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Naslov:
UNAPREDENJE ORGANIZACIE SPECIJALNIH DOGADAJA
PRIMENOM SISTEMA GRUPNOG ODLUCIVANJA

Rezime: Cilj ove doktorske diseratcije jeste da objasni ulogu specijalnog dogadaja kako
kod nas, tako i u medunarodnim okvirima. Od davnih vremena ljudi se okupljaju raznim
povodima. Dogadaji te vrste predstavljali su posebni i nesvakidasnji doZivljaj. Takvi
dogadaji nisu bili Cesti, ve¢ su bili specijalni i odigravali se kao posledica odredenih
okolnosti ili na zahtev pojedinca, odredenih grupa i vladajuéeg sistema. Upravo zbog

toga su sa sobom nosili efekat ushi¢enja i neponovljivog.

Industrija slobodnog vremena i1 zabave danas, predstavlja oblast koja je u ZiZi
interesovanja. U prethodnih nekoliko godina se izuzetno razvila i zauzima posebno mesto
na trziStu usluga i daje pregrSt novih ideja i nafina da se one ostvare. Profesionalne
agencije koje se bave ovim vidovima organizovanja su izuzetno popularne u svetu i
zauzimaju zna€ajno mesto na pijadestalu uspeha, profita i povratnih informacija koje se

dobijaju od zadovoljnih klijenata.

Sa druge strane odlucivanje je deo poslova koje svaki menadZer treba da obavlja u toku
svog rada. Te odluke se donose stalno, tj. u toku obavljanja, odnosno izvr§avanja poslova
vezanih za klasi¢ne upravljacke funkcije kao 1 prilikom organizacije specijalnog
dogadaja. Odlucivanje nije posebna, izolovana funkcija upravljanja, ve¢ je zajednicki
imenilac svim ostalim funkcijama. MenadZeri na svim nivoima organizacije su
angazovani na donoSenju razliitih odluka od operativnih, taktickih do strateSkih. U
okviru ove disertacije, posmatra se kako je moguce unaprediti organizaciju specijalnog

dogadaja, primenom sistema grupnog odlucivanja.

Kljucne reci: Specijalni dogadaj, organizacija, organizaciona struktura, metodologija
grupnog odlucivanja, modeli, metode.

Naucna oblast: Organizacione nauke.
UZa naucna oblast: Organizacija poslovnih sistema.
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Title:
IMPROVEMENT OF SPECIAL EVENTS ORGANIZATION
THROUGH APPLICATION OF GROUP DECISION MAKING SYSTEM

Summary: The aim of this doctoral dissertation is to explain the role of special events in
our country and in the international context. Since ancient times, people have been
gathering on various occasions. Events of this kind considered a special and unusual
experience. Such events were held rarely. They were special, and took place as a result of
certain circumstances, or at the request of an individual, or certain groups of government

system. For this reason, they were bringing the excitement and unique effect.

Leisure and entertainment industry is in major focus today. In the past several years, it
has rapidly developed, and now it has a special place on the service market, generating
plenty of new ideas how to perform services of this kind. Professional agencies that deal
with event organization are very popular worldwide, and they occupy significant share in
business success, profit and feedback obtained from satisfied customers in service

industry, on global level.

On the other hand, decision making is the activity that every manager needs to perform
during work time. The decisions are made all the time, during the execution of duties
related to the classical management functions, but also when organizing the special event.
Decision making is not a separate, isolated management function, but the common
denominator of all other functions. Managers at all levels of the organizational hierarchy
are involved in various decisions, from operational, tactical, to strategic ones. This
dissertation will present how the usage group decision making system can improve the

organization of special events.

Keywords: Special event, organization, organizational structure, group decision making

methodology, models, methods.
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1.0. UVOD

Termin ,,specijalni dogadaji* osmisljen je da bi se opisali prezentacije, specifi¢ni rituali ili
slavlja koja se svesno planiraju, sve sa ciljem da obeleZe specijalne prilike i/ili dostignu
odredene socijalne, kulturoloske ili korporativne ciljeve. Specijalni dogadaji mogu
ukljucivati nacionalne dane i slavlja, vazne gradanske prilike, diplomatske posete, velike
sportske priredbe, trgovinske promocije, lansiranja novih proizvoda, itd. Izgleda kao da su
specijalni dogadaji svuda. Postali su narastaju¢a industrija. Polje specijalnih dogadaja je
sada toliko ogromno da je nemoguce pruziti definiciju koja ¢e ukljuciti sve varijacije i
nijanse dogadaja. Specijani dogadaj je deSavanje koje se dogada retko ili jednom, van
normalnih programa ili aktivnosti, finansirajucih ili organizacionih timova. Za musteriju ili
gosta, specijalni dogadaj je prilika za slobodno vreme, socijalno ili kulturolosko iskustvo,

van normalnog opsega izbora ili izvan svakodnevnog iskustva.

Medu atributima koji se koriste za dogadaj, da bi opisali osecaj specijalnosti su: festivalski
duh, jedinstvenost, kvalitet, autenti¢nost, tradicija, gostoprimstvo, posebna tema i
nezaobilazni simbolizam. Brend je pojava novog doba i predstavlja izdvajanje,
specifi¢nosti nekog proizvoda u odnosu na druge. Otuda i veza specijalnog dogadaja i
brendiranja. Jedina razlika izmedu njih je po pitanju kriterijuma vremena, da bi se na

specijalni dogadaj primenjivao isti nacin brendiranja, kao i kod bilo kod drugog proizvoda.

Specijalni dogadaj kako kod nas, tako i u medunarodnim okvirima je vazna kategorija. Od
davnih vremena ljudi se okupljaju raznim povodima. Dogadaji te vrste predstavljali su
posebni i nesvakidasnji doZzivljaj. Takvi dogadaji nisu bili Cesti, ve¢ su bili specijalni i
odigravali se kao posledica odredenih okolnosti ili na zahtev pojedinca, odredenih grupa i
vladajuceg sistema. Upravo zbog toga su sa sobom nosili efekat ushi¢enja i nevidenog.
Vrste takvih deSavanja bile su razne, od primitivnih plesova, preko verskih i politi¢kih
dogadaja pa do citave industrije specijalnih dogadaja koja je trenutno vrlo popularna,
posebno u medunarodnim okvirima. Jos tada su postojala odredena pravila, navike, resursi
i organizatorske vestine koje su se koristile kako bi dogadaj bio vrhunski pripremljen.
Danas je suStina ista, samo su brzina danaSnjice, savremena tehnika i tehnologija,

globalizacija doprinele da se navike i ocekivanja u potpunosti promene.

Sa druge strane, industrija slobodnog vremena i zabave, predstavlja oblast koja je u ZiZi
interesovanja. U prethodnih nekoliko godina se izuzetno razvila i zauzima posebno mesto

na trziStu usluga i daje pregr$t novih ideja i nacina da se one ostvare. Profesionalne



agencije koje se bave ovim vidovima organizovanja su izuzetno popularne u svetu i
zauzimaju znaCajno mesto na pijadestalu uspeha, profita i povratnih informacija koje se
dobijaju od zadovoljnih klijenata. Poslednjih par godina ovaj trend je stigao i u nasu
zemlju, tako da danas ima veliki broj agencija ove vrste. Mada ovaj vid poslovanja i
pruZanja usluga i dalje je u pocetnoj fazi. To je slu¢aj pre svega zbog loSe pozicioniranosti
u svesti potroSaca i korisnika usluga, zbog neinformisanosti stanovniStva koje zbog loSije
finansijske situacije i odredene vrste razmiSljanja i Zivljenja drugacije percipira ovaj vid
poslovanja od korisnika ove vrste usluga na medunarodnom trZistu. Poseban akcenat u
industriji slobodnog vremena i zabave, samog organizovanja specijalnog dogadaja stavlja
se na marketing, strategije, analize i promocije. Treba ukazati da je kljucan faktor na putu
do uspeha i ono §to zapravo omogucava da se stigne do nabrojanih faza i strategija je
pravilno postavljena organizaciona struktura. Obzirom na nove trendove u ovoj oblasti, na
dinami¢nost ovakvog vida poslovanja, organizovanja i pruzanja usluga, vrlo je vaZno
napraviti dobre temelje koji ¢e omoguciti da organizacija funkcioniSe bez zastoja i da
produktivnost i efektivnost budu na najviSem nivou u skladu sa tim. Jedna od bitnih stavki
koje treba uzeti u obzir je detaljno predvidanje i planiranje aktivnosti, predvidanje
nezeljenih situacija i strategije nastupa u tom slucaju i ostvarivanje dobrih kontakata koji

¢e omoguciti da organizacija uspesnije funkcionise.

