama i sposobnostima koje se iz ovih razvijaju. Ove
razlike stvaraju razli¢it uspeh u radu, zato treba ukazati kandidatu za koje
poslove je razvio viSe svoje sposobnosti i da je radi toga veca verovatnoca da ¢e
imati vise uspeha ako se usmeri na takve poslove. U profesionalnoj orijentaciji
imamo kandidata ¢ije smo osobine, sposobnosti, znanja, spretnosti i interese
utvrdili, a zatim mu treba ukazati na poslove na kojima se takve osobine,
sposobnosti, znanja i1 spretnosti mogu koristiti 1 da on bude zadovoljan 1
zajednicki koristan. Onaj koji daje savet u izboru zanimanja rukovodi se
utvrdenim osobinama, sposobnostima, steCenim znanjem 1 pokazanom
spretnoS¢u kandidata, tako 1 zahtevima samog posla. Cilj ovog postupka u
profesionalnoj orijentaciji je samo da brze utvrdi poslove na kojima kandidat sa
svojim osobinama i sposobnostima obecava veéi uspeh u radu. Prilikom

davanja saveta kandidatu, posebno je vazno ukazati mu koji poziv ne bi trebalo
da bira.

6.3.3. PRACENJE KANDIDATA

Pored savetovanja i izbor odgovaraju¢e obrazovne institucije, odnosno,
zanimanja, profesionalno usmeravanje obuhvata 1 pracenje kandidata.
Zadatak pracenja kandidata je da pruzi pomo¢ i olakSa adaptaciju buduceg
preduzetnika u procesu obrazovanja ili na poslu. U isto vreme pracenje
kandidata — buduceg preduzetnika je provera aktivnosti profesionalnih
odluka, odnosno, ta¢nosti i prognoza valjanosti primenjenih postupaka i
instrumenata.

Profesionalna orjentacija postaje sloZzena i zbog toga §to ljudske osobine
i sposobnosti nisu, videli smo, jednom date nasledene i nepromenjive.”

6.4. PROBLEMI U PROFESIONALNOJ ORIJENTACIJI

Mada Zelimo da uputimo svakog Coveka na posao u kome ima vise
verovatnoce da ¢e uspeti, potrebno je voditi ratuna o potrebama druStva. Sada
u trziSnoj ekonomiji ovo naroCito dolazi do izrazaja. Omladina se Cesto
povede 1 orijentiSe za zanimanja koja su jedno vreme najkonkurentnija. U tom
pravcu upucuju ih roditelji i okolina. Ako se javi veci broj kandidata da uci
izvesno zanimanje, nego Sto je trenutno potrebno, onda se izmedu prijavljenih
kandidata mora vrSsiti selekcija, ako se zeli izbe¢i nezaposlenost.

Suprotno tome ako su potrebe druStva za neka zanimanja velika, a
kandidata je malo, onda se ponekad primaju 1 kandidati koji ne obecavaju uspeh
u tim zanimanjima. Sli¢na je situacija sa studijama na pojedinim fakultetima.

7 Norman Majer: Industrijska psihologija, Privreda, Zagreb, 1964. str.191
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Ima 1 drugih teSkoca, dogada se da ima vise kandidata za isti posao i svako od
njih poseduje najvece sposobnosti potrebne za taj posao, ali se prijavljeni
kandidati razlikuju u stepenu posedovanja navedenih sposobnosti. Tada ne
mozemo usmeravati kandidate na poslove u kojima bi verovatno uspeli ako je
broj kandidata ve¢i nego broj radnih mesta.

Dalji problem kod upucivanja ljudi na razne poslove jeste u tome, §to se
uspeh upucivanja na odredeni posao zasniva na korelaciji izmedu mera
dobijenth na mernom instrumentu i mera uspeha na poslu. TeZe je uputiti na
posao kada je korelacija pozitivna, nego kada je ona negativna. Kada su
odredene sposobnosti 1 osobine li€nosti uslov za uspesan rad na jednom poslu 1
neuspeh u drugom, a to je slucaj kada je korelacija negativna ne¢emo se
kolebati kuda da uputimo kandidata.”

Predvidanje u profesionalnoj orijentaciji je sloZenije nego u profesionalnoj
selekciji, jer za profesionalnu orijentaciju treba poznavati:

a) sve osobine i sposobnosti kandidata koje oni mogu posedovati;

b) instrumente i tehnike kojima moZzemo do¢i do mera svih  poznatih
osobina 1 sposobnosti;

c) veze koje mogu postojati izmedu mera dobijenth u  psiholoskim
ispitivanjima i mernog uspeha u poslu.”

Ovo je samo nekoliko najvaznijih problema koji ukazuju s koliko opreznosti
treba pri¢i profesionalnoj orijentaciji kao postupku za usmeravanje ljudi u
izboru zanimanja.

6.5. SELEKCIJA ZA PREDUZETNIKE

Covek je prvenstveno pragmatiéno i prirodno bie. On deluje svesno i
organizovano, na osnovu saznanja i znanja, dakle profesionalno. Po tome se ¢ovek
bitno razlikuje od ostalih zivih bi¢a u sklopu evolutivnih procesa razvoja prirode.
Radom se Covek razvijao, emancipovao i civilizovao. Od svog postanka do danas u
prvom planu Coveku je bilo znanje - kako opstati 1 razvijati se. Razvojem su dva
bitna humana entiteta - znanje 1 kultura postali paradigme ljudskog postojanja. Ljudi
se njima koriste da bi bolje 1 lakSe radili, viSe stvarali ostvarivali bolje rezultate za
kulturnije 1 bolje Zivljenje. Sve je to uticalo 1 odrazilo se na ljudsku emancipaciju 1
demokratske slobode. Ljudi su postali svestrane licnosti i profesionalni eksperti -
preduzetnici. Da bi se preduzetnici potvrdili na svojim funkcijama 1 dokazali na
svojim poslovima i zadacima, moraju biti produktivniji i efikasniji kao li¢nosti 1
eksperti.”

! Gliseli E.E. and Brown: personal and industrial psihology, 1955. str. 129
72 Tomislav Tomekovié: Psihologija rada kadrova IRA, SNL, Zagreb, 1978. str.89
7 Jovo Breki¢: Razvoj i promocija kadrova, Globus, Zagreb, 1990, str.438
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Profesionalna selekcija treba da omoguc¢i odabiranje najpogodnijih licnosti za
obavljanje preduzetniC¢kog posla. Primenom psiho-metrijskih metoda,ispitivanja
(testovi) utvrduje koji od kandidata za preduzetnike poseduje viSe 1 u potrebnom
intenzitetu odgovarajuc¢a svojstava. Na osnovu takvih ispitivanja moguce je napraviti
adekvatan izbor. Rezultati postupaka pokazuju da preduzetnici koji su prosli kroz
ova ispitivnaja postizu znatno bolje rezultate.”

Profesionalna selekcija za preduzetnike ne sme biti jedini postupak
odabiranja i rasporedivanja, ve¢ pristup prilagodenosti coveka radu i rada Coveku.

Profesionalna selekcija predstavlja odabiranje izmedu veceg broja ljudi onih
kandidata koji najviSe odgovaraju zahtevima preduzetnika. Rad na problemima
profesionalne selekcije pomocu psiholoSkih instrumenata doprineo je pojavi i
konstituisanju posebne psiholoske grane - industrijske psihologije.

Z. Bujas u "Psihofiziologiji rada" navodi sledece teoretske osnove profesionalne
selekcije:

1. Ljudi se razlikuju izmedu sebe po svojim psihofizioloSkim osobinama 1
sklonostima. Te razlike uslovljene su razlicitim faktorima, a Cesto su dovoljno
znacajne i dovoljno stabilne da se odraze u nejednakom radnom uspehu u razli¢itim
poslovima.

2. Razlicita zvanja postavljaju 1 nejednake zahteve na one koji ih vrse 1 to
u pogledu sposobnosti, vestina i znanja.

3. Strukture licnih osobina 1 sposobnosti, koje su korisne u jednom podrucju
aktiviteta razlikuju se u nekoj meri od struktura koje su pozeljne u nekom drugom
podrudju.

4. Slabiji uspeh na nekom poslu ne znaci opstu profesionalnu neprilagodenost.
Svaki ¢ovek poseduje odredenu licnu strukturu (Zivotnih ciljeva), prema kojoj je
on nejednako uspesan u razli¢itim podruc¢jima ljudskog rada.

Problem preduzetniStva moze se kod selekcije pojaviti u vise vidova:

- jedan je da se selekcija prema kriterijumima sposobnosti, koji omogucavaju
zadovoljavajuée vrSenje posla preduzetnika,

™Vuksan Bulat: Organizacija proizvodnje, IGS, Beograd, 1976, str. 148
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- drugo, selekcija se moze vrsiti prema odnosu izmedu broja slobodnih mesta i
broju kandidata, za mesta preduzetnika,

- trece, selekceija za preduzetnike se moze vrsiti pod vidom moguénosti kandidata da
steknu profesionalnu spremu 1 s obzirom na njthovu stvarnu upotrebljivost.

Uvidelo se da svi ljudi zbog razlika u fizickim 1 psihickim osobinama, sklonostima,
znanjima i vestinama, ne mogu podjednako biti uspesni kao preduzetnici. Ostvarivanje
ideje "pravog Coveka na pravo mesto", pokazalo se neophodnim, jer se time
produZava radni vek i raste produktivnost rada.”

Postupci u selekciji preduzetnika se zasnivaju na shvatanjima:

1. postoje znacajne individualne razlike u stepenu posedovanja raznih
osobina(sposobnosti,interesovanja, motivacije) vazni za uspeh
preduzetnika,

2. postoji znacajna povezanost jedne ili vise osobina - zivotnih ciljeva i
uspeha preduzetnika,

3. moguce je odrediti odnos izmedu rezultata postignutih na testu 1 uspeha
na poslu, Sto zna¢i da na osnovu testova 1 drugih psiholoskih
instrumenata moZemo da predvidimo radno ponaganje preduzetnika.”®

6.6. POSTUPAK PROFESIONALNE SELEKCIJE ZA PREDUZETNIKE

Postupak profesionalne selekcije za preduzetnike je sloZena aktivnost koja
obuhvata:

1. Analizu posla u prvoj fazi, gde se opisuje aktivnost 1 ponaSanje
preduzetnika, utvrduju se osobine 1 potrebne sposobnosti za uspes$no
obavljanje posla.

2. U drugoj fazi se odlucuje kojim ¢emo instrumentima meriti osobine
preduzetnika, poSto je utvrdeno koje osobine treba da poseduje
kandidat za ovaj posao. Na Zzalost ¢ak 1 u zemlji sa razvijenom
tradicijom, primene testova (SAD) u malom broju preduzeca se
primenjuju naucni postupci u primeni testova. NajceS¢e se kupuju
gotovi standardni testovi ili konstruiSu svoji domaci, ali bez provere
njihove validnosti. Najcesce se u profesionalnoj selekciji koriste testovi

7 Filip Sukovi¢: Psihologija rada i orgnizacije, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 1987, str.
135
76 Milica Guzina: Kadrovska psihologija, Nau&na knjiga, Beograd 1980. str. 39
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sposobnosti 1 testovi licnosti. Najbolji pokazatelji uspeha na poslu pruza
test sposobnosti.

3. U tre¢oj fazi je primena izabranih testova. U njoj se vrsi analiza izmedu
osobina li¢nosti 1 radnog ponaSanja. Posto su kandidati za preduzetnike
prosli kroz psiholoSko ispitivanje, potrebno je interpretirati rezultate.
Zavisno od broja testova 1 kriterijuma uspeha na poslu koriste se razni
nacini izraCunavanja prognosticke validnosti testova.

4. Cetvrta faza je odredivanje kriterijuma na osnovu kojih ée se donositi
odluka da se izabere preduzetnik. Razlikujemo dva nacina odredivanja
kriterijuma selekcije preduzetnika.

Prvi nacin selekcije preduzetnika ne dozvoljava kompenzacije jedne
osobine ili sposobnosti drugom. Postupak se zasniva na shvatanju da postoji
minimalan stepen svake osobine da bi preduzetnik bio uspeSan. Zato je
potrebno odrediti kriti¢nu tacku -minimum za svaki test.

Visina kritiénih taaka kao osnove za selekciju zavisi od selekcionog
koli¢nika. Ako ima ve¢i broj kandidata za izbor, onda ¢e kriticne tacke biti visoke.
Posto preduzetnik ima sloZene i odgovorne poslove izbor na ovaj nacin je opravdan.

Drugi nacin dozvoljava moguénost kompenzacije, tako Sto slabiji uspeh
najednom testu moze biti nadoknaden boljim uspehom na drugom testu. Izbor na
ovaj nacin se zasniva na shvatanju da postoji odnos izmedu psiholoSkih osobina 1
sposobnosti s jedne strane i uspeha na poslu s druge strane.”’

Drugi nacin ne bi trebao da se koristi pri izboru preduzetnika, jer oni
moraju biti kompletne licnosti da bi uspeli u svom poslu i preduzecu doneti dobit.

