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SAZETAK

Zadatak ovog rada je analiza uzroCno-posljedi¢nih odnosa izmedu konsultanta,
preduzetnickih osobina menedzera i kvalitete vodenja preduzetnickih kompanija u Bosni i
Hercegovini. Kao osnovni istrazivacki instrument (alat) koriSten je strukturirani upitnik s
ukupno 20 pitanja zatvorenog tipa (nominalne, ordinarne ili Likertove/intervalne skale).
Sistem je zasnovan na metodologiji unaprijed validirane (standardizirane) petostepene
Likertove/intervalne skale, te je provedena analiza stepena pouzdanosti glavnih istrazivackih
varijabli (interne homogenosti) Cronbach Alfa. Uz prikupljanje primarnih podataka, vrsi se
I prikupljanje sekundarnih podataka, pregledom dostupne nau¢ne literature iz predmetne
oblasti (knjige, studije, empirijska istrazivana, publikacije, internet). Nau¢ne metode koje se
koriste u izradi ZavrSnog rada su: metoda deskripcije, metoda analize i sinteze, metoda
indukcije i dedukcije, metoda dokazivanja, komparativna metoda, te statisticke metode i
testovi.

Dostupna naucna literatura generise podijeljena misljenja o uticaju konsaltinga na kvalitet
vodenja preduzetnickih kompanija, na pozitivna i kriticka, u zavisnosti od konteksta i
razvijenosti ekonomije, dostupnosti ekspertnih usluga i radne snage, specificnih potreba i
percepcije klijenata, velikog broja izazova i faza razvoja preduzetnicke industrije.

U fokusu ovog rada je istrazivanje putem kojeg se statistickom obradom dolazi do primarnih
podataka. Ti statistiCki izlazi su rezultat primjene korelacione i regresione analize, te
intencija da se primjeni Sobel test (u slucaju testiranja medijatorskog efekta). Analiza je
provedena na uzorku od 102 preduzetni¢ke bh. kompanije (veli¢ine do 250 zaposlenih), koje
su posljednjih 12 mjeseci koristile usluge poslovnog konsaltinga.

Rezultati analize povezanosti ukazuju na statisticki znafajnu povezanosti izmedu
preduzetnic¢kih osobina menadzera i kvaliteta vodenja, te kvaliteta poslovnog konstaltinga i
preduzetnickih osobina menadzera. Nadalje rezultati regresione analize ukazuju da kvalitet
poslovnog konsaltinga objasnjava mali procenat varijabiliteta u kvaliteti vodenja
preduzetni¢kih kompanija, te da navedeni rezultat nije statisticki znaCajan u Bosni i
Hercegovini. Preduzetni¢ke osobine menadZera objaSnjavaju vise od polovine varijabiliteta
u kvaliteti vodenja preduzetnickih kompanija, te da je navedeni rezultat statisticki znacajan.
Konsalting objaSnjava mali dio varijabiliteta u razvoju preduzetni¢kih osobina menadzZera..

KLJUCNE RIJECI: konsalting, preduzetni¢ke osobine menadzera, kvalitet vodenja
preduzetnickih kompanija, menadzeri preduzetni¢kih kompanija.

ABSTRACT

The aim of this paper is to analyse the cause-and-effect relationships between consulting,
entrepreneurial characteristics of managers and the quality of leadership in entrepreneurial
companies. A structured questionnaire with a total of 20 closed questions (nominal, ordinal



or Likert/interval scales) is used as a basic research instrument (tool). The system is based
on the methodology of a pre-validated (standardized) five-point Likert/interval scale, and an
analysis of the degree of reliability of the main research variables (internal homogeneity) by
Cronbach Alpha was performed. In addition to collecting primary data, secondary data is
also collected by reviewing the available scientific literature in the subject area (books,
studies, empirical research, publications, reports, the Internet). The scientific methods used
in preparation of the paper are: method of description, method of analysis and synthesis,
method of induction and deduction, method of proof, comparative method, and statistical
methods and tests.

The available scientific literature generates divided opinions on the impact of consulting on
the quality of managing entrepreneurship companies, from extremely positive to negative
and pessimistic, depending on the context and level of the economy, availability of expertise,
specific needs and perceptions of clients, challenges and the phase of the development of the
entrepreneurial industry.

The main part of the research considers results of the statistical processing of the collected
primary data. These statistical outputs are the result of the application of correlation and
regression analysis, and the intention to apply Sobel test (in the case of testing the mediator
effect). The analysis was conducted on a sample of 102 entrepreneurial bh. companies (up
to 250 employees), which used business consulting services over the last 12 months.

The results of the correlation analysis indicate a statistically significant correlation between
the entrepreneurial qualities of managers and the quality of leadership, and the quality of
business consulting and the entrepreneurial qualities of managers. Furthermore, the results
of the regression analysis indicate that the quality of business consulting explains a small
percentage of the variability in the quality of management of entrepreneurial companies, and
that the stated result is not statistically significant. Entrepreneurial characteristics of
managers explain more than half of the variability in the quality of management of
entrepreneurial companies, and that the stated result is statistically significant. Consulting
explains a small part of the variability in the development of entrepreneurial qualities of
managers.

KEY WORDS: consulting, entrepreneurial characteristics of managers, quality of leadership
of entrepreneurial companies, managers of entrepreneurial companies.
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1. UvOD

1.1. Problem i predmet istraZivanja

Rastu¢a dinamicénost, turbulentnost i slozenost poslovnog okruzenja zahtijevaju visok stepen
fleksibilnosti, prilagodljivosti i efikasnu koordinaciju poslovnih aktivnosti savremenih
preduzeca. Evidentno je da se poslovni subjekti u sve vecoj mjeri susre¢u sa problemima u
svom radu, koji najces¢e negativno uti¢u na njihov ucinak. Na dinamiku navedenog
fenomena u velikoj mjeri uticu politicke i ekonomske promjene koje se deSavaju na
drzavnom nivou, ali i procesi integracije i globalizacije koji snazno odreduju savremenu
trgovinu. I vise je nego jasno da je preduze¢ima za opstanak potrebno sve vise informacija,
profesionalnih vjestina i kompetencija. Tempo inovacija je postao toliko brz da preduzeca
koja pokusavaju iskljucivo internim resursima odgovoriti na njegove izazove u pravilu gube
mogu koristiti razli¢ite moderne alate i metode. Jedna od najpoznatijih metoda je konsalting,
koji ima za cilj unapredenje, revitalizaciju i pobolj$anje performansi, ukljucujuéi izgradnju
odrzive konkurentske i trziSne pozicije poslovnih subjekata. Upravo se konsalting u
ekonomski naprednim zemljama pokazao kao metoda koja uspjesno pomaze preduzec¢ima
da upravljaju svojim problemati¢nim situacijama, te kroz promjene dodu do vece efikasnosti
I efektivnosti.

U naprednim ekonomijama, usluge konsultanata ne traze samo one kompanije koje se
suoCavaju s problemima, ve¢ sve viSe i one ¢ije je poslovanje stabilno. Navedeni trend je
zasigurno posljedica dinamike konkurentskog okruzenja, njegovih brzih kvalitativnih
promjena i globalnog karaktera, ali 1 same suStine koja se ogleda u praksi pomaganja
preduzec¢ima da analiziraju i rjeSavaju poslovna pitanja u razliitim podru¢jima svoga
djelovanja. U stru¢noj literaturi postoji nekoliko definicija konsaltinga i dva osnovna
pristupa istom. Prvi podrazumijeva Sirok funkcionalni pristup, shodno kojem se konsalting
smatra metodom davanja prakti¢nih savjeta 1 pomoc¢i u cilju poboljSanja upravljacke prakse,
individualnih performansi menadzmenta, ali i u¢inka u cijeloj organizaciji. Drugi pristup
naglaSava njegovu profesionalnu stranu, s obzirom da je rije¢ o specifi¢noj profesionalnoj
usluzi. Generalno, konsalting se moze definisati kao pruzanje usluga i/ili proces prenosa
znanja u odredenoj oblasti od strane kvalifikovanih stru¢njaka ili specijalizovanih
organizacija (Nippa, Petzold, 2002). On se izvodi na osnovu rigoroznog sistemskog i
konceptualnog pristupa, koriStenjem dijagnostike relevantne oblasti, na osnovu Cega se
donose procjene razli¢itih opcija za rjeSavanje datog problema ili zadatka.

Uopsteno govore€i, preduzeca se obracaju konsultantima kada osjete potrebu za
savjetovanjem ili pronalazenjem rjeSenja za njihov problem, pod uslovom da nemaju vlastiti
kapacitet ili odgovarajuce stru¢ne kompetencije. Osim rjeSavanja problema, najéeSce
potrebe koriStenja konsultantskih usluga su: prikupljanje informacija, generisanje novih
ideja, pribavljanje nepristrasnog misljenja, provodenje organizacijskih promjena,
unapredenje znanja ili uvodenje novih metoda/sistema rada (Chitakornkijsil, 2010). Kada su
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u pitanju konkretni poslovni izazovi, veliki broj preduzeca opravdano nastoji kroz usluge
konsaltinga unaprijediti kvalitet vodenja, ¢emu svjedoCe rezultati (saznanja) empirijskih
studija i istrazivanja prezentirani u nastavku. Robson i Bennett (1999) su u svom istrazivanju
na uzorku od 2500 poslovnih subjekata iz Velike Britanije dosli do zakljucka da je konsalting
u njihovoj preduzetnickoj praksi pozitivno uticao na kvalitet vodenja, Sto je za rezultat imalo
poboljsanje nivoa profitabilnosti, inovativnosti i izvoznih performansi. Johnson, Thomas i
Webber (2007) su stava da poslovni konsalting ima pozitivan uticaj na kvalitet vodenja
preduzeca i posljedicno unapredenje poslovnih performansi. Baaij, Van den Bosch i
Volberda (2005) su saglasni da konsalting ima pozitivan i znacajan uticaj na kvalitet vodenja
preduzeca. Scott i Irwin (2007) su u svojoj studiji dosli do zakljucka da konsultantske usluge
unapreduju kvalitet vodenja i finansijskog odlucivanja u preduzeéima.

Dodatno, Vukoti¢, Anici¢ i Vukoti¢ (2017) tvrde da poslovni konsalting ima znacajnu i
pozitivnu ulogu po pitanju unapredenja kvaliteta vodenja 1 poslovnih performansi preduzeca
u Srbiji. Bruhn, Karlan i Schoar (2018) su na uzorku od 432 male i srednje kompanije dosli
do zakljucka da je poslovni konsalting pozitivnho uticao na njihov kvalitet vodenja,
produktivnost i povrat na investicije. Kada su u pitanju determinante kvaliteta vodenja
preduzeca, interesantno je da veliki broj autora u svojim studijama i istrazivanjima naglasava
vaznost preduzetnickih osobina menadzera. Agus i ostali (2009) su u svom empirijskom
istrazivanju, koje je obuhvatilo 219 ispitanika iz Malezije, dosSli do saznanja da
preduzetnicke karakteristike menadzera imaju znacajnu ulogu u kvalitetu vodenja 1
poslovnim performansama preduzeéa. Islam i drugi (2011) su tokom empirijske studije,
provedene na uzorku od 89 preduzetnika iz Bangladesa, identifikovali preduzetni¢ke osobine
kao signifikantan faktor uspjeSnosti vodenja malih i srednjih preduze¢a. Abdulwahab 1 Al-
Damen (2015) tvrde da su preduzetnicke osobine menadZera signifikantan faktor kvaliteta
vodenja 1 uspjesnosti 66 malih preduzeca u Jordanu. Sajilan, Ul Hadi i Tehseen (2015) su
saglasni da preduzetni¢ke osobine menadzera imaju znacajnu ulogu u kvalitetu vodenja i
stepenu uspjesnosti preduzec¢a u Maleziji. Essel, Adams i Amankwah (2019) jasno ukazuju
da preduzetnicke osobine menadZera imaju znacajnu ulogu u odredivanju kvaliteta vodenja
1 stepena uspjesnosti 200 malih preduzeca u Gani.

Pattanayakand i Kakat (2021) su tokom empirijskog istrazivanja, koje je obuhvatilo 396
mikro, malih i1 srednjih preduzeca, ustanovili da preduzetnicke osobine i ponaSanje
menadzera imaju znac¢ajan uticaj na kvalitet vodenja. Xie i drugi (2021) su na uzorku od 128
ispitanika dosli do zakljucka da preduzetni¢ke osobine menadZera znacajno i pozitivno uticu
na kvalitet vodenja turistickih preduze¢a. Qureshi, Amin i Hussain (2022) su identifikovali
karakteristike preduzetnika kao znacajan faktor kvaliteta vodenja i poslovnih performansi
125 malih i srednjih preduzeca u Pakistanu. Kada je u pitanju predmetna oblast, u domacoj
literaturi ne postoje relevantne studije ili istrazivanja na temu uticaja konsaltinga i
preduzetnickih osobina menadzera na kvalitet vodenja preduzetni¢kih kompanija, §to je
osnovni motiv za empirijsku analizu navedenih odnosa u zavr§nom radu.



Imajuc¢i u vidu relevantnost prezentiranih empirijskih saznanja i rezultata, te da je predmetna
tema koja se odnosi na analizu uticaja konsaltinga i preduzetnickih osobina menadzera na
kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija neopravdano zapostavljena u domacoj naucnoj
literaturi, definisana istrazivacka pitanja glase:

. Kakav je uticaj konsaltinga na kvalitet vodenja preduzetni¢kih kompanija?
. Kakav je uticaj preduzetni¢kih osobina menadzera na kvalitet vodenja preduzetnickih
kompanija?

o Kakav je uticaj konsaltinga na preduzetnicke osobine menadzera?
. Da li su preduzetnicke osobine menadZera medijator u odnosu izmedu konsaltinga i
kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija?

1.2. Ciljevi istrazivanja

U skladu sa predmetnim okvirom, ciljevi zavrSnog rada su:

o Utvrditi ulogu i znac¢aj konsaltinga u kvalitetu vodenja preduzetnickih kompanija.

o Utvrditi ulogu 1 znacaj preduzetnic¢kih osobina menadZera u kvalitetu vodenja

o preduzetnic¢kih kompanija.

o Utvrditi ulogu i znac¢aj konsaltinga u razvoju preduzetni¢kih osobina menadzera.

o Utvrditi medijatorsku ulogu i znacaj preduzetnickih osobina menadzera u odnosu
izmedu konsaltinga i kvaliteta vodenja preduzetni¢kih kompanija.

1.3. Hipoteze istraZzivanja

Definisane hipoteze istraZivanja glase:

. Konsalting utice na kvalitet vodenja preduzetni¢kih kompanija.

. Preduzetni¢ke osobine menadzera uti¢u na kvalitet vodenja preduzetnickih
kompanija.

o Konsalting uti¢e na razvoj preduzetnickih osobina menadzera.

o Preduzetnic¢ke osobine menadzera imaju medijatorsku ulogu u odnosu izmedu

. konsaltinga i kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija.



Slika 1. Model medijacije sa jednom medijacijskom varijablom

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

1.4. Metodologija istrazivanja

U radu ¢e se koristiti kombinacija naucnih 1 istrazivackih metoda prikupljanja podataka, a
sve s ciljem dobijanja validnih i pouzdanih rezultata istrazivanja.

Istrazivacki dio rada u naSem slucaju podrazumijeva prikupljanje primarnih podataka
koriStenjem strukturisanog upitnika i standardiziranih instrumenata: skala za mjerenje
kvaliteta poslovnog konsaltinga (Tang, Lu, Chan, 2003), skala za mjerenje preduzetnickih
osobina (Karunanithy, Jeyaraman, 2013; Pattanayakand, Kakat, 2021), te skala za mjerenje
kvaliteta vodenja (Barakat, Hawahreh, 2013). Jedinice uzorka u naSem slucaju ¢e biti aktivni
menadzeri mikro, malih 1 srednjih (do 250 zaposlenih) preduzec¢a s aktivnim sjediStem u
Bosni i Hercegovini, najmanje njih 100, koji su posljednjih 12 mjeseci koristili usluge iz
oblasti poslovnog konsaltinga.

Uz prikupljanje primarnih podataka, izvr$it ¢e se i arhivsko istrazivanje — prikupljanje
sekundarnih podataka predstavljenih u dostupnoj nauc¢noj literaturi iz predmetne oblasti
(knjige, studije, empirijska istrazivanja, publikacije, internet). Nau¢ne metode koje ¢e se
Koristiti u zavr$snom radu su: metoda deskripcije, metoda analize i sinteze, metoda indukcije
i dedukcije, metoda dokazivanja, komparativna metoda, te statisticke metode i testovi.

Prilikom statisticke obrade prikupljenih primarnih podataka koristit ¢e se sljede¢e metode:
analiza pouzdanosti, korelaciona analiza, regresiona analiza, Sobel test (prilikom analize
medijatorskog efekta) i drugi.

1.5. Doprinosi istrazivanja

Istrazivanje koje se planira realizirati u okviru zavrSnog rada trebalo bi dati nau¢ni
(teorijski i aplikativni) doprinos koji se moze rezimirati u sljede¢em:

. Sumirati saznanja i rezultate naucnih istraZivanja na temu uticaja konsaltinga i
preduzetnickih osobina menadzera na kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija.
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o Analizirati genezu razvoja, te ulogu i znacaj industrije konsaltinga u preduzetnickoj
praksi kompanija.

. Utvrditi stepen uticaja konsaltinga na kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija.

. Utvrditi stepen uticaja preduzetnickih osobina menadzera na kvalitet vodenja
preduzetnickih kompanija.

. Utvrditi stepen uticaja konsaltinga na razvoj preduzetnickih osobina menadzera.

o Utvrditi da li preduzetnicke osobine menadzera imaju medijatorsku ulogu u odnosu

izmedu konsaltinga i kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija.

o Kreirati teorijske i empirijske osnove koje bi bile primjenjive za buduca istrazivanja
iz oblasti poslovnog konsaltinga u preduzetnickoj praksi bh. kompanija.

o Podici svijest o vaznosti primjene poslovnog konsaltinga u preduzetnickoj praksi bh.
kompanija.

1.6. Struktura zavrSnog rada

U Uvodu ¢e se obrazloziti problem i predmet istrazivanja, kontekst problema, ciljevi
istrazivanja, hipoteze istrazivanja, metodologija i pristup istrazivanja, doprinos istrazivanja,
te struktura zavr$nog rada.

U drugom dijelu rada, pod nazivom Uloga i znacaj konsaltinga u preduzetnickoj praksi,
prezentirat ¢e se definicija preduzetnickog poduhvata kao fenomena usmjerenog na
pokretanje, organizovanje i inoviranje poslovanja preduzeca u cilju stvaranja novog trzista.
Takoder, prezentirat ¢e se definicija pojma konsaltinga koja se ogleda u procesu u kome
pojedinac ili organizacija pomazu klijentu da ostvari ciljeve koje je postavio. U nastavku ¢e
se govoriti o historijatu konsaltinga, od pionirskih saznanja iz XIII do ekspanzije u XXI
stoljecu gdje se stavlja akcenat na rjeSavanje upravljackih problema u kompanijama (uz
posebnu paZnju prema zaposlenima, tj. proucavanje njihovog ponasanja na radnom mjestu).
Dodatno, govorit ¢e se i o vrstama konsaltinga, od Sirine konsultantskih usluga, opcija
angaZovanja konsultanata, pa do na¢ina ugovaranja poslova izmedu konsultanata i klijenata.
U navedenom poglavlju ¢e se obraditi i modeli primjene konsaltinga u preduzetnickoj praksi
s akcentom na modalitete, oblasti i Sirinu konsultantskih usluga. Tema ¢e biti i najvaznije
determinante primjene konsaltinga u preduzetnickoj praksi, kao §to su: sklonost i podrska
menadzmenta, kompleksnost i dinamiCnost okruZenja, potreba za novim idejama i
stru¢noscu, trendovi u menadzmentu i sl. Osim navedenog, u okviru predmetnog poglavlja
¢e se detaljno opisati i barijere (ograni¢enja) u primjeni konsaltinga u preduzetnickoj praksi,
od nedostatka finansijskih sredstava kompanija do problema eti¢nosti i profesionalizma u
navedenoj oblasti. Na kraju poglavlja ¢e se govoriti o doprinosu (efektima) konsaltinga
preduzetni¢koj praksi kompanija, tj. dostizanju organizacijskih ciljeva, rjeSavanju
upravljackih i poslovnih problema, identifikovanju i realizaciji novih prilika, poboljSanju
organizacijskog ucenja, te implementaciji promjena.

U trecem dijelu, pod nazivom Preduzetnicke osobine menadzera, prezentirat ¢e se pojam i

definicija predmetnog fenomena. U nastavku ¢e se govoriti o vrstama preduzetni¢kih
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osobina menadzera. Takoder, govorit ¢e se o najvaznijim determinantama, s akcentom na
znacaj i doprinos konsaltinga u njihovom razvoju. Na kraju poglavlja ¢e se govoriti o
efektima i benefitima preduzetni¢kih osobina menadZera. Cetvrto poglavlje ili Kvalitet
vodenja preduzetnickih kompanija podrazumijeva obrazlozenje pojma 1 definicije
predmetnog fenomena. U nastavku ¢e se govoriti 0 najvaznijim dimenzijama navedenog
koncepta. Poseban akcenat u ovom poglavlju ¢e se staviti na determinante kvaliteta vodenja
preduzetnickih kompanija, s naglaskom na uticaj konsaltinga i preduzetnickih osobina
menadzera u navedenom procesu. Na kraju poglavlja ¢e se govoriti o vaznosti i znacaju
kvaliteta vodenja u preduzetnickoj praksi kompanija

U petom poglavlju, Istrazivanje uticaja konsaltinga i preduzetnickih osobina menadzera na
kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija, bit ¢e prezentirani: dinamika i metodologija
istrazivanja (ukljucujuéi sadrzaj i1 izgled upitnika), karakteristike uzorka istraZivanja,
rezultati deskriptivno-komparativne analize podataka, te rezultati testiranja hipoteza.

U zakljucku e se sistematski i koncizno formulisati najvazniji rezultati istrazivanja, uz li¢ni
osvrt autora na njih. Takoder, prezentirat ¢e se najznacajnija ogranienja i preporuke za
buduca istrazivanja iz predmetne oblasti.

2. ULOGA I ZNACAJ KONSALTINGA U PREDUZETNICKOJ
PRAKSI

2.1. Sta je preduzetni¢ki poduhvat

Preduzetni$vo je od izuzetnog zacaja za ekonomiju 1 drustvo iz velikog broja razloga. Od
klju€nog je znacaja za ekonomski rast jer stvara nove poslove i firme. Nove firme znace vise
radnih mesta i pove¢anu potros$nju, $to podsti¢e ekonomsku aktivnost. Preduzetnistvo utice
na razvoj drustva putem drustveno odgovornog poslovanja kompanija i na taj nacin daje
podrsku lokalnim zajednicama. Preduzetni§tvo je generator novih ideja. Preduzetnicka
Kreativnost i sposobnost da prepozna prilike dovode do razvoja novih proizvoda, usluga i
tehnologija. Vazno je napomenuti da preduzetni§tvo moze dolaziti u razli¢itim oblicima,
ukljuujuéi pokretanje malih porodi¢nih biznisa, razvoj visokotehnoloskih startapa,
otvaranje malih i velikih kompanija ili $altera za pruzanje specijaliziranih usluga.

U dostupnoj nauc¢noj literaturi postoje razlicite definicije preduzetnistva, ali osnovna ideja
se svodi na sljedece:

PreduzetniStvo je proces stvaranja i upravljanja novim poslovima ili firmama, uz
preuzimanje rizika radi ostvarivanja profita. PreduzetniS§tvo je proces trazenja
preduzetnickih prilika, bez obzira na raspoloZive resurse, od strane pojedinca ili timova (Xie
et al., 2021), a obi¢no ukljucuje stvaranje i upravljanje novim kompanijama (Xie et al.,
2021). Preduzetnistvo se smatra primarnim pokretacem ekonomskog rasta koji ne samo da
promice inovacije i poti¢e tehnoloski napredak, ve¢ djeluje i kao vitalna poluga protiv
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nezaposlenosti (Xie et al., 2021). U svojoj knjizi, Cizmi¢ i Crnki¢ (2012) definiraju
preduzetnistvo kao poslovnu filozofiju. Objasnjavaju da preduzetnistvo predstavlja nacin
razmisljanja, rezonovanja i realizacije poslovnih aktivnosti, koje su generirane idejama i
prilikama kroz aplikativni pristup i balansirano kombiniranje resursa u projektnom
poslovnom kontekstu. Oni potvrduju da su rezultati procesa preduzetniStva razliciti
proizvodi, usluge i ideje koje su determinirane kreativno$¢u, povecanjem vrijednosti,
realizacijom procesa obnavljanja vrijednosti, i to ne samo za vlasnike, nego i za sve
sudionike u procesu preduzetnistva, kaoi sve druge interesne grupe unutar jedne ekonomije.