Specijani dogadaj je uopSten naziv za sve one dogadaje i deSavanja koje organizuju
pojedinci ili pak organizovane grupe. Ukoliko govorimo o organizovanim grupama to su
najcesce preduzeca (firme, agencije, sportski klubovi, neprofitne organizacije, humanitarne
organizacije, verske i politicke organizacije) i drZzava. Oni, istovremeno, raspolazu i
znacajnijim finansijskim sredstvima koja bi uloZili u iste. NajceS¢e su to promocije,
mitinzi, koncerti, reklamne, kampanje i sl. Na samom pocetku, kompanije su najcesce
same organizovale celokupan proces dogadaja, medutim vremenom, shvatajuci Sirinu
problematike i sredstva koja su trebala da se uloZe preusmerila je ovakav vid deSavanja na
specijalizovane agenicje. Takode je rasla svest o promotivhom znacaju specijalnog
dogadaja za jednu kompaniju, a sami dogadaji su postajali kompleksniji i obimniji u skladu

sa prohtevima narucioca koji su se povecavali.

Ono $§to je dugo sprecavalo specijalne dogadaje da budu definisani, je to da je za svaki
njihov deo ve¢ postojala oblast koja bi ga pokrivala i profesionalci koji bi radili posao, a
obicno ih je okupljao onaj za koga se radio specijalni dogadaj. Izgledalo je nepotrebno
uvoditi joS jednu kariku koja bi poskupljivala lanac. Medutim, noviji svetski trendovi
govore o ovom vidu organizovanja, gde profesionalci preuzimaju odgovornost za

kvalitetnu i efikasnu organizaciju koja doprinosi uStedi sredstava i vremena naruciocu,



odnosno korisniku usluge. Specijalni dogadaji predstavljaju sa strane narucioca nacin

zabave, dok sa strane organizatora predstavljaju odredenu vrstu projekta.

Ukoliko posmatrano formiranje tima za organizovanje specijalnih dogadaja sa aspekta
projektovanja organizacije i organizacione strukture, jasno nam je da ovaj vid organizacije
treba da bude fleksibilan i onaj koji ¢e biti pogodan za menjanje usled razliCitih vrsta
zahteva i promena u izuzetno dinami¢nom okruZenju. To je jasan znak da prilikom
realizacije specijalnog dogadaja treba donositi jako veliki broj ispravnih upravljackih

poslovnih odluka.

Reci odluka i odlucivanje javljaju se i koriste svakodnevno, ali kako cesto u takvim
situacijama biva, te reci su u upotrebi, a da se pri tome i ne zna uvek njihovo pravo
znacenje. Da se radi o znacajnoj ljudskoj delatnosti (iza svake odluke stoji neka delatnost),
govori i Cinjenica da se ve¢ pedesetak godina neguje i razvija posebna nauc¢na disciplina

zvana teorija odlucivanja.

Odlucivanje je deo poslova koje svaki menadZer treba da obavlja u toku svog rada. Te
odluke se donose stalno, tj. u toku obavljanja, odnosno izvrSavanja poslova vezanih za
klasi¢ne upravljacke funkcije (management functions) kao i prilikom organizacije
specijalnog dogadaja. Odlucivanje nije posebna, izolovana funkcija upravljanja, vec je
zajednicki imenilac svim ostalim funkcijama, detaljno u [12]. MenadZeri na svim nivoima
organizacije su angazovani na donoSenju razlicitih odluka od operativnih, taktickih do
strateSkih.

Cinjenica koja je sasvim sigurno evidentna u na$im uslovima poslovanja preduzeca jeste
visok nivo globalne konkurencije, skrac¢eni Zivotni ciklus proizvoda, naglo i brzo menjanje
trziSnih uslova, potreba za efikasnom promocijom. Da bi se predupredile i amortizovale
izvesne nepredvidene situacije neophodno je pravovremeno donositi ispravne upravljacke
odluke.

U ovim uslovima, odlu€ivanje se razvilo u jaku disciplinu, gde se ceo proces usmerava na
koriS¢enje kvantitativnih metoda za izbor i donosenje odluke. Pri tome se svi problemi iz

domena odluc¢ivanja, mogu grupisati u strukturirane, polustrukturirane i nestrukturirane.

U nekim slucajevima, rezultat i posledica odluke zavisi isklju¢ivo od jedne strane koja
ucestvuje u procesu odluc¢ivanja i donosi odluku. Ipak, brojne Zivotne odluke ne zavise
samo od jedne strane, ve¢ od integracije sa odlukama koje donosi druga strana, posebno

kada se organizuje specijalni dogadaj, tako da ishod odluke jedne strane zavisi od odluke



druge ili drugih strana. PodrSka odluc¢ivanju individualnom donosiocu odluke (DO) je
sasvim sigurno vaZna aktivnost za uspeSno upravljanje i rukovodenje svakim preduzecem.
Stalne promene u neposrednom okruZenju preduzeca, rezultuju da njegovo funkcionisanje i
opstanak na trzistu postaju sve slozeniji, [72]. Samim tim i odgovornost za donetu odluku
postaje znatno veca, tako da postoji potreba da se ista donosi od strane specijalizovanog
tima za odlu¢ivanje. Sve sa ciljem posmatranja viSe alternativnih pravaca i ideja, kao i
medusobnog pregovaranja i usaglaSavanja razli¢itih misljenja, u cilju donoSenja
najprihvatljivije odluke u grupi, koja u ovom slucaju €ini tim za organizaciju specijalnog

dogadaja.

Sa druge strane, evidentna je potreba za poboljSanjem kvaliteta odluka donetih u grupi. Ista
predstavlja stalni predmet interesovanja istraZivaca sa velikim prakti¢nim i teoretskim
znacajem. To je razlog da su preduzeca sa stanovista upravljanja i rukovodenja od strane
menadZera, sve viSe orijentisana ka grupnom odnosno timskom radu. Svi prethodno
evidentirani razlozi uslovili su intenzivan razvoj metoda i modela grupnog odlucivanja
(GO), u ovom radu sa posebnim akcentom na tim koji planira i organizuje specijalni
dogadaj. Brze pozitivne promene na polju informacionih tehnologija uslovile su razvoj
savremenih alata, radi zajednickog koriS¢enja informacija, medusobne komunikacije,

grupnih procesa i grupnog rada pod nazivom Grupni sistemi za podrsku odlucivanja.

U okviru ove disertacije bi¢e prikazani procesi unapredenja organizacije specijalnog
dogadaja sistemom grupnog odlucivanja. Ukazuje se na faze i aktivnosti rada tima, od
trenutka evidentiranja problema, pa sve do predloga i izdvajanja najprihvatnjivijeg reSenja.
Na pocetku se ukazuje na bihevioristicki pristup, da bi se potom isti modelovao i opisao

egzaktnim kvanitativnim konceptom.

Prema tome, osnova ove disertacije ¢ini mogucénosti unapredenja specijalnog dogadaja

sistemom grupnog odlucivanja.

Disertacija ce se realizovati kroz sledeéa poglavija.

