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Organizacija

realni objekat, sistem socijalnin elemenata i relacija
izmedu njih; entitet,

Skup aktivnosti aktivnosti koje omogucuju efikasno
ostvarivanje svrhe njegovog postojanja; delatnost,

rezultat uskladivanja odnosa unutar nekog objekta koji
odrazava njegovu strukturu i dinamicke osobine;
atribut,

Skup pravila, zakonitosti | metoda — spoznanja, promena
| predvidanje; naucna disciplina.



Formalna organizacija

Dovodi do smanjenja neodredenosti, haosa.

|zvor profesionalnosti i efikasnog obavljanja posla menadzera i
zaposlenih.

Uspostavljanje kontrole nad svim deSavanjima u organizaciji, nad
ponasanjem podredenih, i mogucnost obavljanja drugih funkcija koje
su poverene menadzerima vodila je stvaranju normativistickog
pristupa.

BezliCnost, do birokratizacije.



Elementi organizacije

¢ Koje su veStine potrebne?
¢ Kako najbolje razvijamo
nas talenat?

e Kako ciljevi uti¢u na
ponasanje?

¢ Kako procenjujemo
napredovanje?

Ljudi

Strategija

Sposobnosti

¢ Koja je formula

uspeha?

¢ Kako razlikujemo

Nagrade

sebe od

konkurencije?
¢ Kako smo organizovani’
¢ Koje su klju¢ne uloge?

Struktura ¢ Kako je rad upravljan?
¢ Ko poseduje moc i
autoritet?
¢ Kako se donose odluke?
Procesi ¢ Kako se rad odvija izmedu

pozicija?
¢ Koji su mehanizmi saradnje?



Mintzbergovih 5P

» Perspective, Position, Plan, Patterni Ploy

» Perspective:

— nacin opazanja sveta oko sebe - svrha
postojanja

— misija organizacije.

* Position:

— pozicioniranje organizacije na konkurentskom
trzistu

— u ¢emu se razlikuju nasi proizvodi i usluge u
odnosu na konkurente?



Little Apple Soccer Club

Nasa misija je je da nasi mladi igraci razviju tehniku,
razumevanje taktike, snagu karaktera i timski koncept, koji je
vazan da bi se tim uspesno takmi€io na najvisem nivou. | na
kraju éemo se posvetiti razvoju svakog igra¢a da oseti
pozitivno fudbalsko iskustvo, promovisuci ljubav prema igri,
sportski duh i zdravu konkurenciju



Manchester United

E United (ujedinjeni)
E ...committed passion for success ( velika strast za uspehom)

| Non-discriminatory ( ne pravi razliku)
B ...accessible to all (dostupan za svakoq)

E Inhnovative (inovativan)
B ...to be 'first to the ball” at all times ( biti prvi do lopte u svakom trenutku)

F' Team orientated (timski orijentisan)
B ...working together with dedication (raditi zajedno sa posvecenoscu)

| Excelling (nadjacati)
E ..to be the world-class leader (biti svetski lider)

F Determined (odlucan)

E ...in pursuit of success whilst being accountable (u poteri za uspehom uz
odgovornost)



Mintzbergovih 5P

* Position:
— pozicioniranje organizacije na konkurentskom
trzistu
— u ¢emu se razlikuju nasi proizvodi i usluge u
odnosu na konkurente?



STRATESKI CIL]

Strategija kao pozicija

STRATESKA PREDNOST

Jedinstvenost percipirana
od kupaca

Pozicija niskih troskova

Siroki
segment

Uski
segment




Mintzbergovih 5 P

Plan aktivnosti - pristupe i prakse koje se koriste u
ostvarivanju ciljeva, ukljuCujuci | same ciljeve.

prevodenje opstih izjava o misiji do konkretnih ciljeva i
planova koje treba realizovati.

Funkcionalne strategije: proizvodnja, marketing,
istrazivanje i razvoj.
Strategije poslovnih podrucja:

— upravljanje prodajnim i marketinskim poslovnim
podrucjem.

— razvoj novih proizvoda - plan aktivnosti za uvodenje novih
proizvoda i njihovim uskladivanjem sa potrebama kupaca.

KM | DV



PLAN/ Dinamika ostvarenja strateskih ciljeva

Rast Profitna Efikasnost
- stopa kapitala
?gzr ;Icr;?c!slanja o Maksimizirati AngaZovati kapital u
rofitnu stopu u AP .

uvodenije novih usluga i proizvoda, Eoslovanju . C"J_U ol’oez?edlvanja

Sirenje trzista, i dr. najveceg izlaza
(output-a) u odnosu
na uloZeni kapital

2011.

2012. |

StabilnostN

odrzivost
Obezbediti
odrzivost
iskristalisanog
biznisa




PLAN/ Recept za uspeh

1. Temeljiti svoju strategiju na stvarima koje se nece promeniti.

2. Opsesija kupcima.

3. Mi smo voljni da nas pogresno shvataju kroz duZi vremenski period.

4. Postoje dve vrste kompanija: one koji pokusavaju da naplate vise i one koje Zele da
naplate manje. Mi ¢emo biti ona druga.

5. Ustanovite sta treba vasim korisnicima, i radite unazad.

6. Nasa kultura je mirna i prijateljska, ali ako se pojavi pritisak znacemo da se nosimo s
njim.

7. AKko Zelite da budete inventivni, morate da budete spremni na padove.

8. U starom svetu ste koristili 30 odsto svog vremena za stvaranje velikog servisa i 70
odsto da biste ga promovisali. U novom svetu situacija je obrnuta.

9. Svako treba da zna da radi u pozivnom centru.

10. Ovo je tek prvi dan Interneta. Jos uvek moramo puno toga da naucimo.



Mintzbergovih 5 P

« Pattern — obrazac ponasanja- rezultat planova
Il ustaljene prakse.

* Ford Motor Company da sve svoje automobile
modela , T“ farbaju iskljucCivo u crnu boju, ali to je
samo odraz obrasca usmerenosti na
jednostavnost, standardizaciju | maksimizaciju
koristi u osnovnim funkcijama proizvoda, a ne
estetici.



Mintzbergovih 5 P

* Ploy — trik:
— plasiranjem informacije da ¢e u skorijoj

buducénosti otvoriti novu fabriku, “izbaciti” nov
proizvod,

— Povecanje cena radi povezivanja sa
povecanjem kvaliteta — halo efekat,

— Izlazak na strana trzista radi povecanja cene
na domacem — smanjenjem ponude do vece
cene i snizavanje rizika visokog ucesc¢a na
trzistu



Organizacione sposobnosti

Jedinstvena i integrisana kombinacija vestina, procesa i
sposobnosti zaposlenih. To nisu jednostavni programi ili
tehnologije koji se mogu kopirati od drugih organizacija.

Razvijene i utemeljene u okviru organizacije. One nisu
kupljene ili ostvarene nekim eksternim faktorom, regulativom,
lokacijom ili monopolskim polozajem. One su razvijane,
rafinisane i zasticene interno.

Faktori koji razlikuju organizaciju i obezbeduju konkurentsku
prednost. Postoji mnogo stvari u kojima organizacija mora da
bude dobra kao sto je to konkurencija i manji broj stvari u
kojima mora biti zna€ajno bolja.



Interne snage

Najveca bankarska grupacija u .
Evropi prema ukupnom kapitalu

Tradicija u poslovanju od preko 90 .
godina .

Razvijenost Sirokog opsega
komercijalnih i investicionih usluga
/0

Eksterni faktori

Privredni rast nakon godina
stagnacije

Reforma bankarskog sektora
Porast standarda stanovnistva

4 STRATEGIJA

Pozicionirati se u svim ciljnim segmentima poslovanja (privreda,
stanovnistvo, mala preduzeca i preduzetnici, sredstva i
investiciono bankarstvo) kao banka koja svojim klijentima pruza
usluge koje su prilagodene njihovim potrebama i koje se isticu
svojim kvalitetom u odnosu na konkurenciju.

