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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.
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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.
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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.

31


https://www.link-elearning.com/linkdl/opisPojma.php?id=129080

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.
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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.

45



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.
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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.
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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.
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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;”.

96



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.

105



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, naro