Za lakse razumijevanje sustine pojma ,,preduzetnik* u novijem preduzetnickom kontekstu,
na stranici Ekonomskog fakulteta u Sarajevu se kraticom moze doc¢i do sazetog opisa
klju¢nih elemenata pojma preduzetnik: ,,Preduzetnici su osobe koje brzo uce i prenose
znanje na druge. Navedeno znaci da preduzetnici moraju biti u stalnom procesu ucenja i
Kreiranja znanja, uz njegovu promptnu aplikaciju, bilo da se radi o biznisu bilo da se radi o
nauci. Preduzetnici posmatraju i vide stvari na drugaciji nacin 1 preuzimaju rizik da iskazu i
provedu svoje ideje bez obzira na kritike iz okruZenja koje Cesto mogu biti neprijatelj
preduzetni¢kog djelovanja. Preduzetnici su osobe koje imaju kredibilitet, lojalnost i
postenje, Sto znaci da ne odustaju od preduzetnickog sistema vrijednosti, bez obzira na
posljedice. Preduzetnici preuzimaju rizik i upravljaju krizama, koriste¢i scenario planiranja
i postulate sistema ranog upozoravanja, §to podrazumijeva posjedovanje visokog nivoa
sposobnosti imaginacije 1 anticipacije. Preduzetnici se u okviru procesa strateskog
promiSljanja ponaSaju kao Sahovski velemajstori, s tim da je razlika u tome S$to su
preduzetnici uvijek na potezu i ne moraju ¢ekati na poteze drugih nego mogu pionirski
proaktivno djelovati na na¢in kako smatraju da treba u datim okolnostima. Preduzetnci
predstavljaju osobe koje grade preduzetnicku kulturu i posao obavljaju fleksibilno a to znaci
da oni unutar ogranicenja vide rjeSenja a krizu razumijevaju kao Sansu i dovoljno su hrabri
da odredenim poslovima 1 situacijama kaZzu ne i preusmjere svoj fokus na nesto vaznije 1
izazovnije,* (Cizmié, 2020).

Analiza stvaranja novog poslovnog poduhvata se znacajno pojednostavi kada se poslovni
poduhvat predstavi kao proces. Preduzetnicki proces se moZze prikazati kao skup razlicitih
procesa od osnivanja do ubiranja plodova rada. Zbog sloZenosti ovog procesa, analiza je
uspjesnija nakon utvrdivanja pojedinih faza i utvrdivanja uticaja izmedu njih.

Literatura o preduzetniStvu sadrZi niz razvijenih modela 1 konceptualnih okvira samog
preduzetnickog procesa. Preduzetnicki proces se moze jednostavno rasclaniti u nekoliko
faza, od osnivanja poduhvata preko upravljanja do postizanja njegovog rasta. 1z navedenih
faza moze se uociti da osnivanje preduzetni¢kog poduhvata sigurno nije rezultat sluc¢ajnosti.
Proces pokretanja kompanije predstavlja proces koji se sastoji od konceptualizacije i
implementacije. 1z tog razloga, prolazec¢i kroz ove faze i obavljajuci svoje aktivnosti bolje
od ostalih uc€esnika, preduzetnik sti¢e konkurentsku prednost koja ga postavlja ispred
njegovih konkurenata (Bobera, 2015).



Prema studiji (Reynolds et al., 1997) preduzetnicki proces se sastoji od Cetiri faze. Prva faza
je namjera i ideja. U drugoj fazi nastaju preduzetnici. U trecoj fazi preduzetnicka energija je
usmjerena na jacanje kompanije, dok se u posljednjoj fazi vide rezultati ranijih faza,
materijalizirani u novo-nastalim i/ili transformisanim preduzetni¢kim subjektima.

Neki autori ¢ak i ne povezuju preduzetnicki proces s osnivanjem kompanije. Cardon et al.
(2005) smatraju da proces preduzetniStva ukljucuje mnogo vise od pukog osnivanja
preduzetnicke kompanije. Sustinski, ova teorija posmatra preduzetnicki proces kao zivotni
ciklus, prikazujuéi faze procesa kao faze zaceca, noSenja, djetinjstva, rasta, sazrijevanja i
starenja.

Ugenje je precizna funkcija preduzetni¢kog procesa i puta stvaranja poduhvata. Cesto se
preduzetnicki proces shvaca i kao rast ili akumulacija resursa (Mets et al., 2012). Procesni
model stvaranja novog poslovnog poduhvata mogao bi se okarakterizirati kao iterativni,
nelinearni, (operativni i strateski) konceptualni i fizicki proces voden povratnim
informacijama korisnika koji pokrivaju tri faze: moguénosti, postavljanje tehnologije i
stvaranje organizacije i fazu razmjene (Mets et al., 2012). Model preduzetni¢kog procesa
poboljsan je teorijom efektuacije. Procesni model takoder je okarakterisan kao dinamican.
Prema teoriji efektuacije, da bi se poslovna prilika realizovala u preduzetnickom procesu
potrebno je naizmjeni¢no usvajati sredstva i ciljeve. Ona takoder pokazuje kako preduzetnik

moze provesti efektuaciju ponavljajuéi proces mnogo puta dok ne postigne zeljeni ishod
(Mets et al., 2012).

Pristup teorije varijanse koristi modele preduzetniStva koji su zasnovani na stati¢koj
povezanosti varijabli i ¢esto ukljucuje statisticke analize (Mets et al., 2012). Model povezuje
skupinu liénih varijabli, cilj, poslovno okruZenje i ideju — sve $to prethodi preduzetnickoj
odluci, strategiji i upravljanju rezultatima i povratnim informacijama kompanije (Mets et al.,
2012). Osim istinskih veza izmedu varijabli, uzroni kontekst omogucava potpunije
razumijevanje procesa. Popis pokazatelja uspjeSnosti preduzetnickog procesa ukljucuje
pokretanje poduhvata ili proizvoda, dolazak na trziSte, prodaju, pozitivan novcani tok,
profitabilnost itd. (Mets et al., 2012).

Prema knjizi Cizmica i Crnkiéa (2012), preduzetni§tvo se moze podijeliti na $est osnovnih
vrsta:

Individualno preduzetni§tvo: Ova podgrupa obuhvata mala preduzeéa u kojima je
preduzetnik istovremeno i vlasnik, upravljac i nosilac rizika u poslovanju. Ovdje se radi o
pokretanju biznisa od nule, ¢esto kroz takozvane mikro start-up biznise.

Grupno preduzetniStvo: Grupno preduzetniStvo se razvija paralelno sa konceptom
unutras$njeg preduzetniStva i obi¢no ukljucuje timski rad i saradnju vise pojedinaca.



Korporativno preduzetniStvo: Ova vrsta preduzetniStva se pojavljuje unutar vecih
korporacija. Korporativno ili unutrasnje preduzetnistvo ukljucuje funkcionalno razdvajenje
vlasniStva, razdvojeno upravljanje i odvojene specifi¢ne rizike unutar korporacije.

Porodi¢no preduzetnistvo: Ovdje se preduzetnicki proces bazira na porodi¢nim
vrijednostima 1 ukljucuje ¢lanove porodice kao glavne aktere u upravljanju i vodenju posla.

Zensko preduzetni§tvo: Ova podgrupa obuhvata preduzetni¢ke aktivnosti koje su inicirane i
organizovane od strane Zena. Zene u ovom kontekstu Gesto koriste inovativne ideje i
kreativna reSenja kako bi preuzele rizik s ciljem stvaranja novih trzista i ostvarivanja dobiti.

Socijalno preduzetniStvo: Ova vrsta preduzetniStva se posebno usredsreduje na rjeSavanje
socijalnih problema i reinvestiranje viska vrednosti u socijalne svrhe, bilo kroz unaprjedenje
svoje delatnosti ili podrsku zajednici.

2.2. Definicija konsaltinga

Institut za poslovno savjetovanje definira konsalting kao ,,uslugu koju poslovnim, javnim i
drugim kompanijama pruzaju nezavisne i kvalificirane osobe” (Kakabadse et al., 2006).

Prvu sluZzbenu definiciju konsaltinga dao je Kurpius (1978) prema kojem je konsalting
proces prilagodavanja ljudskog faktora i faktora okruZenja u cilju uticanja na promjenu.
Konsultanti analiziraju efikasnost poslovanja kompanije, identificiraju probleme i predlazu
nacine za njihovo rjeSavanje. Konsultant moze biti zaposlenik kompanije ili privatnik
preduzetnik (Sharifovich, 2021). Konsultanti se angazuju kako bi pomogli menadZerima i
organizacijama da povecaju vrijednost i poboljSaju performanse svoje kompanije.

Counselling se Cesto pogresno zamjenjuje konsaltingom, jer counsell-eri nisu isto §to i
konsultanti i ¢esto nemaju adekvatnu poziciju za procjenu dobrobiti organizacije i njenih
zaposlenika. Coaching i konsalting nisu jasno razgraniCeni i smatra se da je coaching
zapravo dio procesa konsaltinga (Kakabadse et al., 2006), ali se takoder dodaje i da coaching
ukljuéuje vise emocionalni i relacijski pristup u poredenju sa konsaltingom koji se uglavnom
bavi i rjeSavanjem slozenih poslovnih pitanja (Kakabadse et al., 2006). Oc¢ekuje se da ¢e
angaZman konsultanta dovesti do kreiranja konkretnih, pouzdanih i valjanih koncepata za
preduzetnike, ukljucujuéi dijagnozu i kapitaliziranje prilika, noSenje sa problemima,
povecavanje vrijednosti 1 unaprijedivanje strategije za postizanje prednosti nad
konkurentima.

Konsalting je pruzanje vjeStaCenja treCim osobama uz naknadu (Kyrychenko, 2022).
Kompanije najéesce koriste konsalting kada je nekome potreban vanjski struénjak po bilo
kojem pitanju. Osim toga, profesija ,.konsultant* ne znaci jednosmjeran rad za klijenta, nego
dvosmjernu kolaboraciju u raznim podru¢jima poslovanja, kao $to su revidiranje strategije
menadzmenta, poslovanje, finansije, upravljanje ljudskim resursima, internet tehnologije



(Kyrychenko, 2022). Cilj konsaltinga je povecanje nivoa efikasnosti poslovanja, sto je jedan
od klju¢nih faktora uspjeSne promjene u profitabilnom poslovanju.

Jedan od vrlo Cestih razloga posezanja menadzera za konsultantskom pomo¢i u praksi je
prikupljanje informacija. Prikupljanje informacija na primjer, moze ukljucivati ankete,
percepcije i stavove, studije slucajeva, studije izvodljivosti, istrazivanja trzista ili analize
konkurentske strukture industrije ili ukupnog poslovanja. Kompanija moze Zeljeti specijalnu
ekspertizu 1 vjestine konsultanta ili preciznije, posebne, nezavisne i nepristrasne informacije
ili analize za koje nema interno vrijeme i resurse.

Raspon problema koji se rjeSavaju konsaltingom je vrlo Sirok, osim toga, specijalizacija
kompanija za pruzanje konsultantskih usluga moze biti razlicita: od uskog, ogranicenog na
neki odredeni smjer (npr. racunovodstvene usluge), do Sirokog raspona usluga.

Konsultanti su nezavisni u pravnom i operativnom smislu. Posjeduju i upravljaju vlastitim
poslovima i sluZe svojim klijentima na temelju ugovorene naknade. Oni mogu poslovati kao
samostalni preduzetnici koji rade iz kuénog ureda, u partnerstvu malog broja stru¢njaka, ili
u sklopu neke velike firme zajedno sa nekoliko stotina strucnjaka i pomoénog osoblja.
Konsultanti se nalaze u svim glavnim podru¢jima ekonomije, u inzinjerstvu, geologiji i
fizici, obrazovanju i mnogim drugim, nudeéi niz usluga Sirokog i raznolikog spektra za
potrebe svojih klijenata.

2.3. Historijat razvoja konsaltinga

Preduzetnicki duh 1 teZnja za kreativno$¢u 1 inovacijama nisu novi fenomeni u ljudskoj
istoriji. Duboko ukorijenjeni u temeljima starih civilizacija poput babilonske, egipatske,
arapske 1 kineske, ovi elementi su bili klju¢ni za napredak i opstanak tih druStava.
Razmisljajuéi o onome Sto su te civilizacije postigle, postaje jasno da su ljudi morali
posjedovati ne samo vjestine, kompetencije i sposobnosti, ve¢ 1 odlu¢nost i potrebnu za
izgradnjom piramida, stvaranje sistema za dovoda pitke vode i akvadukata, ili razvoj novih
proizvoda. Ako se zagrebe dublje u ljudsku proslost, moze se re¢i da je najvisi nivo
inovativnosti 1 kreativnosti bio evidentan ve¢ i na samom pocetku civilizacije, kada su ljudi
morali stvarati prve alate kako bi se prilagodili svojim okolinama i ispunili svoje osnovne
potrebe (Cizmié, 2012). Cak i kraljevi, kraljice i sultani su imali svoje konsultante u obliku
proroka, na primjer Oracle of Delphi (O'Mahoney, 2010). Generalno se smatra da se potreba
za konsultantskim servisima pojavila najprije u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama. Kasnije
su industrijalizacija i Tejlorizam doveli do vece standardizacije i razvoja novih procesa rada.
To je bio temelj razvoja konsaltinga, jer su kompanije u Sjedinjenim Ameri¢ckim Drzavama,
Europi i Rusiji pocele koristiti inZenjerske agencije za razvoj 1 implementaciju novih sistema
(O'Mahoney, 2010).

Sredinom 19. stoljeca rast globalizacije je dao doprinos rastu konsaltinga i razvoju raznih
alata, metoda i proizvoda koji se i danas koriste u modernoj ekonomiji. Odnosno, konsalting
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se najprije poceo razvijati tokom razvoja Sjedinjenih Americkih Drzava, zatim Europe, a
onda se prosirio po cijelom svijetu. Prve konsultantske usluge bile su usmjerene na strateski
razvoj (Kyrychenko, 2022). Poslovni konsalting je pruzao poslovnom sektoru sistemske
nacine za vodenje i donoSenje odluka, rjeSavanje problema ili uvodenje inovacija u
poslovanje. Kasnije, uvodenjem informacionih tehnologija, poCinju se razvijati
konsultantske usluge u raznim podrucjima.

Preduzetnistvo se razvijalo i pocetkom 20. stolje¢a, kada je snazan tehnoloski napredak
zahtijevao reviziju pristupa organizaciji kompanije, njenom upravljanju i strukturi. Uslijed
nedostatka informacija, specificnih znanja i vjeStina u biznisu, koji bi mogli pomo¢i pri
rekonstruiranju poslovnih modela u skladu s novim uslovima koje diktira trziste, procvjetale
su aktivnosti konsaltinga. Prvi konsultanti Frederick W. Taylor, Harrington Emerson i
Arthur D. Little, su svojim radom na podru¢ju naucne organizacije rada i efikasnosti
proizvodnje dosli do svjetske slave.

Druga industrijska revolucija (druga polovina 19. stolje¢a) utrla je put Sirenju i
profitabilnosti 1 uvela ¢ak trecu fazu u historiji konsaltinga. Ona je sa sobom donijela i niz
problema koje menadZment nije uvijek mogao sam rijesiti, a naro€ito zato Sto investitori nisu
bili tako aktivni u redovnim poslovnim operacijama kao vecina vlasnika. Razdor izmedu
menadzmenta i vlasnika pretvorio se u ponor. Niti vlasnici niti preduzetnici, nisu bili
profesionalni menadZeri. TraZzili su smjernice od konsultanata kada bi se suocili sa zadatkom
donosenja znac¢ajnih, slozenih odluka. Tako je npr. ameri¢ka vlada angazovala Booza Allena
1 Hamiltona, a Francuska vlada uspostavila nau¢ni menadZment u svojoj obrambenoj
industriji. Potreba za strateskim i organizacijskim konsaltingom jo§ vise je porasla u 1980-
tim i 1990-tim. U meduvremenu, potraznja za informati¢kim (engl. Internet Technologes,
skraceno IT) smjernicama i znanjem rasla je eksponencijalnom brzinom.

Budu¢nost konsultantske industrije vidjet ¢e velike promjene i1 unaprijedenja ekspanzijom
nove tehnologije i inovacija. O¢ekuje se da ¢e, na primjer, koristenjem umjetne inteligencije,
konsalting dovesti do drasti¢nih promjena u svim sferama poslovnog svijeta.

2.4. Vrste konstaltinga

Konsultantske usluge se mogu podijeliti prema razli¢itim kriterijima. Na primjer, jedna
klasifikacija se vrsi prema temi, a druga prema metodi konsaltinga (Sharifovich, 2021).
Konsultantska industrija je jedna od najraznovrsnijih profesionalnih usluga (Kyrychenko,
2022). lako ne postoji standardna lista tipova konsalting usluga, prema temi konsaltinga
Cesto se spominju strateski, upravljacki, operativni, finansijski, kadrovski, IT konsalting. U
nastavku ¢e biti ukratko objasnjene samo neke vrste konsalting usluga.

Strateski konsalting je baziran na angaziranju konsultanta za razvoj poslovne strategije, kao
Sto su korporativna razvojna strategija, ekonomska politika, javna politika i razne
funkcionalne strategije. StrateSki konsultanti obicno rade sa viSim menadzerima
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(Kyrychenko, 2022). Njihov rad usmjeren je vise na analiticke aktivnosti, generisanje
preporuka i donoSenje odluka, a manje kao pomo¢ u implementaciji projekata ili inovacija
(Kyrychenko, 2022).

Menadzment konsalting je vezan za pitanja opce strukture i nacela upravljanja kompanijom.
Stru¢njaci za ovu vrstu konsaltinga obi¢no se nazivaju menadzment konsultantima ili
organizacijskim stru¢njacima. Rad menadZment konsultanata je usmjeren na sve vrste
organizacijskih pitanja od strategije do Sirokog raspona upravljanja poslovanjem
(Kyrychenko, 2022).

Operativni konsalting obuhvata aktivnosti stru¢ne podrske za poboljSanje poslovnih efekata
(Kyrychenko, 2022). Konsultantske aktivnosti u ovom segmentu zapocinju prakticnom
podrSkom za implementaciju raznih procesa: prodaje, marketinga, proizvodnje,
snabdijevanja itd. Operativni konsalting je usko povezan s procesima definisanja strategije i
implementacije tehnologija, tako da stru¢njaci u ovom podru¢ju saraduju blisko jedni s
drugim (Kyrychenko, 2022).

Finansijski konsalting se svodi na angazman stru¢njaka koji se bave pitanjima finansijske
sposobnosti kompanije ali i za istrazivanja vezana za pristup finansijama (Kyrychenko,
2022). Podrucja djelovanja finansijskih konsultanata su raznolika: savjetovanje o spajanjima
i akviziciji, korporativne finansije, upravljanje rizicima, porezno savjetovanje,
restrukturiranje, nekretnine. Finansijsko savjetovanje takoder ukljucuje specijaliste za
forenzicka istrazivanja i podrSku (Kyrychenko, 2022). Oni takoder podrzavaju rjeSavanje
regulatornih zahtjeva i razvoj upravljanja uskladenosti regulatornih okvira (Malikova,
2020).

Stru¢njaci za kadrovski konsalting i promjene pruzaju usluge u podrucju upravljanja
ljudskim resursima/talentima u kompanijama, poboljSavajuéi efikasnost usluge ljudskih
resursa. Pitanja koja se mogu rijeSiti ovom vrstom konsaltinga su organizacijske 1
upravljacke promjene, uslovi za zaposljavanje, obuku i razvoj, motivaciju itd (Kyrychenko,
2022). Kadrovski konsalting takoder ukljucuje i transformaciju i preorijentaciju poslovanja,
uvodenje novih procesa i sistema za osoblje kompanije. Kadrovski konsalting i strateSko
savjetovanje najuza su podrucja konsaltinga (Kyrychenko, 2022).

Konsulting u IT sektoru podrazumijeva pruZanje specijalizovanih savjeta i usluga
organizacijama u vezi sa njihovim strategijama, sistemima i procesima informacionih
tehnologija. IT konsultanti blisko saraduju sa klijentima kako bi razumjeli njihove poslovne
ciljeve 1 izazove, a zatim ponudili reSenja i preporuke za optimizaciju njihove IT
infrastrukture i operacija. Danas se IT konsultanti angaZziraju i svim mogué¢im sferama
razvoja ekonomije i drustva u cjelini, neki od primjera su procesi opste digitalizacije, cyber
sigurnost, forenzicka nauka, prikupljanje i analiza podataka (Kyrychenko, 2022).

Konsalting u ostalim podru¢jima obuhvata aktivnosti koje se provode u sferi raznih
komplementarnih profesionalnih usluga u upravljanju, kao §to su obuka, trziSne studije,
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outplacement, menadzment, selekcija i regrutacija. Danas u svijetu postoje ogromne
konsultantske korporacije koje pokrivaju veoma Sirok spektar konsultantskih usluga, kao na
primjer Ernst i Young Global Limited, koji konsultiraju klijentima u preko 150 zemalja
svijeta, u razli¢itim industrijama, ukljucujuci finansije, tehnologiju, zdravstvo, energetiku,
proizvodnju i viSe, primjenu date i analitike u restrukturiranju poslovanja, primjeni
transformativnih tehnologija i upotrebe umjetne inteligencije u realnom vremenu.

U globalnoj konsultantskoj praksi razlikuju se tri pristupa konsultantskim uslugama, ovisno
0 metodologiji koja se primjenjuje pri analizi konsaltinga. Ove metodologije su na primjer:
procesni/projektni pristup konsaltingu, ekspertni pristup konsaltingu, i trening pristup
(Malikova, 2020). Konsalting metodolgije se u praksi mogu i kombinovati u zavisnosti od
nekog specificnog zadatka u praksi. Izbor metode konsaltinga ovisi 0 moguénostima i

potrebama klijenata u specifi¢nim uslugama (revizija, marketing, inZenjering, pravha pomo¢
i sl.), (Kyrychenko, 2022).

2.5. Modeli konsaltinga u preduzetnickoj praksi

Modeli konsaltinga su sistematizirani skupovi radnji stru¢njaka u oblasti poslovanja,
usmjerenih na organizovanje preduzetnickih aktivnosti (Bazzo et al., 2014). U zavisnosti od
klasifikacionog kriterija javljaju se razli¢ite podjele modela konsaltinga.

U podjeli na bazi konteksta, konsalting model Lawless (1981) uvodi faktualno zasnovane
modele za rjeSavanje problema i akciono bazirane procesne modele. Prvi model se odnosi
na konsultanta koji pomaze klijentu koriste¢i se konkretnim informacijama, Sto na kraju
omogucava rjeSavanje problema. S druge strane, akcioni model orijentisan je na proces i
fokusira se na rjeSavanje problema organizacije, koja provodi organizacijsko ucenje. Osim
toga, ovi preduzetnicki modeli ne djeluju samostalno, ve¢ su oni medusobno povezani i po
potrebi se medusobno ispreplicu i djeluju u interakciji. Ekspertni model konsaltinga se
fokusira na angazovanje stru¢njaka koji mogu prepoznati i rijesiti problem s kojim se klijenti
suocavaju. Na bazi komercijalnih modela kupovine i prodaje specijaliziranih usluga,
ekspertni model konsaltinga se fokusira na tehnolosko znanje i umijece konsultanta da kupcu
pruzi informacije i1 usluge, odnosno neku potrebnu specijaliziranu pomo¢. Takav model
pretpostavlja da kupac kupuje od konsultanta sasvim odredeni vid informacije ili
specijaliziranu uslugu koju ne moze sam generisati (Bazzo et al., 2014).

Postoji viSe tipova zadataka konsultanta prema kojima se mogu formirati razliciti
konsultantski modeli (Shin et al., 2012). Od toga se barem pet tipova zadataka povezuje s
ekspertnim i medicinskim modelima (Shin et al., 2012), ukljucuju¢i: (1) pruzanje
informacija klijentu, (2) postavljanje dijagnoze, (3) rjeSavanje problema (4) izradu
preporuke na temelju dijagnoze i (5) pomo¢ pri implementaciji preporucenih radnji.

Konsultanti kao strateski navigatori preduzetnika imaju tendenciju da dijagnosticiraju i
preporucuju vise na bazi trziSta i konkurentske dinamike nego na bazi subjektivnog misljenja
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klijenta. Kada su u ulozi tzv. lije¢nika, konsultanti se fokusiraju viSe na unutras$nju dinamiku
organizacije, nego na vanjsku dinamiku konkurencije pri postavljanju dijagnoze i preporuci
lijekova (Shin et al., 2012). Kada su u ulozi tzv. arhitekte sistema onda konsultanit ukljucuju
Klijenta u redizajniranje procesa, sistema i rutina. Kada se suofe s identificiranim
problemima u organiziraciji i propiSu odgovarajuca rjeSenja, konsultanti obi¢no posmatraju
1 unutrasnju organizacijsku dinamiku.

Kaplanov model je model koji donosi poboljsanu perspektivu analize konsaltinga (Bazzo et
al., 2014) uvodec¢i u terminologiju pojmove i kupac i konsultant. Konsultant je osoba koja
¢e direktno pruziti pomo¢ kroz konsultaciju, a termin kupac se odnosi na kompletan sistem
(osoba, grupa ili organizacija) koja ¢e direktno primiti rad konsultanta. Ovaj model razlikuje
Cetiri specifi¢ne vrste konsaltinga i to: (1) konsalting usmjeren na konsultanta, (2) konsalting
usmjeren na kupca, (3) konsalting usmjeren na program i (4) konsalting umjeren na voditelja
programa (Bazzo et al., 2014).