~

. /
4 ORGANIZACIONE SPOSOBNOSTI A
e Prilagodavanje usluga lokalnim trziSnim zahtevima u Srbiji

e Izgradnja dugorocnih odnosa i saradnje sa klijentima
e Brzinai efikasnost u zadovoljavanju zahteva klijenata
e Izgradnja reputacije “dobrog gradanina” u klju¢nim
zajednicama
. /




Sposobnosti FON-a 7



Definicije organizacione strukture

formalni sistem zadataka i ovlas¢enja kojij kontrolise na
koji nacin ljudi koordiniraju svoje akcije | koriste resurse
za postizanje ciljeva organizacie.

formalizovane seme interakcija koje povezuju zadatke,
tehnologije i ljude u firmi.

"reCnik obrazaca" koji su pojedinci razvili i integrisali u
zajednicCki aktivacioni entitet.

“suma nacina na koje organizacija deli posao i zadatke i
postize koordinaciju njihovog realizovanja".



Organizaciona struktura

« nastala usled potrebe organizacija da se suocCe sa

kompleksnoscu:

— problema koji se reSavaju

— suopstvenog bica, sastavljenog od veceg broja

— Heterogenih resursa

— Ljudska svest | znanje je ograniceno, ogranicen je
broj kategorija i aktivnosti kojima raspolazemo, kao i
broj nacina na koji se oni mogu kombinovati.

ORGANIZACIONA STRUKTURA

 specijalizovana struktura za reSavanje problema.

* "recnik obrazaca" koji su pojedinci razvili i integrisali u
zajednicCki aktivacioni entitet.



Organizaciona struktura nabavne sluzbe

DIREKCIJA LOGISTIKE

Sektor nabavke dobara i
usluga

Sektor
pravno-normativnih
poslova

Sektor opstih poslova

Sektor eksploatacije i
odrzavanja vozila

]

]

]

]

Sluzba nabavke opreme i
elektro-tehnickog materijala

Odeljenje parnica
i ugovora

Sluzba administrativnih
poslova

Sluzba eksploatacije vozila

Sluzba nabavke ostalih
sredstava i materijala

|__|Odeljenje pravnih odnosa sa
potroSacima

— Sluzba higijene

Sluzba odrzavanja vozila

Sluzba magacinskog
poslovanja

Samostalni pravnici po
referatima

Sluzba odbrane i
bezbednosti

Sluzba za odrzavanje
poslovnih objekata

Odeljenje drustvenog
standarda




Realizadija nabavke
2. REALIZACIJA NABAVKE VELIKE VREDNOSTI

.......... ¢
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Organizaciona struktura

"Organizaciona struktura je suma nacina na koje
organizacija deli posao | zadatke i postize
koordinaciju njihovog realizovanja".

H. Mintzberg
* ljudi razumeju svoje uloge, koordiniraju
zajednicke | odvojene aktivnosti, ostvaruju
kontrolu, komuniciraju i dr.,

 ostvaruje odnose sa okruzenjem



Opseg funkcija organizacione strukture

— Ciljevi poslovnog sistema ciljevi.doc
— Konzistentan i celovit raspored poslova i aktivnosti

— Skup nosilaca izvrSenja svakog od poslova ili
aktivnosti

— Raspored autoriteta i odgovorosti
— Nacin povezivanja i koordinacije poslova i izvrsilaca
— DV i KM Strateqija poslovanja 2009-2013.ppt




Dimenzije organizacione strukture

Dimenzije diferencijacije:
« Podela rada
« Decentralizacija

Dimenzije integracije:

« Departmentalizacija (formiranje organizacionih
jedinica)

« Koordinacija



Porela rada / Specijalizacija

postupak svodenja kompleksnosti ciljeva na sposobnost i sredstva
kojima raspolazu ¢lanovi organizacije.

cilevi su polazna osnova, a organizacione uloge krajnji rezultat
podele rada.

Faze podele rada
— Rasclanjivanje ukupnog zadatka
— Sinteza i dodeljivanje zadataka.

Kosiolovi kiterijumi: izvrSenja, objekta, ranga, faze i svrhe.



Kriva ucenja

[
P>

BROJ SATI PO JEDINICI PROIZVODA

oy

UKUPNO PROIZVEDENA KOLICINA

« Razlika medu kompanijama (P11 P2), za istu
Krivulju iskustva

« Granica profitabilnosti...
— Broj sati ~ trosak



DIMENZIJE ORGANIZACIONE STRUKTURE

1. PODELA RADA — kriterijum izvrsenja

Ukupni zadatak preduzeca

A e

Proizvodnja Finansije Marketing Prodaja
IstraZivanje Reklama Produkcija Odnosi s
trzista javnosu
Planiranje Organizacija  Terenski Statisticka
istrazivanja istraZzivanja rad obrada
Veli¢ina lzrada Terminiranje

uzorka upitnika aktivnosti



DIMENZIJE ORGANIZACIONE STRUKTURE

1. PODELA RADA — kriterijum objekta

Zadatak tekstilne fabrike

Zadaci na Zadaci na
ulaznim objektima sredstvima rada

AN

Sirovine Poluproizvodi

Konac
Dugmad
Pamuk Boja
Predivo
Pogonske
masine

Transportna
sredstva

Zadaci na
gotovim proizvodima

T

Kosulje Kaputi

NN

Dugacki - Kratki oy pugacki
rukav rukav

Pomocéni
uredaji



DIMENZIJE ORGANIZACIONE STRUKTURE

1. PODELA RADA — kriterijum faze

Zadaci podeljeni prema kriterijumu faze

Zadaci planiranja
Koli¢ine i
vrste prediva

Radne
shage

Radnog
vremena

Zadaci planiranja

IzvrSni zadaci

v

Sivenje

lzvrSni zadaci

Zadaci kontrole
Koligina i
vrste prediva

Radne
shage

Radnog
vremena

Kontrolni zadaci

Radne lzvrSenja

snage normi
Vreme Kvaliteta
radana Pomocnih Opreme  proizvoda
Sivenju materijala

upotrebe



Kompleksnost kao motiv za
izgradnju srtruktura
- primer -



Delatnost

* Prodaja
— Poslovni pokloni
— Kancelarijski materijal

— Regionalno zastupanje najpoznatijin brendova
« Mont Blan, Tissot, Du Pont, Samsonaite, Parker,

— Sve ostalo sto se trazi i moze da donese
zaradu

 Nafta, nekretnine,
 Trziste: svi koji imaju para da plate



Organizacija prodaje

Svi znaju da prodaju, ali neki prodaju bolje

Defanzivni odnos prema trzistu — kad dode
Kupac nastojimo da mu prodamo ono sto trazi |
ono sto imamo, a ako nemamo, ponudi¢emo da
mu nabavimo

Veleprodaja | nekoliko maloprodaja

Kupac je “kapital” prodavca, tako da je
prijateljski odnos pozeljan

Kupac kupuje ono sto zeli, a mi smo tu da mu to
nabavimo

SVI PRODAJU SVE SVIMA



Opis stanja

Oko 1000 kupaca — Pareto princip
3 mil DM prometa

25 zaposlenih

25 najpoznatijin svetskih brendova
snazna konkurencija

dobra trzisna pozicija u Beogradu
25% ucesca na trzistu

Avansno placanja

LINIJSKI MODEL ORGANIZACIONE
STRUKTURE



AKO FIRMA NEMA ORGANIZACIONU
STRUKTURU POTRAZITE JE NA
TRZISTU



Prodajni ciljevi- ko su ham kupci ?

