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1.SAZETAK

U narednom projektu bavi¢u se temom ,,Upravljanje procesima u kompaniji Medijska mreza doo®,
o kojoj ¢e biti vise re¢i u poglavlju broj 3. Kroz projektni zadatak proé¢i ¢u kroz nekoliko tacaka
kako bih na kraju dosla do predloga daljeg rada i pobolj$anje procesa. Sto se tadaka koje ¢u obraditi
u projektnom radu tice, to su kao $to je spomenuto Opsti podaci 0 kompaniji, kako bih imala uvid
u stanje kompanije - o njenoj osnovnoj delatno$¢u, zatim misiji, viziji i planovima preduzeca, kako
bih utvrdila ¢emu tezi kompanija. Osim toga bice predstavljena i organizaciona struktura preduzeca
kako bih rasporedila organizacione celine u kompaniji. U narednoj tacki br.4 proci ¢u kroz globalno
strukturiranje poslovnog sistema - kroz lanac vrednosti i definisati svaki od podistema koji ¢ine
sastavni deo kompanije Medijska mreza doo. Nakon definisanja lanca vrednosti i odredivanja koji
su to bazni procesi u kompaniji, kojima ¢u se zapravo i baviti u ostatku projektnog rada, definisacu
katalog procesa specijalizovanog podsistema i odrediti za svaki od podsistema da li predstavlja
kriti¢an ili rutinski, odnosno ponavljaju¢i rad. Kada to definiSem, sledi prepoznavanje prioritetnih,
kriti¢nih i kljuénih procesa iz kataloga koje ¢u prethodno napraviti i rangirati te procesa. Odmah
nakon toga, sledi definisanje nadleznosti i odgovornosti za procese iz svakog od cCetiri bazna
kataloga. NadleZznosti i odgovornosti ¢e biti upisane u registar procesa organizacionih celina.
Sledeci korak ¢e biti prevodenje ciljeva kompanija na indikatore procesa. Definisacu koji su to
merljivi ciljevi kompanije, koji su indikatori uspesnosti procesa kao i to koje merne instrumente je
najbolje koristiti. U tacki broj 9. preispitacu i poboljsacu jedan od kriti¢nih procesa kompanije i u
narednoj, odnosno poslednjoj stavki, izlozi¢u predlog daljeg rada, $to je i cilj projektnog zadatka.

2.DEFINISANJE PROJEKTNOG ZADATKA

Cilj projektnog zadatka jeste da uspostavimo sistem za upravljanje procesima u kompaniji
Medijska mreza doo.

3. OSNOVNI PODACI O PREDUZECU:

Medijska mreZa doo- Dnevne novine Srpski telegraf, Trg Nikole Pasic¢a 7/11.

3.1. OSNOVNA DELATNOST:

Osnovna delatnost kompanije Medijska mreza d.0.0 je novinska. Kompanija se bavi pisanjem i
izdavanjem dnevnih novina Srpski telegraf svakog dana, osim vikenda, kada izlazi dvobroj. Pod
tim izrazom ,,izdavanje dnevnih novina“ spada prikupljanje 1 istraZivanje najnovijih informacija,
sastanci tj. kolegijumi novinara, pisanje ¢lanaka, lektorisanje novinskih ¢lanaka, prelamanje strana
novina i na kraju priprema i slanje u Stampariju. Kompanija broji oko 80 zaposlenih, medu kojima
su generalni direktor, urednici, redakcija, sektor za marketing, finansije, distribuciju, pravna sluzba,
lektorke, IT sektor i sekretarice.



3.2. MISIJA I VIZIJA PREDUZECA

Misija: Misija preduzeca jeste objasnjenje razloga postojanja kompanije. Ono §to mogu definisati
vezano za misiju naseg preduzeca jeste - Omoguciti ¢itaocima $to tacnije i pouzdanije informacije
o desavanjima u svetu, drustvu, ekonomiji, sportu, kulturi i estradi svakog dana, kroz naporan rad
redakcije kao i ostatka zaposlenih u drugim sektorima u kompaniji. Misija preduzeca Medijska
mreza doo se moze predstaviti u jednoj recenici, a to je ,, NasSa misija je da cinimo ljude
informisanim putem pravih informacija “.

Vizija: Opsta definicija vizije se odnosi na to gde kompanija Zeli da ide, idealno buduce stanje
kompanije. Sto se vizije nase kompanije ti¢e, slobodno se moze reéi da je to dnevni tiraz. Ona se
objasnjava kroz to da kompanija zeli da u narednih godinu dana ostvari jo$ veéi dnevni tiraz, i da
bi to bio veliki uspeh za njih, obzirom da postoje tek nepunih godinu dana na trzistu, 1 da ve¢ sada
dostizu dnevni broj prodatih primeraka preko 45 000, a vikendom i preko 50 000 prodatih
primeraka prema podacima IPSOS-a. To je zadovoljavajué broj ako se osvrnemo na konkurenciju,
koja postoji i po viSe desetina godina, i osim toga predstavlja podstrek da u narednom periodu
dostignu $to veci tiraz. Kao i misiju, i viziju kompanije Medijska mreZza doo ¢u predstaviti U jednoj
recenici koja glasi ,,Vidimo sebe u jedna od prva 3 mesta na IPSOS tabeli u narednih godinu dana “.

3.3. PLANOVI PREDUZECA:

Planove preduzeca Medijske mreze doo ¢u pojasniti u narednih nekoliko recenica. Posto su veliki
projekti kompanije bili krajem 2016. godine za teku¢u 2017. godinu, popust odlaska na tender i
plana da se na osnovu ponuda i cenovnika oglasnog prostora u dnevnim novinama Srpski telegraf
za narednu 2017.godinu sklopi §to veci broj ugovora sa klijentima iz razli¢itih velikih kompanija
koje bi obezbedile placeni prostor upravo u Srpskom telegrafu iz godisnjeg budzeta koji moraju
iskoristiti za oglasavanje u dnevnim medijima, kompanija se sada samo moze voditi tim putem ka
cilju. Tenderi su zavrSeni i broj ugovora koji su sklopili sa klijentima je solidan, zahvaljujuéi
pravim odlukama tima kompanije. Osim toga, plan preduzeéa je da posluju Sto bolje u narednom
periodu, da odrzavaju pozitivne odnose sa dosadasnjim klijentima, da redakcija uvek bude ,,na
pravom mestu u pravo vreme*, i daje Sto preciznije i tacnije informacije.



Sto se marketing i advertajzing sektora ti¢e, planovi preduzeéa su da ¢lanovi tima obezbede §to
veci broj placenih oglasa, da istrazuju trziste sto kvalitetnije, da rade na novim projektima, kao sto
su reklame i razne kampanje sa klijentima. Pored toga, da se u oktobru na Sajmu Medija, koji se
organizuje trecu godinu unazad u okviru sajma knjiga, predstave jos bolje nego predhodne godine,
sa novim idejama, reSenjima, gostima i nagradama za posetioce i verne Citaoce, | da nakon toga
¢itanost bude jos$ veca. Planovi kompanije u okviru marketing i advertajzing sektora, kao i sektora
za distribuciju, jesu da stvare sto veci broj uspesnih projekata sa zainteresovanim kompanijama iz
raznih oblasti. Jedan od primera za to jeste kampanja sa Shafran obu¢om, u kojom sam i ja sama
ucestvovala, kada su cCitaoci mogli da pronadu poklon-vaucer u iznosu od 1000, 2000 ili 2500
dinara za kupovinu svog para obuce u svim Shafran prodavnicama Sirom Srbije. To je predstavljao
poklon svim vernim ¢itaocima i pruzilo im je mogucnost zadovoljstva i istovremeno poboljsavalo
reputaciju kompanije Medijska mreza doo - Srpski telegraf. I, na kraju, plan je da se obezbedi
dodatni graficki dizajner za marketing sektor, kako bi u svakom trenutku imali dostupnu osobu
koja bi im napravila oglasno reSenje po zahtevu klijenta. Jer u protivnom, guzva u kancelariji u
kojoj se nalazi IT sektor koji prelama 40 strana novina svakog dana bi nastavila da se stvara. Ovim
potezom bi se postigli i efikasnost i profit firme.

Planovi preduzeca su i edukativnog karaktera, kao $to je plan da se zaposleni jo$ u ve¢oj meri u
odnosu na trenutnu, Salju na razne seminare, kako bi se usavrSili u svojim oblastima i time
doprineli napretku cele kompanije.

Kompanija bi trebala da nastoji da se pridrzava svih navedenih stavki kako bi doprinela
sopstvenom napretku i poboljSanju procesa.



Slika 1. Organizaciona struktura preduzeéa Medijska mreZa doo
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4. GLOBALNO STRUKTURIRANJE POSLOVNOG SISTEMA -

LANAC VREDNOSTI

U narednoj tabeli prikazani su podstistemi i njihove osnovne vrednosti. Osvrnula sam se na
gorepomenute delatnosti kompanije Medijska mreza doo i prema tome ih svrstala u tabelu.



Tabela 1. Globalno strukturiranje poslovnog sistema

Podstistem sifra | Osnovni program predmeta rada podsistema

Osnovna delatnost OD | Izdavanje dnevnih novina

Marketing MA | Prikupljanje i objavljivanje placenih oglasa i istrazivanje
trziSta kao i1 rad na kampanjama i televizijskim i radio
reklamama.

Nabavka NA | Usluge nabavke osnovnog i potroSnog materijala

Prodaja PR | Usluge planiranja, prodaje 1 prac¢enja rasta dnevnog tiraza
novina

Ekonomika EK | Usluge identifikacije i kalkulacije troskova Stampanja
novina i kalkukacije cena oglaSavanja u dnevnim novinama

Finansije FI Usluge finansijske operative, upravljanja finansijama i
knjigovodstva

Kadrovi KA | Usluge selekcije, pracenja i usavrsavanja ljudskih resursa

Pravno-normativni PN | Usluge pravno-normativnih regulisanja 1 pravnih
zastupanja preduzeca

Upravljanje UP | Usluge vodenja poslovnog sistema i njegovih delova

Rast-Razvoj RR | Rast-Razvoj dnevnog tiraza kao i razvoj usluge u kojoj se
proverava ta¢nost informacija koje se objavljuju

Informacioni IN Usluge razvoja i odrzavanja IT resursa, prelamanja stranica
1 pravljenja oglasnih reSenja

Kvalitet KV | Kvalitet usluge kompanije

OSNOVNA- Osnovna delatnost kompanije jeste pisanje i izdavanje dnevnih novina sto bi znacilo
da omogucava citaocima da svakodnevno budu informisani o najnovijim de$avanjima u svetu,
ekonomiji, drustvu, sportu, kulturi i estradi uz objavljivanje tacnih i proverenih informacija.
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Koncept kompanije Medijska mreza doo- Srpski telegraf se bazira na ,, nezavisnoS¢u*, §to znaci
da ¢itaoci ne treba da strepe o izvorima i tacnostima informacija koje im se plasiraju.

MARKETING- Marketing 1 advertajzing sluzba je zaduzena i zasluzna za prikupljanje i
objavljivanje pla¢enih oglasa (to mogu biti stecajni upravnici, PR-ovi, i druge vrste oglasnih
reSenja), kako bi se dostigao odredeni mesecni fond za kompaniju. Osim toga, bave se
istrazivanjem trziSta kako bi obezbedili §to bolje plasiranje novina Srpski telegraf, time Sto ¢e uvek
biti korak ispred konkurencije. Ne treba izostaviti rad na kampanjama i televizijskim i radio
reklamama, kako bi klijenti bili zadovoljni u toku i nakon kampanje. Sto se ti¢e televizijskih
reklama, marketing sluzba insistira da to budu termini u jutarnjim ¢asovima, prilikom emitovanja
jutarnjih programa, kao i vecernji termini, kada je gledanost najveca. Isto tako, po pitanju reklama
na radio stanicama, prilikom rezervisanja, insistira se na ranim jutarnjim terminima izmedu 7h i 9h
kada ljudi idu na posao, i izmedu 16 i 18h kada se ljudi vracaju sa posla i kada se pretpostavlja da
upravo tada provode najvise vremena u svojim vozilima.

NABAVKA- Klijenti i Citaoci ¢e biti zadovoljni ukoliko je neopdhoni materijal u skladu sa
njihovim ocekivanjima. Primer toga je nabavka novog raunara kao i programa, kako bi zaposleni
u marketing sluzbi mogli klijentima da na najbrzi nacin odgovore na zahtev. Osim toga, nabavka
materijala kao $to je recimo nabavka novih diktafona, je veoma znacajna kako za kompaniju tako
i za klijente (u ovom slucaju Citaoce) kako bi nasi novinari bili u mogucnosti da svakog trenutka
odreaguju i zabeleze informacije koje saznaju. Vrsi se i nabavka transportnih vozila za realizaciju
distribucije. Pored osnovnog, kao u svakoj firmi, potrebna je i nabavka potroSnog materijala, kako
bi svi zaposleni mogli da funkcionisu. (Naves$¢u primer potro$nog materijala - sekretaricama je
potreban potro$ni materijal - papiri, olovke, koverte, fascikle, kako bi mogli da stavljaju neophodnu
papirologiju, Stampaju, $alju fakture u kovertama, pakuju ugovore u fascikle).

PRODAJA — Prodaja podrazumeva obezbedivanje i ,,pokrivanje” §to veceg broja trafika na
ulicama, Soping centrima i velikim prodajnim marketima, kako bi &italac u svakom trenutku i na
bilo kom mestu mogao da kupi novine. Prodaja vodi ka rastu dnevnog tiraza novina (Sto se meri
putem podataka IPSOS-a), a porast dnevnog tiraza vodi do porasta profita kompanije. Prodaja mora
biti u direktnoj komunikaciji sa distribucijom, kako bi u svakom trenutku mogli da dostave
neophodan broj novina ukoliko se one prodaju ranije. U ovom delu ¢emo obraditi i termin
distribucija, koji je u direktnom odnosu sa prodajom. Ona podrazumeva usluge svakodnevne
distribucije novina Srpski telegraf na odredene lokacije. Pod tim pojmom ,, odredene lokacije*
spadaju trafike i sva prodajna mesta novina, na koje je potrebno dostaviti svakog jutra do 7h novine
Sirom Srbije, kako bi bile spremne na vreme za prodaju. Osim trafika, potrebno je dostaviti novine
svako veCe nakon Stampanja (posle 20h) u nekoliko televizijskih redakcija (Rts, Pink televizija,
Prva televizija), zbog jutarnjih emisija ( ,,Dobro jutro — Jovana i Srdan, na Pink televiziji i sl) u
kojima se vrsi prelistavanje dnevne Stampe. Pored toga, klijenti ¢esto imaju zahteve da im se
odredeni broj novina dostavi na Zeljene lokacije kako bi ih podelili gradanima u svojoj opStini.
Primer za to moZe biti da ukoliko su imali pla¢enu objavu u dnevnim novinama tog dana, zelece

vedi broj primeraka u svojoj opStini. Ono $to je bitno napomenuti jeste da distribucija mora paziti
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i na broj novina koji se nije prodao tog dana, odnosno na remitendu. Isto tako kada su kampanje
koje su pomenute u delu za Marketing sluzbu u pitanju, kao Sto je bila kampanja sa Shafran
obu¢om, distribucija vrsi veliku duznost, a to je da zarkonski receno ,,pojaca* broj dostavljenih
novina na trafike koje se nalaze u blizini prodajnih mesta, kako nijedan ¢italac ne bi ostao uskra¢en
svog poklon-vaucera koji je vezan za odredenu kampanju.

