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STRATEGIJSKE OPCIJE RAZVOJA PORODICNOG BIZNISA
Apstrakt

Porodic¢ni biznis je jedan od najznacajnijih generatora zaposlenosti u svetskoj privredi
ali je tesko tacno proceniti zastupljenost ovog modela poslovanja zato $to se ne prepoznaje kao
posebna forma organizovanja. Razlog zbog kog se ¢esto ne pravi razlika izmedu porodi¢nog
biznisa i preduzetnistva je to §to se nakon odredenog protoka vremena, razvoja biznisa i
ukljucivanja drugih lica, teSko moze ustanoviti u kojoj meri je vlasni$tvo i dalje u rukama
porodice i koliko je u¢esée ¢lanova porodice.

Poznato je da svaki oblik privredne aktivnosti teZi ostvarivanju odredenih ciljeva koji
ne retko budu vodilja u opredeljivanju za odredenu formu biznisa. Ljudi koji se van
porodi¢nog biznisa organizuju i povezuju imaju interes koji se ogleda u obavljanju odredene
delatnosti radi sticanja dobiti, kojom pojedinci obezbeduju svakodnevnu egzistenciju, a
vlasnici dugoro¢no ulaganje sopstvenog kapitala. Sa druge strane, porodi¢ni biznis vode ljudi
koji su povezani rodbinskim vezama i1 osim cilja koji se ogleda u prinosnom uvecanju
ulozenog kapitala, vode se i drugim ciljevima koji podrazumevaju obezbedenje posla za
Clanove porodice, jaCanje predanosti poslu i porodici, izgradnju poverenja, intenzivnije
medusobno povezivanje, sticanje znanja kao 1 dugoro¢nu brigu o ¢lanovima porodice.

Postati deo porodi¢nog biznisa, poseban je put u preduzetniS§tvo pa samim tim
zapocinjanje, razvijanje i odrzavanje porodi¢nog posla veliki je izazov kako za preduzetnika,
kao osnivaca porodi¢og posla, tako i za buduce generacije u porodici koje taj posao nasleduju.
Potomci preduzetnika koji vode porodicne firme, odrastaju uz ovakve firme, a ulazak u svet
porodi¢nog biznisa predstavlja za njih priliku 1 pruza potencijalno velike moguénosti 1 iznad
svega osecaj pripadnosti i ponosa.

Vodenje biznisa u danasnjim uslovima privredivanja je oteZano zbog izrazenih 1 stalno
prisutnih izazova sa kojima se suocavaju sve vrste biznisa a narocito porodi¢ni biznisi koji
moraju da reSavaju mnoga pitanja koja su specifi¢na za njihov vlasnic¢ki status. Veoma je
vazno priznati da je upravljanje u porodi¢nim firmama cesto mnogo kompleksnije nego
upravljanje u firmama u kojima porodi¢ni odnosi ne uti¢u na odlucivanje iz razloga $to se u
porodi¢nim firmama se ne upravlja samo poslom, nego i porodicom.

Jedna od vodilja disertacije je teZznja da se porodi¢nom biznisu posveti posebna paznja
i da se kao takav samostalo posmatra i istrazi pri ¢emu je evidentna i tendencija ukazivanja na
najvaznije oblasti kao §to su: strateSki nastup, planiranje sukcesije klju¢nih upravljackih
pozicija, zaposljavanje ¢lanova porodice i privla¢enje kvalifikovanih menadzera koji su
presudni za odrzavanje i razvoj ovakvog oblika poslovnog organizovanja.

U disertaciji je poseban naglasak stavljen i na uticaj organizacionog ponasanja na
organizacionu posvecenost, kao i njihov uticaj na efikasnost 1 efektivnost poslovanja.
Pozitivno uticanje na ponasanje ljudi u organizaciji ima za cilj kreiranje organizacije koja ¢e
biti ne samo efikasnija nego i prijatnija za rad ljudi. Organizaciona posvecenost je stepen do
kog se zaposleni poistoveéuje sa odredenom organizacijom i njenim ciljevima a kao takva je
posebno izrazena u porodi¢nim poslovanjima u kojoj ukljuceni zele i da ostanu.

Kljuéne redi:

Porodi¢ni biznis, razvoj, organizaciona posvecenost, meduljudski odnosi.



STRATEGIC OPTIONS OF FAMILY BUSINESS DEVELOPMENT
Abstract

Family business is one of the most important generators of employment in the world
economy, but it is difficult to accurately estimate the representation of this business model
because it is not recognized as a special form of organization. The reason why there is often no
distinction between family business and entrepreneurship is that after a certain passage of
time, business development and involvement of others, it is difficult to determine the extent to
which ownership is still in the hands of the family and the participation of family members.

It is known that every form of economic activity strives to achieve certain goals that
are often the guide in opting for a particular form of business. People who organize and
connect outside the family business have an interest that is reflected in performing a certain
activity for the purpose of gaining profit, by which individuals provide daily subsistence and
owners long-term investment of their own capital. On the other hand, family business is run by
people who are related and in addition to the goal reflected in the return on investment, there
are other goals that include providing jobs for family members, strengthening commitment to
work and family, building trust, more intensive interconnection , acquiring knowledge as well
as long-term care for family members.

Becoming a part of the family business is a special path to entrepreneurship, so
starting, developing and maintaining a family business is a great challenge for the
entrepreneur, as the founder of the family business, and for future generations in the family
who inherit that business. Descendants of entrepreneurs who run family businesses, grow up
with such companies, and entering the world of family business is an opportunity for them and
provides potentially great opportunities and, above all, a sense of belonging and pride.

Running a business in today's business conditions is difficult due to the pronounced
and ever-present challenges faced by all types of businesses, especially family businesses,
which have to deal with many issues that are specific to their ownership status. It is very
important to recognize that management in family firms is often much more complex than
management in firms where family relationships do not influence decision-making because
family firms manage not only the business but also the family.

One of the guiding principles of the dissertation is the tendency to pay special attention
to the family business and to observe and research it independently, with a tendency to point
out the most important areas such as: strategic approach, planning the succession of key
management positions, hiring family members and attracting qualified managers who are
crucial for the maintenance and development of this form of business organization.

In the dissertation, special emphasis is placed on the influence of organizational
behavior on organizational commitment, as well as their influence on the efficiency and
effectiveness of business. Positively influencing the behavior of people in the organization
aims to create an organization that will be not only more efficient but also more pleasant for
the work of people. Organizational commitment is the degree to which an employee identifies
with a particular organization and its goals, and as such is especially pronounced in family
businesses in which those involved want to stay.

Key words:
Family business, development, organizational commitment, interpersonal relationships.
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OBRAZLOZENJE TEME DOKTORSKE DISERTACIJE

Istrazivanju se pristupilo tako §to su se u prvoj fazi na osnovu teorijskih razmatranja
definisale polazne hipoteze, da bi se u daljem radu postavljene hipoteze analizirale kroz proces
empirijskog istrazivanja i utvrdile konkretnim i merljivim nalazima i rezultatima.

Kljuéni segmenti istrazivackog postupka mogu se sagledati kroz sledece faze:

Definisanje i opis predmeta istraZivanja

Pregled vladajucih stavova 1 shvatanja u literaturi u podrucju istrazivanja
Obrazlozenje o potrebi istrazivanja

Polazne hipoteze

Cilj istrazivanja 1 ocekivani nau¢ni doprinos

Plan istrazivanja, struktura i primenjene metode

Realizacija istrazivanja

Opis strukture rada

YVVVYVYVVYVYYY

1. DEFINISANJE | OPIS PREDMETA ISTRAZIVANJA

Definisanje predmeta istrazivanja predstavlja prvi nivo nau¢nog istrazivanja pa se zato
u ovom delu prikazuje lokacija problema istrazivanja, njegove komponente kao i razlozi zbog
kojih je izabran. Predmet istrazivanja ove doktorske disertacije je porodi¢ni biznis, njegove
specifi¢nosti i mogucénost primene inventivnih pristupa kao efikasnih metodoloskih oruda za
uspesno obavljanje njihovih drustveno odgovornih poslova. Re¢ je o identifikovanju a takode 1
kreiranju aplikativnih strategija poslovanja razli¢itih sadrzinskih i funkcionalnih odredenja,
primenjivih u razli¢itim granskim oblatima porodi¢nog biznisa.

Imaju¢i u vidu da i kod nas i u savremenom svetu znatan broj preduzetnickih
organizacija koje se bave odredenim privrednim i druStvenim poslovima predstavljaju
inokosne firme ili su privredna drustva porodi¢nog karaktera, jasno je da ekonomska nauka
ima zadatak da znatnim delom svoga angaZovanja bude usredsredena na reSavanje problema
1z ovog oblika stvaralastva, a takode i1 na kreiranje modela uspeSnog poslovanja u ovom
statusnom obliku privredivanja. Primenjuju¢i navedeni zadatak na nasu privrednu praksu
dolazi se do zakljucka da je on utoliko sadrzajniji i slozeniji a svakako i drustveno
odgovorniji, imajuéi u vidu da tokom cele druge polovine 20-tog veka, ovaj statusni model
privredivanja uop$te nije bio adekvatno afirmisan. Nakon ovog perioda, pod uticajem
ekonomske globalizacije i tendecije za kulturnim i tehnoloskim ujednacenjem znanje u svetu
je postalo znacajno dostupnije a samim tim se i belezi privredni rast i razvoj Svetskih
ekonomija.

11



Poredenje ekonomskog poloZaja i razvijenosti Srbije sa ostalim svetskim ekonomijama
kroz vreme, ukazuje na zakljucak da Srbija permanentno zaostaje i biva svrstana medu slabije
zemlje u regionu, pri ¢emu pokazatelji stepena razvijenosti beleze skromna poboljSanja kroz
vreme. Uzimajuci u obzir ovakvu situaciju stice se utisak da odavno zapoceti proces tranzicije
se nece skoro zavrsiti jer se ne kre¢e uzlaznom putanjom kako bi trebalo, ve¢ vise li¢i na
kruzno kretanje i stalno pocinjanje ispocetka.

Definisanje predmeta istrazivanja svoje uporiSte ima i1 u savremenim uslovima
globalnog dinami¢nog poslovanja sa rastu¢im nivoom konkurentskih zahteva koji namecu
potrebu osavremenjivanja i promene organizacionog ponasanja koji se suocavaju sa dva
izazova. Sa jedne strane je izazov kreiranja rastuceg profita koji omogucava kako opstanak
tako 1 kontinuitet uspeSnog poslovanja same organizacije i1 ekonomski rast nacionalne
ekonomije, a sa druge strane je izazov ljudskih resursa i njihove posvecenosti organizaciji u
realizaciji postavljenih ciljeva. Posvecenost ljudskih resursa, odnosno svih uklju¢enih u
porodi¢ni biznis se odrazava i na ukupan drustveni i organizacioni ambijent.

Polazec¢i od predhodno navedenog predmeta istrazivanja rada primarno je usmeren na:

» sagledavanje specifi¢nosti porodi¢nog biznisa u nasim uslovima privredivanja,

» sagledavanje perspektiva strategijskog i operativnog razvoja porodi¢nog biznisa u
ambijentu otvorenog trziSta, koncentracije i centralizacije kapitala i svakako
nezaobilaznog procesa globalizacije,

» upoznavanje sa modernim i u praksi dokazanim modelima vodenja porodi¢nih firmi u
zemlji i savremenom svetu, koji mogu naci i adekvatnu uspesnu primenu i u ambijentu
poslovanja nasih porodi¢nih preduzeca,

» identifikovanje aplikativnih strategija menadzmenta, marketinga, finansija i razvoja,
¢ije poznavanje 1 primena pruzaju Sansu naSim preduzetnicima i top menadZerima da
uspesno pokrenu i vode svoj porodi¢ni biznis, i

» pruzanje ogovarajuc¢eg teorijskog doprinosa razvoju nauke o menadZzmentu i
preduzetnistvu u specificnom statusu porodi¢nog poslovanja, imaju¢i pritom u vidu
sve endogene i egzogene izazove Koji se, u savremenom vremenu, pojavljuju pred
ovim tipom menadzera i preduzetnika.

Vazno mesto u predmetu doktorske disertacije zauzima analiza porodi¢nog preduzetniStva
pri ¢emu se porodica posmatra kao drustveno-ekonomska zajednica, koja ima svoju
preduzetni¢ku funkciju.
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2. PREGLED VLADAJUCIH STAVOVA I SHVATANJA U LITERATURI
U PODRUCJU ISTRAZIVANJA

Izucavajuci razli¢ite epohe u razvoju ekonomske misli vrlo lako se moze uociti da su
se kroz vreme menjali pristupi, izucavanja, koncepti i zalaganja pa tako teoreti¢ari shodno
vremenu u kom su ziveli zauzimaju razli¢ite stavove od svojih predhodnika.

Drzedi se i vodedi se Cesto citiranom sintagmom Laissez faire (lese fer), koji prestavlja prvu
teoriju u modernoj ekonomiji i koja u slobodnom tumacenju izrazava stav: “neka stvari u
privredi idu svojim tokom, bez meSanja drzave®, danaSnji ekonomski teoretiCari najveéim
delom prihvataju i1 glorifikuju ovaj stav, zalazuc¢i se za politiku koja se ne meSa u trziSne
odnose izmedu pojedinacai ucesnika na trzistu.

Smatra se da je pojam nastao (laissez faire) 1681. godine i da ga je uveo tadasnji francuski
minister finansija Jean-Batista Colbert kao odgovor na zahteve preduzetnika da ih drzava pusti
da rade. Sintagma “laissez-faire” je postala sinonim za ekonomsku politiku koja se oslanja na
prirodnom pravu gradana i ravnopravnosti koja samim tim ne sme nikoga posebno Stititi na
trziStu. Pojam je koristio i 1776. Skotski teoreticar Adam Smit u knjizi “Bogatstvo naroda”
koja se smatra prvom znacajnom literaturom za modernu ekonomiju. Laissez-faire teorija je
bila prihvaéena Sirom sveta u 19. veku, kada je i1 zabelezen najve¢i napredak i povecanje
bogatstva, tokom industrijske revolucije.

Kasnije, u prvoj polovini 20.veka kada je nastupila VVelika depresija, mnogi ekonomisti
i politiCari su okrivili laissez faire. U 20.veku pojavili su se brojni kriti¢ari koji su pokuSavali
dokazati kako drzava ne sme da pusti da privreda ide svojim tokom. Najveci kritiar bio je
engleski ekonomista John Meynard Keynes koji je 1926.godine napisao knjigu “ Kraj Laissez-
fairea”, a potom i niz dela gde je naglaSavao potrebu drzavne intervencije. DZ.M. Kejns se
smatra tvorcem drzavnog intervencionalizma' i jednim od najvecih svetskih umova na polju
ekonomske nau¢ne misli. Kejns i njemu priklonjeni tzv.neokejnsijanski teoretiCari su
zagovarali znatno vece ukljucivanje drZave u privredni 1 druStveni Zivot 1 shodno tome i
podrustvljavanje kljuénih drustvenih resursa.

Sa druge strane nasli su se teoreti¢ari i u prvom redu ekonomisti Austrijske Skole koji su
Cvrsto branili laissez-faire i pokusavali da dokazu u ekonomskoj teoriji suludost njegovih
ideja. Medutim politicarima je Keynsova ideja drzavne kontrole nad privredom zvucala
privlac¢no, pogotovu zato $o su imali teorije iza kojih mogu stati kada treba da narodu da
opravdaju price o svojim dobrim namerama. Mnoge vlade su nakon II svetskog rata i
Keynsove smrti prihvatile njegove preporuke, Sto je dovelo do pojaanog drZzavnog
protekcionizma 1 raznih ograni¢enja u medunarodnom trgovanju. Kako bi drZzave mogle da
pribave potreban novac za intervencije, one su pocela da neke nove poreze uvode a neke da
podizu.
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Takvu politiku je uspeo da ublazi 1970-ih Milton Friedman, ali ni njegova Cikaska
skola vise nije mogla potpuno podrzati laissez-faire ekonomiju. Stvari su jednostavno otisle
toliko daleko, da je danas gotovo nemoguce zamisliti drzavu koja ne daje subvencije, koja
uopsSte ne reguliSe ekonomiju ili u kojoj nema protekcionizma prema pojedinim
proizvodac¢ima. Tako da je danas laissez-faire pojam za nesto ¢emu istinski liberali i ljubitelji
slobodnog trzista teze a $to je u praksi tesko, i gotovo nemoguce u potpunosti primeniti.

Savremeni teoreticari iz domena ekonomske nauke zauzimaju neoliberalistiCki stav 1
danasnje shvatanje polazi od stanovista da je privatno svojinski model privredivanja ideoloski
1 institucionalno neprikosnoven i da ga kao dominirajuci ne treba menjati, ve¢ ga treba samo
kvalitativno dogradivati i poboljSavati.

Medutim 1 dalje postoje sporadi¢ni prigovori izvesnih uglednih ekonomista u svetu, kao
npr.prigovori nobelovea DZozefa Stiglica koji smatra da je dosao kraj neoliberalne euforije i
da ¢e se ljudsko drustvo zbog krize i socijalnog raslojavanja potpuno urusiti, ako se ova
euforija nastavi, sto ne dopire do svesti vladajuc¢ih svetskih i nacionalnih politickih elita.
Procesima neobuzdane privatizacije, deregulacije (napuSanja koncepta socijalno odgovorne
drzave) i korporatizacije (prenosa brojnih drzavnih nadleznosti iz domena ekonomije i
socijalne na privatni sektor) nastavljaju se ubrzanim termpom u celom svetu, sa izuzetkom
Kube i Severne Koreje.

Vazno je napomenuti da se danas u naucnoj i1 publicistickoj praksi najvise prevodi i
koristi literatura sa Zapada, pre svega iz SAD i Velike Britanije, a donekle i iz drugih
ekonomski i nau¢no razvijenih zapadnih zemalja. Ta literatura uglavnom glorifikuje stavove
tzv. Cikaske $kole, preminulog ekonomiste i dobitnika Nobelove nagrade-monetariste Miltona
Fridmana, koji se u svojim radovima i nastupima zalagao za afirmaciju makro ekonomskog
koncepta neoliberalne ekonomije sa potpuno slobodnim delovanjem ekonomskih tj. trziSnih
zakona.

Preliminarna analiza literature o porodi¢nom biznisu, ukazala je na Cinjenicu da se
znatan deo kvalitetnih saznanja o ovom statusnom tipu biznisa ,krije®, tj. nalazi u brojnim
radovima - raznovrsnog sadrzinskog karaktera, koji u bazi¢énom naslovu ne sadrZze naziv
,porodi¢ni biznis“. Drugim refima, porodi¢ni biznis - kao specifiCan statusni tip biznisa,
obradivan je na odgovarajuce nacine, u pojedinim poglavljima, glavama i odeljcima radova sa
drugim bazi¢nim naslovima. Da se zakljuciti da teorijska ekonomija se maksimalno
prilagodava ideoloSkom trendu 1 sve §to se iz domena teorijske i prakticne ekonomije
oficijelno istrazuje a potom i publikuje odnosi se uglavnom danas na privatni sektor
stvaralastva, pri cemu se ne pravi razlika i ne odvaja porodi¢ni biznis kao posebna oblast.
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Ukoliko se u proSirenom smislu izrazavanja stavi znak jednakosti izmedu privatnog i
porodi¢nog biznisa (jer svaki privatni vlasnik ili suvlasnik kapitala ima i neku porodicu) moze
se po uprosc¢enom tumacenju (u osnovi pogreSnom tumacenju) takode zauzeti stav da je
najveci deo aktuelne ekonomske literature, upravo vezan za ovaj biznis.

Ovakvo tumacenje nezavisno je od toga da li se konkretni vlasnik ili suvlasnik biznisa, bavi
svojim poslom u inokosnoj, ortackoj (partnerskoj) ili u akcionarskoj (deonicarskoj) firmi.

Razlike izmedu pojmova privatnog biznisa i porodicnog biznisa svakako postoje.
Sustinska razlika ogleda se u tome $to se pod pojmom porodi¢nog biznisa podrazumevaju oni
tipovi-bilo koga biznisa, koga vode i obavljaju kolektivno isklju¢ivo ¢lanovi odredene
porodice. Navedeni u obavljanju svoga posla mogu imati angaZovane i najamne radnike, a
takode 1 angazovane menadzere (rukovodioce pojedinih odelenja 1 pogona), ali u osnovi
strateSke odluke, vezane za poslovanje i razvoj firme donose a takode i sprovode clanovi
porodice.

3. OBRAZLOZENJE O POTREBI ISTRAZIVANJA

U preliminarnim istrazivanjima i samom pocetku rada na disertaciji svesna sam
Cinjenice da predmet istrazivanja (porodi¢ni biznis) je po prirodnom toku stvari skoro
svakodnevno podlozan promenama ideoloskog, institucionalnog (zakonodavnog), trZiSnog,
monetarno kreditnog, fiskalnog, investiciono-razvojnog i drugog karaktera. Nesporeci
promenjivost okruzenja i ambijenta za privredivanje, tri su relevantna razloga koja su me licno
opredelila za prijava teme vezanu za porodi¢ni biznis.

Prvi razlog, ujedno i najvazniji je liéne prirode i ogleda se u samoj ukljucenosti u
porodi¢ni biznis od momenta zapoc¢injanja poslovne karijere. Od inicijalnog ukljucivanja u
biznis i rada u ocevom preduzecu koje se bavilo transportom i prodajom roba u zemlji i
inostranstvu postala sam svesna prednosti i nedostataka ovakvog nacdina poslovanja. lako
suoena sa tada za mene nepremostivim preprekama svesna sam prednosti ovog nacina
poslovanja.

Nakon sticanja formalnog obrazovanja, stekla sam i sposobnost sagledavanja poslovanja na
drugaciji na¢in koji mi je pomogao da razre$im mnoge dileme koje u po¢etnom periodu su za
mene predstavljale prepreku. Kontinuirana uklju¢enost u porodi¢ni biznis mi je stavila do
znanja da u porodi¢nom preduzetnistvu treba biti vest, preskociti sve prepreke 1 iskoristiti
prednosti ovog nacina poslovanja. Danas, kao neko ko je ukljuc¢en u firmi koju je osnovao
suprug i koja se bavi proizvodnjom i prodajom odece od jeansa zauzimam stav da porodi¢na
firma koja je zasnovana na zdravim, realnim i iskrenim odnosima i koja se vodi umesnim
menadZzersim delovanjem uz pretpostavku uspostavljene dobre komunikacije medu timom,
moze obezbediti siguran posao ¢lanovima porodice 1 ojacati samu porodicu.

15



Imaju¢i u vidu da porodi¢ni biznis, pored svojih specificnosti sadrzi u sebi i odredena
porodi¢na motivaciona odredenja posebnih karakteristika (npr. briga o buduénosti dece),
nametnula sam sebi obavezu da karakteristike porodi¢nog biznisa precizno identifikujem,
analiziram a samim tim, sadrzinski i kvalitativno ocenim u cilju pruzanja korisnih saznanja
kako se ovaj biznis moze dalje usavrSavati i dogradivati.

Drugi razlog se odnosi na ¢injenjicu da privatni biznis postaje dominirajuc¢i oblik
biznisa, u okviru koga (privatnog) biznisa, porodi¢ni biznis zauzima sve znacajnije mesto.
Drugim rec¢ima ocito je da intenzivan razvoj porodi¢nog biznisa u realnoj sferi privredivanja,
zahteva i odgovaraju¢e “teorijsko pracenje”, zasnovano na korektnim istrazivackim
postupcima i analizama.

Treci razlog za opredeljivanje navedene teme nadovezuje se na prethodnu konstataciju.
Odnosi se takode na ¢injenicu da porodiéni biznis — kao specifi¢na forma privatnog biznisa,
nije u nasoj istrazivackoj i nau¢noj praksi dovoljno 1 adekvatno analiti¢ki proucen, imajuéi u
vidu da taj tip biznisa ima i odgovarajuce kulturoloske, religijske, regionalne, strukovne i
druge specifi¢nosti, koje sa svoje strane svakako utiCu na zastupljenost i nacCine obavljanja
ovog biznisa.

Vazno je napomenuti i dobro poznatu ¢injenicu da je tradicija i patrijarhalno vaspitanje odlika
Novog Pazara, u kom se jo$ uvek posebno vodi ra¢una o porodi¢nim tradicijama i odnosima
koji se kao takvi mogu uspesno pretociti u poslovni uspeh. Imajuc¢i u vidu da je Novi Pazar
mesto gde se jos uvek visoko cene porodi¢ne vrednosti, smatram da je on kao takav plodno tlo
za razvoj porodi¢nih biznisa §to je i potkrepilo moju odluko o izboru teme za doktorsku
disertaciju.

Vode¢i se inicijalnom kapislom da je medusobno poverenje kamen temeljac za uspeh,
pri ¢emu svi ukljuceni u porodicni biznis imaju zajednicki, jedinstven cilj kom zajednickim
snagama teze, Smatram da je porodi¢ni biznis jedan od nacina za izgradivanje i jaCanje kako
porodi¢ne firme kvalitetnim menadZerskim performansama, tako i porodice kao celine pod
uslovom da je on zasnovan na zdravim, korektnim i iskrenim odnosima.

Navedeni razlozi za odabir predmeta istrazivanja ¢e se posmatrati u kontekstu dinami¢nih
civilizacijskih promena koje karakteriSu savremenu privredu i savremeno drustvo.
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4. POLAZNE HIPOTEZE

U skladu sa predmetom istrazivanja, disertacija se zasniva na slede¢im polaznim hipotezama:

1. Za razvoj porodi¢nog preduzetni§tva vazno je stvoriti dobru osnovu i adekvatan
strategijski pristup od strane porodica koje planiraju zapocinjanje posla i od strane
relevantnih drzavnih institucija.

2. Klju¢ni element za razvoj porodi¢nog biznisa je je individualni preduzetnik koji ima
dobru ideju a pri tom Zelju i1 potrebu da istu realizuje.

3. Porodi¢ni biznis ima izuzetne specifi¢nosti, koje ga odreduju i istovremeno i
diferenciraju od drugih svojinskih i organizacionih modela biznisa.

4. Svi zainteresovani preduzetnici nemaju podjednake uslove za pokretanje i vodenje
porodi¢nog posla.

5. Upravljanje u porodi¢nim firmama c¢esto mnogo kompleksnije nego upravljanje u
firmama u kojima porodi¢ni odnosi ne uticu na odlucivanje.

6. Najveci broj porodi¢nih firmi ima vrlo kratak zivotni vek zbog slabosti koje su
inherentne porodi¢nim firmama.

5. CILJ ISTRAZIVANJA I OCEKIVANI NAUCNI DOPRINOS

Bazi¢ni cilj istrazivackog rada sastoji se u tome da se, shodno drustvenom i
ekonomskom znacaju, kao i specifi¢nostima porodi¢nog biznisa identifikuju a svakako i
kreiraju 1 odgovarajuéi inventivni strateski pristupi i1 modeli — aplikativnog karaktera, koji
preduzetnicima i top menadzerima u ovoj oblasti drustvenog stvaralastva mogu biti ne samo
strateski i operativni putokazi, ve¢ takode mogu predstavljati i efikasna metodoloska oruda za
uspesno obavljanje njihovih druStveno odgovornih poslova. Re¢ je o identifikovanju i
kreiranju aplikativnih strategija poslovanja razli¢itih sadrzinskih i1 funkcionalnih odredenja,
primenljivih u razli¢itim granskim oblastima porodi¢nog biznisa.

Nastojanje u pogledu cilja istrazivanja se pritom proSiruju i na inventivho
kombinovanje razli¢itih strategija i strategijskih pristupa u cilju dobijanja kreativno
opredeljenih aplikativnih strateskih kombinacija-tzv.miksova strategija.

NuzZno je istaci i ¢injenicu da istaknuti bazi¢ni cilj istraZivanja funkcionalno prati i1 set korisnih
sekundarnih ciljeva. Preciznije receno radi se o zadacima koji imaju za cilj u prvom redu da se
na adekvatan i nau¢no korektan na¢in pojmovno osvetle brojne nepoznanice i dileme vezane
za funkcionisanje i razvoj porodi¢nog biznisa. Ve¢ je i preliminarno istrazivanje, ukazalo na
Cinjenicu da se brojni faktori koji opredeljuju uspesnost ovog biznisa, mogu svrstati u
nedovoljno prouc¢enu oblast nepoznanica i dilema.
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Rezultati koji se o¢ekuju kroz rad na istrazivanju i izradi ove doktorske disertacije su
veoma raznovrsni i zadiru ne samo u domen klasi¢ne ekonomije, ve¢ sa svoje strane imaju i
brojne implikacije socijalnog, psiholoskog i drugog karaktera.

Prihvatajuéi Cinjenicu da se privreda i drustvo cikli¢no i spiralno razvijaju, Kroz pripremu i
izradu rada a takode 1 kroz izvodenje validnih zakljuCaka, Zelim nau¢noj javnosti,
preduzetnicima, menadzerima i zainteresovanim licima, koji se bave porodi¢nim biznisom ili
imaju ambicije u pogledu otpoCinjanja ove vrste posla da pruzim odredene kvalitetne
informacije iz navedenog domena. Informacije koje ¢e biti navedene i aspekti poslovanja koji
se obraduju treba da preduzetnicima i menadzerima porodi¢nih preduzeca predstavljaju
kvalitatno teorijsko uporiste i da postave bazi¢ne putokaze u kom pravcu i na koji nacin da
organizuju i vode svoj individualni a u isto vreme i drustveno odgovorni posao.

Drustveni cilj rada se ogleda u stepenu primenjivosti rezultata istraZivanja u
praksi u smislu odrzivosti porodicnog posla, ja¢anja drustveno-ekonomskog polozaja
porodice kao 1 indentifikovanje modela kojima se u konkretnim uslovima moze
poboljsati 1 pospesiti porodi¢no preduzetnistvo.

6. PLAN ISTRAZIVANJA, STRUKTURA I PRIMENJENE METODE

Imajuci u vidu da je tema doktorske disertacije multidisciplinarnog karaktera, odnosno
ne obuhvata strukovna odredenja samo iz oblasti ekonomije i menadzmenta, veé tretira i
specificne pojmove iz domena psihologije, socijalnih odnosa i kulture, rad inkorporira u sebi
vise aplikativnih metoda koris¢enih u samoj pripremi i izradi. U nau¢nom istrazivanju,
formulisanju 1 prezentovanju rezultata istraZivanja istrazivanja disertacije od opstih nau¢nih
metoda, posebno navodim slede¢e metodoloske pristupe:

Metod deskripcije- koji se koristi prilikom predstavljanja odredenih teorijskih
koncepta, stavova i ¢injenica vezanih za pojmovno odredenje disertacije.

Metod inovativnog rasc¢lanjavanja i funkcionalnog spajanja- pojmova, pojava i
procesa razli¢itog karaktera, koji su od znacaja za dobijanje kvalitetnih informacija i saznanja
vezanih za funkcionalnost obavljanja poslova porodi¢nog biznisa.

Metod indukcije i dedukcije- koristi¢e se u ciju iznalazenja uopstenih odgovora na
pitanja postavljenja u disertaciji, kao i za dokazivanje ili odbacivanje postavljenih poc¢etnih
hipoteza.
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Metodi konkretizacije i apstrakcije- usmereni na dobijanje validnih zakljucaka.
Metod apstrakcije koristice se prilikom izdvajanja 1 analiziranja specificnih elemenata koji
mogu presudno uticati na uspe$nost organizacije i vodenja porodi¢nog biznisa, kao i radi
izdvajanja bitnog od sporednog. Metod konkretizacije ¢e se koristiti prilikom priblizavanja
teorijskih pojmova domacoj praksi privredivanja.

Metod anketiranja- koji se zasniva na operativnom planu da se anketiranje izvede na
razli¢itim mestima i po razli¢itim sadrzinskim osnovama.

Statisticki metod- koristice se u svim situacijama kada ga je potrebno i moguce
koristiti a bazi¢no prilikom predstavljanja rezultata empirijskog istrazivanja za dobijanja
egzaktnih relevantnih informacija.

7. REALIZACIJA ISTRAZIVANJA
nacin izbora, veli¢ina i konstrukcija uzorka

Sadrzaj i znaCaj odabrane teme namece obavezu opseznih anketnih 1 drugih
istrazivanja na terenu. Teorijske spekulacije i zakljucci su jedno, a uvid u stvarno poslovanje
porodi¢nih preduzeéa na terenu je neSto sasvim drugo. Drzeci se drevne kineske izreke da
”jedan pogled otkrije viSe istine nego hiljade re¢i” dala sam sebi zadatak da anketiram i na
druge nacine upoznam i proucim stotine porodi¢nih preduzeca, koja sa vise ili manje uspeha
obavljaju svoj posao.

Istrazivanje je sprovedeno u domacim kompanijama, pri ¢emu su uzete u obzir
inokosne firme, drustva lica i druStva kapitala porodi¢nog karaktera. Porodi¢ne firme koje
svoje poslovanje realizuju na ovom podrucju ¢e biti podvrgnute komparativnoj analizi radi
uporedivanja sa kompanijama istog opredeljenja koje posluju na podrucju Zapadnog Balkana
kako bi se stekao uvid o intenzitetu uticaja razli¢itih parametara na kvalitet i uspesnost samog
poslovanja.

U uspostavljanju kontakata i pribavljanju potrebnih podataka koris¢eni su svi prihvatljivi
modeli i metodi komuniciranja, a znatan broj porodi¢nih preduzeéa sam i licno posetila.
Posebna paznja je data onim preduzeéima koja ostvaruju natprosecne rezultate u svom
trziSnom poslovanju.

Veli¢ina uzoraka je opredeljena po nekoliko relevantnih kriterijuma: prema veli¢ini
preduzeca, vrsti delatnosti, trziSnoj poziciji, broju ¢lanova porodice uklju¢enim u opredeljeni
biznis i prema drugim bitnim odredenjima.
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Konstrukcija uzoraka se odredjuje na osnovu tipa informacija koje treba pribaviti, pri
¢emu sam prvo izvrsila selekciju i razvrstavanje neophodnih informacija sa kojima treba
raspolagati, da bi opredeljeni projekat bio kvalitetno sproveden, $to ¢e u nastavku rada biti
prikazano.

Vazno je napomenuti da su se radi kvalitetne generalizacije zaklju¢aka namerno u
razmatranje 1 istrazivanje ukljucila preduzeca razli¢itih strukovnih (profesionalnih)
opredeljenja koja su locirana u razli¢itim mestima predmetnog podrucja. Obrada dobijenih
podataka vrSila se u mestu stanovanja i delimi¢no u ra¢unarskom centru Internacionalnog -
Univerziteta u Novom Pazaru. Sa iskrenom Zeljom i nadom smatram da ¢e naucni pristup na
kome se rad zasniva i modelski koncepti koji se predlazu, biti u realnoj praksi uspesno
potvrdeni.

8. OPIS STRUKTURE RADA

Kako bi se ispunio cilj istrzivanja i odgovorilo na postavljena istrazivacka pitanja
struktura disertacije je postavljena na slede¢i nacCin:

Uvodni deo disertacije obuhvata: definisanje problema, predmet i cilj istrazivanja,
polazne hipoteze, naucne metode istrazivanja, nac¢in na koji se sprovodi istrazivanje i
ocekivani doprinos doktorske disertacije.

Prvi deo rada, Odredenje porodicnog biznisa, razvoj i specifi¢nosti menadimenta
porodi¢nog biznisa predstavlja teorijski, odnosno retrospektivni deo u kojem je predstavljena
teorijska osnova, zatim dat prikaz osnovnih definicija i stavova brojnih autora u cilju
objasnjenja znacaja i specificnosti menadzmenta porodi¢nog biznisa. Ovaj deo disertacije
sastoji se iz 5 poglavlja.

Prvo poglavlje naslovljeno je Pojmovno odredenje porodicnog biznisa u kom se
posmatra razvoj ekonomske misli od antickih vremena do danas i definiSu faktori koji uti¢u na
odrZivost porodi¢nog biznisa.

U drugom poglavlju koje nosi naziv Zivotni ciklusi u porodicnom biznisu tretirana je
vremenska 1 razvojna cikli¢nost porodi¢nih preduzeca, pri ¢emu su sagledane kadrovske,
organizacione kao i programske transformacije koje je neophodno sprovesti kako bi se
obezbedio potencijal daljeg rasta.
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U tre¢em poglavlju koje se bavi Osnivanjem i pocetakom rada porodicnog preduzeca
poslo se sa opisivanjem licnih i1 porodi¢nih motivacionih podsticaja, koji se u praksi
pojavljuju, 1 koji predstavljaju bazi¢ne emocionalne Cinioce za pokretanje i vodenje biznisa
porodi¢nog tipa. U ovom poglavlju je neSto vise reci i o specifi¢nosti vizije, misije, ciljeva i
zadataka, koje se pojavljuju i izrazavaju, pri ¢emu oni predstavljaju bazicne koncepcijske i
sadrzinske osnove koje sluze za kreiranje politike, strategije i taktike poslovanja i koji se
zapravo putokazi u vodenju opredeljenog porodi¢nog biznisa.

Cetvrto poglavlje naslovljeno sa Bazicne podele uloga u porodicnom poslovanju i bavi
se razlikama u spemnosti i sposobnosti izmedu muskaraca i zena kada je u pitanju otpocinjanje
posla, kao i interesima i oblicima ukljucivanja u biznis ostalih ¢lanova porodice, potomaka
osnivaca 1 naslednika odredenog porodi¢nog biznis.

U petom poglavlju, Cinioci uspeha i neuspeha u porodicnom poslovanju obraduju se
razli¢iti ¢inioci eksternog i internog karaktera, koji sa svoje strane, kao specificni, mogu da
doprinesu uspehu ili neuspehu konkretnog porodic¢nog preduzeca.

Drugi deo rada predstavlja nastavak zasnovan na teorijskoj osnovi u kom se obraduje
Primenjivost strategijskih opcija u porodi¢nom poslovanju pri ¢emu se u planiranju
strategijskog pristupa polazi od trazenja i kori$¢enja Sansi, kao i mogucnosti koriS¢enja i
pribavljanja adekvatnih resursa kako bi se izabrao najbolji nacin za primenu adekvatne
strategije. Ovaj deo disertacije sastoji se od tri poglavlja (Sestog, sedmog i osmog poglavlja)
pri ¢emu se u:

Sestom poglavlju koje nosi naziv Strateske mere za upravijanje konfliktima i
prevazilazenje sukoba interesa zbog razlicitih motivacija u porodicnom preduzecu obraduju
metode i nacini za prevazilazenje konflikta koji su inherentni organizacijama, a koje je nekada
teSko kanalisati 1 kontrolisati, jer su oni u osnovi autonomni procesi i posebno su
karakteristi¢ni u porodi¢nim preduzecima.

Sedmo poglavlje, Tipologije i specificnosti menadzmenta porodicnog biznisa bavi se
specifi¢nostima menadzmenta porodi¢nog biznisa koje uzrokuju pre svega porodi¢no-poslovni
odnosi, koji su uspostavljeni izmedu ¢lanova porodice koji su ukljuceni u bavljanje biznisa.

U osmom poglavlju, Strategiski menadzment u porodicnom poslovanju je pazna
fokusirana na izbor optimalnih modela strategijskog upravljanja, koji su nacelno primenjivi u
svakoj konkretnoj situaciji 1 koji ¢e porodicnom preduzecu obezbediti odgovarajuci Zeljeni
poslovni 1 drustveni uspeh.
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Treéi deo rada bavi se Perspektivama porodi¢nog biznisa u domacéem drustveno-
ekonomskom ambijentu i integracijama u EU, u kom se sagledava znacaj sektora MSPP i
analiza razvijenosti u Republici Srbiji, zatim razmatra i analizira regulatorno okruzenje i
uslovi poslovanja kako bi se stvorila slika o tome gde se Srbija nalazi na svom putu ka EU.
Ovaj deo rada obuhvata dodatna tri poglavlja (deveto, deseto i jedanaesto poglavlje) pri ¢emu:

U devetom poglavlju, Uslovi poslovanja i problemi sektora MSPP se govori o
problemima sa kojima se suocavaju privrednici u zemlji, kao i1 o aktivnostima i naporima koje
Republika Srbija preduzima kako bi unapredila ovaj sektor poslovanja.

Deseto poglavlje, Mogucnosti razvoja porodicnog preduzetnistva u domacem
drustveno-ekonomskom ambijentu posveéeno je kako i sam naslov kaze drustveno-
ekonomskom ambijentu za razvoj porodi¢nog preduzetniStva kao 1 perspektivama porodic¢nog
biznisa.

Jedanaesto poglavlje, Uspesna porodicna preduzeéa u zemlji i svetu daje skroman
prikaz uspesnih porodi¢nih preduzeca.

Cetvrti deo rada rada predstavlja Analiti¢ko-eksperimentalni deo. U ovom delu
prikazana je metodologija rada, struktura ispitanika i nacin prikupljanja podataka. Nakon
predstavljanja postupka istrazivanja, izvrSena je ocena uticaja razliCitth parametara na
realizaciju i uspeSnost porodi¢nog biznisa, zatim su istaknuti osnovni rezulati ispitivanja i
izvedeni zakljucci na osnovu istrazivackih pitanja, U perspektivnom odeljku ovog rada date su
konkretne mere za poboljSanje 1 unapredenje porodi¢nog biznisa na domacem trzistu.

U petom delu, sadrzano je zakljuéno razmatranje gde su objedinjeni rezultati
analize sa ciljevima doktorske disertacije, sublimirane postavljene hipoteze i odgovori na
istrazivacka pitanja, date su sugestije, odnosno moguce implikacije za buducéa proucavanja
tematike vezane za porodi¢ni biznis i predstavljena nerazjasnjena pitanja. Pored zakljucnog
razmatranja u ovom delu rada prikazana je i literatura koja je koris¢ena prilikom pripreme i
izade rada.
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PORODICNOG BIZNISA
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1. POJMOVNO ODREBPENJE PORODICNOG BIZNISA

Izraz ,,porodi¢ni biznis*“ je pojam koji se u ekonomskoj nauci relativno kasno pojavio.
Navedeno je zacudujucée, imajuci u vidu da porodi¢ni modeli poslovanja posmatrano istorijski,
datiraju od najstarijih istorijski poznatih vremena postojanja ljudske civilizacije. U osnovi,
prva preduzeca koja su poslovala u drevnom vremenu, Starog Egipta, anticke Grcke, a kasnije
i antickog Rima, predstavljala su po svojoj organizaciji i statusnom odredenju, uglavnom
porodi¢ne firme. Porodi¢ni biznis je i u kasnijem vremenu feudalizma se razvijao, narocito u
slobodnim gradovima Severne i Zapadne Evrope. I kasniji razvoj brojnih preduzeéa ranog i
razvijenog kapitalizma takode se odvijao, a i danas se, znatnim delom odvija u znaku
porodi¢nog preduzetnistva i porodi¢énog modela organizacije. | ako je razvoj ekonomske misli
kroz javne nastupe i radove brojnih teoretiara, takode istorijski posmatrano dobro poznat, od
antiCkih vremena do danas, pojmu porodi¢nog biznisa, kao specificnog oblika privredivanja u
naucno-istrazivackim radovima proteklih vremena, nije poklanjana odgovarajuca istrazivacka
1 analiticka paznja.

Zadnjih decenija situacija poc¢inje da se menja i brojni ugledni Casopisi sve vise u svom
sadrzaju prezentuju nau¢noj, privrednoj i uopste drustvenoj javnosti i teme iz oblasti ,,Family
Business Management“. Navedeni proces istrazivackih aktivnosti, a potom i teorijskog i
uopste publicistickog afirmisanja porodicnog biznisa, postaje danas predmet angaZovanja i
brojnih visokoskolskih organizacija i nauénih instituta u zemlji i svetu. Na mnogim
fakultetima i visokim Skolama ekonomskih usmerenja, uvedeni su u meduvremenu i novi
predmeti koji u svom predznaku ili baziénom pojmovnom odredenju imaju naziv ,,porodi¢ni
biznis*, ,,porodi¢no preduzetnistvo®, ,, menadzment porodi¢nog biznisa®, ili neko drugo sli¢no
odredenje.3

Interesantno kvantitativno istrazivanje porodi¢nog biznisa izvedeno je 1990. godine u
londonskoj ,,Business School®, prilikom ¢ega je utvrdeno da se za 76% britanskih kompanija,
koje posluju u zemlji i svetu su porodi¢ne kompanije sa porodi¢nim upravljanjem procesa
rada. Tom prilikom u ovoj visokoSkolskoj organizaciji je konstatovano da u publicistickim
resursima ove zemlje do tada nije objavljena ni jedna ozbiljnija knjiga ili priru¢nik o
porodi¢nom biznisu. Problemi porodi¢nih firmi, koji su zbog svojinskog statusa i specifi¢nosti
ovog biznisa nesporno izrazeni, do tog vremena u ovoj, ekonomski moénoj zemlji, nisu uopste
adekvatno tretirani sa adekvatnog nau¢no-istrazivackog aspekta. Analogna istrazivanja vezana
za teorijsku obradu porodi¢nog biznisa, do tog perioda, nisu vrSena ni u drugim zemljama
trziSne orijentacije. Pregledom stru¢ne literature iz tog i prethodnih vremena, moze se prizvesti
zakljucak da pojam, sadrzaj i specifi¢nosti porodi¢nog biznisa, ocito nisu bili u fokusu paznje
dotadasnjih istrazivac¢a. Razlog za navedenu tvrdnju se ogleda u tome, §to se do tog vremena
smatralo da je svaki privatni biznis istovremeno i porodi¢ni biznis, i da tu nema nista bitno §to
bi se moglo i trebalo ozbiljno proucavati.
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Da je takav stav apsolutno pogresan, utvrdeno je naknadno, $to je nanelo dosta Stete ne
samo teoriji ve¢ i1 praksi porodi¢nog poslovanja. Drugim re¢ima, jednostavno izrazeno,
porodi¢ni biznis ima izuzetne specifi¢nosti, koje ga odreduju i istovremeno i diferenciraju od
drugih svojinskih i organizacionih modela biznisa. Jedan od ciljeva ovog rada upravo se i
ogleda u tome da se ove specificnosti - posle sprovedenog istrazivanja, koja ¢e prethoditi
pisanju i prezentaciji ovog rada, prikazu naucnoj, privrednoj i drustvenoj javnosti na
odgovarajuc¢i nacin.

Pre prezentovanja bazi¢nih informacija koje odreduju ovaj rad, bilo je neophodno da se u
sklopu globalnih istrazivanja, prouci i savremena porodica, koja je bazi¢ni nukleus, od koga
pocinje i pria o porodicnom biznisu i strategijama koje se primenjuju ili mogu da se
primenjuju u vodenju ovog biznisa.

1.1. PORODICA, PORODICNI ZIVOT I PORODICNI POSLOVI U ZEMLJI I SVETU

Cinjenica je da je kod svih naroda i u svim kulturama, od anti¢kog doba do danas porodici
sa raznih aspekata pridavan veliki znac¢aj. Porodica nije predstavljala, a i danas ne prestavlja,
samo predmet paznje brojnih religioznih mislilaca i propovednika, filozofa, sociologa i drugih
kreatora verskih stavova i filozofskih ideja, ve¢ je i predmet paznje zakonodavaca u svim
civilizovanim zemljama sveta. Izuzimaju¢i pojedina modernistiCka shvatanja, koja se sada
namecu javnosti, o tzv.jedno¢lanim porodicama, istopolnim porodicama, grupnim porodicama
i drugim fleksibilnim modelima porodi¢nog zivota I Organizacije, ¢injenica je da i dalje u
celom svetu, dvopolna institucionalizovana zajednica muskarca i zene i dalje predstavlja
bazi¢ni nukleus zajednic¢kog Zivota savremenih ljudi. Prirodni bioloski i drustveni rezultat ove
zajednice su obi¢no i deca, koja sa odrastanjem i uklju¢ivanjem u posao porodi¢nog karaktera,
predstavljaju predmet posebne analize i paznje ovog rada.

Porodi¢na veza roditelja 1 njihove dece tj. naslednika nije samo bioloskog karaktera.
Proteze se i na ekonomske, socijalne, psiholoske i druge odnose, koji se u ovoj vezi
uspostavljaju i neguju. Imajuéi u vidu da je porodica osnovna celija svakog drustva i radi
odrzavanja neophodne interesne kohezije u ovoj c¢eliji nuzno je da svi ¢lanovi u okviru
porodice budu i socijalno obezbedeni tj. ekonomski situirani.

Zavisno od drustvenog sistema u kome ljudi zive i rade, ekonomski status i socijalni
polozaj porodice i njenih pojedinih ¢lanova moze biti veoma diferenciran. U ranijem
socijalistickom drustvu drzava je imala veliku ulogu u obezbedivanju posla i meterijalne
egzistencije radno sposobnom stanovni$tvu. Preko nov¢anih i materijalnih sredstava koje su
primali za svoj rad, zaposleni ljudi i Zene su izdrzavali i svoju porodicu.
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Promenom drustvenog sistema, ta¢nije prelaskom sa socijalistickog na kapitalisticki trzisni
sistem i naCin privredivanja u bivsoj Jugoslaviji, a takode I u zemljama tzv.nekadasnje
socijalisticke zajedenice, dosSlo je i do drasticnih promena u domenu uslova i nacina
obavljanja radnih i uopsteno egzistencijalnih aktivnosti, vezanih za izdrzavanje i opstanak
porodice.

Na osnovu planetarno usvojene neoliberalne dogme, koju karakteriSe ubrzano odvijanje
procesa privatizacije, deregulacije i korporatizacije a svakako i nezaobilaznog procesa
globalizacije, situacija na trzistu rada, gde veéina radno sposobnih stanovnika trazi, nalazi i
obavlja svoj posao, drasticno se menja. Ove promene nisu samo pravno-regulativne,
ekonomske 1 socijalne ve¢ su i psiholoske. U uslovima otvorenog trziSnog privredivanja, vise
ni jedno radno mesto nije sigurno. Prijem i otpustanje radnika naroCito kada se radi O
privrednom sektoru je pod uticajem trziSnih zakonitosti. Na ove zakonitosti pritom veoma
veliki pritisak vrSe i uticaji sa strane, iz medunarodnog politickog i ekonomskog okruzenja.

Da bi mogle da budu ¢lanice odredenih globalnih medunarodnih ili mega-regionalnih
organizacija, kao $to su na primer Evropska unija, udruzenje NAFTA koje obuhvata Kanadu,
SAD i Meksiko, udruzenje ASEAN u Jugoisto¢noj Aziji, i drugih asocijacija, kao i da bi
mogle da dobiju inostrane kredite za pokri¢e budzetskih deficita, vlade zainteresovanih i
ukljucenih zemalja treba ubrzano da rade na medusobnom i institucionalnom izjednacavanju.
To se izvodi kroz konsekventno izvodenje procesa privatizacije drustvenog Kkapitala,
deregulacije (ukidanja) drzavnih nadleznosti u domenu ekonomske i socijalne sfere, kao i
korporatizacije, tj. prenosa ranijih kljuénih drzavnih privrednih nadleznosti na privatni sektor
privredivanja. Prema usvojenim novim ideoloskim konceptima, vladama nacionalnih drzava
se namece obaveza da kroz odgovarajucu zakonsku regulativu, pristupe ubrzanom procesu
napustanja uloge socijalne drzave, i da sve iz te (socijalne) sfere prepusti privatnom
preduzetnistvu i privatnom Kkapitalu. U kontekstu navedenog afirmiSe se i koncept ukidanja
drzavnog penzionog, zdravstvenog i socijalnog osiguranja i prelazak na privatno osiguranje
radnika i1 ¢lanova njihovih porodica po tom osnovu. Model, koji se ve¢ decenijama najvise
afirmisao u SAD ima tendenciju da se prenose na ceo svet.

Sa aspekta teme koja je predmet ove disertacije bilo je interesantno sagledati i kako se
navedeni procesi globalizacije i izvodeni procesi privatizacije, deregulacije i korporatizacije
odrazavaju na razvoj porodi¢nog biznisa. Utvrdena je direktna upravna veza koja postoji
izmedu ovih procesa i procesa osnivanja novih porodi¢nih firmi. Pod dejstvom trziSnih
zakonitosti, koje svoj odraz imaju i na deSavanja u domenu rada i zaposljavanja, mnogi ljudi
koji su izgubili posao u statusu najamnog radnika kod drzave ili privatnih poslodavaca, kao i
mnogi drugi koji uopste nisu bili zaposleni, pokrec¢u hrabro svoj porodi¢ni biznis. Rec¢ je o
biznisu koji pokrecu i koji vode sa ostalim ¢lanovima porodice.
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Ekonomsko, radno i psiholosko zajedniStvo, koje pritom uspostavljaju sa ostalim ¢lanovima
svoje porodice, uliva im i neophodnu mentalnu snagu da izdrze izazove koje svaki novi posao,
a posebno posao ovog tipa, neminovno namece.

Cinjenica je i da mnogi uspe$no zaposleni radnici iz, nekih njima znanih ekonomskih
(finansijskih), statusnih, psiholoskih i/ili drugih razloga, napustaju posao, koji su do tada
takode uspesno radili u statusu najamnih radnika, a neretko i u statusu menadzera kako bi
osnivali i pokrenuli svoj privatni, porodi¢ni biznis. Uobi¢ajeno je pravilo da navedena lica,
svoja tehnoloska i1 druga znanja i veStine, koja su do tada koristili kod ranijih poslodavaca
sada bezrezervno koriste na novom poslu. Takode, ¢esto se u veliko meri koriste i poslovne
veze Koje su ranije u bivsoj firmi uspostavili sa predstavnicima drugih firmi sa kojima su
poslovno saradivali i koje im mogu veoma pomoc¢i u razvoju novog biznisa.

Analiticari koji proucavaju savremeno drustvo bezrezervno zakljucuju da civilizacija
Novog Doba (New Age/-nju ejdz), koja se stvara, na razne nacine uruSava tradicionalnu
porodicu i vrednosti na kojima se ona zasniva. Svetu je ponudena drugacija opcija koja
podrazumeva kompletnu, globalnu promena ljudske misli, od religioznog, preko politickog,
kulturnog, etickog, moralnog, zdravstvenog i dr., $to za posledicu ima implikacije na sve sfere
ljudskig Zivota a posebno na promenu odnosa prema porodici i zivotu u njoj za one koji
ovakav koncept i nacin razmisljanja prihvataju. Napad na tradicionalnu porodicu se lukavo
izvodi sa viSe strana a najéeSc¢e: preko medija masovnog komuniciranja koji emituju svakakve
skaredne programe, preko deformisanja obrazovanja, koje se u mnogim domenima izruguje
vrednostima tradicionalnog drustva, preko izrazene socijalne nesigurnosti koja pogada sve
slojeve stanovnistva a posebno mlade, i na druge brojne nacine. Ideolozi privatizacije svega
postojeceg i apologete kulture Novog Doba koja uruSava tradicionalnu porodicu, i koji teze
usamljivanju pojedinaca, kroz agresivno afirmisanje privatnog sektora privredivanja, na raéun
drzavnog 1 drustvenog, na neki nacin su upali u sopstvenu zamku. NaglaSavaju¢i da najveci
deo biznisa, treba da bude privatno-svojinskog odredenja sto u velikom delu podrazumeva
porodi¢ne biznise koji po pravilu reafirmiSu i jacaju integritet porodice. Naucni koncept
desavanja koji se izrazava kroz sintagmu: akcija-reakcija, i kroz ovo se na najbolji nacin
potvrduje.

Izvedene analize vrSene u okviru ovog rada ukazale su na ¢injenicu da se porodicni
biznis obavlja i umnozava u svim sektorima rada i poslovanja, kako tradicionalnim, tako i
savremenim. Nema oblasti privrednog a donekle i drustvenog stvaralaStva u kojima takode
nema afirmisanih porodi¢nih firmi. Dok su u antickom periodu i u periodu Srednjeg veka
porodi¢ne firme uglavnom poslovale u oblasti trgovine i zanatstva, danas je Situacija u tom
domenu sasvim drugacija. Uspesna porodi¢na preduzeéa se mogu nacéi u svim privrednim
delatnostima i granama, a takode i u mnogim tzv.drustvenim delatnostima i granama, Cije je
poslove do sada obavljala drzava preko svojih drzavnih organa i Sluzbenika.
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U prilog predhodne tvrdnje moze se navesti kao primer to da je pre samo nekoliko decenija
bilo skoro nezamislivo da privatnici obavljaju neke sudske, bezbednosne, upravne, obrazovne,
zdravstvene, socijalne ili druge poslove. Danas su notari preuzeli mnoge poslove iz
nadleznosti drzavnih sudova. Bezbednosne privatne agencije obavljaju danas znatan deo
poslova sa kojima su se do skoro bavili organi policije, privatne zdravstvene klinike i
ambulante ni¢u nezaustavljivo na sve strane, a takode tu su i geodetske privatne agencije. Ne
sme se zanemariti ni sektor obrazovanja koje preko organizacije privatnih srednjoskolskih i
visoko$kolskih organizacija je sve masovnije, a tu su i mnoge druge oblasi koje svojim
delovanjem dokazuju navedenu tvrdnju.

Razloga za pravu ekspanziju privatnih porodi¢nih firmi u zemlji i svetu ima sve vise.
Negde su to subjektivni razlozi uslovljeni inventivnim i ambicioznim idejama pojedinaca. U
drugim slu¢ajevima opredeljenje pojedinaca za porodi¢ni biznis namec¢u objektivne okolnosti
koje generise spoljasnje drustveno i privredno okruzenje.

1.2. DEFINICIJA I BAZICNE KARAKTERISTIKE PORODICNOG BIZNISA

Pojam porodi¢nog biznisa se u praksi cesto vezuje za MSP, ali te pojmove ne treba
poistovecivati jer postoje izvesne razlike koje ih karakteriSu. Izvesna, svetski poznata
preduzeca koja zaposljavaju viSe hiljada radnika i Cije se poslovanje odvija na razlic¢itim
kontinentima, po vlasnistu i nacinu upravljanja svrstavaju se u porodi¢na preduzeca, a svakako
da i po ostalim parametrima prevazilaze odredenja MSP. Ovo je jedan od razloga zbog ¢ega ne
treba poistovecivati MSP sa porodi¢nim preduze¢ima, i polaziSte u pokuSaju definisanja
porodi¢nog biznisa.

U porodi¢nim firmama se upravlja i porodicom i poslom, Sto zna¢i da je vlast, odnosno
rukovodenje preduze¢em u rukama porodice, odnosno osnivaca i koosnivaca koji nameravaju
da poslovanje kojim upravljaju prenesu i na svoje potomke. Definisati porodi¢no preduzece je
zahtevan zadatak, obzirom da postoje razliCite dimenzije koje se moraju respektovati a to su:
vlasnistvo, uc¢esce ¢lanova porodice, tranzicija i prenos medu generacijama, kao 1 kombinacija
ovih parametara.

Cinjenica je da u akademskoj literaturi nedostaje opsta saglasnost u vezi karakteristika koji
su najvazniji kriterjjumi prilikom odredivanja a takode 1 identifikovanja porodi¢nog biznisa.
Postoje u tom pogledu brojne definicije pojedina¢nog ili sinteznog karaktera. lzvesne
definicije akcentuju samo jedno karakteristicno odredenje, dok su druge sinteznog karaktera,
Sto znaci da istovremeno obuhvataju vise sadrzaja i specificnosti koje karakteriSu ovaj biznis.
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Definicije porodi¢nog biznisa koje isticu samo jedno karakteristicno odredenje, koje
determiniSe ovaj tip poslovanja, obi¢no akcentuju:

e Vlasni$tvo, po kojim je najbitnije ko je preovadujuéi vlasnik biznisa — porodica ili
neko drugi,

e menadzment, po kojim definicijama je najbitnije ko upravlja i eventualno rukovodi
konkretnim biznisom — porodica ili neko drugi,

e zaposlenost, po kojim definicijama je najbitnije da li je u preduzecu, u statusu neke
vlasnic¢ke superiornosti, zaposleno vise ¢lanova porodice,

e osecaje vlasniStva, po kojim definicijama je najbitnije da li se pripadajuci Clanovi
porodice smatraju vlasnicima odnosno suvlasnicima odgovarajuceg biznisa.

Sintezne definicije porodi¢nog biznisa su znatno sadrzajnije i1 slozenije. Kao $to je vec
istaknuto sintezne definicije — zavisno od autora, obuhvataju razliCita odredenja koja
karakteriSu ovaj oblik biznisa. Navodimo jednu od ovih definicija, sa naznakom da svaki
istraziva¢ koji se bavi sa proucavanjem ovog biznisa, navodi svoju originalnu definiciju.
Prema ovom odredenju porodi¢ni biznis karakteriSu sledeca bazi¢na odredenja: 4

e Udeo (akcionarskog ili ortackog) kapitala u preduzec¢u u vlasnistvu porodice,

e Zaposlenost ¢lanova porodice u preduzecu koje je njihovo vlasniStvo ili suvlasnistvo,

e Udeo lica koja nisu ¢lanovi porodice u menadzmentu i tekucoj zaposlenosti u
preduzecu koje je u vlasnistvu ili suvlasniStvu porodice,

e Karakter i stepen ocekivanja da li ¢e ¢lanovi porodice - naslednici i drugi i dalje biti
vlasni¢ki dominantni u preduzecu u buduénosti,

e Broj generacija (roditelja, dece i unuka) jedne porodice, koji su ukljuceni u posao i koji
istovremeno imaju odreden vlasnicki ili suvlasnicki udeo u kapitalu preduzeca,

e Broj ¢lanova porodice, koji su vlasnici, menadzeri ili operativni radnici u preduzecu
sa vlasnickim udelom,

e Sadrzaj i stepen kontrole ¢lanova porodice nad odvijanjem celine biznisa,

e Osecaj zaposlenih menadzera i radnika, koji nisu ¢lanovi porodice, a rade u
porodi¢nom preduzecu,

e Da li direktan potomak osnivaca porodi¢ne firme ima i danas kontrolu nad biznisom u
statusu vlasnika i/ili top menadZera,

e Da li preduzece ima status drustva lica (ortackog, partnerskog drustva) ili drustva
kapitala (akcionarskog drustva) i koliki je broj zaposlenog osoblja.

U literaturi posvecenoj porodicnom biznisu navode se Cesto i tri razli¢ite kategorije
definicija, na osnovu kojih se navedeni biznis moze u praksi identifikovati.
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Re¢ je o: uskim, srednjim i Sirokim odredenjima na osnovu kojih se porodi¢ni biznis
- 5.
odreduje”:

Prema uskoj definiciji pod porodi¢nim biznisom se podrazumeva onaj biznis:

¢ ukome je nekoliko generacija porodice unazad ukljuceno direktno u biznis,
e u kome su ¢lanovi porodice i danas ukljuceni u odvijanje biznisa,

e kome najmanje jedan ¢lan porodice obavlja funkciju top menadzera,

e ukome je vlasnic¢ki udeo porodice, u kapitalu preduzeca, dominantan.

Prerma srednjoj definiciji pod porodi¢nim biznisom se podrazumeva onaj biznis:

e U kome porodica ima nesporan uticaj u razvoju strategije razvoja preduzeca,
e ukome jeizvestan znacajniji deo kapitala preduzeca u vlasnistvu porodice,
e ukome neki od ¢lanova porodice obavlja funkciju top menadZera,

e ukome je pored top menadzera zaposlen jo$ neko od ¢lanova porodice.

Prema sirokoj definiciji pod porodi¢nim biznisom se podrazumeva onaj biznis:

e ukome porodica ima odreden stepen kontrole nad strateSkim razvojem biznisa,
e u kome porodica ima izvestan svojinski udeo u kapitalu preduzeca.

Vec¢ je navedeno da u naucnoj i strucnoj javnosti, a takode 1 u praksi, nije definitivno
utvrdena definicija porodi¢nog biznisa, Sto istrazivacima i analitiCarima iz ove oblasti, otvara
brojne dileme vezane za ovu oblast privrednog i drustvenog stvaralastva, ali im otvara i
mogucnosti 1 Sanse da kreiraju i sopstvene originalne definicije ovog biznisa. Upravo iz
razloga $to ne postoji tatna definicija porodi€nog biznisa, nema ni standardizovanog
statistiCkog prac¢enja porodi¢nog biznisa.

Sigurno je da nema dileme oko polazista prilikom pojmovnog odredenja porodi¢nog biznisa,
pri ¢emu se pod porodi¢nim biznisom podrazumeva zanat, odnosno posao koji se prenosi sa
kolena na koleno i1 na taj naCin opstaje. Takode, podrazumeva ukljucenost porodice U
obavljanje odredjenih drustvenih delatnosti sa ciljem ostvarivanja profita i zajednickih ciljeva
koji su podjednako vazni svim ukljuenim u realizaciju i obavljanje posla, bez obzira na
institucionalni aspekt i pravnu formu organizovanja.
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1.3. RESURSI U PORODICNOM BIZNISU

Prema ranijim preteZznim tumacenjima pod resursima u biznisu uopste, a takode i pod
resursima u porodicnom biznisu, podrazumevan je samo fiksni i opticajni (cirkulirajuéi)
kapital sa kojima firma raspolaze u odvijanju svog opredeljenog posla. U meduvremenu spisak
vrednih resursa se znatno se prosirio, 1 sada obuhvata — zavisno od tipa i sadrzaja biznisa, i
druge brojne resursne vrednosti koje se upotrebljavaju, ili se mogu upotrebljavati, u odvijanju
konkretnog biznisa.

Danas se pod resursima podrazumeva svaka supstanca, objekat ili faktor koji je
organizacijama potreban za njihovo poslovanje, rast i razvoj i bez razliitih tipova resursa
nijedno privredno drustvo ili privredni subjekat ne moze funkcionisati. Resursi dakle, bez
obzira na svoju prirodu su izvori stvaranja materijalnog bogatstva i ekonomskog blagostanja

U naucnoj i strucnoj literaturi se ve¢ navodi prosiren spisak upotrebljivih resursa, koji se u
porodi¢nom biznisu upotrebljavaju ili se mogu upotrebljavati. Re¢ je pre svega o slede¢im
vrstama resursa:

e fiksnom Kkapital,

e opticajni kapital

e ponudbenom asortimanu,

e poziciji u kanalima prometa i proizvodnje,

e lokaciji,

e odabranoj tehnologiji poslovanja,

e ciljnim kupcima,

e angazovanom kadru,

e kvalitetu rada i ugledu porodi¢ne firme,

e poslovnim vezama koje se uspostavljaju,

e znanju, idejama i raspolozivim informacijama i
e psiholoskim karakteristikama uklju¢enih ¢lanova porodice.

Izbor odgovaraju¢ih poslovnih resursa predstavlja izuzetan strateski izazov za top
menadzment svake porodi¢ne firme. Dobar izbor je kljuCna pretpostavka uspeSnog
poslovanja, a suprotno tome 10§ izbor resursa je takode kljuéna pretpostavka neuspeha i u
porodi¢nom biznisu.
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1.3.1. Fiksni kapital

Fiksni kapital koji se u ranijoj stru¢noj terminologiji imenovao kao “osnovna sredstva”
predstavlja u vecini porodi¢nih preduzeca izuzetno vazan resurs. Fiksni kapital, u najve¢em
broju slu¢ajeva obuhvata ona materijalna sredstva koja upravo u tom materijalnom obliku
sluze vise godina, u vise ciklusa robno-nov¢anog obrtanja, koje (obrtanje) se vrsi sa drugim
tzv.opticajnim kapitalom. U tom obrtanju fiksni kapital se, zbog upotrebe ili proteka vremena,
postepeno trosi i mora se blagovremeno nadoknadivati kroz odreden postupak amortizacije.

U fiksni kapital (osnovna sredstva) porodi¢nog preduzeca, prema opStevazecoj zakonskoj
regulativi, ubrajaju se:

e zemljiSte poslovnog karaktera,

e objekti i prostori poslovnog karaktera (pogoni, prodavnice, magacini i drugi objekti i
prostori),

e masine, oprema i uredaji raznih namena,

e transportna i komunikaciona sredstva,

e krupniji poslovni inventar, ukljucujuci informaticku opremu, kao i

e ostale materijalne stvari i oprema veka trajanja duzeg od godinu dana.

Pored navedenog u fiksni kapital se takode ubrajaju i nov€ana sredstva namenjena za
kupovinu novih osnovnih sredstava, kao i potrazivanja od dobavljaca za jo§ neisporucena
(neizgradena, nemontirana) osnovna sredstva. Svakako tu treba ubrojati i odredena neotudiva
prava sa kojima porodi¢na firma raspolaze i koja se nalaze ili mogu da se nalaze u funkciji
obavljanja opredeljenog posla. Re¢ je o odredenim zastupni¢kim pravima, koja porodi¢noj
firmi daju ovlas¢enje da moze poslovno predstavljati i zastupati odredenu firmu iz zemlje ili iz
inostranstva. Takode tu su i prava od zakupa svojih poslovnih prostora ili svoje opreme
drugim licima, zatim i razna autorska, patentna, licencna i druga prava, na osnovu kojih
preduzetnicka porodi¢na firma obavlja ili moZze obavljati svoj determinisani posao.

Ne treba posebno isticati da raspolozivost sa odgovaraju¢im fiksnim kapitalom u
osnovi opredeljuje i vrstu porodi¢nog biznisa i nacin njegovog obavljanja. Re¢ je o kapitalu
¢iji je materijalni i pravni oblik najteze promeniti. Takode u poslovnim krugovima je dobro
poznato da prednost koja se stice posedovanjem ove vrste kapitala, posebno kada je re¢ o
lokaciji i posedovanju nekih prava je prednost koju konkurencija najteze moze ugroziti.
Prilikom opredeljivanja odredenog porodi¢nog biznisa izbor optimalnog fiksnog kapitala-po
tehnoloSkim karakteristikama, dizajnu i drugim bitnim odredenjima, predstavlja jedan od

najvaznijih strateskih zadataka top menadzmenta porodi¢ne firme.
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1.3.2. Opticajni kapital

Opticajni (cirkuliraju¢i kapital), u knjigovodstvenoj evidenciji poznat kao “obrtna
sredstva”, predstavlja, za ve¢inu porodi¢nih firmi, drugi bazi¢ni oblik kapitala. Re¢ je o
kapitalu koji se obrée i pojavno transformise iz jednog oblika u drugi, u procesu odvijanja
poslovnog procesa. U pitanju je najée$¢e novac namenjen za kupovinu reprodukcionog
Mmaterijala, i/ili trgovacke robe za preprodaju, a takode i roba u obliku gotovih proizvoda
namenjenih prodaji na trzistu. Opticajni kapital (obrtna sredstva) pojavljuje se u poslovnoj
praksi porodi¢nih preduzeca takode u razlicitim ocekivanim, ali ponekad i neocekivanim
pojavnim oblicima. Oc¢ekivani pojavni oblici opticajnog kapitala su kao $to smo prethodno
naveli: novéani oblik, robni tj. materijalni oblik i oblik potrazivanja od dobavljaca za naru¢enu
i placenu, a jo§ neisporuc¢enu robu. Neocekivani pojavni oblici opticajnog kapitala se najéesce
pojavljuju u sluéaju kada porodi¢na firma neocekivano dode do nekog poklona, od strane
tre¢ih lica, u obliku obrtnih sredstava-neka donacija ili drugi besplatan poklon.

Do neocekivane promene oblika obrtnih sredstava takode dolazi kada se neko
dugovanje (za preuzeta a neplacena obrtna sredstva od dobavljata na primer) ili neko
potrazivanje u obliku nov¢anih sredstva, od kupaca (za isporu¢enu a nenapla¢enu robu na
primer) pretvori iz nekih razloga u sudski spor, sa neizvesnim ishodom. U prvom slu¢aju - ako
je u pitanju poklon, re¢ je o pozitivnoj promeni fonda obrtnih sredstava. U drugom slucaju,
ako je doslo do nekog sudskog ili arbitraznog spora, re¢ je o neizvesnim i u svakom slucaju
negativnim deSavanjima vezanim za obrtna sredstva (opticajni kapital) porodi¢ne firme. U
takvoj (negativnoj) situaciji firma moze i da dobije pokrenuti spor, ali ¢e se negativne
posledice toga ispoljiti kroz izvesno gubljenje poslovnog ugleda, koji u javnosti - narocito
kada je re¢ o porodi¢nom biznisu, treba negovati u svakoj situaciji.

Kao i kod poslovanja sa odredenim fiksnim kapitalom (osnovnim sredstvima), i
raspolaganje sa odredenim opticajnim kapitalom (obrtnim sredstvima) opredeljuje vrstu
poslova sa kojima ¢e se baviti konkretna porodi¢na firma. Medutim stoji ¢injenica da kada je
re¢ o fleksibilnosti poslovne orijentacije, mnogo je lakSe ovu orijentaciju promeniti kada
porodi¢ni preduzetnici raspolazu samo resursima u obliku opticajnog kapitala.

Materijalni resursi (reprodukcioni materijal i gotovi proizvodi), u kojima je opticajni
kapital angazovan, jednostavno se prodaju ili rasprodaju, i moze se bez problema, ako za to
postoje odgovaraju¢i povoljni uslovi, uéi u neki drugi preduzetni¢ki posao. Drugacija je
donekle situacija sa angazovanim fiksnim kapitalom u materijalnom obliku, koji se teze
povoljno prodaje, 1 za koji su obi¢no fiksno vezana znanja i veStine menadzmenta 1 izvrSnih
radnika firme.
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1.3.3. Programi poslovanja i ponudeni asortiman

Ponudbeni asortiman roba ili usluga sa kojim se firma predstavlja kupcima
(klijentima, publici, potroSacima), na svojim ciljnim trzistima, takode je kljucni resurs 1 u
porodi¢nom biznisu. Top menadzment porodi¢ne firme, posebno ako se firma tek nalazi u fazi
opredeljivanja i osnivanja, treba pre konacne odluke dobro da promisli §ta ¢e biti premet
trziSne ponude njihovog porodi¢nog preduzeca. Promasaj u ovom domenu naziva se u praksi
“promasena investicija”. PromaSena investicija moze preduzetnickoj porodi¢noj firmi da
donese velike Stete i gubitke, a ponekad ¢ak i da ugorozi ili ¢ak i unisti ceo posao i firmu koja
se njim bavi.

Prilikom izbora programa rada i poslovanja, kao i asortimana roba i/ili usluga koji ¢e
se nuditi, treba imati u vidu da ne moze svako, kupcima sve da nudi. U navedenom smislu
moze se pojaviti Klasifikacija asortimana na :

e ckskluzivan i kupcima privlacan i trazen asortiman,

e prosecan asortiman za kojim postoji uobicajena, prosecna traznja i

e neprivlacan asortiman, koji kupci nee traziti i sa ¢ijom ponudom ¢e organizacija
verovatno napraviti gubitak.

U strategiji opredeljivanja posla 1 asortimana sa kojim ¢e se porodic¢na firma baviti treba pre
svega dobro prouditi trziSte i raspolozive kupce na njemu. Treba pritom sagledati: ko kupuje i
sa kojim motivacijama i plateznim sposobnostima, a takode i ko direktno uti¢e na opredeljenu
kupovinu. Ne treba posebno isticati da i neposredna konkurencija na opredeljenom ciljnom
trziStu, treba da bude predmet posebnog istrazivanja i analize pre ulaska u svaki znac¢ajniji i
odgovoran preduzetnicki posao vezan i za izbor odgovaraju¢eg asortimana.

StrateSko opredeljivanje asortimana koji porodi¢na firma mozZe da ponudi svojim
kupcima treba svakako posmatrati i sa aspekta raspolozivih dimenzija asortimana. Uobicajene
dimenzije asortimana, koje se, sagledavaju¢i viSe opstih i specifi¢nih faktora, mogu izraziti
kao: Sirina asortimana, duZina asortimana, gustina asortimana, dubina asortimana, kao i
cenovna i kvalitativna razudenost asortimana, treba da budu predmet paznje i istrazivanja top
menadZzmenta porodi¢ne firme ne samo kada se firma opredeljuje i osniva, ve¢ i kasnije u
celom toku njenog vremenskog trajanja. Ovo iz razloga jer su promene na savremenom trzistu,
i u navedenom smislu, skoro svakodnevne i porodi¢na firma im se takode mora permanentno
prilagodavati 1 sa aspekta svoga ponudbenog asortimana. Na triziStu se takode skoro
svakodnevno pojavljuju novi proizvodi i usluge, koji kao izazovne inovacije plene paznju
kupaca, pri ¢emu na istom trziStu se odvija i suprotan proces — nestajanje nekih drugih
tehnoloski prevazidenih i/ili zastarelih proizvoda i takode usluga.

34



Dimenzije asortimana, koje se u teoriji navode, a u praksi primenjuju kod kretanja prodajne
ponude su:

1.

Sirina asortimana je oznaka za zastupljenost u ponudbenom asortimanu porodi¢ne
firme razlicitih grupa (bransi) proizvoda i usluga, takode razli¢itih pojavnih oblika i
upotrebnih namena. Vrlo Sirok ponudbeni asortiman imaju na primer u trgovini
univerzalne robne kuc¢e koje svojim kupcima nude hranu i pice, odecu i1 obucu, boje i
lakove, alate i tehnicke uredaje i druge veoma raznolike proizvode.

DuzZina asortimana je oznaka za stanje zaliha pojedinih proizvoda. Ovaj izraz znaci
oznacava koliko se istih proizvoda-u koli¢inskom smislu moze u firmi proizvoditi i
ponuditi kupcima, u nekom periodu vremena. Takode oznacava i koliko se istih
proizvoda nalazi na zalihama i u ponudbenom asortimanu odredenog porodi¢nog
preduzeca. Ova oznaka je od posebnog znacaja kod proizvodnje i prodaje proizvoda
odredenog modnog izraza, kao 1 proizvoda sezonskog karaktera.

Gustina asortimana obuhvata zastupljenost tj. broj razli¢itih proizvoda unutar odredene
robne grupe tj. branse u trgovini. Tako na primer gust asortiman u oblasti prehrane ima
prodavnica koja svojim kupcima nudi hleb i peciva, voée i povrée, mleko 1 mle¢ne
proizvode, meso i meshe proizvode, jestiva ulja i zaCine, pi¢a i druge proizvode
prehrambenog karaktera.

Dubina asortimana oznacava najuzu specijalizaciju u izboru ponudbenog asortimana
koji ¢e se ponuditi kupcima. Dubok asortiman ima na primer prodavnica rasvetnih tela
koja svojim kupcima nudi viSe desetina tipova sijalica razli¢itog dizajna i namene.
Cenovna 1 kvalitativna razudenost asortimana je oznaka za zastupljenost razli¢itih
modela, marki, tipova, dezena, veli¢ina i boja, a posebno razli¢itost cena i kvaliteta
istih ili sli¢nih proizvoda.

Dopunski asortiman (tzv. DAS) je tip asortimana koji ima za cilj da obogati osnovnu
ponudu preduzeca, kao na primer benzinske pumpe koje kupcima, pored goriva i
maziva prodaju takode i hranu, pice, novine, duvan i drige artikle, koji u osnovi sa
automobilom ili nekim drugim vozilom nemaju direktne veze.

Konzistentan (kupcima odgovarajuci) asortiman, je najvazniji aspekt asortimana. Re¢
je za oznaku uskladenosti asortimana sa stvarnim potrebama i Zeljama kupaca i to je u
oshovi najbolje odabrani tip asortimana, odnosno, onaj koji najvise odgovara ciljnim
kupcima

Opredeljivanje ponudbenog asortimana, o bilo kojoj dimenziji da je re¢, predstavlja

jedan od najvaznijih strateskih zadataka sa kojim se u poslovnoj praksi susre¢e i menadzment

porodi¢ne firme. Navedeno opredeljivanje treba da se vrsi tek posle korektno izvedene analize
sopstvenih ponudbenih moguénosti kao i analize trziSta, da bi se u opredeljivanju doslo do
optimalnog resenja, tj. do izbora konzistentnog asortimana.
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1.3.4. Pozicija u kanalim proizvodnje i/ili prometa

Pozicija u kanalima proizvodnje i prometa se u trzisnim uslovima poslovanja moze
smatrati veoma vaznom 1 u poslovanju porodi¢nih preduzeca. Ova pozicija se moze
opredeljivati sa aspekta:

e delatnosti i grane u kojoj porodi¢na firma planira, organizuje i vodi svoj biznis, a
takode 1 sa aspekta
e mesta koje porodi¢na firma zauzima u reprodukcionom lancu proizvodnje i prometa.

Opste je poznato da nije svejedno u kojoj delatnosti i grani porodi¢na firma obavlja
svoj biznis. Iz raznih razloga preduzeca u nekim delatnostima i granama nalaze se u cenovno
superiornom, prose¢nom ili u inferiornom polozaju. Zavisno od tzv. primarne raspodele, tj.
raspodele novostvorene vrednosti, koja se na trziStu preko razmene i kupoprodajnih
transakcija, obavlja izmedu razli¢itih delatnosti i grana, i porodi¢na preduzeca se mogu naci u
cenovno privilegovanim delatnostima i granama koje natprose¢no dobro posluju, ili suprotno
kada svoj biznis obavljaju u delatnostima i granama kojima primarna raspodela nije
naklonjena.

Mesto, odnosno pozicija koja se zauzima u reprodukcionom lancu proizvodnje i
prometa, takode moze da opredeli i u praksi opredeljuje, uslove poslovanja brojnih porodi¢nih
preduzeca. Radi prevazilazenja mogu¢ih nedoumica po ovom pitanju, posluzi¢u se opisom,
tacnije primerom upro$éenog funkcionisanja jednog reprodukcionog lanaca u domenu agrara.
Kao §to je poznato izvesni zemljoradnici proizvode zito i seno koje se upotrebljava za
proizvodnju sto¢ne hrane. Oni svoje proizvode prodaju trgovcima-otkupljivacima, koji
kupljene proizvode potom preprodaju fabrici sto¢ne hrane. Fabrika sto¢ne hrane preradom
kupljenog zita i sena pravi svoj proizvod i prodaje ga zemljoradnickim zadrugama, koje dalje
preprodaju sto¢nim farmama koje se bave uzgojem i tovom stoke. Uzgajivaci potom prodaju
utovljernu stoku drugim trgovcima-otkupljiva¢ima, koji - takode preko kupoprodajnih
transakcija, snabdevaju odgovarajuce klanice. Meso iz klanica se zatim prodaje fabrikama
konzervirane hrane, a ove (fabrike) svoje gotove proizvode plasiraju preko trgovine na veliko.
Trgovina na veliko kupljene konzerve sa hranom prodaje trgovini na malo ili velikim
potrosacima. Ovi dalje kupljene proizvode plasiraju konacnim potroSacima koji ¢e pribavljene
proizvode kona¢no konzumirati. U celom navedenom reprodukcionom lancu svakako se
pojavljuju 1 drugi brojni ucesnici: poljoprivredne apoteke, veterinari, prodavci zacina,
propagandisti, agencije za vodenje poslovnih knjiga i mnogi drugi. Ne treba posebno isticati
da svaki od prethodno tehnoloski zaokruZzenih poslova moze da bude, a Cesto i jeste predmet
poslovanja porodi¢nih preduzeca. Ono $to medutim Zelim da istaknem je Cinjenica da svi
ucesnici u navedenom reprodukcionom lancu ne prolaze isto ili sli¢no, kada je re¢ o ulozenom
radu i kapitalu sa jedne strane i cenovnoj naknadi, koju dobijaju kroz obavljenu razmenu tj.
obavljene kupoprodajne transakcije sa druge strane.
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lako se, u konkretnom primeru radi o istoj delatnosti (agraru), svi ucesnici u
navedenom reprodukcionom lancu ne dobijaju adekvatnu naknadu za svoj uloZeni rad i
kapital. Neki od njih dobijaju natprose¢no vise, svakako na ra¢un onih koji dobijaju manje.
Navedeno ukazuje na Cinjenicu, kada je re¢ o uslovima privredivanja, da je veoma vazno
mesto koje se zauzima u reprodukcionom lancu u kome porodi¢na firma posluje ili planira da
posluje. Navedeno mesto se najCeSce strateski opredeljuje pre ulaska u odredeni posao.
Medutim u praksi nisu retki ni slucajevi da top menadzment porodicne firme, tokom
poslovanja donese i odluku da izvrsi pomeranje svog bazi¢nog poslovnog fokusa - na dole ili
na gore, u kanalu u kome posluje, kako bi firma tog menadzmenta zauzela povoljniju
finansijsku poziciju u uspostavljenim cenovnim odnosima. Odlucivanje i delovanje i po ovom
pitanju spada u red najvaznijih strateskih opredeljenja i1 zaduZenja i u biznisu porodi¢nog tipa.

1.3.5. Lokacija

U svakom porodicnom biznisu, posebno biznisu trgovackog, servisnog i uopSte
usluznog tipa, izbor adekvatne lokacije se smatra takode vaznim uslovom uspesnog
poslovanja. Mnogi trgovci, ugostitelji i drugi preduzetnici, koji su imali izuzetan ponudbeni
asortiman sa prihvatljivim cenama i drugim povoljnim uslovima ponude, su bankrotirali i
nestali sa trziSta, upravo iz razloga §to su svoj posao obavljali na inferiornoj lokaciji.
Jednostavno nisu bili dovoljno blizu ciljnim kupcima da bi ih zainteresovali i pozitivho
odgovorili na njihovu ponudu.

Kada je re¢ o obezbedivanju dobre lokacije glavni potez se izvodi prilikom
opredeljivanja biznisa, odnosno prilikom njegovog izbora pri ¢emu treba znati da ukoliko je
lokacija dobro odabrana predstavlja trajan kapital na duzi rok. I porodi¢ni preduzetnici treba
da znaju za Cinjenicu da kada izaberu i zauzmu mesto za obavljanje svoga biznisa, i kada
poc¢nu na njemu da rade, taj prostor vise ne moze zauzeti drugi. Prednosti i nedostaci tog mesta
od tada pripadaju samo njihovom objektu i biznisu koji obavljaju. Cinjenica je takode da je
odluka o lokaciji “kruta” odluka, jer je rezultat njenog donoSenja angazman ulozenog kapitala
na dugi rok. Drugim re¢ima, kada se jednom ova odluka donese i sprovede, nije je lako
menjati. Pogresno izvedena odluka o lokaciji, tesko se moze ispraviti, osim u slucaju da se
poslovni obejekat proda ili da mu se promeni poslovna namena i odabere druga koja ¢e toj
lokaciji odgovarati. Ne treba posebno isticati kakve sve negativne finansijske, socijalne i
psiholoske posledice moze za porodicnu firmu izazvati pogresno doneta i sprovedena odluka o
lokaciji.

Posmatrano sa marketinSkog aspekta treba ista¢i i ¢injenicu da je povoljna prostorna
pozicija poslovnog objekta i prostora manje osetljiva na napad konkurencije u odnosu na bilo
Sta drugo. Drugim re€ima odabrana 1 koriS¢ena lokacija se ne moze imitirati, ni kopirati, ni
preuzeti, kao $to je to slucaj sa ostalim resursima poslovnog marketinga.
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Praksa brojnih porodi¢nih i drugih biznisa je ukazala i na ¢injenicu da je nedostatak u pogledu
lokacije, narocito kada je re¢ o nekim oblastima usluznog biznisa, tesko nadoknaditi. Drugim
re¢ima, ukoliko je lokacija za obavljanje lokacijski osetljivog biznisa loSe odabrana, losi
rezultati inferiorne lokacije ne mogu se nadoknaditi, bilo sa kojim instrumentom marketinga.
To je poslovno ograni¢enje koje prati firmu i njen biznis sve dok se inferiorna lokacija ne
promeni.

Kada je re¢ o lokaciji i strateSkom izboru lokacije za odreden biznis, ono Sto treba
imati u vidu jeste to da dobra lokacija donosi vlasniku ili korisniku i odgovarajuéi ekstra
tj.natprosecni profit, koji je rezultat polozajne rente, koju poslovno zemljiste i poslovni
objekat, koris¢enjem povoljne lokacije obezbeduje. Ako je re¢ o ugostiteljstvu, trgovini i
nekim drugim usluZznim delatnostima, opSte je poznato da su cene ponudbenih proizvoda i
usluga na elitnim lokacijama znatno vise od cena istih ili slicnih robnih artikala, koji se
prodaju na inferiornim lokacijama.

Poslovni znacaj lokacije nije samo prihodni, ve¢ je i troskovni. Bavljenje istim
porodi¢nim biznisom na razli¢itim lokacijama, moze porodi¢nim preduzec¢ima da izazove i
razli¢ite troSkove poslovanja, koji su upravo uslovljeni samom lokacijom na kojoj se biznis
obavlja.

Imaju¢i u vidu sve navedeno u vezi prednosti ili slabosti odredenih lokacija, za
obavljanje izvesnih vrsta biznisa, smatra se prirodnim $to je i drustvena zajednica, najéesce
grad ili opStina, zainteresovana za kori§¢enje prednosti koje odredene lokacije donose svojim
korisnicima. Drustvena zajednica olicena u lokalnoj samouprvi donosi u tom smislu
odgovaraju¢e normativne akte i druge propise sa kojima zahteva od korisnika povoljnih
lokacija deo polozajne rente koju oni ostvaruju. Navedeno se vrSi kroz propisivanje
odgovarajuc¢ih naknada za koriS¢enje gradevinskog zemljista, turistickog ili drugog prostora,

kao 1 propisivanje raznih taksi, ¢iji prihodi se slivaju u budzet nadlezne lokalne samoupravne
zajednice.

Navedeno ukazuje na obavezu i top menadzera porodi¢nih firmi da pre konacnog
opredeljenja odredenog zemljista ili objekta, na kome planiraju da obavljaju svoj biznis,
obavezno pazljivo sagledaju i analiziraju sve relevantne faktore uspesnosti na odredenoj
lokaciji.

Ve¢ je ukazano na cCinjenicu da je re¢ o prihodnim i troskovnim faktorima, koje i u
finansijskom smislu treba kvalitetno strateski proceniti i valorizovati, kako bi odluka koja se
donese, i u pogledu lokacije, bila optimalna.
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1.3.6. Tehnologija poslovanja

Poznato je da u domenu poslovanja porodi¢nih preduzeca postoje pojedine delatnosti i
grane koje su izuzetno tehnoloski osetljive, dok je poslovanje porodi¢nih preduzeca u drugim
delatnostima i granama, u tehnoloskom smislu, podlozno manjem stepenu osetljivosti.
Navedeno svakako ne znaci da postoje delatnosti i grane druStvenog stvaralaStva koje su
tehnoloski  neosetljive. Proces intenzivnog nau¢no tehnickog progresa, Koji se zadnjih
decenija odvija na planetarnom nivou, ni jednu delatnost, ni jednu granu, niti bilo koje
preduzece, u bilo kojoj oblasti biznisa da posluje, ne odreduje viSe kao tehnoloski neosetljivu.
Rezultati nau¢no-tehnoloskog progresa inkorporirali su se, vise ili manje i u sve oblasti
porodi¢nog biznisa.

Osmisljena primena moderne tehnologije, u vecini slucajeva olakSava, ubrzava 1 pojeftinjuje
poslovanje, a takode njenom primenom se takode dobijaju sadrzajniji i kvalitetniji proizvodi
i/ili usluge, koji savremenim kupcima, naviknutim na svakodnevne inovacije i u tom domenu,
vise odgovaraju.6

Posebna podru¢ja naucno-tehnickog progresa, koja su od poslovnog znacaja za skoro
sve porodic¢ne firme, su oblasti informatike i komuniciranja, a takode i pojava novih maSina,
uredaja i alata i svakako i1 novih reprodukcionih materijala. Sve navedeno namece obavezu i
osvajanja i usvajanja i novih tehnologija poslovanja, koje su veoma specifi¢ne, zavisno od
delatnosti 1 grane, a svakako i konteksta (vremena i prostora) u kome se odreden biznis
obavlja.

Pra¢enje manifestacija i prakti¢nog ispoljavanja nau¢no-tehni¢kog progresa, posebno
kada je re¢ o oblasti u kojoj se sopstveni biznis obavlja, treba da predstavlja kontinuirani
strateSki zadatak 1 obavezu svih top menadZera koji upravljaju odredenim porodi¢nim
biznisom. U sklopu toga i izbor strategije tehnoloskog napretka firme, namece se kao
relevantan Cinilac strateskog planiranja, koje se opredeljuje i izvodi za razliCite vremenske
horizonte dolaze¢e buduénosti.

Zastarela oprema i inferiorna tehnologija u ambijentu, gde drugi drugi trzisni ucesnici
u istom biznisu posluju sa boljom opremom i tehnologijom, ukoliko nije nadomeStena sa
nekim privlaénim i superiornim resursom, predstvalja ograni¢avajuc¢u komponentu poslovanja
i kao takva moze biti razlog ostvarivanja negativnih efekata u poslovanju. Top menadzeri
porodi¢nih preduzeca treba permanentno da imaju na umu da im superiorne tehnologije koje
uvode i primenjuju u svom biznisu nesporno obezbeduju i odgovaraju¢u konkurentsku
prednost na opsluzivanom trzistu, koja je utoliko izrazenija, ukoliko je njihova tehnologija,
koju primenjuju u poslu, superiornija u odnosu na druge firme, koje se bave istim ili slicnim
poslom.
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1.3.7. Kupci kao resurs

Raspolozivi, a narocito privrzeni i kupovno sposobni kupci su najvazniji resurs svake
firme. Ukoliko nema dostupnih i plateZzno sposobnih kupaca i najbolja ponuda Ce biti prodajno
neuspesna.

Koliko su privrzeni kupci vazni i vredni resursi u biznisu moZze se prikazati na
jednostavnom primeru. Pretpostavimo da se porodi¢na firma bavi ugostiteljskim biznisom i da
u svom objektu usluzuje picem goste koji tu dolaze i tu se zadrzavaju. Pretpostavimo da u taj
usluzni objekat svakodnevno dolazi jedna musterija koja tu popije kafu i mineralnu vodu u
vrednosti od 200 dinara. Ako je neto zarada, tj. razlika izmedu vise prodajne i manje nabavne
cene 50%, to znaci da se na navedenom kupcu dnevno zaraduje 100 dinara. Ukoliko navedena
musterija svraca svaki dan, tj. 360 puta godisnje, to takode znaci da je godiSnja zarada od te
musterije iznosi 36.000 dinara. 1znos od 36.000 dinara je isto Sto i ostvarena kamata u banci
na ulozen Stedni depozit u iznosu od 600.000 dinara po godisnjoj stopi od 6 %. Drugim
re¢ima moZze se, primenjuju¢i navedeni obracunski postupak, zakljuciti da navedena musterija
koja svaki dan potrosi 200 dinara vredi za ugostiteljski objekat isto kao i 600.000 dinara
depozitnog kapitala, za koji se obra¢unava kamata u banci po stopi od 6 %.

Kupci se po svojim kupovnim navikama, posmatrano sa aspekta porodi¢ne firme, koja
im prodaje proizvode i/ili usluge, mogu diferencirati po raznim osnovama. Jedan od nacina
diferenciranja jeste razvrstavanje kupaca prema broju i vremenu njihovih kupovina u
konkretnoj porodi¢noj firmi. PO ovom razvrstavanju kupci se dele na: stalne, povremene i
privremene kupce. Strateski prodajni, odnosno marketing menadzment porodicne firme treba
da je usmeren ka tome da se povremeni, a mozda u nekim situacijama i privremeni kupci,
pretvore u stalne kupce. Svakako i uz preduzimanje odgovarajucih kontinuiranih mera da se
stalni (verni) kupci zadrze u tom statusu.

U opredeljivanju strategije poslovanja vezane za kupce menadzment porodi¢ne firme
treba stalno da ima na umu da su kupci, u pogledu svojih kupovnih odredenja i navika, veoma
promenljiva kategorija. lzvesni, Cesto i nepredvidivi dogadaji mogu brojne kupce privuéi da
kupuju u odredenoj porodi¢noj firmi, pri ¢emu takode sa druge - suprotne strane, isto tako i
brojni drugi, za menadZzment firme nepredvidivi dogadaji, mogu kupce odvu¢i da se
snabdevaju kod konkurenata na drugim mestima. Treba takode znati da permanentno, sa
novim generacijama ili promenom odredenih trendova u domenu traZznje, nastaju i sti¢u novi
kupci, dok sa druge strane iz brojnih drustvenih, ekonomskih i/ili bioloskih razloga drugi
kupci tiho nestaju. StrateSki je zadatak 1 top menadZmenta svakog porodi¢nog preduzeca da
pazljivo prati ove oscilacije u kretanju ciljnih kupaca i njihovih kupovnih motivacija, da bi se,
ukoliko se to pokaze kao potrebno, vrsila blagovremena remodeliranja opredeljenih i
implementiranih programa proizvodnje i/ili prometa.
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Posebno razvrstavanje i upoznavanje kupaca, koje se vrsi kako sa strateskog tako i sa
operativnog i funkcionalnog aspekta vrsi se prema tome: ko su dominantni kupci u procesu
drustvene reprodukcije, u kojoj sa svojim poslovanjem, u¢estvuje i odredena porodi¢na firma,
a takode i prema tome za koje namene se konkretni kupci snabdevaju robama i uslugama od
konkretne firme. Prema ovom razvrstavanju kupci se dele na:’

e kupce gradane, neposredne potrosace kupljenih proizvoda i usluga,

e Kkupce zanatlije i druge samostalne privrednike individualce, koji od porodi¢ne firme
kupuju opremu, masine, transportna sredstva ili reprodukcioni materijal koji im je
potreban za obavljanje njihove poslovne delatnosti,

e kupce srednje i1 velike firme, koji od porodi¢ne firme kupuju razne robne i usluzne
proizvode, koje takode koriste u obavljanju svoje delatnosti,

e kupce izvoznike koji kupljene proizvode plasiraju dalje na odabrana strana trzista,

e Kkupce trgovce detaljiste, koji se od porodi¢ne firme koja se bavi grosistiCkim
prometom na veliko snabdevaju robnim artiklima, koje ¢e potom dalje plasirati svojim,
najéesce malim kupcima,

e kupce organe, organizacije i institucije iz drzavnog sektora, kao i uopSte razne
organizacije iz domena javnog, privrednog i civilnog sektora, koje mogu kupovati od
porodi¢nog preduzeca brojne proizvode i usluge, razli¢itih namena, i

e ostale kupce, koji mogu biti veoma razli€itih i specifi¢nih kupovnih odredenja.

Pored navedenih postoje i brojne druge diferencijacije kupaca, bilo kada je re¢ o musterijama
(gradanima, fizickim licima) bilo kada je re¢ o profesionalnim kupcima (pravnim licima).

Gradani tj. fizicka lica mogu se kao kupci razvrstavati:

e prema kupovnoj snhazi, pa se moze govoriti o bogatim i/ili rasipnim musterijama,
musterijama srednjeg imovnog stanja i musterijama skromnog i slabijeg imovnog
stanja,

e prema modnim odredenjima, kada se musterije dele na: avangardne mondene, umerene
mondene, umerene tradicionaliste i modne konzervativce,

e prema godiStu kupca, odnosno neposrednog potrosaca kupljenih roba ili usluga, kojom
prilikom se musterije razvrstavaju na: decu, tinejdzere, mlade osobe, osobe srednjih
godina i stare osobe,

e prema obrazovanju i zanimanju musterije S&€ mogu takode veoma razliito razvrstavati,

e prema karakteru kupovnih navika postoje: impulsivni kupci, srednje motivisani kupci i
promisljeni kupci,

e prema izrazenim kupovnim preferencijama kupci se dele na: sadrzinski 1 kvalitativno
orijentisane kupce; modno i estetski orijentisane kupce; cenovno orijentisane kupce —
koje cena ponudenih proizvoda (visoka ili niska) primarno interesuje; reklamno
orijentisane kupce-podlozne reklami; ili drugacije orijentisane kupce.
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Motivacije fizickih lica (musterija) za kupovinom ponudenih proizvoda i/ili usluga od strane
porodi¢ne firme, mogu inace biti takode veoma razli¢ite. Motivi za kupovinom koji se najvise
isticu u literaturi, u kojoj su obradeni kupovni podsticaji musterija, su sledeci:

e Zadovoljenje cula- kojom prilikom se kupcima svida izgled, miris, ukus, zvuk ili dodir
koji imaju u kontaktu sa proizvodom;

e Ocuvanje fizickog i duhovnog integriteta i zdravlja- kada kupac smatra da c¢e
posedovanjem i koris¢enjem odredenog proizvoda omoguciti sebi i/ili svojoj porodici
da zive zdravije i dugovecnije;

e Fizicka ili duhovna rekreacija- je takode relevantan podsticaj kod mnogih kupaca da
se opredele za kupovinu odredenih proizvoda,;

o TezZnja za posedovanje odredenog proizvoda- su u ne malom broju slucajeva bazi¢ni
motivacioni podsticaj za odredenim kupovinama. Kupci koji se vode ovim motivima
prilikom kupovine, pokusavaju na ovaj na¢in da ostvare pokazivacke ciljeve u javnosti
kojim teze i spremni su da plate mnogo vise za predmet kupovine, nego $to on zaista
vredi. Za ovo vesti trgovei znaju i u skladu sa tim kreiraju svoju ponudu, znajuci da ¢e
zadovoljenjem ove kategorije kupaca uspeti da obezbede ekstraprofite za svoju firmu.
Ovakvim motivima se naj¢eSc¢e vode ambiciozni kupci. Kupovinom nekog skupog ili
vrednog proizvoda, musterija dokazuje sebi i javosti da je ostvarila neki vredan cilj;

e Strah i nelagodnost zbog neposedovanja - je takode snazan kupovni motiv. Re¢ je o
tome da se musterija boji onoga §to se moze desiti ako ne bi posedovala odredeni
proizvod;

e Profesionalno napredovanje- pojavljuje se kao kupovni motiv u onim situacijama,
kada kupovina i posedovanje nekog proizvoda (alata, Skolskih udzbenika ili drugih
pomagala ili edukacionih displeja) omogucuje musteriji ili clanu njegove porodice da
uspesno obavlja svoj posao i/ili da se uspesno usavr$ava u nekom zanimanju,

e Znatizelja i misterija — kao motivacioni podsticaji pojavljuju se u onim situacijama
kada musterija zahvaljuju¢i posedovanju kupljene stvari, otkriva 1 osvaja nove
dimenzije Zivota, religijskog, kulturno-umetnickog, sportskog ili drugog karaktera;

e Sticanje vredne imovine- je naroCito ako je predmet kupovine visoko drustveno
vrednovan i skup (npr.umetnicke slike), svakako je veoma izrazen podsticaj kod osoba
“skupljaca” materijalnih vrednosti;

e Drugi podsticaji za kupovinu — koji mogu biti opredeljeni razli¢itim C¢iniocima,
zavisno od motivacionih odredenja konkretne musterije 1 konteksta (vremena i
prostora) u kome obavlja svoju kupovinu.