Kompanije — velike
¢ Potencijalni kupci
e (Osvojeni kupci

Veleprodaje — velike 1 male
¢ Potencijalni kupci
e (Osvojeni kupci

Kompanije - male
¢ Potencijalni kupci
e (Osvojeni kupci

Maloprodaje — velike 1 male
¢ Potencijalni kupci
e (Osvojeni kupci




Teritorijalna segmentacija

Segmentacija | U¢eS¢e na Beograd | Vojvodina | Centralna |Isto¢na Zapadna

kupaca segmentima Srbija Srbija Srbija

Kompanije 1040

Velike 100 10 10 10 10

Male 240 160 160 160 160

Veleprodaje 100

Velike 8 3 3 3 3

Srednje 10 5 5 5 5

Wale 10 10 10 10 10

STR 50 50

Maloproda 250

Gift Shopovi 10

yniizare 10 10 10 10 20
20 20 20 20 20
20 20 20 20




Key account
Liéna poseta
Komercijalisi Head
office-a, Tanja,
Dole, Veroljub,
Bane

Telefonski
Tanja,Dole,
Komer-fakturista

Veleprodaje

Stare, Nove

Liéna poseta

Vera,

Kom.asist. u VP
Telefonski

Kom. asist. U VP

Vera

Kom. telemarketer u

VP

Kompanije —
male,regionalne
Na terenu

Licna poseta
pripada,
Komercijal.asis.
Direktor prodaje
Telefonski

kompanijske prod.

Regionalni komerc.

Komerijalista kome

Kom..asist. u Sektoru

aloprodaje
tare, nove
Liéna poseta
era,
Kom.asist. u VP
Telefonski
Kom. asist. U VP
era
Kom. telemarketer u
P

Veleprodaje
regionalne

Na terenu
Regionalni
komercijalisti
U Europenu
Vera
Kom.asis. u VP

Telefonski
Kom. asis. u VP
Kom. telemarketer

Posrednici
Liéna poseta
Veroljub
Show room
Telefonski
Veroljub

Kompanije-male
stare i nove
Liéna poseta
Komercijalisti
Head office-a,
Tanja,Dole,
Show room
Telefonski
Tanja,Dole,
Komer-fakturista

Maloprodaje
regionalne
Na terenu
Regionalni
komercijalisti
U Europenu
Kom.asis. u VP
Show room
Vera
Telefonski
Kom. asis. u VP
Kom.telemarketer




Plan prodaje

Ciljno trziste Veleprodaja
Klasifikacija kupaca AB, B, C, D
TrziSni obuhvat 20 velikih
30 srednjih
50 manjih
ukupno: 100 veleprodaja
Ciljni obim prodaje Inicijalna Obrt  Meseci
50.000 za velike kupovina 0.4/mes. 10
25.000 za srednje 10.000  4.000
12.500 za male 5.000  2.000
2.500 1.000
Ukupni obim prodaje | 20 x 50.000 = 1000.000 DEM
30x25.000 = 750.000 DEM Ukupno
50x 12.500 = 625.000 DEM 2.375.000 DEM
Planirani broj poseta | 1 nedeljno, 20 x 50 =1.000
po kupcu 2 u tri nedelje, 30x33= 990
svake druge nedelje 50x25=1.250
ukupan broj poseta:
3.240
Normativ ~ prodajnih | 4 dnevno, 20 nedeljno 50 x 20 = 1000 poseta god.
poseta po komercijalisti
Potreban broj | 3.240 : 1.000 = 3.24
komercijalista
Komercijalno Vera, Tihomir, Porde
pokrivanje
Administriranje Nena, NataSa, Telemarketing

prodaje




Opis posla - izvod

Naziv radnog mesta: Regionalni menadZer prodaje

Podreden: Direktoru prodaje

Popis poslova:

1.Priprema polugodiSnje programe prodaje 1 budZeta za svoju prodajnu
oblast, distribuira prema svojim podredenim informacije dobijene od
reklamnog i finansijskog odelenja.

2.Prati 1 preporuCuje promene u politici 1 procedurama prodaje koje se ticu
cena, isporuke, uslova kreditiranja, reklamiranja proizvoda i dr.

3.U saradnji sa oblasnim supervizorima, nadgleda sve prodajne napore, prati
ispunjenje budzeta i1 prodajne politike.

4.0dabira, trenira i nagraduje ceo prodajni personal u svojoj oblasti, u
saradnji sa kadrovskim odelenjem.

5.Upravlja poslovima svog Stapskog personala.

6.Licno odrzava kontakte sa wuzorkom kupaca, kako bi zadrzao
verodostojnost informacija o trziStu, kojima se koristi u toku odlucivanja.
7.Pruza podrSku podredenima u toku osvajanja novih znac¢ajnijih kupaca.
Nadreden: Oblasnom supervizoru i menadzerima regionalnih kancelarija.




Doprinos razliCitih stepena specijalizacije
efektivnosti organizacionog modela

SPECIJALIZACIJA
VISOKA NISKA
- Dejstvo krive u€enja - Kontrola tempa rada
- Smanjenje kontrole - Promenljivi poslovi
- Nize kvalifikacije zaposlenih - Vise kvalifikacije zaposlenih
- Koriscenje specijalizovanih - Univerzalna oprema i
metoda i opreme metode
- Visok stepen fluktuacije zbog - Neophodna koncentracija i
- monotonije moguci stresovi
- Rad uz manje koncentracije i - Integrisanje kolektiva
- stresa
- Dezintegracija kolektiva




Diferencijacija — posledica specijalizacije

 Razlika u orijentaciji prema ciljevima.
Obim - kvalitet proizvoda-cena- dizajn- rokovi-
kontrola troskova- tehnoloski nivo itd.

 Razlika u vremenskoj orijentaciji. KratkoroCne
operacije | efekti- dugorocni i sl.

 Razlika u medupersonalnoj orijentaciji.
Komandni odnos sa podredenima-participativni
pristup odlucCivanju i sl.

 Razlika u formalizovanosti strukture. Jasni |
stabilni zadaci- stalni proces kreiranja zadataka i
poslova.



Resenje: departmentalizacija

« Grupisanje izvrSilaca po odredenoim
Kriterijumima radi povecanja homogenosti |
olakSavanja koordinacije

« Department- organizaciona jedinica
— jedan menadzer,

— odredeni i ograniceni resursi,

— odgovornost za rezultate jedinice,
— Interodeljenska integracija

— meduodeljenska diferencijacija



Kriterijumi departmentalizacije

Neprekidnost procesa-proces je sekvencijalni niz
aktivnosti koji dovodi do ostvarenja rezultata

Objekat-proizvod, oprema, lokacija, klijent
Specijalizacija izvrsilaca-znanje, vestine,
Zajednicka svrha ili cilj-projekat, rezultat...

Raspon kontrole.



ULAZ
Finansijski plan Fakulteta
Predlog plana nabavke male
vrednosti iz prethodnog perioda
Predlog plana nabavke velike
vrednosti iz prethodnog perioda
Predlog plana hitnih nabavki iz
prethodnog perioda
Opis tehni¢kih uslova za nabavku iz
prethodnog perioda
Opis pravno ekonomskih uslova za
nabavku iz prethodnog perioda
Javni poziv za dostavljanje ponuda iz
prethodnog perioda

Neprekidnost procesa

POREMECAJI (PROBLEMI)
. Losa povezanost podprocesa dokumentacijom
e Dug period neaktivnosti (¢ekanja) izmedu podprocesa
. Dug period nabavke za pojedine proizvode

TOK PROCESA

1ZLAZ
. Predlog plana nabavke male
vrednosti
e  Predlog plana nabavke velike
vrednosti

1.1.1.

