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Rezime: Mali poslovni subjekti, kao specifican element privrede, direktno
doprinose lokalnom i regionalnom razvoju, kreiraju nova radna mesta i
reSavaju i pitanja ravnoteZe u privrednoj strukturi. Istovremeno, kroz
svojevrstan racio nastajanja i mortaliteta privrednih subjekata, vrsi se
trzisno potvrdivanje preduzetnickih ideja i sposobnosti opstanka preduzeca
na trzistu. Pored resursa, kreativnosti i preduzetnickog duha, menadzerska
znanja predstavijaju okosnicu uspeha i razvoja malih preduzeca. S obzirom
na to da u praksi, rast i razvoj malih preduzeca ne prati odgovarajuci razvoj
menadzerskih znanja i vestina rukovodilaca, poslovno savetovanje u oblasti
menadzmenta, odnosno menadzment konsalting, predstavlja potencijalno
veoma znacajnu podrsku rukovodstvu malog preduzeca. lako se pod pojmom
menadzment konsaltinga uglavnom podrazumeva iznalazenje i predlaganje
odredenih poslovnih reSenja, za mala preduzeca je najznacajniji i
najdugorocniji  benefit od menadzment konsaltinga zapravo sticanje
menadzerskih znanja i poboljSanje kompetencija preduzetnika, Sto rezultuje
uspesnim upravljanjem preduzecem u dinamicnim i promenljivim uslovima
poslovanja. Takvi preduzetnici-menadzeri treba da budu katalizator
izgradnje efikasnih preduzeca, koja su sposobna da rastu i razvijaju se,
doprinoseci tako i sveukupnom privrednom razvoju. Medutim, usluge
menadzment konsaltinga se nedovoljno koriste, a Cesto i na pogresan nacin.
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Uvod

Preduzetnici su pokretacka snaga revitalizacije, transformacije i razvoja
poslovne aktivnosti, a preduzetnistvo je jezgro savremenog poslovanja jer upravo
stalno radanje i razvoj novih poslovnih poduhvata omoguéava vitalnost trziSne
privrede. Kljuéna promena koja se odvija u globalnoj ekonomiji odnosi se na
promenu izvora konkurentske prednosti, kao i znacaja i uloge preduzetniStva i
menadzmenta malog biznisa. Jedno od najvaznijih pitanja savremenog malog
biznisa je da odgovori na izazove u oblasti upravljackih aktivnosti. Takode,
vlasnici malog biznisa ne izdvajaju dovoljno vremena za dugoro¢no planiranje, a
nedostaje im 1 strucnost u planiranju, sto su glavni razlozi za propadanje malih
firmi (Peterson 1994, 44). Ekstremno promenljivo poslovno okruzenje, efekti
globalizacije i1 sve veca konkurencija na trzistu, prosto teraju mala preduzeca da se
konstantno menjaju i da sve viSe unapreduju svoje poslovanje. U takvoj situaciji,
potrebno je svaki segment poslovanja podi¢i na S$to je mogucée visi nivo
kompetentnosti, jer to je postalo uslov opstanka preduzeca i njegovog razvoja. A to
zapravo znaci da preduzec¢a moraju da posluju prevazilazeéi granice sopstvenog
znanja i vremena efektivnog odgovora na zahteve kupaca. U prevazilaZzenju tih
ogranic¢enja potrebna im je eksterna pomo¢ osoba i organizacija sa visokim stepenom
profesionalnog znanja iz pojedinih oblasti poslovanja. Poznati su mnogi programi
eksterne pomoc¢i koji omogucavaju preduzetnicima i vlasnicima malih preduzeca da
steknu znanje, koje predstavlja temelj razvoja i odrzive konkurentske prednosti
(Crisman, McMulan 2000, 50). Tu vrstu pomo¢i preduze¢ima, izmedu ostalih,
pruzaju i konsultantske agencije i nezavisni konsultanti (Duki¢, Nikoli¢ 2010, 69).

Menadzment konsalting ima veliki potencijal, ali je istovremeno izuzetno
mistifikovan 1 u naSim uslovima uglavnom predstavlja nepoznanicu za
menadZere/vlasnike malog biznisa. U naSem privrednom ambijentu, usluge
menadzment konsaltinga u ozbiljnijem obimu pojavile su se tek poslednjih
nekoliko godina. Posebno se to odnosi na konsalting za mala preduzeca. U
poslovanju ovih preduzeca u Srbiji postoje razli¢ite neusaglasenosti i nedostaci koji
se mogu eliminisati novim pristupom, §to podrazumeva promene usmerene na
uspostavljanje novog odnosa prema razli¢itim impulsima iz okruzenja. U cilju
kompatibilnosti sa relevantnim trziSnim ekonomijama, kao i potrebe podizanja
opSte efikasnosti poslovanja domacih preduzeca, procesi restrukturiranja i
reinzenjeringa, kao i inovacija i organizacionog ucenja, postali su nuznost.