U svakom slucaju dobro poznavanje motivacionih podsticaja musterija za kupovinom
ponudbenih proizvoda od njihovog preduzeca treba da predstavlja kontinuiran i bazi¢an
strateski zadatak top menadzera i menadzera prodaje svake porodi¢ne firme. Ovo iz razloga da
bi se kroz strateske (investicije) i operativne zadatke, na najbolji nain usaglasile Zelje
musterija i ponudbeni program firme koji im se nudi za zadovoljenje izraZenih Zzelja.
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Navedeno ukazuje na ¢injenicu da top menadzeri i menadzeri prodaje, svakog porodi¢nog
preduzeca - posebno ukoliko je program ponude konkretnog preduze¢a modno osetljiv, treba
permanentno da prate i dogadanja na trziStu mode, kako bi izrazenim modnim trendovima,
mogli blagovremeno da prilagodavaju i svoju ponudu.

1.3.8. Kadar kao resurs

Svaki biznis za realizaciju svojih ciljeva se oslanja na ljude koji su unutar firme ili van
nje, ali rade u njenom interesu, Sto ukazuje na znacaj ljudskih resursa(kadrova) za svaki biznis.
Kvalitet kadra se ne ogleda samo u raspolozivim sposobnostima i1 znanjima, ve¢ i u radnim
navikama, odnosima prema klijentima i drugim eksternim stejkholderima firme sa jedne strane
a sa druge strane odnosu prema samom biznisu, njenim rukovodiocima i vlasnicima §to je
posebno naglaseno kod porodi¢nih preduzeca.

U nauci je oblasti vezanoj za kadar posvecéena posebna paznja, zbog Cega Se
konstituisala posebna grana menadzmenta, koja se naziva “Menadzment ljudskih resursa” i
predstavlja terminoloski zaokruzen segment. Menadzment ljudskih resursa predstavlja veoma
vazan domen i sadrzaj strateskih i operativnih poslovnih aktivnosti koje vaze i za menadzere
porodi¢nih firmi. Ovo iz razloga S§to su upravo zaposleni radnici i njihovi menadzeri i u
porodi¢nim preduzec¢ima stvaraoci novih proizvoda i/ili usluga, koji treba da se ponude ciljnim
kupcima. Od sadrzaja i kvaliteta rada zaposlenog osoblja zavisi posledi¢no i sadrzaj i kvalitet
proizvoda i usluga koji su predmet poslovanja konkretne organizacije.

Treba imati u vidu da su porodi¢na preduzeca specificne privredne i drustvene
organizacije u kojima, pored ¢isto ekonomskih parametara i kriterijuma, u oceni rada i
ponasanja zaposlenog osoblja, znacajan Cinilac ocene Cine i uspostavljeni psiholoski i
emocionalni odnosi izmedu ukljuenih ¢lanova porodice. Uspostavljene porodi¢ne veze i
emocionalni odnosi, nesumnjivo imaju veliki uticaj i na odvijanje procesa rada u svakom
porodi¢nom preduzecu. Ove veze i odnosi mogu imati i pozitivan ali i negativan uticaj na
odvijanje opredeljenog biznisa. Sa tim u vezi, ako je taj uticaj pozitivan to se moze vrednovati
kao izuzetna poslovna prednost u implementaciji biznisa u konkretnoj porodi¢noj firmi. U
suprotnom slucaju, ako su uspostavljene poslovne 1 porodicne veze, u domenu poslovanja
konkretne firme, loSe struktuirane, to za firmu predstavlja veliko poslovno optereéenje.

U istoriji biznisa su poznati brojni slucajevi gde su odredene firme, izuzetnih tehnoloskih i
marketinskih performansi, upale u velike teskoce zbog loseg porodi¢nog kadrovanja. Obzirom
da o konsekvencama dobrog ili loseg porodi¢nog kadrovskog menadzmenta detaljnije izlazem
u kasnijim poglavljima ovog rada, smatram da je ovde vazno napomenuti da, kada je re¢ o
kadrovanju sa drugim zaposlenim angazovanim radnicima firme koji nisu ¢lanovi porodice,
vaze opsta pravila dobrog kadrovskog menadzmenta odnosno menadzmenta ljudskih resursa.’
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Vazno je i imati u vidu, dobro poznatu ¢injenicu, da nisu svi ljudi podjednako dobri i pogodni
za obavljanje svih poslova. Umece u kadrovskom menadzmentu i u porodi¢nom biznisu dolazi
do izrazaja, gde je potrebno da se pravi ljudi odaberu za prava radna mesta. Navedeno
implicira da top menadZzment porodi¢nog preduzeca treba da upozna profesionalne 1 radne
potencijale svakog zaposlenog radnika, da bi po tom osnovu, prate¢i njegov rad mogao, po
potrebi da preduzima odgovarajucée stimulativne, odnosno odgovarajuce represivne mere, koje
¢e na angazovane radnike imati delotvorno dejstvo i to na obostranu korist, kako za dobrobit
porodi¢ne firme tako i za dobrobit konkretnog radnika.

1.3.9. Kvalitet rada i ugled firme

Sa razvojem trziSnog poslovanja, ugledu firme treba posvecivati znacajnu paznju, jer
upravo on u nekim situacijama moze biti odlucujuéi faktor zbog kog ¢e se klijenti opredeliti za
ponudu firme sa dobrim ugledom, a ne za ponudu firme koja takode moze imati kvalitetnu
ponudu ali jo§ uvek neizgraden ugleda zbog ¢ega ce trpeti posledice i gubiti klijente. Opste je
poznato da je kvalitet (izvrsnost) rada veoma vazan resurs za poslovanje svake firme a
posebno dolazi do izrazaja kod porodi¢nih firmi gde se on posmatra i kao personalizovan
pristup. Kazivanje narodne poslovice: “Dobar glas se daleko Cuje, a 1o$ glas se Cuje i dalje”, je
nesporno, i u praksi porodi¢nih preduzeca je vise puta dokazano kao ¢injenica.

Sadrzaj i1 kvalitet rada porodi¢ne poslovne organizacije sa jedne strane i steceni
poslovni ugled sa druge, su neosporno direktno povezani pojmovi. Ne moze postojati 1o$
kvalitet uz dobar poslovni ugled, niti obrnuto, dobar ugled uz lo§ kvalitet. Posebno u
porodi¢nom biznisu se tesko toleriSe polovican i nedosledan pristup u bilo kom domenu
poslovanja sa kojim se firma bavi, imajué¢i u vidu da je pojam preduzeca ne samo poznat u
javnosti ve¢ je i1 personalizovan. Drzeéi se izjave poznatog americkog preduzetnika i bankara
DZona Rokfelera koji je izneo u javnosti zapamcenu istinu da je tajna uspeha u svakom poslu
“ispunjenje obi¢nih duznosti na izvanredan nacin”, moze se i kroz ovu misao identifikovati
pojam kvaliteta rada kom treba teziti u porodi¢nom biznisu.

Strucnjaci za kvalitet istiCu da je obi¢no mala razlika izmedu dobrog i najboljeg, Sto u
kreativnom domenu stvaralastva ukazuje na one sitnice i dodatno, na prvi pogled nepotrebno
doterivanje ponude, §to neki u svom poslu upravo ¢esto zanemaruju, a upravo predstavlja
posebnu privla¢nost za kupce.

Da bi porodicno preduzeée imalo u javnosti dobar ugled koji se ne stice brzo veé
kvalitetnim obavljanjem opredeljenih i preuzetih poslova, veoma je vazno da menadZeri
porodi¢nih firmi, ovom resursu posvete posebnu paznju, tretiraju¢i ga kao kontinuiran i
vazan strateSki zadatak.
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Da bi se ovo ostvarilo neophodan je rad na uspostavljanju odgovarajuce kulture organizacije,
koja obuhvatata sve nivoe i sadrzaje poslova, vezanih za porodi¢ni biznis po kojoj oni ¢esto i
budu prepoznati. Zavisno od sadrzaja i kvaliteta ponude, privla¢nosti cena, odnosa
rukovodioca prema zaposljenim, klijentima 1 uklju¢enim stejkholderima zavisi kakav ¢e biti
ugled firme i implementiranog porodi¢nog biznisa.

Neposredno vezano za ugled koji ¢e porodi¢na firma imati na trziStu na kome posluje,
svakako je 1 poslovna misija koju menadzment poslovne firme usvoji kao vodilju svog
poslovanja. Stru¢njaci za biznis isticu da poslovna misija nikako ne treba da bude
maksimizacija profita. Iza ovog i ovakvog motivacionog podsticaja, obi¢no se u svesti i
podsvesti menadZmenta porodi¢ne firme krije gramzivost (pohlepa), koja kao nagon koji se ne
moze dugo od javnosti prikrivati, pre ili kasnije u javnosti izade na povrSinu 1 kod kupaca
izaziva odbojnost prema celokupnoj ponudi firme. Bazi¢na misija koju top menadzment i
ostalo osoblje porodi¢ne firme treba da usvoji kao putokaz svoga poslovanja treba da bude
korisnost koju ¢e kupci njihovih proizvoda i usluga ostvariti u slucaju kupovine njihovih
proizvoda i/ili usluga.

Iz predhodno izloZenog moze se zakljuciti da menadZeri porodi¢nog biznisa ne treba
da Stede napor da svoj ugled i ugled firme podignu na §to visi nivo, jer upravo dobar ugled u
kombinaciji sa kvalitethom ponudom, daje mogucnost ostvarenja ne samo veée prodaje
ponudbenog asortimana ve¢ i1 ostvarivanje vece prodajne cene, Sto za posledicu ima bolje i
uspesnije poslovne rezultate.

1.3.10. Poslovne veze i uspostavljeni odnosi

Ve¢ je istaknuta Cinjenica da je kvalitet poslovanja, kao i moral vlasnika i osoblja
porodi¢ne firme, koja na trziStu obavlja svoj posao, velika poslovna vrednost i relevantan
kapital date firme. Polazni korak u sticanju poslovnog ugleda svakako je odabir profesije i
posla koji su drustveno ugledni. Drugim re¢ima porodica koja se opredeljuje za samostalan
biznis ne treba da se upusta u poslove koji nisu na dobrom glasu. Re¢ je o nezakonitim 1
nemoralnim poslovima koje u svakoj situaciji treba izbegavati. Ukoliko je re¢ o poslu, koji se
bavi prodajom nekih proizvoda i/ili usluga na trzistu treba znati da se prodajni uspeh ne sme
zasnivati na laznom predstavljanju svoje ponude, niti na zaradi od veSto namamljenih
slucajnih kupaca.

Korektnim odnosom prema drugima, sa kojima saraduju u biznisu, menadZeri
porodi¢ne firme, na pravi 1 pozitivan nacin sticu poslovne prijatelje i uspostavljaju korektne
odnose sa njima.
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Korektne poslovne odnose treba pritom uspostavljati sa ¢itavim nizom poslovnih partnera: sa
kupcima, dobavlja¢ima, saradnicima u biznisu, predstavnicima drzavnih organa,
konkurentima, predstavnicima mas medija i svim drugim sa kojima porodi¢na firma
neposredno ili posredno posluje.

Ako je re¢ o kupcima, poslovni ugled i kvalitetni odnosi se uspostavljaju i sticu tako
Sto se kupcima prezentuju prave informacije o kvalitetu proizvoda i usluga, solidne (pravedne)
cene 1 svakako tretman poStovanja, zasnovan na uvazavanju njihove firme, ako je re¢ o
profesionalnim kupcima kao i na ukazivanju na postovanje njihove licnosti.

Dobar poslovni ugled porodi¢no preduzeée sti¢e, ne samo pruzanjem kvalitetnih
proizvoda i usluga kupcima i blagovremenim izmirivanjem faktura ispostavljene od strane
dobavljaca ve¢ 1 uspostavljanjem i negovanjem odgovarajuc¢ih odnosa sa javnoscu. Stru¢njaci
za marketing isticu da su dobri odnosi sa javnoséu (tzv.Public Relations) efikasnije sredstvo
uticaja u poslovanju na trzistu od obi¢ne reklame tj. privredne propagande.

Americki autoritet za marketing profesor Filip Kotler je izdvojio sedam bazi¢nih
tipova javnosti o kojima i svaka porodi¢na firma treba da vodi raCuna u svom trzZiSnom
poslovanju. U pitanju su sledece grupe j avnosti:’

1. Finansijska javnost obuhvata sve finansijske organizacije i institucije sa kojima
porodi¢na firma obavlja neke poslove. U pitanju su pre svega banke, druStva za
osiguranje imovine i lica, investicioni, penzioni i drugi fondovi i brojne druge
organizacije 1 institucije koje se bave novcem i nov€anim transakcijama.

2. Medijska javnost obuhvata pre svega raznolike medijske organizacije, kao $to su: radio
i TV stanice, dnevni i periodi¢ni listovi, Casopisi i druge publikacije, reklamne agencije
1 brojne druge organizacije koje se bave informatickim i1 komunikacionim
aktivnostima.

3. Drzava i njeni organi kao javnost svakako je bitna u svakoj situaciji. Ovde se posebno
misli na poreske i inspekcijske organe, na javna preduzeca iz oblasti komunalnih
delatnosti i infrastrukture i druge drzavne ili paradrzavne sluzbe od posebnog
drustvenog interesa. Ove sluzbe obavljaju odgovarajuée drustvene zadatke i funkcije,

koje su od velikog znacaja i za poslovanje porodi¢nih preduze¢a. Menadzment
porodi¢ne firme treba strateski da je opredeljen za negovanje dobrih odnosa sa
javnos$c¢u i sa drzavom i njenim organima, nezavisno od toga da li su u pitanju strateski
(investiociono-razvojni) ili redovni tekuéi poslovi.

4. Gradani kao javnost, mogu se pojaviti u raznim i razli¢itim ulogama i u poslovanju
porodi¢nih preduzeca. Gradani se pritom prevashodno pojavljuju u ulozi kupaca

proizvoda i usluga porodi¢ne firme. Mogu se takode, kod biznisa vezanim za neki
otkup (na primer u poljoprivredi i/ili domacoj radinosti) pojavljivati i u ulozi
dobavljaca. Gradani se svakako mogu pojavljivati i u statusu suseda ili u nekom
drugom statusu, zavisno od mesta gde su poslovni objekti porodi¢ne firme locirani.
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5. Lokalna javnost, tj. uze prostorno (teritorijalno) i uze trziSno i uopSte drustveno
okruzenje, u okviru koga porodi¢na firma obavlja svoj biznis, predstavlja posebnu
vrstu javnosti. Ova javnost obuhvata brojne aktere poslovnih i uopste druStvenih
zbivanja koja se deSavaju u uZem okruzenju tj. u neposrednoj blizini porodi¢ne firme.

6. Sira javnost se odnosi na brojne poslovne partnere, koji sa porodi¢nom firmom ili za

njen rac¢un obavljaju raznovrsne poslove. Re¢ je o dobavlja¢ima, kupcima, serviserima,
prevoznicima i $pediterima i brojnim drugim privrednim i druStvenim subjektima koji,
uzimajué¢i u obzir funkciju koju obavljaju, predstavljaju nezaobilazne poslovne
komitente sa kojima porodi¢na firma poslovno saraduje ili ostvaruje poslovne
transakcije u raznim domenima i na razlicite nacine.

7. Interna javnost obuhvata ¢lanove porodi¢nog tima, kao i zaposlene i angazovane
radnike i sluzbenike, koji u raznim statusnim ulogama, imaju uticaj ili obavljaju
odredene poslove za potrebe porodicnog preduzeca.

Ne treba posebno isticati da odnos navedenih javnosti ima nesporan uticaj na uspesnost
poslovanja svakog porodi¢nog preduzeca. Navedeno uslovljava obavezu menadzmentu i
osoblju porodi¢ne firme da preduzima pozitivne mere i da permanentno ulaze napore u cilju
negovanja pozitivnih odnosa sa svakom od navedenih javnosti. Koji ¢e biti modeli odrzavanja
I negovanja odnosa sa odgovaraju¢om javnoS¢u zavisi svakako od finansijskih i drugih
moguénosti porodicne firme, ali takode zavisi i od promocione mastovitosti njenog
menadZzmenta.

1.3.11. Znanije, informacije i ideje kao resurs

Neosporna €injenica je da se ni jedan ozbiljan biznis porodi¢nog ili neporodi¢nog tipa
ne moze uspesno obavljati bez odgovarajuceg stru¢nog i profesionalnog znanja. Preduzetnici
koji su upuéeni u nacin funkcionisanja porodi¢nog biznisa dobro znaju da uslov uspeha nije
samo lokacija ili oprema porodi¢ne firme, ve¢ je to i odgovarajuce profesionalno znanje, iz
predmeta poslovanja sa kojim se porodi¢na firma bavi.

Imajuéi u vidu intenziviranje i ubrzanje nauc¢no tehnickog i tehnolo$kog progresa, $to
predstavlja fundamentalnu karakteristiku vremena u kome Zivimo, jasno se namece i ¢injenica
da ni jedno steCeno znanje, nezavisno o kom tipu biznisa da se radi, nije vecito upotrebljivo,
bez primene inovacija koje ¢e to znanje unaprediti 1 poboljSati. Navedeno jasno namece
obavezu, ne samo menadzmentu, ve¢ i operativnom (izvr§nom) osoblju porodi¢ne firme, da
permanentno uci i da kontinuirano prosiruje, produbljuje i da uopste usavrsava svoje znanje.
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U sticanju novih, kao i u inoviranju postoje¢ih znanja, rukovodstvo i osoblje
porodi¢nog preduzecéa treba da se drzi najvise mogucih dostupnih standarda. Ovo ne samo iz
razloga $to ¢e se opredeljeni porodi¢ni posao obavljati brze, kvalitetnije i ekonomiénije, vec i
1z razloga $to se u svakoj poslovnoj sredini ubrzo sazna koja od firmi ponudaca izvesnih roba
i/ili usluga, na odredenom trzistu, primenjuje najvise i za kupce najprivlacnije standarde u
svojoj ponudi. Drugim rec¢ima, visoki spoznajni i profesionalni standardi, koji predstavljaju
bazi¢nu karakteristiku svakog biznisa, svakako da predstavljaju, ne samo ubedljiv argumenat
konkretne ponude, ve¢ takode predstavljaju i snaznu promocionu podrsku navedenom
porodi¢nom biznisu na opsluzivanom trzistu.

Pored drugih uslova, koji su navedeni u prethodnom izlaganju, liderstvo u znanju i u
inovacijama, sa kojim se odredena porodi¢na firma predstavlja svojim kupcima i drugoj ciljnoj
javnosti, takode su jako vazni za postizanje konkurentske prednosti na trzistu. Liderstvo u
znanju i u inovacijama je posebno vazno u delatnostima, granama i biznisima koji su
inovativno osetljivi. Na savremenom trzistu ponude roba i usluga posluju porodi¢na i druga
preduzeca, koja u svom biznisu koriste iskljucivo tradicionalna znanja i vesStine, na ¢emu i
zasnivaju svoju ponudu, a postoje i druga (inovaciono osetljiva) u kojima se skoro
svakodnevno deSavaju i odredene inovacione promene koje se odrazavaju na rad i poslovanje.
U prvu grupu preduzeca mogu se ubrojati firme iz oblasti tradicionalnog zanatstva, koje ve¢
vekovima koriste istu tehnologiju izrade svojih proizvoda. U drugu grupu tzv. inovativnih
preduzecéa, nasuprot prvima, mogu se na primer ubrojati preduzeca iz domena informatike 1
komuniciranja, u kojima se, maltene bukvalno, skoro svakodnevno desavaju odredene
saznajne 1 tehnoloSke promene.

Kada je re¢ o znanjima koja se upotrebljavaju u porodi¢nom biznisu, treba ukazati da
pored raznih profesionalnih odredenja i podela znanja, moze se napraviti jedna “Stura” podela
koja zapravo pravi razlikovanje izmedu potrebnih, i u konkretnom biznisu, nepotrebnih
znanja. Drzeéi se vodilje da je svako znanje dobro i korisno, predhodnu konstataciju treba
shvatiti samo kao teznju da ljudi koji se bave ili planiraju da se bave porodi¢nim biznisom
treba da se fokusiraju na sticanje znanja koje moze biti stvarno primenivo i koje ¢e im koristiti
za unapredenja razvoja posla, kako ne bi dosli do toga da troSe svoje vreme i1 energiju na
sticanje znanja koje je neupotrebljivo i nije znacajno za konkretan biznis. Navedeno svakako
ne znaci da neka “nepotrebna” znanja u jednoj oblasti biznisa nisu istovremeno potrebna i
pozeljna u drugim oblastima biznisa. Ukoliko se kao primer uzme posedovanje odredenih
Znanja iz filozofije ili istorije, moze se zakljuiti da takva znanja nisu nuzno potrebna za
uspesno obavljanje posla Casovnicara ili preciznog mehanicara, ali su nesumnjivo potrebna za
obavljanje posla bibliotekara, profesora filozofije, odnosno istorije ili nekog nau¢nog
istrazivaca u navedenim oblastima nauke.
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Ne treba posebno isticati da se sticanje, bilo koga znanja, obezbeduje pribavljanjem
odgovarajucih korisnih informacija. Kada je re¢ 0 znanju potrebnom za obavljanje porodi¢nog
biznisa, moze se sticati na vrlo razliite nacine i1 na vrlo razli¢itim mestima. Neka od nuznih
znanja obezbeduju se pre svega kroz redovno, oficijelno obrazovanje u srednjim Skolama i1 u
visokoskolskim institucijama. Druga pak stru¢na znanja sti¢u se kroz prakti¢nu obuku ili kroz
pazljivo posmatranje Sta drugi rade i kako rade. Svakako, sva znanja, bilo na koji nain da su
steCena, treba da se provere i1 kroz prakti¢an probni (pripravnicki) rad, kako bi se potom sa
nuznom sigurno$éu, mogla dalje primenjivati u redovnoj poslovnoj praksi.

Sticanje novih i usavr$avanje postoje¢ih znanja, treba da predstavlja stratesku obavezu
I zadatak, koji ¢e se kontinuirano obavljati, §to se posebno odnosi na ukljucene clanove
porodice ali i na ostale ukljuéene u poslovanje porodi¢nog preduzeca. Sticanje novih znanja za
Clanove porodice, ukljuéene u porodi¢ni biznis se naglasava upravo iz razloga §to se oni
najcesce nalaze u rukovodstvu firme 1 zbog Cega moraju biti adekvatno obrazovani za posao
koji obavljaju.

Takode, vazno je ista¢i i Cinjenicu da, nisu svi ljudi pogodni za obavljanje svih
poslova. Re¢ je ne samo o profesionalnoj i saznajnoj kompatibilnosti i nekompatibilnost, ve¢ i
0 emocionalnoj predisponiranosti i naklonosti da se odreden posao trajno obavlja kao redovno
zanimanje. Navedeno ukazuje na potrebu da se u kadrovanju, poslovna zaduzenja za
obavljanje odredenih poslova poveravaju osobama koje imaju ne samo stru¢ne predispozicije
za uspesno obavljanje odredenih poslova, ve¢ takode imaju i emocionalu naklonost, tj. da vole
obavljenje poslova koji su im povereni, pri ¢emu su spremni na sticanje novih znanja i stru¢no
usavrSavanje. Rec je o specificnom miksu (kombinaciji) profesionalnih znanja i emocija, koji
ako je dobro uklopljen, obezbeduje poznati kadrovski zahtev kada se “pravi ¢ovek nade na
pravom mestu”.

1.3.12. Emocionalna inteligencija kao resurs

Emocionalna inteligencija, kao poseban poslovni resurs u biznisu, isti¢e se u skoro
svim kvalitenim udzbenicima kadrovskog i opsteg menadzmenta. Rec je o veoma specificnom
resursu psiholoskih odredenja, posebnog znacaja, kada je re¢ o obavljanju neposrednih
interpersonalnih kontakata i poslova sa ljudima. Kao §to je poznato u klini¢koj i poslovnoj
psihologiji je razvrstano sedam tipova inteligencije, mada se ovaj spisak stalno proSiruje,
medu kojim tipovima emocionalna inteligencija zauzima i posebno mesto. Emocionalna
inteligencija oznaCava sposobnost kontrolisanja, razumevanja i usmeravanja svojih i tudih
emocija, odnosno osecanja. Vlasnik porodi¢nog biznisa mora znati da emocionalna
inteligencija predstavlja baziCan resurs za uspe$no vodenje posla kakav je porodi¢ni, zbog
Cega treba permanentno da razvija i neguje ovaj tip inteligencije, kako kod sebe tako i kod
drugih, u biznis uklju¢enih ljudi.
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Rec¢ je o psiholoskoj obdarenosti i sposobnosti da se sa ljudima uspesno komunicira. Da ljudi
tokom i posle obavljenog razgovora budu zadovoljni, Sto je pretpostavka i za uspeSno
obavljanje brojnih komunikacionih poslova posebno iz oblasti trgovine, ugostiteljstva, brojnih
kancelarijskih poslova vezanih za kontakt sa strankama i brojnim drugim.

Emocionalna inteligencija, kao komunikaciona sposobnost i vestina nije samo znacajna
za uspesno obavljanje poslovnih komunikacija sa poslovnim partnerima firme. Njen znacaj je
direktno vezan i za uspe$no karijerno napredovanje u poslu, posebno u statusu menadzera
(rukovodioca) odredenih poslova. OpSste je poznato da su osobe sa razvijenom emocionalnom
inteligencijom uspesniji rukovodioci u odnosu na ljude sa formalizovanim i rigidnim
stavovima, prema statusno podredenim i/ili drugim kontaktiraju¢im osobama. Psiholozi
emocionalnu inteligenciju vezuju za pojam empatije. Empatija je izraz koji oznacava
sposobnost razumevanja drugih ljudi, sa izrazenom saose¢ajnos$¢u za njihove brige i probleme.
Ukoliko nisu nametljive, osobe sa empatickim odredenjima i sposobnostima su u drustvu po
pravilu veoma omiljene bez obzira da li se radi o poslovnom ili neposlovnom odnosu medu
ljudima. Posebno se ova osobina vrednuje kod biznisa gde su vaZne interpersonalne
komunikacije medu ljudima, $to ukazuje na to da su empatiéne osobe izuzetno povoljne za
obavljanje poslova u privredi i1 u drustvenim delatnostima kao §to je trgovina, ugostiteljstvo,
prosveta, zdravstvo i u mnogim drugim domenima ljudskog angazovanja.

Emocionalno inteligentne i empati¢ne osobe su takode veoma pogodne za obavljanje poslova
u kojima je izvesna opasnost od konflikata i sukoba medu strankama, poslovnim partnerima ili
drugima. Ovo iz razloga jer ove osobe karakteriSu veoma pozitivna psiholoska odredenja, kao
Sto su: 10

e samosvest, tj. sposobnost identifikovanja i prepoznavanja sopstvenih konstruktivnih i
destruktivnih ose¢anja, koja mogu da podstaknu ili da ugroze odredeni posao;

e upravljanje sopstvenim i tudim emocijama u pozitivhom smeru koji, kada je re¢ o
biznisu, stvara psiholoske preduslove da se interpersonalno voden posao uspeSno
okonca;

e samomotivacija usmerena prema tome da se i u sebi i kod drugih - naroCito kod
sopstvenih radnika, pokrenu Zelja i volja, da se opredeljeni posao uspesno obavlja;

e empatija je pozitivno psiholosko odredenje Coveka, (unapred objasnjeno) Kkoje je
neraskidivo vezano i za odreden stepen emocionalne inteligencije sa kojom osobe na
odgovornim mestima treba da raspolazu;

e razumna kontrola temparamenta, takode sopstvenog i tudeg, je psiholoska sposobnost
neposredno vezana za druga napred, ve¢ navedena psiholoSka odredenja. Ova
sposobnost je takode vazna 1 u porodi¢nom biznisu komunikacionog tipa, jer je opste
poznato, da nekontrolisani temparamentni nastupi, ili nekontrolsane temparamentne
rasprave, mogu da ugroze brojne biznise, koji se obavljaju u neposrednom kontaktu sa
drugim ljudima.
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Iz predhodnog izlaganja vezanog za resurse u porodi¢nom biznisu moze se zakljuciti
da oni mogu biti veoma razliCitog karaktera a najces¢e su materijalnog i nematerijalnog
karaktera koji dalje mogu biti kvantitativno merljivi i nemerljivi. Bez obzira o kojim resursima
da je rec, top menadzment porodi¢nog preduzeca treba analiticki da ih identifikuje, kako bi
primenjivao i adekvatan “menadzment resursa”. Ne treba posebno isticati da karakter
porodi¢nog biznisa, opredeljuje tip, sadrzaj i druga odredenja vezana za odredene resurse.
Upravljanje resursima u porodi¢nom biznisu je strateSko pitanje kome se mora pokloniti puna
paznja. Re¢ je o trajnom angazovanju i preduzetnickom poslu, koji ¢e ako se dobro obavlja,
obezbediti takode 1 dugorocCan uspesan rad porodi¢nog preduzeca.

1.4. NIVELISANJE RESURSA | IZBOR STRATEGIJE RESURSA

Kada se zna koji su resursi potrebni za realizaciju poslovanja porodi¢nog preduzeca
neophodno je pristupiti planiranju njihove upotrebe, posto je poznato da su resursi ograniceni i
da ih treba smisljeno koristiti. Planiranje predstavlja utvrdivanje potrebne koli¢ine odredenih
resursa, zatim utvrdivanje termina kada su ti resursi potrebni, kako bi se na vreme izvrsilo
njihovo obezbedenje u potrebnim koli¢inama i sa odgovaraju¢im kvalitetom. Planiranje je
veoma vazno za uspesno poslovanje i rad porodi¢nih preduzeca, jer predstavlja aktivnost koja
omogucava da se postigne ono ¢emu se teZi i to na unapred isplaniran i najoptimalniji nacin.

Postoji neformalno planiranje, u kom nista nije zapisano i gde vlasnik porodi¢nog
preduzeca ili menadzer ima viziju kretanja preduzeca i nacina na koji ¢e ostvariti postavljenje
ciljeve. Ovaj vid planiranja ne obavezuje da vlasnik ili menadZer upoznaju druge ukljuéene
¢lanove organizacije sa ciljevima, ve¢ smatra da on ima sve u svojoj glavi, a ostali treba da
preduzeca, postoji i u nekim veéim organizacijama a ono S$to se pri tom izdvaja kao
negativnost je to $to je ono opste i nedostaje mu kontinuitet.

Pored neformalnog, tu je formalno planiranje, gde je karakteristicno to da se definiSu
specifi¢ni, merljivi ciljevi koji pokrivaju period od nekoliko godina, koji su zabelezeni, i sa
kojima su upoznati ¢lanovi organizacije. Kod formalnog planiranja postoji poseban, ¢esto i
detaljan program razrade zadataka i postupaka kako dosti¢i postavljenje ciljeve. U ovakvom
planiranju jasno se definiSe razvojni put, obavezuju ¢lanovi koji ¢e biti uklju¢eni u realizaciji
planova, angazuju resursi koji ¢e biti koris¢eni i vremenski period u kom bi trebalo da se
zavrSe planirane aktivnosti a koje bi trebale da rezultiraju pozitivnim pravcem Kkretanja
organizacije, koje ¢e obezbediti da se organizacija sa postoje¢eg polozaja nade na bududi,
zeljeni polozaj.
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U porodi¢nim preduze¢ima bez obzira na veli¢inu i razvijenost posla koji se obavlja,
ceS¢e se upotrebljava formalno planiranje pri ¢emu se ¢lanovi porodice koji su ukljuceni u
rukovodenju zajedno dogovaraju oko uspostavljanja ciljeva i na¢ina na koji ¢e do njih do¢i,
zbog cega je bitno da su uspostavljeni kvalitetni medjusobni odnosi kako bi se izbegle
medusobne nesuglasice. Sigurno je da planiranje bilo koje vrste resursa predstavlja slozen
proces, jer podrazumeva planiranje materijala i delova, finansijskih sredstava, radnika i
opreme za obavljanje razli¢itih aktivnosti, pri ¢emu svi resursi treba da budu sinhronizovani
prema trenutnim i planiranim potrebama i kao takvi uklopljeni u celovit proces planiranja i
realizacije postavljenih ciljeva.

Medutim, u praksi se Cesto deSava da, bez obzira na to koliko se dobro izvrsilo
planiranje resursa ipak za izvrSenje odredenih aktivnosti nema dovoljno resursa onda kada je
potrebno, a da za neke druge ima vise nego §to je u datom momentu potrebno. Zato je pored
planiranja neophodno 1 nivelisanje resursa koje nastoji da obezbedi optimalno koriS¢enje
resursa koji se nalaze na raspolaganju i koje predstavlja novo, poboljsano rasporedivanje
raspolozivih i ograni¢enih resursa na planirane aktivnosti, kako bi se one obavile u najmanjem
mogucem vremenu i sa najmanjim troSkovima, a nastali problemi u potpunosti resili ili bar
ublazili u datom momentu.

Nivelisanje resursa predstavlja optimizaciju resursa u vremenu, tako sto se aktivnosti
pomeraju od perioda u kome postoji viSak u period u kome postoji manjak resursa §to moze
dovesti do produzenja vremena trajanja aktivnosti, ali sa druge strane, obezbeduje da ne dode
do znatnog povecanja troskova koji bi nastali ukoliko bi se u organizaciji angazovali dodatni
resursi kada su potrebni. **

Nivelisanje resursa je direktno povezano sa vremenom i troskovima realizacije aktivnosti i
najceSce se koristi za rasporedivanje radne snage, mada se moze koristiti i kod drugih resursa.
Pod nivelisanjem se podrazumeva koriS¢enje “preCica” u poslovanju koje vestim
rukovodiocima 1 menadZzerima pruza veliki broj moguc¢nosti 1 na osnovu kojih mogu pokazati
svoju snalazljivost i pronicljivost u poslu koja je jako vazna pogotovu u porodi¢énom biznisu.
Nivelisanju kao takvom treba posvetiti posebnu paznju prilikom usvajanja planova za buduci
period, jer upravo ono moze biti izvor stvaranja kopetentnosti na osnovu koje ¢e se dalje
porodi¢no preduzece diferencirati od drugih preduzeca koji imaju sli¢nu ponudu i na osnovu
koga moze da ostvari konkurentsku prednost na trzistu.

Zavisno od posla koji se obavlja u porodicnom preduzecu a svakako i od postavljenih
ciljeva razlikovace se nacin kori$éenja i upravljanja resursima, odnosno usvojene strategije.
Zato je veoma vazno znati da prilikom usvajanja strategije upravljanja resursima treba uzeti u
obzir i njihovo nivelisanje koje ima svoju tezinu i preko kog se prezentuju nacin njihove
upotrebe tokom duzeg perioda.
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1.5. TRZISTA U PORODICNOM BIZNISU

TrZiSte je izgubilo svoje tradicionalno odredenje, a samim tim 1 shvatanje 1 videnje
ovog pojma pod kojim se podrazumevalo mesto razmene ili kupo-prodaje roba. Globalizacija
je ucinila da trziste predstavlja mnogo viSe, zbog Cega trziste vise nije odredeno mesto, ve¢ sa
prisustvom elektronskih trzista, trziSte je ceo svet i pitanje je kako ¢e vlasnici porodi¢nih
biznisa uspeti ovo da iskoriste i kako ¢e kreirati svoj nastup. TrziSte se u savremenim uslovima
privredivanja moze definisati kao institucionalni i organizaciono-tehnicki oblikovan kontakt
izmedu razlicitih u€esnika u cilju robno-nov¢ane razmene.

Svako porodi¢no preduzece ima nekoliko svojih trzista na kojima obavlja neke
poslove. Rec je, pre svega, o trzistu dobavlja¢a odnosno trzistu reprodukcionog materijala,
trgovacke robe i opreme; trziStu kupaca; trziStu kadrova; trziStu inovacija i informacija i
drugim trziStima koja su, za pojedina porodi¢na preduzeca - zavisno od biznisa sa kojim se
konkretno preduzece bavi i mesta na kome posluje, uvek posebna i specifi¢na.

Svako porodi¢no preduzece je poslovno zavisno od svojih trziSta, pri cemu je ta
zavisnost po pravilu, po pojedinim preduze¢ima i po pojedinim trzistima, razli¢ito izraZena.
Trziste svakog porodi¢nog preduzeéa moze da se izrazava u raznim dimenzijama poslovnog
opredeljenja. U navedenom smislu moze se govoriti o teritorijalnom (prostornom)
opredeljenju trzista, u kom smislu se opredeljenje trziSta moze vrSiti na:

e mikro nivou, kada se kao prostor trziSnog poslovanja posmatra odredena ulica ili kvart;

e mezo nivou, kada se kao ciljno trziste opredeljuje odreden grad ili uzi region;

e makro nivou, gde se cela teritorija zemlje ili Siri region tretira kao opsluZivano ciljno
trziSte; 1 na

e mega nivou, gde se pod ciljnim trzistem podrazumeva pripadajuci kontinent i/ili ceo
svet.

Ne treba posebno isticati da je proces planetarne globalizacije imao uticaj i na mnoga
porodi¢na preduzeca, koja su ranije svoj biznis obavljala na mikro i mezo nivou, nakon ¢ega
prosiruju teritorijalno opseg svoga poslovanja i na makro i mega nivou. Ovakvom sledu
dogadaja, veoma pogoduje i pospesuje ih nekoliko sinergetski povezanih ¢inioca, kao $to su:

e ukidanje ili labavljenje nacionalnih grani¢nih carinskih i drugih barijera za uvoz i izvoz
robe;

e razvoj informaciono-komunikacionih sistema u tehnoloskom i medijskom smislu;

e razvoj saobracaja svih sadrZaja i nivoa prevoza robe i putnika , i

e drugi brojni Cinioci.
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Drugi tip opredeljenja trzista vrsi se prema dobavljacima 0dnosno prema kupcima.
Ve¢ je ukazano na razliCitost kupaca, koji se mogu razvrstavati po brojnim osnovama.
Najcesc¢a podela je ona koja kupce deli na pravna lica (tzv.profesionalne kupce) i na fizicka
lica (tzv.musterije). Svaka od ovih kategorija kupaca moze se dalje diferencirati na posebne
grupe i podgrupe, zavisno od ciljnog usmerenja ponude porodi¢nog preduzeca. Razvrstavanje
kupaca na odgovarajuce grupe i podgrupe vazno je i zbog planirane promocije. Ne mogu se
iste reklamne 1 uopSte promotivne poruke upucivati svim kupcima, bez obzira na njihova
statusna odredenja i na njihove motivacije za kupovinom.

Opredeljivanje strategije trziSnog poslovanja predstavlja vazan zadatak menadzmenta
svake porodi¢ne firme. Ovo naroc€ito vazi u slucajevima kada firma tezi da se razvija i trziSno
Sird, 1 kada treba odrediti optimalne koridore toga Sirenja. U opredeljivanju strategije trziSnog
Sirenja pogled top menadzmenta porodi¢ne firme treba da je usmeren ka bazi¢nim trziSnim
aktivnostima, u okiru kojih firma obavlja svoj biznis.

Rec je o analizi trziSta ponude i trzista traznje, na kojim se firma snabdeva potrebnim inputima
(materijalnim ulazima) svoga poslovanja, sa jedne strane i materijalnim i vrednosnim
outputima (izlazima)-robama i/ili uslugama, koje firma plasira na odredenim trziStima, sa
druge strane, pri ¢emu veza izmedu inputa i outputa treba da bude apsolutno uskladena.

Iz prethodne podele trziSta, moze se zakljuciti i da se proces Sirenja poslovanja
porodi¢nog preduzeca moze vrSiti, 1 u praksi se 1 vrSi, u raznim teritorijalnim 1 sadrzinskim
pravcima. Kod teritorijalnog Sirenja opseg poslovanja se proSiruje na nove teritorije, u
napomenutom: mikro, mezo, makro i mega smislu.

Kod sadrzinski opredeljenog Sirenja, opseg poslovanja porodi¢ne firme proSiruje se na
nove dobavljace 1/ili nove kupce, unutar ili 1 van do tada opsluzivanog prostora. Ovo Sirenje
opsluzivanog trziSta se moze vrsiti: unazad i/ili unapred, zavisno od toga koje nove trziSne
prostore menadZzment porodi¢nog preduzeca Zzeli i planira u buduénosti da pokriva.

Sirenje opsluzivanog trzista “unazad” oznadava da ambiciozno porodi¢no preduzece
preuzima i obavlja poslove koje su do tada, za njegov racun, obavljali njegovi dobavljaci.
Tako na primer, ukoliko veliko konfekcijsko preduzece, koje je do tada, kao reprodukcioni
materijal, kupovalo Stofove i platna od svojih dobavljaca, krene u investicioni poduhvat
izgradnje sopstvene tkacnice, moze se smatrati da se menadzment ovog preduzeca opredelio
da osvaja trziste “unazad”.

Sirenje opsluZivanog trzista “unapred” oznacava poslovni poduhvat preduzeéa da preuzima i
vodi, u sopstvenoj reziji i za svoj racun, poslove koje su do tada za to preduzece obavljali
njegovi profesionalni kupci. Tako na primer, ukoliko velika mlekara, u svoje ime i za svoj
racun, krene u izgradnju sopstvenih pogona za proizvodnju raznih vrsta mle¢nih proizvoda,
moze se smatrati da se menadzment mlekare opredelio za Sirenje svoga biznisa u smeru

12
“unapred”.
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U proceni moguénosti odredenog trziSta za obavljanje sopstvenog biznisa,
menadzment porodi¢nog preduzeca ne treba samo da sagledava trenutnu i postojecu situaciju
na konkretnom posmatranom trzistu ve¢ treba da konstantno analizira i procenjuje svoje snage
1 slabosti, Sanse i pretenje i na osnovu kvalitetnih saznanja kreira svoj nastup, koji mu moze
doneti uspeh.

Interesantno i za porodi¢ni biznis privlacno trziste treba dinamicki posmatrati 1 proceniti da li
je navedeno trziSte - posmatrano sa aspekta dugoro¢nih interesa porodi¢ne firme u padu, u
stagnaciji ili u rastu. Samo trziSte koje ispoljava tendencije rasta treba da bude predmet
paznje i obrade preduzeca.

Istrazivanje trziSta, kao jedna od strateSkih aktivnosti menadZmenta svakog
ambiciozno vodenog i1 usmeravanog porodicnog preduzeca, predstavlja takode 1 vaznu
strateSku funkciju aplikativnog marketinga, koji se dizajnira i primenjuje u konkretnom
preduzecu. Kvalitetno istrazivanje trziSta je svakako delikatan marketinski posao, koji
obuhvata postavljanje pravih pitanja, u pravo vreme i na pravom mestu, a sve u cilju dobijanja
istinitnih i kvalitetnih odgovora.

1. Bazic¢ni ciljevi istrazivanja trziSta porodicnog preduzeca su sledeci: ustanoviti veli¢inu
konkretnog trzita — broj i zainteresovanost kupaca i njihovu kupovnu snagu;

2. ustanoviti ili bar objektivno proceniti koji udeo na razmatranom trzi$tu moze realno
ostvariti konkretno porodi¢no preduzece;

3. ustanoviti ili bar objektivno proceniti kakvi ¢e biti poslovni, finansijski, promotivni i
drugi efekti, ukoliko porodi¢no preduzece nastupi sa svojom ponudom, na konkretnom
trzistu.

Rezultati koji se konkretnim istrazivanjem i objektivno izvedenom analizom dobiju o
odredenom trzistu svakako treba da, uz druge relevantne cinioce, predstavljaju osnov za
donosenje odgovarajuce strateske odluke, vezane za nastup na odredenom trzistu.

Predmet svakog istrazivanja trzista treba da budu i konkurenti, postoje¢i i svakako
potencijalni. Iz prakse svakog biznisa je dobro poznato, da svako atraktivno trziste na kome se
moze unosno poslovati privlaci i brojne konkurente koji prete da na njemu takode nastupe i da
se kupcima, a takode i dobavlja¢ima (narocito kada je re¢ o biznisu otkupa) predstave sa
svojom ponudom.
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U teoriji marketinga ucesnici ponude odredenih proizvoda i usluga razvrstani su na cetiri
grupe, i to na; =

o Trzisne lidere, koji sa svojom ponudom dominiraju na odredenom trzistu,

o TrzZisne izazivace, koji sa svojom privlaénom ponudom pokuSavaju da istisnu trziSne
lidere sa osvojene dominantne trziSne pozicije, i da zauzmu njihovo mesto;

o Trzisne sledbenike (imitatore) Koji, kroz proces imitiranja trzisnih lidera, u nekom
domenu (na primer u modi) pokusavaju da zauzmu trziste ili deo trziSta za koji lideri i
izazivaci nisu zainteresovani; i

e trzisne tamponere, koji pokuSavaju da pronadu neku neotkrivenu trzisnu nisu (prostor),
u okviru koje ¢e bez ozbiljne konkurencije, na miru obavljati svoj opredeljeni posao.

U oceni konkurenata koji svoj biznis obavljaju na odredenom trzistu, za koje trziste je
zainteresovan i menadZment porodi¢nog preduzeca, navedeni menadzment treba da proceni
kome tipu navedenih trzisnih ucesnika pripadaju konkretni konkurenti, da bi prema tome
opredelio i svoj marketing.

Opste je poznato da se u trziSnoj praksi koriste, 1 moraju se koristiti razlicite strategije
u nadmetanju sa neposrednim (direktnim) i/ili sa posrednim (indirektnim) konkurentima, a od
sadrzaja 1 dizajna tih strategija zavisi 1 uspeSnost u obavljanju konkretnog porodi¢nog biznisa.
Cilj je kreirati konkurentnu strategiju koja ¢e porodi€no preduzece snazno pozicionirati u
odnosu na konkurenciju i koje ¢e joj dati najve¢u mogucu stratesku prednost.

2. ZIVOTNI CIKLUSI U PORODICNOM BIZNISU

Pojam Zivotnih ciklusa biznisa poznat je i u oblasti porodi¢nog preduzetnistva. Rec je
0 vremenskoj i razvojnoj cikli¢énoj smenljivosti izvesnih bitnih odredenja biznisa, koja mogu
biti veoma razli¢itog karaktera.

Treba ukazati na ¢injenicu da smenljivost zivotnih ciklusa pri ¢emu je re¢ je o opste vazeéem
Zakonu evolucije, koji uti¢e na sve Zivo na Zemlji, i t0 ne samo na preduzeca i njihove
proizvode 1 usluge, ve¢ 1 na cCitav bioloski Zivot. Sve zivo §to postoji 1 Sto funkcioniSe
podlozno je zakonu evolucije 1 smenljivosti 1 sa tim trebaju da racunaju i preduzetnici
odnosno top menadzeri koji vode i odredena porodiéna preduzeéa.™

Posmatrano u teorijskom doktrinarnom smislu pojam Zakona obnavljanja i prolaznosti
privrednih i drustvenih sistema, prvi je ozbiljno naucno istrazivao i tretirao poznati britanski
teoreticar iz domena ekonomskih i druStvenih nauka Alfred MarSal. Marsal je u tom smislu
ostavio vredne teorijske radove, koji se i sada rado citiraju od strane savremenih teoreticara
privrednog i drustvenog razvoja.
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On je isticao da privredni i drustveni sistemi podsec¢aju na Sumu sa drvecem. I kao $to
protokom vremena pojedina stabla izrastu, daju semenje i dominiraju okolinom, posle nekog
vremena ta ista stabla pocinju da propadaju i da se suse, pri ¢emu na njihovom zemljiSnom
prostoru poc¢inju da nicu, da rastu 1 razvijaju se druga mlada stabla, §to se upravo deSava u
privredi i drustvu. Pojedina preduzeéa se osnivaju, napreduju i rastu ostvarujuéi zenit svog
razvoja, da bi posle odredenog — duzeg ili kraceg vremena, ta ista preduzeca, ako se
tehnoloski, programski, organizaciono, modno i1 na drugi nacin ne “podmladuju” pocela da
zastarevaju i da, zbog stagnirajuée skleroti¢nosti dolaze u stanje poslovne propasti, koja je
naznaka njihovog kraja. *°

Kada je re¢ o porodi¢nom biznisu u teoriji se najceS¢e isticu dve vrste Zivotnih
ciklusa:

e Zivotni ciklusi vezani za rast i razvoj preduzeca , i
e Zivotni ciklusi vezani za nasledivanje 1 smenu generacija.

Svakako re¢ je o razliCitim vrstama i sadrzajima Zivotnih ciklusa, koji su medutim u praksi
porodi¢nog biznisa ¢esto usko povezani. Drugim re¢ima smena generacija u porodi¢noj firmi
ne malo puta oznacava i promenu strategije poslovanja i razvoja porodi¢ne firme, $to oznacava
naj¢esce i pokretanje novog ciklusa napretka konkretnog porodi¢nog biznisa, koji se, po
nekim bitnim odredenjima, razlikuje od prethodnog.

2.1. ZIVOTNI CIKLUSI VEZANI ZA POSLOVANJE I RAZVOJ PREDUZECA

U izlaganju smenjujuéih ciklusa Zzivota trzisno opredeljenih porodi¢nih ili drugih
preduzeca, treba napomenuti da cikli¢nost u razvoju, po pravilu uslovljavaju odredeni interni
i/ili eksterni ¢inioci, koji se takode u praksi biznisa ¢esto nalaze u odgovarajucoj vezi. Zbog
“poslovne ranjivosti” firme i njenog biznisa, koja se krije u svakoj fazi zivota preduzeca
posebno treba voditi raCuna o svim faktorima uticaja na preduzeée, koje mogu da ugroze
otpoceti i implementirani biznis.

Interni Cinioci, koji sugeriSu, a ponekad i namecu, potrebu za prelazak na novu
razvojnu fazu (ciklus) poslovanja, u praksi porodi¢nih preduze¢a mogu biti veoma razliciti.
Interne pretnje mogu da budu veoma toksicne i opasne, posebno kada je re¢ o poslovanju i
razvoju porodi¢nih preduzeéa pri ¢emu se one odnose na karakter poslovnog, emocionalnog i
interesnog slaganja, poslovno odgovornih ¢lanova porodice. Ako je ovo slaganje psiholoski
usaglaseno i pozitivno, stvoreni su snazni kadrovski temelji u vezi upravljanja i organizacije
konkretnog biznisa. U suprotnom slucaju, ukoliko ovo slaganje nije kompatibilno i
usaglaseno, mogu¢i su veliki problemi, pre svega u domenu strateSkog odlucivanja i
operativnog menadzmenta, koji mogu da ugroze, a ponekad i da uniSte opredeljeni biznis.

57



Svakako treba imati u vidu da neophodne razvojne evolutivne promene koje mogu biti
uslovljene 1 brojnim drugim d{iniocima internog karaktera. Re¢ je o tehnoloskim,
organizacionim, kadrovskim, bezbednosnim i drugim ¢iniocima, koji deluju unutar firme i koji
su, po pravilu, specifi¢ni za svaku porodi¢nu firmu, koja obavlja privrednu i javnu delatnost na
nekom trzistu i kojima treba posvetiti adekvatnu paznju.

Eksterni ¢inioci promene zivotnih ciklusa i evolutivnog prilagodavanja porodi¢nog
biznisa su oni ¢inioci koji se namecu iz spoljasnjeg (eksternog) okruzenja. Re¢ je takode 0
Ciniocima tehnoloskog, modnog, marketinskog karaktera, kao i o drugim brojnim ¢iniocima,
koje namecu zbivanja na trziStu i/ili u drustvu i koji su takode veoma specifi¢ni za svaki
porodicni posao. Na porodi¢ni biznis zbivanja u privredi i drustvu, mogu biti od neposrednog
ili posrednog uticaja, na odvijanje biznisa. OpSte je poznato da savremena trzi$na, i uopste
poslovna kretanja na njemu, karakteriSu snazno izraZzene turbulencije relevatnih trziSnih
varjabila: ponude, traZnje, cena 1 drugih varijabli, $to unosi 1 veliku nestabilnost 1 neizvesnost
u odvijanju poslovnih tokova porodi¢nih preduzeca. Drugim re¢ima i najbolje osmisljen plan
tekuc¢eg poslovanja i razvoja moze biti demantovan i ugrozen sa nekim neocekivanim i
nepredvidivim dogadanjima u drustvu i na trziStu. Upravo iz navedenih razloga, u mnogim
porodi¢nim preduzecima, prave se i alternativni planovi poslovanja i razvoja, ukoliko se na
trzistu 1 u drustvu, ocekuju i desavaju dogadanja koja mogu bitno da uticu na opredljeni biznis.
“Strategija promena” predstavlja pritom snazno strateSko sredstvo, za eliminisanje neugodnih
drustvenih i trzisnih dogadanja, odnosno za umesno korisé¢enje pozitivnih drustvenih i trzisnih
dogadanja, koja mogu da unaprede postojeci biznis.

2.1.1.Zivotni ciklus proizvoda

Na brzinu razvoja preduzeéa bazi¢no uti¢u proizvodi koje preduzeée nudi na trzistu i
koji odreduju dalju sudbinu samog poslovanja. U teorijskom i u prakti¢cnom marketingu dobro
je poznat “koncept zivotnog ciklusa proizvoda”, koji se zasniva na stanoviStu da i brojni
trzi$ni proizvodi imaju karakteristi¢ne faze “zivota”, koje su analogne fazama zivota coveka ili
drugih bioloskih organizama. Prema ovom konceptu ve¢ina trzisnih proizvoda, koji dozive
uspesan trziSni plasman prolazi kroz sledece faze zivota. To su:

e faza zaCeca i rodenja proizvoda,

e faza trziSnog uvodenja proizvoda u Zivot,

e fazarazvoja i rasta,

e faza zrelosti,

e fazaopadanjai

e faza trziSne smrti proizvoda, ukoliko ne dode do njegovog “podmladivanja”.
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Tempo promena je brz i moze dovesti do skracivanja zivota mnogih proizvoda. Neki se
proizvodi uvedu na trziste i brzo umiru, dok neki drugi ostaju u zrelom stadijumu vrlo dugo.
Postoje i oni proizvodi koji udu u fazu opadanja a zatim se uz pomo¢ promocije ili
repozicioniranja vrate ponovo u fazu rasta.

Sustina koncepta "zivotnog ciklusa proizvoda" jeste da ukaze da se proizvodi moraju
menjati da bi opstali na trzi$tu i1 da ne bi doslo do tzv. “trziSne smrti proizvoda”, kada prodaja
sasvim prestaje, vr§i se njegovo povlacenje sa trzista ili njegovo “trziSno podmladivanje”.
Posmatranje razvoja proizvoda na ovaj nacin, preduze¢e moZe da u zavisnosti od svoje
konkurentske snage odredi adekvatnu strategijsku reakciju u svakoj fazi zivotnog ciklusa
proizvoda. U tom smislu uti¢e se na “podmladivanje” trzisno iscrpljenog proizvoda koje se
vr$i u tehnoloskom, sadrzinskom, promocionom ili nekom smislu, ¢ime se kupcima sugerise
da je u pitanju izuzetno pozitivno inoviran, odnosno prakti¢no nov i privlacan proizvod.

Prelazak na svaku sledecu fazu Zivotnog ciklusa proizvoda treba da se blagovremeno
uoc¢i 1 marketinski umesSno dizajnira, od strane menadZmenta porodi¢ne firme, kako bi se —
narocito kada je re€ o zadnjim fazama Zivotnog ciklusa, sve izvelo “bezbolno”, sa najvecim
poslovnim i finansijskim efektima 1 sa najmanjom Stetom po preduzece.

2.1.2. Zivotni ciklus preduzeéa

Pitanje koje je posebno znacajno sa aspekta odabrane teme, vezane za strategijsko
upravljanje porodi¢nim preduzeéem, ti¢e se smenljivosti Zivotnih ciklusa, ne samo proizvoda
koje preduzece nudi na trziStu, ve¢ 1 smenljivosti zZivotnih ciklusa samog preduzeca.

U literaturi o strateSkom menadZzmentu navedeni su razlicite faze strateSkog napretka
firme koja, kao poslovno uspesna ili neuspesna, prolazi kroz odredene razvojne faze svoga
poslovanja. Razli¢iti autori pritom isticu i razli¢ite cikli¢ne razvojne pomake, koji karakterisu
poslovanje 1 brojnih porodi¢nih preduzeca.

Americki autor, poreklom sa podru¢ja bivse Jugoslavije Isak AdiZes je, u vezi cikli¢nog
razvoja preduzec¢a napisao interesantnu knjigu, koja je prevedena i1 kod nas i koja nosi naslov:
“Zivotni ciklusi preduze¢a”. Imajuéi u vidu da je ovo knjiga koja na najpotpuniji i veoma
originalan nacin prikazuje cikluse stvaranja, razvoja i propasti trziSno orijentisanih firmi, u
skracenoj formi ukazujemo na razvojne cikluse koje profesor Adizes akcentuje u ovom svom
kapitalnom izdanju.®

Pre navodenja ovih razvojnih faza, kroz koje prolaze i brojna porodi¢na preduzeéa,
treba takode da ukazemo i na ¢injenicu da profesor Adizes, u isticanju generickog razvoja
trziSno orijentisane firme, slicno prethodno navedenom britanskom autoru Alfredu MarSalu
koristi takode bioloske analogije.
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On nastanak, rast, razvoj i smrt preduzeéa poistovecuje sa ciklicnim bioloskim razvojem
coveka, koji ako je dugovecan, neminovno prolazi kroz navedene faze. Po profesoru Adizesu
razvoj dugoveénog preduzeéa, neminovno prolazi kroz sledec¢e cikluse napretka, stagnacije i
propasti (slika 1.), pri ¢emu su levo faze rasta, a desno faze staranja:

Stablinost

Top forma’
Aristokratija

Adolescenclja

R ana blrokratija

Go-go

Noworodjence Birokratija

uUudwaranje € sSsmrt

RAST : STARENIE

Slika 1. Adizesov model Zivotnog ciklusa organizacije

1. Faza osmisljavanja (koju Adizes poistovecujuéi je sa ljudskim nastankom, naziva
“fazom udvaranja” roditelja buduce bebe), je period kada se poslovni projekat
osnivanja budu¢e firme, nalazi u inovativnoj ideji, a potom i projektnoj i drugoj
dokumentaciji, osnivac¢a novog biznisa. Ako su svi projektni, normativni i finansijski
uslovi ispunjeni, krece se na izvodenje druge faze, vezane za otpocinjanje posla.

2. Fazu pripremnih investicionih radova i fazu otpocinjanja posla, Adizes poistovecuje
sa dobom povoja bebe koja je dosla na svet. U ovoj fazi ulaganja i napori su povecani,
pri ¢emu brojne pozitivne ili negativne okolnosti mogu olakSati ili otezati planirani
razvojni poduhvat.

3. Faza komercijalizacije biznisa (po Adizesu kretanje ”go-go” ili “tamo-amo”, kako
beba puzi na sve strane) oznacava fazu polazne prodaje proizvoda i usluga preduzeca
na trziStu, gde se kroz sticanu praksu trazi i nalazi optimalno mesto preduzeca u
raspolozivom trziSnom prostoru. Poslovanje, kao pocetno je, zbog neiskustva i
nedovoljne informisanosti osnivaca, jo$ neusaglaseno i nestabilno 1 zato ga Adizes
definiSe kao “tamo-amo” kretanje.

4. Faza konsolidacije, ucenja i jacanja, po Adizesu se naziva fazom adolestencije.
Menadzment firme je stekao odredena znanja o biznisu koji obavlja, i pun ambiciozne
mladalacke snage, kre¢e u ostvarivanje i novih razvojnih poduhvata. Kao fizicki 1
mentalno mlada i snazna, ali ipak jo§ nedovoljno iskusna osoba, firma izvodi smele
poslovne i razvojne poteze, koji donose odredene uspehe, ali su u toj fazi moguce i
brojne greske, zbog nedovoljne poznatosti Sta se na trziStu i u drustvu zbiva.
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10.

Faza najviseg nivoa ostvarivanog napretka preduzeca, se po Adizesu naziva “top
formom”. Ova faza je najvi$i vrh poslovnog uspeha koji je menadzment trziSno
orijentisane firme uspeo da osvoji. Menadzment je pritom konsolidovan i iskusan, ima
dobre poslovne veze i isplativa trziSta nabavke 1 prodaje.

Faza stabilnosti biznisa je oznaka bioloske i mentalne zrelosti menadZmenta
preduzeca, koje se ukoliko ne dode do nekog kadrovskog, programskog i/ili trziSnog
“podmaladivanja”, nee viSe usavrSavati 1 ispoljavati na previSe ambiciozan nacin.
Faza samozaljubljenosi u sebe i u uspe$nu i slavnu proslost, je glavna odlika
mentalnog stanja i ponaSanja top menadZmenta preduzeca u ovoj fazi njegovog
razvoja. Ovu fazu karakteriSu i odredeni retrogradni procesi vezani za glorifikovanje
ranije postignutih poslovnih rezultata, sa dosta licnog samohvalisanja i napora da se
nita viSe ne talasa u razvojnom smislu, ve¢ da se Zivi od ranije steCene slave, stecenih
pozicija i rezultata .

Faza rane starosti oznacava dalji pad poslovnih ambicija i sposobnosti top
menadzmenta firme, (koju profesor Adizes naziva fazom “rane birokratije). U ovoj
fazi — unutar firme, umesto razvojnih angazmana, vode se ratovi izmedu rivalski
nastrojenih pojedinaca i grupa. Umesto brige za opStu stvar razvija se i otvoreno
manifestuje li¢ni egocentrizam i egoizam, koji ima neposredne uticaje na poslovanje
preduzec¢a. Navedeni retrogradni procesi su posebno izrazeni u porodicnim
preduzec¢ima, u kojima su podeljeni interesi izmedu klju¢nih ¢lanova porodice, koji se
sve manje slazu i emocionalno podnose.

Faza (period) degeneracije biznisa i firme je faza, koju profesor Adizes izjednacuje sa
pogubnom birokratijom menadzmenta i odgovornog osoblja preduzeca. U ovoj fazi
cikliénih aktivnosti sve je postalo prevazideno: programi poslovanja, menadzment i
organizacija, tehnologija poslovanja i svakako i modeli marketinga koji se primenjuju,
a koji viSe ne daju pozitivne trZiSne i poslovne rezultate. Kada je re¢ o porodi¢nom
biznisu, moze se zakljuciti da dospece u ovu fazu poslovanja oznacava pocetak kraja
funkcionisanja biznisa. Ukoliko kolektivno ne traZze reSenje ispoljenih razvojnih
problema, poslovno odgovorni ¢lanovi porodice — posebno ukoliko nisu najbliza
rodbina, obi¢no smisljaju strategije i preduzimaju mere da, za sebe i/ili svoje potomke
izvuku, u vrednosnom i u drugom smislu, najvise Sto mogu iz “polumrtvog”
preduzeca.

Trzisna i poslovna smrt poslovno dezorijentisanog 1 skleroticnog preduzeca,
predstavlja prirodnu posledicu retrogradnih dogadanja koja su se u preduzeéu desavala
u prethodnim fazama umanjivanja, a potom i gubljenja poslovnih performansi. U ovoj
fazi, koja oznaCava stecaj ili bankrot firme, ¢lanovi porodice a i1 profesionalni
menadzment, ukoliko je prethodno angazovan da izvuce firmu iz manifesovanih
teSkoca, preduzima mere da pojedinacno i za sebe, izvuce iz steCajne mase Sto vise,
kako to ne bi pripalo drugim naslednicima ili u¢esnicima u poslu.
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Iz predhodno izlozenog moze se zakljuciti da postoji meduzavisnost izmedu zivotnog
ciklusa preduzeca i proizvoda/usluga. Pocetne faze, odnosno rast prodaje proizvoda, utice i na
rast 1 razvoj preduzeca, a kada se proizvod nalazi u fazi zrelosti, preduzeca se nalaze u fazi
rasta kada se i profit gererise. U ovom stadijumu se odlucuje o daljoj sudbini, pri ¢emu dalji
napredak zavisi od uvodenja novih proizvoda ili inoviranja postojecih, kako bi se obezbedio
potencijal daljeg rasta.

Iz tih razloga bitno je da svako porodi¢no preduzece ima ovaj model rasta i razvoja proizvoda
i preduzecéa u vidu kako bi upravo u fazi rasta koja je zapravo i “prekretnica”, obezbedilo sebi
dalje uspesno postojanje. Kada se nalazi u fazi zrelosti, znaci da je ono zapravo polozilo test
vremena i da preduzeée ima adekvatan portfolijo proizvoda koji su u fazi rasta, odnosno
zrelosti. Kako bi preduzeée otklonilo rizik da prede u fazu opadanja, ono treba i dalje da
modifikuje postojeée proizvode i1 da uvodi nove kako bi se ponuda c¢inila konstantno
zanimljivom.

2.2. ZIVOTNI CIKLUSI VEZANI ZA NASLEPIVANJE I PROMENU GENERACIJA

Istorija porodi¢nih preduzeéa ukazuje na Cinjenicu da je duzina zivotnog veka ovih
preduzeca veoma raznolika. Sa staros$¢u i sa bioloskim nestankom jedne generacije porodicnih
menadzera, 1 sa dolaskom druge, u principu naj¢eS¢e dolazi i do odredenih poslovnih 1
razvojnih promena. Kre¢e novi poslovni i razvojni zivotni ciklus preduzeca, koji se vise ili
manje moze u kvalitativnom (sadrzinskom) i kvantitativnom smislu razlikovati od prethodnog
ciklusa. Novi ljudi, tj. naslednici prethodne generacije, $to je prirodno, imaju najcesée druge
uzore, motivacije i planove vezane za sudbinu preduzeca sa kojima oni sada upravljaju. Ti
planovi mogu biti ambiciozni 1 optimisticki, a mogu takode biti 1 depresivni 1 pesimisticki. Na
stav novih top menadzera mogu da uticu, i u praksi utiu, brojni eksterni i interni ¢inioci. Re¢
je o promenama na trzistu i u drustvu, koje otvaraju nove Sanse za nastavak rada preduzeca, ali
svakako rec je 1 o opasnostima i rizicima, koje se se na trzistu i/ili u drustvu ispoljavaju, 1 koje
sa svoje strane mogu da ugroze nasledeni biznis.

Ukoliko je porodi¢na firma u svom prethodnom istorijskom razvoju ve¢ izdrzala vise
trziSnih 1 druStvenih “udara”, i uspeSno im se prilagodila, to je najceS¢e znak da firma ima
dobru trziSnu poziciju i dobre poslovne performance zbog cega se smatra da moze, sa
odredenim nuznim prilagodavanjima i dalje uspesno da posluje u budu¢nosti. Probleme mogu
medutim da izazovu razliciti interni (porodicni) ¢inioci, koji ukoliko se adekvatno ne rese,
mogu da dovedu do prestanka rada firme pod odgovaraju¢im usvojenim imenom i
“porodi¢nim krovom”, §to bi predstavljalo 1 kraj nesmetanog odvijanja cikli¢nog poslovanja 1
cikliénog razvoja konkretne porodi¢ne firme.
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Iz poslovne prakse porodicnog biznisa dobro je poznata ¢injenica da neke porodi¢ne firme
opstaju i uspesno posluju vise decenija pa ¢ak i vekova, uz takode uspesnu smenu poslovnih i
razvojnih ciklusa, uslovljenih bioloskom smenom generacija. Suprotno njima, poslova praksa
poznaje 1 druge negativne primere kada su porodi¢ne firme bile uspesne 1 bez problema su
poslovale samo u periodu dok ih je vodila samo prva generacija, tj. generacija osnivaca.
Bioloska smena generacija porodi¢nih top menadzera, kod ovih i ovakvih firmi oznacila je i
kraj uspesnog poslovanja.

Kada je re¢ o zivotnim ciklusima porodi¢nih preduzeca, stoji ¢injenica da, veliki broj
porodi¢nih preduzec¢a neminovno prolazi kroz kadrovske, organizacione kao i programske
transformacije. Dva procesa velike transformacije koje su karakteristicne za porodi¢ne biznise
i koji imaju veliki uticaj da dalju sudbinu samog postojanja i poslovanja se odnose na:

1. prelaz sa jedne generacije vlasnika i menadzera (lidera) firme na drugu, i
2. prelaz na novi stil upravljanja i rukovodenja biznisom-neslaganje o buduc¢im
strategijama razvoja

Statistike koje govore o tome da dve tre¢ine porodi¢nih firmi prezivi smenu na drugu
generaciju, dok samo petina uspe da dozivi treu generaciju ne govore u prilog porodicnom
biznisa. Pojedini teoretiCari smatraju da tek kada treca generacija preuzeme rukovodstvo u
svoje ruke onda je to pravi porodi¢ni biznis.

Treba ukazati i na Cinjenicu da se sve generacije top menadzera, koje se u pojedinim
bioloskim ciklusima smenjuju u konkretnom porodicnom biznisu, obi¢no ne ponasaju
podjednako odgovorno, prema duznostima i poslu koji vode. Kada je reC¢ o izrazenoj
odgovornosti  razli¢itih generacija top menadZera porodi¢nih preduzeca za obavljanje
nasledenog biznisa, moze se re¢i da ona moZe biti veoma razlicita.

U literaturi se Cesto istiCe tvrdnja da prva generacija osnivaca firme stvara porodi¢no
preduzece koje se razvija i cveta, druga generacija trosi nasledene resurse i uziva u njima, dok
ih ne potrosi i dok firmu ne ugasi, da bi treca generacija, ukoliko je ambiciozna morala da
krene sa porodi¢nim biznisom ispocetka. Praksa poznaje i situacije kada su deca i unuci
osnivaca firme, kada su preuzela posao pokazala veliki stepen sposobnosti 1 odgovornosti, da
bi tek praunuci osnivaca izrazili neodgovornost i pokazali nesposobnost da vode nasledeni
porodi¢ni posao. Cinjenica je, da su posmatrano po pojedinim porodiénim preduze¢ima
iskustva u nasledivanju porodi¢nog biznisa veoma raznolika, i da se nikako ne mogu
generalizovati kao opSte pravilo.

Za porodicna preduzeca jako je vazno uskladivanje porodicnog, vlasnickog i poslovnog
aspekta funkcionisanja preduzeca, kako bi se izbegli ili bar umanjili problemi koji se
izrazavaju prilikom transfera vlasni$tva na mlade ¢lanove porodice. Jasno je da ona preduzeca
koja imaju vise harmonije u porodici imaju i uspesnije kompanije, i obratno kada rast tenzija i
konflikata dovodi do prestanka postojanja samog preduzeca.
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Neslaganje o buduéim strategijama razvoja, predstavlja krizu za porodi¢ni biznis koja
nastaje kada ovakva preduzeca ne mogu predvideti buduci razvoj poslovanja i kada je
evidentan rast tenzija. Najc¢es¢i razlog razdora unutar porodi¢ne firme je upravo neslaganje o
budu¢im strategijama razvoja, koji je posebno izrazen upravo prilikom smene generacije,
iznenadne smrti ili razvoda, i koji mogu unistiti porodi¢no preduzece. Medutim, nije bazi¢ni
problem da u poslovanju dolazi oko neslaganja oko preuzimanja daljih koraka ¢ije ¢e se
reperkusije manifestovati u buduénosti jer je to Cesta pojava, ve¢ je problem kako resiti
neslaganje u porodi¢nom biznisu uzimajuéi u obzir njegove specifi¢nosti.

U preduzec¢ima gde su menadzment i vlasnistvo odvojeni, menazeri daju svoj doprinos
prilikom kreiranja strategije i pravaca dalje akcije, ali ako naidu na neslaganje oni ne
insistiraju na usvajanju njihovog predloga jer oni (menadZeri) kao sluZzbenici jednog preduzeca
vode se prvenstveno svojim ciljem koji se ogleda u tome da je njhov dohodak zagarantovan, i
da se oni nalaze na platnom spisku preduzeca bez obzira na uspesnost, odnoso neuspesnost
preduzec’a.17

Uskladenost interesa vlasnika i menadzera u porodi¢nim firmama je izrazenija, nego u drugim
preduze¢ima i upravo zbog bliske veze izmedu menadZmenta 1 vlasniStva, upleteni su 1 li¢ni
interesi i ciljevi koji se u krajnjoj liniji ogledaju u porastu profita, odnosno obezbedenje
kvaliteta zivota kakvom se tezi. Ukoliko se ostali, u porodi¢ni biznis ukljuceni ¢lanovi ne
slazu oko usvajanja i realizacije budu¢ih pravaca i strategije, dolazi do neslaganja koje se
mozda nece tako lako resiti kao Sto je slucaj u preduze¢ima gde su vlasnistvo i menadzment
odvojeni.

Zato je vrlo vazno unapred usvojiti procedure reSavanje konflikata i tenzija izmedu
¢lanova porodice, jer je bolje definisati nacine reSavanja neslaganja kada je mir i ljubav
izrazena u porodici, nego kada dode do problema 1 neslaganja bilo da se radi o poslovnim ili
neposlovnim razlozima.
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3.0SNIVANJE I POCETAK RADA PORODICNOG PREDUZECA

3.1. MOTIVI ZA OSNIVANJE PORODICNOG PREDUZECA

Cinjenica je da je svaka porodica karakteristiéna na svoj poseban naéin, po brojnim
materijalnim, profesionalnim, lokacijskim, psiholoskim i/ili drugim odredenjima, $to ukazuje
na ¢injenicu da i motivacioni podsticaji za pokretanje novog ili za proSirivanje i obogacivanje
postojeCeg porodi¢nog biznisa mogu biti veoma razli¢iti. Pre svega treba imati u vidu da
odlucujuéi clanovi porodice, misle¢i pri tom na odrasle ¢lanove porodice koji mogu da
odluCuju, prilikom opredeljivanja za porodicni biznis, mogu imati potpuno drugacije
motivacije za taj angazman i aranzman jednih u odnosu na druge.

Motivi za osnivanje sopstvenog porodi¢nog preduzeca u svakoj porodici su specifi¢ni
i licni. U nekim situacijama porodicni “kolektiv”, zeli da nastavi porodi¢nu poslovnu tradiciju
koja je u porodici, a takode 1 poznata u uZoj i Siroj javnosti ve¢ duze vreme. U takvim
situacijama zelja za posedovanjem i vodenjem sopstvenog porodi¢nog biznisa, je na neki
nacin genericki 1 geneticki uslovljena. U drugim slu¢ajevima porodica jednostavno zeli da
iskoristi neke raspolozive resurse sa kojima raspolaze jer oCekuje da ¢e na taj nacin iskoristiti
neke porodi¢ne komparativne prednosti, sa kojima privilegovano raspolaze u odnosu na druge
porodi¢ne kolektive i/ili pojedince. Motivi za pokretanje porodi¢nog biznisa se razlikuju i bilo
podsticaja, koji se mogu smatrati dominantnim u veéini slucajeva kada se donosi odluka o
ulasku u odreden porodi¢ni posao:

-Nezaposlenost je jedan od vode¢ih podsticaja da ljudi krenu stazama samostalnog
kreiranja poslovne sudbine. Ovaj motiv zapravo krije Zelju i nameru da se pokretanjem i
vodenjem sopstvenog porodi¢nog biznisa obezbedi deci i/ili drugim nezaposlenim, odnosno
socijalno neobezbedenim ¢lanovima porodice obezbedi posao i sigurna egzistencija ukoliko se
posao bude razvijao u dobrom pravcu. Ovaj motivacioni faktor je narociti izrazen kod ¢lanova
porodice koji su starijeg godista, koji smatraju da je pokretanje ovakve vrste biznisa nacin za
obezbedenje materijalne sigunosti porodice kako u sadasnjosti, tako 1 u budu¢nosti a samim
tim 1 najbolji nac¢in da doc¢ekaju mirnu starost. Ovaj motiv je izrazen bilo u situaciji kada je
donosilac odluke izgubio dotadasnji posao, bilo u situaciji da ga je napustio nezadovoljan
platom i uslovima rada, bilo da se radi o situaciji da pre toga nikada nije ni bio zaposlen kod
nekog poslodavca. Egzistencijalni problemi su svakako poseban i veoma izrazen motivacioni
podsticaj da se porodica uputi stazom kreiranja sopstvene ekonomske sudbine i imajuci u vidu
da je nezaposlenost izrazen problem, u mnogim zemljama sveta — a takode i kod nas, moze se
ocekivati da ¢e u dolazecoj buduénosti ovaj €inilac biti, u sve ve¢em broju porodica, podsticaj
za pokretanje 1 vodenje sopstvenog biznisa.
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-Nekim ¢lanovima porodice je bazi¢ni motivacioni podsticaj profit (dobit) koji ¢e kao
ukljuceni ucesnici na poslu ostvarivati, ukoliko porodi¢na firma bude uspesno poslovala. Ne
ulaze¢i ovom prilikom u to za koje se namene ostvareni profit moze upotrebiti, kojih u realnoj
praksi ima mnogo, ¢injenica je da je u realnoj praksi porodi¢nog biznisa ovo izuzetno snazan i
naglasen motivacioni podsticaj. Ne osporavajuci znacaj profita kao motivatora za optocinjanje
posla navescu tvrdnju koja naglasava da za istinske preduzetnike novac nije i ne treba da bude
osnovna motivacija za rad. On predstavlja samo nagradu, dok istinsku radnu motivaciju
predstavlja iskljucivo zelja za uspehom.

Poseban, i veoma dominantan Cinilac koji mnoge ljude podstice da osnuju sopstveno
porodi¢no preduzece su licne i poslovne ambicije. Re€ je najéesce o osobama koje su radile do
tada u nekoj poslovnoj organizaciji, privatnog ili drustvenog karaktera, gde su uz prethodnu
obuku stekle 1 dodatna znanja i vestine za obavljanje odredenih poslova.

Na navedenim prethodnim radnim mestima, u statusu menadZera odredenog ranga ili
odgovornog operativnog izvrsioca delikatnih poslova, navedene osobe su po pravilu stekle i
korisne poslovne informacije, kljucne za obavljanje odredenog biznisa. Tu se kao podsticajni
¢inilac mogu dodati i uspostavljene poslovne veze, koje su u nekim oblastima biznisa kljucne
za uspes$no obavljanje odredenih poslova. Poslovne ambicije se mogu izrazavati i kroz zelju za
realizacijom originalne poslovne ideje, a koja ¢e se najbolje i najlakse realizovati kroz formu
porodi¢nog biznisa, odnosno uz pomo¢ drugih ¢lanova porodice. Pritom moze biti re¢ o
tehnoloskim, organizacionim, marketinSkim, finansijskim i/ili drugim razvojnim idejama,
¢ijim operacionalizacijom i implementacijom moze da se napravi i unosan porodi¢ni posao.

Fleksibilnost i menadZerska opustenost na radnom mestu je takode nezanemarljiv
podsticaj da se pruzi pun podsticaj i puna podrska ostalim ¢lanovima porodice da se dode do
porodi¢ne firme 1 da se razvija sopstveni biznis. Neki ljudi jednostavno ne vole poslove u
kojima su statusno podredene osobe i pritom Zele da, i u domenu posla koji obavljaju budu
gospodari sopstvene sudbine. Svakako da uceS¢e u menadzmentu i1 radu sopstvenog
porodi¢nog preduzeca, daje osniva¢ima i uCesnicima u biznisu sopstvene firme, izuzetan
osec¢aj mentalne egzistencijalne 1 druge sigurnosti, koja se nikada ne moze, u tom sadrzaju 1
intenzitetu osecaja, obezbediti, kada se radi u tudoj firmi i1 za tudi racun.

Interesantan je i motivacioni podsticaj nekih preduzetnika koji smatraju da je u
konkretnoj situaciji, za uspesno pokretanje i vodenje odredenih poslova najbolji nacin upravo
porodi¢ni angaZman 1 porodi¢ni menadzment. Ovde dolazi do izraZaja jo§ jedan razuman 1
pragmati¢an stav da je dobro imati porodicu sve vreme na okupu. Cinjenica je da zajednicki
rad ¢lanova porodice, na implementaciji sopstvenog porodi¢nog biznisa, vrednost sama po
sebi jer dovodi do medusobne emocionalne bliskosti, $to je u ovom vremenu sveopsteg
emocionalnog otudenja medu ljudima vrednost sama po sebi. Mnogi inventivni preduzetnici,
kroz emocionalnu bliskosti ¢lanova porodice, motivisani zeljom za ostvarivanjem zajedni¢kog
poslovnog-porodi¢nog cilja, upravo sagledavaju i vrednuju porodi¢ni biznis.
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Izvesni preduzetnici osnivaju porodi¢na preduzeca, kako bi na jedan simbolic¢ki nacin
uticali na dugovecnost Zivota, smatrajuci pri tom da ¢e nastavljati ziveti i kroz decu, unuke 1
druge potomke. Na ovaj nacin oni identifikuju svoj zivot, u ekonomskom i drustvenom smislu,
1 sa dugovecnos¢u porodicnog preduzeca koje pokre¢u. Navedeni smatraju da se ova
dugovecnost moze ostvariti samo u statusu porodi¢nog biznisa.

Neke pojedince i porodi¢ne kolektive motivisu porodi¢ni resursi sa kojima raspolazu i
koje mogu upotrebiti za pokretanje sopstvenog biznisa. Re¢ je o vrlo raznolikim resursima
materijalnog i nematerijalnog karaktera. Kao izuzetan motivacioni podsticaj su materijalne i
novCane vrednosti koje porodica poseduje u svom vlasnistvu ili neko ocekivano ili
neocekivano dobijeno nasledstvo, koje se posmatrano sa porodi¢nog aspekta, mogu dobro
iskoristiti.

Takode, osnov za pokretanje i vodenje sopstvenog porodi¢nog biznisa mogu biti pribavljena,
odnosno dostupna autorska prava, patenti, raspolozive licence, pronalasci koji se mogu
iskoristiti i drugi resursi nematerijalnog karaktera. Motivacija je dodatno izrazena ukoliko
koriS¢enje raspolozivih resursa moze posedniku da donese natprosecan prihod 1 profit, zbog
rentnih potencijala 1 povoljnosti koje ¢e ubirati, ukoliko resurse bude pravilno koristio.
Postoje razne vrste polozajnih renti koje vlasnici ili korisnici odredenih resursa u praksi
ubiraju, ostvarujuci tako i ekstraprofit (profit iznad prosecnog), za koji vlasnici, odnosno
korisnici odredenih resursa - imaju¢i u vidu njihova ulaganja i rad nisu zasluzni.U teoriji su
obradeni a u praksi su poznati razliiti oblici polozajnih renti, kao Sto su na primer:

e poljoprivredna renta, koju vlasnicima i/ili korisnicima donosi natprosec¢no plodno , ili
na drugi na¢in pogodno za kori$¢enje, poljoprivredno zemljiste,

e rudarska renta, koju vlasnici i/ili korisnici prisvajaju, zahvaljuju¢i natprosecnom
ucescu iskoristive rude u odnosu na jalovinu,

e turisticka renta je oblik poslovne povoljnosti koju koriste vlasnici i/ili korisnici
turistickih objekata lociranih na atraktivnim 1 za turiste natprosecno privlacnim
lokacijama,

e gradsku rentu ubiraju u gradu vlasnici i/ili korisnici poslovnih, najcesée trgovackih i
usluznih objekata, koji se takode nalaze na atraktivnim i pristupacnim lokacijama,

e tehnoloSku rentu ostvaruju pojedinci 1 njihove porodice i firme koje raspolazu sa
specifiénim i vrednim znanjima i tehnologijama u proizvodnji nekih proizvoda ili u
vrsenju nekih usluga.

Navedene i druge oblike rentnih potencijala sa kojima raspolazu, mnogi vlasnici tih
potencijala ne Zele da ustupaju drugima, ve¢ u dogovoru sa ostalim ¢lanovima porodice,
donose odluku da licno pristupe njihovom koris¢enju, pokretaju¢i samostalan porodi¢ni
biznis.
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Kao motivacioni porodi¢ni podsticaj za osnivanjem sopstvenog porodi¢nog preduzeca
moze se svakako nametnuti i neka izuzetna poslovna prilika ili ideja, koja se ne pojavljuje tako
¢esto, a koja kljucnim clanovima porodice sugeriSe da ukazanu priliku treba blagovremeno
iskoristiti. Kao prakti¢ni primer ovakvog vida podsticaja je situacija kada drzava ili strani
fondovi pruzaju finansijsku pomo¢ i pravni podsticaj zainteresovanim porodicama za
pokretanje odredenih tipova biznisa. Kada je izvesno da se sa poslom moZze poceti i da ¢e
verovatno biti uspesan, stav nekih talentovanih i za biznis stru¢nih osoba je da dobre ideje i
dobar posao ne mogu prepustiti drugima sa strane, ve¢ da je neophodno da se li¢no angazuju u
pripremne aktivnosti i u praktiénu implementaciju tog posla. U takvoj situaciji navedene osobe
obi¢no smatraju da se u izvodenju planiranih poslovnih aktivnosti, najbolje da se pored njih,
tada nalaze i ¢lanovi njihove porodice, koji takode sa svoje strane zakljucuju, da je vrlo
razumno 1 isplativo da se ukazana poslovna Sansa blagovremeno i na pravi nacin iskoristi tako
Sto ¢e pokrenuti novi ili prosiriti postojec¢i porodicni posao.

Kao materijalna podloga i osnov za pokretanje sopstvenog porodi¢nog biznisa, u praksi
se nazalost ¢esto pojavljuje i namera nekih osnivaca i pokretaca biznisa da prikriju 1 “operu”
prethodno nezakonito ste¢en novac koji kao ulaganje vlasnika, potom plasiraju u ovaj tip
biznisa. Praksa ovakvog koruptivnog nacina obezbedenja kapitala za ulazak u neki porodi¢ni
posao karakteristicna je za zemlje bivSe socijalisticke zajednice.

Nekada se porodi¢ni poslovi spontano razviju, o ¢emu govore uspe$ni porodi¢ni
preduzetnici, koji kada im je postavljeno pitanje o njihovim licnim motivima za ulazak u
porodi¢ni posao, nisu znali da daju odgovor, pri ¢emu odgovaraju da implementirani porodi¢ni
biznis nisu uopste posebno planirali, ve¢ da se pojavio spontano.

Sa navedenim prethodnim nabrajanjima nisu ni priblizno obuhvaéeni, ni opisani svi
li¢ni 1 porodi¢ni motivacioni podsticaji, koji se u praksi pojavljuju, 1 koji predstavljaju bazi¢ne
emocionalne ¢inioce za pokretanje i vodenje biznisa porodi¢nog tipa. Svaki primer je slucaj
za sebe 1 sadrzi specificnosti koje karakteriSu poslovno aktivne porodice i1 njihove ¢lanove.
Kao $to je ve¢ naglaSeno, svaki preduzetnik koji ulazi u sferu porodi¢nog posla, pored opste
poznatih, ima i neke svoje specifi¢ne razloge i motive. Skala tih specifi¢nih razloga i motiva
veoma je Siroka, 1 njihovo pojedina¢no klasifikovanje 1 objasnjenje je prakticno neizvodljiv
posao. U svakom slucaju treba imati u vidu da iza svakog napora, stoje nastojanja da se neki
porodicni, egzistencijalni ili drugi problemi reSe, pri ¢emu se nailazi na razliCite ljudske
sudbine, gde zivoti ljudi mogu postati bolji i kvalitetniji ili gori i sa neizvesnijom buduc¢noscu,
zavisno od toga kako se pokrenuti biznis odvija i vodi.

Ono $to je bitno istaci, kada je re¢ o motivima za pokretanje sopstvenog porodi¢nog
posla, to je Cinjenica da izrazeni motivi, sa svoje strane, Cesto opredeljuju i strategiju
osnivanja, obavljanja i razvoja odredenog porodi¢nog biznisa. Osnivacki motivi nekada su
intenzivno izrazeni i direktno opredeljuju i dizajniraju upravljacke poteze koji se, u strateSkom
i/ili u operativnom smislu, povlac¢e u prakti¢noj ravni poslovanja.
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3.2. POSLOVNE IDEJE - NJIHOVA IDENTIFIKACIJA | OSTVARLJIVOST

Postoji mnogo razli¢itih miljenja o tome kako zapodeti biznis. Cinjenica je da svaki
biznis, a takode i porodi¢ni biznis polazi od nekih ideja. Poslovne ideje se kreiraju u mislima,
Sto znaci da stvaralac i predlaga¢ ideje treba da bude kreativna osoba. Posto je ovde re¢ o
porodi¢nom razmatranju i odlu¢ivanju navedeno ukazuje na ¢injenicu da svaki ¢lan porodice
moze biti kreator odredene ideje i njen predlagac. Svakako razumno je da se u porodici, kada
je re€ o biznisu, kreira od strane inventivnih ¢lanova porodice (a moZze i od osoba sa strane),
vise ideja, $to u takvoj situaciji obezbeduje porodicnom veéu razmatranje viSe poslovnih
opcija i njihovo vrednosno uporedivanje, §to je u svakom slu¢aju neuporedivo povoljnije, nego
kada se “na stolu” nalazi samo jedna opcija.

U procesu portage za poslovnim prilikama i dobijanju ideja koje bi se mogle pretociti
u porodi¢ni biznis, moze se po¢i od jednostavnog izdvanja stvari koje porodica voli da radi, ili
stvari koje pojedincima idu od ruke. Hobiji takode mogu da budu dobar izvor ideja za
realizaciju poslovanja, pri ¢emu to moze da bude neki proizvod ili usluga koja bi jednostavno
olaksala obavljanje hobija.

U cilju definisanja ideje, vaznu ulogu moze odigrati i definisanje stvari koje se nerado
rade ili pak definisanje potreba koja preduzetne pojedince “tera” da ih zadovolje pokretanjem
biznisa. Jednostavno, potrebno je ustanoviti potrebu za osnivanjem nekog biznisa koja bi
zahtevala angazovanje odredenih vestina u cilju ostvarivanja profita, koja bi se nakon toga
ukljuc¢ivanjem ¢lanova porodice pretvorila u porodicni tip poslovanja.

Da bi se zapoCeo neki biznis dovoljno je uvideti Sta bi to porodica mogla da
uradi bolje od drugih ili kako bi to isto mogla da uradi ali na drugaciji nacin, Sto znaci da
treba odustati od potrage za ne¢im S§to veé ne postoji ili izmisSljanjem posla kog se niko drugi
nije setio.

Pre pokretanja samog posla neophodno je utvrditi kakov potencijal ima ideja, koji se
proizvodi i usluge mogu realizovati, kao i to da li postoji $ansa da posao bude dugoro¢no
uspesan. Pored razmiSljanja o upeSnosti poslovnog poduhvata, potrebno je unapred ta¢no
utvrditi 1 vreme kada bi se trebalo povuéi, odnosno odrediti trenutak kada je potrebno stati
ukoliko dode do razvoja situacija koje nisu planirane a koje nepovoljno uti¢u na biznis. Razlog
za ovakav pristup razmisljanja o biznisu je ¢injenica da poslovne ideje i u domenu porodi¢nog
biznisa mogu biti izvanredno dobre, ali mogu takode i da budu pogresne. Nije dovoljno da se
samo ima ideja i da se pokrene biznis, ma koliko se u prvi mah ¢inilo da je ideja dobra 1
obecavajuca.
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Pored iznalazenja dobre ideje, potrebno je sagledati njenu prakticnu osnovanost, a zatim
uloziti odgovaraju¢i vremenski, fizicki, psihicki 1 drugi napor koji se pokaze kao neophodan
kao i odgovarajuc¢a materijalna sredstva da se ideja realizuje. Vazno je svaku poslovnu ideju
podvrgnuti kritickom ispitivanju, kako poslovno opredeljena porodica, umesto zaposlenja 1
profita, ne bi napravila neplanirane troskove i gubitke, koji mogu da uniste imovinu porodice i
da pored toga naprave i brojne psiholoske i druge liéne i porodi¢ne probleme. Cinjenica je da
je odbrana od losih ideja isto toliko vazna kao i1 prihvatanje i realizacija dobrih razvojnih
ideja.

U cilju postavljanja jakih i ¢vrstih temelja za poslovanje, potrebno je dobro razmisliti o
tipu poslovanja, konkurenciji a samim tim i poslovnoj odrzivosti na duzi rok. Potrebno je
takode uraditi 1 neka trziSna istrazivanja, koja ¢e omoguciti lakSe razumevanje 1 opredeljivanje
za trzista koja Zele da se osvoje.

U tom smislu treba precizirati da li ¢e se sa njima nastupati sa proizvodom, uslugom ili mozda
nekom miks ponudom kako bi se doSlo do odgovora o isplativosti, i saznanje o tome da li
postoji trziste za proizvod/uslugu koja se planira ponuditi, kao i kakve su Sanse za uspeh sa
tako kreiranom ponudom. Neophodno je proceniti potencijalne kupce, uzimajuci u obzir ono
Sto nudi konkurencija i testirajuci ideju na potrosacima, pa ukoliko se pozitivno oceni onda tek
treba ideju pretvoriti u stvarnost. U cilju opredeljenja za konkretan proizvod/uslugu
neophodno je da se utvrdi koje su to koristi koje bi kupci imali od ponude i1 na koji nacin bi taj

proizvod bio drugaciji (jedinstven) superioran u odnosu na druge proizvode/usluge.™

Za lakSe opredeljivanje, savetuje se odgovor na sledeca pitanja::

o Kome su potrebni proizvodi i usluge i zasto?

o Kaoji je profil potencijalnih kupaca?

o Koja je to suma novca koju su kupci spremni da izdvoje?
o Koja su zahteva potencijalnih kupaca?

o Kaoje su njihove brige?
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3.2.1.Procenjivanje poslovnih ideja

Prilikom provere i procenjivanja novih poslovnih ideja mogu se koristiti razli¢iti
identifikacioni testovi. Ekof L.Rasel (Ackoff L. Russel) ameri¢ki profesor menadzmenta
predlaze novim i neiskusnim preduzetnicima, koji imaju odredenu ideju za pokretanje
sopstvenog biznisa, da pre njihove primene provere sledeée Cinjenice: ™

1. Treba da provere da li je ideja koju su otkrili, bilo kada i bilo gde, uspesno primenjena
i sa kakvim rezultatima?

2. Ukoliko idejno inovativan preduzetnik konstatuje da je ideja dobra, treba potom da
utvrdi da li se taj sadrzaj i kvalitet ideje moze iskuristiti i za konkretan biznis oko koga
se opredeljuje?

3. Ukoliko je odgovor pozitivan po prva dva pitanja, sledece pitanje koje treba razmotriti
tiCe se kompatibilnosti (uskladenosti) razmatranog biznisa sa drugim obavezama sa
kojim su preduzetnik i ¢lanovi njegove porodice angazovani,

4. Zadnje pitanje koje preduzetnik i njegova porodica treba studiozno da razmotre u vezi
razmatrane poslovne ideje odnosi se na realne moguénosti, programske, finansijske,
kadrovske, lokacijske, pravne i druge, sa kojima porodica raspolaze, da bi porodica
prakti¢no operacionalizovala usvojenu ideju.

Takode ameri€ki profesor menadZzmenta Potet G.Hauvard (Poteet G.Howard), poCetnicima u
preduzetniCkom biznisu predlaze, da pre donoSenja konkretne odluke u vezi razmatrane
investicione ideje, takode razmotre i svakako i provere jo§ i sledeée pitanja: %°

o Da li je biznis u skladu sa vaze¢im zakonima, $to znaci da treba svakako utvrditi da li
su razmatrani biznis i nacin njegovog izvodenja, U svim aspektima poslovanja legalni
i dozvoljeni;

e Bezbednost biznisa, $to ukazuje na potrebu da se prethodno utvrdi da li je razmatrani
biznis bezbedan po svim relevantnim odredenjima;

e Uticaj na Zivotnu i drustvenu sredinu, Cime se utvrduje da li razmatrani biznis moze
da bude ekoloSki opasan, bilo u fizickom ili u politickom, socijalnom ili drugom
smislu;

e Proceniti kako ¢e viasti i relevantna javnost reagovati ako se pokrene planirani biznis;

e Raspolozivo i potencijalno trziste je pokazatelj kakvog su sadrzaja 1 volumena traznje
trzista na kojima se planira opredeljeni porodi¢ni posao;

o “Zivotni ciklus” proizvoda i/ili usluga, tj.faza modne ili sezonske aktuelnosti proizvoda
odnosno usluga, ¢iji se plasman planira na ciljnom trzistu;

e  Stecene navike kupaca za potrosnju odnosno posedovanje proizvoda i/ili usluga koje
porodi¢na firma planira da plasira na trzistu;
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Vizuelna i druga privlacnost proizvoda/usluga, posmatrana ocima ciljnih kupaca;
Potreba za obezbedenjem nekog servisa, $to je vazan uslov za obavljanje proizvodnje
i/ili prometa za ¢iju montazu ili odrzavanje je potreban odreden servis;

Trajnost planiranog biznisa, tj. procena da li se planirani biznis moze dugo vremena ili
trajno obavljati;

Postojeca i potencijalna konkurencija, ¢ime se analizira i procenjuje da li postojeéi ili
potencijalni konkurenti mogu da ugroze planirani porodi¢ni posao;

Realna i emocionalna opravdanost da se planirani porodi¢ni biznis pokrene i
implementira, ¢ime se sagledavaju funkcionalni ¢inioci i psiholoSka motivisanost za
realizaciju razmatranog poslovnog poduhvata;

Izvodljivost razmatranog biznisa, po svim relevantnim parametrima, koji utiu ili
mogu da utiCu na njegovu uspesnu realizaciju;

Procena trenda trZisne potraznje, za robama i/ili uslugama koje porodicna firma zeli
da ponudi na trzistu;

Preferencije kupaca-klijenata za robama i/ili uslugama koje ¢e im biti ponudeni na
trzistu od strane porodi¢ne firme;

Sadrzaj i kvalitet marketinga koji je koriS¢en u preliminarnim procenama trzista, na
kome se razmatra pokretanje odredenog biznisa;

Sistem distribucije, tj. sistem nabavke inputa i plasmana outputa, na kom sistemu treba
da se zasnivaju komercijalni poslovi, nabavka, transport, skladiStenje i prodaja
opredeljenih proizvoda firme;

Ekonomska i drustvena funkcija planiranog biznisa;

Volumen proizvodnje i prometa roba i usluga koji se planiraju za plasman na trzistu;
Planirani koraci tj. faze razvoja porodicne firme od pripremnih aktivnosti do celovite
implementacije svih planiranih aktivnosti i zauzimanja svoga mesta na trzistu;

Troskovi investicionog projekta, od zamisli ideje do pocetka biznisa, i njegove trziSne
komercijalizacije;

Troskovi redovnog (uhodanog) poslovanja, uz izvrSenu procenu njihove opravdanosti;
Ocekivano kretanje traznje za proizodima i uslugama porodi¢nog preduzecéa u
narednom petogodisnjem, desetogodiSnjem i drugom periodu;

Procena raspolozZivih resursa — prostornih, materijalnih, kadrovskih, finansijskih i
drugih, nuznih za nesmetano obavljanje planiranog biznisa;

Karakter potreba kupaca, u prakticnom, emocionalnom, vremenskom i drugom
smislu za proizvodima i uslugama, koje ¢e im konkretno porodi¢no preduzece ponuditi
na trzistu;

Modeli i dinamika promocije koju ¢e konkretna porodi¢na firma Koristiti u privlacenju
1 zadrzavanju svojih kupaca;
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o Ugled koji Zeli da se ostvari i brend koji ¢e se nametnuti kupcima u cilju ostvarivanja
zeljene poznatosti porodi¢ne firme i njene ponude na trzistu;

e Prodajne cene proizvoda i/ili usluga koji ¢e se plasirati na trzistu sa izvodenjem ra¢una
rentabiliteta, tj. da li ¢e te cene pokriti troskove ulaganja i poslovanja preduzeca i
obezbediti porodici odgovarajucu dobit;

e Obezbedenje biznisa od raznih rizika i opasnosti;

e Procena perioda povracaja ulozenog kapitala i drugih resursa, sa ocenom da li je
razmatrani porodi¢ni biznis uopste isplativ;

e Procena isplativosti ocekivanog profita 1 ocekivane profitne stope, u dinamickoj ravni
posmatranja;

e Uslovljenost proizvodnje i prometa jednih proizvoda i usluga sa drugim proizvodima i
uslugama preduzeca, sa procenom da li plasman jednih proizvoda i usluga moze da
ugrozi plasman drugih;

e Dalji tehnoloski i trzisni razvoj opredeljenih proizvoda i spremnost porodi¢ne firme da
ulaZe u taj razvoj;

e Licne i porodicne preferencije Clanova porodi¢nog tima, koji bi se ukljucio u posao, da
se planirani razvojni porodi¢ni projekat uspeSno pokrene i implementira;

e Ocena globalne izvodljivosti razmatranog razvojnog poduhvata, od strane svih
relevantnih, i u biznis upucéenih, ¢lanova porodice, uz dobijanje pozitivne saglasnosti
da se poduhvat hrabro pokrene;

e Razmatranje i ocena i drugih bitnih c¢inioca, vezanog za ideju pokretanja odredenog
porodi¢nog biznisa, a koji ¢inioci mogu da podrze ili da uspore, pa Cak i ugroze
planirani porodi¢ni poduhvat.

Nalazenje odgovora na gore prikazane pretpostavke, mogu predstavljati dobar orjentir i
korisnu proveru o tome da li ideja o novom biznisu moze biti uspesna, ali nije konacan ve¢ se
zavisno od tipa planiranog posla mogu pojaviti dodatna odredenja koja treba proveriti 1
ispitati, kako bi se saznalo koje to specifi¢nosti se moraju ispuniti kako bi planirani porodi¢ni
biznis bio kvalitetno realizovan a samim tim i dao pozitivne rezultate poslovanja.