EKONOMIKA- Podrazumeva identifikovanje i kalkulisanje troskova stampanja 40 strana novina
svakog dana, kako bi ta cena odgovarala osobama i sa niskim i sa visokim primanjima. Opredelili
su se da to bude cena od samo 25 dinara, za 40strana, koja je niza od konkurentskih cena ( koje
iznose 35, 45 dinara). Osim kalkulacije cene novina, vrsi se i kalkulacija cene oglasnih reSenja,
kako one ne bi mnogo odstupale od konkurentskih, i kako bi Kklijenti bili zadovoljni i cenom i
uslugom oglasavanja. Na pocetku godine, odredi se zvani¢ni cenovnik koji se $alje zainteresovanim
klijentima. Osim toga kalkuliSe se i ponuda sa cenovnikom koja se $alje odredenim kompanijama
koje nameravaju da zakupe veci broj oglasa u dnevnim novinama ( primer za to je kompanija
Dunav osiguranje koja Zeli da zakupi 2 cele strane i 2 2 oglasa u novinama u narednih nekoliko
meseci) i tom prilikom se obra¢unava dodatni popust na to, prilikom slanja cenovnika. Osim ovoga,
vrse se 1 kalkulacije troskova potrebnih resursa.

FINANSIJE- Usluge finansijskog operativnog upravljanja finansijama i knjigovodstva su veoma
bitne kako bi kompanija imala sve dokaze o redovnim placanjima klijenata za oglasavanje u
novinama. Veoma je vazno voditi evidenciju o stanju finansija kao i knjigovodstvu, i imati sva
dokumenta i priznanice razvrstane, kako bi kompanija bila $to uspes$nija, i kako ne bi imala
problema prilikom dolaska inspekcije u firmama. Pored toga, ono §to se odvija u ovom procesu
jeste placanje zaposlenih ljudi u kompaniji kao i pla¢anje zakupa poslovnih prostorija.

KADROVI- Sto se ovog dela tice smatram da je bitno imati odgovarajuée kadrove, zbog toga §to
od njih zavisi koji ljudi ¢e biti primnjeni na posao i postati deo tima, a kasnije napredovati, imati
obuku 1 biti praceni sa njihove strane i doprineti rastu dnevnog tiraZa i uspesnosti cele kompanije
Medijska mreza doo.

PRAVNO-NORMATIVNI- Usluge pravno-normativne regulative i pravnog zastupanja
kompanije je neizostavno za sve odluke preduzeca prilikom savetovanja sa pravno-normativnom
sluzbom, kako bi doneli ispravnu odluku za kompaniju. Osim toga, svaki ugovor sklopljen sa
klijentom mora pro¢i kroz ruke pravno-normativne sluzbe, kako bi utvrdili da li su sve stavke u
ugovoru regularne kao i to da li preduzece sa kojim se ugovor sklapa ima problema sa finansijama.
Prilikom dostavljanja novina na trafike, distributeri uzimaju potpisanu otpremnicu koje je potrebno
zavesti pod registarskim brojem. Sve te provere daju celokupni utisak posvecéenosti i predanosti sa
naSe strane kod klijenata, koji ¢e samim tim pozeleti da ponovo saraduju upravo sa naSom
kompanijom.



UPRAVLJANJE- Kod Usluge vodenja poslovnog sistema i njegovih delova svi koji se nalaze na
mestima na kojima se vrsi upravljanje rade najefikasnije shodno svojim mogucnostima, zbog toga
Sto novinska sfera upravo zahteva brzinu, vestinu i efikasnost. Zaposleni u kompaniji nastoje da
zadrze taj kodeks kako bi posao bio uvek dobro odraden i samim tim ¢itaoci i Klijenti zadovoljni.
Jednom recju dolazi do poboljsanja termina upravljanja ,, procesa‘ .

RAST/RAZVOJ- Rast dnevnog tiraza kao i razvoj usluge odnosno proverenosti informacija zavisi
od celokupnog redakcijskog dela. Svakog dana se pre pocCetka rada tj pisanja o novitetima tog dana
1 odlaske na terene, redakcijski deo nalazi na kolegijumu kako bi se dogovorio o tome koja su ¢ija
zaduzenja tog dana. Sav taj trud, efikasnost, i saznavanje najekskluzivnijih informacija, sto zahteva
Cesto nespavanje, predstoje rastu tiraza i zadovoljstvu onoga ko drzi novine u rukama. Osim toga,
u novinama postoje dodaci na osam strana koji izlaze ponedeljkom, sredom i petkom, i pored njih,
nastoji se na uvodenju i razvijanju novih dodataka, osim postojec¢ih kao $to su dodaci ,, Penzioner*
,,, Zena“ 1, Ruski lekar*.

INFORMACIONI- Usluge razvoja i odrzavanja IT resursa su neizostavan deo u kompaniji zbog
toga Sto od njihovog kvaliteta i efikasnosti zavisi brzina prelamanja stranica novina kao i pravljenje
oglasnih reSenja, narocito u vreme kada su praznici i kada se pripremaj trobroj od 90 strana, i kada
sve mora biti zavrSeno odnosno prelomnjeno na vreme i spremno za slanje u Stampariju. Sto se
oglasnih resenja tice, kvalitet i usavrSavanje IT sektora je veoma vazno, jer §to viSe unaprede svoje
znanje, na taj nacin ¢e brze i uspesnije napraviti oglasno resenje i samim tim izazvati zadovoljstvo
kod Klijenata koji su zahtevaoci datog oglasnog reSenja i podstaci ih na ponovnu saradnju sa
dnevnim novinama. Informacioni sistem ne podrazumeva samo dokumenta koja se nalaze u
elektronskoj formi, ve¢ 1 ona dokumenta koja se rade ru¢no, medutim u danaSnje vreme se sva
dokumentacija nalazi u elektronskoj formi, odnosno u ra¢unarima, $to je i slu¢aj date kompanije.

Nakon §to je obrazlozen svaki od lanca vrednosti, na narednom grafikonu ¢e biti predstavljen lanac
stvaranja vrednosti kompanije Medijska mreza doo.

KVALITET- Bazira se na kvalitetu usluga koje kompanija pruza.

4.1. LANAC STVARANJA VREDNOSTI KOMPANIJE MEDIJSKA MREZA DOO

U narednom lancu stvaranja vrednosti kompanije prikazani su:

e Upravljacki proces — Upravljanje

e Bazni procesi — Marketing, Razvoj, Osnovna delatnost, Prodaja

e Podrzavajuci procesi- Kadrovi, Informacioni, Ekonomika, Finansije i Pravno-normativni,
Kvalitet i Nabavka.
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Kako bih razjasnila, prilozi¢u definiciju baznih procesa, na koje ¢u se skoncentrisati tokom
projektnog rada. Bazni ili operativni procesi se odvijaju u okviru lanca vrednosti poslovnog
sistema. Odvijanjem baznih procesa se stvara vrednost za krajnjeg korisnika, i zadovoljstvo
korisnika je u najvecoj meri vezano za uspe$no odvijanje upravo tih procesa.

Slika 2. Lanac stvaranja vrednosti kompanije

Upravljacki
proces

UPRAVLJANJE

Bazni OSNOVNA PRODAJA
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5. KATALOG PROCESA SPECIJALIZOVANOG PODSISTEMA

U narednim tabelama prikazani su katalozi svih baznih procesa u preduzecu Medijska mreza doo
odnosno Klasifikacija tih procesa sa stanovista uc¢esca kreativnog i rutinskog rada. Kreativni rad
podrazumeva rad uz koris¢enje kreativnih vestina, dok rutinski rad porazumeva ponavljanje-
¢injenicu da treba da se uradi na isti na¢in. U tabeli ¢emo koristiti skracenice kao Sto su K-kreativni
rad, i R-rutinski rad.

Podsistem ,,Marketing “

Tabela 2. Podsistem Marketing — Katalog procesa

Redni broj | Oznake i nazivi K | Pret | K- | Pret
K R R

1. MA 01.00.00. Pruzanje usluga marketinga *

2. MA 01.01.00. Identifikacija zahteva klijenata

3. MA 01.02.00.Utvrdivanje nivoa zadovoljstva klijenata

4. MA 01.03.00. Eksterno komuniciranje *

5. MA 01.03.01. Administracija internet prezentacija *

6. MA 01.03.02.Informisanje sadaSnjih i1 potencijalnih *
Klijenata

7. MA 01.04.00. Rad na kampanjama *

8. MA 01.05.00. Rad na sajmu Medija- pruzanje PR *
usluga

9. MA 02.00. Pruzanje usluga advertajzinga *

10. MA 02.01. Nudenje usluga advertajzinga *
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11. MA 02.02. Identifikacija usluga klijenta oglasnog
reSenja

12. MA 02.03. Dogovaranje sa klijentom zahtevaocem
oglasnog resenja

13. MA 02.04. Pravljenje oglasnog resenja u saradnji sa IT *
sektorom

14, MA 02.05. Slanje gotovog oglasnog resenja klijentu na
proveru

15. MA 02.06. Potvrda prelamacima o saglasnosti oglasnog
reSenja za slanje na Stampu

K- kreativni; R- rutinski, ponavljaju ¢i, treba da se uradi na isti na¢in*

Podstistem ,, Prodaja“

Tabela 3. Podsistem Prodaja — Katalog procesa

K | Pret | K- | Pret
Redni broj Oznake i nazivi procesa K R |R
1. PR 01.00. Pruzanje usluga distribucije *
2. PR 01.01. Planiranje distribucije *
3. PR 01.02. Realizacija distribucije *
4. PR 01.03. Prodaja novina *
S. PR 01.04. Vracanje novina *
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6. PR 01.05. Kontrola o broju prodatih primeraka

K- kreativni; R- rutinski, ponavljaju ¢i, treba da se uradi na isti na¢in*

Podproces ,, Osnovna delatnost*

Tabela 4. Podproces Osnovna delatnost — Katalog procesa

Redni broj | Oznake i nazivi procesa K | Pret | K- | Pret
K R |R
1. OD 01.00. Pisanje novina *
2. OD 01.01. Odrzavanje sastanka *
3. OD 01.02. Pisanje ¢lanaka po rubrikama *
4. OD 01.03. Lektorisanje *
5. OD 01.04. Odobravanje za izdavanje *
6. OD 02.00. Izdavanje novina *
7. OD 02.01. Prelamanje *
8. OD 02.02.Slanje gotovih strana u Stampariju *
9. OD 02.03.Kontrola nakon Stampanja *
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K- kreativni; R- rutinski, ponavljaju ¢i, treba da se uradi na isti na¢in*

Podsistem ,,Razvoj“

Tabela 5. Podsistem ,, Razvoj“ — Katalog procesa

informacionog sistema

Redni broj | Oznake i nazivi procesa K | Pret | K- | Pret
K R |R

1. RA 01.00.00. Pruzanje usluga razvoja *

2. RA 01.01.00. Razvoj novina *

3. RA 01.02.00. Razvoj poslovnog sistema *

4. RA 01.02.01. UceS¢e u definisanju osnova za

upravljanje
S. RA 01.02.02.Uspostavljanje i odrZavanje

6. RA 01.03.00. Izrada studija i projekata *
7. RA 01.04.00. Razvoj tehnologije
8. RA 01.04.01.Uvodenje novih kompjutera
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9. RA 01.04.02. Prelamanje strana u novinama *

10. RA 01.04.03. Pravljenje oglasnih resenja *

K- kreativni; R- rutinski, ponavljaju ¢i, treba da se uradi na isti nacin*

Kratak rezime vezano za katalog baznih podprocesa kompanije prikazuje to da vec¢ina podprocesa
u kompaniji zahteva rutisnki rad, osim kod podprocesa ,, Marketing” u kojem se pojavljuju i
aktivnosti koje zahtevaju kreativni rad shodno uslugama marketinga i advertajzinga.

6. PREPOZNAVANJE PRIORITETNIH, KRITICNIH I
KLJUCNIH PROCESA

U ovom delu definisa¢emo prioritetne, kriti¢ne i klju¢ne procesa u komaniji.

Prioritetni procesi su oni koji se iz odredenih razloga (zahtevi standarda, vrSenje usluga tre¢em
licu, itd.) uzimaju hitno, brzo u razmatranje.

Kriti¢ni procesi su oni koji pri svom odvijanju izazivaju probleme u pogledu kvaliteta predmeta
rada, troSkova, vremena izvrSenja (rokova), itd. Kriti¢nost se sagledava imajuci u vidu i sadasnjost
1 buducnost.

Kljuéni procesi su oni preko kojih se prepoznaju specificnosti organizacionog sistema, osnovni
proizvodi i usluge.

Odmah nakon toga postavlja se pitanje ,,ZASTO SE PRAVI LISTA PKK*? - Odgovori na to su:

* Zbog ogranicenih resursa PS potrebno prepoznati uzi skup procesa za preispitivanje, poboljSanje
1/ili reinZenjering ;
* Da bi se uspostavio sistem za kontinualno poboljsanje i upravljanje procesima;

» Uspostaviti sistem za upravljanje bar klju¢nim procesima;

Zatim, kada smo definisali svaki od njih, primeni¢emo te definicije na konkretnom primeru
kompanije Medijska mreza doo. U narednim tabelama u okviru Cetiri bazna procesa ( Marketing,
Osnovna delatnost, Razvoj i Prodaja) ¢emo izdvojiti aktivnosti koje se odnose na neki od PKK
procesa. Mala napomena jeste da ukoliko je nadproces prioritetan, kljucan ili kritiCan proces,
samim tim su i njegovi podprocesi takvi, tako da nije bilo neophodno pisati ih.
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Podsistem ,, Marketing*

Tabela 6. Podsistem Marketing — PKK lista

Prioritetni Kriti¢ni

Redni | Oznaka Naziv procesa ISO Q |Tr |Rok ,E

broj | procesa 9001 2

N=

1. MA Pruzanje usluga marketinga *
01.00.00.

2. MA Rad na kampanjama * *
01.04.00.

Kratak osvrt na tabelu je neophodan da bi se objasnilo zbog ¢ega smo u podprocesu ,, Marketing*
Rad na kampanjama oznacili kao kljucni proces, a istovremeno i kriticnim. On je prepoznat kao
takav zbog toga §to je on od velike vaznosti i predstavlja brend kompanije, a istovremeno je ona
u problemu zbog toga $to nemaju adekvatnu osobu koja bi obavljala taj deo, zbog toga §to su osobe
koje rade u sektoru Marketinga i advertajzinga previse zauzete ostalim poslovima koji moraju da
se odrade po pitanju oglasa, reklama i sastanaka i kompanija uvek kasni sa radom kada je potrebno

da se taj proces odradi, uvek se ¢eka i gubi na vremenu po nekoliko dana.