U prvom uvodnom poglavlju bi¢e lociran predmet istraZivanja, i na najviSem
konceptualnom nivou dat ukaz na spregu organizacije specijalnog dogadaja i sistema
grupnog odlucivanja. Akcenat ¢e biti na premisu, moguénosti unapredenja organizacije

specijalnog dogadaja konceptima grupnog odlucivanja.

Drugo poglavlje disertacije bavice se metodoloskim postupakom realizacije predmeta i

cilja istrazivanja. U istom Ce biti dat pregled oblasti istraZivanja kao i polazne hipoteze, i to



— opSta, posebna i pojedinacne. Na kraju ovog poglavlja, bi¢e ukazano na metode koje ¢e

se koristiti, kao i spisak planiranih ocekivanih rezultata istraZivanja.

U trec¢em poglavlju Ce biti prikazan pojam i specifi¢nosti specijlnog dogadaja. Na samom
pocateku ¢e se ukazati na istorijsku genezu specijalnog dogadaja, moguéi pozitivni efekti
dobro organizovanog specijalnog dogadaja, kao i uvod u menadZment specijalnog
dogadaja. Zatim ¢e se prezentovati neka vrsta uticaja specijalnog dogadaja na okolinu, kao
kolo povratnog dejstva. Slede glavni akteri specijanog dogadaja i poseban osvrt na vec

ustanovljenu realnost a to je multidisciplinarnost organizacije specijanog dogadaja.

Cetvrto poglavlje ée u svom logi¢nom nastavku, baviti se problematikom klasifikacije
specijanih dogadaja. I to tako da se na jedan sistemati¢an nacin budu prestavljene osnovne

vrste i bitni aspekti specijalnog dogadaja.

Peto poglavlje ¢e se baviti problematikom projektovanja same organizacije za specijalne
dogadaje. Na samom pocetku ovoga poglavlja prezentovace se vizija, misija i ciljevi
organizacije za specijalne dogadaje. Pri tome ¢e se ukazati na klju¢na mesta analize
prilikom projektovanja organizacione strukture. Zatim ¢e se analizirati moguci
organizacioni oblici, kao i mesto organizacije specijalnih dogadaja u organizacionoj

hijerarhiji.

U Sestom poglavlju disertacije bi¢e stavljen akcenat na projektno upravljanje realizacijom
specijanog dogadaja. Fazno ¢e se koncipirati sve aktivnosti od sistema donosenja odlukana
na svim nivoima, do izrade studije izvodljivosti specijalnog dogadaja. Zatim ¢e biti dat
opis faze planiranja koja daje celovit pregled, od vremenske dimenzije, bitnih resursa
dogadaja, planskih troSkova organizacije do planiranog mesta odrZavanja specijanog
dogadaja. U nastavku ovog poglavlja, bi¢e ukazano na fazu realizacije i koordinaciju svih
planskih aktivnosti na projektu. Na kraju ¢e biti prezentovana zavrSna faza sa pracenjem i

kontrolom resursa i troSkova realizacije projekta.

Sedmo poglavlje ¢e se baviti drugim delom istraZivanja a to je, kako se konceptima
grupnog odlucivanja i pregovorima moZe unaprediti proces organizacije specijalnog
dogadaja. Prvo ¢e biti prestavljeni elementi grupnog odlucivanja a zatim koncepti

pregovaranja, kao predprocesora grupnog odlucivanja.

U osmom poglavlju bi¢e uvedeno grupno odlucivanje tokom same sesije organizacije
specijalnog dogadaja. Bice prestavljen reprezentativni skup metoda i modela grupnog

odlucivanja, koji se mogu uspe$no upotrebiti tokom realizacije specijalnog dogadaja.



Takode, u ovom poglavlju sledi jedan ilustrativni primer i implementacija jedne klase

modela grupnog odlucivanja.

Deveto poglavlje ima za cilj da nakon predhodno opisanog kvalitativnog aspekta, kroz
metode grupnog odlucivanja i pomenutog kvantitativnog aspekta preko modela grupnog
odlucivanja, ukaze na informaticki aspekt tokom realizacije specijalnog dogadaja. Upravo
u ovom poglavlju bi¢e prezentiran jedan alat iz klase sistema za podr$ku odlucivanju,
tokom organizacije specijalnog dogadaja. Bi¢e prikazana njegova osnovna struktura, kao i

sama primena prilikom organizacije specijalnog dogadaja.

Na kraju disertacije, bie prezentiran zakljucak sa daljim pravcima istraZivanja, kao i
literatura sa bogatim bibliografskim jedinicama, koje su posluZile kao osnova za predmet

istrazivanja ove disertacije.



2.0. DEFINISANJE PREDMETA I CILJA ISTRAZIVANjA

Na samom pocetku rada sledi opis predmeta i cilja istraZivanja, stanja u oblasti, hipoteza i

nau¢nih metoda istraZivanja.
2.1. Predmet istrazivanja

PredloZena doktorska disertacija ¢e se baviti procesom organizacije specijalnih dogadaja,
sa posebnim osvrtom na ugostiteljsku delatnost. Akcenat se stavlja na primenu sistema

grupnog odlucivanja radi unapredenja pomenutog procesa.

Svrsishodnost izrade disertacije sa ovom temom se nalazi ve¢ u samoj definiciji
specijalnih dogadaja. “Specijalni dogadaj predstavlja skup projektovanih radnji i
aktivnosti, da bi se u projektovanom vremenu i mestu, oko zajednickog razloga okupio
projektovani profil i broj ucesnika radi ostvarenja zadatih ciljeva”. Dakle, spcijalni
dogadaj ima cilj koji se moze definisati u Sirokoj oblasti, koji je unapred postavljen, $to je
dovoljna osnova za primenu svih pincipa menadZmenta, ali kako njegovo ispunjenje
podrazumeva uceSce velikog broja ucesnika i zainteresovanih strana, onda je proces
odlucivanja o njegovom odvijanju, organizaciji, jedan od najvaznijih faktora njegove
efikasnosti. Odluke koje je neophodno doneti su vezane za mesto i vreme odvijanja
dogadaja, formiranje tima zaduZenog za organizaciju i posebno za realizaciju. Kao vrlo
znacajni se namecu i aspekti pravne, finansijske i medijske realizacije dogadaja. Takode,
imajudi u vidu neke vrste specijalnih dogadaja, izraZzeno je i pitanje upravljanja ljudskim
resursima S$to je uvek potencirano pitanje multidisciplinarnosti, fleksibilnosti i

kreativnosti, $to su glavne odlike specijalnih dogadaja.

Proces donoSenja odluka se izradom ove disertacije Zeli formalizovati preko sistema
grupnog odlucivanja. Cilj je da se izgradi jasna procedura, koja ¢e mo¢i da reSava
probleme poslovnog odlu¢ivanja, posebno metodologijom podrske grupnog odlucivanja
tokom organizacije specijalnog dogadaja, a posebno u domenu pruZanja ugostitenjskih

usluga koje u nekim od dogadaja predstavljaju srz ishoda koje dogadaj obezbeduje.

Na proces organizacije specijalnih dogadaja u ugostiteljskoj delatnosti, treba gledati kao
na skup procedura, ¢iji poredak mora biti precizno i nedvosmisleno postavljen u cilju
pronalaZenja najprihvatljivijeg reSenja. Sa druge strane, proces grupnog odlucivanja danas

predstavlja izuzetno atraktivnu disciplinu, kako na teoretskom tako i na prakticnom nivou.



Pomenutoj konstataciji ide na ruku €injenica da je nivo odgovornosti za donetu poslovnu

odluku, (posebno taktikcku ili stratesku) izuzetno visok, pa samim tim zahteva da se

donese od strane specijalizovanog tima, grupe (eksperata, analiti¢ara, menadZera) svoje

oblasti.