Kona¢no, model ontopsiholoskog konsaltinga ima za cilj da pruzi menadZeru i
najoperativnijim zaposlenicima kompanije direktan dodir sa ostvarenjem kreativnosti u
evoluciji (Bazzo et al., 2014). Koriste¢i se sa tri otkri¢a iz ontopsihologije, ovaj model u
svojoj analizi ispituje s jedne strane vanjske faktore, a s druge unutrasnje faktore.

Iako broj determinanti za primjenu konsaltinga u preduzetnickoj praksi varira, ovdje
izdvajamo determinante koje se u praksi ¢esto obraduju. One su opisane ukratko kako slijedi:

Jasnoca ciljeva. Uobicajeno je da konsultanti i klijenti nemaju potpuno iste ciljeve kada ulaze
u poslovni odnos. Medutim, potrebno je da obje strane razumiju §ta se od njih zaista trazi u
njihovom odnosu i da ako bilo koji od njih ima neke skrivene planove, onda oni treba da
postanu eksplicitni (Kakabadse, 1980).

Interpersonalne vjestine. Meduljudske vjeStine konsultanta su jo§ jedan faktor koji uti¢e na
dinamiku odnosa konsultant-klijent (McGivern, 1983). Primjeri meduljudskih vjestina su:
empatija, ispitivanje, povratna informacija i asertivnost, poStovanje i autenti¢nost (Hayes,
1991).

Jasnoca problema. U modelima odnosa konsultant-klijent, dva faktora koja odreduju vrstu
odnosa su: slozenost problema i sposobnost klijenta da identificira problem. Kada je problem
vrlo slozen, pruzanje konsultantske usluge je ili "manipulacija" ili “dijalog”, u zavisnosti od
stepena asimetrije znanja izmedu dviju strane.

Potreba za povjerenjem. Medusobno povjerenje i dopadljivost su bitni elementi odnosa
izmedu konsultanta i klijenta, prije svega, buduc¢i da klijent pruza konsultantu vrlo osjetljive
informacije o svom poslovanju (McGivern, 1983).

Integritet i etika imaju klju¢nu ulogu u konsaltingu. Kako konsultanti pruzaju savjete i
smjernice organizacijama, oni se moraju pridrzavati visokih etickih standarda i pokazati
integritet u svojim interakcijama sa klijentima.

14



Poverljivost. Konsultanti ¢esto imaju pristup osjetljivim i povjerljivim informacijama o
svojim klijentima. Od sustinske je vaznosti da konsultanti odrzavaju strogu povjerljivost 1
Stite privatnost svojih klijenata. Oni treba da postupaju odgovorno sa informacijama o
klijentima 1 da ih otkrivaju samo uz odgovarajuce odobrenje ili kako to zahtijeva zakon.

Sukob interesa. Konsultanti moraju izbje¢i sukob interesa koji bi mogao ugroziti njihovu
objektivnost i nepristrasnost. Oni trebaju saznati sve potencijalne sukobe interesa i preduzeti
neophodne korake za njihovo upravljanje ili ublazavanje. To ukljucuje izbjegavanje situacija
u kojima li¢ni interesi ili odnosi mogu uticati na njihovo profesionalno rasudivanje.

Profesionalna kompetentnost. Konsultanti trebaju posjedovati neophodnu stru¢nost, znanje
1 kvalifikacije za pruzanje kvalitetnih usluga svojim klijentima. Oni trebaju kontinuirano
nadogradivati svoje vjeStine i znanja kako bi bili konkurentni sa razvojem industrije 1 kako
bi osigurali da se njihove preporuke zasnivaju na zdravoj profesionalnoj procjeni.

Nezavisnost i nepristrasnost. Konsultanti trebaju odrzavati nezavisnost i djelovati objektivno
u svojim angazmanima. Njihovi savjeti su u pravilu nezavisni, bez neprimjerenih ili
pristrasnih uticaja koji bi mogli narusiti integritet njihovog rada. Nezavisnost je posebno
vazna u oblastima kao S$to su revizija i uskladenost sa propisima.

Iskrenost i transparentnost. Konsultanti treba da budu iskreni i transparentni u komunikaciji
sa klijentima. Oni trebaju pruZiti tacne i pouzdane informacije, jasno artikulisati obim svojih
usluga i na odgovaraju¢i nacin upravljati o¢ekivanjima klijenata. Vazno je izbjegavati
pogresno predstavljanje, pretjerivanje ili manipulaciju informacijama.

Uskladenost sa zakonima 1 propisima. Konsultanti trebaju da se pridrzavaju vaZecih zakona,
propisa i profesionalnih standarda. Ovo ukljucuje eticke smjernice koje su postavila
industrijska tijela ili udruzenja. Oni takoder trebaju da obezbijede da njihovi klijenti budu
svjesni svojih zakonskih obaveza i da im pomognu u poStovanju relevantnih zakona i
propisa.

Najbolji interes klijenta. Konsultanti imaju odgovornost da rade u najboljem interesu svojih
klijenata. To ukljucuje davanje prioriteta potrebama klijenta, njegovim ciljevima i ciljevima
organizacija nad licnim interesima. Konsultanti daju preporuke i savjete koji su doprinose
dugorocnom uspjehu i blagostanju klijenta.

Kontinuirano poboljsanje. Konsultanti visokih etickih standarda teze stalnom poboljsanju
svoje profesionalne prakse. Oni traze povratne informacije, uce iz svojih iskustava i vrse
neophodna prilagodavanja kako bi poboljsali kvalitet i integritet svojih usluga. Oni takoder
mogu ucestvovati u programima profesionalnog razvoja pri ¢emu ¢e se uvijek pridrzavati
etickog kodeksa specifi¢énog za njihovu industriju.

Uticaj moc¢i. Medu trinaest faktora studija (Powers et al., 2007), ubraja se i mo¢. Pri ¢emu

je mo¢ odredena u skladu sa vjeStinama i znanjima konsultanta, u usporedbi s klijentom 1

dovodi ga u dominantnu poziciju. Naknadno, iz studija koje su objavili Pozzebon i
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Pinsonneault (2012), zakljuceno je da je mo¢ bitan faktor koji oblikuje odnos konsultant-
Klijent.

Stepen interakcije. Nivo aktivnosti konsultanta oblikuje ulogu konsultanta, a uloga
konsultanta uti¢e na odnos konsultant-klijent. Kombinujuéi ova dva uvida, tvrdimo da stepen
interakcije uti¢e na odnos konsultant-klijent indirektno (Mitchell, 1994).

Ispod u tekstu su sazete determinante koje odreduju da li je odnos klijent-konsultant uspje$an
ali 1 $ta odreduje taj odnos.

2.6. Barijere i ogranicenja primjene konsaltinga u preduzetnickoj praksi

U realizaciji efikasnog konsalting programa u preduzetnickoj praksi mogu se javiti razlicite
prepreke 1 ogranicenja. Ove prepreke izmedu ostalog obuhvataju sukobe licnosti ili
filozofske razlike izmedu konsultanta i klijenta, generalni otpor promjenama i na strani
Klijenta i na strani konsultanta (Friend et al., 1988), organizacijske varijable pod kontrolom
menadzera koji ne podrzavaju konsultanstke usluge (Gutkin et al., 1985), te slabe
komunikacijske vjeStine konsultanta (Safran, 1991). Sve navedeno moze dovesti do
pogorsanja neke od prethodno diskutovanih determinanti konsaltinga.

Barijere za primjenu konsaltinga koje nastaju kao rezultat procesa prilagodavanja
konsultanta klijentu manifestuju se na Sest nacina, kako ¢e biti opisano u nastavku.

Komunikacija. Konsultant mora vidjeti kako se odvija proces promjene u vremenu, stvoriti
prednost i komunicirati promjene organizaciji. Ironi¢no, tokom procesa implementacije
potrebnih promjena, preSutno znanje se reducira na eksplicitan tekst, §to ga ¢ini ednostavnim
za imitiranje, §to u konacnici predstavlja gubitak percipirane prednosti (Pretorius et al.,
2012).

Rutina. Da bi se kreirala nova vrijednost, konsultant mora biti u stanju izbalansirati rutinu
organizacije i potrebne promjene. (Pretorius et al., 2012).

Pojednostavljenje. Konsultant mora biti u stanju pojednostaviti slozene promjene kako bi
osigurao organizacijsko razumijevanje. Ironi¢no, jednostavnost poveéava imitabilnost i
stavlja konkurentsku prednost na rizik (Pretorius et al., 2012).

Kombinacija. Rjesavanje problema zahtijeva kreativnost, znanje i intuiciju. Znanje se
skuplja tokom vremena i formira ,,strukture znanja“ u mozgu. Kada se suocite s problemom,
mozak ¢e najvjerojatnije prihvatiti najpoznatiji put, znanje. Znanje igra paradoksalnu ulogu
u stvaranju novih, intuitivnih i kreativnih ideja. Konsultant stoga mora biti sposoban
kombinovati razlicite strukture znanja ili obrasce razmisljanja pojedinaca kako bi osigurao
kreativnost (Pretorius et al., 2012).

Struktura. Uspjesno kreiranje strategije zahtijeva podjelu odgovornosti, slobodan protok

informacija i sposobnost da se odluke ne predomisljaju. Ovo zahtijeva strukturu. S druge
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strane, struktura stvara podjelu izmedu razli¢itih hijerarhijskih nivoa i uzrokuje vise nivoe
koje zaposlenici trebaju razmotriti radi implementacije strategije. Konsultant, mora biti
sposoban istovremeno formulisati i provesti strategiju, a to moze posti¢i samo dobivanjem
zaposlenika nizeg nivoa koji izvrSavaju strategiju uklju¢enu u planiranje (Pretorius et al.,
2012).

Tehnologija. Organizacije troSe milione na istraZivanje i razvoj novih tehnologija svake
godine. Tehnologiju je, medutim, vrlo jednostavno oponasati i konkurenti to lako mogu
uraditi. U drugu ruku, takav pristup vodi do kreiranja novih proizvoda koji se Cesto
pojavljuju na trzistu, ali se Cesto 1 povlace s trzista, ili trziSte prihvata novine na neko vrijeme
| zatim se vraca na ono $to je poznato (Pretorius et al., 2012).

Generalni otpor konsultanta promjenama. Koristenje konsultanata kompanijama pomaze da
se umanji neizvjesnost tokom procesa promjene. Konsultanti novim praksama upravljanja
daju racionalnost i sprjecavaju njihovo marginaliziranje i poticanje sukoba u organizaciji
(Busco et al., 2006). Ako se konsultant opire promjenama onda je inherentno njen inhibitor
te umanjuje napredak organizacije u ciljanom pravcu.

2.7. Efekti i doprinosi konsaltinga u preduzetni¢koj praksi

Ranija istrazivanja bavila su se efektima i doprinosima konsaltinga brojnim aspektima
poslovanja malih i srednjih kompanija, kao §to je pristup vanjskom finansiranju, poslovne
performanse/rezultati, finansijsko odlu¢ivanje, finansijske strukture i rast kompanije
(Yesseleva, 2013).

Kompanije ¢esto angaZuju konsultante za formiranje nezavisnih ili objektivnih perspektiva
1 struénog misljenja, nadajuci se da ¢e tako poboljsati poslovne rezultate (Vukoti¢ i dr.,
2017). U toku procesa konsaltinga projektni konsultant i klijent implementiraju niz
aktivnosti koje su potrebne za planiranje i postizanje Zeljene promjene (Vukoti¢ i dr., 2017).
Vec¢ina danaS$njih kompanija teSko moZe nastaviti odrZavati uspjeSno poslovanje bez
kontinuiranog poboljsanja koje ostvaruje pomocéu informacija dobivenih analizom
korisni¢kih zahtijeva i povratnih informacija.

Danas, u suvremenim uslovima poslovanja, ne postoje univerzalni, odnosno standardni
kriteriji za odabir tipa/vrste konsaltinga, jer svaki klijent moZe definisati vlastite kriterije koji
odrazavaju ocekivanja kompanije i iskustvo u koriStenju usluga konsaltinga. Finansijsko
savjetovanje moze poluciti dosta dobre rezultate, narocCito ako su angazovani kompetentni
konsultanti (Vukoti¢ i dr., 2017). S tim u vezi, sama konsultantska djelatnost predstavlja
prijenos know-how, odnosno potrebne stru¢nosti i iskustva na druge, koje ¢e omoguciti brzi
razvoj 1 izbjegavanje nepotrebne faze lutanja i mogucih neuspjeha (Vukoti¢ i dr., 2017).

Na primjer, u nekim konkretnim slu¢ajevima, program konsaltinga moze povecati mjese¢nu
dobit, izraCunatu na temelju prodaje i profitne marze, za oko 120 posto (Bruhn et al., 2012).
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Upotreba konsalting servisa takoder pokazuje pozitivan uticaj na povecanje prodaje za oko
80 posto. Konsalting poboljsava sveukupnu produktivnost kompanije (Bruhn et al., 2012).

Nasuprot tome, u nekim drugim slucajevima, konsalting ne pokazuje statisticki znacCajan
efekat na zaposlenost. Ovo se moze objasniti ¢injenicom da je prac¢enje uticaja konsaltinga
zavrSen nakon jedne godine, umjesto da je raden dvije godine koliko je prvobitno planirano.
JednogodisSnje pracenje performansi je prekratko da bi se mogao izmjeriti ocekivani efekat
na varijable koje se sporo krecu, kao $to je zaposlenost (Bruhn et al., 2012).

Sve u svemu, rezultati istrazivanja sugeriSu da je konsalting doista poboljSao poslovne
performanse kompanija (Bruhn et al., 2012). Medutim, efekti na prodaju i produktivnost
statisti¢ki su znacajni tek na 10 postotnom nivou posmatrano u studiji (Bruhn et al., 2012),

vjerojatno zato §to su u ovom slucaju podaci prili€no Sumoviti, a veli¢ina uzorka relativno
mala (Bruhn et al., 2012).

3. PREDUZETNICKE OSOBINE MENADZERA

3.1. Pojam i definicija preduzetnickih osobina

Pojam preduzetnistva je trenutno jedan od najpopularnijih u ekonomiji (Abdulwahab, et al.,
2015). Preduzetnik se definiSe kao osnivaé, trazitelj prilike, kreator i pokreta¢, voditelj,
rjeSavac problema i motivator, planer i Cuvar vizije i misije. Stvaranje i odrzavanje uspjesnog
poslovnog poduhvata zahtijeva ne samo viziju i1 finansijski kapital, ve¢ i vodenje drugih kroz
proces transformacije vizije 1 finansijskog kapitala u uspjesnu stvarnost. Preduzetnistvo je u
naucnoj literaturi definisano na razli¢ite nacine (Agus, 2009) ali u ovom radu je polazna
definicija da je preduzetnistvo skup aktivnosti povezanih sa uspostavljanjem i upravljanjem
poslovnom kompanijom (Agus, 2009).

Prema rezultatima naucnih istraZivanja, pojedinac s odredenim, specificnim crtama li¢nosti
mozZe biti pogodniji za odredene preduzetniCke aktivnosti. Mlade generacije su na primjer
dosta sklonije uspjeSnom preduzetniStvu. Drugim rije¢ima, mladi ljudi imaju izraZenu
potrebu za postignu¢em, veliku sklonost ka preuzimanju rizika i volju za inovacijama te
imaju visok lokus kontrole. Stav, ponasanje i kognitivne osobine preduzetnika su odraz
njegovih osobina li¢nosti (Zicat et al., 2018). Svaki pojedinac sa razli¢itim osobinama
li¢nosti ¢e drugacije posmatrati razli¢ite situacije 1 u skladu sa svojom percepcijom preuzeti
inicijativu da na temelju svojih sposobnosti rjeSava postavljena pitanja. Licnost oznacava
jedinstvene ili prepoznatljive karakteristike neke osobe (Singht et al., 2013). Drugim
rijeCima, li€nost se odnosi na skup psiholoskih karakteristika koje mogu uticati 1 objasniti
postojane i jasne obrasce emocija, misli i ponasanja (Roberts et al., 2017). Li¢nost igra
klju¢nu ulogu u razvoju koncepata preduzetniStva kao §to je donoSenje odluke o izboru
preduzetnicke karijere (Li et al., 2020; Batool et al., 2022), razvoju preduzetni¢ke kognicije
(Caietal., 2021), razvoju preduzetni¢ke motivacije (Ismail, 2022), opstanku preduzetnickog

poduvata (Chen et al., 2017), pojavi preduzetnicke namjere (Farrukh et al., 2017), te
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cjelokupnim poslovnm performansama (Hachana et al., 2018). Uspje$ni preduzetnici ¢esto
dijele odredene karakteristike, a najranije identificirana poduzetnicka karakteristika bila je
sklonost ka preuzimanje rizika (Singht et al., 2013).

Razliciti faktori li¢nosti dovode do uspjeha preduzetnickog poduhvata (Shinde et al., 2022).
Razlog za navedeno lezi u Cinjenici da osobine licnost preduzetnika variraju zbog vrste
poslovanja kojim se bave, industrije i geografske regije biznisa (Shinde et al., 2022).
Preduzetnici trebaju identificirati i fokusirati se na kriticne faktore uspjeha (engl. Critical
Succesa Factor, skraceno CSF) koji se moraju slijediti kako bi se njihova kompanija razvijala
i prezivjela uprkos ograni¢enim resursima (Shinde et al., 2022). Li¢nost preduzetnika sastoji
se od dvije dimenzije: karakteristike i demografije.

Lic¢ne preduzetnicke osobine se odnose na uvjerenja, vrijednosti i principe pojedinca (Shinde
etal., 2022). Svojstva tih osobina se koriste za objasnjenje specifi¢nih atributa preduzetnika
povezanih s preduzetnickim zadacima, kao Sto je potreba za uspjehom, lokus kontrole,
inovativnost, sklonost preuzimanju rizika 1 ucinkovitost. Demografske karakteristike
preduzetnika odnose se na faktore, kao $to su spol, dob, porijeklo, akademske kvalifikacije
i iskustva koja preduzetnik posjeduje. Neki istrazivaci su se fokusirali samo na li¢ne osobine
(Shinde et al., 2022), a neki na demografske karakteristike (Shinde et al., 2022), a jako mali
broj na obje dimenzije (Shinde et al., 2022).

Preduzetni¢ki poduhvat koji je uspjeSan, povezan je sa samoucinkovitoséu i lokusom
kontrole preduzetnika. Brojni faktori, ukljucujuéi srecu, naporan rad, dobru ideju i novac su
takoder osobine preduzetnika koje mogu uciniti preduzetnic¢ki poduhvat uspjesnijim (Singh
etal., 2013).

Neke studije navode i redoslijed osobina preduzetnika prema vaznosti za njegvu uspjesnost
1 to na sljede¢i nacin: Zelja za napredovanjem, usmjerenost na postignuée, predanost,
sposobnost donosenja odluka, upornost, umrezenost i optimizam (Singh et al., 2013).

3.2. Vrste preduzetnickih osobina menadZera

Mnogi istraZivaci usporeduju osobine preduzetnika i zaposlenika ili opée populacije kako bi
identificirali karakteristike koje definiSu preduzetnike. Da bi njihovi preduzetnicki
poduhvati bili uspjeSni, menadzeri trebaju posjedovati specificne karakteristike
(Abdulwahab et al., 2015). U tom smilslu, preduzetnicke karakteristike menadzera najcesce
obuhvataju osobine i vjestine koje menadZeru daju kompetencije preduzetnika, a koje su
potrebne za uspjesan preduzetni¢ki poduhvat. Jedan takav model preduzetnickih osobina
menadzera je predstavljen u nastavku:

19



3.3. Model Velikin 5

Utvrdeno je da osobine licnosti po modelu Velikih 5 (engl. Big-5), imaju znacajan uticaj na
to kako preduzetnici rjeSavaju slozene zadatke kao $to su preduzetnicki poduhvati, ali 1 kako
odrzavaju svoje poslovanje kroz izazovna vremena (Soto Maciel et al., 2015; Lu et al.,
2022). Izvorni model Velikih 5 predlozili su Ernest Tupes 1 Raymond Christal ranih 1960-
ih. Od svih karakteristika li¢nosti, model Velikih 5 ostao je najoperativniji model do danas
(Canales Garcia 1 Montiel Méndez, 2022). Sastoji se od pet crta licnosti 1 to: (1) otvorenost,
(2) savjesnost, (3) ekstrovertnost, (4) susretljivost i (5) neuroticizam.

Otvorenost iskustvu opisuje Sirinu, dubinu, originalnost, i slozenost mentalnog 1
eksperimentalnog Zivota pojedinca. Savjesnost opisuje druStveno propisanu kontrolu nagona
koja olakSava ponaSanje usmjereno na zadatak 1 cilj. Ekstrovertnost podrazumijeva
energican pristup druStvenom 1 materijalnom svijetu i uklju¢uje osobine kao S§to su
druStvenost, aktivnost, asertivnost i pozitivha emocionalnost. Ugodnost kontrastira
prosocijalnu i zajednicku orijentaciju prema drugima s antagonizmom i ukljucuje osobine
kao S§to su altruizam, njeznost, povjerenje i skromnost. Neuroticizam naglasava odnos
emocionalne stabilnosti 1 ujednacenosti s negativnim emocijama, poput osjecaja tjeskobe,
nervoze, tuge, 1 napetosti. To su preduzetnicke osobine koje ¢ine dobrog menadzera.

U neizvjesnom 1 konkurentnom okruZenju brzog nastajanja i nestajanja preduzetnickih
poduhvata, mnogi istrazivaci pretpostavljaju da preduzetnici napreduju najvise zahvaljujuéi
snaznom osjecaju licne samoefikasnosti pri izvrSavanju svojih vizija i zahvaljujué¢i ostrom
oku za prepoznavanje novih poslovnih prilika, osmisljavanju novih proizvoda i osvajanju
novih trzista tj. zahvaljujuéi svojoj inovativnosti.

3.4. Samoefikasnost i inovacija

Samoefikasnost opisuje uvjerenje osobe da on/ona moze uspjeSno obavljati zadatke i
ispunjavati uloge, i direktno je povezan s o¢ekivanjima, ciljevima i motivacijom (Kerr et al.,
2018). Visok stepen samoefikasnosti povezan je s efektima rada, mjerljivim rastom malih
kompanija, akademskim uspjehom ili izborom karijere (Kerr et al., 2018). Samoefikasnost
se mjeri kao generalizirana samoefikasnost ili kao preduzetnicka samoefikasnost specifi¢na
za domenu (engl. domain-specific Entrepreneurial Self-Efficacy, skraceno ESE). Pri tome
veliki broj studija mjeri ESE kao relevantnu za specifi¢nu situaciju. ESE je zbirna
samoefikasnosti posmatrana kroz pet zadataka: inovacija, sklonost ka preuzimanju rizika,
marketing, upravljanje i kontrola finansija. Inovativnost i inicijativa se mogu posmatrati kao
kljuéni indikatori postignuca, koji je ujedno i mjera samoefikasnosti.

Sa druge strane, inovativnost se odnosi i na to kako pojedinci reagiraju na nove okolnosti
(Kerr et al., 2018), a moze se posmatrati i kao globalna ili domenski specifi¢na osobina
linosti ili kao koncept ponasanja. lako su nacini za mjerenje inovativnosti istrazivani jo§ od
1970-ih, ne postoji jedinstvena mjera inovativnosti do danas.
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3.5. Ostale preduzetni¢ke osobine menadzZera

Postoji nekoliko dodatnih osobina koje su dodane modelu Velikih 5, a u najranijim
istrazivanjima o preduzetni¢kim osobinama menadzera navode se: potreba za postignuc¢em,
samopouzdanje, lokus kontrole, sklonost preuzimanju rizika, nezavisnost (autonomija),
odgovornost i iskustvo.

Potreba za postignu¢em. McClelland (1961) je smatrao poduzetniStvo izrazom velike
potrebe za postignu¢em, a njihova jaka veza je potvrdena i u drugim studijama (Pendergast,
2003; Driessen 1 Zwart, 2007). Osim toga, postoji konsenzus koji sugeriSe da je potreba za
postignu¢em blisko povezana sa preduzetnickim stavom i preduzetnickim namjerama
(Botsaris, et al., 2016.; Dakoumi, et al., 2014; Jena, 2020).

Samopouzdanje. Samopouzdanje menadzera se definise kao karakteristika preduzetnika koji
vjeruje u sebe da moze voditi svoju organizaciju uspjesno (Koh, 1996; Othman et al., 2006;
Javan, 2014).

Lokus kontrole. Lokus kontrole se odnosi na individualnu percepciju nagrade i kazne u
necijem zivotu (Helson, 1980), odnosno moze se mjeriti nivoom kontrole koju osoba ima
nad dogadajima u svom Zivotu (Rotter, 1966).

Proaktivnost. Lumpkin i Dess (2001) defini$u proaktivnost kao perspektivu koja trazi priliku
1 gleda u buduénost, a ukljucuje uvodenje novih proizvoda ili usluga prije konkurencije i
djelovanje u predvidanju buduéih zahtijeva za stvaranjem promjena i oblikovanjem
okruZenja, Vijaya i Srinath (2012).

Nezavisnost (autonomija) i odgovornost. Nezavisnost (autonomija) menadZera se smatra
Zeljom za kontrolom i jako vaZznom za uspjeh preduzetni¢kog poduhvata (Born i Altink,
1996; Santos-Cumplido i Linan, 2007; Vanesaar et al., 2008; Jaafar et al., 2010; Liang i
Dunn, 2011). Smatra se da su nezavisni menadzeri motivisaniji. Odgovornost se posmatra
kroz postizanje rezultata koje pojedinac postize, 1 vaZan je preduzetnicki atribut menadzera
(Vijaya i Srinath, 2012).