DonosSenje odluka o selekciji zasniva se u nacelu, na predvidanju da
¢e odabrani preduzetnik imati viSe uspeha u poslu za koji se bira od onog koji nije
izabran.

Moguc¢nost predvidanja buduceg radnog ponaSanja efekata tog
ponasanja je zasnovana na dokazanoj povezanosti individualnih karakteristika
ljudi 1 tipa radnog ponaSanja, odnosno nivoa radne efikasnosti preduzetnika u
izvesnoj radnoj situaciji. Radi toga, selekcija predstavlja prethodno precizno
definisanje kriterijuma, specificne vrste radnog ponasanja, odnosno rezultata
tog ponasanja koji se zeli predvideti. Dakle, predvidanje u selekciji pocinje
jasnim 1 preciznim definisanjem onoga S§to se predvida, a nastavlja se

" Milica Guzina: Kadrovska psihologija, Nauéna knjiga, Beograd 1980. str. 43
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deskripcijom karakteristika preduzetnika za koje se zna ili predpostavlja da su
povezane sa radnim ponasanjem.

Pravi preduslov selekcije ostvaruje se tek utvrdivanjem cinjenica o
povezanosti radnog ponaSanja i njegovih efekata, s jedne i karakteristika
preduzetnika, sa druge strane, odnosno dokazivanjem postojanja dovoljno
visokog nivoa te povezanosti.

Prema tome ako je poznata veza izmedu karakteristika preduzetnika i
radnog ponasanja, onda se, uz odredenu verovatnocu greske, na osnovu
poznavanja karakteristika preduzetnika moze predvideti radno ponasanje.

7.  OBUCAVANJE ZA PREDUZETNISTVO

Razvoj preduzetniStva se nekad smatra prvenstveno kao disciplina koja
obuhvata seriju odgovarajucih kurseva koji se primenjuju u toku preduzetnicke
karijere. Ali kao Sto Hauron Hug predlaze, najbolja definicija obuke je "promena
ponaSanja putem sticanja iskustva", $to znaci da ¢e se preduzetnici najbolje razviti
ako se obuCavaju u "stvarnim" situacijama, napr. u normalnom toku svog rada kroz
poducavanje (u smislu da je to stalno prisutan neko ko moze da im pomogne 1 da ih
naudi, ali ne 1 da ih nadzire), projekte 1 samoanalize.

Osnovni metod na osnovu kog preduzetnici mogu biti obuceni je putem
obezbedivanja da imaju razli€ita iskustva, u pravo vreme, u toku svoje karijere. Ova
iskustva mogu 1 treba da budu dopunjena, ali nikako zamenjena kursevima koji su
vremenski ograniceni 1 dizajnirani da objave odredene potrebe.

Dovoljno je re¢i da dok je obuCavanje vazan deo razvoja preduzetniStva (tj.
razvoja, usavrSavanja preduzetnickih znanja), ne sme se dopustiti da ono preraste u
nekoliko formalnih kurseva, ¢ak 1 kad su oni bazirani na detaljnim opisima posla,
radnog mesta, analizama posla 1 sistemu pregleda rada, u¢inka. Ovo garantuje
statiCan 1 lo$ pristup.

Obucavanje u okviru formalnih kurseva treba da se primenjuje samo kada je
najhitnije dopuniti ono Sto preduzetnici ue u okviru posla. Glavna aktivnost
usavrSavanja u okviru preduzetnika je osiguravanje, obezbedivanje da su
preduzetnicima dati uslovi za u€enje 1 to putem ohrabrivanja 1 stimulisanja na poslu,
tj. obuci koja se vrsi u okviru posla i obezbedivanje mogucnosti u toku karijere da se
proSire iskustva.
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Savremena tehnika i1 tehnologija zahtevaju i1 odgovarajuu organizaciju i
upravljanje koje ¢e omoguciti da se preduzetniStvo permanentno usavrsava i ima
uticaj na profitabilnost preduzeca.

Preduzetnici moraju biti osposobljeni 1 za istraZivanje buducih kretanja 1
donoSenja optimalnih odluka u cilju efikasnijeg funkcionisanja organizacije u
sadasnjem poslovanju, a takode 1 u buduénosti.

Savremeno trziSte postavlja sve vece zahteve pred danasnje preduzetnike.
Njihovo obrazovanje treba da bude sveobuhvatnije i da razvija vazne osobine, kao §to
je usmeno i pismeno komuniciranje, kreativnost, masta, visoka motivisanost.

Prelaskom sa dogovorne na trziSnu privredu stvara se preduslov za razvoj
preduzetnistva.

Cinjenica da diplomu odredene $kole, visegodi$nje radno iskustvo, poslovni
prostor ili opremu, nije garancija da neko biti uspesSan preduzetnik.

Potrebna su dodatna znanja i vestine. Prvi korak je ulaganje u sopstveno
znanje, odnosno usavrSavanje znanja i vestina kojima se raspolaze.

Obuka ima za cilj da da osnovne smernice za vodenje sopstvenog posla.
Kao takva ona predstavlja svojevrstan vodic za sve preduzetnike koji krec¢u tim
putem.

Obuka treba da pomogne preduzetnicima da sami dodu do odgovora na
neka pitanja koja sebi postavljaju:

* Da li poseduje preduzetnicke sposobnosti za vodenje sopstvenog posla?

» Kako da dode do ideje za budu¢i posao?

* Da li da zapo¢ne novi posao, kupi postojeci ili da ude u neki manje
rizi¢an oblik ulaganja, kao §to je franSizing?

» Kako da proveri svoju poslovnu ideju pre izrade biznis plana?
» Kako da dode do potrebnih finansijskih sredstava?

» Koji su propisi koji ¢e uticati na poslovanje preduzeca, porezi,
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doprinosi,carine i sl.?

Osnovni cilj obuke je da preduzetnicima pruzi neka nova znanja, da ukaze
na odredeni broj i redosled poteza, kao i na neka bitna pravila za uspesno
zapocinjanje i vodenje sopstvenog posla. Naravno, njih ne treba shvatiti kao
gotove recepte koji govore Sta u odredenoj situaciji treba da se uradi, ali sigurno
mogu da posluze kao pravi putokazi 1 uputstva za uspeSno bavljenje privatnim
biznisom.

Obuka je namenjena postojecim i potencijalnim preduzetnicima.

7.1. OBRAZOVANJE PREDUZETNIKA

Polaza¢i od novih potreba prestruktuiranja privrede, nuzno se namece pitanje
opredelenja za profesionalni razvoj preduzetniStva. Pra¢enjem razvoja 1 uspona u
karijeri svaki uspesni preduzetnik , na osnovu zadovoljavanja kriterijuma koji se
traZe za posao koji obavlja, moze napredovati iz sadasnjeg u visi polozaj. Moguénost
napredovanja ne sme biti slu¢ajna ni stihijska pojava, ve¢ da to bude proces koji je
logi¢ki zaokruZen. Planirani razvoj preduzetnika, napredovanje, treba da ima
opste vazece kriterijume imenovanja uz obavezno permanentno obrazovanje.

Svrha je da se svim potencijalnim preduzetnicima omoguéi nesmetani
profesionalni razvoj prema vlastitim sposobnostima, dostignu¢ima i mogucénostima.
Zadatak obrazovanja preduzetnika je da se putem povratnog delovanja adekvatnog
rasporeda, omoguc¢i optimalan razvoj tehnologije, organizacije, poslovanja u
preduzecu.

Primena savremeno konceptiranog 1 naucno zasnovanog sistema
profesionalnog razvoja preduzetnika predstavlja:

- povecanu motivisanost za vlastiti razvoj,

- raspored na poslove prema kriterijumima znanja i sposobnosti,

- uspesSnije obavljanje postavljenih zadataka,

- efikasniji razvoj tehnologije, organizacije 1 ukupnog trziSnog
poslovanja.

Primenom izradenih programa obrazovanja preduzetnika omogucio bi se
uspesniji razvoj organizacije.
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Zastarevanje znanja i povecanje potreba za novim informacijama zahteva
permanentno obrazovanje preduzetnika. Nova faza u razvoju trziSne
ekonomije, trazi sistem osmiSljenog viSestrukog obrazovanja, ocenjivanja i
napredovanja preduzetnika. Savremeni sistem poslovanja na osnovama trziSne
ekonomije zasniva se sve viSe na timskom radu. Kriterijumi za napredovanje
preduzetnika su: uspeSnost o radu i razvoju preduzeca, postoje razlike u
shvatanju oko obrazovanja preduzetnika koje sposobnosti, koja znanja 1 vestine
treba da poseduje i1 kako da ih stekne. U dosadasnjoj praksi preko obrazovne
dimenzije preduzetnika se precizno prelazilo. Novi tretman preduzetnika
zahteva sagledavanje obrazovne dimenzije u okviru ukupne filozofije
profesionalnog obrazovanja. Iskustva u tretiranju preduzetnika u zapadnim
zemljama ukazuju na njegovu sve vecu andragosSko-obrazovnu funkciju. Zato
se namece pitanje kako obrazovati dobrog preduzetnika 1 kako ga pripremiti
da i on u okviru svojih moguénosti uspe$no obavlja andragoSku funkciju.

U svetskim razmerama prevladava koncepcija o permanentnom
obrazovanju 1 Sirokim obrazovnim profilima kao teorijskim osnovama
koncipiranja profesionalnog obrazovanja. Permanentno obrazovanje javlja se
danas, kao $to je poznato, u najteSnjoj vezi sa naucno-tehni¢kim progresom.
Ono predstavlja posledicu snazne akceleracije 1 multiplikacije znanja u
uslovima naglog razvoja nauke. Njegov interakcijski odnos s naukom i
razvojem privrede ukazuje na ¢injenicu da je permanentno obrazovanje uslov i
klju¢ ekonomskog i drustvenog prosperiteta. Savremeni svet se ne bi mogao
razvijati bez koriS¢enja najnovijih nauc¢nih i tehnickih znanja. Ovo uverenje ima
za osnovu rezonovanje: da bi Ccovek moderno radio 1 ekonomski mislio - $to je
imperativ naSeg doba - neophodno je neprekidno se koristiti poslednjom reci
nauke i tehnike.”

Profesionalni razvoj preduzetnika treba da prolazi kroz nekoliko faza.
Svaka profesionalna faza obuhvata sledece cikluse profesionalnog razvoja:
Osnovno profesionalno obrazovanje, radno uvodenje novog preduzetnika
(profesionalna adaptacija) i profesionalno usavrSavanje.

Osnovno profesionalno obrazovanje u prvom profesionalnom ciklusu
(sticanje prvog zanimanja u karijeri) obuhvata kontinuirani proces upoznavanja
subjekta sa radom i elementima rada od najranijeg uzrasta, a zavrSava se
intenzivnim profesionalnim obrazovanjem 1 sticanjem strune spreme
odredenog stepena. SteCeno pravo na rad je potencijalna pripremljenost za
sticanje nekoliko zanimanja, ali jo§ ne znaCi da je zanimanje 1 steceno.
Zanimanje se sti¢e u toku radnog uvodenja kao sloZen socijalni i1 andragoski
proces. U toku rada s normativnog aspekta sti¢e se zanimanje, ali sa socijalnog 1

"Dragomir Filipovi¢: Permanentno obrazovanje — Globalna strategija i model, Privredna §tampa, Beograd,
1980. str.4
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andragoSkog aspekta to je relativno sloZen proces usvajanja organizacione
kulture.

Profesionalno usavrS8avanje podrazumeva proces proSirivanja 1
produbljivanja znanja 1 usavrSavanja veStina u obavljanju poslova 1 radnih
zadataka ¢ija se sloZzenost krece u okvirima date kategorije sloZenosti.

Povremeno preuzimanje jo$ slozenijih poslova i radnih zadataka na osnovu
steCenih novih znanja 1 vesStina predstavlja samo pripremu za ukljucivanje u
novi profesionalni ciklus u okviru navedenog stepena strune spreme.

Profesionalni razvoj omogucava izvodenje zakljucka o procesu
profesionalnog razvoja preduzetnika. Poslovi i preduzetni¢ki duh ne moze se
ste¢i samo u zavrSnim fazama profesionalnog razvoja. Njegovo formiranje je
dugotrajan proces, a odredeni stepen razvijenosti poslovnog duha potreban je
svim ucesnicima radnog procesa. Zbog toga je potrebno izvrSiti
racionalizaciju sadrzaja u ukupnom sistemu vaspitanja 1 obrazovanja, pocevsi
od osnovnog i srednjeg obrazovanja pa do fakulteta i postdiplomskih studija.

Oblike ucenja treba neposredno vezati za radne situacije i realizovati ih
ne samo u posebnim obrazovnim oblicima, ve¢ 1 na odovaraju¢im radnim
zadacima. SadrZaje i nivoe osposobljavanja i usavrSavanja treba maksimalno
usaglasiti s ciljevima organizacije 1 liénim potrebama i motivima preduzetnika.