73



3.2.2. lzvori inovacija i stepen inovativnosti

Da bi se doslo do interesantnih ideja, stru¢njaci za preduzetnistvo predlazu poslovno
ambicioznim osobama da, u svom kreativnom 1 inovativnom razmiSljanju, nikako ne
razmi$ljaju samo na kliSirani i ujednacen nacin. Klisiran, uobiCajen nain razmisljanja i
rasudivanja vezan je za tzv.kristalizovanu (okamenjenu) inteligenciju, Sto nije dobra
pretpostavka ukoliko se traga za kreativnim poslovnim idejama. Cinjenica je da osobe sa
ograni¢enom mastom razmi$ljaju samo na jedan nacin i kada je re¢ i o biznisu, vode Se samo
jednom miSlju i idejom. Genijalne osobe, a poznato je da genijalnost proistice iz maste, kada
su na pocetku idejnog opredeljenja, promisljaju, analiziraju i vrednuju vise konkurirajuéih
ideja, dok ne dodu do one prave, koja garantuje najveci uspeh.

U danasnjem turbulentnom okruZenju, na oblikovanje biznis ideje ¢e uticati ranije
iskustvo, obuka, obrazovanje i veStine preduzetnika, ali za opstanak organizacije i
implementiranog biznisa, kao neminovnost se namece inovativnost i kreativnost. Inovativnost
i kreativnost se Cesto koriste kao sinonimi bez obzira na njihove evidentne razlike koje
proisti¢u iz njihovog odredenja, i oni Cesto “idu” zajedno, medusobno se dopunjujuci u smislu
da kreativnost podrazumeva stvaranje novih ideja, a inovativnost pretvaranje i transformaciju
novih ideja u korisne proizvode ili usluge. Kao rezultat ovakve postavke dolazi se do toga da
je kreativnost podloga za inovaciju, a inovacije rezultat primenjene kreativnosti. Inovacija je
klju¢ ekonomskog razvoja i zato je neophodno konstantno podsticati uvodenje inovativnosti u
porodi¢nom biznisu. Za dalji podsticaj i unapredenje inovativnosti uklju¢eni u obavljanje
porodi¢nog biznisa treba najpre da shvate koja su to ograni¢enja rasta biznisa, kako bi ista
(ogranicenja) uklonili, a sa druge strane treba saCuvati i unaprediti prednosti koje postoje u
organizaciji. NajCes¢i problemi na koje se nailazi u poslovanju su ograniceni resursi, interno
znanje ili kompetentnost, a koji se cesto mogu reSiti eksternim povezivanjem, i to
povezivanjem u nekim od slede¢ih oblika:

e Povezivanje i saradnja sa kupcima

e Povezivanje sa dobavlja¢ima

e Povezivane i saradnja sa konkurentima

e Povezivanje sa obrazovnim institutima

e Povezivaje i kontakti sa finansijskim institucijama i agencijama za podrSku privrede

Jos jedan od problema sa kojima se suocavaju predstavnici porodi¢nog preduzeca je i
definisanje “novog” proizvoda, odnosno identifikovanje onog Sto je zaista novo i jedinstveno
u ideji. Organizacione inovacije su polaziste i za njihovo uvodenje i implemantaciju, ucesnici
u poslovanju mogu da se rukovode sistemom “kaizen”. To je sistem na osnovu koga
rukovodioci, menadzeri i/ili vlasnici porodi¢nog biznisa formiraju grupu ako se radi 0 manjem
broju zaposlenih, ili vise manjih grupa ako je porodi¢ni biznis se ve¢ razvio i ima veci broj
zaposlenih kako bi razgovarali 0 metodama za unapredenje poslovanja.
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“Kaizen” se zalaze za podoljSanje kvaliteta uz istovremeno smanjenje proizvodnih troskova,
pri ¢emu aktivnosti ovih grupa treba da obuhvate sve problemati¢ne oblasti koje bi trebalo
poboljsati. Identifikovanjem oblasti koje u procesu rada treba unaprediti, je trenutak kada
zapravo zapod&inju inovacije.?

Inovacija moZe proisteci kao 1 rezultat nastanka neke od sledecih situacija:

e Novosteceno znanje ili promena gledanja na stvari
e Promene strukture trzista ili privredne grane

e Procesi ili zadaci koji zahtevaju poboljSanje

e Nepodudarnost pretpostavljenog i stvarnog

e Neocekivani dogadaj, uspeh ili neuspeh

Inicijator inovacije obi¢no bude vlasnik i njemu najblizi ¢lanovi rukovodstva, odnosno
porodice, pri ¢emu je potrebno da oni odlu¢no rade na tome da dobiju podrSku svih ukljuc¢enih
u obavljanje porodi¢nog biznisa kako bi se istovremeno i ostvarili ciljevi inovacija. Ovo je
vazno iz razloga $to se u poslovanju ¢esto nailazi na otpor prema novinama, ljudi su obi¢no
naviknuti na rutinu i opiru se inovacijama koje uklju¢uju promenu u nacinu rada, a donose
neizvesnost i nesigurnost. Medutim, da bi se program inovacija uspe$no sproveo, u njega
moraju da budu ukljuceni svi zaposleni, odnosno svi ukljuceni u porodi¢no poslovanje. Proces
ukljucivanja cele kompanije naziva se ciklusom inovacija. Kada se inovacije uvode u relativno
brzim ciklusima, organizacije se mogu nazvati inovativnim. %
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3.3. SAMOANALIZA OSNIVACA PORODICNOG BIZNISA

Opredeljenje da pojedinac otpo¢ne sopstveni biznis u koji ¢e ukljuciti ¢lanove
porodice, zahteva puno obaveza, veStina i volju za uspehom. Pri tom ne postoji nikakava
garancija uspeha, kao ni “formula” koja bi se mogla koristiti, ve¢ je pokretanje biznisa korak
koji zahteva odredene vestine i znanja iz raznih oblasti zivota. Koliko je pokretanje biznisa u
stvari slozen proces pokazuje lista karakteristika koje je dobro da poseduje svaki planer
biznisa i koja oslikavaju profil uspesnog preduzetnika.

Na osnovu primera iz prakse sastavljena je lista karakteristika koje su za pokretanje
porodi¢nog biznisa najvaznije, a na samom vrgu liste nalazi se: stalno traganje za novim
Sansama, umece vrednovanja svojih saradnika i ¢lanova porodice, teZnja ka boljitku, mentalna
Cvrstina, pouzdanost i otpornost. 23

Svest 0 postojanju ili izostanku ovih karakteristika trebala bi da bude polaziste u
samoanalizi pokretaca biznisa kako bi shvatio na ¢emu treba da radi, kako bi sebe li¢no
unapredio 1 kako bi stvorio dobru osnovu za otpocinjanje biznisa. Nabrojane li¢ne
karakteristike zapravo, najvaznije su u fazi zapocinjanja biznisa, jer nakon osnivanja biznisa
znacajnija postaje sposobnost ucenja iz iskustva, a za rast i razvoj biznisa neophodno je
steceno iskustvo, znanje i sposobnost prilagodavanja uticajima iz okruZenja.

Pored ovih karakteristika koje su li¢éno vazne za osnivaca biznisa, jos vaznija je dobra
poslovna ideja, proizvod ili usluga koji ima trZiSni potencijal, kao i resursi neophodni da se ta
ideja realizuje. Nije vazno ako neko ima dobru poslovna ideju ako nema umesSnost da je na
pravi nacin da je realizuje, niti je dovoljna umesnost i posedovanje prikazanih karakteristika
ako izostaje dobra ideja.

Kako bi se pozitivno uticalo na ocuvanje fizickog, mentalnog, finansijskog a naravno i
porodi¢nog stanja, pre osnivanja porodi¢nog biznisa, vazno je znati i sledece:

o prilikom zapocinjanja biznisa mora se razmisljati 1 o nacinu izlaska iz njega

o da je trziSte neprijateljski nastrojeno

e daje neophodno dosta znanja i umeca

« da je do zajmova vladinih agencija i banaka tesko do¢i i da su ograni¢eni

e da niko drugi osim osnivaca biznisa i ¢lanova porodice koji su za njega zainteresovani
nece brinuti o toku razvoja

e daje sposobnost da se drugi ubede da veruju u uspeh ideje kriticna za uspeh
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Prilikom pokretanja sopstvenog biznisa, osim trzi$nih uslova trebalo bi da se poznaju osnovni
propisi zemlje u kojoj ¢e se obavljati delatnost, barem do nivoa koji omogucava nesmetanu
orijentaciju u poslovanju. Neizbezno je sagledavanje pravno-poreskog okruzenja buduceg
poslovanja, pri ¢emu je dobro poznavati sledece zakone:

e Zakon o privrednim drustvima — koji je bazi¢ni propis na osnovu kog se registruje i
obavlja odredena delatnost.

e Zakon o radu - zakon koji regulise oblast radnih odnosa.

e Zakon o obligacionim odnosima - su osnova poslovanja svakog preduzetnika i njega bi
trebalo da zna svaki poslovni ¢ovek, jer se njime reguliSu svi ugovorni odnosi

e Zakon o opStem upravnom postupku - omogucava uvid u opSta pravila komuniciranja
izmedu preduzetnika, sa jedne strane, i drzave, sa druge strane.

e Zakon o porezu na dohodak gradana i Zakon o porezu na dobit preduzeca - regulisu
postupke i nacine oporezivanja preduzetnika, odnosno njihovih preduzeca i
preduzetnickih radnji.

e Zakon o porezu na dodatu vrednost - jedan je od poreskih zakona Cija se primena
odnosi na privredne subjekte koji su u sistemu PDV-a, ali o0 njegovim implikacijama
moraju voditi racuna i oni koji nisu u tom sistemu.

o Zakon o fiskalnim kasama - svi preduzetnici koji posluju sa fizickim licima, obveznici
su fiskalnih kasa, odnosno imaju obavezu evidentiranja svakog prometa ostvarenog na
malo. Interesantno je napomenuti da je najveci broj preduzetnika kaznjeni po osnovu
nepostovanja ovog zakona.

Imajuéi u vidu da se porodi¢nim biznisom nastoji ostvariti uspeh, prilikom osnivanja
bitno je posedovanja osobina koje ¢e uticati na uspes$no implementiranje biznisa i obezbedenje
ponude za kojim ¢e postojati potraznja i koja ¢e zadovoljiti potrebe kupaca. Prilikom
kupovine, kupci zapravo sebi obezbeduju benefit i zadovoljenje ispoljenih potreba a biznis
ostvaruje profit obezbedenjem ovakve ponude. U sustini svrha svakog biznisa 1 jeste
zadovoljenje potreba kupaca, medutim u danasnjim - turbulantnim uslovima poslovanja to nije
ni malo lako zbog Cega osobe u biznisu ili u oshivanju biznisa moraju biti u stanju da
proizvedu i prodaju proizvod uspesno u dovoljnim koli¢inama. Nije tesko zakljuciti da pored
kvaliteta osnivaca i dobre ponude za kojom postoji potraznja, neophodni su ljudi koji ¢e raditi
na realizaciji poslovanja i njegovom unapredjenju. Ovo je posebno vazno kada se radi o
porodi¢nom poslovanju, jer jasno je da za Clana porodi¢nog tima poslovanja koji se pokaze
kao nepodesan u poslovanju nije lako naéi zamenu i pri tom mogu se inicirati drugi problemi.

Pokretanje 1 vodenje porodi¢nog biznisa je specifican porodi¢ni poduhvat 1 angazman,
koji se razlikuje od drugih biznisa klasi¢nog tipa, zbog Cega je veoma vazno u pokretanju, a
takode 1 u implementaciji poduhvata, sagledati i cinioce koji nisu samo klasi¢nog
pragmaticnog (korisnickog) i ekonomskog tipa.
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Re¢ je o Ciniocima emocionalnog i uopste psiholoskog karaktera, zatim i 0 motivacionim
podsticajima koji se u ovoj vrsti biznisa moraju pazljivo identifikovati i vrednovati.
Motivaciona samoanaliza osnivaca i pokretaca biznisa je vazna koliko i motivaciona analiza
¢lanova porodice, kako bi se utvrdio nivo identifikacije pojedina¢nih motivacionih podsticaja i
utvrdila njihova kompatibilnost (interesna uskladenost) na Sirem porodi¢nom planu. Opste je
poznato da neuskladeni motivacioni podsticaji koji se parcijalno izrazavaju kroz zelje, namere
i postupke pojedinih, za posao odgovornih ¢lanova porodice, ako se efikasno ne uskladuju,
mogu vrlo brzo da otezaju a Cesto i da ugroze i uniSte pokrenuti porodi¢ni biznis. Ovo
nezavisno od toga $to je biznis mozda dobro osmisljen i koncepcijski dobro organizovan.
Navedeno neée spreciti “nesloznu bracu” ili “neslozne sestre” da ga, zbog svojih li¢nih
neuskladenih interesa bukvalno uniste.

3.3.1. Vestine osnivaca

Da bi uspesno poslovao vlasnika porodi¢nog biznisa treba da krase brojni kvaliteti i
vesSine, podrazumevajuc¢i se pri tom 1 li¢ni atributi, poslovne sposobnosti i znanje. Zacetnik
ove vrste biznisa mora raspolagati osnovnim vestinama koje su mu neophodne da otpocne
poslovanje, razvija ga, finansira i obavlja prodaju svojih proizvoda i usluga. Ukoliko zeli
uspesno da vodi svoj posao, trebalo bi da u ve¢oj ili manjoj meri savlada slede¢ih pet osnovnih
grupa vestina:**

o Vestine samomotivacije- kao faktor uspeha u poslovanju je jako vazan. U porodi¢nom
biznisu i svakom drugom samostalnom biznisu, preduzetnik, odnosno zacetnik biznisa
je taj koji kreira planove, 1 koji dolazi u situaciju da odlucuje kada treba da se krene
napred a kada da se zastane. 1z ovog razloga veoma je bitno da postoji odredeni stepen
samomotivacije za dostizanje postavljenih ciljeva, posvecenost i sigurnost u sebe 1
svoje ideje, jer ukoliko pokreta¢ biznisa ne veruje u sebe i svoje ideje, nece biti
sposoban ni druge da ubedi u njihovu ostvarljivost. Jako je vazna i znaajna i
spremnost preduzetnika da fokusira svoju energiju i naporno radi kako bi svakog
trenutka bio blizi uspehu svog poslovnog poduhvata, Sto izaziva dodatni poriv za
preuzimanje neophodnih koraka u pretvaranju svog sna u poslovnu realnost.

e Sposobnosti upravljanja vremenom- je takode jako vazan preduslov poslovnog uspeha.
Jedan od problema koji se javlja, pogotovo u ranim fazama poslovanja, kada posao
treba da se razvije i da se kupci upoznaju sa ponudom preduzeca je raspodela posla
izmedu c¢lanova porodice koji su ukljuceni u biznis. Upravo ta obimnost posla koji
treba da se obavlja u samom pocetku razvoja poslovanja treba da izazove razgranicenje
poslova i dodeljivanje zaduzenja svim uklju¢enim ¢lanovima kako bi se sa poslovima
zavrSavalo na vreme i kako bi se znale nadleznosti i odgovornosti ukljucenih.
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Sa ovakvom postavkom stvari, na efikasan nacin se upravlja vremenom i zna se
trenutak kada treba da se prestane sa poslom i1 da se prede, odnosno vrati na obaveze
koje ima kao supruga/suprug, majka ili otac, ¢erka/sin i dr. U realizaciji porodi¢nog
biznisa jako je vazno efikasno upravljanje vremenom i razgranicenje izmedu privatnog
i poslovnog Zivota, pri ¢emu ukljuceni ¢lanovi porodice moraju znati da privatni zivot
odvoje od svojih poslovnih obaveza i da u svakom trenutku stvore zadovoljavajuéi
balans izmedu njih.

Prodajne i marketinske vestine - predstavljaju dve najznacajnije vestine. Ovo saznanje
proistice iz ¢injenice da bilo koje poslovanje nema apsolutno nikakvu vrednost ukoliko
nema kupce, jer tada izostaje i ostvarivanje prihoda i profita. Da bi privukao kupce, i
ostvarivao pozitivne efekte svog poslovanja on mora da bude sposoban sa plasira svoju
ponudu na trziStu i da poseduje vestine koje su neophodne za ugovaranje poslova.
Za izvrSenje ovog zadatka neophodna su mu marketinSka znanja, odnosno mora imati
sluh za ono $to njegovi potencijalni kupci Zele, zatim mora da osluskuje njihove
potreba i da ima dobru interakciju sa njima kako bi kreirao ponudu koja ¢e da bude
rado prihvaéena na trziStu i koja ¢e mu omoguéiti ostvarivanje prihoda.

Znanja i vestine iz oblasti finansija - jer je svrha svakog poslovnog poduhvata da se
zaradi novac, ali poslovni uspeh nije rezervisan samo za one koji raspolazu ogromnim
koli¢inama novca, ve¢ za one koji umeju umesno da upravljaju novecem. U pocetku
poslovanja svakog, a naro€ito porodi¢nog biznisa se kao neminovnost namece potreba
dobrog i umesnog upravljanja novcem. Ovde se podrazumeva sposobnost najbolje
moguce alokacije ogranicenih finansijskih sredstava koje stoje na raspolaganju, troseci
ih samo onda kada je to neophodno, koriste¢i pritom opremu i materijal koji mu u tom
trenutku stoje na raspolaganju. Ukoliko preduzetni pojedinac i osniva¢ porodi¢nog
biznisa, uspeSno upravlja tokovima gotovine na pocetku poslovanja, velika je
verovatnoc¢a da ¢e uspeti da se izbori sa pocetnim problemima i1 prede na sledece faze
razvoja poslovanja. Takode neophodna je 1 procena uticaja svakog troska na rezultat
poslovanja, jer ukoliko se proceni da odredeni troSak nece dati pozitivan rezultat, onda
takve troSkove treba izbegavati.
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3.3.2. Osobine osnivaca

Stru¢njaci iz oblasti psihologije i ekonomije decenijama se trude da odrede osobine
koje neku osobu ¢ine dobrim preduzetnikom, medutim definitivan skup osobina za koje se sa
sigurnos¢u moze rec¢i da predreduju neku osobu za uspes$no otpocinjanje i vodenje posla ne
postoji. Posto su se u ranijim delovima rada utvrdili motivi za otpocinjenje porodic¢nog
poslovanja, u nastavku ¢e kratko objasniti osobine koje bi trebale da krase one koji otpocinu
porodi¢no poslovanje kako bi mogli da racunaju na uspeh.

Istrazujuci vlasnike biznisa, dolazi se do zakljucka sa oni mogu poticati iz svih starosnih
kategorija, a razlikuju se i po rasi, socijalnom statusu, poreklu i nivou obrazovanja. Uprkos
tome, odredena istrazivanja pokazuju da veéina uspeSnih preduzetnika ipak deli neke
zajednicke atribute poput:*®

e Poslovne inteligencije koja se sti¢e formalnim i neformalnim oblicima obrazovanja i
zivotnim iskustvom 1 koja je kao takva jako vazna u poslovanju jer predstavlja
kombinaciju zdravog razuma i znanja ili iskustva u raznim oblastima koje mogu biti
osnov za otpocinjanje poslovanja. Upravo poslovna inteligencija pruza dobre instikte
koji sa sazrevanjem se mogu razviti u uspesno poslovanje,

e Samopouzdanje je jako vazno u poslovanju ali jedino ukoliko je ono zasnovano na
dobroj osnovi, odnosno planiranju koje smanjuje neizvesnost i nivo rizika, i ekspertizi
zacetnika poslovanja.

e Strast je pokretacka snaga, kako za onoga koji prezentuje ideju o porodicnom biznisu
tako 1 za one koji ¢e se ukljuciti u posao, zato $to upravo ona pruza moguénost da se
ubede 1 osobe 1z porodi¢nog okruzena da slede ideju i1 zajedni¢kim snagama idu u dalje
napredovanje.

e Kreativnost i posvecenost o kojim je u predhodnom delovim rada bilo vise reci, 1 Koji
sa svoje strane pozitivno uti€u na ostvarivanje poslovnog uspeha.

e Odlucnost se ogleda u izuzetno jakoj Zelji da se postigne uspeh, podrazumevajuéi pri
tom upornost 1 sposobnost da se porodica brzo "doceka na noge" u situacijama koje su
nepovoljne po poslovanje njihovog preduzeca.

e Fleksibilnost predstavlja sposobnost da se u kratkom vremenskom periodu odgovori na
promenjene zahteve trzista, kako bi se prilagodila vizija realnim zahtevima trzista.

e Liderstvo predstavlja proces usmeravanja aktivnosti ¢lanova porodice ka ostvarenju
zadataka. Istinski lider mora biti sposoban da u svakom trenutku motivise druge,
ukljucene ¢lanove da ga prate ka izvrSenju zadataka koji se pred organizacijom nalaze.
Motivisanje clanova porodice ukljuenih u obavljanje biznisa je najefikasnije
stvaranjem osecaja tima, u kome se identifikuju potrebe celine i pojedinacne potrebe
kao i iznalazenje nacina kako da se na najbolji na¢in zadovolje izrazene potrebe i tim
dovede do zajednickog uspeha.
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Mora se naglasiti da nema osobine koja ¢e garantovati uspeh i koja se moze
posmatrati kao znacajnija U odnosu na druge za realizaciju porodi¢nog biznisa, ali se moze
re¢i da preduslov uspeha moze biti kombinacija jake Zelje da se otpocne sopstveni posao,
dobra ideja i izuzetno naporan rad.

Pitanje koje se postavlja je, Sta se desava ako nekom preduzetniku, pokretacu biznisa

nedostaju neke od gore prikazanih osobina? Ovaj problem se reSava tako $to se na razne
nacine sticu one sposobnosti za koje se utvrdi da nedostaju a potrebne su za uspeSnu
realizaciju posla. Ukoliko pokreta¢ ideje o porodi¢cnom preduzecu nema vremena ili zelje da
nauci neke od stvari za kojim se ukaze potreba, postoji opcija da taj deo posla obavlja neko od
¢lanova porodice koji su ukljuceni u poslovanje ili da neko drugi prode obuku kako bi stekao
nedostajuce znanje.
Cesto se pokrecu debate o tome da li se neka osoba zaista moZe nauéiti da bude na primer
fokusirana ili da bude fleksibilna Sto je od izuzetnog znacaja za poslovanje? I ako je mozda u
praksi to teSko izvodljivo, samo razumevanje zna¢aja ovih sposobnosti ¢e dovesti da se osobe
fokusiraju na njih, i ponekad i nesvesno po¢nu da rade na njihovom razvoju i prilagodavanju
svog ponasanja potrebama posla. Sigurno je da svako od uklju€enih u porodi¢ni biznis, u bilo
kojoj fazi razvoja svog poslovanja, mora da ima jasnu sliku o tome koje su njegove snage i
slabosti sa aspekta znanja, sposobnosti i osobina li¢nosti, kako bi na najbolji nacin se
iskori§¢avale prednosti koje nastaju na osnovu njegovih pozitivnih osobina, a sa druge strane
se radilo na otklanjanju svih nedostataka koje se primete u ponasanju, a koje se mogu
negativno odrazavati na rad i poslovanje.

3.3.3. Ponasanje osnivaca

Da bi se moglo racunati na ostvarivanje poslovnog uspeha iz porodi¢nog poslovanja
neophodno je da se savlada veliki stepen nesigurnosti i kompleksnosti koje postoji u okruzenju
u kom se deluje. Ovo se na najefikasniji nacin postize tako §to se pokreta¢ biznisa ponasa u
skladu sa slede¢im nadelima:?

Ambicija i trazenje prilika u okruzenju - Ambicija je inicijator da se u potrazi za novim
poslovnim Sansama ulozi maksimum svojih moguénosti, pri ¢emu je neophodno posmatrati
okruzenje u kom se zivi, neprestano traze¢i nove poslovne prilike. Potraga za poslovnim
Sansama namece potrebu za analiziranjem okruZenja kako bi se ustanovila potreba za novim
proizvodom, uslugom, ili moZzda ustanovila promena u navikama i potrebama potroSaca,
promenama u njihovim zivotnim stilovima kako bi se na osnovu tih prilika pokusala postici
konkurentska prednost na trzistu. Ovde je vazno napomenuti da preterana ambicija, ukoliko se
usmeri u pogreSnom smeru i prema nekim nerealnim i nedostiznim ciljevima, moze da postane
i jedna od osnovnih uzroka poslovnog neuspeha.
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Kreativno resavanje problema i preuzimanje rizika- poznato je da se u svakodnevhom
brzo resavaju a za neke je potreban dodatni napor i znac¢ajni angazovanje. Ono $to je potrebno
1 vazno za poslovni uspeh je reSavanje i atipicnih problema na kreativan nacin, $to moze
obezbediti i konkurentsku prednost za poslovni poduhvat. Poznato je da svaki problem, zbog
neizvesnosti ishoda predstavlja i odreden rizik za biznis, zbog ¢ega je vazno da kreator
porodi¢nog biznisa prevazide averziju prema riziku, da preuzme inicijativu i rizik u
iznalaZzenju najboljeg nadina za reSavanje problema u cilju ostvarivanja pozitivnih efekata
poslovanja. Preuzimanje rizika ne podrazumeva, kao §to se ¢esto smatra “kockarski duh”, veé¢
razumno balansiranje izmedu rizika koji se preduzima na sebe i rizika koji prenosi na svoje
poslovne partnere, pokuSavajuci pri tom da se postignu najbolji moguéi rezultati uz prenosenja
Sto viSe rizika na druge.

Ovo su samo neke od karakteristika ponaSanja kojih bi trebali da se pridrzavaju
osnivaci porodi¢nog biznisa, bez obzira da li se radi o osobama sa bogatim poslovnim
iskustvom ili o po¢etnicima koji po prvi put ulaze u nemirne vode privatnog biznisa.

3.4. VIZIJA, MISIJA, CILJEVI I ZADACI PLANIRANOG PORODICNOG BIZNISA

O viziji, misiji kao i ciljevima i zadacima pokrenutog biznisa dosta se izlaze u brojnim
udzbenicima i1 radovima iz domena menadzmenta i preduzetniStva. U tekstu koji sledi, u
okviru ovog odeljka rada, ukratko je dat prikaz specifi¢nosti vizije, misije, ciljeva i zadataka,
koje se pojavljuju i izrazavaju, kada je re¢ o porodi¢nom biznisu.

Svaki novi, posebno inovativni porodi¢ni biznis polazi od neke vizije, koju je u smislio
i koncepcijski uobli¢io neki ¢lan porodice ili glavni osniva¢ biznisa. Vizija, kao pojam je
pragmati¢no mentalno nadahnuce, koje ukazuje Sta se u konkretnoj poslovnoj situaciji NOVO
moze raditi, ili pak nesto postojece, ali na nov i inovativan nain. Re¢ je o inovativnoj
poslovnoj inspiraciji, koja se moze odjednom pojaviti u glavi inventivnog preduzetnika - ¢lana
porodice, a moze i postupno, kao proces koji postepeno sazreva. Da bi se vizija mastovito
formirala nuzno je da relevantni ¢lanovi porodice, kada je re¢ o porodi¢énom biznisu, U sebi
izrazavaju misaone pozitive orijentire. 2’
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Navedeni orijentiri se odnose:

e na kontinuiranu zelju da se u pogledu biznisa nesto mastovito i inovativno osmisli;
e na permanentnu misaonu koncentraciju, vezanu za osmisljavanje ne¢ega inovativnog i

korisnog;

e na osmisljavanje sopstvenog porodi¢nog biznisa u drusStveno korisnoj i dugoro¢noj
ravni;

e na analiticko i kriticko posmatranje $ta drugi, uspesni u biznisu, rade i na koji nacin
rade;

e na pracenje nau¢no-tehnoloskih, modnih i drugih trendova ponasanja i razvoja, kako bi
se u skladu sa tim kreirala i ideja (vizija) sopstvenog uspesnog porodi¢nog biznisa;

Svaki inventivni preduzetnik a takode i inventivni ¢lan porodi¢nog tima treba da zna
da se u praksi, pored pozitivnih misaonih orijentira, ne malo puta u umu, onih koji odlucuju,
znaju da formiraju i tzv. negativni orijentiri. Re¢ je o depresivnom pesimizmu ili iracionalnom
strahu da se iskristalisana inventivna ideja (vizija) iz nekih objektivnih ili subjektivnih razloga
ne moze uspeSno realizovati. Ovakvi orjentiri bude nesigurnost i navode na pomisao da
prakti¢na poslovna implementacija te iskristalisane ideje moze samo da dovede porodicu u
ekonomske neprilike i izazove propast i nevolje. Mozda je upravo ovo i objasnjenje zbog ¢ega
neki obrazovani, inteligentni i inventivni ljudi, koji inace puni inspirativnih ideja, nisu uspeli u
pokretanju sopstvenog porodi¢nog biznisa, dok su neki drugi, inferiorni po svim pitanjima u
odnosu na prethodne, napravili velike poslovne uspehe. Drugim reima pored inspirativne i
dobre ideje, za uspeh u porodi¢énom i u svakom drugom biznisu, potrebna je i ¢vrsta odluka i
snazna volja.

Opredeljivanje misije predstavlja drugu fazu u konstrukciji i implementaciji ideje za
pokretanje sopstvenog porodi¢nog biznisa. Misija je strateSko, zivotno opredeljenje da se
nesto $to je vazno, za osobu ili za ceo (porodi¢ni) kolektiv, angazovanim naporom ostvari u
nekom periodu vremena.

Kada je re¢ o vezi misije i porodi¢nog biznisa moZe se konstatovati da postoje tri grupe
porodica:

e porodice koje “na slepo” ulaze u neki porodicni biznis, bez jasnog opredeljenja Sta
strateski zele da ostvare sa tim biznisom, znaci bez definisane misije svojih poslovnih
aktivnosti;

e porodice koje ulaze u ozbiljan investicioni posao sa jasno determinisanom misijom, pri
¢emu je misija pogresno opredeljena i

e porodice koje ulaze u odreden investicioni posao sa jasno opredeljenom pozitivnom
misijom.
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Ne treba posebno isticati da su prva dva primera vezana za misiju apsolutno
neadekvatna i svakako Stetna. U prvom slucaju porodica, bez opredeljene poslovne misije,
luta u “poslovnoj magli” jer nema sigurne orijentire koji bi predstavljali moralno i
emocionalno uporiste menadzmenta i osoblja, za strateski uspesno vodenje porodi¢nog posla.

U drugom slucaju porodica ima strateSki trasiran put Sta zeli da postigne kroz
implementaciju svoga biznisa, ali je taj put pogresan i ukoliko se takav put sledi, ne¢e do¢i do
pozitivnih poslovnih rezultata. Tako na primer ukoliko je opredeljena misija menadZmenta i
Clanova porodice kao bazi¢ni strateSki cilj njihovog posla postavila li¢no i korporativno
bogacenje, sigurno nece dovesti do pozitivnih poslovnih i finansijskih rezultata. Ljudi koji sa
njima posluju u statusu dobavljaca, kupaca i/ili drugih poslovnih partnera, svesno ili
podsvesno ¢e u komunikacijama sa predstavnicima takve porodi¢ne firme, osecati da tu firmu
1 njene Clanove emocionalno vodi izrazena gramzivost, koja je vrlo negativno psiholosko 1
poslovno odredenje, koje nije dobra osnova za obavljanje bilo kakvog posla.

Treca grupa poslovno angazovanih porodica, koja je za orijentir svog poslovanja
odabrala pozitivhu misiju, zatim pravi put svog poslovnog delovanja sa punim moralnim
pravom moze da o¢ekuje da ¢e takvo opredeljenje doneti porodi¢noj firmi koju vode, opipljive
poslovne i porodi¢ne korisnosti. Primer pozitivne poslovne misije moze biti stratesko
opredeljenje menadzmenta i ukljucenih ¢lanova porodice da implementiraju svoj biznis sa
svrthom ostvarivanja odredene drustvene Korisnosti. Tu korisnost ¢e moci da osete 1 Svi
poslovni partneri sa kojima menadZment i angazovano poslovno osoblje porodi¢ne firme
saraduje 1 sa kojima obavljaju odredene poslove. Predhodno navedeno, svakako ne negira
potrebu i interes porodi¢nog preduzeca da posteno obavljajuci svoj posao, ostvaruje i odreden
profit.

Treba imati u vidu da u porodi¢énom preduzec¢u, sa dobro odabranom misijom postojanja i
poslovanja firme, profit nije jedini cilj menadzmenta i angaZzovanog osoblja preduzeca, vec je
posledica drustveno odgovornog rada i ponasanja koje izrazavaju prema svojim poslovnim
partnerima, dobavljacima, kupcima, zaposlenim radnicima i drugim angaZovanim licima i
firmama.

Poslovni ciljevi porodi¢ne firme, po pravilu su opredeljeni i trasirani sa usvojenom
misijom. Treba ista¢i da svako porodi¢no preduzece, zavisno od poslovne i profesionalne
opredeljenosti, kao i zavisno od svog mesta na opsluzivanom trzi$tu, moze da ima i najéesce i
ima viSe poslovnih ciljeva. Neki od odabranih ciljeva nalaze se u komplementarnom
(dopunjujuc¢em) statusnom odnosu, dok se neki drugi ciljevi nalaze u konfliktnom
medusobnom odnosu. Tako na primer, ukoliko je opredeljeni porodi¢ni cilj proSirivanje i
jacanje trziSnog ucesce firme, na osnovu kreirane ponude koja je dobro prhvacena od strane
kupaca je u saglasnosti sa ciljem da se firma $iri i razvija na ambicioznim kvalitativnim i
kvantitativnim osnovama.
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Sa druge strane opredeljeni cilj da porodi¢ni tim zadrzi potpunu i celovitu kontrolu i poslovnu
samostalnost nad celinom biznisa u suprotnost je sa ciljem da se firma razvija i $iri na osnovu
finansijskog zaduzivanja ili prodajom akcija tre¢im licima, van porodice.

Da bi se moguca zbrka u opredeljivanju i ostvarivanju razli¢itih, a medusobno suprostavljenih
ciljeva, drzala pod upravljackom kontrolom porodi¢nog menadzmenta, vrlo je razumno da se
na nivou tog menadzmenta razmatrani ciljevi hijerarhiski postave. Potrebno je da se kreira
odgovarajuc¢a hijerarhija porodi¢nih poslovnih ciljeva, koja ¢e predstavljati putokaz za
porodi¢ni menadzment, i koji ¢e pokazivati onim koji su zaduzeni za rukovodenje u kom
smeru ¢e voditi 1 razvijati svoju firmu. “Hijerarhija ciljeva” je izraz iz menadzmenta koji
ilustruje koji su ciljevi u datoj konkretnoj situaciji glavni poslovni ciljevi predmetnog
porodi¢nog preduzeca, a koji su pritom ciljevi manje vaznog i eventualno sporednog
karaktera.

Upravljanje porodi¢nim preduzecem putem ciljeva se preporucuje U svakoj poslovnoj
situaciji, posebno kada je re¢ o donosSenju i sprovodenju odgovarajucih strateskih i vaznih
odluka. Svakako, opredeljeni ciljevi ne mogu biti maglovito definisani i koncepcijskii
neodredeni. Treba pre svega da budu:

e ambiciozni ali svakako i dostupni, tj. realni,

e jasno formulisani,

e funkcionalno i vremenski razradeni,

e hijerarhijski postavljeni i

e podsticajni za menadZzment i osoblje porodi¢nog preduzeca.

Opredeljena misija menadZmenta porodi¢ne firme, a potom i precizno definisani ciljevi,
predstavljaju potom i baziéne koncepcijske i sadrzinske osnove za kreiranje politike,
strategije i taktike poslovanja, koji ¢e biti dalji putokazi u vodenju opredeljenog porodi¢nog
biznisa. Re¢ je o strateSkim i operativnim zadacima koji se moraju kontinuirano obavljati,
kako bi porodi¢na firma mogla da se odrzi na opsluzivanom trzistu i da uspesno posluje.
Svakako, ne treba posebno isticati da je sadrzaj strateskih i operativnih zadataka, koji se u
pojedinim porodi¢nim preduzec¢ima obavljaju, po pravilu razlicit i specifi¢an. Ovu specifi¢nost
determiniSe delatnost sa kojom se preduzeée bavi, trziSte kao i drustveni ambijent na kome se
posluje, zatim porodi¢ni odnosi, kadrovski sastav, organizacija preduzeca i svakako njegova
veliCina.
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3.5. STRATEGIJSKI PLAN POSLOVANJA I RAZVOJA PORODICNOG
PREDUZECA

Iskustva iz prakse porodi¢nog biznisa ukazuju na ¢injenicu da su mnogo uspesnija ona
porodi¢na preduzeca koja imaju dogovorno usvojen strategijski plan poslovanja i razvoja
firme, a takode i usvojen porodi¢ni kodeks ponasanja pojedinih odgovornih ¢lanova porodice
u vezi upravljanja, rukovodenja i rada opredeljenog porodi¢nog biznisa. Porodica koja
zajednicki ulazi u odredeni posao, pri ¢emu preko strategijskog poslovnog plana i usvojenog
kodeksa ponaSanja kreira svoju poslovnu buduénost, pozitivno utie na svoje Sanse za
poslovnim uspehom. Dogovorom i dobrovoljno usvojenim strategijskim planom i kodeksom
ponasanja definiSu se po pravilu statusni odnosi izmedu pojedinih ¢lanova porodice ukljucenih
u zajednicki biznis, a takode i pojedinacna prava, ovlas¢enja, odgovornosti, zaduzenja i
aktivnosti pojedinih ¢lanova porodice u prakti¢noj implementaciji opredeljenog biznisa.

osec¢anja komplikovanih rodbinskih odnosa sa poslovnim interesima koji su €esto “gluvi” za
bilo kakav osecaj, Sto ukazuje na Cinjenicu da je upravljanje porodicnim preduzecem slozeno.
Pojave emocionalne komponente je Cesta kada su u pitanju odnosi izmedu ¢lanova porodi¢nog
firmama, koji nisu rodbinski povezani. Veoma slozeni rodbinski odnosi u porodi¢noj
kompaniji zahtevaju profesionalno i kompetentno upravljanje, zbog ¢ega se upravljanje
porodi¢nim kompanijama prepusta ¢lanovima porodice koji imaju potrebne menadzerske i
liderske sposobnosti ili pak stru¢nim i sposobnim li¢nostima koji ne moraju da budu ¢lanovi
porodice ali su ukljuceni u porodi¢no poslovanje koji ¢e uspeti da svojim nesentimentalnim
pristupom obezbede nesmetano funkcionisanje poslovanja. Treba naglasiti da pripadnost
porodici ne bi trebala da bude vodilja prilikom opredeljivanja ko ¢e obavljati Kljuéne
menadZzerskih funkcija, jer mnogo je vaznija stru¢nost, menadzerska sposobnost 1 iskustvo.

Jasno je da su c¢lanovi porodice u povlas¢enom polozaju i da oni imaju vise mogucénosti za
napredovanjem, ali svakako da treba dati priliku i drugim ljudima koji ¢e obezbediti da
emocionalni pristup ne bude vodeéi u obavljanju poslovanja. 2

Strategijskim planom poslovanja i razvoja, kao i usvojenim kodeksom porodi¢nog
ponasanja sprecavaju se i eliminiSu, ili bar sputavaju samostalni divergentni poslovni nastupi
pojedinih ¢lanova porodice, koji bi mogli da ugroze planirani biznis. Sa navedenim
dokumentima, takode se umanjuju mogucnosti pogresnog tumacenja i pogre$nog
nesinhronizovanog i nekoordinisanog odlu¢ivanja i delovanja odgovornih pojedinaca.
Usvajanjem ovakvih dokumentima se jasno utvrduju ciljevi porodi¢ne firme a svakako i
pravila, kojih se svi, u posao ukljuceni, pojedinci moraju drzati. Utvrdeni strategijski plan 1
kodeks ponasanja utvrduje nacin strateSkog i operativnog komuniciranja izmedu ¢lanova
porodice koji su ukljueni u obavljanje posla, kako bi menadzment porodi¢ne firme
blagovremeno i na adekvatan nacin se prilagodavao promenama u drustvu i na trzistu.
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Strategijsko planiranje vezano za menadzment porodi¢nog preduzeca, pored trzisnih,
finansijskih, tehnoloskih, organizacionih i drugih relevantnih odredenja, u svom statusnom
delu plana i kodeksu porodi¢nog ponasanja, sastoji se iz odrednica koje reguli$u i sledeca
relevantna pitanja:

1. Osnivanje porodi¢nog kolektivnog saveta, od ¢lanova uze ili Sire porodice Koji su u
nekoj interesnoj ili radnoj vezi sa opredeljenim porodi¢nim biznisom. Uloga ovog
saveta je da interesno zainteresovani ¢lanovi porodice, kroz proceduralni proces
obezbedenja kvoruma, iznose top menadzmentu porodi¢ne firme svoja misljenja,
primedbe, savete i sugestije, na osnovu kojih se obezbeduje konzistentno upravljanje
porodi¢nim preduzeéem.

2. Na bazi usvojenog kodeksa ponasanja obezbeduje se definisanje, dalje razvijanje i
usaglasavanje stavova 0 Viziji, misiji, strategijama i drugim vrednostima i politikama
porodice, vezanim za opredeljeni i implementirani biznis.

3. Pokretanje klju¢nih pitanja i trazenje konzistentnih odgovora vezanih za odvijanje
planiranog porodi¢nog biznisa, a svakako i1 za dodatno ukljucivanje pojedinih ¢lanova
porodice u taj biznis.

4. Obavljanje permanentne kolektivne porodi¢ne kontrole nad procesom odvijanja
tekuéeg biznisa, sa zauzimanjem usaglaSenih stavova o daljim strateskim koracima da
se pokrenuti i implementirani biznis dodatno unapredi.

U celokupnom postupku i proceduri izrade i primene strateskog plana poslovanja i razvoja
porodi¢nog preduzeca, a takode i kodeksa ponaSanja, mora se voditi racuna da sSu to
dokumenta sa kojima treba, ne samo trasirati planove, programe i projekte poslovanja i
razvoja preduzeca, ve¢ oni sluze i za strateSko usaglasavanje interesa i motiva pojedinih
odgovornih ¢lanova porodi¢nog tima.

Na ove interese i motive uti¢e svakako vise ¢inioca, medu kojima se po pravilu isticu:

e imovinsko stanje pojedinaca i njihovi nagoni za potro$njom,

e obrazovni i intelektualni nivo,

e Dbliski rodaci, sa svojim idejama i motivima vezanim za predmetni biznis,

e psiholoski profili 1 godista pojedinaca, jer je opSte poznato da svi ljudi nisu podjednako
naklonjeni ambicioznim i hrabrim poslovnim potezima, koji mogu da ugroze njihovu
postojecu statusnu, materijalnu i/ili psiholosku poziciju,

e mogucénost sticanja licnih prihoda i materijalnog obezbedenja iz drugih, neporodi¢nih
izvora, i

e drugi ¢inioci koji mogu biti veoma razli¢itog karaktera.

O svim navedenim ¢iniocima Porodi¢ni savet opredeljenog porodi¢nog biznisa dobrovoljno i
dogovorno treba da se pojedina¢no prethodno izjasni, kako bi se njihova licna, samim tim i
relevantna, opredeljenja ugradila u strategijski plan poslovanja i razvoja preduzeca.
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4. BAZICNE PODELE ULOGA U PORODICNOM POSLOVANJU

Kada je re¢ o menadzmentu i statusnoj strukturi organizacije mora se ista¢i ¢injenica
da se porodi¢no preduzece po pravilu veoma razlikuje od preduzeca neporodi¢nog karaktera.
Porodi¢ni biznis je po mnogim odredenjima jedinstven upravo zbog osoba koje su ukljuc¢ene u
njegovu implementaciju. Dok su u neporodi¢nim preduze¢ima, uglavnom racionalni
kriterijumi odluéujudi, kada se donose i sprovode neke odluke, u porodi¢nim firmama je
situacija u tom pogledu obi¢no znatno drugacija. Pored racionalnih kriterijuma u brojnim
situacijama 1 sluCajevima relevantni su i emocionalni kriterijumi prilikom odlucivanja i
izvodenja odredenih poslovnih aktivnosti, bilo strateskog bilo operetivnog tipa i sadrzaja.
Navedeno je logi¢no jer svaki ¢lan porodice, koji u porodicnom preduzecu ima neku funkciju i
poslovnu ulogu, pored opste usvojenih, ima i1 neke svoje li¢ne stavove, misljenja, li¢ne ciljeve
a svakako i licne probleme. Stavove pojedinih odgovornih pojedinaca u porodi¢énom
preduzecu, opredeljuje svakako i njihova zasluga za postojanje 1 razvoj preduzeca. U teoriji je
objasnjena, a u praksi porodicnog biznisa je i dokazana Cinjenica da se, kada je re¢ o
donosenju i sprovodenju odredenih klju¢nih odluka, razlikuju se stavovi osoba koje su
osniva¢i konkretnog biznisa od onih koji su naslednici ili onih koji su u biznis naknadno
prikljuceni. Emocionalna veza osnivaca biznisa sa “njihovim delom” je znatno izrazenija i
naglaSenija, nego sto je to slucaj sa naknadno prikljuc¢enim ¢lanovima porodice.

U literaturi o porodi¢nom biznisu ve¢ su prikazane razliCite psiholoSke tipologije
osnivaca biznisa, zavisno od toga kakav je njihov psiholoski profil, tj. kako se emocionalno
odnose prema drugim, u biznis uklju¢enim, ¢lanovima porodica.

Interesantna je jedna tipologija koja, po izrazenom psiholoskom profilu, razvrstava osnivace
29

porodi¢nog biznisa na Cetiri karakteristiCna tipa, i to na:
e vlasnike biznisa,
e vode biznisa,
e strucnjake biznisa i
e kooperante biznisa.

Svaki od navedenih tipova ima drugaciji emocionalni i racionalni odnos prema biznisu koji je,
kao osniva¢, pokrenuo a takode i prema uklju¢enim ¢lanovima porodice i drugim zaposlenim
radnicima 1 menadZerima.

Vlasnik biznisa je osoba koja u svakoj pogodnoj prilici, eksplicite ili implicite, isti¢e
¢injenicu da je ona (ta osoba) koja je najzasluznija $to je konkretan porodi¢ni biznis pokrenut
i $to se nalazi u funkciji. Iz toga proistice i javno istican ili podrazumevan stav da svi drugi, u
biznis ukljuceni, ¢lanovi porodice i drugi zaposleni treba da budu zahvalni §to se nalaze na
svojim radnim mestima u konkretnoj firmi. Poslovni identitet kompanije je pritom direktno
povezan sa njihovom li¢nos¢u, kao $to je i njihova li¢nost povezana sa identitetom kompanije.
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Osobe ovog tipa drze se ukodiranog stava, koji svakodnevno prenose i drugim statusnom
podredenim c¢lanovima porodice i svakako i1 drugim zaposlenim radnicima, a koji glasi: “Ja
sam kompanija - kompanija sam Ja”. U porodi¢nim preduzeé¢ima ovog tipa suprug, odnosno
supruga, ako je, kao osoba, ukljucena u biznis i ako je ambiciozna, zavisno od emocionalnog
stava koji ima prema svom bracnom partneru, moze izrazavati podrSku svom partneru
osnivacu firme ili moze izraZzavati odbojan ili ¢ak i podrugljiv stav. Kod ovog tipa upravljanja
i rukovodenja firmom veé¢i problem se obi¢no pojavljuje sa punolethom decom koja su
ukljucena u konkretan porodicni posao. Zavisno od svog psiholoskog profila i zavisno od
svojih motivacija izrazenih prema biznisu u koji su ukljuceni, deca ili drugi potomci osnivaca
(unuci) vrlo Cesto izrazavaju prema osnivacu buntovan ili nezdravo pasivan stav. Osecajuci da
roditelj, najcesce otac, osnivaC biznisa Zeli previSe da ih kontroliSe i sa njihovog aspekta
posmatranja i psiholoski izrabljuje, deca izrazavaju otpor na aktivan i/ili pasivan nacin.
Pasivan otpor izrazavaju najées$ée tako $to se i fizicki i emocionalno, koliko mogu, drze $to
dalje od dominantnog roditelja, angazujuci sebe na poslovima koje osniva¢ biznisa ne moze ili
ne ume da radi. Primer takvog posla je rad na kompjuteru, koji osniva¢ biznisa ako je
poslovno staromodan, ne ume ni da koristi. Posebna slabost porodi¢nih firmi sa kojima
upravlja naglaseni vlasnik biznisa ogleda se i u tome $to je, posebno u domenu menadZzmenta,
u firmama ovog tipa skoro isklju¢en profesionalizam. Vlasnik biznisa ima poverenje samo u
sebe i u svoj rad, i smatra da niko, posebno kada je re¢ o upravljanju i rukovodenju, u taj rad
ne treba profesionalno da se mesa. Upravo iz ovih razloga porodi¢ne firme, preduzeca, radnje
I druge, ne uspevaju da kroz vreme ostvare veliki napredak. U tome ih spre¢ava egoizam i
egocentrizam vlasnika biznisa.

Voda biznisa je drugi dominantan tip porodi¢nog top menadzera Koji se u odnosu na
prethodnog top menadzera razlikuje, sto navedeni, umesto potenciranja vlasnistva, isti¢u
nuznost (njihove) kontrole nad celinom biznisa sa kojim upravlja i rukovodi. Za razliku od
“vlasnika biznisa”, koji u poslovnim potezima 1 ponaSanjima izrazavaju veliku dozu
samozivosti, vode biznisa mnogo viSe uvazavaju Clanove svoje porodice, koje u svakoj
situaciji zele $to vise da ukljuce u svoj biznis. Navedeni su skloni da delegiraju svoja izvesna
rukovodilacka ovla$¢enja na sposobne i zasluzene clanove porodice, posebno na svoju decu
koja su im jako vazna. Medutim ne treba shvatiti da ovaj tip porodi¢nog top menadzera ima
ozbiljnu nameru da sva svoja klju¢na upravna i rukovodila¢ka ovlas¢enja prenese na svoju
decu ili na druge ¢lanove porodice. Navedeni Zeli da ima li¢ni uvid u sva klju¢na dogadanja
koja se desavaju u njihovoj firmi, i u navedenom domenu permanentno izvodi formalizovanu
i/ili prikrivenu kontrolu rada i ponaSanja svojih porodi¢nih saradnika. Navedeni se ne odricu
lako svojih upravnih i rukovodilackih prava i kada dodu u najdublju starost, $to kod
ambicioznih naslednika ne malo puta izaziva nervozu, $to im se ne pruza prilika da oni dobiju
funkciju top menadzera, za koju smatraju “da im odavno pripada”. Na stranu to, Sto ¢e se,
ukoliko ima vise naslednika, posle smrti “vode biznisa”, lako otvoriti problemati¢na rasprava,
ko treba da nasledi njegovo (ili njeno) mesto.
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Strucnjak biznisa je Clan porodice (obi¢no neki od roditelja) i top menadzer porodi¢ne
firme, koji svoj autoritet zasniva na izrazenoj strucnosti koju ispoljava obavljaju¢i umesno
neki od poslova, koji je od kljuéne vaznosti za konkretno preduzeée. To je osoba, koja je
prevashodno “zaljubljena” u svoj stru¢ni posao koji obavlja, a manje u upravnu i
rukovodilacku funkciju, koju u statusu top menadzera ima u konkretnom porodi¢nom
preduzecu. Najces¢e je re¢ o strucnosti posla tehniCkog ili biotehniCkog karaktera, Koji
“stru¢njak biznisa” obavlja pozrtvovano sa dosta stru¢nih znanja i kreativnih sposobnosti.
Osobe ovog tipa ne vole administrativne, proste i rutinske poslove i te poslove i ako su ¢esto iz
domena upravnih ili rukovodilackih nadleznosti, rado prenose (delegiraju) na kvalifikovane
saradnike - ¢lanove porodice ili spoljne placene sluzbenike. Navedeni ukljucuju decu u svoj
biznis, ukoliko procene da deca imaju znanje i smisla za obavljanje tog (stru¢nog) posla.
Svoje “stru¢ne” veStine nerado i1 teSko prenose drugim licima, smatrajuéi ith svojim
monopolom. Sa dolaskom starosti shvataju da moraju na mlade preneti svoja stru¢na znanja,
koja su u osnovi poslovanja porodi¢nog preduzeca, i to nerado vrse, ali vrse, jer su svesni da
¢e porodi¢na firma propasti ako se i stru¢no ne nasledi. Zbog prevelike posveéenosti svom
strunom poslu, top menadZeri ovog tipa Cesto zanemaruju svoju porodicu, sa Cijim
¢lanovima, zbog slabih emocionalnih veza lako mogu do¢i u konflikt.

Koordinator biznisa je tipi¢an primer “demokratskog vode”, koji nista, $to je u
konkretnom porodi¢nom biznisu vazno, ne zeli narcisoidno da drzi i da zadrzi za sebe.
Bazi¢na odlika ovog top menadZmenta je decentralizacija, koja oznaCava da su brojne upravne
i rukovodilacke nadleznosti i odgovornosti prenete (delegirane) na ¢lanove porodice, gde
nominalni top menadzer ima samo objedinjujucu i koordiniraju¢u ulogu. Ako su delegirani
menadzeri - ¢lanovi porodice, stru¢na i odgovorna lica, i ako medu njima postoji emocionalna
bliskost, porodi¢na firma koja se vodi na ovaj i ovakav na¢in - ukoliko su ispunjeni drugi
uslovi, moze da ostvaruje izuzetne poslovne rezultate. Problem moze da nastupi ukoliko se
delegirani rukovodioci koncepcijski, stru¢no i emocionalno ne slazu, §to moze sa svoje strane
da dovede do nepozeljnih sukoba, koji mogu da ugroze opredeljeni biznis.

Zakljucak koji se u vezi navedene tipologije moze izvesti glasi da nema idealnog tipa
vode odnosno top menadzera, koji bi bio idealan za svaki porodi¢ni biznis. Svaki tip i1 sadrzaj
biznisa zahteva i odgovarajuéu vrstu menadzmenta. Cinjenica je da razligiti ¢lanovi porodice,
zavisno od svojih profesionalnih znanja i emocionalnih odredenja, mogu i u porodi¢nom
biznisu obavljati razlicite uloge, gde se za porodi¢no preduzece u kome rade mogu pokazati
kao dobri ili kao losi. Te uloge mogu biti opredeljene po profesiji, po godistu i polu nosioca,
ili po nekim drugim odredenjima.
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4.1. PODELA ULOGA PO PROFESIJI

Ako su stvoreni odgovarajuci uslovi, podela upravnih, rukovodnih 1 izvr$nih funkcija
unutar porodi¢nog preduzeca se obicno opredeljuje po stru€nim znanjima i veStinama odnosno
po profesiji raspolozivih i zainteresovanih ¢lanova familije. U takvoj situaciji razumno je da
top menadzment utvrdi, na porodicnom planu koje profesionalne uloge treba dodeliti
pojedinim raspoloZivim ¢lanovima porodice, gde ¢e ti ¢lanovi porodice pruZiti najbolje licne
poslovne rezultate, za sebe i svakako i za porodi¢no preduzece kao celinu. Prilikom podele
uloga po profesiji top menadzment primarno treba da se rukovodi racionalnim interesima
preduzeca kao celine, a ne emocionalnim i parcijalnim interesima i Kriterijumima odabira.
Ovo iz razloga kako bi “dosli pravi ljudi na pravo mesto”, odnosno kako se ne bi napravila
greska, da se iz emocionalnih i porodi¢nih razloga, odredeni odgovorni poslovi povere licima -
¢lanovima porodice, koja taj posao ne bi mogla kvalitetno da obavljaju. Imaju¢i u vidu da
svaki biznis, a takode 1 porodi¢ni biznis, zavisi od ljudi koji ga obavljaju, jasno je da se i u
porodi¢nom poslu, ne moze i ne sme dozvoliti da se top menadzment firme, u rasporedivanju
izvrSilaca na pojedina radna mesta umesto racionalnim, vodi emocionalnim i u oshovi
iracionalnim razlozima. Takve odluke, ako je re¢ o vaznim poslovima, mogu firmi da
prouzrokuju velike Stete, pa i da je odvuku u propast, ukoliko se ne reaguje na vreme i ne
deligiraju poslovi na ispravan nacin.

Deligiranje poslova podrazumeva podelu radnih zadataka izvrsiocima koji po svojim
znanjima, sposobnostima i stru¢nosti na najbolji nacin mogu da ih obave a time 1 doprinesu
razvoju organizacije i biznisa. Porodi¢ni biznisi koji postupaju drugacije prilikom podele
uloga i mesta u organizaciji dovode u pitanje svoje poslovanje, a sam tim se ignoriSe pretnja
opstanku biznisa posmatrano na duzi rok.

4.2. GENERACIJSKA PODELA ULOGA

U uspes$nim porodi¢nim preduzeéima po pravilu je napravljena dobra generacijska
podela uloga izmedu u posao ukljuéenih svih ¢lanova porodice. U nacelu, opste je poznato sa
kakvim poslovnim performansama i sposobnostima raspolazu stariji ¢lanovi porodi¢nog
poslovnog tima, a Sta je to Sto krasi mladost i poslovno odredenje mladih ¢lanova porodice.

Stariji ¢lanovi porodice po pravilu imaju vece poslovno iskustvo, vremenski akumulirano
znanje 1 svakako staloZzenost i suzdrzanost u donosenju i1 sprovodenju odredenih poslovnih
odluka. Mlade ¢lanove porodi¢nog poslovnog tima obi¢no karakteriSu inovativna i moderna

znanja, a takode i izraZenija ambicioznost i impulsivnost u donoSenju i sprovodenju poslovnih
odluka.

91



Odgovarajuéi dobar spoj poslovnih kvaliteta starih i mladih osoba u odredenom poslovnom
porodi¢nom timu - pod uslovom da se mladi i stari ¢lanovi porodice medusobno uvazavaju i
da nesmetano komuniciraju, pokazalo se u praksi kao najbolje reSenje u vodenju porodi¢nog
biznisa.

Treba istaci ¢injenicu da svakoj dobroj generacijskoj podeli uloga prethodi precizan
porodi¢ni dogovor svih, u posao ukljuéenih ¢lanova porodice, sa kojim dogovorom treba
decidno i nedvosmisleno utvrditi zadatke, nadleZnosti i odgovornosti svakog angazovanog
Clana familije. U praksi se pokazalo kao korisno da se ovaj dogovor i pismeno (sa potpisima)
verifikuje, kako bi kao usvojeni porodi¢ni konsenzus predstavljao branu za poslovno i
emocionalno ispoljene disonantne nastupe pojedinih ¢lanova porodicnog tima. Ne treba
posebno isticati da usaglasen i usvojen dogovor treba da se zasniva na dobrom poznavanju
naravi, karaktera, znanja i poslovnih sposobnosti svakog, u biznis uklju¢enog ¢lana porodice.
Navedeno ukazuje na potrebu da se pre svakog usvajanja porodi¢nog dogovora o poslovnim
zaduZenjima pojedinih ¢lanova porodi¢nog tima, precizno utvrdi $ta koji od zainteresovanih, i
u biznis ukljucenih, ¢lanova porodice (uZe ili Sire) moZze, u konkretnoj situaciji, da ponudi 1
pruzi zajednickom preduzecu.

Navedeno se akcentuje iz razloga, sto je praksa u poslovanju brojnih porodi¢nih firmi
pokazala da meSanje u nadleznosti drugih, kao i personalni sukobi koji iz toga obicno
proizilaze, predstavljaju, u porodi¢énom poslovanju, realnu i veoma opasnu rusilacku snagu
koja, ako se ispolji u ozbiljnom obimu, moze da ugrozi svaki porodi¢ni biznis. Drugim
re¢ima, iskustvo pokazuje, da najvece opasnosti u oblasti poslovanja porodi¢nih preduzece,
proistiCu iz njih samih, zbog ¢ega svaki dobar top menadzment porodi¢nog preduzeca, o tome
mora da vodi ozbiljno racuna.

4.3. PODELA POSLOVNIH ULOGA PO POLU

U periodu izgradnje komunistickih produkcionih odnosa  u drzavama bivse
socijalisticke zajednice zastupana je naivna i naucno neutemeljena teza da su muskarci 1 zene
u svemu jednaki i ravnopravni, a takode i u obavljanju poverenih i preuzetih poslova iz svih
funkcionalnih domena. Tako na primer, primenom ove teze, nije bilo neobicno da su Zene u
biviem Sovjetskom Savezu (SSSR-u), radile masovno i na fizicki teSkim poslovima u
gradevinarstvu, ¢ime im se je (valjda) priznavala potpuna polna jednakost sa muskarcima. Ove
teze, ideje 1 stavovi su sreCom brzo napusteni, jer su i teorija i praksa, a i sam zivot, ukazali da
se muskarci 1 zene dosta razlikuju, po nekim bitnim odredenjima vezanim i za biznis. 30
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Cinjenica je da su se muskarci pokazali kao bolji u obavljanju nekih poslova, kao §to
su na primer fizi¢ki teSki poslovi ili pak poslovi inZenjerskog i uopste egzaktnog tehnickog
karaktera, gde se trazi tzv. “racionalni um” u reSavanju problema i teku¢em obavljanju
poslova razli¢itog karaktera. Zene su se suprotno muskarcima pokazale kao superiornije u
rastu¢im poslovima komunikacijskog tipa, a takode i u brojnim drugim poslovima gde se
umesto racionalnog trazi tzv. “emocionalni um”. U skladu sa navedenim polnim odredenjima,
1 u domenu obavljanja porodicnog biznisa, u teoriji 0 ovom biznisu, Cesto se apostrofiraju i
poslovne razlike koje postoje izmedu muskaraca i Zzena, koje su od znacaja prilikom podele
poslovnih uloga unutar porodi¢nog preduzeca.

4.3.1. Muskarci u porodi¢nom biznisu

Cinjenica je da su za sada, u veéini zemalja sveta, top menadzeri ve¢ine porodiénih
preduze¢a muskarci. Navedeno je odraz jo$ uvek uticajnog istorijskog nasleda, ali se da
primetiti da se stvari nezaustavljivo menjaju, Sto pokazuju statisticki podaci o skolovanju zena
1 0 njihovom uces$¢u u javnim 1 privrednim poslovima u vecini zemalja sveta.

Danas je sticanje profesionalnog znanja i obrazovanja dostupno svima bilo da se radi o
formalnim ili neformalnim na¢inima usavrSavanja samo je pitanje ko Zeli, ko je zainteresovan
1 predan stru¢nom usavrSavanju, $to zene svakako jesu u ve¢em obimu u odnosu na muski pol.

U vecini zemalja na univerzitetima danas studira, pohada nastavu i uspesno diplomira vise
zena nego muskaraca, Sto ¢e dovesti do toga da ¢e 1 na mestima top menadzmenta u privredi 1
u drustvenim delatnostima, vremenom “lepSi pol” biti sve zastupljeniji, a pri tom i sa
dominantnijom ulogom u upravljanju u donosu na muskarce.

Logi¢no je da ¢e vremenom, sa gubljenjem dominantne pozicije u porodici, u statusu “oca
familije”, muskarci postupno gubiti svoj za sada joS dominantan uticaj i u privredi i
drustvenim delatnostima, Sto se u praksi brojnih preduzeca, organa, organizacija i institucija
ve¢ 1 ostvaruje. Takode ovo vazi i preduzeca sa porodi¢nim vlasnistvom.

Bazi¢ni razlozi koji mnoge muskarce podsticu da u svojim poslovnim opredeljenjima
Krenu putevima izgradnje sopstvenog porodi¢nog biznisa mogu biti veoma razli¢iti i veoma
diverzifikovani. Pored stalno isticanog razloga da se pokretanjem sopstvenog biznisa od strane
inokosnih preduzetnika ¢ine pokusSaji da se njemu licno, a i njegovoj porodici obezbedi
sigurna egzistencija, u literaturi se isticu i jo§ neki drugi motivacioni podsticaji koji
ambiciozne muskarce podsti¢u na osmisljavanje 1 implementaciju sopstvenog preduzetnickog
poduhvata. *
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U tom smislu najcescée se isticu:

Teskoce u prilagodavanju tudim autoritetima u tudoj firmi podsti¢e mnoge ambiciozne
i svojeglave muskarce da uloZze napore i da pokrenu sopstveni porodi¢ni biznis, da bi
se tako oslobodili 1 psiholoske zavisnosti od drugih.

Strah od nezaposlenosti 1 poslovne bespomocnosti, takode je snazan motivacioni
podsticaj za osnivanjem sopstvenog preduzeca, preko koga ¢e investitor obezbediti
siguran posao i ekonomsku nezavisnost.

Muska sujeta i zelja za poslovnim i liénim dokazivanjem u sredini u kojoj preduzetnik
radi i zivi, nesumnjivo kod mnogih ambicioznih ljudi, stvara i podstic¢e ambiciju za
sopstvenim pozitivnim prikazivanjem u cilju dobijanja Zeljenog drustvenog priznanja
za sopstvene (pretpostavljene) poslovne uspehe.

Neposredan ili posredan uticaj supruga odnosno supruge ili drugog vaznog ¢lana
porodice, koji preko pokretanja porodi¢nog biznisa zeli da resi i neki svoj poslovni ili
psiholoski problem, je svakako ¢inilac koji se ne moze nikako zanemariti, kada je re¢ o
podsticajima navedenog tipa.

Ponekad i povoljni eksterni uslovi mogu takode delovati na preduzetnika i njegovu
porodicu da donese odluku o pokretanju sopstvenog porodi¢nog posla. Podsticaji toga
tipa mogu biti veoma razli€iti i kao nudene privlacne Sanse emituje ih ekonomsko
(trziSno) socijalno 1 uopste druStveno okruZenje. Tako na primer smanjenje cena
reprodukcionog materijala, ili poveéanje cena gotovih proizvoda, koje ¢e trzistu moci
da ponudi porodi¢no preduzece, moze biti snazan motivacioni podsticaj za ulazak u
sopstveni biznis. Podsticaji mogu biti i krediti koji se mogu dobiti po povoljnim
uslovima, ili smanjenje poreza za biznis navedenog tipa.

Preduzimljivi muskarci veoma rado vole da procenjuju svoju porodi¢nu imovinu,
posebno zemljiSte, objekte, opremu ili druge raspolozive resurse, za koje
predpostavljaju da im mogu korisno posluziti za pokretanje i uspeSno vodenje svog
porodi¢nog posla.

Mnogi u biznisu uspesni muskarci, ukoliko imaju naslednike, posebno muskog pola,
veoma su zainteresovani da i njihovi naslednici nastave posao, na kome su se oni ve¢
poslovno dokazali i u kom su takode ve¢ stekli i odredene relevantne komunikacione
veze i poslovne i drustvene pozicije, koje njihovi naslednici, kada udu u posao, mogu
dalje uspesno koristiti. Ako je navedeno jo§ povezano i sa raspolozivom poslovnom
opremom, pogodnom poslovnom lokacijom ili sa nekim drugim materijalnim ili
nematerijalnim resursima, stvoreni su uslovi da se i naslednici ukljuce u posao.

Imaju¢i u vidu da se 1 muskarci, kao poslovne li¢nosti veoma medusobno razlikuju

jedan od drugog, po brojnim poslovnim i licnim odredenjima, logi¢no je i da svaki muski
predstavnik homo sapiensa (razumnog stvorenja) unosi u svoje planove i odluke, vezane za
otpocinjanje 1 implementaciju odredenog sopstvenog porodi¢nog biznisa, specificne li¢ne ideje
koje mogu viSe ili manje biti originalne, zavisno od mastovitosti konkretnog pojedinca.
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4.3.2. Zene u porodi¢nom biznisu

Statisticki podaci, a takode i saznanja iz prakse, pokazuju da na poc¢etku novog veka i
novog milenijuma zene imaju sve veéu ulogu u pokretanju i vodenju sopstvenog porodi¢nog
biznisa. Zene se kao preduzetnice masovno pojavljuju u skoro celom svetu u razli¢itim
statusnim pozicijama: bilo kao inokosne vlasnice biznisa, bilo kao ¢lanice partnerskog
(ortackog) tima u drustvu lica, bilo kao predsednice poslovnih i nadzornih odbora u brojnim
akcionarskim drustvima (drus$tvima Kkapitala), koja danas posluju u raznim oblastima
privrednog 1 druStvenog stvaralastva.

IzvrSena anketiranja i analize, koja su prethodila pripremi i izradi ovog rada, ukazala
su na ¢injenicu da Zene u osnovi pokrecu sopstveni porodi¢ni biznis iz istih razloga koji na to
motiviSu preduzetne muskarce. Pored egzistencijalnih razloga, tu se mogu ubrojati i ambicije
za licnim dokazivanjem, sloboda 1 nezavisnost, koja se stice kod vodenja sopstvenog posla, a
takode i Zelja za poslovnim i licnim napredovanjem u svetu biznisa, koji je za sada jo$
dominiraju¢e muski.

Treba ukazati 1 na jo$ jedan bitni Cinilac koji savremene Zene pokrec¢e da krenu sopstvenim
putem kreiranja ekonomske i socijalne sudbine, sebe i zavisnih ¢lanova domacinstva, pri cemu
se misli na nestabilnost bracnih veza, koja je sve izrazenija u sve ve¢im delovima sveta.
Statisticki podaci pokazuju da se u Evropi, Severnoj Americi i brojnim drugim zemljama
sveta, svakako sa izvesnim u osnovi zanemarljivim razlikama, razvodi svaki treéi ili Cetvrti
sklopljeni brak. Skolovanje i zaposljavanje Zena, uti¢e na svest kod Zena da se ne oslanjaju u
potpunosti na svog partnera u pogledu braka i porodice, odnosno u pogledu porodi¢nog
izdrzavanja.

Ekonomska i socijalna pozicija sadasnjih Zena drasticno se razlikuje od ekonomskih i
socijalnih uslova pod kojima su zivele njihove majke i bake. Proslo je vreme kada su bra¢ne
veze bile ¢vrste a razvodi brakova izuzetno retki. U civilizaciji New Age (Novog Doba) sve se
menja, pa takode i ekonomska i socijalna pozicija savremenih Zena. Savremnim Zenama je
potpuno jasno, razumno i prihvatljivo da ukoliko nemaju obezbeden siguran i zadovoljavajucée
pla¢en posao, mogu pokazati izuzetnu hrabrost i inovativnost u pokretanju projekata kreiranja
i vodenja porodi¢nog biznisa.

Istrazivanja koja su vrSena u Stoy Hayward/London Business School, pod nazivom
“Uloga zene u porodicnim firmama”, ukazala su na izvesne specifi¢nosti koje razlikuju
preduzetnice od preduzetnika, po nekoliko interesantnih odredenja.
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Rec je o slede¢im odredenjima: *

Prvo:

Drugo:

Trece:

Shvatajuci da Zive u drustvu, koje su drustvo vekovima oblikovali muskarci, i da se
predstavnice njihovog pola u brojnim poslovnim sredinama i dalje nalaze u
inferiornom ekonomskom 1 socijalnom poloZzaju, razumne, sposobe i odgovorne Zene,
kada se nadu u poziciji da rukovode svojom ili tudom firmom, u nacelu ulazu
natproseéne umne i fizicke napore da na pozitivan nacin potvrde u praksi svoj
rukovodni poslovni polozaj. Drugim re¢ima zene se, i kao vlasnice porodi¢nog biznisa,
u praksi pokazuju kao kreativnije, odgovornije i pouzdanije u odnosu na svoje kolege
1 konkurente muskog pola. Da bi ostvarile superiornu rukovodilacku poziciju, Zene u
praksi se obucavaju vise 1 doslednije, i rade vise 1 duze, nego Sto to u praksi radi ve¢ina
potencijalnih i stvarnih muskih preduzetnika.

Istrazivanja su takode pokazala da Zene u proseku ljubomornije ¢uvaju svoju stecenu
rukovodnu poziciju u odnosu na njihove muske kolege i konkurente. Rezultat toga je
da teze delegiraju (prenose) svoje izvesne rukovodilacke odgovornosti na saradnike.
Kod zena je izrazenija zelja da nadziru sve poslove sa kojima globalno rukovode i da
drugim re¢ima imaju ¢vr$¢u kontrolu nad biznisom koji je pod njihovom kontrolom.

Vec¢ je opste poznata Cinjenica da je kod mnogih Zena, tipicnih predstavnika svoga
pola, naglaseniji emocionalni u odnosu na racionalni um. Kako neurolozi isti¢nu, kod
zena je, u odnosu na muskarce, razvijenija desna (emocionalna) polovina mozga, dok
je kod tipiénih muskaraca razvijenija leva (racionalna) hemisfera mozga. Navedena
psiholoSka odredenja tipi¢nih Zzena pojavljuje se kao nesporna prednost u obavljanju
izvesnih poslova, kod kojih je radi njihovog uspeS$nog obavljanja vazna i tzV.
“emocionalna inteligencija”. Re¢ je najces¢e o poslovima naglaSenog komunikacionog
odredenja, u radu sa drugim ljudima.

Rec je takode 1 o brojnim poslovima u sferi usluga, gde je izrazena komunikaciona
sposobnost, vazan Cinilac za uspeSno obavljanje preuzetog posla.

Cetvrto:

Predhodna konstatacija se potvrduje i ukazivanjem na jo$ jednu specifi¢nost vezanu za
zensko upravljanje i rukovodenje porodicnim biznisom. Rec¢ je o izboru saradnika i
drugog kadra u firmi u kojoj Zena rukovodi. Uoceno je da je kod Zena rukovodilaca,
prilikom izbora novog kadra ili prilikom premestaja postojeceg kadra - u odnosu na
muske rukovodioce, Cesto naglasenija emocionalna komponenta izbora, u odnosu na
racionalnu komponentu. Navedeno se u odredenim situacijama moze pokazati kao
“pun pogodak”, ali takode moze se pokazati i kao “pun promasa;”.
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Vrseno je puno istrazivanja koja se bave razlikama u spemnosti i sposobnosti izmedu

muskaraca i zena kada je u pitanju otpocinjanje posla. Istrazivanje autora Birlija o razlikama

vezanim za polnu pripadnost je ukazalo na sledeée:™

e [ muskarci i Zene imaju probleme prilikom pronalazenja kapitala, mada se smatra da
zene zbog svog Sarma i komunikativnosti ipak mogu lakse do¢i do potrebnog kapitala,

e Zene vise preferiraju trgovinski i servisni biznis nego muskarci

e Prilikom zapoc¢injanja poslovne karijere 1 muskarce i1 Zene pokrecu sli€éni motivacioni
faktori,

e Zene su pritisnute porodi¢nim problemima prilikom dono3enja odluke o zapo¢injanju
nekog biznisa.

Istrazivanja koja su vrSena u domenu “feministickih resursa”, a koja se odnose na uspon
zenskog porodi¢nog preduzetniStva, ukazala su na ¢injenicu, da je ovaj uspon u neposrednoj
zavisnosti od vladajuée kulture u datom drustvu i od stepena ravnopravnosti polova. U
zemljama gde je ostvarena zadovoljavaju¢a ravnopravnost polova uocen je i snazan porast
zenskog porodi¢nog i svakog drugog preduzetnistva. U drugim zemljama gde je izraZzena
dominantna uloga muskarca u svim sferama Zivota i poslovanja, zensko preduzetnistvo se
neuporedivo sporije razvija. U Skandinavskim zemljama, SAD, Kanadi, Australiji i Nemackoj
zene su top menadzeri ili vlasnici u 30-40% od ukupnog broja porodi¢nih firmi.

U zemljama JuZne Evrope, u Skotskoj, u islamskim i u nekim drugim zemljama dominirajuc¢e
“maco” kulture, ovaj procenat je za sada znatno nizi. Medutim i u ovim podruc¢jima sveta
situacija se permanentno menja, $to je u direktnoj vezi i sa sve masovnijim S$kolovanjem
zenske populacije i sa opStim osavremenjivanjem drustva.

Razvoju Zenskog porodi¢nog biznisa u brojnim zemljama sveta doprinosi 1 sve naglaSenija
podrska Sire drustvene zajednice, drzave i raznih paradrzavnih organizacija i institucija ovom
vidu preduzetni¢kog organizovanja.

Treba svakako pritom istac¢i 1 sve ve¢u ulogu zenskih poslovnih asocijacija, koje se osnivaju 1
uspesno deluju u brojnim zemljama sveta. Navedene asocijacije podsti¢u odgovorne politicke i
finasijske centre moc¢i da obezbeduju dodatne beneficije 1 dodeljuju namenska sredstva za
razvoj zenskog porodi¢nog preduzetnistva. Pozitivan proboj u tom smislu je napravljen na
primer 1999. godine na Zenskom preduzetnickom Kongresu u Torontu u Kanadi, gde je
potpisan Ugovor izmedu asocijacija zena preduzetnica iz Kanade 1 SAD, s ciljnom namerom
da se poveca trgovinska razmena izmedu navedene dve zemlje. Na Kongresu je ucestvovalo
vise od 250 zena predstavnika lokalnih asocijacija iz ove dve drzave Severne Amerike.
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Navedeni skup je bio inicijalni podsticaj, pa je tako u toku 2.000-te godine u Parizu odrzan
globalni planetarni kongres Zena preduzetnica pod pokroviteljstvom OECD-a, sa masovnim
uces¢em predstavnica iz brojnih zemalja sveta, §to je rezultiralo potpisivanjem velikog broja
poslovnih ugovora aplikativnog trgovinskog i kooperativnog karaktera. Sli¢an skup potom
odrzan je kasnije i u Meksiku, od kada je odrzavanje skupova ovog tipa postalo kodifikovano
pravilo.

Cinjenica je da se u veéini zemalja sveta, od kraja proslog i od pocetka ovog veka,
zenskom porodicnom preduzetniStvu poklanja sve veca paznja, i na nacionalnom i na
medunarodnom planu. Navedeno ima za posledicu da se permanentno poboljSavaju
institucionalni, finansijski, fiskalni (poreski) i drugi uslovi za napredak i ovog tipa
preduzetnistva.

U proteklom periodu izvesna nau¢na istrazivanja bila su usmerena i na identifikovanje i
definisanje psiholoskog profila uspesnih Zena preduzetnica i top menadzera, kako bi se po toj
osnovi kreirali i odgovarajuc¢i programi i modeli obuke za zene koje Zele da se bave ovim
poslovima. Mada je teSko izvesti opStevazece fiksirane zakljucke u vezi navedenog, jer svaka
osoba ima svoje specifi¢nosti koje je razlikuju od drugih, ipak izvesna saznanja i u ovom
domenu su veé steGena i iznose se u literaturi. Re¢ je o sledeéem:**

Vecina Zena koje su uspes$ne porodi¢ne preduzetnice imaju zavrseno neko akademsko
obrazovanje. Medu njima ima mnogo osoba sa zavrSenim studijama iz menadZmenta,
ekonomije, prava i drugih nastavnih i nau¢nih disciplina. Navedene se ne zadovoljavaju samo
sa akademski steCenim znanjima ve¢ permanentno preduzimaju napore da se licno i poslovno
usavrSavaju.

U grupi zena uspe$nih porodi¢nih preduzetnica dominiraju osobe srednjih godina, tj.
one izmedu 45 i1 50 godina, mada svakako ima i onih koje su mlade ili starije. Uoceno je da su
mlade preduzetnice zastupljenije u poslovima modernih zanimanja, kao §to su informatika 1
komunikacije. Starije preduzetnice po pravilu vode porodicne poslove tradicionalnog
proizvodnog, trgovinskog 1/ili usluznog tipa.

U grupi dominantno uspes$nih preduzetnica dominiraju Zene koje imaju porodicu, od
koje dobijaju psiholoske podsticaje i ¢iji ¢lanovi (suprug, deca, roditelji) im pruzaju pomo¢ i
podrsku u vodenju njihovog odgovornog posla.

Interesantno je da su mnoge uspesne preduzetnice bile jedinice svojih roditelja ili da su
bile najstarije dete, pri ¢emu se smatra da je decija Zelja za dominacijom i dokazivanjem
ostavila svoje tragove.
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Uoceno je takode da su pored znanja i steCenih vestina i odredene psiholoske osobine
doprinele uspehu anketiranih preduzetnica. Posebno je re¢ o intuiciji i instiktima, da ne samo
svesno ve¢ i podsvesno osete u kom pravcu navedene treba da povlace svoje poslovne poteze,
koji donose uspeh.

Dokazano je da je i razvijena emocionalna inteligencija, koja je omogucavala uspesnu
komunikaciju sa poslovnim partnerima i zaposlenim osobljem, odlikovala anketirane uspesne
preduzetnice.

Strateski pristup poslu i spremnost za neophodne promene, svakako je karakteristi¢na
odlika uspesnih preduzetnica porodi¢nog biznisa. Navedene su u svakoj situaciji imale i imaju
osecaj ili predosecaj, sta treba i kada treba, menjati u neizvesnim i turbulentnim uslovima
trziSnog privredivanja u kome su obavljale svoj posao.

Posebno pozitivna odlika koja karakteriSe uspeSne preduzetnice je i1 emotivna
stabilnost i visoka tolerancija na stres i frustracije, koje neugodan stres izaziva ili moze da
izazove.

Ve¢ poznata karakteristika uspes$nih porodi¢nih preduzetnica je ambicija 1 izraZzena
zelja da savladavaju prepreke i da odnose poslovne pobede. Navedeno ukazuje da je re¢ o
dominantnim osobama koje umeju da se nametnu poslovnim partnerima i saradnicima na
poslu.

Uspesne porodicne preduzetnice su po pravilu dobro organizovane, bilo da je re¢ o
sopstvenoj organizaciji ili organizaciji drugih ¢lanova njihovog poslovnog tima.

Dodatni kvalitet koji krasi uspesne preduzetnice je velika i neiscrpna energija koju
ispoljavaju u obavljanju svoga posla 1 u rukovodenju firmom koju poslovno vode.

Odlika njihovog karaktera jeste 1 insistiranje na preciznosti 1 kvalitetu svega postojeceg
Sto se radi unutar njihovih preduzeca. Za njih “sitnice” ne postoje, poSto dobro znaju da je
zanemarivanje poslovnih sitnica u strategijskom i operativnom poslovanju dovelo do propasti
mnogih firmi. U insistiranju na ostvarivanju odredenih standarda kvaliteta u poslovanju
uspesne preduzetnice svakako polaze i od sebe.

Nesumnjivo je da uspesne preduzetnice porodi¢nog biznisa odlikuje i visok nivo li¢ne
poslovne harizme, koju osecaju ne samo u posao ukljuceni ¢lanovi porodice 1 zaposleni
radnici, ve¢ takode i poslovni partneri sa kojima saraduju i obavljaju svoj posao. Ste¢ena
harizma navedenim preduzetnicama omoguc¢ava da u strategijskom i operativnom poslovanju
ostvaruju pozitivan i jak uticaj na sve koji rade sa njima, sto im pruza dodatne podsticaje za
nova strateska i operativna radna postignuca.
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Bez obzira da li je izrazavaju u sebi, ili javno, uspes$ne porodi¢ne preduzetnice, U
delikatnim situacijama, izrazavaju jak osecaj savesti i samokritike, §to ih udaljava od toga da
iste greske ponovo ponavljaju.

Upornost u sprovodenju donetih odluka takode je jedna od bitnih odlika uspesnih
porodi¢nih preduzetnica. Svaku bitnu odluku promisljeno donose, a kada je li¢no i kolektivno
usvoje uporne su u stavu da se ona i sprovede.

Spremnost za ulazenje u razuman rizik, nesumnivo je psiholosko odredenje uspesnih
preduzetnica. Re¢ je o odvaznosti koju pokazuju u svakoj situaciji. Prilikom razmatranja
izgleda i opcija mogucih rizika svakako odgovorno razmisljaju i o sudbini drugih, u posao
ukljucenih, ¢lanova porodice i zaposlenih radnika. Intimno ne beze od li¢ne odgovornosti za
donete 1 sprovedene odluke iz svoje nadleznosti.

Uspesne porodi¢ne preduzetnice su “timski igraci”. Odgovara ima rad u grupi 1 mudro
rukovodenje.

Uspesne porodi¢ne preduzetnice imaju izvanredno razvijen osecaj strucne i psiholoske
procene ljudi. Navedeno im omogucava da, u datoj porodicnoj i poslovnoj konstelaciji
odaberu najbolje saradnike. Spremne su u svakoj situaciji da afirmiSu raspolozivi talenat
svojih saradnika i da ih nagrade za pozrtvovan rad u korist porodi¢ne firme.

PosSto im je pored biznisa koji im je poveren i porodica u prvom planu, uspeSne
porodi¢ne preduzetnice, na nivou celog preduzeca sa kojim rukovode, afirmiSu i porodi¢ne
vrednosti implementiranog biznisa zasnovane na posStenju, solidnosti, solidarnosti i na drugim
kvalitetima internog i eksternog kvaliteta koji krasi njihovu firmu i njih li¢no.

Jos jedno, izuzetno pozitivno odredenje uspesnih porodi¢nih preduzetnica, Se izrazava
kroz ispoljene vizionarske sposobnosti, a koje ispoljavaju u svim bitnim i za njihovo
preduzece kljuénim ciniocima. Misli se na izrazenu sposobnost da osete i da predvide Sta
buduénost donosi, i u pozitivnom i u negativnom smislu, omogucuju¢i im da blagovremeno i
na pravi nacin povlace strateske i operativne poteze sa kojima ¢e dolaze¢u buducnost docekati
na najbolji nacin.

Iz prikazanih karakteristika vezano za polnu pripadnost moze se zakljuciti da se muSkaraci 1
zene prilikom otpocinjanja biznisa razlikuju donekle u faktorima motivacije, profesionalnog
iskustva 1 poslovnih vestina i to naj¢eS¢e zbog razli¢itog sistema podrske i izvora finansiranja.
Zene Ge$ée motivise potreba sa dostignuéem, koja moZe biti rezultat ranijeg nedostatka
mogucnosti za napredovanjem, a muskarce pak motiviSe kontrola sopstvene sudbine koja
Cesto proizilazi i nastaje kao rezultat neslaganja sa nadredenima ili osecaja da oni to mogu
bolje.®
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Prilikom pokretanja biznisa, razlike koje se javljaju izmedu polova, iako su prisutne, nisu
drasti¢ne dok kada su u pitanju li¢ne karakteristike, moze se izdvojiti da muskarci imaju vise
samopouzdanja, ali manje fleksibilnosti i tolerancije od Zena S§to ih vise razlikuje u
menadZerskim stilovima.

4.4. RODBINSKE KOMBINACIJE U PORODICNOM BIZNISU

Vecina delatnosti ili aktivnosti koje pojedinac preuzima desava se u grupi, odnosno u
interakciji sa drugim ljudima. Jedno preduzeée ili organizaciona jedinica moze imati vise
raditi o stabilnoj radnoj grupi sastavljenoj od jednih te istih osoba, a moze biti 1 fleksibilna
struktura sastavljena od ¢lanova koji nisu medusobno blisko povezani.

Kod porodi¢nih biznisa kombinacije ovog tipa su veoma specificne 1 interesantne
upravo zbog ucestvovanja ¢lanova porodice, zbog Cega je i neophodno osposobljavanje
ukljucenih clanova da zajedno rade i skladno funkcionisu. U Sirem smislu re¢i, timove
porodi¢nog biznisa mogu sacinjavati ¢lanovi uze i Sire porodice, zatim zaposleni koji nisu
¢lanovi porodice, konsultanti, klijenti, spoljni saradnici i drugi za kojim se ukaZze potreba.

Bez obzira na strukturu timova, najvazniji zadatak menadzmenta je da bude sposoban
da upravlja raspolozivim ljudima, da zna kako da ih motiviSe, da ih podrzava u reSavanju
problema, da reSava eventualne konflikte koji se pojave i1 kreira atmosferu saradnje i
uzajamnog razumevanja i podrske kako bi se pozitivno uticalo na ostvarivanje zajednicki
postavljeng cilja.

Tim muskarac - Zena je Cest oblik upravljackog menadzmenta, posebno karakteristican
1 uspeSan kada muskarac i Zena Zive u skladnom braku. Mada je u istorijskom kontekstu ovaj
oblik porodi¢nih firmi poznat ve¢ nekoliko hiljada godina danas, sa proklamovanom 1
zakonski zasticenom jednakoS¢u partnera u braku, ovaj oblik rukovodenja porodi¢nim
preduzeé¢ima dobija posebno na znacaju.
Dok su ranije ambiciozne i autoritativne zene u upravljanju porodi¢nim preduze¢ima imale
vaznu, ali najée$ce prikrivenu ulogu (u upravljanju iza scene), u savremenom dobu situacija je
apsolutno promenjena, ili se pak ubrzano menja, pa Zene u mnogim porodi¢nim preduzeé¢ima u
odnosu na supruga, danas imaju apsolutno ravnopravnu, a ¢esto i dominantnu ulogu.

Cinjenica je da postoji uska korelativna veza izmedu sudbine braka i sudbine implementiranog
porodi¢nog biznisa, koja se moze razli¢ito, pa ¢ak i divergentno ispoljavati. U porodi¢nim
preduze¢ima gde muz i Zena, bilo na poslu, bilo kod kuce zajedno provode skoro 24 cCasa
dnevno, u konstelaciji poslovno-bra¢nih odnosa, i psiholoski i komunikaciono posle izvesnog
vremena se mogu zasititi jedno drugog.
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Navedeno je pretpostavka za li¢ne nesporazume, a potom cesto i za razvod braka, Sto Cesto
dovodi i do propasti porodi¢nog biznisa, koji se do tada uspesno vodio. U takvim, za porodi¢ni
biznis 1 za porodicu pogubnim situacijama re¢ je svakako o razli¢itim nekomplementarnim
naravima i karakterima supruznika, a takode 1 o razli¢itim interesima, koje svaki bra¢ni partner
hoc¢e da ostvari - kako u biznisu, tako i u braku.

U drugim potpuno suprotnim, u praksi takode cCesto potvrdenim, situacijama,
celodnevni zajedni¢ki boravak supruznika na poslu i u licnom Zivotu - gde se svakodnevno
dele 1 razmenjuju poslovna 1 licna iskustva, 1 gde su karakteri 1 naravi supruznika
komplementarni, blizak zajednicki Zivot ojaava posao i ucvrséuje brak. Ocito je da je svaki
timski rad muSkarca i Zene na vodenju sopstvenog porodi¢nog biznisa “pric¢a za sebe”, i da se
po ovom pitanju, ne mogu nikako izvuéi generalni i opste vazeci zakljuccei.

Posebno zanimljivo, a ¢esto i intrigantno pitanje u porodi¢nom biznisu, u kome i zena i
muskarac ravnopravno upravljaju i rukovode, ti¢e se izbora donosioca krupnih i klju¢nih
stratreSkih poslovnih odluka.

U vezi navedenog u praksi su se takode ispoljila razlicita reSenja:

e U nekim porodicama kljucne strateSke odluke donosi muz, a u nekim drugim
porodicama te odluke donosi Zena;

e U izvesnim porodicama, gde su muz i zena diferencirali upravljacke nadleznosti, muz
donosi odluke odredenog tipa iz precizno utvrdenih oblasti njihovog poslovanja, a Zena
specijalista za druge poslove, donosi odluke iz drugog, odnosno svog domena;

e U tre¢im porodicama, koje obavljaju sopstveni biznis, muz i zena se, pre donoSenja
svake klju¢ne odluke dogovaraju i usaglaSuju, $to znaci da je doneta odluka rezultat
njihovih usaglaSenih stavova;

e Ponckad se u donosenju klju¢nih poslovnih odluka ukljucuje i Sira porodica ;ukljucuju
I poslovni partneri odnosno drugi stejkholderi koji su interesno povezani sa
organizacijom.

......

poslovanje uspesnih porodi¢nih preduzec¢a. Americki teoreticar Seron Nelton je, posto je
obavio veliki broj intervjua sa bracnim parovima koji vode uspeSan porodic¢ni biznis, naveo
neke od zajednickih odlika uspesnih porodi¢nih timova, koje zajedno vode muz i Zena.
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Po njemu bazi¢na karakteristika ovih timova moze se sazeti u ispunjenju slede¢ih zahteva: 3

e Kod uspesnih porodi¢nih timova koje vode muz i Zena brak i porodica imaju
privilegovan polozaj i nalaze se na prvom mestu.

e MuZi zena se iu posluiu licnom Zivotu veoma postuju.

e Muzi Zena, po svim bitnim pitanjima biznisa i li€nog Zivota blisko komuniciraju.

e Muz i zena su u svim uspe$nim porodi¢nim preduzecima veoma komplementarni —
bilo po profesiji, nacinu rada ili naravi i karakteru.

e MuZ i Zena uspes$nih porodi¢nih firmi paZzljivo definiSu i cene svoje individualne
poslovne i porodiéne odgovornosti, vodeé¢i paZljivo ra¢una da sa svojim odlukama i
postupcima ne povrede drugu stranu.

e [ muzi zena uspeSnih porodi¢nih firmi imaju takmicarski duh, ali ga ispoljavaju prema
konkurentima i spoljasnjem okruZenju, a ne jedno prema drugome.

e [ muzi Zena kontroliSu svoj ego i1 vode ratuna da ne ugroze ego onog drugog.

e [ muz i Zena su, u svom licnom ponasanju i1 delovanju, veoma svesni zajednicke
odgovornosti i prema poslu koji obavljaju a takode i prema uzoj i §iroj porodici, koja
na neki nacin — ekonomski, socijalno, psiholoski ili na drugi nacin, zavisi od njihovog
rada i ponasanja.

Sinovi ukljuceni u porodicni biznis, bili su oduvek prirodni pratioci i nastavljaci ovog
biznisa. Klasi¢na Sema porodi¢nog preduzetnistva bila je sazeta u obi¢ajnom stavu da sin,
odnosno sinovi, pomazu ocu, da bi potom, kada se za to steknu uslovi nasledili imovinu i
biznis i potom nastavili njegov posao. Praksa je pokazala da odnosi izmedu oCeva i sinova, ni
u kom slucaju nisu Sablonizirani i jednoznacni. U nekim slu¢ajevima ovi odnosi su i u licnom 1
u poslovnom pogledu skoro idealni.

Dobro slaganje oca sa sinom, odnosno sa sinovima, predstavljalo je i predstavlja, izuzetan
psiholoski potencijal za uspeSno obavljanje 1 porodi¢nog biznisa, kao 1 drugih porodi¢nih
obaveza i zadataka. Sa druge strane kada dode do neslaganja, kada se otac sa sinom tj. sa
sinovima hroni¢no i Cesto sukobljava, navedeno moze izmedu njih da proizvede pogubnu
podsvesnu mrznju, koja ¢e se - S§to je prirodno, veoma negativno odraziti i na implementirani
porodi¢ni biznis.
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Kada je re¢ o odnosu oca i sinova, u domenu zajednickog obavljanja preuzetih poslova, u
praksi se mogu javiti dve vrste neslaganja koje ne retko mogu biti i spojene. U pitanju su:

e Koncepcijsko neslaganje, kada se roditelj (moze tu pored oca biti i majka), ne slazu
koncepcijski u na¢inu organizovanja i vodenja posla. Roditelj u konkretnoj situaciji
ima jedan stav i jedno misljenje kako odredene poslove treba voditi, pri ¢emu sin ili
¢erka, odnosno sinovi i/ili ¢erke mogu imati dijametralno suprotan stav po navedenom
pitanju. Koncepcijsko neslaganje proizilazi iz znanja, iskustva i svesti suceljenih
¢lanova porodice, i1 ako su navedeni ¢lanovi odgovorni prema poslu koji zajednicki
obavljaju i razumni, konflikt ovog tipa se, razumnim razmatranjem nastalog problema,
uvek moze resiti 1 razresiti.

e Sasvim je suprotan slucaj kada se otac 1 sin, odnosno otac 1 sinovi - zbog razli¢itih 1
nekomplementarnih naravi i karaktera, psiholoski ne slazu. Psiholozi isti¢u da su
neslaganja ovog tipa podsvesnog karaktera, i da i pored najbolje volje, uvek isplivaju
na povrsinu. Cesto je u pitanju i prikriveno podsvesno rivalstvo, koje se lako prenosi sa
li¢nog 1 na poslovni plan.

Cerke ukljucene u porodicni biznis su relativna novina u poslovnom Zivotu veéine
zemalja. Ovo iz razloga, $to su se u ranijim vremenima cerke, sa udajom, preseljavale u
porodicu i dom mladoZenje, u kom su mogle da obavljaju (ukoliko je to bilo u skladu sa
vaze¢im moralom), i biznis nove porodice. Skolovanje i emancipacija Zena, koje je naro¢ito
izrazeno zadnjih decenija i na ovom planu su doveli do drasticnih promena. Pre svega u
Evropi, SAD, Australiji i drugim ekonomski razvijenim podru¢jima sveta, Zene danas sa
udajom ne prekidaju blisku vezu sa roditeljskom familijom. Navedena veza se u mnogim
porodicama ostvaruje i na taj na¢in $to ¢erka i dalje, posle udaje u¢estvuje u biznisu roditeljske
porodice. Pored navedenog treba ukazati 1 na Cinjenicu da se danas mnoge ¢erke razvode od
svojih muzeva ili da zive neudate — $to je jedna od civilizacijskih karakteristika modernog
New Age-a, ¢ime se one, ukoliko nemaju bolji i isplativiji posao, usmerene da se angazuju i da
rade u porodi¢noj firmi svojih roditelja.

Vecem ukljucivanju Zenske dece u porodicni biznis roditelja svakako je doprinela i promena
porodi¢nih zakona, po kojima su u veéini zemalja sveta, Zenska deca, u pogledu nasledivanja
roditeljske imovine, u celosti izjedna¢ena sa muskom decom.

Kada je re¢ o navedenom pitanju treba ukazati i na jo§ jednu interesantnu Cinjenicu. Rec je
tvrdnji psihologa, dokazanoj u praksi, da se u vecini sluc¢ajeva ¢erke bolje slazu sa ocevima
nego sinovi. Posto je kod Zena — u nacelu, emocionalna inteligencija i osec¢ajnost, razvijenija
nego kod muskaraca (koji su viSe racionalne osobe), mozda je i to razlog manjih konflikata
oceva, osnivaca 1 najces¢e top menadzera porodicnih biznisa, sa ¢erkama nego sa sinovima.
Predhodno navedeno je ipak nacelnog i generalnog karaktera, posto je svaki porodi¢ni biznis, i
odnosi koji se uspostavljaju u njemu, specifican i poseban.
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Ostali ¢lanovi uze i Sire porodice ukljuceni u porodicni biznis, mogu biti malobrojni ili
viSebrojni i mogu se, u odnosu na biznis nalaziti u razliitim interesnim i statusnim
pozicijama. Ne umanjuju¢i znacaj raznih rodaka uze i sire porodice, sa analitickog aspekta
posmatrano, najinteresantniji zetovi i snahe. Zavisno od profila i nivoa svoga obrazovanja,
licnog interesa i ostvarenog porodi¢nog i poslovnog statusa, zetovi i snahe mogu imati veoma
jak uticaj na odvijanje posla i budu¢nost implementiranog porodi¢nog posla. Ovaj uticaj mogu
ostvarivati neposredno kroz svoj rad i ponasanje U konkretnom biznisu, a mogu ga takode
ostvarivati i posredno, preko ¢erki i sinova osnivaca biznisa tj. roditelja - svojih supruznika u
licnom zivotu i partnera u tom poslu.

Iskustva iz prakse pokazuju da poslovni uticaj ostalih ¢lanova porodice, u strategijskom i
operativnom smislu, moZe biti veoma pozitivan, ali da takode moZe biti i veoma negativan.
Na ponaSanje pridoslih, novih ¢lanova porodice veoma ¢esto utic¢e i na¢in na koji su primljeni
i prihvaceni od drugih ¢lanova, a posebno od statusno uticajnih osoba sa kojima su, Zenidbom
ili udajom, stupili u rodbinske veze. Ako je taj primer prijateljski i pozitivan, navedeno je
preduslov da ¢e se 1 novopridosli ¢lanovi porodice, u najve¢em broju slucajeva, ponasati
korektno i odgovorno prema novom poslovnom ambijentu u kome su se zatekli posle Zenidbe
ili udaje. Ukoliko taj prijem nije prijateljski i ugodan, mogu nastati “problemi prilagodavanja”
koji mogu biti ozbiljnog karaktera i koji preti da ugrozi ne samo poslovne vec¢ i bracne odnose
novopridoslih ¢lanova porodice. U navedenom smislu takode su se u praksi iskristalisala
odredena pozitivna i negativna iskustva. Negde je dolazak novih ¢lanova porodice i njihovo
ukljucivanje u porodi¢ni posao, doprineo usponu biznisa, dok se, u drugim suprotnim
situacijama, dolazak novih ¢lanova porodice, pokazao kao poguban.

Ne zele¢i da rizikuju po pitanju ukljucivanja novih ¢lanova porodice u porodi¢ni biznis,
verovatno i zbog dotadasnjih negativnih iskustava ¢uvena i veoma bogata porodica Rotsild,
koja ima svoje predstavnike u brojnim zemljama Evrope i sveta, uvela je u poslovni kodeks
porodice neprikosnoveno pravilo da je zetovima i snahama zabranjeno da rade u porodi¢nim
biznisima ove porodice.

Ocito je da su navedenom pravilu doprineli brojni razvodi brakova, unutar ove porodice, koji
su se zavrSavali zahtevima razvedenih supruznika, koji nisu ¢lanovi porodice RotSsild, da im
kao “bracna tekovina” pripadne veliki deo imovine sa kojom ova porodica raspolaze. 3

Imaju¢i u vidu da su savremeni sklopljeni brakovi sve nestabilniji, i da se mnogi
zavrSavaju sa razvodom braka, u nekim zemljama Zapadne hemisfere, pre sklapanja braka,
buduéi supruznici zakljucuju tzv. “predbracni ugovor” sa kojim unapred predvidaju
regulisanje imovinskih i poslovnih odnosa, u slucaju razvoda braka. Ovim ugovorima se oni
bracni partneri - Koji imaju viSe imovine, pokusavaju zastititi od “nerazumnih” i “otimackih”
zahteva onih bra¢nih partnera, koji u brak ulaze sa manje imovine.
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Evidentirani problemi u praksi porodi¢nog biznisa, sa kojima su se, ulaskom u taj biznis,
suocavali novopridosli ¢lanovi porodice mogu se sazeti u slede¢em:

e Novopridosli ¢lanovi porodice (zetovi, snahe i/ili njihova rodbina) mogu da se osecaju
kao nezeljeni “uljezi”, $to moze u praksi da dovede do njihovog poslovnog i
psiholoskog (emotivnog) udaljavanja od zahteva i problema koje konkretan porodi¢ni
biznis namece.

e U situacijama kada porodi¢nim biznisom, u kome su se Zenidbom ili udajom zatekli,
upravlja vise ¢lanova porodice, zbog nesaglasnosti naravi i karaktera tih ¢lanova, moze
do¢i do nesnalazenja novopridoslih lica (zetova, snahi ili njihove rodbine), §to u
izvesnim konkretnim situacijama moze da dovede do neZeljenih nesporazuma, koji
mogu da ugroze porodi¢nu koheziju i sam biznis.

e ZateCeni (stari, postoje¢i) clanovi porodice, koji su se u porodicni posao ve¢ uhodali i
koji su u tom poslu stekli odredene navike, i svakako i odreden status, mogu
podrugljivo da gledaju na nove ¢lanove porodice, za koje mogu da smatraju da ce
poremetiti njihove poslovne i li¢ne navike 1 ugroziti njihov status.