2.2. Ciljevi istrazivanja

Osnovni cilj istraZivanja ove disertacije, je unapredenje funkcionisanja organizacije

specijalnih dogadaja u ugostiteljskoj delatnosti, sistemom grupnog odlu¢ivanja. Ovim se

Zeli poboljsati proces upravljanja u poslovnom sistemu kao celini, $to ¢e omoguciti:

unapredenje rezultata poslovanja — mereno klasi¢nim indikatorima usp$nosti;
prepoznatljivost na trZiStu - na taj nacin Sto ¢e se povezati organizacija sa
profilisanim dogadajem;

pozitivan publicitet — koji obezbeduje medijska paznja;

lojalnost klijenata - kada ciljna publika dobije odgovarajucu uslugu i oseti
gostoprimstvo;

rast produktivnosti zaposlenih — na osnovu sastanaka motivacije, a isto tako i
kroz dobro poznate drustvene i porodi¢no orijentisane dogadaje;

efikasno reSavanje problema — kada su sve linije komunikacije otvorene i kada
u procesu odlucivanja ucestvuje vec¢i broj menadzera iz domena kljucnih
stejkholdera;

profesionalno umreZavanje — sa organizacijama koje pruzaju usluge u

razli¢itim fazama specijalnih dogadaja.

Osnovni prakti¢ni ciljevi istraZivanja usmereni su na:

1.

Izgradnju metodologije za efikasnu organizaciju specijalnih dogadaja, posebno
u domenu procesa odlucivanja.

Unapredenje upravljanja u organizacijama koje se profesionalno bave
organizacijom specijalnih dogadaja.

Prosirenje saznanja o moguénostima primene grupnog odlucivanja u reSavanju
realnih poslovnih problema u procesu organizacije specijalnih dogadaja.
Formalizaciju procesa organizacije specijalnih dogadaja, preko grupnog

odlucivanja i razvoj aplikacije koja podrZava ovaj proces.

2.3. Pregled ostvarenih rezultata u oblasti istrazivanja

Savremeno poslovanje teZi usavrSavanju i specijalizaciji uzih oblasti, §to je dovelo do

pojave nove grane menadZzmenta. MenadZment specijalnih dogadaja je grana



menadZmenta, koja nudi moguénost kreiranja i organizovanja novih, neobicnih,

nesvakidasnjih, jednom recju — specijalnih dogadaja koji prevazilaze stereotipe.

Na prvi pogled pomenuti procesi koji prate organizaciju specijalnih dogadaja sa posebnim
osvrtom na ugostiteljsku delatnost, mogu da izgledaju jednostavno. Medutim, organizacija
specijalnog dogadaja kao Sto je protokol, u drzavnoj upravi, se sastoji iz viSestruko
povezanih i slozenih procedura. Organizacija velikih, mega specijalnih dogadaja je
povezana sa velikim brojem ucesnika, velikim timom za njihovu pripremu i realizaciju, sa
velikim troSkovima, ponekad sa vrlo dugim, a ponekad sa ekstreno kratkim rokovima za
sprovodenje. Upravo iz tog razloga izuCavanje pomenutih procesa predstavlja izuzetno

atraktivnu disciplinu, sa permanentnim zahtevom za unapredenjem.

Ocigledno je da se radi o veoma interesantnoj oblasti istraZivanja, sa jasno razdvojenim
fazama, koje od jednog do drugog specijalnog dogadaja, imaju znacajan deo istih slicnih
aktivnosti, §to omogucuje izgradnju jedinstvene metodologije za njihovo obavljanje.
Identi¢na je situacija i sa odlukama koje je potrebno doneti, Sto govori da se procesi
odlucivanja mogu formalizovati, a prema karakteru odluka koje se donose, pre svega kroz
primenu sistema grupnog odlu¢ivanja. Jedan skup referenci se usmerava na samu
organizaciju specijalnih dogadaja, a drugi na razvoj metodologije podrSke grupnog

odlucivanja.

Sto se ti¢e literature koja obraduje specijalne dogadaje, posebno izdvajam refernce [3],
[10, [32] i [33], koje daju celoviti presek stanja, kako na teoretskom tako i na

aplikativnom nivou. Od domace literature posebno isticem reference [16], [23] i [24].

Sto se ti¢e druge celine, sistema grupnog odlué¢ivanja i domace literature, potvrdujem da
je tema daleko bolje tretirana. Posebno isti¢em referencu [12], gde je dat celovit teoretski i
prakti¢ni doprinos ovoj temi. Opisan je proces formiranja grupe, njenog rada tokom
sesije, zarad ostvarenja definisanog poslovnog cilja. Proces je formalizovan, dat je na
pocetku i jedan bihevioristicki pristup, da bi se na kraju sve kvantifikovalo. Kada je re¢ o
stranoj literaturi, posebno isti¢e referencu [11 i [19], sa odli¢cnom formalizacijom procesa

grupnog odlucivanja.
2.4. Polazne hipoteze istrazivanja

U ovom delu, ukazujem na pregled opstih, posebnih i pojedinacnih hipoteza istraZivanja, i

to slede¢im redosledom:



Opsta hipoteza:

Primenom sistema grupnog odlu¢ivanja mogucée je unaprediti sistem upravljanja u

organizaciji, samim tim i organizaciju specijalnih dogadaja, sa posebnim osvrtom na

ugostiteljsku delatnost.

Posebne hipoteze:

1.

Sistem organizacije specijalnih dogadaja, mozZze se Ze uciniti efektivnijim i
efikasnijim, upotrebom metoda, modela, tehnika i pravila grupnog odlucivanja.
Organizacija specijalnih dogadaja u velikoj meri zavisi od karaktera dogadaja.
Poboljsanjem poslovnog odlucivanja, poboljSava se i celovito upravljanje u

organizacijama, odnosno menadZzment sistem postaje kvalitetniji.

Pojedinacne hipoteze:

1.1. Moguce je uociti i strukturirati faze organizacije specijalnih dogadaja.

1.2. Moguce je uociti metode, modele, tehnike i veStine grupnog odlucivanja,
zarad kvalitetnijeg poslovnog odlucivanja.

1.3.Moguce je formalizovati proces organizacije specijalnih dogadaja preko
sistema grupnog odlucivanja.

2.1. Specijalni dogadaji koji zahtevaju prethodno usvajanje protokola odvijanja su
sloZeniji za organizaciju i sprovodenje, od dogadaja sa slobodnom formom
odvijanja.

2.2.Broj ucesnika u pripremi specijalnog dogadaja povecava sloZenost procesa
donos$enja odluka.

2.3. Ugostiteljske usluge vezane za potrebe realizacije specijalnih dogadaja se
mogu modelirati kao potproces i substruktura organizacije.

3.1. Poslovno odlucivanje prilikom organizacije specijalnog dogadaja je
nerazdvojivi deo upravljanja u ugostiteljskim ustanovama.

3.2.Mogu¢e je poboljsati upravljanje u ugostiteljskoj delatnosti,  preko

formalizama grupnog odlucivanja.

2.5. Naucne metode istraZivanja koje ¢e se Koristiti

Da bi se uspesno realizovala ideja istrazivanja, u radu se predvida koriS¢enje sledecih

nau¢nih metoda istrazivanja:

= Analiticko-sinteti¢ki metod;
. Induktivno-deduktivni metod;
] Metod apstrakcije i konkretizacije, i
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] Metod modelovanja.

Primena svake pojedinacne metode, treba da rezultuje ostvarenjem planiranih ciljeva

doktorske disertacije.

Posebno ¢u posvetiti paznju jednoj klasi reprezentativnih metoda grupnog odlucivanja,
koje se uspesno mogu primeniti prilikom organizacije specijalnog dogadaja. Zajednicki
imenilac svih metoda koje ¢e se koristiti, jeste strukturiranje i graniCenje problema,
analiza problema, diskusija o problemu, generisanje ideja, ocenjivanje, glasanje i traZenje

konsenzusa. Metode su:

= Brainstorming metoda,

Ll Nominalna grupna metoda,

= Metoda uporednog poredenja,

= Metoda sortiranje karata,

. Panel metoda,

= Delfi metoda,

= Metoda ekspanzije/kontrakcije/ukrStanja.