Sklonost preuzimanju rizika. Studije (Koh, 1996; Scarlat et al, 2011; Resurreccion, 2012)
su fokusirane na sklonost preuzimanju rizika kao vaznu poduzetnicku karakteristiku, a koja
obuhvata procjenu rizika za odlucivanje, koja dalje utjece na preduzetnicka ponasanja (Nabi,
et al., 2013). Iskustvo. Dodatne obrazovne aktivnosti i radno iskustvo prije sticanja diplome
mogu pomo¢i u objasnjenju sklonosti ka osnivanju novih preduzeca (Barahona et al., 2006).

Drustvenost. U najopstijem smislu, drusvenost je sposobnost pojedinca da bude drustven, tj.
da se druzi s drugima i ispituje kako to druZenje utice na privatna iskustva i ponasanje
korisnika (Xie et al., 2021). Sklonost osobe da se druzi s drugima smatra se klju¢nim
pokretacem stvaranja i saradnje (Xie et al., 2021). Nadalje, drustvenost je mjera u kojoj ljudi
koriste drustvene medije kako bi pomogli svojim profesionalnim aktivnostima. Planiranje.
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Planiranje je povezano s promisSljanjem o tome Sto uciniti 1 kako to uciniti koje pomaze
preduzetniku u pokretanju, odrzavanju i1 procjeni radnji potrebnih za postizanje Zeljenih
ciljeva i zadataka novog poslovanja (Xie et al., 2021). Cesto se to postiZe sistematizacijom
ideja i pisanih dokumenata, ¢ime se predvida buduc¢nost preduzetnika (Xie et al., 2021).

Liderstvo. Liderstvo je jedna od najvaznijih karakteristika za preduzetnika (Xie et al., 2021),
a cilj lidera je poboljsati svoje profesionalno okruzenje. Efikasan voda u preduzetnistvu
smatra se klju¢nom odrednicom organizacijskog uspjeha ili neuspjeha (Xie et al., 2021).
Preduzetnici moraju posjedovati vjestinu vodenja kako bi identificirali i iskoristili prilike. |
prije nego postanu preduzetnici, menadzeri posjeduju odredena uvjerenja i osobine ili
ispoljavaju odredena ponasanja/stavove, koja ukazuju na njihov potencijal za pokretanje
odredene preduzetnicke aktivnosti. U literaturi se najceS€e istiCu namjera, uvjerenje,
situacija, opsti stavovi, stavovi domene i li¢ni profil. Sve navedeno smatra se faktorima
uticaja na razvoj preduzetnic¢kih osobina menadzera.

3.6. Determinante preduzetnickih osobina menadzera

| prije nego postanu preduzetnici, menadzeri posjeduju odredena uvjerenja i osobine ili
ispoljavaju odredena ponaSanja/stavove, koja ukazuju na njihov potencijal za pokretanje
odredene preduzetnicke aktivnosti. U literaturi se najceSce isti€u namjera, uvjerenje,
situacija, opSti stavovi, stavovi domene i li¢ni profil. Sve navedeno smatra se faktorima
uticaja na razvoj preduzetnic¢kih osobina menadzera.

Namjera. Pretpostavlja se da je odluka o pokretanju nove kompanije planirana neko vrijeme
i stoga joj prethodi namjera da se to ucini.

Uvjerenje. Glavna determinanta preduzetni¢ke namjere je uvjerenje pojedinca da je
preduzetnicka karijera prikladna za njega/nju.

Opsti stavovi. Kljucna razlika izmedu "opStih stavova" i "domenskih stavova" ogleda se u
tome $to su prvi uopSteni i ne specificiraju neko preduzetniStvo ili posebne kompanije /tipove
kompanija.

Stavovi domene. Prva varijabla stava domene je ocekivana isplata. Ova varijabla je
kombinacija uvjerenja u vezi s radnim optere¢enjem, rizikom i finansijskim dobitkom koji
se oc¢ekuju od osnivaca kompanije. Druga varijabla stava domene, drustveni doprinos, se
odnosi na obim u kojem ispitanici akcije preduzetnika dozivljavaju kao vrijedne za druStvo
(Scheinberg et al., 1988).

Tolerancija na dvosmislenost. Budner (1962) je definisao toleranciju prema dvosmislenosti
kao "sklonost percipiranju dvosmislene situacije kao pozeljne", dok je netolerancija prema
dvosmislenosti definisana kao "sklonost ka percipiranju dvosmislene situacije kao izvora
prijetnje”. Osobe s niskom tolerancijom dvosmislenosti intenzivnije doZivljavaju stres,
prerano reaguju i izbjegavaju dvosmislene podraZzaje. S druge strane, osobe sa visokom
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tolerancijom dvosmislenosti percipiraju dvosmislene situacije/podrazaje kao pozeljne,
izazovne i zanimljive i ne poricu niti iskrivljuju njihovu sloZenost i neskladnost.

3.7. Znacaj i doprinos konsaltinga u razvoju preduzetnickih osobina

Brzi rast industrije konsaltinga tokom posljednjih desetljeca uticao je na porast akademskog
interesa za posmatranje i analizu konsaltinga u razli¢itim sferama poslovanja. Veliki broj
istrazivanja o konsaltingu je usmjeren na ulogu poslovnog savjetovanja preduzetnickih
kompanija u stvaranju i odrZzavanju upravljacke retorike.

Neke studije smatraju da funkcija konsaltinga u razvoju preduzetnickih osobina menadzera
ima funkcionalnu perspektivu, a druge smatraju da ticaj konsaltiga na preduzetnike ima
kriti¢nu strateSku perspektivu (Baaij, et al., 2005). Uloga konsaltinga varira, zavisno od toga
s kim se i na koji nacin klijent (u ovom slu¢aju menadzer) preduzetnik savjetuje oko
donosenja menadzerskih odluka (Baaij, et al., 2005).

Barisi¢ (2004, 2007), sugeriSe da je konsalting koristan u (1) omogucavanju pristupa
specijaliziranim znanjima i najboljoj praksi u industriji, (2) olakSavanju procesa promjene,
(3) izgradnji nepristranog misljenja vanjskih posmatraca i (4) sticanju znanja.

Od konsultanata se, osim multidisciplinarnog znanja, oc¢ekuju zrelost, holisticki pristup,
predvidanje i empatija, a ne velike administrativne procedure. Imajuci u vidu svoj stepen
razumijevanja konsaltinga i povjerenje u konsultanta, menadzeri preduzetnici sticu
percepciju o tome da li ¢e dobiti znanja, vjeStine 1 informacije koje su im potrebne od
konsalting organizacije, odnosno da li ¢e uz pomo¢ konsultantske usluge ojacati vlastitu
poziciju i pozicije svoje organizacije na trzistu.

3.8. Efekti i benefiti preduzetnickih osobina menadZera

Preduzetnicke osobine menadZera uti€u na konkurentnost i korporativni imidZz koji
menadzeri grade ¢ak i izvan poslovnih aktivnosti razmisljajuci pozitivno, optimisti¢no, i
vizionarski (Chaniago, 2020). Takvi menadZeri su spremni prihvatiti savjete potroSaca,
kreirati nove ideje za razvoj poslovanja, voljni su i sposobni realizovati poslovne ideje,
odgovorni su, izvrSavaju svoje duznosti prema planu, prijateljski su raspoloZeni 1
komuniciraju, imaju povjerenja u uspjeh u vodenju posla, te ne Zele da zavise od drugih
(Chaniago, 2020).

Efekat preduzetnickih osobina menadZera na konkurentnost i korporativni imidZ smatra se
znacajnim. Prije svega licnost menadzera ima direktan efekat na uspjeh u obavljanju
poslovanja. Dva su razloga zaSto licnost menadZera uti¢e na konkurentnost (Chaniago,
2020). Kada je u pitanju polje preduzetniStva fokusirano na karakteristike individualnih
preduzetnika, treba naglasiti da se u dosadasnjim istrazivanja od preduzetnickih osobina
najcesce istrazuju kognicija i psihologija (Xie et al., 2021).
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Preduzetnicke osobine menadzera su od vitalne vaznosti za osnivanje kompanije jer
pojedinci spajaju svoje karakteristike s inovativnim sposobnostima kompanije za postizanje
uspjeha (Xie et al, 2021). Osobine preduzetnika su kombinacija individualnih i drustvenih
faktora i faktora okoline. Individualni aspekti ukljucuju li¢ne osobine i vrijednosti; drustveni
se sastoje od porodi¢nog, drustvenog i1 profesionalnog okruzenja, dok su faktori okoline
vanjski (Xie et al, 2021). Te karakteristike uti¢u na ciljeve i strateSke akcije kompanije, $to
dalje uti¢e na uspjesnost poslovanja (Xie et al, 2021).

Na primjer, drustvenost ima direktan uticaj na preduzetnicku namjeru vlogera da razviju
novi posao, a moze lako privucéi turiste dijeljenjem informativnog sadrzaja na druStvenim
mrezama (Xie et al.,, 2021). Poslovno planiranje je alat usmjeravanja koji pomaze
preduzetniku u donosenju upravljackih odluka (Xie et al., 2021). Pravilno planiranje ima
pozitivan efekat na uspjeSnost poslovanja (Xie et al., 2021), i smatra se kljuénim za
oshivanje i razvoj novog posla (Xie et al., 2021).

Razli¢ite empirijske studije utvrdile su postojanje jake veze izmedu preduzetnickih
demografskih karakteristika kao $to su dob, spol i obrazovanje te uspjeSnosti kompanije
(Essel et al., 2019). Demografske karakteristike preduzetnika imaju veliki uticaj na
preduzetnicke namjere i nastojanja (Essel et al., 2019), li¢ne kvalitete i osobine, i
preduzetnic¢ku orijentaciju (Essel et al., 2019). Preduzetnike starosti od 25 do 45 godina,
karakterizira viSe preduzetni¢kih nastojanja. Slicno tome, stariji menadZeri imaju bogata
poslovna iskustva i mozda su prosli kroz razlicite faze poslovnih izazova u komparaciji sa
mladim preduzetnicima (Essel et al., 2019). Prethodne empirijske studije potvrdile su
pozitivan odnos izmedu dobi menadzera preduzetnika i poslovnog uspjeha kompanije (Essel
etal., 2019).

U zemljama u razvoju, preduzetnici ulazu jako malo u proSirenje svog poslovanja jer se
dostupna sredstva koriste za potrebe egzistencije i sigurnosti kuc¢anstva (Essel et al., 2019).
Nadalje se navode i socio-kulturoloski faktori kao razlog za veci uspjeh menadzera muskog
polau odnosu na zene, kao $to su njihov bracni status, viSestruke odgovornosti, briga o djeci,
ali 1 ekonomska ograni¢enja kao $to su ogranicen pristup finansijama i nivo obrazovanja
koji dodatno ogranicavaju poduzetnice u njihovim poslovnim nastojanjima. ZabiljeZen je
veci poslovni rast u kompanijama u vlasniStvu musSkaraca u usporedbi s kompanijama u
vlasni$tvu zena (Essel et al., 2019). Takoder, u dostupnoj literaturi je dokumentirano da
formalno obrazovanje znacajno uti¢e na preduzetnicke osobine menadzera i uspjeh njegove
kompanije (Essel et al., 2019). Obrazovanje preduzetnika dovodi do vece efikasnosti
preduzetni¢kog poduhvata, buduéi da takvi subjekti imaju bolje razumijevanje za intuitivno
rjeSavanje teskih situacija. Dakle, menadZeri kompanija sa visokim obrazovanjem imaju
tendenciju usvajanja inovativnijih praksi u poredenju sa menadzerima bez ili sa malo
formalnog obrazovanja.. Studije koje su provedene na malim kompanijama sugeriSu
pozitivan odnos izmedu rasta malih kompanija i obrazovanja (Essel et al., 2019).

Osobine li¢nosti uti¢u na sklonost pojedinca ka pokretanju poslovanja (Abbassi, 2019).

Pojedinci s osobinama licnosti kao Sto su visok stepen odlu¢nosti, samopouzdanja,
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tolerancije prema dvosmislenosti i neizvjesnosti, sklonost ka preuzimanju rizika, itd.; su vise
ukljuceni u preduzetnicke aktivnosti 1 kreiranje poslovanja (Abbassi, 2019). Izmedu ovih
crta licnosti posljednjih godina fokus je na samopouzdanju kao odrednici preduzetnicke
namjere (Abbassi, 2019). Naime visok nivo samopouzdanja je pokazatelj prihvatanja,
tolerancije 1 zadovoljstva sobom, a iskljucuje osjecaje superiornosti i savrSenstva. Dakle,
visoko samopouzdanje podrazumijeva posStovanje prema samome sebi (Abbassi, 2019).

Hu (2008) je potvrdio da postoji znaCajan 1 pozitivan odnos izmedu dimenzija
ekstravertiranosti, otvorenost iskustvu, prijatnosti i savjesnosti i preduzetnickog stava. S
druge strane dimenzija neuroticizma znacajno i negativno uti¢e na preduzetnicki stav.
Osobine li¢nosti preduzetnika igraju najvazniju ulogu u preduzetnickom procesu (Zhao 1
Seibert, 2006).

4. KVALITET VOPENJA PREDUZETNICKIH KOMPANIJA

4.1. Pojam i definicija kvaliteta vodenja

Vodstvo se obi¢no definiSe osobinama i ponasanjem vode. Dosta istrazivanja se bavilo
pitanjem koje to osobine menadzera uti¢u na kvalitet vodenja i koje su teorije vodstva
najblize tome. Kvalitetno vodstvo podrzava stalnu teznju svih zaposlenika u organizaciji za
izvrsnoSéu (Feigenbaum, 2007). U tom pogledu naglasak je na kreiranju poslovnog
okruzenja u kojem preovladava povjerenje, otvorenost i iskrena komunikacija kojom se
potice razvoj kvalitete pojedinca preduzetnika (Feigenbaum, 2007). Voda konkretno ima
odgovornost za unaprjedenje sistema i konstantno omogucavanje zaposlenicima da rade
bolji posao, sa ve¢im zadovoljstvom.

Emocionalna inteligencija je jedan od indikatora kojim se mjeri efikasnost vodstva. Da bi
postao efikasan voda, pojedinac treba imati pet komponenti emocionalne inteligencije, koje
ukljucuju samosvijest, samoupravljanje, samomotivaciju, empatiju 1 drustvene vjestine.

Kvalitet vodstva se moze odvojeno posmatrati u razli¢itim industrijama, kako se najcesce i
opisuje u literaturi. Tako npr. u sektoru zdravstva americki Nacionalni institut za zdravstvene
usluge (engl. National Health Service Institute, skraceno NHSI) definiSe okvir prema kome
se vodstvo posmatra kroz tri klastera i to: licni kvaliteti, postavljanje ciljeva i isporuka usluge
(Boguslavsky et al., 2019). U klasteru li¢nih kvaliteta nalaze se samo uvjerenja, samo svijest,
samo upravljanje, pokretaci unaprjedenja, 1 vlastiti integritet.

Radno okruzenje danas od ljudi zahtijeva da vise koriste svoj mozak nego razlicite teorije 1
apstraktne koncepte, ¢ime se njihova efikasnost odrazava drugaije na napredak
organizacije. Lehtinen je pronaSao vezu izmedu efikasnosti 1 dobrog vode (Vaari, 2015).
Prema ovom istrazivacu, dobar voda pokazuje znanje i iskustvo kroz efikasno vodenje.
Lehtinen je takoder potvrdio da dobar voda moze efikasno kontrolisati razlicite situacije
vodenja s razli¢itim tipovima ljudi (Vaari, 2015). Rummukainen opisuje efikasnog vodu kao
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nekoga ko je sposoban definisati cilj za svoj tim i pokazati put do tog cilja (Vaari, 2015).
Jednostavno receno, voda pokazuje zeljeni smjer i ciljeve svojim sljedbenicima i vodi ih do
tog odredista (Vaari, 2015). Dosljedno ponasanje vode motivisat ¢e zaposlenike da prilagode
svoje ponaSanje. Prema Peelingu, voda je takoder u stanju prenijeti svoje dobre osobine na
svoje sljedbenike. Nadalje, kada voda ima energiju, on je u stanju i prenijeti tu energiju
drugima (Vaari, 2015).

Literatura poznaje mnogo opisa dobrog vode. Korpelainen (2013) tako opisuje Svojstva
dobrog vode na sljedeci nacin: ,,dobar voda moze dodijeliti prave ljude na prave funkcije 1
sposobnost da rade prave stvari ispravno u pravo vrijeme* (Vaari, 2015). On potice te ljude
da se razvijaju kako bi bili jo$ bolji u svom poslu, da se osjecaju dobro na svom poslu i da
uzivaju radeci svoj posao. Dobar voda takoder poznaje subordinaciju i cijeni to §to veéina
ljudi ima znanje o neCemu §to on ne zna. Nadalje, dobar voda postupa s ljudima jednako i
pravedno, dosljedno i pouzdano, primjereno i s postovanjem. On je ¢vrst voda i emotivan
sluSalac. Njegove akcije su jasne i hrabre, objasnjava ih i informiSe ljude. On delegira
odgovornost i ovlasti. Pomaze drugima u razvoju i pri tome tezi razvijati sebe. Vjeruje i
razumije. Vazno je ista¢i da prema podacima iz analiziranih istrazivanja ne postoji
univerzalno jedan jedini katalog osobina koje ¢ine kvalitetnog 1 efikasnog vodu. Kvalitetno
popis nacina na koje to moze uciniti. Postoji veza izmedu efikasnosti i dobrog vodstva. Na
bazi zakljuCaka studija, biti dobar voda i efikasno voditi, su sustinski dvije strane istog

novcica.
4.2. Dimenzije kvalitete vodenja preduzetni¢kih kompanija

Dostupne studije u oblasti vodenja preduzetnickih kompanija konceptualiziraju tri
klasifikacije kvalitete vodstva, ukljucujuci osobine licnosti vode, vjeStine vodenja i stilove
vodenja (Rigii et al., 2017).

Osobine li¢nosti. Li¢nost je dinamicka organizacija psihofizi¢kih sistema koji stvaraju
covjekov karakteristican obrazac ponasanja, misli i osjecaja. Osobine licnosti preduzetnika
razvijene su iz teorije koja se moze podijeliti u dva pravca. Prvi pravac vjeruje da ljudi imaju
isti skup osobina, a razlika u li¢nosti potice od toga da se kod razli¢itih ljudi svaka osobina
prikazuje drugacije. Dakle, uobicajene osobine postoje u svakome od nas. Drugi pravac
vjeruje da individualna varijansa dolazi od kombinacija osobina, koja varira od jedne osobe
do druge, tako da svako ima svoj skup specificnih osobina (Rigii et al., 2017).

Istraziva¢i Costa i Busch su klasificirali crte li¢nosti u pet grupa - ekstrovertnost,
susretljivost, savjesnost, neuroti¢nost i otvorenost (Rigii et al., 2017).

Vjestine vode. Za efikasno vodenje posla sa bilo kojim stepenom odgovornosti od pojedinca
se zahtijeva skup od tri vjeStine identificirane kao: tehnicke vjestine, konceptualne vjestine
i ljudske vjestine (Rigii et al., 2017). Ove vjestine su medusobno povezane, ali tradicionalno
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se odvojeno ispituju i razvijaju samostalno. TehniCke vjestine ukljucuju specijalizirana
znanja i analiticke alate unutar odredenog polja specijalnosti 1 sposobnost u koristenju alata
i tehnika odredene discipline (Rigii et al., 2017). Meduljudske vjestine predstavljaju
sposobnost da se bude efikasan u odnosu sa drugima, odnosno da pojedinac bude efikasan
graditelj tima i ¢lan tima (Rigii et al., 2017). Takve su vjestine vodenje, komunikacija,
izgradnja tima i donosenje odluka. Ove vjestine uticu na medusobne odnose s podredenima,
s kolegama, nadredenima, gradanima i vanjskim skupinama. Konceptualne vjestine
ukljucuju sposobnost uzimanja nepovezanih informacija 1 organizovanja istth na
sveobuhvatne nacine (Rigii et al., 2017). MozZe se posmatrati kao sposobnost proci§¢avanja
haosa u produkte koji omoguc¢avaju jednostavnija razumijevanja.

Literatura je identificirala i druge vjestine koje su potrebne kako bi pojedinac bio uspjeSan
voda. One ukljucuju kognitivne vjestine kao §to su —li¢ne vjestine, samorefleksivnost i
motivacijske vjestine (sposobnost nadahnuc¢a drugih) (Rigii et al., 2017). Drustvene vjestine
kao $to su spremnost da se vjeruje nekom, spremnost za slusanje, te sposobnost izgradnje i
odrzavanja medusobnog povjerenja. Meduljudske vjestine, uklju¢ujuéi sposobnost da
pojedinac napravi dobru procjenu drugog pojedinca su kvalitete koje razlikuju istinski
efikasne vode od onih koji su samo adekvatni (Rigii et al., 2017).

Stilovi vodstva. Od stilova vodenja u literaturi se ¢esto spominju autoritarni, demokratski i
laissez-faire stil (Rigii et al., 2017). Studije su pokazale da stil vodenja ima dubok efekat na
grupnu produktivnost i interakcije s ostalim ¢lanovima grupe i vodom (Rigii et al., 2017).
Ostali stilovi vodstva koji su se istaknuli u savremenoj teoriji vodstva ukljucuju
transformacijsko vodstvo i transakcijsko vodstvo (Rigii et al., 2017). Transformacijski lideri
su motivatori sa sposobnostima dijeljenja vizije budu¢ih mogucnosti koji nadahnjuje kolege
zaposlenike da potrebe organizacije stave iznad svojih liénih interesa (Rigii et al., 2017).
Transformacijsko vodstvo je povezano sa promjenom tradicionalnih tehnika upravljanja
(Rigii et al., 2017). Neki stilovi vodenja su efikasniji od drugih, a transformacijsko vodstvo
se smatra optimalnim izborom.

Uvidom u literaturu moze se ustanoviti da razli€iti autori, u zavisnosti od oblasti u kojoj se
provodi studija, koriste razli¢ite mjerne skale i uopste razlic¢ite dimenzije kojima mjere
kvalitet vodstva. Kvaliteta vodstva se u novije vrijeme smatra klju¢nim kriterijem za zdravo
poslovno okruZenje. To se objasnjava ¢injenicom da npr. u $kolama, ravnateljev stil vodstva
uti¢e na rad svih ¢lanova skole ukljucujuéi ucitelje, osoblje i ucenike (Barot, 2020).

4.3. Determinante kvalitete vodenja preduzetni¢kih kompanija
Za mnoge preduzetnike, kvalitetno vodenje podrazumjeva fokusiranje na iskrene namjere i
pomo¢ ljudima, a ne na profit kompanije (Takhumova et al., 2019). Istinsko saosjecanje

(empatija) je dobro za posao jer humanizira poslovanje i daje klijentima, zaposlenicima i
investitorima dovoljno razloga za povjerenje u vjestine vodenja pojedinca. lako se veliki
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broj preduzetnika bori sa empatijom, ovakvi zakljucci su dobar nacin da se drugacije vode
istaknu na trzistu.

Za sve preduzetnike koji kvalitetno vode kompanije vazno je ovladati komunikacijskim
vjestinama koje ¢ine okosnicu modernog pristupa upravljanju koji je postao popularan
tokom proteklih nekoliko desetljea (Takhumova et al., 2019). Preduzetnici menadzeri
moraju biti izvrsni verbalni komunikatori, jer vode razgovore sa zaposlenicima, kupcima i
investitorima 1 na taj nacin predstavljaju kompaniju. Menadzer koji je ima istaknute
komunikacijske vjestine takoder ima ranije opisane osobine uspjesnog vode, ukljucujuci
viziju i strast (Takhumova et al., 2019). Jos$ jedna vazna karakteristika koju bi svaki uspjesan
preduzetnik trebao imati je jasan osjecaj za smjer kojim se treba kretati kompanija koju on
vodi. Drugim rijeCima, za uspje$no vodenje vazno je postaviti jasne ciljeve za sebe i za svaki
dio svog poslovanja. Sustinski, najvazniji zadatak koji preduzetnik moZze dati zaposlenicima
je jasan osjecaj smjera za njihov posao (Takhumova et al., 2019). Kako je ovo vazno dati
svakom pojedincu u poslu, najbolje je to napraviti vlastitim primjerom. Za uspje$no vodenje
preduzetnistva nisu moguc¢i dvostruki standardi i pristupi.

Sposobnost vode da se prilagodi promjenjivim situacijama, podrZi svoj tim u promjeni,
motivirajuéi ih na nove ciljevi i mogucénosti je jako vazan segment uspjeSnog vodenja neke
preduzetni¢ke kompanije (Takhumova et al., 2019). Veoma Cesto se u praksi ispostavi da se
uspjesni preduzetnici vode upotpunjenom vizijom ili ciljem. Oni su takoder Cesto strastveni
oko svojih ideja koje su usmjerene ka kona¢nim ciljevima.