Veoma je razumno da se, pre ukljuCivanja u porodi¢ni biznis, pored nuzne
profesionalne obuke novopridoslih ¢lanova porodice sprovede i odgovarajuca analiza njihovih
poslovnih i liénih interesa vezanih za taj biznis, a takode i psiholoSkih performansi, bitnih za
njihovo uspe$no porodi¢no i poslovno uklju¢ivanje. Ovo ukazuje na Cinjenicu da nije
dovoljno da neki zet ili snaha ude u odredenu porodicu, koja uspesno vodi svoj porodicni
biznis, i da se navedeni odmah strateski i operativno ukljuc¢e u vodenje toga biznisa. Razlog za
ovakvu postavku stvari je opSte poznat i proizilazi iz shvatanja da upravljanje svakim
biznisom 1 rad u njemu zahteva ne samo odreden upravljacki status, ve¢ takode i odredene
upravljacke sposobnosti 1 svakako i1 psiholoske predispozicije, primerene upravljackim i1
radnim zadacima konkretnog biznisa, koje treba obavljati. Zelja i namera mnogih poslovno
uspesnih roditelja je da se njihova deca sa svojim supruznicima uklju¢e u vodenje njihovog
porodi¢nog preduzeca, moze biti ispravna ali moze biti i pogresna, §to u svakoj konkretnoj
situaciji treba pazljivo analizirati i oceniti.

Multi-porodicno ukljucivanje u porodicni biznis nastaje kod porodi¢nih preduzeéa
koja posluju vise decenija i gde po prirodnom toku stvari dolazi do bioloSke smene generacija.
Dok prvu generaciju naslednika ¢ine obi¢no deca, tj. sinovi i ¢erke osnivaca biznisa, drugu
generaciju ovih naslednika ¢ine unuci osnivaca biznisa. Tre¢u generaciju - ako biznis i dalje
uspesno funkcioniSe, ¢ine praunuci osnivaca biznisa, itd. Jasno je da sa bioloSkim smenama
generacija dolazi do eksponencijalnog Sirenja naslednika, ¢iji odnosi, sa svakom bioloskom
smenom, po prirodi stvari nisu tako ni porodi¢no, ni psiholoski, ni profesionalno, a ¢esto ni
poslovni bliski, kao $to je re¢ kada su u pitanju naslednici prve generacije.
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Dok se braca, ili sestre odnosno braca i sestre dobro poznaju i Cesto imaju odgovarajuci
pozitivan medusobni odnos kao odgovorne li¢nosti, jer su odrasli u istoj familiji kod istih
roditelja, situacija je u tom pogledu sasvim drugacija, kada se generacije smenjuju, jer je rec o
blizim a kasnije 1 daljim rodacima, koji su odrastali u posebnim porodicama kod drugih
roditelja.

Svi navedeni oblici ukljucivanja u biznis, naroCito ako je uspesan, pokazuju veci ili
manji interes za njegove rezultate i njegovo poslovno i finansijsko odvijanje, ali taj interes
obi¢no izrazavaju sa posebnih interesnih i profesionalnih stanovista. Pritom, potomci osnivaca
I naslednici odredenog porodi¢nog biznisa, mogu imati razli¢ita obrazovna i profesionalna
usmerenja, $to je uobicajeno i potpuno logi¢no, od kojih mnoga nisu ni u kakvoj vezi sa
nasledenim i1 implementiranim porodi¢nim biznisom. U takvoj situaciji jedni naslednici Zele da
se biznis nastavi i da se i oni licno u njega ukljuce. Drugi pritom mogu da insistiraju da se
biznis transformiSe u neSto potpuno novo, Sto nema veze sa poslom koji se u okviru
porodi¢nog preduzeca do tada odvijao. Trec¢i opet imaju neke svoje posebne poslovne planove,
koji nisu ni u kakvoj vezi sa postoje¢im i nasledenim porodi¢nim poslom osnivaca biznisa.
Navedeni mogu da insistiraju da se porodi¢no preduzece proda, ili bar jedan njegov deo, da bi
tako dosli do pripadajuce nasledne gotovine, sa kojom ¢e moci da obavljaju neki drugi, svoj
zamis$ljeni posao. Ukoliko ima viSe naslednika jedinstvenog porodi¢nog biznisa, smréu
prethodne generacije menadzmenta situaciju moze dodatno i jos vise da iskomplkuje. U praksi
su poznate i situacije kada se naslednici porodi¢nog biznisa nisu mogli usaglasiti o njegovom
daljem postojanju, zbog ¢ega je doslo do propasti brojnih uspesnih porodi¢nih firmi.

Kada se koristi re¢ tim za grupu ljudi, pokusava se reci da tim zapravo predstavlja mnogo vise
od prostog pripadanja grupi, jer sa sobom nosi element pripadanja i osecaja zajednistva gde se
kroz saradnju ostvaruje zajednicki cilj i zato je neophodno da on skladno funkcionise.

4.5.ULOGA ZAJEDNICKIH VREDNOSTI I NORMI

Za porodi¢nu organizaciju jako je vazno postojanje jasno definisanih principa,
vrednosti i standarda na osnovu kojih ¢e se raditi, ali i procenjivati rad i u¢inak ukljucenih
¢lanova. Za postojanje ovakve osnove, bazicno je razvijanje timskog duha i opredeljenje za
iste vrednosti.

Ne postoji jedinstven recept za stvaranje dobrog tima ali se zna da saradnja predstavlja kljué¢
uspeha, zbog Cega se kao neminovnost namece obaveza da ¢lanovi tima saraduju a samim tim
1 efikasno saraduju kako bi tim dostigao ciljeve. Prvi i najosnovniji korak u postizanju uspeha
tima je kreiranje uslova koji pospeSuju timski rad. Ovaj proces naziva se Team building,
izgradnja tima i prestavlja proces konstantnog razvoja i jadanja timskog rada.®
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Da bi se pozitivno uticalo na uspe$nost tima, neophodno je da se ucesnici koji rade
zajedno poznaju, i da imaju saglasnost oko predloZzenog nacina na koji ¢e raditi. U porodi¢nim
organizacijama modusobno poznavanje se podrazumeva, ali je pored toga vazno da porodi¢ni
tim karakteriSe profesionalnost i poverljivost, zbog Cega je potrebno da postoje nacelna pravila
rada koja ¢e uticati na veéu povezanost, uzajamnu podrsku i razvoj poverenja. Da bi za jedan
tim moglo da se kaze da je uspeSan neophodno je obezbediti:*

Ovlaséenja i odgovornost — koja ¢e omoguciti shvatanje uloge svakog od ¢lanova tima. Osobe
zaduzene za sprovodenje zadatka moraju biti ovlas¢ene, ali i odgovorne za ispunjavanje
obaveza Sirem telu. Na ovaj nacin se radi na gradenju zajedni¢ke odgovornosti koja daje
osecaj da svi imaju isti cilj.

Osecaj ravnopravnosti — je jako vazan a postize se konstantnom medupodr§kom unutar tima
koja se oja¢ava redovnom i aktivnom komunikacijom izmedu ¢lanova tima u vezi sa pitanjima
koja uti¢u na efikasnost grupe. Na osecaj ravnopravnosti uti¢e i saznanje da svi ukljuceni u tim
imaju jednak pristup informacijama, znanjima i dodatnom usavr$avanju, $to im moze doneti
pozitivno iskustvo i korist, ali da se zna da ¢e kao 1 svi drugi snositi odgovornost za obavljanje
teskih, pa 1 neprijatnih zadataka.

Pozitivna atmosfera — se postiZze sa razvojem osecaja zajednistva i bliskosti medu ¢lanovima.
Takode u cilju postizanja pozitivne atmosfere vazno je posedovanje veStina reSavanja
problema koji su tipi¢ni za timski rad 1 sposobnost da se konflikti koriste na pozitivan, a ne na
destruktivan nacin. Na ovaj nacin se omogucava stvaranje vece saradnje izmedu ¢lanova tima i
smanjenje medusobne konkuretnosti koja moZze da ide na Stetu kako pojedinca, tako i grupe i
organizacije. U istom kontekstu vazno je svako uziva poStovanje bez obzira na funkciju koju
obavlja i da postoji sistem pohvale i nagrade za uloZeni trud i privrZenost.

Ravnopravan pristup informacijamai sredstvima — je posebno vazan u porodiénim
organizacijama gde svi imaju mogucénost da ucestvu u radu, da svi uce, razvijaju se 1 tako
postaju deo organizacije bez obzira na start i poCetne kompetencije. Ovo je potrebno da bi se
znanje moglo redovno prenosti i razmenjivati izmedu svih ucesnika, koje ¢e nadalje pozitivno
uticati kako na rast i razvoj biznisa, tako i porodice. Valja naglasiti da kada je u pitanju
ravnopravan pristup informacijama i sredstvima, on mora da bude zasnovan na radnim
zadacima, na definisanim prioritetima i odgovornostima, a ne na li¢noj harizmi ili drugim
subjektivnim kriterijumima.
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Predhodno izloZeno ukazuje da je za timski uspeh potrebno izvrSavanje zadataka i
odrzavanje tima (odrzavanje dobrih odnosa izmedu ¢lanova tima). Kada je re¢ o obavljanju
zadataka, neophodna je jasna podela uloga, redovno procenjivanje efikasnosti delovanja,
timsko slavljenje uspeha 1 nagradivanje pojedinaca, a kada se radi o o odnosima u timu,
potrebno je da svaki ¢lan obavlja posao sa zadovoljstvom, da aktivno ucestvuje u timskim
aktivnostima 1 razmenjuje informacije sa ostalim c¢lanovima. Sa ovakvom osnovom
obezbeduju se i drugi vazni faktori za uspeSan tim, kao $to su: lakSe postizanje odluka,
kreativno reSavanje problema, razvijene konstruktivne metode za reSavanje sukoba, spremnost
za uvodenje inovacija itd.

4.5.1. Uzori i sistem podrske

U fazi pokretanja biznisa, osnivacu je potrebna jaka potpora i savetodavni sistem, jer
na taj nacin dolazi do informacija, saveta i smernica u oblasti organizacione Strukture,
pribavljanja potrebnih finansijskih sredstava i marketinga. Zato je jedan od bitnih elemenata
koji uti¢u na karijeru osnivaca biznisa, a samim tim i na sam biznis izbor uzora. Uzori mogu
biti iz razli¢itih sfera drustvenog i poslovnog Zivota. Osnivac¢i porodi¢nih preduzeca vide
uspesne preduzetnike kao katalizatore, a vaznu ulogu imaju i mentori tokom i nakon
pokretanja biznisa, koji takode mogu dati snaznu potporu u procesu otpocinjanja poslovanja.
Kao uzori se pojavljuju roditelji, braca, sestre i drugi srodnici, zavisno od veza koje je
uspostavio osnivac biznisa. 40

Na osniva¢ima porodi¢nog biznisa je da razvijaju posao, organizuju preduzece,
razvijaju sposobnosti svojih ljudskih resursa $to nije ni malo lak i jednostavan zadatak, zbog
Cega je potrebno da se prosire inicijalni kontakti, i tako formira mreza povezanosti osnivaca
biznisa sa pojedincima koji mu mogu biti od koristi. Ja¢ina povezanosti preduzetnika sa bilo
kojim pojedincom zavisi od korisnosti koja proizilazi, odnosno $to je odnos ucestaliji, dublji i
obostrano korisniji to je uspostavljena veza jaca i trajnija. 4

U poroducnim organizacijama razvoja biznisa, uspostavljena moralna podrska
porodice igra vaznu ulogu tokom teskih trenutaka koji se neminovno javljaju kroz celo
poslovanje, jer na jedan naéin simbolizuje “navijacku grupu” koja je tu da ucestvuju u
realizaciji posla, da pruze pomoc¢ i razumevanje, kao i da ohrabre kada je to potrebno. Moralna
podrska je zapravo psiholoska podrska, a ve¢ina osnivaca porodi¢nog biznisa navode da su im
najveca podrska supruznici i to bez obzira da li su oni i neposredno vezani za biznis, a tu su i
deca, roditelji, braca i sestre, dede i1 nane, tetke 1 dr. Takode, vlasnici poznatih porodi¢nih
preduzeca Cesto naglasavaju da je upravo ukupna porodi¢na podrSka klju¢ uspeha, jer se uz
njihovu pomoc¢ i energiju lakse prevazilaze problem i resavaju poteskoce.
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Pored moralne podrske veoma je vazno i obezbedenje profesionalne podrske, koja se
moze dobiti od mentora, poslovnih saradnika ili licnih kontakata i koji mogu dati prakticne
savete kako nesto uraditi. Medutim ovde treba naglasiti da je jako vazno da postoji poverenje,
na osnovu kog se mogu Koristiti Sanse za pribavljanje vrednih resursa koje su od znacaja za
uspesno ostvarivanje poslovnih rezultata. Uspostavljenu mrezu profesionalne podrske treba sa
posebnom paznjom negovati, jer predstavlja odlican izvor preporuka, saveta i informacija.*

5. CINIOCI USPEHA I NEUSPEHA U PORODICNOM POSLOVANJU

Uspesno porodi¢no preduzeée je prava blagodat i za porodicu i za drustvo. Uspesno
porodi¢no preduzece je dobra prilika da se unapredi i porodica ali i ekonomska i druStvena
zajednica.*® Porodica je izvoriste ljubavi, gde se svi ¢lanovi uée zajednistvu i pozZrtvovanju,
zivotnoj borbi, kao i podeli radosti, i slobodno se moze re¢i da u porodici smisao zajednicke
sre¢e dolazi do punog izrazaja. Nezavisno od mesta, kulture ili veli¢ine organizacije,
porodi¢na preduzeéa prolaze kroz mnoge izazove koji se mogu pokazati kao pogubni kao i
kroz otvorene razvojne moguc¢nosti. U realnoj praksi porodi¢nog biznisa ima vise ¢inioca
eksternog i internog karaktera, koji sa svoje strane, kao specifi¢ni, mogu da doprinesu uspehu
ili neuspehu konkretnog porodi¢nog preduzeca. Poznavaoci porodi¢nog biznisa redovno isti¢u
da je svako porodi¢no preduzece “prica za sebe”, pa da se u skladu sa tim i ¢inioci uspeha i
neuspeha mogu razli¢ito i definisati i razvrstati.

5.1. EFEKTI (INDIKATORI) USPESNOSTI

Posvecenost poslu je jedan od bazi¢nih karakteristika porodi¢nog biznisa, pri ¢emu
idejni kreatori, svom poslu pristupaju sa puno energije, pri ¢emu za njih posao predstavlja
zivot, $to se dalje neminovno prenosi i na ostale ¢lanove porodice. Ovakva atmosfera kreira
veoma pozitivan odnos izmedu ¢lanova porodice koji su ukljuceni u posao, pri ¢emu se lako
prepoznaju motivisani radnici. Oni spontano, slobodno izraZzavaju svoje ideje i1 sugestije,
precizni su i snalazljivi u svim segmentima poslovanja, vode racuna o organizovanosti 1
licnom nastupu, pozitivno se odnose prema novim zadacima i rade kako bi postigli rezultate.
Velika posvecenost poslu, ¢lanova porodice omogucava da se bez posebnih debata o
prekovremenom radu, posao zavrsi na vreme. Prednost koja se ne sme zanemariti, a koja u
velikoj meri utie na uspesnost porodi¢nog biznisa je i brzina donosenja odluka i reagovanje
na nove poslovne mogucnosti, upravo zbog zaobilaZenja hijerarhijske strukture, koja je
karakteristi¢na za drugacije vidove Organizovanosti preduzeéa.44
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Kada je re¢ o efektima i svakako i indikatorima uspesnosti, u porodi¢nom poslovanju,
treba takode ukazati i na ¢injenicu da se ovi efekti, globalno posmatrani, mogu razvrstati na
dve bazi¢ne grupe. Rec je o:

e materijalno finansijskim efektima i
o efektima socijalno-psiholoskog karaktera.

Materijalno finansijski efekti se, pre svega, izrazavaju kroz novac koji se moze ostvarivati
ukoliko se porodi¢ni biznis uspesno vodi i na 0snovu njega se dobro zaraduje. Dobra zarada
omogucuje menadZerima ovog biznisa i ¢lanovima njihove porodice visoku licnu potrosnju,
udoban Zivot i visok porodiéni i li¢ni standard. Ako se u navedenom pogledu sve dobro odvija

I traje duze vreme, dobra zarada omogucuje da se deo ostvarenog porodi¢nog profita i
reinvestira, §to sa svoje strane povecava kapitalni potencijal sa kojim porodi¢na firma
raspolaze. To je svakako 1 pretpostavka za investiranje u postojeci ili novi porodi¢ni biznis, tj.
investiranje u postojece ili novo porodi¢no preduzece. Opste je poznato i U ekonomskoj teoriji
i u privrednoj praksi, da je investiranje u nove razvojne poduhvate, “najzdravije” kada se ono
obavlja sa sopstvenim kapitalom. Investitor, u takvoj situaciji ne mora da se prilagodava
zahtevima nezgodnih poverilaca, niti da se zaduzuje kod banaka i/ili tre¢ih lica, Sto mu pruza
apsolutnu poslovnu slobodu u povlaéenju Zeljenih investicionih poteza, za koje smatra da su
odgovarajuci. Pored navedenih motivacionih podsticaja treba svakako navesti i zelju brojnih
osnivaca 1 pokretaca porodi¢nog biznisa, da se, preko uspesnog porodi¢nog biznisa, stekne i
vredna nov€ana i materijalna imovina, koja ¢e predstavljati dobro obezbedenje za starost, kada
se biznis, iz bioloskih razloga, ne moze vise uspesno obavljati.

Efekti socijalno-psiholoskog karaktera se ispoljavaju na razli¢ite nacine i po pravilu su
specificni za svaku porodicu i za svaki porodi¢ni biznis ponaosob. Sa isticanjem da se svi
socijalno-psiholoski efekti uspesnog porodi¢nog poslovanja, kroz dalje izlaganje, nece
navoditi, ukazujem na neke bazi¢ne efekte, Kkoji su u brojnim porodi¢nim situacijama upravo i
bili podsticaj da se u porodi¢ni biznis uopste ulazu raspolozivi rad i kapital. U pitanju su:

e Zelja osnivaca biznisa za ostvarivanjem psiholoske i socijalne kohezije ukljuc¢enih
¢lanova porodice,

e 7elja osnivada biznisa da se preko porodi¢nog preduzeéa obezbedi egzistencijalna
sigurnost porodice,

e 7elja za licnim 1 porodi¢nim profesionalnim napretkom,

e 7elja za poslovnim samodokazivanjem i sticanjem poslovnog i drustvenog ugleda
osnivaca porodi¢nog biznisa, i

e ostali brojni psiholoski i socijalni podsticaji vezani za efekte, koji se ocekuju, ukoliko
se planirani biznis bude uspesno odvijao.
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5.1.1. Psiholoska i socijalna kohezija ukljuc¢enih ¢lanova porodice

Zabrinuti sa psiholoSke i1 socijalne retrogradne procese, koji se danas obavljaju u
neoliberalistickom sistemu privredivanja u globalizovanoj civilizaciji i kulturi New Age
(Novog Doba), i koji procesi imaju neposredan i direktan negativni uticaj na porodicu i
stabilnost porodice, mnogi ljudi i Zene, posebno ako su roditelji, zele preko novoosnovanog
porodi¢nog preduzeca da sacCuvaju zeljenu koheziju porodice i “porodi¢nog ognjista”.
Navedene osobe - osnivaci i pokreta¢i porodi¢nog biznisa pritom polaze od stanovista da ce
zajednicki poslovni interesi ukljuc¢enih ¢lanova porodice, pored drugih efekata, obezbediti 1
dugoro¢nu porodi¢nu bliskost, koja je brana protiv medusobnog psiholoskog i socijalnog
otudenja, za koje je dobro poznato da razara brojne porodice. Zeleéi da na taj na¢in spoje lepo
sa korisnim, osnivaci i pokretaci porodi¢nog biznisa ulazu velike napore da i druge, posebno
manje zainteresovane ¢lanove porodice — decu na primer, zainteresuju i “zagreju” za svoje
ideje i da ih podstaknu da se i oni maksimalno angazuju na uspe$noj realizaciji opredeljenog
porodi¢nog posla. U vodenju porodi¢nog biznisa uvek se imaju u vidu buduée generacije, pa
se u donoSenju poslovnih odluka vodi racuna ne samo o kratkoro¢nim ciljevima, ve¢ i o
dugoroénim i opstim ciljevima porodice.

Clanovi porodice okupljeni oko nekog zajedni¢kog posla, &esto dele sli¢an sistem
vrednostii, ideju i interes Sta i kako treba uraditi. Snazne porodi¢ne veze najcesce su garancija
da ¢e u teSkim vremenima porodic¢ni tim i dalje ostati na okupu, da ¢e prevazi¢i iskusSenja a
samim tim da ¢e se 1 krize lakSe prevazilaziti, a da ¢e se u povoljnim periodima uspeh brze 1
lakSe postizati. Familijarna povezanosti doprinosi 1 ve¢oj poslovnoj motivisanosti §to sa svoje
strane utice na poveéanje predanosti poslu.

Svest o tome da svi ¢lanovi porodice rade za sopstvenu, a ne za tudu korist, uti¢e na spremnost
da se radi sa mnogo vise zadovoljstva i spremnosti, kao i da se ulozi puno vremena i energije
kako bi se ostvario zajednicki cilj.

Postoje 1 osobe koje koje imaju najvece poverenje u sebe i1 svoj rad, a takode veliko
poverenje ukazuju i ¢lanovima svoje porodice. Takve osobe svesno ili podsvesno preferiraju
da pokrenu i da vode sopstveni porodi¢ni biznis, u kome ¢e Zelja za usmeravanjem |
kontrolisanjem sopstvene sudbine, kao i sudbine svoje porodice, u egzistencijalnom smislu,
biti najbolje ispunjavana kroz osnivanje i uspesan rad sopstvenog porodi¢nog preduzeca. Kada
se govori o psiholoskim podsticajima ¢esto su oni prepoznaju kao nezaustavljiva sila koja tera
pojedinca da preduzme ,,stvar u svoje ruke, da ulozi sve potrebne vrste napora kako bi
ostvario svoju ideju o pokretanju porodi¢nog biznisa. U praksi ovakvi primeri, gonjeni
unutrasnjamo silom Cesto bivaju uspesni i sluze kao motivacija onim koji se premisljaju i
nesigurni su po pogledu samostalnog pokretanja biznisa.
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Psiholoski i socijalni podsticaji za pokretanje sopstvenog porodi¢nog biznisa dodatno
su ojacali u situacijama ekonomske krize, nezaposlenosti i socijalne neizvesnosti, gde ljudi
osecaju da neka sila iznad njih, na koju oc¢ito nemaju uticaj, upravlja i njihovom licnom 1
socijalnom pozicijom i njihovim Zivotom. Psiholoski i socijalni podsticaji za pokretanje
sopstvenog porodi¢nog biznisa svakako da nisu u svakoj konkretnoj situaciji vezani za
ekonomsku krizu, nezaposlenost i socijalnu neizvesnost. U brojnim slucajevima re¢ je i o
pragmati¢nim promisljanjima i odlu¢ivanjima, psiholoskog i socijalnog karaktera, koja mogu
biti veoma razli€itih li¢nih 1 porodi¢nih odredenja. I po ovom pitanju moze se konstatovati da
je svaki slucaj specifican 1 poseban jer je vezan za razliCite licne 1 porodi¢ne psiholoske i
socijalne situacije.

Navedeni podsticaji mogu manje ili viSe da utiCu na pojedince, ali se ne moZe biti
iskljuciv 1 re¢i da neki od njih ima presudan uticaj, upravo zbog razliitog sistema vrednosti
koji je zastupljen i jaCine delovanja. Prilikom razmiS$ljanja o pokretanju biznisa, navedeni
podsticaju Cesto sinergetskim delovanjem pozitivno uti¢u na pojedinca koji uzimajuéi u obzir i
procenjene materijalno finansijske efekte donosi odluku i kre¢e u realizaciju porodi¢nog
biznisa. U svakom slucaju uspeh nije zagarantovan, ve¢ traZi istrajnost i strpljenje, kao i
spremnost na velika odricanja i totalnu posveéenost poslu.*®

5.1.2. Obezbedenje egzistencijalne sigurnosi porodice

Posto je vreme takozvane “socijalne bezbriznosti”’, koju je obezbedivao raniji
socijalisticko-komunisti¢ki sistem uredenja privrede i drustva bespovratno pro$ao, U
danasnjim kapitalisti¢kim i trzisSnim uslovima privredivanja, nesumnjivo je da svaki pojedinac
1 svaka porodica mora li¢no da se pobrine za svoj egzistencijalni opstanak.

Ekonomsko i socijalno obezbedenje i sebe 1 svoje porodice drustveno odgovorna osoba moze,
u drustvu New Age, da obezbedi na jedan od tri nacina:

e radom 1 poslovnim angazovanjem kod odredenog poslodavca, nezavisno od toga da li
je taj poslodavac predstavnik privatnog ili drzavnog, odnosno drustvenog sektora,

e radom 1 poslovnim angazovanjem u vlastitom preduzecu u sopstvenom, odnosno
porodi¢nom biznisu, nezavisno od toga kakvog obima i kakvog sadrzaja je taj biznis,
ili

e istovremenim radom i poslovnim angazovanjem i na tudem i na sopstvenom biznisu.

Kao $to se moze zakljuciti, poslednje dve opcije nude mogucnost obezbedenja egzistencijalne
situiranosti i sigurnosti porodice, preko forme porodi¢nog biznisa, nezavisno od toga da li je u
pitanju jednoclana ili viSeclana porodica.
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Prikazanim nac¢inima obezbedenja ekonomskog i socijalnog blagostanja se nikako ne
iscrpljuju sve moguénosti obezbedenja egzistencijalne situiranosti porodice, jer praksa poznaje
mnoge pojedice i porodice Zive u odlicnim uslovima a pri tom nisu radno angazovani. Rec je
pre svega o bogatim pojedincima i porodicama, koji raspolazu sa velikim i unosnim kapitalom
u nekom, pravno dozvoljenom, materijalnom i/ili novéanom obliku, koji bilo li¢no, bilo preko
ovlas¢enih agencija ili advokata, izdaju pod zakup (lizing) tre¢im licima. U grupu ovih
rentijera mogu se ubrojati i pojedinci i porodice, koji raspoloziva nov€ana sredstva u ve¢im
iznosima, neposredno ili preko banaka daju kao pozajmicu tre¢im pravnim ili fizickim licima.
Svakako tu spadaju 1 bogati akcionari (deonicari) koji, takode bez rada i bez narocitog
poslovnog angazovanja, izdrzavaju sebe i svoju porodicu od naplacenih dividendi. Cinjenica
je takode da mnogi pojedinci ulazu napore i kapital u pokretanje i vodenje sopstvenog
porodi¢nog biznisa, sa ofekivanjem da ¢e u tom biznisu ostvariti veliki novac, sa kojim ce,
kupovinom nekih resursa za izdavanje, ili kupovinom akcija od poslovno uspesnih
akcionarskih drustava, obezbediti sigurnu buducnost sebi 1 svojoj porodici.

5.1.3. Mogu¢énosti liénog i porodi¢nog profesionalnog napretka

Imajuci u vidu da se na polju biznisa a takode i na polju rada desavaju u savremenoj
privredi 1 drustvu burne promene, koje dovode do toga da neka tradicionalna zanimanja
nestaju, a da istovremeno nastaju neke nove profesije i zanimanja, moze za mnoge pojedince i
njihove porodice predstavljati snazan motivacioni podsticaj za ulazak u neki svoj obecavajuci
porodi¢ni biznis.

Mnogi pojedinci, prateci pazljivo Sta se deSava u privredi 1 ljudskom drustvu, uocavaju i Sanse
koje se u toj privredi 1 drustvu deSavaju, narocito u pogledu novih profesija i zanimanja, 1 U
skladu sa dobijenim informacijama se stru¢no profilisu, sti¢u fakultetske diplome, zavrsavaju
stru¢ne Skole ili pohadaju tecajeve i kurseve za obavljanje isplativih inovativnih poslova.
Ukoliko se pokrenuti posao dobro odvija navedeni u svoj biznis ukljucuju i druge pogodne
¢lanove porodice, stvarajuci tako porodi¢no preduzece koje se, ako su okolnosti povoljne,
moze dalje uspesno razvijati.
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5.1.4. Zelja za li¢nim dokazivanjem i javnim pokazivanjem

Osnivanje preduzeca sa stanoviSta psihologa se sa jedne strane posmatra kao Zelja za
dokazivanjem, pri ¢emu u njihovim objasnjenjima se ne pravi razika izmedu toga da li se radi
0 muskoj ili Zenskoj osobi, ili starosnoj dobi, ali se pravi razlika u nacinu kako se to
dokazivanje ispoljava. Nekada osoba koja je Zeljna samodokazivanja i samopotvrdivanja,
osnivanjem porodi¢nog biznisa Zeli da zadovolji svoju potrebu, a poznate su i osobe kod kojih
je izrazenija potreba i kojima je vaznije pokazivanja i dokazivanja pred drugim.

Nacini na koji osoba koja je osniva¢ biznisa ispoljava svoje ponaSanje i delovanje se mogu
ispostaviti kao pozitivni ili negativni po poslovanje zavisno od pola, godista, porodi¢nog
vaspitanja, obrazovanja ili ambijenta u kome se odredena osoba nalazi.

Samodokazivanje izrazeno kroz samopostignuée se smatra kljucnom osobinom
uspesnih preduzetnika, jer upravo se ono posmatra kao podstrek i Zelja za liénim uspehom 1
afirmacijom. Ovde se misli na pojedince koji imaju izraZenu potrebu za samopostignuéem
koja nije rezultat slucajnosti - ve¢ zele da uspeh bude njihova li¢na zasluga. Ljudi koji teze
samopostignu¢u su spremni da rade bolje 1 1 efikasnije od drugih, pri ¢emu su odlu¢ni da
prevazidu sve prepreke koje im stoje na putu do uspeha, odnosno kako bi ostvarili visoko
postavljene ciljeve. Pojedinci Koji imaju snaznu potrebu za samopostignu¢em su ambiciozni
ljudi koji puno postuzu, a kao rezultat i merilo ostvarenog li€nog uspeha i postignuca je stepen
licnog zadovoljstva, viSe nego Sto je to nov¢ana nagrada. Ovakvi pokretaci biznisa, odnosno
preduzetnici smatraju sa se u svakoj fazi razvoja firme uce i sti¢u upravljacke vestine, koje
povecavaju Sansu za uspehom.46

Vazno je istaci i karakternu osobinu -samopouzdanja koja uti¢e na to da pojedinci
veruju u sebe 1 svoje sposobnosti da se suoCe sa izazovima koji ih okruzuju, pri ¢emu njih
odlikuje Zelja i upornost da naporno rade. Razuman stepen samopouzdanja i samouverenosti
su osobine koje doprinose uspehu, medutim postoji i ekstremni stepen samopouzdanja koji
moze da vodi ka destruktivnom egoizmu $to moZe lose da utice na biznis.*” Ovakvi pojedinci
su mnogo vise zainteresovani za svoj licni uspeh, a ne za to da uticu na druge, da bi 1 oni bili
uspesni, pri ¢emu ovakvi sluc¢ajevi teznju ka li¢noj afirmaciji 1 postignu¢u pokuSavaju
ostvariti na razli¢ite nadine. Zelja za upadljivim, ¢esto i nametljivim dokazivanjem je odraz
ljudi sa skromnim duhovnim vrednostima i moralnim kriterijumima pri ¢emu sebe a i druge
vrednuju po zaradi i uopste koli¢ini raspolozivog novca. Za pojedine osobe merilo uspesnosti
a samim tim i ocena drustvene vrednosti se posmatra kroz prizmu materijalnih vrednosti, $to je
i prihvatljivo u drustvu neoliberalnog kapitalizma koji se u mnogome razlikuje od ranijih
epoha razvoja ljudskog drustva koje su se dicile socijalnom odgovornoséu drustva. Ovakvi
podsticaji u oceni i vrednovanju porodi¢nog biznisa se dovode u vezu sa narcisoidnim
karakterom ljudi, koji ukoliko nije obuzdan moze i1 Cesto se i odrazava negativno na
implementirani biznis.
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5.2. CINIOCI I POSLEDICE NEUSPESNOSTI U PORODICNOM BIZNISU

Jedan od bazi¢nih nedostataka porodi¢nog preduzeca je konflikt koji nastaje usled
distinkcije izmedu porodi¢ne 1 poslovne kulture, pri ¢emu se poslovna kultura temelji na
jednim, a porodi¢na na drugim princima, a najkarakreristinija je pojava;*

e neemotivnosti naspram emocija,

¢ li¢nog interesa naspram lojalnosti,

e zadaci naspram brige,

e zasluga prema performansama naspram raspodele uloga izmedu ¢lanova porodice,

e interes izmedu svih ¢lanova grupa naspram interesa izmedu porodice,

e odlazak iz preduzeca kada se ne izvrSavaju obaveze nasuprot dozivotnog ostajanja u
preduzecu.

Menadzment porodicnog preduzeca razlikuje se od menadzmenta neporodi¢nog
preduzeca po tome S§to porodicni uticaj, interes i vrednosti imaju veliki znacaj, a kako ¢e
koncentracija ovog uticaja se raflektovati na strategijske odluke 1 performanse preduzeca
zavisi od umesnosti prilagodavanja i moguénostima resavanja razlicitih i veoma specifi¢nih
situacija u kojima se Cesto nalaze porodi¢na preduzeca. Kao i u svakom drugom poslovanju,
tako i u onom poslovanju koji, kao svoj biznis, organizuje i vodi odredena uza ili Sira
porodica, moze do¢i do poslovnog neuspeha, koji se moze ispoljiti na razli¢ite nacine.
Poslovni neuspeh moze da bude privremen i kao takav minornog znacaja, zbog Cega se
prevazilazi bez velikih poteskoéa. Moze, medutim biti i veoma ozbiljnog karaktera, i da po
svom negativnom dejstvu dovede do propasti porodi¢nog biznisa, pri ¢emu se ovakav neuspeh
karakteriSe kao trajan. Neuspeh mozZe takode biti objektivno, ali i subjektivno uslovljen, $to
znaci da su njegovoj pojavi doprineli objektivni ili subjektivni ¢inioci.

Kada je re¢ o objektivnim i subjektivnim Ciniocima, koji su doprineli pojavi nekog
neuspeha u porodi¢nom poslovanju, treba ista¢i, ono $to je u praksi porodi¢nog biznisa veé
¢esto puta dokazano a to je da objektivni 1 subjektivni ¢inioci neuspeha mogu biti povezani i
medusobno uslovljeni. Ne malo puta se deSava, u realnoj praksi porodicnog poslovanja da,
neki spoljasnji i objektivni ¢inioci, izazovu subjektivne nesporazume unutar porodi¢nog tima,
koji organizuje 1 vodi odredeni porodi¢ni posao. Re€ je o takvim situacijama gde jedni ¢lanovi
rukovodila¢kog poslovnog tima, u situaciji neke poslovne neugodnosti koja nanosi Stetu firmi,
za navedene dogadaje opravdano ili neopravdano okrivljuju i optuzuju druge, takode za
porodi¢ni posao odgovorne ¢lanove porodice. Zavisno od naravi i karaktera sukobljenih
pojedinaca, sukobi ovog tipa mogu uspesno da se prevazidu, ali moguce je takode i da budu
inicijalna kapisla, koja ¢e izazvati erupciju ljutnje i gneva odgovornih menadzera, §to moze
biti 1 pocetak kraja, do tada, uspesnog porodicnog preduzeca. Navedeno ukazuje na Cinjenicu
da su objektivni i subjektivni ¢inioci neuspeha u porodicnom poslovanju ¢esto povezani i da je
ta povezanost upravo najizrazenija u preduzec¢ima porodi¢nog tipa.
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5.2.1. Objektivni ¢inioci neuspeha u porodi¢nom poslovanju

Objektivni ¢inioci neuspeha u porodi¢nom poslovanju najéesce su skoro istog izvora i
karaktera, kao §to su i objektivni ¢inioci neuspeha u drugim biznisima koji su neporodi¢nog
karaktera, pri ¢emu se najce$ce radi o Ciniocima koji dolaze iz spoljasnjeg ekonomskog ili
drustvenog okruzenja, i koji kao takvi mogu otezati ili ugroziti poslovanje porodi¢nih
preduzeca. Kada je re¢ o ovim faktorima navedeni se mogu razvrstati na tri grupe:

e predvidivi faktori, koje su menadZeri porodi¢nog preduzeca, ako su pratili trziste i
zbivanja u drustvu, mogli blagovremeno da predvide,

e polupredvidivi faktori koji su mozda mogli da se delimi¢no, a samim tim i nepotpuno,
predvide posmatranjem i analizom trzi$nog 1 uopste druStvenog okruzenja, 1

e potpuno nepredvidivi 1 neocekivani faktori (npr. zemljotresi, poplave, politicki nemiri i
sl.), koje menadzment porodi¢ne firme ni u kom slucaju nije mogao da predvidi, da bi
na bazi toga predvidanja doneo odgovarajuce odluke.

Kako ¢e se jedno preduzece suoditi sa razli¢itim situacijama koje dolaze iz okruZenja zavisi od
rukovodstava i od li¢nosti menadzera. Ukoliko donosioci odluka koji upravljaju odredenim
porodi¢nim preduzecem, razumno tumace i prihvataju objektivne probleme i teskoce koji im
se namecu, vrlo verovatno ¢e uspeti da nadu nadin kako da odrze svoje poslovanje
profitabilnim. Medutim, pored razumnih i u porodi¢nom biznisu se pojavljuju i nerazumni top
menadzeri, koji sa svojim nepromisljenim i impulsivnim reagovanjima na nastale probleme i
teskoce, mogu da otezaju li¢ni i poslovni polozaj i1 ostalih ¢lanova porodi¢nog tima i tako
ugroze ceo zajednicki biznis. Ovakvim nac¢inom reagovanja mogu da nastanu sukobi i svade sa
tezim posledicama po porodi¢ni biznis, nego §to su posledice koje su izazvali (neprijatni)
dogadaji, koji su prvobitno i doveli do pojave sukoba i svada.

U ¢inioce ovog tipa spadaju:

Promena poreske politike drzave i/ili lokalne samouprave (u za privrednike
negativnom smislu), na ¢ijem podru¢ju porodicno preduzeée obavlja svoje poslovne
aktivnosti  Sto sa svoje strane moze, kao negativni “troSkovni udar”, pogorSati uslove
poslovanja preduzeca i dovesti do finansijskih, a potom i drugih poslovnih neuspeha u
konkretnom preduzecu.

Negativno finansijsko dejstvo na poslovanje porodi¢nog preduzeéa moze nastupiti i u
situaciji pogorSanja monetarno-kreditnih uslova za poslovanje porodi¢nih preduzeca. To se
deSava u svim onim situacijama kada se 1 ova preduzeca, u znatnom broju slucajeva i obimu
finansijskih transakcija, pojavljuju kao korisnici bankarskih i/ili drugih kredita. PogorSanje
uslova za dobijanje 1 koriS¢enje bankarskih kredita obicno prati 1 slicno deSavanje na trZistu
dobavljaca, koji svoju robu prodaju poslovnim firmama na kredit, §to sve zajedno, kao
objektivni Cinilac neuspeha, moZe pratiti i brojna porodi¢na preduzeca.
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Pogorsanje uslova poslovanja za porodi¢no preduzece iz objektivnih razloga, moze se
desiti ako se porodi¢no preduzece bavi uvozom i/ili izvozom nekih artikala. U takvoj situaciji
svaka promena izvoznih ili uvoznih carina, promena deviznog kursa, ili promena nekih drugih
institucionalnih ili trziSnih odredenja, koja uticu na konkretan biznis, moze poboljsati ili
pogorsati njegovu finansijsku ili drugu poziciju. Opasnosti ovog tipa su mnogobrojne, a
neretko imaju 1 politiCku osnovu zbog cega se one nece posebno navoditi ni tretirati u daljem
radu.

U vezi sa predhodnim ¢iniocom neuspeha nadovezuju se 1 negativnosti koje se omogu
odraziti u porodi¢nom i u svakom drugom trziSnom poslovanju a ticu se zemljiSne politike
drustvene zajednice i njenih lokalnih samouprava. Opste je poznato, da narocito organi lokalne
samouprave grada i/ili opStine imaju dva neprikosnovena prihoda, koje pored drugih brojnih
taksi, naplacuju od postojecih ili od buducih korisnika gradskog (gradevinskog) zemljista.

e Prvi prihod se ostvaruje kontinuiranom, ve¢om ili manjom naplatom naknade za
koris¢enje gradskog ili drugog atraktivnog (na primer turistickog, poljoprivrednog ili
rudnog) prostora. Tim naknadama drustvena zajednica Zeli da podrustvi deo zemlji$ne
rente, koju korisnici tog prostora - kroz cenu svojih proizvoda i/ili usluga, “ubiraju” od
svojih kupaca ili drugih klijenata. Ova naknada se odreduje prema zonama poslovne
atraktivnosti konkretnog prostora, i ¢esto je sadrzana i u porezu na nekretnine, sa kojim
nekretninama raspolazu i brojna porodi¢na preduzeca. Ukoliko se ova naknada, na
godiSnjem nivou, odlukom skupstine odgovarajueg grada ili opstine (po metru
kvadratnom) poveca, navedeno ¢e takode na godiSnjem nivou, povecati troSkove i
pogorsati uslove poslovanja takode i svih porodi¢nih preduzeca, koja raspolazu sa
nekretninama na fiskalno tretiranom podrucju.

e Drugi vid zahvatanja dela nov€anog kapitala, koji obavljaju organi lokalne samouprave
grada ili opstine, od porodi¢nih preduzetnika i preduzeca, ostvaruje se preko instituta
“uesca investitora u opremanju gradevinskog zemljista”. Ovaj vid naknade, gradskom
ili opstinskom budzetu ili specijalizovanom fondu za komunalnu izgradnju, uplac¢uju
preduzetnici, pre dobijanja gradevinske dozvole, koji imaju nameru da grade odreden
poslovni objekat u svom vlasnistvu. Visina ove naknade, odreduje se prema posebnoj
gradskoj ili opstinskoj odluci, na osnovu: velic¢ine objekta koji ¢e se graditi, veliCine
zauzetog prostora i zone poslove atraktivnosti, u kojoj ¢e budu¢i objekat biti sagraden.
Svako povecanje ove naknade povecava i1 troskove investicija, koje se od strane
odgovarajuceg porodi¢nog preduzeca, ulazu i realizuju na odredenom podrucju.

Neugodnosti koje mogu da oteZaju ili ¢ak 1 da onemoguce do tada uspesno poslovanje
odredenih porodi¢nih preduzec¢a mogu se pojaviti i u domenu prostorno-urbanisticke, 1 uopste
komunalne politike druStvene zajednice ili njene lokalne samouprave.
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Ukoliko se zbog donosenja novog ili izmene postojeceg urbanistickog plana, predvida rusenje
svih postoje¢ih stambenih i poslovnih objekata na odredenom prostoru, na kom i izvesna
porodic¢na preduzeca imaju svoje poslovne lokale mogu predstavljati izuzetno poguban udar za
buduénost 1 poslovanje svih ovako urbanisticki “tretiranih” poslovnih lokala i njihovih
vlasnika odnosno korisnika.

Objektivne okolnosti koje iz trzisnog prostora, na kome porodi¢no preduzece obavlja
svoj biznis, mogu takode nesumnjivo poboljsati ili pogorSati njegovu poslovnu poziciju,
najcesSce se ispoljavaju na slede¢i nacin i u slede¢im domenima:

e smanjenje ponude i porast cena reprodukcionog materijala, koji dobavljaci isporucuju
porodicnom preduzecu, svakako je negativan finansijski udar na budzet toga
preduzeca,;

e trziSni pad cena proizvoda i/ili usluga koje porodi€no preduzece plasira na trziStu,
svakako je Cinilac koji ozbiljno moze da ugrozi poslovanje toga preduzeca;

e pojava neprijatnih i direktnih ili indirektnih konkurenata, na trzistu prodaje, na kome
porodi¢na firma plasira svoje proizvode 1/ili usluge, moze “odvuéi” dotadasnje kupce
ili klijente firme na drugu stranu, i tako smanjiti njen promet i prihod, do stepena
izuzetno otezanog poslovanja.

U poslovnom svetu na postoje gotovi odgovori 1 definisani nacini reSavanje problema,
jer se problemi u biznisu razlikuju zavisno od ambijenta, iskustva, okolnosti, mentaliteta i
drugih uticajnih faktora, zbog ¢ega se razlikuju i reSenja i ishodi odredenih poslovnih
desavanja. Zbog suocavanja sa razli¢itim situacijama u poslovanju na ¢iju pojavu i razvoj
osniva¢i porodi¢nog preduzea ne mogu da utiCu vazno je da imaju razvijenu moé
prilagodavanja, da se vlasnici 1 rukovodioci porodi¢nog preduzeca podstaknu na netipican
nacin razmisanja shvatajuéi pun opseg alternativa koje se pruzaju pred njim. Netipi¢an nacin
razmisljanja podrazumeva zapravo mogucnost promene stava kod rukovodioca porodi¢nog
biznisa pri ¢emu je potrebno razmisljati elasticno ali i usmereno, jer se jedino tako moze
obezediti blagovremeno 1 istovremeno razmatranje vise opcija u cilju nalazanje optimalnog
odgovora na neizbezne promene koje se svakodnevno dogadaju u danasnjem turbulentnom
polovnom okruZzenju. Ovakav nalin reagovanja na novonastale situacije Sa Kkojima se
preduzece suogava, predstavlja stratesku elasti¢nost koja za uzvrat poveéava Sanse za uspeh.*®

Vazno je i naglasiti da se prilikom suoCavanja sa problemima ne toleriSu blaga i polovi¢na
reSenja 1 akcije povrSnog karaktera koja ¢e samo zavarati vlasnike biznisa 1 zamaskirati
problem, pri ¢emu se odlaze pravo resenje, gubi dragoceno vreme a problem uvecava. Ukoliko
se ima predstava o tome kakvo bi idealno poslovno stanje moglo da bude, ograni¢enja i
problemi koji se namecu kao apsolutni, mogu se promenom nacina razmisljanja, videti sasvim
drugacije, odnosno kao premostive prepreke koje se ¢ak mogu i iskoristiti za postizanje
idealnog resenja. Idealno reSenje se ogleda u postizanju konkuretnske prednosti, koja je na
neizvesnom trziStu osnovni uslov napredka preduzeca.
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5.2.2. Subjektivni ¢inioci neuspeha u porodi¢nom poslovanju

Istrazivanja koja su obavljena prilikom pripreme i izrade ovog rada, kao i izvrSena
anketriranja na terenu, ukazala su na postojanje veoma raznolikih ¢inioca koji mogu dovesti
do neuspeha opredeljenog porodi¢nog poslovanja. IzvoriSta ovih neuspeha mogu se Cesto
pronaci u neuskladenosti licnih interesa ¢lanova rukovodeceg porodi¢nog tima, ¢iji ¢lanovi
svoje parcijalne 1 li€ne interese stavljaju ispred porodi¢nih i zajednickih. IzvoriSta subjektivnih
¢inilaca koji ugrozavaju odredeni porodi¢ni biznis mogu se takode identifikovati i objasniti i u
domenu psiholoskih neuskladenosti naravi i karaktera pojedinih klju¢nih ¢lanova tima, Sto sa
svoje strane takode moze ozbiljno da ugrozi odvijanje procesa rada i poslovanja na
uskladenim osnovama.

U tekstu koji sledi navode se neki od identifikovanih i analiziranih Cinilaca neuspeha u
porodi¢nom biznisu, koji su subjektivnog karaktera, sa ponovnim naglasavanjem cCinjenice
¢injenice da je svaki porodi¢ni biznis “prica za sebe” i da su u tom smislu i subjektivni ¢inioci
neuspeha u ovom biznisu - zavisno od konkretne porodice i konkretnog biznisa takode uvek
specifi¢ni 1 konkretizovani.

5.2.3. Sukobi na relaciji: porodica - preduzece

Nasuprot pogresno usvojenom stanovistu, da su interesi porodice i njenog porodi¢nog
preduzeca — po svim bitnim pitanjima i odredenjima, u celosti interesno uskladeni, iskustva iz
realne prakse pokazuju da to uopste nije taéno. Sta viSe, ovi interesi u odredenim, posebno
ekstremnim situacijama, mogu biti potpuno neuskladeni.”

Ukoliko se pode 0d bazi¢nih odredenja porodice i bazi¢nih odredenja preduzeca, koje posluje
po trziSnim uslovima privredivanja, moze se jasno zakljuciti da se porodica i preduzece, po
prirodi stvari, nalaze u odredenom konstrukcionom sukobu.

e Porodici odnosno njenim ¢lanovima su potrebna finansijska sredstva da bi fizicki,
psiholoski 1 socijalno bili situirani 1 bezbedni.
» Preduzecu su potrebna finansijska sredstva da bi uspesno poslovalo i da bi se Sirilo
i razvijalo.
e Emotivne i brojne li¢ne potrebe ¢lanova porodice moraju da budu zadovoljene.
= Zadovoljenje emotivnih i neposlovnih potreba ¢lanova porodice, unutar preduzeca,
moze pogubno da uti¢e na njegovo poslovanje i njegov razvoj.
e Pravila i norme ponasanja u porodici su drugacija nego u preduzecu, a ponekad se i U
celosti razlikuju.
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Porodi¢ni sukobi i problemi Cesto se prenose na posao, upravo zbog isprepletanosti
porodi¢nih i poslovnih odnosa. Jasno je da ono $to je dobro za posao, ne mora biti dobro za
sve ¢lanove porodice i obratno, ono $to je dobro za porodicu, nije obavezno dobro za posao,
zbog Cega uskladivanje izmedu potreba, Zelja, interesa, ciljeva kako porodice tako i preduzeca
nekada zna da bude pravo umece. Sukob interesa izmedu porodice i preduzeéa je specificna
karakteristika porodi¢nog biznisa, koja se Cesto ispoljava. Kada se ovaj rivalitet interesa
zaostri, 1 kada ne moze logicki da se prevazide, razumno je da preduzetnici koji vode odreden
porodi¢ni biznis — i preko kojih se ovi sukobi prelamaju, postave sebi pravo pitanje: “Sta je
vaznije - porodica ili biznis?” Imaju¢i u vidu egzistencijalne potrebe porodice, koje se
uglavnom mogu zadovoljiti samo radom, u porodicnom biznisu ili na drugom poslovno i
vremenski zahtevnom mestu, jasno je da za mnoge porodi¢ne preduzetnike nije jednostavno
da lako odgovore na navedeno pitanje. Vec¢ina preduzetnika u takvoj situaciji nominovno daje
prednost porodici, ali se u realnoj praksi - zbog svakodnevnog pritiska posla, drugacije ponasa.
Navedeno se posebno odnosi na preduzetnike i preduzetnice koji imaju malu decu ili druge
nezbrinute ¢lanove familije, kao na primer, ostarele i za samostalan Zivot nesposobne roditelje.
Problema u ovom domenu odnosa porodice i preduzeéa ima u praksi vise, 1 svi se saglasno
porodici i biznisu, mogu manifestovati na razlicite nacine.

e Zbog velikih poslovnih obaveza mnogi roditelji dugo ostaju na poslu i tako zanemaruju
decu, $to se negativno odrazava na njihov razvoj i vaspitanje;

e Mnogi ostareli i iznemocali roditelji, koji zbog starosti i/ili bolesti ne mogu lako da se
staraju sami o sebi, a njihova deca zbog prezauzetosti svojim poslovnim obavezama u
porodicnom preduzecu, ne postizu da im se posvete onako kako obicajna pravila
porodice nalaZzu $to im sa svoje strane otezava zivot i istovremeno pogorSava
zdravstveno stanje.

e Mnogi ¢lanovi porodice, deca, roditelji, nezaposleni supruznici ili drugi, ne mogu lako
da prihvate odsutnost zaposlenih ¢lanova porodice i1 njihovu poslovnu prezauzetost i
shodno tome i evidentnu emocionalnu neosetljivost, $to sa svoje strane, ne malo puta
dovodi do velikih sukoba i do raspada takvih porodica.

Cinjenica je da ozbiljni problemi subjektivnog karaktera mogu da ugroze porodiéni
biznis, ali oni ne proisti¢u samo iz neusaglasenih odnosa i rivaliteta koji se stvaraju na relaciji:
porodica - porodi¢no preduzece. Problemi ovog tipa mogu nastati i u drugim domenima, samo
unutar porodice ili samo unutar preduzeca, pa ¢e se i 0 nekima od ovih problema, u daljem
tekstu skra¢eno izlagati.
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5.2.4. Sukobi na nivou porodice

Na nivou porodice (unutar porodice), koja ima svoj biznis mogu se odigravati razli¢iti
sukobi koji su interesnog i pragmati¢nog tipa, ali koji takode mogu biti i psiholoskog i
emocionalnog karaktera. Sukobe mogu da izazovu neslaganja oko nacina vodenja porodi¢nog
preduzeca, i na toj osnovi oko sadrzaja i nacina donoSenja nekih poslovnih odluka, ali mogu
takode 1 neslaganja ¢ije je izvoriSte u neslaganju karaktera i naravi pojedinih ¢lanova porodice.
Ogranicavajuéi izlaganje o porodi¢nim sukobima na nivou prve i druge generacije vlasnika
biznisa, pokuSa¢u da ukaZzem na bazi¢ne uzroke i osnove ovih sukoba koji se u praksi ovog
biznisa naj¢es¢e pojavljuju i manifestuju.

Sukob izmedu roditelja osnivaca biznisa i odrasle dece se u praksi porodi¢nog biznisa
moze ispoljiti na razlicite nacine. Re€ je o sukobu izmedu oca i/ili majke i sina (sinova) i/ili
¢erki. U teoriji se, po ovom pitanju najcesce istice moguci sukob izmedu oca-osnivaca biznisa
1 odraslog i ambicioznog sina koji je ukljucen u taj biznis. Psiholozi smatraju da energican

otac-osniva¢ biznisa Zeli, ukoliko se biznis uspesno odvija, da doZivotno zadrzi kontrolu nad
njegovim funkcionisanjem, i da se uvek pita, kada je re¢ o donoSenju strateSkih i drugih
vaznih odluka. Ambiciozan, 1 u nekom smislu egocentri¢an, otac smatra da je on kao osnivac 1
pokreta¢ biznisa koji se sada uspesno odvija najpozvaniji i da i dalje odlucuje po krucijalnim
pitanjima koja se odnose na taj biznis. On je, po njegovom misljenju to, kao osniva¢ biznisa i
zasluZzio, a pored toga on ima najviSe znanja i iskustva u vodenju opredeljenog posla, jer je na
tom poslu najvise i najduze bio angazovan. Ambiciozan i egocentri¢an otac takode smatra da
su njegovi naslednici, sinovi i ¢erke jo§ neiskusni, brzopleti i neobuzdani, da bi on na njih -
moze biti i samo jedno dete (sin ili ¢erka) preneo teski i odgovorni “teret” upravljanja
porodi¢nom firmom.

Sli¢no ponaSanje kao opisani otac moze da izrazava i ambiciozna, odlucna i
egocentri¢na majka, koja je osniva¢ ili glavni “igra¢” u vodenju odgovarajuceg porodicnog
biznisa. Ovo je u praksi ipak redi slucaj, posto je dokazano da su majke, u principu,
emocionalno popustljivije prema deci i njihovim zahtevima, nego §to je to slucaj sa
ambicioznim oCevima. Emocionalno senzibilne majke posebno znaju da budu popustljive
prema zahtevnim sinovima - posebno jedincima, ¢ak i kada pred njih postavljaju nerazumne
zahteve. Navedeno, kada je re¢ o porodi¢nom biznisu, moze u realnoj praksi ovog biznisa da
napravi velike probleme.

Emotivna veza izmedu odraslih cerki i1 roditelja, posebno kada je re¢ o ocu
preduzetniku je obicno znatno bliZa, nego Sto je veza oca i sina. Shodno navedenom, ¢erke
ukljucene u porodi¢ni biznis su spremnije da se, u obavljanju svoga posla, striktnije drze
uputstava, naredbi i pravila ocevog menadzmenta, nego Sto je to slucaj sa ambicioznim
sinovima. Ambiciozni, nadobudni i egocentri¢ni sinovi - Zeljni vlasti, finansijske mo¢i i
drustvenog uvazavanja, ¢esto zele da se smena generacija u njihovom porodi¢nom biznisu
brze odigra, i da oni zauzmu zasluzeno mesto njihovih roditelja.
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Posmatrano sa psiholoskog aspekta tu se ispoljava i odredeno istopolno a medugeneracijsko
rivalstvo izmedu oca i sina, koje je i u klinickoj i u poslovnoj psihologiji dosta tretirano i
obradivano.

Kao osnove medugeneracijskog porodi¢nog neslaganja, koje se moze pojaviti i
manifestovati unutar organizacije i menadzmenta porodi¢ne firme, mogu biti i razli¢ita znanja
o biznisu koji obavljaju, a sa kojim (znanjima) raspolazu stariji i mladi ¢lanovi porodice.
Opste je poznato da su osnivaci biznisa, koji je pokrenut pre viSe decenija, nosioci i cuvari
tradicionalnih znanja, koja su bila veoma aktuelna i validna kada je porodi¢no preduzece tek
bilo osnovano. Mnogi od tih osnivaca, a sada top menadzera, i dalje velikim delom ili u celosti
I dalje koriste ta znanja i prate¢e vestine, koja su im omogucila da odrze i razviju svoje
porodi¢no preduze¢e. U navedenom smislu potpuno je drugacija situacija sa mladim
generacijama, koje su se tek posle nekoliko decenija ukljucile u porodi¢ni posao. Ove mlade
osobe, sinovi i/ili ¢erke osnivaca porodi¢nog biznisa i tekuceg top menadzera, kroz sistem
Skolovanja i/ili kroz sistem druge oficijelne ili neoficijelne obuke, stekle su po pravilu, i
brojna moderna znanja i vestine, koje je u meduvremenu iznedrio nauc¢no tehnicki progres,
koji se na planetarnom nivou ubrzano odvija. Re¢ je pre svega o znanjima i veStinama
informaciono-komunikacionog karaktera, a takode i o znanjima i ve$tinama vezanim uopSte za
koriSéenje tzv. “vestacke inteligencije”. Rezultati sudara izmedu roditeljskog autoriteta i
mladosti, odnosno izmedu starih i tradicionalnih znanja i vestina i novih modernih znanja i
vestina, po pravilu su uvek neizvesni. U navedenom sukobljavanju nekada pobede stare
vrednosti, a nekada pobede nove vrednosti. Svaki slu¢aj po ovom pitanju je poseban i
specifican.

Sukob izmedu brace i/ili sestara u porodicnom biznisu takode nije redak i
neuobicajen. Re¢ je o neposrednoj rodbini, koja je nasledila porodicni biznis u drugom
naslednom redu. Kao uzroci ovih sukoba mogu se pojaviti:

e konepcijska neslaganja vezana za razliCite ideje, kako dalje voditi i razvijati biznis,

e interesna neslaganja €iji su uzroci razli¢iti interesi koje pojedini ¢lanovi porodice -
braca i/ili sestre, ili drugi, imaju u vezi dalje sudbine nasledenog porodi¢nog biznisa,

e psiholoska komunikacijska neslaganja ukljuenih ¢lanova porodice, koja se lako mogu
preneti i na dva prethodno navedena sadrzaja i oblika neslaganja.

U oceni uzroka i manifestacija neslaganja koja se u domenu porodi¢nog biznisa mogu
pojaviti izmedu brace i/ili sestara treba imati u vidu jednu ¢injenicu. Re¢ je 0 tome da su sve
osobe, i ako su najcesce odrasle u istoj porodici, ipak posebne licnosti - sa posebnim naravima
1 karakterima, sa posebnim intelektima i svakako i sa posebnim li¢nim interesima vezanim za
konkretan porodi¢ni biznis. Sve navedene i druge nenavedene posebnosti, po prirodnom toku
stvari, doprinose ¢esto i posebnim stavovima, kada se odlucuje o nekim bitnim ili manje
bitnim pitanjima vezanim za konkretan porodi¢ni posao.
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Po navedenom pitanju interesantan je i odnos koji se ¢esto formira izmedu starijeg i
mladeg brata, odnosno izmedu starije i mlade sestre. Uobic¢ajeno je pravilo da stariji brat gleda
mladeg brata pokroviteljski — sa visine, smatraju¢i da je on (mladi brat) manje sposoban i
spreman da reSava sloZene porodi¢ne poslovne zadatke. Sli¢an odnos, ali u manjem obimu, se
formira Cesto i izmedu starije 1 mlade sestre, gde starija sestra ne malo puta preuzima ulogu
savetodavca mlade sestre, svakako ukoliko joj ona to dozvoli. Ovako superioran i inferioran
porodicni status i odnos izmedu starijeg i mladeg deteta osnivaca biznisa, moze vremenom -
ako su mlada deca ambiciozne 1 samosvojne li¢nosti, da dovede do nesporazuma i sukoba
izmedu njih. Ambiciozni mladi ¢lanovi porodice po pravilu Zele ravnopravniju ulogu, kada je
re¢ o donoSenju poslovnih odluka. Neki ambiciozni mladi ¢lanovi porodice, u nekim
porodicama i porodi¢nim firmama, ne zadovoljavaju se ¢ak ni sa ravnopravnom ulogom u
porodi¢nom poslovnom odlucivanju, ve¢ teze da njihova poslovna uloga i njihov porodi¢ni
poslovni status, u odnosu na druge ¢lanove porodice - posebno u odnosu na bracu i/ili sestre,
bude superioran.

Ne treba posebno isticati da je poslovno-koncepcijsko i psiholosko slaganje izmedu
brace i/ili sestara, najbolja komunikacijska i poslovna opcija, koja porodici i biznisu koji
porodica vodi, pruza izuzetno povoljne uslove za napredak kako porodice, tako i biznisa.
Iskustva iz poslovne prakse najuspesnijih porodi¢nih preduzeéa pokazuju da preduzeéa gde su
odnosi izmedu ukljuCenih c¢lanova porodice zasnovani na medusobnom poverenju i
uvazavanju ostvarila i da i dalje ostvaruju izuzetne poslovne rezultate. U psiholoskom miljeu
medusobnog poverenja i uvazavanja lako se stvaraju osnove i za razumnu i racionalnu podelu
poslovnih uloga u menadZzmentu i poslovanju, §to je u svakom slucaju i bitan ¢inilac uspeha u
poslovanju svakog porodi¢nog preduzeca.

Sukobi ostalih ukljucenih clanova porodice, su takode izvesni u brojnim sloZenim
situacijama upravljanjem opredeljenim porodi¢nim biznisom. Nesmunjivo je da i ovi sukobi
mogu da budu veoma toksicni i da sa svoje strane ugroze redovno poslovanje i integritet
opredeljenog biznisa. Poznato je da se u biznisu porodi¢nog tipa mogu pojaviti i poslovno
funkcionisati i drugi zainteresovani c¢lanovi porodice. Mogu se pojaviti o¢uh, maceha,
polubraca i/ili polusestre, kao 1 drugi blizi ili dalji ¢lanovi porodice. Kao Sto se moze
zakljuciti, svaki veliki porodi¢ni biznis, naroCito ako je uspeSan, moze predstavljati steciste
prave “galerije persona”, razli¢itih godista, obrazovnih, interesnih i drugih odredenja.

Zavisno od razvijenosti biznisa, moze se govoriti o vecoj ili manjoj ukljucenosti
¢lanova uze ili Sire porodice, a samim tim i nedostacima ili benefitima koje se mogu izvucéi iz
takve postavke. Ukoliko se radi o veéem broju ucesnika u porodi¢nim, rukovodnim i
poslovnim timovima, i po tom osnovu ispoljenih razli¢itih interesa smatra se da po prirodi
stvari to komplikuje medusobne interpersonalne odnose uklju¢enih ucesnika, i Svakako
komplikuje upravljanje i rukovodenje konkretnim porodiénim preduzeéem.
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Upravljanje porodi¢nim preduzec¢em, u uslovima podeljenih interesa i nadleznosti, podseca na
upravljanje brodom na reci ili na moru punom podvodnih (nevidljivih) ili nadvodnih
(vidljivih) stena koje, tokom cele voznje, treba pazljivo uocavati i posmatrati, kako bi se ove
stene izbegle 1 brod bezbedno vodio ka svome odredistu.

Zbog razlicitih li¢nih interesa ¢lanova porodice, porodi¢na povezanost se moze pretvoriti U
slabost, odnosno nespremnost da brzo i elasti¢no reaguje kada su potrebne promene jer svako
vuce na svoju stranu, nasuprot stabilnosti koju ima porodi¢no povezana grupa, odnosno teznja
ka dugoro¢nim ciljevima 1 zelje da se postuje tradicija. Kriti¢na tacka porodi¢nog biznisa je i
problem trajanja, pri ¢emu se mnoga porodi¢na preduzeca gase prilikom smene generacija i to
naj¢eS¢e kada naslednici nisu spremni, ili nisu zainteresovani da nastave nasledeni posao. U
tom kontekstu na poslovanje i razvoj brojnih porodiénih preduzeéa, u teoriji se obraduju a u
praksi najcesce isticu:

e suprostavljeni pogledi starijih i mladih generacija po pitanju strateskog 1 tekuceg
poslovanja i pitanja

¢ nasledivanja i po toj osnovi upravljanja i rukovodenja porodi¢nom firmom, kada dode
do prirodne bioloSke smene generacija.

U nastavku rada bi¢e vise re¢i o predhodna dva ograni¢avajuca faktora razvoja poslovanja
porodi¢nog biznisa, ali pre toga treba naglasiti da, postojanje velikog broja ucesnika u
porodi¢nom poslovnom okruzenju i vodenju posla, ne mora obavezno da predstavlja negativnu
¢injenicu 1 hendikep porodi¢ne firme. Zbog opste prihvacenog stanja da “vise ociju vise vide”,
ovo pre moze biti prednost, nego $to je negativnost ovakvog vida poslovanja. Takode vise
zainteresovanih i uklju¢enih ucesnika u odredenom zajednickom porodicnom preduzecu
ojacava kadrovski potencijal tog preduzeca i svakako njegov poslovni i personalni, a zatim
ekonomski i drustveni ugled.

Znanje o prednostima i manama porodi¢nih preduzeca, posebno u uslovima nastupanja
krize koja moze da biti razli¢itog karaktera, pomaze odgovornim ¢lanovima porodice u
kontroli negativnih uticaja i iskoris¢avanju pozitivnih. Treba naglasiti da i po pitanju
predhodno analizirane problematike se ne moze apsolutno generalisati, ve¢ svako porodi¢no
preduzece treba posmatrati kao posebnu celinu, sa svojim pozitivnim ali i negativnim
specificnostima, a istina je izgleda, uvek negde na sredini.
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5.3. SUPROSTAVLJENI POGLEDI I PLANOVI STARIJIH I MLADIH
GENERACIJA

Uoceno je, da se u navedenom smislu, pogledi starije i mlade generacije Cesto i
dijametralno razlikuju, Sto je svakako uslovljeno konkretnom situacijom u kojoj se porodi¢ni
biznis nalazi, a takode i li¢nim stavovima osnivaca biznisa, odnosno starijih generacija top
menadZera, sa jedne strane i njihovih naslednika tj. mladih generacija, sa druge. Navedene
razlike u poslovnim 1 li€nim stanovistima vezanim za konkretan biznis mogu biti pozitivne, $to
se deSava u svim onim situacijama kada je porodi¢ni biznis, zbog zastarelosti programa rada,
tehnologije i/ili marketinga, u stagnaciji, i/ili kada ga sa novim mladalackim poslovnim
idejama i aktivnostima, treba modernizovati i revitalizirati. Ispoljene razlike u koncepcijskim
stanovistima izmedu starije i mlade generacije mogu medutim da se ispolje I U negativnom
smeru, Sto se deSava kada mladi ucesnici menadZmenta insistiraju na nekim drasti¢nim
poslovnim promenama, koje su neproverene ili teSko sprovodive, §to porodi¢no preduzece,
ako se usvoje i izvedu te promene, moze da dovede do velikih problema, pa ¢ak i do propasti.

U nacelu opste je poznato da su starije osobe, koje upravljaju odredenim biznisom,
manje sklone da izvode neproverene rizi¢ne poduhvate, nego S§to je to situacija sa mladim
menadzerima. Treba svakako pritom istaci i ¢injenicu da pojmovno postoje dve vrste starosti.
To su:

e kalendarska starost, koja oznacava broj godina koje je odredena osoba nakupila tokom
svoga Zivota, i

e Dbioloska i psiholoska starost, koja je oznacava kako se odredena osoba osec¢a i kako se
ponasa, nezavisno od broja godina zivota.

Prilikom ocenjivanja sposobnosti odredenih menadzera za donoSenje i sprovodenje i
odredenih odluka, treba imati u vidu ove dve vrste starosti, zbog toga Sto one imaju veliki
uticaj na usvajanje odredenog stila rukovodenja koji se nadalje odrazava na celokupnu kulturu
1 naCin rada organizacije.

Koncepcijske razlike izmedu starijih generacija top menadZmenta porodicnih
preduzeca i njihovih naslednika najCesSce se izrazavaju po tri bitna pitanja, od ¢ijeg uspesnog
reSavanja zavisi 1 poslovna budué¢nost konkretnog porodi¢nog biznisa. To su:

e tekuce poslovanje firme,
e buduci razvoj porodi¢nog biznisa, 1 svakako
e pitanje nasledivanja.
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U principu, po pitanju tekuéeg poslovanja porodi¢nog biznisa, ukoliko se konkretni
biznis uspes$no odvija, ima najmanje razloga da dode do neslaganja stavova izmedu starijih i
mladih generacija porodi¢nog menadzmenta. Niko nije protiv uspeha, pa to svakako nisu ni
naslednici osnivacéa biznisa, tj. vlasnika biznisa ili teku¢eg top menadzera.

Koncepcijske intervencije mladih ¢lanova porodi¢nog poslovnog tima mogu se pojaviti samo
u domenu predlaganja nekih inovativnih mera, ¢ija ¢e primena dovesti do svrsishodne i
korisne modernizacije procesa rada. Modernizacija moze da se manifestuje U organizacionom,
tehnoloskom i/ili marketinskom smislu. Konstruktivni predlozi mladih ucesnika porodi¢nog
biznisa usmereni na bolju i delotvorniju podelu radnih uloga, na kupovinu nove i modernije
opreme i/ili na poboljSanje metoda promocije preduzeca i njegovih proizvoda i/ili usluga,
svakako da nece naici na otpor starijih generacija porodi¢nih top menadzera koji vode odreden
biznis.

Koncepcijske razlike izmedu starijih i mladih generacija, koji su zajednicki ucesnici
porodi¢nog biznisa, mogu biti izrazenije kada je re¢ 0 daljem razvoju porodi¢nog preduzeca.
Kao teorijski i tehnoloski obrazovaniji i kao upuceniji poznavaoci odredenih tehnoloskih,
marketinSkih 1 finansijskih inovacija, koje preplavljuju savremenu privredu 1 drustvo,
predstavnici mlade generacije mogu biti zagovornici odredenih inovativnih poteza i promena
drasti¢nog karaktera, koji mogu iz osnova da promene sadrzaj i nacin poslovanja porodi¢nog
preduzeca. Tako na primer mladi ¢lanovi porodiénog tima mogu roditeljima-ocu i/ili majci,
koji su u poziciji vlasnika i top menadzera, predloziti da porodi¢no preduzeée iz osnova
promeni program i sadrzaj svoga poslovanja, i da se u buduénosti po¢ne baviti nekim drugim,
po njima prosperitetnijim poslovima. Ne ulaze¢i pritom u to da li su izneti predlozi ispravni i
konstruktivni, ili nisu, isticem da se u situacijama realne poslovne stvarnosti, starije
generacije, odnosno roditelji, pogotovu ako im postoje¢i posao dobro ide, najées¢e opiru da
usvoje predloge svoje dece ili drugih naslednika. Navedeni top menadZeri, vlasnici firme i
roditelji, po pravilu su proveli viSe godina, a ponekad i decenija da bi u hodu usavrsavali i
uspesno vodili postojeci porodi¢ni biznis i posebno, ako su psiholoski rigidne osobe, tesko
mogu da prihvate da se taj biznis ugasi i da se krene sa ne¢im za njih, potpuno novim i
rizi¢nim. lzuzetak mogu da naprave jedino u tom slucaju, ako se postoje¢i biznis, koji su oni
pokrenuli i razvijali, sada loSe odvija, sa nemoguc¢no$¢u da se naprave neke izmene i uvedu
promene koje ¢e uciniti da se biznis revitalizuje a tako i ponovo “stane na svoje noge”. U
takvim situacijama stariji ¢lanovi porodice su spremniji — mada psiholoski i tada ¢esto nerado,
da poslusaju svoje naslednike i da se okrenu ka novom biznisu.

Cinjenica je ipak da najveéi nesporazumi i sukobi izmedu roditelja - vlasnika biznisa i
njegovih naslednika, mogu da nastanu, i u praksi nastaju, kada se pokrene pitanje nasledivanja
porodi¢nog biznisa. Ovo pitanje je posebno izazovno i osetljivo kada osnivac¢ biznisa ima vise
naslednika, pri ¢emu - zbog prirode posla, samo jedan od tih naslednika moze da preuzme
ulogu vlasnika biznisa, odnosno ulogu top menadzera.
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Kakvog ¢e sadrzaja i intenziteta ispoljavanja, ovi nesporazumi i sukobi biti u konkretnoj
situaciji, svakako zavisi i od psiholoskih naravi i karaktera svih potomaka koji pretenduju na
privlacno naslede. Zavisi svakako 1 od njihovog medusobnog interpersonalnog odnosa, tj. da li
se medusobno vole 1 uvazavaju ili se ne vole 1 ne uvazavaju. Medusobno slaganje ili
neslaganje bracée i/ili sestara po brojnim pitanjima, pa i po pitanjima nasledivanja imovine od
ostavioca, tj. prethodne generacije vlasnika zavisi u principu od tri grupe ¢inioca:

e porodi¢ne kulture, tj. da li su u porodici u kojoj su odgajeni i odrasli, njihovi odnosi
bili zasnovani na ljubavi 1 medusobnom razumevanju, ili na toksi¢nom rivalitetu;

e li¢ne naravi i karaktera svakog ¢lana porodice - naslednika biznisa, ponaosob, posto
brojna iskustva iz prakse pokazuju da urodena narav i karakter — dobra ili loSa, ¢esto
izbija na povrSinu zbivanja, ¢ak 1 dosta nezavisno od ukodiranog porodic¢nog
vaspitanja,

e li¢nih poslovnih, materijalnih ili drugih interesa takode svakog naslednika porodi¢nog
biznisa ponaosob, pri ¢emu treba ista¢i da na ove interese, mogu da uticu i u praksi
uticu 1 njithovi supruzi odnosno supruge ili drugi u njihovoj uzoj ili Siroj familiji
uticajni pojedinci.

Sanse za uspeh u preuzeimanju preduzeéa za mladog ¢lana porodice rastu ako §to
ranije preduzme razne operativne aktivnosti, pri ¢emu bi bilo korisno da ovaj ¢lan porodice
prode kroz sve oblasti poslovanja kako bi se sa njima adekvatno upoznao i na taj nacin stekao
uvid u celokupno poslovanje preduzeca, Sto ¢e omoguciti 1 da ga ostali, u biznis ukljuceni
¢lanovi bolje prihvate. Postoje¢im c¢lanovima porodi¢nog preduzeéa, moze da zasmeta
¢injenica da mladi ¢lan porodice preuzima kontrolu nad poslovanjem i upravo zbog toga treba
da u periodu tranzicije i prenosa vlasnistva bude u preduzecu, da radi sa ostalim ¢lanovima
kako bi dokazao svoje sposobnosti i opravdao buducu ulogu koja mu je dodeljena. Korisno je 1
da odlaze¢i vlasnik porodicnog biznisa ostane u blizini jo§ neko vreme, kao savetnik
nasledniku §to mu moze pomo¢i kasnije u donosenju poslovnih odluka. Idealna situacija je
kada postoji slaganje licnosti i stavova izmedu ostavioca i naslednika, pri ¢emu se finaliziranje
prenosa vlasniStva brzo realizuje 1 sa najvecim koristima, nasuprot nekompatibilnosti licnosti
aktera u transakciji kada kao §to je veé¢ poznato, postoji moguénost nastanka velikih sukoba.**
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5.4. SANSE I OPASNOSTI OD SMENE GENERACIJA U PORODICNOM BIZNISU

Poznavaoci porodi¢nog biznisa su jedinstveni u stavu da je pitanje nasledivanja,
odnosno smena generacija u porodi¢nom preduzec¢u, kljuéni ¢inilac daljeg uspeha ili neuspeha
tog preduzeca. Da li ¢e uspeh ili neuspeh krasiti dalju istoriju konkretnog porodi¢nog biznisa -
posle dolaska mladeg top menadzmenta, zavisi od strateskih i operativnih poteza koje ¢e
naslednici, novi top menadzeri, povlaciti u upravljanju i rukovodenju u tom preduzecu.

Dobra pretpostavka da ¢e se nasledeno porodi¢no preduzeée razvijati u pozitivnom
smeru je ¢injenica da je nova generacija top menadzera stru¢no obrazovana i profesionalno
osposobljena za vodenje nasledenog porodi¢nog biznisa. Ukoliko kvalitetno obrazovanje i
profesionalnu struénu osposobljenost novog rukovodeceg kadra, takode prate inspirativne i
ambiciozne ideje koje su realne i moguce, a imaju za cilj dalji uspes$ni razvoj i vodenje
preuzetog biznisa svakako su dobra pretpostavka da ¢e porodicna firma opstati na
opsluzivanom trzistu i da ¢e se i dalje razvijati i jacati. U ovom delu rada se ne ulazi u pitanje
(ono se obraduje u narednim poglavljima) da li ¢e se konkretna porodi¢na firma, sa
naslednicima, tj. novim top menadzerima i dalje razvijati na istim programskim, tehnoloskim i
marketin§kim osnovama, kako je se i ranije razvijala, ili ¢e novi vlasnici i rukovodioci firme
izvoditi diverzifikaciju (uraznoli¢enje) dotadasnjeg programa poslovanja, svakako, uz primenu
I implementaciju i odgovaraju¢ih mastovitih inovacija.

Ukoliko je konkretna situacija drugacija, pa posle bioloskog ili drugog odlaska
dosadasnjih preduzetnika, odnosno top menadzera, firmu naslede i nastave da vode strucno i
profesionalno neobrazovani naslednici, koji za vodenje preuzetog porodi¢nog biznisa nemaju
nikakve planove i ideje, niti imaju odgovarajuce profesionalne ambicije, ili su im ambicije pak
— ako ih imaju nerealne, sve to moZe da predstavlja pocetak kraja do juce uspesnog
porodi¢nog preduzeca. Poseban problem za nasledeno preduzece mogu da predstavljaju
egocentri¢ni naslednici, Koji smatraju da, u pogledu nasledenog i preuzetog biznisa, sve znaju
i sve mogu, i da im iz tih razloga ne treba nikakva savetodavna, niti akciona pomo¢
kvalifikovanih stru¢njaka sa strane. Egocentrizam je jedna od najteZih bolesti narcisoidnih 1
nadobudnih preduzetnika i menadzere, koja moze da unisti njih li¢no i da istovremeno unisti
ili teSko oSteti preduzece koje im je povereno na upravljanje.

Jedan od najefikasnijih nacina o€uvanja porodi¢nog biznisa je prihvatanje profesionalne
preporuke koja podrazumeva:

e planiranje smene generacija na vreme

e formalizovanje interne organizacije

e razvijanje Siroke poslovne interne i eksterne mreze odnosa 1
¢ ukljucivanje zaposljenih i izvan porodice u upravu preduzeca
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Ovakve preporuke proistiCu iz saznanja da je uspeh porodi¢nog biznisa zavisi od
kvaliteta i efikasnosti porodi¢nih, ali i neporodi¢nih menadzera koji kao posebno angazovani
¢esto pozitivno utiCu na rast i razvoj preduzeca. Za uspeh porodicnog preduzeca, pored
spremnosti da se u posao uklju¢e i menadzeri koji nisu deo porodice neophodno je i obezbediti
pazljivo pracenje trziSta, obezbediti kvalitetan asortiman proizvoda i usluga, ostvarenu dobit
reinvestirati 1 iskljuciti nekompetentne ¢lanove porodice, koji nisu spremni za prilagodavanje
poslu. Ukoliko se nema ovakav pristup u vodenju porodi¢nog biznisa, znaci da preovladavaju
egoisti¢ne licne emocije koje mogu voditi do Stetnih delovanja koja nemaju podrsku u
racionalnom razmisljanju.
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DRUGI DEO - PRIMENJIVOST STRATEGIJSKIH OPCIJA U
PORODICNOM POSLOVANJU
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6. STRATESKE MERE ZA UPRAVLJANJE KONFLIKTIMA i
PREVAZILAZENJE SUKOBA INTERESA ZBOG RAZLICITIH
MOTIVACIJA U PORODICNOM PREDUZECU

Osnovni proces strategijskog menadzmenta za porodi¢na i neporodi¢na preduzeca je
slican. Slicnost proizilazi iz CcCinjenice da strategija mora biti jasno formulisana,
implementirana i kontrolisana u skladu sa postavljenim ciljevima. Ono S§to menadzment
porodi¢nog preduzeca razlikuje od menadzmenta neporodi¢nog preduzeca je to $to porodicni
uticaj, interes 1 vrednosti imaju veliki znacaj 1 uticaj na strategijske odluke 1 performance
porodi¢nog preduzeca. Razlike se ogledaju u postavljenim ciljevima, kao i nacinima na koje se
sprovodi proces i ko ucestvuje u procesu. Jasno je da ciljevi moraju biti definisani, kao i
implementirane strategije i procesi za njihovo dostizanje pri ¢emu ¢e u porodiénim
preduzecima, porodi¢ni vlasnici imati uticaj na svaki korak u procesu, dok u neporodi¢nim
preduzecima, porodica ¢e u najboljem sluc¢aju imati indirektan uticaj. Sa koliko ¢e uspeha
jedno preduzece izvrSavati svoje zadatke uzimajuéi u obzir moguénosti i pretnje kako iz
internog tako i iz spoljnog okruZenja zavisi od performansi preduzeéa.

Ono o ¢emu menadzeri i1 rukovodioci porodi¢nih preduzec¢a moraju posebno da vode
racuna su konflikti, pri ¢emu je obavezno ustanoviti metode i nacine prevazilazinje konflikata
koji je skoro nemoguce izbeci. Vazno je da menadzeri shvate da su konflikti u poslovanju
inherentni organizacijama i da ih je nekada teSko kanalisati i kontrolisati, jer su oni u osnovi
zapravno autonomni procesi. Mogucnost za pojavu konflikta raste kada ima premalo ili
previse komunikacije. Povecanje verovatnoCa nastajanja konflikta raste i sa povecanom
heterogenoscu tima, stilova vodstva, sistema nagradivanja a samim tim i stepena zavisnosti
izmedu clanova ukljucenih u jedan tim, ili izmedu razli¢itih timova. Treba obratiti paznju
takode 1 na li¢ne varijable koje mogu dovesti do konflikta, kao S§to su: sistem vrednosti,
individualne osobenosti i razlike, pa tako i stepena autoritarnosti i dogmatizma.

Zato izbegavanje ili spre¢avanje konflikata nije opcija a nije ni poZeljno, jer kao Sto je
ve¢ naglaSeno treba uticati na konflikt tako da se on razvije u nesto produktivno, sa pozitivnim
posledicama za ¢lanove tima, preduzece i za porodicu. Vazno je lociranje problema, odnosno
shvatanje gde je izvor problema i koja je naj¢eS¢a vrsta konflikta u porodicnom preduzecu
kako bi se pomoglo u razreSavanju konflikta, postavljanjem dijagnoze i podu¢avanjem svih
¢lanova porodi¢nog preduzeca kako na najbolji nacin upravljati konfliktima.

Neki teoretiCari smatraju da su organizacioni konflikti, zapravo Stetni za efikasnost
tima i funkcionisanje organizacije, a neki ga, pak, vide kao korisnog u odredenim
okolnostima.
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Konflikti sa kojima se sve organizacije suotavaju se karakterisu kao:>®

¢ konflikt odnosa koji izbija kada postoje nepremostive razlike izmedu ¢lanova tima,

e konflikt zadatka koju postoji tamo gde se Clanovi tima ne slazu kako izvrSiti radni
zadatak i podrazumava neslaganje kako izvrsiti radni zadatak tako da donese povoljne
rezultate.

Odredeni oblici konflikta pozitivno se odrazavaju na rezultate rada, i to u situacijama
kada timovi nakon razreSavanja nesuglasica u vezi sa nastalim problemom donose bolje
odluke. Sa druge strane neki oblici konflikta imaju i negativne posledice i to u situacijama
kada se konflikt mesa sa efikasnoS¢u tima i zadovoljstavom posla.

Ukoliko se radi o konfliktu zadatka, racionalnim i nesubjektivnim pristupom se
omogucava razmena informacija, razmatraju se¢ opre¢na mi$ljenja, vrSi se analiza |
procenjivanje radnih aktivnosti, a samim tim se pomaze ¢lanovima tima u stvaranju novih
ideja.

Nasuprot tome, konflikti izmedu ¢lanova tima, obuhvataju i neslaganje u pogledu
pristupa, vrednosti i stilova rukovodenja §to Stetno uti¢e na ishod zadatka jer upravo ova vrsta
konflikta izaziva negativne emocije koje mogu umanjiti kako pojedinceve tako i performanse

grupe.

Kao rezultat suocavanja sa konfliktima i uops$te neizvesnim situacijama na poslu javlja se stres
koji opet sa svoje strane moze biti lo§ i voditi do negativnih rezultata ili moze sluziti kao
podsticaj za ulaganje dodatnog napora koji moze da podstakne postizanje pozitivnih rezultata.
Stres kao prepreka se odnosi na stres koji podrazumeva preterana, nepoZeljena ogranicenja
koja ometaju sposobnost pojedinca da postigne ciljeve, pri ¢emu on ometa li¢ni rast i
dostignuce 1 obi¢no je povezan sa loSim rezultatima. Sa druge strane suocavanje sa stresom
moze rezultirati ose¢ajem ispunjenosti i dostignuca, pri ¢emu on moze uticati na poboljSanje
performansi ukljucenih ¢lanova i samim tim povecati zadovoljstvo poslom. Ovakva situacija
nastaje upravo kao nagrada za efikasno i dobro suocavanje sa stresom koji je nastao usled
nagomilavanja posla, vremenskog pritiska 1 ve¢e odgovornosti.

Da bi se smanjila koli¢ina stresa u realizaciji poslovanja ili se pak uticalo na to da stres
rezultira unapredenjem posla, neophodno je da menadzement savetuje ¢lanove svog tima kako
da se razviju nacine za suoCavanje sa stresom 1 da nauce da upravljaju njime, pri ¢emu se
porodi¢nim preduzeéima svakako savetuje iskljucivanje krutih pravila i politika. Neki od
dobrih nacina za efikasno prevazilazenje stresa mogu biti i razvijanje otvorene komunikacije
sa svim clanovima porodi¢nog tima, davanje priznanja i nagrada za posebne uspehe i
doprinose i obezbedivanje prijateljskog radnog okruzenja.
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Zavisno od programa i sadrzaja rada, kao i zavisno od profesionalnih, radnih i
karakternih performansi ¢lanova tima, koji upravljaju i rukovode odgovaraju¢im porodi¢nim
preduze¢em, tako i mere koje se mogu preduzeti radi prevazilaZzenja sukoba njihovih interesa i
motivacija, mogu biti veoma razliCite. Kada se razmiSlja o odabiru nacina i merama za
prevazilazenje napetog i toksicnog stanja nastalog zbog neusaglaSenih pojedinacnih interesa
odgovornih osoba, mora se poéi od toga da razmatrane mere moraju da budu dobro
osmisljene i usaglasene sa stavovima svih odgovornih osoba, koje odluc¢uju o konkretnom
biznisu. U teoriji se navode, a u praksi su ve¢ uspesno primenjivane sledece strateSke mere,
odnosno strategije navedenih odredenja:

e strategije usmerene na li¢nosti odgovarajucih i za posao odgovornih ¢lanova porodice,

e strategije usmerene na posao,

e strategije usmerene na optimalnu raspodelu i preraspodelu nadleznosti i odgovornosti
pojedinih, u rad uklju¢enih ¢lanova porodice,

e strategije usmerene na podelu deljive imovine porodi¢nog preduzeéa u cilju
“smirivanja uzavrelih strasti”,

e strategije zasnovane na redefinisanje rukovode¢ih uloga i poslovnih funkcija, svih
relevantnih, u biznis ukljucenih ¢lanova porodice,

e strategije zasnovane na profesionalizaciji menadzmenta porodi¢nog preduzeda,
ukljuc¢ivanjem stru¢njaka sa strane,

e ostale strategije primerene datoj konkretnoj situaciji.

Poznato je da se porodi¢ni interes i vrednosti prozimaju kroz ciljeve i zadatke koji su
postavljeni od strane preduzeca, ali je vazno razmotriti intenzitet uticaja porodi¢nih veza u
strategijama kako bi se stekao uvid u razlicite alternative koje se razmatraju. Treba naglasiti da
od nacina kako porodica percepira uloge neporodi¢nih manadzera zavisi da li ¢e konstruktivna
evaluacija, kao 1 kontrola odluka i akcija biti laksa ili teza, jer se zna da porodi¢no ucesce u
implementaciji strategija pretvara ovaj proces u veoma dinamican i visokoverovatan proces.
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6.1. STRATEGIJE USMERENE NA LICNOSTI ODGOVORNIH CLANOVA
PORODICE

Strategije ovog tipa su prevashodno psiholoskog karaktera i primenjuju se od strane
odgovornih top menadzera u svim onim situacijama kada se proceni da su nastali problemi u
porodi¢nom preduzecu prevashodno zasnovani na emocionalnim i psiholoskim osnovama. Re¢
je o tome da obavljene analize ispoljenih problema ukazuju na to da pojedini ¢lanovi su
zapravo nezadovoljni ¢lanovi porodi¢nog tima, i koji Kroz svoj rad i ponaSanje izrazavaju
otvoreno ili prikriveno nezadovoljstvo, pri ¢emu su oni najcesce subjektivno iritirani svojim
poslovnim i li¢nim statusom koji imaju u konkretnom preduzecu.

Dodeljeni status moze pritom biti rezultat licnog subjektivnog dozivljaja nezadovoljnog ¢lana
porodice, a moze biti i objektivno ili subjektivno nametnut navedenom.

Posto se svako nezadovoljstvo, koje se ispoljava unutar porodice, manje ili vise, reperkutuje i
na rad i poslovanje, u biznis svih angazovanih ¢lanova porodice, neophodno je da odgovorni
top menadzer (osniva¢ biznisa ili drugi), pazljivo prouci uzroke ispoljenog nezadovoljstva
iritiranog Clana porodi¢nog tima, da bi u vezi ispoljenog problema preduzeo odgovarajuce i
blagovremene mere.

U preduzimanju mera za sanaciju poremecenih meduljudskih odnosa unutar
porodi¢nog preduzeca, svakako treba poci od neposrednih aktera ispoljenog nezadovoljstva.
Prvo $to treba uraditi u takvoj situaciji jeste da se kroz neposredni diskretan razgovor top
menadzera firme, sa nezadovoljnim ¢lanom porodice, ta¢no i jasno utvrdi Sta je uzrok
njegovog ili njenog nezadovoljstva. Drugim re¢ima da se utvrdi da 1li je ispoljeno
nezadovoljstvo zasnovano na objektivnim c¢iniocima, ili su u pitanju subjektivni faktori
neprilagodenosti konkretne osobe rezimu rada i poslovanja, koji se primenjuje u konkretnom
preduzecu.

Objektivno utvrdeni cCinioci nezadovoljstva 1 nesporazuma predstavljaju bazi¢nu
osnovu za dalje reSavanje ne samo poslovnog ve¢ nesumnjivo i porodi¢nog problema, ukoliko
je nezadovoljni ¢lan kolektiva istovremeno i ¢lan porodice. Ovde ponovo valja naglasiti da se
porodi¢na preduzeca, po radu u poslovanju, a takode i po ispoljenim posebnostima, po brojnim
pitanjima strateSkog ili operativnog karaktera, znatno razlikuju od klasi¢nih neporodi¢nih
preduzeca. Drugim reCima svaki potez ili stav ovlas¢enog top menadzera porodi¢nog
preduzeca, koji je po svom bazi¢nom odredenju porodi¢nog karaktera, povratnom putanjom
moze da uti¢e i na odvijanje poslovnog procesa. Analogno i obrnuto tome, i svaki potez ili
stav istog menadzera po odredenom poslovnom pitanju, moze da ima, i najce$¢e ima i
odgovaraju¢e meduljudske porodi¢ne konsekvence.
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Tako na primer kada se desi da neki radnik ili nizi (podredeni menadzer) u neporodi¢nom
preduzecu i pored upozorenja i opomene nadredenih rukovodilaca, ne ostvaruje
zadovoljavajuée radne rezultate, takav radnik se najceSce premesta na nize statusno mesto ili
otpusta. Jasno je da se iste mere ne mogu nikako primeniti prema slicnom radniku, poslovno
angazovanom u porodi¢noj firmi, u statusu nekog radnika i/ili menadzera, ali i U statusu ¢lana
porodice. Vecina osnivaca biznisa, odnosno top menadzera porodi¢ne firme nece nerazumno
zrtvovati poslovni status svoga supruga ili supruge, ili svoga deteta, da bi tako ugrozio
porodi¢ni status 1 porodi¢ni odnos izmedu sebe i tog, za konkretni posao, neodgovarajuceg
¢lana kolektiva odnosno ¢lana porodice.

ReSenja koja se traZze i1 nalaze u takvim, za porodi¢ni biznis, problemati¢nim
situacijama mogu biti veoma razli¢ita. U svakom slu¢aju porodi¢no odani, a poslovno iskusni
top menadZzeri, naeS¢e pokusSavaju da reSe nastali problem sa iskrenim razgovorima, koje
obavljaju sa nezadovoljnim ¢lanom kolektiva i ¢lanom porodice.

Ukoliko su prigovori nezadovoljnog ¢lana kolektiva i porodice zasnovani na objektivnim
osnovama, top menadzer porodi¢ne firme u tom slucaju, odgovaraju¢im kadrovskim
premestajima ili drugim kadrovskim i poslovnim reSenjima, preduzima mere — da se u
dogovornoj saglasnosti sa nezadovoljnim akterom navedenih zbivanja, problem re$i na
najlaksi 1 najbezbolniji na¢in. Znatno veci je problem ako su prigovori nezadovoljnog ¢lana
porodice, koji je istovremeno i ¢lan kolektiva, neosnovani i u srzi ekstremno subjektivnog
karaktera.

Kada se desi situacija da nikakav korektan razgovor ne moze da pomogne da se
“zalutali” €lan porodice 1 ¢lan porodi¢nog poslovnog kolektiva vrati na pravi put, jer uporno
tvrdi da mu se u porodicnom preduze¢u umanjuje zasluzeni status i €ini nepravda, u tom
slucaju top menadzeru porodi¢nog preduzeca jedino preostaje da donese i da sprovede neku od
slede¢ih mera:

e Prva mera je da se izade u susret nerazumnim zahtevima nezadovoljnog c¢lana
porodice, i da mu poveri status koji uporno trazi. Pritom svakako i da se preduzmu
odgovaraju¢e otvorene i/ili prikrivene mere, u cilju umanjenja ili neutralisanja
negativnih posledice i Stete, koje novopostavljeni menadzer (konkretni ¢lan porodice),
moze da napravi na svom novom radnom mestu. Re¢ je o radnom mestu menadzera ili
drugom odgovornom radnom mestu, koje navedeni ¢lan porodice po svojim poslovnim
1 licnim performansama, ne zasluZzuje i na kom ne moze kvalitetno da obavlja
postavljene radne zadatke koje je preuzeo.
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Ovo resenje ponekad moze da se pokaze, 1 za porodicu i za porodi¢ni biznis, kao
najbolje, jer ¢e u tom slucaju novopostavljeni menadZer reagovati na jedan od dva
alternativna nacina:

1. U izvesnim slucajevima prepotentni i1 ambiciozni ¢lan porodice, koji je
premesten na radno mesto koje ne moze kvaliteno i odgovorno da pokriva,
moze ponovo traziti NOVi premestaj, unutar porodi¢nog preduzeca, na neko
drugo radno mesto, koje je manje zahtevno i manje odgovorno ili

2. U drugim slucajevima ambiciozni ¢lan porodice, koji je po svom licnom
zahtevu premesten na drugo statusno superiorno i viSe radno mesto, posto se
upozna sa zahtevima toga radnog mesta, moze preduzeti mere da se dodatno
obrazuje i profesionalno osposobi, da bi na tom radnom mestu uspesno
obavljao svoje odgovorne poslove i radne zadatke. Ovakvo reSenje sigurno
najvisSe odgovara i porodici i porodi¢noj firmi, Sto samo moze da raduje
osnivaca firme odnosno top menadZzera, koji je u datoj situaciji postupio na
najbolji nacin.

Druga opciona mera, koja je donekle u skladu sa zdravom porodi¢nom i poslovnom
politikom jeste i da se predlozi ambicioznom ¢lanu porodice, koji trazi statusno vise
radno mesto, da se objektivno testiraju njegova znanja i sposobnosti za obavljanje
radnih zadataka tog trazenog radnog mesta.

Ako se utvrdi da podnosilac zahteva, za radni premestaj, ne moze uspe$no da obavlja
trazene poslove i zadatke, navedenom se moze predloziti odgovarajuée dopunsko
Skolovanje i1 obuka, ¢ime bi kroz dodatno obrazovanje stekao potrebne radne i
poslovne sposobnosti.

Tre¢a opciona mera koju odgovorni top menadzer moze da preuzme u vezi
prepotentnog zahteva, ambicioznog ¢lana svoje porodice, za premestaj na statusno vise
1 odgovornije radno mesto, jeste da energicno odbije postavljeni zahtev. Kao
emocionalno smirujuc¢i potez moze u takvoj situaciji da navedenom ponudi neko
drugo lakSe, i manje odgovorno, radno mesto, koje ¢e mozda zadovoljiti ambicije
upornog trazioca-lana porodice. Cinjenica je i to, da proteklo vreme, a ponekad i
novonastale okolnosti, cesto mogu da rese probleme i ovog tipa.
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6.2. STRATEGIJE USMERENE NA POSAO

Svaki porodicni biznis ima neka svoja poslovna i radna zaduzenja, koja treba umesno 1

vredno obavljati, da bi se ovaj biznis odvijao na poslovno zdravim osnovama. Mnogi
nesporazumi i problemi, koji se odnose na ovaj biznis, nisu meduljudskog i psiholoskog
karaktera ve¢, planirano ili neplanirano, nastaju isklju¢ivo u tehnoloskoj i poslovnoj ravni. Da
bi se nesporazumi i problemi tehnoloskog i poslovnog karaktera, koji mogu da nastanu unutar
odredenog porodi¢nog preduzeca, sveli na najmanju meru, neophodno je blagovremeno
preduzeti odgovarajuce mere i to:

Treba pre svega jasno programski, tehnoloski, marketinski i finansijski pozicionirati
opredeljeni biznis, kako se ne bi lutalo u njegovom organizovanju i implementaciji.
Najbolje je u tom smislu, ako je re¢ o novom biznisu ili znatnijem proSirenju
postojeceg biznisa, pripremiti, uraditi i usvojiti odgovarajuci poslovni (biznis) plan, u
kome ¢e egzaktno 1 precizno biti definisani i navedeni svi bazi¢ni sadrzaji 1 aktivnosti
koji se odnose na dati opredeljeni porodi¢ni posao. U kvalitetno uradenom biznis planu
navode se svakako, pored planiranog osoblja takode i planirana sredstva i drugi
resursi, koje treba na pocetku biznisa blagovremeno obezbediti, a i kasnije takode
tokom njegovog funkcionisanja, i dalje redovno obezbedivati, da bi se opredeljeni
porodi¢ni posao uspesno obavljao.

Veoma je poslovno razumno 1 moralno opravdano da se ve¢ na pocetku poslovanja
porodi¢nog preduzeca, na osnovu osmiSljene vizije precizno definiSe 1 misija
opredeljenog biznisa. Misija svakog biznisa, a takode i porodicnog biznisa treba da
bude zasnovana na korisnickim osnovama.

Svakako, kada se ovo istice, nije toliko re¢ o ostvarivanju koristi od poslovanja
porodi¢nog preduzeca za €lanove porodice osnivaca i vlasnika biznisa, koliko je re¢ o
koristi koje razni stejkholderi (za konkretan biznis zainteresovani eksterni i interni
subjekti), treba da ostvaruju od njegovog funkcionisanja. Drugim re¢ima menadzment i
osoblje porodi¢ne firme treba, na drustveno odgovornim osnovama, da obavljaju svoj
posao, sa kojim ¢e se zadovoljavati i interesi kupaca, dobavljaca, akcionara (ako je u
pitanju akcionarsko drustvo), zaposlenih radnika i drugih interesno zainteresovanih i u
konkretan posao ukljuéenih poslovnih partnera.

