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REZIME

Preduzeca kao pravni subjekti imaju svoj Zivotni ciklus tokom kojeg prolaze kroz razlicite Zivotne faze
u okviru kojih obavljaju svoje poslovne aktivnosti. Obavljanje poslovnih aktivnosti preduzeéa ostvaruju
poslovne rezultate, koji omogucavaju preduzeéima da prolaze kroz svoj Zivotni ciklus do Zeljenog
stadija. Zavisno od ostvarenih poslovnih rezultata preduzeca se krecu kroz krivulju svog Zivotnog
ciklusa. Svraha ovog rada je, da na osnovu empirijskog istraZivanja na studiji sluc¢aja napravi analizu
Zivotnog ciklusa preduzeca, te analizira modele rasta preduzeca

Kljuéne rijeci: rast preduzeca, Zivotni cilkus, modeli rasta.

ABSTRACT

Businesses as legal entities in their life cycle go through different life phases while performing their
activities. They achieve business results while performing their activities which allow them to go through
their life cycle up to desired stage. Depending on achieved business results, businesses move on a curve
of their life cycle. The purpose of this paper is to establish business life cycle analysis, and to analyse
business growth models pursuant to the empirical analysis.

Key words: business growth, life cycle, growth models.

1. UVOD

Rast preduzeca predstavlja proces kontinuiranih pozitivnih poslovnih aktivnosti preduzeca, koji
se posmatra sa razli¢itih aspekata kao $to su: finansijski, strateski, strukturni i organizacijski
aspekti [7].

Finansijski rast preduzeca odnosi se na rast preduzeca sa poslovnog aspekta, odnosno povecéanje
bruto prihoda i bruto profita. Strateski rast preduzeéa, odnosi se na nacin reagovanja preduzeca
u svom poslovnom okruzenju, odnosno, na koji nacin preduzeée razvija svoje konkurentske
sposobnosti u odnosu na postojecu konkurenciju. Strukturni rast predstavlja nacin na koji se
preduzece interno organizuje u pogledu menadZzment organizacije preduzeéa. Dakle, na koji
nacin je organizovano preduzece u pogledu odgovornosti, hijerarhijske komunikacije i kontrole
sistema.

Organizacijski rast preduzeca posmatra promjene u preduzecu sa aspekta strukture preduzeca,
organizacijske kulture i uloge preduzetnika i njegovg stila vodenja preduzeca.
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lako Wichkam, rast preduzeca posmatra sa aspekata promjenljivosti navedenih faktora,
smatramo da navedeni faktori kao §to su strateski rast, strukturni rast i organizacijski rast,
predstavljaju razvoj preduzeca. Naime, Cesto se u literaturi pojmovi ,rast“ i ,razvoj“
poistovjecuju, premda imaju razli¢ito semanticko znacenje. Pojam ,,razvoj* podrazumijeva
postupan preobrazaj u slozenije oblike, u savremenije stanje [4].

Pojam ,,rast“ manifestuje se u oblicima kvantitativnih pokazatelja koji svojim promjenama u
veli¢ini ukazuju da li nesto raste ili se smanjuje.

Dakle, pojam ,,razvoj upucuje na kvalitativne pokazatelje koji svojim promjenama ukazuju na
unapredenje postojeceg stanja npr. u preduzecima; razvoj proizvoda, razvoj infrastrukture,
razvoj tehnologije, razvoj ljudskih resursa itd. dok pojam ,,rast* kvantitativnim pokazateljima
ukazuje da li preduzede stagnira ili raste.

Iako se u literaturi rast preduzeca nastoji predstaviti kroz prizmu odredenog modela rasta, u
praksi je rast preduzeéa nemoguée posmatrati na unificiran nacin jer, ne postoji jedinstven
model rasta preduzeca. Rast preduzeéa se razlikuje od preduzeca do preduzeca i svako
preduzece u svom zivotnom ciklusu ima na sebi svojstven nacin izrazene specificnosti koje mu
omogucavaju rast za razliku od drugih preduzeca, gdje takve ili slicne specificnosti mogu imati
negativne uticaje. Ovakva nehomogenost, preduzeé¢ima tokom njihovog Zivotnog ciklusa daje
atribute Zive materije kojima upravlja vlasnik/menadzer preduzeca. lako rast preduzecu
omogucava njegovu sigurnost i dugovjecnost, postoje vlasnici malih ili srednjih preduzeca koji
nisu zainteresovani za njihov rast. Za ovakve odluke postoje mnogobrojni razlozi kao Sto su:
izbjegavanje rizika, ograni¢avanje vremena za preduzece ili neki drugi ciljevi preduzetnika.
Medutim, ono §to je sigurno, ukoliko preduzece ne raste, ono nije spremno odgovoriti svim
izazovima trziSta. Prije ili poslije njegovo ¢e mjesto na trzistu zauzeti konkurentsko preduzece
koje ima aspiracije prema rastu i veéim postignu¢ima.