Pretpostavlja se da preduzetniStvo obuhvata tri glavne funkcije. Prva funkcija je resursna.
Bilo koja ekonomska djelatnost zahtijeva da postoje objektivni faktori, npr. sredstva za
proizvodnju i subjektivni faktori, npr. radnik sa dovoljno znanja i vjestina. Druga funkcija
je organizacijska (Takhumova et al., 2019). Sustina organizacije svodi se na pronalazenje
odgovora na pitanje kakva kombinacija faktora proizvodnje najbolje doprinosi postizanju
cilja. Tre¢a funkcija preduzetnistva je kreativna, povezana s organizacijskim i ekonomskim
inovacijama. Vrijednost ove funkcije za poslovanje dramati¢no je porasla u kontekstu
savremenih naucnih i tehnoloskih napredaka i razvoja necjenovne konkurencije. TrZiSte
naucnog i tehnoloskog razvoja zasnovano na uvodenju nove opreme i tehnologija, brzo raste.
Informacijska infrastruktura preduzetniStva se poboljSava: $§iri se pristup korisnim
informacijama u drzavnim tijelima, uvode se usluge licenciranja patenata, akumulira se
mreza podataka sa bankovnim informacijama pomocu elektronickih ra¢unara (Takhumova
etal., 2019).

PreduzetniStvo po svojoj prirodi obuhvata nekoliko oblika: (1) neprofitno preduzetnistvo,
(2) komercijalna djelatnost ili posao i (3) trgovacko poslovanje (Takhumova et al., 2019).

Neprofitno preduzetniStvo nije povezano s prodajom proizvoda radi sticanja bogatsva.
Takve filantropske aktivnosti provode razne dobrotvorne i kulturno-prosvjetne organizacije
(Takhumova et al., 2019). Komercijalna djelatnost ili posao, tj. profitabilno poslovanje
ukljucuje: neproizvodno poslovanje kao Sto je profesionalni sport, koncertne aktivnosti itd.
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Trgovacko poslovanje je poslovanje u sektoru usluga, na primjer, usluge putovanja,
odvjetnicki ured; proizvodni posao - profitabilna djelatnost u industrijskim kompanijama,
poljoprivredi, gradevinarstvu itd.

S obzirom na karakteristike trziSta, preduzetnik mora da bude inovativan, pa se postavljaju
brojni novi zahtjevi pred li¢nost preduzetnika i njegove psiholoske karakteristike
(Takhumova et al., 2019).Vodstvo u poslovanju je trenutno klju¢ni element za plovidbu
uzburkanim vodama svjetske ekonomije. Ponuda i potraznja se vracaju u stvarnost, i
konkurencija je intenzivnija nego ikada. Najbolji lideri izvu¢i ¢e maksimum iz svojih
zaposlenika i1 otkriti vjestine i sposobnosti za koje nisu ni znali da ih imaju. Dobro
upravljanje 1 vodstvo su gradivni blokovi koji kreiraju osnove svakog uspjesnog poslovanja
(Takhumova et al., 2019).

Neki struénjaci u oblasti vodstva i menadZzmenta kategorizirali su vodstvo kao drugacije od
menadzmenta. Prema Muteswa (2016), razlika izmedu menadzera i lidera moze se sumirati
u Tabeli 1.

Tabela 1. Razlika izmedu Sefa i lidera

Sef Lider
pokrece zaposlenike

kaze ,,hajde* pita

kaze ,,hajmo*

* ! : e uci zaposlenike
e zavisan od autoriteta e funkcionise na bazi dobre volje
: Lzsipgrlﬁz“strahom e generiSe entuzijazam
e Kkrivi za probleme * k.azve »Mi
e 7na kako se radi e rjesava _probleme _
e Koristi ljude e pokazuje kako se radi
e uzima kredite e razvija ljude
e komanduje o daje kredite
L4 .
[ ]

Izvor: Muteswa (2016)

Emocionalna inteligencija je kriti¢ni aspekt vodstva 1 jedan od klju¢nih faktora koji uti¢u na
to da 1i bi se pojedinac mogao nazvati dobrim vodom. Emocionalna inteligencija ukljucuje
proces u kojem osoba moze kontrolisati svoje ponaSanje a kako bi odrzala i razvijala efikasne
svakodnevne odnose s drugima (Muteswa, 2016). Ovaj vid inteligencije obuhvata Cetiri
osnovne sposobnosti: samosvijest, samoupravljanje, druStvenu svijest i druStvene vjestine.
Samosvjesni menadZeri sposobni su da prepoznaju svoje emocije bilo kada. Vode sposobne
da reguliSu ili minimiziraju destruktivne osjecaje ili misli prije nego poduzmu bilo kakvu
akciju posjeduju samokontrolu. Drustveno svjestan menadZer uvijek uzima u obzir osjecaje
drugih ljudi prije donosenja odluka. Vode sa dobrim drustvenim vjeStinama imaju razli¢ite
sposobnosti kada se suocavaju sa problemima i radije pronalaze rjeSenja koje ¢e zadovoljiti
sve strane.
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4.4, Uticaj preduzetnickih osobina menadZera na kvalitet vodenja preduzetnickih
kompanija

Literatura sugeriSe da postoje veze izmedu kvalitete vodstva i kvalitete pruzenih usluga u
poslovnim organizacijama, u privatnom 1 javnom sektoru. Istrazivanje uticaja stilova
vodstva fokursira se na usmjerenost vode na izvrSavanje zadataka, motivisanje ljudi i stilove
rukovodenja organizacijom (Rigii, 2017). Burke i Collins smatraju da osobine menadzera
imaju uticaj na efikasnost zadatka i nacin na koji se usluge isporucuju. Lideri povecavaju
kvalitet vodenja tako Sto razmisljaju vizionarski i strateski, artikuliraju viziju 1 svrhu za
sljedbenike. Jasno je da uspjesno vodenje preduzetnickih kompanija i odrzivi efekat u svakoj
organizaciji povezan s pristupom vodstvu i sposobnostima i osobinama pojedinaca i timova
iz menadzmenta.

Posmatranje uticaja razli¢itih karakteristika preduzetnika na zdravlje i uspjes$nost poslovanja
(Qureshi, 2022) ukazuje da su liéne osobine menadZera preduzetnika, poslovna strategije 1
performanse kompanije empirijski povezani. Neke od karakteristika menadzZera
preduzetnika koje se navode u literaturi su obrazovanje, iskustvo preduzetnika u poslu i
porodi¢na historija, preduzetnicko ponaSanje i menadZerske vjeStine (Qureshi, 2022).
Posljednjih desetljeca istrazivaci su radili na analizi kljuénih faktora za poslovni rast i uspjeh
novih malih i srednjih kompanija i pri tome su utvrdili da su glavni stupovi uspjeha novih
kompanija povezani sa licnim karakteristikama preduzetnika.

Tradicionalne psiholoSke osobine koje se posmatraju u istraZivanju malih 1 srednjih
kompanija treba zamijeniti rodno neutralnim osobinama kako bi se smanjila pristranost spola
u poslovnoj uspjeSnosti malih 1 srednjih kompanija. Li¢nost preduzetnika (poslovno
iskustvo, akademsko obrazovanje i motivacija za nove poduhvate) su identificirane u
literaturi o0 poslovnom preduzetni$tvu kao vazan faktor poslovne stabilnosti (Qureshi, 2022).

Kvalitetno vodstvo uti¢e na moral i performanse zaposlenika (Barot, 2020). S obzirom da
osobine vode imaju uticaja na moral, a zbog Cinjenice da je veca svijest o tim osobinama
prisutna kod Zena, onda je opravdanost analize uticaja demografskih karakteristika na
kvalitet vodenja kompanija sasvim jasna i opravdana. S druge strane, stil vodstva koji se
opisuje na ovakav nacin je u skladu s identificiranim karakteristikama koje su danas potrebne
za efikasno 1 kvalitetno vodenje (Barot, 2020).

Znanje poboljsava sposobnosti osobe u pristupu poslovnom razvoju, pomaze vlasnicima da
na bolji nacin prepoznaju i procijene poslovne prilike te takoder pomaze u efikasnijem
koriStenju dostupnih resursa. Mnoge studije potvrdile su pozitivan odnos izmedu
obrazovanja i poslovnih performansi (Qureshi, 2022). Ali neke su potvrdile negativan uticaj
obrazovanja na rast preduzetniStva za male kompanije, a pozitivan za velike (Qureshi, 2022).
Vecina malih i srednjih kompanija u pocetku se susrece s nedostatkom finansijskih sredstava
za vodenje svojih svakodnevnih poslovnih aktivnosti i operacija, a na vlasniku malih i
srednjih kompanija je kako ée dobiti sredstva od razli¢itih subjekata. Stavise, ako vlasnici
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imaju neko znanje o tome kako do¢i do finansiranja i poznaje procese, postupke i politike,
bolje im je da dobiju sredstva od razliCitih finansijskih institucija (Qureshi, 2022).

Povezano s prethodnim industrijskim iskustvom vlasnika, prema Soriano i Castrogiovanni
(2012.), iskustvo pomaze identificirati produktivne i neproduktivne prakse 1 uc¢inkovitost
koriStenja resursa. Nadalje, sli¢no iskustvo je korisnije za poslovni opstanak, a takoder su
pokazali da iskustvo poduzetnika kao poslovnog menadzera nema znacajan utjecaj na
zdravlje poslovanja (Simoén-Moya et al., 2014.). Naprotiv, isto industrijsko iskustvo vlasnika
ima pozitivan odnos s poslovnim u¢inkom (Barbieri i Mshenga, 2008; Lee i Tsang, 2001).
Upravljacko iskustvo osnivaca znacajno uti¢e na uspjeSnost tvrtke (Barbieri i Mshenga,
2008; Lee i Tsang, 2001) i ukazuje da je profesionalno iskustvo preduzetnika jedan od
dominantnih ¢imbenika koji uticu na rast poduhvata.

4.5. Vaznost i znacaj kvalitete vodenja u preduzetni¢koj praksi

Kvalitetno vodstvo se smatra vrlo vaznim iz dva razloga: prvo, ¢injenica je da promjena
vode Cesto uti¢e na promjenu performanse jedinice, agencije ili organizacije kojom je taj
pojedinac upravljao i drugo, rezultati istrazivanja pokazuju da je jedan od unutarnjih faktora
koji uti¢u na kvalitet vodenja, uklju¢ujuci proces vodenja na svakom nivou organizacije,
kompetencije i akcije tih voda (Yukl, 1989).

U tom pogledu kvalitet vodenja je bolji kod odredenih stilova vodstva. Na primjer,
transformacijsko vodstvo se ¢esto navodi kao optimalan izbor stila vodenja. Usko povezan
je 1 stil vodenja, koji preuzima transformacijski koncept, spaja ga s preduzetnickim duhom i
zahtijeva od voda da prenesu ovaj duh svojim sljedbenicima. Ovakav stil kombinuje
harizmati¢énu komunikaciju sa stilom koji ukljucuje emocionalnost, vizionarstvo i
ekspresivnost (Antonakis, et al., 2016). Neke tehnike iz spektra harizmatske komunikacije
su ve¢ dokazano efikasne za preduzetnike, ukljucuju¢i komunikaciju sa emocijama,
pripovijedanje (Roundy, 2014) ili vizijske komunikacije.

Transformacijsko vodstvo se pokazuje kao najbolje za pokretanje inovacija kod zaposlenika
i to na dva nacina (Feranita et al., 2020). Prvo, kvalitetno vodstvo poti¢e motivaciju
zaposlenika i to poticanjem kreativnosti, koja je primarni klju¢ inovacije (Shin et al., 2003).
Drugo, nudi intelektualnu stimulaciju, poti¢u¢i zaposlenike na razmisljanje “izvan okvira”
(Elkins et al., 2003). Dobre vode motivisu svoje zaposlenike da pokazu veci nivo poslovnih
performansi, koje premasuje ocekivanja. To sa druge strane povecava zadovoljstvo
zaposlenika i predanost kompaniji.

Dinami¢na promjena koja se dogada u poslovnom svijetu i u ekonomijama danasnjice
ostavlja organizaciju sa malo ili nimalo izbora u smislu prihvatanja produktivnog i
efikasnijeg kvalitetnog oblika vodstva. Visoko konkurentno okruzenje koje se brzo mijenja
povecava vaznost vodstva u postizanju konkurentske prednosti, a sa ciljem poboljSanja
organizacijskih performansi. Kvalitetno i efikasno vodstvo igra vaznu ulogu u odredivanju
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uspjeha ili neuspjeha organizacije (Feranita et al., 2020). Nadalje, kvalitetno vodstvo moze
pomoc¢i u poboljSanju organizacijskih performansi u situacijama gdje se organizacija
suocava s puno novih problema i izazova. Nekoliko studija pokazuje da se male i srednje
kompanije suoCavaju sa problemima povezanim sa stilovima vodstva koji smanjuju
organizacijske performanse (Feranita et al., 2020).

Stratesko upravljanje resursima. Kao S§to je ranije naglaseno, prisutnost kapitala utice na
razvoj zdravog i kvalitetnog preduzetni¢kog vodstva. Sa prisutno$¢u kapitala, preduzetnicki
voda prepoznaje preduzetnicke prilike oko sebe, a identificiranje takvih prilika dovodi do
mogucnosti stvaranja konkurentske prednosti.

Stvaranje bogatstva. Prisutnost ljudskog i drustvenog kapitala te sposobnost identificiranja
resursa nije dovoljno za poboljSanje efikasnosti rada preduzetnicke kompanije, nego samo
prilika za ostvarivanje konkurentske prednosti. Sposobnost da vode strateSki upravljaju
resursima s druge strane kreirat ¢e uspjesno poslovanje stvaranjem bogatstva.

Inovacijski efekat. Prisutnost preduzetnicke orjentacije u preduzetni¢koj kompaniji odreduje
uspjeSnost kompanije u smislu inovacija. Preduzetni¢ka orjentacija pomaze vodi, ali i
drugim zaposlenicima da traZze inovativna rjeSenja za aktuelne probleme. Stoga
preduzetnicko vodstvo moze dovesti do inovativnog efekta.

Omogucavanje glasa za zaposlenike. Budu¢i da vode pruZaju priliku 1 autonomiju
sljedbenicima, sljedbenici se ponaSaju tako da kreiraju prijedloge i ideje za dobrobit
kompanije. Tako preduzetni¢ko vodstvo takoder moze dovesti do produktivnog ponaSanja
zaposlenika u organizaciji.

Kreativnost. Znacajan uticaj fokusiranosti na promicanje i ponasanja zaposlenika, utice na
kreativnost zaposlenika. Pri tome neke vode su usmjerene na maksimiziranje ciljeva i
orijentisane na uspjeh, dok su druge vode usmjerene na izbjegavanje neuspjeha i rizika te
pokusavaju da minimiziraju ciljeve kompanije.

4.6. Uticaj konsaltinga na kvalitet vodenja preduzetni¢kih kompanija

Dostupne analize i istrazivanja o uticaju poslovnog konsaltinga na kvalitet vodenja
preduzetni¢kih kompanija uglavnom generiSu podijeljena misljenja, u zavisnosti od
konteksta 1 razvijenosti ekonomije, dostupnosti resursa, specifi¢nih ekspertnih usluga,
specificnih potreba i percepcije preduzetni¢kih kompanija/klijenata. U tom smislu, Bruhn i
Karlan (2013), na osnovu randomiziranog kontrolnog ispitivanja uzorka od 432 malih i
srednjih preduze¢a u Puebla Meksiku, dokazuju da je koriStenje konsultantskih usluga ova
preduzeca zaista dovelo do poboljSanja performansi. U roku od godinu dana nakon
konsultantskog tretmana, firme su prijavile pozitivne efekte na prinos na imovinu i vecu
produktivnost ukupnog poslovanja. Vlasnici firmi su takoder pokazali viSi nivo
»preduzetnickog duha®, mjereno ve¢om sposobnos$¢u upravljanja poslovanjem i suocavanja
sa poteskocama. Ovo istraZivanje je takoder dokumentovalo znafajnu heterogenost u
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specificnim menadzerskim praksama koje su preduzeca poboljsala kao rezultat konsaltinga,
te veliko povecanje broja zaposlenih i plate u tretiranim firmama, i to 2-3 godine nakon
tretmana konsultantskim uslugama.

Medutim, ova studija je takoder postavila pitanje zaSto veci broj preduzeca ne koristi
konsultantske usluge, s obzirom na ove rezultate i koji su moguci trzisni neuspjesi u industriji
konsultantskih usluga? Barisi¢ 1 Bozi¢evi¢ (2013) koji su takoder istrazivali povezanost
izmedu nivoa koriStenja konsultantskih usluga i unaprijedenja u upravljanju malih i srednjih
poduzeéa su ustanovili da preduzetnici i u Hrvatskoj relativno limitirano Kkoriste
konsultantske usluge jer im generalno nedostaje znanja o poslovnom konsaltingu, i nisu
upoznati sa procedurama i standardima koriStenja konsalting usluga, niti sa dodanim
vrijednostima 1 moguénostima koje konsultantska industrija nudi i obi¢no raspolazu
ogranicenim finansijama za tu svrhu. Takoder, Sturdy (2011), u svom kritickom osvrtu na
ucinak konsaltinga na upravljanje kompanijama potvrduje da konsalting ima znac¢ajan uticaj
na menadzment u odredenim kontekstima. Ovi efekti su identifikovani u odnosu na glavnu
upotrebu konsultanata (kao stru¢njaka, statisticara, facilitatora), kao i u odnosu na aktivnosti
specificne za projekte, kao Sto su istraZivanje i razvoj 1 promocija. Konkretno, Strudy uvida
da konsalting oblikuje, formalizuje, modifikuje i legitimizuje i prirodu i metode
organizacionih promjena, kao i da dopunjuje 1 integriSe razli¢ita znanja i upravljacke vjestine
menadzmenta. On medutim predstavlja i niz razloga koji ukazuju na to da je odredeni oprez
opravdan prilikom donoSenja odluka vezanih za koriStenje usluga poslovnog konsaltinga u
procesima upravljanja. Zaista, postoje mnogi drugi uticaji na upravljacke sposobnosti
menadzmenta koje su ponekad samo indirektno povezane sa konsaltingom i gotovo uvek ih
je teSko razlikovati bez detaljnih istrazivanja. Vezano za koriStenje ili nekoriStenje
konsultantskih usluga u razli¢itim zemljama, Strudy zakljucuje da je to pitanje slabo
istrazeno, iako postoje indikacije o kulturalnim i institucionalnim uslovima koji favorizuju
koriStenje drugih izvora savjeta i znanja kao $to su formalno obrazovanje ili druStvene mreze
(Strudi, 2011). Sli¢ni argumenti se mogu cuti 1 u sektorima, pa ¢ak i firmama koje su aktivno
ili na drugi nacin odlucile da ne koriste usluge kosaltinga u menadZmentu. Pozitivan uticaj
konsalting usluga na kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija je potvrdila i grupa
istrazivaca (Bloom, Benn, Aprajit, Mahajan, McKenzie i Roberts, 2011) na osnovu rezultata
randomiziranog eksperimenta koji je obuhvatio koristenje usluge menadzerskog konsaltinga
u tekstilnim preduzetnickim kompanijama u Indiji. Intervencija je imala za cilj uvodenje seta
standardnih praksi mandzmenta. Na osnovu prethodnih iskustava, angazovani konsultanti su
identifikovali 38 praksi na koje su se fokusirali, u okviru klju¢nih poslovnih funkcija kao §to
su poslovne operacije, kontrola kvaliteta, evidencija inventara, upravljanje ljudskim
resursima, pracenje proizvodnje i prodaje, analiza efikasnosti dizajna, istraZivanje i razvoj.
Ovaj eksperiment je dokazao da je uvodenje inovativnih menadzerskih tehnika, za koje
klijenti uglavnom nisu ni znali, uz angaZman svjetski poznate konsultantske kompanije
zaista doveo do poboljSanja osnovnih funkcija menadzmenta, poboljSanje kvaliteta
proizvoda, smanjenje zaliha i povecanje efikasnosti i povecanja profitabilnost i
produktivnost.
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Sa druge strane, legitimitet konsaltinga u smislu njegovog konkretnog doprinosa poslovanju
je dosta i kritikovan, i to iz viSe razloga, izmedu ostalog i zbog nematerijalne prirode procesa
konsaltinga kao i zbog toga Sto se ovaj proces Cesto smatra previsSe subjektivnim, Sto dalje
dovodi do sumnje korisnika konsalting usluga i neprovodenja preporuka konsultanata. Greg
Kihlstrom (Forbes Councils Member, 2021) smatra da je percepcija potrosaca o korisni¢kom
iskustvu bilo koje konsultantske usluge pod uticajem mnogih kognitivnih predrasuda,
ukljucujuci nedovoljno iskustvo sa konsaltingom i nerazumijevanje, pristrasnost, prethodno
zauzimanje stava i sli¢no. Neefikasan uticaj konsaltinga na kvalitet vodstva preduzetnickih
kompanija u velikom dijelu se oslanja na ¢injenicu da je ljudski um "konac¢ni nivo obrade",
koji nije uvijek sposoban prihvatiti preporuke za promjene.

Pat Lynes (Interim Revolution, 2018), preduzetnik, autor i stru¢njak za poslovnu
transformaciju, intervjuisao je preko 100 rukovodilaca kompanija iz nekoliko razli¢itih
industrija. Istrazivanje je ustanovilo naznake nadolazece revolucije u konsalting industriji,
Sto ga je navelo da zakljuci da ¢e "tradicionalne menadzment konsultantske usluge biti stvar
proSlosti za 20 godina". Glavni trendovi kao $to su “crowdsourcing”, “gig” ekonomija 1
"SWAT timovi" ¢e transformisati nafin na koji posluju preduzeca Sirom svijeta.
Rukovodioci koji su intervjuisani bili su nezadovoljni i regrutiranjem stalne radne snage i
pribavljanjem eksternih konsultantskih usluga u oblasti menadZmenta. Smatrali su da su
spoljni savjetnici Cesto nedovoljno upoznati sa poslovanjem klijenata, njihovom
organizacijskom kulturom i potrebama i1 Cesto su samo “skupi sljede¢i korak™ nakon
pogresnog zaposljavanja stalnog osoblja. Lynes je otkrio da medu rukovodiocima postoji
osecaj da je primarna briga konsultanata da samo “slete u kompaniju i proSire svoje poslove*
(landing and expanding) - tj. da nikada zapravo u potpunosti ne rjeSavaju pitanja za koja
budu angaZovani. Govore¢i o svojoj studiji, Lynes je objasnio: "Jasno je da konsultantsko
trziSte ostavlja gorak ukus kod mnogih, jer postoji osefaj da konsultanti imaju svoju,
pogresno uskladenu agendu. Njihov program je podstaknut profitom nad svrhom. Kao takvi,
konsultanti imaju tendenciju da rade prvenstveno kako bi omogudili svom biznisu da
napreduje, a ne poslovanju svojih klijenata”.

Konacno, razvijenost trziSta i ekonomije su medu najvaznijim faktorima koji generiSu
percepciju uticaja poslovnog konslatinga na uspjeSno vodenje preduzetni¢kih kompanija. U
dostupnoj literaturi dominira misljenje da se u zemljama u razvoju konsultantske usluge jo$
uvijek nedovoljno koriste jer su njihova trziSta nerazvijena, nesigurna, pravno i
institucionalno neuredena, i u velikoj mjeri neodrZiva zbog ovisnosti od finansija
donatorskih stredstava.

Sa druge strane, postoje pokazatelji da trziSta u nastajanju imaju veéi zamajac rasta, i imaju
karakteristike razvijenih trziSta kao npr. snazan ekonomski rast, visok dohodak po glavi
stanovnika, likvidna trziSta kapitala, pristup stranim investitorima, pouzdan regulatorni
sistem 1 brze se integriSu u svjetske trendove, ukljucuju¢i i napredne percepcije o
prednostima koristenja dostupne eksterne ekspertize. U kompleksnim uslovima poslovanja,
usljed velikih kriza poput pandemije COVID-19, ratova, strukturalnih promjena poput
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masovne digitalizacije, zelene i cirkularne tranzicije i mnogih drugih sistemskih promjena
koje opstanak kompanijama ¢ine sve izazovnijim, preduzetni¢ke kompanije se moraju
suociti sa tvrdokornim kognitivnim 1 stvarnim ogranicenjima, i nabaviti ili razviti vlastite
kompetencije koje ¢e im omoguciti da opstanu i unaprijede rezistentnost i reaktivnost na
promjene (OECD, SME and Entrepreneurial Outlook, 2023).

4.7. PreduzetniStvo i poslovni konsalting u Bosni i Hercegovini

Bosna i Hercegovina je zemlja srednjeg-viseg dohotka, sa 3.28 miliona stanovnika (na
osnovu procjene iz 2021. godine), sa aspiracijom i nastojanjima da postane ¢lanica Evropske
unije. Ima slozenu administrativnu strukturu koja proizilazi iz Dejtonskog mirovnog
sporazuma, kojim je okoncan rat 1992.-1995. Osim vlasti na drzavnom nivou, Bosna 1
Hercegovina ima dva entiteta - Federaciju Bosne i Hercegovine i Republiku Srpska te Bréko
Distrikt Bosne i Hercegovina kao samostalnu jedinicu samouprave, 10 kantona unutar
Federacije Bosne i Hercegovine i 145 lokalnih jedinica samouprave, u koje se ubrajaju
op¢ine i gadovi.