Da bi se sprecile ili smanjile na minimum teskoce i neugodnosti koje planirani
porodi¢ni biznis, tokom implementacije moze da produkuje, veoma je vazno — na
osnhovu usvojene misije, opredeliti i jasno definisati i ciljeve biznisa. Na osnovi ciljeva
opredeljuju se potom svakako i politike, strategije i operatike, koje ¢e se primenjivati
u toku celog doglednog Zivotnog veka konkretnog preduzeca.
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e Ukoliko je porodi¢no preduzece malo po obimu i sadrzaju posla i po broju zaposlenih
radnika, namece se obaveza za sve zaposlene menadzere i radnike da prema potrebama
posla obavljaju razli¢ite radne zadatke. Navedeno treba opredeliti unapred, kako bi se
sprecili eventualni nesporazumi, koji mogu da nastanu prilikom poveravanja i primanja
radnih zaduzenja upucenih od vlasnika firme odnosno top menadZera porodi¢nog
preduzeca.

e Sasvim je drugacija situacija ako je preduzece, u pogledu organizacije i1 poslova koje
obavlja, veliko i slozeno. Da bi se sprecili eventualni nesporazumi i problemi, vezani
posebno za dodelu i prijem tekucih radnih zaduzenja, nuzno je da se na nivou velikog i
slozenog porodi¢nog preduzeca - pored drugih normativnih akata, uradi i usvoji i
odgovarajuca sistematizacija poslova 1 zadataka, koji ¢e se obavljati na pojedinim
radnim mestima. Svaki pridosli ili postoje¢i menadZer i radnik treba - na osnovu
usvojene sistematizacije poslova i zadataka, jasno da zna koji su njegovi poslovi i
zadaci koje mora kvalitetno obavljati na svom radnom mestu. Dobra sistematizacija
poslova 1 zadataka i precizna reSenja o prijemu u radni odnos, zasnovana na vazecoj
sistematizaciji poslova 1 zadataka, svakako su uspeSna brana protiv eventualnih
meduljudskih  nesporazuma i problema, koji mogu nastati u toku redovnog ili
vanrednog obavljanja tekucih poslova.

Poznato je da porodicno preduzece svoje poslovanje realizuje u najvecoj meri
ukljucivanjem ¢lanova porodice, koji zajedno predstavljaju grupu koja se posmatra kao skup
emotivnih lica, pri cemu emotivno iskustvo ¢lanova grupe ili tima uti¢e na dinamiku konflikta
unutar grupe. Takode pojedini ¢lanovi grupe imaju tendenciju da se uporede sa svojim
kolegama, pa Cak i da imitiraju njihovo ponaSanje. Kao rezultat toga, dolazi se do pojma
kolektivne emocionalne inteligencije, odnosno do kolektivne teznje da se ¢lanovi identifikuju i
rade na emocijama, kao rezultatima grupnih interakcija. >

Jako je vazno za porodicna preduzeca da se se implementira strategija regulacije emocija, jer
ukoliko se efikasno ne reguliSu grupne emocije, zadatak u vezi sa kojim se ¢lanovi tima ne
slazu verovatno ¢e biti pogresno protumacen kao li¢ni napad i samim tim se stvara prilika za
transformaciju u konflikt odnosa. Zato je vazno da ¢lanovi grupe saraduju u upravljanju
konfliktima, pri cemu se zadatak ili posao u vezi sa kojim postoji neslaganje medu ¢lanovima
tima podrobnije se analizira, zatim se procenjuje uzrok neslaganja i reSava u najboljem
interesu za kolektiv. Samo ovakav strategijski pristup koji je usmeren na posao i u kom je
procena klju¢ni element je upravo i jedino odrziva alternative za grupne konflikte.
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6.3. STRATEGIJE USMERENE NA OPTIMALNU RASPODELU POSLOVA |
ZADATAKA CLANOVA PORODICE

IzvoriSte za ispoljavanje nesporazuma i sukoba, koji nastaju u izvesnim porodi¢nim
preduzecima, nalazi se i u neadekvatnoj raspodeli poslova i zadataka, a svakako i poslovodnih
nadleznosti koji su dodeljeni pojedinim ¢lanovima porodice. U navedenom smislu u pogledu
raspodele poslova i radnih obaveza cCesto se u praksi prave dve vrste greSaka:

e Prva greska se ispoljava u tome kada se odredeni poslovi niZe strucnosti i nizeg
statusnog ranga, unutar porodi¢ne firme dodele kao radni zadatak, osobama -
¢lanovima porodice, koji po svom obrazovanju, stru¢nosti i uopste po svojim radnim
sposobnostima zasluzuju da obavljaju poslove veée stru¢nosti i odgovornosti i viseg
statusnog ranga. Navedenim pogresnim kadrovskim rasporedom prave se dve ozbiljne
greske:

1. Strucan i sposoban pojedinac - ¢lan porodice, u takvoj situaciji nije adekvatno
radno iskoriS¢en, ¢ime preduzece na taj nacin pravi sebi Stetu jer osoba koja
svojim radom moze da obavlja poslove vece vrednosti, zbog pogresnog
kadrovskog rasporeda, obavlja poslove manje vrednosti;

2. Strucan i1 sposoban pojedinac, koji ima izgradenu svest o svojim znanjima i
sposobnostima, u situaciji kada je rasporeden da obavlja prostije poslove
manjeg statusnog ranga i vrednosti, oseca se u takvoj situaciji degradiran i kao
radnik 1 kao li¢nost. Kakva ¢e biti reakcija navedenog pojedinca, na ocitu
gresku u kadrovanju, zavisi od njegovog ili njenog vaspitanja, poslovnog
morala 1 licnog odnosa prema porodi¢nom preduzecu i top menadZmentu tog
preduzeca. U svakom slu€aju, zbog izrazenog intimnog nezadovoljstva, ta
reakcija nece biti pozitivna - ni za povredenog pojedinca, ni za njegovu (njenu)
porodi¢nu firmu.

e Druga kadrovska greska, suprotna prethodnoj, se pravi u svim onim situacijama kada
se osoba niZze stru¢nosti i inferiornih radnih sposobnosti, rasporedi da radi na
odgovarajuce statusno vise 1 tehnoloski veoma odgovorno radno mesto. Ljudi obi¢no
vole i u li¢nom Zivotu i u poslu da, od strane drugih osoba sa kojima komuniciraju,
budu vrednovani i viSe nego Sto kao strucnjaci i uopSte homo sapiensi (razumna
stvorenja) to zasluzuju. Iz tih razloga u praksi i porodi¢nog biznisa su retki slucajevi da
ljudi odbiju ponudeno statusno vise i ugledno radno mesto zbog urodene skromnosti.
Druga je medutim situacija sa samim preduze¢em, koje takvim kadrovskim
rasporedom, sebe direktno oSteCuje, jer novopostavljeni radnik i/ili menadzer, zbog
nedostatka poslovnih sposobnosti, koje takvo radno mesto zahteva, nece obavljati
svoje poslove u nivou potrebne sadrzajnosti i kvaliteta.
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Upravo iz navedenih razloga, da se ne bi napravila kadrovska greska, koja porodi¢no
preduzece svakako moze da koSta — na ovaj ili onaj nacin, veoma je vazno da porodi¢ni tim
koji upravlja preduze¢em, odnosno odgovorni top menadzer, u svakoj situaciji, kada odlucuje
o odredenim kadrovskim resenjima, dobro proceni zahteve svakog radnog mesta i znanja i
li¢ne sposobnosti pojedinca koga treba da rasporedi na to radno mesto. U navedenoj oceni
radnih performansi razmatranih pojedinaca-clanova porodice, moraju se prigusiti ili sasvim
eliminisati negativni emocionalni osecaji i stavovi koji, ako su dominantni, mogu da
podstaknu donosSenje pogresnih kadrovskih reSenja. Mozda je upravo ovde primereno se
podsetiti narodne poslovice koja glasi: “Ono $to jedan nesposoban pojedinac u poslu moze da
napravi, ne moze potom lako da ispravi ni sto drugih sposobnih pojedinaca”.

6.4. STRATEGIJE USMERENE NA PODELU DELJIVE IMOVINE

U praksi porodi¢nog biznisa Cesto se deSava da posle smene prve generacije osnivaca i
vlasnika biznisa, a naroCito posle smene druge ili neke naredne generacije, interesi novih
naslednika, vezani za nasledeni biznis odnosno za nasledeno porodi¢no preduzece, budu
veoma razli¢iti i ¢ak i veoma divergentni i suprostavljeni. Jedni naslednici mogu da izrazavaju
afinitet prema nasledenom porodi¢nom poslu, 1 Zelju da navedeni posao i sami licno dalje
obavljaju na istim ili sliénim sadrZinskim, tehnolo§kim i marketinskim osnovama, kako se taj
biznis do tada obavljao. Navedeni takode Zele da navedeni posao obavljaju u saradnji sa
drugim naslednicima, ili sa ¢lanovima svoje uze porodice.

Drugi pak naslednici, koji mogu imati potpuno drugacija licna i1 porodicna
opredeljenja. Zele postojeci, do tada uspesan porodiéni biznis, takode da obavljaju, ali sa
potpuno drugacijim programom i sadrzajem rada, koji mozda nije ni u kakvoj tehnoloskoj i/ili
trziSnoj vezi sa dotadasnjim (nasledenim) poslom. Navedeni motivisani ovim interesima,
mogu biti puni ambicioznih ideja kako se navedeni posao moze transformisati i diverzifikovati
prema njihovim uputstvima i nadzorima. Svakako, moze se lako desiti, i u praksi porodi¢nog
biznisa se to Cesto i deSava da poslovni interesi navedenih naslednika budu toliko
suprostavljeni, da je ¢esto nemoguc¢e medu njima obezbediti neophodnu saglasnost.

Poseban “udar” na nasleden zajednicki porodi€ni biznis moZe izraZavati i trea grupa
naslednika, koji ne zele uopste da se bave nasledenim biznisom, ve¢ Zele da se taj biznis proda
1 da svi naslednici, od prodatog biznisa, dobiju svoj pripadaju¢i novcani deo. Navedeni
najceS¢e imaju neke svoje posebne poslovne ideje i interese, koji nisu ni u kakvoj vezi sa
idejama i interesima ostalih naslednika.
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Treba ukazati i na jo$ neke relevantne Cinjenice koje se ti¢u redosleda nasledivanja,
odnosno povezanosti i sloge naslednika porodi¢nog preduzeca u vremenu nasledivanja. Rec je
o tome da su naslednici prvog naslednog reda najc¢es¢e braca i/ili sestre, tj. deca osnivaca
biznisa, koji su odgajani u istoj porodici i izmedu kojih, ako je porodica skladno funkcionisala
postoji emocionalna porodi¢na bliskost.

Naslednici drugog reda viSe nisu deca osnivaca biznisa ve¢ su njegovi unuci, koji su najcesce
odrasli u posebnim familijama. Re¢ je o takode bliskim rodacima, ali najces¢e sa manje
izrazenim stepenom emocionalne porodi¢ne bliskosti u odnosu na prethodnu (prvu) generaciju
naslednika.

Naslednici trec¢eg reda su jo§ manje rodbinski povezani u odnosu na prethodne ranije redove
naslednika. Naslednici ¢etvrtog i sledecih daljih redova su u sve manjoj rodbinskoj 1 krvnoj
vezi 1 ¢esto se jedva poznaju, ukoliko se uopste poznaju.

Rodbinska emocionalna bliskost izmedu njih, najcesce je svedena na najmanju meru.
Istaknuto ukazuje takode i na ¢injenicu, da u vezi uspostavljenih odnosa izmedu naslednika
porodi¢nog biznisa, kasnijih naslednih redova, (misli se na odnose) sve manje uti¢u
emocionalne porodi¢ne veze, a sve vise uticu racionalni ekonomski i materijalni interesi. U
situaciji ekstremno podeljenih poslovnih i materijalnih interesa, ponekad je cesto podela
steCenog nasleda jedino razumno 1 sprovodivo reSenje.

Podela nasleda najeS¢e se u praksi sprovodi prodajom celog ili  prodajom
funkcionalno deljivih delova preduzeéa, pri ¢emu svaki naslednik pritom dobija u novéanom
ili materijalnom obliku svoj pripadaju¢i deo. Kada neki od naslednika izrazava snaznu Zelju da
nastavi da radi u porodicnom preduzecu, problem se u praksi ¢esto reSava i na taj nacin, §to
navedeni otkupljuje od drugih naslednika njihov pripadajuéi deo, i potom nastavlja da radi kao
vlasnik 1 glavni top menadZer tako nasledenog preduzeca.

Praksa u navedenom smislu poznaje brojna raznolika reSenja. Tako na primer deSava
se 1 slucaj, da se izvesni naslednici iskljuCe iz funkcionalnog menadZzmenta nasledenog
preduzeca ali pritom, U statusu pasivnih ili tajnih ortaka prema posebnom ugovoru, nastavljaju
da prisvajaju pripadajuci deo ostvarivanog profita.

Posto brojni mudri osnivaci porodi¢nog biznisa dobro znaju da njihovi naslednici: deca, unuci,
praunuci, ¢ukununuci i drugi, kada dode vreme, nece imati iste motivacione podsticaje da
nastave njihovo delo, navedeni se ¢esto obezbeduju sastavljanjem testamenta u kome precizno
navode obaveze njihovih naslednika u vezi nasledenog biznisa. Koliko ¢e se naslednici,
posebno kasnijih naslednih redova, drzati odredbi takvog testamenta - drugo je pitanje.
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6.5. STRATEGIJE USMERENE NA REDEFINISANJE ULOGA CLANOVA
PORODICNOG PREDUZECA

Mnogi roditelji — osniva¢i porodi¢nog biznisa, tek upoznaju svoju decu ili druge
naslednike, kada im daju ograni¢enu ili neograni¢enu vlast u upravljanju porodicom ili
porodi¢nim preduzeéem. Psiholozi su odavno utvrdili da vlast, u karakternom ili drugom
pogledu, menja mnoge ljude, pa nije nista ¢udno da se to deSava i u porodicnom biznisu. U
principu putem pribavljanja vlasti, mnogi pojedinci se izmene u negativnom smislu, pa pod
uticajem svoga toksi¢nog ega izrazavaju nadmenost i sebi¢nost u komunikaciji sa drugim,
naroCito statusno podredenim osobama. Navedene osobine mogu da izrazavaju i punoletna
deca ili drugi naslednici osnivaca porodi¢nog preduzeéa. Navedeno ponaSanje svakako moze
da ima negativan, a ponekad i poguban uticaj na roditelje, koji ¢e u slucaju egocentricnog
ponasanja svojih naslednika, biti mozda ne samo materijalno oSte¢eni ve¢ ¢e biti i moralno
povredeni. Kada se u praksi desi takva situacija, povredeni roditelj, osniva¢ porodi¢nog
biznisa moze da reaguje na razliite nacine zavisno od njegove naravi i karaktera, ali takode i
zavisno od ovlaséenja i vlasti, koja jo§ uvek ima u porodicnom preduzecéu koje je i osnovao.

Ako je roditelj osniva¢ biznisa, zbog starosti ili bolesti, 1 formalno preneo svu vlast i
sva ovlaséenja na nezahvalnog naslednika u tom slucaju preostaje mu samo da se kaje i da
pati, jer je “Casa ve¢ razbijena”. Inferioran statusni, a ponekad i ekonomski polozaj u koji je
sebe doveo, prenevsi sva upravljacka kao i svu porodi¢nu imovinu i imovinu porodi¢nog
preduzeca na svoga naslednika, moze pogubno da utiCe na starije osobe neznog zdravlja 1 da
im skrati zivot. U medicini je odavno dokazana direktna veza izmedu psihi¢kog i fizickog
stanja kod svakog coveka ili Zene.

Drugacija je medutim situacija ukoliko je roditelj - osniva¢ biznisa, tj. top menadzer, i
pored prenosa izvesnih upravljackih ovlas¢enja na svoga naslednika, zadrzao osnovne poluge
vlasti nad porodi¢nim preduzecem i nad aktivom sa kojom to preduzece raspolaze. U takvoj
situaciji poslovno i li¢no neprimereno ponasanje nadobudnog i nezahvalnog naslednika, moze
pazljivom roditelju da uputi signal da u daljim kontaktima i aktivnostima sa navedenim
(naslednikom), bude veoma oprezan i analitican. Jedna ili dve greSke koje naslednik
eventualno napravi u odnosu prema roditelju, odnosno u vezi sa biznisom koji mu je poveren,
moze predstavljati samo sticaj nekih nepredvidivih okolnosti. Medutim, ako se greske koje
naslednik pravi redovno pojavljuju i ako imaju lo§ uticaj na porodicu, na porodi¢ne odnose i
na porodi¢ni biznis, razuman roditelj u tom slucaju treba da preduzme odgovarajuce mere u
smislu sprecavanja navedenih retrogradnih procesa. Odgovoran roditelj, top menadZzer
porodi¢ne firme u tom sluéaju, kao prvu meru treba da uputi dobronamerne ali istovremeno i
upozoravajuce savete svome nasledniku da odmah promeni svoje ponasanje- koje je Stetno za
meduljudske odnose i za biznis, i koje ponasanje iritira njegove roditelje, svakako ukoliko su
oba roditelja saglasna po tom pitanju.
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Sli¢na situacija se moze pojaviti i ukoliko se naslednik, koji je dobio odredena
poslovodna i radna ovlaséenja, pristojno ponasa prema svom roditelju, tj. roditeljima ali, sto je
takode za porodicu iritiraju¢e, ne ume kvalitetno da obavlja posao koji mu je poveren. U tom
slucaju takode mogu nastati vece ili manje Stete za porodicno preduzece.

U oba navedena slucaja roditelj, koji je zadrzao funkciju top menadzera treba, shodno
konkretnoj situaciji da redefiniSe poslovodnu 1/ili radnu ulogu svoga naslednika. Redefinisanje
te poslovodne 1/ili radne uloge moze se izvrsiti na razne nacine:

e Premestajem nezahvalnog ili nedovoljno radno sposobnog naslednika na drugo radno
mesto, gde ¢e biti u situaciji — ako je tome sklon, da pravi manje greske, nego Sto je to
¢inio na prethodnom, statusno odgovornijem mestu. Ovo svakako pod pretpostavkom
da ¢e taj premestaj pozitivno da deluje na njegovo “izgubljeno ¢edo”.

e Upucivanjem nedovoljno odgovornog ili nedovoljno sposobnog naslednika na dodatnu
radnu i socijalnu obuku — bilo u okviru porodi¢nog preduzeca, bilo negde vani. Ova
obuka treba da je usmerena na sticanje dodatnog upravljackog i/ili tehnoloskog
obrazovanja, kako u domenu posla koji navedeni treba (kasnije ponovo) da obavlja
unutar porodi¢nog preduzeca, tako i u domenu izgradnje karaktera vezanog za
meduljudske odnose, koje nadobudni naslednik treba dozivotno da neguje i socijalno
oplemenjuje.

Svakako bilo koja od navedene dve opcije “prevaspitavanja” i obrazovanja da se primenjuje,

“posao ne treba da trpi”, Sto zahteva od top menadZera porodi¢ne firme da se “zabavi” i tim
dodatnim pitanjem.

6.6. STRATEGIJE PROFESIONALIZACIJE MENADZMENTA ZASNOVANE NA
DOVODENJU STRUCNJAKA SA STRANE

Istorijski je poznato da su osnivaci i vlasnici porodi¢nih firmi, a kasnije i njihovi
naslednici, u toku celog trajanja njihovih preduzeca bili istovremeno i top menadzeri tih firmi
odnosno preduzeca. Drugim re¢ima funkcija vlasniStva i upravljanja bila je istovremeno
objedinjena u istim li¢nostima. Od pocetka 20-tog veka i na ovom planu se deSavaju odredene
promene. Prvo je mali broj porodica, koji je u vlasniStvu imao odreden porodi¢ni biznis, a
zatim i sve veci broj njih, po¢eo da se oslobada napornih poslova i obaveza vezanih za
upravljanje raspolozivim (porodi¢nim) biznisom i da te poslove i obaveze prenosi na
profesionalne menadzere dovedene sa strane. Svakako ovo su sebi mogle da priuste samo
finansijski mo¢ne porodice, koje su upravljale velikim porodicnim preduzeé¢ima. Mali
porodi¢ni preduzetnici, sebi ovo nisu mogli da priuste, i ukoliko nisu imali naslednike, koji ¢e
mo¢i da nastave njihov biznis, sa prestankom njihovog rada, najcesée je prestao da
funkcionise 1 njihov biznis.
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Ekonomska teorija je ve¢ uocila i analiticki tretirala ovaj fenomen razdvajanja funkcija
vlasnistva i upravljanja od funkcije rukovodenja, sa detaljnim objasnjenjem razloga zbog Cega
se to dogada u praksi. Ovih razloga u praksi porodi¢nog biznisa ima vise i svi su specifi¢ni na
svoj nacin. >

Analiti¢ki posmatrano ovi razlozi se mogu tretirati kao objektivni, ali takode i kao subjektivni.
Nekada se deSava u praksi da se oba razloga namecu kao osnovani, §to ubrzava i
pojednostavljuje proces profesionalizacije menadzmenta, dovodenjem stru¢njaka sa strane.
Objektivni razlozi su uslovljeni nekim programskim, tehnoloSkim, trziSnim, drustvenim ili
nekim drugim objektivnim dogadanjima, koji inace zavisno od vrste biznisa i mesta gde se
implementira, mogu biti veoma specifi¢ni.

Subjektivni razlozi za profesionalizaciju porodi¢nog biznisa takode mogu biti veoma
raznovrsni 1 specificni. Naznaku ovih razloga delimi¢no smo ve¢ prezentirali u prethodnim
odeljcima ovog poglavlja. Kako sama re¢ kaze, u pitanju su raznovrsni subjektivni ¢inioci,
vezani za licnosti - naslednike i/ili ¢lanove porodi¢nog tima, koji zbog nekih ispoljenih
subjektivnih problema, konstatuju da se ti problemi na najbolji nafin mogu resiti
profesionalizacijom menadZmenta.

U teoriji se najcesce navode sledeci razlozi, koji u realnoj praksi poslovanja porodi¢nih
firmi, dovode do razdvajanja funkcija vlasniStva i upravljanja od funkcije strateskog i/ili
operativnog menadzmenta, tj. funkcije rukovodenja.

1. Prvi razlog koji motivise vlasnike porodi¢nog biznisa da svoj biznis profesionalizuju i
prenesu njegovo rukovodenje na stru¢njake sa strane moze biti prost i lako objasnjiv.
1 volju da 1 dalje obavljaju ovaj porodi¢ni posao. Ukoliko je porodi¢na firma
profitabilna i prosperitetna, a pritom u okviru porodice nema pogodne licnosti za
obavljanje preduzetnickih poslova, koji se u okviru firme namecu, logi¢no je reSenje da
se sa strane dovedu sposobni i stru¢ni menadzeri odgovarajuc¢eg profila koji ¢e uz
odgovaraju¢u novC€anu nadoknadu 1 eventualno druge prinadleznosti, preuzeti
rukovodenje profitabilnim i1 prosperitetnim porodi¢nim preduzecem.

2. Kao poseban razlog koji brojnim, finansijski mo¢nim familijama, nameée obavezu da
za poslove rukovodenja porodi¢nom firmom angazuju stru¢njake sa strane, u teoriji se
istie a u praksi &esto i dokazuje, razmaZenost naslednika. Ziveéi u miljeu izuzetnog
blagostanja, koje su im obezbedili njihovi roditelji, koji vode ili su vodili porodi¢nu
firmu, mnogi naslednici su izgubili interes da obavljaju teSske i odgovorne poslove, sa
velikim vremenskim radnim zaduzenjima, koje poslove obavljaju ili su obavljali
njihovi roditelji.
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Navedeni naslednici su jednostavno krenuli drugim pravcem:

o opredelili su se za laksa i/ili za njih zanimljivija zanimanja, koja sa porodi¢nim
biznisom njihovih roditelja, nisu ni u kakvoj vezi;

e posto im to finansijski uslovi, u kojima zive omogucuju, mnogi naslednici
bogatog i profitabilnog preduzeca se prepustaju luksuznom zivotu i neradu,
smatrajuci da sa statusom bogatog naslednika upravo to i1 zasluzuju.

U proceni motiva koji podsti¢u mnoge porodice i porodi¢ne preduzetnike da krenu
putem profesionalizacije menadzmenta u svom preduzeéu, koje uspeSno posluje i
intenzivno se razvija, nalazi se i jedan pragmaticni razlog. Re¢ je o tome da svaki nivo
razvijenosti odredenog preduzeca, odnosno svaki nivo njegovog Kkapitalnog i
kadrovskog volumena, zahteva i odgovaraju¢i menadZzment. OpSte je poznato da se na
jedan odgovarajuéi na¢in rukovodi sa proizvodnom, trgovinskom ili usluznom radnjom
u kojoj je zaposleno samo nekoliko radnika. Ve¢ je potpuno drugacije rukovodenje sa
srednjim preduze¢em u kome ima nekoliko desetina pa i stotina radnika. Preduzece
koje u svom sastavu ima vise hiljada radnika je ogroman poslovni sistem, koji sa svoje
strane zahteva sofisticiran i slozen sistem menadzmenta, koji se nikako ne moze
operacionalizovati 1 izvoditi, na nac¢in kako se to radi u preduzecu srednje velicine. Jo§
manje se sa ogromnim i slozenim preduze¢em moze upravljati po modelu kako se vodi
neka mala radnja.

Imajuéi u vidu da je svakom biznisu, koji se uspesno obavlja, imanentan poslovni napredak i
razvoj, upravo ovaj (misli se na napredak i razvoj) Cinilac moze biti razlog da se krene sa
profesionalizacijom menadzmenta, Koji podrazumeva i dovodenje stru¢njaka sa strane.
Vlasnik, odnosno top menadzer porodicne firme, koja se uspeSno razvija na zdravim
poslovnim osnovama, jednostavo u odredenom momentu moze shvatiti i do¢i do saznanja da
je sistem rukovodenja, koji se primenjuje u preduzecu prevaziden i da istovremeno prevazilazi
njegove profesionalne i ljudske moguénosti. Kada se to u praksi desi, vlasnik odnosno top
menadZzer porodi¢ne firme, ima dve opcije svoga ponasanja:

Jedna opcija se izrazava u tome da se, praktiénim merama i koracima, zaustavi
kvantitativno 1 kvalitativno razvijanje i Sirenje biznisa, 1 da porodi¢no preduzece
nastavi da posluje u meri 1 na nacin, kako se to do tada odvijalo. U takvoj konstelaciji
poslovanja, ni u menadzmentu preduzeca ne treba niSta menjati, jer se ni biznis bitnije
ne razvija niti menja, i vlasnik odnosno top menadZer, moZe sa njim da upravlja i
rukovodi, kako je to do tada radio.

Druga (ambiciozna) opcija menadzmenta preduzeca, koje uspesno posluje i koje po
svim relevantnim analizama ima uslove da se i dalje uspesno razvija i §iri, izazava se
stavom da ne treba spreCavati razvoj prosperitetnog preduzeca, ve¢ da se treba
operativno angazovati da se taj razvoj uspesno, i dalje odvija.
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Posto je ve¢ istaknuto da svaki nivo veli¢ine i slozenosti poslovanja preduzeca zahteva
1 odgovarajuéi nivo i sadrzaj menadzmenta, u takvoj opciji razmisljanja i delovanja,
treba preduzeti mere da se i strateski i operativni menadzment, prilagode konkretnoj
razvojnoj situaciji. Ako vlasnik odnosno top menadzer porodi¢nog preduzeca, koji je
inac¢e ambiciozan, i koji zeli da se njegovo preduzece i dalje razvija i Siri, konstatuje da
licno nije strucan, ili iz drugih razloga spozna da nije sposoban da vodi buduce
povecano 1 prosireno preduzece, u tom slucaju je razumno, da navedeni potrazi pomo¢
sa strane. Drugim re¢ima, da za dalje vodenje i rukovodenje konkretnim biznisom,
angazuje stru¢njake sa strane.

Angazovani menadzeri koji se izaberu van porodi¢nog kruga clanova mogu Dbiti
zaduZeni za obavljanje razlicitih strateskih i operativnih poslova rukovodenja. Drugim re¢ima
to mogu biti menadZeri nizeg, srednjeg i/ili visokog nivoa, zavisno od toga kakvi su zahtevi
menadzmenta i posla sa kojim ovi menadzeri trebju rukovoditi. Svakako, ukoliko za to postoji
opravdana potreba, mogu se angazovati i menadzeri najviseg nivoa, koji ¢e prema sklopljenom
ugovoru sa vlasnikom, odnosno sa vlasnicima porodi¢nog preduzeéa obavljati poslove top
menadZmenta.

Iskustva iz prakse pokazujuda su mnoga velika i poznata preduzeéa, koja su svoj biznis
obavljala i slavu sticala od kraja 19-tog ili od pocetka 20-tog veka, pod porodi¢nim imenom
osnivaca biznisa, uspela da prevazidu krizu smene naslednika i da sa platenim top
menadZzerima, nastave i U 21-vom veku, uspe$no da obavljaju svoj biznis. Vecina ovih
preduzeca0, zbog ugleda (imidza) u javnosti i dalje nosi ime svoga osnivaca, pri cemu tim
preduze¢ima sada uspesSno rukovode placeni i u biznis ukljuceni struc¢ni top menadzeri
angazovani sa strane. Navedimo kao primer americki automobilski koncern “Ford”, nemacki
“Krup”, modnu konfekciju “Versaéi” i brojne druge, u svetu poznate firme, koje nose ime
svoga osnivaca, pri ¢emu kompletan posao top menadzmenta tih preduzeca obavljaju neki
drugi ljudi, koji sa porodicom osnivaca nisu, u familijarnom smislu, ni u kakvoj blizoj ili
daljoj vezi.

Ukoliko porodi¢no preduzece, zbog smene generacija, zapadne u “krizu nasleda”,
razumno je da se jo$ i pre smene tekucih vlasnika biznisa i top menadzera, ili odmah posle te
smene napravi, dogovorno uskladen porodic¢ni strategijski plan za eliminisanje i otklanjanje
konflikata, koji mogu da nastanu nakon navedene smene. Sa usvojenim planom treba da se
saglase svi naslednici i1 uticajni Clanovi njihovih porodica, kako bi se vredno porodicno
preduzec¢e sacuvalo, ili razumno 1 racionalno, u vrednosnom smislu, razdelilo ili
transformisalo.

Vodenje ili gubitak nadzora i postojanje ili nepostojanje jasno definisanih pravila
ponasanja kao i nacin shvatanja i interpretiranja problema sa kojima se susrecu ¢lanovi
porodi¢nog poslovanja prilikom obavljanja poslovanja, ukazuje na to da li je porodi¢na firma
orjentisana ka porodici, vlasnistvu ili ka menadzmentu.
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6.7. PORODICNI STRATEGIJSKI PLAN ZA ELIMINISANJE MOGUCIH
NASLEDNIH KONFLIKATA

U psihologiji je dobro poznato da postoje razli¢ite vrste ljudi prema tome kako reaguju
na neke novonastale dogadaje.

Postoje razumne, racionalne i suzdrZane osobe, koje pre svakog donoSenja i sprovodenja
vazne poslovne ili zivotne odluke prethodno dobro promisle, koje bi reSenje u konkretnoj
situaciji bilo optimalno — i za sebe, ali i za druge. Takvim osobama se retko desava da, zbog
nervoze 1 brzopletosti, donesu i sprovedu pogresnu odluku.

Suprotno prethodnim postoje i druge osobe koje, u svemu nepromi$ljeno Zure, pa i u
odlucivanju, i koje nemaju strpljenja da o svakom pitanju racionalno i razumno promisle, da bi
posle toga promisljanja, u konkretnoj situaciji usvojile optimalan stav, kako za sebe ali i za
druge.

Upravo zbog osoba drugog tipa, pre bioloske ili pravne smene porodi¢nog top
menadzmenta, dok problem nasledivanja jo$ nije aktuelan, razumno je da potencijalni
naslednici obave nuzne medusobne razgovore, i ako treba i spoljne konsultacije, da bi na
osnovu toga formulisali plan nasledivanja porodi¢nog preduzecéa, nakon prestanka
rukovodenja preduzec¢em od postojeceg vlasnika, najcesce roditelja, potencijalnih naslednika.

Veoma je dobro da se ovi dogovori obave jo$ u periodu dok je postojeci vlasnik (roditelj) u
funkciji top menadzera, dok drzi vlast i mo¢, kako bi se uz pomo¢ njegovog znanja i
autoriteta, donela najbolja odluka i za porodi¢nu firmu i za njene naslednike.

Forma u kojoj ¢e biti usaglasen i usvojen plan nasledivanja nije toliko bitna, vec je bitno da
taj plan bude u formi obavezuju¢eg dokumenta i primenljiv za sve kada za njegovu primenu
dode vreme.

Nije toliko bitno ni kakva su reSenja usvojili naslednici u pogledu buduénosti preduzeca,
koliko je bitno da se spre¢i donoSenje i sprovodenje impulsivnih i nerazumnih odluka, koje
neki nestrpljivi i neuroti¢ni naslednici — pritisnuti tezinom nekih svojih li¢nih i/ili porodi¢nih
obaveza, bez saglasnosti ostalih naslednika ¢lanova porodice, mogu da donesu i da sprovedu.
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Naslednici koji usaglasavaju i usvajaju plan buduénosti porodi¢nog preduzeca, kada
dode do bioloske ili pravne smene postoje¢ih menadZera, najcesce, njihovih roditelja, treba da
su svesni dve stvari:

1. ako preduzece dobro posluje i donosi profit, Steta je da tako vredno i znacajno
posedovanje sa buduc¢im razvojnim potencijalom, izbace iz svoga li¢nog i porodi¢nog
portfolija,

2. druga stvar koju naslednici treba da su takode svesni jeste Cinjenica da su oni
(naslednici) razliite osobe sa razli¢itim interesima i idejama vezanim za biznis i za
imovinu koju nasleduju, i da shodno tome, uvazavajuéi interese i drugih ucesnika
nasleda, traZze pravna reSenja koja ¢e sve naslednike apsolutno, ili bar u ve¢oj meri,
zadovoljiti.

U dogovoru kako treba da se podeli nasledna imovina i u sastavljanju i usvajanju plana
za eliminisanje moguc¢ih naslednih konflikata, naslednici porodi¢nog preduzeca, odnosno
porodi¢nog biznisa — ako su razumne osobe, treba da budu spremni i na usvajanje
kompromisnih resenja. Re€ je o reSenjima koja mozda ne¢e nikoga u celosti zadovoljiti, ali ¢e
sacuvati supstancu vrednosti imovine porodi¢nog preduzeca, §to ¢e u krajnjoj liniji - pre ili
kasnije svima doneti odredenu korist.

U praksi nasledivanja roditeljske ili uopste porodi¢ne imovine, ne pokazuju svi naslednici
uvek razumno ponasanje niti donose razumne i racionalne odluke u vezi toga pitanja.

Mnogi naslednici i porodi¢nih preduzeca, zaslepljeni svojim egoizmom i egocentrizmom,
brutalno traze od drugih, da im iz nasledne imovine pripadne vi$e nego $to na to imaju pravo,
rizikujuéi time Cesto i unoSenje u meduljudske porodiéne odnose “seme mrznje”, koje je
podsticaj 1 za izazivanje porodi¢nih ratova. Sudovi su pretrpani sporovima 1 ratovima koje
vode neusaglaseni naslednici. Navedenim sporovima i ratovima posebno se raduju advokati,
koji ¢e u njima zastupati sukobljene strane.

Predhodno istaknuto ukazuje da i u ovom domenu menadZzment porodi¢nog biznisa
ima izrazene osobenosti i specifi¢nosti, u odnosu na menadzment neporodi¢nog biznisa. Top
menadzeri porodi¢nih preduzeca, koji kreiraju 1 implementiraju ovaj (porodi¢ni) menadZzment i
0 navedenom treba da vode rac¢una.
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6.8. PREVLADAVANJE KONFLIKATA SA PODSTICANJEM WIN-WIN ISHODA

-----

Neslaganje o budu¢im strategijama razvoja je najceS¢i razlog razdora unutar
porodi¢nih preduzeca, kao §to je ve¢ poznato i zato je vazno unapred usvojiti procedure za
reSavanje konflikata i tenzija medu clanovima porodice. Praksa pokazuje da su upravo
najuspesnija porodi¢na preduzeéa upravo ona koja imaju jasno odredena razgrani¢enja svih
podrucja poslovanja.

Izvesno je suoCavanje sa stresnim situacijama U Svim vidovima obavljanja rada i
poslovanja, pri cemu se Stil suo¢avanja odnosi se na to kako neko misli da deluje, a ponasanje
suocavanja podrazumeva to kako osoba zaista deluje kada se suoci sa stresnim dogadajem. U
nekim porodi¢nim preduze¢ima komunikacija se koristi kao osnova za reSavanje problema, i
upravo predstavnici porodiénog preduzeca komunikaciju predstavljaju kao odrambenu
strategiju. Ovaj vid suocavanja sa problemom se moze pokazati kao veoma efikasan sve do
onog momenta kada pojedinac sa razlogom ili bez razloga pomisli da je osporen i kada smatra
da je njegov “self koncept” ugrozen. Tada samo konunikacija izmedu u konflikt uklju¢enih
aktera retko daje pozitivne rezutate, ve¢ je potrebna pomoc¢ sa strane, odnosno ukljucivanje
nekog ko je takode deo porodicnog preduzeca a ko ¢e uticati na to da se obezbedi efikasnost
strategije prevazilaZzenja konflikata i ko ¢e se fokusirati na problem i na emocije u smislu
ishoda tako da se ne dode do transformacije i eskalacije konflikta. Buduéi da emocije leze u
osnovi neslaganja ¢lanova porodi¢nih timova, stepen poverenja, regulacija emocija i uspesnost
upravljanja konfliktima je jedan od osnovnih zadataka menadzera i rukovodioca porodi¢nih
preduzeca. Kada akteri u konflikutu pristanu na saradnju, zadatak (ili neka druga sporna
situacija) u vezi sa kojim postoji neslaganje medu ¢lanovima se podobnije analizira i resava u
najboljem interesu za preduzece.

Cilj prevazilazenja konflikata u porodi¢nim preduzeé¢ima na nacin da se ukljucuju i oni
koji nisu zasluzni za izbijanje i nastanak konflikta se ogleda u povec¢anju mogucnosti za win-
win ishod. Win-win ishod kao nacin upravljanja konfliktima najcesce se shvata kao dijadi¢ni
proces izmedu pojedinaca ili vise ukljucenih pojedinaca pri ¢emu je to zapravo ciklican proces
koji podrazumeva ukljuc¢ivanje misli, osecanja, percepcija, oCekivanja i reakciju. Vodeci se
ovakvim pristupom ljudi traze informacije koje ¢e im pomoc¢i da shvate razloge zbog kojih
deluju kako deluju.
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Polazi od toga da se definiSe sukob 1 izvr$i percepcija alternative pri ¢emu se mogucéi rezultati

u startu ograni¢avaju. U fazama pregovaranja stavovi ukljucenih aktera su u sukobljenom

odnosu i oni se mogu ponasatu na jedan od sledecih nacina:>

e mogu izbegavati nalazenje reSenja koje reflektuje nemarno ponasanje, kada ponasanje
predstavlja zastoj ili situacija koja ne moze da se resi,

e mogu ucestvovati u iznalazenju kompromisa koji predstavlja situaciju koja obezbeduje
odredeni stepen zadovoljstva za obe strane ali treba imati u vidu da je dobitak jedne
strane, zapravo gubitak druge strane.

U porodi¢nim preduzeima bez obzira na odabranu strategiju za prevladavanje
konflikta je neophodno obezbediti saradnju koja predstavlja otvoreno ili neodredeno stanje, i
prihvatanje moguc¢nosti nastanka promenljivog ishoda, kada obe strane mogu, ali ne moraju
ste¢i dobitak. Koraci za reSavanje problema kroz saradnju su:

e da se definise problem i analizira problem,
e pronadu alternative i potraze reSenja i kada
e pronadena reSenja treba oceniti i izabrati najbolje za konkretnu situaciju.

Obezbedivanje saradnje u pristupu rasavanja konflikta, obezbeduje se ukljucivanje svih
aktera zasluznih za nastajanje spora i izbijanje konflikta, pri ¢emu oni ni u jednom trenutku ne
izbegavaju spor vec¢ se ustremljuju na konflikt sa postojanjem ¢vrste odluke da se problem i
reSi. Samo ovakav pristup ne ostavlja frustraciju koja moze prouzrokovati ponovno otvaranje
istog problema, pri ¢emu se svim uklju¢enim stranama omoguci medusobna korist, tako da se
svi ukljuceni akteri osecaju dobro povodom ishoda, odnosno ne osecaju se ljuto ili oste¢eno u
nastavku obavljanja posla. Kada se porodi¢na preduzeca vode ovakvom strategijom u
prevazilazenju konflikta uti¢u pozitivno na radnu atmosferu i ambijent poslovanja i zato je
savet svim rukovodiocima porodi¢nog preduzeca da imaju win-win pristup na umu, odnosno
uzajamnu korist kada su u situacijama re$avanja nastalih sporova.
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7. TIPOLOGIJE I SPECIFICNOSTI MENADZMENTA PORODICNOG
BIZNISA

Uspeh porodi¢nog biznisa bez obzira na njegovu veli¢inu, odnosno bez obzira da li se
radi o velikom ili malom preduzecu zavisi od kvaliteta 1 efikasnosti kako porodi¢nih, tako i
neporodi¢nih menadZera koji su posebno angazovani i koji najceS¢e osiguravaju uspeh, rast 1
razvoj porodi¢nog biznisa.

TeoretiCari i prakticari porodi¢nog biznisa imaju nepodeljeno misljenje i stav koji
ukazuje na to da je za potrebe uspeSnog implementiranja porodi¢nog poslovanja neophodna
primena posebnog tipa menadzmenta, koga karakteriSu brojne razlike i specifi¢nosti, u odnosu
na klasi¢an biznis. Ove razlike i specificnosti uslovljavaju pre svega porodi¢no-poslovni
odnosi, koji su uspostavljeni izmedu, u biznis ukljuéenih, ¢lanova porodice. Ukoliko u
opredeljenom i implementiranom porodi¢nom biznisu, vise dominiraju porodi¢ni emocionalni
interesi u odnosu na pragmati¢ne poslovne interese, i ukoliko se te dve vrste interesa nalaze u
medusobnom konfliktnom odnosu, logi¢no je da i menadzment koji se implemetira u
konkretnom porodi¢énom preduze¢u mora imati izrazene specifinosti u odnosu na
menadZzment klasi¢nog neporodi¢nog biznisa.

Teoreticari koji se bave porodi¢nim biznisom identifikovali su razli¢ite tipove i nivoe
menadZmenta koji se implementiraju u porodi¢nim preduze¢ima koja posluju u realnoj praksi,
pri ¢emu su oni uslovljeni: *’

e veliC¢inom preduzeca,

e institucionalnim i poslovnim statusom porodi¢nog preduzeca, tj. da li je u pitanju
inokosna firma (registrovana na jednog vlasnika), drustvo lica (ortacka organizacija) ili
drustvo kapitala, tj. akcionarsko ili komanditno drustvo,

e delatnos¢u sa kojom se preduzece bavi,

e finansijskim rezultatima koje preduzeée ostvaruje u svom trziSnom i drugom
poslovanju,

e institucionalnim 1 uopSte poslovnim ambijentom u kome konkretno porodi¢no
preduzece ostvaruje misiju svoga postojanja,

e veli¢inom porodice, tj. brojem ¢lanova uze i Sire porodice uklju¢ene u poslovanje i rad
porodi¢ne firme,

e kvalifikacijama i poslovnim sposobnostima pojedinih - u posao ukljucenih, ¢lanova
porodice,

e sadrzajem i karakterom poslovnih 1 porodi¢nih veza uspostavljenih izmedu pojedinih
relevantnih ¢lanova porodice i

e drugim brojnim porodi¢nim i poslovnim odredenjima, koja u svakoj konkretnoj
situaciji mogu biti veoma specifi¢na i diferencirana.
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Istaknuto ukazuje na to da se u realnoj praksi porodi¢nog biznisa, mogu pojaviti, a takode se i
pojavljuju, interesantni tipovi i nivoi porodi¢nog upravljanja procesom poslovanja, koji su
utoliko interesantni i specifi¢ni, koliko je interesantan i specifican konkretan biznis 1 svakako
i porodica koja upravlja sa ovim biznisom.

Istrazivanje koje je sprovedeno za potrebe ovog rada a tie se specifi¢nosti
menadZzmenta 1 preduzimanje neophodnih radnji koje su potrebne kako bi se pozitivno uticalo
na razvoj i1 odrzivost porodi¢nog biznisa ukazuje na sledece :

e veoma je vazna selekcija ¢lanova porodice, pri ¢emu je vazno imati sposobnost da se
iskljuce nekompententni i za posao ne prilagodeni ¢lanovi porodice;

e na osnovu prvog zakljuCka istrazivanja, racionalno se nadovezuje 1 sposobnost i
spremnost da se zaposle menadzeri koji nisu deo porodice, a koji su vredni, sposobni,
za posao zainteresovani i koji poseduju jedinstven set upravljackih vestina;

e potreba konstantnog prac¢enja zahteva trziSta

e kreiranje 1 ponuda kvalitetnog i trazenog asortimana proizvoda i usluga

e sposobnost uveéanja imovine, u smislu da se ostvarena dobit reinvestira u preduzece

Da 1i jedno porodi¢no preduzece ima jasno definisane ciljeve i uspostavljena pravila
ponasanja nad pojedinim ¢lanovima preduzeéa ili porodice, kao i1 nacin shvatanja i
interpretiranja problema ukazuju na to da li je porodi¢no preduzece orjentisano ka porodici, ka
vlasnistvu ili ka menadzmentu.

Na osnovu do sada izlozenog o porodi¢nim biznisu moze se reéi da u cilju njegovog o¢uvanja
1 obezbedenja dugovecnosti je potrebno;

e navreme planirati smenu generacije,

o formalizovati internu organizaciju,

e ukljuciti i druge zaposljene, koji nisu deo porodice u upravu preduzeca i
e razvijati Siroku poslovnu internu i eksternu mrezu odnosa.

Iz sprovedenog istrazivanja moze se proizvesti i zakljuak koji potvrduje ono o cemu
je u ranijim delovima rada bilo vise reci a to je da egoisti¢ne liéne emocije pojedinih ¢lanova
porodice mogu dovesti do Stetnih delovanja po poslovanje koje zapravo nemaju uporiste u
racionalnom i korisnom razmis$ljanju. Vode¢i se ovakvim razmisljanjem, implementiranom
biznisu se ne obezbeduje nista dobro, ve¢ se na taj nacin biznis vodi u stagnaciju ili propast.
Smatraju¢i da su li¢ni motivi uklju¢enosti u porodicni biznis dovoljno obradeni u nastavku
rada bi¢e vise reCi o tipovima 1 nivoima menadzmenta kao i1 procedurama izvodenja
menadzmenta porodi¢nog biznisa.
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7.1. TIPOVI I NIVOI MENADZMENTA PORODICNOG BIZNISA PREMA
NOSIOCIMA UPRAVLJACKIH AKTIVNOSTI

Zavisno od toga da li se menadzmentom porodi¢nog preduzeéa bave isklju¢ivo ¢lanovi
uze i/ili $ire porodice ili su u navedeni menadzment - kao delimi¢ni ili celoviti menadzmement
izvr$ioci, uklju€eni 1 profesionalci sa strane, moze se govoriti o tri tipa 1 nivoa porodi¢nog
upravljanja i rukovodenja porodi¢nim preduzeé¢ima, Koji Su u realnoj praksi ovih preduzeca
nasli punu primenu. U pitanju je menadzment sledecih opredeljenja i takode alternativa:

e kada preduzecem upravljaju i rukovode iskljucivo ¢lanovi uze i/ili Sire porodice,

e kada su u preduzecu podeljene upravljacke i1 rukovodilacke uloge izmedu ¢lanova
porodice i profesionalaca sa strane,

e kada u preduzecu celokupni menadzment, odnosno sve upravljacke i rukovodilacke
poslove, obavljaju angazovani profesionalni menadzeri sa strane.

Model upravljanja i rukovodenja porodicnim preduze¢em, u kome sve upravljacke i
rukovodece poslove obavlja vlasnik ili vlasnici porodi¢nog preduzeca karakteristi¢an je za
male i1 najcesce tek osnovane porodicne firme. U firmama ovog tipa osnivac biznisa, svakako
dok je u naponu preduzetnickog elana i Zivotne snage, obavlja ne samo poslove top menadzera
ve¢ 1 poslove operativnog izvrSioca posla, svakako ukoliko je re¢ o maloj proizvodnoj,
trgovinskoj i/ili usluznoj porodi¢noj radnji. Sa prirodnim rastom biznisa i sa uvecanjem
posla, ukoliko za to postoje porodi¢ni uslovi, dolazi do ukljucivanja u biznis i drugih ¢lanova
porodice - supruga, roditelja, odrasle dece i eventualno i druge rodbine. Ukoliko se biznis
uspes$no ostvaruje, ali sa stagnantnim stopama rasta i razvoja, a sa prirodnim starenjem
osnivaca biznisa, dolazi i do smene generacija. Dobro pozicioniran i uhodan biznis preuzimaju
pritom opredeljeni naslednici, koji na istim, sli¢nim ili na inovativnim osnovama nastavljaju
porodi¢no poslovanje i nasledenu porodi¢nu poslovnu tradiciju. Navedeni, dok je firma
relativno mala, ukoliko za to postoji potrebe, angazuju i radnike sa strane, pri ¢emu i dalje u
svojim rukama zadrzavaju klju¢ne upravljacke i rukovodne pozicije.

Model upravljanja i rukovodenja porodi¢nim preduze¢em, uz ukljuivanje i
profesionalnih menadzera (rukovodioca-poslovoda) sa strane, primenjuje se u svim onim
situacijama, kada iz objektivnih ili iz subjektivnih razloga porodi¢ni menadzment - bilo da se
radi o pojedinacu ili 0 viSe uklju¢enih ¢lanova, ne mogu samostalno i uspe$no da obavlja
opredeljeni preduzetnicki posao.
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Do navedenog najcesée dolazi u slede¢im situacijama:

Postojeci porodic¢ni top menadzer, zbog fizicke (starost, bolest) ili neke druge situacije,
ne moze vise u celosti da obavlja sve upravljacke i rukovodne poslove u preduzecu,
Zahvaljujué¢i uspesnom poslovanju porodi¢na firma se povecala i uslozila je svoje
poslovanje, zbog ¢ega postojeéi raspolozivi porodi¢ni top menadzer ili menadZeri, ne
mogu viSe sami uspesno da obavljaju sve menadzerske poslove koje poslovni Zivot
firme uslovljava. Iz tog razloga potrebna im je pomo¢ sa strane, zbog Cega za potrebe
dodatnih menadzerskih poslova angazuju i stru¢njake sa strane.

Potreba za ukljuCivanjem menadzera sa strane moze u odredenim situacijama biti i
spolja uslovljena iz zakonskih i pravnih razloga. Tako na primer, neke rukovodilacke
poslove i u privatnom biznisu mogu obavljati samo diplomirani struénjaci
odgovarajuc¢ih profila, pa ukoliko porodica koja raspolaze sa porodi¢nim preduze¢em
specificnog tipa, nema u svom sastavu stru¢njake takvog profila, navedena je u toj
situaciji takode prinudena da trazi pomo¢ sa strane. Re€ je na primer o privatnim
apotekama, advokatskim kancelarijama i drugim specifi¢nim privatnim preduzecima,
agencijama 1/ili radnjama. U svim takvim 1 sli¢nim situacijama poslovi strateskog 1
operativhog menadzmenta su podeljeni izmedu kvalifikovanih ¢lanova porodice i
pridoslih menadzera sa strane. Pravilo je u takvim situacijama da funkciju top
menadzmenta, ukoliko nema nekih objektivnih smetnji, u rukama i dalje drzi ovlasceni
¢lan porodice.

Model upravljanja i rukovodenja porodi¢nim preduzeCem zasnovan na celovitom

angazovanju placenih menadZera sa strane, primenjuje se obi¢no u slede¢im situacijama:

Osnivac i1 glavni top menadZer porodi¢ne firme je ostareo i/ili umro, pri ¢emu porodica
nema kvalifikovanog i dostojnog, a takode i zainteresovanog ¢lana da nastavi dalje da
vodi inace uspeSan porodicni biznis. Porodica u takvoj situaciji obi¢no ima dve opcije
u svom odlucivanju:
1. da proda tre¢im licima svoje prosperitetno preduzeée, koja porodici
obezbeduje unosne i trajne prihode, ili
2. da angazuje kvalifikovane profesionalne menadzere sa strane, koji ¢e - uz
naknadu, voditi taj biznis i o njemu uredno polagati racune porodici.
U praksi porodi¢nog odlu¢ivanja — zavisno od konkretne poslovne i porodi¢ne
situacije, primenjuju se oba nacina reSavanja nastalog problema.
U praksi se takode Cesto deSava i da neke spolja nametnute okolnosti uslovljavaju
potrebu da se za celovito rukovodenje porodi¢nim preduze¢em angazuju menadzeri sa
strane. Navedeno se deSava i U situaciji kada je - iz nekih politickih, pravnih,
kadrovskih ili nekih drugih razloga porodi¢ni menadZeri ne mogu nesmetano 1 uspesno
da obavljaju svoj rukovodeéi posao u porodi¢noj firmi.
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Navedeno im u tom slu¢aju namece obavezu da nadu adekvatnu zamenike na strani,
koji ¢e odgovorno i stru¢no nastaviti, po njihovim uputstvima, da vode preuzeti posao.
Tako na primer, ukoliko je sudskom odlukom zabranjeno odredenom porodi¢nom
menadzeru da javno obavlja odreden posao, zbog nekih tre¢ih okolnosti, koje sa
poslovanjem porodi¢nog preduzecéa nisu ni u kakvoj vezi, u tom slu¢aju, zbog potrebe
obezbedenja uspesnog nastavka obavljanja porodi¢nog posla, moze se angazovati
profesionaloni menadzment sa strane.

U situaciji kada se iz nekih razloga konstatuje, da treba promeniti program i sadrzaj
poslovanja porodi¢nog preduzeca, pri ¢emu za navedeni poslovni “zaokret” porodica
ne raspolaze sa sopstvenim porodi¢nim kadrom, pri ¢emu se reSenje moze traziti i naci
u tome da se za izvodenje opredeljenih inovacija angazuju stru¢njaci sa strane. Razlozi
koji mogu usloviti ovakva reSenja mogu biti tehnoloskog, trziSnog, institucionalnog
i/ili nekog drugog karaktera. To moze biti nametnuta potreba za odgovaraju¢im
tehnoloskim prestrojavanjima, i to kada se prelazi na neki novi program strateskog i
operativnog poslovanja. Razlozi mogu biti uslovljeni i odgovaraju¢im zahtevima
trziSta, kojim porodi¢no preduzec¢e moze pozitivnho odgovoriti jedino uz promenu
kadrovskog sastava menadzmenta. Ponekad i institucionalne okolnosti (promena nekih
za firmu vaznih zakona, propisa i drugih zakonodavnih akata) mogu nametnuti potrebu
da se u firmi, koja ima potrebu da odgovori na novonastale okolnosti, promeni
menadzment, $to se u ne malom broju slucajeva resava na taj nain Sto se dovode
kvalifikovani stru¢njaci sa strane.

Praksa porodi¢nog poslovanja pokazuje da ima mnogo objektivnih i/ili subjektivnih
razloga, da se sopstveni porodicni menadzment zameni profesionalnim
menadzmentom angazovanim na strani. Za ovakvu situaciju moze se navesti i primer
promene svojinskog 1 institucionalnog statusa porodi¢nog preduzeca — do koje moze
do¢i kroz izvedeni postupak merdzera (udruzivanja) ili akvizicije (kupovine) firme $to,
po prirodnom toku stvari, moze da uslovi i promenu menadzmenta.

Kada je re¢ o promeni menadzmenta u oblasti porodi¢nog biznisa, treba ukazati i na ¢injenicu
da se navedene promene mogu odvijati celovito ili samo u nekim delovima i sektorima. U
navedenom smislu, moze se govoriti o promeni:

1.
2.
3.

celokupnog menadzmenta porodi¢nog preduzeca,

samo top menadzmenta porodi¢ne firme, ili o promeni

samo odredenog sektora 1 nivoa menadZmenta, unutar poslovnog sistema porodicne
firme.

Koji tip i sadrzaj promene menadzmenta Ce biti izveden, u odredenoj situaciji, zavisi svakako
od specifi¢nih poslovnih i porodi¢nih odnosa koji karakterisu konkretnu situaciju.
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7.2. TIPOVI MENADZMENTA PORODICNOG BIZNISA PREMA VLASNICKOM I
INSTITUCIONALNOM STATUSU PORODICNE FIRME

Opste je poznato da prema usvojenoj zakonskoj regulativi, postoje tri bazi¢na
svojinska i institucionalna oblika organizacija privatnih preduzeéa, i to su; radnje, privredna
druStava 1 drugi tipovi nosilaca privrednih i drusStvenih aktivnosti. Navedena klasifikacija
svakako se odnosi i na modele svojinskog i institucionalnog organizovanja i u oblasti
porodi¢nog biznisa.

Forma vlasniStva je vazna odluka jer determiniSe nacdin funkcionisanja same
organizacije kako u pogledu poreskih obaveza, tako i u pogledu kontrole vlasnika.

Postoje slede¢i oblici vlasnistva porodi¢nih preduzeca:

e Inokosna (individualna) porodi¢na preduzeca koja su registrovana na jednog vlasnika

o Partnerska preduzeca (ortacka drustva) registrovania na nekoliko vlasnika tj.
suvlasnika porodi¢nog biznisa, 1

o Korporacije (akcionarska drustva) koja su po broju dominantnih akcija, sa kojima
pojedine porodice raspolazu, takode u praksi ¢esto fakticki porodicne firme.

Oblik vlasnis§tva Vlasnistvo Oporezivanje Obaveza Koriséenje
Inokosna Na prihod vlasnika Najjednostvniji nacin
porodi¢na Jedan vlasnik  se obra¢unava Neograni¢ena za pokretanje
preduzeéa porez vlastititog biznisa
. : Najjednostavniji
e ey Na prihode U nekim ”V. J
Partnerska Dva ili vise . ... nacin da dve
: . vlasnika se slu¢ajevima .
preduzeca vlasnika y i individue pokrenu
obracunava porez ogranicena . ..
zajedno biznis
. Broj Korporacija i .
Akcionarska . J : p_ J. . Pravno lice sa
y akcionara je akcionari Ogranicena : .
drustva . akcionarima
odreden se oporezuju

Tabela 1. Razlicite forme biznisa

1. U inokosnim porodicnim firmama sve bazicne upravljacke i rukovodne funkcije su najcesce
podredene interesima osnivaca tj. vlasnika biznisa. Ovaj oblik organizovanja preduzeca
predstavlja najjednostavniji oblik, pri ¢emu se biznis nalazi u vlasnistvu jedne osobe, gde
vlasnik samostalno ili uz podrsku i pomo¢ ostalih ¢lanova porodice donosi odluke vezane za
poslovanje i takode sva dobit koju ostvari poslovanje pravno pripada vlasniku biznisa.
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Ovaj model pravnog statusa i organizacije karakteristiCan je obi¢no za razne proizvodne,
trgovinske 1/ili usluzne radnje, a takode i za preduzeca male i srednje veli¢ine. U danasnje
vreme retki su slucajevi da se velika i slozena preduzeca nalaze isklju¢ivo pod upravljackim i
rukovodnim ingerencijama jednog inokosnog vlasnika.>®

Vecina vlasnika razvijenih porodi¢nih preduzeca, emitovanjem odredenog broja akcija
(deonica), registruje svoju firmu kao akcionarsko (deonicarsko) druStvo, sa ograni¢enom
poslovnom odgovornos¢u. To se i u praksi porodi¢nog biznisa pokazalo kao najbolja opcija
za dominantne akcionare. Rec je o akcionarima koji raspolazu sa kontrolnim paketom akcija,
koji zbog statusa ograni¢ene odgovornosti, 0dnosi samo na konkretno akcionarsko drustvo, ali
ne i na njih same, pri ¢emu u poslovnom i li¢cnom zivotu funkcioniSu sa mnogo manje rizika, u
poredenju sa situacijom kada bi bili odgovorni nominalni vlasnici neke inokosne firme. U
realnom zivotu sve je manje velikih preduzeca koja posluju sa statusom inokosnih vlasnickih
organizacija. | postojece srednje i vece porodi¢ne firme, koje su do skoro postojale u statusu
inokosnih preduzeca, masovno se transformisu u akcionarska drustva. Navedeno svakako ne
znaci da su vecinski akcionari prepustili svoje bazi¢ne upravljacke i rukovodne ingerencije u
druge (tude) ruke. Obavljenim svojinskim transformacijama navedeni su jednostavno prikrili
sebe kao porodi¢ne li¢nosti, koje donose klju¢ne odluke u novoosnovanom akcionarskom
drustvu, i koji (vecinski akcionari) realno (ali sada prikriveno) i dalje snose li¢nu odgovornost
za te odluke.

Postoje odredene prednosti i nedostaci inokosnih preduzeca, koje bi trebalo da poznaju
svi oni preduzetnici koji razmisljaju o odabiru pravne forme porodi¢nog preduzeca kako bi
odluka o formi vlasnista dala najbolje efekte. Kao prednosti inokosnih preduzeca mogu se
navesti sledece karakteristike:

e Jednostavno organizovanje i niski troskovi organizovanja - formiranje ovog oblika
biznisa je vrlo jednostavno pri ¢emu u ovom sluéaju vlasniku biznisa nije potrebna
stru¢na pomo¢ oko osnivanja preduzeca i papirologija je jednostavna do te mere da je
vlasnik sam moze ispratiti §to ne zahteva vece finansijske izdatke. Postoje primeri gde
se biznis zapoceo i odvijao u vlastitoj garazi ili u sobi koja je pretvorena u radni
prostor ili kancelariju, a sada su velike i vrlo poznate korporacije sa milionskim
Disney), Del (Dell), I-bej (eBay), Epl (Apple), pri ¢emu su ovo svetski poznate
kompanije koje sa ponosom navode svoje pocetke)

e Odluke kod primene modela inokosnog upravljanja donose se po pravilu znatno brze i
efikasnije, nego Sto je to slucaj kod primene modela kolektivnog upravljanja;

e Svi zainteresovani unutrasnji i Spoljni stejkholderi (zainteresovani subjekti), koji
posluju unutar porodi¢nog preduzeca ili pak saraduju sa tim preduzeéem po nekom
osnovu, ta¢no znaju ko donosi klju¢ne odluke u preduzeéu i kome se, shodno tome,
treba obratiti u reSavanju odredenih poslovnih pitanja i problema;

158



Upravljacke, radne 1 komunikacione sposobnosti ovlaS¢enog top menadzera
porodi¢nog preduzeca, i u strategijskom i u operativnom domenu, dolaze do punog
izrazaja, poSto se ove sposobnosti, bez ogranienja izrazavaju na najbolji nacin u
raznim porodi¢nim i poslovnim situacijama;

Koriséenje profita — ovakva forma organizovanja ne podrazumeva deljenje profita sa
partnerima ili akcionarima, pri ¢emu vlasnici sami donose odluku o nacinu kori$éenja
profita, odnosno imaju slobodu odlucivanja o na¢inu koris¢enja 1 podele profita;
Pravna regulativa — ova forma vlasni$tva je liberalno regulisana od strane drzave, ali
vazno je naglasiti da i ova pravna forma biznisa mora da postuje pravnu regulativu
koja se na njega odnosi;

Oporezivanje — ova forma vlasni$tva podrazumeva da vlasnik plac¢a samo jedan porez i
to na prihod jer se prihodi iz ovakvog biznisa smatraju prihodima samog vlasnika i kao
takvi se oporezuju.

Kontrola biznisa- vlasnik ovakve vrste biznisa ima potpunu kontrolu biznisa i moze
donositi odluke na licu mesta, Sto utiCe 1 na povecanje nivoa fleksibilnosti 1 tako
omogucava vlasniku biznisa da brzo odgovori izazovu konkurencije ili promeni u
ekonomiji.

Povlacenje iz biznisa — je joS jedna prednost koja je jako vazna kod ovakve forme
organizovanja jer postoji moguénost jednostavnog povlacenja bez potrebe
usaglaSavanja sa partnerima.

Uzimajuéi u obzir to da vlasnici inokosnih preduzeéa startuju sa veoma malo

menadzerskog iskustva, kao i sa malo novca, mogu Se susresti sa izvesnim poteskocama, pa
tako kao nedostaci ovakve forme organizovanja preduze¢a mogu se navesti:

OgraniCeni izvori finansiranja — poznato je da finansiranje poslovanja je jedan od
najvec¢ih problema sa kojima se suoCavaju Cesto svi vlasnici biznisa, $to je narocito
izrazeno kod inokosnih preduzeéa. Poseban problem mogu da naprave banke,
poverioci 1 drugi poslovni partneri porodi¢nog preduzeca, koji u principu uvek imaju
vece poverenje u firme sa kojima se kolektivno upravlja, jer je viSe njih personalno i
materijalno odgovorno za implemetirani biznis, nego kada za taj biznis odgovara samo
jedna li¢nost. Vlasnici inokosnih preduzeca ne retko ulazu svoju licnu imovinu kao
zalogu da bi dobili zajam. Na ovaj nacin se rizikuje, jer ukoliko vlasnici biznisa ne
budu u moguénosti da vrate zajam gube svoju li¢nu imovinu, U Koju se mogu ubrojati
kuca, liéni automobile ili neka druga vredna imovina. Kod porodi¢nih preduzecéa
organizovanih na ovaj nacin na gubitku nisu samo osnivaci ve¢ svi ¢lanovi porodice
koji trpe zbog neadekvatnog nacina finansiranja.
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Poseban problem mogu da naprave banke, poverioci i drugi poslovni partneri
porodi¢nog preduzeca, koji u principu uvek imaju vece poverenje u firme sa kojima se
kolektivno upravlja—jer je vise njih personalno i materijalno odgovorno za
implemetirani biznis, nego kada za taj biznis odgovara samo jedna li¢nost.
Neogranicena odgovornost — proizilazi iz predhodne karakteristike §to podazumeva da
vlasnici ovakvog biznisa odgovaraju za sve obaveze biznisa celokupnom
svojom imovinom.

OgraniCene vestine — vlasnik inokosnog preduzeca je zaduzen za razvoj biznisa, pri
¢emu on mora biti sposoban da obavlja mnoge funkcije u preduzecu, kao $to su
racunovodstvo, finansije, marketing, menadzment i pri ¢emu postoji moguénost da se
obrati za stru¢nu pomo¢. Odluku o tome da li ¢e sami obavljati sve poslove ili ¢e
podeliti poslovne funkcije zavisi od njih samih, pri ¢emu je za porodi¢na preduzeca
karakteristicno da se u ranim fazama razvoja poslovne funkcije najpre dele sa
¢lanovima najuze porodice.

Perspektiva poslovanja i razvoja porodi¢ne firme Se vezuju za jednu li¢nost, tj. li¢nost
top menadzera, Sto ukazuje na naglaSeno subjektivnho odredenje u donosSenju i
sprovodenju kljucnih strategijskih i operativnih odluka koje se ti¢u konkretnog biznisa.
Ukoliko je top menadzer profesionalno obrazovan, vest i domisljat to ¢e se svakako
odraziti 1 na poslovanje konkretnog preduzeca sa kojim upravlja. Problem se medutim
otvara ukoliko top menadzer porodi¢ne firme nije stru¢no obrazovan za posao koji
treba da obavlja 1 pritom nije ni vest ni domisljat. Navedeno moze da stvori probleme
cak 1 perspektivnoj i prosperitenoj porodi¢noj firmi, koja zbog loseg top menadzmenta
moze da dode u ozbiljne probleme i ¢ak i da bankrotira.

Nedostatak kvalifikovane radne snage — je jos jedan nedostatak koji je karakteristican
za inokosna preduzeca, koja su po prirodi mala jer ona teSko mogu privuéi
kvalifikovanu 1 sposobnu radnu snagu. Razlog za teze pronalazenje kvalifikovane
redne snage se nalazi u spoznaji da su u ovakvim preduze¢ima ograni¢ene moguc¢nosti
napredovanja S§to je naroCito izrazeno u porodi€nim organizacijama, gde se po
prirodnom stanju stvari prednost daje ¢lanovima porodice i gde je Cesto izrazen
subjektivni pristup.

Oporezivanje — i ako je oporezivanje prikazano kao prednost, treba biti oprezan jer ono
moze da se pokaze 1 kao nedostatak. U zavisnosti od veli¢ine prihoda, vlasnik malog
biznisa u obliku inokosnog preduze¢a moze placati ve¢u marginalnu poresku stopu od
one koju placaju male korporacije zbog cega je neophodno imati u vidu stopu
oporezivanja. Na osnovu stope oporezivanja i veli¢ine izdvajanja za placanje poreza
treba doneti odluku koja forma organizovanja je bolja za konkretni implementirani
biznis i da li je mozda potrebna promena forme organizovanja §to se takode ostavlja
kao moguénost vlasnicima biznisa.
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e Nedostatak kontinuiteta — Zivotni ciklus biznisa se vezuje za zivotni ciklus vlasnistva,
Sto treba imati u vidu kada se radi o porodi¢nim biznisima gde kontinuitet poslovanja
moze biti narusen zbog bolesti ili smrti vlasnika inokosnog preduzeca. Pored
profesionalne slabosti, kod ovakvog tipa upravljanja porodi¢nim biznisom, moze da se
otvori i problem bioloske slabosti top menadzera. Ako je navedena osoba stara i
bolesna i ogranic¢enih zdravstvenih sposobnosti, 1 ako taj problem navedena osoba nije
resila delegirajuéi neke svoje upravljacke i rukovodne odgovornosti na druge mlade 1
sposobnije li¢nosti, logicno je da porodi¢na firma u takvoj situaciji nece izrazavati
efikasne poslovne i1 razvojne performanse, koje bi inace izrazavala da ima mladeg i
poslovno dinamicnijeg top menadZera. Nedostatak kontinuiteta se navodi kao
nedostatak, medutim u praksi se ovo vrlo lako i jednostavno prevazilazi ukoliko postoji
spremnost i sposobnost zainteresovanih lica da nastave sa poslovanjem, pogotovu kada
se radi o porodi¢nim preduzeé¢ima kojima je u interesu da nastave sa negovanjem
porodicne tradicije poslovanja.

2. U ortackim (partnerskim) preduzecéima upravljacke i rukovodilacke funkcije - prema
posebnom  dogovoru, obavljaju udruzeni ortaci, zbog Cega se u Zakonu ovakav vid

organizovanja tretiraja kao drustvo lica. Radi se 0 obliku suvlasnistva gde se lica udruzuju radi
obavljanja biznisa, a sve radi ostvarivanja istog cilja: stvaranja profita.

Partnerstvo se moze javiti u dva oblikaito :

e U obliku generalnog i
e ograni¢enog partnerstva.

U slucaju generalnog partnerstva, dolazi do potpune podele u upravljanju biznisom, i kod
ovog tipa partnerstva svaki partner ima neograni¢enu odgovornost prema obavezama nastalim
iz biznisa. Kod ogranienog partnerstva obaveze se dele tako Sto generalni partner ima
neograni¢enu odgovornost i drugi partner koji ima ograni¢enu odgovornost, pri ¢emu on
odgovara za obaveze samo do iznosa njegove investicije u biznis.

Ugovorom o ortakluku tj. ugovorom o poslovnom partnerstvu utvrdeni su svi bazi¢ni
odnosi koji se uspostavljaju u novoosnovanom drustvu lica. Rec¢ je o:

e ulozima sa kojima svaki partner ulazi u zajednicki posao, pri ¢emu ulozi mogu biti
novcani, materijalni ili u obliku nekog autorskog ili licencnog prava,

e pravima, duznostima i ovlasenjima sa kojima ¢e svaki partner raspolagati u
opredeljenom porodi¢nom poslu,

e podeli prihoda i dobiti iz realizovanog ortackog posla i

e drugim relevantnim pitanjima, vezanim za ovaj posao.
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Imajuéi u vidu da su i mnoge ortacke firme nastale sa u¢es¢em ulozenog porodi¢nog
kapitala, zavisno od veli¢ine uloga i nacina udruzivanja, mogu se tretirati kao hibridna i
specifi¢na porodi¢na preduzeca. Svakako da je upravljanje i rukovodenje ovim preduzec¢ima —
kako u porodi¢énom, tako i u poslovnom smislu, drugaéije u odnosu na upravljanje i
rukovodenje porodicnim preduzeéima inokosnog tipa. Status i veli¢ina upravljackih snaga
konkretne porodice, u odnosu na upravljacke snage drugih partnera u novoosnovanom ili
nasledenom drustvu lica, opredeljeni su sa jedne strane veli¢inom porodi¢nog uloga, a sa
druge strane i snagom (harizmom) li¢nosti pojedinih ukljucenih partnera.

U cilju minimiziranja nedostataka i maksimiziranja prednosti obavljanja biznisa, partnerstvo
moze biti pogodniji nacin obavljanja biznisa, pa se iz tog razloga u nastavku teksta ukazuje na
prednosti i nedostatke ovakvog vida organizovanja poslovanja.

Najznacajnije prednosti partnerstva se ogledaju u:

e Jednostavno organizovanje- prilikom osnivanja partnerstva kao oblika vlasni¢ke forme
nema komplikovanih zakonskih procedura i moze se re¢i da je ovaj postupak malo
komplikovaniji od jednostavnog potpisivanja ugovora.

e Kombinacija vestina i znanja partnera - prilikom upravljanja biznisom u obliku
partnerstva, partneri teze da se specijalizuju za manji broj poslova koji ¢e biti u
njihovoj nadleznosti, kako ne bi dolazilo do konfuzije i kako bi postajala podela rada.
Ovakvim pristupom posao se obavlja sa vise profesionalnosti, a takode podrazumeva
se i postojanje adekvatne komunikacije koja omogucava nesmetan protok informacija i
obavestenost o svim aspektima poslovanja §to sa svoje strane utie i na spremnost
partnera da brzo odreaguju na promene iz okruzenja

e Udruzeno donoSenje odluka - drze¢i se drevne izreke da “vise o€iju viSe vidi”, moZze
se konstatovati da su kolektivno donete odluke i u oblasti porodi¢nog biznisa
promisljenije, opreznije i1 Cesto i delotvornije. Posto u profilisanju 1 donoSenju ovih
odluka ucestvuje vise lica razliCitog profesionalnog obrazovanja, razli¢itih znanja i
vestina, a takode Cesto 1 razli¢itih motivacionih odredenja, logi¢no je pretpostaviti da
¢e u diskusiji o tim odlukama biti sagledani razli¢iti ¢inioci poslovanja. Kolektivno
donete odluke sublimiraju po pravilu, u sebi ukljucene i razli¢ite interese, Sto je od
znacaja za njihovo dosledno sprovodenje. U sprovodenju ovih odluka - ako su donete
na demokratski nacin, po pravilu ima mnogo manje otvorenih ili prikrivenih sabotaza
izvedenih od strane drugih uticajnih ¢lanova porodice ili od strane drugih uticajnih
stejkholdera. Takode je nuzno da ovakav nacin donoSenja odluka bude nuzno
primenjivan u velikim 1 tehnoloSki i organizaciono slozenim preduzecima, koja se
sastoje iz viSe tehnoloski razli¢itih departmana (delova), ¢iji se rad moze efikasno
uskladivati samo po sistemu kolektivnog razmatranja odredenih pitanja i problema i
svakako 1 udruZzenog nacina donoSenja odluka.
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e Dostupnost kapitala - kod ovakvog vida poslovanja postoji veca moguénost
finansiranja biznisa iz sopstvenih sredstava putem udruzivanja sa jedne strane, a sa
druge strane postoji veéa moguénost kombinovanja znanja i veStina prilikom
pribavljanja finansijskih sredstava.

e Kontrola od strane regulatornih tela — partnerstvo kao pravna forma organizovanja
poslovanja je u obavezi da posluje pridrzavajuci se zakonskih normi koje vaze za
industriju u kojoj posluje kao i sve stale forme organizovanja ali ne mora da salje svoje
finansijske izvestaje na adrese velikog broja vlasnika kao velike korporacije.

Pored prednosti treba naglasiti da postoje 1 odredeni nedostaci koji se ne smeju zanemariti a to
Su:

o Raspodela profita — profit se raspodeljuje na naéin kako je ugovorom o partnerstvu
predvideno, medutim ovakav vid raspodele profita ne predstavlja problem sve do
momenta kada jedan od partnera ne smatra da ostvareni profit nije u proporciji sa
ulozenim trudom;

e Zivot partnera — ukoliko dode do iznenadne smrti ili povladenja partnera, pravno se
partnerstvo zavr$ava, pri ¢emu se ostali partneri koji Zele da nastave sa poslovanjem
mogu nac¢i u velikom problemu. Medutim ovakav problem je sada ve¢ poznat
potpisnicima ugovora o partnerstvu tako da ovakva pitanja se reguliSu partnerskim
ugovorom,

e OgraniCeni 1 Cesto skuplji izvori finansiranja — partnerstva plac¢aju vec¢e kamatne stope
za kredite od velikih korporacija, jer se smatraju rizicnijim subjektima a takode se
susrecu i sa problemom pribavljanja finansijskih sredstava jer nisu u obavezi da javno
objavljuju svoje finansijske izvesStaje Sto sa svoje strane onemogucava da potencijalni
investitori budu viSe obavesteni o konkretnom biznisu;

e Razli¢iti pristupi poslovanju- Ljudi se i u porodi¢énom biznisu razlikuju izmedu sebe po
bitnim licnim odredenjima. Neki ¢lanovi porodice su stariji a neki mladi, Sto
opredeljuje i njihov pogled na svet. Neki su viSe a neki manje obrazovani. Neki su
pohlepni egoisti i egocentrici, dok su drugi solidarni i spremni na licne Zrtve, u cilju
ostvarivanja zajednickih interesa. I drugih razlika ima u nedogled, $to sa svoje strane
sugeriSe da su im 1 pogledi na zajednicki porodi¢ni biznis razli¢iti a svakako 1 li¢ni
interesi vezani za taj biznis. Ukoliko u kolektivnom razmatranju odredenih pitanja i
problema vezanih za porodi¢no preduzece, od strane odredenih ¢lanova kolektivnog
poslovnog tima, dominiraju egoisti¢ni i1 partikularni parcijalni interesi, navedeno moze
veoma loSe da se odrazi na poslovanje i budu¢nost opredeljenog biznisa. Navedeno je
posebno izrazeno u situacijama kada svi ¢lanovi porodi¢nog poslovodnog tima imaju
ista glasacka prava, §to ih dovodi u ravnopravan polozaj u situacijama medusobnog
verbalnog i poslovnog razracunavanja.
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e Sporije donosenje odluka — opste je poznato da se kolektivne odluke u principu sporije
donose, pa samim tim i sporije primenjuju, $to je od veoma velikog znacaja u danasnje
vreme, skoro svakodnevnih nepredvidivih i turbulentnih zbivanja u drustvu i na trzistu.
Pokazalo se da u danaSnjoj “civilizaciji sveop$teg ubrzanja” svih poslovnih i
drustvenih procesa, najbolje prolaze one firme koje nista nepotrebno ne odugovlace,
ve¢ nuzne odluke donose i sprovode brzo i efikasno. Neadekvatno konstituisan sistem
kolektivnog odluc¢ivanja u kome se donoSenje i sprovodenje odredenih odluka
razvlaci, moze da predstavlja smetnju blagovremenom donoSenju i1 sprovodenju
relevantnih poslovnih odluka, od kojih zavisi poslovni uspeh i poslovna sudbina
porodi¢nog preduzeca;

e Poslovna odgovornost — se ogleda u tome da su svi partneri odgovorni za preuzete
akcije ostalih partnera i ukoliko jedan partner donese loSu odluku to moZe negativno da
se odrazi na imovinu drugih partnera.

e Neograni¢ena odgovornost — partnerstva isto kao i inokosna preduzeca, odgovaraju
neograniceno za sve obaveze nastale iz biznisa, medutim neki partneri mogu da pretrpe
vecu Stetu ukoliko im je privatna imovina veéa onda kada poslovanje ne ide ba$
najbolje. Neutralisanje ovakvog nedostatka i reSavanje probema se ogleda u
ograniCenom tipu partnerstva, kada se odgovornost ograni¢ava samo do visine
investicije u biznis.

Iz potrebe kombinovanja raznih karakteristika tipi¢nih drustva kapitala 1 tipi¢nih
drustva lica sa ciljem da se u Sto ve¢oj meri iskoriste prednosti a izbegnu ili neutraliSu
nedostaci javlja se drustvo sa ogranicenom odgovornosc¢u koje je jedno od najzastupljenijih
formi oraganizovanja u nasoj privredi.

Drustvo sa ograni¢enom odgovornos$¢u ima osobine 1 jednih i drugih formi vlasniStva,
pri ¢emu njega osnivaju pravna ili fizicka lica ulaganjem svojih nov¢anih ili nenov€anih uloga
u cilju obavljanja zajednic¢ke delatnosti i ostvarivanja profita.

Prednosti kojim se vode osnivaci druStva sa ogranicenom odgovornoscéu su:

e Ograni¢ena odgovornost — prednost ove forme vlasnistva biznisa se ogleda upravo u
ogranic¢enoj odgovornosti pri ¢emu c¢lanovi drustva za obaveze odgovaraju samo u
visini svojih uloga,

e DrusStva sa ogranicenom odgovorno$Séu se osnivanju potpisivanjem ugovora o
osnivanju ¢iji je minimalni sadrzaj propisan Zakonom o privrednim drustvima.

e Manji nivo formalnosti procedura i unutra$nje organizacije u funkcionisanju drustva u

odnosu na funkcionisanje akcionarskog drustva.
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Nedostaci drustva sa ograni¢enom odgovornoséu:

e Donosenje odluka — donoSenje odluka se komplikuje, ukoliko postoji viSe osnivaca, jer
je potrebna saglasnost svih.

e Ograni¢ena moguc¢nost dolazenja do nedostaju¢ih kapitalnih sredstava - druStva sa
ograni¢enom odgovornos$¢u su uskraéena za znacajna kapitalna sredstva i mogu da se
oslone samo na sopstveni osnivacki kapital drusStva i bankarske kredite, Sto je mana u
odnosu na akcionarska drustva koja jednostavnje i brze dolaze do sredstava potrebnih
za finansiranje poslovanja.

e Trgovina vlasni¢kim ulozima — je ograniena $to je nedostatak ovog oblika vlasnickog
organizovanja biznisa.

3. U akcionarskim drustvima imovina i obaveza odvojene od imovine i obaveza
vlasnika, pri ¢emu akcionarska drusStva se Cesto nazivaju korporacijama koje mogu sklapati
ugovore sa drugim pravnim i fizickim licima, i kao takve mogu tuziti i biti tuzene na sudu.
Bitno je napomenuti da vlasnici akcija imaju moguénost kupovine i prodaje akcija a isto tako

mogu da ih daju ili primaju kao poklon i nasleduju. Veoma bitna karakteristika akcionarskog
drustva jeste distribucija jednog dela profita u obliku gotovine, Sto se vrSi kroz isplatu

dividendi.

U dana$nje vreme, veliki porodi¢ni biznisi se kriju pod plastom akcionarskih drustava,
nezavisno od toga da li su u pitanju akcionarska drustva koja obavljaju neke pragmati¢ne
privredne ili druStvene poslove ili je re¢ o akcionarskim drustvima koja posluju u statusu
investiocionih kompanija odnosno investicionih ili drugih fondova. Fondovi specifi¢nog tipa,
u koje je ulozen i veliki porodi¢ni kapital su na primer razni privatni penzioni fondovi, fondovi
privatnog zdravstvenog osiguranja, fondovi druStava za osiguranje imovine i lica, razni
fondovi iz domena investicionog i/ili komercijalnog bankarstva i brojni drugi, koji se u
savremenoj privredi i drustvu permanentno umnozavaju. Ovom umnoZzavanju doprinela je i
¢injenica da je praksa pokazala da se u tzv. virtuelnom (vestackom) biznisu - Koji se sastoji iz
raznih spekulativnih finansijskih transakcija, ostvaruje znatno veéi profit na ulozeni kapital,
nego $to se to deSava u sferi proizvodnog i drugog realnog biznisa. Atlantska koncepcija
biznisa, koja biznis sagledava i ocenjuje isklju¢ivo sa aspekta ostvarenog profita, a ne sa
aspekta drustvene korisnosti - §to je odredenje biznisa sa aspekta fiziokratske kontinentalne
(evropske) koncepcije, ostavila je traga i u samo poimanje biznisa i ima neposredan uticaj na
ulaganja finansijski mo¢nih porodica u odredene, naj¢eS¢e drustveno-korisnicki sterilne
oblasti porodi¢nog preduzetnistva. Koliko je to korisno ili Stetno za Siroke mase stanovnistva,
koje Zivi od svoga rada - drugo je pitanje i nece se dodatno obradivati u radu.
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7.3. SISTEMI UPRAVLJANJA, ORGANIZACIJA I PROCEDURE IZVODENJA
MENADZMENTA PORODICNOG BIZNISA

Sistemi upravljanja koji ¢e biti primenjivani u poslovanju odredenih porodi¢nih
preduzeéa najcesce u opredeljeni slede¢im ¢iniocima:

e vrstom biznisa kojim se konkretna porodica bavi, tj. odredenjem da li je u pitanju
biznis opredeljen u domenu proizvodnje, robnog prometa (trgovine) ili u domenu
pruzanja odredenih usluga;

e veli¢inom preduzeca i sadrzajem, odnosno slozeno$¢u poslova, koji se u preduzecu
obavljaju;

e institucionalnim statusom porodi¢nog preduzeca, tj. da li je u pitanju inokosna firma
registrovana na jednog vlasnika, drustvo lica tj. ortacko drustvo ili pak drustvo
kapitala, odnosno akcionarsko drustvo.

e karakterom veza uspostavljenih sa partnerima na strani, §to se odnosi na pitanje da li je
porodi¢no preduzece samostalno u donosenju i sprovodenju svojih poslovnih odluka ili
posluje u nekom povezanom sistemu franSizinga (licencnog biznisa), klastera ili
drugog slozenog sistema organizacije;

e poslovnim i emocionalnim odnosima koji su uspostavljeni izmedu relevantnih, u posao
ukljucenih ¢lanova porodice;

e idejama, znanjima i veStinama osniva¢a porodi¢nog biznisa, odnosno top menadzZera,
vezanim za primenjene modele menadzmenta i metode rada koji se primenjuju, ili pak
treba da se primenjuju, u konkretnom porodi¢nom preduzecu;

e ostalim Cciniocima, koji su u praksi porodi¢nog biznisa veoma raznovrsni i
diferencirani, i po toj osnovi i specifi¢ni.

Kao sto je vec¢ naglaseno u praksi biznisa su se izdiferencirala dva bazi¢na nac¢ina upravljanja
preduzec¢ima koja se nalaze u porodi¢noj svojini. To su:

1. sistem inokosnog upravljanja i
2. sistem kolektivnog upravljanja.

Svaki od navedenih sistema ima svoje prednosti i slabosti, a takode je opredeljen i ¢iniocima
navedenim u prethodnom izlaganju.

Sistem inokosnog upravljanja karakteristi¢an je za inokosne firme jednog vlasnika,
koji je najcesce 1 osnivac ili direktni naslednik ve¢ implementiranog porodi¢nog biznisa. U
porodi¢nim preduze¢ima koja karakteriSe ovaj sistem upravljanja bazi¢ne upravljacke, a
naj¢esce i rukovodne odluke donosi jedna li¢nost, koja je i po Zakonu odgovorna za poslove
koje firma obavlja.
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U porodi¢nim firmama u kojima se upravlja na ovaj nacin ostali, u biznis ukljuceni, ¢lanovi
porodice najces¢e imaju sporednu, ponekad samo savetodavnu, upravljacku ulogu. Kada je re¢
0 rukovodnim ulogama ovi ¢lanovi porodice — zavisno od vrste i veli¢ine biznisa mogu, po
ovlas¢enju top menadzera firme, takode imati i zapaZzene menadzerske uloge, svakako ukoliko
su kvalifikovani i sposobni da tu ulogu uspesno obavljaju. Kao i ostali sistemi upravljanja i
sistem inokosnog upravljanja porodi¢nim preduzecem ima svoje prednosti i slabosti, koje su u
predhodnom odeljku ve¢ detaljno obradene. Da li ¢e u konkretnoj poslovnoj i upravljackoj
situaciju viSe do¢i do izraZaja prednosti ili slabosti ovog nacina upravljanja zavisi najvise od
kompatibilnosti: sposobnosti menadzera (njegovog znanja, vesStina i snalaZljivosti) sa jedne
strane i poslovnih i upravljackih zahteva koji se pred tim menadZerom postavljaju sa druge.>®

Sa druge strane upravljanje i rukovodenje porodi¢nim preduzecima na osnovu sistema
kolektivnog upravljanja je drugacije u odnosu na upravljanje i rukovodenje porodi¢nim
preduze¢ima inokosnog tipa. Upravljacka snaga konkretne porodice, u odnosu na upravljacke
snage drugih partnera u novoosnovanom ili nasledenom drustvu lica, zavisi sa jedne strane od
veli¢ine porodicnog uloga, a sa druge strane snage (harizmom) licnosti pojedinih od
ukljucenih partnera, o ¢emu opet treba posebno voditi racuna.

Uporeduju¢i navedene prednosti i nedostatke inokosnih modela upravljanjem
preduzeca sa prednostima i nedostacima kolektivnih modela upravljanja porodi¢nim
preduze¢ima moze se do¢i do zakljucka da ni jedan od prikazanih nacina upravljanja nema
superioran polozaj u odnosu na drugi model. 1z ovakve konstatacije proizilazi da organizacija
menadzmenta i poslovanja porodi¢nih firmi obi¢no je opredeljena sa tri grupe Cinioca:

1. Prvi ¢inilac se odnosi na zakonsku regulativu sa kojom je determinisana organizacija i
rad porodi¢nih preduzeca u odredenim delatnostima i granama poslovanja. Re¢ je o
tipovima biznisa, od posebnog drustvenog znacaja i interesa, gde je Sira druStvena
zajednica, putem odredenih propisa unapred u odredenim domenima regulisala
organizaciju i na¢in rada ovih preduzeca.

2. Drugi relevantan c¢inilac koji opredeljuje organizaciju i nacin rada porodi¢nih
preduzeca je svakako privredna delatnost koju preduzece obavlja, a takode 1 slozenost
posla i sama velicina preduzeca. Na nac¢in rada 1 unutrasnju organizaciju utice i to da li
preduzeée obavlja svoj biznis na jednoj ili na vise lokacija — u zemlji, a takode i u
inostranstvu. Svakako da nije ista organizacija i nacin rada u maloj obucarskoj
radionici i u velikom metalurSkom kombinatu, koji se nalazi pod svojinskom i
upravljatkom kontrolom odredene porodice. Nije takode ni ista organizacija i nacin
rada porodi¢ne firme koja svoju privrednu i1 drustvenu delatnost obavlja na jednoj
lokaciji, kao i druge firme koja svoje filijale i ekspoziture ima rasprostranjene na vise
lokacija u zemlji i inostranstvu.
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3. Poseban tre¢i Cinilac koji opredeljuje organizaciju i nadin rada porodi¢nog preduzeca

je subjektivnog karaktera. Tie se ideja i zamisli osnivaca biznisa, odnosno top
menadZera porodi¢ne firme i toga kako treba organizovati i voditi firmu, koja se nalazi
pod njegovom upravljackom kontrolom. Razli¢ite ideje 1 zamisli doprinele su tome da
u praksi brojna preduzeca, iste delatnosti i sli¢ne veli¢ine, imaju potpuno razlicite
organizacije i nacine poslovanja. Ono $to je za istrazivace i analitiCare porodi¢nog
biznisa posebno interesantno je ¢injenica da sva poslovno uspesna preduzeca, koja su
razli¢itog organizacionog dizajna, ostvaruju svako za sebe zadovoljavajuce uspehe na
svom trzi$tu. Navedeno je takode i pokazatelj Cinjenice, da i u porodi¢nom biznisu ne
postoji iskljuc¢ivo jedan model strategijskog i operativnog menadzmenta, koji bi firmi
garantovano doneo Zeljeni uspeh. Ocito je da na uspeh, i u porodi¢nom biznisu, utice
mnogo raznovrsnih ¢inioca koje odgovorni porodi¢ni menadzeri treba da upoznaju i
da postave u odgovaraju¢i pozitivan sklad, koji ¢e firmi u konkretnoj situaciji
obezbediti zeljeni uspeh.

8. STRATEGISKI MENADZMENT U PORODICNOM POSLOVANJU

Strategijski menadzment predstavlja pristup u upravljanju preduze¢em, Koji polazi od

traZzenja i koriS¢enja $ansi, moguénosti Koris¢enja i pribavljanja adekvatnih resursa, pri ¢emu
se konstantno imaju u vidu definisani ciljevi. Strategijski menadzment se odnosi na planiranja
strategija i na odlucivanje o nacinima primene odabrane strategije, pri cemu on podrazumeva

sprovodenje:

strategijske analize- odnosi na razumevanje strategijske pozicije organizacije i koje su
to snage i slabosti koje mogu uticati na sadasnju u na bududu strategijsku poziciju
preduzeca;

strategijskog izbora- imajuéi u vidu opredeljenu misiju i viziju organizacije, pri ¢emu
se posebno vodi raduna i o stavovima, ocekivanjima i1 sposobnostima ukljucenih u
obavljanje porodi¢nog biznisa razmatraju se alternativne strategije. Prilikom
formulisanja vise alternativnih strategija prisutni su razli¢iti uticaji na formulisanje,
gde se kao najuticajniji izdvajaju: Sanse iz okruzenja, snage i resursi porodi¢ne firme,
pretnje iz okruZenja, vrednosti i1 teZznje ukljucenih ¢lanova porodice kao i obaveze koje
proisti¢u iz buduce strategije.

sprovodenje strategije- podrazumeva implementiranje dogovorenog nacina rada, zatim
nacina na koji ¢e se upravljati ljudima koji su uklju¢eni u obavljanje porodicnog
biznisa kao 1 sprovodenje kontrole i merenje efikasnosti.
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Strategijski menadzment omogucava suofavanje organizacije sa promenljivim
zahtevima okruZenja, pri ¢emu resursi sa kojima kompanija raspolaze predstavljaju snagu ili
slabost u zavisnosti od toga da li doprinose stvaranju konkurentske prednosti organizacije ili
ugrozavaju polozaj na trzistu kojem organizacija tezi. Za formulisanje strategije klju¢nu ulogu
imaju resursne mogucénosti jedne organizacije, zbog ¢ega se strategija i posmatra kao naéin na
koji kompanija koristi svoje resurse i sposobnosti. Imajuci u vidu svoje specifi¢ne resurse
porodi¢na preduzeca formuliSu razliite strategije kako bi na najbolji nacin iskoristili svoje
sposobnosti i uticali tako na poboljSanje konkurentske pozicije ili stvaranje konkurentske
prednosti.

Resursi koji se koriste u porodi¢nim preduze¢ima se ne razlikuju u mnogome od resursa koji
se koriste u neporodi¢nim organizacijama, a moguce ih je kategorizovati u tri celine:

e Ljudski resursi — za koje se zna da postaju sve veci i znacajniji izvor konkurentske
prednosti kompanije, i ovo je deo u kom se donekle razlikuju porodi¢na preduzeca koja
se znacajnim delom oslanjaju na ¢lanove uze 1 Sire porodice, misle¢i da tako stvaraju
bolju 1 kvalitetniju osnovu za dalji razvoj od neporodi¢nih preduzeéa koji na trzistu
rada dolaze do neophodnih izvrsilaca posla.

e Opipljivi (materijalni) resursi su oni resursi koji se javljaju i prikazaju u bilansu stanja
i koje je kao takve lako vrednovati. U ovu grupu resursa spadaju: sirovine, materijali,
zgrade, oprema i sli¢no.

e Neopipljivi (nematerijalni) resursi — su oni resursi koji se ne prikazuju u bilansima i
¢ija vrednost se teSko procenjuje pri cemu se ovde najece misli na reputaciju koju ima
jedno porodi¢no preduzece, zatim izgraden brend, usvojena tehlologija ili posedovanje
nekog patenta. Sa povecanjem vrednosti ovih resursa postize se konkurentska prednost
takvog porodi¢nog preduzeca.

Strategijski menadzment u porodicnom biznisu je posebna teorijska i prakticna
disciplina, koja ¢e na naSim geografskim prostorima, posle izvedenih procesa transformacije
privrede 1 drustva, tek u buducnosti doziveti svoju punu afirmaciju. Procena uspesnosti
strategijskog menadzmenta bi trebalo da rezultira dugoro¢nim odlukama, koje imaju za cilj
njegovo usavr$avanje. Re¢ je o izboru optimalnih modela strategijskog upravljanja, koji su
nacelno primenjivi u svakoj konkretnoj situaciji i koji ¢e porodicnom preduzecu, koje posluje
u odredenoj delatnosti 1 grani poslovanja, obezbediti odgovarajuci Zeljeni poslovni i druStveni
uspeh.
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8.1. STRATEGIJSKO UPRAVLJANJE SA OSVRTOM NA PSIHOLOSKI PROFILI
MENADZERA

Za funkcionisanje grupe najCeS¢e je neophodno postojanje vode, zbog Cega se
psihologija redovno bavi grupom (psihologija interpersonalnih odnosa, interakcija, socijalna
psihologija, grupna dinamika i dr), istrazuju¢i i analizirajuéi pri tom problem vodenja
(leadership). Pojam vodenje je relevantan za biznis, jer se vodenje odvija u kontekstu
menadZmenta bez koga znamo da nema uspeSnog 1 razvijenog biznisa. U situacijama kada
postoji menadzersko upravljanje firmama, a menadzeri su u ulozi vode u mnogim
situacijama.®”

Poznavanje psihologije izuzetno je znacajno za oblast menadzmenta, iz razloga $to
dobar menadzer mora da poznaje 1 elemente psihologije interpersonalnih odnosa i mora da
poseduje 1 vestinu komuniciranja. Pozale¢i od osnovnog definisanja po kom menadZzment ima
cetiri funkcije a to su planiranje, organizovanje, vodenje i1 kontrola, moZe se zakljuciti da
menadzer obavlja prve dve funkcije (planiranje i organizovanje) na osnovu svog stru¢nog
znanja 1 umesnosti u specijalizovanim oblastima, pri ¢emu mu nije potrebno posebno
poznavanje psihologije. Medutim druge dve funkcije menadzmenta koje se odnose na vodenje
i kontrolu je potrebno poznavanje psihologije i postupanje prema psiholoskom funkcijama.
Obzirom da ove funkcije menadzmenta (vodenje 1 kontrola) podrazumevaju rad sa ljudima to
uslovljava i poznavanje principa psihologije, elemenata psihologije interpersonalnih odnosa
kao 1 vesStine komuniciranja. Poznato je da su najc¢e$¢i problem sa kojima se menadzeri
suocCavaju upravo problemi interakcije, motivacije 1 poznavanja ljudske prirode, a kako ovi
problem ne bi postali nepremostiva prepreka za menadZere neophodne je da oni poznaju i
osnhovne principe motivacije.

Kada se govori o strategijskom upravljanju porodi¢nim biznisom moze se rec¢i da ono
obuhvata sloZen proces upravljackih aktivnosti, koji je istovremeno i oznaka za uskladeno
osmisljavanje 1 primenu viSe razliCitih strategija, a ne samo jedne. Postoji viSe desetina
domena porodi¢nog poslovanja, pri ¢emu za svaki od relevantnih domena treba kreirati jednu
ili viSe komplementarnih strategija, koje ¢e u svom zbiru, ili jo§ tacnije svome miksu
(kombinovanju), obezbediti porodi¢nom preduzecu zeljeni uspeh.

Prilikom pripreme i izrade ovog rada poseban fokus i paznja je data slede¢im tipovima
strategija:

e menadzment strategije,

e marketing strategije,

¢ finansijske strategije,

e razvojne strategije, i

e strategije miksovanja prethodno opredeljenih strategija.
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8.2. MENADZMENT STRATEGIJE

Posmatrano sa sadrzinskog i funkcionalnog aspekta moze se, bez rezerve, zakljuciti da
se menadzmet strategijskih aktivnosti, i u porodi¢nim preduzeéima, odnosi na sve upravljacke,
rukovodne i organizacione aktivnosti, koje se planiraju i izvode u raznim strategijskim
domenima porodi¢nog poslovanja. Re¢ je o aktivnostima sinteznog karaktera, koje su utoliko
specifi¢ne koliko je specificno upravljanje i poslovanje konkretnog porodi¢nog preduzeca.

Posto, iz celine izlaganja, o strategijskom menadZmentu porodi¢nih preduzeca,
izdvajam i posebno prikazujem marketing, finansijske i razvojne strategije, paznju ¢itaoca, U
okviru ovog odeljka, pre svega fokusiram na:

e strategijsku organizaciju firme i poslovanja i
e kadrovanje u porodi¢nom biznisu.

8.2.1. Strategijska organizacija firme i porodi¢nog poslovanja

U literaturi posveéenoj strategijskom menadzmentu obradivani su veoma razli€iti
modeli strategijske organizacije preduzetnickih firmi Koji, i u oblasti porodi¢nog poslovnog
menadZmenta, imaju punu primenu. U pitanju su pre svega:®

e autokratski tj. direktivni model upravljanja i rukovodenja porodi¢nom firmom, na bazi
koga modela menadzmenta je zasnovana 1 unutrasnja strategijska organizacija
predmetnog poslovnog sistema,

e demokratski tj. dogovorni model upravljanja i rukovodenja, koji predpostavlja i
odgovarajucu primerenu organizaciju poslovnog sistema.

e hibridni tj. meSani model upravljanja i rukovodenja porodi¢nom firmom, koji u sebi, u
odgovarajucoj srazmeri, inkorporira prethodna dva modela menadZmenta, ¢emu je
svakako prilagodena i strategijska organizacija poslovnog sistema.