Za pokretanje malog biznisa od presudnog znafaja su kreativnost,
inovativnost, stru¢no znanje, odlu¢nost i odvaznost (spremnost na rizik)
preduzetnika. Medutim, razvoj malog biznisa podrazumeva prelazak sa
preduzetnickog na strukturno rukovodenje preduzecem, shodno razvoju i veliCini
organizacije. Da bi taj prelazak bio uspeSan, potreban je visi nivo menadzerskih
znanja samih vlasnika preduzeca, koji su, medutim, sto je preduzeée vece, sve vise
optereéeni operativnim aktivnostima. Imaju¢i u vidu pomenutu problematiku

220



Uloga menadZment konsaltinga u razvoju malog biznisa

malog biznisa, kao i mogucnost resenja ili smanjenja tog problema u ovom radu se
analiziraju i pokusavaju potvrditi slede¢e polazne pretpostavke odnosno hipoteze:

1. Nedostatak znanja vlasnika malih preduzeca o sistemima menadzmenta,
predstavlja ogranicavajuci faktor razvoja malog biznisa.

2. Menadzment konsultanti mogu da pomognu vlasnicima malih preduzecéa da
lakse predu na strukturirani menadzerski sistem upravljanja i rukovodenja
preduzecem.

3. Potrebno je da menadzment konsultanti celovito sagledavaju problematiku
malog biznisa, uzimaju¢i u obzir i li€nost vlasnika biznisa, odnosno
njegove licne karakteristike, preferencije i potencijale.

U tom cilju ¢e se sagledati relevantna istrazivanja i zakljucci autora iz
oblasti poslovne ekonomije i upravljanja, na osnovu raspolozive domace i
inostrane literature iz oblasti menadZment konsaltinga, kao i na osnovu istrazivanja
do kojih se doslo putem globalne Internet mreze. U istraZivanju se koriste istorijski
1 komparativni metod, induktivna i deduktivnha metoda, metode analize i sinteze,
kao 1 metod generalizacije prilikom izvodenja zakljucaka.

1. Specifi¢nosti upravljanja i rukovodenja malim biznisom

Shodno sagledavanju polozaja i zadatka rukovodilaca, s funkcionalnog
aspekta, u malim i srednjim preduzeé¢ima, moglo bi se pomisliti da je njihov
zadatak jednostavniji, ograniceniji i manje zahtevan nego zadatak rukovodilaca u
velikim preduze¢ima. Pojmovi velika, srednja ili mala preduzeca, sugerisu linearno
smanjenje izazova, odgovornosti i znacaja rukovodenja, ali da li je to tako?

Tacno je da se rukovodioci velikih preduzeéa bave zadacima koji su
kvantitativno mnogo obuhvatniji i $iri od zadataka menadzera nekog malog
preduzeca. Takode, broj zaposlenih, finansijski resursi i ciljevi — sve je to znacajno
veéeg obima u velikim preduze¢ima. Medutim, bila bi greSka da se zadaci
rukovodilaca malih preduzeca vide kao mini izdanja zadataka rukovodilaca u
nekom velikom preduze¢u. Ustvari, u okviru funkcije i zadatka rukovodioca
(obi¢no vlasnika) nekog malog preduzeca, postoje mnogi izazovi koji nisu prisutni
u velikim preduze¢ima. Plajtner (Pleitner 1995) navodi karakteristicna obelezja
rukovodstva preduzeca, citiraju¢i podatke Fola i Kelervesela (Pfohl, Kellerwessel
1990, 18), pri cemu definiSe osnovne razlike izmedu menadZzmenta u malim i
velikim preduze¢ima (Tabela 1).

Dat je prili¢no pojednostavljen prikaz zbog lakSeg sagledavanja i shvatanja
razlika. Sigurno je da se unutar navedenih karakteristika moze definisati Citava
skala viSe ili manje izrazenih razlika izmedu menadZzmenta malih i velikih
preduzeca.
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Tabela 1. Razlike u menadZmentu malih i velikih preduzeéa

Mala preduzeéa

Rukovodilac je vlasnik-preduzetnik

Velika preduzeca

Rukovodilac je zaposleni menadzer

Personalizovano upravljanje

Upravljanje prema menadzerskim
principima

Neposredno ucestvovanje u
desavanjima u pogonu

Udaljenost od desavanja u pogonu

Velika uloga improvizacije i intuicije

Mala uloga improvizacije i intuicije

Ograni¢eno planiranje

Opsezno planiranje

Kratki, direktni komunikacioni kanali

Duzi, Cesto netransparentni
komunikacioni kanali

Manjkava ili jednozna¢na znanja
uprave

Temeljna znanja uprave

Jedva formulisane informacije

Detaljno formulisane informacije

Preopterecenje rukovodioca
nagomilavanjem funkcija

Viseslojna, konkretna podela rada

Slabe mogucénosti dogovora kod losih
odluka

Dobre mogucénosti dogovora kod losih
odluka

Tehnicki orijentisano obrazovanje
preduzetnika

Decentralisano tehni¢ko znanje
dostupno u zasebnim odeljenjima

Izvor: Pfohl, Kellerwessel (1990), 18.