7.2. SVETSKA ISKUSTVA U OBRAZOVANJU PREDUZETNIKA

Razvijene zemlje sveta raspolazu Citavim sistemom postdiplomskih studija
koje po pravilu organizuju najkvalitetniji fakulteti odnosno posebno formirani
obrazovni centri. Na studije se upisuju uz strogu selekciju kandidata iskljucivo
na osnovu znanja i sposobnosti. Najoznatije takve ustanove su Harvard, IMT,
Varton, Kolumbia i Standard u SAD, London Biznis §kola u Velikoj Britaniji,
INSED i ENA u Francuskoj, IMI i IMEDE u Svajcarskoj.”

U svetu postoji nekoliko nacina obrazovanja preduzetnka:

1. informativni seminari
2. osnovni kursevi

3. programi za razvoj preduzetniStva
4. postdiplomske poslovne studije

- Informativni programi imaju za cilj afirmaciju potreba za permanentnim
obrazovanjem preduzetnika. Ovi programi se cCesto predstavljaju u

7 Jovo Breki¢: Razvoj i promocija kadrova, Globus, Zagreb, 1990. str.437
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kompanijama u toku jednodnevnog ili dvodnevnog programa. Cilj im je da
privuku §to viSe polaznika za novi kurs.

- Osnovni kurs predstavlja prvi obrazovni stepen u sistem obrzovanja
preduzetnika. Kursevi ovog tipa traju od 5 -14 dana i na njima se polaznici
obrazuju u konkretnoj oblasti preduzetniStva. Ovi kursevi su predvideni za
mlade preduzetnike, bez veceg iskustva. Ovo obrazovanje postaje spona
izmedu univerzitetskog obrazovanja i pocCetka njihove karijere u firmi.

- Programi za razvoj preduzetniStva traju 1-6 meseci, a cilj im je da pruze
detaljno obrazovanje mladim polaznicima sa radnim iskustvom. Na ova
predavanja dovode se visoko stru¢ni predavaci. Znanja koja polaznici
ponesu sa ovih kurseva mogu odmah primeniti u njihovoj svakodnevnoj
aktivnosti u kompaniji gde rade.

- Poslediplomske poslovodne studije. PoSto se veci broj autora slaze u
zaklju¢ku da su americke Skole najbolje prilagodene transnacionalnom
poslovanju. Tako se mogu ista¢i postdiplomske programe za menadzere
(MBA, MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION). Na MBA
studije se prijavljuju 1 mladi ljudi, koji imaju 2-5 godina radnog iskustva,a
koji pretenduju na najvise menadzerske pozicije u kompaniji. Studenti se
obi¢no samostalno opredeljuju za ovakvu vrstu studija. Njih moZe poslati
1 kompanija ukoliko oceni da se radi o talentovanom i vrednom mladom
coveku. Na MBA mogu se upisati i svrSeni studenti odgovarajucih
fakulteta, mladi bez radnog iskustva. Dobar deo ovog poslovodnog
"podmlatka" kompanije se regrutuju ve¢ posle prve godine redovnih
postdiplomskih studija, a posle njihovog zavrSetka obezbedeno im je
mesto u samom vrhu kompanije. MBA postdiplomske studije poslovne
politike traju 4 semestra, koji obuhvata oko 20 predmeta. Programi ovih
studija se mogu podeliti na tri grupe predmeta. Prvo su to osnovni
predmeti, zatim suStina programa i velik broj izbornih predmeta. MBA
programi imaju zajednicke karakteristike:

- bacen je akcenat na prakticnim znanjima iz konkretnog preduzetnistva,

- nain studiranja se oslanja na metodu studije slucaja, tako da se od
predavaca zahteva aktuelno poznavanje reSavanja problema u privredi,

- studije su interdisciplinarne, tako da  ucestvuju  stru¢njaci
menadZzmenta,ekonomisti,pravnici, sociolozi, psiholozi,inzenjerti,
informaticari,

- programi sadrZe niz prakti¢nih vestina kao $to su sluZzenje kompjuterom, brzo
Citanje, strani jezik, vestina pregovaranja. )
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Savremeno trziSte 1 takmicenje u globalnoj ekonomiji postavljaju sve
vece zahteve pred danasSnje preduzetnike. Njihovo obrazovanje treba da bude
sveobuhvatnije 1 da razvija vazne osobine kao S§to je usmeno 1 pismeno
komuniciranje, kreativnost i novatorstvo, masta i visoka motivisanost, liderstvo.
Danasnje Skolovanje samo delimi¢no odgovara na ove potrebe. Da bi se uspesno
upravljalo preduze¢ima dvadeset prvog veka mora se posedovati
samopouzdanje, sposobnost brzog reSavanja problema, znanje planiranja,
umece u postavljanju meduljudskih odnosa 1 svest o licnim prednostima 1
manama. Ameri¢ko udruZzenje za menadZment, a 1 drugi autoriteti u ovoj oblasti
ve¢inom zameraju poslovnim Skolama §to zapostavljaju kod studenata razvoj
liderstva 1 umeca uspostavljanja meduljudskih odnosa. Od 19 osobina koje je ovo
udruzenje identifikovalo kao osobine dobrog preduzetnika, osam osobina je
povezano sa ovim umecem. Nastavi se zamera Sto podstice pasivnost 1 zavisnost
studenata. Preduzetnik buduc¢nosti ne sme da bude ni zavisan ni pasivan. Ono §to
znamo danas, za pet do deset godina postaje zastarelo 1 mora se nadograditi
novim sposobnostima 1 novim znanjima, pojedinci sve viSe moraju da
preduzimaju odgovornost za nastavljanje obrazovanja, za svoj razvoj i karijeru.

Osnovni zadaci ovog obrazovanja su:

1. poducavanje studenata da preuzmu odgovornost za samostalno
ucenje 1 samostalan razvoj, kao i1 da u€e celog zivota,

2. priprema studenata da upravljaju na nacine koji su u skladu sa
njihovim sposobnostima i ograni¢enjima,
3. razvoj svestranog studenta,

4. stvaranje klime obrazovanja unutar poslovnih Skola, klime
obrazovanja u kojoj je student centar obrazovanja.

Poslovne skole 1 koledzi lako mogu da usvoje ovaj univerzalni model.

Uostalom, vecina njih ima u programu kurs o osnovnim meduljudskim
odnosima.

Uspeh modela, naravno, zavisi od spremnosti nastavnika koledza da
posvete vreme, energiju i1 sredstva projektu. Oni, takode, moraju da veruju u
model, njegove pretpostavke 1 zadatke.

Ova Sema zahteva preusmeravanje sredstava na nastavu funkcionalnih
znanja 1 na savladavanje sposobnosti meduljudskih kontakata. Fakulteti,
tradicionalno prvenstveno usmereni na nastavu funkcionalnih znanja, verovatno
¢e se odupirati ovom novom dvojnom fokusu. Ovaj otpor se moze minimizirati:
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1. osiguranjem uspeha programa angazovanjem samo onih stru¢njaka,
poslovnih ljudi i savetnika koji u njemu zele da ucestvuju:

2. pocinjanjem u malom obimu 1 postepenim uhodavanjem modela:

stalnim informisanjem svih zainteresovanih o filozofiji programa.

Poslovne skole treba da ¢ine to podsticanjem, podr§kom i1 nagradivanjem
studenata da sti¢u ove vazne sposobnosti.Program bi pocinjao uvodnim kursom
meduljudskih odnosa koji zavrSavaju svi preduzetnici. Kurs bi trebalo da
ispunjava tri vazna zadatka (naravno, pored savladivanja sadrzaja iz oblasti
funkcionalnog znanja):

1. samoocenjivanje opStih sposobnosti upravljanja koje se mogu koristiti u
radu 1 zivotu,

2. stvaranje licnog plana studija i karijere zasnovanog na samoocenjivanju,

3. formiranje timova studenata koji bi sluzili kao grupe za podrSku svakom
studentu i1 delovali kao laboratorije tokom dve godine koliko je student u
programu.

U ranoj fazi uvodnog kursa sposobnosti svakog studenta bi bile ocenjene
1 ocene prosledene svakom studentu zajedno sa savetima i sugestijama kako bi on
stvorio licni plan studija. Plan bi sadrZao jasno iskazane i merljive zadatke sa
ciljem prevladavanja studentovih slabosti 1 razvoja dobrih osobina tokom dve
godine pohadanja koledza.Ovi ciljevi bi se mogli posti¢i pohadanjem
specificnih kurseva, sticanjem iskustva u grupi za podrSku ili izvan Skole.
Fakultet 1 savetnici ¢e im pomagati da ispune zadatke koje su sebi zacrtali na
najbolji moguci nain. Naravno da ¢e studenti morati, pored toga, da uce teoriju
u okviru tradicionalne nastave.

Pravljenjem li¢nog plana studija, odgovornost za ucenje bi se premestila
sa fakulteta na pravo mesto, na studenta. PoSto preuzmu ovu odgovornost,
studenti ¢e poceti da shvataju da imaju mo¢ da ovladaju preduzetnickim
sposobnostima neophodnim za uspeh.

MODEL POSLOVNOG OBRAZOVANJA

Studentski timovi za podrSku bili bi formirani ubrzo posle ovoga takode u
ranoj fazi kursa. Oni bi se sastojali od pet do Sest ¢lanova razliitog pola i
narodnosti. Ove grupe bi takode funkcionisale kao laboratorije gde bi studenti
vezbali preduzetni¢ke sposobnosti predvidene u svom planu studija.
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U svakoj grupi bi bio po jedan clan osoblja fakulteta radi pruzanja
povratne informacije studentima. Clanovi grupa, koje bi postojale dve godine,
mogli bi da daju "otkaz" ili da budu "otpusSteni". Svaka grupa bi se sastajala kao
laboratorija 1,5 sat nedeljno svakog semestra. Pored meduljudskih odnosa, u
njima bi se razvijale sposobnosti rukovodenja timom i uveZzbavanja teorije.
Svaki student bi dobio priliku da "vodi" grupu.

Posle zavrSetka ovog uvodnog jednosemestralnog kursa, studenti se
upisuju u prvi od tri, takode jednosemetralna, nezavisna kursa na svojim
odsecima. Ciljevi prvog jednosemestralnog kursa su:

1. nastavljanje susreta sa grupama za podrsku (Sest ili osam puta tokom
semestra),

2. uvezbavanje sposobnosti upravljanja meduljudskih odnosa i grupnih
sposobnosti u istim laboratorijama,

3. usavrSavanje plana studija 1 otpo¢injanje stvaranja plana karijere.

U toku drugog kursa (ili tre¢eg ako racunamo 1 uvodni) koji bi se odvijao u
toku prvog semestra zavrSne godine, studenti Ce:

1. nastaviti da prilagodavaju svoje planove studija 1 zavrSiti stvaranje plana
karijere,

2. nastaviti susrete sa grupama za podrSku kao 1 laboratorijske vezbe,

nastaviti rad na razvoju plana karijere,

@

4. pripremajucéi se za diplomski rad, poceti pripremu li¢nih planova za
izlazak na trZiSte.

Zavrsni kurs programa bi se odvijao u poslednjem semestru zavisne
godine.U ovom kursu studenti Ce:

1. nastaviti susrete u grupi za podrsku,

2. zavrsiti licne trziSne planove u pripremi za izlazak na trziste rada,

3. stvoriti zivotne planove 1 planove karijere spremne za primenu posle
diplomiranja,

4. raditi testove radi ocenjivanja savladanog gradiva.
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Tri jednosemestralna kursa koje bi studenti pohadali na svojim odsecima
omogucavaju redovno odrzavanje ¢asova dok studenti nastavljaju uces¢e u novom
programu.

Ovako koncipirana nastava bi na najbolji moguéi nacin omogucila formiranje
superiornih, svestranih preduzetnika kakve zehteva dana$nje vreme.

7.3. CIRKARDUALNI RITMOVI I PREDUZETNICI

Cirkardijalni dolazi od latinskih reci circa (oko, po prilici) i dies (dan) da
bi se oznacdila kolebanja onih bioloskih funkcija ¢iji period oscilacije traje oko
24 sata. U uslovima normalnog Zivota cirkarijalni ritmovi razli¢itih funkcija
c¢ovekovog organizma javljaju se pod snaznim delovanjem spoljasnjih ¢inilaca
(socijalnih, atmosferskih 1 drugih). Svi organizmi izloZeni su delovanjem
spoljasnjih Cinilaca (socijalnih, atmosferskih 1 drugih). Svi organizmi izloZeni
su delovanju velikog broja faktora, a covek je izloZen socijalnim faktorima.