1. Strategijska organizacija porodi¢nog preduzeca, u kome se dosledno primenjuje
autokratski, tj. direktivni model upravljanja i rukovodenja, kreirana je i konstituisana na nacin
koji ¢e vlasniku biznisa odnosno top menadZeru porodi¢ne firme obezbediti potpunu
upravljacku 1 rukovodnu kontrolu nad svim aktivnostima, koje se u konkretnom preduzecu
sprovode. Ceo sistem organizacije, u kome se dosledno sprovodi autokratski sistem
upravljanja i rukovodenja, zasnovan je na strogo opredeljenoj hijerarhiji i subordinaciji, kod
koje se uputstva za rad Salju “odozgo” na “dole”, a izveStaji o obavljenim poslovima i
eventualno nastalim problemima “odozdo” na “gore”. Vrh upravljatke piramide pritom
konsekventno odlucuje, Sta ¢e u svakoj konkretnoj situaciji da preduzme, ukoliko se pojave
problemi i posao se ne odvija na bazi prethodno uspostavljenih standarda i normativa.
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U modelu strategijske organizacije koja funkcioni$e na osnovu autokratskog sistema
upravljanja i rukovodenja, vlasnik biznisa odnosno top menadzer moze da se, po odredenim
pitanjima, konsultuje sa podredenim radnicima i menadzZerima, ali odluke, koje navedeni
donosi su iskljuc¢ivo njegove, §to znaci da on za njih i odgovara.

Ne treba posebno isticati da se strategijska organizacija porodi¢nog preduzeca, zasnovana na
autokratskom modelu upravljanja i rukovodenja u principu konstituiS§e u manjim firmama,
koje naj¢esce imaju jednog inokosnog vlasnika (top menadzera). U firmama ovog tipa ostali
¢lanovi porodice najces¢e imaju neku radnu ili savetodavnu ulogu. Kod ovakvih preduzeca
porodica smatra da je logi¢no da nominalni top menadZer, koji je najceS¢e i osnivac
porodi¢nog preduzeca, zbog svojih raspolozivih stru¢nih i organizacionih sposobnosti, treba i
da bude “alfa voda” porodi¢nog biznisa i porodi¢ne firme.

2. Strategijska organizacija porodi¢nog preduzeca, koja se zasniva na demokratskom tj.
dogovornom modelu upravljanja i rukovodenja porodi¢nom firmom, shodno usvojenom
modelu menadzmenta, bez obzira na konstituisanu i kodifikovanu sistematizaciju poslova i
radnih mesta, uvek je, u domenu menadzerskih aktivnosti, naglaSeno fleksibilna i upravljacki
relaksirana. Prirodu 1 sadrZaj ovog tipa organizacije najceS¢e opredeljuju, pre svega, Cetiri
bitna ¢inioca:

e vlasnicki status firme, tj. da li je u pitanju inokosno preduzece sa jednim vlasnikom ili
je pak re¢ o nekom privrednom drustvu sa vise vlasnika,

e porodi¢ni odnosi tj. odnos snaga u porodici,

e priroda, sadrzaj i slozenost posla koji se obavlja u preduzecu, i

e kadrovski sastav kolektiva, tj. da li su u pitanju kreativni i samostalni izvrSioci posla,
ili je re¢ o radnicima Kkoji, po unapred projektovanom i propisanom rezimu rada,
obavljaju svoje radne zadatke na ustaljen i dobro poznat naéin.

U porodi¢nim preduze¢ima sa viSe vlasnika, po pravilu su bar upravljacke aktivnosti
decentralizovane i podeljene. U takvim preduzeéima na osnovu unapred potpisanog ugovora
ili uspostavljenog dogovora, svaki suvlasnik preduzeca ima neku ulogu. U ovakvim
preduzec¢ima, samo ukoliko se suvlasnici o tome nisu prethodno dogovorili, i formalno je
onemogucéem autokratski sistem top menadzmenta.

U porodi¢nim preduzec¢ima koja posluju u okviru nekog slozenog franSiznog
(licencnog), Klaster ili drugog velikog poslovnog sistema, top menadzment tog sistema
najcesce opredeljuje i strategijsku organizaciju pridruzene porodi¢ne firme i model njenog
upravljanja i rukovodenja.
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Nesumnjivo je da u svakom porodi¢nom preduzecu strategijsku organizaciju i primenjeni
model menadzmenta opredeljuju i uspostavljeni porodi¢ni odnosi i svakako i odnos snaga
izmedu pojedinih Clanova porodice. Tamo, gde ima vise odraslih i ambicioznih ¢lanova
porodice, sa odgovaraju¢im poslovnim i liénim sposobnostima, model kolektivnog i
demokratskog nac¢ina upravljanja namece se kao logi¢no resenje.

Poseban ¢inilac koji neposredno uti¢e na model strategijske organizacije i primenjeni
metod upravljanja i rukovodenja porodi¢nom firmom tice se prirode, sadrzaja i slozenosti
posla koji se obavlja, i treba da se obavlja, u porodicnom preduzeéu. U situaciji gde su
determinisani poslovi u svim svojim aspektima i delovima izuzetno slozeni i odgovorni,
namece se i prirodna potraba da se biznis ostvaruje na osnovu “dogovornog menadzmenta”.
Velika slozenost i odgovornost svakog pojedinacnog posla, ili grupe poslova, daje za pravo
njihovim nosiocima i izvrSiocima da se po prirodnom toku stvari, uklju¢uju u razmatranje i
donoSenje strategijskih odluka biznisa, Sto se tice 1 odluka vezanih 1 za strategijsku
organizaciju firme i poslova, koji u firmi treba da se obavljaju.

Kadrovski sastav kolektiva, §to je neposredno povezano i sa prethodnom odrednicom,
neposredno opredeljuje 1 model konstituisane strateSke organizacije 1 model menadZzmenta,
koji ¢e se u strategijskom smislu primenjivati u konkretnom porodi¢nom preduzeéu. Ukoliko
su u porodi¢noj firmi uglavnom zaposleni polukvalifikovani i nekvalifikovani radnici, koji
obavljaju unapred zadate rutinske poslove, svakako da je sadrzaju i prirodi takvog posla,
prilagodena i strategijska organizacija posla. Model upravljanja koji se primenjuje u takvim
radnim kolektivima je po pravilu autokratski i direktivan. Ukoliko, pak u opredeljenom
porodi¢nom preduzecu, sa velikim stepenom operativne i poslovne samostalnosti, rade
pojedinci i timovi koji su izuzetno kvalifikovani i odgovorni, svakako da se tome mora
prilagoditi i strategijska organizacija firme 1 primenjeni menadzment.

3. Strategijska organizacija porodi¢ne firme, u kojoj se primenjuje hibridni tj. meSani
model menadzmenta, kako sama re¢ kaze, predstavlja kombinaciju dva prethodno navedena
modela organizacije i menadzmenta. U firmama ovoga tipa - zavisno od prirode posla,
svojinskog 1 upravljackog statusa i drugih specificnih okolnosti, jedan deo upravljanja, a
naroCito strategijskog 1 operativnog rukovodenja odvija se na autokratski, a drugi deo na
demokratski nacin. Saglasno navedenom tome je prilagodena i unutrasnja strategijska
organizacija konkretne firme.

Koji deo upravljackih i rukovodnih aktivnosti ¢e se obavljati na autokratski, a koji deo na
demokratski nacin, zavisi od firme i konkretnih okolonosti, koje uslovljavaju i karakteriSu
njeno poslovanje. Iskustva iz prakse, i u ovom domenu, nudi veoma raznolika reSenja. U
nekim slu¢ajevima je vrh firme tj. top menadzment demokratizovan, a kako se ide nanize po
hijerarhijskoj strukturi, svaka sledeca faza se vodi sa viSe autokratske doslednosti. Negde je
situacija obrnuta, pa top menadZment karakteriSe naglaseni autoritatizam, pri ¢emu se sa
spustanjem skale subordinirajuéih aktivnosti, tolerise sve vise demokratije.
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8.2.2. Psiholoski aspekti demokratije i antidemokratije

Zavisno od znacajnih druStvenih C¢inilaca, kao Sto je  pripadnost odredenom
drustvenom sloju ili klasi kao i od psiholoskih predispozicija prihvati¢e se demokatski ili
antidemokratski sistem u upravljanju poslovanjem, §to je rezultat logicke procene da je jedan
ili drugi sistem pravedniji ili efikasniji u reSavanju nastalih ili potencijalnih problema.
Psiholoske predispozicije najcesce se oznacavaju kao demokratska i antidemokratska li¢nost,
koje sa svoje strane mogu biti presudne u implementiranju nacina upravljanja zaposlenim.

Da bi jedno porodi¢no preduze¢e moglo da se okarakteriSe kao demokratsko, potrebno
je da ga vodi osoba ili osobe koje se prihvatile demokratiju kao sposobnost da ne zastupaju
samo svoje interese ve¢ i da se identifikuju sa interesima svih ukljucenih ¢lanova preduzeca
pri ¢emu se razvija svest o tome da svi zajedno zapravo predstavljaju jedan tim. Za uspesno
funkcionisanje ovakvog tima, odnosno preduze¢a koje se identifikuje kao demokratsko
neophodan je visok nivo mentalnog zdravlja svih ¢lanova, zatim specifi¢an medusobni odnos
ukljucenih ¢lanova pri ¢emu oni imaju sposobnost da razmisljaju ne samo o ispravnosti svojih
akcija, ve¢ 1 0 njihovim posledicama za druge.

Da bi preduzece moglo sebe da okarakteriSe i da se nazove demokratskim potrebno je
da neguje i unapreduje sledeée medusobno povezane vrednosti:*

1. prijateljstvo — koje oznafava postojanje dobre volje ili bar odsustvo zle volje kao
posledica demokratskog rukovodenja grupe;

2. prihvatanje sebe i poverenje u sebe — pri ¢emu se u porodicnim preduzeéima sa
demokratskim vodstvom svim c¢lanovima pruza Sansa da ucestvuju u donoSenju
odluka ;

3. pravednost — koja se iskazuje preko jednakih prava i jednakih moguénosti koja vaze za
sve Clanove grupe;

4. svest neopterecena statusnim razlikama — podrazumeva da ¢lanovi biznisa nisu
optereceni problemima jednakosti, inferiornosti ili superiornosti iako su svesni da
postoje nejednakosti izmedu ukljucenih ¢lanova.

5. realizam — je tekode veoma vazna pretpostavka za demokratsku organizaciju, pri ¢emu
je neophodno kontinuirano sagledavanje postojete i moguce realnosti, S§to
podrazumeva spremnost da se prepoznaje i prihvata znanje drugih koje moze biti
primenjivo u sagledavanju neke specifi¢ne situacije u poslovanju. Ovo podrazumeva
otvorenost duha 1 slobodu govora kao sposobnost da se saslusa glediSte drugoga.

6. Demokratske osobe teze i najradije ucestvuju u demokratskim odnosima u kojima su
ucesnici interakcije jednaki ili relativno jednaki i u kojima mogu slobodno da iznose
svoja misljenja.
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U demokratskim porodi¢nim preduzec¢ima iskazuje se protivljenje odnosima
nadredivanja i podredivanja, pri ¢emu pored izrazenog nastojanja da spre¢i pojava takvih
odnosa se neguje postovanje i tolerantnost prema razli¢itim gledistima i razvijanje pozitivnih
emocionalnih odnosa sa Clanovima preduzeca. Ovakvim postupanjem se pojaCava osecaj
pripadnosti i zajedniStva Sto sa svoje strane obogacuju interakciju, i pozitivno uti¢e na
uspesnost u obavljanju radnih zadataka. Ne sme se zanemariti da vodstvo samo po sebi
implicira, makar u maloj meri, kontrolu i usmeravanje ponasanja drugih, ali demokratski voda
- najces¢e vlasnik porodi¢nog preduzeca ili menadzer, to ne radi ispoljavaju¢i mo¢ koja
proizilazi iz poloZaja ve¢ svoju ulogu vode posmatra kao izazov koji ¢e testirati sposobnosti da
se izade na kraj slozenim problemima. Demokatske vode satisfakciju ne pronalaze u vladanju
ljudima ili osecaju moci, ve¢ u osecaju kompetentnosti u reSavanju problema i doprinosa
efikasnosti grupe.

Sa druge strane, kao suprotnost postoje i autoritarne osobe koje su sklone optuzivanju
drugih da Zele da im ucine zlo i veliki deo radnog vremena koriste za istraZivanje toga ,,ko
kome radi o glavi“. Ovakve osobe, a samim tim i organizacije su “teSke” za rad upravo zbog
tog kritickog raspolozenja kojim se ometa ili prekida komunikacija, a poslovanje, a samim tim
I razvoj umnogome otezava i usporava.

Autoritarna porodi¢na preduzeéa postoje kao rezultat rada osoba koje rukovode
preduzecem. Takve osobe karakteridu sledeée povezane osobine:*

1. Pogled na svet — autoritarna osoba je nesigurna i svet shvata kao opasan ili u najmanju
ruku, izazovan, a druge ljude posmatra kao sebicne, ili zle ili glupe.

2. Teznja za moci— autoritarnu osobu odlikuje teZznja za moéi, za statusom, za
spoljasnjim prestizom, pri ¢emu Zeli mo¢ da upotrebi za svoje li¢ne 1 sebicne ciljeve.

3. Sudenje prema spoljasnjim Kriterijumima — autoritarne osobe najce$ée procenjuju
neciju superiornost ili inferiornost, preko spoljasnjih kriterijuma, kao Sto su titule,
novac, porodi¢no ime, mo¢ nad drugim ljudima i dr. Takode ovakve osobe posmatraju
druge ljude kao rivale koji su ili superiorni, u kom slu¢aju im se dodvoravaju ili ih se
boje ili kao inferiorne, kada ih preziru i ponizavaju.

4. Jedna skala vrednosti— pri ¢emu autoritarna osoba procenjuje ljude na skali
superiornost — inferiornost, gde se postuju samo one osobe koje se visoko kotiraju na
skali superiornosti. Kako je to najbitnija odlika, ovakva osoba smatra da ako je za nju
neko superioran, on ¢e biti superioran u svemu. A ukoliko je situacija suprotna i osoba
se “slabo” kotira na skali vrednosti autoritarne osobe, onda se takva osoba posmatra
kao orude, sredstvo za postizanje vlastitih ciljeva, odnosno kao objekt eksploatacije.

5. Poistovecivanje dobrote sa slabos¢u — je jako izrazeno kod autoritarnih osoba pri cemu
one poistovecuju dobrotu, saosecajnost, simpatiju ili darezljivost sa slabos¢u, a sa
druge strane brutalnost, sebi¢nost i ¢vrstinu poistovecuju sa snagom.
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Autoritarne osobe teze da ostvare i najradije ucestvuju u nedemokratskim odnosima
podredivanja i nadredivanja, pri ¢emu nije strano ni ispoljavanje agresivnosti prema drugima.
Autoritarne osobe se poistovecuju sa antidemokratskim osobama koje ispoljavaju
sumnji¢avost, rivalitet, sklonost ka konfliktima pri ¢emu je netrpeljivost prema
neistomiljenicima izrazena.

Kada porodi¢no preduzeée vodi antidemokatska licnost, takvo preduzece je pod vodstvom
autokratskog lidera koji nastoji da stiti 1 nagraduje one koji su njemu priklonjeni, a kaznjava
svoje neistomisljenike ili one koji nisu na “njegovoj” strani 1 ne zastupaju njegove stavove. U
sluc¢aju da u porodi¢nom preduzecéu postoji mogucnost da se ovakav voda smeni, moze do¢i do
“rata” kako bi se uklonili i udaljili oponenti i oni koji su pokrenuli proces za njegovo
smenjivanje, pri ¢emu je taj sukob ovakvom vodi daleko vazniji od efikasnosti grupe i rada
porodi¢nog preduzeca.

Ukoliko u porodicnom preduzeéu postoji razli¢it milje interpersonalnih osobina i
odnosa izmedu ukljucenih ¢lanova $to je najceS¢e 1 slucaj onda se iznalaze razli¢iti nacini
funkcionisanja kako bi se ucuvalo poslovanje i biznis uopste, ali svakako da rad u ovakvim
preduze¢ima nije prijatan, niti relaksiran. Obzirom da se svaka osoba razlikuje po nekim
svojim bitnim odredenjima moze se zakljuéiti da u meSovitim kolektivima, demokratske osobe
u odnosima sa autoritarnima ne dozvoljavaju da budu ,,uvucene* u njihov ,,sistem*, pri cemu
se trude da u razgovoru sa njima ili prenoSenju zahteva i informacija budu jasni, direktni i da
se pozivaju na Cinjenice. U odnosima izmedu ovakvih ¢lanova, pri ¢emu su “strane” poznate,
demokratska osoba se trudi da zadrzi smiren i odlucan stav u odnosu na antidemokartsku ili
autokratsku osobu, pri ¢emu govori samo o argumentima, ciframa, objektivnim parametrima,
zahtevima posla ili onom §to oc¢ekuje od susreta sa ovim osobama. Praksa pokazuje da je
ovakav odnos, ukoliko mora da postoji, zapravo i jedni ispravan nacin saradnje sa ovakvim
(antidemokratskim) osobama koji moze obezbediti odvijanje poslovanja.
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8.3. KADROVANJE U PORODICNOM BIZNISU I ZNACAJ LJUDSKIH RESURSA U
PORODICNOM PREDUZECU

Obzirom da ljudski resursi sa svojim znanjima, veStinama, iskustvom predstavljaju
najvredniju aktivu kompanije i osnov za postizanje konkurentske prednosti, strategijski
menadzment Se U u svom posebnom delu bavi ljudskim resursima. Ljudski resursi se na ovaj
nacin tretiraju kao pokretaci buducih performansi kompanije, zbog ¢ega se vodi racuna o
svakom procesu, bilo da se radi o regrutovanja ljudskih resursa, pra¢enju performansi,
odrzavanju i razvoju kompetencija zaposlenih ili razvoju karijere i nagradivanja, a sve u cilju
boljeg razumevanja ponasanja i otkrivanje moguénosti unapredenja zaposlenih.®

Uzimajuéi u obzir karakteristiku modernog sveta 1 opSteprihvaceni trend kretanja ka drusStvu
znanja, pri ¢emu se promoviSe koncept dozivotnog ucenja i obrazovanja, porodi¢na preduzeca
kao i sve ozbiljne organizacije koje su okrenute ka buducnosti, prinvataju koncept poslovanja
gde znanje postaje najznacajniji faktor razvoja kompanije i predstavlja konkurentsku prednost
koja osigurava dugoro¢ni napredak organizacije.

U porodi¢nim preduze¢ima poseban naglasak se stavlja i na uskladivanju interesa
pojedinaca sa interesima celokupnog tima u preduzecu, kako bi se uticalo na medusobno
usaglasavanje i prilagodavanje. Da bi se ovo postiglo porodi¢na preduzeca moraju da
insistiraju na konstantnom ucenju, tako da ukljuceni ¢lanovi pomazu i uzdizu jedni druge, da
uce jedni od drugih kako bi na najbolji nacin razumeli $ta je to potrebno da se uradi, zatim
kada je vreme za uvodenje neke promene kako bi ona (promena) postala deo svakodnevnog
poslovanja. Na ovaj na¢in porodi¢na preduzeéa postaju ,,organizacije koje uce”, a brzina
kojom pojedinci u organizaciji uée diktira i brzinu ucenja organizacije kao celine i obrnuto.
Porodi¢na preduzeca koja su izrazila spremnost i Zelju za u¢enjem izrazavaju sposobnost da
pribavljaju nova znanja, koncepte i da ih prilagodavaju svom poslovnom okruzenju. Takode,
tehnoloSki razvoj iziskuje intenzivnu orijentaciju ka permanentnom obrazovanju i stalnom
razvoju ljudi kao osnovi strateske orijentacije kompanije. Ovom zahtevu okruzenja savremeni
uslovi poslovanja odgovaraju, jer sa razvojem informacionih tehnologija omogucava se lakse
dolazenje do neophodnih znanja i informacija koje su potrebne za razvoj u svim segmentima
poslovanja.

Vazno je napomenuti i da porodi¢ne organizacije koje Zele da unaprede odredena znanja i
vestine svojih zaposlenih moraju da svoje razvojne planove prave u skladu sa sveukupnim
ciljevima poslovanja, i pored toga, neophodno je da se uloze napori u cilju smanjivanja
subjektivnih procena rezultata rada i potreba za obukama, kad god je to moguce.
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Upravljanje ljudskim resursima ili drugacije nazvano kadrovanje je i u porodi¢énom
biznisu veoma vazna strategijska i operativna aktivnost. Upravljanje kadrovima imenuje se
danas u teoriji i praksi kao “MenadZment ljudskih resursa”, mada Su za ovaj naziv izrazene u
javnosti ozbiljne kritike od strane nekih humanista i1 socijalnih teoreticara. Ovo iz razloga Sto
navedeni naziv eksplicite tretira i izjednaCuje zive ljude — radnike sa drugim resursima
(maSinama, opremom, trgovackom robom i/ili reprodukcionim materijalom), koji se kao
“mrtve stvari” koriste u procesu obavljanja proizvodnje ili vrSenju privrednih usluga. Po ovim
humanistima i teoreti¢arima, kroz svodenje i poistvec¢ivanje zivih ljudi sa resursima potrebnim
za realizaciju poslovanja, na najizrazitiji nain se izraZzava nehumano lice kapitalizma i
kapitalistickog poslovanja, a svakako 1 vlasnika kapitala, koji =zaslepljeni zeljom za
maksimizacijom profita, prestaju da razlikuju zive ljude tj. svoje najamne radnike, od mrtvih
stvari. Ne ulaze¢i u moralnu ocenu izraza “ljudski resursi”, ukazujem na Cinjenicu da se
kadrovski menadzment, odnosno menadzment ljudskih resursa ve¢ine porodi¢nih preduzeca
znatno razlikuje od navedenog menadzmenta u neporodi¢nim preduze¢ima.

Cinjenica je da se pri odabiru i tretmanu rukovodeéih, a takode i drugih kadrova u
ve€ini porodi¢nih firmi, pored poslovnih 1 profesionalnih, uvazavaju i odredeni porodi¢ni
kriterijumi. Kada je situacija u porodici povoljna i uskladena, u skoro svakoj situaciji,
prilikom postavljanja ljudi na odredena mesta koja su statusno i materijalno privilegovana, a
takode 1 odgovorna radna mesta, prednost se pri istim ili sli¢nim uslovima daje ¢lanovima
porodice, u odnosu na kandidate sa strane. U ne malom broju slu¢ajeva, prilikom navedenog
odluc¢ivanja, primarno se uvazavaju uspostavljeni porodi¢ni emocionalni odnosi i meduzavisni
uticaji, pri ¢emu se pritom, svesno ili podsvesno, uvazavaju neki za biznis iracionalni ¢inioci
koji bi, da nije u pitanju porodicno odlucivanje, sigurno navelo porodi¢ne top menadZere da
donose drugacije i razumnije kadrovske odluke.

Ne treba posebno isticati, da nadvladavanje (emocionalnih) oseéaja nad razumom,
moze u mnogim situacijama, da napravi velike probleme top menadZzmentu, u vodenju i
ocuvanju konkretnog porodi¢nog biznisa.

Mesanje emocionalnih i razumskih komponenti u kadrovanju, koje se ostvaruje u porodicnom
biznisu, nije samo karakteristicno za odlucivanje o postavljanju menadzera i izvrSioca
poslovnih zadataka na odredena radna mesta. Re¢ je i o odvijanju radnih i poslovnih procesa, i
to kontinuirano sve dok porodi¢ni biznis traje, pri ¢emu se nerazdvojivo mesSaju emocionalna
porodi¢na odredenja menadzera i izvrSioca biznisa sa jedne strane sa realnim zahtevima posla
sa druge strane. Drugim re¢ima porodi¢na firma, u kojoj je zaposleno vise ili manje ¢lanova
porodice, po implementiranom menadzmentu i uspostavljenim relacijskim odnosima, se uvek
razlikuje od firme koja je neporodi¢nog karaktera. Neka odredenja, po navedenom pitanju su
pozitivnog karaktera dok su druga odredenja negativnog karaktera.®®
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Pozitivno odredenje porodicnog biznisa kada je u pitanju upravljanje kadrovima u
kome su zaposleni ¢lanovi porodice, bazicno se izrazava kroz jednu rec, a ta re¢ glasi:
poverenje. U skoro svakoj porodi¢noj firmi gde su harmoni¢ni i uskladeni medusobni
porodi¢ni 1 poslovni odnosi, ¢lanovi porodice imaju vece poverenje jedni u druge, nego Sto to
poverenje osecaju i izrazavaju prema angazovanim menadzerima i/ili radnicima sa strane.
Ovde svakako isklju¢ujem ¢lanove porodice, ukljucene u porodi¢ni biznis, koji pate od neke
bolesti zavisnosti: alkoholizma, narkomanije, kockarske strasti i drugih bolesti slicnog tipa.
visoko vrednuje 1 Cesto stavlja ispred operativne sposobnosti 1 stru¢nosti pojedinaca za
operativni rad.

Takode pozitivno odredenje porodicnog biznisa, u ¢ije izvodenje su ukljueni clanovi
porodice, ti¢e se i bolje liéne medusobne poznatosti porodi¢nih menadzera i/ili porodi¢nih
1zvr§ioca odredenih strateskih i/ili operativnih poslova koji se u firmi obavljaju. Kada je rec¢ o
uzoj porodici u kojoj su roditelji odgajali svoju decu, jasno je da je medusobna poznatost — U
pogledu karaktera, stru¢nosti, radnih navika i drugih li¢nih odredenja, u posao ukljucenih
Clanova porodice, apsolutna. Zahvaljuju¢i ovoj medusobnoj poznatosti, smanjene su
mogucnosti “neugodnih iznenadenja”, koja mogu da se dogode, kada se u istoj firmi ili na
istom poslu, radi sa nepoznatim ili nedovoljno poznatim menadZerima i radnicima sa strane.

Negativna odredenja porodicnog biznisa, vezana za upravljanje ljudskim resursima, u
kome su zaposleni Clanovi porodice, ve¢ su znatnim delom ve¢ istaknuta u prethodnim
izlaganjima. Re¢ je o tome da u kadrovskom menadzmentu koji se kreira i implementira u
porodi¢nim preduze¢ima, zbog snazne emocionalne veze, koja je obi¢no uspostavljena
izmedu za rad sposobnih ¢lanova porodice i koja je po tom osnovu ponekad i iracionalna, pri
¢emu takvi ¢inioci mogu, u strateSkom i operativnom kadrovanju u porodi¢nom preduzecu, da
imaju prevagu nad racionalnim i pragmaticnim ¢iniocima. O posledicama toga i1 takvog
kadrovskog menadzmenta (odnosno menadzmenta ljudskih resursa), ne treba posebno dodatno
izlagati.

Ocigledno je da izvodenje top menadzmenta u firmama porodi¢nog karaktera je po
nekim strateSkim 1 operativnim pitanjima olakSano, dok je po drugim pitanjima oteZano.
Razumni top menadzeri porodi¢nih preduzecéa treba u svakoj konkretnoj situaciji da celovito
sagledavaju i porodicu i biznis, kako bi izbegli situacije: ,,stradanja® porodice zbog biznisa, ili
obratno, kada zbog porodice strada biznis. Cvrstih i kodifikovanih pravila koja daju odgovor
kako je, najbolje izvoditi menadzment porodi¢nog biznisa nema, niti moze da bude, posto je
svaka porodica i svaki porodi¢ni biznis “pri¢a za sebe”. Od spremnosti 1 sposobnosti top
menadZera porodi¢nog preduzeca, da sagleda bitne elemente te “celine”, zavisi¢e uspeh u
napretku i porodice i biznisa.
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8.3.1. Razvoj menadZmenta ljudskih resursa prilikom formulisanja strategije poslovanja
u porodi¢nom preduzeéu

Istrazivanjem tematike koja je prikazana u naslovu mogu se pronaci rezultati mnogih
istrazivanja koja upravo ukazuju na znacaj ulaganja u ljude, zatim merenje uticaja razvoja i
sposobnosti zaposljenih na proizvodnu produktivnost i stvaranje novih vrednosti §to sa svoje
strane presudno uti¢e na sudbinu organizacije.

Da bi organizacije hrabro i odlu¢no “koracale” ka neizvesnoj buduc¢nosti neophodno je da
usvoje plan razvoja pri ¢emu uvek prilikom formulisanja genericke ili opste strategije
poslovanja moraju polaziti od raspolozivih resursa. Jako je vazno da se nalasi da mora
postojati uskladivanje strategije ljudskih resursa sa poslovnom strategijom, pri ¢emu je
neophodno obezbedivanje konzistentnosti kriterijuma na osnovu kojih se obavlja procena
znanja 1 sposobnosti prilikom ukljuc¢ivanja novih ¢lanova u porodi¢ni biznis 1 nacin na koji se
utice na razvoj zaposlenih.

Ulaganje u ljudske resurse kao Sto je ve¢ poznato postaje osnovni vid stvaranja
konkurentske prednosti organizacija, pri ¢emu opstanak i razvoj porodi¢nog preduzeca zavisi
od sposobnosti da se privuku, zadrZe i unaprede znanja ukljucenih ¢lanova.

Ljudski resursi su, kao i mnogi drugi, ograniceni zbog ¢ega je vazno da se prilikom definisanja
stretegije razvoja ljudskih resursa pronade odgovor na pitanje koji su to najbolji programi
razvoja za zaposlene i1 kako izvrsiti prekvalifikaciju ukljuenih ¢lanova koji u buduénosti
mogu predstavljati viSak na odredenim radnim mestima. Najvaznije u planiranju strategije
razvoja ljudskih resursa je predvidanje raspolozivosti potrebnih kadrova sa odredenim
znanjima i vestinama, kao 1 osposobljavanje ukljuc¢enih ¢lanova za one poslove koji ¢e morati
da se strucno obavljaju u buduénosti §to moze predstavljati i problem ukoliko obuka
podrazumeva duzu (po nekoliko godina) odsutnost nekog ¢lana organizacije. o7

Na osnovu predhodno izloZzenog moze se zakljuciti da znanje i inovacija su temelj
opstanka i razvoja porodi¢nih organizacija, $to ujedno predstavlja i zahtev ovakvim
organizacijama da uti¢u na ukljucene ¢lanove svojih porodica u biznis kao 1 na one koji Zele
da se prikljuce porodi¢nom biznisu da sticu razli¢ite vestine, unapreduju svoje sposobnosti,
kako bi se obogatio profil visokoobrazovanih stru¢njaka za kreiranje, dizajniranje,
proizvodnju, marketing i prodaju proizvoda.
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8.4. MARKETING STRATEGIJE U PORODICNOM BIZNISU

U turbulentnim uslovima poslovanja kvalitet privrednih performansi odreden je
interakcijom sa okruZenjem pri ¢emu se tako kreiraju Sanse 1 opasnosti na koje porodi¢na
preduzeca treba da odgovore pravovremenim upravljackim odlukama koje ¢e uticati na
pravilnu alokaciju resursa i maksimalno iskoris¢enje sopstvenih snaga. Vitalnost podi¢nih
preduzeéa se ostvaruje kroz povecavanje usaglasenosti delovanja njegovih regularnih
privrednih aktivnosti sa potrebama okruzenja, pri ¢emu marketing strategijama treba posvetiti
punu paznju.

Marketing kao koncepcija se bazira na odlinom razumevanju misije, strategije i
poslovne kulture preduzeca, kao i odnosa medu ostalim poslovnim funkcijama u preduzecu,
zbog Cega se mora posmatrati kao integralni deo strategijskog upravljanja preduzecem.
Dinamic¢nost okruzenja svakako da otezava konzistentnost u ponaSanju preduzeca Sto
predstavlja uvek iznova izazov posebno kada se planira ubrzani razvoj preduzeca,
implementacija nove strategije, angaZzovanje skupe tehnologije, globalizacija trziSta i drugi
uticajni faktori.

Da bi se opredelio najadekvatniji pravac i tempo rasta i razvoja porodi¢nog preduzeca,

neophodno je da se predvide uslovi privredivanja, procene dimenzije poslovanja date trziSne
grane u odredenom vremenskom roku i na bazi svih tih elemenata, planira sopstveno trzisno
ucesée i to za svaki proizvod ponaosob. Ovakav nacin formiranja trziSnog ponasanja je
najefikasniji jer bez adekvatnih informacija o trziStu, preduze¢e ne moze da kreira efikasnu
marketing strategiju.
Informacije su od kriticne vaznosti, pri ¢emu porodi¢na preduzeca koja ignoriSu potrebu za
istrazivanjem ili nedovoljnim istrazivanjem ¢esto prave poslovne promasaje koji se izrazavaju
kroz ignorisanje proizvoda strane kupaca ili povlaCenju sa trzista pod uticajem jake
konkurencije. Prilikom sprovodenja istraZivanja mora se voditi raCuna o tome da ono bude
usmereno na preciznoj identifikaciji ciljnih grupa uzimaju¢i u obzir razlike na trzistu i razlike
medu kulturama.®®

Razvijanje marketinske orijentacije je dugoroCan proces i predstavlja svojevrstan oblik
investicija, jer upravo podrazumeva razvijanje vestine menadzmenta u marketingu $to sa svoje
strane ima za cilj promenu organizacione kulture i organizacione klime. Cilj razvijanja
marketinske orijentacije je usvajanje zajednicke vrednosti, koja se izrazava kroz zadovoljenje
potreba potroSaca i briga o kvalitetu, zatim briga o konkurenciji, promena okruzenja i kulture
organizacije. Marketing nije samo pristup u nac¢inu na koji se posao obavlja koji se uklju¢enim
Clanovima prezentuje kao norma koja se mora isposStovati ve¢ za pravilno rukovodenje
marketingom bitno je da prihvati marketing koncepcija koja bi trebala da bude moto i teznja u
svim aktivnostima koje obavljaju.
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Efikasno rukovodenje marketingom zahteva analizu svih faktora koji mogu da uticu na uspeh
ili neuspeh kompanije, a u uobicajeni oblici analize su:

e Analiza kompanije (procenat trziSnog ucesc¢a, portfolio kompanije, analiza
profitabilnosti itd.)

e Analiza okruzenja

e Analiza trzista (veli¢ina i trziSne tendencije)

e Analiza konkurencije

e Analiza kupaca tj. potrosaca

Imajuci u vidu analize koje je potrebno sprovesti i na osnovu kojih se planiraju pravci
akcija moze se re¢i da strateski marketing predstavlja moderan upavljacki koncept koji
uzima u obzir okruzenje, konkurenciju i posao. Takode strateski marketing podrazumeva 1
predvidanje buducih trendova u poslovnim oblastima, koji su od interesa za preduzece 1
permanentno prilagodavanje aktivnosti preduzec¢a promenljivoj okolini.

U literaturi posve¢enoj marketingu naznacene su brojne strategije trziSnog poslovanja,
usmerene ka kupcima, dobavljac¢ima i drugim spoljnim stejkholderima (zainteresovanim i/ili
ukljuc¢enim subjektima sa strane) sa kojima preduzetnicka firma posluje. Skoro sve navedene
strategije nalaze punu primenu i u domenu porodi¢nog biznisa, svakako sa specifi¢nostima,
koje karakteriSu taj biznis.

Posto je re¢ o vise razli¢itih aplikativnih strategija, koje se izvode na razlicite nacine,
moze se izvesti logi¢an zakljucak da se neke od primenljivih strategija nalaze u
komplementarnom (dopunjuju¢em) odnosu, dok se pritom neke druge, primenjivane u
drugacijoj strategijskoj kombinaciji nalaze u suprostavljenom (konfliktnom) odnosu. U prvom
slu¢aju kada se primenjivane marketing strategije nalaze u komplementarnom odnosu,
primena jednih strategija olakSava i Cini delotvornijom primenu drugih (dopunjujucih)
strategija. Suprotno tome, kada se opredeljene strategije nalaze u suprostavljanom relacijskom
odnosu, primena jednih strategija otezava primenu drugih strategija, a Cesto ih i ponisStava u
njihovom dejstvu.

Porodi¢ni preduzetnici i top menadzeri porodi¢nih firmi, koji se bave donoSenjem i
primenom odredenih strateskih odluka, treba svakako da poznaju medusobne odnose i uticaje
koji se uspostavljaju izmedu marketing strategija razliCitog tipa i da shodno navedenom
saznanju kreiraju stratesko delovanje za svoje biznise. Koris¢enje ovakvog pristupa marketing
miksu (marketing kombinovanju), menadzeri ¢e vrlo izvesno obezbediti najbolje poslovne
rezultate firmama sa kojima upravljaju i rukovode.
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Ne treba posebno isticati da su glavni instrumenti trziSnog delovanja i u domenu
porodi¢nog biznisa Cetiri osnovna instrumenta marketing miksa, koji postavljeni u
odgovaraju¢em domisljatom i optimalnom odnosu, mogu porodi¢noj firmi da donesu veoma
respektabilne pozitivne rezultate. ReC je o dobro poznatim instrumentima marketinga, koje je
u pojmovnom smislu prvi identifikovao i definisao poznati americki teoretiCar marketinga
profesor Filip Kotler a to su: 69

e proizvod, koji se od strane porodi¢ne firme nudi na trzistu,

e cena prodaje, po kome se proizvod porodicne firme nudi kupcima,

e distribucija, tj. kanali i objekti preko kojih se proizvodi plasiraju kupcima, i

e promocija (predstavljanje firme i njene ponude), koja se moze izvoditi na razliite
nacine.

Elementi marketing miksa-proizvod, cena, promocija i distribucija nazivaju se instrumentima
marketinga posto ih preduzece koristi kao orude marketinga da bi ostvarilo svoje ciljeve na
odabranom trziSnom segmentu. 0

Stru¢njacima za marketing dobro je poznato da se, u procesu ponude, svaki od navedenih
instrumenata marketinga moze i sam miksirati (kombinovati) na odgovaraju¢e nacine. U
pitanju je:

Miksiranje proizvoda, koje se vrsi kroz kreiranje razlicitih, a kupcima prihvatljivih
programa asortimana proizvoda i/ili usluga, koji kupcima treba da budu privlacni, da bi za
njihovo pribavljanje izdvojili odredeno vreme i novac. Prilikom kreiranja miksa proizvoda
vodi se racuna 0 tome, da li se ponudeni proizvodi i1 usluge nude istim i sli¢nim ili razli¢itim
kupcima. Kada je ponuda porodi¢ne firme usmerena ka razli¢itim kupcima u tom slucaju se
miksira (kreira) asortimanski program ponude proizvoda koji ¢e, po kvalitetu, ceni i drugim
relevantnim odredenjima biti primeren zahtevima konkretnih kategorija kupaca.

Miksiranje prodajnih cena, se vrsi analogno, i u skladu, sa miksiranjem ponudbenih
proizvoda i/ili usluga, koje porodi¢no preduzeée nudi svojim kupcima. Sto su ciljni kupci
porodi¢nog preduzeca razudeniji 1 raznovrsniji, po bitnim odredenjima svoje traznje, utoliko je
I miks cena koji se kreira za te kupce raznovrsniji i sloZeniji. Ceo postupak miksiranja cena se
najcesce izvodi tako §to se za razne kupce i za razne kupovine — shodno ponudbenom
programu proizvoda, odreduju i razli¢ite (diferencirane) cene. Navedena diferencijacija cena u
praksi se Cesto izvodi 1 na taj nacin, Sto se za neke kupce i neke kupovine odobrava diskontni
ili drugi umanjeni rabat, ¢ime se odabranim kupcima omogucuje da zeljenu ili trazenu robu
kupe u porodi¢noj firmi i po nizoj ceni.
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Miksiranje distribucije, tj.prodaje proizvoda i usluga porodi¢nog preduzeca, izvodi se
na taj nacin §to se za izvodenje prodaje kreiraju i primenjuju razli¢iti kanali plasmana. Tako na
primer odreden proizvod se kupcima moze distribuirati:

e neposredno preko prodajnog objekta porodicnog preduzeca,

e preko grosisticke i detaljisticke trgovacke mreze,

e preko trgovackih agenata (trgovackih putnika),

e preko poste,

e preko interneta i/ili telefona,

e preko pijaca i drugih trznica,

e preko sajmova, prodajnih izlozbi i

e na brojne druge nacine, koje opredeljuje priroda proizvoda, a svakako i masStovitost
prodajnih menadZera konkretnog porodi¢nog preduzeca.

Miksiranje promocije, tj.prestavljanja porodi¢ne firme i njenog ponudbenog
asortimana takode se moze vrsiti na razne nacine. Bazi¢no miksiranje promocije izvodi se u
praksi porodi¢nog poslovanja obi¢no na jedan od dva uobicajena nacina:

e uspostavljanjem odgovarajucih pozitivnih odnosa sa javnoscu, i/ili
e klasi¢nom reklamom odnosno ekonomskom propagandom.

Eksperti marketinga smatraju da su, u vecini sluc¢ajeva, dobri odnosi sa javnos$cu
(tzv.public relations) delotvornije promociono sredstvo od klasi¢ne reklame. Tu je re¢ o
stvaranju pozitivnog imidza (poslovnog ugleda) porodi¢ne firme i njenog biznisa preko
posebnih zaobilaznih na¢ina da se javnost upozna sa njenim postojanjem i poslovanjem. Cest i
uobicajeni metod da se §ira javnost, na pozitivan na¢in, upozna sa porodi¢nom firmom, koja se
ovako promovise, jeste da firma sa nov€anim ili materijalnim prilogom sponzoriSe neku
zdravstvenu ili socijalnu organizaciju, neki sportski klub, umetnicki ili sportski projekat ili
neku drustvenu aktivnost za koju je javnost zainteresovana.

Zatrpani medijski brojnim reklamnim porukama koje stizu sa raznih strana, potrosaci i
drugi potencijalni kupci sve manje pokazuju interes za ovaj tip promocionog oglasavanja, tako
da se pozitivno predstavljanje firme i njene ponude, preko dobro uspostavljenih odnosa sa
javnosc¢u, pokazalo 1 u porodi¢nom biznisu kao delotvornije promociono resenje.

Treba ukazati i na ¢injenicu da domisljati i pronicljivi preduzetnici i top menadzeri
porodi¢nih a i drugih, neporodi¢nih preduzeca, ¢esto diskretno nagraduju novinare koji, preko
odgovaraju¢ih medija masovnog komuniciranja, spremaju za javnost vesti o preduzecu u
pozitivnom kontekstu, objavljuju¢i navodno neutralne i iskrene informacije o njihovim
preduzecima.
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Inace, kada je re¢ o izboru odgovaraju¢ih marketing strategija sa kojima ¢e se
preduzetni¢ka firma predstaviti svojim ciljnim kupcima, moze se zakljuciti da je izbor za
porodi¢ni biznis i po ovom pitanju veoma Sirok. Da bi se pozitivno uticalo na uspesnost
poslovanja porodi¢nog preduzeca, ¢lanovi preduzecéa koji su zaduZzeni za marketing treba da
precizno izvrSe analizu mikro 1 makro okruZenja, sagledavaju moguc¢nosti i1 Sanse koje
preduzece treba maksimalno da iskoristi kako bi se $to bolje prezentovali na tom trzistu.
Uspeh porodi¢nog preduzeca dobrim delom je uslovljen i ve¢ postojeCom Ssituacijom na
trziStu, kao 1 postojanjem odredenih barijera na istom o kojim takode treba voditi racuna
prilikom razmiSljanja o primeni odredenih marketing strategija a pozeljno je 1 definisanje
alternativnih marketing strategija.

U teoriji su najviSe obradivane, pri ¢emu se u praksi takode najviSe primenjuju, sledece
marketing strategije, primenljive i u porodi¢nom biznisu, koje se mogu dalje razvrstavati i
diferencirati po raznim osnovama, a to su:

e pozicione strategije,

e strategije asortimana i kupaca,

e konkurentske strategije,

e strategije zasnovane na portfolio analizi,(modelima planiranja marketinga)
e strategije zasnovane na zivotnom ciklusu proizvoda,

e cenovne i necenovne strategije marketinga, i

e Dbrojne druge marketing strategije globalnog ili specifi¢nog karaktera.

Od pravilno formulisane marketing strategije i njene adekvatne implementacije u datim
trziSnim okolnostima, najve¢im delom zavisi uspesnost poslovanja kompanije.

8.4.1. Pozicione strategije marketinga

Prema poziciji koja se zeli ostvariti na trziStu, marketing strategije porodi¢nog
preduze¢a mogu da budu opredeljene u jednom od Cetiri karakteristicna oblika. U pitanju su:

e strategije primarno usmerene na promociju porodi¢nog preduzeca, koje se u teoriji i
praksi nazivaju strategijama masovnog (nediferenciranog) marketinga,

e strategije usmerene ka kupcima, koje se popularno nazivaju strategijama segmentacije
kupaca,

e strategije usmerene ka konkurentima, koje se imenuju kao strategije diferencijacije, i

e strategije zasnovane na mastovitim kombinacijama, koje se naj¢eS¢e nazivaju
strategijama pozicioniranja.
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Strategije masovnog (nediferenciranog) marketinga su, kao S§to je vec istaknuto,
primarno usmerene na promociju porodi¢ne firme i njene celokupne ponude. Kod primene ove
strategije porodi¢no preduzece ne pravi nikakvu selekciju, niti diferencijaciju ni kupaca, ni
proizvoda, ni usluga koje nudi svojim kupcima. Reklamira se firma kao celina i takode i njen
celokupni ponudbeni asortiman. Kao primer primene ovakvog strateSkog pristupa moze
posluziti pekara, koja se reklamira preko odgovarajuc¢ih medija, i koja nudi svoja peciva svim
kategorijama i tipovima kupaca, predstavljajuci svoju ponudu.

Strategije segmentacije, kao $to je ve¢ istaknuto, usmerene su ka kupcima, koji se
razvrstavaju i klasifikuju po nekom relevantnom osnovu za dati biznis. Razvrstavanje i
klasifikacija kupaca moze se vrsiti: po polu, po godiStu, po obrazovanju, po porodi¢nom
statusu, po imovnom stanju, po mestu rada ili stanovanja, po bazi¢nim kulturoloskim i
potrosackim odredenjima ili po neCemu drugom. Pravilo je da se posle obavljene
segmentacije, izvrsi izbor ciljnih kupaca - Koji su za dati biznis, posmatrano sa pozicije
konkretnog porodi¢nog preduzeca, najinteresantniji da bi se prema ovom segmentu ili
segmentima kupaca usmerio precizno fokusirani marketing. Ostali razmatrani i diferencirani
segmenti kupaca pritom se naj¢eS¢e zanemaruju.

Strategije diferencijacije, kao polaznu osnovu za strateSku primenu, uzimaju nameru
menadzmenta porodi¢nog preduzeca da se njihova ponuda diferencira (razlikuje) od ponude
neposrednih konkurenata. Diferenciranje sopstvene ponude od ponude konkurenata Koji
posluju na istom trziSnom prostoru moze se vrsiti po viSe raznovrsnih osnova:

e Diferenciranje po programu asortimanske ponude oznacava da porodi¢na firma nudi
svojim kupcima druge ili drugacije proizvode i/ili usluge u odnosu na neposredne
konkurente;

e Diferenciranje po cenama oznacava da se prodajne cene konkretnog porodi¢nog
preduzeca vidljivo razlikuju od cena proizvoda iste vrste koje konkurenti nude ciljnim
kupcima. Navedeno diferenciranje se pritom moze izvoditi na dva nacina:

1. ponudom ekskluzivnih proizvoda sa natprose¢no visokim prodajnim cenama,
sa kojima se privlace zagrizeni mondeni i mondenke, kojima je jedino vazno
kakav ¢e ugled u javnosti ostvariti kupujuéi ekskluzivne proizvode visokih
cena, a ne to koliko ¢e novca potrositi radi kupovine navedenih proizvoda, ili

2. ponudom izuzetno jeftinih proizvoda, Cije su cene niZze nego kod konkurenata,
sa kojim cenama se privlace siromasni 1 Stedljivi kupci.

e Diferenciranje po izuzetnim uslugama koje se kupcima nude, ukoliko kupuju
proizvode i/ili usluge porodi¢ne firme. Svakako re¢ je o uslugama koje kupci ne mogu
pribaviti ukoliko kupuju proizvode ili usluge konkurentskih preduzeca. Inace usluge
koje se, kao strateski “mamac” nude kupcima, u praksi porodicnog biznisa, mogu biti
veoma razlicite.
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U pitanju su najcesce sledece usluge:

1. Transportne usluge, koje se izrazavaju u tome da se kupljena teSka i1 kabasta
roba prevozi kupcima do njihovog stana ili radnog mesta;

2. Servisne usluge podrazumevaju obavezu porodicne firme da kupljeni
proizvod, ukoliko je sloZzenog tehnoloskog odredenja, sklopi u stanu kupca ili
na njegovom radnom mestu, i da taj proizvod po potrebi redovno servisira,

3. Finansijske usluge koje se pruzaju kupcima prilikom kupovine, obicno se
odnose na odobravanje odredene vrednosno vece kupovine na odlozeno
placanje, ili na odobravanje popusta u ceni, ukoliko se pla¢anje vr§i odmah
tokom kupovine, i

4. Ostale brojne usluge, koje mogu biti veoma razlicitog karaktera, prilagodenog
kupoprodajnim relacijama i transakcijama, koje porodi¢no preduzece
uspostavlja i obavlja sa svojim kupcima.

Strategije pozicioniranja odnosno mastovitog kombinovanja, kako sama re¢ kaze,
kreiraju se na taj nain Sto se istovremeno mastovito primenjuje viSe razliCitih strateskih
pristupa za animiranje kupaca 1 osvajanje trziSta. Navedeni pristupi su svakako
komplementarni (dopunjujuéi) u svom zajednickom i uskladenom dejstvu na trzistu. Koje 1
kakve kombinacije ¢e se izvoditi u odredenoj situaciji zavisi od ambijenta u kome se obavlja
konkretan posao, a zavisi svakako i od umeca menadzmenta porodi¢ne firme da svojim
kupcima ponude nesto Sto ¢e ih zainteresovati i privlaciti. Kada je re¢ o primeni ove strategije
obi¢no je re¢ o kombinovanju dve pomenute strategije: strategije segmentacije i strategije
diferenciranja. Kupci se prethodno segmentiraju i odabiraju — kroz proceduru izbora ciljnog
trzista, a potom se odabranom segmentu ciljnih kupaca nudi diferenciran i za njih interesantan
asortimanski program ponude. Tako na primer ako se kao ciljni segment odaberu adolescenti i
uopste osobe mladih godista, navedenima se potom nudi diferenciran brend i marka proizvoda,
¢ijom kupovinom ¢e mladi kupci na eksplicitan nacin izraziti u javnosti svoju “vrednost” i
SVOju “posebnost”.

Uspesnom primenom navedenih strategija postize se tzv. konjukturni ekstra profit
(profit iznad prose¢nog), posto su u cenu ponudbenih proizvoda, iz navedenog domena,
ugradeni 1 napori da se masovno privuku kupci koji ne zele da kupe “bilo Sta”, ve¢ zele da
kupe “nesto posebno”, §to ¢e ih u javnosti napraviti vizuelno primetnim i za $to su spremni i
da plate natprosecno visoku cenu.
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8.4.2. Strategije asortimana i kupaca

Primena odgovarajuce strategije asortimana i kupaca jasno pokazuje licnu i poslovnu
ambicioznost, a takode i razvojne planove preduzetnika odnosno top menadzera odredenog
porodi¢nog preduzeca. Vec je u ranijem izlaganju ukazano na Cinjenicu da se u razvojnim
planovima 1 opredeljenjima preduzetnici, odnosno top menadzeri porodi¢nih preduzeéa veoma
razlikuju jedni u odnosu na druge. lzvesni preduzetnici, odnosno top menadzeri, posebno
ukoliko im je posao stabilan i uspesno se odvija, ni emocionalno, ni prakti¢no, ne zele nista da
menjaju a samim tim ni strateski, ni operativno u biznisu koji obavljaju. Drugi ambiciozni
preduzetnici i menadzeri, puni stvaralackih ideja i nagona, zele da i u zivotu, a i u biznisu,
ostvaruju uvek nesto novo, pri ¢emu ukoliko im li¢ne i poslovne mogucnosti, navedeno
dozvoljavaju, oni to praktiéno i realizuju, posebno u domenu poslova strategijskog i
operativnog marketinga. Treca grupa preduzetnika 1 top menadzZera porodicnih preduzeca ulazi
takode u procese razvojnih poduhvata i promena, ali samo u situacijama kada su na to
prinudeni.

Bez obzira o kom tipu preduzetnika i top menadZera porodi¢nih preduzeca da je rec,
stoji ¢injenica da postoji Citava skala marketing mogucnosti koje se mogu koristiti u planiranju
I vodenja biznisa i ovog tipa. Prema globalnoj klasifikaciji, kada je re¢ o asortimanskom
programu, koji se nudi kupcima i odabranim kupcima, kojima se taj program prezentuje,
postoje Cetri alternativne marketing opcije, koje i u porodi¢nom biznisu imaju punu primenu.
U pitanju su sledece opcije:

e stari asortiman — stari kupci,
e novi asortiman - stari kupci,
e stari asortiman — novi kupci i
e novi asortiman — novi kupci.

Marketing strategija zasnovana na odredenju stari asortiman — stari kupci, karakterise
porodi¢na preduzeca, koja vise ili manje uspesno trzisno posluju i koja ne Zele nista bitnije da
menjaju — ni u pogledu ponudbenog asortimana koji nude svojim kupcima, ni u pogledu
kupaca. Razlozi za ovakav stagnatni pristup vezan za izbor asortimana i kupaca mogu biti i
objektivni 1 subjektivni. Kao objektivan razlog moZe se navesti situacija na trzistu, koje je u
pogledu traZnje tradicionalno i zadovoljavajuce, gde bi svaka promena asortimana i/ili kupaca
mogla porodi¢noj firmi na inicira odredene probleme. Sa druge strane kao subjektivan razlog
koji uslovljava primenu ove strategije moze se ukazati na licnost samog preduzetnika odnosno
top menadzera, koji je star, bolestan ili je jednostavno nemastovit, neambiciozan i lenj i koji
pritom, iz tih ili drugih li¢nih razloga, ne Zeli nista da menja u svom 0dnosu prema postojecem
biznisu.
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Marketing strategija Cija se primena zasniva na konceptu novi asortiman — stari kupci,
ukazuje na CcCinjenicu da menadZeri porodi¢nog preduzeéa prate situaciju na svom
opsluzivanom trzistu, i da tu situaciju u svakom ponudbenom smislu zele da drze pod
kontrolom. Navedeno postizu na taj nadin §to permanantno inoviraju i obogaéuju svoj
ponudbeni asortiman sa novim proizvodima i uslugama privlaénim postojeéim veé
opsluzivanim kupcima. Dosledna primena ove strategije podrazumeva da se ponudbeni
asortiman firme permanentno proverava, selekcionise i dopunjuje sa novom, za kupce
privlacnom ponudom. Navedeni strateski koncept marketinga se svakako zasniva 1 na
opredeljenju da se neki, manje prosperitetni artikli “izbacuju” iz programa ponude, pri cemu
se za uzvrat taj program obogacduje sa novim, za kupce interesantnijim linijama proizvoda i/ili
usluga. Kako sam izraz oznaCava, ovaj koncept marketinga se ne zasniva na trazenju i
animiranju novih kupaca ili trzista kupaca.

Marketing strategija koja se zasniva na konceptu stari asortiman — novi kupci, u nekom
smislu je suprotna prethodno navedenoj strategiji “novi asortiman — stari kupci”. Kod primene
strateSkog koncepta “stari asortiman novi kupci”, menadZment porodi¢nog preduzeca donosi
procenu da se ponudbeni asortiman firme iz nekih razloga ne moze menjati, ali da se mogu
menjati kupci kojima ¢e ovaj asortiman biti ponuden.

Promena kupaca se inae moZe vr$iti po dva kriterijuma, i to po:

e lokacijskom kriterijumu, po kome se kupci traze i nalaze na drugim geografskim
podru¢jima i teritorijama, koja (podru¢ja i teritorije kao lokacije) do tada nisu
ponudbeno tretirana, i/ili po

e demografskom i/ili funkcionalnom kriterijumu, gde se na ve¢ opsluzivanom trziSnom
prostoru, identifikuju, pripremaju i usluzuju nove kategorije kupaca.

Drugi slucaj vazi kada se uz odgovarajuc¢i marketing (umesna reklama), finansijsku (povoljni
krediti) /ili logisti¢ku podrsku, na ve¢ opsluzivanom trzistu, podstaknu, do tada komercijalno
netretirana, pogodna pravna i fizi¢ka lica da postanu kupci proizvoda i/ili usluga navedenog
porodi¢nog preduzeca. Spisak ovih dodatnih podsticaja, za privla¢enje novih kupaca, moze
inace biti veoma $irok.

Strategijski koncept poslovanja, koji se zasniva na modelu, novi asortiman — novi
kupci, smatra se u primenjenom marketingu najambicioznijim, najslozenijim a samim tim i
najrizi¢nijim pristupom. Kako sama re¢ kaze koncept se zasniva na hrabrom pristupu da se
tehnoloSki osvajaju ne samo novi proizvodi i usluge, ve¢ takode i novi kupci, 0dnosno nova
trziSta kupaca, bilo da se opredeljuju u lokacijskom ili u demografskom, odnosno
funkcionalnom smislu.
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Strateski pristup “novi asortiman — novi kupci” uslovljava obavljanje brojnih poslova i
zadataka ne samo marketinskog, ve¢ i tehnoloskog, organizacionog i drugog karaktera.
Dodatni problem se postavlja i u situaciji kada se treba “osloboditi” od starih kupaca, prema
kojima su ranije stvorene neke zakonske ili moralne obaveze, a takode i od starog ponudbenog
programa, koji u tehnoloskom smislu treba demontirati i prevesti na novi program.

Ne treba posebno isticati da se u praktiénom porodi¢nom poslovanju mogu praviti i
interesantne marketing kombinacije, kojom prilikom se, u konkretnim situacijama, mogu
istovremeno koristiti sva Cetiri navedena strateska pristupa. To se ostvaruje kada se u teku¢em
poslovanju zadrzava ceo ili deo postojeCeg asortimana, kada se zadrzavaju postojeca
opsluZivana trziSta, pri ¢emu se istovremeno uvode i nove linije asortimana i takode
preduzimaju napori za osvajanjem i novih trzista kupaca. Masta i ambicije i u navedenim
opredeljenjima imaju veliku ulogu.

8.4.3. Konkurentske strategije marketinga

Sam naziv ovih strategija ukazuje na ¢injenicu da je ovde re¢ o marketing strategijama
porodi¢nog preduzeca koje su prema ciljnom opredeljenju ovlas¢enog preduzetnika, odnosno
top menadzera, primarno usmerene prema konkurentima. Ve¢ citirani teoreti¢ar marketinga,
ameriCki profesor Filip Kotler diferencirao je Cetiri strateska pristupa, koji se u praksi trziSnog
poslovanja alternativno koriste u kreiranju odgovaraju¢ih odnosa prema neposrednim
konkurentima, tj. ostalim trziSnim ucesnicima istog biznisa na opsluZivanim trZistima.

Prema profesoru Kotleru ¢etiri navedena pristupa, koji se primenjuju u uslovima neogranic¢ene
konkurencije implementiraju se preko navedenih strategija. To su:

e strategije trziSnih lidera,

e strategije trziSnih izazivaca,

e strategije trzisnih sledbenika (imitatora), i
e strategije trziSnih tamponera.

Svaka od porodic¢nih firmi, koja posluje na odredenom trzistu, primenjuje neku od navedenih
strategija. Konkretna strateSka primena opredeljena je pre svega veliCinom preduzeca i
svakako ambicijama i znanjem da se odredeni strateski pristup uspe$no primeni u praksi.

Primena strategije trzisnih lidera karakteriSe velika, mocna i poznata preduzeca koja
dominantno posluyju na odredenim funkcionalno zaokruzenim trzistima — lokalnim,
regionalnim, nacionalnim (zemaljskim) i/ili medunarodnim. Navedena preduzeca mogu
poslovati 1 posluju u domenu proizvodnje, trgovine i/ili nekih specifi¢nih usluga. Preduzec¢a
ovog tipa dominantna su na opsluZivanom trZiS§tu ne samo u pogledu kvaliteta svojih
proizvoda i usluga, ve¢ i u domenu primenjenog marketinga.

190



Obic¢no posluju sa poznatim brendovima i markama, §to im dodatno podize ugled u poslovnoj
1 drusStvenoj javnosti. Po nekim svojim odredenjima predstavljaju i primere za ugled, koje
druga preduzec¢a zele da nadmase (trzi$ni izazivaci) ili da slede i kopiraju (trzisni imitatori).
Na planetarnom nivou mnoga od velikih porodi¢nih preduzeca predstavljaju svetske lidere u
domenu svoga poslovanja.

Strategija trzisnih izazivaca, kako sama re¢ kaze, odlika je takode — na datom trZistu,
velikih 1 moénih preduzeca. Re¢ je o preduze¢ima sa ambicioznim top menadzmentom, koje
se ne zadovoljava sa svojom postojecom statusnom ulogom, ve¢ Zeli da zauzme poziciju
trzi$nih lidera. Posto svako trziSte ima neke svoje lidere cilj izazivaca je da sa svojom boljom i
za kupce privlacnijom ponudom, “zbace” postojece lidere sa njihovog superirnog mesta i da
zauzmu njihovu trzZiSnu poziciju.

Osecaju¢i da ih ambiciozni izazivaci ugrozavaju i trzis$ni lideri preduzimaju odgovarajuce
odbrambene mere da bi sacuvali svoju trziSno privilegovanu poziciju. Rat se pritom vodi u
domenu ponudbenog asortimana, prodajnih cena, raznih privlaénih usluga koje se nude
kupcima 1 na druge mastovite nacine.

Ukoliko uspevaju da sa svojom ponudom koja je za kupce privlacna, pobede dotadasnje
trziSne lidere, trziSni izazivac¢i zauzimaju njihovo lidersko mesto i u javnosti se potom
predstavljaju kao preduzeca najboljih poslovnih i ponudbenih performansi. Po pravilu
povodljivi kupci ovo obi¢no cene, usmeravajuci se pri tom u svojim kupovnim motivacijama
da dalje nabavljaju njihove proizvode, odnosno da kupuju u njihovim prodajnim objektima i
pri tom pozitivno odgovaraju na ponudu lidera robnog prometa i trgovine.

Ponekad trzis$ni lideri ne uspeju u svojim namerama, pri ¢emu im tada preostaje:

e da traze “lidersku sre¢u” na drugoj strani, ili
e da preuzmu ulogu trzi$nih sledbenika odnosno trzis$nih imitatora.

Strategiju trzisnih sledbenika primenjuju oni ucesnici na trziStu ¢iji je menadZment
zakljucio da njihovo preduzeée nema snaga ni motivacija da se na trziStu sukobljava sa
dominirajuéim trziSnim liderima. Ne treba medutim smatrati da trziSni sledbenici loSe
obavljaju svoj posao. U brojnim situacijama ovakav trzi$ni pristup se prikazuje kao najbolja
opcija.
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Razlozi takvog stanja “kriju se” u slede¢im ¢iniocima i okolnostima:

e Trzisni sledbenici ne moraju da ulazu velike napore da bi napravili odredene
tehnoloske ili modne proboje na trzistu. Dovoljno je da samo preuzmu i kopiraju i/ili
imitiraju ve¢ dokazano uspesne modele, Koje kreiraju i na trzistu iznose trzisni lideri.
To svakako rade sa izvesnim nebitnim izmenama kako ih trzi$ni lideri ne bi optuzili za
plagijat.

e Trzi$ni sledbenici ne moraju da ulazu velike napore i novac u promociju nekih
popularnih modnih proizvoda, jer su lideri i tu za njih “obavili posao”. Dovoljno im je
da u izradi svojih ponudbenih asortimanskih programa slede popularne modne
inovacije i hitove, koje su lideri ve¢ promovisali i koje potrosaci Zele da kupe, bilo od
trzi$nih lidera, bilo od njih, ukoliko su za kupce dostupniji ili u neCemu povoljniji.
Navedene poslovne povoljnosti koje sam istakla pruzaju mogucnost trzisnim
sledbenicima da svojim kupcima ponude popularnu robu po nizoj i za njih povoljnijoj
ceni, §to Stedljivi kupci znaju da cene, kupujuéi njihove proizvode.

e Trzisni sledbenici znaju da, bez obzira na svoju veli¢inu i na svoje ambicije trziSni
lideri ne mogu nikako ponudbeno da pokriju celokupno trziste. Uvek postoje i nekKi
veci ili manji trzi$ni prostori traznje, koje lideri ne zadovoljavaju 1 koje prostore oni
mogu pokriti sa svojom ponudom. Razlozi zbog kojih trziSni lideri, sa svojom
ponudom, nisu prisutni na svim trzi§tima mogu biti veoma razli¢iti. Bilo zbog toga, §to
iz nekih razloga nisu zainteresovani da budu na svim trzi§tima, bilo S§to su ta trzista za
njih nedostupna ili nepogodna za unosno poslovanje, bilo opet 1 iz razloga Sto im ta
trzista nisu uopste poznata.

Strategija trzisnih tamponera je interesantna strategija trzisSnog poslovanja koju
odlikuju brojne specificnosti. Ovu strategiju u realnom poslovnom Zzivotu, i na trzistu,
primenjuju 1 brojna porodi¢na preduzeca male 1/ili srednje veli¢ine, pri ¢emu se preduzece
specijalizuje za opsluzivanje odredenih segmenata trziSta, takozvanih niSa 1 umesto da se
pokriva celo trziste, preduzeca se odlucuju za plasman unutar trziSnih segmenata. Rec je o
preduze¢ima koja su finansijski ograni¢ena i preduze¢ima koja se bave nekim biznisima
posebnih odredenja i posebnog karaktera, za koje (biznise) velike firme nisu osposobljene, ni
zainteresovane.

Da bi bilo jasnije o ¢emu se izlaZe ukazacu na Cinjenicu da na svakom globalnom
trziStu postoje sektori poslovanja, koje karakteriSe velika ponuda i velika traznja odredenih
proizvoda. U tim sektorima, posto se tu ostvaruje 1 najveci profit i sti¢e najvec¢i poslovni ugled,
svoj biznis po pravilu obavljaju trzisni lideri, trzi$ni izazivaci i njihovi sledbenici. Medutim,
opste je poznato da se na Svakom trzistu ispoljava i umerena ili mala traznja za nekim
proizvodima 1i/ili uslugama specificnog karaktera. Ukoliko je ta traznja postojana, ona pruza
Sansu malim i inventivnim porodi¢nim preduze¢ima da se ponudbeno bave kupcima Koji
izrazavaju tu traznju.
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Znaci re¢ je o porodi¢nim preduze¢ima koja se bave specifi¢nim i naj¢es¢e malim biznisom sa
kojim zadovoljavaju specifi¢ne potrebe takode relativno malog broja svojih kupaca. Navedimo
jedan karakteristiCan primer iz domena umetnosti i estrade. Opste je poznato da najveci broj
orkestara prireduje svoje koncerte za publiku, sa ponudom iz domena moderne i popularne
(rok, pop) ili narodne muzike. Tu se za naklonost svoje publike nadmecu muzicki trzi$ni
lideri, izazivaci ili njihovi sledbenici. Medutim pored njih na izbirljivom trziStu muzicke
umetnosti i estrade, publici se mogu predstaviti i muzicari koji predstavljaju dela koja su
mnogima nepoznata. Kao primer moze se navesti orkestar “Renesansa”, koji u svom
ponudbenom repertoaru nudi publici koncerte iz domena srednjovekovne muzike. Obuceni u
zivopisnu srednjevekovnu odecu, sa muzi¢kim instrumentima, koji su se Kkoristili takode u to
vremenu, ovaj orkestar, sa svojim programom animira odreden broj publike i tako obezbeduje
svoje poslovanje i postojanje.

Drugim re¢ima odlika trzi$nih uc€esnika, imenovanih kao “trziSni tamponeri” ogleda se
u tome da oni otkrivaju i ispunjavaju neke trziSne nise (trziSne pec¢ine i udubljenja traznje), za
koje su otkrili da mogu unosno i1 uspesno da budu popunjene sa njithovom ponudom, i da
zahvaljuju¢i njima obezbede sebi unosno poslovanje. IstraZivanja vrSena u domenu
marketinga, 1 u zemlji 1 u svetu, ukazala su na ¢injenicu da se poslovima trzisnih tamponera
upravo najvise bave vlasnici porodi¢nih preduzeca i radnji.

Ve¢ je ukazano na Cinjenicu da je u fokusu strateSkog marketinga definisanje ciljnog
trziSta, zbog Cega je znacCajno da se alternative nastupa na trziStu analiziraju sa stanovista
potencijala preduzec¢a. Osnovna specificnost primene neke od marketing strategija je sticanje
svesti 0 trenutnoj poziciji na trzistu i sagledavanje koliko dugo doti¢no preduzece moze da
odrzava steCene konkurentske prednosti do koje se doslo upravo pravilnom primenom
strateSkog marketinga. Da bi se osiguralo dugo zadrZavanje na vodecoj poziciji na trziStu
neophodno je usmeravanje i okretanje preduzeca ka kupcima i konkurentima i kontinuirano
balansiranje izmedu ovih koordinata.
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8.4.4. Strategije marketinga zasnovane na modelima planiranja marketinga

Proces planiranja marketinga ima za cilj upotrebu ve¢ prikupljena saznanja iz sfere
trziSta, privrede i ostalih organizacionih struktura ali se oslanja i na nauke kao $to su
psihologija, informatika, pravo i druge koje mogu znacajno odrediti ili uticati na kona¢nog
kupca ili trziSnu niSu. Na koji nacin ¢e se izvrsiti formalizovanja sistema planiranja zavisi od
viSe faktora, zavisno od specificnosti porodi¢nog biznisa koji je implementiran a najcesce
zavisi od:

e duzine vremenskog razmaka izmedu sadasnje i buduce strategije.
e strukture promena u preduzecu ili izvan njega
e velicine obima preduzeca,

Preduzeca koja ozbiljno pristupaju procesu planiranja obi¢no pripremaju godiSnje planove,
dugorocne planove 1 strategijske planove.

Godisnji planovi sadrze opis trenutne marketing situacije, godiSnju marketing strategiju
drzeéi se pri tom usvojene misije i vizije, zatim akcioni program, budzet i sistem revizije i
kontrole. Godisnji planovi se uobi¢ajeno karakterisu kao kratkoro¢ni planovi.

Dugorocni plan podrazumeva postavljanje dugoro¢nih celjeva preduzeca, strategija za
njihovo ostvarenje ali i definisanje neophodnih sredstva potrebnih za njihovo realizovanje.
Ovakvi planovi se obi¢no analiziraju, revidiraju i ako je potrebno uskladuju sa teku¢im
planom na godi$njem nivou.

Strategijski plan podrazumeva analizu adaptibilnosti preduze¢a i moguénosti poslovanja u
stalno promenljivim trziSnim uslovima privredivanja, pri ¢emu se vrsi uskladivanje
strategijskog upravljanja u skladu sa postavljenm ciljevima i moguénostima uzimajuci u obzir
promenjive marketing elemente.

Izrada marketing plana preduzeca je slozen i obiman posao zbog nametanja brojnih dilema, od
kojih su najcesce:

e izbor adekvatnog trziSnog segmenta, odnosno odabir adekvatne potrosacke populacije

e izbor pravih ciljeva i pravilano usmeravanje investicija,

e izbor za pozicioniranje na trziStu i dobar strategijski nastup na trzistu,

e izbor najbolje moguce kombinacije marketing miksa, koji ¢e uz odabir podrzavajuceg
promocionog miksa obezbediti sinergetsko delovanje,

e izbor nacina na koji ¢e preduzece postupati u pogledu aktivnosti konkurencije u
povodu akcija preduzeca na trzistu,
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Sugerise se da menadzment marketinga porodi¢nog preduzeca treba da pronalazi prave
odgovore na prikazane dileme kako bi se izbegle sledece greske:

e pogresno lociranje trziSnog segmenta,

e pogresno sagledavanje potreba potrosaca

e neadekvatno postavljanje dijagnoza promena u okruzenju,
e neadekvatno formulisanje kombinacija marketing miksa.

Da bi se potpomogao i unapredio proces planiranja marketinga razvijen je veliki broj
prakti¢nih koncepata i modela od kojih su najznacajniji:

1) Matrica pretnji (matrica Sansi i opasnosti) - koja doprinosi opredeljivanju konacne
strategijske opcije nastupa preduzeca na trziStu i kojom se analizira i predvida aktraktivnost
okruzenja u kome se posluje. Takode putem ove matrice moze se otkriti pozicija preduzeca
koja moze biti idealna, zrela, sumnjiva i teska pozicija, zavisno od pretnji koje se klasifikuju
prema verovatno¢i dogadanja i nivou uticaja. Pretnje (opasnosti) su izazovi koji nastaju iz
nepovoljnih trendova iz okruZenja koji mogu dovesti do stagnacije ili propadanja preduzeca
ukoliko ne postoji svrsishodna marketing akcija, pri ¢emu je znaCajna svaka opasnost koja
moze uticati na smanjenje poslovne aktivnosti i ako ima srednju do visoku verovatnocu
dogadanja, $to se najbolje vizuelno prikazuje preko postavljanja matrice.

Nivo pretnji
Nizak Visok
Visok Idealna pozicija Sumnjiva
pozicija

Nivo Sansi

Nizak  Zrelo preduzeée | Teska pozicija

Slika 2. Analiza opSteg okruzenja: matrica $ansi i pretnji

Matrica $ansi i pretnji je pogodno vizuelno sredstvo za analizu eksternih faktora i
uprava preduzeca je Cesto koristi kao polaziSte u razmatranju buducih Sansi i pretnji. Na
osnovu saznanja o poziciji u kojoj se preduzecée nalazi treba marketinski delovati, zavisno od
toga da li preduzece Zeli da se zadrzi na odredenoj poziciji ili zeli da unapredi svoj polozaj na
trzistu.
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2) SWOT analiza dovodi u vezu eksterno okruZenje sa internim moguc¢nostima i moze se
obavljati na nivou preduze¢a kada se vrsi analiza snaga, slabosti, mogucnosti i pretnji koje
okruzuju preduzece u njegovom svakodnevnom poslovanju. Swot analiza treba da pokaze
prednosti 1 slabosti preduzeca (Sto predstavlja internu stranu analize), kao 1 Sanse i pretnje
preduzeca (Sto predstavlja eksternu stranu analize). Ovako predstavljenja SWOT analiza je
dijagnosticko sredstvo za identifikovanje strategijskih opcija.

SNAGE SLABOSTI
Konkurentna snaga, Kasnjenja,
Iskustva, Visoki troskovi,

Porodi¢na povezanost, Teholoska zaostalost

Resursi i inovacije,
Odnos cene i kvaliteta,
Kvalifikacije i sertifikati

Neefikasan lanac snabdevanja,
Nekvalifikovan kadar,
Porodi¢ne neslaganja

SANSE

PRETNJE

Razvoj trzista,
Nova potencijalna trzista
Tehnolosko inovacije 1 dostignuca,

Politicki efekti i uticaji
Pravni efekti i uticaji,
Ekonomski trendovi,

Ekonomski trendovi

Traznja na trzistu

Tabela-2 . SWOT analiza

3) PEST analiza je takode vazna analiza koja se sprovodi u preduze¢ima i koja predstavlja
struktuirani i osmisljeni nac¢in pristupa strateskoj analizi makro okoline, a u sebi sadrzi 0Opis i
ocenu politicke, ekonomske, socijalne i tehnoloske komponente. U PEST analizi potrebno je
koristiti razli¢ite izvore podataka kao $to su: misljenja strucnjaka razli¢itih profila a najvise
ekonomskih 1 finansijskih analitiCara, zatim podatke iz novinskih izdanja i stru¢nih ¢asopisa,
podaci vladinih i trgovinskih organizacija itd., a sve u cilju prepoznavanja i ukazivanja na
kriticne ¢inioce koji uticu ili mogu uticati kako na sadasnju tako i na buduéu poziciju
preduzeca.

Politi¢ko-pravni uticaji
Vladine odredbe i zakonodavstvo
Stalni rast cena
Evropske integracije
Socijalni uticaji
Kwvalitet zivota

Ekonomski uticaji
Kamatne stope i poslovni odnosi
Nivo mese¢nih primanja i kupovne moci
Konkurencija

Tehnoloski uticaji
Istrazivanje i razvoj
Tehnoloska otkrica
Standardi poslovanja

Zivotne navike
Nivo $tednje

Tabela 3. PEST analiza
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4)Modeli portfolio analize prvobitno razvijeni od strane Bostonske konsultantske grupe,
preduzeca aplikativno koriste u marketing planiranjima kako bi istrazili moguénosti i
pozitivno uticali na rast trziSta, tj. trziSnog ucesc¢a, uzimajuéi u obzir procenu atraktivnosti
grane u kojoj preduzece posluje.
Strategije marketinga zasnovane na portfolio analizi koriste se i u porodicnom biznisu
prilikom izbora asortimana proizvoda i/ili usluga, koji ¢e se ponuditi na odredenom trzistu ili
trziStima. Koncept ove strategije zasniva se na saznanju da svi proizvodi i/ili usluge,
posmatrani sa aspekta konkretne porodi¢ne firme, nisu iste profitabilnosti — u sadasnjem
vremenu, niti  su iste prosperitetnosti — u budu¢em vremenu. Portfolio analiza polazi od
stanoviSta da porodi¢na firma ima vise razlicitih poslovnih i asortimanskih opcija, na osnovu
kojih moze obavljati svoj biznis, pri ¢emu se sve opcije ne mogu istovremeno izvoditi, zbog
¢ega izmedu njih treba napraviti najbolji izbor. Cela procedura portfolio analize izvodi se na
kvadrantu podeljenom horizontalnim i vertikalnim linijama na Cetiri vrednosna polja, pri ¢emu
svako polje vrednuje alternativne proizvode i/ili usluge, koji se mogu na¢i u asortimanu
porodi¢nog preduzeca, sa aspekta dva bazi¢na kriterijuma. To su:

e sadaSnja prodajnost proizvoda ili usluge 1

e Dbuduca perspektivna prodajnost (procena).

Posto se koriS¢eni kvadrant zasniva na koordinantnom sistemu sadaSnja prodajnost se
skalarno prikazuje (u vrednosti od: 0-100), na apcisi, a buduca prodajnost (takode u vrednosti
od: 0-100) na ordinati. Svi razmatrani asortimanski programi, tj. za biznis razmatrani
proizvodi i/ili usluge, prema posebnom suptilnom oseéaju, razvrstavaju se u okviru neke od
cetiri moguce poslovne situacije. Upros¢en prikaz se moze predstaviti na slede¢i nacin:

g 100
u
d . - u “«
" »Znak pitanja ,Zvezda
é
a
50
p
r
(o]
d ,,Pas” ,Krava muzara“
a
j
n
(o]
. 0 50 100

Sadasnja prodajnost

Slika 3. Cetiri moguce poslovne situacije — Boston Consulting Group
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Proizvodi navedeni u polju “?” (“Znak pitanja’) su proizvodi koji se nalaze u okviru
visokorazvojnih trzista i imaju dobru perspektivu prodaje u buducnosti, ali imaju relativno
mali trziSni udeo kad je konkurencija u pitanju zbog Cega je trenutna prodaja neizvesna.
Mnogi proizvodi kompanija upravo zapocinju ovom fazom, kada kompanija tek ulazi na
trziSte sa nekim novim proizvodom/uslugom , zbog ¢ega ova faza za kompaniju pretpostavlja
znacajno ulaganje, tj. investiranje u proizvodnju, opremu i osoblje, a sve u zelji da se odrzi
korak sa visokorazvojnim trzistem i pretekne trenutni lider na trzistu. Pravilo je da se
proizvodi oznaceni kao “?”, zbog slabe prodajnosti u teku¢em periodu ne iznose na trziste, ali
da se priprema teren za njihovu budu¢u masovnu prodaju.

Kada se proizvod “znak pitanja” razvije, on postaje uspeSan i postaje proizvod
“Zvezda”, odnosno trzi$ni lider u toj proizvodnoj/usluznoj delatnost. U ovom momentu
preduzece mora da izdvaja znatna novcana sredstva kako bi zadrzala svoj proizvod na tako
visoko kotiranoj trzi$noj poziciji, i kako bi se odbranila od konkurentskih napada. Izvedena
portfolio analiza ukazuje da je za porodi¢nu firmu najisplativije u sadasnjem vremenu i
najprosperitetnije u budu¢em vremenu da se opredeli da proizvodi (ako je proizvodna firma)
odnosno da nabavlja (ako je trgovacka firma) proizvode i/ili usluge, koji su razvrstani na polju
oznacenom kao “Zvezda”. Ti artikli se sada najbolje plasiraju na trzistu, a sve su procene da ¢e
se 1 u buduénosti dobro plasirati.

Proizvodi navedeni u polju “Krava muzara” se sada dobro prodaju, ali je neizvesno, da
li ¢e se 1 u buduénosti moc¢i uspesno plasirati. Zato njihov plasman treba, uz dobar marketing,
intenzivirati, kako bi se iskoristila $ansa dobre postoje¢e prodaje na trzistu. To su najcesce
modni i sezonski proizvodi. Proizvodi “Krava muzara” (Unovéena krava (Cash Cows)):
nastaju onog momenta kada stopa trziSnog rasta proizvoda “Zvezda” pocne da biva niza od
10%, i ovo je zapravo novi, nizi stadujum proizvoda “zvezda” i kada se jo§ uvek donosi veliki
prihod kompaniji. Sada kompanija ne mora da izdvaja velika nov€ana sredstva kao potporu
proizvodu, jer je proizvod ve¢ ostvario lidersku poziciju ve¢ bi preduzece trebalo iskoristiti
ovu poziciju kako bi pruzila finansijsku podrSku drugim proizvodima 1 poslovnim
aktivnostima.

Proizvodi koji su razvrstani u polje koje je imenovano kao “Pas”, se sada ne plasiraju
uspesno, a sva je prilika da se ni u buduénosti ovi proizvodi nec¢e uspesno plasirati. Ovo su
najcesce proizvodi koji imaju relativno mala trziSna uceS¢a na niskorazvojnim trziStima, pri
¢emu generiSu male profite ili ¢ak mogu proizvoditi i odredene troskove. Ukoliko raspolaze
sa zalihama proizvoda ovog tipa, menadzment porodi¢ne firme treba da preduzme osmisljene
promocione i energi¢ne prodajne mere, da se raspolozivi proizvodi ovog tipa, $to pre
rasprodaju, dok imaju na trzistu bilo kakvu vrednost.
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Uspesna prakticna primena portfolio analize ima i1 odredena ograni¢enja. Ova
ograni¢enja su prevashodno vezana za procenu “buduée prodajnosti” razmatranih proizvoda
i/ili usluga i iz razloga $to svaka budué¢nost inkorporira u sebi i vecu ili manju neizvesnost,
koja se ne moze objektivno valorizovati, da bi se, kao takva, mogla egzaktno uneti u planove
koji se odnose na buduénost.

U svakom slucaju portfolio analiza ima u praksi porodi¢nog biznisa korisnu
upotrebljivost, posebno kada je re¢ o analizi i CiS¢enju asortimana od neisplativih i
neprosperitetnih - na primer demodiranih proizvoda.

5. Model strukturalne analize, koji je razvio Porter, profesor sa Harvarda ¢ini pet osnovnih
elemenata, a to su:

e pretnja od novih konkurenata, odnosno kakvi su uslovi ulaska/izlaska,

e kakva je pregovaracka snaga dobavljaca,

e kakva je pregovaracka snaga kupca,

e da li postoji mogucnost posedovanja supstitut proizvoda i

e merenje intenziteta rivaliteta medu postoje¢im firmama, odnosno izmedu preduzeéa i
konkurencije.

Porterov model 5 sila za analizu atraktivnosti delatnosti

Konkurentske sile
koje odreduju
atraktivnost delatnosti

Potencijalni
konkurenti
Opasnost od

dolaska

Kupci
Pregovaracka
snaga kupaca

Dobavljaci
Pregovaracka snaga
dobavljaca

Konkurenti
Intezitet borbe

Supstituti
Moguénosti
zamene

Slika 4. Porterov model 5 sila

Porterov model 5 sila je alat koji sluzi za analizu atraktivnosti jedne delatnosti,
odnosno analizu strukture 1 buducéeg potencijala jedne delatnosti. Rezultati dobijeni iz analize
uti¢u na strategiju koju jedno preduze¢e moze razumno primeniti, zbog Cega se savetuje
preduzecima da prilikom planiranja svog marketing i strategijskog nastupa uzmu u obzir i ovaj
model strukturalne analize.
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6) Model vrednosti koji je takode razvio Porter i kojim predlaze i lanac vrednosti kao
sredstvo za identifikovanje nacina za stvaranje vece vrednosti za potrosaca. Lanac vrednosti
identifikuje devet strategijskih aktivnosti koje stvaraju vrednost pri poslovanju preduzeca, koje
se sastoje od pet primarnih i Cetiri podrzavajuce aktivnosti i ¢ijim analiziranjem se moze doc¢i
do dijagnostifikovanja potencijalnih konkurentskih prednosti koje preduzece poseduje ili bi
moglo tek da stvori.

Primarne aktivnosti obuhvataju:

e deo nabavke materijala,

e njihovo pretvaranje u finalne porizvode,

e isporuku finalnih proizvoda,

e marketing proizvoda i

e servisiranje proizvoda i postprodajne usluge.

Podrzavajuée aktivnosti su:

e nabavka,

e razvoj tehnologije,

e upravljanje ljudskim resursima i
¢ infrastruktura preduzeca.

Porterov model analize lanca vrednosti

Infrastruktura kompanije
Podrzavajuce Upravljanje ljudskim resursima %
aktivnosti Razvoj tehnologije o
Nabavka
Ulazna Operacije Izlazna Marketing
logistika logistika i prodaja Usluge
A~
o
S
L
— A
S ¥

Primarne aktivnosti

Slika 5. Porterov model analize lanca vrednosti

Po ovom modelu svako preduzece se moze posmatrati kao zbir dve vrste aktivnosti i to
aktivnosti koje dodaju vrednost i pomoc¢nih aktivnosti pri ¢emu one zajedno ¢ine lanac
vrednosti tog preduzeca.
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Analizom ovako predstavljenog lanca vrednosti opisuje se vrednost koja se dodaje u svakom
koraku proizvodnog procesa, pri ¢emu se nadalje ta vrednost uporeduje sa troSkovima i
moguc¢im potencijalima na osnovu kojih se moze izgraditi proizvod koji ¢e odredeno
preduzece razlikovati po na¢inu proizvodnje ili nekom drugom atributu koji ¢e kupci ceniti.

Preduzeca koja u procesu planiranja svog nastupa na trziStu uzimaju u obzir model analize
svog lanca vrednosti i tako ustanovljavaju stepen potencijala za diferencijaciju, odnosno
zakljucuju koji to deo lanca vrednosti je mogu¢e modifikovati i Sta je moguce uciniti kako bi
proizvodi preduzeca diferencirali u odnosu na ponudu konkurencije.

Konkurentna prednost moze se posti¢i kombinacijom poslovnih aktivnosti preduzeca, §to
dovodi do zakljucka da superioran kvalitet proizvoda jednog preduzeéa moze biti zapravo
rezultat superiorne proizvodnje ili prethodno kvalitetno izgradenih odnosa sa dobavlja¢ima
odredenih sirovina, §to zavisi od pozicije 1 trenutnog polozaja na trzistu.

Svi gore pomenuti koncepti su vazni i svakodnevno se koriste jer znaajno pomazu da
se odredi pozicija kako preduzeca tako 1 osnovnog proizvoda/usluge koji je u ponudi, pri ¢emu
se mogu predvideti moguénosti i Sanse u neposrednom okruzenju kako bi se izaberala najbolja
moguca strategija. Zahvaljuju¢i svim gore pomenutim konceptima marketing planiranje
odgovara na pitanja:

e u kojoj trzi$noj poziciji se preduzeée nalazi, odnosno da li je ono lider, sledbenik,
izazivacd ili niSer,

e gde bi preduzec¢e moglo da se nade u nekoj doglednoj buduénosti svog poslovanja,

o dali treba izvrSiti odredeno redefinisanje ciljeva preduzeca,

o Kkoja je marketing strategija najbolje odgovara trenutnoj poziciji u kojoj se preduzece
nalazi.
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8.4.5. Strategije marketinga zasnovane na Zivotnom ciklusu proizvoda

U teorijskom, a takode i u “prakti¢nom* marketingu dobro je poznat pojam “Zivotnog
ciklusa proizvoda” koji se plasira na trziStu. Plasman proizvoda izlozenog uticajima traznje
prolazi na svom “zivotnom putu” kroz Cetiri karakteristicne faze, koje se radi lakSeg
razumevanja moze slikovito prikazati (slika 6):

ZIVOTNI CIKLUS PROIZVODA

Uvodenje Rast Zrelost Opadanje

S

VREME

PRODAJA

Slika 6. Prodaja i profit tokom Zivotnog veka proizvoda od poéetka do kraja

Vreme od uvodenja proizvoda na trziSte do njegovog povlacenja predstavlja Zivotni
ciklus proizvoda, a izmedu se deSavaju ciklusi koji mogu razli¢ito da traju Sto zavisi od
karakteristika samog proizvoda i umesnosti menadzera. Svaka od navedenih faza Zivotnog
ciklusa proizvoda zahteva poseban marketing prilagoden konkretnom proizvodu i fazi zivota u
kojoj se nalazi.™

1. Uvodenje je razdoblje laganog rasta prodaje dok se prizvod uvodi na trziSte. Zbog
visokih troSkova uvodenja proizvoda u ovom stadijumu profiti ne postoje a od ocene
kupaca koji su koristili proizvod zavisi dalji opstanak proizvoda na trziStu. Ako je re¢ o
proizvodu (artiklu) materijalnog karaktera, u ovoj fazi preduzetnickog angazovanja,
glavnu re¢ vode projektanti, modelari i dizajneri proizvoda. U nekim situacijama, kada
se to proceni kao korisno, 1 trziSte kupaca se upoznaje sa proizvodom, koji se sada
nalazi samo u propagandnoj najavi. Ovo iz razloga, kako bi se unapred zainteresovali
potencijalni kupci, na koje se ra¢una da ¢e pokazati interes za nabavku i posedovanje
planiranog proizvoda. Nakon testiranja proizoda krece se sa masovnijom proizvodnjom
i prodajom kupcima na trzistu. Ovu fazu Zivota proizvoda treba da karakteriSe
agresivan marketing - u domenu odgovaraju¢e primene svih raspolozivih instrumenata
marketinga, kako bi se §to vise potencijalnih kupaca upoznalo sa predmetnom trzisnom
inovacijom i kako bi se uticalo na to da je kupci prihvate i pozitivno odgovore.
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2. Faza rasta i razvoja je razdoblje prihvatanja proizvoda na trzi$tu, poveéanja traznje,
snizavanja troSkova i ostvarivanja sve vecih profita, odnosno ovo je faza kada se
novouvedeni proizvod uspe$no prodaje na trziStu, sa tendencijom rasta. Adekvatan
marketing treba paralelno da prati 1 ovu fazu zivotnog ciklusa proizvoda, kako bi se
pozitivan trend prodaje predmetnog proizvoda Sto duze zadrzao i pozitivno ispoljavao.

3. Zrelost je razdoblje usporavanja rasta prodaje, veéina potencijalnih kupaca je vec
prihvatila novi proizvod, zbog ¢ega se profiti ustaljuju. U ovom delu se pojavljuju i
novi proizvodi koji potiskuju postojece, dolazi do smirivanja traznje za proizvodom i
samim tim dolazi i do smanjivanja profita jer se povecavaju marketinski izdaci za
odbranu proizvoda od konkurencije. Ovu fazu zivotnog ciklusa proizvoda, u realnoj
praksi trziSnog poslovanja porodi¢nih preduzecéa, karakteriSu cesto i napori na
“podmladivanju” proizvoda. Podmladivanje “ostarelog proizvoda” se moze vrSiti na
razne nacine:

e tehnoloski i funkcionalno, ¢ime se proizvodu kroz odredene tehnoloSke
inovacije 1 prikljuCene dodatke, poboljSavaju neke funkcije i upotrebne
karakteristike;

e estetski kroz vizuelnu estetske promene proizvoda i/ili ambalaze, $to kupcima
treba da sugerira da je u pitanju znacajna, i za njih vredna inovacija;

e marketin§ki i promociono, ¢ime se kroz dobro osmiSljenu promotivnu
aktivnost kupcima takode sugerira da je sada u prodaji novi proizvod ili stari
proizvod sa bitno izmenjenim i poboljSanim upotrebnim 1 promocionim
karakteristikama.

4. Zasicenosti (opadanja) je razdoblje kada se prodaja smanjuje i profit pada, a zivotni
ciklus se zavrsava kada se proizvodi potisnuti sa trziSta zbog prestanka potrebe za tom
vrstom proizvoda. Ova faza nastupa u situaciji kada nije izvedeno ili nije uspesno
izvedeno “podmladivanje” proizvoda, §to rezultira u sve slabijoj njegovoj prodaji na
trziStu. Ispoljavanje ove faze predstavlja ozbiljno upozorenje menadzmentu
porodi¢nog preduzeca i krajnji je momenat da se negativni trend prodaje zaustavi i
pokrene u pozitivnom smeru. Drugo, takode razumno resenje je, da se po¢nu i brzo
obave pripreme za napustanje poslovanja sa navedenim proizvodom, i da se shodno
tome, takode po ubrzanom postupku identifikuju 1 primene druge obecavajuée i
prosperitetne alternative.

Ukoliko preduzeée ne uspe u svom nastojanju da “produzi” zivot svom proizvodu nastupa
sledeca faza koja zapravo predstavlja povlacenje proizvoda sa trziSta i njegovo gasenje, pri
¢emu ostvarivanje profita ne postoji ve¢ se beleze gubitci.
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U teoriji je ova faza poznata je kao faza trziSne smrti proizvoda i u porodi¢nom biznisu kao i u
svakom drugom, moze se odvijati na jedan od dva nacina:

e planski i organizovano, $to ¢e preduzecu — ako se sve dobro sprovodi, naneti najmanje
Stete, ili

e stihijski 1 neorganizovano, $to moze porodi¢nom biznisu i porodi¢nom preduzecu
naneti velike Stete. TrziSno “mrtav” proizvod, za koji viSe nema izrazene traznje, gubi
priliku da se oslobodi od uskladistenih zaliha i obavezujucih servisa i tako porodi¢noj
firmi nanesi veliku Stetu i gubitke. Ukoliko se dode u ovakvu situaciju, bilo koja vrsta
marketing akcija teSko moze da pomogne.

Vazno je da prelazak na svaku sledecu fazu zivotnog ciklusa proizvoda treba da se
blagovremeno uoci i marketinski umesno dizajnira, od strane menadZzmenta porodi¢ne firme,
kako bi se — narocito kada je re¢ o zadnjim fazama zivotnog ciklusa, sve izvelo “bezbolno”, sa
najvecim poslovnim i finansijskim efektima i sa naymanjom Stetom po preduzece.

8.4.6. Cenovne i necenovne strategije marketinga

Svaki kupoprodajni odnos se realizuje uz prisustvo cene kao vazne stavke za kupca i
prodavca, pri ¢emu ona moze biti vise ili manje atraktivna u procesu donoSenja odluke o
kupovini. Cena ima razli¢itu ulogu sa stanovista kupca u odnosu na prodavca. Kao nov¢ano
izrazena vrednost, cena je za kupca izdatak, odnosno umanjenje veli¢ine dohodka koji mu
ostaje nakon placanja odredene cene za proizvod ili uslugu. Za razliku od njega, za prodavca
je cena prihod ili izvor ostvarivanja profita. Staro ekonomsko pravilo kaze da je troSak jednog
ucesnika u procesu razmene prihod drugog ucesnika u procesu.

Sa stanovista prodavaca, prodajna cena je strategijski promenjiva i predstavlja poseban
instrument marketinga preko koje preduzece moze ostvarivati svoje ciljeve, zbog Cega se Cesto
oznacava kao “kamen temeljac” marketing strategija preduzeca. Preduzece se u oima kupaca
prepoznaje po odredenoj (niskoj ili visokoj) ceni, prilikom ¢ega se i1 formira stav kod kupaca o
ponudi preduzeca. Tako, visoke cene proizvoda predstavljaju prestiz, status, imidz, visoki
standard “krem” drustva. Za razliku od toga, niske cene upucuju na masovnu potro$nju i mogu
takode biti atraktivna strategijska mogucnost, pri ¢emu je zadatak marketing menadzera da
odredi onaj nivo cena kojim ¢e se ostvariti ciljevi.72
U nadmetanju sa ozbiljnim 1 opasnim konkurentima na istom opsluzivanom trzistu
menadzment porodi¢ne preduzetni¢ke organizacije moze da koristi odgovarajuée cenovne i
necenovne strategije marketinga.

204



Koncept cenovnih strategija marketinga ostvaruje se u praksi preduzetnickog
poslovanja na jedan od dva strateska nacina:

e primenom strategije niskih cena ili
e primenom strategije visokih cena.

Navedeno odredivanje niskih cena usmereno je ka tome da se preduzetni¢ka porodi¢na
firma vidljivo cenovno diferencira (razlikuje) u odnosu na konkurente, kako bi stedljivi kupci,
na osnovu ove diferencijacije, poklonili svoju “kupovnu naklonost” konkretnoj firmi. Prilikom
primene ove strategije odreduju se svakako niZze prodajne cene odredenih proizvoda i/ili
usluga, u odnosu na cene po kojima neposredni konkurenti nude iste ili sli¢ne proizvode ili
usluge kupcima na istom trziStu. Primena strategije niskih cena moze kod ponudaca istih
proizvoda, odnosno usluga da dovede i do pogubnog “cenovnog rata”. Rat ovog tipa se izvodi
tako $to svaki od ponudaca na “cenovno uzburkanom trzistu” snizava i svoje cene da bi tako
poslovno unistio ili bar finansijski oslabio cenovno agresivne konkurente. Ukoliko se ovaj rat
ne zaustavi, navedeno moze da dovede do finansijskih problema kod svih uéesnika rata, pri
¢emu neke od njih moze i potpuno poslovno da unisti. Da bi sprecili ovakav rasplet dogadaja
top menadzeri mnogih konkurentskih porodi¢nih preduzeca se potajno dogovaraju o
odrZzavanju svojih prodajnih cena na odredenom nivou, koji svim ucesnicima dogovora
obezbeduje rentabilno poslovanje. Ne treba posebno isticati da se cenovni dogovori
konkurenata tretiraju kao protivzakoniti i da ucesnici ovih i ovakvih dogovora — kada se to
otkrije, bivaju kaznjavani.

Drugi pristup kod primene cenovnih strategija marketinga zasniva se, suprotno
prethodnom, na odredivanju natproseéno visokih (ekskluzivnih) prodajnih cena za visoko
vrednovane modne i druge ekskluzivne proizvode. Ciljna grupa kupaca za ovaj vid ponude
sastoji se od raznih mondena i mondenki, a takode i od drugih egocentri¢nih osoba koje ne
zele da kupuju jeftine stvari. Cesto je tu i re¢ o prodaji sofisticiranih i visokokvalitetnih
proizvoda sa poznatom markom i brendom, koji na razudenom trzistu traznje takode nalaze
svoje kupce. Poznato je da su prodajne cene ponudaca ovih roba znatno vise u odnosu na cene
tih ili sli¢nih proizvoda njihovih neposrednih konkurenata. Sam prodajni ambijent u kome se
plasiraju proizvodi vrhunskog cenovnog odredenja, kao i negovana prodajna atmosfera u tom
ambijentu, nalaze se na ekskluzivnom i visokom estetskom nivou, koji se drasti¢no vizuelno i
kvalitativno razlikuje od ambijenta i atmosfere gde se obavlja diskontni sistem prodaje roba po
niskim cenama.

Koncept necenovnih strategija marketinga se zasniva na ¢itavom setu ponudbenih i
uopste marketinskih promotivnih odredenja, koja u svom biznisu, da bi privukli ciljne kupce,
kreiraju menadzeri prodaje i top menadzeri porodi¢nih preduzeéa. Svako porodi¢no preduzece

kreira i nudi svojim kupcima odredene privlacne sadrzaje svoje ponude, koji sadrzaji mogu
biti veoma razliciti, zavisno od raspoloZivih moguénosti i1 asortimana sa kojim se privlace

kupci.
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Sadrzaj i sustina necenovnih strategija marketinga, i u oblasti porodi¢nog biznisa, ispoljava se
najcesce u sledecem:

e U proizvodnji odnosno u (u trgovini) nabavci kvalitetnih i trzi$no privla¢nih proizvoda,
koje neposredni konkurenti nemaju u svom ponudbenom asortimanu;

e uizboru optimalne lokacije prodajnih objekata 1 maStovitog nacina prodaje;

e ukreiranju i ponudi privla¢nog i konzistentnog ponudbenog asortimana;

e u estetskom i funkcionalnom uredenju eksterijera i enterijera prodajnih prostora i
objekata;

e U izboru optimalnih kanala nabavke (reprodukcionog materijala ili trgovacke robe) i
kanala plasmana artikala za prodaju;

e u pruzanju prodajnih usluga razli¢itog tipa;

e uumesSnom izvodenju licne prodaje;

e u izgradnji pozitivhog imidZa porodi¢ne firme, putem odrZavanja dobrih odnosa sa
javnos$c¢u (public relations)

e u kreiranju mastovitih flajera i modela ekonomske propagande, i

¢ na druge nacine, koji ¢e kod potencijalnih kupaca izazvati pozitivnu paznju 1 opredeliti
th za kupovinu Zeljenih stvari u prodajnim objektima konkretnog porodicnog
preduzeca.

Opste usvojeno pravilo u marketingu je da se konkurenti ne tretiraju kao protivnici i
neprijatelji, ve¢ da treba da imaju tretman saveznika i saradnika na obavljanju zajednickih
poslova u snabdevanju kupaca i drugih klijenata na datom trziSnom prostoru. Porodi¢ne firme
koje se drze ovog nacela, uvek prolaze u obavljanju svoga biznisa znatno bolje, nego one
firme koje sa svojim konkurentima vode objavljene ili neobjavljene ratove.