U literaturi se Cesto diskutuje o granici izmedu malog, srednjeg i velikog
preduzeéa. Cinjenica je da su kvantitativni kriterijumi, tj. broj zaposlenih ili profit,
prili¢no neujednaceni i da u prvom redu zavise od snage privrede zemlje u kojoj
posluju. Takode, granica izmedu nivoa slozenosti zadataka za rukovodioce u ovim
preduze¢ima vrlo je relativna, posebno kod preduzeca koja zaposljavaju relativno
veci broj radnika, a ipak poseduju karakteristike menadZmenta malih preduzeca.
Ovo narocito vazi za brzo rastuc¢a preduzeca, ¢iji se broj radnika, ukupni prihodi i
zarade, iz godine u godinu znacajno uvecavaju, a pri tome se zadrzavaju interne
strukture, procesi, sistemi upravljanja i rukovodenja, uz veoma personalizovanu i
tehnicki orijentisanu kulturu preduzeca. Dok je preduzeée malo, preduzetnicki
nacin rukovodenja jeste snaga preduzeca, medutim kada preduzeée poprimi vece
interne i eksterne dimenzije, naroCito veci broj zaposlenih, preduzetnicki nacin
rukovodenja preduze¢em postaje njegova slabost. Tada prednosti koje sobom nosi
preduzetnicki nacin poslovanja, postaju prepreka daljem rastu i razvoju preduzeca.
Stoga u rukovodstvu srednjih preduzeca sreéemo sve viSe profesionalnih
menadzera. Ipak, i u srednjim preduze¢ima koja imaju menadzera, a da on nije
istovremeno 1 vlasnik preduzeéa, vlasnik ostaje licnost sa ogromnim, pre svega
neformalnim, uticajem na rad preduzeca (Simon 2005).
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Preduzetnici i vlasnici malih preduzeca, kao najveée probleme i razloge
neuspeha ili loSeg poslovanja, navode nedostatak finansijskih sredstava, slu¢ajno ili
namerno previdajuci da jedan od najvaznijih faktora razvoja malog biznisa, pored
finansija, predstavljaju kompetencije rukovodstva, kao i spremnost na licno
usavrSavanje i sticanje neophodnih menadzerskih znanja. Evidentan je i nedostatak
znanja u oblasti poslovnog planiranja, pravne regulative, inovacija, novih
tehnologija, poslovne komunikacije, elektronskog poslovanja, marketinga, dizajna i
dr., koji u velikoj meri nasa mala preduzeta i preduzetnike dovodi do loSih
poslovnih rezultata i propadanja.

2. MenadZment koncept kao determinanta razvoja malog biznisa

Danas se sva preduzeéa suoCavaju sa ogromnim izazovima globalnog
poslovnog ambijenta, a glavni od njih su nezadrziva internacionalizacija
poslovanja, ogromna konkurencija u inovacijama i tehnologiji, kao i potreba sve
vece kvalifikovanosti i fleksibilnosti zaposlenih itd. (Pleitner 1995, 938). Radi se o
ozbiljnim izazovima iz oblasti planiranja, organizacije, marketinga, tehnoloskih
dostignuca, itd., $to vodi ka znaCajnim promenama, a takode i ka potrebi
uspostavljanja odgovaraju¢ih upravljackih, odnosno menadzerskih struktura, sa
odgovaraju¢im znanjima i sposobnostima. Naravno, potrebna je i strucnost da bi
neki posao i konkretno bio uraden. Stoga, svaki uspeSan biznis mora da ima
izbalansiranu meru preduzetnistva, menadzmenta i stru¢nosti. U tom smislu, mogu
da se diferenciraju pojmovi preduzetnika, menadzera i stru¢njaka:

e Preduzetnik - kreator, vizionar, katalizator promena, izrazen li¢ni pristup
biznisu;

e MenadZer - pragmatican, organizator, izrazen interes za organizaciju i moc,
profesionalni odnos prema biznisu;

e Strucnjak - perfekcionista u struci, voli svoj posao, nema osecaj za vreme,
novac, organizaciju posla.

Veoma je vazno imati u vidu da menadzeri, preduzetnici i stru¢njaci ne
predstavljaju konkurenciju jedni drugima u nekoj firmi niti se njihovi poslovi
medusobno konfrontiraju. Naprotiv, u sadejstvu njihovih aktivnosti, stvaraju se
najbolji poslovni rezultati. Medutim, uloga i znacaj svake od ovih funkcija nije
jednak na svakom nivou razvoja i veliine preduzeca. NaroCito se to odnosi na
nacin upravljanja i rukovodenja preduzecem.