Za svakodnevni zivot coveka od posebnog su znacaja socijalni
"ZEITGEBERI" (vremenski kljucevi) odnosno druStveno organizovane
dnevne Seme aktivnosti 1 ponaSanja koje mogu da uti¢u na unutrasnje ritmove.
Ovde se najCeS¢e podrazumevaju dnevni raspored aktivnosti 1 odmora,
uobicajeno vreme ustajanja, po€etak rada itd. Pojedinac Ziveci u porodici, koja
neguje dnevne navike 1 kasnije uklju€ivanjem u Skolu 1 radni proces i sam
formira svoje dnevne navike koje su rezultat interakcije unutras$njih odlika
dvadeset CetvoroCasovnih bioloSkih ritmova pojedinca 1 uticaja fizickih 1
socijalnih faktora.®

Covekova sposobnost za rad varira tokom 24 Gasa, ¢ak i kada rad obavlja na
najbolji mogu¢i nacin u najpovoljnijim okolnostima.

U istrazivanjima cirkardijalnih ritmova postoji 1 posebna grupa radova koji
imaju za cilj da ispitaju individualne razlike ljudi u pogledu njihovih dnevnih
ritmova. Prema prof. dr Ivanu Sjajnbergeru jo§ 95. godine istraziva¢ Klajtman je
tvrdio da se ljudi razlikuju 1 da mozemo re¢i da postoje "dnevni" 1 "noéni
tipovi", ili kako ih popularno nazivaju "ljudi Seve" i1 "ljudi sove".

U istraZzivanjima dr Zorana Bujasa i dr Borisa Petza dolazi se do rezultata
da oStrina stereotipskog vida varira tokom 24 ¢asa i to tako je najveca poslepodne, a
najslabija nakon pono¢i. Rezultati Z. Pavina (1973) pokazuju da srednje vreme

8 Tyan Stajnberger i Svetlana Cizmi¢: Zivot i ritam, Nolit, Beograd, 1983. str.97
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reagovanja ima sinusoidni oblik, tako da je vreme jednostavne psihomotorne
reakcije najkrace oko 15 Casova, tada je i radni u€inak najveci.

Najmanja uspesnost na radu ovim istrazivanjem zabeleZena je oko 3 sata ujutro.
Kod preduzetnica je vrlo bitno da vreme latencije bude Sto krace. A to je vreme koje
protekne izmedu prijema signala 1 davanja odgovora na njega. Preduzetnici treba da
znaju da najduze vreme latencije je oko 4 sata, a najkrace oko 17 ¢asova.

Klajtman je prvu grupu nazvao "jutarnjim tipovima" ili kako su ih kasnije
popularno nazvali "ljudi Seve" a drugu "vecernjim tipovima" Ciji je "poetski naziv
"ljudi sove". Postoji vrlo interesantan provokativan zakljucak - da su "jutarnji tipovi"

pre introvertne osobe, a "vecernji tipovi" pre ekstravertne osobe.

Potkai je naSao da jutarnji tipovi imaju cirkardijalni maksimum telesne
temperature Citavih 5 Casova ranije nego vecernja grupa, pa i to da izraZavaju
kumulativnu distribuciju uzimanja hrane sat 1 20 minuta ranije nego vecernja grupa.

Estberg u svojim analizama istie da "jutarnji tipovi" imaju vecu autonomiju
dvadesetcetvoroCasovnog ritma nego S$to je to slucaj sa "vecernjim".

Istrazivanje individualnih razlika u pogledu cirkardijalnog ritma 1 navika
"jutarnjosti", odnosno "veternjosti", sproveo je dr Ivan Stajnberger sa saradnicima.
Tema ovog istraZivanja je bila pojava infarkata miokarda 1 osobine li¢nosti kod ljudi sa
razli¢itim Zivotnim 1 radnim navikama. Ispitanici koji su viSe skloni jutarnjem radu
statisticki znacajnije odbijaju infarkt u ve€ernjim, odnosno no¢nim satima. Obrnuto je
sa ljudima koji su fermirali naviku noénog Zivota i rada. Oni ¢eS¢e dobijaju infarkt u
jutarnjim i prepodnevnim satima.®'

Fizioloski status "jutarnjih tipova" u toku dana ostaje, uglavnom, konstantan.
Nivo temperature, pa 1 pulsa u dva ispitana doba dana ostaje skoro isti. Vecernji
tipovi ponaSanju se drugacije. Kod njih su u vecernjim satima temperatura 1 puls
znacajno visi nego u jutarnjim satima.

Na osnovu ispitivanja dr Ivan Stajnberger opisuje "jutarnji tip" kao introvertnu
osobu koja tezi redu u Zivotu 1 radu, a "vecernji tip" kao ekstrovertriranu osobu, sa
prili¢no izraZenom potrebom za pokazivanjem 1 zblizavanjem sa ljudima. Traganje za
razlikama u efikasnosti kod ljudi sa razli¢itim druStvenim navikama u jutarnjim i
vecernjim satima dalo je neSto drugaciju sliku o efikasnosti u detekciji kriti¢kih
signala ekstraverta i introverta. Zavisno kada je vrSeno istrazivanje, ako je ono bilo u

8van Stajnberger i Svetlana Cizmi¢: Zivot i ritam, Nolit, Beograd, 1983. str.135
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periodu dana kada su introverti shodno svojim navikama, vise voleli da rade oni su bili
superiorniji 1 obrnuto.

Ajzenk smatra da je najznaCajnije funkcionalno svojstvo nervnog sistema
. Fg . v . . ]2
njegova snaga. Slab nervni sistem odgovara ekstrovertima, a snazan introvertima.

Ekstrovertima je, u principu, mnogo vise stalo do boravka u drustvu nego
introvertima. Tokom veceri, poSto su uglavnom slobodni od dnevnih obaveza, oni
¢eSce biraju socijalne kontakte, odnosno druZenje sa ljudima, nego introverti, koji se u
ovo vreme ¢eS¢e osamljuju.

Ako se osoba nalazi u situaciji da iz bilo kojih razloga spoljasnje ili unutrasnje
prirode - a ovde 1 snaga motivacije moze da igra veliku ulogu - izmeni prirodne
tendencije, moguce je da zZivotni cilj 1 rad stvore 1 odrze ¢ak suprotne dnevne navike.

Interesantni su 1 nalazi Bajthaupta. On je ustanovio da "jutarnji tipovi" na kasni
odlazak u postelju reaguju kra¢im trajanjem sna. Oni ne mogu duzim jutarnjm snom da
nadoknade kasni odlazak na pocinak. To, je s druge strane, veoma lako polazilo sa
rukom "vecernjim tipovima, ali su oni zato imali problema kada bi rano odlazili na
spavanje veoma dugo ne bi bili u stanju da zaspe.”

U svojoj suStini Zivotni proces organizma jeste u ovom ili onom stepenu
neprestani proces adaptacije. "Ziveti - znaci prilagodavati se" kaze Aljakrinski.

%2 Ivan Stajnberger i Svetlana Cizmi¢: Zivot i ritam, Nolit, Beograd, 1983. str.144
8 Ivan Stajnberger i Svetlana Cizmi¢: Zivot i ritam, Nolit, Beograd, 1983. str.151
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8. ZAKLJUCCI

Istrazivanje uticaja strukture zivotnih ciljeva preduzetnika na uspeSno
poslovanje preduzeca u preduzetnickom inkubatoru, kako je izlozeno u ovom
tekstu, predstavlja finalni rezultat Sirokih 1 slozenih istrazivanja koja su obavljena u
izabranim preduzecima i sa uspeSnim preduzetnicima.

Na osnovu sprovedenog istrazivanja uticaja strukture Zivotnih ciljeva
preduzetnika na uspeSno poslovanje preduzeca u preduzetniCkom inkubatoru,
proucavane literature 1 interpretacije prikupljenih podataka, moze se zakljuditi
sledece:

1. Posto u literaturi 1 istrazivanjima u svetu i kod nas nije do sada utvrdena
korelacija izmedu strukture zivotnih ciljeva preduzetnika kao jedinki, 1 uspesnosti
poslovanja preduzeca u preduzetnickom inkubatoru,to je uradeno u ovom radu.
Ovim radom je popunjena praznina, koja se odnosi na utvrdivanje postojanja
korelacije izmedu strukture zZivotnih ciljeva preduzetnika kao jedinki i uspeSnosti
poslovanja preduzec¢a u preduzetnickom inkubatoru. Novi holasti¢ki naucni metod
istice da se svaki predmet istrazivanja mora posmatrati sa njegovom sredinom,
tako je 1 u ovom radu vrSeno istrazivanje uticaja strukture Zivotnih ciljeva
preduzetniStva na uspesno poslovanje preduzeca u preduzetni¢kom inkubatoru, 1 to
viSedimenzionalno, da bi se stvorila §to realnija predstava o njemu. Da bi se
posmatranje predmeta vrsilo izolovano omogucéilo bi se uvodenje subjektivizma u
zakljucivanje 1 povezano s tim donoSenje pogresnih odluka u istrazivanju.

2. Da bi se ova hipoteza potvrdila na drugim uzorcima, a narocito na uzorku
koga ¢ine uspesni preduzetnici, smatrali smo da je odabarana dovoljno heterogena
struktura i sa Sirokom lepezom kulturno obrazovanog statusa svojih ¢lanova, kako
bismo u njoj mogli proveravati postavljene hipoteze o znacaju zivotnih ciljeva. Na
taj naCin smo izbegli eventualne prigovore koji bi se odnosili na odabiranje
uzoraka ispitanika i obezbedio takav uzorak koji pruza moguénost da se testira
znacaj Zivotnih ciljeva preduzetnika. Jo$ jedan razlog zbog ¢ega smo se opredelili
da na$ uzorak ¢ine pripadnici viSe uspeSnih preduzeca, jeste prakticnog znacaja.
Utvrdivanje sli¢nosti osobina li¢nosti drustvenih preduzeca 1 kontrolne grupe —
uspesSnih menadZera kao ¢inilaca ovog istrazivanja posebno je vazno sa stanovista
njihovih zivotnih ciljeva.

3. U trziSnoj privredi kod nas preduzetnik, kao eksponent koncepcije
uspesnosti poslovanja preduzec¢a u preduzetnickom inkubatoru je postao profesija.
Iz tog razloga se upravo od preduzetnika ocCekuje da se znalaCki susrecu s
bremenitom sadasnjos$¢u i neizvesnom buduénoscu, traze¢i optimalne nacine kako
opstati 1 uspesno se razvijati u ostrim trzi$nim uslovima.
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Za takve poduhvate preduzetnicima su potrebne natprosecne sposobnosti i
savremena ekspertna znanja. Radi toga oni bi trebali da se kontinuirano 1 "
dozivotno " obrazuju, §to bi trebalo da zahtevaju 1 od svojih saradnika. Savremeni
koncept obrazovanja preduzetnika ima za cilj unapredenje kompletne li¢nosti
coveka, a ne samo ostati na statiCkom razvoja. U trziSnoj ekonomiji poslovanja
filozofija preduzetniStva uslovljava da se izvrSe suStinske promene u sistemu
obrazovanja kadrova za preduzetnike, tako da se od adaptivnog oblika ucenja
prelazi na anticipativno u€enje, koje nazivamo inovativnim. Ovo obrazovanje ima
viSe znacenja 1 uloga, a usmereno je na osposobljavanje za buduce dogadaje u
poslovnim procesima. Cilj ovog obrazovanja da razvije sposobnost preduzetnika
da ovladaju vizijom buduénosti najznacajniji faktori klasi¢ne ekonomije su
investicije 1 produktivnost dok se obrazovanje kadrova tretiralo kao druStvena
potros$nja, §to je jedan od razloga slabog privrednog rasta. Sa razvojem nauke
otkrivena je 1 uloga obrazovanja kadrova kao najvazniji Cinilac ekonomskog
razvoja.

Svojim obrazovanjem preduzetnici ¢e poceti imati drugacija shvatanja, na taj
nacin ¢e se promeniti i njihovi Zivotni ciljevi, sa tim promenama ¢e do¢i i1 do
sveukupnih promena u uspesSnosti poslovanja preduzeéa u preduzetnickom
inkubatoru.

4. Ovaj rad obezbeduje dodatnu informacije specifi¢ne za tehnoloski razvoj
poslovnih inkubatora u Republici Srbiji. Jedan od najatraktivnijih koncepata bilo gde
u svetu je poslovni razvoj zasnovan na inovaciji 1 komercijalizaciji nove
tehnologije. Mnoge napredne nacije ulozile su energiju 1 novac u kreiranje lokalne
verzije "Silikonske doline". Obrazac za mnoge od ovih inkubatora je "naucni park",
ucestali univerzitet-udruZzeni inkubator sa znac¢ajnom direktnom 1 indirektnom
vladinom podrskom.

Motivacija za preporucivanje "visoke tehnologije" ili "nau¢ni park"
inkubatora je izvedena iz dva izvora. Prvo, Siroko je publikovano da je jedna od
glavnih prednosti Republike Srbije dobro obrazovana i1 pismena radna snaga. Ovo je
narocito bilo istaknuto u fizickim 1 egzaktnim naukama. Dakle, tu bi se trebala
pojaviti glavna prilika za investitore traze¢i nove ideje za razvoj proizvoda za
prodaju na specificnim tehnoloSkim poljima. Drugo, 1 mozda vaZznije, tehnoloski
bazirani proizvodi su vise specificirani za aplikaciju 1 trziSne "paravane", od kojih su
mnoge visoko vrednovane dopunske aktivnosti. Ova karakteristika znac¢i da se
tehnolozi u Republici Srbiji mogu takmiciti na osnovu svoje snage.