2. STRATESKA OPREDJELJENJA RASTA PREDUZECA

Rast preduzeca odvija se na razli¢ite nacine kao Sto su: horizontalni rast koji se odvija u
okvirima postojece djelatnosti preduzeca, vertikalni rast koji se odvija putem spajanjem faza
unaprijed (sa korisnicima proizvoda kao repromaterijala) ili unazad (sa dobavljacima),
konglomeratski koji se odvija potpunom diverzifikacijom viSe djelatnosti. Drucker navodi, da
kompanija treba da razlikuje pogresnu od dobre vrste rasta, bilo koji rast koji u kratkom
vremenskom periodu rezultira ukupnim povecanjem produktivnosti resursa preduzeca je zdrav
rast [3].

U zavisnosti od okruzenja u kojem djeluje preduzece, vrste rasta dijele se na dvije kategorije:
a) Organski rast preduzeca; b) Neorganski rast preduzeca.

2.1.  Organski rast preduzeéa

Organski rast preduzeca zasnovan je na pozitivnim promjenama internih faktora koji direktno
svojim djelovanjem uti¢i na uspjesnost poslovanja. U ovom slucaju, preduzece svoj rast biljezi
kroz povecanje bruto prihoda, neto profita i trziSnog udjela.

Karakteristika organskog ili kako se jo§ naziva, internog rasta, preduzeca ogleda se u sljede¢em:
odvija se veoma sporo i moze trajati dugi niz godina, stvara neizvjesnost opstanka preduzeca.
Organski rast preduzeca njegov menadzement ostvaruje kroz primjenu razli€itih strategija,
kao S$to su: a) Strategija intenzivnog rasta ili ekspanzije preduzecéa; b) Strategija diverzifikacije
preduzeca; c) Strategija modernizacije preduzeca.

Preduzeéa mogu strategiju intenzivnog rasta primjenjivati koriStenjem tri alternativne strategije
u koje spadaju: a) Penetracija trzista. Strategija penetracije trziSta ima za cilj povecanje prodaje
sadasnjih proizvoda na postoje¢em trzistu uz primjenu agresivnih marketinskih alata. b) Razvoj
trzista. Strategija razvoja trziSta usmjerena je na prodaju postojec¢ih proizvoda na novim
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trziStima na kojima preduzeca nisu ranije nastupala. ¢) Razvoj proizvoda. Strategija razvoja
novih proizvoda svoj fokus usmjerava na razvijanje novih proizvoda koji se prodaju na
postojecem trzistu.

Strategija intenzivnog rasta ima odredenih prednosti ali i nedostataka. Strategiju intenzivnog
rasta najceS¢e primjenjuju ona mala i srednja preduze¢a u kojima je vlasnik i menadzer
preduzeca. Preduzece je posveceno preduzetnickim aktivnostima koje ne obezbjeduju uvijek
uspjesn rezultate, jer za poslovne aktivnosti postoje mnogobrojna ograni¢enja od kojih se
najéesce javlja nedostatak finansijskih sredstava.

Strategija diverzifikacije preduzeca, omoguéava preduzeéu da odgovori zahtjevima ili
potrebama trzista s potpuno novim i drugacijim proizvodima ili komplementarnim proizvodima
na postoje¢em trziStu. Ukoliko preduzece ustrajava da trziStu nudi uvijek iste proizvode bez
obzira na promjene potreba potrosaca, rast preduzeca u dugom roku bi¢e onemoguéen.
Strategija modernizacije zasnovana je na inovacijama koje su klju¢ poslovnog rasta. Inovacije
su kljuéne za razvoj novih proizvoda i usluga kao i izgradnju konkurentske prednosti. Ova
strategija unapreduje organizacione procese i modele, uzimajuéi u obzir vecu osjetljivost i
prilagodljivost preduzec¢a. Ovu vrstu strategije primjenjuju ona preduzeca, koja su opredijeljena
istrazivanju potreba potrosaca, kako bi isporucili maksimalnu vrijednost potrosac¢ima u obliku
proizvoda ili usluge.