Rezultanta mnogih istraZivanja u svetu problematike grupnog odlucivanja uopSe je

sledec¢a: Najbolji nacin da se dode do dobre ideje je generisanje sto je moguce vise ideja.

Uz pomo¢ navedenih metoda, tim (grupa) menadZera, zaduZenih za organizaciju
specijalnog dogadaja, treba da dolazi do konsenzusa. Konsenzus, u strogom smislu reci
zahteva jednoglasnost. U nesto blaZoj formi, konsenzus treba da odrazi Zelju svih ¢lanova
tima za izvesnim ustupcima nagovestenim tokom diskusije, radi donosenja odluke koja ¢e
biti prihvatljiva za sve. Naprosto, svi ¢lanovi tima za takvu donetu odluku se slazu da je u
uslovima, (pre svega pod ograni¢enjima) u kojima se vodio proces organizacije

specijalnog dogadaja, ona najprihvatljivija za sve.
2.6. Ocekivani rezultati istrazivanja
Od ove disertacije se ocekuju slede¢i nau¢ni doprinosi:
a) Osnovni naucni doprinosi
= Sistematizacija dosadasnjih dostignu¢a u radovima relavantnih autora u ovoj

oblasti.

= Pokusaj da se frmalizuje proces organizacije specijalnih dogadaja.
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Upotreba projektnog pristupa realizacije specijalnog dogadaja.

Definisanje koncepata prilikom projektovanja same organizacione strukture za
organizaciju specijanog dogadaja.

Uocavanje elemenata sistema grupnog odlucivanja, koji mogu da se koriste u
poslovnom odlucivanju prilikom organizacije specijalnih dogadaja.

Razvoj sistema grupnog odlucivanja za poslovno odlucivanje u ugostiteljskoj
delatnosti.

Poboljsanje procesa donosenja poslovnih odluka u organizacijama.

b) Dodatni doprinosi

Kako deo israZivanja treba da se odnosi na validaciju predloZene metodologije, o¢ekuje se

da ¢e disertacija dati i izvesne dodatne doprinose, s obzirom da je tema interdisciplinarnog

karaktera:

Definisanje projekta razvoja specijanog dogadaja.

Uobli¢avanje i jasna kategorizacija specijanih dogadaja.

Razvoj sistema za podrSku odlu€ivanju za organizaciju specijalnih dogadaja.
Podizanja nivoa opSte strucne svesti 0 moguénostima primene sistema grupnog

odlucivanja u reSavanju poslovnih problema.

Primena rezultata istraZivanja

Ocekuje se da ¢e rezultati istraZivanja, u teoretskom smislu, doprineti:

Standardnoj metodologiji za reSavanje poslovnih problema, koji se identifikuju
prilikom organizacije specijalnog dogadaja.

Jasnoj organizacionoj strukturi, organizacije koja se bavi specijalnim
dogadajima.

Efikasnijem donosenju poslovnih odluka.

Primeni grupnog odlucivanja u poslovnom svetu.

Razvojem formalizovanog sistema za organizaciju specijalnih dogadaja.

U prakticnom smislu se ocekuje primena razvijene aplikacije, kao sistem za podrSku

odlucivanju, koja podrzava prethodne doprinose, za reSavanje problema poslovnog

odluc¢ivanja tokom organizacije specijalnih dogadaja.
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3.0. POJAM SPECIJALNOG DOGADAJA
3.1. Istorijski razvoj fenomena specijalnog dogadaja

Specijalni dogadaji su se pojavili prakti¢no sa prvim organizovanim ljudskim zajednicama.
Od igara oko vatre, prizivanja kise, preko magijskih i religijskih rituala, komemoracija,
svetkovina, raznih manifestacija i politickih skupova, sportskih i umetni¢kih takmic¢enja do
savremenih revija, naucnih skupova i promocija, diplomatskih protokola posete stranih
visokih zvanica, itd. To nam jasno govori da su specijalni dogadaji oduvek bili zastupljeni,
nekada u vecoj ili manjoj meri u ljudskim Zivotima. Oblasti i nacini njihovog
organizovanja razlikovali su se od naroda do naroda, od jedne drustvene klase do druge, od
perioda do perioda drustvenog razvoja. Ali, ono §to je svima njima bilo svojstveno je da su
uvek sluzili za u€vrS¢ivanje vaZe¢ih ili ustanovljavanje novih pravila u svojoj oblasti
uticaja. Bili su kontrolori i pokretaci zbivanja u drustvu, i kao takvi odigrali klju¢nu ulogu

u razvoju civilizacije.

Gledaju¢i kroz istoriju moZemo uociti faze u razvoju specijalnih dogadaja. Istorijski
gledano, jo$ pre 20000 p.n.e. krajem srednjeg doba divljastva, kada je Covek Ziveo u
stalnim naseljima, grade¢i zemunice i sojenice u epohi matrijarhata, ljudi su priredivali
neki vid specijalnh dogadaja. Clanovi roda verovali su u etni¢ko poreklo, simbol
zajedni¢kog pretka je bio totem, koji se obi¢no prikazivao u liku Zivotinje ili u obliku
biljke. Ljudi su u vreme velike suSe, ili nepogoda priredivali slavlja u Cast totema, kao
praoca plemenske zajednice i njenog duhovnog vodu, kako bi ga umilostili. Prilikom

dobrog ulova ili dobre berbe, uz razne vrste plesa i uz prinosenje Zrtvi velican je zastitnik.

Ovi dogadaji imali su verski karakter i bili su usmereni na molitve, velicanje, pokoravanje,
postovanje i Zrtvovanje u Cast duhovnog vode. Cilj je bio da se umiloste duhovi, da se ljudi

drze u slozi, da se postuju odredene vrednosti i pridobije osecaj pripadnosti zajednici.

Sa pojavom plemena pojavila se i patrijahalna vlast na ¢elu sa plemenskim stareSinama,
javljaju se prvi oblici razmene i trgovine. Osnovu plemenskog nacina Zivota €inili su
kolektivna svojina nad sredstvima rada i ravnomerna raspodela na sve ¢lanove plemena.
Izmedu srodnih plemena obrazovali su se i plemenski savezi, a samim tim javili su se i
sukobi izmedu njih. Pored dogadaja koji su imali versku konotaciju, sve popularniji postaju
dogadaji priredivani u Cast poglavice kao vrhovnog ratnog vode plemena. Razne vrste

festa, slavile su vodu i odrazavale privrZenost, vernost i pokornost istom. S druge strane
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vode bi priredivale razne vrste mitinga na kojima bi se obracale masi i Sirile osecaj
pripadnosti, kolektivne odgovornosti, jacale postojece i usadivale nove vrednosti. Ovo su
prvi oblici politickih manifestacija. Posebno je zna€ajno da se u ovim zajednicama razvila
magija. Pa samim tim se razvija i Citav spektar dogadaja magijskog karaktera. Dogadaji
kojima su se prizivali duhovi, razne mo¢i, bacale i skidale ¢ini i slicno, bili su
nesvakidasnji specijalne namene, a imali su za cilj da ljudima usade odredene vrednosti,
strahopoStovanje prema magiji i njenim sledbenicima, kao i pridobijanje novih sledbenika.
[77].