Prema IzvjeStaju Svjetske banke (Western Balkans Regular Economic Report, testing
Resilience, 2023), Bosna i Hercegovina ima visok nivo ljudskog razvoja, ali je i dalje ispod
prosjeka za regiju Europe i Srednje Azije. Nakon uzlaznog oporavka od pandemije COVID-
19 u 2022. godini, ekonomski rast je usporio u 2023. godini, uz usporavanje reformskih
procesa 1 smanjenje privatne potroSnje usred visoke, iako usporavajuce inflacije. Godi$nja
stopa inflacije u Bosni 1 Hercegovini se povecala na 2,2% u decembru 2023. godine, $to je
porast s gotovo najniZe tacke u zadnjih gotovo dvije i po godine od 1,7% u novembru,
uglavnom zbog smanjenja troSkova u transportu, odjeci, obuci, stanovanju i komunalijama.
Stvarni rast GDP-a u tre¢em kvartalu 2023. godine, u poredenju s istim kvartalom prethodne
godine, iznosio je 1,9%, dok je stopa nezaposlenosti od 13,6% smanjena (u poredenju s
15,5% u 2022. godini) ali i dalje ostaje visoka, posebno medu Zenama (18,5%).

Visoka energetska neefikasnost doprinosi najviSem onecis¢enju zraka u Europi, §to uzrokuje
jednu od najvisih prosjecnih stopa smrtnosti od onecis¢enja zraka u svijetu. Zbog sve vece
neizvjesnosti vezane za ratove u Ukrajini i na bliskom istoku, realni socio-ekonomski rizici
ostaju dominantni i na globalnom i na evropskom planu. Predvidanja su da bi ova
neizvjesnost mogla dodatno usporiti strukturne reforme i napredovanje Bosne i Hercegovine
na putu prema EU, ugroziti izvoz, i opStu ekonomsku sliku.

Prema Izvjestaju Evropske komisije (Bosnia and Herzegovina Report, 2023), Bosna i
Hercegovina je joS u ranoj fazi prpreme za prihvatanje obaveza vezanih za ¢lanstvo u EU.
Evropska komisja je miSljenja da je potrebno znacajno ubrzati uskladivanje Bosne i
Hercegovine sa EU propisima, §to ukljuuje donosenje i sprovedbu potrebnih zakona i
politika. S tim u vezi, Evropska komisija uo¢ava da je tokom izvjeStajnog perioda 2022.-
2023, Bosna i Hercegovina ostvarila ogranicen ili nikakav napredak prema 14 od 33
pristupna prioriteta.
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U vezi sa ekonomskim pristupnim kriterijem EU, Bosna i Hercegovina je joS na pocetku
uspostavljanja funkcionalne trziSne ekonomije kao i u ranoj fazi spremnosti u oblasti
preduzetnicke i industrijske politike. U oblasti preduzetnistva, Bosni i Hercegovini joS uvijek
nedostaje jedinstveni institucionalni okvir na nivou drzave koji bi promovisao dosljednost
izmedu industrijskih strategija 1 uredilo oblast preduzetniStva u cijeloj zemlji. Prema
dostupnoj dokumentaciji, ostvaren je progres u smislu poboljSanja poslovnog okruzenja i
privlacenja investicija u Bosnu i Hercegovinu. Doslo je do znacajnih pomaka u vezi sa
koherentnosc¢u i1 koordinacijom politika malih i srednjih preduzeca u Bosni i Hercegovini.
Strateske smjernice za uskladivanje podrSke malim i srednjim poduze¢ima u Bosni i
Hercegovini (2021.-2027) izradene su, iako ih Vije¢e ministara Bosne i Hercegovine jos nije
sluzbeno usvojilo. Uprkos naporima da se pojednostavi zakonodavstvo povezano sa
preduzetni¢kim poslovanjem, u Bosni i Hercegovini je i dalje slozeno poslovno okruzenje,
sa razli¢itim regulatornim politikama i velikim administrativnim optere¢enjem (Evropska
komisija, 2023). Uobicajeni uzroci sive ekonomije poput brojnih prepreka za pokretanje
posla i pravila o porezima i fiskalnim davanjima te kompleksnom birokratijom i dalje su
medu najve¢im problemima poslovnog okruzenja (Evropska komisija, 2023).

Prema dostupnim podacima (SME Policy Index: Western Balkans and Turkey 2022:
Assessing the Implementation of the Small Business Act for Europe), u 2020. godini je u
Bosni 1 Hercegovini bilo registriranih ukupno 31,726 malih 1 srednjih preduzetnickih
kompanija, Sto je predstavljalo 99.46% od svih preduzetnickih kompanija u Bosni 1
Hercegovini. Nije dostupan podatak o tome koliko je od ovih kompanija imalo registriranu
konsultantsku djelatnost. Iako je elektronska registracija preduzeca pokrenuta u Republici
Srpskoj, sistem jo$ uvijek nije u potpunosti funkcionalan. Slican sistem je uspostavljen i u
Brcko distriktu. Od oktobra 2021. godine, 1 Federacija BiH omogucava online prijavu za
registraciju posla i uspostavljanje jednoSalterskog sistema. OECD napominje da je zbog
nedostupnosti jedinstvenog izvora podataka za Bosnu i Hercegovinu, ovaj podatak generisan
iz dostupnih podataka za Federaciju BiH i Republiku Srpsku, odvojeno (OECD, 2022).
Takva je situacija sa podacima i danas, 2024. godine.

Za ekonomiju poput Bosne i Hercegovine, razvoj digitalnih usluga predstavlja jedinstven
izazov jer zahtijeva dodatne vjestine, tehniku i koordinaciju izmedu mnogobrojnih nivoa
vlasti (OECD, 2021). Pandemija COVID-19 je potvrdila u kojoj mjeri digitalne usluge mogu
biti klju¢ne i korisne za preduzetncke kompanije u smislu uStede vremena i resursa.
Digitalizacijom procesa i uspostavljanjem Sistema otvorenih podataka (open data) na nivou
drzave Bosne i Hercegovine bi se unaprijedilo operativno okruZenje u kojem posluju mala 1
srednja preduzeca, omogucio bi se laksi prstup administrativnim uslugama, smanjio broj
postupaka i troSkova povezanih sa interakcijom kompanija sa institucijama i omogucio
pristup jedinstvenoj evidenciji poslovnih subjekata i pristup pouzdanim podacima vezanim
za poslovanje preduzetni¢kog sektora (EU, 2023).

Mala i srednja preduzeca u Bosni i Hercegovini se suocavaju s potesko¢ama u pristupu
uslugama poslovne podrske (BSS) kako bi poboljsale svoju konkurentnost. Preduzetnicima
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su potrebne menadzerske i1 tehnicke vjestine, nova tehnologija, informacije, znanja i vjestine
da unaprijede pristup trziStima. Stoga, u sklopu pristupne pripreme EU, Bosna i Hercegovina
mora omoguciti izgradnju kapaciteta i razvoj vjestina svojim malim i srednjim preduzec¢ima.
Osiguranje pristupa finansijskoj i nefinansijskoj podrsci kao i kreditima, jedan je od nacina,
¢ime se preduzedima omogucava da proSire svoje poslovanje i ulazu u povecanje
ucinkovitosti i produktivnosti.

Preduzetnicko ucenje je osnova za osnazivanje preduzetnika kako bi stekli znanja i vjestine,
u skladu sa svjetskim trendovima, posebno imajué¢i u vidu znacajne promjene koje se na
globalnom planu deSavaju u oblasti ekonomije. Pristup javnim uslugama poslovne podrske
koji putem raznih programa osigurava drzava naveden je u mnogim strateskim dokumentima
i razvojnim politikama koje su donijele vlade i na drzavnom i na entitetskom nivou. Iako
preduzetnici iz oba entiteta imaju pristup informativnim i obrazovnim radionicama,
programima osposobljavanja, mentorstvu, savjetodavnim uslugama u podrucju upravljanja,
prodaje i marketinga, kao i pristupu inkubatorima i poslovnim akceleratorima, tehnolo§kim
parkovima, ove se usluge ne koriste u dovoljnoj mjeri niti su dostupni dokazi da ove mjere
generiSu rezultate. To ukazuje na potrebu za adekvatnim informisanjem i promocijom
dostupnih usluga medu onima kojima je namijenjena. Takoder, postoji rizik da su dostupni
vladini programi u¢enja neuskladeni sa potrebama preduzetni¢kih kompanija jer do sad niko
u Bosni i Hercegovini nije proveo analizu potreba za osposobljavanjem ili procjenu
potraznje za obukama i usavrSavanjem menadzera preduzetnickih kompanija (OECD, 2022).

Kako bi ostvarili ulogu generatora rasta i dostigli vecu produktivnost u skladu sa svjetskim
ekonomskim trendovima, preduzetnici moraju viSe ulagati u ucenje novih vjestina, u
tehnologiju, digitalizaciju i inovacije. Medutim, mala i srednja preduzeéa uglavnom nemaju
dovoljne resurse da ulazu u obuku svojih menadzera i uposlenika. Ta potreba je posebno
naglaSena kada je rijec¢ o tranziciji ekonomije u “zeleno” ili “cirkularno” poslovanje gdje se
na primjer okoli$na odrZivost ne moZe posti¢i unutar samih malih i srednjih preduzetnika. I
Sto je takoder veoma vazno, potrebno je podstaknuti sistemati¢no ulaganje u istraZivanje i
razvoj (RiD) kao i konkretniju saradnju privatnog sektora i akademije (OECD, 2022).

Osim toga, u Bosni i Hercegovini, izvan sistema podrske koje provode vlade, postoji obilje
besplatnih i pristupacnih edukativnih resursa poput online tecajeva, tutorijala, foruma i
blogova koji mogu pomo¢i u ucenju razli¢itih vjestina. S tim u vezi, veéi entuzijazam na
strani preduzetnika, malih i srednjih preduzeca bi takoder mogao biti snazan pokretac i
pomoc¢i u prevladavanju izazova. Tako na primjer, za entuzijasticnog buduceg preduzetnika
od velike pomo¢i mogu biti akademske obrazovne aktivnosti putem kojih, izvan
tradicionalnih ucionica, profesori i studenti pruzaju podrsku ucenju pojedincima u raznim
oblastima poslovanja. Takav primjer je web-aplikacija ,,biznisplan.ba“, koja omoguéava
besplatno ucenje biznis-planiranja i testiranje isplativosti biznis ideja. Bosna i Hercegovina
jeste napredovala u provedbi programa pruZanja tehnicke podrSke malim i srednjim
poduze¢ima, medutim, veliki dio tih programa su podrzali partneri medunarodne razvojne
saradnje. Prekomjerno oslanjanje na vanjske fondove i vanjsku tehnicku pomo¢ moze
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smanjiti sposobnost ekonomije da razvija 1 finansira vlastite programe podrske zbog
nedostatka institucionalne strukture za provedbu programa. Razvoj jednog, sveobuhvatnog
programa za cijelu Bosnu i Hercegovinu koji bi bio usmjeren na sistemsko poboljsanje
konkurentnosti malih i1 srednjih preduzetnika osposobljavanjem, mentorstvom, tehnickom
pomoci i pristupom finansiranju omogucio bi podrsku preduzetnistvu u Bosni i Hercegovini
predvidljivijom i uredenijom (Evropska komisija, 2023).

Dok partneri u medunarodnoj razvojnoj saradnji uglavnom podrzavaju javne usluge vladine
podrske malim i srednjim preduz¢ima, privatne pruzatelje poslovnih usluga (konsultante)
samo donekle sufinansiraju vlade entiteta. Federacija BiH je donijela niz strateskih
dokumenata kojima se predvidaju konkretne mjere podrSke razvoju preduzetnistva u ovom
entitetu, koje se posebno odnose na direktnu podr§ku malim i srednjim preduzetnicima, od
osnivanja posebne agencije za podrsku kompanijama (one-stop-shop), pristupa finansiranju
do poticanja tehnickog razvoja i1 provodenja mjera izgradnje kapaciteta. U Federaciji BiH je
takoder dostupan online Registar poslovnih subjekata i pravnih lica preko koje na primjer
znatizeljni istraziva¢ ne moze do¢i do podatka koliko je trenutno ukupno registriranih
kompanija i o kojim se djelatnostima radi. Inace, registri poslovnih subjekata koji nisu
medusobno povezani se mogu naci na raznim sluzbenim portalima institucija u Bosni i
Hercegovini, kao Sto je Agencija za statistiku, Vanjskotrgovinska komora, Centralna banka
Bosne 1 Hercegovine, pravosude itd. Same strategije razvoja takoder naglasavaju nedostatak
resursa kao jedno od glavnih ograni¢enja kao i potrebu za vanjskim finansiranjem. Republika
Srpska trenutno ne pruza programe sufinansiranja za mala i1 srednja poduzeca iz vladinih
fondova ve¢ je putem Razvojne agencija Republike Srpske (RARS) pokrenula projekat
“Mreza konsultanata”, kojim se nastoji urediti i doprinijeti razvoju trzista konsultantskih
usluga u Republici Srpskoj. Pravna lica i nevladine organizacije koje obavljaju savjetodavne
i konsultantske aktivnosti se registriraju u bazu podataka koja omogucava pristup
informacijama preduzetnicma o raspolozivom rasponu usluga. U vrijeme izrade ovog rada,
u bazi podataka Republike Srpske je bilo registrirano je 96 pruzatelja konsultantskih usluga.
U Bosni i Hercegovini je takoder dostupna i Baza poslovnih konsultanata, koju je Savez
op¢ina i gradova Federacije BiH uspostavio uz finansijsku podriku Svedske razvojne agecije
u Bosni i Hercegovini. U vezi sa tim, u Bosni i Hercegovini postoji potreba da se uvede
mehanizam osiguranja kvalitete konsultantskih usluga, kao Sto je sistem akreditacije za
konsultante iz privatnog sektora, koje mala i srednja preduzeca moraju Koristiti u okviru
programa podrske koje finansiraju vlade. Medutim, nije poznato na koji nacin je uredeno ili
akreditovano djelovanje privatnih konsultantskih firmi ili pravnih lica koja nisu povezana sa
programima finansiranja od strane vlada (EU, 2022). Prema novinarskom istraZivanju
Aljazeera Balkans, u Bosni i Hercegovini trenutno posluje oko 5,000 konsultantskih firmi i
pojedinaca, ali ni jedna trenutno dostupna baza podataka registrovanih poslovnih subjekata
u Bosni i Hercegovini ne podrzava takav podatak (Al Jazeera, 2022).

Uzimajuéi u obzir specificnost konteksta preduzetnistva u Bosni i Hercegovini, nedvojbeno
je prisutan Sirok spektar faktora koji odreduju upotrebu usluga poslovnog konsaltinga od
strane malih i srednjih preduzeéa a samim tim i percepciju uticaja konsaltinga na njihovo
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poslovanje. lako su ti faktori razlic¢iti u razli¢itim industrijama, klju¢ni su izazovi sa kojima
se preduzetnici susrecu u Bosni i Hercegovini, kao $to su kompleksno poslovno okruzenje
sa razli¢itim regulatornim politikama; nedostupan jedinstveni institucionalni setup i pristup
informacijama, kulturoloski i tradicionalni faktori, nedovoljno razumijevanje usluge
konsaltinga, ograni¢ena znanja i1 vjesStine na strani ponude i potraznje usluga konsaltinga;
nedostatna finansijska sredstva; percepcije o konsultantskim uslugama, preduzetnicka
samodostatnost i iskljuivo povjerenje u samostalno rjeSavanje poslovnih pitanja, te
nedostupan statistiCko-analiticki baseline, monitoring 1 evaluacija.

5. ISTRAZIVANJE UTICAJA KONSALTINGA I PREDUZETNICKIH
OSOBINA MENADZERA NA KVALITET VOPENJA
PREDUZETNICKIH KOMPANIJA

5.1. Metodologija istrazivanja

Za potrebe analize uzrocno-posljedi¢nih odnosa izmedu konsaltinga, preduzetnickih osobina
menadzera i kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija, u periodu od maja do juna 2023.
godine, provedeno je empirijsko istrazivanje. Tokom navedenog procesa, metodom
direktnog (li¢nog ili online) anketiranja prikupljani su primarni podaci. Odabir ispitanika
izvrSen je koriStenjem metode namjernog uzorkovanja, i to na nacin da su u istrazivanju
sudjelovali aktivni menadzeri mikro, malih i srednjih (veli¢ine do 250 zaposlenih) preduzeca
s aktivnim sjediStem u Bosni 1 Hercegovini, koja su posljednjih 12 mjeseci koristila usluge
poslovnog konstaltinga. Finalni uzorak je obuhvatio 102 ispitanika (aktivnih predstavnika
preduzetni¢kih bh. kompanija), koji su na adekvatan nacin popunili dobijeni upitnik.
Anketiranje ispitanika je bilo anonimno, a sve u cilju izbjegavanja socijalno pozeljnih
(neobjektivnih) stavova (odgovora), koji bi umanjili relevantnost i pouzdanost dobijenih
rezultata istrazivanja. Prosje€no vrijeme anketiranja po ispitaniku iznosilo je oko 15 minuta.

Kao osnovni istaraZivacki instrument (alat) koriSten je strukturirani upitnik s ukupno 20
pitanja zatvorenog tipa (nomilane, ordinalne ili Likertove/intervalne skale). Uzimajuéi u
obzir kontekst pitanja iz upitnika, ista su grupisana na sljedec¢i nacin: karakteristike ispitanika
(spol, starosna dob, stru¢na sprema (stepen obrazovanja), pozicija u kompaniji, te duzina
radnog staza na trenutnoj poziciji), karakteristike preduzetnickih bh. kompanija (osnovna
djelatnost, pravni oblik organizovanja, veli¢ina (broj zaposlenih), duzina poslovanja,
veéinsko vlasniStvo, lokacija sjediSta, te primarno trziSte), praksa koriStenja usluga
poslovnog konsaltinga (aktivno koristenje u posljednjih 12 mjeseci — filter pitanje, vrsta
koriStenth usluga (u posljednjih 12 mjeseci), definisanje finansijskog budZeta iskljucivo
namijenjenog za koriStenje usluga, redovna analiza i1 pracenje uspjeSnosti koriStenja, te
duzina koriStenja), kvalitet (koriStenih usluga) poslovnog konsaltinga, preduzetnicke
osobine menadZera, te kvalitet vodenja u preduzetnickim bh. kompanijama.
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Vazno je naglasiti da su u sluCaju mjerenja glavnih istrazivackih varijabli (kvalitet
(koristenih usluga) poslovnog konsaltinga — 15 stavki (Tang i dr., 2003), preduzetnicke
osobine menadzera — 11 stavki (Pattanayakand i Kakat, 2021), te kvalitet vodenja u
preduzetnickim kompanijama — 10 stavki (Barakat i dr., 2013)), koriStene unaprijed
validizirane (standardizirane) petostepene Likertove/intervalne skale, te da je provedena
analiza njihovog stepena pouzdanosti (interne homogenosti) Cronbach Alfa. Dobijeni
rezultati su u nastavku tabelarno prezentirani.

Tabela 2. Pouzdanost (interna homogenost) skale za mjerenje kvaliteta (koristenih usluga)
poslovnog konsaltinga

o nakon

Stavke /skala brisanja

tvrdnje
Dobijeni savjeti od strane vasih konsultanata su kvalitetni i pouzdani. a=0.961
Zadovoljni ste komunikacijskim vjeStinama vasih konsultanata. a=0.962
Vasi konsultatni su iskazali visok stepen profesionalizma. a=10.960

Akademske i profesionalne kvalifikacije vasih konsultanata su Vam bile od _
. a=10.962
koristi.
Vasi konsultanti su adekvatno primjenili teorijska znanja u svom radu. a=0.962
Visina provizije (cijena pruzanja usluga) vasih konsultanata je a=0.961
zadovoljavajuéa. )
Zadovoljni ste po pitanju dostupnosti i responsivnosti konsultanata na vase o= 0.959
zahtjeve (i zalbe). )

Vasi konsultanti su ispunili dogovorene (zadate) rokove. a=0.959
Entuzijazam vasih konsultanata je bio na visokom nivou. a=0.960
Kompletan rad vasih konsultanata je ,,pokriven‘ detaljnim izvjeStajima. a=0.963
Prilikom izrade izvjestaja vasi konsultanti su koristili ta¢ne informacije. a=0.960
Izvjestaji vasih konsultanata su lako razumljivi. a=0.961
Vasi konsultanti su iskazali visok stepen inovativnosti. a=0.961
Dobijeni savjeti od strane vasih konsultanata ¢e Vam pomoc¢i u buduénosti. a=0.959
Rad vasih konsultanata je ispunio svoju svrhu. a=0.959
Kvalitet (koriStenih usluga) poslovnog konsaltinga (ukupno o = 0.963)

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

Rezultati analize pouzdanosti (interne homogenosti), ukazuju da skala za mjerenje kvaliteta
(koristenih usluga) poslovnog konsaltinga s ukupno 15 stavki, ima zadovoljavajucu
vrijednost (o =0.963 > 0.700).
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Tabela 3. Pouzdanost skale za mjerenje preduzetnickih osobina menadzera

o nakon
Stavke /skala brisanja
tvrdnje
Volite eksperimentisati s novim idejama ili procesima, ¢ak i ako potencijalno a=0.923
mogu poremetiti vase poslovne operacije.
Ohrabrujete zaposlenike da pronadu alternativne (inovativne, kreativne) nacine a=0.920
rjeSavanja postojecih problema.
Ohrabrujete upotrebu novih tehnologija u poslu. a=10.925
Volite predstavljati nove proizvode ili procese za koje mislite da ¢e biti traZzeni o=0.921
u buducnosti.
Volite biti ,,pokretac trendova‘“ po pitanju novih proizvoda ili procesa u vasem a=10.921
poslu.
Pripremate se i Cesto vizualizirate kako ¢e buduce promjene uticati na vase 0 =0.922
poslovanje.
Konstantno se uporedujete i pokusavate nadmasiti svoje konkurente. o=10.922
Uvijek se trudite biti broj jedan u vasem poslu. o=10.922
Ulazete makimalan napor da Vas kupci percipiraju kao najbolju kompaniju u o=10.924
industriji.
Preferirate donosenje odluka i izbjegavanje dvosmislenosti. a=0.922
Preferirate davanje jasnih instrukcija zaposlenicima po pitanju njihovih o =0.925

zadataka.

Preduzetnicke osobine menadZera (ukupno a = 0.929)

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

Rezultati analize pouzdanosti (interne homogenosti), ukazuju da skala za mjerenje

preduzetnickih osobina menadzera ima zadovoljavajucu vrijednost (o = 0.929 > 0.700).

Tabela 4. Pouzdanost skale za mjerenje kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija

a nakon

Stavke /skala brisanja

tvrdnje

Menadzeri u vasoj kompaniji zasnivaju svoj rizik na otkrivenim trziSnim a=0.940
prilikama i njihovoj veli€ini.

Menadzeri u va$oj kompaniji su ambiciozni i ¢esto ohrabruju druge. a=0.937
Menadzeri u va$oj kompaniji Cesto rjeSavaju probleme brainstormingom. o=0.941
Menadzeri u vasoj kompaniji konstantno traze nove trzisne prilike i Sanse. o=0.937
Menadzeri u va$oj kompaniji ne pokazuju umor ili gubitak entuzijazma u a=0.938

poslu.
Menadzeri u vasoj kompaniji imaju visoku sposobnost uveravanja o=0.939
zaposlenika da ostvare svoje ciljeve.

Menadzeri u vasoj kompaniji ohrabruju otvorene diskusije sa o =0.938
zaposlenicima.

Menadzeri u vasoj kompaniji zastupaju preduzetnicku filozofiju koju dijele a=0.935
svi zaposlenici.

Menadzeri u vasoj kompaniji imaju viziju i fleksibilni su. o=0.938

Nivo entuzijazma kod menadZera u va$oj kompaniji je veoma visok. o =0.935

Kvaliteta vodenja (ukupno a = 0.944)

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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Rezultati analize pouzdanosti (interne homogenosti), ukazuju da skala za mjerenje kvaliteta
vodenja preduzetnickih kompanija ima zadovoljavajucu vrijednost (o = 0.944 > 0.700).

5.2. Uzorak ispitanika

Upotrebom metode namjernog uzorkovanja, kao ispitanici (N = 102) su odabrani aktivni
predstavnici (mikro, malih 1 srednjih) preduzetni¢kih bh. kompanija (do 250 zaposlenih),
koje su posljednjih 12 mjeseci koristile usluge poslovnog konstaltinga. U nastavku je
izvrSena deskriptivna i tabelarno-grafika prezentacija karakteristika ispitanika (spol,
starosna dob, stru¢na sprema (stepen obrazovanja), pozicija u kompaniji, te duzina radnog
staza na trenutnoj poziciji) 1 karakteristika preduzetnickih bh. kompanija iz kojih dolaze
(osnovna djelatnost, pravni oblik organizovanja, veli¢ina (broj zaposlenih), duzina
poslovanja, ve¢insko vlasniStvo, lokacija sjedista, te primarno trziste).

5.2.1. Spol ispitanika

Od 102 ispitanika (aktivna predstavnika preduzenickih bh. kompanija) iz predmetnog
istrazivackog uzorka, njih 58 ili 57,80% je muskog spola. S druge strane, 43 ili 42,20%
ispitanika je Zenskog spola. U nastavku je izvrSena tabelarno-graficka prezentacija dobijenih
rezultata.