Podproces ,, Razvoj*

Tabela 7. Podproces Razvoj — PKK lista

Prioritetni Kriti¢ni
Redni | Oznaka Naziv procesa ISO Q Tr | Rok ,5
broj | procesa 9001 Z
2
1. RA 01.00.00. | Pruzanje usluga razvoja * *

Podproces ,, Osnovna delatnost“

Tabela 8. Podproces Osnovna delatnost — PKK lista
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Prioritetni Kriti¢ni
Redni | Oznaka Naziv procesa ISO Q |Tr |Rok ,E
broj | procesa 9001 2
o
1. OD 01.00. Pisanje novina * *
2. OD 02.00. Izdavanje novina * *
Podsistem ,,Prodaja“
Tabela 9. Podproces Prodaja — PKK lista
Prioritetni Kriti¢ni
Redni | Oznaka Naziv procesa ISO Q |Tr |Rok ,§
broj | procesa 9001 Z
N
1. PR 01.00. Pruzanje usluga distribucije * *
2. PR 01.02. Realizacija distribucije * *

Ovde ¢u dati kratko obrazloZenje zbog ¢ega je pruzanje usluge distribucije kao podsistem oznacen
kao kljucan proces, a potom njegov podnivo oznacen kao kritiCni proces. Pruzanje usluge
distribucije kao celine je svakako kljuc¢an proces, zbog toga Sto je on deo prodaje, a to je jedna od
osnovnih delatnosti kompanije Medijska mreza doo. Medutim, kao i u svakoj kompaniji, ne
funkcioniSu sve organizacione jedinice onako kako bi trebale i tom prilikom nastaju kriticni
procesi. Konkretno, u kompaniji Medijska mreza, distribucija ima poteskoca prilikom realizovanja
distribucije. Ti problemi se javljaju zbog toga S§to ponekad nisu vremenski usaglaseni sa
Stamparijom u kojoj se Stampaju novine Srpski telegraf, §to bi znacilo da ¢im Stamparija zakasni,
samim tim i distribucija kasni sa dostavljanjem novina. Zbog toga sam taj proces odredila kao
kriti¢an prema roku dostavljanja.
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7. DEFINISANJE NADLEZNOSTI I ODGOVORNOSTI ZA
PROCES

U ovom poglavlju bavi¢u se definisanjem nadleznosti i odgovornosti za procese u kompaniji.
Orijentisala sam se na organizacionu strukturu i prema tome podelila sve podprocese iz baznih
kataloga prema tome ko su im izvr$ioci, upravlja¢i i kontrolori odnosno nadzor odgovarajuceg
procesa i razvrstala ih u registre organizacionih celina o kojima ¢e biti re¢ u narednoj tabeli.

7.1. MEDUZAVISNOST ANATOMSKE I ORGANIZACIONE STRUKTURE

Slika 3. Meduzavisnost anatomske i organizacione strukture

OSNOVNA DELATNOST
MARKETING ,[MARKETING |
| ADVERTAJZING
NABAVKA
PRODAJA |
< | EKONOMIKA SEKTOR  ZA
o OPSTE,PRAVNE
C [ FINANSIE |
> [KADROVI ’ EKON.POSLOVE
|_
2 | PRAVNO-NORMATIVNI
cé RAST/RAZVO] N\ RAZVOJ
Y NOVINA
O [INFORMACIONI ’
= ’
Z [KVALITET
IZDAVANJE
NOVINA
UPRAVLIANIE

7.2. ZASTO JE POTREBNO PREVODENJE?

* Procesni model po anatomskoj strukturi ima izrazenu univerzalnost;
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modelu po organizacionoj strukturi;

po organizacionoj strukturi;

» Nazivi procesa manje prepoznatljivi u procesnom modelu po anatomskoj nego u procesnom

* Hijerarhijska dekompozicija procesa po anatomskoj strukturi je manja nego u procesnom modelu

* Funkcionalnu, upravljacku i kontrolnu odgovornost lakSe odrediti uz pomo¢ organizacione
strukture;

druge strane;

* Mogu se izbe¢i nepreciznosti oko odgovornosti za procese sa jedne i organizacione celine sa

U naredne Cetiri tabele prikazan je registar procesa svih Baznih podprocesa razvrstanih po
organizacionim celinama.

Tabela 10. Registar procesa O.C. Marketing i advertajzing

REGISTAR PROCESA O.C. MARKETING | ADVERTAJZING

PROCESI ODGOVORNOST ZA:
RB | OZNAKA | NAZIV Izvrienje Upravljanje Kontrola
1. MA Pruzanje usluga marketinga Marketing Direktor Direktor
01.00.00. asistent marketinga novina
2. MA Identifikacija zahteva | Marketing Direktor Direktor
01.01.00. | Kklijenata asistent marketinga novina
3. MA Utvrdivanje nivoa zahteva | Marketing Direktor Direktor
01.02.00. | Kklijenata asistent marketinga novina
4. MA Eksterno komuniciranje Marketing Direktor Direktor
01.03.00. asistent marketinga novina
5. 01.03.01. | Administracija internet | Marketing Marketing Direktor
prezentacija administrator | administrator | novina
6. 01.03.02. | Informisanje  sadasnjih i | Marketing Marketing Direktor
potencijalnih Kklijenata administrator | administrator | novina
7. MA 01.04. | Rad na kampanjama Marketing Direktor Direktor
asistent marketinga novina
8. MA 01.05. | Rad na sajmu medija-pruzanje | Marketing Marketing Direktor
PR usluga asistent asistent novina
9. MA 02.00. | Pruzanje usluga advertajzinga | Marketing Senion Direktor
asistent advertajzing novina
menadzer
10. MA 02.01. | Nudenje usluga advertajzinga | Marketing Senion Direktor
asistent advertajzing novina
menadzer
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11. MA 02.02. | Identifikacija usluga klijenta | Marketing Senion Direktor
oglasnog resenja asistent advertajzing novina
menadzer
12. MA 02.03. | Dogovaranje sa klijentom | Marketing Senion Direktor
zahtevaocem oglasnog reSenja | asistent advertajzing novina
menadzer
13. MA Pravljenje oglasnog resenja u | Marketing Senion Direktor
02.04. saradnji sa IT sektorom asistent advertajzing novina
menadzer
14. MA 02.05. | Slanje  gotovog oglasnog | Marketing Senion Direktor
reSenja klijentu na proveru asistent advertajzing novina
menadzer
15. MA 02.06. | Potvrda  prelama¢ima o | Marketing Senion Direktor
saglasnosti oglasnog reSenja | asistent advertajzing novina
za slanje na Stampu menadZer

Tabela 11. Registar procesa O.C. Sektor za opste, pravne i ekonomske poslove

REGISTAR PROCESA O.C. SEKTOR ZA OPSTE, PRAVNE I EKONOMSKE POSLOVE

PROCESI ODGOVORNOST ZA:
RB | OZNAKA | NAZIV Izvrienje Upravljanje Kontrola
1. PR 01.00. | Pruzanje usluga distribucije Distributeri Sef distribucije | Direktor
novina
2. PR 01.01. | Planiranje distribucije Distributeri Sef distribucije | Direktor
novina
3. PR 01.02. | Realizacija distribucije Distributeri Sef distribucije | Direktor
novina
4. PR 01.03. | Prodaja novina Prodavci Sef distribucije | Direktor
novina
5. PR 01.04. | Vraéanje novinaa Distributeri Sef distribucije | Direktor
novina
6. PR 01.05. | Kontrola o broju prodatih | Distributeri Sef distribucije | Direktor
primeraka novina
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Tabela 12. Registar procesa O.C. Izdavanje novina

REGISTAR PROCESA O.C. IZDAVANJE NOVINA

PROCESI ODGOVORNOST ZA:

RB | OZNAKA | NAZIV Izvrsenje Upravljanje Kontrola

1. OD 01.00. | Pisanje novina Novinari Glavni urednik | Glavni urednik

2. OD 01.01. | Odrzavanje sastanka Novinari Glavni urednik | Glavni urednik

3. OD 01.02. | Pisanje ¢lanaka po rubrikama | Novinari Glavni urednik | Glavni urednik

4. OD 01.03. | Lektorisanje Lektorisanje Urednik Glavni urednik
rubrika

5. OD 01.04. | Odobravanje za izdavanje Novinari Urednik Glavni urednik
rubrike

6. OD 02.00. | Izdavanje novina Novinari Urednik Glavni urednik
novina

7. OD 02.01. | Prelamanje IT sektor IT sektor Glavni urednik

8. OD 02.02. | Slanje gotovih strana u | Prelamaci Urednik Glavni urednik

Stampariju rubrike

9. OD 02.03. | Kontrola nakon Stampanja Novinari Zamenik Glavni urednik
glavnog
urednika

Tabela 13. Registar procesa O.C. Razvoj novina

REGISTAR PROCESA O.C. RAZVOJ NOVINA

PROCESI ODGOVORNOST ZA:

RB | OZNAKA | NAZIV Izvrsenje Upravljanje Kontrola

1. RA Pruzanje usluga razvoja Novinari Odgovorni Glavni urednik
01.00.00. urednik

2. RA Razvoj novina Novinari Odgovorni Glavni urednik
01.01.00. urednik

3. RA Razvoj poslovnog sistema IT Sektor IT Sektor Glavni urednik
01.02.00.

4. RA Uces¢e u definisanju osnova | IT Sektor IT Sektor Glavni urednik
01.02.01. | za upravljanje

5. RA 01.02. | Uspostavljanje i odrzavanje | IT Sektor IT Sektor Glavni urednik

informacionog sistema
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RA Izrada studija i projekata Novinari Odgovorni Glavni urednik
01.03.00. urednik

RA Razvoj tehnologije IT Sektor IT Sektor Glavni urednik
01.04.00.

RA Uvodenje novih kompjutera IT Sektor IT Sektor Glavni urednik
01.04.01.

RA Prelamanje strana u novinama | IT Sektor Urednik Glavni urednik
01.04.02. rubrika

RA Pravljenje oglasnih reSenja Prelamac Marketing Glavni urednik
01.04.03. asistent

8. PREVODENJE CILJEVA KOMPANIJE NA INDIKATORE
PROCESA

U ovom poglavlju baziracu se na ciljeve kompanije.

Merljivi ciljevi :
e Ciljevi preduzeca odreduju teznje preduzeca u postupcima ostvarenja vizije 1 zadovoljenja
misije preduzeca, zeljena buduca stanja i rezultate koje je potrebno ostvariti planiranim 1
organizovanim aktivnostima preduzeca;

e Ciljevi predstavljaju primarnu plansku odluku u postupku razvoja preduzeca;
e C(Ciljevima su podredene sve druge planske odluke i pojedina¢ni planovi i programi.

Odmah nekon toga, odgovoriéemo na pitanje ,,.$74 JE DOBRO DEFINISAN CILJ?“

e Ciljevi ne treba da budu uopsteno formulisani, oni moraju biti precizirani.

e Pozeljno je da ciljevi budu kvantifikovani da bi se obezbedila njihova merljivost.

e Pored ciljeva koje je jednostavno kvantifikovati (rentabilnost, stopa rasta, obim prodaje i
dr.) postoje i oni od posebnog znacaja koje nije moguce kvantifikovati (satisfakcija
potrosaca, vodstvo na trziStu, prestizZ, inovativnost i dr.)

8.1. MERLJIVI CILJEVI
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Tabela 14. Merljivi ciljevi

CILJEVI Jedinica | Opis nacina | Opis na¢ina | Referentne Napomene
Redni | NAZIV mere merenja pracenja velicine
broj trenda
1. CSE:- Uvesti 3 nova Br. Naosnovu | Izvestavanje 3
transportna vozila i kupljenih izvestaja na dnevnom Min 30%
time pojacati postoje¢e | novina nivou
linije za prevoz Stampe
za 30%
2. CSE2>-Smanjenje Br. Na osnovu Na Min 90%
kasnjenja isporuka | zakasnelih izvestaja nedeljnom
novina na trafike za 90 | isporuka prodajnih nivou
% 1 viSe Sirom Srbije mesta (trafika)
3. CSE3z-Smanjiti Br. Na osnovu | Izvestavanje 15%
remitendu za 15% novina izvestaja na
koje nisu meseénom
prodate nivou
4. CR1-Povecati broj Br. Br. uspesnih | IzvesStavanje 20%
osvojenih tendera za tendera ucesca na na
20% u naredna tri tenderima godi$njem
meseca nivou
5. CR2-Povecati broj Br. Na osnovu Izvestavanje Min 25%
prodajnih mesta za prodatih | izvestaja o br na
25% u Juznoj Srbiji u novina prodatih mesecnom
slede¢em mesecu novina od nivou
narednog
meseca u
Juznoj Srbiji
6. CMz-Povecati broj Br. Naosnovu | Izvestavanje Min 20%
stalnih klijenata koji se | klijenata izvestaja o na
oglasavaju za 20% mesecnim mesecnom
prihodima od nivou
oglasavanja u
odnosu na
prethodni
mesec
7. CM3-Zaposliti jos Br. Na osnovu [zvestavanje 1
jednog radnika u uspesnih izvestaja o na
marketingu (zarad na | kampanja | ostvarenim mesecnom
kampanjama) kampanjama nivou
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COP:-Povecati tiraz Br. Na osnovu Izvestavanje | Preko 60 000
novina na preko prodatih podataka na
60.000 prodatih primeraka IPSOS-a meseénom
primeraka do kraja nivou
godine
COP,-Uvesti barem 5 Br Naosnovu | Izvestavanje 5
seminara godi$nje za | .seminara | dokumentacije na
zaposlene(redakcijski o br u¢es¢ima | kvartalnom
deo) na seminarima nivou

8.2.MERENJE PERFORMANSI PROCESA

Ciljevi, performanse i indikatori Performansa (performance) - ucinak ili uspeh (Morton-Benson,
1990). - Performansa organizacije - u¢inak ili uspeh organizacije - Performansa procesa - u¢inak
ili uspeh procesa. Ciljevi preduzeéa odreduju teznje preduzeca u postupcima ostvarenja vizije i
zadovoljenja misije preduzeca, zeljena buduca stanja i rezultate koje je potrebno ostvariti
planiranim i organizovanim aktivnostima preduzeca; Ciljevi moraju biti odredeni, merljivi i da
opisuju rezultat koji je vidljiv za zainteresovane strane. - Performansa procesa - u¢inak ili uspeh
procesa Performansa mora biti izrazena nekom veli¢inom. Merenje performansi utvrdivanje
vrednosti performanse, odnosno, merenje vrednosti u¢inka ili uspeha. sistematicno dodeljivanje
brojeva entitetima (Zairi, 1994; Churchman, 1959). proces odredivanja kako uspeSne organizacije
ili pojedinci ostavruju svoje ciljeve (Evangelidis, 1992). tekuce pracenje i izveStavanje o ispunjenju
programa, posebno napretka ka unapred utvrdenim ciljevima (U. S. General Accounting Office,
1998)

Karakteristike indikatora performansi :

* Indikatori performansi procesa treba da su (Harmon, 2010) :
— tacni;

— lako razumljivi;

— pravovremeni;

— orijentisani na akciju; i

— da njihova implementacija ne bude skupa

Proces pracenja i merenja indikatora performansi procesa odvija se U vremenu, a dobijeni rezultati
sluze kao osnova za unapredenje. Dobijene informacije se koriste za poredenje sa rezultatima iz
prethodnih merenja i sa postavljenim ciljnim vrednostima indikatora. Rezultati poredenja se dalje
koriste za eventualno redefinisanje strategije i ciljeva organizacije, stvarajuci povratnu petlju 1 P-
D-C-A ciklus.
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8.3.Prevodenje ciljeva na indikatore uspesSnosti procesa

U narednoj tabeli prikazan je postupak prema kojem se doslo do definisanja devet merljivih ciljeva
koje sam prikazala u prethodnoj tabeli. Ciljevi su podelejni na nivo I i nivo Il. U nivou I su prikazani
ciljevi kupaca odnosno ¢itaoca, vlasnika, drzave i zaposlenih. U nivou Il su prikazani konkretniji
ciljevi koji se odnose na svaki od tih ciljeva iz nivoa I i shodno organizacionoj celini u kojoj se
nalaze. Nakon toga, prikazani su indikatori procesa prema kojima ¢e se meriti svaki od ciljeva iz
Il nivoa. I na kraju tabele prikazani su klju¢ni procesi koji su deo svake od organizacionih celina.