Produbljivanjem odnosa i veza izmedu pojedinih plemena, nastaje narod. Narod je nastao
pod uticajem teritorijalnih, ekonomskih i kulturnih faktora koji su omogudili ujedinjenje
viSe plemena. Novi oblici drustvene podele rada traZili su novu razmenu, tj. novo trZiste,
drugacije odnose i kontakte medu ljudima, kao i promenu unutrasnje organizacije tih
grupa. Sve ove promene dovele su do nastanka drZave. DrZava odlucuje o vodenju ratova i
ostalim drustvenim pitanjima. Kao takva drZava organizuje Citav niz dogadaja koji imaju
ekspanzionisticke i solidaristicke motive. Ciljevi su da se razvija svest o zajednickom
poreklu i zajednickoj sudbini. DrZava na taj nacin odrzava celovitost naroda predstavljajuci

njenog zaStitnika i faktora njegovog razvoja, Cuvara ali i zaStitnika opstih interesa.

Nista manje nisu zastupljeni ni dogadaji verskog karaktera, jer crkva u drzavi vidi zaledinu
i podrsku. Tako da drZava i crkva idu ruku pod ruku i stvaraju moénu simbiozu. Kao takva
celina, putem raznih vrsta okupljanja, mitinga, i drugih manifestacija, deluju na psihu mase
usadujuci joj strahopoStovanje, poslusnost i privrZzenost njenim ciljevima. Kao $to vidimo,
ovde su verski i politicki dogadaji nerazdvojivi, i kao takvi bili su, a i jo$ uvek su mo¢no

sredstvo u rukama drzave.

Zbog razvoja trgovine i zanatstva sa jedne strane, ko i produbljivanja i proSirivanja odnosa
na trZi$tu, mada jo$ uvek nije postojalo zajednicko trziste, javljaju se dogadaji promotivnog
karaktera, koji su imali za cilj da upoznaju kupce sa postojeim i novim proizvodima i
uslugama i da ih podstaknu na kupovinu. Organizovane su promocije i licitacije za

kupovinu. Ovde leZe koreni prvih vidova reklamiranja.

Kulturni Zivot se uzdiZe na vi$i nivo. Organizuju se priredbe, slavlja, svetkovine i sli¢no.
Sve sa ciljem podizanja kulturne svesti.Najvi§i nivo u istorijskom razvoju druStvenih
zajednica, predstavlja nacija. Nastanak nacija prouzrokovali su brojni faktori poput:
formiranje jedinstvenog trzista, apsolutistickih monarhija i dinastija, kulturno-psiholoski
faktori i religija kao faktor homogenizacije naroda u naciji. Svaki od ovih faktora aktivno

je delovao i jo$ uvek deluje u drustvu. PoCev od drzave koja, putem razlicitih specijalnih
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dogadaja (mitinzi, proslave, jubileji, konferencije, sastanci, drZavni protokoli,
promocije...), veli¢a vladajucu klasu, jaca osecaj pripadnosti i kolektivne odgovornosti,
usaduje vrednosti i produbljuju verovanja, odrzava jedinstvo i mir i ostvaruje druge ciljeve
od interesa. Treba pomenuti i druge ucesnike na politickoj sceni, a to su politicke partije,
koje organizuju specijalne dogadaje sa istom namerom, kao i drzava, samo u svoju korist.
Cilj je pridobijanje sledbenika, usvajanje odredenih normi i vrednosti, promena odredenih

stavova i sl.

Sve veci broj subjekata koji se pojavljuju na trzistu, sve zamrSeniji odnosi, razvoj tehnike i
tehnologije, stvaraju jaku konkurenciju. U takvoj trZiSnoj utakmici, poslovni subjekti
pribegavaju razli¢itim radnjama, sredstvima i dogadajima u cilju sticanja konkurentskih
prednosti. Narociti znacaj dobijaju specijalni dogadaji, pored tradicionalnih vidova

reklame i promocije. Oni zapravo postaju moc¢no orude u rukama poslovnih subjekata.

Kultura postaje sve znacajnija u Zivotima ljudi. Rastom Zivotnog standarda ljudi dobijaju
nove mogucénosti za sopstveni razvoj i zadovoljavanje odredenih duhovnih potreba. Tako
da se milje kulturnih dogadaja sve vise iri, a ponuda ovih dogadaja je sve veca. Cesto se
ovi dogadaji preplicu ili su sastavni deo dogadaja koji nemaju za cilj kulturno uzdizanje

¢oveka.

Religija kao vrlo vazan element Zivota ne gubi znacaj, nego ga produbljuje i prilagodava
savremenom drustvu. Dogadaji ovog tipa su uvek prisutni u ve¢oj ili manjoj meri, na ovaj
ili onaj nacin. S tim $to se cilj ovih dogadaja menjao od davnina pa do danas. Naravno
glavni ciljevi uvek ostaju (privrZenost, pokoravanje, poStovanje, pridobijanje novih
sledbenika i jedinstvo), dok su se neki sporedni ciljevi menjali u skladu sa prilikama i

podrskom od strane drZave.

Na osnovu ovog pregleda kroz istoriju pa do danas, moZe se uociti da su uvek na sceni bili
dogadaji verskog karaktera. To je i logi¢no, jer je vera uvek bila ta koja je objedinjavala i
drzala ljude u jedinstvu. Uticaji i delovanje vladajuce klase (bilo da je to poglavica, kralj ili
predsednik) uvek je bio dominantan. Ne zaostaju ni kulturni sadrzaji koji su se
produbljivali sa razvojem drustva i rastom Zivotnog standarda. Dogadaji promotivnog
karaktera postoje od kada postoji i trgovina, s tim $to u savremenom nacinu poslovanja

postaju znacajan izvor konkurentske prednosti.
Na kraju se moZe izvesti zakljucak da, bez obzira na vreme, mesto i oblast delovanja

specijalni dogadaj negovao osecaj pripadnosti i zajedniStva (insistira, izgraduje), kao

preduslov za prihvatanje zajednickog cilja od strane ucesnika. Insistira na posebnosti,
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ekskluzivnosti ili elitizmu da bi u€esnici trajno zadrzali steCeni osecaj pripadnosti. Na
kraju specijalan dogadaj je uvek sa dozom senzacije (uzviSeno, tajanstveno, misti¢no,
cudno, izuzetno) radi ostavljanja uticaja na ostatak populacije. Isti elementi su i u funkciji
povecanja broja zainteresovanih ucesnika. U kojim razmerama c¢e koji element biti

zastupljen zavisi od koncepcije organizatora i karakteristika ucesnika.

Tako da specijalni dogadaj predstavlja skup projektovanih radnji i aktivnosti koje se
preduzimaju uz kori$¢enje odredenih resursa, da bi se u projektovanom vremenu i mestu,
oko zajednickog razloga okupio projektovani profil i broj ucesnika radi ostvarenja zadatih
ciljeva, videti [16]. Specijalni dogadaji, kako u ranijim fazama postojanja drustva, tako i do
danasnjeg dana nose istu karakteristiku, a to je i efekat zabave. Istrazivanja su pokazala da
danas ljudi najviSe novca troSe na zabavu, na to da obogate svoj druStveni Zivot raznim
deSavanjima, priredbama, ,,performansima®“ raznih vrsta. Ono S§to je jo§ jedna od
karakteristika je to da je specijalni dogadaj, bilo da je to u nekom prethodnom periodu, bilo
danas, dogadaj koji nikada nije bio slucajan, ve¢ iskljucivo planskog karatketa i uvek
organizovan u necije ime i za neciji racun. Zbog svojih specifi¢nosti ovakvi dogadaji nisu
mogli da se svrstaju u istu grupu sa svakodnevnim i slu¢ajnim dogadajima, pa se tako
iskristalisao 1 naziv “specijalni dogadaj“, koji je verovatno i najuskladeniji sa prirodom

ovih dogadaja.

Kada se kaze dogadaj, misli se na: neSto Sto se deSava ili se desi, pogotovu kada je
neobicno ili vazno, precizno realizovano adekvatnom organizacijom, detaljnije [17]. Pod
organizacijom podrazumevamo svrsishodnu zavisnost i povezanost ¢ovekovog rada,
sredstava za rad i predmeta rada u procesu stvaranja materijalnih dobara i usluga i
obavljanja odredenih aktvnosti u sluzbi ostvarenja ciljeva i zadovoljenja odredenih

drustvenih potreba, videti [18].

