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Apstrakt:

Pored nedvosmislenog iskazivanja i prepoznavanja potrebe za
menadzment praksom u malim preduze¢ima, od strane vlasnika/
preduzetnika/menadzZera, postoje brojni razlozi i ogranicanja zbog
kojih ovaj vid podrske ostaje nedostizan na putu uspeha malih
preduzeca. Osnovni nedostatak i ogranic¢enje dostupnosti brojnih
resursa ovoj vrsti privrednih subjekata, jeste pre svega veli¢ina, koja
je osnovni ogranicavajudi faktor u smislu raspolozive finansijske
snage kako bi se obezbedili osnovni preduslovi rasta. Usled ovakvih
okolnosti znacajan deo ljudskih potencijala kojima malo preduzece
raspolaZe, u vidu znanja, vestina i sposobnosti, treba da pruzi sam
vlasnik/preduzetnik/menadzer. Cak i kada postoji svest o potrebi
dobre menadzment prakse za uspe$no poslovanje malog preduzeca i
nedostatku ovih sposobnosti kod samog preduzetnika, angaZovanje
profesionalnih menadzZera nije dostizna mogucnost u ovoj fazi razvoja.
Zbog brojnih razloga koje ¢emo kasnije obrazloziti, najbolji izbor u
skladu sa resursnim potencijalima privrednih subjekata, u ovoj fazi
razvoja, predstavlja eksterna menadzment podrska malim preduze¢ima
u ad hoc formi. Osnovna namera ovog rada je ispitivanje spremnosti
prihvatanja eksterne menadzment podrske od strane vlasnika/pre-
duzetnika/menadzera kao i meduzavisnost eksterne menadzment
podrske i poslovnog uspeha tj. u¢inka malih preduzeca.
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1. UvVoD

Menadzment praksa u malim preduzeéima predstavlja jednu
od glavnih nezavisnih varijabli ovog istrazivanja. Postoje razli¢i-
ti pristupi i opredeljenja u poimanju ovog dela istrazivanja. Po
Vikamu prisustvo menadzmenta malim preduzecem kod pre-
duzetnickih poduhvata potvrduje se strategijskom orijentacijom
$to predstavlja osnovni indikator menadzment prakse u malim
preduze¢ima (Wickham, 2004). Sustinski strategijska orijenta-
cija podrazumeva postojanje dugoro¢nog opredeljenja malih
preduzeca za ostvarivanje poslovnih aktivnosti koje su opred-
mecene u strategijskim ciljevima i definisane misijom i vizijom
poslovanja. Prisustvo formalnog menadzmenta u malim predu-
ze¢ima u znacajnoj meri identifikuje se sa planskim aktivnosti-
ma. Dominantna aktivnost u okviru strategijskog menadzmenta
je planiranje. Kao prva faza procesa menadzmenta, planiranje
je definitivno klju¢na tema kada su u pitanju mala preduzeca i
menadzment praksa. Pojedini autori planiranje dovode u vezu
sa unapredenjem ucinka (performansi), dok ga drugi tretiraju
kao klju¢ni faktor uspeha. Vezivanje menadZment prakse is-
kljucivo za planske aktivnosti daje nam naznake da se radi o
pocetnim fazama menadzment sistema i njegovog razvoja u ma-
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Abstract:

Besides unequivocal necessity and readiness of owners, entrepreneurs
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enterprises, there are numerous reasons and factors that make this type of
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lim preduze¢ima, shodno nivou poslovnih aktivnosti privrednih
subjekata. O znacaju poslovnog planiranja za mala preduzeéa
govore i slededi citati. Ako se preduzetnik pocetnik obrati za
savet vezano za unapredenje poslovanja odgovor ¢e najé¢esce biti
»pocnite sa planiranjem® (Brinckmann et al., 2010). Takode,
na vecini univerziteta koji imaju studijske programe preduzet-
nistva studenti uce o znacaju planiranja i izradi biznis planova
(Brinckmann et al., 2010). Od prvih 100 poslovnih $kola u SAD-
u, 78 $kola ima kurseve o izradi poslovnih planova (Honig,
2004). Vodedi profesori iz oblasti preduzetnistva smatraju da je
razvoj biznis planova najznacajnija metodska jedinica nastave
iz preduzetnistva (Hills, 1988). U mnogim zemljama poslovni
plan predstavlja jedan od glavnih istrumenata za razvoj predu-
zetni$tva kao i regionalni razvoj (Russel et al., 2008; Lange et al.,
2007). Takode, brojni primeri ukazuju na to da svake godine
na stotine osoba ucestvuje u vladinim programima obuke za
izradu poslovnog plana (Brinckmann et al., 2010). Navodeci ove
stavove jo$ uvek nismo precizno definisali §ta podrazumevamo
pod menadzment praksom u malim preduze¢ima. Kada je re¢
o prethodnom pitanju postoje dve suprostavljene $kole: $kola
planiranja i $kola ucenja (Wiltbank et al., 2006). Zagovornici
planske $kole isti¢u da planiranje unapreduje efikasnost i udi-
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nak malih preduzeca (Ansoff, 1991). Armstrong (1982) i Porter
(1985) kao glavne komponente poslovnog planiranja navode:
strategijske ciljeve, strategiju, evaluaciju i odlu¢ivanje, kao deo
implementacije i kontrole. Pristalice $kole uc¢enja stavljaju na-
glasak na ucenje, strategijsku fleksibilnost i kontrolu resursa, a
ne na predefinisano ponasanje u vidu formalnog plana (Mosa-
kowski, 1997; Mintzberg, 1994).