Tabela 15. Prevodenje ciljeva na indikatore uspesnosti procesa

. KUPCI VLASNI .
Zainteresovane strane (CITAOCI) K DRZAVA ZAPOSLENI
CD1-
CK1-Kvalitet CV1- Porezi i
CK2-Vreme Profit doprinosi CZ1- Sve vece i
isporuke Cv2- CD2- sigurnije zarade
novina Odrzivi | Povecéanje | CZ2-PoboljSanje uslova
CK3-Cena razvoj broja
o zaposlenih
>
zZ
OC Sektor za oC ocC -
opste,pravne Razvoj | MARKET | OC lzdavanje novina
i ekonomske novina ING
poslove
CSE1-Uvesti CR.-
tra::f] coorna | Povecati [ CMu-
vozilapi time broj Povecati
oiacati osvojenih | broj stalnih
IZ)tho'eée tendera Klijenata ClZi- Povecati tiraz
pIini'é za 2a 20%u koji se novin; na preko 60.000
I° naredna | oglasavaju napr '
prevoz Stampe . 0 prodatih primeraka do
za 30% tri 22 20% kraja godine
CSEr | MoweR | SMe C1Zz-Uvesti barem 5
S Smanjenje T s seminara godi$nje za
= kaSnjenja Povec.atl Jos Je.ang zaposlene (redakcijski
D_:I isporuka broj radnika u deo)
L no[\)/ina na prodajnih | marketingu
= rafike za 90 | Mestaza [ (zaradna
> @) D o 25% u kampanja
i > | %i viSe Sirom JuZnoj ma )
5 Z[ i | spijiu
© = CSEs-
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Smanjiti slede¢em
remitendu za | mesecu
15 %
SESENE IS
< 29 @ o
> Rs 3 O
AZW=2>-0—a
ISE1-Broj
novina koje IM:1-Stopa
su se kupile | IR1-Broj rasta
do 7h nakon | uspe$nih | prihoda od
uvodenja 3 | uceS¢ana | oglasavanj
nova vozila | tenderima | a u odnosu 11Z1-Broj na listi
koji bi IR2- Broj na Citanosti svih novina
dostavili ve¢u | prodatih | prethodni | prema IPSOS-u u odnosu
INDIKATORI PROCESA kpliéinu novina od mesec | na poziciju iz prgthodnih
novina ISE2- | narednog | 1M2-Broj 6 meseci
Broj meseca u | novoostvar 11Z2- Brojem ucesc¢a
zakasnelih Juznoj enih zaposlenih na
isporuka na Srbiji kampanja seminarima
trafike prema u odnosu
ISE3-Broj izvesiitaj na
novina koji se u prethodni
nije prodao period
tog dana
« PR RA MA oD
KLIUCNT PROCESI 01.00.Pruzanj | 01.00.00. | 01.00.00.P | 01.00.Pisanje novina
e usluge Pruzanje | ruZanje
distribucije usluga usluga
razvoja marketinga

27




8.4. Funkcionalna zavisnost ciljeva poslovnog sistema i ciljeva organizacionih celina

U ovom delu bavicu se odnosom ciljeva poslovnog sistema (nivo 1) i ciljeva organizacionih
jedinica, Sto ¢e biti predstavljeno u vidu formula.

CILJEVI KORISNIKA

CKy- KVALITET

CK 1= f( CSE1,CSE2,CSE3,CM1,CM, ClZ>,)
CK:- VREME ISPORUKE

CKy=f (CSEy)

CKs- CENA

CKs = f (CSEs)

CILJEVI VLASNIKA

CV1-PROFIT

Profit, kao jedan od najvaznijih ciljeva, odreden je razlikom prihoda i troSkova, a sve §to se deSava
u poslovnom sistemu uti¢e ili na prihod ili na troSak, a najc¢es¢e na oba.

Prema tome,

CV1 =1 (svi prepoznati i neprepoznaticiljevi organizacionih celina)

CVa- ODRZIVI RAZVOJ
CV2=1(svi)

Odrzivi razvoj 1 rast dnevnog tiraza zavise od svih ciljeva organizacione celine, jer bez njih ne bi
ni bilo rasta i razvoja dnevnih novina.

CILJEVI DRZAVE
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CD:- POREZI | DOPRINQOSI

CD1=f (svi ciljevi organizacionih celina)
CD:- POVECANJE BROJA ZAPOSLENIH
CD,=f (CM2,2,CR1,CR2)

CILJEVI ZAPOSLENIH

ClZ:- SVE VECE 1 SIGURNIJE ZARADE
ClZ1 = f (svi ciljevi organizacionih celina)
ClZz- POBOLJSANJE USLOVA

ClZ,=f (C1Z2,CM>)

8.5. Funkcionalna zavisnost ciljeva organizacionih celina i indikatora uspesnosti
klju¢nih procesa.

U nastavku ¢u predstaviti funkcionalnu zavisnost ciljeva organizacionih celina (nivo I1) i indikatora
uspesnosti kljuénih procesa.

OC - SEKTOR ZA OPSTE, PRAVNE I EKONOMSKE POSLOVE

CSE1— UVODENJE 3 NOVA TRANSPORTNA VOZILA
CSE1=f(ISE1)

CSEz- SMANJENJE KASNJENJA ISPORUKE
CSE2 = f (ISE2)

CSEs — SMANJENJE REMITENDE ZA 15%
CSEs=f (ISE3)

OC RAZVOJ NOVINA

CR1— POVECATI BR OSVOJENIH TENDERA
CRy=f (|R1)
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CR2- POVECATI BR PRODAJNIH MESTA U JUZNOJ SRBIJI
CR2=1(IR2)

OC MARKETING

CM1 — POVECATI BR STALNIH KLIJENATA
CM: = f (IMy1, IRy, 11Z2)

CM2 —ZAPOSLENJE JOS JEDNOG RADNIKA
CMz =f (IMy)

OC IZDAVANJE NOVINA

ClZ1- POVECANJE TIRAZA

ClZ1=f (ISE1,11Z5,1SE3,IR1,IR>)

ClZ2- UVESTI BAREM 5 SEMINARA GODISNJE
ClZz = (11Z>)

8.6. Funkcionalna zavisnost ciljeva poslovnog sistema od indikatora uspeSnosti
kljuénih procesa

Na osnovu prethodnih izvodenja formula, predstavicu krajnje formule za svaki od ciljeva nivoa I.

CK1-KVALITET

CKi1=f (CSE1,CSE2,CSE3,CM1,CM,,ClZ>)

CSE1— Uvodenje 3 nova transportna vozila CSE1=ISE;
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CSE:2 - Smanjenje kasnjenja isporuka novina CSE; = ISE>

CSEsz— Smanjenje remitende CSEz = ISE3

CMz:- Povecanje br. stalnih klijenata CM1 = IMy,IR,11Z1

CMz2- Zaposljenje jos jednog radnika marketinga CM2 = IM>

ClZ2- Uvodenje barem 5 seminara za redakciju ClZz = 112>

= CKi1=f(ISE1,1SE2,1SE3,IM1,IR1,11Z1,1M2,112Z>)

CKz2- VREME ISPORUKE

CK2=f(CSE2)

CSE> - Smanjenje kasnjenja isporuka na trafike CSE2 = ISE>

= CK:2=ISE2
= CKs3-CENA
CK3=CSE;

CSEs- Smanjenje remitende CSEsz = ISE3

= CKz=ISEs3

CVi- PROFIT
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CV1= f (svi ciljevi organizacionih celina)

= CVi=f (svi indikatori uspesSnosti)

CV2- ODRZIVI RAZVOJ

CV. =1 (svi ciljevi organizacionih celina)

= CV2=f (svi indikatori uspesnosti)

CDi- POREZI | DOPRINOSI

CDq=f (svi ciljevi organizacionih celina)

= CD1=f (svi indikatori uspesnosti)

CD2- POVECANJE BR. ZAPOSLENIH

CD,=f (CM2,CR1,CR2)

CMo,- Zaposljenje jednog radnika CM2= IM1,IR1,11Z1

CR2- Povecanje br prodajnih mesta CR2= IR>

CR1 -Povecanje br osvojenih tendera CR1= IR1

= CD2=f (IM1,IR1,11Z1,IR2)

CZi- SVE VECE I SIGURNIJE ZARADE
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CZ, = f svi ciljevi organizacionih celina)

= CZi= f(svi indikatori uspesnosti)

ClZ2- POBOLJSANJE USLOVA

ClIZo= f (C1Z2,CMy)

ClZ2- Uvodenje barem 5 seminara= |1Z>

CM2- Zaposljenje jednog radnika = IM>

2 ClZ2=f (11Z2,1M2)

8.7. Indikatori uspeSnosti procesa

Tabela 16. Indikatori uspesnosti procesa-Povecanje prodaje

PROCES:

PR 01.00.Pruzanje usluge distribucije

Vlasnik procesa (lice koje
upravlja procesom)

Sef distribucije

Indikatori uspeSnosti Referentne veli¢ine u (1) Dokumenta
na osnovu
Redni | Naziv Planirano u | Ostvareno u | Ekstremne | Prema kojih se
broj narednom | prethodnom | vrednosti konkurenciji utvrduju
periodu periodu (svetu) ostvarene
vrednosti
01 02 03 04 05 06 07
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I 1.1. —Broj
zakasnelih isporuka
novina na trafike

11

Tabela 17. Indikatori uspesnosti procesa-Povecanje br oglasnih reSenja

PROCES:

MA 01.00.00.Pruzanje usluga marketinga

Vlasnik procesa (lice koje
upravlja procesom)

Direktor marketinga i advertajzinga

Indikatori uspeSnosti Referentne veli¢ine u (%) Dokumenta
na osnovu
Redni | Naziv Planirano u | Ostvareno u | Ekstremne | Prema kojih se
broj narednom | prethodnom | vrednosti konkurenciji utvrduju
periodu periodu (svetu) ostvarene
vrednosti
01 02 03 04 05 06 07
11.1.-Stopa prihoda | 20%veéa 20%manje
od oglasavanja
Klijenata

8.8. MERNI INSTRUMENTI

Kao prvi merni instrument odabrana je baza podataka u kojoj ¢emo prikazati stopu rasta prihoda
tekuceg nivoa u odnosu na prihod iz prethodnog meseca. Prihod se meri na osnovu objavljenih
placenih oglasa u dnevnim novinama na mese¢nom nivou u odnosu na broj placenih oglasa iz
prethonog meseca. Naves¢u neke od klijenata koji su se oglasavali.Fokus ¢emo staviti na saldo iz
tekuceg meseca i saldo iz prethodnog meseca.Zelenom bojom obelezila sam iznose koji su visi u
odnosu na prethodni mesec. Crvenom bojom obelezila sam one iznose koji su nizi u odnosu na
prethodni mesec. A, zutom ¢emo obeleziti one iznose koji su izjednaceni sa iznosima iz prethodnog
meseca, ukoliko ih bude bilo.
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Tabela 18. Merni instrument-Baza podataka stope rasta prihoda

BAZA PODATAKA STOPE RASTA PRIHODA KOMPANIJE OD KLIJENATA KOJI SE
OGLASAVAJU

NEZAVISNE DNEVNE NOVINE

KLIJE | BR. DIMENZ | RABA | CEN | BR.OGL. | SALDO(te | SALDO(pretho
NT OGLASAV | IJE T A Prethodni | kuéi mesec) | dni mesec)
ANJA OGLAS mesec

A
1.Sibra |5 2stupca 15% 36.000 | 3 180.000 120.000
lekovito x100mm
bilje
2.Media | 4 2X 15% 2x62.0 | 3 280.000 150.000
| 1/4horizo 00

ntalno 2x78.0

2 X 00

1/3horizo

ntalno
3.0psti | 2 2st 30% za | 20.000 | 1 52.000 32.000
na x150mm | stecaje
Ivanjica 2st 32.000

x200mm
4.Sports | 1 2st X | 30%za | 32.000 | 1 32.000
Ki 200mm stecaje
centar i oglase
Sumice tog tipa
5.0psti | 2 2st X | 30% za | 2x32.0 | 1 64.000 32.000
na 200mm stecaje | 00
Velika
Plana
6.Factor | 1 Vinjeta na | 20% 50.000 | 1 50.000 25.000
y naslovnoj
Wonder str
S 78x67mm

Ono $to mozemo zakljuciti iz baze podataka jeste da je vecina iznosa placenog oglaSavanja veca u
odnosu na iznose odnosno prihode od oglasavanja iz prethodnog meseca, $to bi znacilo da je cilj
CM1-Povecati broj stalnih klijenata koji se oglaSavaju za 20% ostvaren.
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Slika 10. Graficki prikaz Baza podataka stope rasta prihoda

Baza podataka stope rasta prihoda od oglasavanja

Sibra lekovito Mediall Opstina lvanjica  Sportski centar  Opstina Velika  Factory Wonders
bilje Sumice Plana
=== Broj 0glasavanja u ovom mesecu === Br0j 0glasavanja u prethodnom mesecu

Kao drugi merni instrument odabran je izvestaj prodajnih mesta o distribuciji novina.

Crvenom bojom obelezila sam polja koja se odnose na gradove u kojima je bilo kasnjenja. Sa druge
strane, kako bih uporedila, zelenom bojom sam obelezila polja koja se odnose na gradove u kojima
nije bilo kasnjenja.