5. Argumenti koji su ranije dati, da osnovna svrha bi trebala biti razvoj
novih profitabilnih poslova,$to se svodi na isto, te mora biti od vaznosti za one
koji donose odluku i koji odabiraju tehnologije za potraznju. Osnovni cilj
inkubatora sam po sebi nije nastavljanje laboratorijskog zapoSljavanja
tehnologa.
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Preporuka ovog rada je da cilj inkubatora, ukratko, treba da bude veoma
profitno-orijentisan, drze¢i oko svaki put na dobro poznatoj "krajnjoj crti".
Ipak, realnost sistema za oporezivanje moze uciniti da pocetna struktura
inkubatora bude u vidu ne-profitne organizacije. MiSljenja smo da treba
dopustiti u perspektivi da postanemo zemlja razvoja inkubatora sa stvaranjem
profita. Pod bilo kojim uslovima, i u ve¢ini zemalja , obi¢no je iskusenje da
tehnolozi prihvate disciplinu trziSta, s tim Sto je glavni interes tehnologa sam
po sebi proces istrazivanja. Proces istrazivanja mora biti pretvoren u Zelju da se
vidi da je posao uspeSan na trzistu.

6. Iskustva sa preduzetnicima u Centralnoj 1 Isto¢noj Evropi, pokazuju
da su izazovi sa kojima se srecu nove kompanije, u ne tako malom delu stvar od
vrednosti i orjentacije preduzetnika.

7. Treba predvideti da inkubatori ne treba da budu ogranic¢eni samo na
domace trziSte. Najnovijem pristupu mnogih zemalja ovaj region u razvoju
novih firmi najbolje je posluzila medunarodna trziSna orijentacija.

8. Uloga preduzetnika inkubatora ¢e zahtevati posebno efektivne
komunikacijske sposobnosti. Ne¢e samo na polju visoko zahtevne regularne
interakcije sa zakupcima 1 zajednice nego ¢e sluziti i kao informacijski "¢vor" za
investitore, generalno baziranu tehnolosku industriju i na potencijalne klijente za
inkubatorsku proizvodnju. Za preduzetnike njihove komunikacijske sposobnosti
moraju predstavljati najistaknutiji kriterijum za selekciju.

Potvrda dobrog funkcionisanja preduzetnickog kadra inkubatora u
ostvarivanju uspeha inkubatora je videna u studijama dva evropska nau¢na parka,
Svedskog SM1L parka i Finskog Spinno parka (Autio and Klofsen, 1998). U obadva,
odbor 1 preduzetniStvo inkubatora rade sa aplikantima da bi ekranizovali tehnicke
ideje 1 odabrali one sa najveéim potencijalnim Sansama za uspeh. Spinno park
obuhvata Sestomese¢ni period obuke i1 konsultacija ujedinjuju¢i preduzetnike da
razviju ne samo tehnic¢ki plan nego 1 poslovni koncept, poslovni plan 1 predloge
donacija za smele investitore.

9. Misljenja smo da tehnologija inkubatora mora da bude profitno
orjentisana, ako nije aktualno profitno preduzece. 1z tog razloga, rastu¢i Evropski
model podrske od strane spoljnih investitora iz dva razloga ima mnogo preporuka.
Prvi, inkubator moze sluziti kao izvor novog porasta mogucénosti za postojece
poslove, i kao atraktivna investicija u svoja vlastita prava. Drugo, poslovna
zajednica moze biti najefektivniji 1zvor novih ideja za proizvode, 1 prema tome
glavni izvor inicijativa koje ¢e tehnolozi traziti. Investitori 1 potencijalni klijenti
mogu na kraju krajeva formirati bliske radne veze sa tehnoloSkim inkubatorima, a
takve veze bi trebale biti ohrabrivane od pocetka.
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10. Komunikacija preduzetnika sa svetom izvan inkubatora je vazna
funkcija inkubatora. Medutim, mogucée je da takvi inkubatori mogu vrSiti vaznu
ulogu u opstem smislu, tj. efektivnije spojiti nekoliko razli¢itih grupa nego Sto to
drugi mehanizmi sada ¢ine. Specifi¢no, vecina tehnologa su poznati u akademskim
krugovima 1 medu drugim istrazivaima; vecina kompanija su poznate u njihovoj
industriji 1 trziStu; tako da postoji ogranicena interakcija izmedu njih. Ovi uslovi
oteZavaju kompanijama, investitorima 1 tehnolozima da pronadu jedni druge. Takode,
postoji odli¢na veza izmedu mnogih akademskih 1 istrazivackih institucija 1 njihovih
odgovarajuc¢ih industrijskih predmeta, tako da postoje podrucja gde su takve veze
oskudne. Tehnoloski inkubatori mogu imati korisnu ulogu u razvoju takvih veza.

11. Rezultati statisticke obrade podataka dati su u vidu strukture koja
pokazuje raspored statistickih skupova po vrednostima obelezja. PoSto se serija
strukture ne mogu tretirati kao funkcija, jer obelezje po kome su uredene nije
promenjiva veli¢ina, zato nisu mogli biti matematicki obradivane kao rasporedi
frekvencija. Stoga su u ovom radu koriS¢ene metode statistike. Podaci prikupljeni
ovim istrazivanjem obradivani su ovim redosledom:

ispitanici su bili podeljeni u dve grupe preduzetnici i uspeSni menadzeri.
Primarna obrada obuhvatila je sredivanje odgovora prema tipu formulacije;

odgovori dobijeni istraZzivanjem izbrojani su za obe grupe, izracunata je
relativna frekvencija svih atributivnih obelezja, na osnovu ukupnih brojeva
opcija za sve alternative 1 dobijeni rezultati sredeni u tabelama u koje je unet
rang;

- podaci iz tako dobijenih tabela graficki su ilustrovani stubicastim
dijagramima, tako $to su na ordinatnu osu nanosene relativne frekvencije, a na
apcisnu osu atributivna obelezja;

- nasvim prikazima prvi pravougaonik ilustruje odgovore uspesnih menadZera a
drugi pravougaonik odgovore preduzetnika;

12. Uzorak preduzetnika druStvenih preduzeca obuhvatao je sve nivoe
rukovodjenja: od generalnih direktora 1 ¢lanova upravnih odbora, preko
rukovodilaca profitnih centara preduzeca, rukovodilaca projekata, pa sve do
funkcionalnih rukovodilaca kao S§to su: finansijski, marketing, proizvodni,
kadrovski, informaticki, istrazivaci rukovodioci i rukovodioci razvoja. Moze se
zakljuc€iti da se istrazivanje ograni¢ilo na top 1 srednju linijju rukovodenja
preduzeca, Sto je za diferenciranje rukovodenja privatnih i druStvenih preduzeca 1
najvaznije. Uzorak je obuhvatao preduzetnike preduze¢a u svim privrednim
granama, veoma razli¢ite veliCine i razliCitog pravnog statusa.
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13. Obrada podataka dobijenih testom zivotni ciljevi vrSena je
standardnim metodama statistike (srednje vrednosti), metodom multivarijacione
analize (analize varijanse, klaster analiza) i x> (Hi - kvadrat) testom. Tabela
frekvencija nam je odredila brojni i procentualni odnos dve grupe preduzetnika.

14. S obzirom na prirodu istrazivanja mozemo zakljuciti da svi
preduzetnici 1maju identi¢ne Zivotne ciljeve, dok su Zivotni ciljevi menadzZera
potpuno razli¢iti u odnosu na preduzetnike.

15. U istrazivanju je potvrdena hipoteza da se preduzetnici preduzeca i
menadZeri preduzeca bitno razlikuju u svojim Zivotnim ciljevima. Ova razlicitost
zivotnih ciljeva poti¢e zbog toga Sto preduzetnici druStvenih preduzeca nisu
vlasnici preduzeca, dok su menadzeri privatinici vlasnici svojih preduzeca. Treba
naglasiti da je priroda fenomena zivotnih ciljeva preduzetnika takva da se, posle
izvrSenih istraZzivanja, nuzno namece koriS¢enje ovih rezultata u praksi. Rezultati
istrazivanja ovih razlika uklapaju se u sliku vlasnika privatnih preduzeca kao
preduzetnijih u odnosu na njihove kolege iz drustvenih preduzeca.

16. U istrazivanju se doslo do sledeceg rezultata:

vodstvo kao Zivotni cilj je izrazeno kod uspeSnih menadzera, dok je kod
preduzetnika malo izraZeno;

- stru¢nost nije mnogo interesantna ni za jednu od ispitanih grupa;
- kreativnost takode nije na nekom bitnom mestu kod obe grupe;

- prestiz kao zivotni cilj je izraZzen kod uspes$nih menadzera, a kod
preduzetnika nije bitan;

- solidarnost kao Zivotni cilj je veoma interesantan za preduzetnike, dok kod
uspesnim menadZerima nije bitan;

- bogatstvo kao zivotni cilj se vrlo visoko rangira kod uspeSnih menadZera,
dok je rang kod preduzetnika vrlo nizak;

- nezavisnost kao Zivotni cilj je mnogo interesantnija kod preduzetnika nego
kod uspesnih menadZera;

- ljubav 1 sigurnost kao Zivotni ciljevi nisu interesantni ni za jednu grupu
ispitanika;

- za osecanje duznosti kao zivotni cilj vrlo je uoc€ljivo da je malo interesantno
kod uspesnih menadzera, dok za grupu preduzetnika nema nekog znacaja;
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- zadovoljstvo kao Zivotni cilj je veoma bitno za uspeSne menadzere a za
preduzetnike nema znacaja;

17. Od dobijenih podataka izvrSeno je rangiranje zivotnih ciljeva
preduzetnika u druStvenom sektoru. Na prvom mestu je solidarnost, na drugom
nezavisnost, a na treCem je osec¢anje duznosti. Bogatstvo je na devetom mestu,
prestiz je na desetom, dok je vodstvo na jedanaestom mestu. Kod uspeSnih
menadZera na prvom mestu je bogatstvo, prestiz kao Zivotni cilj je na drugom
mestu, dok je vodstvo na treCem mestu. Na devetom mestu je ljubav kao Zivotni
cilj. Stru¢nost je na desetom mestu, dok je na jedanaestom mestu osecanje
duznosti.

18. U daljem tumacenju smisla korelanata 1 Cinilaca istraZzivanja neophodno
je ponovo podsecanje na viSestruku ulogu koju ima varijabla Zzivotnih
ciljeva.Pored ve¢ naglasene preliminarne uloge u ujednacavanju uzoraka, kako
bi se njime zahvatila S§to reprezentativnija struktura zivnotnih ciljeva
preduzetnika.

Ona je imala 1 funkciju druge zavisne varijable. Ipak, njen primarni zadatak
je bio da verifikuje glavnu zavisnu varajablu-Zivotne ciljeve. Njome ne samo da
je verifikovana vrednost rezultata dobijenih instrumentom kojom je ova pojava
registrovana ve¢ se to Cinilo sa svim korelatima Zivotnih ciljeva 1 zavisnih
varijabli. Time je posredno potvrden isti odnos prema Zivotnim ciljevima
preduzetnika.

Da bi u ostvarivanju mogla da realizuje tu svoju funkciju nuzan uslov je bio
da zivotni ciljevi budu u korelaciji. Taj odnos je potvrden:

- vrlo visokim koeficijntom kontigencije koji za vodstvo iznosi
C = 0,612 1 statisticki znacajnim hi kvadratom H? = 263,497,

- koeficijent kontigencije za stru¢nost je C = 0,474, H kvadrat
H?=127,398;

- zakreativnost je statisticka znacajnost u koeficijentu kontigencije
C =0,386, dok je Hi kvadrat H> = 77,117;

- statisticka znacajnost kod prestiza je C = 0,495, a Hi kvadrat test 1znosi H?
= 142,651;

- koeficijent kontigencije za solidarnost iznosi C = 0,604, dok je Hi kvadrat H?
= 252,633;

- statisticka znacajnost kod bogatstva je C = 0,549, dok je Hi kvadrat test H?
= 190,256;
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- koeficijent kontigencije za nezavisnost iznosi C = 0,438, a Hi kvadrat test
1iznosi H2= 104,277;

- statistiCka znacajnost za ljubav kod ispitanika iznosi C = 0,453, dok je Hi
kvadrat test H2= 113,859;

- zasigurnost je statisticka znaCajnost C = 0,450, dok je Hi kvadrat test H* =
111,495;

- osectanja duznosti ima statistiCku znacajnost C = 0,567, a Hi kvadrat test H?
= 208,994;

- 1 na kraju zadovoljstvo ima sledecu statisticku znacajnost. C = 0,388, dok je
Hi kvadrat test H2= 78,037.