8.4.7. Marketing strategije u 21. Veku

Marketing u 21. veku je potpuno drugaéiji od tradicionalnog marketinga, a glavno
razlikovanje se odnosi na postizanje ciljeva organizacije koji su uslovljeni stepenom
uocavanja potreba 1 Zelja ciljnih trziSta. Po ovakvom shvatanju, osnovni klju¢ za postizanje
ciljeva preduzeca je uspesno zadovoljenje potreba kupaca, koje je neophodno najpre uociti i
identifikovati pa na osnovu dobijenih saznanja prilagoditi proizvodni i prodajni proces. Kada
se govori 0 marketingu danas, treba voditi raCuna o vise stavki (istrazivanje promena na
trziStu, evoluiranje potreba potroSaca i njihov sofisticirani ukus, obezbedenje izuzetnih usluga,
poostravanje konkurencije i dr.)) a zadovoljni kupci se smatraju jedinim obecavajué¢im
faktorom rasta i stabilnosti organizacije, a samim tim i izvorom profita.
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U danasnjim uslovima poslovanja, preduze¢ima se u marketinSkom delovanju namece
potreba kreativnog nacina razmisljanja, utvrdivanja i realizovanja aktivnosti, pri ¢emu je
neophodno konstantno vodenje raCuna o promenama okruzenja, potrebama i zahtevima trzista.
Ovakav pristup marketing bazira se na ideji da se proces prilagodavanja okruzenju vrsi pre, a
ne posle nastalih promena, pri ¢emu se nijedna odluka se ne donosi bez prethodnog
utvrdivanja efekata koji ¢e imati na ponasanje kupaca, trzista i poslovanja preduzeca.

Aspekt marketinga se u svom znacajnom delu zasniva na ideji da bi potrebe
kupca/potrosaca trebalo najpre predvideti kako bi se pravovremeno zadovoljile. Medutim
kreativni i preduzimljivi pojedinci, marketing menadzeri ili vlasnici porodi¢nih preduzecéa
ponudom, na osnovu koje ukoliko se pozitivno oceni i prihvati od strane kupaca moze Se
omoguciti preduzecu ostvarivanje ekstra profita. Preduzeca u svojim nastojanjima predvidanja
1 iniciranja potreba potroSaca nailaze na probleme koji nekada znaju da marketinski “iscrpe”

e iznenadne promene u okruZenju

e pojava novih konkurenata

e promene u ponasanju potroSaca

e politicki dogadaji i

e agresivno ponaSanje postojecih konkurenata

Vazno je da porodi¢na preduzeca koja Zele da budu uspes$na kroz vreme moraju
marketing posmatrati kao podsistem ukupnog poslovnog sistema preduzeéa, i kao takvom mu
posvetiti posebnu paznju. Marketing je kontinuiran proces koji se ne zavrSava prodajom robe
potroSacu, ve¢ se prati Sta se deSava sa robom u procesu eksploatacije od strane potrosaca.

Proces sistema marketinga zahteva od preduzeca implementiranje strategije koja ce
obezbediti ostvarivanje profita, zadovoljenje potrebe kupca/potrosaca ali i ne samo njihove,
ve¢ 1 potrebe druStva. Danas je jako vazno da se prilikom donoSenja marketinskih odluka
preduzece vodi i interesima druStva, a ne samo interesima i zeljama potrosaca ili interesima i
zelji preduzeca o odredenoj stopi dobiti. Marketing koji vodi ra¢una o interesima drustva se
bavi ispitivanjem prikladnosti marketing akcija u vremenu ekoloskih problema, manjkavosti
resursa i globalnih ekonomskih problema.”

Kod potreba drustva danas, posebna paznja se pridaje eko-potrebama, pri ¢emu se
posebna paznja posvecuje uzajamnim odnosima organizacije i njene okoline. Kako bi
preduzece ispostovalo ovu sferu marketinga neophodno je da vodi raCuna o ogranicenosti
prirodnih resursa, zagadivanju vazduha i1 vode, nagomilavanje otpadaka 1 Stetnih materija.

Kako bi porodi¢no preduzece dokazalo da vodi rauna o druStvenim interesima i kao
drustveno-odgovorno bilo prepoznato od strane javnosti, neophodno je da usvoji jedinstvenu
politiku preduzeca koja ¢e se u svojoj strategiji voditi nastojanjem ocuvanja okoline.
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8.5. FINANSIJSKE STRATEGIJE

8.5.1.Predmet finansijskog menadZmenta u preduzeéima

Predmet interesovanja tradicionalnog pristupa finansijskom menadZzmentu bila je
pasiva bilansa stanja preduzeéa, odnosno problem finansiranja i to kako da se pribavi kapital 1
uspostave dobri i1 kvalitetni odnosi izmedu preduzeca 1 finansijskih institucija koje obezbeduju
kapital. Potreba za koris¢enjem nau¢nih metoda u donosenju finansijskih odluka, javila se
krajem ’50-tih godina proslog veka, kada se znacajno povecala odgovornost preduzeca i
menadZzera prema kreditorima, prema zaposlenima i dobavljacima, kao i prema drzavi S$to
dovodi do razvoja savremenog pristupa finansijskom menadzmentu kao posebne naucne
discipline.”

Savremeni pristup finansijskom menadzmentu se za razliku od tradicionalnog pristupa
finansijskom menadZzmentu, koji je fokusiran na pasivu bilansa stanja i naine pribavljanja
kapitala se bavi razmatranjem upotrebe kapitala, odnosno obuhvata i aktivu i pasivu bilansa
stanja.

Koliko je vazan finansijski sistem, govori Cinjenica da se i samo preduze¢e moze posmatrati
kao odredeni finansijski sistem ¢iji krvotok ¢ine nov€ani i robni tokovi. Pocetni kapital je
neophodan u samom startu osnivanja kako bi se obezbedili neophodni Cinioci proizvodnje,
sredstva za rad, radna snaga, predmeti rada i sl., zatim je potrebno obezbediti finansiranje
teku¢eg poslovanja. Finansiranje tekuceg poslovanja podrazumeva obezbedenje obrtnih
sredstva, samostalnosti i rentabilnosti a preduzeée mora posebno da vodi racuna o svom
odrzavanju i neprestanom razvoju kako bi obezbedilo svoje mesto na trziStu oStre
konkurencije. Bez obzira na vrste aktivnosti koje se sprovode u preduzecu, sve se mogu
prevesti u novcani izraz kao Sto 1 robni tokovi u stvari predstavljaju nove€ane, jer se svaki oblik
imovine preduzeca prodajom moze pretvoriti u novac.

Da bi se poslovne finansije porodi¢nog preduzeca uspesno vodile potrebno je da
rukovodioci raspolazu sa odgovaraju¢im finansijskim znanjem koje se stie obrazovanjem
(formalnim i/ili neformalnim), kao i radnim iskustvom na finansijskim poslovima. Pored
finansijskog znanja koje se u manjoj ili ve¢oj meri moze vremenom steéi, bitna je i
finansijskom inteligencija koja je delimi¢no i genetski uslovljena, odnosno vezuje se za li¢ni
talenat pojedinca, ali 1 za volju 1 napor da se uspavani talenat probudi, ojaca i upotrebi.75

Finansijsko znanje 1 inteligencija su veoma vazne osobine u porodi¢nom ali i svakom
drugom biznisu i upravo su one odraz poslovne flaksibilnosti, snalazljivosti i pronicljivosti.
Takode ove osobine su vazne jer omogucavaju i vecéi stepen samopouzdanja i samokontrole
kombinovanja biznisa. Kombinovanja u biznisu mogu biti veoma razli¢ita i ogledati se u
domenu proizvodnje, usluga, kadrova, organizacionih resenja, finansija i dr. pri ¢emu se
ovakve kombinacije mogu praviti kako na strateSkom tako i na takticnom planu.
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8.5.2. Upravljanje finansijskim sredstvima preduzeca

U toku poslovanja preduzeca obavljaju se finansijske aktivnosti koje se razlikuju kako
po nacinu, obliku, vremenu, tako 1 po obimu i1 ro¢noj vezanosti finansijskih sredstava Sto
zavisi od trajanja poslovnog, odnosno proizvodnog ili usluznog ciklusa. Kroz ove aktivnosti
finansijski resursi se pribavljaju i angazuju kako bi se obezbedio kontinuiran proces
reprodukcije.

Obzirom da se moze zakljugiti da finansiranje predstavlja dinamicki proces on podrazumeva:’®

e Pribavljanje novca kao osnovne komponente procesa finansiranja,

e Zatim se vrSi ulaganja novca u materijalnu, finansijsku i drugu imovinu, pri ¢emu se novac
privremeno vezuje i pretvara u razlicite oblike osnovnih i obrtnih sredstava. Prilikom ulagana
novca vazno je obezbediti racionalnu upotrebu i koriS¢enje iskljucivo za one potrebe koje
obezbeduju najbolje finansijske rezultate.

o Kada se ulozeni novac oslobada iz kruznog toka poslovanja, nastaje faza vra¢anja novca
izvorima od kojih je pribavljen (banke, kreditori...), ili se ulaze ponovo u skladu sa potrebama
preduzeca.

e U procesu finansiranja poslovanja preduzeca neophodno je wvrsiti uskladivanje izvora
finansiranja iskazanih u pasivi sa ulaganjima u aktivi, kako bi se obezbedila sinhronizacija
novcanih primanja i izdataka radi obezbedivanja solventosti preduzeca, a samim tim i sprovela
kontrola racionalne upotrebe novcanih sredstava.

Upravljanje novéanim tokovima preduzeca se vrsi preko upravljanja finansijama, 0dnosno
finansijskog menadzmenta koji u porodi¢nim preduze¢ima podrazumeva postojanje i upravljackog
finansijskog kadra koji je odgovoran za sprovodenje upravljackih odluka.

Znacaj finansijskog menadzmenta se ogleda u dve oblasti, i to u:
e strateSkom menadzmentu, koji obuhvata planiranje, organizaciju, upravljanje
finansijskim poslovima i
e oOperativhom menadZmetu gde se izvrSavaju finansijske odluke.

Vodenje finansija je od velike vaznosti u poslovanju svakog porodi¢nog preduzeca, pri cemu
greske finansijskog menadzmenta mogu da dovedu do negativnih posledica u oblasti upravljanja
tehnologijama, resursima, ljudskim resursima, kao i u mnogim drugim segmentima poslovanja
preduzeca. Poznavaoci biznisa dobro znaju da neuspesni ili pogresni potezi u finansijskom
menadZmentu se ne mogu nadomestiti bilo kojom drugom izvrsno$éu u poslovanju, jer je upravo
finansijski menadzment, odnosno kvalitetna finansijska konstrukcija baza uspesnosti poslovanja
svakog porodi¢nog preduzeca.
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Obzirom na temu disertacije u nastavku rada ¢e fokus biti na znalaj usvajanja i
implementiranja finansijskih strategija ne umanjujuéi pri tom znacaj ostalih, mnogobrojnih
aktivnosti finansijskog menadzmenta na krajnji rezultat poslovanja porodi¢nih preduzeca.

U teoriji i praksi finansijskog menadzmenta razvile su su se brojne finansijske strategije,
prilagodljive za razne vrste i domene porodi¢nog poslovanja, ¢ija uspe$na primena u praksi,
donosi uspeh i uliva stabilnost u poslovanju porodi¢nih preduzeca.

U analiziranju bazi¢nih finansijskih strategija, koje se mogu celovito primenjivati u finansijskom
menadZmentu porodi¢nih poslovnih firmi, paZnja je usmerena na prezentovanje skracenog prikaza
slede¢ih finansijskih strategija:

e strategija upravljanja profitnom marzom,
e strategija upravljanja poslovnim sredstvima i njihovim obrtom, i
e strategija upravljanja izvorima kapitala i stepenom zaduzivanja porodi¢nog preduzeca.

8.5.3. Strategijsko upravljanje profitnom marzom

Strategijsko upravljanje profitnom marzom odnosi se na veoma razli¢ite upravljacke aktivnosti
¢iji je cilj da se u razli¢itim vremenskim periodima kreira takav nivo marze ili profita, koji ¢e
porodi¢noj firmi doneti uspeh i1 obezbediti pozeljnu stabilnost u poslovanju. Drugim rec¢ima ciljno
upravljanje profitnom marzom (profitnom stopom) zasnovano je na stanoviStu da se odredeni
proizvodi ne mogu uvek plasirati po istoj prodajnoj ceni, uz istu ukalkulisanu dobit u toj ceni, vec¢
da je prema potrebi, nuzno vrsiti 1 odredena cenovna prilagodavanja. U izvesnim periodima i za
izvesne proizvode prodajna cena i ukalkulisana prodajna marza (profit) moze da ide na gore, da bi

u drugim vremenima i situacijama bilo nuzno da se razumno smanjuje.

Cinioci koji utiu na kretanje prodajnih cena i ukalkulisanih prodajnih marZi, u odredenim
vremenima i za odredene proizvode, naj¢esce su slede¢eg odredenja:

e Zivotni ciklus u kome se odredeni proizvod nalazi svakako je i ¢inilac koji opredeljuje
njegovu prodajnu cenu i ukalkulisanu prodajnu marzu. Cene “Zivotno osetljivih”
proizvoda, po pravilu rastu u fazi uspona prodaje, kada je traZnja za tim proizvodima
povecana. Kada dode do Zivotne zrelosti proizvoda rast cena se smiruje, da bi sa
opadanjem njihove prodaje doslo i do snizenja njihovih prodajnih cena. Neposredno
pred planiranu “trZiSnu smrt” proizvoda prodajne cene se izuzetno smanjuju i tada se
obi¢no izvode i rasprodaje, po drasticno snizenim cenama preostalih zaliha proizvoda.
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Za proizvode koji su modnog karaktera takode se vrSi modno 1 vremensko
diferenciranje cena. U periodu, dok ponudbeni proizvod prati aktuelnu modu, prodajna
cena toga proizvoda se nalazi na najviSem nivou.

Kako modni interes kupaca opada, to je znak i menadzerima prodaje i top
menadzerima porodicnih preduzeca da i oni moraju snizavati prodajnu cenu navedenih
proizvoda. Kraj odgovaraju¢eg modnog ciklusa, za odredeni modni proizvod,
istovremeno je i najava da se navedeni proizvod mora plasirati kupcima $to pre dok se
jo§ moZe uopste prodati, ¢ak po cenu organizovanja promotivne rasprodaje.

Sezonski proizvodi — bilo prehrambenog bilo neprehrambenog tipa, u pogledu
odredianja u fluktaciji prodajnih cena imaju sli¢an tretman kao i modni proizvodi.
Prodajna cena ovih proizvoda je po pravilu najvia na pocetku sezone, i taj nivo se
zadrzava obi¢no 1 u prvom delu vremena trajanja sezone. Od sredine sezone, u
najvec¢em broju slucajeva dolazi do blagog pada cena, da bi se na kraju sezone, tj. u
postsezoni, vansezoni i predsezoni navedeni sezonski proizvodi prodavali po najnizim
cenama. Ovde se, od ovog pravila izuzimaju prehrambeni vansezonski proizvodi
uvezeni sa drugih kontinenata ili proizvedeni u domacoj reziji u staklenicima i
plastenicima, ¢ija je prodajna cena u van sezoni znatno veca nego Sto je to u jeku pune
godisnje sezone.

Na kretanje prodajnih cena i ukalkulisane prodajne marze odredenih proizvoda,
svakako da uti¢u i prodajne cene kao i ponuda neposrednih konkurenata na istom
trzistu. Sta vise, esto su prodajne cene konkurenata i baziéni pokazatelj po kome se
odreduju 1 sopstvene prodajne cene u porodicnom preduzecu. Imajuéi u vidu da je
vecéina kupaca najcesce “cenovno osetljiva”, menadzment porodi¢nog preduzeca treba
dobro da vodi racuna da njegove cene budu pristupacne i prihvatljive za ve¢inu kupaca
kako ne bi svoje kupce naljutio i odbio od svoje ponude. Dobar poslovni ugled, i u
ovom domenu sti¢e se postepeno i dugo, a moze lako i preko noéi da se izgubi.

Ve¢ je ukazano na Cinjenicu da prodaja ekskluzivnih proizvoda, i zbog imidza
ekskluzivnosti porodi¢ne firme, zahteva odredivanje visokih cena. Treba pritom
napomenuti i na povezanu cinjenicu da lokacija, gradevinsko i estetsko uredenje
prodajnih objekata takode utiCe na prodajne cene brojnih artikala. U praksi je dobro
poznato da se, ¢ak i u okviru velike i lokacijski razudene poslovne prodajne firme,
Cesto odreduju drasticno razliCite cene za skoro iste ili slicne proizvode, koji se
plasiraju u njihovim prodajnim objektima. TaStina i sujeta kupaca, koji preko skupih
proizvoda zele da se pokazu u javnosti, dobro je poznata mudrim i vestim trgovcima,
koji zahvaljujuéi tom osec¢aju, unosno i uspesno obavljaju svoj biznis.
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8.5.4. Upravljanje poslovnim kapitalom i njegovim obrtom

Novcana sredstva koja se ulazu u biznis u toku poslovanja dobijaju razne obracunske i
materijalne oblike, sa ciljem da se nakon duzeg ili kra¢eg vremenskog perioda ponovo vrati u
polazni ali uvecani novcani obik. Kapital koji se ulaze u toku poslovanja i koji dobija razne
oblike aktive se u polititkoj ekonomiji naziva ,,metamorfoza kapitala*’’

Iskusni preduzetnici i top menadZeri dobro znaju da je brzina sa kojom, kroz poslovanje, obré¢u
svoj kapital, vazan Cinilac uspesnosti njihovog biznisa. Ukoliko je obrt angazovanog kapitala
brzi, utoliko se ulozeni novac, kroz prodaju proizvoda i usluga, brze oploden vrac¢a ulaga¢ima,
da bi se taj novac ponovo uloZio u novi ciklus reprodukcije.

Na brzinu obrta angazovanog preduzetnickog porodi¢nog kapitala bitno uti¢u dva ¢inioca:

e objektivni ¢inioci- tj.delatnost i grana u kojoj se obavlja porodi¢ni posao, i
e subjektivni ¢inioci- tj.umesSnost preduzetnika i top menadZera porodi¢nih biznisa da
ubrzaju obrt svoga angazovanog (uloZenog) kapitala.

Kada je re¢ o prvom Ciniocu — delatnosti 1 grani u kojoj porodi¢no preduzece obavlja
svoj biznis, ne treba posebno isticati da nije isti povrat ulozenog kapitala u pijaénom biznisu,
vezanom za plasman voca i povréa, koji se svakodnevno obavlja na nekoj trznici, kao i povrat
ulozenog kapitala u oblasti gradevinske delatnosti. Dok pijaéni prodavac, prodajuéi uspesno
svoju robu, skoro dnevno vraca oploden ulozeni novac, da bi ga ponovo ulozio, gradevinski
preduzimac koji izvesne velike 1 sloZene objekte gradi viSe godina, to moze da uradi u celosti,
tek posle zavrSetka objekta i predaje kljuceva njegovom investitoru. Priroda opredeljenog
posla svakako da opredeljuje i brzinu obrta ulozenog kapitala.

Drugi cinilac koji takode utiCe na brzinu obrta angazovanog kapitala je iskljucivo
subjektivnog odredenja. ReC je o znanju, snalaZljivosti i umesnosti preduzetnika ili top
menadZera da, primenom razli¢itih tehnoloskih, organizacionih i marketinskih vestina, ubrzaju
obavljanje svih relevantnih faza proizvodnje i prometa, i da na taj nacin ubrzaju i obrt svoga
angazovanog kapitala. Vazno je naglasiti da ubrzanje obrta kapitala smanjuje potrebu firme za
skupim tudim (bankarskim ili drugim) sredstvima, S§to dodatno uti¢e na profitabilnost
implementiranog biznisa. Svakako ubrzanje obrta angaZovanog kapitala nikako se ne sme
izvoditi na racun kvaliteta proizvoda i usluga, koji se isporucuju kupcima, jer bi to izazvalo
druge ozbiljne probleme, koji bi sa svoje strane mogli da ugroze implementirani porodi¢ni
biznis.

Da bi u cilju ubrzanja obrta angazovanog kapitala strateski delovali, vlasnici porodi¢nog
biznisa treba da sacine i implementiraju plan obrtnih sredstava firme, pri ¢emu trebaju uzeti u
obzir, kako nov¢ana tako i materijalna obrtna sredstva sa kojima ¢e poslovati.
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Plan ima svrhu preciziranja nivoa optimalnih zaliha novca i materijalnih (fizickih) vrednosti sa
kojima ¢e poslovati, kako ne bi doSlo do nagomilavanja ili nedostatka zaliha koje bi usporile
odvijanje toka reprodukcije odredene porodi¢ne firme.Takode u planu treba projektovati i
vremenski opredeljene prilive i odlive gotovine, kako bi se oni uskladili i samim tim stvorili
uslovi da ceo poslovni sistem ekonomski optimalno funkcionise.

8.5.5. Upravljanje izvorima kapitala

Koliko je vazno u kojim poslovima ¢e biti angaZzovan i izvoden porodi¢ni biznis
(aktiva bilansa), u trziSnim uslovima poslovanja, takode je izuzetno vazno 1 iz kojih izvora
(pasiva bilansa) ¢e se obezbediti potrebna sredstva za izvodenje toga biznisa. Globalno
posmatrano postoje dva bazi¢na izvora pribavljanja potrebnog kapitala. To su:

e izvori sopstvenog kapitala i
e izvori tudeg kapitala.

U znatnom broju slucajeva, za porodi¢nu poslovnu firmu je bolje da nedostajuci
kapital obezbeduje iz svojih izvora, odnosno da se angazuju i troSe sopstvena novcana,
materijalna i druga sredstva, kako bi se tim sredstvima opredeljeni biznis pokrenuo i obavljao.
U takvoj situaciji menadzment porodi¢ne firme ima potpunu finansijsku slobodu da povlaci
finansijske i druge poslovne poteze bez ograni¢enja od strane “neprijatnih” poverilaca.

Medutim stoji i Cinjenica da ovakve izvore kapitala opredeljuju uglavnom mala i
eventualno srednja porodi¢na preduzeca. Opste je poznato da se veliki biznisi, koji se
vrednosno izraZavaju sa vise miliona pa i milijardi evra, dolara ili neke druge konvertibilne
valute, uglavnom otpocinju i vode sa preovladujuce tudim sredstvima. Razna akcionarska
drustva, koja dominiraju poslovnim i trzisnim sferama, u skoro svim relevantnim delatnostima
i granama nacionalnog i planetarnog poslovanja, upravo sa tudim i vesto prikupljenim
sredstvima, obavljaju svoj biznis.

Iz navedenog moze se proizvesti zakljucak da je uobicajeno pravilo da se mali porodi¢ni
biznis najces¢e i1 pokrece sa sopstvenim ili sa preovladujuée sopstvenim porodi¢nim
sredstvima, pri ¢emu se u situacijama uspeSnog razvijanja 1 kvantitativnog rasta
implementiranog biznisa, sve vise javlja potreba i za angazovanjem i tudeg kapitala.
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Ovaj kapital se moze pribavljati na razlicite nacine, a najcesci su:

o dokapitalizacijom biznisa, tj. finansijskim uklju¢ivanjem partnera u biznis koji moze
biti iz kruga porodice ali finansijski sposoban i nezavistan da ulozi novac, a pri tom
stekne svojstvo partnera u biznisu ili uklju¢ivanjem nekoga van porodice ,

e formiranjem akcionarskog drustva i emitovanjem akcija,

e emitovanjem obveznica,

e uzimanjem kredita od poslovnih banaka,

e uzimanjem kredita od dobavljaca ili zainteresovanih kupaca,

e koriS¢enjem raznih razvojnih fondova iz zemlje 1/ili inostranstva, i

e na druge mastovite nacine.

Koji ¢e od navedenih izvora tudeg kapitala u konkretnim situacijama kao najpovoljniji
za porodi¢nu firmu biti koriséen, zavisi od brojnih Cinilaca: objektivnih, ali takode i
subjektivnih. Umesnost porodi¢énog menadzmenta najc¢esée se ogleda u izboru najboljih izvora
kapitala sa kojim ¢e se pokretati i voditi sopstveni porodi¢ni biznis.

8.5.6. Finansijska analiza, kontrola i revizija

Kako bi se na najbolji nacin izvrsilo dijagnostikovanje trenutnog stanja u preduzecu i
izvrSilo prognoziranje razvoja i potencijala preduzeéa u buducem vremenskom periodu,
neophodno je sprovodenje finansijske analize koja podrazumeva upotrebu finansijskih
informacija. Za sprovodenje finansijske analize posebno su zna¢ajne finansijske informacije o:

e prilivu i odlivu nov€anih sredstava i ukupnih poslovnih sredstava
e finansijskoj stabilnosti preduzeca

e potrebama i izvorima finansijskih sredstava

e finansijskim plasmanima

e stanju depozitnih ra¢una

Kao najvazniji zadatak finansijske analize predstavlja se ocena aktive preduzeca, kao i
izvora njenog finansiranja pri ¢emu se stalno traga za dopunskim izvorima finansiranja. Ocena
aktive daje se na osnovu veli¢ine i1 sastava resursa potrebnih za odrzavanje poslovanja
preduzeca i potvrdivanje njegove delatnosti. Medutim, da bi finansijska analiza bila realna i
objektivana, pored ocene aktive, neophodno je da se uzme u obzir i finansijski rezultat koji je
razlika izmedu finansijskog prihoda i rashoda koji se pronalazi u knjigovodstvenim
obracunima, izvestajima finansijskih organa i sli¢no.™
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Finansijska analiza se sprovodi u cilju potpomaganja finansijske kontrole kojom se ili
potvrduje da finansijska politika 1 menadzment postizu postavljanje ciljeva ili se otkrivaju
problemi. Kontrola moze biti:

e interna kada je sprovode sopstvene kontrolne sluzbe za potrebe menadzmenta

porodi¢nog preduzeca i

e eksterna kontrola koju vrse razne inspekcije i drzavni organi, kada se proverava da li
se postuju zakoni i propisi koji vaze za konkretnu oblast poslovanja, da 1i se vrsi
raspodela prihoda privrednih subjekata, na koji nac¢in se vodi racunovodstvo i dr.

Iz predhodno napisanih redova moze se zakljuditi da finansijska analiza i finansijska kontrola
se medusobno dopunjuju a sve sa ciljem utvrdivanja:

e nivoa postovanja zakona, raspodele prihoda, finansijskog stanja, ispravnost
obrac¢unavanja i pla¢anja poreza i dr., zatim

e da li se nov€ana sredstva koriste u skladu sa aktima kojima se utvrduje poslovna
politika preuzeca i

e dali se nov€ana sredstva racionalno koriste

Na ovakav nain se preispituje celokupno materijalno-finansijsko poslovanje
porodi¢nog preduzeca i sprovodi se najceée za potrebe rukovodstva porodi¢nog preduzeca
kako bi se stekao uvid u finansijsko stanje. Zbog znacaja koji finansijska analiza ima savetuje
se njeno periodi¢no sprovodenje. Pored zainteresovanosti i potreba rukovostva porodi¢nog
preduzeca za sprovodenjem finansijske analize, kontrole i revizije, javlja se 1 javnost koja
celokupno ili jednim svojim delom moZe biti zainteresovana za poslovanje preduzeca.
Potreba za sporovodenjem finansijske analize, kontrole i revizije se javlja i onda kada se
sumnja u ispravnost iskazanog stanja ili kada postoje vece nepravilnosti u poslovanju.

Ukoliko je sutuacija zadovoljavajuca i u skladu sa unapred definisanim ciljevima i
strategijama poslovanja ne preduzimaju se nikakve mere. Medutim ukoliko se uoce
nepravilnosti, obi¢no se razmatra preduzimanje mera za njihovo otklanjanje, kako bi se izbegli
ili pak neutralisali Stetni efekti od preduzetih radnji. Pored mera koje ¢e ublaziti Stetno
delovanje uocCenih nepravilnosti, neretko se sprovode i sankcije za odgovorne clanove
porodi¢nog preduzeca koji nisu radili u skladu sa definisanim aktima poslovanja a koji su
odgovorni za odstupanje dobijenih finansijskih rezultata od planiranih.
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8.6. RAZVOJNE STRATEGIJE PORODICNIH PREDUZECA

Razvoj porodi¢nog preduzeca i porodi¢nog biznisa moze Se posmatrati u dve
dimenzije, i to u:

e kvantitativnoj dimenziji, $to oznaCava rast, stagnaciju ili opadanje biznisa, posmatrano
sa aspekta koli¢inskih i vrednosnih (nov¢anih) parametara, i/ili

e kuvalitativnoj dimenziji, koja oznacava uspon, stagnaciju ili pad biznisa posmatranog sa
aspekta sadrzinskih i kvalitativnih parametara.

Uoceno je da kod uspeSnih porodi¢nih preduzeca kvantitativni rast biznisa paralelno prati 1
kvalitativni razvoj. Menadzment takvih preduzeca dobro zna da svaki ostvareni visi
kvantitativni nivo biznisa, treba adekvatno da prati i odgovaraju¢i (visi) sadrzinski i
kvalitativni nivo razvoja menadzmenta 1 organizacije. Drugim rec¢ima, sSa aspekta
menadzmenta i organizacije, u pogledu vodenja i organizacije biznisa, medusobno se razlikuju
mala, srednja 1 velika preduzeca.

U teoriji i u praksi menadzmenta i biznisa, poznate su brojne strategije razvoja, koje svoju
punu primenu nalaze 1 u razvojnim aktivnostima porodi¢nih preduze¢a. Globalna
diferencijacija i podela ovih strategija vr$i se prema:

e pravcima Sirenja porodi¢nog biznisa,
e nacinu ostvarivanja poslovnog napretka, i prema
e prostoru strateskog 1 operativnog delovanja.

8.6.1. Razvojne strategije prema pravcima Sirenja biznisa

Zavisno od pravaca prema kojima se Siri biznis porodi¢nog preduze¢a, mogu se u
navedenom smislu, diferencirati sledeée razvojne strategije:’

1.Strategija rasta koja se moze manifestovati kao:

e Strategija konzervativnog rasta, ili kao
e Strategija visokog rasta.

2. Neutralna strategija,
3. Strategija revitalizacije i

4. Strategija redukcije.
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1. Strategija rasta ima dva oblika i to konzervativni i visoki.

Prva strategija konzervativnog rasta porodi¢nog preduzeca se ispoljava u tome S$to
preduzece ostvaruje umeren rast i razvoj u svim vitalnim poslovnim pokazateljima. To su rast
i razvoj Koji je ostvarivan i u ranijim vremenima ili pak rast i razvoj koji, u istoj bransi
poslovanja, ostvaruju prosecna konkurentska preduzeca. Kod primene ove strategije delatnost
i nacin rada preduzeca bitnije se ne menjaju.

Strategija visokog rasta porodi¢nog preduzeéa se moze u praksi ostvarivati, a i
ostvaruje se, na vise razli¢itih nacina. U pitanju je rast zasnovan na:

e koncentri¢noj diverzifikaciji,

e konglomeratskoj diverzifikaciji,
o akviziciji i/ili

e merdZeru.

Strategija visokog rasta porodicnog preduzeca =zasnovana na koncentricnoj
diverzifikaciji (uraznoli¢enju) ostvaruje se Kkroz proSirenje i obogacivanje postojeceg
asortimana koje preduzec¢e nudi svojim kupcima. Tako na primer porodi¢na pekara, koja se do
skoro bavila samo proizvodnjom i prodajom raznih peciva, moze svoj program poslovanja
prosiriti 1 na usluzno kuvanje i pecenje gotovih jela, sa kojim ¢e asortimanom takode
zadovoljavati potrebe svojih musterija.

Strategija visokog rasta zasnovana na konglomeratskoj diverzifikaciji je znatno
ambicioznija u odnosu na prethodnu strategiju. U primeni ove strategije menadzment
porodi¢nog preduzeca se opredeljuje da prosiri program svoga angaZovanja na potpuno nove i
drugacdije programe poslovanja, koji nisu ni u kakvoj vezi sa postoje¢im programima rada.
Tako na primer ukoliko porodi¢no trgovacko preduzece, koje se do tada bavilo samo
prometom odredenih artikala, dopuni svoju delatnost i po¢ne da se bavi proizvodnjom u
oblasti prehrane, tekstila i/ili kozmetike, moze se smatrati da je menadzment ovog preduzeca
opredelio za primenu strategije visokog rasta na osnovama konglomeratske diverzifikacije.

Predstavljena koncentricna 1 konglomeratska diversifikacija spadaju u strateske modele
ostvarivanja intenzivnog rasta putem sopstvene (interne) ekspanzije firme na trzistu. Na trziStu
se intenzivni rast moze ostvariti i putem eksterne ekspanzije, na osnovu akvizicije fiksnog
kapitala i merdzera.

Strategija visokog rasta zasnovana na akviziciji (dokupljivanju) izvodi se na taj nacin
Sto porodi¢no preduzece, koje raspolaze sa slobodnim nov€anim sredstvima, kupuje druge
firme ili delove firmi, kao i njihove objekte i opremu i na taj naéin povecava svoj fiksni
kapital. Akcizicija se obi¢no sprovodi u istoj delatnosti i grani u kojoj preduzece ve¢ posluje,
ali to ne mora biti uvek slucaj.
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Strategija visokog rasta zasnovana na merdzeru (Spajanju) ostvaruje se u praksi
porodi¢nog biznisa na taj nacin Sto se preduzeca, komplementarna po nekoj osnovi pravno
spajaju 1 poslovno integriSu. U svetu automobilskog biznisa doslo je zadnjih decenija do
brojnih merdZera, sa kojim integracijama su napravljeni gigantski automobilski konglomerati,
koji dominiraju u proizvodnji i plasmanu automobila na planetarnom nivou.

Navedene strategije (koncentri¢na i konglomeratska, akvizicija i merdZer) se mogu
okarakterisati kao ambiciozne i izvode se u cilju intenzivnog rasta i razvoja. Medutim situacija
na trziStu ili interno, u samom porodi¢nom preduzeéu moze biti drugacija, pri ¢emu poslovni
promasaji uslovljavaju nastanak krize. U skladu sa navedenom situacijom mora se kreirati
drugacija strategija koja ¢e obezbediti neutralan rast, a mozda caki i smanjenje (redukciju)
poslovnih aktivnosti, kako bi se spasio kapital porodicnog preduzeca.

2. Neutralna strategija rasta i razvoja porodi¢nog preduzeca, kako sama re¢ kaze izvodi
se na taj nacin $to preduzece svoje proizvodne i/ili prometne aktivnosti, u kvantitativnom i
kvalitativnom smislu, ne menja ve¢ ih odrzava na istom poslovnom nivou. Objektivni i
subjektivni razlozi za primenu neutralne strategije rasta u porodi¢nom biznisu su ve¢ istaknuti
u prethodnim izlaganjima ovog projekta i iz tog razloga se ne¢e ponovo navoditi.

3. Strategija revitalizacije je strategija oporavka koja se primenjuje i u porodi¢nom
biznisu, kada firma, iz nekih objektivnih ili subjektivnih razloga, dode u otezanu poslovnu
situaciju (krizu) 1 kada je nuzno preduzeti energicne mere da se navedena situacija Sto pre
prevazide. Mere revitalizacije ugrozenog porodi¢nog biznisa Se izvode, posle sprovedene
objektivne analize uzroka, odnosno utvrdivanja $ta je dovelo do krizne situacije u kojoj se
preduzece nalazi. Ina¢e mere za revitalizaciju ugrozenog porodi¢nog biznisa mogu se izvoditi
u veoma razli¢itim terapeutskim domenima: u domenu proizvodnje, u domenu menadzmenta i
organizacije, u domenu marketinga, u domenu kadrovanja, u domenu finansija i u drugim
potrebnim domenima. Vazno je napomenuti da se nastala kriza u porodi¢nim preduzeé¢ima
teSko moze resiti istim menadzmentom i rukovodstvom koje je zapravo i odgovorno za
nastanak krize. Shodno tome savetuje se da se u ovakvim situacijama menadZzment menja, pri
¢emu se posebno treba fokusirati na ona lica i Clanove porodi¢nog preduzeca koja snose
najvecu odgovornost za nastanak Krize.

4. Strategija redukcije, koja se zasniva na suzavanju (redukciji) poslovnih aktivnosti,
¢esto se u praksi porodi¢nog biznisa tretira kao najbolje i razumno resenje. Ako se konstatuje
da postojeci ili proSireni i uvecani biznis ne daje zadovoljavajuce reSenje i da generiSe gubitke
i probleme, i ako nema drugih razumnih izlaza iz takve situacije, u tom slucaju, i u datoj
situaciji i vremenu, razumno je izvesti redukciju biznisa dok se situacija ne promeni u
pozitivnom smeru. Mnoge redukcije porodi¢nog biznisa se izvode u periodu trajanja neke
politicke, ekonomske ili druge krize, da bi se na taj nacin i u kriznim uslovima, sacuvala
osnovna supstanca biznisa 1 svakako 1 tradicija u obavljanju odredenog porodi¢nog posla.
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8.6.2. Razvojne strategije prema nacinu ostvarivanja napretka

Nacini ostvarivanja poslovnog napretka, koji su ve¢ navedeni u prethodnom odeljku
ovog rada, mogu se dopuniti i razvrstati po jo§ nekim pojmovnim i sadrzinskim odredenjima.
Pored ve¢ navedenih strateskih pristupa u praksi porodi¢nog biznisa koriste se jo$ neke
ambiciozne strategije razvoja. Posebno istiCem i sledece strategije, a to su:

e strategije razvoja zasnovane na osnovama horizontalne diverzifikacije,
e strategije razvoja zasnovane na osnovama vertikalne diverzifikacije, i
e strategije razvoja zasnovane na osnovama kombinovane diverzifikacije.

1. Strategiju razvoja zasnovanu na osnovama horizontalne diverzifikacije, kao
opredeljeni model razvoja, koriste porodi¢ne firme u raznim oblastima privrednog
stvaralastva. Sustina ove strategije je u Sirenju poslovnih aktivnosti firme u istoj delatnosti i
grani u kojoj preduzece ve¢ posluje, pri Cemu se ne menja osnovna delatnost ve¢ se samo i
dalje razvija po “horizontali”. Ako jedna tekstilna predionica proSiri svoju delatnost na taj
nacin, Sto izgradi 1 opremi 1 takode pusti u rad jo$ jednu predionicu, moze se smatrati da se
navedeno preduzede §iri i razvija po programskoj, tehnoloskoj i marketinskoj horizontali.

2. Strategija razvoja zasnovana na osnovama vertikalne diverzifikacije, izvodi se i u
porodi¢nom biznisu, na programski i organizaciono ambicioznijim osnovama U 0dnosu na
prethodno navedenu strategiju. SusStina ovog strateskog pristupa izvodi se obi¢no na tri
karakteristi¢na nacina:

e preko vertikalne diverzifikacije unapred,
e preko vertikalne diverifikacije unazad i
e preko vertikalne diverzifikacije unapred i unazad.

Da bi se razumelo o kakvim diverizifikacijama (uraznoli¢enjima ) biznisa se radi,
podseCam da se proces svake slozene proizvodnje i prometa — od primarne do finalne
proizvodnje, a potom i do plasmana dobijenih proizvoda krajnjim potrosac¢ima, se odvija
preko odgovaraju¢ih kanala poslovanja. Brojne proizvodne i/ili trgovacke firme porodi¢nog
karaktera imaju svoje mesto u lancu reprodukcije, odnosno u odgovaraju¢im kanalima
poslovanja, povezujuéi se komercijalno 1 na druge nacine sa poslovnim partnerima, koji se u
konkretnom kanalu, odnosno reprodukcionom lancu nalaze iza njih ili ispred njih. Tako na
primer trgovacka preduzeca gradevinskim materijalom imaju ispred sebe cementare ili ciglane
(kao svoje dobavljace), od kojih nabavljaju njihove proizvode, a iza sebe gradevinska
preduzeca, kao svoje kupce, koja od njih (trgovackih preduzeca) kupuju cement i opekarske
proizvode, radi ugradnje u objekte koje grade. Sli¢no je i u drugim delatnostima.
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Razvoj porodi¢nog preduzeca zasnovan na primeni strategije vertikalne diverzifikacije
unapred ostvaruje se na taj nacin $to preduzeée ulaze resurse i proSiruje svoje strategijsko
angazovanje i na poslove, koje su do tada obavljali kupci tog preduzeca. Integracijom unapred
se sti¢e kontrola nad distributivnom mreZzom 1 finalnom prodajom, uz zadrzavanje i dalji
razvoj postoje¢eg biznisa. Tako na primer ako veliko trgovacko preduzece grosistickog
opredeljenja, koje je do tada prodavalo svoju robu trgovcima na malo, krene u akciju
osnivanja sopstvenih maloprodajnih objekata, moze se smatrati da to preduzece, u svom
razvoju koristi strategiju vertikalne diverzifikacije unapred.

Strategiju vertikalne diverzifikacije unazad primenjuju ona porodi¢na preduzeca koja
delokrug svoga poslovanja proSiruju na poslove koje su do tada za ta preduzeca obavljali
njihovi dobavljaci. Integracija unazad svoju opravdanost nalazi u situaciji kada su dobavljaci
nesigurni, pri ¢emu je realno da rukovodioci porodi¢nog preduzeca Zele da uspostave kontrolu
nad izvorima snabdevanja a samim tim i stabilnost poslovanja u klju¢nom sektoru kao S$to je
nabavka. Tako na primer ako konfekcijsko preduzecée, koje se bavi proizvodnjom odece i
rublja, ude u projekat osnivanja sopstvene tkacnice platna i Stofova, u ovom slu¢aju imamo
primer izvodenja strategije vertikalne diverzifikacije unazad.

Strategiju vertikalne diverzifikacije unapred i unazad (kombinovana diversifikacija),
koriste u svom strateSkom razvoju ambiciozna porodi¢na preduzeca, koja zahvaljujuci svojim
finansijskim moguénostima, a takode i potrebama svoga biznisa, osvajaju sektore poslovanja,
sa kojima su se do sada bavili i njihovi kupci 1 njihovi dobavljac¢i. Motiv top menadzera ovih
porodi¢nih preduzeéa je izrazen u zelji da imaju kompletnu kontrolu nad celinom, ili nad
veé¢im delom, procesa reprodukcije u grani u kojoj obavljaju svoj biznis. Vodeci se ovakvom
strategijskom opcijom porodi¢na preduzeéa teze da zauzmu monopolisticki polozaj u
proizvodnji ili prometu nekih roba na raspolozivim trziStima. Primena ove strategije
omogucava postizanje bolje ekonomije u poslovanju, zahvaljujuci boljoj kontroli i optimizaciji
zaliha i smanjenju troskova vezanih za marketing i logistiku. U realnoj praksi preduzec¢a ovog
(prosirenog) tipa, nekada su se nazivala “kombinati” , a sada se najces¢e imenuju kao
“holdinzi” ili “konglomerati”.
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8.6.3. Razvojne strategije prema prostorima strateSkog i operativnog delovanja

Porodi¢na preduzeca se mogu razli¢ito klasifikovati i prema trziSnom prostoru na
kome implementiraju i1 razvijaju svoj biznis. U navedenom smislu i karakter 1 sadrZaj
implementiranog razvoja, moze se opredeljivati po navedenim Kkriterijumima. Uobi¢ajeni
pravci razvoja, izrazeni u prostornom (teritorijalnom) smislu, od manjeg ka ve¢em, u praksi
se usmeravaju u slede¢im pravcima:

e 0d lokalnog razvoja prema regionalnom razvoju,

e od regionalnog razvoja prema nacionalnom razvoju ,

e 0d nacionalnog prema medunarodnom razvoju,

e od regionalnog medunarodnog prema svetskom razvoju.

Iz prikazane podele moZe se zakljuciti da prema prostoru delovanja razvojne strategije se
mogu implementirati kako na domac¢em tako i na inostranom trizistu. Svaki od navedenih
pravaca razvoja opredeljen je moguc¢nostima porodi¢ne firme da se razvija na odreden nacin i
na odredenoj teritoriji, pri cemu u svakoj prilici treba imati u vidu i sposobnosti i ambicije
osnivaca firme i top menadzera, da pokrec¢u i implementiraju biznis 1 na viSim 1 Sirim
prostornim osnovama.

Ukoliko se porodicna preduze¢a vode strategijom razvoja na domacdem trZiSu
pretpostavlja se koris¢enje domacih razvojnih potencijala u domacem poslovnom ambijentu.
Medutim porodicna preduzeca se mogu okrenuti i ka stranim trZiStima, gde mogu nabavljati
i/ili plasirati svoju robu §to je zapravo i prirodan nacin §irenja i razvoja svake uspesne firme,
koja se razvija i koja sa nacionalnog prelazi na Siri medunarodni teren. Ukoliko se posao
porodi¢nog preduzeca dobro razvija treba raditi na tome da se stvori svetsko preduzece pri
¢emu su rizici mnogo veci ali svakako 1 Sanse za porodicni biznis.

Nije neuobic¢ajeno u danasnjem vremenu koje karakteriSe ubrzan razvoj naucno
tehnickog progresa, a posebno medija i informatike, da neke male novoosnovane lokalne
porodi¢ne firme - zahvaljujuci genijalnosti svojih osnivaca, za nekoliko godina postanu
preduzeca od planetarnog znacaja. Primer su firme osnivaca Majkrosofta, Gugla, Fejsbuka,
Amazona, Ali Babe i brojne druge.
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8.7. MIKS STRATEGIJA U PORODICNOM BIZNISU

Izbor pravaca poslovnih aktivnosti sa kojima se postize odgovarajuca konkurentska
prednost i uspeh na ciljnom trzistu, po pravilu nije opredeljensamo sa jednom poslovnom
strategijom ve¢ sa viSe njih pri ¢emu one (strategije) mogu biti u u razli¢itim medusobno
dopunjujué¢im (komplementarnim) ili isklju¢ujué¢im (supstituirajuéim) odnosima. Kombinacija
primenjenih strategija treba da omoguci ostvarivanje odgovarajucih sinergetskih efekata zbog
cega je vazno da se zna koje poslovne strategije se medusobno dopunjuju a koje iskljucuju.

Kako bi se ostvario uspeh u kombinovanju strategija jako je vazno da se u poslovnom
nadmetanju konstantno radi na razvijanju vestina kombinovanja razli¢itih sredstava, uticaja 1
srosobnosti. Praksa pokazuje da izvanredan uspeh biznisa se postize maStovitim
kombinacijama koje se inae mogu praviti u svim domenima poslovanja koje se
operacionalizuje u porodi¢nim preduze¢ima. Neke od mogucih 1 cesto primenjivanih
kombinacija prakti¢nog karaktera, koje mogu biti osnov vrhunskog uspeha u biznisu ogledaju
se u kombinacijama programa poslovanja, menadzmenta i organizacije, marketinga i
finansijskog menadzmenta, kadrovanja, tehnologije i dizajna i dr. Posebno su interesantne
kombinacije inovativnog karaktera, koje koriste biznismeni koji na netipi¢an nacin razlazu i
analiziraju poslove, a nakon toga na drugaciji nacin kreativno sklapaju odredene komponente
posla ili cele poslove na nacin koji garantuje uspeh. Kombinacije koje se pritom izvode mogu
biti u jednoj strateskoj oblasti - na primer samo u oblasti marketinga ili samo u oblasti
finansija, a mogu biti i hibridnog karaktera, pa mogu obuhvatati i razliite oblasti strateskog
delovanja.

Tajna uspeha se krije iza kombinacije poslova koji se obavljaju, jer upravo na taj nacin
preduze¢e moze mnogostruko da poveca vrednost svojim delovima. Vrednost preduzeca koje
poseduje vise diferenciranih poslova i strategijskih pristupa je vec¢a nego zbir njenih odvojenih
pojedinacnih delova zbog sledeceg:

e obezbedenjem sinergetskog efekta- koji se postize kada se dva ili vise posla rade
udruzeno, $to bi bilo skupo ili ¢ak i ne nemoguce da su odvojeni.

e obezbedjenje vise kapitala po nizoj ceni-je prednost ovakvih preduzeca

e veca je angazovanost kapitala i likvidnost poslova-koja se postize kada se vise
razli¢itih poslova obavlja u okviru istog preduzeca i

e vlasnici i rukovodioci ovakvih preduzeca su drustveno korisniji jer mogu istovremeno
pokrivati viSe raznovrsnih podrucja poslovanja.

Vazno je da kombinovanja u biznisu moraju biti pracena svakako i strateskim pristupom koji
se primenjuje u implementaciji i razvoju opredeljenog biznisa. Miksu strategija se opravdano
posvecuje dosta paznje u domenu teorijskog strategijskog menadzmenta a u velikoj meri se i
prakti¢no primenjuje.
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Vrhunski top menadzeri porodi¢nih preduzeca, koji su ostvarili planetarne uspehe u
vodenju svoga biznisa, upravo su bili veSti i sposobni da, putem hibridnog strateskog
kombinovanja i delovanja, naprave velike i ugledne firme vredne svakog poStovanja. Jedina
ogranicenja koja se u ovom domenu mogu pojaviti i koja mogu onemoguditi ili otezati
uspesno miksiranje razlicitih strategija su ograni¢enja maste i uma.

8.8. PROCES IMPLEMENTACIJE STRATESKIH ODLUKA

Pre implementacije strategije, veoma je vazno da se razmatrana strategija proceni sa
nekoliko relevantnih aspekata koji se ti¢u uslova poslovanja u kojima se tezi ostvarenju ciljeva
1 moguc¢nosti vlasnika, rukovodioca ili menadzera preduzeca zavisno od toga ko je zaduzen za
sprovodenje i rukovodenje celokupnim procesom.

Pod pojmom implementacija strategije podrazumeva se realizacija strategije u praksi i
podrazumeva proces usvajanja planova za efikasno upravljanje prilikama i pretnjama iz
okoline u odnosu na snage 1 slabosti kompanije. Koliko ¢e se efikasno realizovati strategija u
preduzecu zavisi od:

e strukture preduzeca

e mogucénosti da se ona (strategija) ugradi u sistem vrednosti, standarda i ponaSanja
zaposlenih i

e potencijala da se pretvori u odredene politike, procedure i pravila.

Razvoj strategije predstavlja kontinualan proces koji karakteriSe primena analize,
komparacije 1 selekcije, zbog Cega Cesto dolazi i do medusobnog preklapanja faza, a sve u
cilju minimalizovanja mogu¢nosti nastanka greske 1 pogresnog poslovnog poteza. Medutim
mora se imati u vidu vremenska dimenzija vezana za hitnost promene strategije, narocito ako
je ona prouzrokovana aktivno$¢u konkurenata, ili nekom drugom poslovnom situacijom koja
zahteva da duzina vremenskog perioda izmedu prihvatanja strategije i pocetka njenog
delovanja se skrati i proces ubrza.

U teoriji implemantacija strategija moze izgledati kao jednostavan koncept, dok u
praksi moze da dode do mnogih konflikata i problema u koordinaciji. U praksi se strategija
sprovodi pomocu ljudi koji se nalaze na razli¢itim nivoima u preduzecu, pri ¢emu je jako
vazno da svi ukljuceni u poslovanje preduzeca budu posveceni kako bi se strategija uspesno
sprovela. U porodi¢nim preduze¢ima kao 1 u svim drugim kada je u pitanju implementacija
strategija, od posebnog je znacaja privrZzenost, angazovanje i zainteresovanost svih ukljucenih,
kao 1 sistem nagradivanja.
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Kako bi se pozitivno uticalo na efektivno realizovanje strategije, vazno je naglaSavanje
slede¢ih izvrSnih vestina:

e Vestine interaktivnog delovanja kako bi rukovodioci porodi¢nog preduzeca uticanjem
na druge unutar i izvan preduzeca obezbedili efikasnost u sprovodenju strategijskih
promena.

e Vestine alociranja koje uticu na optimalan nacin rasporedivanja resursa koji su po
svo0joj prirodi ograniceni,

e Vestine nadgledanja koje podrazumevaju efikasno koris¢enje informacija u cilju
analiziranja napredka u sprovodenju strategije.

e Vestine organizovanja koje treba da olakSaju uspe$no suoCavanje sa nastalim
problemima 1 sprovodenje strategije.

Na ovaj nac¢in moze se sagledati kompleksnost uloge rukovodioca i menadZera kako
porodi¢nih, tako i svih ostalih tipova preduzeca koji moraju da obezbede i stvore takav
ambijent 1 okruZenje u kom ¢e se prepreke prevazilaziti a zadaci efikasno obavljati.

Sustina procesa implemantacije jeste da se strategija sprovede u akciju, da bi se nakon toga,
kroz proces revizije i kontrole zaokruzio proces strategijskog upravljanja. PoStujuéi tok
procesa strategijskog upravljanja u nastavku rada ¢e biti reci o kontroli i reviziji biznis
strategije.

8.8.1. Kontrola i revizija biznis strategije

Porodi¢ni biznis kao i svaki drugi treba redovno kontrolisati. Medutim, obzirom da u
porodi¢nom odredenju biznisa rade ljudi koji su povezani ne samo interesno ve¢ 1 rodbinski
treba biti malo “suptilniji” prilikom sprovodenja kontrole. Obzirom da i ovakvim preduze¢ima
se nalaze veoma razli¢iti ljudi, koju je sve teze poznavati sa rastom i razvojem poslovanja
zbog Cega sve treba da bude pod diskretnim ali budnim okom vlasnika ili rukovodilaca kako bi
se izbegle prevare, Stete i mnoga ljudska razocCarenja.

Kao i sve druge poslove i strateske treba kontrolisati i procenjivati kako se strategija
sprovodi i da li se ostvaruju ciljevi organizacije.

224


https://www.link-elearning.com/linkdl/opisPojma.php?id=141840
https://www.link-elearning.com/linkdl/opisPojma.php?id=141841
https://www.link-elearning.com/linkdl/opisPojma.php?id=141842
https://www.link-elearning.com/linkdl/opisPojma.php?id=141843

U skladu sa tim kontrolu strategije treba sprovoditi u dve ravni i to:

e U ravni osnovanosti opredeljene strategije (miksa strategija), koja se srovodi preko
kontrole misije i ciljeva i koja zapravo predstavlja indirektnu kontrolu strategije. Ako
su ciljevi u raskoraku sa opredeljenom strategijom, nesto se mora menjati u poslovanju
u pogledu ciljeva ili stategije.

e U ravni sprovodenja strategije koja se sprovodi kako bi se utvrdilo kako se opredeljena
strategija sprovodi, odnosno da li se sprovodi na nacin kako je i planirano ili se krece u
nekom drugom smeru.

U literaturi se najviSe zagovaraju kvalitativni prilazi koji se zasnivaju na vrednosnom
prosudivanju od strane menadzera. Pored kvalitativnih prilaza postoje i tehnike kvantitativne
kontrole za koje je uobiCajeno da se profit kao apsolutna veli¢ina uzima kao polaziSte u
sprovodenju. Obzirom da se kontrola sprovodi na razli¢ite nacine i na razli¢itim nivoima ne
sme se propustiti prilika da se spomene poseban tip kontrole koji je usmeren upravo na
evaluaciju procesa strateSkog menadzmenta i koja se sprovodi u cilju osiguranja potpune
funkcionalnosti strategije i njenog daljeg unapredenja.

Ukoliko se utvrdi da poslovi i zadaci se ne odvijaju Zeljenom dinamikom i u Zeljenom pravcu,
neophodna je intervencija rukovodilaca porodi¢nog biznisa sprovodenjem revizije koja ¢e
obezbediti korekciju puta i/ili intenziteta kretanja ka opredeljenim ciljevima.

Proces sprovodenja kontrole je jako vazan u celokupnom poslovanju a narocito
prilikom promene strategije trziSnog nastupa za koji se zna da je Cesto nepredvidiv i sa puno
“zamki®“. Praksa nudi brojne primere koji svedoce o propasti mnogih porodi¢nih i drugih
preduzeca koja su nestala sa trziSta upravo posle pogreSnog strateSkog pozicioniranja ili
repozicioniranja $to ukazuje na neminovnost prac¢enja i kontrole svih relevantnih deSavanja za
biznis. Konstantno pracenje i uvid u nac¢in obavljanja zadatka i poslova u cilju sprovodenja
strategije je jako vazan i zbog obezbedenja konkurentske prednosti u odnosu na druge trzisne
takmicare $to je ujedno i jedan od visoko postavljenih ciljeva svakog poslovanja.
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9. USLOVI POSLOVANJA | PROBLEMI SEKTORA MSPP

9.1. ZNACAJ SEKTORA MSPP I ANALIZA RAZVIJENOSTI U REPUBLICI SRBLJI

Snaga malih 1 srednjih preduzeca je u njihovoj veli€ini i organizacionoj strukturi koja
je u odnosu na glomazna i kompleksna velika preduzeca jednostavna i fleksibilna i koja im
omogucava jednostavnu komunikaciju sa okruzenjem. Zahvaljuju¢i svojoj fleksibilnosti,
sklonosti ka preuzimanju rizicnih poduhvata i vecoj moguénosti za specijalizaciju, mala 1
srednja preduzeca se superiornije prilagodavaju zahtevima potrosaca i brzim promenama u
uslovima poslovanja od velikih poslovnih sistema.®

Za razliku od velikih preduzec¢a koja teze ostvarivanju monopolskog ili duopolskog polozaja
na trziStu, mala i srednja preduzeéa doprinose stvaranju konkurentene privredne strukture koja
je preduslov za poveéanje efikasnosti privrede ali se ne moze re¢i da su velika preduzeca
nepotrebna ili da nanose Stetu privredi zemlje. Sa druge strane organizaciona struktura malih
preduzeca nije adekvatna za obavljanje slozenijih poslovnih poduhvata, donosenje i realizaciju
planova u domenu internacionalizacije poslovanja S§to predstavlja prednost za velika
preduzeca.

U tranzicionoj Srbiji se ocekivalo da mala i srednja preduzeca poguraju ekonomski
razvoj i ubrzaju procese, medutim zbog loSeg nasljeda iz prethodnog perioda, nedovoljnog
rasta privrede i institucionalne podrske sektor malih i srednjih preduzeca se nedovoljno
razvija, o ¢emu svedoce podaci koji ¢e biti prikazani u nastavku.

Aktuelna privredna desavanja u 2019/20. godine vezuju za pandemiju virusa Kovid 19,
modutim jo§ uvek nije doSlo do drasticnih poremecaja u pokazateljima nivoa privredne
aktivnosti, ali ¢e do njih neminovno do¢i. Negativnosti izazvane virusom su prisutne ve¢ duze
vreme, ali gruba procena je da se za sada sa njima “izlazi na kraj”, medutim svi strepe od toga
jos§ koliko mogu izdrzati njihova preduzeca i $ta je to Sto nas ¢eka nakon okoncanja pandemije.

Analitiari globalnih deSavanja se Cesto mimoilaze u stavima pa se moze nai¢i na
razli¢ite interpretacije mogucih scenarija buduénosti od kojih neka ukazuju na to da nas
o¢ekuje veca kriza nego poslednja iz 2009. godine dok su drugi optimisti¢niji i blaZi u svojim
procenama. Ono u ¢emu se svi slazu jeste tvrdnja da ¢e do poremecaja do¢i samo je u pitanju
njihov obim i intenzitet.

Dovodenje u vezu aktuelne Korona krize i Svetske ekonomske krize je opravdano jer
se negativnosti od izbijanja krize ni tada nisu odmah ispoljile, pogotuvu ne na teritoriji nase
zemlje, ve¢ je do opadanja privredne i spoljnotrgovinske aktivnosti, rasta nezaposlenosti,
smanjenje investicija doslo nesto kasnije a mnogi se joS uvek nisu ni oporavili od posledica
ove Krize.
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Dok se javno ne objave podaci o pokazateljima privredne aktivnosti u Republici Srbiji nakon
proglasenja pandemije koji ¢e sluziti za uspostavljanje ta¢nih tvrdnji, posluzi¢u se procenama
na osnovu podataka koji se vezuju za poslednju krizu - Svetsku ekonomsku krizu jer sve krize
su iste po negativnim dejstvima a razlikuju se u intenzitetu delovanja tih negativnosti.

U nastavku rada prikazan je tabelarni prikaz varijacija privrednih subjekata za period nakon
izbijanja svetske ekonomske krize, odnosno za period od 2010-2018. godine, koji jasno
ukazuju na deSavanja pre i nakon izbijanja Svetske ekonomske krize kada je doslo do
zaustavljanja pozitivnih trendova privrednog razvoja

Analizom broja MSPP-a u Republici Srbiji u periodu od 2010.-2018. godine dolazi se
do zaklju¢ka da je u posmatranom periodu broj MSPP-a varirao po godinama. U periodu od
2010.-2015. godine broj malih preduzeca je zabeleZio pad kao posledica izbijanja krize, da bi
se od 2016. poceo beleziti porast broja malih preduzeca.

2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 [ 2016 | 2017

2018

Preduzetnici [35.296 [32.236 [30.200 [30.931 [29.102 ([33.434 |[33.615 [34.651 [37.614

Osnovana|Preduzeca [9.469 8470 |8.648 [8.735 [8.209 [8.180 [8.429 [8.795 [8.820

Ukupno 44.765 |40.706 |38.848 [39.666 [37.311 [41.614 [42.044 |[43.446 [46.434

Preduzetnici [37.165 [35.288 [32.853 [36.520 [27.068 [32.733 [22.270 [21.732 [22.111

Ugasena |Preduze¢a [9.388  |13.581 [7.355 [2.557 [2.601 [2.383  [2.458 [2.936  [3.989

Ukupno 46.553 |48.869 140.208 [39.077 [29.669 [35.116 [24.728 [24.668 [26.100

Preduzetnici [-1.869 |-3.052 [-2.653 |-5.589 [2.034  [701 11.345 |12.919 |15.503

Neto Preduze¢a (81 -5.111  [1.293  [6.178  [5.608 [5.797 [5.971 [5.859  }4.831

Ukupno -1.788  |-8.163 |-1.360  [589 7.642 16498 |17.316 |[18.778 [20.334

Tabela 4. Broj osnovanih i ugaSenih privrednih subjekata u peiodu od 2010-2018. godine
Izvor: Ministarstvo privrede, na osnovu podataka APR
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Ukoliko bi se u okviru analize variranja broja privrednih subjekata preduzeo jos jedan
korak unazad i1 ukljue se i podaci o broju privrednih subjekata pre izbijanja Svetske
ekonomske krize, odnosno od 2008. godine graficki prikaz registrovanih privrednih drustava
za period od 2008- 2018 godine bi izgledao ovako.
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Grafikon 1. Broj privrednih subjekata u periodu 2008-2018. Godine
Izvor: Ministarstvo privrede na osnovu podataka RZS

Po IzveStaju o malim i srednjim preduzedima za 2018. godinu broj osnovanih i
ugaSenih preduzeca u periodu od 2010.-2018. godine pokazuje da je od 2013. godine broj
osnovanih preduzeca bio veéi od broja ugaSenih preduzeca §to moZzemo povezati sa
postizanjem uspostavljanja povoljnijeg poslovnog okruzenja. U 2017. godini osnovano je
43.446 privrednih subjekata, $to je za 18.778 vise od ugasenih privrednih subjekata (24.668).

Pozitivan trend se nastavlja i u godinama nakon 2017. pri ¢emu se iz tabele vidi da se
neto broj preduzetnika u 2018. godini povecao u odnosu na 2017. godinu za 2,584, pa je tako i
u 2018. godini stopa osnivanja vec¢a od stope gaSenja privrednih subjekata Sto ukazuje na
poboljsanje poslovne klime i moguénosti za poslovanje privrednih subjekata.

Interesantno je to Sto je zabeleZen ve¢i dinamizam kod preduzetnika Sto dovodi do
zakljuCka da je stanovniStvo vise zainteresovano za otpocinjanje sopstvenog poslovanja.
Predhodnu konstataciju utemeljuju podaci koji svedoce o tome da je znacajno smanjena stopa
gaSenja u odnosu na predhodni period kada su preduzetnici imali znatno nepovoljniji odnos
stope osnivanja i stope gaSenja. Kako preduzetnici, tako se i preduzeéa od 2016. godine
“stabilizuju” od kada se 1 kod njih smanjuje razlika izmedu stope osnivanja i stope gasenja za
razliku od prehodnih godina.
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Razvoj malih i srednjih preduzeca i preduzetnistva zavisi od promena koje se desavaju
u drustvu i ekonomiji, gde je Covek u prvom planu stavljaju¢i u fokus njegovo znanje,
informisanost, sposobnost, kreativnost i spremnost za brzom adaptacijom i inovacijama. Za
privrednike u naSoj zemlji moze se re¢i da imaju zavidan stepen adaptacije 1 fleksibilnosti,
medutim upravo kada se sticu uslovi za mnoge privrednike da Sire svoja poslovanja, kada
pocinje da raste vera u bolje sutra i kada se ve¢ina upusta u svetske trendove poslovanja dolazi
do novog privrednog potresa, svima poznatog Korona potresa.

Do sada nije objavljeno puno kvantitativnih podataka o aktuelnim privrednim
desavanjima na osnovu kojih se mogu proizvoditi utemeljene tvrdnje, tako da se u nastavku
daje broj osnovanih i ugasenih privrednih subjekata u periodu 2019-2020 na osnovu podataka
koje je objavila Agencija za privredne registre 2020. godine.

2019 2020
Preduzetnici 37 160 29 810

Osnovana Preduzeca 9157 9176
Ukupno 46. 317 38. 986

Preduzetnici 23593 22 052

UgaSena Preduzeca 27 163 7982
Ukupno 50. 756 30.034

Preduzetnici 13. 567 7. 758

Neto Preduzeéa -18. 006 1.194
Ukupno -4.439 8. 952

Tabela 5. Broj osnovanih i ugasenih privrednih subjekata u periodu 2019-2020. godinu

Podaci iz 2019. godinu ukazuju na negativan neto broj, pri ¢emu se dijagnostifikuje
smanjenje ukupnog broja registrovanih privrednih subjekata. Na osnovu ovih podataka moze
se takode zakljuciti da je situacija znatno povoljnija za preduzetnika, pri ¢emu oni i u 2019
godini beleze trend rasta, a ono §to narusava ovu sliku i obara brojke i uvodi ih u minus je
situacija sa preduze¢ima koja beleze negativan trend, pri ¢emu je veci broj ugasenih nego
osnovanih preduzeéa za 2019. godinu.®

Za ovakvo stanje, odnosno za smanje ukunog broja privrednih subjekata u registru ne
moze se apsolutno okriviti pandemija virusa Kovid 19, jer su podaci od strane Agencije za
privredne registre objavljeni u januaru kada virus nije mogao znacajnije da utice na nivo
privredne aktivnosti, jer virus upravo u tom periodu pocinje da postaje poznat tako da ¢e uticaj
virusa biti zabelezen u podacima o broju privrenih drustava u godinama koje slede. Ovakvo
stanje stvari ukazuje na druge negativnosti i1 teSkoc¢e u poslovanju sa kojima se suocavaju
privrednici u Republici Srbiji o kojima ¢e u nastavku biti viSe re¢i a zbog koji privrednici
odustaju od poslovanja.
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Nesto drugacija situacije je zabelezena u 2020. godini kada je zabelezen porast u
ukupnom broju registrovanih privrednih subjekata.
U 2020. godini registrovano je osnivanje 9.176 privrednih drustava i 29.810 preduzetnika, $to
je za 19 privrednih drustava vise nego 2019. godine, ali i priblizno 25 odsto preduzetnika
manje u poredenju sa 2019.

Iz Registra privrednih subjekata prosle godine izbrisana su 7.982 privredna drustva i
22.052 preduzetnika. Po sluzbenoj duznosti je obrisano 5.797 druStava, nakon sprovedenog
postupka prinudne likvidacije, kao i 5.868 preduzetnika, prema zahtevu Narodne banke Srbije
zbog blokiranih poslovnih raduna u neprekidnom trajanju duze od dve godine. %

Poredenja radi, u 2019. godini izbrisana su 27.163 privredna drustva i 23.593 preduzetnika, a
po sluzbenoj duznosti je izbrisano 24.380 privrednih drustava i 5.315 preduzetnika.

Imajuci u vidu ovakva kretanja moZe se vrlo lako stvoriti negativna slika koja moze
obeshrabriti potencijalne investiture i to kako domace, tako i inostrane. Medutim, objedinjeni
podaci o ukupnom broju svih privrednih subjekata koji postoje u registru ukazuju na
pozitivnije stanje, odnosno vidi se da ukupan broj nije znacajnije promenjen. Da stanje bude
tako zasluzni su preduzetnici Ciji je broj porastao za razliku od broja preduzeca, Sto je i
prikazano u narednoj tabeli.

Ukupan broj privrednih subjekata u registru
Januar 2019 Januar 2020 Januar 2021
Preduzetnici 257.629 271.210 278.956
Preduzeca 134.067 119.557 121.690
Ukupno 391.696 390.767 400.646

Tabela 6. Godisnji podaci o registrovanim privrednim subjektima na osnovu podataka APR

Na pocetku 2021. godine, u Republici Srbiji ima ukupno registrovanih 400.646
aktivnih privrednih subjekata i to 121.690 privrednih drustava i 278.956 preduzetnika. Na
godisnjem nivou, u 2021.godini je zabelezen porast u ukupnom broju registrovanih privrednih
subjekata za 9.879 subjekata u odnosu na podetak 2020. godine.*

Na osnovu prikazanih podataka zakljucuje se da broj preduzeca kao privrednog oblika
varira kroz vreme, odnosno ukupan broj privrednih drustva u registru se smanjio u 2020.
godine u odnosu na 2019. godinu za 14.510, dok se broj preduzetnika povec¢ao u 2020. godini
za 13.581 u odnosu na 2019. godinu, dok je na pocetku 2021. godine Situacija povoljnija za
oba privredna oblika. Kao podatak vredan paznje treba izdvojiti zapazanje da broj
preduzetnika raste konstantno kroz vreme $to ide u prilog €injenici da su preduzetnici 1 uopste
preduzetnistvo kao delatnost motor privrednog razvoja jedne zemlje, zbog ega ga kao takvog
treba 1 tretirati 1 jacati kroz vreme kako bi se sve ve¢i broj pojedinaca osmelio i krenuo u
realizaciju svoje preduzetnicke vizije upravo kroz formu porodi¢nog biznisa.
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9.2. REGULATORNO OKRUZENJE | USLOVI POSLOVANJA

Srbija kao i sve zemlje kandidati za ¢lanstvo u EU su u obavezi da poStuju pravne
tekovine EU 1 da izvrSe usaglaSavanje nacionalnog regulatornog okvira. U Srbiji je u€injen
znatan pomak u pravcu unapredenja zakonodavnog okvira kako bi dokazala da je odlu¢na na
svom putu ka EU. Razvojni dokument koji na celovit nacin definiSe osnovne razvojne
prioritete industrije 1 nacine njihovog ostvarenja je “Strategija i politika razvoja industrije RS
od 2011. do 2020. godine” koji je usvojen 2011. godine. Srbija je krajem marta 2015.
Godine usvojila i Novu Starategiju za podrsku razvoju MSP, preduzetnistva i konkurentnosti
za period 2015-2020 sa prate¢im akcionim planom, koja je komplementarna sa ranije
usvojenim dokumentom (Strategijom i politikom industrijskog razvoja 2011-2020.) i
predstavlja sastavni deo strateskog okvira za razvoj konkurentnosti Srbije.

Ova strategija nastala je na osnovu prepoznavanja ¢injenice da prethodne strategije
nisu bile u potpunosti delotvorne (misli se na Strategiju za razvoj konkurentnih i inovativnih
MSPP za period od 2008. do 2013.godine). Nova strategija iskazuje posvecenost stvaranju
infrastrukture za olakSavanje rasta i podrSku 1 promociju razvoja MSP u Srbiji 1 sadrzi dva
osnovna principa: "prvo misli na male" i potrebu za odrzavanjem kontinuiranog dijaloga i
saradnje sa predstavnicima MSP 1 preduzetnicima o pitanjima od znafaja za njihov rad.®
Strategija je uskladena sa politikom EU u oblasti, koja je definisana u Aktu o malim
preduze¢ima (Small Business Act (SBA)) koja predstavlja aktuelni okvir politike razvoja
malih 1 srednjih preduzeca za Evropu. Vizija Strategije je “Razvoj konkurentnosti
preduzetni§tva, zasnovan na preduzetnickoj inicijativi, znanju i1 inovativnosti, u cilju
osnivanja domac¢ih mikro, malih i srednjih privrednih drustava i preduzetnika kako bi bili
spremni da odgovore na pritisak konkurencije na zajednickom trziStu EU 1 doprinesu
poboljsanju zivotnog standarda u Repoblici Srbiji”. Kako bi se ostvarila ova vizija, u
strategiji je postavljeno Sest strateSkih ciljeva (stubova), od kojih je svaki sa konkretnim
nameravanim delovanjima i u skladu sa principima SBA:%

e Unapredenje poslovnog okruzenja

e Unapredenje pristupa izvorima finansiranja

e Kontinuirani razvoj ljudskih resursa

e Jacanje odrzivosti i konkurentnosti MSP

e Unapredenje pristupa novim trzistima

e Razvoj 1 promocija preduzetnickog duha 1 podsticanje preduzetniStva medu
zenama 1 mladima, i socijalnog preduzetniStva
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U skladu sa Zakonom o ministarstvima, za politiku razvoja MSPP (malih i srednjih
preduzeca i preduzetnika), nadlezno je Ministarstvo privrede, Sektor za razvoj malih i srednjih
preduzeca i preduzetniStva ali zbog obimnosti i komplikovanosti posla, a uzimajuéi u obzir da
je politika razvoja MSPP viSedimenzionalna i horizontalna, zbog ¢ega je za njeno sprovodenje
i koordinaciju zaduzeno preko 40 institucija i organizacija. Definisano je niz indikatora u cilju
pregleda i prac¢enja napretka ka ostvarivanju ciljeva ali je teSko pronaci bilo kakve zvani¢ne
preglede skorijeg datuma.

Sa danasnje tacke glediSta moze se zakljuciti da Srbija ima proaktivan pristup politike
za malih 1 srednjih preduzeéa i da se kroz vreme beleze pozitivni efekti donetih propisa.
Ucinjen je znacajan napredak u procesu registracije firme i uslugama e-uprave ali ima jo$
dosta mesta za unapredenje i dalji razvoj. Ono §to se namece kao klju¢na prepreka za razvoj
sektora MSPP je pristup finansiranju.

Na Doing Business listi Svetske banke Srbija za 2019. godinu od ukupno rangiranih
190 zemalja Srbija je zauzimala 48. mesto $to je bio pad u odnosu na godinu ranije, a razlog
pada je to Sto su druge zemlje ostvarile brzi napredak u pogledu regulisanja svog poslovnog
okruZenja. Nakon unapredenja regulative 1 efikasnosti administracije poboljSavaju se uslovi
vezani za poslovanje u apsolutnom smislu o ¢emu svedoc€i i izvestaj Svetske banke. Nakon
mukotrpnog perioda, na Doing Business listi Srbija se nalazi na 44. mestu za 2020. godinu §to
je napredak od cetiri mesta u odnosu na predhodnu godinu. Napredovanje na listi moze da
bude pozitivan signal za investitore jer ukazuje da je ambijent u Srbiji dobar za otpocinjanje
poslovanja. Kako bi unapredila okruzenje za preduzetnike u Srbiji preduzeti su koraci za
razvoj kljucnih oblasti:

e Osnivanje preduzeéa- povecanjem efikasnosti registra skracuje se vreme za registraciju
firmi 1 pojednostavljuje proces zapocinjanja poslovanja.

e Registrovanje imovine- pouzdanost sistema za administraciju zemljiSta Srbija je
unapredila tako Sto je uvela geografski informacioni sistem i pojednostavila proces
prenosa imovine propisujuci delotvorne vremenske rokove.

e [zvrSenje ugovora: donosenjem novog zakona koji proSiruje i1 razjasnjava odgovornosti
javnih izvrs$itelja 1 nadleznosti suda tokom postupka izvrSenja, Srbija je olaksSala
izvrSenje ugovora.

e Gradevinske dozvole: uvodenjem onlajn sistema 1 ujednacavanjem procesa za
dobijanje tehnickih uslova za dobijanje gradevinskih dozvola, Srbija je olakSala i
dobijanje gradevinskih dozvola.

e Placanje poreza: Srbija je kompanijama olakSala placanje poreza tako §to je uvela
elektronski sistem za prijavljivanje i placanje PDV-a i doprinosa za socijalno, kao i
ukidanjem takse za koriS¢enje gradevinskog zemljista. Takode je, medutim, povecala
stope poreza na imovinu i za zastitu zivotne sredine.
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Ocena Svetske banke ja da Srbija ima uslova za napredovanje u vise oblasti S§to
ohrabruje domace i strane investitore i deluje povoljno na obim ulaganja. Oblasti kojima su
potrebna dalja poboljSanja su: zaStita manjinskih investitora, reSavanje nesolventnosti i
dobijanje kredita.”’

Poseban akcenat se stavlja na finansiranje u Srbiji koje nije lako dostupno, jer se ne
mogu ispuniti zahtevi u vezi za finansiranjem i dobijanjem kredita. Zbog otezanog pristupa
finansiranju koji predstavlja prekretnicu za slabije organizacije, pocetnici u poslovanju i
manja preduzeca sucesto iskljucena iz pristupafinansiranju.

9.3. PORODICNO PREDUZETNISTVO U EVROPSKOJ UNIJI

Na teritoriji Evropske Unije omogucéen je slobodan protok ljudi, roba i kapitala pri
¢emu uz postojanje direktiva, usaglasenog zakonodavstva, razvijenog sistema trziSne privrede
i konkurentnosti se stvara veoma dobar ambijent za afirmaciju i razvoj preduzetnistva.

Znacaj sektora malih i1 srednjih preduzeéa i preduzetnika, u EU je svoje puno priznanje na
najvisem nivou doziveo 2008. godine, kada je usvojen Akt o malom biznisu (Small Business
Act-SBA), koji je obavezuju¢i propis za zemlje Clanice EU, ali 1 za one koje to zele da
postanu. Usvajanjem ovog propisa, znatno su smanjenje birokraske barijere, smanjeni su
troskovi, olakSan pristup finansijskim institucijama, formiraju se poslovni inkubatori i pruza
pomo¢ za nastup na trzi$tu ¢ime su se stvorio znatno bolji ambijent za sektor MSPP.

U ovakvom drustveno-ekonomskom ambijentu u kojima vladavina prava 1 trZiSne
ekonomije dostizu izuzetno visok nivo, nema smetnji za razvoj porodi¢nog preduzetniStva, i to
kroz vise generacija i ono predstavlja jedan od stubova za postizanje drustva sa visokim
zivotnim standardom. Pojedine porodicne firme, su se kroz vreme toliko razvile da su danas
prisutne na trziStima velikog broja zemalja kao vlasnici prepoznatljivih brendova. Privredni
subjekti iz zemalja kao $to su Nemacka, Francuska, Velika Britanija, Italija, Austrija, Spanija,
Holandija, Belgija, Danska i dr. poznaju samo principe trziSne privrede, $to im je omogucilo
da se nesmetano razvijaju kroz ¢itave generacije, decenijama unazad.

Ostale ¢lanice Evropske Unije, koje su se kasnije priklju¢ile (Madarska, Ceska,
Poljska, Slovacka, Slovenija, Rumunija, Bugarska, itd) morale su proé¢i kroz tranzicioni
period i usaglasavanje domicijalnog zakonodavstva sa propisim EU koji je u zavisnosti od
zemlje do zemlje trajao krace ili duze, ¢ime su postigle priblizno isti ambijent za rast i razvoj
porodi¢nog preduzetnistva. U ovim zemljama u poslednjih dvadeset godina je preduzetniStvo
dozivelo pravi procvat upravo zbog slobodnijeg protoka kapitala, informacija i tehnologija, a i
zbog blizine razvijenih zemalja koje su razvoj “pogurale”.
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Srbija ima status zemlje kandidata za pristupanje EU od 2012. godine, a pregovori o
pristupanju su u toku od januara 2014. godine pri ¢emu je identifikovano niz pitanja kojima se
treba pozabaviti kako bi Srbija zadovoljila standard EU za pridruzivanje. Sa stanovista rada,
bitne su ekonomske integracije u EU koje su osmi$ljene radi stvaranja jedinstvenog
ekonomskog podrucja u kome preduzeca i potrosaci bez obzira na kom mestu unutar podrucja
da se nalaze imaju jednake moguénosti za kupovinu i prodaju dobara. Takode ekonomske
integracije omogucavaju vlasnicima kapitala da budu slobodni prilikom upoSljavanja
sopstvenih resursa u sprovodenju bilo koje ekonomske aktivnosti unutar podrucja unije Sto se
sprovodi pomoéu “etiri slobode™ i to- slobode kretanja robe, usluga, ljudi i kapitala.

Evropska komisija koja predstavlja izvrSni organ vlasti unutar EU sa sediStem u
Briselu ima potpunu odgovornost u postupku sprovodenja budZeta i u oblasti spoljnih odnosa
nastupa kao pregovara¢ zastupaju¢i EU pred tre¢im drzavama 1 medunarodnim
organizacijama. Njeni osnovni zadaci su da pokrece inicijative, nadgleda poStovanje prava,
kontrolise funkcionisanje i razvoj zajednickog trzista, Cuva prava zajednice i u tom smislu ima
isklju¢ivo pravo za donoSenje preporuka i zauzimanje stavova po odredenim pitanjima zbog
cega se smatra “motorom integracije”.89 Komisija je u “Programu ekonomskih reformi za
Srbiju 2017-2019.” iskazala svoju zabrinost vezanu za pristup finansiranju i istakla ovo pitanje
koje je i do danas ostalo kljuéno za MSP u Srbiji.*® Ona naglasava da je prioritet unapredenje
pristupa finansiranju za MSP, pri ¢emu treba raditi na jacanju investicionih fondova,
olakSavanju pristupa fondovima iz EU, angazovanju rizicnog kapitala za podrsku MSP i
pocetnicima u poslovanju

S obzirom na svoje obaveze prema globalnom razvoju Evropska Unija opredeljuje deo svog
budzeta za podrsku ekonomskom i socijalnom razvoju nerazvijenih zemalja. Podrska se u
ovim zemljama implementira kroz veliki broj instrumenata prilagodenih njihovim potrebama
kako bi se ublazile ekonomske i socijalne razlike medu ¢lanicama Evropske unije. Termini za
politiku Evropske unije koja se ti¢e razvoja procesa integracija su se vremenom menjali tako
da se u pocetku najvise koristio termin regionalna politika, zatim koheziona politika, da bi se
danas uglavnom govorilo o politici ekonomske i socijalne kohezije.* Cilj politike je veoma
vazan za Srbiju i njeno buduce finkcionkcionalno ¢lanstvo u Evropskoj uniji jer:

e StimuliSe ekonomski i socijalni razvoj nerazvijenih regiona Evropske unije

e Doprinosi smanjivanju regionalnih razlika

e UtiCe na smanjenje problema nezaposlenosti posebno kod maldih, dugoro¢no
nezaposlenih, Zena 1 starih
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Politika prosirenja EU se vodi time da zemlja kandidat mora zadovoljiti sve standarde
koji su zahtevani kako bi postala ravnopravna ¢lanica. U poslednjim navodima koji dolaze iz
Evropske komisije se kaze da uz snaznu politicku volju, sprovodenje realnih i neprekidnih
reformi 1 definitivno reSavanje sporova sa susedima, Srbija bi potencijalno mogla da bude
spremna za ¢lanstvo do 2025. godine. Evropska komisija u Strategiji za proSirenje iz februara
2018. tu godinu pominje prvi put kao onu u kojoj bi Unija mogla da dobije dve nove €lanice.
Osim za Srbiju, to je potencijalni datum i za pristupanje Crne Gore jer su ove dve zemlje
najvise napredovali u procesu pristupanja EU u odnosu na ostale kandidate. Obzirom da
Evropske integracije podrazumevaju sprovodenje neophodnih reformi 1 sve zavisi od
uradenog posla ne treba stavljati brzinu ispred kvaliteta samog procesa. Ono §to se i dalje ne
zna je gde je kraj tog puta i hoce li se to stvarno desiti 2025. Poznavaoci prilika u Srbiji,
uzimajuci u obzir tempo otvaranja poglava smatraju da to nije realan termin ulaska Srbije u
EU.* Takode kao razlog za sporiji napredak Srbije mnogi vide u zastoju u procesu
normalizacije odnosa Beograda i PriStine, kao i u odnosima sa Rusijom koji su, po misljenju
nekih zemalja Clanica, previse bliski za zemlju koja tezi ¢lanstvu u EU.

Dok se ne steknu uslovi 1 Republika Srbija ne obezbedi uslove za punopravno ¢lanstvo,

preduzeca imaju mogucénost koris¢enja programa podrske kao $to je npr.,, Evropska mreza
preduzetnistva“(Enterprise Europe Network — EEN) koja pruza pomo¢ malim i srednjim
preduze¢ima u inoviranju i Sirenju poslovanja na medunarodna trziSta u cilju maksimalnog
koriS¢enja moguénosti koje pruza EU 1 zajednicko trziste EU. %
U Srbiji je EEN osnovana 2009. godine, ¢ime je i domac¢im preduzetnicima omoguéen pristup
panevroskoj mrezi malih 1 srednjih preduzeca, ali 1 velikih kompanija, institucija i klastera,
¢ime se podsti¢e poslovna saradnja, internacionalizacija malih i srednjih preduzeéa, povecaanje
tehnicke inovativnosti i transfera tehnologije kao i olaksan pristup fondovima EU.

Ovo je samo jedan od modela podrske preduzetniStvu sa ciljem podsticanja
preduzetnistva i unapredenja uslova poslovanja privrednika, pri ¢emu treba naglasiti da njih
ima vise a na veStim i snalazljivim preduzetncima je da prvo istraze a nakon toga i iskoriste
ovakve programe podrske i poboljSaju opste uslove poslovanja.

Analiziraju¢i procese 1 podsticaje, zakonska reSenja 1 ambijent koji odlikuje zemlje EU, moze
se ste¢i vredno znanje i uvideti i smernice kako i na koji nac¢in Srbija moze da uvazavajuci
specificnosti domaceg ambijenta afirmiSe i razvije sektor porodi¢nog preduzetnistva.
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9.3.1. Profitabilnost sektora MSPP i uporedna analiza sa EU

Preduze¢a u Srbiji razvrstavaju se na mala, srednja i velika, zavisno od broja
zaposlenih, poslovnog prihoda i vrednosti poslovne imovine. Klasifikacija koja se koristi u
Srbiji identi¢na je onoj u EU u pogledu broja zaposlenih — mikro preduzeéa zaposljavaju do 9
radnika’, mala do 50, srednja do 250, dok velika zaposljavaju vise od 250. Medutim, razlika
postoji u visini poslovnih prihoda i poslovne imovine, gde je granica u EU viSestruko veca.
Mnoga srednja 1 velika preduzeca u Srbiji ne bi zadrZala svoj status u pogledu veli¢ine kada bi
se primenila evropska klasifikacija, pri ¢emu bi njihov broj bio znatno manji a broj malih
preduzeca bi postao znacajniji.?

Analizirajuéi podatke o profitabilnosti sektora MSPP koji su raspoloZivi moze se
zakljuciti da posebnu teZinu ima Cinjenica da rast produktivnosti rada nije u skladu sa rastom
broja organizacija. lako se broj preduzetnika od 2014. godine konstantno povecavao profit se
generiSe u malom procentu. Uvid u ove podatke ukazuje da visoko uceSée u osnovnim
pokazateljima o kvantitativnom stanju ne dokazuje visok nivo razvijenosti i konkurentnosti
sektora MSPP, ve¢ ukazuje na usporenu i nedovoljno efikasnu dinamiku sprovodenja
strukturnih reformi. Sektor MSPP je jos uvek neprofitabilniji deo privrede, gde najnizu stopu
profitabilnosti beleze preduzetnici (23,6%) i srednja preduzeca (32,4%),mikro preduzecéa su
ostvarila profitnu stopu od (38,3%), a najveéu profitabilnost su ostvarila mala preduzeéa
(43,9%). Predhodno izneto se moze potkrepiti podacima koji su prikazani u tabeli br.?

Preduz. |Mikro Mala |Srednja |MSPP | Velika NELLE
sektor
Profit (mil. dinara) 86.773  [86.227 | 161.663 [190.875 [525.537 493.777 [1.019.314
Ucesce u profit MSPP, u % 16,5 16,4 30,8 36,3 100,0
Ucesce u profit nefinansijskog 8,5 8,5 15,9 18,7 51,6 48,4 100,0
sektora, u %
Profitabilnost 23,6 38,3 41,0 38,2 35,4 44,8 39,4

Nivo profitabilnosti
(profitabilnost MSPP=100
indeksnih poena)

66,8 108,3 1159 108,1 100,0

Nivo profitabilnosti
(profitabilnost nefinansijskog
sektora=100 indeksnih poena)

60,0 97,3 104,1 97,1 89,8 113,8 [100,0

Tabela 7. Profit i nivo profitabilnosti u 2018. prema veli¢ini preduzeca
Izvor: Ministarsto privrede na osnovu podataka RZS

! Preduzetnici su ukljueni u mikro preduzeéa

2y Srbiji, kod visine poslovnih prihoda, granica za mala preduzeca je do 2,5 miliona evra, a za srednja do 10 miliona. Kada je
rec o vrednosti poslovne imovine, mala preduzecéa ne prelaze milion evra, a srednja pet miliona evra.

3 Izvestaj o malim i srednjim preduzecéima i preduzetnistvu za 2018. godinu
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Istina je da MSPP doprinose u velikoj meri ekonomskom razvoju i otvaranju novih
radnih mesta ali predhodni pokazatelji ukazuju da nesto nije u redu i da oni ne ostvaruju efekte
koji se od njih ofekuju, odnosno ne doprinose dovoljno privrednom razvoju zemlje. Moze se
lako zakljuciti da ne treba voditi raCuna o broju privrednih subjekata kako bi doslo do
povecanja kvantitativnih pokazatelja ve¢ treba voditi ratuna o njihovom doprinosu kroz
ekonomske efekte, ostvarenu dodatu vrednost i zaposlenost. Do sad vidimo da ove brojke nisu
ohrabrujuce i1 ne obecavaju puno.

StatistiCki podaci nisu ohrabruju¢i i ne obe¢avaju puno a da bi se ovakva situacija
promenila treba obezbediti smanjenje poreza, dazbina, rizika kao i da se obezbedi lakSa
dostupnost pocetnog kapitala Sto bi doprinelo uspostavljanju poslovnog okruzenja pogodnog
za razvoj efikasne 1 efektivne preduzetnicke aktivnosti koje ¢e kao takva ostvarivati znacajnije
efekte na pokazatelje privredne razvijenosti. MSPP doprinose formiranju integralnih trzista 1
uticu na produbljivanje trZiSnih odnosa ali o njima treba voditi raCuna tako da oni postaju jaci 1
zna&ajniji a ne brojniji a pri tom slabiji. %

9.3.2. Preduzetnistvo i integracija u EU

U EU preduzetnistvo u pravom smislu re¢i spaja stvaralastvo i1 ekonomiju.
Preduzetnis$tvo definiSu kao nacin razmi$ljanja i proces koji stvara i razvija ekonomsku
aktivnost spajajuéi ulazenje u rizik, stvaralastvo i inovacije sa dobrim upravljanjem. Sektor
male privrede predstavlja jedan od stubova na kojim se postize ostvarivanje vodece
konkurentske pozicije u svetu i zato im se pruZza pomo¢ u brojnim klju¢nim oblastima kao §to
je obrazovanje i obuka preduzetnika, a njihovo funkcionisanje je olakSano posredstvom
efikasnog zakonodavstva, propisa, poreskog i finansijskog sistema, §to je zagarantovano u
Evropskoj povelji za mala i srednja preduzeca .

Znacaj malih 1 srednjih preduzeéa i preduzetniStva za ekonomsko 1 socijalno
dobrostanje je jasan a podaci iz Evropske Unije najbolje ilustruju i daju najjasniju sliku o
znacaju MSP za njihovu ekonomiju. Od ukupnog broja preduzec¢a u Evropskoj Uniji 99%
definisana su kao MSP i zaposljavaju oko 75 miliona ljudi, ili 66 % od ukupnog broja
zaposlenih. Prose¢ni evropski biznis obezbeduje zaposlenje za cetiri osobe, ukljucujuci
vlasnika/direktora, uz godisnji promet od oko 500.000 evra, dok ukupan promet MSP sektora
EU iznosi 56,2 odsto ukupnog prometa.®

Ova kategorija preduzeca je kljucni izvor preduzetni¢kog duha i inovacija, koji su
presudni za konkurentnost preduze¢a u EU. Cilj politike EU na podrucju preduzetni$tva je da
se politike 1 mere prilagode malim preduze¢ima i tako doprinesu atraktivnosti Evrope za
osnivanje preduzeca i poslova zbog ¢ega su centralne i lokalne vlasti Sirom Evrope ulozile
znacajne napore za osmisljavanje i sprovodenje mera za podrsku razvoju MSPP.%
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Evropska unija je poc¢etkom ovog veka pokrenula niz politika koje kontinuirano razvija
i unapreduje sa ciljem da podstaknu razvoj MSP i oslobode njegov potencijal. “Akcioni plan
za preduzetnistvo 2020 “usvojen je 2013. godine i deo je sveukupne strategije odrzivog rasta
Evropske unije nazvane ,,Evropa 20207, ¢iji je cilj oslobadanje preduzetnickog potencijala,
uklanjanje postojecih prepreka ka razvoju preduzetnistva i osnazivanje preduzetnicke kulture u

Evropi.

Evropsko delovanje ima za cilj stvaranje pravnog, administrativnog i regulatornog
okruZenja koje ¢e olaksati poslovanje MSP. Stvaranje povoljnih uslova za poslovanje MSP se
ogleda u nagradivanju preduzetni$tva, regulativama koja su prilagodene potrebama i
moguénostima preduzetnika i pruzanju pomoc¢i kako bi se iskoristile prilike na trzistu.
Zanimljivo je ista¢i da EU posebnu paZnju posvecuje stvaranju uslova da posteni preduzetnici
dobiju 1 drugu priliku, bez obzira na neuspeh. Spoznaja da se MSP suocavaju sa relativno
ve¢im preprekama u poslovanju nego velika preduzeca je jako bitna zbog Cega se i nalaze
postovanje principa “Misliti prvo o malima” (Think Small First), koji nalaze da se pri
donoSenju regulative vodi racuna da politike budu prilagodene uslovima poslovanja malih
preduzec¢a. Dok su za velika preduzeca troskovi unapredivanja poslovanja, izlazak na
zajednicko trziSte ili zadovoljavanja regulatornih uslova prihvatljivi, za mala preduzec¢a oni
mogu postati nepremostiva prepreka u poslovanju u ¢emu se ogleda primena ovog principa.

Evropska unija svojim novijim politikama nastoji da produbi svoj odnos prema
preduzetnistvu, pokretanjem velikog broja inicijativa da bi se ono i na njemu zasnovano
poslovanje podstaklo jer su rezultati sprovedenih istrazivanja pokazali da su Evropljani manje
skloni preduzetnistvu od brze rastucih trzista, kao Sto su Amerika, Kina ili Turska. S tim
saznanjem, Evropska unija svojim novijim politikama nastoji da produbi svoj odnos prema
preduzetni$tvu, pomazu¢i u ostvarivanju preduzetni¢kih ideja, pomeranjem granica
inovativnosti, diverzifikovanjem proizvodnje. U cilju odrzive buduénosti, strateska vizija
Evrope (,,Evropa 2020”) vidi fleksibilnost i kreativnost MSP kao klju¢ne prednosti u
realizaciji strateSkog opredeljenja EU.

Pokazatelji poslovanja sektora MSPP u Srbiji znatno su nizi na u odnosu na prosek EU
1 ve¢inu posmatranih zemalja iz okruZenja. Ukoliko se vr$i komparativna analiza sektor MSP
u Srbiji u 2016. godini u proseku zaposljava 2,5 radnika po preduzeéu, a prosek u EU je 4,0
radnika. Isto je i sa produktivnos¢u i svim ostalim pokazateljima koja su u nizi u odnosu na
prosek EU.

239



Broi | oeninleov.mird| o | E2Y P | NERNaGusKoM
) ) .. |zaposleni , mird. roj ;
preduzeca, : ) radniku,
Zemlja Godina hllj I’adnlka, EUR radnika po h|lj EUR SEKTORU
hilj. preduzecu
Broj Zaposlenost BDV
preduzeca
EU.pg | 2017% 242914 (045994 |4.0454 139 42 8 99,6 65,1 57,4
2016* [23.172,3  [01.7388 40454 |40 44,1 99,8 66,8 57,4
Bugarska | 2017 [339.8 14913 17,3 4,4 11,6 99,8 74,7 63,1
2016 [336,0 1.467,7 |[15,7 4,4 10,7 99,8 74,8 63,3
Hrvatska | 2017 [148,9 7076  [14,1 4,8 19,9 99,7 69,1 60,6
2016 [147,5 6923  [135 4,7 19,5 99,7 69,4 61,4
2017 [569,1 1.869,7 [34,4 3,3 18,4 99,8 68,9 53,9
Madarska
2016 [551,2 1.860,4 [30,3 3,4 16,3 99,8 69,6 53,5
2017 [483,6 2.609,3 [231 5,4 8,9 99,7 64,9 34,6
Rumunijal™ 5016|4656 2.600,1 [31,9 5,6 12,3 99,6 65,4 52,8
2017 [141,9 4556  [14,4 3,2 31,7 99,8 72,5 64,1
Slovenija [ 5016 |138.9 440,7 13,3 3,2 30,2 99,8 72,9 64,6
2018 [375,8 9171 126 2.4 13,7 99,9 67,8 60,8
Srbija 2017 [357,2 8735  [10,9 2.4 12,5 99,9 66,0 56,7
2016 [340,1 8375 19,9 25 11,8 99,9 65,7 56,2

Tabela 8. Komparativni pokazatelji poslovanja sektora MSP sa EU i drzavama regiona

Izvor: Ministarstvo privrede, na osnovu podataka EURSTAT-a za Srbiju

lako podaci govore i ukazuju na jasno zaostajanje Republike Srbije za razvijenim
zemljama treba naglasiti da se preduzimaju znacajni napori kako bi pokrenuli postojeci i

potencijalni preduzetnici, a sve u cilju ostvarivanja brzeg rasta. Postoje pozitivni pomaci ali
postoje jazovi u "celovitosti" podrske preduzetnistvu koji se ogledaju u pristupu finansiranja,

nedostatku izgradnje veStina 1 organizacionim starategijama c¢ija je slabost to Sto nisu

povezane sa strategijama razvoja preduzetnistva. U traZzenju prilika za sebe Cest je slucaj da se
preduzetnici okrecu programima podrSke EU koji neretko zahtevaju sloZene procedure
prijavljivanja koje treba ispratiti na engleskom jeziku zbog ¢ega opet u velikom broju

odustaju. Sve ovo dovodi do toga da domaca privreda zaostaje i ne zna se tacno kad ¢e se u

Republici Srbiji desiti odavno najavljivani privredni procvat koji ¢e obezbediti blagostanje
svim stanovnicima. Cekajuéi na bolje dane i na pristupanje Evropskoj Uniji §to ¢e “mozda”

podi¢i standard zivota i poslovanja, raste nezadovoljstvo kvalitetom zivota u Srbiji.
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Ovde treba izdvoji i ranije prepoznati problem koji se ogleda u manjku volje, zelje 1
sposobnosti potencijalnih preduzetnika za preduzimanjem preduzetnicke inicijative i upustanja
u nemirne preduzetnicke vode. Usled predhodno nabrajanih okolnosti ljudi su vremenom
izgubili veru da mogu uspeti ukoliko samostalno pokrenu biznis i pokazuju manjak
interesovanja za samozaposljavanjem iako imaju potencijala i ideja za realizaciju.

Treba podsetiti preduzetnike kao i one koji imaju potencijal da to postanu: da uspeh ne
dolazi uvek odmah 1 da se ponekad i neuspeh moze smatrati uspehom, ukoliko omogucava da
se stekne vredno iskustvo koje ¢e biti od koristi za postizanje uspeha u buduénosti. Motivisani
preduzetnici koji imaju dobre ideje ne treba da cekaju razne programe podrske koje ¢e im
“osigurati” uspeh ve¢ treba da podnesu dozu rizika, i sami odaberu putanju do uspeha koji ¢e
im omoguditi i vece uzivanje u rezultatima. Preduzetni¢ki duh koji pokrece pojedince
poistovecuje preduzetnika u Srbiji sa preduzetnikom u EU ili bilo gde na svetu, a ono Sto
preduzetnika u razvijenim delovima razlikuje od preduzetnika u Republici Srbiji je upravo
okruzenje u kom deluje i upravo je to odgovor na stanje u kom se nalazi svaki pojedinac i
nasa privreda u celosti.

U reSavanju i ovog problema drzava svojim mehanizmima treba da reaguje i da
zaustave negativne efekte od prepustanja nezadovoljstvu koje dugo traje, jer upravo takvo
stanje obuzima pojedinca, negativno uti¢e na njegove sposobnosti i stvaralacki duh zbog ¢ega
se nadalje 1 nacija uspavljuje, prepusta i ne pokazuje spremnost da se bori 1 promeni svoj Zivot.