U korenu biznisa je preduzetnistvo, odnosno preduzetnik kao inicijator i
inovator, koji ideju pretvara u rezultat. Rastom i razvojem biznisa, odnosno
organizacije kroz koju se odredene poslovne aktivnosti realizuju, menadzment sve
viSe dobija na znacaju. S obzirom na to da veca i razvijenija organizacija zahteva
strukturno i sistemsko rukovodenje, menadzerska znanja i sposobnosti postaju sve
neophodnija kako preduzeée raste i razvija se. Medutim, u malim preduze¢ima
upravo menadzerska znanja nisu prisutna u dovoljnoj meri, a vlasnici malih
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preduze¢a se nalaze pod rastu¢im pritiskom profesionalizacije. U malim
preduze¢ima optimalan je, a i najceScCe prisutan, preduzetnicki stil rukovodenja.
Kada preduzece dostigne odreden obim rasta, preduzetnicki stil rukovodenja vise
nije adekvatan i potrebno je uspostaviti profesionalni menadZerski sistem
rukovodenja. U organizacijama koje uspeSno rastu i razvijaju se, preduzetnicki
nacin rukovodenja, u skladu sa rastom organizacije, ustupa mesto strukturiranom
menadzerskom sistemu. Individualni preduzetnici, koji su na pocetku poslovanja
uglavnom istovremeno pokretaci, vlasnici 1 rukovodioci malog preduzeca,
vremenom, u zavisnosti od tempa rasta i razvoja preduzeca, funkciju operativnog
rukovodenja prepustaju profesionalnim menadZerima, a oni se sve viSe bave
strategijskim planiranjem i upravljanjem. Istovremeno, stru¢nost zadrzava svoju
vaznu realizatorsku ulogu i uporedo sa rastom organizacije, a u korak sa
savremenim tehnologijama, jo§ viSe se diferencira kao snaga organizacije, ali i
dalje u tesnoj meduzavisnosti sa preduzetniStvom i sistemskim, strukturiranim
menadzmentom. Stoga uporedo sa rastom i razvojem preduzeca, dolazi do
diferenciranja izvr$ne, menadzerske i vlasnicke funkcije u preduzecu i to uglavnom
po sledec¢im fazama:

e Faza I: Objedinjenost svih funkcija,

o Faza II: Razdvajanje vlasnicke, preduzetnicke i rukovodece funkcije od
1zvrsne,

e Faza IIl: Razdvajanje vlasnicke i preduzetnicke funkcije od funkcije
rukovodenja i izvr$ne funkcije.

Problem profesionalizacije rukovodenja preduzecem, odnosno izdvajanja
menadzerske funkcije, posebno se odnosi na brzo rastu¢a mala i srednja preduzeca,
koja su najc¢esce nosioci tehnoloskih inovacija ili novih proizvoda. U takvim
preduze¢ima najviSe se sreCe iskustvo i znanje u stru¢nom (izvr§nom) delu
poslovnih aktivnosti, ali nedostaje strategijska kompetentnost i svest o
strategijskim zadacima. Takode, nema potrebnih strategijskih sistema upravljanja i
menadzmenta (Dubs, Euler 2004), iako u malim preduzeé¢ima vlasnici, odnosno
rukovodioci, uglavnom imaju operativna i stru¢na znanja. Oni se bave stru¢no-
tehnoloskim pitanjima, proizvodnim procesima i drugim operativnim poslovnim
aktivnostima, a sve to rade na veoma li¢ni i personalizovani nacin, vodeni
iskustvom 1 intuicijom. Da bi se u ovim preduze¢ima implementirao profesionalni
menadzment, neophodna je striktna depersonalizacija rukovodenja i uspostavljanje
strukturnog modela rukovodenja preduze¢em (Link 2004).

U prvom ciklusu rasta i razvoja preduzeéa, rukovodenje preduzeéem se
uglavnom, zasniva na znanjima i iskustvima preduzetnika stecenim pre ulaska u
biznis. Umesto primene menadzment metoda i tehnika u cilju ostvarenja
efikasnosti 1 efektivnosti, vise se koristi intuicija i tzv. "Sesto ¢ulo". Problem
nastaje kada takav pristup rukovodenju potraje duzi vremenski period. Tada
preduzetnik, koji je istovremeno i vlasnik i neposredni rukovodilac preduzeca, i
dalje sam odlucuje o svim pitanjima, radi sve viSe, vremena ima sve manje, a
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najopasnije je to Sto zbog sve veceg broja i obima operativnih aktivnosti
zanemaruje strateSka pitanja rasta i razvoja preduzeca. Jedna od posledica takvog
pristupa je neuskladenost poslovnih aktivnosti i funkcija, $to rezultuje pove¢anim
rizikom po efikasnost, pa i opstanak samog preduzeca. Zbog toga su Cesti slucajevi
da preduzeca koja dobro posluju i intenzivno rastu, odjednom zapadnu u probleme,
a neretko se i zatvaraju, dok njihovi vlasnici-preduzetnici i ne znaju razloge za to.
Zbog toga je primena metoda i tehnika savremenog menadZmenta, realno nuzna
ve¢ od rane faze funkcionisanja preduzeca. Pretezno bavljenje operativnim
aktivnostima koje ogranicava preduzetnikovu moguénost sagledavanja situacije i
koncipiranja strategije, ukazuje na neophodnost prelaska sa preduzetnicke na
menadzersku  strukturu organizacije. Razlike izmedu preduzetnickog i
menadzerskog pristupa jasnije se mogu sagledati uz pomo¢ tabelarnog prikaza
(Kovacevic 2001).