Ukoliko izuzmemo uspe$nost prethodnih napora, zaklju-
¢ak ovog istrazivanja je da se menadzment praksa u malim
preduze¢ima, u obimu i kvalitetu u kojem je prisutna, nalazi
u pozitivnoj korelaciji sa uspehom/u¢inkom malih preduzeca.
Zbog brojnih razloga koji ¢e kasnije u ovom radu biti izlozeni,
prirodni izvor, u skladu sa resursnim potencijalima privrednih
subjekata, u ovoj fazi razvoja predstavlja eksterna menadzment
podrska malim preduze¢ima, dominantno u ad hoc formi.

2. MENADZMENT PODRSKA MALIM
PREDUZECIMA

Pored nedvosmislenog iskazivanja i prepoznavanja potre-
be za menadzment praksom u malim preduze¢ima od strane
vlasnika/preduzetnika/menadzera, postoje brojni razlozi i ogra-
nicanja zbog kojih ovaj vid podrske ostaje nedostizan na putu
uspeha malih preduzec¢a. Osnovni nedostatak koji ogranicava
prisupt brojnim resursima kod ovakvog tipa privrednih subje-
kata jeste pre svega veli¢ina, koja je osnovni ogranic¢avajuci fak-
tor u smislu raspolozive finansijske snage kako bi se obezbedili
osnovni preduslovi rasta. Usled ovakvih okolnosti znacajan deo
ljudskih potencijala (znanje, vestine, sposobnosti) kojima ras-
polaze malo preduzece trebalo bi da pruzi sam vlasnik/predu-
zetnik/menadzer. Cak i kada postoji svest o potrebi za dobrom
menadzment praksom koja predstavlja preduslov za uspesno
poslovanje malog preduzeca, nedostatak ovih sposobnosti kod
samog preduzetnika i angazovanje profesionalnih menadzera
nije moguce u ovoj fazi razvoja. Kako bi se prevazisao jaz izme-
du potreba i moguénosti, jedno od resenja moze biti eksterna
menadzment podr$ka malim preduze¢ima. Najcesci izvor me-
nadzerske pomod¢i preduzetnici mogu pronaci u okviru poslov-
nih inkubatora, vladinih programa i kod profesionalnih menad-
zment konsultanata. Nisu retki ni pokusaji preduzetnika da do
znanja i iskustva koje im nedostaje dodu putem specijalizovanih
kurseva obuke na fakultetima.

Uloga i funkcija poslovnih inkubatora kao dela preduzetnic¢-
ke infrastrukture za pruzanje podrske u pokretanju i vodenju
poslovnih poduhvata je veoma fleksibilno postavljena i prihva-
¢ena, $to je znacajno uticalo na konceptualizaciju teorijske ideje
u konkretne merljive poduhvate. U vecini prakti¢nih primera
mozemo zakljuciti da je prisutna samo forma dok se sustinska
funkcija i smisao ne mogu pronadi, §to potvrduju konkretni
rezultati dosadasnjeg poslovanja pojedinih poslovnih inkuba-
tora. Jedan od sveobuhvatnijih pogleda na ulogu i funckiju in-
kubatora u potpunosti oslikava siroko poimanje ovog koncepta
navodedi inkubatore kao ,,dodeljene kancelarijske kapacitete,
dodatnu strategijsku vrednost u vidu sistema nadzora i poslovne
pomoci, sa objektivnim moguénostima uspe$nog razvoja novih
poduhvata dok istovremeno preuzima troskove potencijalnog
neuspeha, to je mreza indivudualaca i organizacija“ (Hackett &
Dilts, 2004). U okviru teme poslovnih inkubatora aktuelno je
pitanje ostvarivanja svrhe postojanja, rezultata poslovanja, kao
i na¢in njihovog merenja, koje su u vidu kriti¢nih fatora uspeha
postavili Hackett & Dilts (2004):

+ selekcija i nadzor kandidata;

¢ pristup kapitalu;

+ konstantna poslovna ekspertiza;
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¢ precizno definisane smernice sa jasnim politikama i pro-

cedurama tokom perioda inkubacije.