Tabela 19. Merni instrumenti- Izvestaj prodajnih mesta o distribuciji novina

IZVESTAJ PRODAJNIH MESTA O DISTRIBUCIJI NOVINA

Prodajno mesto | GRAD BROJ BROJ KASNJENJA
KASNJENJA ISPORUKE U
ISPORUKE PRETHODNA 3
NAKON MESECA(dec-feb)
REAGOVANJA

1 Trafika Subotica - [t-danuar

2. Trafika Nis - [1-Feovar




3. Trafika Smederevo |
4. Trafika Zajecar |
5.Trafika KruSevac ’
6. Trafika Beograd |
7.Trafika Novi Sad |
8.Trafika Cacak |
9.Trafika Kraljevo |
10.Trafika Jagodina |
11.Trafika Kikinda |
12.Trafika Sombor |
13.Trafika Pirot |
14.Trafika Leskovac |
15.Trafika Novi Pazar |
15.Trafika Mladenovac

Zakljucak na osnovu prikazanog dela izvestaja prodajnih mesta o distribuciji novina mozemo
zakljuditi da je cilj kompanije CSE2-smanjenje kasnjenja isporuka novina na trafike za 90% i vise
ostvaren, jer nije bilo nijedne kasne isporuke.

Slika 11. Graficki prikaz izvestaja prodajnih mesta o distribuciji novina

Izvestaj prodajnih mesta o distribuciji novina

2.5
2
1.5
1
0.5
0
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e Broj kasnih isporuka pre reagovanja = Broj uspesnih isporuka nakon reagovanja

37



9. PREISPITIVANJE, POBOLJSANJE I/ILI REINZENJERING
PROCESA

9.1. Izbor kriti¢nih procesa za preispitivanje, poboljSanje i/ili reinZenjering

Na narednoj slici prikazano je definisanje pondera za ciljeve kompanije. Oni su prethodno odradeni u Excel
tabeli tako $to sam izdvojila 5 ciljeva kompanije i poredila ih jedne sa drugima prema kriterijumima sa skale,
pocevsi od mnogo manje znacajnog do mnogo vece znacajnosti Cilja. Cilj smanjenje kasnjenja isporuke novina
je imao najvisi skor u odnosu na druge ciljeve kompanije.

Slika 12.Definisanje pondera za ciljeve
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Na narednoj slici prikazan je uticaj procesa na ispunjenje ciljeva. To sam prethodno uradila u Excel tabeli,
tako Sto sam poredila 7 ciljeva iz tabele prioritetnih,kriti¢nih 1 kljuénih procesa sa ciljevima kompanije iz
prethodne tabele. Analizirani su od kriterijuma da nemaju uticaj na cilj, do kriterijuma da direktno uti¢u na
cilj.

Slika 13.Uticaj procesa na ispunjenje ciljeva

UTICAI PROCESA MA BPUINIENIE CILEVA

- nema uticaja nail; 0009 maliutica 1

1- posreding utite ra ol - it

pesmiatranog proesi predstavija ular s

peoces koji irekdng wtite na ol 10-15 sednjiics 2

2- direktno utibe na ol 16-20 wikiviy 3

Tafinski koefijest DN 0367563 OETEL 027100 Q05457

05 12 1 3 15 L6107 3
03 CRN 3 LT L5607 3
E i w 1 1 151E E
3 1 1 13 1% 217706 3
3 i 15 1310 3
1 3 1 1 LEH 3
0 3 i 13 2 LMXET 3
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Na narednoj slici prikazana je lista za rangiranje poslovnih procesa. Lista je uradena na osnovu toga §to se
svaki od sedam procesa kompanije ocenjivao na osnovu kriterijuma koji su prikazani u narednoj
tabeli(Tabela 20). To je uza lista lista kriterijuma: Efektivnost procesa, Kvalitet izlata iz procesa, uticaj
izlaza iz procesa na ciljeve, efikasnost procesa, vreme trajanje procesa, merljivost procesa, slozenost
procesa, dokumentovanost procesa, na koga uti¢e promena procesa, opseg procesa i broj zaposlenih
ukljucenih u izvrSenje procesa. Ocenjivanje se vrsilo na osnovu ocena 1-3. Analizom je dobijen proces koji
ima najvisi skor, §to bi znacilo da je taj proces najkriti¢niji, a to je realizacija distribucije.

Slika 14. List za rangiranje poslovnih procesa

Broj zaposienih uklijucenin u lzvrienie procesa
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Tabela 20. Kriterijumi i opis kriterijuma

Omaka elementa loiterijuma | Opis stepena Ocena
A1 Efaltivnost process Koriznicizu veoms zadovolini 1
Koriznicizu vmesno zadovoljnd 2
Korisnicinizu zadovolini 3
A2 Evalitat zlaza Vizok kvalitet idaza 1
Sradnji bvalitet izlaza 2
Nizak kovalitst izlazs 3
A3 Uticaj izlaza iz procesa na ciljisve N alintica) 1
Srednji wticaj 2
ECritid i {zuStineki) vticaj 3
B1Podrika menadimenta promeni|Menadi ment nijezainteresoyanza promenuy process 1
procesa I enadiment protess jezainteresovanzapromenu, alineieliaktivio |2
I enadiment process je zainteresovan ispreman daaktivno ufestvuje |3
B2 Podrika fwrsioca promeni|lzvSiod nisu zainteresovani za promenu procesa 1
procesa zwrEiod U procesu suzanteresovan zapromenu, alineiele aktivnoda 2
ZVrEiod U procesu su zainteresovani | spremni da aktivno ugestvuju 3
O=tvarana potrodnjs resurss ne odztups od planirans za dafiniseni izlez 1
O=tvarana potrodnjs resurss odstope v manjoj meri od planitans z3 definizaniizhz (2
Cl Efilzznost procesa s tvarana potroinja resurss odstupa v velojmen od planians za definisani zhz g
Nema potendjalazasmanjenjetrodiova procesa 1
C2Potend]a zasmanjenje Postoji umereni potendijal zasmanjenje trofkova procesa 2
trozkova Potencijal za smanjenje troskova procesa jeveliki. 3
D= tvareano wame trajanis process ne odstupa od plenienog z3 definiz=ni sz 1
Oz tvareno veme trajanjs proceza odsfups v menjoj meri od planiranos z= definizani|2
C3 Vizme trjanjs procesa Ostvarene veme tajanja procesa odstupa o vedej med od planirenog za definizani(3
Nizu definizene mer= performensiv procesu 1
ez pedfomenziproceza sudefinizene alize ne prate 2
D1 Mearjivost proceza Merz pedfomensiprocesa sudefinisene i korists 52 23 pradenje procesa 3
MMzlz (procesi imsju jednostavne aktivnosti i nisu potrsbna dopunska znenjs if ]
Stednija (procesi imajs manji broj altivnosti i petlii i potrebna su dopunska znanjs {2
D2 SloZenost procesa Valiks (procesi imaju veliki booj shtivnosti ipetliii zahtevaju dopunslz znanjs) 3
Procas nif definizan. v pitanju j novi proces keji o potebro dolumentovati 1
Postoji opite rarsmevanje procesa od strane ondh keji za ivefavaje, sl nije|2
D3 Dolumentovanost procesa Postoji dolnmentacija procesa (diagamiola, procedura, ) 3
E1 Trenutnozadovoljstvo Menadiment je zadovoljan rezultatima/ izvrienjem procesa 1
menadimenta izvrsenjem Menadiment je umereno zadovoljan rezultatima/izvrsenjem procesa |2
procesa Menadiment nijezadovoljan rezultatima/izvrEenjem procesa 3
zviEiod suzadovoljni rezultatima/ivrienjem procesa 1
E2 Trenutno zadovoljstvo zwrEiod suumerenozadovoljni rezultaimg/ izvrsenj em procesa 2
zaposlenihizvriznjem procesa zwrEiod nisu zadovolini rezultatima/izvrienjem procesa 3
Pretaine EveEieci ulastvije o Evrianje procesa 1
Prat=bno srednjimenadiment vfestvoje v Eveienjoe procesa 2
E3 Nz koza vtife promens procesa Preteino top menadzment piastvuje v Zvanjs process 3
DProcas o v calind mvriava v jednej OF (individuaini proces) 1
Proces s2 v calind Evesava v visa O koje pripadaju ednej OJ vEsg nivea (vertlaini|2

procaz)

[

Proces s2 v celind Evriava ooz vige OJ koje pripadajoe rliitim OF vEeg nivea
E4Opseg procesa (horizontalniproces)

Nakoliko mpocknih vfestvoje v Evrienje process. 1
E5 Broj =posknih ukfjufenihu Prosefan broj zaposlenih véestvu vizved anjo procesa 2
izvrienje procesa Valikibrojzaposknih uiestvejz v ivrdanis procesa 3

Funkcionisanje svih sektora firme je veoma bitno za dalji napredak i rast svake kompanije. U
kompaniji Medijska mreza doo postoji Cetiri organizacione celine i svaka od njih predstavlja
kljucan proces za kompaniju. Moze se re¢i da kompanija zadovoljavajuce posluje, s obzirom da
postoji tek nepunih godinu dana na trziStu 1 za taj period imaju prose€an broj prodatih primeraka
preko 45 000, a vikendom i 50 000, sto je solidan tiraz, ako se osvrnemo na konkurenciju koja
postoji dugi niz godina i ima tiraz oko 60.000 prodatih primeraka. Marketing sluzba korektno
posluje, obzirom da ih je troje u timu. Sektor za razvoj novina u koji spada i IT sluzba
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zadovoljavajuce posluje. Uspevaju da postignu sav posao ako uzmemo u obzir to da je samo 5
prelamaca tokom dana prisutno u redakciji, a novinskih rubrika ima ¢ak 9, i jo$ oglasna reSenja iz
marketing sluzbe. Sto se sektora za opste, pravne i ekonomske poslove tice, rezultati su takode
zadovoljavajuéi. Uspevaju da postignu sve administrativne poslove koje se vezuju za firmu.
Medutim postoje mali zastoji u kompaniji Medijska mreza doo, kada je napredovanje i Sirenje posla
u pitanju. Da bi se otkrilo gde je problem u poslovanju, odabrano je 7 procesa koji su bili ubaceni
u listu za ispitivanje procesa prema listi kriterijuma (Uza lista), koju sa¢injava 11 Kriterijuma.
Rangiranje se vrsilo na osnovu skala za svaki od kriterijuma Kkoji se nalazi na listi(sto je krajnja
javljaju u kompaniji Medijska mreza doo. Oni se javljaju u okviru Marketing sektora i sektora za
Distribuciju novina. Nakon razgovora glavnog urednika i direktora novina o novonastalom
problem,u, i sagledavanja procesa koji ima najlos$iji rezultat ustanovljeno je da do koc¢enja dolazi
kada je u pitanju realizacija distribucije. To se poklopilo sa ¢injenicom da je sve vise primedbi od
strane prodavaca na trafikama, kao i veliki broj poziva redakcije od strane ¢itaoca koji su imali
primedbe na to da u 7h novine nisu na trafikama kada su oni u putu ka poslu. Ustanovljeno je da
novine ne stiZzu na vreme na prodajna mesta, $to bi trebalo da bude do 7h, kako bi ljudi bili u prilici
da ih kupe odmah ujutru, jer kao Sto je dobro poznata ¢injenica da je novina ,,kvarljiv proizvod*-
do podneva je ve¢ ,,bajat proizvod®. Ovaj kriti¢ni proces ne doprinosi ostvarenju i napredovanju
kompanije, §to predstavlja jedan od osnovnih ciljeva kompanije, zbog propusta u radu.

9.2. PQCDSM c¢eklista:
Tabela 21. PQCDSM ceklista

Predmet provere Tacke za proveru

Produktivnost (P) Izlaz iz procesa je nizeg nivoa nego oc¢ekivanog. Moze se povecati
ukoliko distrubicija novina ne bude kasnila.

Kvalitet (Q) Kvalitet transporta je 10S. Procenat neusaglasenosti Stamparije i
distribucije je u porastu. Povecan je br Zalbi prodajnih mesta Sirom
Srbije.

Troskovi (C) Troskovi nisu o¢ekivanog nivoa. Porasli su.

Isporuka (D) Povecéan je broj kasnih isporuka novina na prodajna mesta sirom
Srbije.

Bezbednost (S) Ne postoje problemi sa bezbednos§¢u. Praksa izveSenja zadataka nije
nebezbedna.

Moral (M) Postoje problemi izmedu Stamparije i zaposlenih ljudi u distribuciji.

Sto se produktivnosti ti¢e, izlaz iz procesa je nizeg nivoa nego oéekivanog, zbog velikog broja
zakasnelih isporuka novina na trafike Sirom Srbije. Novine ne budu isporuc¢ene do 7h, kao $to bi
trebalo prema dogovoru, i samim tim kompanija trpi posledicu da umesto njihovih novina, budu
kupljene druge novine koje su ¢itaoci u 7h uspeli da pronadu na trafikama. Jedan nezadovoljan
¢italac je krajnje nezadovoljan €italac i ne moZe se vise povratiti. Dobra stvar je da se produktivnost
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moce povecati ukoliko distribucija novina ne bude kasnila. Pitanje kvaliteta transporta je loSe, zbog
nedovoljnog broja vozila u kojima se prevoze novine kao i zastarelog voznog parka. Procenat
neusaglasenosti Stamparije i distribucije je u porastu, Sto je uzrokovalo veliki broj zakasnelih
isporuka novina na prodajna mesta. Osim toga, povecan je i broj zalbi prodajnih mesta Sirom Srbije.
Sto se troskova ti¢e oni su porasli, zbog povecane kupovine goriva za transportna vozila koja
moraju da prevoze novine iz ,,dve ture” umesto odjednom. Kada je bezbednost u pitanju tu ne
postoje problemi. Praksa izvrSenja zadataka nije nebezbedna. I, na kraju §to se predmeta provere —
Morala tice, tu su konstatovani problemi izmedu Stamparije i zaposlenih ljudi u distribuciji. Tada
nastaje glavni problem, odnosno izvor kocenja procesa Realizacije distribucije.

9.3. Formiranje i obuka tima

Nakon utvrdivanja kritiénog procesa, naredni korak jeste formiranje i obuka tima. Predlog je da
tim Cine:

Sef distribucije zajedno sa izvesiocima posla, odnosno distributerima koji najbolje primete $ta ne
funkcioniSe 1 gde je tacka kocenja. Predlazem da pored njih ucestvuju i izvrSioci na drugim
procesima, tj.prodavci, kako bi nam davali povratne informacije o vremenu stizanja isporuka
novina na njihova prodajna mesta (trafike) kao i osoba koja je nadlezna za predaju novina
distributerima iz Stamparije. Kako bi obuka bila uspesna, predlazem da se dovede konsultant u
firmu kako bi zajedno sa ¢lanovima tima dosao do zajednickog resenja i predstavio im neke svoje
prethodne strategije pomocu kojih je dolazio do reSenja u drugim kompanijama u kojima je dolazilo
do sli¢nih problema. Neophodno je da direktor novina i generalni urednik prisustvuju sastanku.
Ono na §ta se takode moram osvrnuti prilikom formisanja tima, to je broj ¢itaoca koji predstavljaju
indirektne ¢lanove tima, tj predstavnike zainteresovane strane, tako sto ¢e nam nakon obuke tima
i poboljsanja davati informacije o tome da li su naSe novine bile distribuirane i izlozene na
trafikama Sirom Srbije do 7h. To ¢u proveravati u vidu ankete kada se ¢itaoci budu javljali
telefonskim pozivima upuéenim redakciji i beleziti u izvestaju koji bih kasnije prosledila direktoru
novina.