Tabela 2: Razlike izmedu preduzetnika i menadZera

Preduzetnik ‘ MenadZzer
Radi prave poslove Radi na pravi na¢in
Stvara Administrira
Inovira Imitira
Razvija Odrzava

Pita zaS$to ne

Pita zasto 1 kako

Dovodi u pitanje (izaziva)

Prihvata

Najcesce nije projektno orijentisan

Projektno orijentisan

Izvor: Prema: Kovacevic, B. (2001)

Preduze¢e u svom razvoju prolazi kroz viSe faza, od mikro/malog
preduzeca, preko srednjeg do velikog odnosno vrlo velikog preduzeca, tj.
multinacionalne kompanije. Rast preduzeca istovremeno je i provera rukovodstva
preduzeca i njegove spremnosti da promeni svoj pristup, svoje sposobnosti i
planski horizont (Drucker 1994, 97). Za uspesan rast i razvoj preduzeca od velikog
je znacCaja da definiSe odgovarajucu strategiju, da se ista implementira i da se
kontroliSe njena realizacija (Steinmann, Schreyegg 2002). Medutim to
podrazumeva odredeni nivo menadzerskih znanja i vestina rukovodioca preduzeca,
koja uglavnom ne prate rast preduzeca. Stoga je jedna od najceS¢ih i najvelih
prepreka za uspeSan rast i razvoj malog preduzeca upravo nedostatak
odgovaraju¢ih menadzerskih znanja i veStina njegovog rukovodioca odnosno
vlasnika. Da bi bili uspesni, neophodno je da preduzetnici, pored kreativnosti i
stru¢nosti, poseduju u S$to vecoj meri menadzerska znanja i veStine. Takav
zakljuak proizilazi i iz istrazivanja profesora preduzetnistva Dzefri Timonsa
(Timmons 2009, 28), koji isti¢e razliku izmedu inventora, promotera, menadZera i
preduzetnika.
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Slika 1: Sta ¢ini uspe$nog individualnog preduzetnika

Inventor Preduzetnik

Promoter Menadzer

Kreativnost i inovativnost

»
»

MenadZerska znanja i veStine

Izvor: Timmons, J. A. (1999), 28.

Prema profesoru Timonsu, promoteri teze "instant obogacivanju", na
osnovu jednog uspes$no uradenog posla. Nedostaju im veca kreativnost i ozbiljnija
menadzerska znanja. Ne poseduju viziju koja je bazirana na dugorocnom
ostvarenju poslovnog uspeha. Promoteri nemaju analiticnost koja je potrebna za
dublje razumevanje biznisa, kao i1 konceptualne vestine neophodne da se biznis
kojim se bave sagleda kao celina. Inventor je kreativni genije, koji stvara veliki
broj ideja. Medutim, mnoge od tih ideja ne budu komercijalizovane, jer inventor
nema dovoljno menadzerskih znanja koja su mu neophodna za uspes$nu realizaciju
ideje. S druge strane, menadzeri poseduju veoma izrazena menadzerska znanja i
vestine, ali su manje kreativni i inovativni. Njihov osnovni cilj je efikasnost, dok se
na inovativnosti ne insistira, $tavise, u previse administriranom okruzenju cesto je
nepozeljna.

UspesSan individualni preduzetnik, odnosno vlasnik malog preduzeca,
poseduje visok nivo kreativnosti, ali je preduslov ekonomskog uspeha njegove
kreativnosti da bude i sposoban menadZer, odnosno da poseduje menadZerske
kompetencije. Samo ove dve karakteristike zajedno (preduzetnicka kreativnost i
menadzerska kompetentnost) mu omogucavaju da idejno kreira, koncipira i lansira
odredeni biznis, ali i da njime efikasno upravlja i podstice njegov razvoj. U
suprotnom, preduzetnic¢ki nacin rukovodenja predstavlja ko¢nicu i prepreku rastu i
razvoju preduzeca.
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1. MenadZment konsalting u funkciji razvoja menadZerskih
kompetencija preduzetnika i vlasnika malih preduzeca

Za razliku od velikih preduze¢a, u malim preduzec¢ima poslovni procesi su
manje formalizovani i manje su organizaciono diferencirani. Preduzetniku, koji
sam odlucuje o svim pitanjima, kao §to smo vec istakli, zbog velikog broja i obima
operativnih aktivnosti preostaje malo vremena, tako da zanemaruje strateSka
pitanja rasta i razvoja preduzeCa (Robinson 1982). Medutim, strategijska
upravljacka aktivnost predstavlja osnovu razvoja svakog preduzeca. Upravo ona je
neophodni preduslov za vodstvo preduzec¢a u tehnickim, tehnoloskim, proizvodnim
1 marketing aktivnostima i aktivnostima upravljanja celokupnim njegovim
poslovanjem (Predi¢ 1998, 33). Izostanak strategijskog pristupa moze izazvati
stagnaciju poslovnih aktivnosti i samog preduzeca, pri Cemu razvoj menadzmenta u
praksi moze da potraje i duzi vremenski period. Stagnacija i neefikasnost su
najceS¢i rezultat nedostatka menadZerskih znanja 1 veStina, medutim,
nekompetentnoscu i neiskustvom u menadzmentu smanjuju se Sanse ¢ak i za puko
prezivljavanje preduzeca. Odatle proizilazi potreba za pomo¢ u upravljanju malim
poslovnim subjektima (Peacock 2004, 12). Znanje preduzetnika, ste¢eno
obrazovanjem i iskustvom, moze se proSiriti dodatnim programima edukacije i
obuke, $to pozitivno utice kako na sposobnost uocavanja preduzetnickih Sansi, tako
1 na trzisSnu konkurentnost (Baron 1998, 293). Takode, informacije i vestine koje se
dobiju kroz edukaciju i trening, mogu pomoéi pojedincima da prepoznaju i
realizuju one poslovne prilike koje visSe odgovaraju njihovom znanju i
sposobnostima (Shane, Venkatraman 2000). Medutim, veéina preduzetnika i
vlasnika malih preduzeéa ne shvata znaCaj nedostatka znanja u oblasti
menadZmenta, ¢ak nastoje da ga, iz sasvim iracionalnih razloga, prikriju, posto sa
njihovog licnog, ali i poslovnog gledista, obrazovanje ima relativno nizak stepen
vaznosti (Duki¢ et al. 2010, 230).