Rec¢ specijalni, oznacava da se deSavaju sa namerom, imaju precizno odredenu namenu,
cilj, organizaciju, zato $to su jedinstveni i neponovljivi, a pre svega zato $to imaju poseban
(specijalan) znacaj za narucioca, odnosno organizatora, a koji proizilazi iz ocekivanog
efekta (poboljSanje prodaje, podizanje ugleda, kulturno prosvetljenje...) Specijalan je
ustvari zato $to tamo ucesnici zadovoljavaju neuobicajene potrebe, kao $to moZe da bude i

zabavom pre svega.

Jedna od karakteristika specijalnih dogadaja u danaSnje vreme, uocenih kako kroz teoriju
i praksu je pre svega planiranje koje odgovara cilju koji mozZe da se definiSe u zaista
Sirokoj oblasti, za dogadaj koji nikako nije slucajan ve¢ detaljno organizovan od strane

profesionalnog tima koji je zaduZen za to. Ta¢no je definisano vreme i mesto odigravanja
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dogadaja. Postoje odredena sredstva koja su raspoloziva za realizaciju bilo da dogadaj
organizuje pojedinac ili preduzece. Izuzetno je vazno da organizacija ovakvog dogadaja i
organizacija koja se bavi organizovanjem samih dogadaja bude fleksibilna, namenjena
raznim vrstama ciljnih grupa i bilo kojoj vrsti populacije. U velikoj meri je izraZena
zavisnost od sponzora, a mediji igraju izuzetno znacajnu ulogu. Doza rizika obi¢no zavisi
od vrste dogadaja ali obi¢no nije visoka za razliku od kreativnosti koja mora da bude na
visokom nivou. Jako je znacajna marketinska podr§ka u smislu promovisanja dogadaja,
osmisljavanja marketing ciljeva i kampanje koja je prilagodena raznovrsnim potrebama.
Kadrovi moraju da budu izuzetno obuceni u smislu multidisciplinarnosti i u skladu sa

uslugama koje se nude.

Specijalni dogadaji su povezani sa industrijom slobodnog vremena i industrijom zabave.
Oni dogadaji koji su ozbiljni i rizi¢ni (npr. Lansiranje spejs-Satla) bilo bi neozbiljno
organizovati i okarakterisati kao specijalni dogadaj. Takode je za specijalan dogadaj

obi¢no neophodna doza glamura i spektakularnosti.

Kao posebna karakteristika izdvaja se izuzetnost dogadaja. Da bi se izazvao osecaj
specijalnog i nesvakidaSnjeg koji treba da prati svaki ovakav dogadaj neophodno je da se
dogadaj ucini teze dostupnim tako Sto ¢e retko da se odrzava ili pak time Sto ¢e da bude

skup ili na neki drugi nacin nepristupacan.

Ako Zelimo da nam specijalni dogadaj donosi rezultate koje Zelimo, neophodno je da oko

njega zadrZimo atmosferu ekskluzivnosti.

3.2. ViSestruki pozitivni uticaj specijalnog dogadaja

Specijalni dogadaji su znacajan deo Zivota ljudi, iako ponekad ne razmisljamo o njima na
taj naCin. Dodela oskara, Izbor za pesmu Evrovizije, Tournament of Roses Parade, Mardi
Gras, Bostonski Maraton, Kentaki derbi, itd., samo su neki od ¢uvenih dogadaja. Ovi
dogadaji koji se organizuju jednom godiS$nje su toliko organizacijski napredovali da su

postali deo nacionalne tradicije i poznati su kao spektakli ,,vrednki* viSe miliona dolara.

Neki specijalni dogadaji mogu da budu jednostavno za pamcenje. Ko moze da zaboravi
mega uspeh Olimpiskih igara u Pekingu 2008.g., ili Live Aid koncert posvecen
prikupljanju sredstava za siromasne. Ovakvi dogadaji mogu da privuku paznju cele zemlje

i Citavog sveta, Sto i Cine.

17



Naravno, nisu svi specijalni dogadaji osmisljeni da privuku tako veliku publiku. Vecina
njih je osmisljena da zadovolji specificnu svrhu promocije, za poslovanja koja prodaju
proizvode ili usluge, politi¢are koji predstavljaju i nude sebe, asocijacije koje pridobijaju

nove ¢lanove i institucije koje se namecu u potrazi sa finansijskim sredstvima.

Postoji mnogo tipova specijalnih dogadaja. Sledi lista onih koji su najpopularniji, detaljnije
videti u [50], su:

¢ grand openings - velika, sveCana otvaranja

e open houses - otvorene kuce, vrsta udruZenja

e conventions — konvencije

e sales meetings - sastanci prodaje, ili prodajni sastanci

e fund raisers - prikupljanje sredstava, prikupljaci sredstava

® holiday events - prazni¢ni dogadaji

o festivals — festivali

e celebration banquets — proslave

e parades — parade

e charity balls - humanitarni koncerti, balovi

e picnics — piknici

¢ dinner dances - vefernje igranke

e coctail events — kokteli

® anniversary celebrations - proslave godiSnjica

e theatrical opening events - pozoriSne premijere

e kick-off or opening events - premijerni dogadaji

e sproting events and tournaments - sportski dogadaji i turniri

® seminars — seminari

e corporate events - korporativni dogadaji

e political events - politicki dogadaji

¢ groundbreakings - veliki dogadaji, ekskluzivni

e stockholder meetings - sastanci deoniCara

e product presentations - predstavljanje proizvoda

e concerts — koncerti

e fairs — sajmovi

e trade shows - trejd Sou, izlozbena prodaja

® spouse programs - bra¢ni programi, vencanja

e themed galas - tematske veceri

e hospitality suites - prihvatni centri

e rallies — okupljanja

e fashion shows - modni dogadaji
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e commuunity events - druStveni dogadaji

e sales events - prodajni dogadaji

e employee holiday events - prazni¢ne sve€anosti za radnike

® motivational meetings - motivaconi sastanci

e razlicite vrste putovanja bilo komercijalnih bilo korporativnih i koncertnih,
itd.

Statisticki pokazatelji govore o tome da je mnogo miliona dinara potroSeno od strane
korporacija za promotivne aktivnosti. Zapravo, speciajalni dogadaji su postali vazan
segment sveukupnog svetskog korporativnog trziSta u smislu poverenja i ulaganja u
promotivne aktivnosti kompanije. To se deSava zbog toga §to specijalni dogadaji donose
jedinstvenu prednost, onu koju standardne forme advertajzinga i odnosa s javnoS¢u ne
mogu da izmere: okupljanje kupca i prodavca u opustenoj atmosferi koja ukazuje na

kvalitete prodavca.

Ova, jedan na jedan, direktna komunikacija prodavac-kupac predstavlja dogadaj od velikog
znacaja. Ona omogucava prodavcu da ispri¢a svoju pricu ba§ onako kako Zeli da bude
ispricana, saslusana i da direktno odgovori na potrebe svojih kupaca. Omogué¢ava mu da
usmeri svoja sredstva promocije pravo ka ciljnoj grupaciji. Ljudi koji dodu, ako niSta
drugo, tu su zbog toga Sto su zainteresovani i u€inili su odredeni napor da budu prisutni.

Oni su znatiZeljni, odabrani i motivisani.

U nastavku sledi lista neki od benefita koji se mogu ocekivati od specijalnog dogadaja,
videti u [17]:

Napredovanje poslovanja - bilo da je mereno u procentima porasta prodaje, profitu,
dohodku, ili prikupljanju sredstava. Na kraju, prikazacete se u najboljem svetlu visoko

motivisanoj i kvalifikovanoj publici.