Za obuku bih koristila drugi scenario, koji podrazumeva projektovanje preispitivanje i poboljsanja
koja nisu radena ranije, stoga je obuka neophodna. Obuka bi bila organizovana u prisustvu
direktora novina i ¢lanova tima u koje smo nabrojali (zajedno sa konsultantom koji bi se doveo u
kompaniju). Ona bi bila realizovana u sali za konferencije u kojoj se nalazi okrugli sto kako bi
¢lanovi tima imali pogled jedno u drugog, $to predstavlja znacajan potez u kompaniji, kako bi se
svi osetili ravnopravnim u iskazivanju svojih stavova o novonastalom problemu kao i potencijalnim
reSenjima. U sali bi bio dostupan sav propratni materijal koji je potreban kako bi obuka bila uspesno
realizovana (table za sastanke na kojim bi ¢lanovi tima mogli da piSu kljuéne rec¢i potencijalnih
reSenja, zatim neophodna papirologija, kako bi direktor novina i glavni urednik imali sve Cinjenice
i izveStaje od prodavaca prodajnih mesta, sto predstavlja bitan deo obuke u vidu konkretnih i
direktnih dokaza o problemu). Obuka bi trajala jedan dan u vidu sastanka, na kojem bi svako od
Clanova tima izneo miSljenje o novonastalom problemu i predlogu daljeg reSenja i poboljsanja
procesa rada. Sastanak bi bio ponovo odrzan nakon sedam dana, kako bi se utvrdili rezultati obuke.
Konsultant kojeg bismo doveli u firmu bi izneo rezultate obuke i zajednickog resenja, uz prethodnu
konsultaciju sa glavnim urednikom i direktorom novina. Pokusali bismo da zajedni¢kim ulaganjem
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1 promenama uspemo da reSimo problem koji se javlja u firmi prilikom dostavljanja novina na
trafike Sirom Srbije. S obzirom da pobolSanja nisu ranije radena u ovom sektoru, smatram da su
obuka i sastanak na kojem bi glavna tema bila ,, ReSavanje problema realizacije distribucije” o
tome neophodni

9.4.Snimanje postojeceg stanja

U organuzacionoj celini distribucija angazovano je 15 distributera ¢iji su nadredeni Sef distribucije.
3 distributera je zaduZeno da svako vece nakon $tampanja novina isporuci te novine od Stamparije
do televizijskih redakcija radi prelistavanja stampe u jutarnjim programima. Svi distributeri imaju
zadatak da ujutru transportnim vozilima odu do Stamparija i preuzmu novine koje treba da se
isporuée na prodajna mesta Sirom Srbije. Cesto se deSava da zbog malih transportnih vozila
distributeri moraju da se dvaput vracaju do Stamparije kako bi preuzeli ostatak novina za isporuku
kada su obliznji gradovi u pitanju. Osim toga, potrebno je preuzeti neprodate primerke sa prodajnih
mesta- remitendu, svakog dana. Ono §to moram da primetim je da posao realizacije distribucije u
koji spadaju pakovanje novina prilikom preuzimanja novina iz stamparije, zatim voznja, vadenje
novina prilikom njihove isporuke na prodajnim mestima i preuzimanje remitende radi samo jedan
distributer bez pomo¢nika. Sa druge strane, $ef distribucije radno vreme provodi u kancelariji za
racunarom, gde prelistava bazu podataka i ugovara nova poslovanja i prodajna mesta, 1 priprema
materijal za sutrasnje isporuke i potreban broj primeraka na osnovu izvestaja u vidu Uputstva koje
na kraju radnog vremena prosleduje distributerima.

9.5. Graficki prikaz procesa

Prvi korak je planiranje distribucije-Tiraziranje, kod kojeg je ulaz baza podataka koja je neophodna
za planiranje distribucije. Iz nje Sef distribucije uzima podatke koji su potrebni kako bi imao
kompletan uvid o broju prodajnih mesta na koje je potrebno dostaviti novine i kako bi ih rasporedio
prema broju distributera po opstinama. Osim toga, u bazi podataka se nalaze liste trebovanja o
potrebnom broju primeraka novina narednog dana na prodajnim mestima po gradovima. Sto se
izlaza rezultata rada iz koraka broj 1. tice to je takode baza podataka koja se koristi i na kraju
planiranja distribucije kako bi se utvrdili novi uneti podaci.

Korak broj 2 jeste Preuzimanje novina iz Stamparije, ¢ija je osnova za izvr$enja aktivnosti izvestaj
koji distributeri donose u Stampariju kako bi im nadredena osoba iz Stamparije potpisala izvestaj o
odobrenju za pocetak Stampe. Izlaz rezultata rada iz tog procesa jeste potpisani izvestaj od strane

Stamparije koji preuzima distribucija kao dokaz o preuzetim novinama odnosno potpisanu
otpremnicu.

Korak broj 3 jeste kljuc¢an podproces- Realizacija distribucije. Kao ulaz u podproces javljaju se
uputstva koja su ranije napisana od strane Sefa distribucije i koja sada treba da se sprovedu u praksi.
U tim uputstvima zapisan je redosled distributera koji ¢e prevoziti novine do prodajnih mesta po
reonima. 1zlaz iz podprocesa broj 3 jesu uputstva kojima ¢e se distributeri voditi i nakon realizacije
kako bi proverili da li su sve novine isporucene prema planu.
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Osnova za izvrSenja aktivnosti jeste otpremnica koju prodavac potpisuje distributeru prilikom
preuzimanja novina na prodajnom mestu. 1zlaz rezultata rada jeste prodaja novina.

Slika 15. Graficki prikaz procesa
ULAZ PREDMETA RADA

Ulaz- Baza
podataka
1.PLANIRANJE
DISTRIBUCIJE-Tiraziranje
Ulaz- Sef distribuciie
Izvestaj
I1zlaz-Baza podataka
2.PREUZIMANJE NOVINA 1Z
STAMPARIJE
distributeri
Ulaz- I1zlaz-
Uputstva Izvestaj
3.REALIZACIJA DISTRIBUCIJE -
Ulaz- distributeri
Otpremnica
1zlaz-
4.PREUZIMANJE NOVINA NA Uputstva

PRODAINIM MESTIMA

distributeri

Izlaz predmeta rada- Prodaja novina
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Naredni korak jeste ubacivanje podatka u identifikacioni karton procesa. Proces koji se izdvojio
kao kriti¢an i neophodan za poboljs$anje radi boljeg funkcionisanja kompanije i Sirenja posla jeste
podproces PR 01.02. Realizacija distribucije. On je deo procesa Pruzanje usluga distribucije.
Slede¢i korak u popunjavanju identifikacionog kartona procesa jeste ko je vlasnik procesa,
odnosno ko je odgovoran za proces. U ovom slucaju vlasnik procesa jeste Sef ditribucije, koji je
odgovoran za celokupan proces 1 koji pravi plan realizacije i izvrSenja distribucije na osnovu
izvestaja prodajnih mesta i baze podataka. Naredni korak jeste definisanje strukture procesa, koju
smo definisali u prethodnom grafickom prikazu procesa. To su koraci u izvrSenju realizacije
distribucije- Planiranje distribucije- TiraZiranje, Preuzimanje novina iz Stamparije, zatim glavni
Realizacija distribucije i na kraju Preuzimanje novina na prodajnim mestima. Kada sam to
zabelezila u identifikacionom kartonu, naredni korak jeste definisanje pocetka 1 kraja, odnosno
prve aktivnosti i poslednje aktivnosti. Te dve aktivnosti takode preuzimam iz prethonog grafickog
prikaza procesa po koracima. Podetak jeste planiranje distribucije-TiraZiranje. Sef distribucije je
prilikom planiranja distribucije duzan da pregleda bazu podataka po kojoj ¢e odrediti i rasporediti
distributere po regionima. Osim toga, prilikom pregleda baze podataka ima uvid o tome koji broj
primeraka je potreban na kom prodajnom mestu. To je veoma bitno zbog toga $to je na nekim
prodajnim mestima potreban veci broj primeraka u odnosu na druga prodajna mesta, sto se utvrdilo
prilikom analiziranja prodajnih mesta odnosno remitende. Primer za to bi bio da je na prodajnom
mestu u centru Nisa potreban veci broj novina zbog veceg broja potencijalnih kupaca u odnosu na
prodajno mesto na periferiji grada. Kao krajnji proces uzima se poslednja aktivnost iz prethodnog
grafickog prikata predmeta rada. To je preuzimanje novina na prodajnim mestima. Tom prilikom,
distributeri daju otpremicu na potpis prodavcima na prodajnim mestima kao dokaz o predatim
novinama. Prilikom potpisivanja otpremnice , prodavac je duzan da prebroji isporucen broj
primeraka tog dana na svoje prodajno mesto kako bi se utvrdilo da li se poklapa sa brojem koji
stoji u uputstvu zadatog od strane Sefa distribucije upuceno distributerima tog dana.

Ulazi u ovom procesu jesu : Analiza potrebnih resursa tj analiza potrebne koli¢ine novina koja je
potrebna da se distribuira tog dana. Analiza je neophodna kako bi se utvrdilo i upisalo na
uputstvima za distributere koji su te reoni na kojima je potreban ve¢i broj primeraka, a koji na
kojima je potreban manji broj primeraka tog dana. Ljudi- u ovom slucaju distributeri su potrebni i
predstavljaju ulaz u proces, zbog toga $to se preko njih odvija ceo proces realizacije distribucije
odnosno isporuka novina na prodajna mesta. Naredni ulaz u proces jeste oprema odnosno vozila
pomocu kojih distributeri isporu¢uju novine. Bitno je napomenuti da vozila moraju biti tehnicki
ispravna 1 prilagodena za distribuciju Stampe. I, poslednji ulaz u proces predstavljaju podaci,
konkretno izvestaji-otpremnice, uputstva Sefa distribucije kao i baze podataka. U svakom od njih
nalaze se neophodne stavke za funkcionisanje procesa. Kao $§to sam spomenula prilikom
analiziranja grafickog prikaza procesa, utvrdeno je da su izvestaji odnosno otpremnice neophodni
prilikom preuzimanja novina iz Stamparije. Nadredeni u Stamapriji je duzan da potpise otpremnicu
kao dokaz o predatim novinama , koju preuzima distibuter. Sto se uputstva $efa distribucije tice,
receno je da se u uputstvima nalaze sve smernice koje su nephodne distributerima radi lakse
realizacije distrubicije. Na njima se nalaze reoni po kojima ¢e distributeri prevoziti novine. I za
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kraj baza podataka sluzi Sefu distrubucije kao uvid u stanje potrebnog broja primeraka po reonima.
Pomocu nje, sef distribucije pravi precizne smernice za Upustva.

Sto se procesa koji se odnose na date ulaze tiée, obrazloziéu svaki od njih. Prvi ulaz bila je Analiza
potrebnih resursa. Procesi koji se odnosi na to jesu distribucija u kojoj se planira broj primeraka
koji je potreban dostaviti narednog dana kao i sektor za ekonomiku, u kojem se vrsi kalkulacija o
troskovima distribucije po pitanju potrebnih resusrsa. Naredni ulaz su bili ljudi- tj distributeri.
Proces koji se odnosi na njih jeste sama realizacija distribucije, kao i sektor za kadrove koji
selektuje koje su stru¢ne osobe pogodne za obavljanje funkcije distrubutera. Naredni ulaz jeste
oprema, sto su u nasem slucaju vozila. Kao i prethodni ulaz, i ovaj ulaz je vezan za proces
distribucije u kojem se odreduje broj neophodnih vozila za isporuku novina u procesu planiranje
usluga distribucije. Osim odredivanja broja vozila, neophodno je i odrediti budzet firme koji je
odreden za kupovinu goriva za vozila kao i za tehnicko odrzavanje vozila na godiSnjem nivou. Taj
deo kalkuli$e i obracunava finansijska sluzba. I na kraju, poslednji ulaz bili su podaci. Oni zavise
od distributivne sluzbe, kojom rukovodi $ef distribucije i koji raspolaze svim podacima vezanim
za realizaciju distribucije, tacnije od samog planiranja distribucije. Osim njih, neophodno je
proveriti ispravnost ugovora i otpremnica koje distributeri donesu u kompaniju, $to radi pravno-
normativna sluzba koja ih zavode pod rednim brojem, i ¢uva u registrima.

Kada sam zavrsila sa identifikacijom ulaza procesa, preci ¢u na identifikaciju izlaza procesa. To su
otpremnice koje distributeri daju na potpis prodavcima prilikom preuzimanja novina na prodajnim
mestima. Pre potpisa, prodavac je duzan da prebroji dostavljen broj primeraka kako bi se on
uporedio sa ocekivanim. Procesi koji se odnose na izlaz jesu finansije u kojima se vrsi kalkulacija,
zatim pravno-normativna sluzba u kojima se proverava regularnost otpremnice i naravno
distrubucija u kojoj se prati prijem otpremnica realizacije distribucije.

