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Apstrakt

Industrijski svet je danas na globalnom nivou poslovanja izloZzen stalnim procesima promena. Procesi
pocinju pri dnevnom radu, pri organizaciji i pogonskoj izradi, a narocCito pri strategijskom planiranju
promena na nivou celokupnog preduzeca. Ukoliko sve pode za rukom da promene vode ka
prihvatljivim i stabilnim poboljSanjima nastace dugoro¢an uspeh preduzeca, pa c¢e tako kao motor za
motivaciju saradnika voditi ka postizanju novih ciljeva.
ReinZenjering je pokretacka snaga koja pomaZe kompanijama, poslovnim i proizvodnim
organizacijama da ostvare uspeh u novom milenijjumu koji je pun izazova, rizika, eksplozije
informacija, internet komunikacija, telekonferencija i globalne konkurencije.
U osnovi tih dramati¢nih promena su dve snage: tehnoloska promena i globalizacija. One stvaraju
istovremeno nove mogucnosti i rizike. Kompanije ili manje firme Sirom sveta uvidaju da ne mogu vise
da ignoridu stranu konkurenciju i strana trZista, nove metode i tehnologije i nove forme organizacione
strukture. Tehnologije se Sire sve vecom brzinom, a svaki razvoj stvara nove mogucnosti za
reinZenjering. U tim promenama neki poslovi ¢e nestati, a novi nastati, a mnoge firme ¢e pokusati da
posluju po principu da "opstaju samo oni koji se najbolje prilagodavaju sredini". Uslove na trZistu
stvaraju ljudi koji ¢e odlucéivati o promenama, planovima i projektima, organizacijskoj kulturi, novim
izazovima kako da stvaraju vrednost koju mogu da prodaju (proizvode i usluge) i kako da definisu
mesto gde potroSaci oCekuju da kupe.

U radu se paZnja usredsreduje na tri veoma znacajne
The address of the corresponding author:  metode i tehnike za strategijske promene poslovanja,
Nada Zivanovié posmatrano kroz primenu reinZenjeringa, i to:
=7 profesorkanada@yahoo.com samoocenjivanje, timski rad i ben¢marking.
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Abstract

Industrial world in a global business is exposed to constant change processes. The processes begin
with a daily work in organization and drive business and especially in strategic planning changes at the
level of the entire enterprise. If favorable circumstances exist, overall managing would have a long-
term success in company, so the motivation of employees would lead towards achieving new goals.
Reengineering is the driving force that helps companies, business and manufacturing organizations to
achieve success in the new millennium that is full of challenges, risks, information explosion, Internet
communications, teleconferencing and global competition.

On the basis of these dramatic changes there are two main forces: technological change and
globalization. They create both the new opportunities and risks. Companies or small businesses
throughout the world realize that they can no longer ignore foreign competition and foreign markets,
new methods and technologies and new forms of organizational structures. Technologies are
expanding at an increasing rate, and each of them creates new opportunities for reengineering. In
these changes some jobs will disappear and some jobs will have new results, and number of firms will
try to do their businesses on the principle that “only those who can adapt to changes survive”. Market
conditions will be created by people who will decide on the changes, plans and projects, organizational
culture, new challenges to create value that can be sold (goods and services) and how to define where
consumers expect to buy.

In this paper, attention is concentrated on the three most important methods and techniques for
strategic business changes, observed through the application reengineering, including: self-
assessment, teamwork and benchmarking.

Keywords: strategy, change, industrial development, re-engineering enhancements, self-assessment,
benchmarking team work, market.

kvaliteta, povecanje asortimana i obima
1 UvOoD proizvodnje, povecéanje efikasnosti poslovanja,
povecanje brzine rada, tacnosti, povecanje
konkurentnosti i sl. To se ostvaruje tako $to ¢e
menadzment najpre vrSiti parcijalno poboljSanje i
racionalizaciju postojece tehnologije i tehnoloskih
procesa. Ukoliko to ne pokaZze zadovoljavajuce i
oCekivane rezultate, uvode se nove tehnologije, a
tek ako i te nove tehnologije ne doprinesu u
dovoljnoj meri poboljSanju trziSne pozicije
proizvodnog sistema, pristupa se
fundamentalnim, radikalnim, ¢ak "dramati¢nim"
promenama odnosno, pristupa se implementaciji
i razvoju reinZenjeringa proizvodnih i poslovnih
procesa. Pri tome, ne treba se osloniti samo na
sopstvene resurse veé, treba raCunati i na
dodatne investicije. Ako analize pokazu da treba
pristupiti primeni ove tehnike, onda to treba
realizovati energi¢no, sveobuhvatno i bez straha,
jer Ce tada i rezultati biti adekvatni kako za
organizaciju u kojoj se on sprovodi tj. u internom
okruzenju, tako i za njeno eksterno — spoljasnje
okruzenje (kupce, akcionare, poslovne partnere i
druge steikholdere).