U znacajnoj meri, odgovor na prethodno pitanje dobija se
preciznim definisanjem Zivotnog ciklusa inkubatora, odnosno
razvojnih faza. U narednom prikazu vide se osnovni rezulta-
ti poslovnog inkubatora u zavisnosti od trenutne faze razvoja.
Upravo analiza Zivotnog ciklusa inkubatora omogucava da se
postigne ono $to nedostaje u smislu glavnih rezultata, obezbe-
dujudi indirektnu procenu u okviru odnosa izmedu Zivotnog
ciklusa i rezultata inkubatora. Mnogi autori potvrduju da razvoj
inkubatora kroz zivotni ciklus menja svoj fokus, a samim tim i
program izbora, prijema i politiku podrske.

Faza Profil Komentar
Odrzavanje visoke stope je primarna
briga:
o Start up kao §to su i ostali
poduhvati u poslovanju (najvise
do 3 godine) se prihvataju;
¢ Ne moraju biti prethodno Potrebe za
definisanog poslovnog profilaili | tekuc¢im
Start up sektorske orijentacije da bi bili sredstvima
prihvaceni; su najvece
¢ Menadzer poslovnog inkubatora | na ovom
nije u prilici da posveti mnogo nivou.
paznje pocetnim poslovnim
poduhvatima;
¢ Prelomna tacka rentabiliteta je
postignuta kada se ostvari pot-
puna ili skoro potpuna zauzetost;
Ostvarena visoka stopa iskoris¢enosti (zauzetosti) i
paznja preusmerena sa razvoja vlasnistva na razvoj
preduzeca.
Ovo postaje veoma znacajno u procesu selekcije
kandidata:
Nivo + Unapredenje ucestalosti interakcije izmedu
. menadZera inkubatora i kandidata;
razvoja N . e
.| » Vide painje je posveceno potrebama postojecih
poslovanja kandidata nego novoodabranim;
¢ Sinergija se razvija sa umrezavanje kandidata
ili ukoliko centralna podrska nije dovoljna ili
relevantna;
+ Stabilna traznja za prostorom u okviru inkuba-
tora.
Potraznja za upotrebom veceg prostora i kandidati
imaju potrebu za sveobuhvatnijom uslugom:
¢ Ulazni i izlazni kriterijumi postaju strogi;
Zrelost ¢ Nedostatak prostora zbog visoke traznje za
prijemom novih kandidata i rastu¢e potrebe
postojec¢ih kandidata vode inkubatore ka
prodirenju.

Prikaz 1. Zivotni ciklus poslovnog inkubatora
Izvor: Hamdani, D. (2006).

Tako je u pocetnoj fazi razvoja inkubatora mnogo bitniji ste-
pen popunjenosti prostora (kapaciteta) nego strikno definisanje
politike prijema, jer mnogi autori isti¢u da se odnos stope popu-
njenosti inkubatora Cesto koristi kao pokazatelj u¢inka. Ono $to
se ukratko moze sumirati iz predhodnog prikaza, po pojedinim
fazama u razvoju inkubatora, jeste da u okviru pocetne faze ra-
zvoja ne postoje precizno definisani kriterijumi prijema, te da
je kandidatima posvecena daleko manja paznja od o¢ekivane. U
fazi razvoja poslovanja isti¢e se potpuna ili skoro potpuna po-
punjenost, pa glavni fokus postaje preduzetnicki razvoj. U fazi
zrelosti prisutna je potraznja za pro$irenjem kapaciteta, $to do-
vodi do $irenja inkubatora. Iz ovog kratkog predstavljanja klju¢-
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nih faza u razvoju inkubatora mogu se predvideti potencijalni
ishodi nakon svake faze. Takode se moze videti da inkubatori u
zrelijim fazama Zivotnog ciklusa pruzaju mnogo vise dodatnih
vrednosti nego u pocetnim razvojnim etapama.

Nacin na koji poslovni inkubatori doprinose oblikovanju
poslovnih ideja u uspesne poslovne poduhvate iskljucivo zavisi
od njihove konceptualizacije. Tokom vremena, inkubatori su
posmatrani kao dru$tveni razvojni programi, mehanizmi ko-
mercijalizacije i transfera tehnologije ka preduzetnistvu. Glavni
doprinos poslovnih inkubatora ogleda se u funkciji koja se odno-
si na pruzanje pomoc¢i novim poduhvatima u ranim fazama po-
slovanja, budu¢i da osnivanje novih preduzeca zahteva odredenu
kombinaciju resursa kao i organizacione, menadzment, tehno-
loske i trzisne kompentencije u cilju zadovoljenja nepredvidenih
potreba i traznje. Iako je proces kreativne destrukcije, koji je de-
finisan u okviru teorije ekonomskog rasta, imanentan trzi$nim
ekonomijama, studije iz oblasti inovacija ukazuju na to da $anse
za uspe$nu implementaciju poslovnih ideja mogu biti znacajno
unapredene kroz formalni proces prethodne analize (skrining) i
pracenja (monitoring). Tako oslobodeni resursi mogu biti uspes-
no apsorbovani od strane neoc¢ekivanih ideja koje uz odgovara-
jucu posvecenost mogu imati ve¢e mogucnosti za uspehom na
trzi$tu. Ne moZemo sa sigurnoscu tvrditi da je uspeh izvestan, ali
mozemo unaprediti moguénosti za postizanje uspeha.