Iz ovih podataka jasno se vidi da je razlika statistika oc¢igledna radi toga Sto
je veliki Hi kvadrat. S obzirom na prirodu istrazivanja mozemo zakljuciti da
preduzetnici imaju razlicite Zivotne ciljeve u odnosu na menadZere.

19. U ovom radu je potvrdena generalna hipoteza, da ljudi na mestima
preduzetnika u preduze¢ima, imaju razli¢ite strukture Zivotnih ciljeva u odnosu na
uspesne menadzere, kao posledica individualne psihologije, obrazovanja kulturne
sredine u kojoj se razvijaju 1 rade.

Naucna opravdanost ovog istrazivanja sastoji se u tome $to je ustanovljena
razlika u shvatanjima 1 prilazima preduzetnika u radu, s jedne strane i uspeSnih
menadZera s druge strane.

20. Pri istrazivanju uticaja strukture Zivotnih ciljeva preduzetnika na
uspesnost poslovanja preduzeca u preduzetnickom inkubatoru, polazec¢i od nau¢nih
stavova u teoriji 1 samom istrazivanju doslo se do slede¢ih rezultata:

- prirangiranju Zivotnih ciljeva uspesnih menadzera: 1.bogatstvo, 2.
prestiZ, 3. vodstvo, 4. zadovoljstvo, 5. kreativnost, 6. sigurnost, 7.
solidarnost, 8. nezavisnost, 9. ljubav, 10. strucnost, 11. osecenje
duznosti;

- rangiranje Zivotnih ciljeva preduzetnika: 1. solidarnost,
2. nezavisnost, osecanje duznosti, 4. ljubav, 5. kreativnost,
6. sigurnost, 7. zadovoljstvo, 8. stru¢nost, 9. bogatstvo,
10. prestiz, 11. vodstvo.
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21. U istrazivanju je potvrdena hipoteza da se preduzetnici kao grupa bitno
razlikuju u svojim zivotnim ciljevima od uspe$nih menadZera. Ova razli€itost
potice zbog toga S$to preduzetnici nisu vlasnici preduzeca, dok su uspesSni
menadzeri vlasnici svojih preduzeca.

Pokusali smo da obradujemo jednu od najaktuelnih tema u organizaciji, a
posebno uspesnost poslovanja preduzeca u poslednjih nekoliko godina. Naucana
radoznalost, pre svega, a ne hrabrost naveli su nas da analiti¢ki suprostavimo
zivotne ciljeve preduzetnika sa jedne strane 1 uspeSnih menadzera sa druge strane i
da analiziramo radikalne promene u poslovanju preduzeca koje su aktuelne kod nas
1 u svetu. Pa se 1 mi nadamo da smo strpljivom analizom pojava u poslovanju
preduzeca 1 sistematizacijom sakupljenih c¢injenica, uspeli da damo skroman
doprinos proucavanju problema bitnih za preduzetnike i1 karakteristicnih za drustvo
koje se brzo razvija.

22. Zivimo u svetu koji vise ne o¢ekuje nase odluke da bi se odredio, ali
istovremeno u svetu u kome covek progresivne orijentacije mora sebe usavrSavati 1
menjati da bi usavrSavao i menjao svet i drustvene uslove u kojima zivi. Ambicija
nam je da tumaceéi strukturu zivotinih ciljeva preduzetnika damo skroman
doprinos jacanju ¢ovekove moc¢i da usmerava i nau¢no upravlja preduzecem, u
skladu sa opstim ciljevima Coveka kao individue. Ni u jednom podrucju
drustvenog Zzivota nije pogled u buducénost tako potreban kao u podrucju
poslovanja preduzeca. Tokom istrazivanja naiSli smo na izuzetno veliki broj
prepreka 1 nau¢no-strucnih delema, od kojih razumljivo, mnoge nismo uspeli da
razreSima (Sto ostavljamo drugima da istrazuju), ali smo bar na njih ukazali. One se
kre¢u od terminoloSkih nejasno¢a i protivrecnosti, od zamagljene raznovrsnosti
puteva, nacina, ideja 1 predloga kako treba da izgleda uspeSno preduzece u
preduzetnickom inkubatoru.

23. Na osnovu izvrSenog istrazivanja moze se uociti da za savremena
shvatanja progresa, savremenu tehnologiju 1 savremena sredstva rada mogu stvarati
visoko obrazovani kadrovi angazovani u nauc¢noistrazivackoj delatnosti. Dokazano
je da primena savremene tehnologije 1 realizacije planova koji vode drustvo u svet
razvijenih zahteva, oblikovanje 1 permanentno obrazovanje takvih preduzetnika
koji €e biti u funkeiji druStvenih potreba, ne samo danas ve¢ 1 u buduénosti.

Da bi se doSlo do promene svesti 1 shvatanja preduzetnika druStvenih
preduzeca potrebno je:

- vrSiti stalne promene u oblasti preduzetnistva;

- vrsiti permanentno sticanje znanja i razvijanje sposobnosti preduzetnika(na
ovaj nacin bi njihova ukupna aktivnost bila usmerena na sveukupnost
promena);

- za uspesno rukovodenje bitno je izgradivanje preduzetnistva;
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- vrsiti profesionalnu orijentaciju sa budu¢im studentima koji se
opredeljuju za preduzetnike;

- vrsiti selekciju medu budu¢im studentima fakulteta;
- uspostaviti sistem napredovanja preduzetnika;

- preduzetniStvo na ovim osnovama podrazumeva prihvatanje pedagoskih
puteva obrazovnog procesa koji odgovara mladima 1 aktiviranje
andragoSkih reSenja koja ¢e uz pomoc struktura zivotnih ciljeva
preduzetnika dovesti do postizanje boljih rezultata u poslovnosti.

24. Potrebno je naglasiti da je priroda fenomena Zzivotnih ciljeva
preduzetnika takva da se, posle izvrSenih istraZivanja, nuzno nemece upotreba ovih
rezultata u praksi. Jer ona najbolje obezbeduje, ako se dosledno primeni,
uspostavljanje potrebnih veza izmedu znanja o predmetu istrazivanja i prakse
poslovanja preduzeca u preduzetnickom inkubatoru.

Ostvareno istrazivanje daje dovoljno osnova za pouzdanu procenu zivotnih
ciljeva preduzetnika 1 moguénost povoljne primene u poslovanju preduzeca u
preduzetnickom inkubatoru.

Ali iako se radi o jednom globalnom 1 sloZenom istrazivanju sa svim
relevantnim strukturama, moguce je njegovo vrednovanje. Ono se pokazuje Cak
neophodnim posto se radi o dve grupe uzoraka.

Vrednost prezentovanih istraZivanja je u tome $to su oni: prvo, autenticni, jer
1zrazavaju slobodno opredeljivanje repodenata, i drugo, identi¢ni za sva pitanja u
obe grupe, pa se mogu smatrati zajednickim stavovima, tj. moze se izvrSiti
eksplatacija za celu populaciju.

25. Rezultati ovog istrazivanja obecavaju, o svemu sudeci, da ¢e njihova
primena doneti viSestruke ekonomske 1 druStvene koristi. Ekonomsku u smislu da
¢e iz njihove odgovarajuce primene rezultirati povecanju uspeSnosti poslovanja
preduzeca u preduzetniC¢kim inkubatorima. I druStvenu — Sto ¢e doprineti da se uz
pomo¢ ovog istrazivanja efikasnije razvija preduzetniStvo preduzeca. Razume se,
pod uslovom da ostali Cinioci, u koje se ubrajaju snabdevenost repromatrijalom,
radna disciplina, dobra organizacija rada, itd, deluju u uzajamno zavisnoj
interakciji.
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PRILOG

AR AR TABELA FREKVENCIJA 1
GRUPA
VODSTVO PREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 4 3 7
2 6 2 8
3 4 10 14
4 1 1 2
5 4 4 8
6 5 1 6
7 3 8 11
8 8 6 14
9 29 1 30
10 50 1 51
11 36 3 39
TOTAL 150 40 190
FdR Rk STRUKTURA KOLONA TABELE 1
GRUPA
VODSTVO PREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 75 2.7 3.7
2 5 4 4.3
3 25 2.7 7.4
4 2.5 0.6 1
5 10 2.7 4.2
6 2.5 3.3 3.1
7 20 2 5.8
8 15 5.4 7.4
9 2.5 19.3 15.8
10 2.5 33.3 26.8
11 75 24 20.5
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.09
STATI STIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 163.497 10 0.0
PHI 0.674
CONTINGENCY COEF.C 0512
CRAMER'S V 0.447
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.247 0.051 4.201
KENDALL TAU-B 0.138 0.034 4.201
STUART TAU-C 0.136 0.035 4.201
SOMERS D 0.109 0.029 4.201 1
SOMERS D 0.172 0.040 4.201 3
CORRELATION 0.353 0.033 5.629
SPEARMAN RANK CORR. 0.175 0.039 4.439
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Khkdkdenk

PRILOG 1

TABELA FREKVENCIJA 2

GRUPA
STRUCNOST | PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 2 1 3
2 4 1 5
3 1 5 6
4 14 4 18
5 29 0 29
6 24 5 29
7 28 1 29
8 30 2 32
9 11 4 15
10 4 10 14
11 3 7 10
TOTAL 150 40 190
e STRUKTURA KOLONA TABELE 2
] GRUPA
STRUCNOST [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 25 1.3 1.6
2 2.5 2.6 2.6
3 12.5 0.7 3.1
4 10 9.3 9.5
5 2 19.3 15.3
6 10.5 16 15.3
7 2.5 18.7 15.3
8 5 20 16.8
9 10 7.4 7.9
10 25 2.7 7.3
11 17.5 2 5.3
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.09
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 83.497 10 0.0
PHI 0.418
CONTINGENCY COEF.C  0.364
CRAMER'S V 0.275
STATISTIC VALUE ASEl T-VALUE DEP
GAMMA 0.005 0.051 0.091
KENDALL TAU-B 0.004 0.036 0.091
STUART TAU-C 0.004 0.038 0.091
SOMERS D 0.003 0.027 0.091 1
SOMERS D 0.005 0.044 0.091 4
CORRELATION 0.022 0.048 -0.437
SPEARMAN RANK CORR. 0.001 0.042 0.025
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PRILOG 1

TABELA FREKVENCIJA 3

KREATIVNOST GRUPA
PREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 2 1 3
2 2 4 6
3 12 2 14
4 23 4 27
5 23 17 40
6 25 3 28
7 18 1 19
8 30 2 32
9 11 3 14
10 2 1 3
11 2 2 4
TOTAL 150 40 190
e STRUKTURA KOLONA TABELE 3
GRUPA
KREATIVNOST [pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 25 1.3 1.6
2 10 1.3 32
3 5 8 7.3
4 10 15.4 14.3
5 425 15.4 21
6 75 16.7 14.7
7 2.5 12 10
8 5 20 16.8
9 75 7.3 7.4
10 2.5 1.3 1.6
11 5 1.3 2.1
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.18
STATISTIC VALUE DF. PROB.
PEARSON CHISQUARE 63.497 20 0.0
PHI 0314
CONTINGENCY COEF.C  0.282
CRAMER'S V 0.207
STATISTIC VALUE ASEl  T-VALUE DEP
GAMMA 0.147 0.051 3201
KENDALL TAU-B 0.088 0.034 3.201
STUART TAU-C 0.106 0.035 3201
SOMERS D 0.111 0.029 3.201 1
SOMERS D 0.172 0.040 3.201 5
CORRELATION 0.153 0.033 3.629
SPEARMAN RANK CORR. 0.175 0.039 3.439
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PRILOG

Tk nk

TABELA FREKVENCIJA 4

GRUPA
PRESTIZ | PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 5 5 10
2 8 15 20
3 6 3 9
4 2 3 5
5 11 4 15
6 3 2 5
7 6 2 8
8 8 4 12
9 31 3 34
10 37 1 38
11 33 1 34
TOTAL 150 40 190
et STRUKTURA KOLONA TABELE 4
] GRUPA
PRESTIZ PREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 12.5 3.3 5.3
2 30 5.3 10.5
3 7.5 4 4.7
4 75 1.3 2.6
5 10 7.3 7.9
6 5 2 2.7
7 5 4 4.2
8 10 5.3 6.3
9 7.5 20.7 17.9
10 2.5 24.7 20
11 25 22 17.9
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.73
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 103.497 20 0.0
PHI 0.474
CONTINGENCY COEF.C 0312
CRAMER'S V 0.347
STATISTIC VALUE ASE 1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.247 0.041 5201
KENDALL TAU-B 0.138 0.030 5201
STUART TAU-C 0.136 0.033 5201
SOMERS D 0.109 0.025 5.201 1
SOMERS D 0.272 0.036 5.201 6
CORRELATION 0.353 0.035 5.629
SPEARMAN RANK CORR. 0275 0.036 5.439
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PRILOG 1
TABELA FREKVENCIJA 5