StrateSko opredeljenje menadZmenta za stalno
poboljSanje kvaliteta poslovanja, treba da je
usredsredeno na poboljSanje karakteristika
postojecih proizvodnih i poslovnih procesa, i to sa
$to manje ulozenih sredstava, nego $to bi to bio
sluéaj kod investiranja u potpuno nov razvoj
jednog sistema. Primena savremenih tehnika
moze da doprinese menadzmentu da posluje
efikasnije i  kvalitetnije. Kod definisanja
reoinZenjeringa, u svetu i kod nas se srece veliki
broj definicija. Moze se reci da: ReinzZenjering
predstavlja fundamentalno sagledavanje i
radikalni redizajn proizvodnih sistema, poslovnog
procesa, rada i organizacije, preduzimanjem
"dramaticnih" unapredenja performansi
poslovanja u mernim kriticnim taCckama kao S$to
su: cena, kvalitet, usluge, brzina. To je trenutno
najSire prihvaéen sinonim za novu tehnoloSku
revoluciju koja se odigrava pod uticajem
informacionih  tehnologija, usredsreden na
transformaciju stanja postojeée proizvodnje.

Glavni cilj reinzenjeringa proizvodnih i poslovnih
sistema za menadzment je smanjenje troSkova
proizvodnje, usluge, proizvoda, poboljSanje

ZnaCajno je upozoriti, da pri  nameri
menadZzmenta da izvrS§i implementaciju ovih
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tehnika kod postojec¢ih proizvodnih i poslovnih
sistema, treba obavezno da prouci postojecu i
buduc¢u produktivnost izrazenu u robnom i u
vrednosnom obliku, pre donoSenja bilo kakvih
odluka.

Sa aspekta podizanja nivoa kvaliteta poslovanja
menadZmenta industrijskih preduzeca i
ispunjavanje strateskih ciljeva, kod strategijskih
namera i kod izbora tih promena, nove tehnike
pomazu da se u korist uspeha menadzmenta,
misli Sire.

2 STRATEGIJA RAZVOJA POSLO-
VANJA SAMOOCENJIVANJEM
KAO ZNACAJNOM TEHNIKOM
REINZENJERINGA

Samoocenjivanje (Self-assessment) je proces
koji organizacije treba da sprovode radi
odredivanja svoje pozicije na trziStu koju treba da
zauzme, ili samoocenjivanje je procena ili
odredivanje znacajnosti, vaznosti i vrednosti
sopstvene organizacije. Ova tehnika je uspeSna
ukoliko se realizuje sa aspekta obuéenosti
osoblja, njihove nepristrasnosti i kriterijuma koji
¢e primenjivati. Zato je neophodno imati
struCnjake koji ¢e se stalno obucavati, koji ¢e
uporedivati svoje kriterijume sa drugim kolegama
u bransi, koji ¢e izradivati i sprovoditi svoje
upitnike i dr. Danas u svetu postoje razvijeni
upitnici na nacionalnom nivou, prema odredenim
Semama. Dobijeni rezultati i ocene predstavljaju
polaznu osnovu za preduzimanje korektivnih i
preventivnih mera od strane rukovodstva.