Evidentiranje potreba
za nabavkom

112 1.1.3.
o Izrada predloga odluke
Izrada predioga plana » o -
o formiranju komisuje
nabavke

za nabavke

v

1.1.4.
Priprema
dokumentacije za
nabavku

e  Predlog plana hitnih nabavki

e Opis tehni¢kih uslova za nabavku

e Opis pravno ekonomskih uslova za
nabavku

e Javni poziv za dostavljanje ponuda

RESURSI
e  Finansijska dokumentacija
e  Kancelarijski materijal
e  Kopir masina, papir

Sematski prikaz procesa «Planiranje nabavke»

—->AX



Tok procesa nabavke

- Potrebe za nabavkom dobara | usluga po shuzbama
- Pregled zaliha po vrstama dobara

- Finansijski plan fakulteta

= Planovi nabavki iz prethodnog perioda

= Dostavijanje zahtava za nabavku

= Predlozi Elanova za komisiju za javnu nabavku

- Kriterjumi za ocenu prispelih ponuda
- Tehnicka tahnolotke karakterstike
- Specifikacija potreba za dobrima | uslugama

Plan javnih nabavki

Doncsenje odluke o
nabavci

Donosenje resenja o
vanju komisije
za nabavku

———

lzrada konkursne
dokumentacije |
knterjuma 2a ocenu
ponuda

l

Rukovodilac sekiora #a
finansije i racunovodsivo
[]

r-_-_-_-_-_'_'_‘—-—-—._

- Plan nabavki velike wrednosti

- Plan nabavki male vrednosti

Dekan
Savet Fakulteta

- Odluka o pokretanju postupka nabalke valika vrarmett —

- Odluka o pokretanju postupka nabavke male vrednosti
= Odluka o pokretanju postupka hitne nabavke male vrednosti

Dekan :
Savet Fakulteta |
|

|_-_--_--_'_'_"‘—'—-—-_._

- Refenje o imenovanju Elanova komisije za nabavku

%~  Komisijaza nabavk!l.l

- Lista kriterjjuma za ocenu ponuds
- Konkursna dokumentacija
- Predlog modela ugovora




DEPARTMENTALIZACIJA - OBJEKAT

SEMA KOMERCIJALNOG OPSLUZIVANJA

Key account

Liéna poseta
Komercijalisi
Head office-a,
Tanja, Dole,
Veroljub, Bane

Telefonski
Tanja,bole,
Komer-
fakturista

Kompanije —
male,regionalne

Na terenu

Regionalni komerc.

Li¢na poseta

Komerijalista kome
pripada,
Komercijal.asis.

Direktor prodaje

Telefonski
Kom..asist. u
Sektoru
kompanijske prod.

Posrednici

Li¢na
poseta
Veroljub

Show room

Telefonski
Veroljub

Kompanije-male
stare i nove

Li€na poseta
Komercijalisti
Head office-a,
Tanja,bole,

Show room

Telefonski
Tanja,DPole,
Komer-fakturista

Veleprodaje

Stare, Nove

Liéna poseta
Vera,

Kom.asist. u VP

Telefonski
Kom. asist. U VP

vera

Kom. telemarketer
uVP




Komercijalisti rade sa novim kupcima
prema planovima poseta i poziva U
stalnoj su komunikaciji sa KA ili
Direktorom kako bi pratili
promene.Planove usvajaju na sastancima
odelenjaReklamni materijal i prezentoare
planiraju za svaku prodajnu posetu. Broj
poseta dnevno 4. Fakturisanje vremenom
preuzima Z. Zgonjanin.

Poslovni sekretar

Generalni direktor
Bane Cazovic

Irena Cupovi¢

A

y

Finansijski
direktor

Raja

Izvrni direktor Veroljub

Komercijalisti pokrivaju KA
kompanije i sve vece stare kupce
(VP i MP). Sh. room radi sa svim
kupcima sve do profakture.
Koordinator zaduzen za spremanije

setova vecih prezentacija i za
osmi$ljavanje prezentoara za

Q 4. e Lot L L O ot H S
vdolavitl ot nupavad UNU JU oltvdrriiri,

teritorijalno ih isplanirati na rute poseta.

Hostesa Zorica

Desk sekretar T. Kozomora

v

VD Dir. kompanijske
prodaje B. Bogicevi¢

Iv(om.asistent-fakturista
Z. Zgonjanin

| | Regionalni komercijalista
D. Uskokovi¢

| | Regionalni komercijalista
N. Mihailovi¢

Ni§

| | Trstenik

Sabac

!

komer. KP. Kom. KM zaduzen i za
preostali asortiman
robe.Fakturisanje-natasa kao i
preostali deo administriranja

Direktor

Veleprodaje Vera

I 1 1 azpvi}

Komercijalista-
asistent M. Bogavac

Dir.-kluéni kupci odelenja,stari
KA-rad u Sh.R.2 i sekretarski
poslovi u odelenju VP.
Tihomir- stari kupci, MP.
Dorde-fakturisanje i telefonska
prodaja za odelenje

Reg. kom. uglavnom na
terenu:rad prema planovima
poseta i poziva uz prethodnu
najavu, standardizovati rute i
termine poseta. Dnevno 6
poseta. Planove sastavljaju po
sopstvenim listama kupaca, uz

dodatne kupce po nalogu Dir.O.

Komercijalista-
fakturista C. Vuli¢

Komercijalista V P
Stari kupci Tihomir

N

Reg. komercijalista
Puljezevi¢

Reg. komercijalista
S. Obradovi¢

Reg. komercijalista
Miljko

prodaje.

v

Head office
komercijala

|

| | Koordinator Show rooma

b. Buli¢

Fakturista — kalkulant
Nena

Fakturista — izlazni,
stari kupci, Natasa

Komejalista kanc.
materijala T. Strbac

Show room domacica
T. Kujaci¢




Specijalizacija izvrsilaca

Direktor Minel Industries

VI 280

Generalni direktor

Vi 280

Zamenik direktora

NE
Vi
Sektor Sektor Sektor Sektor Sektor Sektor
Razvoj i projektovanje Marketing i prodaja Finansije Proizvodnja OPK Kvalitet
Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora
Novica Pejci¢ Vojislav Bokié¢ Radmila Babi¢ Dragan Radi¢ Ljiliana Milanovi¢ Milisa Jovanovié
25 Vil 8 Vi 16 Vi 203 Vi 16 W 11
Ragvoj i konstruk. Ode“enﬁ'ehnologi'!a el unovodstvo O i, operativa Bihn i kontroling “Bravnii kadr. posl. Oaetene OP,PPZ i ZNR
Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja
V"Aleksandar Ros:c:15 Vil Vlada lli¢ ° vi Zoran Vulovi¢ 6 viI Gordana Proki¢ 5 viI Zdravko Laki¢ 4 NE > Vi Zivomir Ivanovi¢ 13
Oaelenie Prodaja Odeternie Marketing O"e"e"‘f:roizvodnja Ocetenie Logistika O \abavka ehnicka kontrola Odeleme e valitet
Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja
viI Zivko Kuzmi¢ 7 0 VIFdravko Radunc»v:1c70 viI Goran Bordevi¢ 31 Vi Dragan Tasi¢ 1 Vil Dragan Radi¢ ° NE 1




mikrostruktura

Generalni direktor

VI 280

Zamenik direktora
NE

Sektor

Razvoj i Projektovanje

Sektor

Marketing i prodaja

Sektor Sektor

Finansije Proizvodnja

Direktor sektora
Novica Pejci¢

Direktor sektora
Vojislav Boki¢

Sektor
OPK

Direktor sektora
Dragan Radi¢

Direktor sektora
Radmila Babi¢

Direktor sektora
Ljiljana Milanovié

Sektor

Kvalitet

Direktor sektora
Milisa Jovanovi¢

Vil 25 Vil 8 Vil 16 Vil 203 16 Vil 11
ez, i konstrukcija s ehnolo ija OEin, operativa OBini kontroling R sunovodstvo Bravni i kadr. posl. dolrie OP,PPZi ZNR fehnicka kontrola Odellene e valitet
Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja
V"Aleksandar Rosi¢ 15 Vil Vlada lli¢ 9 Vil Gordana Proki¢ 5 Vi Zdravko Laki¢ Vi Zoran Vulovi¢ NE VI Zivomir Ivanovi¢ 13 Vil Dragan Radi¢ NE 1
" Devizni referent Kontista dev. dok. Ref. pravnih i kad. pos. Ref. za$. od poZ. | gl vat. InZenjer mas. dela Ref. dokumentacije
Sam. projektant el. dela - - - -
Vil 4 VI 1 \4 1 \" 1 v 1 VI 1 \"
OﬂleliweMarketin Cdelenie Prodaja
9 Sef 2a_ Likvidator Knjigovoda mat. knjig. Dak.-kurir-arhivar Sek. | office man. Kon. brav.,mas. i zav.
Sam. soft. Pr. el. dela e jen) - - - -
Zivko Kuzmi¢
Vil ) o [wi vV 1 Y 1 I 1 vV 1 Il 1

Sam. soft. pr. mas. dela
VI 1

Projektant el. dela
VI 1

Vodedi konstruktor

Vi 1

Konstruktor

Vi 1

Sam. konstr. ma$. dela

\Y 4

Vodeci tehnolog el. dela

Sam. ref. Prodaje |

VI

1 ViI

1

Blagaj obr. zarada
\Y 1

Daktilograf

v

Tehnolog elektro dela

2 V-V

Sam. ref. prodaje TT

Knjig. glavne knjige
\Y 1

Kont. i knjiz. kup i dob.
\Y 1

Vodedi teh. mas. dela

InZenjer prodaje (tend.)