Uporedo sa rastom i razvojem preduzeca strategijska pitanja i strategijski
procesi postaju sve vazniji (Bruckman, Iman 1980, 41), a sposobnosti rukovodilaca
malog biznisa, njihove licne preferencije, motivi, vrednosni kriterijumi i sl.,
predstavljaju vazne faktore strategijskog upravljanja biznisom i razvojnog
potencijala malog preduzeca. Dok je rukovodstvo u velikim preduze¢ima
formalizovanim pravilima i organizacionom strukturom prilicno ograniceno u
kreiranju 1 sprovodenju strategijskih planova, strategijski procesi u malim
preduzeéima veoma zavise od licnosti rukovodilaca. Da 1i ¢e uopste do¢i do
razvoja neke strategije preduzeca i kako ¢e se ona formulisati, Cesto zavisi od
odluka i li¢nih sposobnosti rukovodioca. Medutim, rukovodioci malih preduzeéa u
preduzetnickom modelu rukovodenja vise brinu o operativnim aspektima
poslovanja, nego o strategijskom razvoju preduze¢a. Mnogo malih i srednje
razvijenih preduzeéa uglavnom se, u duZzem periodu, poistovecuju sa odredenim
proizvodom ili poljem proizvodnje, tako da je sistematsko i1 kontinuirano
razmi§ljanje o trziStu, konkurentima, kupcima, itd., za njih relativno nova
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tendencija. Istovremeno, Cest je slucaj da preduzetniku nije stalo da se bavi
planiranjem razvoja i strategijskim menadzmentom. Naprotiv, on stvara mnogo
proizvodnih planova, a ne bavi se, ili se samo povrSno bavi, razvojem i
monitoringom  strategije. Moguce je da se preduzetnik, odnosno
vlasnik/rukovodilac malog preduzeca, ne suocava sa strategijskim pitanjima zato
§to prosto ne moze ili mu je teSko da razmislja na strategijski nacin, odnosno da
jednostavno ne poznaje strategijske tehnike i alate. Takode je moguce da su mu,
kao tehni¢kom licu ili inzenjeru, strategijska pitanja previse razvodnjena ili previse
apstraktna. Postoji realna mogucnost da zapadne u tzv. konflikt lojalnosti, ukoliko
bi prilikom strategijske analize doSao do zaklju¢ka da mora da zameni tradicionalni
proizvod svog preduzeca. PosSto preduzetnik najCesée to ne Zeli, moguce je da
nastoji da izbegne sprovodenje strategijskog procesa, bez obzira $to je to preduslov
daljeg razvoja preduzeca (Mollbach 2006,150).

Dakle, neophodno je da preduzetnik, odnosno vlasnik malog preduzeca
kontinuirano unapreduje sopstvena menadzerska znanja, da bi mogao uspesno
strategijski planirati, neposredno ili posredno upravljati rastom i razvojem
preduzeca, ali i da bi povecao sopstvene preduzetnicke sposobnosti. Da bi doslo do
spoznaje preduzetnika/vlasnika preduzeca o njegovoj ulozi i zadacima, kao i do
boljeg poznavanja menadzmenta i sposobnosti realizacije menadzment procesa,
veoma su korisni saveti eksternih stru¢njaka iz oblasti menadzment konsaltinga. U
razvijenim privrednim sistemima, menadzment konsalting igra veoma vaznu ulogu
u procesu profesionalizacije rukovodstva i uvodenju strukturnog sistema
menadZmenta. Istrazivanja u razvijenim zemljama su pokazala da mala preduzeca
¢iji vlasnici ucestvuju u programima edukacije iz oblasti menadzmenta, postizu
bolje rezultate u odnosu na one ¢iji vlasnici ne praktikuju dodatno usavrSavanje i
edukaciju iz oblasti menadzmenta (Chrisman 1999, 58). Eksterna konsultantska
pomo¢ ima pozitivan uticaj na poslovanje i dugoro¢nu sposobnost da "prezive®,
rastu i uvode inovacije (Crisman, McMullan 2000, 51).