Neke  kompanije  zahtevaju od  svojih
organizacionih jedinica da se samoocenjivanje
sprovodi na godiSnjem nivou prema
standardizovanim  internim  dokumentima i
modelima  (postupcima i uspostavljenim
kriterijumima prihvatljivosti). Po pravilu
samoocenjivanje se predvida za funkcije
rukovodenja, strateSko planiranje, odnose prema
kupcu/korisnicima, za ljudske resurse, upravljanje
procesom, upravljanje tehnologijom, upravljanje
zastitom zZivotne sredine, upravljanje
informacijama i za ostvarene poslovne rezultate
kao znacajnoj kategoriji kod nagrada kvaliteta.
Shodno tome, moZe se reci da: (Loveday,1998)

— samoocenjivanje predstavlja znacajno
sredstvo za merenje i procenu poslovnog

u¢inka u celoj kompaniji u odnosu na niz
kriterijuma koje treba zadovoljiti prilikom
konkurisanja za nagrade kvaliteta (japansku,
americku, evropsku ili naSu nagradu "Oskar
kvaliteta") i,

— samoocenjivanje sluzi za proveru koja
timovima znacCi granicu ostvarljivosti Zeljenih
rezultata poslovanja za poboljSanje procesa.
Ove provere kompanije koriste kao osnovu
za sveobuhvatna i efektivna poredenja u
okviru benCmarkinga i kao osnova za
pobolj$anje ucinka poslovnog procesa.

Ukoliko kompanija zeli da se izdvoji po visokom
kvalitetu proizvoda i usluga na danasnjem
konkurentskom trziStu ona mora da bude u stanju
da postavi cilieve poboljSanja i da meri svoje
napredovanje. Ljudi imaju odredeni strah prema
procesu sprovodenja samoocenjivanja, ali sve
Sto treba da se uradi to je, da se napravi
jednostavan plan aktivnosti koji postavlja male
realne ciljeve unutar kriticnih domena faktora
uspeha, definisane od vrha ka dole. To moze da
ukljui pored ciljeva razvoja kadrova i pobolj8anja
radnih procesa. Merenjem sopstvenog
napredovanja pokazuje koliko se dobro
izvrSavaju postavljeni zadaci i ciljevi. (Carr, 1995)
Na bazi svetskih iskustava veruje se da
kompanije treba da predu sa godiSnjih
ocenjivanja na strukturu koja omogucéava
odvijanje  kontinualnih  merenja  sopstvenog
napredovanja. Problem  primene  tehnike
samoocenjivanja je, kod postavljanja ciljeva i kod
merenja. Ciljevi treba da budu jednostavni, lako
razumljivi i dovoljno interesantni za ljude na koje
se odnosi da bi ih naterao da preduzmu nesto da
ispune taj cili. Samoocenjivanje ¢e pomodi
ljudima da shvate duh razvoja politike promena
kod poslovanja organizacije. @ Poznavanje
strategije i ciljeva kao osnove politike poslovanja
pomodéi ¢e da se postave ciljevi nove tehnike i
kvaliteta procesa poslovanja, da se objasni vizija
organizacije i Sta je to $to vrhovno rukovodstvo
zeli da postigne. Timovima i pojedincima to pruza
moguénost da razviju sopstvene ciljeve i da mere
sopstveni napredak. Praksa i nauka je pokazala
da kratkoro¢ni ciljevi mogu brze da dovedu do
uspeha i da motiviSu ljude da postave nove
izazovne ciljeve za budu¢e samoocenjivanje.

Na poslovnom primeru jedne kompanije koja je
imala zacrtan svoj strateski cilj, objasSnjava se, da
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je top menadzment imao: visoku svest o kvalitetu
procesa koji treba da se redizajnira i ciljeve
orijentisane kupcima. Sledeci korak odnosio se:
na preno$enje tih cilieva na nize nivoe, odnosno
timove koji treba da u€estvuju u istrazivanju i
saznanju: ko su kupci, kojim nacginom se
uspostavlja komunikacija sa kupcima, kako se
dobijaju povratne informacije i kako se meri
ostvareno zadovoljstvo kupaca.

3 ZASTO BENCMARKING PROCES?

Benémarking (Benchmarking) je  veoma
primenjena tehnika modeliranja i poboljSanja
poslovnih procesa u razvijenim kompanijama u
svetu, koja moze da donese visoke poslovne
rezultate i u primeni tehnike reinzenjeringa
poslovnih procesa, a koja se danas takode
veoma Siroko primenjuje u praksi, kako bi se
unapredila produktivnost i ostvarila konkurentska
prednost. Polazi se od Cinjenice da reinzenjering
proizvodnje ili poslovanja zapocinje
uspostavljanjem modela realnog sveta, i da je u
tim sluajevima jedan od mogudéih nacina da se
unapredi poslovanje, tako Sto se ide ka cilju
upoznavanja sa "najboljom praksom" koja postoji
u odredenoj delatnosti u tom trenutku. Kljuéna
uloga ove tehnike u reinZenjeringu je da
omoguc¢i preduzecu da dode do kreativnih
reSenja za redizajn svojih procesa i da ostvari
visok kvalitet poboljSanja svojih procesa ikvaliteta
performansi proizvoda i usluga.