Kon. | pl. pr. Mar. f. j. r.

Vi

1 ViI

1

ViI 1

Sam. tehn. ma$. dela

Daktilograf-fakturista

Vi

Kon. i pl. pr.-teh. f-je
4 1

Tehn. ma$. dela

Admi

2 VI

Projekt Managere

1

Planer kalkulant

Knjigovoda. pog. Knjig.

v 1

Telefonista

Kontrolor montaze | i Il

vV 1

Kafe - kuvarica

1l-IV

Kontrolor zap. trans. Mil

1L} 1

Higijenicar

Vodeci isp. isp. stanice

-1V

v 1

Mag. LZO i kanc. mat.

1

Ispitivac isp. stanice

v 1

El. meh. ispitne st.

v 2




Sektor

Proizvodnja

Direktor sektora
Dragan Radi¢

mikrostruktura

VI 203
QOdeljepj QOdeljeni QOdeljen;j
eJeEiﬁoizvodnja eJenJEogistika eJem?labavka
Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja
v”Zdravko Radunow1c70 Vil Goran Dordevi¢ 3 Vi Dragan Tasi¢
Odeljenje .. Odeljenje Odeljenje. - Odelienje Odeljenje . Odelienje . Odelienje . Odelienje Odeljenje . .
Masinsko Bravarsko Zavarivacko Magnetno kolo Namotaji Montaza | Montaza Il Farbara Qdrzavanje
Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja Sef odeljenja
IVLjubomir Zivanovi(:10 Y Ljubomir Zivanovic’20 v Miodrag Bozovié¢ 18 II_I{:/’aunovi(: Stanimir20 I_\):’aunovié Stanimir30 Nikola Novakovi(’:27 Nikola Novakovi(:13 v Milun Milovanovi¢ Vi Novak Milojevié 16
Predradnik metal. Regler Elektro zavariva¢ | Ruk. uzd. Se¢. GEORG Mota¢ nam. od folije Mon. Sloz. Trans. Predradnik montera Farbar | Ref. odrzavanja
\") 1 ' 1 V-V 4 Vv 1 \") 2 -1v 3 ' 1 1]} \2 1
Metalostrugar | Bravar | Elektro zavarivac Il Ruk. pop. Sec. GEORG Motac | Remont trans. Monter | Farbar Il Alatni¢ar
H-1\v 3 -1v 5 1I-11 7 Vv 3 \") 2 ' 2 1]} 1 -1v \") 1
Metalostrugar Il Bravar Il _Autogeni zavarivac T Se¢. na MM i bug. tr. I. MotaC T Mon. Akt. dela Monter Il Pomogni radnik Masinbravar |
-V 2 L1 9 Vv 1 L1 2 \] 3 -V 7 L1 4 | L1 1
Metalostrugar Il Rukovaoc num. prese Autogeni zavarivac Il Slaga¢ mag. Kola | Motaé Ill Vezivanje VN i NN Ruk. postr. za sus. Masinbravar Il
1] 2 \% 2 1I-11 2 -V 3 1] 13 -1v 7 -1v 4 1] 2
Metalogloda¢ _Rukovaoc peskimice Ispitiva¢ sud. pod prit. Slaga¢ mag. Kola Il __Pomocnik Motaca Priprema izolacije Ruk. postr. za filt. ulja Elektriar |
L1 1 1} 1 Il 1 11-VI 9 -V 8 -V 3 L1 2 \] 2
Pomo¢ni radnik Bravar Pomocni radnik Priprema izolacije Pomo¢ni radnik Pomoéni radnik Elektricar Il
\% 2 1]} 1 1} 1 1] 2 LILIV 4 1]} 1 \") 1
Pomo¢ni radnik Odeljenje Automehani¢ar
L Stolarsko -
Sef odeljenja
v 1 Nikola Novakovi¢ 6 l 2
[ i | Autoelektricar
Predradnik stolara Stolar Pomo¢nik stolara ]
1] 1
11 1lI-V 4 11 1
Ruk. P. Kom. par.,v. ins.
-1V 4




Departmentalizacija — specijalizacija znanja
TRAYAL - FUNKCIONALNA STRUKTURA

TRAYAL KORPORACIJA
Generalni direktor

KOLEGIUM
Pomo}nik p i
. . omo}nik
eneralno Pomo}nik Pomo}nik }
9 9 eneralno: eneralno Direktor generalnog Direktor
direktora ger 9 ger 9 SEKTORA FINANSIA direktora ZA STRATE[KI RAZVOJ
ZA INVESTICIJE, direktora direktora ZA OP[TE ZAJEDNI?KE L
PROJEKTOVANIE | ZAKOMERCIJALNE POSLOVE ZA EKONOMSKE ODNOSE POSLOVE
TEHNOENERGETIKU
f Direktor Direktor
Direktor Direktor | | SEKTORAOP[TE SEKTORA KVALITETA
i : SEKTORA ZAJEDNINKIH
D;:;'T;gr Direktor PRODAJE EKONOMIKE POSLOVA
TEHNOENERGETIKA® FABRIKE SPECIJALNIH ALATA
. i Direktor
Direktor ESJIEt(eT';tFS\r — SEKTORA
SEKTORA NABAVKE INFORMATIKE STANDARDA
Direktor
IN@ENJERING
PROJEKTA
Direktor Direktor
| MARKETING TRAYAL | UNUTRA[NJE
KORPORACIJE KONTROLE
Direktor
TRAYAL TRGOVINE
Pomo}nik
generalnog
Direktor direktora za
SEKTORA i i
TRANSPORTA proizvodnju
: . Direktor f f
FABR%geTE;gN\H | Direktor FABRIKE GUMA Z& FABEL’?Z‘??\:’N\H OBLAETI Liﬁ?&m
FABRIKE AUTO GUMA DVOTOMKA[E | UNUTRAINJIH | .
INDUSTRIJSKIH PNEUMATIKA TN SREDSTAVA PIROTEHNIKE | HEMIJE