2.2. Neorganski rast preduzeca

U ovom slucaju, rast preduzeca zavisi prije svega od eksternih faktora koji svojim djelovanjem
uti¢u na rast preduzeéa. Neorganski rast preduzeca je daleko brzi od organskog, prije svega
zbog Cinjenice, da pored znatno veeg prihoda, preduzece moze koristiti sinergijski efekt
spajanja. Dakle, neko preduzece moze kupiti drugo preduzece ili se udruziti, sa ciljem
zajednickog nastupa na trziStu, stvarajuci sinergiju, Cijim efektima poveéavaju svoju
konkurentsku sposobnost. Neorganski ili kako se jo$ naziva, eksterni rast preduze¢a moze se
ostvariti primjenom dvije strategije: a) Merdzeri ili akvizicija, b) Joint venture.

Merdzeri su jedna od mogucih strategija za rast preduzeca koja je zasnovana na udruzivanju
dva preduzeéa u jedno novo preduzece. Prednosti ovog vida rasta preduzecéa ogledaju se izmedu
ostalog u: stvaranju ekonomije obima, vece iskoriStenosti resursa, stvaranje sinergijskog efekta,
mogucénost diverzifikacije djelatnosti. U praksi su dokazane brojne poteSkoce
merdzZera/akvizicije. Naime, kroskulturalne razli¢itosti predstavljaju najtezu prepreku uspjeha
merdzera. S drustvenog aspekta, merdzeri poticu stvaranje monopola §to je u suprotnosti sa
interesima dru$tvene zajednice. Joint venture predstavlja uceSée dva ili visSe preduzeca u
osnivanju novog preduzeca. Joint venture moze biti osnovano izmedu preduzeca unutar jedne
zemlje ili izmedu domaceg i stranog preduzeca, $to je u praksi naj¢esci slucaj.

3. FAKTORI KOJI UTICU NA RAST PREDUZECA

Nastanak i ekspanzija tehnoloskih dostignué¢a poput informatickih tehnologija, posljednjih
decenija veoma brzo mijenja navike i potrebe potrosaca, stvarajuci kontinuirane promjene na
trziStima. Neprestane trZiSne promjene su generator razvoja privrede i drustva u ¢ijim okvirima,
preduzeca u cilju opstanka odgovaraju izazovima, omogucéavajuci na taj nacin produzenje svog
opstanka. Zbog toga je, jedna od najvaznijih osobina malih i srednjih preduzeca postala njihova
kontinuirana sposobnost da konzumiraju i generiSu znanje. Pored toga, mala i srednja preduzeca
postala su sposobna na brzo adaptiranje i ¢ak prihvatanja stalnih promjena u njihovom
okruzenju, koje su, prirodno nepredvidive [2].

Postoje mnogobrojni razlozi koji motivisu vlasnike/menadzere preduzeéa da budu orijentisani
rastu preduzeca, neki od njih su: 1) Opstanak preduzeca, 2) Ekonomija obima, 3) Razvijanje
trziSta, 4) Modernizacija tehnologije, 5) Politika vlade.
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Opstanak preduze¢a. Konstantna trzisSna borba izmedu konkurenata primorava preduze¢a da
neprekidno usavrSavaju svoje poslovne aktivnosti. Kako navodi Porter [5], konkurenti su svi
kupci, dobavljaci, potencijalni novi ucesnici na trzistu i proizvodaci supstituta, a u zavisnosti
od grane, mogu da budu manje ili viSe znacajni ili aktivni. Ekonomija obima, svojim uspjesnim
poslovanjem preduzece kontinuirano povecava ekonomiju obima koja je u direktnoj vezi sa
rastom. Uspostavljanjem ekonomije obima, preduzeée odvraca od ulaska konkurenata u granu,
time Sto potencijalnu konkurenciju primorava ili da se ukljuci u proizvodnju velikog obima, §to
zahtijeva znatna finansijska sredstva i osposobljene ljudske resurse ili da prihvate inferiornost
u sferi troskova [5]. Razvijanje trzista, predstavlja povecanje potreba potroSaca inicirano
povecanjem populacije, promjenama navika potrosaca vanrednim dogadajima itd. ¢cime dolazi
do razvijanja trzista koja se manifestuje ve¢om potraznjom za proizvodima ili uslugama.
Moderne tehnologije, kao Sto je automatizacija proizvodnje, omogucava znatno vecu
produktivnost, ustedu i smanjenje troskova, stvaraju¢i konkurentsku prednost preduzecu i
omogucéavajuc¢i mu rast. Politika vlade, koja putem podsticajnih mjera kao i mjere restrikcije,
uveliko utiCu na rast preduze¢a. Danas u svijetu mnoge vlade imaju razvijene podsticajne
programe kojima nastoje pomoci posebno malim i srednjim preduze¢ima da se razviju.

4. ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Kako bi objasnili fenomen rasta preduzec¢a, mnogobrojni autori decenijama nastoje istraziti
uzro¢no posljedi¢ne veze aktivnosti preduzeca, pod ¢ijim uticajem preduzeée transformise svoj
oblik organizovanja u nacinu obavljanja poslovnih aktivnosti. Svaki publikovani model rasta,
polazi od pretpostavke da su preduzeca od svog osnivanja izloZzena dinami¢nim promjenama.
Od nacina reagovanja na promjene od strane menadzmenta preduzeca, u mnogome zavisi da li
¢e se preduzece transformisati u organizacioni oblik koji mu omogucava rast.

Svako preduzeée tokom svog poslovanja u pojedinim fazama zivotnog ciklusa susrece se sa
problemima koji prerastaju u krizu menadZmenta, zahtijevaju¢i od vlasnika/menadzera
pravovremene odgovore. Dakle, vlasnik/menadzer preduzeca prinuden je donositi odluke koje
¢esto nisu u skladu sa njegovim licnim uvjerenjima (npr. delegiranje ovlasStenja ili nova
organizacijska struktura preduzeca), ali su neophodne, kako bi preduzece nastavilo sa rastom.
Ono $§to je zajednicko kod svih publikovanih modela rasta preduzeca je ¢injenica, da je faza
zrelosti preduzeca okarakterisana kao faza u kojoj nedostaje preduzetnickog duha, odnosno,
nedostaje inovacija za nove poslovne aktivnosti preduzeca. Rast preduzecéa ve¢ dugi niz godina
zaokuplja paznju mnogih autora koji nastoje da definiSu uspjeSan model, u okviru kojeg bi se
mogle posmatrati i mjeriti promjene koje determiniraju rast preduzeca. U literaturi se najcesce
navode mdeli rasta preduzeca koji su dobili naziv prema autorima modela kako slijedi:
Greinerov model, Galbraihtov model, Miller&Friesen model, Churchill&Lewisov mode,
Quinn&Cameronov model i Adizesov model rasta preduzeca. Svi navedeni modeli rasta
zasnivaju se na istim ili sli¢nim principima uspona i pada kroz koji prolaze preduzeca.