Karakteristi¢no je da se menadzment konsalting za preduzetnike, odnosno
vlasnike/rukovodioce malih preduzeca ne realizuje u vidu klasicnog konsaltinga,
ve¢ da se uskladuje prema predispozicijama i potrebama svakog pojedinog
preduzetnika i preduzeca, koje ima svoju vlastitu kulturu i druge specifi¢nosti.
Preduslov za to je svakako da konsultant moze da prepozna zajednic¢ku nit: Li¢nost
- Funkcija - Organizacija/Sistem (Mollbach 2006, 143). Istrazivanja Navahandija i
Cestinove (Navahandi, Chesteen 1988, 40), ukazuju na vaznost podudaranja
poslovnih potreba sa znanjem i iskustvom konsultanta. Konsalting usluge su
neophodne i u implementaciji preporucenih reSenja, a gore pomenuti autori
sugeriSu da se obavezno izvrsi evaluacija predlozenih resenja. Uoceno je, takode,
da je preduzetnicima i vlasnicima malih preduzeca u kontinuitetu potrebna
odredena vrsta pomoci i podrske konsultanta, posebno u oblasti menadzmenta i
strategijskog planiranja. Posebno se konsalting u oblasti licnog razvoja istice kao
veoma dobra priprema vlasnika za mnoge izazove ve¢ prilikom samog pokretanja
biznisa, a kasnije i njegovog rasta i razvoja.
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Za razliku od menadzment konsaltinga za velika preduzeca, koji nema u
vidu li¢nost rukovodioca, nego preduzeéu pruza objektivno i stru¢no reSenje,
menadzment konsalting za mala preduze¢a podstiCe sistemski i menadzerski
orijentisano reSavanje problema, od strane samog klijenta. Menadzment konsultant
koji radi sa preduzetnicima i rukovodiocima malih preduzeca, mora da poseduje
znanja o menadzmentu i modelima menadZmenta, ali mora da poseduje i li¢ne i
interaktivne psiholoske kompetencije, posebno u domenu odlu¢ivanja. On mora da
integriSe znanja i informacije iz razli¢itih naucnih i stru¢nih oblasti (Schreyegg
1998) Sva ta raznolika znanja su neophodna da bi menadzment konsultant mogao
profesionalno da proceni, gde se nalazi granica njegovog delovanja kao licnog
savetnika, a kada postoji potreba za konsaltingom u delu organizacije ili
strategijskog menadzmenta. Iskusan menadzment konsultant uvek nastoji da
proveri da li je njegov klijent, tj. rukovodilac malog preduzeca, uopste svestan
strategijskih zadataka, odnosno da li je shvatio svoju ulogu, a potom da mu kroz
razli¢ite sadrzajne impulse omoguci ili olakSa da shvati svoju funkciju i zadatke.
Pri tome je veoma vazno da konsultant poseduje sva potrebna znanja o bransi,
zatim o preduzetnickom 1 strategijskom menadzmentu, psiholoskim aspektima od
znacaja za konsalting proces, da kriticki razmislja i da moze da vodi uspesan
dijalog sa klijentom/preduzetnikom, odnosno rukovodiocem malog preduzeca.

Vazno je napomenuti da ¢e menadzment konsalting biti efektivniji ukoliko
klijenti znaju kako da pravilno koriste konsultantske usluge (Bruckman, Iman
1980, 41). Da bi klijent (vlasnik malog biznisa) poboljSao svoju funkciju
rukovodioca, putem menadzment konsaltinga nudi mu se menadzerski i na li¢nosti
baziran i orijentisan kontekst u¢enja, usmeren na razvoj relevantnih kompetencija u
okviru njegove funkcije (Schreyegg 1995, 54). Uprosceno gledano, konsalting
proces se sastoji od pet faza (Kubr 2002, 21-24):

1. Faza pocetnog kontakta - prvi kontakt sa klijentom, preliminarno
odredivanje pretezne prirode problema (organizacioni, strategijski,
psiholoski, i sl.), postizanje sporazuma o konsalting usluzi;

2. Dijagnoza - detaljno definisanje problema i ciljeva, potrebnog nivoa i
nacina medusobne saradnje, i sl. Centralni deo ove faze je prikupljanje i
analiza podataka i informacija, tj. Donosenje odluke o tome koje podatke
prikupljati, kojom metodologijem, koje ljude i kako ukljuciti, izbor metode
za analizu podataka;

3. Akcioni plan - pronalaZenje optimalnog resenja problema, uskladivanje sa
razvojnom strategijom, plan prevazilazenja potencijalnih novonastalih
problema, itd.;

4. Implementacija - pretvaranje planiranog u realnost, promene pocinju da se
desavaju, javljaju se poteskoce i otpori koji nisu predvideni, ispravljanje
propusta i greSaka u akcionom planu;
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5. Monitoring i zavrSetak projekta - evaluacija postignutih rezultata, diskusija
zavr$nih izveStaja, izmirenje preostalih obaveza, eventualni ugovor o
dugoro¢noj saradnji, itd.

Ove faze zahtevaju razliCite aktivnosti i predstavljaju specificne izazove i
za klijenta i za konsultanta. Razumevanje svake faze je posebno vazno prilikom
realizacije konsalting projekta u malim preduzeé¢ima, uzimajuci u obzir nedostatak
vremena, znanja i resursa vlasnika malog biznisa.