Departmentalizacija — zajednic

TRAYAL-SPJ

TRAYAL KORPORACIJA
Generalni direktor

l

INVESTICIE CENTARTRO[KOVA
EKONOMSKI KOMERCIALNI SEKTOR OP[TE ZAJEDNIKI
PROJEKTOVANJE | SEKTOR FINANSIJA STRATE[KI RAZVOJ PREDSTAVNI[TVO,
e NOENERGETIKA POSLOVI POSLOVI KAVALITETA POSLOVI
PROFIT:CENTAR
rHbE BROFIE CENTAR: PROFIT: CENTAR SEKTOR SEKTOR SEKTOR U prosaa [ |odetienje domajeg: [| Biroupravijanja SEKTOR OP[TIH | SEKTOR
HTEHNOENERGE: RARRUG PIIENIERING EKONOMIKE INFORMATIKE UNUTRAINJE platnog prometa ZAJEDNITKIH STANDARDA
A SPECIIRENIHALATA PROJEKT KONTROLE POSLOVA
l [ — 1 — 1 Odeljenje Biro
H Sektor nabavke g platnog Y standardizacile i Uprava Zajedni~ki
Slu'ba kontrole prometa metrologije sektora poslovi
S Organizacija i materijaino . n
u'ba tehnologije M odela [1 finansisko lu'ba pravni
Sektor proizvodnje Gralevinski ijskog
ppsiedli owem'e [ obrade specijalnin | 5 7% e‘me"ng poslovanja Marketing Trayal posiova i Céntar trofkova Gentér ro{kova:
alata H  komorcie H Odelienje kredita obezbelenja Réstoran‘na: Regtoran na
rporacij lokagiji ParuRovat lokacij Dedina
H Planianaliza Y Slu'ba popisa
ot | R R N - swsa ot
energofiuida realizaciju opreme Profit centar: | odeljenie kupaca i 2 g Praft caofar
Trayal tegoving dobavia~a et PO Trayal clob hotel
Sektor proizvodnje Sektor elektro- [ Cenei statistika
i odr'avanja H  Priprema H projektovanja i Odeljenje odbrane Génia trokova Profit cantar
elekiroenergetike realizaciie i Se:{:{':r;if:a;na Baroti iKafe Odiraiaifis
p kukinje enoul
Sektorza H Obra~un zarada
| Proizvodnia fabrike| [ | projektovanje i
specijainin alata realizaciu mafinskin
energofuida
7| ra~unovodstva
‘STRATE(IGA POSLOVNA STRATE[KA POSLOVNA
JEBINICAGUNIARSKE JEDINICA SPECIJALNIH
PROIZVODNJE PROGRAMA
SEKTORRAZYOIA SEKTOR RAZVOJA
SLU@BA OBEZBEENIA. S SLU@BA SLU@BA OBEZBE\ENJA " SLU@BA
SREBUSAIR Tt ZRIEDNISK] POSEQVI SERTOR MARKETINGA RN BT SPECHAENIH RVALITETA ZAJEDNINKI-POSEOVH SEKTOR MARKETINGA- RAFUNOTOOSTVA
FABRIKA TERETRIEL Y FABRIKA GUWA 24 EARRICH ZarTiTN OB AST FKSPI OZIvA.
INDUSTRIJSKIH FABRIKAAUTO,.CUNA DYOTOMA(E T SREDSTAVA PIROTEHNIKE | HEMUE
PHEUMATIKA DNUTRANIIH GUMA
CENTAR TRO[KOVA CENTAR TRO[KOVA
PROIZVODNA PROIZVODNA
PROFIT GENTAR PROFITCENTAR PROFIT:CENTAR i STANICA STANICA
TRAYAL [PED: TRAYALHEM: ARTIFEXO: . . . MAIDANPEK BOR
Slika 12.2. Predlog modela organizacione strukture po

strate{kim poslovnim jedinicama




Departmentalizacija — spcijalizacija znanja
TERMOELEKTRO -FUNKCIONALNA SEMA

POMOCNIK G. DIREKTORA ZA KOMERCIJALNO
TEHNICKE POSLOVE

GENERALNI DIREKTOR

POMOCNIK G.
KOMERCIJALNO TEHNICKE POSLOVE

DIREKTORA ZA

SEKTOR
KOMERCIJALE

SLUZBA PRODAJE ZA
INOSTRANO TRZISTE

SLUZBA PRODAJE ZA
DOMACE TRZISTE

SLUZBA ZA
SPOLJNOTRGOVINSKE
POSLOVE

SLUZBA MARKETINGA

OPSTE
ODELJENJE

MONTAZA |

PROIZVODNJA

SLUZBA
TEHNICKA PRIPREMA

ODELJENJE ZA NORMIRANJE
ODELJENJE ZA ZAVARIVANJE
SKOLA ZA OBUKU KADROVA

OPERATIVNA PRIPREMA

ODELJENJE ZA SREDSTVA ZA RAD
ODELJENJE ZA NABAVKU
CENTRALNI MAGACIN

D

MONTAZU
PROIZVODNJU

RJ ARMATURA
RJ Z7

TRANPORT,
MEHANIZACIJU |
ODRZAVANJE

ODELJENJE EKONOMSKO
- FINANSIJSKE KONTROLE

—[ FINANSIJSKA SLUZBA

—/

ODELJENJE ZA OBRACUN
ZARADA

FINANSIJSKA OPERATIVA

~[ SLUZBA RACUNOVODSTVA

—

L

ODELJENJE
FINANSIJSKOG
KNJIGOVODSTVA

ODELJENJE DEVIZNOG
KNJIGOVODSTVA

ODELJENJE
MATERJALNOG
KNJIGOVODSTVA

ODELJENJE
POGONSKOG
KNJIGOVODSTVA

«[ SLUZBA PLANA | ANALIZE ]

[—‘mZBA o [SEKTOR ZA EKONOMSKO]
FINANSIJSKE POSLOVE
R) 24 PROMET SEKTOR ZA PRAVNE

KADROVSKE | OPSTE
POSLOVE

]

SLUZBA ZA PRAVNE
POSLOVE

IMOVINSKO PRAVNE
POSLOVE

ODELJENJE ZA STAMBENE |

SEKTOR
KVALITETA

OBEZBEDJENJE
KVALITETA
ULAZNA
KONTROLA

PROCESNA
SLUZBA ZA KADROVSKE | KONTROLA
PRAVNE POSLOVE

ODELJENJE ZA RADNE
ODNOSE

ODELJENJE ZA OPSTE
ODELJENJE PISARNICE
SLUZBA
OBEZBEDJENJA

RJ DRUSTVENI
STANDARD

RJ TEHNICKI
CENTAR



Departmentalizacija — zajednicki cilj
TERMOELEKTRO - PROJEKTNA ORGANIZACIJA

GENERALNI DIREKTOR

[
DIREKTOR INZENJERNIGA

RUKOVODILAC
SLUZBE AOP

1
UPRAVA
PROJEKATA
[
[ 1

DIREKTOR RUKOVODILAC DIREKTOR SEKTORA ZA PREDSTAVNIK
SEKTORA Pyg;‘&ggﬁj‘“ TEHNICKE PRIPREME EKONOMSKO- DlREZK:g:ASVE,rgORA RUKOVODSTV
PRODAJE FINANSIJSKE POSLOVE KADROVSKE POSLOVE AZA KVALITET

EANICKI RUKOVODILAC SLUZBA ZA PLANIRANJE |
PRACENJE PROJEKATA
PROJEKTA L_RACERE TROEAATA

RUKOVODILAC SEF ODELJENJA SREDSTAVA {RUKOVODQ‘CSZQE‘ANS“SKE]
[ m-gé-?EAF;\‘ROO-?s;Fsié RUKOVODILAC (GR) RJ SEF ODELJENJA ZA NABAVKU
ZA MONTAZU | REMONT ——SEFoOEENA T RUKOVODILAC SLUZBE ZA]
PRAVNE POSLOVE ULAZNA
UPRAVLJANJE KADROVIMA OBRACUN ZARADA [ KONTROLA

RUKOVODILAC SLUZBE
T ZA SPOLJINO-
TRGOVINSKE POSLOVE

ILACRJ SEF MAGACINA
SEF FINANSIJSKE
PROIZVODNJU UKOVODILAC SLUZBE ZA PRO NA

RUKOVODILAC RJ KADRC}L\Z)SSKLEOIVTERAVNE KONTROLA
ARMATURA <[ RUKOVODILAC SLUZBE R K

HN
RACUNOVODSTVA CENTAR

RUKOVODILAC

—

— SLUZBE PRODAJE ZA RUKOVODILAC RJ ZA RUKOVODILA
DOMACE TRZISTE TRANPORT | SEF ODELJENJA SLUZBA
FINANSIJSKOG
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Raspon kontrole

« Maksimalna kontrola-
— minimalni broj podredenih
— slozena interodeljenska koordinacija
— maksimalni broj hijerahijskih nivoa
— maksimalni troskovi menadzmenta

— PRIMER: broj nivoa hijerarhije.vsd
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Uticaj i posledice raspona kontrole

MALI RASPON
-Slaba obuka podredenih
*Mali obim samostalnosti

*lzvrSavanje nestrukturiranih
zadataka

*Malo repetitivnin zadataka
*Nerazvijenost komunikacije
*Veca slozenost zadataka
«Slaba motivacija

 Autokratski stil rukovodenja
*Prostorna disperzija aktivnosti

VELIKI RASPON

Detaljna obuka

«Jasan domen odgovornosti
«Standardizovani zadaci
*Repetitivno zadaci

*Razvijenost komunikacije
«Demoksratski stil rukovodenja
«Zainteresovanost, samoinicijativa
«Kompetentnost zaposlenih

*Prostorna koncentracija
zaposlenih
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Faktori raspona kontrole

Sliénost funkcija koje se nadgledaju;

Geografska blizina funkcija koje se nadgledaju;
Slozenost funkcija koje se nadgledaju;
Usmeravanije i kontrola koja je potrebna
potCinjenima;

Koordinacija koja je potrebna kontroloru;
Planiranje koje je potrebno kontroloru;

Ukupna organizaciona pomoc¢ koju prima kontrolor;



DECENTRALIZACIJA



Motivi za decentralizaciju

*Priblizavanje mesta odluc€ivanja mestu izvrSavanja.