Na kraju tabele identifikacionog kartona procesa, neophodno je upisati odrednice odnosno
indikatore uspesnosti, stabilnosti i pouzdanosti. Indikatore preuzimam iz tabele 18. Prevodenje
ciljeva na indikatore uspesnosti procesa, na osnovu kojih ¢u izmeriti ciljeve koje sam definisala u
tabeli br 18. Jedinice mere za svaki od ova tri indikatora jeste broj na osnovu kojeg ¢e se meriti
ciljevi.
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IDENTIFIKACIONI

Slika 16. Identifikacioni karton procesa

KARTON PROCESA

Proces:

Koji je deo
procesa:

PR 01.02. Realizacija distribucije

PR 01.00. Pruzanje usluga distribucije

Vlasnik  procesa
(odgovoran za
proces)

Sef distribucije

Struktura procesa:

1.Planiranje distribucije

2.Preuzimanje novina iz
Stamparije

3.Realizacija distribucije

4.Preuzimanje novina na
prodajnim mestima

POCETAK

KRAJ

Planiranje distribucije-Tiraziranje

Preuzimanje novina na prodajnim mestima

ULAZI

(resursi)

DOBAVLJACI

Procesi (kupci)
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-Analiza potrebnih resursa

- Ljudi

-Oprema

-Podaci (izvestaj, uputstva)

PR 01.01.Planiranje distribucije
EK 01.01.Vrsenje kalkulacije troskova

PR 01.02.Realizacija distribucije
KA 01.00.Selektovanje ljudskih resursa

PR 01.01.Planiranje distribucije

F101.01.0Obracunavanje budzeta troskova
vozila

PR 01.01.Planiranje distribucije
PN 01.01.Registrovanje podataka

IZLAZI KORISNICI
(resursi) Procesi (kupci)
- otpremnica FI 01.02.KnjiZenje otpremnice

PR 01.03.Prodaja novina
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ODREDNICE (indikatori) uspeSnosti, stabilnosti i pouzdanosti
-ISE1-Broj novina koje su se kupile do 7h nakon | -Jedinica mere-Broj
uvodenja 3 nova vozila koja bi dostavljala vecu koli¢inu
novina

-ISE,-Broj zakasnelih isporuka na trafike -Jedinica mere-Broj

-ISE3-Broj novina koje se nisu prodale tog dana -Jedinica mere-broj

9.6. Analiza postojeceg stanja

Nakon §to je uraden snimak postojeceg stanja, na osnovu njega ¢u odraditi analizu postojeceg
stanja. Na samom pocetku, kao $to je analizom u Excel tabeli utvrdeno, najkriti¢niji proces i tacka
kocenja poslovanja u kompaniji jeste Realizacija distribucije. Kako bih lakSe definisala Sta sve to
dovodi do toga da proces ne funkcioniSe na Zeljeni nacin osvrnuéu se na Cetiri koraka prilikom
realizacije distribucije. To su planiranje distribucije, preuzimanje novina iz Stamparije, realizacija
distribucije i preuzimanje novina na prodajnim mestima. Uzroci problema nastaju prilikom
preuzimanja novina od strane distributera iz Stamparije. Ova dva procesa su uzajamno povezani,
zbog toga §to prosto receno, ukoliko Stamparija kasni sa Stampanjem, samim tim 1 distribucija kasni
sa isporukom tih novina. Osim toga, moze se primetiti da je jedan od uzroka problema i saradnja
medu distributerima. Kao uzrok problema javljaju se i resursi, u ovom slucaju vozila u kojima se
isporucuju novine, zbog nedovoljnog broja. Ono $to upotpunjuje ¢itavu sliku nedostatka i problema
procesa jeste povecan broj zalbi kupaca odnosno ¢itaoca koji se javljaju na broj redakcije i upucuju
primedbe na vreme kada su novine izloZene na prodajnim mestima (tek posle 9h), sto se ne poklapa
sa vremenom kada bi trebale da budu izlozene,a to je do 7 sati. Kada su uzroci problema definisani,
sledeci korak je analiza postojeceg stanja kompanije.
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Analizu aktivnosti iz aspekta dodavanja vrednosti uradi¢u na osnovu cetiri koraka iz grafickog
prikaza predmeta rada, koji je uraden na pocetku poglavlja. Ono ¢u analizirati u narednoj tabeli
jeste odredivanje evaluacije (VA,NVA,NVAU) svake od navedene aktivnosti.

Aktivnosti koje dodaju vrednost (VA) — Potrosac je spreman da plati tu aktivnost;

Aktivnost menja proizvod(funkciju, formu) priblizavajuéi se krajnjem proizvodu koji je potresac
spreman da plati.

Aktivnost se mora dobro uraditi iz prvog puta;

Nuzne aktivnosti koje ne dodaju vrednost (NVA) — Aktivnost ne menja formu ili funkcioju dela;
Potrosac nije spreman da plati aktivnost;

Neophodna zbog zakona ili smanjenja rizika poslovanja.

Aktivnosti koje ne dodaju vrednost (NVAU) — Aktivnost ne menja formu ili funkciju dela;

Potrosac nije spreman da plati aktivnost;

Tabela 22. Analiza aktivnosti iz aspekta dodavanja vrednosti

Redni | Aktivnost Trajanje | Evaluacija
broj [ dan] VA NVA NVAU
1. Planiranje distribucije-Tiraziranje dan *
2. Preuzimanje novina iz Stamparije dan *
3. Realizacija distribucije dan *
4. Preuzimanje novina na prodajnim | dan *
mestima

Nakon analize aktivnosti iz aspekta dodavanja vrednosti, potrebno je uraditi analizu postojeceg
stanja na osnovu 5W1H modela. Analizu ¢u uraditi odgovaranjem na pitanja u tabeli na nivou celog
procesa
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Tabela 23. 5W1H model

Akt Sta Zasto Ko Kada Gde Kako
ivn (What) (Why) (Who) (When) (Where) (How)
ost
1. Realizacija Da bi novina $to | Distributeri | Svakodnevn Sirom Kombi
distribucije lakse dosla do 0do 9h Srbije na vozilima
novina na kupca odnosno prodajnim
prodajna mesta Citaoca mestima-
trafikama
2. Da se isporuéuju Zato §to je Dodatan Svakodnevn Sirom Odgovarajuci
novine na vreme | on(distributer)str broj odo 7h Srbije na m vozilima
ucno lice za dat | distributera svih
proces , obucena i prodajnim
ovla$¢ena mestima
lica za
distribuciju
3. Brendiranje na Zato $to je to Isklju¢ivo | Svakodnevn Na Uvodenjem
kioscima- dnevna novina i stru¢no 0 po prodajnim | vecih vozila
pozicioniranje mora da se osposoblje | moguéstvui | mestima | umesto manjih
novina dostavi do 7h na lica pre 7h koja se
nalaze na
manjim
nepristup
acnim
reonima
4, Obilaziti Zato §to je to Svi oni koji | Svakodnevn U svim Ne moze se
prodajna mesta distributivna su prosli odo7hiu kafi¢ima primeniti
vise puta u toku mreZza i kao obuku za toku dana Sirom drugde
dana i dodavati takva je distribuciju kada je Srbije
primerke ukoliko | najrasprostranjen potrebno koje
fale ija i predstavlja dodati posecuje
najlaksi nacin se primerke veliki
dode do svakog novina na broj ljudi
potencijalnog prodajnim
kupca, paiu mestima za
najzabacanijim vreme
krajevima kampanja
5. Zato $to je tako
odredeno
Uputstvima Sefa
distribucije

52




9.7. ISIKAVA DIJAGRAM

U I8ikava dijagramu koristicu princip 4M, koji podrazumeva ljude, opremu, mateod i materijal.
Kako bi se lakse doslo do reSenja problema, postavilo bi se pitanje ,, ZaSto distribucija kasni?“.

Prva kategorija uzroka problema jesu ljudi- kao $to je re¢eno to su nedovoljna motivisanost za rad,
za $ta poduzrok moze biti manja plata od ocekivane kao i manjak stimulacija za odraden dobar
posao. Osim toga, kao uzrok problema u kategoriji ljudi javlja se i ¢injenica da je previse posla a
mali broj distributera. Primer za to je da odreden broj distributera treba da dostavi veliku koli¢inu
novina na odredene reone do 7h (u Sta spadaju pakovanje novina, voznja i iznoSenje novina), Sto
fizicki ne mogu da postignu. I, poslednji uzrok problema jeste meduljudska komunikacija tj.
saradnja izmedu distributera i saradnja sa $tamparijom. Cesto se zbog neusaglagenosti sa
Stamparijom kasni sa isporukama.

Druga kategorija uzroka u 4M modela ISikava dijagrama jeste oprema. Kao uzrok problema javlja
se nedovoljan broj vozila za isporuku novina prema reonima. Poduzrok za to je da postoji nekoliko
transportnih vozila koja nisu velika, i da je nemoguce posti¢i da uz pomo¢ njih isporuée novine na
sva prodajna mesta i vrati remitenda nazad. Osim toga §to postoji nedovoljan broj vozila, uzrok
problema se javlja i u tome Sto su transportna vozila zastarela i zbog njih dolazi do €estih kasnjenja
isporuka novina.

Treca kategorija jeste metod. Uzrok problema je u pravilima, propisima, konkretnije u nepotrebnim
koracima koji se javljaju prilikom isporuka novina. Distributeri nakon isporuka novina na jednu
lokaciju moraju ponovo da se vra¢aju do Stamaprije radi preuzimanja nove ,,ture*, umesto da se to
uradi u jednom koraku. Osim toga, u toku dana se ponovo vrac¢aju do prodajnih mesta kako bi
preuzeli remitendu, Sto mogu da urade u istom koraku, prilikom dostavljanja novina na prodajna
mesta.

I, Cetvrta kategorija ISikava dijagrama jeste materijal. Uzroci problema se javljaju u materijalu
neadekvatnih karakteristika -u losem kvalitetu novina prilikom preuzimanja iz Stamparije tj. u
makulaturi. Dva su poduzroka tome, a to su izguzvane novine i izbledela slova. Posto distributere
prilikom njihovog preuzimanja novina iz Stamparije svakog jutra docekaju novine loseg kvaliteta,
0dnosno izguzvane novine i novine u kojima su slova izbledela, distributeri kasne sa isporukom,
zbog toga $to ne mogu da preuzmu novine takvog kvaliteta, koje nisu za prodaju, ve¢ za
skladiStenje. Tada se gubi na vremenu, zbog toga Sto se preuzimaju novine koje su spremnjene za
distribuciju na drugi region, i samim tim distributeri tog narednog regiona kasne sa isporukom,
zbog ¢ekanja da se novi primerci upakuju.

U kategoriji od 7 uzoraka, prepoznato je 2 uzroka koja bi mogla da se poboljsaju. Akcenat bi se
stavio na ta dva uzroka (nedovoljna motivisanost zaposlenih za rad i zastareli vozni park)kao
pravac poboljSanja.
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Slika 17. ISikava dijagram

Kategorija 3 -Metod Nedovoljna motivisanost

& -manjaplata Kategorija 1 -Ljudi

-manjak stimulacija

Nepotrebni koraci

-loSa organizacija Previse posla

Losa saradnja zaposlenih

Zasto distribucija kasni?

<
<

-izbledela slova

- izguzvane novine -mala vozila, a previse posla

Kategorija 4 -Materijal Kategorija 2 -Oprema

9.8. PROJEKTOVANJE NOVOG STANJA

Usresredi¢u se na dva uzroka nastajanja problema u procesu realizacije distribucije i na osnovu
njih dati konkretne predloge kako proces moze da se poboljsa.

Sto se prvog uzroka nastajanja problema ti¢e- nedovoljne motivisanosti radnika, izne¢u nekoliko
predloga poboljsanja procesa. Smatram da je motivisanost radne snage veoma bitna za
funkcionisanje svakog procesa u firmi, jer bez njih nema ni napretka firme. Glavni zadatak svakog
nadredenog je da kontinuirano upoznaje, razvija i motiviSe svoje zaposlene. U nasem slucaju, ta
motivisanost distributera zavisi od njihovog nadredenog odnosno Sefa distribucije. Ukoliko Sef
distribucije poseduje entuzijazam i motivisanost, ta energija se §iri i medu zaposlene po principu
koncentri¢nih krugova. Nemotivisani zaposleni primetno viSe odsustvuju s posla, kao i to da su
daleko manje lojalni firmi. Moj predlog je da se sprovede anonimna anketa koja se delila svim
distributerima koji bi na taj nacin iskazali svoje miSljenje o trenutnom polozaju na kojem se nalaze.
Ono $to moramo razgrani¢iti je da poslodavci i zaposleni razmisljaju o motivaciji na dva razlicita
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nac¢ina. Upravo iz tog razloga, smatram da bi anketa bila odlican vid poboljsanja procesa o kojem
je rec. Poslodavci smatraju da zaposlene najvise motiviSe novac i siguran posao. Medutim, nakon
odradene ankete, poslodavac bi shvatio da mora uvrstiti jo§ neke od nac¢ina poboljSanja procesa,
koje bi (pretpostavljam iz ¢estih razgovora koje sam ranije vodila sa njima) zaposleni u distribuciji
navodili kao sustinske. Najveéi broj odgovora na pitanje “ Sta je to $to bi vas motivisalo na poslu”
bi bili : pohvala za dobro obavljen posao, osecanje da znaju Sta se deSava u kompaniji, pomo¢
prilikom re$avanja problema i posao koji im omoguéava da napreduju u karijeri. Sef distribucije bi
trebao da dobro razmotri sve odgovore koje su njegovi zaposleni dali, i dode do finalnog resenja
za poboljSanje procesa realizacije distribucije. Kao prvi predlog poboljSanja procesa bi bio da se
svaki dobro obavljen posao prilikom distribucije novina u raznim uslovima nagradi pohvalom.
Smatram da je nekada najbolja motivacija reci “ Bravo™ ili “To je dobro odradeno”. Time bi svaki
zaposleni u distribuciji bio motivisan za dalje napredovanje i nizanje dobrih rezultata i u
buduénosti, $to je veoma bitno za funkcionisanje kompanije. Drugi predlog jeste povecanje plate
za 10% svim distributerima koji rade za vreme praznika. Time bi se motivisali da iako rade za
vreme praznika kada su svi sa porodicama u domovima, znaju da ih ipak ¢eka odredena nagrada
za taj ucinak. Na taj nacin ne bi dolazilo do problema prilikom raspodele posla tokom prazni¢nih
dana, kada se Stampaju trobroji, i kada velika koli¢ina primeraka novina mora da se distribuira
Sirom Srbije u kratkom vremenskom roku. To dovodi do toga da bi kompanija funkcionisala
efikasno i1 bez poteskoca, Sto je jedan od osvnovnih ciljeva novinske kompanije. Trec¢i predlog bi
bio da zaposleni uvek znaju sta se desava u kompaniji. Na taj na¢in bi distributer na najnizem nivou
bio upucen u sva desavanja u kompaniji, recimo kada je neka kampanja u pitanju koju organizuje
sektor za Marketing (primer Factory Wonders kompanija je imala plac¢enu kampanju u novinama
u kojim su citaoci mogli da pronadu svoj poklon -vauer i pomocu njega ostvare popust na
kupovinu ranceva za decu) i kada je veoma vazno obilaziti i po nekoliko puta dnevno prodajna
mesta kako bi se dodao po koji primerak novina ukoliko fali. Na taj na¢in bi kompanija Sirila svoje
poslovanje i ne bi imala primedbe od strane Citaoca koji nisu mogli da pronadu svoj primerak
novina na prodajnim mestima, jer neki od distributera nisu bili upuceni u sva deSavanja u kompaniji
i nisu obezbedili dovoljan broj primeraka I, poslednji predlog pobolj$anja nedovoljne motivisanosti
bi bila pomo¢ zaposlenima prilikom reSavanja problema. To dovodi do bolje komunikacije izmedu
nadredenih i podredenih. Na taj nacin bi se odnosi Sefa distribucije 1 distributera poboljsali, 1 samim
tim bi oni bili motivisaniji da efikasnije obavljaju posao, znaju¢i da u svom nadredenom imaju
podrsku.