Zakljucak

Stopa neuspeha malih preduzeca u Srbiji je izuzetno visoka, ali iako
nedostatak finansijskih sredstava uti¢e na neuspeh malih preduzeca, jos znacajnijim
uzrokom neuspeha moze se smatrati nedostatak menadzerskih znanja i neefikasnost
menadZmenta. Cinjenica je da mali biznis, u veéini slu¢ajeva, pokreéu osobe sa
idejom, stru¢nim znanjem i hrabroscu, ali u isto vreme bez dovoljno menadzerskog
znanja. U  zavisnosti od svojih  sposobnosti, preduzetnik, odnosno
vlasnik/rukovodilac dovodi svoju organizaciju u situaciju da propadne, da stagnira
(u duzem roku — propadne), ili je izvodi na put rasta i razvoja. Nije logi¢no
ocekivati da uz narasle operativne obaveze, vlasnik/rukovodilac biznisa koji raste
moze uspesno neposredno upravljati svim aktivnostima u preduzecu, a istovremeno
uspesno strategijski usmeravati svoju organizaciju u Sirem kontekstu. Stoga,
paralelno sa razvojem preduzeca, mora do¢i do diferencijacije upravljacke,
rukovodece 1 izvrSne funkcije, uz istovremeno unapredenje menadZerskih
kompetencija vlasnika/rukovodioca biznisa.

U tom cilju je neophodno podi¢i nivo svesti kod preduzetnika o potrebi
uklju¢ivanja u proces permanentnog ucenja. Pored formalnog obrazovanja,
koris¢enje konsultantskih usluga se u razvijenim privredama pokazalo kao veoma
dobar nacin da se edukacija i treninzi u oblasti menadzmenta realizuju paralelno sa
odvijanjem teku¢ih poslovnih aktivnosti i da se menadzerske kompetencije
vlasnika malog biznisa podignu na vi§i nivo. To omoguéava da se poslovanje
unapredi, da se problemi u biznisu prevazidu i da se preduzece dalje razvija i raste.
Menadzment konsultanti, specijalizovani za mali biznis, celovito (objedinjeno)
sagledavaju poslovnu problematiku malog preduzeca, uzimajuci u obzir i li¢nost,
nivo menadZerskog znanja, ograniCenja i potencijale samog vlasnika biznisa.
Takav pristup omogucava sinhronizovan i uravnotezen razvoj organizacije, ali i
njenog vlasnika. Time se minimizira mogucénost pojave "slabih tacaka" u
poslovanju, a pogotovo se unapreduje sistem rukovodenja malim biznisom i
organizacijom izuzetno osetljivom na sve izazove iz okruZenja, ali i interne
propuste. Naravno, uz kompetentnije rukovodstvo, kori¢enje materijalnih i
finansijskih resursa bice efektivnije i efikasnije.

Kao odgovor na polazne pretpostavke ovog istrazivanja, mozemo potvrditi
da nedostatak menadzerskih znanja predstavlja prepreku razvoju malog biznisa,
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kao i to da je neophodno mali biznis sagledavati celovito. Hipoteza da menadzment
konsultanti mogu da pomognu vlasnicima malog biznisa da predu na strukturirani
menadzerski sistem upravljanja i rukovodenja preduzecem ostaje nedorecena,
odnosno zahteva dublja istrazivanja, s obzirom na to da nisu istraZeni negativni
efekti angazovanja konsultanata, eventualno usporavanje poslovne dinamike, izvori
animoziteta vlasnika malog biznisa prema profesionalnim menadzment
konsultantima, i sli¢no.

Dodatna istrazivanja na ovu temu mogla bi preciznije dati odgovor na
pitanje koje su to konkretne menadzerske kompetencije ¢iji je nedostatak primarna
prepreka za razvoj malog biznisa, odnosno koje su to kompetencije menadzment
konsultanata najpotrebnije u situaciji kada mali biznis pocinje da raste, a vlasnik
biznisa pocinje da gubi kontrolu nad deSavanjima u sopstvenoj organizaciji i
njenom okruzenju.
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THE ROLE OF MANAGEMENT CONSULTING IN THE
DEVELOPMENT OF SMALL BUSINESS

Abstract: Small businesses, as a specific element of the economy, directly
contribute to local and regional development, create jobs and solve the issues
of balance in the economic structure. At the same time, through the specific
relationship between rates of forming and closure of economic entities,
market confirmes entrepreneurial ideas and skills for survival enterprises in
the market. In addition to resources, creativity and entrepreneurial spirit,
managerial skills represent the backbone of the success and development of
small enterprises. Given that in practice, growth and development of small
enterprises are not accompanied by appropriate development of managerial
knowledge and skills of managers, business consulting in management, i.e.
management consulting is potentially very significant support to the
management of small enterprises. Although the concept of management
consulting usually involves finding and proposing specific business solutions,
for small businesses the most important and long-term benefit from
management consulting is acquiring knowledge and improving managerial
skills of entrepreneurs. This results in successful management of the
enterprise under dynamic and changing business conditions. Such
entrepreneurs/managers should be a catalyst for building efficient enterprises,
which are able to grow and develop, thus contributing to the overall
economic development. However, management consulting services are
underused, and often inappropriately managed.

Keywords: management consulting, small business, growth and
development of small business, development strategy.
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