*Profesionalna superiornost izvrsilaca u pogledu odlu€ivanja

*Povecanje kapaciteta obrade informacija.

«Skracivanje komunikacionih kanala, ubrzavanje tokova
informisanja.

Brzina reakcije, u odnosu na promene u okruzenju.

* Podsticaj preduzetnickim i inovativhim naporima.

*Ogranicena sposobnost kontrole rad na svim nivoima hijerarhije.



Rizici decentralizacije.

*Uvecava slozenost i troskove koordinacije.

Moze prouzrokovati odredeni gubitak kontrole nad
funkcionisanjem, na visim nivoima menadzmenta.
Podrazumeva razvijenost i upotrebu planskih i
kontrolnih sistema.

*Otezava upotrebu jedinstvene taktike u situacijama
Krize.

Podrazumeva raspolozivost kvalitetnog

menadzmenta i personala.
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Faktori odlucivanja o prenosenju
autoriteta na nize nivoe hijerarhije

DugoroCnost 1 obim posledica decentralizovanih
odluka.

Veli¢ina organizacije.
Menadzerski stil.

Istorija 1 kultura organizacije.
Zahtevi standardizacije usluge.
Zahtevi za nezavisnoscu.
Raspolozivost menadzera.
Razvijenost kontrolnih tehnika.
Teritorijalna disperzija aktivnosti.
O Dinamika okruzenja.



Tipovi decentralizacije

Autokratska struktura, mali broj rukovodilaca na vrhu
strukture upravljanja donosi sve odluke (tacka A).

Oligarhijska struktura koju karakterisSe povecan broj
ljludi na navisem nivou upravljanja koji donose sve
kljuCne odluke (tacka B).

Policentricha autokratija koja predstavlja
multipliciranu autokratsku strukturu, ali na nizim
nivoima strukture, (tacka C).

Demokratska struktura u kojoj je autoritet rasporeden
ravnomerno na navisem i izvrSnom nivou upravljacke
strukture (tacka D).



Tipovi decentralizacije

VERTIKALNA DECENTRALIZACIJA

Broj
hijerarhijskih
nivoa

4

.C D

3

2

’ A B HORIZONTALNA

] ] DECENTRALIZACIJA

1 2 3 4 5

Broj ucesnika u odlucivanju na istom nivou



Komercijalisti rade sa novim kupcima
prema planovima poseta i poziva U
stalnoj su komunikaciji sa KA ili
Direktorom kako bi pratili
promene.Planove usvajaju na sastancima
odelenjaReklamni materijal i prezentoare
planiraju za svaku prodajnu posetu. Broj
poseta dnevno 4. Fakturisanje vremenom
preuzima Z. Zgonjanin.

Generalni direktor

Poslovni sekretar
Irena Cupovic

Finansijski
direktor

IzvrSni direktor

A 4 Raja

Q 4. e Lot L L O ot H S
vdolavitl ot nupavad UNU JU oltvdrriiri,

teritorijalno ih isplanirati na rute poseta.

Hostesa Zorica

Desk sekretar T. Kozomora

v

VD Dir. kompanijske

Iv(om.asistent-fakturista
Z. Zgonjanin

| | Regionalni komercijalista
D. Uskokovi¢

| | Regionalni komercijalista
N. Mihailovi¢

Ni§

| | Trstenik

Sabac

!

Komercijalisti pokrivaju KA
kompanije i sve vece stare kupce
(VP i MP). Sh. room radi sa svim
kupcima sve do profakture.
Koordinator zaduzen za spremanije
setova vecih prezentacija i za
osmi$ljavanje prezentoara za
komer. KP. Kom. KM zaduzen i za
preostali asortiman
robe.Fakturisanje-natasa kao i
preostali deo administriranja

Direktor
Veleprodaje

Komercijalista-

asistent M. Bogavac

Dir.-kluéni kupci odelenja,stari
KA-rad u Sh.R.2 i sekretarski

poslovi u odelenju VP.

Tihomir- stari kupci, MP.

Komercijalista-
fakturista C. Vuli¢

Komercijalista V P

Dorde-fakturisanje i telefonska Stari kupci Tihomir

prodaja za odelenje

Reg. kom. uglavnom na

N

Reg. komercijalista

terenu:rad prema planovima Puljezevi¢

poseta i poziva uz prethodnu
najavu, standardizovati rute i

termine poseta. Dnevno 6 Reg. komercijalista
poseta. Planove sastavljaju po S. Obradovi¢

sopstvenim listama kupaca, uz
dodatne kupce po nalogu Dir.O.

Reg. komercijalista
Miljko

Autokratska struktura

prodaje.

v

Head office
komercijala

|

| | Koordinator Show rooma

b. Buli¢

Fakturista — kalkulant
Nena

Fakturista — izlazni,
stari kupci, Natasa

Komejalista kanc.
materijala T. Strbac

Show room domacica
T. Kujaci¢




Oligarhijska struktura

Generalni direktor

Vil 280
[

Zamenik direktora

NE
I I i I
Sektor Sektor Sektor Sektor Sektor Sektor
Razvoj i Projektovanje Marketing i prodaja Finansije Proizvodnja OPK Kvalitet
Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora Direktor sektora
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N Devizni referent Kontista dev. dok. Ref. pravnih i kad. pos. Ref. za$. od poz. | gl vat. InZenjer mas. dela Ref. dokumentacije
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OcIEII';"IeMarketin Odetenie Prodaja
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. Zivko Kuzmi¢
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VI 1

Projektant el. dela
VI 1

Vodedi konstruktor

Vi 1

Konstruktor

Vi 1

Sam. konstr. ma$. dela

\Y 4

Admi

Vodeci tehnolog el. dela

Sam. ref. Prodaje |

VI 1

4 1

Blagaj obr. zarada
\Y 1

Daktilograf

Tehnolog elektro dela
\Y 2

Sam. ref. prodaje TT

V-V 2

Knjig. glavne knjige
\Y 1

Kont. i knjiz. kup i dob.
\Y 1

Vodedi teh. mas. dela

InZenjer prodaje (tend.)

Kon. | pl. pr. Mar. f. j. r.

Vi 1

4 1

4 1

Sam. tehn. ma$. dela

Daktilograf-fakturista

Vi 2

Kon. i pl. pr.-teh. f-je
VI 1

Tehn. ma$. dela

Projekt Managere

Planer kalkulant

VI 1

Knjigovoda. pog. Knjig.

v 1

Telefonista

Kontrolor montaze | i Il

vV 1

Kafe - kuvarica

Kontrolor zap. trans. Mil

1l-IV

1L} 1

Higijenicar

Vodeci isp. isp. stanice

-1V

v 1

Mag. LZO i kanc. mat.