U ovom radu fokus analize Zivotnog ciklusa preduzeca zasnova se na Adizesovom modelu rasta
preduzeca. Adizesov model zivotnog ciklusa preduzecéa najslikovitije predstavlja faze zivotnog
puta preduzeca, od kojih su: 1) Faza udvaranja, koja predstavlja prethodnicu osnivanja
preduzeca, u kojem je masta preduzetnika o pretvaranje mnogobrojnih poslovni ideja u konacan
poslovni poduhvat. Prema Adizesu, faza udvaranja je prvi korak preduzetnika, u kojem je
naglasak na idejama i moguénostima koje nudi buduc¢nost. Buduéi osnivac je ushicen, zraci
optimizmom i svima oko sebe “prodaje” kako ¢e njegova zamisao fantasti¢no da se ostvari [9].
Ukoliko preduzetnik ne ostvari svoj san, ideja propada, te izgleda samo kao propali pokusaj
odnosno flert. 2) Faza doba povoja, preduzecu predstavlja kljuénu prepreku prema rastu u
okviru koje preduzeée nema definisane poslovne politike, utvrdenih procedura ili planiranog
budzeta. U ovoj fazi zivotnog ciklusa preduzeca, vlasnik/menadzer administrativne procedure
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najceS¢e izdaje usmeno. Skoro svi u organizacijama u Povoju, ukljucujuéi njenog
vlasnika/menadzera rade na rjeSavaju kriznih situacija, bez unaprijed planiranih aktivnosti. U
ovoj ranoj fazi Zivotnog ciklusa, kako to Adizes navodi, preduzeéa su poput novorodenceta.
Potrebno ih je ¢esto hraniti obrtnim kapitalom, a u sluc¢aju da dugo moraju da cekaju postaju
vrlo osjetljiva. 3) Go-Go faza, predstavlja fazu kada se u preduzece uspostavljaju podsistemi,
poslovne politike i procedure poslovnih procesa. Zbog uspjesno realizovanih ideja, osnivac se
sada nalazi pred velikim izazovom diferenciranja djelatnosti. Kako navodi Adizes, u fazi
Udvaranja posmatramo “formiranje ideje”. U Doba povoja posveceni osnivac realizuje svoje
ideje, 1 sada kada se ideje realizuju preduzecée biljezi uspjeh ¢ime ulazi u tre¢u fazu rasta
nazvanu Go-Go. U ovoj fazi, vlasnici preduzeca poneseni uspjehom osjecaju se nepobjedivim
i spremni su da ulaze u poslove za koje nisu kompetentni, ¢ime ugrozavaju likvidnost
preduzeca. 4) Faza Adolescencije, je faza u kojoj se od osnivaca zahtijevaju drugaciji pristupi
prema provodenju poslovnih politika. Mnogi osnivaci svjesni potrebe svog prilagodavanja, u
ovoj fazi pokusavaju da angazuju drugog menadzera, medutim, suoceni su sa sopstvenim
nepovjerenjem prema nacinu rada angazovanog menadzera. Ukoliko se problemi ne mogu
rjeSavati u hodu, preduzece ¢e zapadati sve dublje u krizu iz koje put vodi kako Adizes naziva
“Razvodu”. 5) Top forma je faza u kojoj je preduzeée uspostavilo ravnoteZzu podsistema
fleksibilnosti 1 kontrolisanosti. Pojam fleksibilnost objasnjava izvanrednu sposobnost
preduzeca ili pojedinih njegovih dijelova da svoje proizvodne ili usluzne kapacitete brze od
konkurencije, prilagode novonastalim promjenama. 6) Faza Stabilnosti je faza u kojoj se jos
uvijek osjeca snaga preduzeca koje je u proteklim godinama akumuliralo dovoljno finansijskih
sredstava da se pocinje zanemarivati konkurencija a profit se smatra ne¢im $to je uobicajeno da
im pripada. Interesantno je da u ovoj fazi zivotnog ciklusa dolazi do naglog znac¢aja finansijskih
i racunovodstvenih odjela na racun odjela razvoja i marketinga. 7) Faza Aristokratije je faza
zivotnog ciklusa koja predstavlja ozbiljnu prijetnju preduzeé¢ima. Kako navodi Adizes,
menadzeri preduzeca pocinju da izbjegavaju rizik i usmjereni su samo na one poslove koji
donose sigurne prihode. Ovakvo ponasanje menadzera, kratkoro¢no je i dobro, medutim,
dugorocno, bez preduzetnicke hrabrosti preduzecu predstoji polagano ispadanje iz poslova. 8)
Faza Rane birokratije, je faza kada preduzecu ponestaje novca jer su novéani prilivi znac¢ajno
smanjeni. Nazalost, kada se preduzeca nadu u ovakvoj situaciji, u najvecoj mjeri menadzment
preduzeca donosi pogresne odluke, pa umjesto da ohrabruju nove ideje, iste se guse. 9) Faza
birokratije je pretposljednja faza zivotnog ciklusa u kojoj su medusobni konflikti dosegli nivo
kada organizaciju napustaju preduzetnici i drugi kreativni zaposlenici koji su bili snaga
organizacije a ostaju samo administratori koji se pretvaraju u birokrate. 10) Faza smrti
preduzeca, nastaje izmedu ostalog zbog gubljenjem posvecéenosti zaposlenika prema poslovima
koje obavljaju. Nezadovoljni proizvodima i uslugama, kupci po€inju izbjegavati proizvode
zbog Cega preduzece gubi trziste, time nastupa ispadanje preduzeca s trzista.

Nakon provedene studije slucaja, zasnovanoj na metodologiji Adizesa, za utvrdivanja faze

zivotnog ciklusa preduzeca, na slici 1. predstavljen je polozaj preduzeca koje se nalazi u fazi
Adoloscencije.
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Slika 1. Faza Zivotnog ciklusa preduzeca
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Prema izraGunima koji su koriSteni za utvrdivanje zivotne faze preduzeca, utvrdeno je da se
opservirano preduzece, nalazi u rasponu izmedu Go-Go faze i Top forme, medutim najveci dio
poslovnih procesa obavlja se u fazi Adoloscencije. Ovakva pojava se prema autoru modela,
objasnjava se ¢injenicom, da najveéi broj preduzeca obavlja razlicite djelatnosti koje s aspekta
podsistema fleksibilnosti i kontrolisanosti obavljaju na razli¢itom nivou posvecenosti, usljed
Cega se kod utvrdivanja faze zivotnog ciklusa moze desiti, da se preduzeée nalazi u fazi koja
obuhvata dvije ili vise faza zivotnog ciklusa, kao $to jeslucaj na slici 1.
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