Od posebnog je znafaja za preduzeca, da
neprekidno prilagodavaju ciljeve, aktivnosti i
organizaciju promena koje se javljaju kod kupca.
Ovaj proces prilagodavanja se moze ostvariti
kontinualnim poredenjem proizvoda, usluga i
konkretne prakse sopstvene kompanije sa
najjacim konkurentom ili sa kompanijama koje se
smatraju liderima u toj vrsti delatnosti, upotrebom
relativnih mera. (Doumeingts, 1997)

Ben&marking ili poboljSanje poredenjem je
menadZerski alat koji sluZi za definisanje
ostvarenih cileva  promena. Predstavlja
kontinualno ocenjivanje cilieva poslovanja i
poredenja sa "najboljima u klasi" ili ostvarenim i

prihvaéenim  standardom, zasnovanim na
merljivim  karakteristikama. Usmeren je na
odrzavanje ili uspostavljanje  konkurentske

prednosti. Osnovni cilj primene u preduzeéima je,
da se na osnovu iskustva lidera postave

referentne tacke, i da se zatim pomocu njih
ostvaruju iste ili bolje performanse.

Metod benEmarkinga primenjuje u velikoj meri
savremeni menadzment, zbog svoje
jednostavnosti i karakteristicnih  pozitivnih
karakteristika. Prednosti primene ben¢markinga
su: prikupljanje strategijskih, menadzerskih,
organizacionih i drugih tzv. "tvrdih" podataka koje
je moguce porediti, a &iji podaci poti€u iz realnog
Zivota, tj iz prakse najboljih kompanija u grani.
(Deming, 1993).

Za menadzment je posebno vazan zadatak pre
odluke o primeni reinZzenjeringa koriS¢enjem
metode benémarkinga, shvatiti sustinu te tehnike.
Naime, treba znati da BenEmarking tehnika se
ogleda u: aktivnostima definisanja, analiziranja i
merenja sopstvenih procesa. Ovim nacinom se
otkrivaju problemi i slabosti U sopstvenoj
organizaciji. Praksa govori da benémarking treba
posmatrati kao zavrdni korak koji se preduzima
tek kada kompanija sprovede sve potrebne
promene i poboljSanja i kada izvrSi merenje
rezultata ostvarene uvodenjem ovih poboljSanja.
Ostvarena vrednost procesa zavisi od rezultata
radnih timova. Svaki radni tim je usredsreden na
poslovni proces. BenEmarking i timovi su tehnike
koje treba zajednicki koristiti u cilju poboljSanja
uCinka  poslovnog procesa i celokupne
organizacije.

Klju€ne faze benémarking procesa su:

1. detaljno analiziranje poslovnog procesa;

2. merenje adekvatnosti realizovanja tog
procesa u sopstvenoj organizaciji;

3. poredenje nalina na koji se ova tehnika
realizuje i dostignutog nivoa njegove
realizacije u odnosu na konkurente, odnosno,
kompanije sa najboljim  pragmati¢nim
iskustvima u okviru sopstvene kompanije ili
kompanije "svetske klase";

4. poboljsanje vaSeg sopstvenog procesa i
poslovnog ucinka do nivoa "svetske klase".

Procedura benémarkinga  obuhvata sledece

korake:

—  Sistematizacija ciljeva benémarkinga

— Identifikovanje relevantnih objekata koji ¢e
se unaprediti u skladu sa standardom

— Ocena primenljivosti  tekuce

benémarkinga

prakse

60
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— Pronalazenje tipi¢nih, ilustrovanih primera
koji ¢e posluziti kao standardi za poredenje

— Sagledavanje potencijalnih  problema i
buducih istrazivackih pravaca.