Nakon prethodne analize i prac¢enja nastupa, kriti¢na funk-
cija poslovnog inkubatora u smislu identifikovanja pocetnih
poslovnih poduhvata sa odgovaraju¢im potencijalom koji ispo-
ljavaju odredene slabosti u cilju pruzanja adekvatne podske za
pokretanje i opstanak. Centralno pitanje u ovoj fazi odnosi se na
izbor metode za selekciju poslovnih predloga i ideja. U tu svrhu
razvijene su dve metodologije. Lumpkin i Ireland (1988) kori-
stili su analizu klastera za identifikaciju kriti¢nih faktora uspe-
ha pocetnih poslovnih poduhvata, dok je Ministarstvo trgovine
SAD-a, razvilo alat za prethodnu analizu i model kompjuterske
simulacije koji nastoji da identifikuje nove poslovne poduhvate
i mogu¢nosti za dostizanje komercijalnog uspeha.

Oba pristupa imaju tri nivoa procesa selekcije:
1. ispituje se atraktivnost poslovnog poduhvata,

2. ispituje se postojanje adekvatne uskladenosti aplikanta i

posla,

3. ispituje se da li je inkubacija najbolji nacin podrske.

Ovi koraci u velikoj meri defini$u ucinak i uspeh samog
koncepta inkubatora koji ve¢ina istrazivaca u ovoj oblasti meri
na osnovu iznajmljenog prostora, stepena zaposlenosti, kao i
broja preduzetnika koji su uspe$no napustili prostor inkubatora,
dok su sa aspekta preduzetnika kao korisnika usluge pokazatelji
rasta prodaje, zaposljavanja, stopa opstanka, itd.

Navedene ¢injenice u velikoj meri ukazuju na potencijalne
slabosti pocetnih preduzetni¢kih poduhvata kao i na klju¢ne
momente u procesu pruzanja adekvatne podrske u cilju uspes-
nog funkcionisanja institucionalnog okvira za podrsku kao $to
je inkubator. Uspeh inkubatora se meri uspehom kandidata koji
su napustili privilegovano okruZzenje i stabilno posluju na trzistu.
Moze se primetiti da je tokom svih faza u procesu inkubacije pri-
sustvo adekvatne poslovne ekspertize klju¢ni faktor uspeha po-
slovne inkubacije $to rezultira uspe$nim plasiranjem na trziste.

Studentski konsultantski timovi u sklopu fakulteta i univer-
ziteta formirani su u cilju pruzanja pomo¢i malim preduze¢ima
i sticanja li¢nog iskustva. Studentski timovi koje ¢ine studenti
visih godina studija ili diplomirani studenti, pod mentorstvom
profesora fakulteta, rade zajedno sa vlasnicima malih predu-
ze¢a na analizi poslovanja i pronalaZenju resenja za aktuelne
poslovne probleme.
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Znacajnu institucionalnu podr$ku u pruzanju eksterne po-
mo¢i malim preduze¢ima predstavljaju razvojni centri koji su
podrzani i finansirani u okviru vladinih programa. Na primeru
Republike Srbije to je nekad bila Republicka agencija za razvoj
malih i srednjih preduzeca i preduzetnistva, a danas je aktuelna
Nacionalna agencija za regionalni razvoj ¢ije aktivnosti i usluge
podrske odgovaraju svetskim primerima kao $to je americka
vladina agencija koja obezbeduje podrsku malim preduzeéim
SBA (US Small Business Administration). Veoma dobar pri-
mer pruzanja podrske vlasnicima/preduzetnicima/menadzeri-
ma malih preduzeca u vidu neophodnog znanja i iskustva po
pitanju samostalnog vodenja poslovanja predstavlja ameri¢-
ka organizacija SCORE (Service Corps of Retired Executives).
SCORE je organizacija penzionisanih poslovnih stru¢njaka iz
razli¢itih oblasti poslovanja koji u okviru pomenute organizacije
pruzaju konsultantske usluge menadzerima malih preduzeca.
Ova organizacija se delimi¢no finansira pod pokroviteljstvom
SBA (US Small Business Administration), ali i znac¢ajnog broja
partnerstava. SCORE funkcionise po principu obostrane koristi
buduc¢i da penzionisanim poslovnim ljudima omogucava ucesée
u poslovnom svetu dok menadzeri malih preduze¢a u okviru
ove organizacije pronalaze kvalitetna reSenja za svoje probleme.