Tabela 5. Spol ispitanika

Spol Ispitanika
Muski 58 57,80 %
Zenski 43 42,20 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

5.2.2. Stru¢na sprema ispitanika

Od 102 ispitanika iz predmetnog uzorka, vec¢ina (njih 59 ili 57,90%) ima visoku stru¢nu
spremu. Preko 23% ispitanika ima zavrSen master ili magisterij, dok njih 9 ili 8,80% ima
viSu stru¢nu spremu. Priblizno 8%% ispitanika ima zavrSenu srednju Skolu, dok dva
ispitanika u uzorku imaju zavrSen doktorat. U nastavku je izvrSena tabelarno-graficka
prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 6. Strucna sprema ispitanika

Stru¢na sprema ispitanika Ispitanici
Srednja stru¢na sprema (SSS) 8 7,80 %
Visa struéna sprema (VSS) 9 8,80 %
Visoka struc¢na sprema (VSS) 59 57,90 %
Master/magisterij 24 23,50 %
Doktorat 2 2,00 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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5.2.3. Radno mjesto ispitanika

Od 102 ispitanika iz predmetnog uzorka, najveci broj (njih 40 ili 39,30%) je na radnom
mjestu strateSkog ili top menadzmenta. Preko 28% ispitanika je na radnom mjestu srednjeg
ili taktickog menadzmenta, dok njih 20 ili 19,60% obavlja poslove iz domena operativnhog
menadZmenta. Priblizno 13% ispitanika iz uzorka su samostalni preduzetnici tj. vlasnici
obrta. U nastavku je izvrSena tabelarno-grafi¢ka prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 7. Radno mjesto ispitanika

Radno mjesto ispitanika Ispitanici
Preduzetnik (vlasnik samostalnog obrta) 13 12,70 %
Strateski ili top menadzment 40 39,30 %
Srednji ili takticki menadzment 29 28,40 %
Operativni menadZzment 20 19,60 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
5.2.4. Osnovna djelatnost kompanije

0d 102 preduzetnicke bh. kompanije iz predmetnog uzorka, najveci broj (njih 27 ili 26,50%)
primarno se bavi trgovinom na veliko i malo. U slu¢aju priblizno 14% kompanija osnovna
djelatnost su informacione tehnologije (IT), dok njih 13 ili 12,70% dolazi iz finansijskih ili
srodnih djelatnosti. Deset kompanija dolazi iz djelatnosti hotelijerstva i ugostiteljstva, dok
njih 7 ili 6,90% obavlja administrativne i pomoc¢ne usluzne djelatnosti. U nastavku je
izvrSena tabelarno-graficka prezentacija ostalih rezultata istrazivanja.

Tabela 8. Osnovna djelatnost kompanije

Osnovna djelatnost kompanije Preduzetni¢ke bh. kompanije
Poljoprivredna djelatnost 4 3,90 %
Prehrambena industrija 6 5,90 %
Gradevinarstvo 2 2,00 %
Trgovina na veliko i malo 27 26,50 %
Prijevoz i skladistenje 3 2,90 %
Hotelijerstvo i ugostiteljstvo 10 9,80 %
Informacione tehnologije (1T) 14 13,70 %
Finansijske i srodne djelatnosti 13 12,70 %
Administrativne i pomo¢ne usluzne djelatnosti 7 6,90 %
Nesto drugo 16 15,70 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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5.2.5. Veli¢ina (broj zaposlenih) kompanije

Od 102 preduzetnicke bh. kompanije iz predmetnog uzorka, najveci broj (njih 45 ili 4,10%)
spada u male poslovne subjekte koji imaju broj zapolenih u rasponu od 10 do 50. Preko 39%
kompanija su po veli¢ini srednje tj. imaju od 51 do 250 zaposlenika, dok njih 17 ili 16,70%
spada u mikro kompanije (s manje od 10 zaposlenih). U nastavku je izvrSena tabelarno-
graficka prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 9. Velicina (broj zaposlenih) kompanije

Velic¢ina (broj zaposlenih) Preduzetnicke bh. kompanije
Mikro kompanija (manje od 10 zaposlenih) 17 16,70 %
Mala kompanija (od 10 do 50 zaposlenih) 45 44,10 %
Srednja kompanija (od 51 do 250 zaposlenih) 40 39,20 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
5.2.6. Vecinsko vlasnistvo kompanije
Od 102 preduzetnicke bh. kompanije iz predmetnog uzorka, vec¢ina (njih 52 ili 50,90%) je
vecéinski u stranom privatnom vlasniStvu. Preko 47% kompanija ima domadeg privatnog
vlasnika, dok su njih dvije ve¢inski u drzavnom (javnom) vlasnistvu. U nastavku je izvrSena

tabelarno-graficka prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 10. Vecinsko viasnistvo kompanije

Vecinsko vlasnistvo Preduzetnic¢ke bh. kompanije
Drzavno/javno vlasnistvo 2 2,00 %
Domace privatno vlasnistvo 48 47,10 %
Strano privatno vlasnistvo 52 50,90 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
5.2.7. Primarno trziSte kompanije
Od 102 preduzetnicke bh. kompanije iz predmetnog uzorka, ve¢ina (njih 64 ili 62,70%)
primarno posluje na trziStu krajnje (finalne) potrosnje/fizickih lica ili B2C, dok njih 38 ili

3,7,30% posluje na trzistu poslovne potrosnje/pravnih lica ili B2B. U nastavku je izvrSena
tabelarno-graficka prezentacija dobijenih rezultata.
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Tabela 11. Primarno trziste kompanije

Primarno trziste Preduzetnicke bh. kompanije

Trziste krajnje (finalne) potrosnje/fizicka lica (B2C) 64 62,70 %
TrziSte poslovne potrosnje/pravna lica (B2B) 38 37,30 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
5.2.8. Lokacija sjediSta kompanije
Od 102 preduzetnicke bh. kompanije iz predmetnog uzorka, najveci broj (njih 94 ili 92,20%)
ima sjediSte u gradskom (urbanom) naselju, dok ih osam dolazi iz prigradskih (ruralnih)

naselja. U nastavku je izvrSena tabelarno-grafi¢ka prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 12. Lokacija sjedista kompanije

Lokacija sjedista Preduzetnicke bh. kompanije
Gradsko (urbano) naselje 94 92,20 %
Prigradsko (ruralno) naselje 8 7,80 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
5.2.9. Duzina poslovanja kompanije

Od 102 preduzetni¢ke bh. kompanije iz predmetnog uzorka, ve¢ina (njih 39 ili 38,20%)
posluje od 11 do 20 godina. Preko 25% kompanija posluje manje od 5 do 10 godina, dok
njih 25 ili 24,50% aktivno djeluje na trziStu preko 20 godina. Priblizno 12% kompanija iz
uzorka posluje manje od 5 godina. U nastavku je izvrSena tabelarno-graficka prezentacija
dobijenih rezultata.

Tabela 13. Duzina poslovanja kompanije

Duzina poslovanja Preduzetnicke bh. kompanije
Manje od 5 godina 12 11,80 %
Od 5 do 10 godina 26 25,50 %
Od 11 do 20 godina 39 38,20 %
Preko 20 godina 25 % 24,50 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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5.3. Rezultati deskriptivno-komparativne analize istraZivanja

Prezentacija rezultata deskriptivno-komparativne analize istraZivanja, podrazumijeva opisno
I tabelarno-graficko predstavljanje stavova 102 ispitanika (aktivnih predstavnika
preduzetnickih bh. kompanija (veli¢ine do 250 zaposlenih) koje su posljednjih 12 mjeseci
koristile usluge poslovnog konstaltinga), i to konkretno:

. praksa koristenja usluga poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama
(vrsta koriStenih usluga (u posljednjih 12 mjeseci), definisanje finansijskog budzeta
isklju¢ivo namijenjenog za koriStenje usluga, redovna analiza i pracenje uspjesnosti
koristenja, te duzina koriStenja),

o kvalitet (koriStenih usluga) poslovnog konsaltinga preduzetnickih bh. kompanija,

o preduzetnicke osobine menadzera u preduzetnickim bh. kompanijama,

o te kvalitet vodenja u preduzetni¢kim bh. kompanijama.
5.3.1. Vrsta koristenih usluga poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama

Kada je u pitanju vrsta koriStenih usluga poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh.
kompanijama iz predmetnog uzorka, veéina (njih 49 ili 48%) je u posljednjih 12 mjeseci
koristila marketing konsalting. Preko 44% kompanija je koristilo prodajni konsalting, dok je
njih 34 ili 33,30% koristilo usluge IT konsaltinga. Finansijski konsalting je koristilo 18 ili
17,60% preduzetnickih bh. kompanija, dok je njih 14 ili 13,70% koristilo konsalting
operacija (poslovnih procesa). U nastavku je izvrSena tabelarno-graficka prezentacija
sumarnih rezultata istrazivanja.

Tabela 14. Vrste poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama

Vrsta usluga poslovnog konsaltinga Preduzetnicke bh. kompanije
N % od 121
Menadzment konsalting 5 4,90
HR konsalting 7 6,90
Strateski konsalting 3 2,90
Konsalting operacija (poslovnih procesa) 14 13,70
Marketing konsalting 49 48,00
Prodajni konsalting 45 44,10
Finansijski konsalting 18 17,60
IT konsalting 34 33,30
Nesto drugo 5 4,90

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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Slika 2. Vrste poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama

IILLIII]
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1

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

5.3.2. Finansijski budzet za koriStenje usluga poslovnog konsaltinga u preduzetni¢kim bh.
kompanijama

Sto se ti¢e definisanja finansijskog budzeta isklju¢ivo namijenjenog za koristenje usluga
poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama iz predmetnog uzorka, veéina
(njih 74 ili 72,50%) je odgovorila negativno. S druge strane, 28 ili 27,50% preduzetnickih
bh. kompanija je izjavilo da ima definisan finansijski budzet isklju¢ivo namijenjen za
koristenje usluga poslovnog konsaltinga. U nastavku je izvrSena tabelarno-graficka
prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 15. Finansijski budzet za koristenje usluga poslovnog konsaltinga u preduzetnickim
bh. kompanijama

Finansijski budzet za koriStenje

. Preduzetnicke bh. kompanije
usluga poslovnog konsaltinga

DA 28 27,50 %
NE 74 72,50 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

5.3.3. Redovna analiza i pracenje uspjesnosti koriStenja usluga poslovnog konsaltinga u
preduzetnickim bh. kompanijama

Kada je u pitanju redovna analiza 1 pra¢enje uspjesnosti koriStenja usluga poslovnog
konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama iz predmetnog uzorka, ve¢ina (njih 89 ili
87,30%) je odgovorila negativno. S druge strane, tek 13 ili 12,70% preduzetnickih bh.
kompanija je izjavilo da redovno analizira i prati uspjeSnost koristenja usluga poslovnog
konsaltinga. U nastavku je izvrSena tabelarno-graficka prezentacija dobijenih rezultata.
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Tabela 16. Redovna analiza i praéenje uspjesSnosti koristenja usluga poslovnog
konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama

Redovna analiza i pracenje uspjesnosti

vy . Preduzetnicke bh. kompanije
koriStenja usluga poslovnog konsaltinga

DA 13 12,70 %
NE 89 87,30 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

Slika 3. Uspjesnost usluga poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama

12.70%

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
5.3.4. DuzZina kori$tenja usluga poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama

Sto se ti¢e duzine koristenja usluga poslovnog konsaltinga u preduzetni¢kim bh.
kompanijama iz predmetnog uzorka, najveci broj (njih 44 ili 43,10%) to ¢ini manje od 3
godine. Preko 5 godina usluge poslovnog konsaltinga koristi 36 ili 35,30% preduzetnickih
bh. kompanija, dok njih 22 ili 21,60% to ¢ini od 3 do 5 godina. U nastavku je izvrSena
tabelarno-graficka prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 17. Duzina koristenja poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh. kompanijama

Lo koriglzr::a:‘;:]‘;ia poslovnog | b 4 1zetnicke bh. kompanije
Manje od 3 godine 44 43,10 %

Od 3 do 5 godina 22 21,60 %

Preko 5 godina 36 35,30 %
UKUPNO 102 100,00 %

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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Slika 4. Duzina koristenja usluga poslovnog konsaltinga u preduzetnickim bh.
Kompanijama

Manje od 3 godine Od 3do 5 godina Preko 5 godina

35:50%
43:10%

21.60%

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

5.3.5. Kvalitet (koriStenih usluga) poslovnog konsaltinga preduzetni¢kih bh. kompanija

U slucaju mjerenja kvaliteta (koristenih usluga) poslovnog konsaltinga preduzetnickih bh.
kompanija, koriStena je unaprijed validizirana (standardizirana) petostepena
Likertova/intervalna skala s ukupno 15 stavki (unaprijed ponudeni odgovori ispitanicima: 1
ili u potpunosti se ne slazem, 2 ili ne slazem se, 3 ili nemam stav, 4 ili slazem se, te 5 ili u
potpunosti se slazem). U nastavku je izvrSena opisna prezentacija dobijenih rezultata.

Rezultati deskriptivno-komparativne analize istrazivanja, ukazuju da preduzetnicke bh.
kompanije iz predmetnog uzorka imaju umjeren kvalitet (koriStenih usluga) poslovnog
konsaltinga (prosjek 3,69; standardna devijacija 0,769). Kada su u pitanju pojedinac¢ne
stavke, najveca vrijednost (stepen slaganja) je zabiljeZena u slucaju stavki: “Prilikom izrade
1zvjesStaja vasi konsultanti su koristili taCne informacije” (prosjek 4,04; standardna devijacija
0,900), “Entuzijazam vasih konsultanata je bio na visokom nivou” (prosjek 3,96; standardna
devijacija 0,933) 1 “lzvjeStaji vasih konsultanata su lako razumljivi” (prosjek 3,94;
standardna devijacija 0,899).

S druge strane, najmanja vrijednost (stepen slaganja) je zabiljezena u slucaju stavki: “Vasi
konsultanti su adekvatno primjenili teorijska znanja u svom radu” (prosjek 3,52; standardna
devijacija 0,817), “Vasi konsultanti su iskazali visok stepen inovativnosti” (prosjek 3,23;
standardna devijacija 1,160) 1 “Visina provizije (cijena pruzanja usluga) vasih konsultanata
je zadovoljavajuc¢a” (prosjek 3,00; standardna devijacija 1,005). U nastavku je izvrSena i
tabelarna prezentacija dobijenih rezultata.
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Tabela 18. Kvalitet (koristenih usluga) poslovnog konsaltinga preduzetnickih bh.

kompanija
Lliu ) e 3 ili : 5 i u
.. potpunosti . 4 slazem .
Stavke/varijabla slazem nemam potpunosti
se ne se . M SD
(N =102) sla¥em se stav (N, %) se slazem
(N. %) (N, %) (N, %) (N, %)
Dobijeni savjeti od
strane vasih 1 4 31 48 18 377 | 0.823
konsultanata su (1,00%) (3,90%) | (30,40%) | (47,10%) | (17,60%) ' '
kvalitetni i pouzdani.
Zadovoljni ste
komunikacijskim 1 8 19 59 15 378 | 0.831
vjeStinama vasih (1,00%) (7,80%) | (18,60%) | (57,80%) | (14,70%) ’ '
konsultanata.
Vasi konsultatni su
iskazali visok stepen 2 ! 25 46 22 3,78 | 0,932
. (2,00%) (6,90%) | (24,50%) | (45,10%) | (21,60%)
profesionalizma.
Akademske i
rofesionalne
kvzliﬁkacije vasih L 4 43 46 8 3,55 | 0,740
konsultanata su \Vam (1,00%) (3,90%) | (42,20%) | (45,10%) (7,80%)
bile od koristi.
Vasi konsultanti su
adekvatno primjenili 0 10 40 41 11 352 | 0817
teorijska znanja u svom | (0,00%) (9,80%) | (39,20%) | (40,20%) | (10,80%) ’ ’
radu.
Visina provizije (cijena
pruzanja usluga) vasih 6 27 36 27 6 300 | 1.005
konsultanata je (5,90%) | (26,50%) | (35,30%) | (26,50%) | (5,90%) ' ’
zadovoljavajuca.
Zadovoljni ste po pitanju
dostupnosti i
responiivnosti 2 1 2 36 26 3,72 1,028
y (2,00%) (10,80%) | (26,50%) | (35,30%) | (25,50%)
konsultanata na vase
zahtjeve (i zalbe).
Vasi konsultanti su
ispunili dogovorene 4 o 13 0 24 0 33 0 28 0 3,67 1,129
e (3,90%) (12,70%) | (23,50%) | (32,40%) | (27,50%)
Entuzijazam vasih
konsultajlnataje bio na 0 6 28 82 36 3,96 |0,933
. . (0,00%) (5,90%) | (27,50%) | (31,40%) | (35,30%)
visokom nivou.
Kompletan rad vasih
konsultanata je 1 6 31 48 16 371 | 0.840
»pokriven detaljnim (1,00%) (5,90%) | (30,40%) | (47,10%) | (15,70%) ' ’
izvjesStajima.
P'I’I|I.|(ij.lzra(31'? 2 2 21 42 35 404 | 0.900
izvjestaja vasi (2,00%) (2,00%) | (20,60%) | (41,20%) | (34,30%)
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konsultanti su koristili

tacne informacije.
Izvjestaji vasih
1 5 23 43 30

k | lak 4
onsultanata sulako | -, 00 | (4.9005) | (22,50%) | (42.20%) | (20.400%) | > | 089
razumljivi.

Nreersrie INE RN T T B A
. . .p (9,80%) (12,70%) | (38,20%) | (23,50%) | (15,70%) ' '
inovativnosti.

Dobijeni savjeti od
strane vasih 2 7 24 44 25

. 3,81 | 0,952

konsultanata ¢e Vam (2,00%) (6,90%) | (23,50%) | (43,10%) | (24,50%)

pomoci u buduénosti.

Rad vasih konsultanata 5 7 21 37 32 382 | 1103

je ispunio svoju svrhu. (4,90%) (6,90%) | (20,60%) | (36,30%) | (31,40%) ' '

Kvalitet (koristenih usluga) poslovnog konsaltinga | 3,69 | 0,769

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

5.3.6. Preduzetnic¢ke osobine menadzera u preduzetnickim bh. kompanijama

Prilikom mjerenja preduzetnickih osobina menadzera u preduzetni¢kim bh. kompanijama,

koriStena je unaprijed validizirana (standardizirana) petostepena Likertova/intervalna skala

s ukupno 11 stavki (unaprijed ponudeni odgovori ispitanicima: 1 ili u potpunosti se ne

slazem, 2 ili ne slazem se, 3 ili nemam stav, 4 ili slazem se, te 5 ili u potpunosti se slazem).

U nastavku je izvrSena tabelarna prezentacija dobijenih rezultata.

Tabela 19. Preduzetnicke osobine menadzera u preduzetnickim bh. kompanijama

liliu - -
. 3 ili . 5iliu
.. potpunosti 2ne 4 slazem .
Stavke/varijabla y nemam potpunosti
_ se ne slazem se se . M SD
(N =102) slavem (N, %) stav (N, %) se slazem
! 0, ! 0,
Volite eksperimentisati s
novim idejama ili procesima,
. . 5 19 36 33 9
¢ak i ako potencijaino mogu | -, o500\ | (15 6006) | (35.30%) | (32.40%) | (8.800%) |22 | L0
poremetiti vase poslovne
operacije.
Ohrabrujete zaposlenike da
(ino part?zflsjukig:? E:I:)niéine 2 14 30 30 26 3,63 | 1,071
VATVAE, ¢ o (2,00%) | (13,70%) | (29,40%) | (29,40%) | (25,50%) ' '
rjesavanja postojecih
problema.
Ohrabrujete upotrebu novih 3 8 22 40 29 382 | 1028
tehnologija u poslu. (2,90%) (7,80%) | (21,60%) | (39,20%) | (28,40%) ' ’
Volite predstavljati nove
proizvode ili procese za koje 2 13 51 21 15 333 | 0.948
mislite da ¢e biti traZeni u (2,00%) | (12,70%) | (50,00%) | (20,60%) | (14,70%) ' '
buducnosti.
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e U S T e W T Y
po priany 'P (2,90%) | (20,60%) | (31,40%) | (29,40%) | (15,70%) | !
procesa u vasem poslu.
Pripremate se i ¢esto
vizualizirate kako ¢e buduce 5 11 36 32 18 346 | 1059
promjene uticati na vase (4,90%) (10,80%) | (35,30%) | (31,40%) | (17,60%) ' '
poslovanje.

kot madmiti e | : A T I A PEVR P
2 o kurante ! (0,00%) | (2.90%) | (16,70%) | (44,10%) | (36,30%) | !

Uvijek se trudite biti broj 1 2 25 44 30 398 | 0.844
jedan u vasem poslu. (1,00%) | (2,00%) | (24,50%) | (43,10%) | (29,40%) |~ ’

Ulazete makimalan napor da

Vas kupci percipiraju kao 1 3 19 45 34 406 | 0.854
najbolju kompaniju u (1,00%) | (2,90%) | (18,60%) | (44,10%) | (33,30%) | ’
industriji.

Preferirate donoSenje odluka i 1 5 31 43 22 378 | 0875
izbjegavanje dvosmislenosti. (1,00%) (4,90%) | (30,40%) | (42,20%) | (21,60%) ' '
rsrukcis aponeniomapo | 2 6 | 2 | 4L | 3 e

0, 0, 0, 0, 0, ! !
pitanju njihovin zadataka. (2,00%) | (590%) | (21,60%) | (40,20%) | (30,40%)
Preduzetni¢ke osobine menadzera 3,70 | 0,735

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

Rezultati  deskriptivno-komparativne analize istrazivanja, ukazuju da menadzeri
preduzetnickih bh. kompanija iz predmetnog uzorka imaju umjeren stepen preduzetnickih
osobina (prosjek 3,70; standardna devijacija 0,736). Kada su u pitanju pojedina¢ne stavke,
najve¢a vrijednost (stepen slaganja) je zabiljeZena u slucaju stavki: “Konstantno se
uporedujete i pokuSavate nadmasiti svoje konkurente” (prosjek 4,14; standardna devijacija
0,797), “Ulazete maksimalan napor da Vas kupci percipiraju kao najbolju kompaniju u
industriji” (prosjek 4,06; standardna devijacija 0,854) 1 “Uvijek se trudite biti broj jedan u
vasem poslu” (prosjek 3,98; standardna devijacija 0,844). S druge strane, najmanja
vrijednost (stepen slaganja) je zabiljezena u slucaju stavki: “Volite biti ,,pokreta¢ trendova“
po pitanju novih proizvoda ili procesa u vasem poslu” (prosjek 3,34; standardna devijacija
1,067), “Volite predstavljati nove proizvode ili procese za koje mislite da ¢e biti trazeni u
buduénosti” (prosjek 3,33; standardna devijacija 0,948) 1 “Volite eksperimentisati s novim
idejama ili procesima, Cak 1 ako potencijalno mogu poremetiti vaSe poslovne operacije”
(prosjek 3,22; standardna devijacija 1,011).