Iskustva razvijenih kompanija govore, da se
paradoks( u nauci, neoc¢ekivana pojava, suprotna
opsStem saznanju o neemu), u ovom sluc¢aju kod
benémarkinga, sadrzi u tome, da je teSko postati
"najbolji" kopiranjem drugih, takode najboljih
privrednih  entiteta.  Naime, jednostavnim
kopiranjem najboljih u praksi drugih preduzeca,
nije dovoljno. Potrebno je, u potpunosti razumeti
svoje sopstvene procese, da bi se stvorila
sigurnost u smislu, koji od njih ¢ée dostici toliko
vaznu granicu. Ukoliko se ovo ne shvati pravilno,
Svi napori implementacije reinZzenjeringa mogu da

budu uzaludni. Kljuéni korak za postizanje
uspeSnog ishoda je, utvrditi Koje poslovne
procese treba uporedivati benémarkingom?
(Dragomanovic, 1998).

Prvi korak je, stvoriti  "model procesa"
poslovanja, odnosno prikazati ono Sto

organizacija radi, a ne kako izgleda. Kada se
procesi prouCe i prihvate stiCe se utisak da
organizacija radi samo dve stvari: kreira i razvija
nesto Sto pravi i prodaje; i pravi i prodaje nesto
Sto je kreirala i razvila. Kada organizacija jednom
napravi model procesa i shvati kako procesi teku
tokom poslovanja, moze da  zapocCne
pojednostavljenje i ukidanje viSkova (inZenjering
poslovnog procesa). Medutim, od menadZmenta
poslovanjem se zahteva sposobnost da se
izdvoje prioriteti  tji.  kljucni procesi za
konkurentnost.

Drugi prioritet modela procesa je, ustanovljavanje
vlasnika procesa, odnosno vlasnika skupa repera
benémarkinga, koji ¢e biti odgovoran za njihovu
primenu.

3.1 Koji procesi treba da se

benémarkuju?

Kada se definiSe model i upoznaju poslovni
procesi, organizacija treba da pronade
najpovoljniji nacin da izabere, gde da zapocne
sprovodenje benémarkinga kao vazne tehnike
kod reinzenjeringa poslovnih procesa. Zato je
neophodno stvoriti jasnu sliku poslovnih ciljeva,
odnosno shvatiti trziSte na kome se nalazi
preduzece, u smislu zahteva kupaca i pritiska

konkurencije. Najbolja pocetna tacka za to je,
definisati za svaki proizvod ili uslugu koji se nude
kupcu kriterijum za kvalifikovanje porudzZbina i
dobijanje porudzbina koji brzo postaju industrijski
standardi. Medutim, da bi preduze¢e dobilo
posao, tj. zadovoljlo kupca mora da stvori
razliCitost koju ¢e kupac videti kao dodatnu dobit,
preko one koju nudi konkurencija. To je kriterijum
dobijanja porudzbina za poslovanje, koji su u
stvari performanse koje preduze¢e mora da
ostvari na trzistu.

Vazno je dodati joS jedan aspekt ovom modelu.
Cinjenica je, da se tokom vremena menjaju
oCekivanja kupaca i mogucnosti konkurencije, pa
ono $to danas donosi posao moze da postane
kvalifikacija za sutra ili danasnji model kriterijuma
dobijanja porudzbine postace sutradnje
kvalifikovanje porudzbina. Pored ovih zahteva
treba ukljuciti i tzv. "kljuéne faktore uspeha" koji
se odnose na rad organizacije interno, da bi ta
organizacija zadovoljila eksterne potrebe na koje
je fokusirana. Klju¢ni faktor uspeha je potreba za
okruzenjem koje podsti¢e inovacije, ili potreba za
efikasnim timskim radom. (Zivanovi¢, N.,
Zivanovi¢, V., Todorova, & Zivanovié, M, 2013).

Najuspesnije izvodenje ben&markinga je, kada
kompanije mogu da vide ono $to rade u potpuno
novom svetlu, i iskoriste rezultate za otkrivanje
izvora benEmarkinga. lzvori se pojavljuju kroz
razvijanje jasne slike o poslovanju kao skupu
procesa, koji omogucavaju stvarne aktivnosti koje
mogu da povecaju konkurentnost, ili da se
razotkriju glavni uzroci nekonkurentnosti.