Profesionalni menadzment konsultanti na isti na¢in pruzaju
usluge malim preduze¢ima i velikim korporacijama. Medutim,
potrebno je napomenuti da vlasnici/preduzetnici/menadzeri
malih preduzeca izbegavaju eksterne usluge savetovanja zbog
mnostva razloga. Cesto preovladuje misljenje i verovanje da oni
mogu sami da re$e problem buci da niko spolja nije toliko upo-
znat sa poslovanjem ili jednostavno savetodavne usluge iziskuju
velike tro§kove. MozZda je osnovna prepreka i razlog za odusta-
janje od eksterne savetodavne usluge nerazumevanje menad-
zmenta, odnosno kada kod vlasnika/preduzetnika/menadzera
ne postoji svest o potrebi za unapredenjem menadzment prak-
se u poslovanju i prevelika posvecenost tehnoloskom procesu
kome se pridaje klju¢na uloga u dostizanju poslovnog uspeha.
Ova se pojava javlja pre svega kod vlasnika/preduzetnika/me-
nadzera tehnoloskog ili inZenjerskog profila koji zbog nepozna-
vanja podrué¢ja menadzmenta, zbog prethodnog obrazovanja i
¢vrste inZenjerske ustrojenosti poslovni uspeh mere kvalitetom
i fukcionalno$¢u sopstvenog proizvoda, zanemarujudi trzisne
aspekte poslovanja i cost-benefit analizu poslovnih procesa.

Preduzetnicka udruzenja organizacija koja su u svetu pri-
sutna u formi preduzetnickih mreza (entrepreneurial networ-
ks) predstavljaju znacajan zvor menadzment podrske, znanja i
iskustva koja se ostvaruju putem direknih i li¢nih kontakata sa
drugim vlasnicima/preduzetnicima/menadzerima u vidu raz-
mene iskustva i ideja na obostranu korist.

Pored navedenih formi pruzanja eksterne, profesionalne me-
nadzment podrske malim preduze¢ima postoje i mnogi drugi
oblici profesionalnih i poslovnih grupa/udruzenja kao $to su:
bankari, ovlas¢ene javne ra¢unovode i revizori, agenti osigura-
nja, dobavljaci, trgovinske asocijacije, privredne komore i sl. U
svakom slucaju, bez obzira na brojne mogu¢nosti i izvore saveto-
davne pomoci i podrske koji egzistiraju u poslovnom okruzenju
sami vlasnici/preduzetnici/menadzeri moraju biti svesni znacaja
i vrednosti znanja i iskustava koji su im potrebni. Isklju¢ivo oni
moraju preduzeti inicijativu za sticanje istih ukoliko u tom prav-
cu vide i prepoznaju nacine za unapredenje poslovanja.

3. METODOLOGIJA

Podrugje istrazivanja, odnosno osnovni skup istrazivanja
ovog rada predstavljaju mala preduzec¢a u AP Vojvodini-Repu-
blika Srbija. Zbog same ekonomicnosti i izvodljivosti istrazivac¢-
kog posla, $to se manifestuje u veli¢ini uzorka, osnovni skup je



ogranicen na geografsko podrucje AP Vojvodine. Administra-
tivna klasifikacija privrednih drustava u Republici Srbiji pre-
ma Zakonu o ra¢unovodstvu i reviziji (Sluzbeni glasnik RS, br.
46/06 1 111/09), prepoznaje grupu-sektor malih i srednjih pre-
duzeca i preduzetnistva. Prema raspolozivim podacima Agenci-
je za privredne registre u grupi malih preduzeca klasifikovano je
ukupno 2603 preduzeéa. Uzorak na kojem se vrsilo istrazivanje
imace obelezja proporcionalnog stratifikovanog uzorka. Veli¢i-
na uzorka u odnosu na osnovni skup iznosi 0.10, odnosno 260
malih preduzeca, §to je zadovoljavajuce ako se uzme u obzir
broj varijabli zastupljenih u upitniku. Stratifikacija je izvr§ena
na osnovu regiona, kako bi osnovni skup sa prostornog aspekta
bio adekvatno zastupljen.

Ono $to mala preduzeca ¢ini zvani¢no prihvaéenim subjek-
tom privredne aktivnosti jeste menadzment orijentacija i iska-
zivanje namere za dugoro¢nom egzistencijom i ostvarivanjem
sopstvene misije. Postojanje menadzment orijentacije jasno
odvaja malo preduzece od preduzetnickog poduhvata kako je
konceptualno pojasnjeno od strane Wickhama (2004). Isto tako
pocetna menadzment praksa, u znacajnoj meri, kvalitativno od-
vaja mala preduzeca od srednjih, kao slede¢e adminitrativne faze
u razvoju, gde je menadzment prisutan na jednom visem, uglav-
nom profesionalnom nivou. Zato mala preduzeca odvojena od
segmenta srednjih sa isklju¢enom kategorijom mikro preduzeca
predstavljaju homogenu celinu, odnosno kvalitativno precizno i
jasno omedeno podrugje istrazivanja. Ono $to je obavezujuce u
delu koji sledi jeste precizno odredenje klju¢nih varijabli istrazi-
vanja kako bi se uzroci, odnosi i veze pojedinih rezultata istrazi-
vanja tumacili sa izvesnom dozom pouzdanosti i upotrebljivosti.