9.3.3. Prednosti i izazovi pristupanja EU

U stvaranju povoljnijeg poslovnog okruzenja, osmisljavanju i primeni mera koje ¢e
omoguciti preduzec¢ima da uhvate korak sa onim iz uspesnih ekonomija, Vlada Republike
Srbije ima klju¢nu ulogu ali takode iskustva zemalja clanica EU, evropski fondovi i
moguénost pristupanja su takode nesto na Sta treba racunati u nastojanjima da se unapredi
ekonomija. Srbija se nalazi u procesu pristupanja Evropskoj Uniji §to joj donosi mnoge
pogodnosti, ali 1 suo€ava sa brojnim izazovima.”’
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Sa stanovista tematike koja se tretira u radu i ukazivanje na moguénosti koje ¢e uticati na
razvoj biznisa i privrede uopsteno u nastavku su ukratko pobrojane najznacajnije prednosti
koje bi Srbija imala od ¢lanstva ali takode 1 izazovi sa kojima bi morala da se suoci su sledec¢i:

e Srbija bi postala jedan od ravnopravnih kreatora evropske politike i imala bi po jednog
sudiju u Evropskom sudu pravde, Opstem sudu i Revizorskom sudu.

e Srbija bi imala na raspolaganju znacajna finansijska sredstva, koja bi se u godinama
Clanstva postepeno povecavala. (U Republici Srbiji se veé koristi sredstva Evropske
Unije koja je 1 najveéi donator. Od 2001. godine, EU je kroz nekoliko razli¢itih
instrumenata 1 fondova obezbedila vise od tri milijarde evra bespovratnih sredstava za
podrSku reformama, a trenutno je 1 korisnik Instrumenta za pretpristupnu pomo¢ 2014-
2020 (IPA 11) iz kojeg je okvirno opredeljeno 1,5 milijardi evra kroz akcione
programe.®®

e Jacanje stabilnosti u kom bi Srbija lakse promovisala svoje interese.

e Srbija bi nakon pristupanja postala deo unutraSnjeg trziSta EU ¢ime bi se olakSao izvoz
srpskih proizvoda na trziSte sa vise od 500 miliona potrosaca. Srpski potrosaci bi imali
koristi 1 od uvoza koji bi bio olakSan jer bi na taj na¢in imali na raspolaganju ve¢i izbor
kvalitetetnih proizvoda po povoljnijim cenama

e Pozitivan uticaj bi se odrazio i na stepen zaposljavanja jer bi gradani Srbije mogli da se
zaposljavaju u drugim cClanicama bez ogranicenja, pri ¢emu bi uzivali sva radna i
socijalna prava i poreske olaksice kakve ima i radnik na trzistu rada EU.

e Srpski preduzetnici bi dobili moguénost pruzanja usluga i pokretanja posla u svakoj
¢lanici EU, pri ¢emu oni ne moraju da se u njima poslovno nastanjuju a da su im
priznate kvalifikacije iz mati¢ne drzave.

e Smanjenje korupcije i bolje upravljanje javnim finansijama bi se osiguralo pomocu
nadzora pravosuda i javnih nabavki §to ¢e imati pozitivan uticaj na privredna kretanja i
zaposljavanje a samim tim 1 na transparentnost i vecu efikasnost javnog sektora .

e IzvrSio bi se pozitivan uticaj na imidz jer bi srpski proizvodi dobili oznaku
“proizvedeno u EU”.

e Ulaskom u EU Srbija bi preuzela preferencijalne trgovinske aranzmane sa mnogim
zemljama, pa bi se ukinula ili smanjila carine za trgovinu i sa tim zemljama. Ukinula
bi se i grani¢ne kontrole prema EU, zbog carinske unije Sto podrazumeva ustedu
vremena i troskova kontrole $pedicije i carinjenja i dr.
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[zazovi sa kojim ¢e Republika Srbija morati da se suoci ogledaju se u slede¢em:

e Kako bi mogla efikasno da se ukljuci u kreiranje evropskih politika, Srbija ¢e morati
da sprovede Citav niz institucionalnih promena.

e Nastup na velikom evropskom trzistu, pojedini srpski preduzetnici i preduzeca ne bi
mogli da obezbede zbog nedovoljne konkurentnosti.

e Pojedine kompanije koje sada imaju povlaséen polozaj na domacem trzistu ¢e izgubiti
taj poloZzaj, §to moze kratkorocno dovesti do ekonomskih gubitaka

e Srbijaizlazi iz CEFTA-e i preuzima obveze iz sporazuma EU sa zemljama regiona, ali
uzimajuci u obzir da se najvec¢im delom radi o bescarinskoj trgovini, ne bi trebalo da
bude velikih posledica.

e Zbog otvaranja trzista rada postoji ocekivanje da ¢e doc¢i “odliva mozgova”, odnosno
odlaska visoko kvalifikovanih stru¢njaka u zemlje EU.

e Moze do¢i i do gubitka radnih mesta u odredenim sektorima privrede, kao i kod
preduzetnika koji su bili poslovno vezani za te sektore.

Uzimajuéi u obzir stepen razvijenosti i nacin tretiranja sektora MSPP u Republici
Srbiji i EU moze se zakljuciti da postoji dubok jaz kog treba premostiti. Ne treba traziti
Carobni Stapi¢ kojim ¢e se reSiti svi nagomalani problemi veé treba postupno pristupiti
poboljsanju poslovnog ambijenta. Znajuc¢i da konkurentske prednosti u globalnoj privredi
zahtevaju inovativan pristup poslovanju mora se pre svega ulagati u znanje, odnosno u
unapredenje ljudskih resursa kako bi se uticalo na povecanje produktivnosti. Kratkorocno,
razliciti programi edukacije, obezbedivanje ekspertske podrske i slicne mere mogu pomo¢i a
dugoro¢no, neophodno je unaprediti sistem obrazovanja kako bi se veStinama i znanjem
adekvatnije odgovorilo potrebama privrede, koja se konstantno menja upotrebom i
koris¢enjem naprednih tehnologija i inovacija. Svi ozbiljni privrednici zele da rade u
predvidivom i fer okruZenju i zato je vazno raditi na daljem poboljSanju efikasnosti i
transparentnosti administracije, smanjenju sive ekonomije a tako ¢e se napraviti i dobra
osnova za pristupanje EU, bez koje svi napori mogu ostati samo neispunjena Zelja. Ima
pokazatelja da Vlada Srbije ulaze napore u pravcu poboljSanja poslovnog ambijenta, a uc¢injen
je i pomak u sistemu obrazovanja, ali jo§ uvek smo daleko od rezultata kojim se mozemo
ponositi u svetu.

Srbija ima komparativne prednosti u vestinama koje poseduju pocetnici U biznisu i
uvodenju novih proizvoda i tehnologija u odnosu na zemlje na istom nivou razvijenosti ali
slabosti kao $to su nedovoljno prepoznavanje uocenih prilika za zapocinjanje novog posla,
strah od neuspeha i nedovoljna drustvena podrska ne dozvoljavaju preduzetnickim aktivnostima
da dodju do izrazaja i pokazu se u pravom svetlu.
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U Srbiji preduzetnici ¢eSce svoj posao pokrecu kako bi obezbedili egzistenciju a ne da
iskoriste uoc¢enu poslovnu priliku, zbog ¢ega je jos uvek evidentan nizak nivo obrazovanosti
novih preduzetnika i obucenosti angazovane radne snage a samim tim i nizak stepen
konkurencije na trziStu. U cilju uticanja na stepen razvijenosti preduzetnickog sektora,
povecanju zaposlenosti, rastu investicija i primenu modernih tehnologija Republika Srbija
treba da:

e Da utice na rast produktivnosti i jacanje konkurentnosti u svim oblastima privrede i da
obezbedi rast u¢esca industrije u bruto domacem proizvodu

e Da maksimalno uveca potencijale unutras$njeg trzista razvijanjem infrastrukture

e Da vrsi promociju preduzetniStva i razvoj sistema nefinansijske podrske kako bi se
inicirale i podrzale inovacije, unapredilo obrazovanje i razvoj vestina,

e Sprovodi instrumente ragionalnog razvoja koji su usaglaseni sa nacionalnim i EU
instrumentima.

10. MOGUCNOSTI RAZVOJA PORODICNOG PREDUZETNISTVA U
DOMACEM DRUSTVENO-EKONOMSKOM AMBIJENTU

10.1. PRIVREDNI AMBIJENT I SPECIFICNOSTI TRANZICIONOG OKRUZENJA
POSMATRANOG KROZ ISTORIJU

Ozbiljna diskusija o porodi¢nom biznisu pre svega zahteva sagledavanje njihovog
istorijskog razvoja i analizu geneze, kako bi se stekla jasna saznanja o pozitivnim i negativnim
uticajima vezana za njihovo nastajanje, opstajanje i razvoj na trzisnoj sceni kroz vreme.

Sa tog stanovista, teSko je tano proceniti zastupljenost porodi¢nog biznisa u globalnim
okvirima, ali odredene procene govore da se ucesce firmi koje su osnovale ili vode porodice, u
grupaciji malih, srednjih preduzeca i preduzetnika (MSPP) krece u rasponu od 65 do 90 odsto,
u odnosu na ukupan broj aktivnih firmi u globalnoj ekonomiji.

Portal “Moja baza” prenosi izvestaj pod nazivom “Porodi¢no preduzetnistvo i digitalna
ekonomija” koji je objavila Evropska asocijacija za podrSku 1 razvoj porodi¢nog
preduzetnistva (EFBA) iz 2019. godine u kom se navode podaci da je u:*°

e SAD - 16 miliona preduzeca su u porodicnom vlasnistvu, $to ¢ini 90% svih privrednih
subjekata u SAD, pri ¢emu ova preduzeca zapoSljavaju preko 50 miliona ljudi i
stvaraju oko 60% bruto drustvenog proizvoda;

e UK - 75-80% svih preduzec¢a su porodi¢ne kompanije
e EU-Vise od 60% je zastupljenost porodicnih kompanija. Najve¢i udeo porodicnog

biznisa je u Italiji 95%, S§to ukazuje na veliki znacaj porodi¢nih kompanija u ukupnoj
ekonomiji EU.
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Obzirom da je tema disertacija bazicno orjentisana na deSavanja u domacem
ekonomskom ambijentu u nastavku izlaganja bice vise reci o analizi situacije u Republici
Srbiji, pri ¢emu podaci iz drugih zemalja sluze za uporednu analizu a pojedinac¢na analiza
faktora uticaja e se ostaviti za buduce intelektualne diskusije.

Podaci iz Privredne Komore Srbije govore da u Srbiji, najveci broj porodi¢nih firmi
posluju manje od 20 godina, dok 34,5 odsto njih je u biznisu manje od 10 godina. Ovim
podacima zemlja se ne moze pohvaliti, ali Se moZe objasniti $ta se desilo sa mnogim uglednim
privrednicima o kojima svedoci istorija razvoja privrede Srbije.

Porodi¢no preduzetnistvo u Srbiji takode ima dugogodisnju tradiciju, i znacajan je broj
preduzetnickih radnji, raznih zanatskih, proizvodnih i usluznih delatnosti sa viSegeneracijskom
tradicijom. Medutim, istorija privrednog razvoja zemlje nedvosmisleno ukazuje na ¢injenicu
da su ratovi i krize imale dominantan uticaj na razvoj privrede zemlje, Ciji efekti i negativne
posledice se i danas osecaju. Usled ratova i nestabilnosti iz okruzenja mnoge firme sa
potencijalom razvoja su nestale sa trzisne scene, ili su prekidali svoje poslovanje i tradiciju sa
namerom kasnijeg ponovnog ozivljavljavanja. Retki su u svojoj nameri 1 uspeli pri ¢emu se
Cesto deSavalo da ozivljavanje neke ranije zapoceta privredna aktivnost se nastavlja sa
drugacijim identitetom nameravaju¢i da se na taj nain prilagode trenutnim okolnostima i
deSavanjima na trziStu, $to je dovelo do prekidanja tradicije postojanja i poslovanje jedne
firme pod jednim poslovnim nazivom. Kao rezultat toga, danas se ne prepoznaje mnogo
uspesnih firmi koje imaju tradiciju porodi¢nog poslovanja duzu od nekoliko decenija kao §to
je to slucaj u razvijenim ekonomijama sveta.

Nakon Drugog svetskog rata pa sve do devedesetih godina proslog veka privatni sektor
1 bilo kakva privatna inicijativa se gusila i osporavala, dok su se privredni subjekti u drzavnom
i druStvenom vlasniStvu razvijali i jacali. Specificnosti ovakve privrede se ogledaju u
dominantnoj poziciji privrednih preduzeéa u drustvenoj i drzavnoj svojini kojima je
prepustano obavljanje vecih ili manjih poslova upravo iz ubedenja da su velika preduzeca
kljucni faktor ekonomskog rasta. DruStvena svojina je imala pretezno imovinsko-pravnu
prirodu koja se ogledala u postojanju imovinskih prava koristenja, upravljanja i raspolaganja,
nad stvarima u prometu, ¢iji su nosioci bili radne organizacije, drustveno-politicke zajednice 1
druga drustveno-pravna lica, pri ¢emu se preduzetnim pojedincima ostavljalo malo prostora za
trziSno delovanje 1 obavljanje samostalne privredne aktivnosti.

Raspadom tadasnje SFRJ, 1991. godine, dolazi i do tranzicije i neophodnosti
transfomacije druStvenog, odnosno drzavnog kapitala u privatni kapital. Pretvaranje
druStvenog, odnosno drzavnog kapitala u preduzec¢ima trebalo je da se vrSi postupkom
privatizacije drzavnog kapitala, medutim ona nije odmah sprovedena zbog politickih nemira i
sukoba tokom devedesetih godina, ekonomskih neprilika i nastupanja inflacije.
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Tokom 90-tih godina zemlja je bila potpuno osiromasena i po svim trziSnim merilima
zaostajala od razvijenih zemalja. Desavanja u kasnijim godinama se odnose na sprovodenje
monetarnih reformi i znacajnih izmena i dopuna zakona kojim je trebalo da se druStvena
svojina prevede u druge oblike svojine, medutim ni tada zakon nije doziveo svoju punu
primenu.

Politicke promena koje su nastale nakon 2000. godine, su stvorile pretpostavku za
stabilan dalji razvoj u smislu unapredenja privredne aktivnosti i poboljSanja zivotnog
standarda stanovni$tva a postupak privatizacije zapoceo je tek donoSenjem Zakona o
privatizaciji 2001. godine.’® Pretpostavku za stabilan dalji razvoj su pored privatizacije
stvorile 1 preduzete trziSne reforme i skroman priliv inostranih investicija. Medutim ostvareni
rezultati su bili nedovoljni da bi se obezbedio ubrzani rast zbog nedovoljnog rasta BDP-a.
Situacija u zemlji je dodatno pogorsana kada se ispostavilo da privatizacija nije sprovedena
kako treba pri cemu su se prilivi od prodaje drzavnog i druStvenog kapitala koristili ve¢inom
za finansiranje platnog i budZetskog deficita a ne za stimulisanje privredne aktivnosti i
“budenje” sektora proizvodnje.

Proces tranzicije je dodatno i jo§ jednom usporen sa pojavom svetske ekonomske krize
¢iji su se efekti prelili i na naSu slabu privredu. Republika Srbija se tokom 2009. godine
suocila ekonomskom krizom koja je dobila epitet svetske ekonomske krize jer ni jedna zemlja
nije ostala poStedena od negativnih efekata njenog izbijanja. Ova kriza koja je dovela do
ponovnog usporavanja pozitivnih trendova privrednog razvoja, odnosno do opadanja
privredne i spoljnotrgovinske aktivnosti, smanjenja investicija a samim tim i smanjenja broja
zaposlenih.

Dve decenije nakon otpoCinjanja procesa tranzicije gradani se i dalje bore sa brojnim
problemima i ne mogu se pohvaliti kvalitetom zivota u Srbiji i to najviSe zbog loSeg nasljeda
iz prethodnog perioda, nedovoljnog i neefikasnog rasta privrede u celini i visoke stope
korupcije. Sada je ve¢ jasno da proces tranzicije nije pruzio ocekivane rezultate a pogotovu ne
ocekivanom dinamikom 1 svesni smo da zivimo u zemlji gde se ne radi na stvaranju
stimulativnog privrednog ambijenta, zbog Cega je i prisutan strah kod veéine gradana za
otpoCinjanjem privredne aktivnosti. Ovakva situacija u zemlji prouzrokuje povecanja stope
nezaposlenosti, opadanje kupovne moéi i posledi¢no tome smanjenje realne traznje, $to sa
svoje strane dovodi do priblizavanja velikog broja stanovnika egzistencijalnom minimumu i
pojave nezadovoljstva.

Republika Srbija kao zemlja nije odustajala u svom nastojanju da ubrza razvoj i
podstakne privrednu aktivnost da “procveta”, medutim u tome jo§ jednom biva spre¢ena zbog
pandemije virusa Kovid 19. Danas kada bi trebalo da se sagledavaju efekti od krhkog
ekonomskog oporavka, Republika Srbija se opet nalazi u borbi za spaSavanje ekonomije, s'tim
Sto je ovog puta borba dobila i novi odraz a to je zdravlje.
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Virus je poceo da se Siri iz Kine 1 dok je Kina trpela veliku Stetu i pokusavala da se
izbori sa virusom, malo je ko sa sigurno$¢u moga re¢i da ¢e ovaj virus zadobiti razmere
pandemije. Upravo je globalizacija zasluzna za to Sto ni jedna zemlja ne moZe ostati imuna,
izolovana 1 fakti¢ki neoStecena u ovakvoj situaciji 1 S§to se efekti krize prelivaju na sve zemlje,
primoravaju¢i Vlade da se bore sa efektima svetske povezanosti i negativnim posledicama.

Kako virus uti¢e negativno na zdravlje ljudi tako utie i na zdravlje ekonomije, koja
ve¢ uveliko oseca efekte ove infekcije. Prilikom analiziranja sadasnjeg stanja i mogucnosti
izlaska iz krize ne sme se zaboraviti da je Vlada Republike Srbije i Narodna banka svojim
merama i instrumentima monetarne i fiskalne politike iskoristila znatan deo sredstava — koja
se uobiCajeno koriste u vanrednim situacijama — za sprecavanje ekonomskog pada nakon
izbijanja pomenute finansijske krize 2009. godine, zbog ¢ega su iscrpljene od nastojanja da
ozive “anemican” rast.

Na osnovu ovog sazetog i kratkog pregleda deSavanja moze se zaklju¢iti da u
uslovima ciklicnog delovanja ekonomskih kriza niko ne ostaje posSteden, ali se postavlja
pitanje da li je moguce iz krize izac¢i sa manje negativnih posledica? Trazenje odgovora na ovo
pitanje zahteva preispitivanje efikasnosti privrednih sistema i privrednih subjekata, kao i
strategija i politika rasta i razvoja na svim nivoima.

Obzirom da se trenutno nalazimo u situaciji sagledavanja posledica od pandemije treba
naglasiti da se korona virus ne moze se proglasiti kao direktan uzro¢nik svih ekonomskih
gubitaka, ve¢ je kljucno je kako reaguju potrosaci, poslovni svet i vlade i da od toga zavisi
kakav ¢e svet izaci iz borbe sa krizom.

Naime, ljudi nastoje da u ovakvim situacijama manje izlaze, manje putuju, manje rade
i samim tim manje kupuju $to dalje znaci da opada potraznja za robama Siroke potrosnje sa
jedne strane, a sa druge strane kompanije, vlade i fabrike su primorane da smanjuju ili
ukidanju proizvodnje i otpustaju svoje radnike, zbog Cega se kao posledica predvida snazan
pad privrede.

Medutim svako prognoziranje i predvidanje se dovodi u pitanje zbog ogromne
neizvesnosti, i zato se i ne moze se sa sigurnos$¢u nista konstatovati i reci $ta je to §to nam
donosi buducnost. Sigurno je da smo svedoci jo$ jedne globalne krize i da upravo nastupanje
ovakvih deSavanja dokazuje da se nikada nema apsolutna kontrola nad kretanjima u privredi.
Ovim se jo$ jedanput ukazuje se na podloznost ekonomije zemalja na spoljne uticaje, zbog
Cega bi Vlade zemalja trebalo da ucine sve §to je u njihovoj moci sada, kako bi uticale na
pozitivan ishod i realizaciju Zeljenog stanja u buducnosti.
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Bitna je podrska Vlade i bitno je da gradani to spoznaju i osete kako ne bi zavladao
masovni strah kod gradana koji lan¢anom reakcijom dovodi do drugih negativnosti. Vazno je
da se prate deSavanja u domacem i1 medunarodnom okruzenju i da se preduzimaju
koordinirane akcije sa Vladom da bi uslovi finansiranja privrede i gradana bili povoljni i da bi
se u §to vecoj meri ublazili negativni efekti krize izazvane virusom. Zato je od prvorazrednog
znacaja da drzava ima zdrave finansije i dovoljno novca da pomogne onda kada je ta pomo¢
najpotrebnija.

Ono c¢ega se vecina plasi je buduénost koja nema optimisticne prognoze i upravo su zato
opravdana pitanja koja se sama namecu i sve se ¢es¢e Cuje: Sta nas ¢eka “sutra” ? Kakvi ¢emo
iza¢i iz ove krize? Da li Ce se teret krize svaliti na ve¢ i tako povijena leda privrede?

Sve ovo nam ostaje da vidimo i o svemu je u ovom trenutku rano donositi zakljucke.
Li¢no smatram da je ovo pravi momenat kada drzava zaista treba da po¢ne sa fokusiranom
strategijom osnazivanja preduzetnis$tva sa posebnim akcentom na porodi¢no preduzetnistvo i
razvoj porodi¢nog biznisa. Porodica je temeljni oslonac svakog pojedinca, pri ¢emu u
momentima nastupanja teskih situacija i kriza medusobna povezanost postaje jo§ izraZenija,
veze postaju joS ¢vrSce, a samim tim i1 navode pojedince da udruzenim naporima rade vise,
bolje, kvalitetnije, upornije 1 predanije kako bi zajednicki prevazisli teSke dane i obezbedili
sebi 1 drugima bolju i prosperitetniju buduc¢nost.

Ovo je upravo razlog zbog Cega treba ovaj momenat iskoristiti i uticati na razvoj i
afirmisanje porodi¢nog biznisa kao takvog.
Znacaj ove diseratacije ¢e biti utoliko veci ukoliko se na osnovu predhodno izlozenog
podstakne intelektualna rasprava u okvirima izvrSnih organa koji ¢e je prepoznati kao
potencijalnu moguénost koju ¢e dodatno usavrSiti i kao takvu prilagoditi kroz set mera
podrske zainteresovanim preduzetnim porodicima koje ¢e krenuti u realizaciju biznis ideje.

10.2. PERSPEKTIVE PORODICNOG BIZNISA

Ne moZe se osporiti da i pored nezadovoljavajuce situacije u zemlji i ¢injenice da je
veliki broj radno sposobnog stanovniStva napustilo zemlju, Republika Srbija i dalje ima
kreativne 1 obrazovane, nezaposlene ljude i1 blizu je evropskog trziSta Sto daje mogucnost
razvoju ekonomske aktivnosti kroz spajanje stvaralaStva i ekonomije uz posredstvo dobrog
upravljanja. Da bi se ovaj “imetak” iskoristio, potrebno je vise podrske i podsticaja kako bi se
jedna od razvojnih Sansi koja se ogleda u intenzivnom razvoju porodi¢nog preduzetniStva,
malih i srednjih preduze¢a mogla da pruzi svoj pozitivan uticaj na nivo privredne aktivnosti,
konkurentnosti i investicija.
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Jo§ jedna prednost koja se ne sme zanemariti, niti potceniti je to $to se porodica kao
zajednica u Republici Srbiji i dalje visoko vrednuje, pri ¢emu je izraZena tendecija negovanja
dobrih odnosa, jaanje veza medu ¢lanovima porodice, postovanja i borbe za ostvarivanjem
napretka koje ¢e svim ¢lanovima porodice obezbediti sre¢u i blagostanje. Vodeéi se parolom
da je slozna porodica osnova srece, napretka i blagostanja i da se tajna srece krije u kvalitetu
odnosa sa drugim, ovim radom zelim da i na druge prenesem svoje ubedenje da slozna
porodica moze biti i moéno “oruzje” u strateSkom i poslovnom opredeljenju koje moze
dovesti do unapredenje Citavog drustva.

U naSem privrednom okruZenju se i dalje porodi¢ni biznis vezuje za mali biznis,
upravo zbog termina “porodi¢ni” i ako je poznat veliki broj uspesnih, svetskih kompanija koje
su osnovale porodice 1 koje zapoSljavaju hiljade radnika. Zbog toga $to se porodi¢ni biznis
vezuje za mali biznis a sve sto je malo, posledicno se posmatra kao niskoprofitno i manje
znacajno, veliki broj firmi i preduzecéa koja su upravo porodi¢na, sebe ne deklariSu kao takve u
javnosti i samim tim i ne bivaju prepoznata kao porodi¢na, $to onemogucava dolazenje do
tatnog broja organizacija koje su porodi¢nog karaktera. Zato danas skromni podaci iz
Privredne Komore Srbije govore da u Srbiji porodi¢na preduzeca nisu na visokom stupnju
razvoja i da nemaju dugu tradiciju poslovanja.

Realno je da se porodic¢ni biznis posmatra kao mali, ali samo u pocetku $to nije
nikakva novina jer je poznato da najvec¢i deo velikih preduzeca vuce korene iz preduzetnickih
poduhvata koji su poceli kao mala preduzeca.

Takode zna se da uz strpljenje, upornost i adekvatan rad malih preduzeca se stvara
prilika za gradenje velike privrede, jer se upravo poslovanje velikih 1 malih preduzecéa cesto
prozima 1 ¢esto se oslanjaju jedni na druge. Bez obzira ne ¢estu medusobnu povezanost i
isprepletanost velikih i malih preduzeé¢a ne sme se dozvoliti da preovlada misljenje da je
sektor preduzetniStva manje bitan, da predstavlja dopunsku kategoriju stvorenu uglavnom iz
nuzde ili zbog prilika koje su stvorile velika preduzeca.

Ne umanjujuci znacaj velikih preduzeca Zelim da istaknem znacaj malih 1 srednjih
preduzeca upravo zato Sto omogucavaju lancanu reakciju koja moze pozitivno uticati na
blagostanje celog drustva koje je u nasoj zemlji dugo ocekivano i preko potrebno. Lancana
reakcija se uspostavlja tako $to se sa povecanjem broja biznisa i poslovanja otvaraju nova
radna mesta $to smanjuje nezaposlenost, obezbeduje ravnomerniji regionalni razvoj, vrsi
pozitivan uticaj na povecanje drustvenog proizvoda, izvoznu konkurentnost domace privrede i
supstituciju uvoza. Razvojni potencijali porodi¢nih biznisa se ogledaju 1 u brzom prihvatanju
nove tehnologije, metoda i stilova menadzmenta pri ¢emu pokazuju spremnost za brzim
ucenjem i razvojem $to dovodi do unapredenje kvaliteta proizvoda i usluga, snizavanje cena,
razvoja inovacija a samim tim i do privrednog rasta nacionalnih ekonomija uopste.
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Kada se zna da zapravo klju¢ ekonomskog napretka se nalazi upravo u intenzivnom
razvoju malih i srednjih preduzeca, treba se vratiti korak nazad i pokusati motivisati kreativne,
obrazovane, nezaposlene ali 1 uplasene ljude da se osmele i krenu u realizaciju svojih biznih
ideja koje do sada nisu realizovane zbog nepovoljnog institucionalnog okvira. U kom stepenu
se moze iskoristiti potencijal radno sposobnog stanovnistva, da svoje sposobnosti i znanje
afirmiSu kroz formu porodi¢nog biznisa i na taj nacin doprinesu rastu i razvoju nacionalne
ekonomije 1 smanjenju nezaposlenosti i siromastva zavisi u velikoj meri od institucionalne
podrske koje obezbeduje drzava posredstvom svojih mehanizama. Stvaranje stimulativnog
poslovnog okruzenja i povoljnog institucionalnog okvira predstavlja izazov sa kojim se
suoCavaju donosioci odluka i kreatori ekonomskih politika u svim zemljama koje su
prepoznale ulogu 1 znacaj sektora malih i srednjih preduzeca, a posebno u zemljama u kojima
treba ubrzati razvoj.

10.3. FORME ORGANIZOVANJA PORODICNOG POSLA

Drzavni organ zaduZen za osnivanje, registraciju, vodenje registra i azuriranje
statusnih i drugih podataka vezanih za pravna lica i preduzetnike je Agencija za
privredne registre ili APR.™

Agencija za privredne registere sadrzi elektronsku bazu postojecih preduzetnickih
radnji 1 privrednih drustava Ciji rad je regulisan setom zakona i propisa. Prednost sistema
registracije preduzetnika se ogleda u tome da je APR jedinstvena registraciona baza, pri
¢emu je omogucen uvid o svim promenama na nivou cele zemlje 1 prisup je javan.

Nacin osnivanja i otpocinjanja preduzetni¢ke delatnosti je veoma pojednostavljen
Sto omogucava to da vecinu delatnosti (iskljucujuci mali boj specifi¢nih delatnosti) moze
registrovati 1 obavljati bilo koje punoletno lice pri ¢emu se ne zahteva predhodna stru¢na
osposobljenost, radno iskustvo, pocetni kapital ili saCinjen biznis plan. Vazno je da se
prikupi neophodna dokumentacija i za samo nekoliko dana preduzetnik moze slobodno
da obavlja svoju delatnost, bez obzira da li se odlu¢io za neku od zanatskih, usluznih,
trgovinskih ili pak proizvodnih delatnosti.

Ovakvi propisi, koji se mogu okarakterisati kao liberalni sa jedne strane podsticu
preduzetnisvo stvaraju¢i ambijent u kome veéina pojedinaca moze slobodno da radi,
stvara 1 po€inje posao. Medutim ovim se ostavlja prostor da pojedinci koji su nestru¢ni ili
nesavesni svojim poslovanjem dovode u nezavidnu ekonomsko-finansijsku situaciju kako
sebe, tako 1 svoju porodicu, zaposlene 1 poslovne partnere, zbog ¢ega li€no smatram da je
neophodno razviti sistem koji znatno efikasnije prepoznaje osposobljenost fizickih lica za
otpocinjenje odredenog posla i rad u odredenoj delatnosti.
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Ako pojedinac koji Zeli da otpocne preduzetnicki biznis nije stru¢no osposobljen,
ili je nedovoljno osposobljen, registracioni organ bi trebalo to da prepozna i da pruzi
odgovarajucu sistemsku podrsku kako bi se zainteresovani pojedinac osposobio pomocu
raznih obuka, udruzenja u delatnosti ili na drugi adekvatan nacin koji ¢e pomoci da svoju
biznis ideju realizuje u Zeljenom pravcu. Veze sa institucijama koje svaki uspesan
preduzetnik treba da ostvari omogucavaju uvid i stvaranje Svesti 0 sopstvenim
sposobnostima i moguénostima, koje za posledicu mogu pojacati Zelju za otpocinjanjem
samostalnog poslovanja ili mozda uticati na to da se pojedinac jo$ jednom zapita da li je
to zaista za njega i da li treba da odustane od predhodno planiranog posla.

Ukoliko je odgovor pozitivan, slede¢a dilema sa kojom se pocetnici u biznisu
cesto suocavaju je oko toga da li da svoj biznis registruju kao preduzetnicku radnju ili
kao pravno lice pogotovu ukoliko se radi o biznisu u koji su ukljuceni ¢lanovi porodice.
Obe pravne forme organizovanja prati jednostavan postupak registracije a ceS¢e se za
preduzetnicke radnje odlucuju preduzetnici koji nemaju ambicije za Sirenjem i
usloznjavanjem svog posla 1 kojima ne smeta to Sto odgovaraju celokupnom licnom
imovinom za sve obaveze koje proistiCu iz poslovanja. Sa druge strane preduzetnici koji
veruju da ¢e svoje poslovne ideje razviti viemenom i prosiriti, osnivaju preduzeca za Cije
obaveze nastale iz poslovanja ne odgovaraju svojom licnom imovinom.

Zakonom je propisano da se delatnost, odnosno posao koji se namerava obavljati i
registruje, medutim sama registracija nije nikakav garant da ¢e se registrovana poslovna
aktivnost 1 odrzati. Organizovanje porodi¢nih biznisa se ni po ¢emu ne razlikuje od
ostalih formi organizovanja zbog ¢ega se oni i ne prepoznaju kao posebna vrsta i ne vode
se u posebnom registru. Porodi¢ni posao je isti kao i svaki drugi preduzetnicki posao sa
jedinom razlikom S$to se u porodi¢nim poslovima uklju¢uju ¢lanovi porodice za
realizaciju poslovne aktivnosti a drugih specifi¢nih propisa i odrednica koje bi ovakvu
formu organizovanja razlikovali od drugih u zakonu nisu prepoznati.

Porodi¢no preduzetniStvo se ne razlikuje od drugih oblika i formi organizovanja
preduzetniStva po propisima i zakonskim normama, ve¢ se razlika pravi na osnovu
specificnosti koje proizilaze iz ovakve forme organizovanja. Osnovna specifi¢nost
porodi¢nog biznisa ogleda se u spremnosti porodice, kao drustveno-ekonomske zajednice
da zajednicki radi i da kao takva stoji iza odabranog posla sa svim svojim ekonomskim,
drustvenim i drugim karakteristikama, a samim tim i podnosi breme poslovanja, bilo da
se ono razija u pozitivnom ili negativnom smeru. Ukoliko se porodi¢ni biznis razvija u
pozitivnom smeru, porodica moze racunati na to da ¢e se i porodi¢na imovina uvecavati,
i suprotno tome ukoliko se posao ne razvija na zeljeni i planirani nacin porodi¢na
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Poznato je da preduzetnicki poduhvati nose sa sobom odredenu dozu rizika pri
¢emu nije izvesno da ¢e se izabrana delatnost potvrditi kao profitabilna 1 sigurna.
Privredna praksa poznaje mnoge slucajeve gubitaka po osnovu pogresnih ulaganja, i to
gubitaka koji prevazilazi inicijalna ulaganja, pa ¢ak i takvih da se opterecuje porodi¢na
imovina.

OdrZivost posla je neophodnost i jedan od glavnih prioriteta svakog preduzetnika,
bez obzira da li se radi o firmama ili preduze¢ima, sa manje ili vise zaposljenih, sa
ukljuenim c¢lanovima porodice ili bez njih. To znac¢i da preduzetnik treba da je
posvecen radu, osposobljen za mnoge izazove koji se u poslovanju namecu, da na
potencijalne Sanse i opasnosti u poslu, reaguje pravovremeno i na pravi nacin.
Posvecenost poslu je najizrazenija u obavljanju porodicnog biznisa, jer se posao
neminovno prenosi i na ostale ¢lanove porodice, ¢ime se jaca zajedniStvo, postize se
dobar radni duh, motiviSu se 1 ostali koji su uklju¢enu u realizaciju poslovanja.

10.4. PORODICNE FIRME U SRBIJI I PROBLEMI U POSLOVANJU

Porodi¢na preduzeca sacinjavaju 87 odsto mikro, malih i srednjih preduzeca u Srbiji
zakljucak je Family Business Network Adria organizacije, medutim tek petina uspeva da
prenese "biznis" na sledecu generaciju Sto potvrduje ranije izneSen stav da Srbija nema
istrazenu tradiciju nasledivanja porodi¢nih firmi.

Postavlja se pitanje koji su to konkretni problemi i izazovi ukupnog privrednog
ambijenta sa kojima se suocavaju vlasnici porodi¢nih firmi i da li se njima moze izaéi u susret.
Afirmaciji porodi¢nog preduzetniStva sa svim svojim specifi¢nostima i karakteristikama u
domacem privrednom ambijentu, najve¢i doprinos moze dati uvazavanje konkretnih primedbi
od strane samih preduzetnika a koji se ticu funkcionisanje sistema i sfera poslovanja na koje je
moguce vrsiti uticaj.

Interesantno istrazivanje o porodi¢nim firmama u Srbiji sa stanovista rada i tematike
koja se obraduje sprovedeno je 2015. godine u kom je uéestvovalo vise od 160 vlasnika ili
direktora porodi¢nih firmi. Na osnovu odgovora ispitanika kao najvece izazove

rukovodioci porodi¢nih firmi vide: 102

e visoke obaveze prema drzavi

e jakoj stranoj i domacoj konkurenciji

¢ svaodnevnim adminitrativnim poteSkocama
e poteskocama prilikom dobijanja kredita
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Sa druge strane, slabosti koje su inherentne porodi¢nim firmama i za koje se moze reéi
da su vise unutraSnje prirode ¢ine da one budu teZe odrZive na dugi rok upravo zbog svojih
specifi¢nosti, od kojih su najizrazeniji:

e prvi veliki problem je kompleksna upravljacka struktura zbog slozenosti porodi¢nih
odnosa,

e drugi znacCajan problem nastaje zbog Cestog pribegavanja neformalnom pristupu i
stvaranju namernih nejasnoca, koje se lako stvaraju upravo zbog odsustva jasno
definisanih poslovnih praksi i procedura.

e tre¢i problem koji je Cesto i uzrok kratkog veka ovakvih firmi je nedostatak discipline i
manjak fokusiranosti na kljucne strateSke oblasti kao Sto su: planiranje sukcesije
kljucnih upravljackih pozicija, zaposSljavanje c¢lanova porodice, privlacenje
kvalifikovanih menadzera itd.

Ignorisanje razmatranja vaznih strateskih odluka se manifestuje u praksi na nacin da u
prvoj a ponekad i1 drugoj generaciji firmom upravlja osnivac i ¢lanovi porodice, pri cemu je
evidentno suocCavanje sa velikim izazovima da privuku i zadrze kvalitetan i profesionalni
menadzerski kadar, jer porodi¢ne firme moraju da pronadu pravo mesto u firmi i nasledicima i
profesionalnim menadZerima. Iznenadjuju¢e mali broj vlasnika porodi¢nih firmi odluci da
posveti vreme strateSkom planiranju buduénosti kada je u pitanju predavanje posla i
prenos na sledeéu generaciju, a razlog takvog ponaSanja verovatno lezi u strahu
vlasnika i menadzera porodi¢nih firmi da pokrenu otvore takva pitanja.

Broj problema sa kojima se suocavaju porodi¢na preduzeca je znacajan bez obzira da li
se radi o spoljasnjim ili unutra$njim problemima i1 kao takvi oni mogu predstavljati
nepremostivu prepreku za veliki broj vlasnika ovakvih firmi zbog Cega statistika i pokazuje da
najveci broj porodi¢nih firmi ima vrlo kratak Zivotni pri ¢emu se zakljucuje da gotovo 95%
porodi¢nih firmi ne nadzivi tre¢u generaciju vlasnistva.

Ne postoje univerzalni odgovori na sva pitanja i probleme sa kojima se suoCavaju ovakve

firme, pa samim tim ni reSenje problema buduéi da se svaki porodi¢ni posao razlikuje i da je
prica za sebe.
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Postujuéi individualnost i posebnost ovakvih organizacija poslovanja u nastavku teksta
se daje li¢no videnje i prikaz kljucnih stavki koje pravilnim interpretiranjem mogu pozitivno
uticati na zivotni vek porodi¢nih firmi.

e prvo, porodicne firme moraju da nauce da regrutuju i1 zadrze najbolje ljude za
porodi¢ni biznis ukoliko Zele da uspe$no resavaju izazove koje donosi rast i razvoj
poslovanja kroz vreme, pri ¢emu se ne sme deSavati nazasluZzeno zaposljavanje ili
unapredenje.

e drugo, one moraju biti u stanju da razviju institucije porodi¢nog upravljanja koje ¢e
uspostaviti jasnu strukturu i uvesti disciplinu medu ¢lanovima porodice koje ¢e sa
svoje strane spreéiti potencijalne sukobe i obezbediti kontinuitet firme.

e trece, porodi¢ne firme treba da izgrade kulturu poveranja i transparentnosti, kako bi se
obezbedila logi¢na i efikasna organizaciona struktura u kojoj se sve bitne oblike
donose u firmi a ne u krugu porodice.

e C(Cetvrtvo, usvajanje hrabrih strategija i poslovanja prema unapred definisanim
planovima i ciljevima, zatim efikasno upravljanje porezima i kapitalom ¢ine da firma
sigurno koraca prema buducnosti.

Drugim rec¢ima, treba obezbediti dobar sistem upravljanja koji ¢e sa jedne strane
omoguciti maksimiziranje Koristi od porodi¢nog vlasnistva, a sa druge strane obezbediti
reSavanje osnovnih problema kojim je opterecen biznis upravo zbog ovakve vrste vlasniStva.
Ovakvim pristupom se obezbeduje transparentnost, odgovornost i pravian tretman svih
ukljucenih u biznis bez obzira da li su oni ¢lanovi porodice ili nisu, zatim uspostavljanje
formalnosti, nacina nasledivanja, motivacionih i drugih mehanizama poslovanja ¢ime se
upravo i obezbeduje odrzivost i uspesno resSavanje izazova koje donosi rast i razvoj firme.

Kao reci ispisane na papiru svi ovi zahtevi izgledaju jednostavni, medutim u praksi nije takav
slu¢aj i problem nastaje zato $to se svi ovi zahtevi moraju u potpunosti zadovoljiti i to pre
nego Sto vlasnici uvide pretnje za opstanak firme.
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11.USPESNA PORODICNA PREDUZECA U ZEMLJI I SVETU

Cinjenica je da prethodni socijalisticki samoupravni sistem upravljanja privredom i
drustvom, u bivSoj Socijalistickoj Federativnoj Republici Jugoslaviji, koji se zasnivao na
drzavnoj i1 drusStvenoj svojini, nije predstavljao pogodan institucionalni ambijent za razvoj
porodi¢nog preduzetniStva. Iz tih razloga vecéina znatnijih poslovnih porodi¢nih firmi na ovom
podrudju nastala je u zadnjoj deceniji 20-tog i u prvoj deceniji 21-og veka. Posle izvedene, po
mnogima “pljackaske privatizacije” nastali su na podrucju i veliki porodi¢ni poslovni sistemi
koji, po mnogim analitiCarima, nisu predstavljali rezultat mastovitog preduzetnistva i
marljivog porodi¢nog rada, ve¢ su vise predstavljali produkt “suptilnog snalazenja”, u burnim
i haoti¢nim vremenima brzopletog izvodenja navedene privatizacije. Bilo kako bilo, ¢injenica
je da na privrednom prostoru Republike Srbije, a takode 1 na privrednom prostoru ostalih
drzava, nastalih na podrucju bivse Jugoslavije, sada posluje znatan broj velikih porodicnih
preduzeca, koja sa vise ili manje uspeha obavljaju svoju poslovnu delatnost.

Na podrucju Republike Srbije, kao velika, navedena porodi¢na preduzeca imaju svoje sediste:

A\

veéi broj preduzeca i banaka porodice Miodraga Kosti¢a , tj. grupa MK,

kompanije brace Karié, tj. poznata BK grupa,

holding “Delta” porodice Miskovic,

sistem Pink televizije vlasnika Zeljka Mitroviéa,

holding preduzeca porodice Milana Beka,

sistem (grupa) preduzeéa Rodoljuba Draskovica,

sistem preduzeca iz oblasti ugostiteljstva i TV biznisa Predraga Rankovi¢a — Peconija,
prehrambena industrija porodice Matijevi¢, i takode

brojna druga velika 1 poznata preduzeca i1 privredna druStva koja su porodi¢nog
karaktera, a ¢iji su vlasnici viSe iliu manje poznati, ili su potpuno nepoznati.

YV VVYVYYVYYYV

Slicna je situacija i u ostalim republikama bivSe Jugoslavije. Neki od vlasnika
porodi¢nih firmi su, u javnosti, poznate li¢nosti, pri ¢emu se za neka privredna drustva —
posebno drustva kapitala (akcionarska drusStva) ne zna ko su stvarni vlasnici koji raspolazu sa
kontrolnim paketima akcija.

Treba ukazati 1 na ¢injenicu da sva porodi¢na preduzeca na ovim prostorima ne posluju
uspesno. Za neke od nominalnih vlasnika se u javnosti isti¢e da su do svoje imovine dosli na
neposten nacin, pa se zbog toga nalaze u istraznom postupku pravosudnih organa ili se nalaze
na poternicama Interpola. U medijima se o tome najviSe objavljuju podaci o porodici Miskovic¢
u Republici Srbiji 1 porodici Ivice TodoriCa — osnivaca velikog koncerna “Agrokor” u
Hrvatskoj, $to dovodi do zakljucka da bavljenje porodicnim biznisom na podru¢ju Zapadnog
Balkana nije ni jednostavno, ni bezopasno. Moze se ista¢i da upravo u domenu ovog biznisa se
u praksi Cesto potvrduje jedna drevna holandska izreka koja glasi: ”Veliki novac dolazi iz
mraka i odvlaci ljude u mrak!”
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Istrazivanja 1 analize izvrSene tokom pripreme i izrade ovog projekta pokazale su da u

svetu posluje vise miliona malih, srednjih i velikih porodi¢nih preduzec¢a, koja svoj biznis

obavljaju sa vise ili manje uspeSnosti. Radi ilustracije navodimo samo nekoliko od ovih, u
javnosti najpoznatijih, porodi¢nih firmi sa isticanjem ¢injenice, da se na tom polju uvek nesto
dinami¢no deSava: neka preduzeca nastaju, druga nestaju a neka se, putem raznih akvizicija i

merdzera, transformiSu u nesto potpuno novo. Posmatrano na planetarnom nivou, u javnosti se

posebno isticu sledeca velika porodicna preduzeéa:'®

Preduzeée Delatnost Broj zaposljenih Zemlja
1. Wal-Mart Stores Trgovina (posebno maloprodaja) 1,4 miliona SAD
2. Ford Motor Co. Proizvodnja i plasman automobila 360.000 SAD
3. Samsung Elektronika i drugi poslovi 175.000 Juzna Koreja
4. LG Group Konglomerat 130.000 Juzna Koreja
5. Carrefour Group Trgovina (posebno maloprodaja) 140.000 Francuska
6. FIAT Group Proizvodnja i plasman automobila 195.000 Italija
7. PSA Peugeot Citroen S.A. Proizvodnja guma i automobila 210.000 Francuska
8. Cargill Inc. Medunarodna trgovina 98.000 SAD
9. BMV Proizvodnja automobila 108.000 Nemacka
10. Hyndai Motor Proizvodnja automobila 54.000 Juzna Koreja
11. Koch Industries Nafta, gas, poljoprivreda i dr. 120.000 SAD
12. Robert Bosch GmbH Proizvodnja delova za 235.000 Nemacka

automobile, bela tehnika i dr.
13. SCH Bankarstvo 121.000 Spanija
14. ALDI Group Maloprodaja 340.000 Nemacka
15. Auchan Group Maloprodaja 145.000 Francuska
16. Pinault-Printemps Redoute Maloprodaja 115.000 Francuska
17. Ito-Yokado Konvenijentne prodavnice 126.000 Japan
18. Tengelmann Group, maloprodaja 195.000 Nemacka
19. J. Sainsbury maloprodaja 185.000 Velika
Britanija

20. Motorola telekomunikacije 105.000 SAD
21. Viacom Mediji i zabava 134.000 SAD
22. Novaritis Group Zdavlje i li¢na higijena 74.000 Svajcarska
23. Tyson Foods Prehrana 121.000 SAD
24, Bouygues Konglomerat 126.000 Francuska
25. Instituto Finanziario Diversifikovani konglomerat 201.000 Italija

Industriale

Tabela 9. Poznata porodi¢na produzeca
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U prethodnoj tabeli navedena su porodi¢na preduzeca, u raznim zemljama, koja
zapoSljavaju veliki broj radnika. Svakako da pored njih na nacionalnim i na svetskim trziStima
svoj biznis obavljaju i brojne druge porodi¢ne kompanije, u razli¢itim granama i delatnostima.
Porodi¢ne firme se kre¢u od malih 1 srednjih preduzeca do velikih konglomerata koji posluju u
viSe privrednih grana i zemalja. Pored dobro poznatih porodi¢nih firmi koje su prikazane u
tabeli tu su i: Salvatore Ferragamo, Benetton u Italiji; L’Oreal, LVMH i Michelin u
Francuskoj; Siemens u Nemackoj; Kikkoman u Japanu i konacno GAP, Hallmark Cards,
Estee Lauder Cos., New York Times i mnoge druge u Americi.***

Radi ilustracije naves¢u jos neke porodicne firme poznate u svetu, koje su osnovane
pre samo nekoliko decenija. To su pre svega firme sledecih vlasnika:

Y

Majkrosoft, Bila Gejtsa,

Berksir Hatavej, Vorena Bafeta,

Telekom, Karlosa Slima Eluja,

Orakl, Larija Elisona,

Ikea, Ingvara Kamprada,

Aldi Sud, Karla Alberhta,

Fejsbuk, Marka Cukerberga, i brojne druge, koje u svojim domenima dominiraju sa
svetskim trziStem.

YVVVYVYVVY

Interesantno je da pored velikih porodi¢nih preduzeca iz klasi¢nih kapitalisti¢kih
zemalja Zapadne hemisfere, na trziStu se Cesto istiCu a i teoretski istrazuju vlasnici velikih
porodi¢nih preduzeca iz Kine, Rusije, Indije 1 nekih drugih zemalja. AnalitiCari ¢ak isti¢u da
su danas socijalne razlike izmedu ljudi ¢ak znatno vece u biv§im komunistickim zemljama, u
odnosu na socijalne razlike u zemljama Zapada. Ocito je da turbulentni, i u mnogim
domenima haoti¢ni proces privatizacije u zemljama bivSe socijalisticke zajednice, nije
paralelno pratio i proces socijalizacije drustvenih odnosa. Ne treba posebno isticati da su
najve¢i milijarderi iz zemalja bivSe socijalisticke zajednice (tzv. tajkuni ili oligarsi), do svog
bogatstva dosli, putem osnivanja i veStog vodenja sopstvenog porodi¢nog biznisa, S$to
znacajno utice na proces ekonomskog i socijalnog raslojavanja.
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12. ANKETA | AKETNI REZULTATI

U toku pripreme 1 izrade ovog rada obavljeno je opsezno anketno istrazivanje o stanju i
perspektivama porodi¢nog biznisa, pri cemu je je podeljeno ukupno 250 anketnih listova.
Izvesne komunikacije su obavljene neposrednom posetom tako §to sam ih li¢no dostavljala,
dok su druge realizovane telefonom ili pisanom korespodencijom i preko interneta, tako Sto su
upitnici slati na mail adrese. Ispitanici koji su prihvatili da ucestvuju u istraZivanju i da
odgovaraju na pitanja iz ankete ¢e ostati anonimni a birani su tako $to neki od njih imaju
preduzetnicko iskustvo u smislu da ,,plove preduzetnickim vodama i obavljaju svoje biznise
upravo kroz formu porodi¢ne strukture a neki su zavrsili svoje preduzetniCke karijere zbog
poslovnog neuspeha. Takode medu ispitanicima se nalaze i osobe koji nemaju preduzetnicko
iskustvo ali imaju izrazenu Zelju i potencijal za pokretanjem biznisa. Prilikom anketnog
istrazivanja namerno se tezilo razli¢itosti ispitanika kako bi se stekao §to bolji 1 verodostojniji
uvid o nacinu na koji se doZzivljava porodi¢ni biznis kako u poslovnoj tako i u drusStvenoj
javnosti.

Anketiranje je izvrSeno na osnovu prethodno sastavljenog upitnika koje se sastoji od
deset razlicitih pitanja, koja su ista za sve ucesnike. Ucesnicima ankete je tom prilikom
prilozeno i pet alternativnih odgovora, za svako postavljeno pitanje, sa molbom da zaokruze
jedan od pet odgovora, koji je najblizi njihovom li€énom stanoviStu u vezi postavljenog
konkretnog pitanja. Alternativni odgovori su ponudeni zbog kasnijeg lakSeg sistematizovanja i
prezentovanja a samim tim 1 izvodenja zakljucka.

U toku izvedenog anketiranja izvesni ispitanici nisu bili spremni da daju jasne
odgovore na postavljena pitanja, zbog cega je broj validnih anketnih listova smanjen i
zaokruZen na ta¢no dve stotine (200) korektnih anketnih odgovora koji su uzeti u razmatranje i
analizu, ¢ijim se klasifikovanju 1 pristupilo u cilju izvodenja ocene i zakljucka.

U nastavku teksta dat je prikaz anketnog upitnika koji su popunjavali ispitanici koji su
prihvatili da ucestvuju u istrazivanju i ¢iji su odgovori usli u razmatranje 1 analizu.
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12.1. PITANJA IZ ANKETNOG UPITNIKA | ALTERNATIVNI ODGOVORI

1. PITANJE:

Da li u Vasoj zemlji, gradu, okruzenju ili poslovnoj bransi postoji neko porodic¢no preduzece
sa C¢ijim poslovanjem ste upoznati i koje moZzete oceniti kao uspes$no?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

Ne poznajem uopste takvo preduzece,

Imam samo neproverene informacije po tom pitanju,
Poznajem, mali broj takvih uspesnih preduzeca,
Poznajem znatan broj takvih uspesnih preduzeca,
Poznajem veliki broj uspesnih porodi¢nih preduzeca.

ok, wbdPE

2. PITANJE:

Kakvi su po Vasem misljenju postojeci uslovi za obavljanje porodi¢nog biznisa u okruzenju
(misli se na zemlju i mesto zivljenja)?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

1. Uslovi za obavljanje porodi¢nog biznisa su izuzetno loSi za pokretanje i vodenje
porodi¢nog biznisa,

2. Uslovi za pokretanje 1 vodenje porodi¢nog biznisani nisu najbolji zbog brojnih smetnji,
koje se pred ovaj biznis postavljaju,

3. Uslovi za pokretanje i vodenje porodi¢nog biznisa su osrednji, jer ima ¢inilaca koji
pogoduju pokretanju ovog biznisa, ali ima i ¢inioca koji ga sputavaju,

4. Uslovi za pokretanje 1 vodenje porodi¢nog biznisa su preovladujuce dobri, jer ima vise
¢inilaca koji podsti¢u nego ¢inilaca koji sputavaju razvoj porodi¢nog biznisa,

5. Uslovi 1 perspektive za pokretanje 1 vodenje porodi€nog biznisa su izvanredno
povoljni i apsolutno dobri.
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3. PITANJE:

Koje su po Vasem misljenju glavne smetnje za masovno pokretanje i uspesno vodenje
porodi¢nog biznisa?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

Hobdhdpe

To su li¢ni strahovi od teskoca i rizika, koji su subjektivno-psiholoskog karaktera,

To je nedovoljan stepen obrazovanja kod vecine ljudi za tu vrstu posla,

To su nepogodni trzi$ni uslovi za pokretanje 1 vodenje ovog biznisa,

Skupi krediti, veliki porezi i doprinosi, kao i drugi faktori nepovoljnog ekonomskog i
poslovnog odredenja, su bazi¢no otezavaju¢i cinioci za pokretanje 1 vodenje
porodi¢nog posla,

Nedostatak Sire drzavne 1 druStvene podrSke, odnosno nedostatak zemljisne,
urbanisticke, poreske, carinske, spoljno-trgovinske podrSke je glavni ogranicavajuci
¢inilac za masovnije pokretanje i vodenje porodi¢nog biznisa.

4. PITANJE:

Da li po Vasem misljenju drustvena zajednica (drzava) pruza preduzetnicima, koji pokrecu i
koji vode svoj porodi¢ni biznis neke posebne pogodnosti i povoljnosti?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

1.

Mislim da nema nikakvih posebnih drustvenih pogodnosti i povoljnosti, niti bilo kakve
drusStvene podrske, za pokretanje i vodenje biznisa porodi¢nog karaktera,

Postoje odredene drustvene pogodnosti i povoljnosti za pokretanje 1 vodenje
porodi¢nog biznisa, ali su one veoma male i skoro neprimetne,

Postoje odredene druStvene pogodnosti za pokretanje i vodenje sopstvenog porodi¢nog
biznisa, ali su te pogodnosti dosta skromne u odnosu na izraZene potrebe,

Preduzetnici koji pokrecu ili ve¢ vode porodi¢ni biznis, mogu da raCunaju na solidnu
druStvenu podrSku u odredenim poslovnim domenima,

Preduzetnici koji pokrecu ili ve¢ vode porodi¢ni biznis mogu da racunaju na izuzetno
veliku 1 sveobuhvatnu drustvenu podrsku, koja se izrazava u raznovrsnim i brojnim
domenima.
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5. PITANJE:

Da li po Vasem misljenju banke, razvojni fondovi ili druge finansijske organizacije i

institucije pruzaju preduzetnicima, koji pokrecu ili koji vode svoj porodi¢ni biznis, adekvatnu
finansijsku podrsku i pomo¢ radi uspesnog obavljanja svoga posla?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

1.

Mislim da nema nikakvih posebnih finansijskih povoljnosti koje, iskljucivo
porodi¢nim preduzecima, pruzaju ovlas¢ene finansijske organizacije i institucije,
Mislim da postoje odredene, ali male, finansijske povoljnosti, koje finansijske
organizacije 1 institucije pruzaju preduzetnicima koji pokre¢u i vode svoj porodi¢ni
biznis,

Poznato mi je da neke finansijske organizacije i institucije pruzaju skromnu i
selektivnu finansijsku podrsku i pomo¢ preduzetnicima koji pokrecu i koji vode svoj
porodi¢ni biznis,

Poznato mi je da izvesne, druStveno podrzavane, finansijske organizacije i institucije i
razvojni fondovi, pruzaju znacajnu finansijsku podrsku i pomo¢ preduzetnicima koji
pokrecu ili koji ve¢ vode svoj porodi¢ni biznis,

Poznato mi je da izvesne, drustveno podrzavane, finansijske organizacije i institucije 1
razvojni fondovi pruzaju veoma izda$nu finansijsku podrsku i pomo¢ preduzetnicima
koji pokrecu ili koji ve¢ vode svoj porodi¢ni biznis.

6. PITANJE:

Da li po Vasem misljenju porodi¢ni biznis ima neke izrazite Sanse i prednosti u odnosu na
biznis koji nije porodi¢nog karaktera?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

1.

Mislim da porodi¢ni biznis nema nikakve posebne Sanse i prednosti u odnosu na
biznis koji nije porodi¢nog karaktera,

Mislim da porodi¢ni biznis ima neke male Sanse i neznatne prednosti u odnosu na
biznis koji nije porodi¢nog karaktera,

Mislim da porodi¢ni biznis ima izvesne skromne prednosti u odnosu na biznis koji nije
porodi¢nog karaktera,

Mislim da porodi¢ni biznis ima znatne Sanse 1 prednosti u odnosu na biznis koji nije
porodi¢nog karaktera,

Mislim da porodi¢ni biznis ima velike Sanse 1 prednosti u odnosu na biznis koji nije
porodi¢nog karaktera.
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7. PITANJE:

Da li po Vasem misljenju porodi¢ni biznis ima neke izrazite slabosti 1 rizike u odnosu na
biznis koji nije porodi¢nog karaktera?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

1. Mislim da porodi¢ni biznis nema nikakve posebne slabosti ni rizike, U svom
izvodenju, u odnosu na biznis koji nije porodi¢nog karaktera.

2. Mislim da porodi¢ni biznis ima izvesne male slabosti i rizike, u svom izvodenju, u
odnosu na biznis koji nije porodi¢nog karaktera,

3. Mislim da porodi¢ni biznis ima osrednje slabosti i rizike, u svom izvodenju, u odnosu
na biznis koji nije porodi¢nog karaktera,

4. Mislim da porodi¢ni biznis ima znatne slabosti i rizike, u svom izvodenju, u odnosu na
biznis koji nije porodi¢nog karaktera,

5. Mislim da porodi¢ni biznis ima izuzetno izrazene slabosti i rizike, u svom izvodenju, u
odnosu na biznis, koji nije porodi¢nog karaktera.

8. PITANJE:

Da 1i porodi¢cnom preduzeéu, po VaSem misljenju, preti neka opasnost, prilikom smene
generacija u vlasniStvu i upravljanju?

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

1.

Mislim da porodi¢nom preduzeéu ne preti nikakava opasnost, prilikom smene
generacija u vlasniStvu 1 u upravljanju,

Mislim da porodi¢énom preduzecu preti izvesna mala i zanemariva opasnost, prilikom
smene generacija u vlasnistvu i u upravljanju,

Mislim da porodicnom preduzecu preti znatna opasnost prilikom smene generacija u
vlasni$tvu 1 u upravljanju,

Mislim da porodicnom preduzecu preti velika opasnost prilikom smene generacija u
vlasnistvu i u upravljanju,

Mislim da porodi¢nom preduzecu preti izuzetno velika opasnost, prilikom smene
generacija u vlasniStvu i u upravljanju.
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9. PITANJE:

Da i je po Vasem misljenju emotivna vezanost osnivaca, odnosno top menadzera za porodicu
izrazena slabost 1 velika opasnost, u strateSkom i1 u operativnom poslovanju porodi¢nih
preduzeca, zbog Ceste dominacije emocionalnih nad racionalnim kriterijumima u donosenju i
sprovodenju vaznih odluka.

ALTERNATIVNI ODGOVORI:

1. Mislim da nije ni slabost ni opasnost za porodi¢no preduzeée, kada osniva¢, odnosno
top menadzer, daje prednost emocionalnim u odnosu na racionalne kriterijume u svom
poslovnom odlucivanju,

2. Mislim da ponekad moze, u izvesnom manjem obimu, da se ispolji slabost i opasnost,
kada osniva¢ odnosno top menadzer porodicnog preduzeéa daje prednost
emocionalnim u odnosu na racionalne kriterijume, u svom poslovnom odlucivanju

3. Mislim da nije zanemariva Cinjenica, ali da ipak nije prevelika opasnost kada osnivac,
odnosno top menadzer porodicnog preduzeca, daje prednost emocionalnim u odnosu
na racionalne kriterijume u svom poslovnom odluc¢ivanju,

4. Mislim da je uvek slabost i opasnost izraZzena i upadljiva, kada osniva¢ odnosno top
menadzer porodi¢nog preduzeca, prednost u svom poslovnom odlucivanju, daje
emocionalnim na racun racionalnih kriterijuma,

5. Mislim da je izuzetna slabost upravljanja i velika opasnost za porodi¢no preduzece,
kada osniva¢ biznisa, odnosno top menadzer, u svom upravljanju, daje prednost
emocionalnim u odnosu na racionalne kriterijume odlucivanja.

10.PITANJE:
Da li planirate da pokrenete novi, ili ukoliko ga ve¢ obavljate, da proSirite postojec¢i porodi€ni
biznis?

1. Ne planiram pokretanje nikakvog porodi¢nog biznisa,

2. Razmisljanje o pokretanju ovakve vrste biznisa je moguce samo pod uslovima da se
okolnosti za vodenje ovog biznisa poboljsaju,

3. Planiram pokretanje sopstvenog porodi¢nog biznisa, ali ne sada, ve¢ u perspektivi

4. Postoje planovi za pokretanje vlastitog porodi¢nog biznisa u neposrednoj buduénosti,

5. Projekat pokretanja sopstvenog porodi¢nog biznisa je gotov i njegovo izvodenje je u

toku.

264



12.2. REZULTATI ANKETE

Nakon izvedenog anketiranja i prikupljanja anketnih listova, izvojeni su validni
rezultati, odnosno listovi sa adekvatnim odgovorima na postavljena pitanja nakon Cega je

usledilo Kklasifikovanje.

Klasifikovanje dobijenih podataka je najvazniji deo analize i istraZivanja zato Sto se
upravo na osnovu njih izvodi ocena i zakljuCak o predmetu istrazivanja. U konkretnom
istrazivanju cilj je kako je 1 napred naglaSeno da se oceni kako se u poslovnoj i1 drustvenoj
javnosti dozivljava porodi¢ni biznis.

Rezultati dobijenih anketnih podataka, posto su prethodno korektno sistematizovani, prikazuju
se na sledecoj tabeli:

PITANJA

DOBIJENI ODGOVORI

br.1 % br.2 % br.3 % br.4 % br.5 %
1. pitanje 4 2% 16 8% 110 | 55% 50 25% 20 10%
2. pitanje 16 8% 76 | 38% | 62 |31%| 36 |18% 10 5%
3. pitanje 18 [ 9% | 14 | 7% | 82 [41%| 62 [31%| 24 |12%
4. pitanje 24 | 12% | 48 |24% | 68 |34% | 56 |28% 4 2%
5. pitanje 22 11% 46 23% 72 36% 46 23% 14 7%
6. pitanje 26 13% 38 19% 42 21% 56 28% 38 19%
7. pitanje 18 | 9% | 62 |31% | 58 [29% | 44 [22% | 18 |22%
8. pitanje 16 8% 22 11% | 102 |51% 28 14% 32 16%
9. pitanje 22 11% 44 22% 46 23% 68 34% 20 10%
10. pitanje 28 14% 46 23% 76 38% 38 19% 12 6%

Tabela 10. Prikaz dobijenih rezultata ankete
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12.3. ANALIZA | OCENA ANKETNIH REZULTATA

Analiza i ocena anketnih rezultata ukazali su na sledece ¢injenice:

1. U vezi pitanja: “Da li u Vasoj zemlji, gradu, okruzenju ili poslovnoj bransi postoji
neko porodi¢no preduzece sa ¢ijim poslovanjem ste upoznati i koje mozete oceniti kao
uspesno?” najveéi broj ispitanika, tj. 55% je odgovorio da poznaje manji broj takvih
preduzeca. Prema odgovorima navedenih ispitanika stic¢e se utisak da nema previse porodicnih
preduzeca, koja stvarno uspes$no posluju i da Su po tome su poznata. NeS$to manji broj
ispitanika (25%+10%) je istakao da poznaje znatniji, odnosno veci broj takvih uspes$nih
porodi¢nih preduze¢a. Na osnovu odgovora ispitanika, ocito je da je po ovom pitanju
informisanost preduzetnika, a takode 1 gradana, apsolutno nedovoljna.

=1 Pitanje: Da li u Vasoj zemlji, gradu, okruzZenju ili poslovnoj bransi postoji neko porodi¢no
120 preduzece sa Cijim poslovanjem ste upoznati i koje moZete oceniti kao uspesno?

- VAN

) / AN

) / o~
/ 16

0
1. Ne poznajem 2. Imam samo 3. Poznajem, vrlo 4. Poznajem znatan 5. Poznajem veliki
uopste takvo maglovite i mali broj takvih  broj takvih uspesnih broj uspesnih
preduzece, neproverene uspesnih preduzeca, preduzeca, porodicnih
informacije po tom preduzeca.
pitanju,

Grafikon 2. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno prvo pitanje iz anketnog upitnika
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2. U vezi pitanja: ,,Kakvi su po VaSem misljenju postoje¢i uslovi za obavljanje porodi¢nog
biznisa u okruzenju (misli se na zemlju i mesto zivljenja) ?” odgovori su veoma razli¢iti.
Izvestan znatan broj anketiranih ispitanika (8%+38%), izjavio je da ti uslovi nisu dobri. Maniji
broj ispitanika smatra da u uslovi za vodenje porodicnog biznisa (18%+5%) solidni, €ak 1
veoma dobri. Ovde mozda vazi drevna izreka iz oblasti biznisa koja glasi: “Dok neki pesimisti
smatraju da postojeca situacija nije pogodna za vodenje biznisa, tada ambiciozni optimisti
nastupaju, smatraju¢i da je upravo ta situacija izuzetno povoljna za pokretanje i vodenje
preduzetni¢kog biznisa”.

Ocito je da po ovom pitanju moze zakljucita da: najveéi broj ispitanika smatra da postoje
znaajne smetnje koje ometaju razvoj porodicnih preduzeca, ali se ne zanemaruju i odgovori
ostalih ispitanika koji navode na zakljuak da ipak zavisno od misaonih tokova Kkoji se
formiraju u glavama preduzetnika zavisi 1 na¢in posmatranja uslova iz okruzenja.

=7 Pitanje: Kakvi su po Vasem misljenju postojeci uslovi za obavljanje porodi¢nog biznisa u okruzenju
(misli se na zemlju i mesto Zivljenja)?
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0
1. Uslovi za 2. Uslovi za 3. Uslovi za 4. Uslovi za 5. Uslovii
obavljanje pokretanje i pokretanije i pokretanje i perspektive za
porodi€nog biznisa vodenje vodenje vodenje pokretanje i
su izuzetno losSi za porodic¢nog porodi¢nog biznisa porodi¢nog biznisa vodenje
pokretanje i biznisani nisu  su osrednji, jer ima su preovladujuée porodi€¢nog biznisa
vodenje najbolji zbog Cinilaca koji dobri, jerima viSe  su izvanredno
porodi¢nog brojnih smetnji, pogoduju ¢inilaca koji  povoljni i apsolutno
biznisa, koje se pred ovaj pokretanju ovog podsti€u nego dobri.
biznis postavljaju, biznisa, aliima i Cinilaca koji
Cinioca kojiga  sputavaju razvoj
sputavaju, porodi¢nog
biznisa,

Grafikon 3. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno drugo pitanje iz anketnog upitnika
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3. U vezi postavljenog pitanja: “Koje su po vaSem misljenju glavne smetnje za
masovno pokretanje i uspeSno vodenje svoga porodi¢nog biznisa?”’, dobijeni odgovori su
takode bili razliciti 1 rasuti. Najveci broj anketiranih ispitanika (41%) smatra da su nepogodni
trzi$ni 1 ekonomski uslovi u ambijentu poslovanja, glavna smetnja za uspesan i ambiciozni
zamah ovog tipa biznisa. Odmah iza njih slede odgovori ispitanika (31%), koji smatraju da su
skupi krediti, i nepovoljni finansijski uslovi poslovanja, glavna smetnja za masovno
pokretanje i uspesno vodenje porodi¢nih preduzeéa. Subjektivna ogranicenja koja sputavaju
razvoj porodi¢nog biznisa, kao na primer ukodirani strahovi od pokretanja ne¢eg novog (9%) 1
nedovoljno i neadekvatno preduzetnicko obrazovanje (7%) nisu znatnije isticani kao
ograni¢avajuc¢i faktori. OCito je da mnogi preduzetnici i drugi ljudi imaju afirmativno
shvatanje o svojim subjektivnim sposobnostima, za pokretanje i vodenje preduzetnickog
biznisa, a da kao najve¢u prepreku vide nepogodne trziSne i uopste ekonomske uslove u
zemlji.

- 3. Pitanje: Koje su po Vasem misljenju glavhe smetnje za masovno pokretanje i uspesno
vodenje porodi¢nog biznisa?
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1. Li¢ni strahovi koji 2. Nedovoljan stepen 3. Nepogodni trziSni 4. Skupi krediti, 5. Nedostatak Sire
su subjektivno- obrazovanja kod  uslovi za pokretanjevisoke dazbine, kao drzavne i drustvene
psiholoskog veéine ljudi za tu i vodenje ovog i drugi faktori podrske
karaktera, vrstu posla, biznisa, ekonomskog
odredenja

Grafikon 4. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno trece pitanje iz anketnog upitnika
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4. U vezi postavljenog pitanja: Da 1i drustvena =zajednica (drzava) pruza
preduzetnicima koji pokrecu i/ili vode svoj porodi¢ni biznis odredene poslovne pogodnosti?”,
najveci broj anketiranih ispitanika ima stav (34%) da druStvena zajednica pruza navedenim
preduzetnicima odredene poreske, zemljiSne, urbanistiCke, carinske, finansijske 1 druge
povoljnosti 1 pogodnosti, ali da je to osrednjeg znacaja i obima u odnosu na realne potrebe
preduzetnika i stvarne moguénosti drustvene zajednice.

==/ Pitanje: Da li po Vasem misljenju drustvena zajednica (drzava) pruza preduzetnicima, koji
pokrecu i koji vode svoj porodi¢ni biznis neke posebne pogodnosti i povoljnosti?
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1. Mislim danema 2. Postoje male 3. Drustvene 4. Postoji solidna 5. Postoji izuzetno
nikakvih posebnih drustvene pogodnostisu  druStvena podrska velika i
drustvenih pogodnosti za skromne i skoro u odredenim sveobuhvatna
pogodnosti i pokretanje_ [ neprimetne u poslov_nim drustvena podrska,
povoljnosti vodenje porodicnog ,qnosy na izrazene domenima, koja se izrazava u
biznisa potrebe, raznovrsnim i

brojnim domenima.

Grafikon 5. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno ¢etvrto pitanje iz anketnog upitnika
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5. U vezi postavljenog pitanja: “Da li banke, razvojni fondovi i/ili druge domace ili
strane finansijske organizacije i instititucije, preduzetnicima koji pokrecu ili vode svoj biznis,
pruzaju adekvatnu finansijsku podrsku i pomo¢, radi uspesnog pokretanja i vodenja svoga
biznisa?”, najve¢i broj anketiranih ispitanika i po ovom pitanju ima podeljeno misljenje
(36%). Ove organizacije i institucije pruzaju porodi¢nim preduzetnicima odredenu finansijsku
podrsku, ali je ona Cesto selektivna i najces¢e nedovoljna. Ostali dobijeni odgovori, sa kojima
se istie izrazitije negativno (11%+23%) ili izrazitije pozitivno misljenje (23%+7%) su skoro
broj¢ano izjednaceni, $to ukazuje na izrazeno subjektivno odredenje anketiranih ispitanika po
ovom pitanju.

== 5_Pitanje: Da li po Vasem misljenju finansijske institucije pruzaju preduzetnicima, koji pokrecu ili
koji vode svoj porodic¢ni biznis adekvatnu finansijsku podrsku i pomoc¢?
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koje se pruzaju povoljnosti, koje se firIIansijsk’u pos:lr.éku znacajnu finansijsku ~ veoma izdasnu

isklju¢ivo porodiénim pruZaju I POMOC pruzaju  podriku i pomoé finansijsku podriku i
preduzeéima od  preduzetnicima koji odredene preduzetnicima koji pomoé

finansijske

pokrecu ili koji veé preduzetnicima
vode svoj porodi¢ni
biznis,

strane finansijskih  pokrecu i vode svoj

organizacija porodiéni biznis, organizacle

preduzetnicima Kkoji
pokreéu i koji vode
svoj porodi¢ni
biznis,

Grafikon 6. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno peto pitanje iz anketnog upitnika
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6. Na postavljeno pitanje: “Da li po vaSem misljenju porodi¢ni biznis ima, u odnosu na

neporodi¢ni biznis, neke izrazitije Sanse i prednosti?, odgovori su od izrazito
negativnih do izrazito pozitivnih opredeljenja skoro izjednaCeni.

Neki od anketiranih ispitanika (13%+19%), smatraju da porodi¢ni biznis nema
nikakve posebne Sanse u odnosu na neporodi¢ni biznis. Druga grupa anketiranih
ispitanika (28%+19%), naprotiv smatra da porodi¢ni biznis ima znatne ili izrazite
prednosti u odnosu na neporodi¢ni posao.

I po ovom pitanju je tesko proizvesti zakljucak jer i ovde najvazniju ulogu imaju li¢ni stavovi 1

opredeljenja pa se u ilustrovanju odgovora na ovo pitanje moze primeniti narodna izreka:

“Lepota nije u vidokrugu - nego je u oima posmatraca”.
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Grafikon 7. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno Sesto pitanje iz anketnog upitnika
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7. Na postavljeno pitanje: Da li po vaSem misljenju porodi¢ni biznis ima neke izrazite
slabosti 1 izrazene opasnosti, u odnosu na neporodi¢ni biznis?”, odgovori su kao i u
prethodnom primeru dosta ravnomerno rasuti. Neki anketirani ispitanici (9%+31%) smatraju
da porodi¢ni biznis nema neke izrazene genericke slabosti 1 opasnosti, pri ¢emu druga grupa
(22%19%), naprotiv smatra da ovaj biznis ima znatne pa Cak i veoma izrazene slabosti i
opasnosti. Oc¢ito da je 1 ovde re¢ o subjektivnim odredenjima ispitanika, koji ponaosob imaju
razlic¢ita iskustva vezana za porodicu i porodi¢ni biznis.

=7 Pitanje: Da li po Vasem misljenju porodicni biznis ima neke izrazite slabosti i rizike u odnosu na
biznis koji nije porodi¢nog karaktera?
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Grafikon 8. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno sedmo pitanje iz anketnog upitnika
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8. Na postavljeno pitanje: “Da li po vaSem misljenju porodi¢nom preduzecu preti neka
opasnost prilikom smene generacija vlasnika i /ili top menadzera”, najveci broj ispitanika
(51%) smatra da porodi¢nom preduzeéu preti izvesna opasnost i po ovom pitanju, ali da ta
opasnost nije izuzetno izrazena. Ostali anketirani ispitanici i po ovom pitanju imaju podeljene
stavove. Izvestan broj njih (8%+11%) smatra da porodi¢cnom preduzecu ne preti uopste ili
preti mala opasnost prilikom smene generacije vlasnika odnosno top menadzera porodi¢nih
preduzeca. Drugi ispitanici (14%+16%), suprotno prethodnim, smatraju da je ova opasnost
izvesna 1 veoma izrazena.

== 8. Pitanje: Da li porodi¢cnom preduzecu, po Vasem misljenju, preti neka opasnost, prilikom smene
generacija u vlasnistvu i upravljanju?
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Grafikon 9. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno osmo pitanje iz anketnog upitnika
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9. Na postavljeno pitanje: ,,Da li je po vasem misljenju prevelika emotivna vezanost za
porodicu, opasnost u strateSkom 1 operativnom poslovanju top menadZzera porodi¢nih
preduzeca, zbog emocionalnog a ne racionalnog odlu¢ivanja?”, odgovori su, kako se moglo i
pretpostavljati veoma razli€iti. Kre¢u se od stava (11%+22%) da po ovom pitanju nema
nikakvih opasnosti ili je ona mala, do opozitnog stava da prevelika emocionalna vezanost za
porodicu, u domenu vodenja porodi¢nog preduzeca predstavlja znatnu pa ¢ak i veliku opasnost
(34%+10%). Solidnih 23% ispitanika ima po tom pitanju umeren stav.

—9. Pitanje: Da li je po Vasem misljenju emotivna vezanost osnivaca za porodicu i ¢esta
dominacija emocionalnih nad racionalnim kriterijumima u donoSenju i sprovodenju vaznih
odluka izrazena slabost i velika opasnost, u strateSkom i u operativnom poslovanj
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Grafikon 10. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno deveto pitanje iz anketnog upitnika
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10. Na postavljeno pitanje postoje¢im, biv§im ili budu¢im preduzetnicima koje
glasi:”Da li planirate da pokrenete novi, ili ukoliko ga vodite, proSirite postoje¢i porodi¢ni
biznis?”, odgovori dobijeni od anketiranih ispitanika su takode bili veoma razliciti. Izvestan
broj ovih ispitanika (14%+23%) je izjavio da to ne planira uopSte pokretanje porodi¢nog
biznisa ili da ne planira u postojecoj situaciji — dok se okolnosti ne promene. Druga grupa
ispitanika je iznela stav (19%) da sigurno planira pokretanje svoga porodi¢nog biznisa, pri
¢emu je 6% navedenih izjavilo da ve¢ vodi i obavlja ovaj biznis. Znatan broj anketiranih
ispitanika (38%) je izjavio da planira pokretanje porodi¢nog biznisa, ali u perspektivi.

—=10. Pitanje: Da li planirate da pokrenete novi, ili ukoliko ga ve¢ obavljate, da prosirite postojeci
porodi¢ni biznis?
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Grafikon 11. Prikaz dobijenih odgovara na postavljeno deseto pitanje iz anketnog upitnika

Opsta ocena rezultata izvedenog anketiranja ukazuje da izvestan broj porodi¢nih
preduzetnika, odnosno top menadzera ima relativno dobre informacije i jasne planove u vezi
buducnosti svoga biznisa. Drugi ispitanici ¢iji je broj takode znacajan, dosta radi rutinski i1 “na
slepo”, pri ¢emu uopste ne prate dovoljno Sta se relevantno desava u privredi 1 drustvu. Mozda
je upravo to razlog i znacajnog broja neuspesnih poslovnih poduhvata, koji se i u domenu
porodi¢nog biznisa, ispoljavaju u poslovnoj praksi.

275



PETI DEO
ZAKLJUCNO RAZMATRANJE

276



13. ZAKLJUCCI I PREPORUKE

13.1. ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Razvoj 1 afirmacija porodi¢nog preduzetniStva kao strateSkog pravaca ekonomskog
oporavka 1 odrzivog razvoja domace privrede uslovljen je sa jedne strane konkretnom
podrSkom svih relevantnih drZavnih institucija 1 finansijskih institucija, a sa druge strane
promenom pristupa i odnosa prema preduzetni¢koj ideji i filozofiji preduzetnistva kako od
strane samih preduzetnika tako i od njihovih porodica.

Na drzavi je da poboljsa uslove poslovanja, obezbedi neophodnu infrastrukturu i jasna
pravila “igre” a privreduje samo u strateSkim 1ili socijalno osetljivim sektorima. Politi¢ari 1
donosioci odluka moraju da po¢nu da razvijaju politike zasnovane na razumevanju realnog
stanja privrede, takode da razvijaju blisku saradnju sa domaéim privrednicima a narocito sa
preduzetnicima. Ovakav pristup bi doveo do reformi i promena koje bi bile stvarne, gde bi
uzimajuéi u obzir evropske norme se doslo do resenja koja su originalno dizajnirana i skrojena
po potrebama sopstvene privrede a ne nametnuta kao obaveza koja se mora ispuniti ukoliko
zelimo da se priblizimo EU. Republika Srbija ¢ini znacajne napore kako bi pokrenula
postojece i potencijalne vlasnike biznisa u cilju ostvarivanja brzeg rasta i evidentni su
pozitivni pomaci, medutim postoje jazovi u "celovitosti" podrSke koji se ogledaju u pristupu
finansiranja, nedostatku izgradnje vestina i sektorskim starategijama.

Veoma je vazno da se strategijskim pristupom skrene se paznja na potencijal koja se
nalazi u porodicnom preduzetniStvu, jer se porodica na ovom podneblju i dalje “Cuva” i
visoko vrednuje, pri ¢emu su pojedinacni ¢lanovi porodice veoma zainteresovanje za stanje
drugih ¢lanova i spremni su podneti Zrtvu kako bi pozitivno uticali na stanje u kom se nalazi
porodica. Upravo taj “Zar” i zelju za prosperitetom koja se nalazi u porodicama kao celini
treba iskoristiti tako Sto ¢e se najpre motivisati, pokrenuti i osnaziti preduzetni ¢lanovi
porodice da preuzmu inicijativu, zatim ukljuée svoje ¢lanove porodice da se zajednicki bore za
svoje mesto na trziStu. Tajna uspeha svake slozne porodice se ogleda u tome §to je zajednicki
interes 1 cilj vazniji i superiorni u odnosu na pojedinacne ciljeve, zbog ¢ega su svi ¢lanovi
spremni da rade vise, snaznije, upornije kako bi ostvarili uspeh i realizovali svoje ideje nego
Sto je to slucaj u neporodiénm organizacijama i firmama.

U procesu osnazivanja preduzetnika i stvaranja pogodnog ambijenta, mnoga reSenja
koja su primenjivana kako u svetu tako i kod nas mogu biti izvor znanja i iskustva, ali je
odgovornost i na nama samima i ne smemo se odbaciti moguénost da sami stvaramo
sopstvenu buducnost.
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Neophodno je da se i u ovom kontekstu promeni odnos prema privredivanju, da se ljudi
ohrabre da realizuju svoje preduzetnicke ideje koje su mozda dugo u svesti pojedinaca, da se
oslone na svoju energiju i stvaralastvo Sto ¢e pogurati pre svega neodluc¢ne pojedince a zatim i
njihove ¢lanove porodica a kasnije i Sire druStvo da uticu na stvaranje uslova koji ¢e uticati na
povecanje verovatnoce preduzetni¢kog uspeha. Drustvo takode mora da uvazava ¢injenicu da
mala i srednja preduzeca doprinose povecanju zaposlenosti i pobolj$anju privrednog standard,
a dominantno javno mnjenje treba uz podrSsku medija i drzavne uprave da motivisu pojedince
za pokretanje svojih preduzeca u koje ¢e mo¢i da ukljuce 1 uposle svoje ¢lanove porodice. Od
drzave treba zahtevati obezbedenje neophodnih uslova za privredivanje ali na prosperitet se
moze racunati samo ako se sve vise gradana osnazi da se upusti u ekonomsko stvaralastvo.

Sve predhodno reeno potvrduje prvu inicijalno postavljenu hipotezu u kojoj je
izneSena tvrdnja, da je za razvoj porodi¢nog preduzetniStva vazno stvoriti dobru osnovu i
adekvatan strategijski pristup i od strane porodica koje planiraju zapo€injanje posla i od strane
relevantnih drzavnih institucija. Efikasnost pristupa za razvoj porodi¢nog biznisa moze
kvantitativno izraZzavati i vrednovati po broju motivisanih pojedinaca koji ¢e imati smelosti da
u realizaciji svoje ideje uklju¢i ¢lanove porodice kao i njihove resurse. Dobra i kvalitetna
osnova je veoma bitna jer sve §to nije gradeno na dobrim osnovama nema ni velike izglede 1
Sanse za uspehom. Put do cilja zahteva sveobuhvatan dijalog izmedu preduzetnika, drzave,
struke 1 Sire javnosti i podrazumeva Sirok proces javne rasprave, tj. drustvenog dijaloga.

Prva hipoteze ukazuje da se na razvoj i1 afirmaciju porodi¢nog preduzetniStva moze
uticati “spolja” i1 to onda kada drzava sa svojim mehanizmima utice na razvoj Ove grane
preduzetnistva, i uticajem iznutra kada preduzetni pojedinac svoju poslovnu ideju prenosi na
druge ¢lanove kako bi obezbedio njihovu podrsku. Ova dva uticaje se medusobno dopunjuju i
podrzavaju ali treba naglasiti da nisu presudna, jer istorija privredivanja pokazuje da su se i u
periodima krize radjali 1 uspevali poslovni poduhvati bez ikakve pomo¢i drzave i suprotno,
kada uz izuzetnu pomo¢ propadnu poslovi koji su bili puni potencijala.

Na predhodnu konstataciju se nadovezuje druga hipoteza kojom se iznosi tvrdnja da je
kljucni element za razvoj porodi¢nog biznisa individualni preduzetnik koji ima dobru ideju a
pri tom Zelju 1 potrebu da istu realizuje. Ova tvrdnja se opravdava dobro poznatim stanjem da
u privredjivanju nema pravila, zbog ¢ega vlasnici dobrih poslovnih ideja ne treba da cekaju
pomoc¢ sa strane i1 razne programe podrske koje ¢e im “osigurati” uspeh i stvoriti uslove za
uspesan biznis ve¢ treba ve¢ da budu hrabri i sami odaberu putanju do uspeha $to ¢e im
omoguciti 1 ve¢e uzivanje u rezultatima.

Kroz oblasti koje su obradivane u radu dokazana je i tre¢a postavljena hipoteza koja se
odnosi na tvrdnju da porodi¢ni biznis ima izuzetne specificnosti, koje ga odreduju i
istovremeno i diferenciraju od drugih svojinskih i organizacionih modela biznisa. Ekonomsko,
radno 1 psiholosko zajedniStvo koje je izrazeno u porodi¢nom biznisu sa svoje strane jaca
porodicu i uliva im mentalnu snagu da izdrze izazove koje posao neminovno namece.
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Cinjenica je da snaZne porodiéne veze i emocionalni osecaji, koji se uspostavljaju unutar
pojedinih porodica, predstavljaju za mnoge ljude snaZzan motivacioni podsticaj da krenu
stazama pokretanja i vodenja odgovarajuceg sopstvenog porodi¢nog biznisa. Ovaj osecaj
posebno izrazavaju brizni roditelji, koji preko sopstvenog porodi¢nog biznisa zele na odreden
nacin da, ekonomski i socijalno obezbede svoju decu.

Znacajan podsticaj za pokretanje 1 vodenje sopstvenog biznisa predstavlja, u mnogim
slucajevima, i nasledena porodi¢na tradicija u obavljanju odredenih specifi¢nih poslova. Opste
je poznato da uspesni lekari Zele da 1 njihova deca nastave medicinski posao, §to vazi takode i
za uspesne advokate i neke druge slobodne preduzetnike.

Nesumnjivo je da pored psiholoskih motivacionih podsticaja znacajnu ulogu u razvoju
porodi¢nog preduzetniStva ima i ambijent, tj. kontekst i okolnosti, da se odreden porodi¢ni
biznis pokrece i razvija. Prethodni socijalisticki sistem razvoja, kroz koji su prosle zemlje
Isto¢ne Evrope, neke azijske zemlje i svakako i bivsa Republika Jugoslavija, svakako da nisu
pruzale pogodan ambijent za znaajniji zamah i razvoj porodi¢nog biznisa. U navedenim
zemljama tolerisao se donekle samo mali porodi¢ni biznis u usluznom zanatstvu i pijacnoj
trgovini, dok se sve ostalo smatralo ideoloski nepogodnim, pa zato i “nedozvoljenim* za
implementaciju u ve¢em obimu. Promenom politickog i ekonomskog sistema i “uvodenjem”
kapitalizma na “velika vrata” i u ovim zemljama su se stvorili, pre svega ideoloski, a potom i
institucionalni uslovi za zamah i ovog preduzetni¢kog biznisa.

Novi ideoloski odnosi stvorili su novu situaciju i na trzistu rada. Navedeno nije niSta cudno
posto svaki kapitalizam prati 1 veci ili manji stepen nezaposlenosti radno sposobne populacije.
Pojava nemoguénosti pronalaZenja posla ili teSkoce prilikom njegovog zadrzavanja pod
pristojnim plateZznim i drugim uslovima, dovela je i u zemljama bivse socijalisticke zajednice,
a takode i na podrucju bivse Jugoslavije, do dodatnog interesovanja, u okviru mnogih porodica
za pokretanje i vodenje sopstvenog biznisa. Rezultati u ovom domenu su veoma raznoliki.
Neka porodi¢na preduzeéa uspesno posluju, neka opstaju i pored teSkoca sa kojim se
suocavaju, a neka brzo bankrotiraju i odu pod stecaj.
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U cetvrtoj postavljenoj hipotezi se iznosi tvrdnja da svi zainteresovani preduzetnici
nemaju podjednake uslove za pokretanje i vodenje porodi¢nog posla, zbog postojanja brojnih
eksternih i internih ogranicenja koja mogu biti razli¢itog karaktera. Da je postavljena hipoteza
ispravna 1 ta¢na dokazuju nam brojne specifi¢nosti koje odlikuju razliCite regione, a takode 1

razlicite grane i delatnosti, privrednog i drustvenog stvaralastva. Navedena ograni¢enja mogu
biti:

» institucionalnog karaktera, kada drustvena regulativa ne pogoduje pokretanju i vodenju
odredenog porodi¢nog posla,

» ckonomski, kada trzisni uslovi nisu povoljni za vodenje konkretnog porodi¢nog
biznisa,

» finansijski, $to se deSava u uslovima nestaSice novca i deflacije ili suprotno tome u
uslovima toksi¢ne inflacije,

» politi¢ki, kada se u domenu politike desavaju neprijatni dogadaji, koji mogu da ugroze
ili ve¢ ugrozavaju odvijanje porodi¢nog biznisa,

» ekoloski, kada drzavni organi onemogucavaju ili sprecavaju vodenje odredenih oblika
biznisa iz ekoloskih razloga.

Pored navedenih eksternih ¢inioca koji mogu podsticati ili otezavati odvijanje porodi¢nog
biznisa, kao ogranicavajuéi ¢inioci, mogu se ispoljiti i:

» nedostatak znanja za uspesno obavljanje konkretnog biznisa,

nedostatak vizije, hrabrosti i odlu¢nosti, kod potencijalnih preduzetnika,

nedostatak novc€anih i/ili materijalnih resursa,

nedostatak porodicne podrske i drugi ograniCavajuci €inioci, koji se mogu tretirati kao
¢inioci internog karaktera.

Y V V

Peta hipoteza se odnosi na stav da je upravljanje u porodi¢nim firmama ¢esto mnogo
kompleksnije nego upravljanje u firmama u kojima porodi¢ni odnosi ne uti¢u na odlucivanje,
pri ¢emu se tvrdnja opravdava Cinjenicom da se u ovakvim firmama upravlja se ne samo
poslom nego i porodicom. Porodi¢ne firme imaju mnogo kompleksnije upravljacke strukture
jer se poslovnoj problematici dodaje nova dizmenzija, a to su porodi¢ni odnosi koji uti¢u na to
da se ne uspostavljaju jasne poslovne prakse i procedure, pa samim tim i primena neformalnog
pristupa je Cesta. Ovakav pristup i nacin upravljanja se ne moze oceniti kao dobar i svaka
porodi¢na firma koja Zeli sebi da obezbedi odrzivost 1 prosperitet mora se izboriti tako Sto ¢e
pored dizajniranja klasi¢ne strukture za upravljanje biznisom morati “izgraditi” 1 institucije
porodi¢nog upravljanja koje ¢e uspostaviti jasnu strukturu i uvesti disciplinu medu ¢lanovima
porodice, spreCiti potencijalne sukobe i obezbediti kontinuitet firme. Jedino ovakvim
pristupom kojim se definiSe logicna i efikasna organizaciona struktura se moze obezbediti da
porodi¢na firma sa jedne strane maksimizira koristi od porodi¢nog vlasniStva, a da
istovremeno sa druge strane reSi osnovne probleme koji upravo zbog takvog vlasniStva
opterecuju biznis.
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Sesta hipoteza se nadovezuje na prethodnu i u njoj se postavlja tvrdnja da najveéi broj
porodi¢nih firmi ima vrlo kratak Zivotni vek upravo zbog slabosti koje su inherentne
porodi¢nim firmama. Smena generacija u toku dugovremenog obavljanja pojedinih porodi¢nih
biznisa, nosiocima biznisa pruza brojne Sanse ali takode inkorporira u sebi i brojne opasnosti.
Ono §to se javlja kao opasnost i karakteristicno je za porodi¢na preduzeca je neadekvatna
briga o nasledivanju poslovanja, prenosu vlasnistva, planiranju sukcesije kljucnih upravljackih
pozicija, zapoSljavanju c¢lanova porodice, privla¢enje kvalifikovanih menadzera itd.
Predhodno nabrojane slabosti porodicnog biznisa su pojedinacno tretirane u radu i moze se
proizvesti zakljucak da se o svakom od njih mora voditi posebno racuna ukoliko se planira
odrzivost na trziStu kroz vreme.

Ono S§to nije postavljeno kao hipoteza a zasluzuje da se nadje u zaklju¢nom
razmatranju je podsetnik da se na trzistu svakodnevno odvijaju burne promene, koje sa svoje
strane takode utiCu i1 na profitabilnost 1 prosperitetnost odredenih tipova porodi¢nog biznisa.
Pojavljuju se novi proizvodi i usluge i nove grane poslovanja, pri ¢emu istovremeno neki
drugi proizvodi i usluge, tiho i neprimetno izlaze iz sfere interesovanja kupaca i nestaju sa
trzista. Porodice koje udu u tzv. “rastuéi biznis” imaju neuporedivo bolje uslove poslovanja u
odnosu na porodice koje se bave zastarelim i ve¢ prevazidenim opadaju¢im granama
poslovanja.

Kada je re¢ o porodicnom biznisu, treba istaéi i drustveno-ekonomski proces odnosno
planetarni fenomen, pri ¢emu se radi o procesu globalizacije, koji ruSi nacionalne zaStitne
(carinske i druge) barijere i stvara jedinstveno i otvoreno svetsko trziste, $to nekim porodi¢nim
firmama pogoduje u vodenju njihovog biznisa, dok nekim drugim — nacionalno opredeljenim,
stvara pogubne posledice.

Bez obzira kako se, prema ispoljenim pojedinacnim primerima manifestuje, moze se
izvesti nesporan zakljucak da, posmatrano u vremenskim dinami¢nim relacijama, porodi¢ni
biznis ima izvesnu, a u nekim domenima i svetlu budu¢nost. Da bi se ova buduénost pravilno
kanalisala, neophodno je i da Sira druStvena zajednica preuzme, po ovom pitanju, svoje
zadatke i obaveze. Ovo iz razloga $to je iz ekonomske istorije dobro poznato, da se ni jedna
privreda, bilo koje zemlje, nije uspeS$no razvijala, bez adekvatne drustvene podruske —
otvorene ili prikrivene.
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13.2. PREPORUKE

Cinjenica je da i na nacionalnom i na planetarnom planu porodi¢ni biznis doZivljava pravu
renesansu. Sve je viSe uspeSnih porodi¢nih preduzeca koja dominantno vladaju pojedinim
trziStima. OCito je da ¢e se navedeni proces reafirmacije i revitalizacije porodi¢nog poslovanja
nastaviti 1 u doglednoj buduénosti. Nestanak komunistickog sistema sa svetske scene i
apsolutna dominacija kapitalistickih produkcionih odnosa, tome neposredno ide u prilog.
Upravo i iz navedenih razloga preporucljivo je da privredna i druStvena javnost budu spremni
da pruze punu podrsku razvoju ovog tipa biznisa. Preporuke sagledavane i opredeljivane sa
pozicije ovog rada, mogu se definisati i saZeti u sledecem:

1. Nuzno je da drustvena zajednica, odnosno drzava, znatan deo svoje strateske i operativne
paznje usmeri ka afirmisanju 1 razvoju porodi¢nog preduzetnistva. DruStvena zajednica moze,
i treba, unavedenom smislu da fokusira svoju paznju u nekoliko domena:

» Pre svega u domenu obrazovanja, gde u okviru predmeta “Menadzment” i
“PreduzetniStvo”, treba ugraditi i edukativne sadrzaje koji su od znacaja za razvoj
porodi¢nog poslovanja. Nastavne planove i programe — kako srednjoskolskog, tako i
visokog obrazovanja treba obogatiti sa gradom i relevantnim informacijama vezanom
za porodi¢ni biznis.

» Drugi prostor angazovanja drustvene zajednice, usmeren na razvoj porodi¢nog biznisa,
treba da se odnosi na finansijski sektor poslovanja. U okviru drzave treba afirmisati i
jacati razvojne fondove, koji ¢e pored ostalog biti fokusirani i na napredak biznisa
vezanog za porodi¢no poslovanje.

» Posebno znacajno podrucje angazovanja drustvene zajednice, vezanog za afirmaciju i
razvoj porodi¢nog biznisa, treba da se ostvaruje i na lokalnom nivou. Porodi¢no, kao 1
svako drugo, druStveno korisno preduzetniStvo treba, u svom razvoju da bude snazno
podrzano i lokalnim institucionalnim merama u domenima: poreske, zemljisne,
urbanisti¢ko-prostorne, komunalno-infrastrukturne, i svake druge politike.

2. Naucno istrazivaCke institucije 1 organizacije, koje funkcioniSsu preko samostalnih
univerziteta 1 fakulteta, ili preko samostalnih nauc¢nih instituta, svakako treba da se sa svoga
aspekta, takode intenzivnije bave problematikom vezanom i za porodi¢no preduzetnistvo.
Imaju¢i u vidu da u privredi i drustvu postoje jo§ brojne nedoumice, vezane za razvoj
navedenog preduzetnistva, $to je pokazalo i sprovedeno istrazivanje, svakako ¢e biti od velike
koristi da se u sve to uklju¢i i nauka sa svojim snaznim i kvalifikovanim ljudskim i
organizacionim potencijalima.
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Naucni doprinos razvoju porodi¢nog preduzetniStva i uopste porodi¢nog biznisa moze se
ispoljavati na razne nacine:

» otkrivanjem novih prostora unosnog i drustveno korisnog porodi¢nog poslovanja,

» prakticnim inkorporiranjem dostignu¢a nauc¢no-tehnickog progresa u domen
prakti¢nog porodi¢nog poslovanja,

» identifikacijom opstih i posebnih problema sa kojima se u praksi susrecu porodi¢na
preduzeca, i iznalazenjem i predlaganjem kvalitetnih reSenja, da se ispoljeni problemi
brze, kvalitetnije 1 lakSe reSavaju,

» neposrednim profesionalnim povezivanjem naucno-istrazivackih organizacija i
poslovno dodirnih porodi¢nih preduzeca, na zajednickom reSavanju brojnih pitanja i
problema, za Cije reSavanje su zainteresovane obe strane,

» direktnim ili indirektnim finansiranjem odredenih naucno-istrazivackih projekata, od
strane finansijski mo¢nih porodi¢nih preduzeca — §to se u razvijenom svetu odavno
radi, tako $to se osnivaju odgovaraju¢i fondovi od kojih imaju obe strane koristi,
odnosno i finansijeri i korisnici finansiranja.

» ambicioznim i mastovitim zajednickim nastupom na domacem i na inostranim
trziStima, u cilju realizacije unosnih i drustveno korisnih projekata, i na druge nacine.

3. Ve¢ je ukazano na potrebu znatnijeg angaZovanja obrazovnih institucija i organizacija
usmerenog na kvalitetnu edukaciju polaznika (u€enika i studenata) sa temama, koje se ticu
porodi¢nog biznisa i porodicnog preduzetnistva. U navedenom smislu se istie i obaveza
drzave, koja sa aspekta finansijera drzavnih obrazovnih organizacija, treba da se direktno
ukljuci u navedene procese.

Medutim sa predhodno navedenim se dovodi u vezu i Cinjenica da u nasem obrazovhom
prostoru posluje 1 veliki broj nedrzavnih privatnih obrazovnih organizacija — razlicitih profila i
stepena strucnosti, koje (organizacije) nisu — u pogledu sadrzaja nastave koju izvode, pod
direktnom kontrolom drzavnih organa. Navedene organizacije takode treba da nadu i1
prepoznaju svoj interes, da se u svojim obrazovnim i nastavnim aktivnostima, neposredno
bave i temama iz oblasti porodi¢nog preduzetnistva.

4. Banke, investicione kompanije i fondovi, zajednice za osiguranje imovine i lica i druge
finansijske institucije, treba u okviru svoje organizacije da formiraju posebna odeljenja, koja
bi se iskljucivo bavila porodi¢nim biznisom. PoSto je porodicni biznis u rastu, logi¢no je
ocekivati da ¢e 1 finansijske institucije naci svoj poslovni interes da se ukljuce u procese toga
rasta.
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5.Mediji masovnog komuniciranja, a takode uopsSte i medijska javnost treba problematiku
porodi¢nog biznisa sveobuhvatnije da tretiraju. Najveci deo objavljivanih medijskih priloga iz
ove oblasti bio je, do sada, vezan za neke sudske procese i skandale. Fokus medijske paznje
treba svakako usmeriti i na brojne primere pozitivne prakse, koja se u ovom domenu ispoljava
na raznim mestima, i svakako i na razne drustveno korisne nacine.

6. Korisno je pri Vladi, pri Zajednici za zaposljavanje 1 u okviru Privredne komore formirati 1
posebne departmane za razvoj porodi¢nog biznisa, u okviru kojih departmana bi se razmatrala
problematika ovog biznisa i na osnovu toga donosile odluke korisne za razvoj ovog sektora
drustvenog stvaralastva.

Svakako da predhodnim izlaganjem se nisu naveli svi subjekti koji, sa svojim neposrednim ili
posrednim angazovanjem, mogu doprineti osnivanju novih porodi¢nih preduzeca 1 uopste
razvoju porodi¢nog poslovanja. Tematske oblasti iz ovog domena su veoma slozene i obimne i
svakako se ne mogu obuhvatiti samo sa jednim autonomnim istrazivackim i analitickim
radom.
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