Kako utvrdeni procesi za benémarking pomazu
da se ostvari konkurentska prednost, pitanje je
na koje odgovor treba da da menadZment
preduzeca. U osnovi efikasnost u tome treba
traziti u modeliranju procesa poslovanja koji
povecava efikasnost benEmarkinga. Naime, ta
efikasnost se postize tako, Sto ustanovljeni kljucni
faktori i povezani procesi doprinose definisanju
performansi koje povezuju poslovne ciljeve
unutar organizacije. Uredeni procesi mogu se
meriti, $to omoguc¢ava svim delovima preduzecéa
da mere sopstvene ulinke u odnosu na ciljeve
performansi  poslovanja. Efektivne  mere
doprinose da se prate razvoj aktivnosti
poboljSanja u okviru preduzec¢a uvek, u odnosu
na potrebe poslovanja na razuman nacin, a ne u
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odnosu na to, Sta pojedinacna odeljenja mozda
zele.

Primer iz jednog industriiskog preduzeca
ilustruje, kako procesi pomazu u identifikovanju
benémarkinga? Prema podacima, preduzece ima
teSkocée u preraspodeli dnevnih poslova u fabrici.
Pocetni korak za reSavanje nastalih problema bio
je, da se prouce primeri najbolje prakse u kontroli
fabrike i sistemima rasporedivanja. Nakon
modeliranja procesa utvrdeno je, da problemi
leze u procesu za upravijanje porudzbinom. Kada
dodu porudzbine od kupaca do pogona, a koje
obi¢no kasne po dve do tri nedelje, to je znacilo
da ¢e sve morati da se ponovo rasporeduje da bi
se $to viSe skratili rokovi.

Praksa pokazuje, da konkurentska prednost
vodena procesima inovativnih tehnika je mnogo
teza za kopiranje nego ona vodena proizvodom,
narocito onda kada je treba ostvariti po prvi put u
kompaniji, a koju ¢e kasnije drugi koristiti.

3.2 Osnovne karakteristike
benémarkinga u procesu
reinzenjeringa

U poslovnom svetu nasih kompanija potrebno je
spoznati nekoliko vaznih karakteristika kod
uporedivanja sa najboljima na trziStu, i to:

1) Za primenu benémarking kao znadajnu
tehniku za poboljSanje procesa i ukupnog
uCinka organizacije na ftrzistu znacajno je
pitanje tipa benCmarkinga. To se razmatra u
dva slucaja, (JUrgen, 1999) i to:

prvo, razmatra se interni bencmarking koji se
sprovodi unutar preduzecéa. Analiziraju se
sliéni tokovi rada u razli¢itim odeljenjima
(oblastima), i shodno tome njihove vrednosti
se uporeduju jedna sa drugom. Prednosti
ovog tipa su:

- brz uspon i u€inak organizacije,

- efikasno prikupljanje informacija i
povecanje broja podataka,
- primena u srednjim i velikim

preduzecima, rede u malim preduzecima.

drugo, razmatra se bencmarkinga koji se
odnosi na konkurenciju u bransi: Sustina je
da se identifikuju i uporeduju jaka i slaba
mesta neposredne  konkurencije. Ova

strategija se razlikuje od klasicne analize
konkurencije. Prednosti su:

- proizvodni i poslovni procesi se
uporeduju neposredno Sto olakSava brzi
transfer,

- jasha sopstvena pozicija nad
konkurencijom.

3.3 Benémarking: tako se to radi

Put kojim se obezbeduje uspeSno sprovodenje
benémarkinga u procesu primene i razvoja
reinzenjeringa je sledeci:

1. Postavlja se cilj

Pritome se ima u vidu:

— Sopstvena pozicija na trzistu. Kljuc¢no
pitanje je: Koju snagu preduzeéa kupci
najvise cene?

— Da i je potrebno i da li je moguée
uporedivati proizvodnju? Kljuéno pitanje
je: Gde se nalaze naSi problemi? Gde
nastaju deficiti?

— lzvesti ciljeve. npr. skratiti vremena
isporuke. Saciniti spisak prioriteta.

— Uspostaviti  benémarking  proceduru:
definisati Sta Zzelimo da podvrgnemo
benEmarkingu (postupak, proces,
proizvod, strategiju). Definisati kako na
najefikasniji nacin sprovesti benmarking
(interno, u odnosu na konkurenciju,
funkcionalno) i utvrditi benémarking
projektnom timu odgovornost i zadatke.

N

. Sprovodi se interna analiza

— Sprovodi se analiza radi postavljanja
benémarkinga u internim oblastima i
proizvodnim procesima. DefiniSe se ko
Sta radi, kako i zasto, u kom vremenu i sa
kojim rezultatima?