3.1 UPITNIK | SPROVODENJE ISTRAZIVANJA

Posmatrane promenljive su obelezja (ili varijable). Obelezja
u odnosu na koja se deli uzorak na subuzorke su kriterijumska
obelezja uspeha/ucinaka (C2) i to C2a - opstanak, C2b - rast,
C2c - profitabilnost i C2d - razvoj kao zavisna obelezja u vidu
kriterijuma za definisanje uspeha malih preduzea. Vise obelez-
ja, koja su medusobno smisleno povezana ¢ine logi¢nu celinu
(C) kao $to su C1 - opste karakteristike vlasnika/preduzetni-
ka/menadzera i preduzeca, C3 — upravljacko znanje i formal-
na upravljacka praksa i C4 - okruzenje, zovu se jednostavno
“celina” (prostor). Sve posmatrane tematske celine ¢ine prostor
istrazivanja. Za potrebe ovog rada koriste se podaci koji se od-
nose na celinu C2 prostora istrazivanja.

Osnovni metod koji je kori$¢en za prikupljanje odgovora na
postavljena pitanja je elektronski upitnik (e-survey) uz pomoc
Google servisa za elektronsku komunikaciju (google drive) sa
ispitanicima (u ovom slucaju vlasnici/preduzetnici/menadzeri
malih preduzeca odabranih uzorkom), uzimajuéi u obzir sve
prednosti i nedostatke ove metode. Ispitanici su odabrani slu-
¢ajnom metodom po principu svaki deseti sa liste formirane od
strane Agencije za privredne registre, Vlade Republike Srbije.

3.2 HIPOTEZA | METODOLOGIJA

Uvazavajuéi osnovnu istrazivacku nameru, koja je rezultat
jasne problemske orijentacije definisane u prethodnom delu
rada postavlja se sledeca istrazivacka pretpostavka u vidu hi-
poteze:

H1: Postoji pozitivna korelacija izmedu eksterne menad-
zment prakse/podrske u malim preduze¢ima i poslov-
nog uspeha/ucinka.
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Za ispitivanje povezanosti i odabranih neprekidnih varijabli
prethodno definisanom istrazivackom pretpostavkom koristi¢e
se Pirsonova korelacija. Korelacija ispituje i pokazuje smer (po-
zitivan ili negativan) i jac¢inu veze (veli¢ina koeficijenta korela-
cije (r) uz nivo znacajnosti) posmatranih varijabli.

4. ANALIZA REZULTATA ISTRAZIVANJA |
DISKUSIJA

Dostupni rezultati istrazivanja nakon sprovedene analize
omogucavaju ispitivanje istrazivacke pretpostavke kao i de-
taljnu analizu u okviru definisanog podrucja istrazivanja, kroz
odabrane varijable. Analiza podataka koji se odnose na podrucje
obrazovanja vlasnika/preduzetnika/menadzera, radno iskustvo,
nivo svesti o potrebi menadzment prakse u okviru malih pre-
duzeca, kao i na analizu povezanosti sa pokazateljima uspeha,
omogucava da se u potpunosti realizuje istrazivacka namera
rada.

U pogledu podruéja obrazovanja (stru¢nosti) vlasnika/predu-
zetnika/menadzera u uzorku su zastupljeni: ekonomija, menad-
zment i biznis sa 100 ispitanika (38,5%), pravo sa 12 ispitanika
(4,6%), tehnicko-tehnolosko podrucje sa 107 ispitanika (41,2%),
i ostali sa 41 ispitanikom (15,8%). Iz ovih rezultata podrugje
ekonomije i menadzmenta ima podjednako uce$ée sa tehni¢-
ko-tehnolo$kim obrazovanjem §to e biti zanimljivo ispitati sa
aspekta sklonosti ka menadzment praksi i potencijalnih razlika
u uspehu.

U tabeli 1 analizira se radno iskusvo sa aspekta prethod-
nog zaposlenja vlasnika/preduzetnika/menadzera. Prisutno je
158 ispitanika sa rukovodec¢im iskustvom (60,8%), 74 ispitani-
ka(28,5%) sa iskustvom radinka izvrsioca, dok je bez radnog
iskustva 28 ispitanika (10,8%).

Zastuplje- Validan | Kumula-
procenat tivni
nost procenat
procenat
1 Rukovodilac 158 60,8 60,8 60,8
2 Lzvidilac, 74 28,5 28,5 89,2
radnik
3 Bezradnogi- 28 10,8 10,8 100,0
skustva
Ukupno 260 100,0 100,0

Tabela 1. Prethodno zaposlenje, pozicija, radno mesto
Izvor: Kalkulacija autora

U pogledu procene porekla menadzment znanja vlasnika/
preduzetnika/menadzera i strukture izvora validna je tabela 2,
gde se vidi da se formalno obrazovanje procenjeno kao izvor
vrednuje kod 23 ispitanika (8,8%), neformalno obrazovanje -
kursevi, obuke identifikovano kod 11 ispitanika (4,2%) i radno
iskustvo kod 225 ispitanika (86,5%). Iz ovog prikaza upecatljivo
je da vlasnici/menadzeri/preduzetnici malih preduzeca najvece
poverenje i zasluge dodeljuju radnom iskustvu kao izvoru me-
nadzment znanja koje poseduju.