Khkdkdenk

SOLIDARNOST GRUPA
MENADZERI PREDUZETNICI TOTAL
1 1 70 71
2 4 40 44
3 1 18 19
4 2 2 4
5 3 3 6
6 2 3 5
7 13 2 15
8 2 3 5
9 5 2 7
10 5 4 9
11 2 3 5
TOTAL 40 150 190
st STRUKTURA KOLONA TABELE 5
GRUPA
SOLIDARNOST [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 46.7 2.5 373
2 26.7 10 23.1
3 12 2.5 10
4 1.3 5 2.1
5 2 7.5 3.1
6 2 5 2.6
7 1.3 325 7.9
8 2 5 16.8
9 13 12.5 3.7
10 2.7 12.5 4.7
11 2 5 2.6
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 243.497 20 0.0
PHI 0.744
CONTINGENCY COEF. C  0.602
CRAMER'S V 0.532
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA -0.294 0.061 4302
KENDALL TAU-B 0.238 0.044 4302
STUART TAU-C 0.236 0.045 4302
SOMERS D 0.209 0.039 4302 1
SOMERS D 0.272 0.050 4302 7
CORRELATION 0.453 0.043 5865
SPEARMAN RANK CORR. 0275 0.049 -4.481
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PRILOG 1

TABELA FREKVENCIJA 6

GRUPA
BOGATSTVO PREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 2 13 15
2 5 7 12
3 5 5 10
4 4 4 8
5 5 1 6
6 4 1 5
7 7 3 10
8 10 2 12
9 30 2 32
10 31 1 32
11 47 1 48
TOTAL 150 40 190
S STRUKTURA KOLONA TABELE 6
GRUPA
KREATIVNOST | pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 1.3 325 7.8
2 3.3 17.5 6.2
3 3.3 12.5 5.6
4 2.7 10 4.2
5 3.3 25 3.1
6 2.7 25 2.6
7 4.7 7.5 5.3
8 6.7 5 6.2
9 20 5 16.7
10 20.7 25 16.7
11 31.3 2.5 25.6
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 183.497 20 0.0
PHI 0.634
CONTINGENCY COEF.C 0512
CRAMER'S V 0.447
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.247 0.051 4.201
KENDALL TAU-B 0.188 0.040 4.201
STUART TAU-C 0.196 0.045 4.201
SOMERS D 0.159 0.034 4.201 1
SOMERS D 0.222 0.050 4.201 8
CORRELATION 0.283 0.049 5.029
SPEARMAN RANK CORR. 0215 0.047 4.439
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PRILOG 1

kR TABELA FREKVENCIJA 7
NEZAVOSNOST GRUPA
PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 45 4 49
2 44 4 48
3 29 3 32
4 3 1 4
5 4 4 8
6 4 3 7
7 2 1 3
8 11 6 17
9 3 4 7
10 2 3 5
11 3 7 10
TOTAL 150 40 190
ok STRUKTURA KOLONA TABELE 7
GRUPA
NEZAVISNOST TOTAL
PREDUZETNICI MENADZERI
1 30 10 25.8
2 294 10 25.3
3 19.3 7.5 16.9
4 2 2.5 2.1
5 2.7 10 4.2
6 2.7 7.5 3.7
7 1.3 2.5 1.5
8 7.3 15 8.9
9 2 10 3.7
10 1.3 7.5 2.6
11 2 17.5 5.3
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.08
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 103.497 20 0.0
PHI 0.474
CONTINGENCY COEF.C 0412
CRAMER'S V 0.327
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA -0.206 0.061 -3.201
KENDALL TAU-B -0.138 0.044 -3.201
STUART TAU-C -0.138 0.045 -3.201
SOMERS D -0.119 0.036 -3.201 1
SOMERS D -0.152 0.050 -3.201 9
CORRELATION -0.293 0.050 -5.149
SPEARMAN RANK CORR. -0.155 0.050 -3.239
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PRILOG 1

s TABELA FREKVENCIJA 8
GRUPA
LJUBAV PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 3 2 5
2 5 2 7
3 27 2 29
4 23 4 27
5 35 5 40
6 12 5 17
7 12 1 13
8 24 2 26
9 5 9 14
10 3 5 8
11 1 3 4
TOTAL 150 40 190
s e e STRUKTURA KOLONA TABELE 8
GRUPA
LJUBAV PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 2 5 2.6
2 3.3 5 3.6
3 18 5 15.3
4 15.3 10 14.2
5 23.4 12.5 21
6 8 12.5 8.9
7 8 2.5 6.8
8 16 5 13.7
9 3.3 22.5 75
10 2 12.5 4.3
11 0.7 75 2.1
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.45
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 113.697 20 0.0000
PHI 0.494
CONTINGENCY COEF.C 0412
CRAMER'S V 0.347
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.137 0.051 2.341
KENDALL TAU-B 0.098 0.040 2.341
STUART TAU-C -0.104 0.042 22341
SOMERS D -0.079 0.032 2341 1
SOMERS D 0.112 0.049 2341 10
CORRELATION 0.183 0.049 -3.399
SPEARMAN RANK CORR. -0.115 0.047 2339
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PRILOG 1
TABELA FREKVENCIJA 9

GRUPA
SIGURNOST PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 2 1 3
2 4 2 6
3 15 1 16
4 24 3 27
5 10 1 11
6 36 9 45
7 18 4 22
8 23 9 32
9 5 4 9
10 7 4 11
11 6 2 8
TOTAL 150 40 190
s STRUKTURA KOLONA TABELE 9
GRUPA
SIGURNOST PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 1.3 2.5 1.6
2 2.7 5 3.1
3 10 2.5 8.5
4 16 75 14.2
5 6.7 25 5.8
6 24 22.5 23.7
7 12 10 11.6
8 15.3 22.5 16.8
9 3.3 10 4.7
10 4.7 10 5.8
11 4 5 4.2
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 109.497 20 0.0000
PHI 0.500
CONTINGENCY COEF.C  0.442
CRAMER'S V 0.347
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA -0.277 0.051 -4.990
KENDALL TAU-B -0.198 0.034 -4.990
STUART TAU-C -0.210 0.040 -4.990
SOMERS D 0.159 0.030 -4.990 1
SOMERS D -0.242 0.047 -4.990 11
CORRELATION -0.253 0.042 -5.599
SPEARMAN RANK CORR. -0.245 0.039 -5.059
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PRILOG 1

s e TABELA FREKVENCIJA 10
GRUPA
DUZNOST PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 15 2 17
2 33 2 35
3 34 1 35
4 20 5 25
5 8 1 9
6 15 5 20
7 10 1 11
8 6 1 7
9 4 1 5
10 3 6 9
11 2 15 17
TOTAL 150 40 190
st STRUKTURA KOLONA TABELE 10
] GRUPA
DUZNOST PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 10 5 8.9
2 22 5 18.5
3 22.7 2.5 18.5
4 13.3 12.5 13.1
5 5.3 2.5 4.7
6 10 12.5 10.5
7 6.7 25 5.9
8 4 2.5 3.7
9 2.7 25 2.6
10 2 15 4.7
11 1.3 375 8.9
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.55
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 207.497 20 0.0
PHI 0.684
CONTINGENCY COEF.C  0.562
CRAMER'S V 0.477
STATISTIC VALUE ASEI1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.277 0.051 4.801
KENDALL TAU-B -0.203 0.040 -4.801
STUART TAU-C -0.216 0.045 -4.801
SOMERS D -0.159 0.032 -4.801 1
SOMERS D -0.252 0.050 4801 12
CORRELATION -0.353 0.046 -5.629
SPEARMAN RANK CORR. 0.235 0.046 -4.999

176



Tk kk

PRILOG 1

TABELA FREKVENCIJA 11

GRUPA
ZADOVOLJSTVO | PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1 2 3 5
2 4 2 6
3 6 7 13
4 28 10 38
5 25 3 28
6 19 2 21
7 20 1 21
8 23 3 26
9 11 3 14
10 10 3 13
11 2 3 5
TOTAL 150 40 190
s STRUKTURA KOLONA TABELE 11
GRUPA
ZADOVOLJSTVO [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1 1.3 75 2.7
2 2.7 5 3.2
3 4 17.5 6.9
4 18.7 25 20
5 16.7 75 14.7
6 12.7 5 11
7 13.4 2.5 11
8 15.3 75 13.7
9 7.3 75 7.3
10 6.6 75 6.8
11 1.3 7.5 2.7
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECED VALUE IS 0.55
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 77.497 20 0.0
PHI 0.434
CONTINGENCY COEF. C  0.382
CRAMER'S V 0.297
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.077 0.061 -1.251
KENDALL TAU-B 0.048 0.044 5251
STUART TAU-C 0.051 0.045 5251
SOMERS D 0.039 0.034 -1.251 1
SOMERS D 0.062 0.050 -1.251 13
CORRELATION 0.093 0.052 -1.639
SPEARMAN RANK CORR. 0.065 0.049 -1.289
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TABELA FREKVENCIJA 1

VODSTVO GRUPA
PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 8 14 22
4 1 3 4
5 4 4 8
6 4 2 6
7 3 11 14
8 5 5 10
9-11 125 1 126
TOTAL 150 40 190
s STRUKTURA KOLONA TABELE 1
GRUPA
VODSTVO PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 5.3 35 11.6
4 0.7 75 2.1
5 2.7 10 4.2
6 2.7 5 3.1
7 2 275 7.4
8 3.3 12.5 5.3
9-11 83.3 2.5 66.3
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 0.09
STATISTIC VALUE DF. PROB.
PEARSON CHISQUARE 142.725 12 0.0
PHI 0.643
CONTINGENCY COEF.C  0.496
CRAMER'S V 0.425
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.722 0.049 7.125
KENDALL TAU-B 0.341 0.036 7.125
STUART TAU-C 0.169 0.033 7.125
SOMERS D 0.527 0.042 7.125 1
SOMERS D 0.210 0.024 7.125 3
CORRELATION 0.390 0.031 5.682
SPEARMAN RANK CORR. 0.370 0.032 7.153

178




PRILOG 2

dkddkekk

TABELA FREKVENCIJA 2

] GRUPA
STRUCNOST [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 4 6 10
4 25 3 28
5 25 1 26
6 18 5 23
7 28 2 30
8 25 3 28
9-11 25 20 45
TOTAL 150 40 190
Fk R STRUKTURA KOLONA TABELE 2
] GRUPA
STRUCNOST [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 2.6 15 5.3
4 16.7 7.5 14.7
5 16.7 2.5 13.7
6 12 12.5 12.1
7 18.6 5 15.8
8 16.7 7.5 14.7
9-11 16.7 50 23.7
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU 1.00
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 87.725 12 0.0
PHI 0.443
CONTINGENCY COEF. C  0.396
CRAMER'S V 0.315
STATISTIC VALUE ASEI1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.012 0.062 0.235
KENDALL TAU-B 0.011 0.046 0.235
STUART TAU-C 0.011 0.043 0.235
SOMERS D 0.007 0.038 0.235 1
SOMERS D 0.010 0.055 0.235 4
CORRELATION 0.006 0.055 0.129
SPEARMAN RANK CORR. 0.010 0.052 0.188
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TABELA FREKVENCIJA 3

GRUPA
KREATIVNOST [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1-3 21 10 31
4 22 4 26
5 23 16 39
6 23 5 28
7 20 2 22
8 25 2 27
9-11 16 1 17
TOTAL 150 40 190
s e e STRUKTURA KOLONA TABELE 3
GRUPA
KREATIVNOST [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 14 25 16.3
4 14.7 10 13.6
5 15.3 40 20.5
6 15.3 12.5 14.7
7 13.3 5 11.7
8 16.7 5 14.3
9-11 10.7 2.5 8.9
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 2.63
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 54.725 12 0.0
PHI 0.343
CONTINGENCY COEF. C  0.296
CRAMER'S V 0.245
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.252 0.055 4.571
KENDALL TAU-B 0.171 0.036 4.571
STUART TAU-C 0.179 0.038 4.571
SOMERS D 0.147 0.030 4.571 1
SOMERS D 0.210 0.044 4.571 5
CORRELATION 0.220 0.043 4.594
SPEARMAN RANK CORR. 0.210 0.043 4.612
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TABELA FREKVENCIJA 4

] GRUPA
PRESTIZ PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 11 13 24
4 5 6 11
5 11 4 15
6 6 4 10
7 4 2 6
8 11 6 17
9-11 102 5 107
TOTAL 150 40 190
g STRUKTURA KOLONA TABELE 4
] GRUPA
PRESTIZ PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 7.3 325 12.7
4 33 15 5.8
5 7.4 10 7.9
6 4 10 5.3
7 2.7 5 3.1
8 7.3 15 8.9
9-11 68 12.5 56.3
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 0.73
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 122.725 12 0.0
PHI 0.523
CONTINGENCY COEF. C  0.466
CRAMER'S V 0.375
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.552 0.059 6.765
KENDALL TAU-B 0.321 0.042 6.765
STUART TAU-C 0.239 0.033 6.765
SOMERS D 0.367 0.049 6.765 1
SOMERS D 0.280 0.034 6.765 6
CORRELATION 0.400 0.041 6.512
SPEARMAN RANK CORR. 0.350 0.041 6.833
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TABELA FREKVENCIJA 5