— DefiniSe se trziSte na koje se odnosi
ben&marking. DefiniSu se merne veliine
(npr. utvrdivanje troskova izrade po
jedinici, udeo F&E (troSkovi na promet,
reklamaciona kvota i roba na
zalihama).

— Razvija se katalog pitanja koji sluzi kao

osnova za uporedenje sa benémarking

partnerom.

w

. Sprovodi se uporedivanje
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— lzabrati odgovarajuceg partnera.
Definisati koja preduzeca iz koje branse
raspolazu sa zeljenom kompetencijom?
Utvrditi da li se mogu dobiti u datim
okolnostima anonimni podaci od onih
preduzeca koja su najbolja u praksi? -

— Razvijen katalog pitanja uporediti sa
benémarking partnerom.

— Podatke ben&marking partnera shvatiti
po moguéstvu kao predispitivanje.

— Uporediti te podatke sa podacima
sopstvenog preduzeéa. Analizirati uzroke
za opadajuce rezultate. Utvrditi da li se
mogu iskljuciti merne greSke. Utvrditi da
li su procesi koji se uporeduju identicni,
kako se ne bi uporedivale jabuke sa
kruskama. Utvrditi postoiji li stvarni deficit
sopstvene snage. (Zivanovié, N., Lukié,
S. (2009).

4. Mere za poboljSanje

— Mere za poboljSanje utvrditi iz odredenih
deficita snage, iz ciljeva sopstvenog
preduze¢a i utvrditi prioritete. To
sprovesti kao prave mere sa najveéim
dejstvom.

— Napraviti plan akcije, &ta treba, Sta se
moze i kako proceniti situaciju prema
uvedenim promenama? (Vazno je pri
tome znati da ne treba kopirati najbolje
praktiéne postupke benEmark partnera,
vec ih treba optimizirati odnosno, to znadci
ne prenositi proizvod vec¢ preneti cil)).

— Utvrditi zadatke i odgovornost: ko, Sta i
do kada treba da uradi?

— Definisati granice kako bi se time brzo
uocio uspeh u prometu.

5. Transfer i kontrola benémarkinga

Preispitati primenu mera tako da se utvrdi:
— Da li su granice utvrdene i da li su
dostignuti ciljevi?
— Dalije poveéan uspeh?
— Dalli su pobolj$sanja ekonomi¢na?
— Nadalje, uvesti dalje pratece mere u
izradi i kvalifikaciji.
Posle sprovodenja mera poboljSanja u kontekstu
tehnike benémarkinga (uporedenja na trzistu),
rezultate treba joS jednom uporediti sa nekim
partnerom. Pri tome utvrditi:

— Mogu [|i se dobijeni rezultati zaista
transferisati, tj. " preneti" na poslovanje
partnera sa kojim je izvrSeno poredenje?

— Shodno daljem radu treba inicirati novi
benémarking projekat sa novim partnerom.

Planirati dugoroCni cil: To podrazumeva

kontinualno poboljSanje procesa uz pomoé

benémarkinga. (Davidow, 1996).

4 ZNACAJ TIMOVA U PROCESU
REINZENJERINGA

Timovi (Teams) predstavljaju pokretacku snagu
kod poslovanja svake organizacije. Da bi se
unapredio bilo koji proces ili rad u ovoj tehnici,
neophodno je ukljuditi tim stru€njaka razli¢itih
profesionalnosti. Za visoku efikasnost tima,
neophodno je da tim bude motivisan, obucen, da
mu je jasan cilj, da je kreativan i inovativan i da
ima obezbedena sredstva za rad. Sposoban tim
moze da dovede firmu na visoku poziciju
konkurentnosti. (Aston,1998)

Smisao timova je, participacija zaposlenih u
ostvarivanju kontinualnog poboljSanja procesa
postupkom reinzenjeringa, da bi se dostigla
organizaciona efikasnost. Timski rad je sredstvo
kojim preduzeée postaje bolje na trzisStu, brze
ostvaruje zahteve kupaca i sigurnije realizuje
poslovne programe. To je upravo ono $§to
konkurencija Zeli da dostigne. (Collins, 1994).