5.3.7. Kvalitet vodenja u preduzetnickim bh. kompanijama

Tokom mjerenja kvaliteta vodenja u preduzetnickim bh. kompanijama, koriStena je
unaprijed validizirana (standardizirana) petostepena Likertova/intervalna skala s ukupno 10
stavki (unaprijed ponudeni odgovori ispitanicima: 1 ili u potpunosti se ne slazem, 2 ili ne
slazem se, 3 ili nemam stav, 4 ili slazem se, te 5 ili u potpunosti se slazem). U nastavku je
izvrSena tabelarna prezentacija dobijenih rezultata.
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Tabela 20. Kvalitet vodenja u preduzetnickim bh. kompanijama

Lliu ) e 3 ili : 5 i u
.. potpunosti . 4 slazem .
Stavke/varijabla slazem nemam potpunosti
se ne se . M SD
(N =102) sla¥em se stav (N, %) se slazem
(N, %) (N, %) | (N, %) (N, %)
Menadzeri u vasoj
kompaniji zasnivaj j
en s . . (2,009%) | (10,80%) |(31,40%) | (40,20%) | (15,70%) ’ '
trzisnim prilikama i
njihovoj veli¢ini.
Menadzeri u vasoj
kompaniji su ambicigzni i . u 31 37 22 3,67 | 0,968
. . (1,00%) | (10,80%) | (30,40%) | (36,30%) | (21,60%)
Cesto ohrabruju druge.
Menadzeri u vasoj
kompaniji ¢esto rjeSavaju 4 17 31 32 18 342 | 1085
probleme (3,90%) | (16,70%) | (30,40%) | (31,40%) | (17,60%) ’ '
brainstormingom.
Menadzeri u vasoj
kompaniji konstantno 4 8 29 33 28 372 | 1075
traze nove trzisne prilikei | (3,90%) (7,80%) | (28,40%) | (32,40%) | (27,50%) ’ '
Sanse.
Menadzeri u vasoj
kompaniji ne pokazuju 5 22 33 32 10 320 | 1,044
umor ili gubitak (4,90%) | (21,60%) |(32,40%) | (31,40%) | (9,80%) ’ ’
entuzijazma u poslu.
Menadzeri u vasoj
kompaniji imaju visoku
sposF;anost uvjeravanja 2 > 45 38 12 3,52 | 0,841
. (2,00%) (4,90%) | (44,10%) | (37,30%) | (11,80%) ’ '
zaposlenika da ostvare
svoje ciljeve.
Menadzeri u vasoj
kompaniji ohrabruju 7 11 27 37 20 351 | 1132
otvorene diskusije sa (6,90%) | (10,80%) | (26,50%) | (36,30%) | (19,60%) ' '
zaposlenicima.
Menadzeri u vasoj
kompan.|Jv| zastupaju. 5 12 37 31 20
preduzetnicku filozofiju | ) 1oy | (17 8006) | (36.30%) | (30.40%) | (19,600%) | >4 | 1002
koju dijele svi
zaposlenici.
Menadzeri u vasoj
kompaniji imaju viniju i ! 16 2 % 17 3,38 | 1,144
fleksibilni su. (6,90%) | (15,70%) | (26,50%) | (34,30%) | (16,70%)
Nivo entuzijazma kod
menadierja u vasoj 3 6 31 33 29 3,78 | 1,024
S . (2,90%) (5,90%) | (30,40%) | (32,40%) | (28,40%)
kompaniji je veoma visok.
Kvalitet vodenja 3,53 | 0,839

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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Rezultati deskriptivno-komparativne analize istrazivanja, ukazuju da je kvaliteta vodenja u
preduzetni¢kim bh. kompanijama iz predmetnog uzorka umjeren (prosjek 3,53; standardna
devijacija 0,839). Kada su u pitanju pojedina¢ne stavke, najveca vrijednost (stepen slaganja)
je zabiljeZena u slucaju stavki: “Nivo entuzijama kod menadzera u vasoj kompaniji je veoma
visok” (prosjek 3,78; standardna devijacija 1,024), “Menadzeri u vasSoj kompaniji
konstantno traze nove trzi$ne prilike i Sanse” (prosjek 3,72; standardna devijacija 1,075) i
“Menadzeri u vasoj kompaniji su ambiciozni i Cesto ohrabruju druge” (prosjek 3,67;
standardna devijacija 0,8968). S druge strane, najmanja vrijednost (stepen slaganja) je
zabiljezena u slucaju stavki: “Menadzeri u vasoj kompaniji Cesto rjeSavaju probleme
brainstormingom” (prosjek 3,42; standardna devijacija 1,085), “Menadzeri u vasoj
kompaniji imaju viziju 1 fleksibilni su” (prosjek 3,38; standardna devijacija 1,144) i
“Menadzeri u vaSoj kompaniji ne pokazuju umor ili gubitak entuzijazma u poslu” (prosjek
3,20; standardna devijacija 1,044).

5.4. Rezultati testiranja hipoteza

Na osnovu definisanih ciljeva i hipoteza istrazivanja, kojima su se nastojali analizirati
uzrocno-posljedicni odnosi izmedu konsaltinga, preduzetnickih osobina menadzera i
kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija, prilikom statisticke obrade prikupljenih
primarnih podataka koriStene su korelaciona i regresiona analiza, te Sobel test (u slucaju
testiranja medijatorskog efekta). Analiza je provedena na uzorku od 102 preduzetni¢ke bh.
kompanije (veli¢ine do 250 zaposlenih), koje su posljednjih 12 mjeseci koristile usluge
poslovnog konstaltinga.

U slucaju analize povezanosti istrazivackih varijabli koristena je Pearsonova korelacija, ¢iji
rezultati ukazuju na statisticki znaCajnu povezanosti izmedu: preduzetnickih osobina
menadZera 1 kvaliteta vodenja (R = 0.748, p = 0.000 < 0.05), te kvaliteta poslovnog
konstaltinga i preduzetnickih osobina menadZera (R = 0.262, p = 0.008 < 0.05). U slucaju
kvaliteta poslovnog konstaltinga i kvaliteta vodenja nije zabiljezena statisticki znacajna
povezanost (R =0.191, p = 0.054 > 0.05).

U skladu s navedenim, regresiona analiza je koriStena za testiranje definisanih hipoteza
istrazivanja. Dobijeni rezultati su tabelarno prezentirani.

Tabela 21. Uticaj konsaltinga na kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija

. . ZV: Kvalitet vodenja
Regresiona analiza (N = 102
d ( ) B SE t P
(Constant) 2.760 0.403 6.848 0.000
NV: Kvalitet poslovnog konsaltinga 0.209 0.107 1.954 0.054

R =0.191; R2 = 0.037; Adjusted Rz = 0.027
F = 3.805 (p = 0.054 > 0.05)

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)
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Rezultati regresione analize (koeficijent determinacije ili R? = 0.037; F = 3.805, p = 0.054 >
0.05) ukazuju da kvalitet poslovnog konsaltinga objasnjava tek 3,7% varijabiliteta u kvaliteti
vodenja preduzetnickih kompanija, uz napomenu da navedeni rezultat nije statisticki
znacajan. Takoder, povecanje kvaliteta poslovnog konsaltinga za vrijednost 1, uzrokuje
statisticki nesignifikantno povecanje kvaliteta vodenja u preduzetnickim kompanija za
vrijednost 0.209. Shodno navedenom HI1 ili “Konsalting uti¢e na kvalitet vodenja
preduzetnickih kompanija” nije statisticki potvrdena i ne moze biti prihvacena, jer se radi o
malom 1 nesignifikantnom uticaju bez obzira na postojanje uzro¢no-posljedi¢nog odnosa
izmedu predmetnih varijabli.

Tabela 22. Uticaj preduzetnickih osobina menadzera na kvalitet vodenja

. . ZV: Kvalitet voden;j
Regresiona analiza (N = 102) VRS e
B SE t p
(Constant) 0.374 0.286 1.309 0.195
NV: Preduzetni¢ke osobine menadzera 0.853 0.076 11.259 0.000

R = 0.748; R? = 0.559; Adjusted R? = 0.555
F = 126.773 (p = 0.000 < 0.05)

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

Rezultati regresione analize (koeficijent determinacije ili R? = 0.559; F = 126.773, p = 0.000
< 0.05) ukazuju da preduzetnicke osobine menadzera objasnjavaju 55,9% varijabiliteta u
kvaliteti vodenja preduzetni¢kih kompanija, te da je navedeni rezultat statisticki znac¢ajan.
Dodatno, povecanje stepena preduzetnickih osobina menadzera za vrijednost 1, uzrokuje
statisticki signifikantno povecanje kvaliteta vodenja u preduzetnickim kompanija za
vrijednost 0.853. Shodno navedenom prihvata se H2 ili “Preduzetnicke osobine menadzera
utiCu na kvalitet vodenja preduzetni¢kih kompanija”.

Tabela 23. Uticaj konsaltinga na razvoj preduzetnickih osobina menadzera

. : ZV: Preduzetnicke osobine menadzera
Regresiona analiza (N = 102)
B SE t p
(Constant) 2.774 0.347 7.991 0.000
NV: Kvalitet poslovnog konsaltinga 0.251 0.092 2.717 0.008

R = 0.262; R2 = 0.069; Adjusted R2 = 0.059
F = 7.380 (p = 0.008 < 0.05)

Izvor: Autor zavrsnog rada (2023)

Rezultati regresione analize (koeficijent determinacije ili R? = 0.069; F = 7.380, p = 0.008 <
0.05) ukazuju da konsalting objaSnjava 6,9% varijabiliteta u razvoju preduzetnickih
preduzetnickih osobina menadZzera, te da je navedeni rezultat statisticki znac¢ajan. Dodatno,
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povecanje kvaliteta poslovnog konsaltinga za vrijednost 1, uzrokuje statistic¢ki signifikantno
povecanje preduzetniCkih osobina menadzera za vrijednost 0.251. Shodno navedenom
prihvata se H3 ili “Konsalting utice na razvoj preduzetnickih osobina menadzera”.

Medutim, kada je u pitanju statisticko testiranje medijatorske uloge preduzetnickih osobina
menadzera u odnosu izmedu konsaltinga i kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija,
vazno je naglasiti da ve¢ tokom regresione analize nisu ispunjene pretpostavke za
provodenje dalje analize. Konkretno, regresionom analizom nisu uspostavljeni dovoljni
dokazi da je ispunjen glavni preduslov za analizu medijatorskog efekta, koji podrazumijeva
statisticki znaCajan uticaj nezavisne (poslovni konsalting) na zavisnu (kvalitet vodenja u
preduzetnickim kompanijama) varijablu u predmetnom modelu (F = 3.805, p = 0.054 >
0.050; B=0.209, t=1.951), pa se odsutaje od provodenja daljnje analize medijatorske uloge
preduzetnic¢kih osobina menadzera kao i od primjene Sobel testa. Shodno navedenom,
odbacuje se H4 ili “Preduzetni¢ke osobine menadZera imaju medijatorsku ulogu u odnosu
izmedu konsaltinga i kvaliteta vodenja preduzetni¢kih kompanija”.

Na izostanak ili nedostatnost dokaza o uticaju kvaliteta poslovnog konsaltinga na kvalitet
vodenja preduzetni¢kih kompanija dodatno ukazuju i1 prethodno identificirane niske
vrijednosti pojedinacnih varijabli, kao §to su “Volite eksperimentisati s novim idejama ili
procesima, ¢ak 1 ako potencijalno mogu poremetiti vaSe poslovne operacije” (prosjek 3,22;
standardna devijacija 1,011), “Vasi konsultanti su iskazali visok stepen inovativnosti”
(prosjek 3,23; standardna devijacija 1,160), “Volite predstavljati nove proizvode ili procese
za koje mislite da ¢e biti traZeni u buduénosti” (prosjek 3,330; standardna devijacija 0,948)”,
te “Menadzeri u vaSoj kompaniji imaju viziju i fleksibilni su” (prosjek 3,38; standardna
devijacija 1,144).

Niske prosjecne vrijednosti ovih varijabli sugeriraju negativne ili neodredene percepcije
anketiranih predstavnika preduzetnickih kompanija o upotrebi poslovnog konsaltinga u
funkciji unaprijedenja kvaliteta vodenja preduzetni¢kih kompanija ali i na nedovoljnu
prisutnost specifi¢nih osobina menadZera anketiranih preduzetnickih kompanija, kao Sto su
inovativnost, fleksibilnost ili usmjerenost na promjene. Neocekivano niske prosjecne
vrijednosti pojedinacnih percepcija dodatno objaSnjavaju zasto je doslo do izostanka dokaza
0 postojanju statisti¢ki znacajnog uticaja kvaliteta poslovnog konsaltinga na uspjeSnost
vodenja preduzetni¢kih kompanija, bez obzira na postojanje uzrocno-posljedi¢nog odnosa
izmedu predmetnih varijabli.

Radi jasnije interpretacije rezultata ovog istraZivanja i boljeg razumijevanja iskustva
preduzetnika u vezi s poslovnim konsaltingom i kvalitetom vodenja, istrazivacka
metodologija ovog rada se proSiruje ukljuCivanjem dodatne, kvalitativne metode
nestruktuiranih intervjua u kojima su informanti predstavnici preduzetni¢kih kompanija koje
nisu obuhvacene anketom. Vrs$i se ponovna analiza i provjera konzistentnosti podataka.

Na osnovu dodatne, kvalitativne analize dobiva se i kontekstualni uvid koji nadopunjuje
kvantitativne rezultate istraZivanja i prema kojem percepcije koje su uticale na niske
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prosjecne vrijednosti varijabli u ovom istrazivanju imaju korijen u razli¢itim socio-
ekonomskim faktorima u Bosni i Hercegovini, kao na primjer:

Kulturoloski 1 tradicionalni faktori. Bosna i Hercegovina ima specifi¢nu kulturu i tradiciju
koja moZze uticati na percepciju preduzetnika o poslovnim praksama poput poslovnog
konsaltinga. Tradicionalne vrijednosti, percepcije o poslovnom uspjehu i nacin razmisljanja
menadzera preduzetnickih kompanija mogu uticati na prihvacanje inovacija i promjenu u
poslovnom okruzenju.

Nedostatak razumijevanja usluga konsaltinga. Mogucée je da preduzetnici u Bosni i
Hercegovini imaju nedovoljno razumijevanje o tome Sto konsalting zaista predstavlja i koje
koristi moze donijeti njihovom poslovanju. Nedostatak svijesti o uslugama konsaltinga moze
rezultirati niskim interesom ili skepticizmom prema angaziranju konsultanata.

Ograni¢ena dostupnost resursa. Nedostatak finansijskih sredstava ili ograniCeni pristup
informacijama i obukama moze otezati preduzetnicima da iskoriste usluge konsaltinga.
Ograniceni resursi mogu ograniciti i mogucénosti obuke i razvoja menadZerskih vjestina, Sto
moze utiecati na kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija.

Kompleksno poslovno okruzenje: Bosna i Hercegovina ima kompleksno poslovno okruzenje
sa kompliciranim regulatornim politikama, administrativnim preprekama i ekonomskim
izazovima. Takvo okruZenje moze otezati poslovanje i donoSenje odluka te stvoriti dodatne
izazove za preduzetnike, §to moze uticati na percepciju o koristima od poslovnog konsaltinga
i njegovu upotrebu.

Navedeni kontekstualni faktori utiCu na percepciju preduzetnika o konsaltingu i mogu
objasniti niske prosjecne vrijednosti varijabli na koje ukazuje kvantitativno istraZivanje
provedeno u sklopu ovog rada, kao i nedostatak dokaza o medijatorskom ucinku
preduzetnickih osobina menadZera u odnosu izmedu poslovnog konsaltinga i kvalitete
vodenja preduzetni¢kih kompanija.

Konac¢no, svako istraZivanje ima 1 odredena ograni¢enja u uzorku ili metodologiji
istrazivanja koja uticu na rezultate, tako da su 1 ona mogla uticati na valjanost i generalizaciju
rezultata ovog istraZivanja. Konkretno, kvantitativno strazivanje ovog rada provedeno je na
uzorku od 102 preduzetnicke kompanije, $to je takoder moglo ograniCiti pouzdanost
rezultata, posebno imajuci u vidu da se najveci broj (njih 27 ili 26,50%) primarno bavi
trgovinom na veliko i malo. A poznato je da se preduzeca u sektoru trgovine malo oslanjaju
na usluge poslovnog konsaltinga u usporedbi s drugim industrijama poput tehnologije ili
proizvodnje. Stoga, ako je uzorak istrazivanja ogranicen na ovu industriju, to moZze ograniciti
raznolikost iskustava i percepcija u vezi s utjecajem konsaltinga na kvalitet vodenja
preduzetnickih kompanija.

Takoder, analiza medijacije je statisticka metoda koja se koristi za procjenu dokaza u
testiranju hipoteza o tome kako neka uzro¢na antecedentna varijabla X prenosi svoj u¢inak
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na posljedi¢nu varijablu Y putem najmanje jedne posredniCke varijable M. Analiza

medijacije bi se provodila samo kada bi se uspje$no pokazalo da su X i Y povezani (Hayes,
2018).

Koji je mehanizam, bilo da je emocionalan, kognitivan, bioloski ili drugi, putem kojeg X
uti¢e na Y? Ako nema stvarnih dokaza da je X povezan s 'Y, tada, po ovom argumentu, X ne
uti¢e na Y, pa nema ni smisla pokuSavati objasniti kako medijator utice na bilo Cije ponasanje
u tom odnosu. U konacnici, analiza medijacije jednostavno je alat koji se koristi za
opisivanje, otkrivanje i testiranje mogucih uzro¢nih odnosa. Sa druge strane, ljudsko
ponasanje i psihologija proizilaze iz dinamic¢nih i1 kompliciranih sistemskih u¢inaka koje je
nemoguce u potpunosti uhvatiti, posebno ne jednostavnim metodama raCunanja unutar
kompleksne mreze medusobno povezanih varijabli. Tako, i u ovom odnosu izmedu
poslovnog konsaltinga i upravljanja preduzetnickih kompanija vjerovatno postoji i neki
drugi nezapazeni medijator. Mozda bi dodatna otvorena istrazivanja mogla otkriti §to bi to
moglo biti. I naravno, tamo bi moglo biti vise od jednog medijatora ili posrednika i faktora
uticaja. MozZe ili ne mora biti medijacije ili posredovanja, a moze ili ne mora ostati direktan
ucinak. Nedostatak znacaja jednostavno govori da nema dovoljno informacija za donoSenje
zakljucka o tim specifi¢nim u¢incima (Hayes, 2018).

U skladu sa navedenim, nalazi ovog istraZivanja naglasavaju vaznost daljnjeg istraZivanja
kako bi se bolje razumjeli uzroci i mehanizmi koji stoje iza ove kompleksne dinamike u
preduzetnistvu Bosne 1 Hercegovine. Prijedlog za buduca istrazivanja iz predmetne oblasti
jeste analiza moderatorskog efekta preduzetnickih osobina menadZera na odnos izmedu
konsaltinga i1 kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija.

6. ZAKLJUCAK

Pregledom naucne literature u oblasti suvremenog preduzetnistva, steklo se razumijevanje
da su preduzetnicke osobine menadzera zaista od vitalne vaznosti za sve aspekte poslovanja
kompanije, uklju€ujuéi njeno vodstvo, ekonomski rast, trziSnu poziciju, operativhu
efikasnost i adaptivnost, profitabilnost i konkurentnost.

Inovativnost, brzina, kreativnost, upornost, samopouzdanje, orijentiranost na rjeSavanje
problema i visoka tolerancija rizika su samo neke od preduzetnickih osobina menadZzera koje
su dokazano doprinjele boljem kvalitetu vodstva. Pored toga, potvrdene su i licne osobine
preduzetnika koje najviSe doprinose uspijehu kompanija, kao $to su emocionalna
inteligencija, vizionarstvo ili sposobnost upravljanja meduljudskim odnosima.
Preduzetnicke vjestine menadZera koje generiSu uspjeSno poslovanje je potrebno
kontinuirano razvijati 1 unaprijedivati kroz iskustvo 1 stalno u¢enje kako bi kompanija uvijek
bila spremna na zaokret.

Sa druge strane, dostupne analize o uticaju poslovnog konsaltinga na kvalitet vodenja
preduzetnickih kompanija generiSu podijeljena misljenja, u zavisnosti od konteksta 1 stepena
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razvijenosti ekonomije, kulture, dostupnosti resursa, specificnih ekspertnih usluga,
specificnih potreba i1 percepcija preduzetnickih kompanija/klijenata.

Na osnovu prethodno provedenih istrazivanja, dokazano je da je uvodenje inovativnih
menadzerskih tehnika uz angazman poslovnog konsaltinga zaista dovelo do poboljSanja
kljucnih funkcija menadzmenta $to je rezulitralo poboljSanjem svih poslovnih performansi
kompanije. Medutim, uprkos dokazima o pozitivnim ucincima poslovnog konsaltinga na
poslovanje kompanije, postoje slucajevi u kojima je evidentno limitirano koriStenje i opSte
prihvatanje konsultantskih usluga jer kompanije nemaju razumijevanje o0 dodanim
vrijednostima konsultantske usluge ili nemaju sredstva za tu svrhu.

Kako bi se dobila cjelovita slika o ovom vaznom podrucju preduzetnistva, uz detaljnu
analizu dostupne literature, ovaj rad je proveo i empirijsko istrazivanje uzrocno-posljedi¢nih
odnosa izmedu konsaltinga, preduzetnickih osobina menadzera i kvaliteta vodenja
preduzetnickih kompanija.

U istrazivanju su ucestvovala 102 aktivna predstavnika (mikro, malih 1 srednjih)
preduzetnickih bh. kompanija (do 250 zaposlenih), koje su posljednjih 12 mjeseci koristile
usluge poslovnog konstaltinga. Primjenom Pearsonove korelacije, potvrdeno je postojanje
statisticki znacajne povezanosti izmedu preduzetnickih osobina menadzera 1 kvaliteta
vodenja, te kvaliteta poslovnog konstaltinga 1 preduzetnickih osobina menadzZera, dok u
slucaju kvaliteta poslovnog konstaltinga i kvaliteta vodenja nije zabiljezena statisticki
znacajna povezanost.

Rezultati regresione analize ukazuju da kvalitet poslovnog konsaltinga objasnjava tek mali
dio varijabiliteta u kvaliteti vodenja preduzetnickih kompanija, uz napomenu da navedeni
rezultat nije statisticki znaajan. Takoder, povecanje kvaliteta poslovnog konsaltinga,
uzrokuje statisticki nesignifikantno povecanje kvaliteta vodenja u preduzetnickim
kompanija. Shodno navedenom, prva hipoteza ili “Konsalting utice na kvalitet vodenja
preduzetnickih kompanija” nije statisti¢ki potvrdena i ne moze biti prihvacena, jer se radi o
malom 1 nesignifikantnom uticaju bez obzira na postojanje uzro¢no-posljedicnog odnosa
izmedu predmetnih varijabli.

Rezultati regresione analize ukazuju da preduzetni¢ke osobine menadZera objaSnjavaju
55,9% varijabiliteta u kvaliteti vodenja preduzetnickih kompanija, te da je navedeni rezultat
statistiCki znacajan. Dodatno, poveéanje stepena preduzetnickih osobina menadzera,
uzrokuje statisticki signifikantno povecanje kvaliteta vodenja u preduzetnickim kompanija.
Shodno navedenom, prihvata se druga hipoteza ili “Preduzetnicke osobine menadZzera uticu
na kvalitet vodenja preduzetnickih kompanija”.

Rezultati regresione analize nadalje ukazuju da konsalting objasnjava mali udio varijabiliteta
u razvoju preduzetnickih osobina menadZera, ali i da je navedeni rezultat statisti¢ki znacajan.
Dodatno, povecanje kvaliteta poslovnog konsaltinga, uzrokuje statisticki signifikantno
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povecanje preduzetniCkih osobina menadzera. Shodno navedenom, prihvata se treca
hipoteza ili “Konsalting uti¢e na razvoj preduzetnickih osobina menadzera”.

Rezultati regresione analize ukazuju da kvalitet poslovnog konsaltinga nema znacajan uticaj
na kvalitet vodenja u preduzetnickim kompanijama, §to je preduslov testiranja
medijatorskog efekta preduzetnickih osobina menadzera u odnosu izmedu navedenih
varijabli. Konkretno, regresionom analizom nisu uspostavljeni dovoljni dokazi da je
ispunjen glavni preduslov za analizu medijatorskog efekta, koji podrazumijeva statisticki
znaCajan uticaj nezavisne varijable (poslovni konsalting) na zavisnu varijablu (kvalitet
vodenja u preduzetnickim kompanijama) varijablu u predmetnom modelu, pa se odsutaje od
provodenja daljnje analize medijatorske uloge preduzetnickih osobina menadzera kao 1 od
same primjene Sobel testa. Uzimajuéi u obzir prezentirane rezultate, bez obzira na statisticki
znacajne rezultate indirektnog efekta, ne moze se prihvatiti ¢etvrta hipoteza ili ne prihvata
se da “Preduzetni¢ke osobine menadZera imaju medijatorsku ulogu u odnosu izmedu
konsaltinga i1 kvaliteta vodenja preduzetnickih kompanija”.

Iako je postojao prethodno pretpostavljeni uzro¢no-posljedi¢ni odnos izmedu poslovnog
konsaltinga i kvaliteta vodenja preduzetni¢kih kompanija, nedostatak dokaza sugerira da ova
veza mozda nije direktna ili mozda nije dovoljno istraZzena. Prosje¢ne vrijednosti
pojedinacnih varijabli koje su bile predmet istrazivanja ukazuju na negativne ili neodredene
percepcije preduzetnika o upotrebi poslovnog konsaltinga ali i na nedostatak specifi¢nih
osobina menadzera kao $to su inovativnost, fleksibilnost ili orijentiranost ka promjenama.
Razli¢iti socio-ekonomski faktori ali i metodoloSka ograni¢enja takoder mogu objasniti
niske prosjecne vrijednosti varijabli 1 nedostatak dokaza o uticaju konsaltinga na vodenje
preduzetnickih kompanija.

Uzimajuéi u obzir specificnost konteksta preduzetni§tva u Bosni 1 Hercegovini, prisutan je
veliki broj faktora koji odreduju upotrebu i uticaj usluga poslovnog konsaltinga na
poslovanje malih i srednjih preduzeca. lako su ti faktori uticaja razli¢iti u razli¢itim
industrijama, klju¢ni su izazovi sa kojima se preduzetnici susre¢u u Bosni 1 Hercegovini, kao
Sto su neuredeno 1 kompleksno poslovno okruZenje; nedostupan jedinstveni institucionalni
setup 1 pristup informacijama, kulturoloski 1 tradicionalni faktori; nedostatna finansijska
sredstva, ogranic¢eni kapaciteti na strani konsultantskih kompanija, nedostupan statisticko-
analiticki baseline, monitoring i evaluacija.

Zakljucei ovog istrazivanja ukazuju na potrebu za daljnjim istraZivanjem kako bi se bolje
razumjeli uzroci i mehanizmi koji stoje iza dinamike preduzetniStva u Bosni i Hercegovini.
Prijedlozi za buduca istrazivanja ukljuCuju analizu moderatorskog efekta preduzetnickih
osobina menadZera na odnos izmedu konsaltinga i kvaliteta vodenja preduzetnickih
kompanija.
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