Sada ¢u izloziti predloge za poboljsanje drugog uzroka nastajanja problema prilikom realizacije
distribucije, a to je zastareli vozni park. Prvi predlog poboljSanja bi bila obnova zastarelog voznog
parka. Na taj nacin poboljSao bi se proces realizacije distribucije zahvaljuju¢i novim i opremnjenim
vozilima. Drugi predlog bi bio da se prilikom obnove voznom parka umesto dosada$njih manjih
vozila kupe veca, kako bi mogla da prevoze veci broj primeraka novina odjednom i time smanje
troSkove goriva, kao i svu remitendu koju bi mogli da preuzmu prilikom dostavljanja novina, bez
nepotrebnog vrac¢anja u toku dana po njih.

Identifikacioni karton se nije menjao. Svi koraci u identifikacionom kartonu ostali su isti, samo su
se postojeci ulazi-izlazi poboljSavali..

Sledi nam tabela u kojoj ¢éu prikazati sve korake u realizaciji distribucije. Sto se ti¢e promene tih
koraka, ne¢emo menjati nijedan od njih. Svi ¢e se 1 dalje obavljati istim redosledom, zbog toga §to
je to najbolji nacin funkcionisanja realizacije distribucije. Ono §to ¢emo promeniti U Okviru svih
koraka jeste realizacija distribucije, tako $to bismo je pojednostavili. To bi se postiglo kupovinom
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novih i ve¢ih vozila radi efikasnije distribucije, koja bi mogla da prevezu ve¢i broj novina
odjednom, bez nepotrebnog vrac¢anja van vremenski predvidenih rokova isporuka.

Tabela 24. Projektovanje novog stanja

Redni
broj

Aktivnost

Trajanje [ dan]

Evaluacija

VA

NVA

NVAU

Akcija

Obrazloz
enje

Planiranje
distribucije-
TiraZiranje

dan

Nepromenjen
a

Planiranj
e
distribuci
je ostaje
isto jer
ono uvek
mora ici
pre svih
aktivnost
i kao
plan
akcije,
ne moze
dase
pojednos
tavi ili
eliminiSe
Jer bi se
izgubio
Smisao.

Preuzimanje
novina iz
Stamparije

dan

Nepromenjen
a

Preuzima
nje ostaje
neprome
njeno jer
se ono
uvek
mora
obavljati
na taj
nacin,
preuzima
njem
novina i
donoSenj
em
izvestaja.

Realizacija
distribucije

dan

Pojednostavit
i

Proces se
moze
pojednos
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aviti
kupovino
m novih
1 vecih
transport
nih
vozila

Preuzimanje
novina na
prodajnim

mestima

dan

Nepromenjen
a

Ostaje
neprome
njena
zbog
toga Sto
mora da
se
obavlja
tim
redosled
om i na
taj
naéin,ne
moze
npr.da
promeni
redosled
jer se
novine
preuzima
juna
Kraju.

Na osnovu svih prethodnih analiza, sagledavanja ¢injenica, uzroka i posledica nastajanja problema,
u cilju unapredenja procesa predlazem:

I predlog: Uvodenje veéeg broja distributera koji bi brze i efikasnije postizali da isporuce novine
svakog dana do 7h na prodajna mesta. To je neophodno da se uradi zbog toga Sto kompanija ne
treba da bude ograni¢ena samo na postojece stanje, ve¢ treba da proSiri svoje mogucénosti.

Il predlog: Uvodenje novih transportnih vozila umesto prethodnih koja su znatno manja. Samim
tim vozila bi brZe i efikasnije prevozila novine do centra svih gradova, nakon ¢ega bi ih ¢ekala
manja lokalna vozila koja bi istovremeno vozila novine na prodajna mesta kako ne bi bilo
kaSnjenja, kao 1 vracanje juCeraSnje remitende koja bi se radila odmah prilikom dostavljanja
novina. Drugi uzrok loSeg funkcionisanja bi bio saniran, a to je povecanje troSkova goriva
transportnih vozila, jer ne bi bilo potrebe dva puta prevoziti novine na istu lokaciju, to bi se sada
radilo odjednom.

11 predlog: Uvodenje svakodnevnih sastanaka na kraju smene na kojim bi se razgovaralo o
izveSenju procesa realizacije sutrasnje distribucije. Na sastanku bi se grupisali izvrSioci vezani za
posao odnosno distributeri koji su ukljuceni u sam proces, kao i vlasnik procesa na Celu, tj. Sef
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distribucije. Cilj sastanka bi bio dogovor o potrebnom broju novina za sutrasnju isporuku kako ne
bi dolazilo do problema i kasnjeja isporuka svakog jutra.

IV predlog: Uvodenje pravila da svaki zaposleni u distribuciji uvek zna sta se desava u kompaniji.
To je neophodno kako ne bi dolazilo do nesuglasica i propusta u radu. Primer za to dat je u ranijem
navodenju prilikom poboljSanja komunikacije medu zaposlenima vezano za kampanju “Factory
wonders*.

V predlog: Promena Stamparije, koja je pravla brojne greske i isporucivala distributerima novine
loseg kvaliteta (izguzvane, izbledela slova), $to je dovodilo do loSe reputacije kompanije odnosno
do makulature.

VI predlog: Veca motivisanost zaposlene snage u vidu stimulacija, korektnih odnosa, pohvala za
dobro uraden posao, koji bi doveli do poboljsanja efikasnosti i efektivnosti radne snage. Drugi
predlog uokviru toga jeste povecanje plate za 10% svim distributerima koji rade za vreme praznika.
Time bi se motivisali da iako rade za vreme praznika kada su svi sa porodicama u domovima, znaju
da ih ipak ¢eka odredena nagrada za taj ucinak. I na taj nacin ne bi dolazilo do problema prilikom
raspodele posla tokom prazni¢nih dana, kada se Stampaju trobroji, i kada velika koli¢ina primeraka
novina mora da se distribuira §irom Srbije. Sto dovodi do toga da bi kompanija funkcionisala bez

poteskoca i efikasno, $to je jedan od osvnovnih ciljeva novinske kompanije.

Tabela 25. Tabela poboljsanja

PREDLOG POBOLJSANJA

PROCENJENI EFEKTI NA
PROCES

MOGUCI PROBLEMI U
IMPLEMENTACI

1.Uvesti nove pozicije,
tj.zaposlenje veceg
br.distributera (za 15 radnika-
pomocnika) kako bi se aktivnost
obavljala tamo gde ima najvise
smisla.

Uvodenje novih pozicija bi
trebalo da obezbedi proSirenje
poslovanja kompanije i time
smanji broj nezavrsenih poslova
zbog manjka radne snage.

Moguc¢ je otpor radnika zbog
zaposlenja novih 1 moguénosti
da neko ,,preuzme‘njihov deo
posla, medutim problem bi se
resio tako $to bi se radnicima
objasnilo da uvodenje novih
poslova ne bi ugrozilo njihove
trenutne pozicije, ve¢ bi to
rasteretilo obimnost posla.

2.Uvesti nove linije transportnih
vozila koje bi bila ve¢a u
odnosu na trenutna kako bi se
smanjila vremena ¢ekanja
prodavaca, a samim tim i
potencijalnih kupaca novina.

Uvodenje novih i vec¢ih
transportnih linija bi dovela do
poboljsanja prodaje novina
svakog dana tako $to bi se
smanjili vremenski gubici u
kasnim isporukama (dostavljalo
bi se do 7h umesto do 9h).

Moguc¢ je otpor radnika zbog
toga Sto su navikli da voze
manja vozila koja su prakti¢nija
u odnosu na nova glomaznija,
ali bi se problem resio time Sto
bi se radnicima objasnilo da ¢e
ovim uvodenjem smanjiti vreme
provedeno u vozilima zbog toga
Sto ¢e u ,,jednoj turi® moci da
prevezu novine na odredenu
lokaciju,i ne¢e morati kao ranije
da se ponovo vracaju do
Stamparije po ostatak novina.
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3.Uvesti svakodnevne sastanke
na kojima bi se dogovaralo o
potrebnom broju primeraka za
isporuku tokom sutrasnjeg dana
kako bi se kompanija
organizovala oko izvrSenja
procesa.

Uvodenje svakodnevnih
sastanaka bi doveo do
efektivnosti i efikasnosti radne
snage ¢ime bi se smanyjili
problemi i nesuglasice prilikom
sutrasnje raspodele posla medu
distributerima.

Mogu¢ je blagi otpor od strane
zaposlenih u distribuciji zbog
toga Sto bi se njihov dosadasnji
,»slobodan prostor popunio
sastankom o sutrasnjoj raspodeli
posla, ali se problem moze resiti
mini-prezentacijom na kojoj bi
zaposleni videli koliki ucinak se
ocekuje nakon tog poboljsanja.

4.Promeniti dosadasnju
komunikaciju zaposlenih u
kompaniji tako Sto ¢e se deliti
sve relevantne informacije od
najnizeg nivoa do najviseg.

Uvodenjem deljenja informacija
medu zaposlenima bi se postigla
efektivnost kompanije i smanjio
broj propusta u radu zbog
neznanja distributera o
kampanjama u Marketing sluzbi i
veéeg br.neophodnih primeraka
na prodajnim mestima

Moguc¢ je otpor zaposlenih u
distribuciji na najnizem nivou
izjavama da ,,Ih ne zanima Sta

se deSava u Marketingu®,
medutim Sef distribucije i
generalni direktor bi im
objasnili da je to veoma bitno za
napredak celokupne firme, jer
bez napretka firme nema ni
boljih plata i poviSica.

5.Promeniti Stampariju, $to bi
dovelo do obezbedenja kvaliteta
na izvoru (novine dobrog
kvaliteta)

Promenom Stamparije bi se
postigla bolja reputacija
kompanije i time bi se smanjio
broj novina koje nisu za prodaju
zbog toga §to su izasle kao
izguzvan proizvod iz Stamparije
ili su slova izbledela.

Mogu¢ je otpor Stamparije i
ubedivanje distribucije da se
greske vise nece ponavljati,
medutim Sef distribucije bi resio
problem tako $to bi im objasnio
situaciju kompanije i to da je
broj gresaka sa njihove strane
po pitanju makulature presao
granicu saradnje.

6.Poboljsati motivaciju
zaposlenih u distribuciji kroz
stimulacije,korektnije
odnose,pohvale za dobro uraden
posao,moguénosti
napredovanja.

PoboljSanjem motivacije
zaposlenih bi doveli do vece
efektivnosti radne snage i ve¢im
teznjama ka dobro obavljenom
poslu kao i1 napredovanju, Sto bi
smanijilo broj nezadovoljnih
radnika koji nemaju volje da
obavljaju posao onako kako je
propisano standardima.

Mogu¢ je otpor Sefa distribucije
da ne Zeli da daje stimulacije
zaposlenima, medutim problem
bi se resio time Sto bi mu
generalni direktor predocio
vaznost dobre komunikacije sa
podredenima jer bez njihove
dobre motivacije nema ni dobrih
rezultata.

9.9. SPROVOPENJE POBOLJSANJA PROCESA

Na osnovu tabele poboljsanja mozemo zakljuciti da su ta poboljsanja velika i da je zbog toga
neophodno napraviti predlog akcionog plana za sprovodenje. Smatram da je sastanak neophodan,
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s obzirom da ranije nije radena nijedna sli¢na akcija u sektoru distribucije. Neophodno je da na
sastanku prisustvuju distributeri - izvrsioci, Sef distribucije, direktora novina, kao i konsultant
kojeg bismo doveli u kompaniju, koji bi zajedno sa nama sproveo predlog akcionog plana za
poboljsanje procesa. Generalni direktor bi sagledao sve stavke koje su priloZene i sproveo ih u
delo ukoliko je saglasan sa njima i kasnije predstavio to zaposlenima na sastanku. Sastanak bi
trajao jedan dan u vidu prezentacije novih predloga poboljsanja, procenjenih efekta i moguéih
problema u implementaciji, i ponovio bi se nakon 7 dana kako bi se videli ishodi plana za
sprovodenje.

10.ZAKLJUCAK

Osvrnula bih se na probleme koji su kocili i usporavali proces napredovanja kompanije Medijska
mreza doo koja je solidno poslovala, medutim su oni uvek pravili zastoj kada je Sirenje posla u
pitanju. Analizom procesa, utvrdeno je da do najveceg zastoja u kompaniji dolazi prilikom
realizacije distribucije. Odmah nakon toga opformnjen je tim i u firmu je doveden konsultant koji
bi zajedno sa Sefom distribucije i direktorom novina razgovarao o moguc¢im nacinima pobolj$anja
procesa realizacije distribucije. Utvrden je snimak postojeceg stanja na osnovu kojeg sam postavila
temelje samog procesa. Nakon toga prikazala sam graficki proces realizacije distribucije na osnovu
4 koraka i svaki ponaosob analizirala. Odmah nakon toga bilo je potrebno uraditi identifikacioni
karton procesa u kojem sam utvrdila koji su to ulazi i koji izlazi iz procesa i identifikovala
indikatore. Slede¢i korak bila je analiza postojeceg stanja koja se radila na osnovu prethdnog
snimka postoje¢eg stanja. Neophodno je bilo odraditi 1 analizu postojeceg stanja iz aspekta
dodavanje vrednosti za Cetiri koraka realizacije distribucije kako bih utvrdila da li oni dodaju ili ne
dodaju vrednost kako bi se donelo neophodno poboljsanje u kompaniju. Naredni korak bila je
5W1H matrica kako bi se utvrdilo gde proces ,,ko¢i“. Naredni korak bio je ISikava dijagram na
osnovu kojeg sam predtsavila (po modelu 4M) uzroke koji predstavljaju probleme prilikom
odvijanja procesa Realizacije distribucije. Analizom od 7 uzoraka, uzeto je 2 koji su odredeni kao
uzroci za koje se moze odraditi poboljSanje kao §to su nedovoljna motivisanost radnika i zastareli
vozni park. Tada sam projektovala stanja na osnovu ta dva uzroka. Zadatak je bio da za svaki od
uzroka nademo gde lezi uzrok tog problema, odnosno njegove poduzroke 1 na¢ine na koje bismo
ih resili. Naredni korak je bio detaljan opis pobolj$anja koja se predlazu u kompaniji Medijska
mreza doo u podsistemu realizacija distribucije. Na osnovu svih prethodnih analiza, sagledavanja
¢injenica, predloga i objedinjavanja predloga reSenja, doSla sam do Sest procesa poboljsanja. Oni
su predstavljeni u tabeli poboljsanja u kojom sam analizirala koji su to procenjeni efekti na proces,
kao i moguéi problemi u implementaciji. Ti predlozi bi bili : nove i vece transportne linije, nove
pozicije za zaposlene, svakodnevni sastanci za zaposlene, bio bi smanjen broj makulature
promenom Stamparije i bila bi poboljsana motivacija zaposlenih uvodenjem stimulacija i sl. . Sve
ovo radeno je kako bi se poboljsao proces realizacije distribucije zbog toga Sto je on kljucan proces
u kompaniji Medijska mreza doo, i ukoliko on nastavi da ne funkcionise dobro, kompanija nece
imati napretka u daljom buduénosti
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