Dostupnost neformalnog obrazovanja i njegova posecenost
od strane ispitanika u uzorku predstavljena je u narednoj tabeli.
Prema raspolozivim podacima neformalnoj obuci prisustvovalo
je 87 ispitanika (33,5%) dok su se u 173 (66,5%) slucaja ispita-
nici izjasnili da nisu pohadali neformalno obrazovanje na temu
menadZmenta i vodenja sopstvenog posla.
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1. | Kumula-
Ucestalost | Procenat Y?)lclgrrll;t tivni
p procenat
1 Forma'lnoobra— 23 8.8 8.8 8.8
zovanje
2 Neformalnoobra-
zovanje - kursevi, 11 4,2 4,2 13,1
obuke
3 Radnoiskustvo 225 86,5 86,5 99,6
4 Ne posedu).em.znan— 1 4 4 100,0
je o upravljanju
Ukupno 260 100,0 100,0

Tabela 2. Znanje o menadzmentu stekao sam kroz
Izvor: Kalkulacija autora

Koliko je razvijena svest vlasnika/preduzetnika/menadzera,
odnosno u kojoj meri je prepoznata potreba za menadzment
znanjem kao klju¢nom determinantom uspe$nog poslovanja
moze se videti iz prikaza tabele 3. Predstavljeni su opisni sta-
tisticki pokazatelji, u ovom slucaju, naredne tri varijable koje
su po prirodi kontinuirane promenljive. Kod varijable C3a.10
ispitanici se izja$njavaju o potrebi posedovanja stru¢nog zna-
nja o samostalnom upravljanju i vodenju sopstvenog preduzeca,
srednja vrednost varijable C3a.10 iznosi 4,25 (na skali od 1 do
5, gde je 1 neta¢no, a 5 ta¢no) dok je standardno odstupanje od
srednje vrednosti 1,034. Iz dobijenog rezultata mozemo zaklju-

¢iti da su ispitanici uglavnom saglasni sa potrebom posedovanja
menadzmet znanja. Kada je u pitanju opredeljenje u odnosu
na eksternu menadzment pomo¢, koje se ispituje varijablom
C3a.12, srednja vrednost iznosi 3,89 (na skali od 1 do 5, gde
je 1 neta¢no, a 5 ta¢no) dok je standardno odstupanje od sred-
nje vrednosti 1,174, iz ¢ega se moze zakljuciti da su vlasnici/
preduzetnici/menadzeri malih preduzeca neodlu¢ni po pitanju
potrebe za menadzment znanjem izvan preduzeca. Takode, sli¢-
nog opredeljenja su i po pitanju varijable C3a.13 koja ispituje
spremnost vlasnika/preduzetnika/menadzera za finansiranje ek-
sternih menadZzment usluga ¢ija srednja vrednost iznosi 3,86 (na
skali od 1 do 5, gde je 1 neta¢no, a 5 ta¢no) dok je standardno
odstupanje od srednje vrednosti 1,278.

Pored toga $to opisni statisticki pokazatelji varijabli pruza-
ju proste informacije mozemo zakljuciti da je svest o potrebi i
znacaju menadzment znanja za uspesno vodenje malih predu-
zeéa na veoma niskom nivou i predstavlja podrucje skrivenih
mogu¢nosti i znac¢ajnih rezervi za unapredenje efikasnosti ovog
sektora privrede, $to ¢emo ispitati kori$¢enjem slozenih stati-
stickih postupaka u narednom delu rada.

Naredni segment posvecen je osnovnoj istrazivackoj name-
ri koja je usmerena na ispitivanje odnosa uc¢inka/uspeha malih
preduzeca i obima i strukture menadzment aktivnosti. Pre nego
$to se prede na testiranje osnovne istrazivacke pretpostavke
izvrsice se preliminarna ocena odnosa dve grupe varijabli po-
mocu koeficijenta Pearsonove korelacije jer smatramo da Ce se
obezbediti znacajan ishod u vidu upotrebljivih informacija za
analizu koja je planirana u okviru postavljene hipoteze.