1

Ispitivac isp. stanice

v 1

El. meh. ispitne st.

v 2




Kontrola kvaliteta

Direktor

Administracija

Direktor

Upravljanje ljudskim
resursima

Pravni poslovi
Informaciona

tehnologija
Office menadzment

Oligarhijska struktura

Upravni odbor

Predsednik

Izvr$ni odbor

Generalni direktor

Komitet za reviziju i finansije

Komitet za nominiranje i nagradivanje

. SFJ- Prodaja —

. Regionalna prodaja i nabavka
. Tenderisanje

. InZzenjer. & Gen. ugovaranje

. Marketing

. Proizvodi
E SFJ- Upravljanje projektima . Sistemi
i porudzbinama . Usluge

Direktor

. Proizvodnja

. Konstruisanje

. Nabavka

. Strategijski razvoj

SFJ-Operacije i razvoj

Direktor

. IstraZivanje & razvoj

SFJ-Racunovodstvo

Direktor

. Upravljanje gotovinom
Krediti

. Kontroling

. Upravljanje rizicima
Portfolio menadzment
. Porezi

. Osiguranje

. Nekretnine

SFJ-Finansije

ONOGOAWN =

SPJ-TRAFO

SPJ-EOP

I_

SPJ-PROJEKTINZ.




Koordinacija

» dezintegraciona snaga bi lako umanjila njinov
doprinos da nisu podrzane koordinacionim
aktivnostima, odnosno merama ujedinjavanja |
uskladivanja napora ka jedinstvenom cilju

* Bez nje pojedinci i odeljenja Ce izgubiti
predstavu o svojim ulogama unutar organizacije
| baviCe se svojim specijalizovanim interesima,
PO cenu najvaznijih ciljeva organizacije.



Potreba za koordinacijom

Koordinacioni

centar NIP-a { 3
I
Savet NIP-a - — —— — - — — — = | Usvojeni plan
I
| |
Projektni centar 4 — — — r————- -
[ I
L I
~
Uprava za trezor
- I I
Tim za tenderske | |
procedure | 1 I 2

Koordinacioni
centar za KiM

Qdredivanje rukovodilaca
projektnih timova

Stepen spremonosti
i plan projekata

Projektni tim

Kancelarja za medije
Vlade

Nadzorni organ

[
[
I
—— ——— — — — — — —————
I
I
[
I
I
I
[
I
I

Prigovor na plan

5

~_—" )

Izbor nadzornog
organa

"
~_ )

Organizacija za javne
nabavke

Javni poziv ponudacima

Overa ugovora sa
najboljim ponudacem

Prijem objekat:

Odluka o izboru
Nadzomog odbora

Odluka o izboru




Vertikalna koordinacija

odnosi se na usaglasavanje aktivnosti i napora_
organizacionih jedinica na razlicitim nivoima linije
hijerarhije.

realizuje se putem uskladivanja ciljeva na tim nivoima i
jedinstvenim nadzorom u toku njihove realizacije.

Osnovni koordinacioni mehanizam koji se koristi u te
svrhe je hijerarhijska struktura rukovodenija ili, jos uze,
lanac naredivanja.

Rukovodilac viseg nivoa prati i usmerava aktivnosti
odeljenja na nizem nivou i proverava uskladenost
njihovog obavljanja sa ciljevima za koje je zaduzen,

Ciljevi su prethodno uskladeni sa ciljevima drugih
rukovodilaca koji su na istom nivou hijerarhije, sto
predstavlja drugi pravac koordinacije (horizontalni).



Horizontalna koordinacija

predstavlja uskladivanje ciljeva i aktivnosti koje se obavljaju na
Istom nivou hijerarhije.

Ako se za vertikalnu koordinaciju moze reci da otklanja stete nastale
decentralizacijom, za horizontalnu se moze reci da otklanja stete
nastale specijalizacijom.

Horizontalna koordinacija se realizuje putem medusobnog
usaglasavanja izvrsilaca ili menadzera odeljenja ili putem
standardizacije procesa, izlaza ili znanja

U visoko specijalizovanim i formalizovanim strukturama je
opravdano da I nacin povezivanja poslova i izvrsilaca bude
standardizovan. Kada se procesi rada ciklicno i Cesto ponavljaju
tada je sam proces rada osnov koordinacije i tada se ona postize
standardizacijom procesa rada.



Komunikacija

« Komunikacija je proces prenosenja
informacija od posiljaoca do primaoca,
od kojih bar jedan mora raspolagatsi
sves¢u, odnosno moze menjati svoje
stavove | misljenja.



Kljucna aktivnost koordinacije -komunikacija

*Posledice lose komunikacije su:

epogresne odluke

enesporazumi izmedu pojedinaca i organizacionih celina
 neshvatanje ciljeva organizacije

* neshvatanje mogucnosti ostarivanja li¢nih ciljeva u okviru organizacije
e konflikti

e Otpor promenama u organizaciji

e oS kvalitet proizvoda 1 usluga

* nedovoljno angazovanje zaposlenih

* Josa koordinacija

Principi u kreiranju komunikacione strukture:

* jedinstvo komande,

e dvosmerna komunikacija,

* naymanji broj komunikacionih veza,

 ocuvanje jedinstva strukture.



Pravci protoka informacije u
komunikacionim mrezama

U organizacionoj komunikaciji govorimo o:

Silaznoj komunikaciji — informacija se proteze od osobe
viseg autoriteta do nekog sa nizim autoritetom,

Uzlaznoj komunikaciji - informacija se proteze od osobe
nizeg autoriteta do nekog sa visim autoritetom,

Horizontalnoj komunikaciji — informacija se proteze
medu ljudima na priblizno istim nivoima autoriteta,
Kros-kanalnoj komunikaciji — informacija se proteze

medu ljudima Kkoji nisu ni nadredeni ni podredeni jedan
drugom i koji se nalaze u razliCitim radnim jedinicama.



Silazna komunikacija

Sadrzaj

ciljevi,
e zvanicni stavovi,
« proglasenja,
* naredbe,
« radne instrukcije,
« opste informacije

Metode : usmeno, pismeno, slikovito i kombinacija usmeno-pismeno-
slikovito.

Kriterijumi za odabir metoda za prenosenje informacija zaposlenima:
— Dostupnost,
— TroSkovi,
— Ulticaj,
— Relevantnost,
— Odgovor,
— Vestine.



Uzlazna komunikacija

Menadzeri treba da dobiju informacije od svojih pot€injenih koje:
«  Govore o tome kako potcinjeni obavljaju svoje poslove,

«  Opisuju nereSene radne probleme,

«  Predstavljaju predloge ili ideje za poboljsanja,

«  Otkrivaju razmisljanja i osec¢anja pot€injenih.

Osnovni razlozi zbog kojih je uzlazna komunikacija teska:

1. Tendencija zaposlenih da prikrivaju svoje misljenje,

2. OsecCaj da rukovodioci nisu zainteresovani za probleme
zaposlenih,

3. Napostojanje priznanja za uzlaznu komunikaciju zaposlenih,

4. Osecaj da su nadredeni rukovodioci nepristupacni.



Metode uzlazne komunikacije

knjiga zalbi,

knjiga predloga,

diskusioni sastanci (zborovi,),
participacija u odlucCivanju,
“Sef vam odgovara”



Principi uzlazne komunikacije

Mora biti unapred isplanirana,

Kontinuirano funkcionise,

Koristi uobiCajene kanale,

Naglasava osetljivost i prijemcCivost za ideje sa nizih
nivoa,

Uklju€uje objektivno slusanje,

UkljuCuje preuzimanje akcije za resavanje problema,

Koristi razliCite medije i metode za prezentaciju protoka
iInformacije.



Horizontalna komunikacija

Horizontalna komunikacija — razmena informacija medu
zaposlenima koji se nalaze na istom nivou autoriteta |
iImaju iste nadleznosti.

Horizontalna komunikacija javlja se najcesce u sledecCim
situacijama:

e Sastanci,

« Razmena informacija za vreme pauze,
« Telefonski razgovori,

« BelesSke i podsetnici,

» Socijalne aktivnosti,

« Krugovi kvaliteta.



Kros-kanalna komunikacija

Kros-kanalna komunikacija — razmena informacija u
organizaciji sa pojedincima koji se nalaze na polozajima
koji nisu ni podredeni ni nadredeni njihovim.

Najaktivnije u kros-kanalnoj komunikaciji je specijalisticko
osoblje.
<*Njima nedostaje autoritet da upravljaju onima
sa kojima komuniciraju I moraju se primarno
osloniti na ispoljavanje svojih ideja.

Vazno |je da organizacija upravlja kros-kanalnom
komunikacijom.