GRUPA
SOLIDARNOST [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1-3 134 2 136
4 2 4 6
5 3 3 6
6 3 1 4
7 1 14 15
8 3 2 5
9-11 4 14 18
TOTAL 150 40 190
o STRUKTURA KOLONA TABELE 5
GRUPA
SOLIDARNOST [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1-3 89.3 5 71.6
4 1.3 10 32
5 2 75 32
6 2 2.5 2.1
7 0.7 35 7.8
8 2 5 2.6
9-11 2.7 35 9.5
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 0.27
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 242.725 12 0.0
PHI 0.743
CONTINGENCY COEF. C  0.596
CRAMER'S V 0.525
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.642 0.069 -5.951
KENDALL TAU-B 0.341 0.046 -5.951
STUART TAU-C 0.206 0.033 -5.951
SOMERS D 0.487 0.062 -5.951 1
SOMERS D 0.240 0.034 -5.951 7
CORRELATION 0.440 0.051 -6.033
SPEARMAN RANK CORR. 0.360 0.052 -5.970
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TABELA FREKVENCIJA 6

GRUPA
BOGATSTVO [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 15 28 43
4 4 4 8
5 5 1 6
6 6 1 7
7 6 3 9
8 11 1 12
9-11 103 2 105
TOTAL 150 40 190
s STRUKTURA KOLONA TABELE 6
GRUPA
BOGATSTVO | pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 10 70 227
4 2.7 10 4.3
5 3.3 2.5 3.1
6 4 25 3.6
7 4 7.5 4.7
8 7.3 2.5 6.3
9-11 68.7 5 55.3
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 0.82
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 141.725 12 0.0000
PHI 0.563
CONTINGENCY COEF. C  0.490
CRAMER'S V 0.400
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.322 0.077 3.864
KENDALL TAU-B 0.191 0.049 3.864
STUART TAU-C 0.160 0.041 3.864
SOMERS D 0.207 0.053 3.864 1
SOMERS D 0.180 0.046 3.864 8
CORRELATION 0.270 0.054 4.560
SPEARMAN RANK CORR. 0.210 0.053 3.891
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TABELA FREKVENCIJA 7

GRUPA

NEZAVISNOST [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 120 14 134
4 3 1 4
5 4 4 8
6 4 2 6
7 2 1 3
8 9 6 15
9-11 8 12 20

TOTAL 150 40 190
e e e STRUKTURA KOLONA TABELE 7
GRUPA

NEZAVISNOST [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1-3 80 35 70.5
4 2 2.5 2.1
5 2.7 10 4.3
6 2.7 5 3.1
7 1.3 25 1.6
8 6 15 7.9
9-11 5.3 30 10.5

TOTAL 100 100 100

MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 0.09

STATISTIC VALUE D.F. PROB.

PEARSON CHISQUARE 102.125 12 0.0

PHI 0.480

CONTINGENCY COEF. C  0.432

CRAMER'S V 0.349

STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP

GAMMA -0.512 0.079 -5.055

KENDALL TAU-B -0.253 0.046 -5.055

STUART TAU-C -0.170 0.033 -5.055

SOMERS D -0.339 0.060 -5.055 1

SOMERS D -0.195 0.035 -5.055 9

CORRELATION -0.355 0.050 -5.469

SPEARMAN RANK CORR. -0.277 0.050 -5.105
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TABELA FREKVENCIJA 8

GRUPA
LJUBAV PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 23 4 27
4 31 3 34
5 33 6 39
6 17 6 23
7 17 1 18
8 19 3 22
9-11 10 17 27
TOTAL 150 40 190
e STRUKTURA KOLONA TABELE 8
GRUPA
LJUBAY PREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1-3 15.3 10 14.2
4 20.7 7.5 17.9
5 22 15 20.5
6 11.4 15 12.1
7 11.4 25 9.5
8 12.6 7.5 11.6
9-11 6.6 425 14.2
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 278
STATISTIC VALUE DF. PROB.
PEARSON CHISQUARE 100.125 12 0.0
PHI 0.443
CONTINGENCY COEF. C  0.426
CRAMER'S V 0.325
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA -0.133 0.059 2.229
KENDALL TAU-B -0.094 0.041 2.229
STUART TAU-C -0.100 0.043 2.229
SOMERS D -0.078 0.032 2.229 1
SOMERS D -0.113 0.050 2.229 10
CORRELATION -0.167 0.049 -3.105
SPEARMAN RANK CORR. -0.112 0.048 -2.268
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TABELA FREKVENCIJA 9

GRUPA
SIGURNOST [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 15 1 16
4 20 3 23
5 14 1 15
6 34 9 43
7 22 4 26
8 25 10 35
9-11 20 12 32
TOTAL 150 40 190
s e e STRUKTURA KOLONA TABELE 9
GRUPA
SIGURNOST [ pREDUZETNICI | MENADZERI TOTAL
1-3 10 25 8.5
4 13.3 7.5 12.1
5 9.3 2.5 7.9
6 22.7 22.5 22.6
7 14.7 10 13.7
8 16.7 25 18.4
9-11 13.3 30 16.8
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 3,45
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 93.225 12 0.0
PHI 0.443
CONTINGENCY COEF.C  0.419
CRAMER'S V 0.325
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.272 0.055 -4.840
KENDALL TAU-B -0.191 0.040 -4.840
STUART TAU-C -0.199 0.042 -4.840
SOMERS D -0.157 0.033 -4.840 1
SOMERS D -0.234 0.048 -4.840 11
CORRELATION -0.260 0.045 -5.292
SPEARMAN RANK CORR. -0.230 0.046 -4.907
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TABELA FREKVENCIJA 10

] GRUPA
DUZNOST PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 82 3 85
4 15 5 20
5 6 3 9
6 16 5 21
7 13 2 15
8 10 1 11
9-11 8 21 29
TOTAL 150 40 190
s e STRUKTURA KOLONA TABELE 10
] GRUPA
DUZNOST PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 61.3 75 44.7
4 10 12.5 10.6
5 4 75 4.8
6 10.6 12.5 11
7 8.6 5 7.9
8 6.6 2.5 5.8
9-11 5.3 52.5 15.2
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 0.18
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 187.425 12 0.0
PHI 0.653
CONTINGENCY COEF. C  0.546
CRAMER'S V 0.462
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA -0.318 0.061 -4.711
KENDALL TAU-B -0.210 0.042 4711
STUART TAU-C -0.196 0.041 4711
SOMERS D -0.194 0.040 4.711 1
SOMERS D -0.226 0.044 4.711 12
CORRELATION -0.320 0.047 -5.354
SPEARMAN RANK CORR. -0.237 0.047 -4.800
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TABELA FREKVENCIJA 11

GRUPA
ZADOVOLIJSTVO [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 8 10 18
4 29 10 39
5 9 4 13
6 14 2 16
7 30 4 34
8 35 5 40
9-11 25 5 30
TOTAL 150 40 190
s STRUKTURA KOLONA TABELE 11
GRUPA
ZADOVOLJSTVO [ pREDUZETNICI MENADZERI TOTAL
1-3 5.3 25 9.5
4 19.3 25 20.5
5 6 10 6.8
6 9.3 5 8.4
7 20 10 17.9
8 23.4 12.5 21
9-11 16.7 12.5 15.9
TOTAL 100 100 100
MINIMUM ESTIMATED EXPECTED VALOU IS 2.32
STATISTIC VALUE D.F. PROB.
PEARSON CHISQUARE 44.390 12 0.0
PHI 0.313
CONTINGENCY COEF.C 0303
CRAMER'S V 0.220
STATISTIC VALUE ASE1 T-VALUE DEP
GAMMA 0.082 0.061 1.387
KENDALL TAU-B 0.060 0.042 1.387
STUART TAU-C 0.062 0.044 1.387
SOMERS D 0.050 0.035 1.387 1
SOMERS D 0.072 0.053 1.387 13
CORRELATION 0.100 0.053 1.895
SPEARMAN RANK CORR. 0.073 0.051 1.423
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PRILOG 3

NUMBER OF CASES PER GROUP

PREDUZETNICI 150

MENADZERI 40

TOTAL 190

ESTIMATES OF MEANS

PREDUZETNICI MENADZERI TOTAL

VODSTVO 3 8.5450 4.3250 8.3431
STRUCNOST 4 5.4350 6.5750 5.6977
KREATIVNOST 5 4.6950 3.6000 4.8204
PRESTIZ 6 7.8050 3.4250 7.7022
SOLIDARNOST 7 1.1800 6.3000 1.6477
BOGATSTVO 8 7.7700 1.5500 7.0272
NEZAVISNOST 9 1.7500 5.1500 1.9090
LJUBAV 10 4.3850 6.0750 4.4613
SIGURNOST 11 4.9550 6.6250 4.8340
DUZNOST 12 2.9200 7.0500 3.1431
ZADOVOLJSTVO 13 5.5550 4.3250 5.4136

ONE WAY ANALYSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE VODSTVO

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM OF SQ. MEAN SQ. F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OFCELL MEANS 2 726.4031 363.2014 113.7976 0.0
FRROR 437 1394.7490 3.1916

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 337 DEGREES OF FREEDOM

PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI 0.0 0.0
MENADZERI 13.6377

PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI 0.0 1.0000
MENADZERI 1.0000
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ONE WAY ANALVSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE STRUCNOST

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 46.1153 23.0576  6.0313 0.0026
ERROR 437 1670.6541 3.8230

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI -3.3663 0.0
MENADZERI 0.0
PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
MENADZERI PREDUZETNICI
PREDUZETNICI 0.0009 1.0000
MENADZERI 1.0000
ONE WAY ANALYSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE KREATIVNOST

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 90.0376 45.0188 13.9453 0.0000
ERROR 437 1410.7466 3.2283

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
MENADZERI PREDUZETNICI

PREDUZETNICI 3.5185 0.0
MENADZERI 0.0

PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
MENADZERI PREDUZETNICI

PREDUZETNICI 0.0005 1.0000
MENADZERI 1.0000
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ONE WAY ANALVSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE PRESTIZ

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 847.1153 423.6101  76.7889 0.0
ERROR 437 2410.7327 5.5166

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI 10.7665 0.0
MENADZERI 0.0
PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
PREDUZETNICI  MENADZERI
PREDUZETNICI 0.0 1.0000
MENADZERI 1.0000
ONE WAY ANALYSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE SOLIDARNOST

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 952.3347 476.1672 137.2562 0.0
ERROR 437 1516.0339 3.4692

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI -15.8708 0.0
MENADZERI 0.0

PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI 0.0 1.0000
MENADZERI 1.0000
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ONE WAY ANALVSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE BOGATSTVO

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 1335.2175 667.6086 87.9175 0.0
ERROR 437 3318.3943 7.5936

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI  MENADZERI

PREDUZETNICI 13.0318 0.0

MENADZERI 0.0

PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE

PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI 0.0 1.0000
MENADZERI 1.0000

ONE WAY ANALYSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE NEZAVISNOST

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 473.0535 236.5267  48.8645 0.0
ERROR 437 2115.2817 4.8405

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI -8.9224 0.0
MENADZERI 0.0
PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI 0.0000 1.0000
MENADZERI 1.0000
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ONE WAY ANALYVSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE LJUBAV

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 117.4625 58.7312  14.9231 0.0
ERROR 437  1719.8555 3.9356

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI -4.9185 0.0
MENADZERI 0.0
PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI 0.0001 1.0000
MENADZERI 1.0000

ONE WAY ANALYSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE SIGURNOST

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 177.1302 88.5651 21.9439 0.0
ERROR 437 1763.7251 4.0360

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI -4.7994 0.0
MENADZERI 0.0
PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI 0.0001 1.0000
MENADZERI 1.0000
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ONE WAY ANALVSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE DUZNOST

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 682.8157 341.4077 61.0671 0.0
ERROR 437  2443.1355 5.5907

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI -10.0846 0.0
MENADZERI 0.0

PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE

PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI 0.0 1.0000
MENADZERI 1.0000

ONE WAY ANALYSIS OF VARIANCE FOR VARIABLE ZADOVOLJSTVO

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE OF VARIANCE D.F. SUM. OF SQ. MEAN SQ F-VALUE PROB(TAIL)
EQUALITY OF CELL MEANS 2 52.5652 26.2826 5.5004 0.0
ERROR 437  2088.1106 4.7783

T-TEST MATRIX FOR GROUP MEANS ON 437 DEGREES OF FREEDOM

PREDUZETNICI MENADZERI
PREDUZETNICI 3.2486 0.0
MENADZERI 0.0

PROBABILITIES FOR THE T-VALUES ABOVE
PREDUZETNICI MENADZERI

PREDUZETNICI 0.0013 1.0000
MENADZERI 1.0000
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