N |Range| Min | Max | Sred. Vred. (81:\1] V?Irsli % Izduzenost Spljostenost
Stat | Stat | Stat | Stat | Stat gsrteik Stat | Stat | Stat grse':[gl.(a Stat grsggl;a
€3a.10 V/P/M je potrebno strucno znanje o | pqy |4 | 1| 5| 425 | 0,064 | 1,034 | 1,069 | 1,679 | 0,151 | 2,547 | 0,301
samostalnom upravljanju sopstvenog posla?
C3a.12 V/P/M malih preduzeca trebaju
eksternu pomoc¢ za sticanje znanja o upravl— 260 4 1 5 3,89 | 0,073 | 1,174 | 1,378 |-1,160 | 0,151 | 0,649 | 0,301
janju sopstvenim poslom?
C3a.13 Za eksterne usluge obrazovanja VPM
spreman sam izdvojiti odredjena finan. 260 4 1 5 3,86 | 0,079 | 1,278 | 1,633 |-1,114| 0,151 | 0,218 | 0,301
sredstva
Valid N (listwise) 260
Tabela 3. Opisni statisti¢cki pokazatelji grupe varijabli
Izvor: Kalkulacija autora
OC2b.01 C2b.02 C2b.03 C2¢.02 Profit po C2d.02 .
% rasta zapos- % rasta ukupnog | | . . C2c.01 Profitu Poslovanje sop-
. . % rasta imovine . zaposlenom u
lenosti u 2012. prihoda u 2012. 2012. godini? stvenog preduzea
u2012. god.? 2012. god.?
god.? god.? smatram...
| pearson Cor- 0,081 0,045 -0,007 0,080 0,131 0,083
C3b.20 Kao podréku |  relation
upravljanju VPM ek-
sterne profesionalne |Sig. (2-tailed) 0,210 0,488 0,913 0,248 0,057 0,184
savetodavne (kon-
sultantske) usluge.
N 244 243 233 209 212 260

*. Korelacija je znacajna za nivo 0.05 (2-tailed).

**. Korelacija je znacajna za nivo 0.01 (2-tailed).

Tabela 4. Korelacija kriterijuma uspeha/ucinka i definisanih varijabli menadzment prakse

Izvor: Kalkulacija autora
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Podaci predstavljeni u prethodnoj tabeli rezultat su korelaci-
one analize odnosa dve grupe varijabli i to varijabli menadzment
prakse i varijabli u¢inka/uspeha. Opstim pregledom moze se
zakljuciti da su rezultati ujednaceni po pitanju prirode i jacine
veze, odnosno dominantna je pozitivna korelaciona veza male
jacine izmedu stepena zastupljenosti menadzment aktivnosti i
indikatora uspeha/uc¢inka malih preduzeca. Njene pojedinosti
u okviru ove namere nemaju posebnu relevantnost, te su stoga
izostavljene iz rada. To konkretno zna¢i da preduze¢a odnosno
vlasnik/preduzetnik/menadzer koji imaju vedi stepen primene
menadzment prakse ostvaruju i ve¢i uspeh/ucinak u poslovanju.
Takode, veoma je znacdajan izuzetak po pitanju rezultata ove
korelacione analize koji se javlja kod varijble C3b.09 Odluke
u preduze¢u donosi iskljucivo vlasnik/preduzetnik/menadzer
bez prenosenja nadleznosti na saradnike/zaposlene, odnosno
pitanja stepena centralizacije i ucestalosti delegiranja. Negaiv-
na korelaciona veza izmedu pomenute menadzment aktivnosti
i svih indikatora u¢inka ukazuje da vlasnici/preduzetnici/me-
nadzeri koji su formirali centralizovani sistem odlucivanja sa
manjim stepenom delegiranja poslova ostvaruju manji uspeh/
ucinak. Upravo ovaj rezultat potvrduje relevantnost i pouzda-
nost metodologije istrazivanja, odnosno upitnika, definisanog
uzorka ciljne grupe ispitanika ali i znacaj dobijenih rezultata.

5. REZIME

Angazovanje i upucenost vlasnika/preduzetnika/menadze-
ra malih preduzeca na eksternu menadzment podrsku pred-
stavlja realnu potrebu u okviru ove faze razvoja prevashodno
zbog ogranicenih resursa, pogotovo ljudskih i nedostatka pro-
fesionalnih menadzera. Nastojanja vlasnika/preduzetnika/me-
nadzera da budu bolji izvr$ioci nego menadzeri kao i okolnosti
rada u vecini malih preduzeéa sa malim brojem zaposlenih ne
pruzaju dovoljno prilike vlasniku/preduzetniku/menadzeru za
razmentu ideja i iskustava kao ni za grupno resenje problema, ali
su zbog osecaja usamljenosti upuceni na trazenje pomoc¢i van
svoje organizacije. Jedna od glavnih prednosti spoljnih izvora
menadZerske pomoci jeste nepristrasnost i objektivan pristup u
pronalaZenju potrebnih resenja ili ideja na bazi metoda i pristu-
pa koji su posledica prakti¢nog preduzetnickog i menadzerskog
iskustva. Osnovni zakljucak koji proizilazi iz sprovedenog istra-
zivanja i prezentovanih rezultata ogleda se u slede¢em:

prisutna je svest o potrebi menadZzment prakse u malim pre-
duze¢ima kao i spremnost za prihvatanje eksterne menadzment
podrske;

postoji minimalna pozitivna korelacija izmedu visoko po-
uzdanih indikatora uspeha/uc¢inka malih preduzeca i eksterne
menadzment prakse u malim preduze¢ima,ali ona nije statistic¢-
ki znacajna.

Opvi rezultati upucuju na zakljucak da mala preduzeca ne
koriste u velikoj meri eksterne usluge profesionalnog menad-
zmenta, ¢ime znacajno uti¢u na potencijal rasta i uspeh/ucinak
malih preduzeéa.
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