Uloga timova u
reinZenjeringa

sprovodenju procesa

Imajuci u vidu C&injenicu, da uspeh u poslovhom
preduzecu se stvara na principu timskog rada i
odgovarajuce saradnje zaposlenih koji podsticu i
ubrzavaju dostizanje tog uspeha, svaki menadzer
zna da nakon postavljene misije i ciljeva
poslovanja, treba da odredi i oceni stepen
saradnje i timskog rada u kolektivu. To je
neophodno za postizanje Zeljenih i planom
postavljenih rezultata. Ukoliko ljudi ne rade
zajedno na reSavanju radnih zadataka, narocito
kod slozenih struktura aktivnosti reinzenjering
procesa, tada mogu da se jave razliCiti problemi,
koji dovode do problema za postizanje uspeha u
izvrSavanju radnih zadataka pojedinaca. To
uzrokuje loSoj komunikaciji, ne delotvornom radu,
loSoj usluzi kupaca, poveéanim troSkovima
poslovanja, niskoj produktivnosti, loSem kvalitetu
proizvoda i usluga i loSim ukupnim rezultatima
poslovanja kompanije.
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Kako se otklanjaju |oSi faktori koji koCe timski

rad u reinZenjeringu?

Zadatak menadzera je, da otklone sve prepreke

koje stoje na putu uspeha, a koje se u praksi

javljaju usled:

1. Nedostatka zajednickih ciljeva timskog rada i
saradnje

2. Stvorenih sukoba kod ljudi razli¢itih misljenja
0 procesu reinzenjeringa

3. NereSenih problema za ostvarivanje uspeha
Nejasne uloge zaposlenih i njihovih obaveza
i odgovornosti

5. Pojedinaénih planova, konflikata i borbe za
prestiz, ili konkurencije medu zaposlenima

6. Neravnopravnog
pojedinaca

nagradivanja za uspeh

Raspada dobrih komunikacija
LoSeg planiranja
Nedostatka Zelje i raspoloZzenja za davanje
inicijative za timski rad

10. Nedostatka potrebnih resursa za uspeh tima i
dr.

5 ZAKLJUCAK

Industrijska preduzeéa danas, kod nas i u svetu,
u velikoj meri zavise od inostranih znanja i
pragmati€ne primene doktrine know-how. Razvoj
i primena savremenih tehnika, metoda i
tehnologija koja povecavaju trziSno ucesce i
kvalitet  proizvoda, predstavljaju imperativ
danadnjeg menadZmenta. Za implementaciju
navedenih metoda poboljSanja poslovanja
neophodne su strategijske odluke menadZzmenta.

Navedene metode samoocenjivanja, timskog
rada i benémarkinga kod primene reinzenjering
procesa, omogucavaju planiranje i realizaciju
strategije poboljSanja poslovanja industrijskih
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preduze¢a. Date metode doprinose prilikom
implementacije: unapredenje kvaliteta poslovnih
procesa, ostvarivanje potrebnog opsega stalnih
poboljSanja, efikasnost [ ekonomicnost
poslovanja, i stalno pracenje rada najboljih
kompanija u klasi. To omogu¢ava da se ugradi
Sirok opseg savremenog znanja u kome je
koncipiran veliki broj optimalnih reSenja kao
sustina strategijske namere, izbora i cilja
preduze¢a. Menadzment tako efikasnije stvara
potreban prostor, da brzo i kvalitetno prodre sa
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trziSte, i samim tim stvori brend kao osnovu za
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Reinzenjering kao efikasna tehnika je poslednjih
godina u stalnom usponu i imlementira se u
velikom broju industrijski modernih preduzeca.
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prioritet menadZzmentu, kako bi brze generisao
sopstvena planska i strateSka reSenja.

Generisanje najboljih Zhanja planera,
projektanata i strateSkog menadzmenta kroz
savremena reSenja, podize se nivo fleksibilnosti,
ostvaruje se veca motivisanost zaposlenih i
sprovodi se stalno pracenje performansi
ostvarenog samoocenjivanja. Moderno
poslovanje, ekonomske uslove inkorporirane u
faktore kvaliteta proizvoda i usluga, stavlja u prvi
plan. To govori, da je u osnovi svih kompanija
vazno posti¢i cilj takvog nacina poslovanja ako
se Zeli dosti¢i efikasnost rada u kontinuitetu.

Shodno funkcionalnim i primenjenim
karakteristikama  benémarkinga u  praksi
preduzeca, u kontekstima modernog poslovanja,
kako evolutivnog tako i internog benémarkinga,
ostvaruju se determiniSuc¢i faktori i kljucni
parametri benfmarkinga kao razvojnog i
modernog procesa poslovanja.
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