Prepoznatljivost na trzistu - prepoznavanje omiljenog brenda, na taj nacin ¢e se povezati

organizacija sa profilisanim i prijatnim dogadajem.

Publicitet — kada je susStina specijalnog dogadaja medijska paZnja, iz pouzdanih izvora

treba odabrati objektivne vesti.

Lojalnost - kada Vasa ciljna publika prihvati Vase gostoprimstvo, prepozna i oseti Vas

jedinstveni pristup poslovanju.

19



Produktivnost zaposlenih — kroz ovakav dogadaj se povecava sveobuhvatan i celovit
boljitak svih zaposlenih i njihova identifikacija sa organizaciojom u kojoj rade.

ReSavanje problem — problem se lakSe uocava i reSava kada je donosilac odluke u
opustenijoj atmosferi i kada su sve linije komunikacije otvorene. Posebno kada se radi o

timskom radu i grupnom odlucivanju, §to je uzi predmet istraZivanja ove disertacije.

Edukacija i samoaktualizacija — je klju¢na za mnoge specijalne dogadaje ukljucujuci

sastanke prodaje, prodajne izloZbe i seminare.

Profesionalno umrezavanje — prilika za razvijanje poslovnih kontakata sa vrSnjacima,

kolegama i ¢ak konkurentima.

Specijalni dogadaj treba da bude neobican i skup. Dogadaji kao $to su Olimpijada ili pak
razli¢ite vrste muzickih dogadaja su za ,jake* investitore koji su ve¢ izraCunali svoj
povracaj investicije i koji su obezbedili buZete namenjene promociji koji se mere u
milionima dolara. Manje kompanije sa manjim budZetima i skromnijim cljevima mogu da i
sa smanjenim investicijama uti¢u na stvaranje efektivnog dogadaja za pamcenje, pogotovo
ukoliko se prepuste originalnim idejama 1 resursima kreativnog profesionalnog

organizatora specijalnih dogadaja.

3.3. MenadZment specijalnog dogadaja

MenadZmet specijalnih dogadaja cine osobe koje su odgovorne za istraZivanje,

upravljanje, planiranje, koordinaciju i evaluaciju odredenog dogadaja.

Menadzment specijalnih dogadaja pre svega podrazumeva javno okupljanje. Termin javna
okupljanja podrazumeva dogadaje vodene od strane profesionalaca koji okupljaju ljude sa
zajednickim ciljem. Iako jedna osoba sama moze da organizuje neko deSavanje, logi¢no je
da nece biti jednako kompleksno kao i deSavanje u kome ucestvuje 10 ili 10 000 ljudi.
Zato, veli€ina i tip grupe ¢e odrediti potreban nivo veStina za profesionalnog menadZera
specijalnih dogadaja. Na sledecoj slici prikazana su Cetiri osnovna stuba menadZzmenta i

organizacije specijalnog dogadaja, detaljno prikazani u [33].
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Slika 3.1. Prikaz Cetiri stuba-temelja uspeha

Sledi opis uticaja specijalnih dogadaja na okruZenje.

3.4. Uticaj specijalnih dogadaja na okolinu

Specijalni dogadaji imaju citav spektar pozitivnih i negativnih uticaja, kako na
organizatore specijalnih dogadaja, tako i na finansijere i okolinu. Zadatak manadzZera koji
se bave organizacijom specijalnih dogadaja je da identifikuju i predvide ove uticaje i da
pokusaju da naprave balans za sve strane, tako da na kraju sveukupni uticaj dogadaja bude
pozitivan. Da bi se ovo postiglo, pozitivni efekti treba da se §to viSe isti€u, a negativni da
se minimalizuju. Negativan uticaj moZe da se predupredi ukoliko postoji svest o
potencijalnom problemu i pravovremena intervencija. Na kraju, uspeh dogadaja zavisi od
toga da li su menadZeri uspeli da naprave pozitivan balans izmedu pozitivnih i negativnih
uticaja i od toga da li je javnosti preneta pozitivna slika o kompaniji u celini (pozitivan
imidz). Na sledecoj slici prikazani su elementi uloga i uticaja specijalnog dogadaja u
okruZzenju, detaljno opisano u [32]. Osim toga, bitan elemenat jeste i sam ¢in upravljanja
dogadajem. Na Slici 3.3., prikazan je koncept upravljanja specijalnim dogadajem, videti u
[33].
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Slika 3.2. Uloga i uticaj dogadaja

Sistem upravljanja dogadajem, opisuje se sledecom slikom.
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3.5. Glavni akteri u organizaciji specijalnog dogadaja

U organizaciji specijalnog dogadaja postoji trougao odnosa, ¢ija temena Cine:
narucilac-inicijator, organizator i posetioci. Odnosi i relacije izmedu njih su vrlo sloZeni.
U nastavku sledi bliZi opis pomenutih strana, i obrazloZenje ko i kada se moZe pojaviti na

kojoj strani.
3.5.1. Narucilac-inicijator

Na samom pocetku ukazuje se na fundamentalnu stranu a to je narucioca-inicijator, i kao
Sto sama re¢ kaze, to je strana od koje pocinje sama ideja, tj. inicijativa za odredenim
dogadajem. Bez ove strane, specijalni dogadaj ne postoji. Dakle, na prvom mestu postoji
narucioc, koji ima odredene ciljeve, koje tezi da ostvari putem odredenog specijalnog

dogadaja.

To moze biti organizacija ili pojedinac kao i odredeno udruZenje ili grupa. Kao narucilac
moZe se javiti i drzava, ili neka njena institucija. Postoji specijalan slu¢aj kada je narucilac
istovremeno i organizator, u kom slucaju ¢e se smatrati da narucilac ne postoji. Postoje
situacije u praksi kada ne postoji narucilac, ve¢ odredene okolnosti iniciraju odredeni
specijalni dogadaj. Primer takvog dogadaja je recimo, kada reprezentacija donese zlato sa

prvenstva u fudbalu, pa drzava shodno tome organizuje docek i prijem za Sampione.

Narucilac-inicijator ima za cilj da animira odreden segment populacije na odredeno
ponasanje. Inicijator neguje osecaj pripadnosti i zajednistva, kao preduslov za prihvatanje
zajenickog cilja od strane ucesnika. Insistira na posebnosti, ekskluzivnosti ili elitizmu da bi
ucesnici trajno zadrzali stecen osecaj pripadnosti. Narucilac i ako zna §ta Zeli, Cesto ne zna
kako to da dostigne. Ovde nailazimo na neminovnost postojanja organizatora i organizacije

dogadaja.

Odnosi narucilac-organizator veoma su sloZeni, a vrlo ¢esto i konfliktni. Problem lezi u
tome S$to narucilac nije u mogucénosti da sagleda sve aspekte dogadaja i sve ograni¢avajuce
faktore. A sa druge strane i finansijski aspekti mogu biti presudni. Ukoliko narucilac nema
dovoljno sredstava i nije u moguénosti da ih pribavi, samim tim on gubi na kvalitetu

dogadaja. Shodno tome organizator radi u skladu sa raspolozivim sredstvima.
Kada se razmatraju Zelje narucilaca, postoji nekoliko slucajeva Prvi je kada narucilac ima

tacnu i preciznu zamisao o svim pojedinostima dogadaja i trazi da one budu ispoStovane

doslovno. Ovo se moze nazvati krutom saradnjom, jer se od organizatora trazi samo
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izvrSenje, tako da su iskljuCeni elementi kreativnosti. Teoretski, ovo je najlaksa situacija
jer organizator moze sa sebe da skine veci deo odgovornosti za uspeSnost dogadaja i ne
mora da se zamara oko neodredenosti. U praksi pak narucioci samo misle da znaju $ta
hoce, a kada to na kraju ne ispadne kako su zamislili, krive za to organizatora. Ovde je

najbolje zakljuciti ugovor sa preciznim odrednicama o organizaciji.

U drugom slu€aju, narucilac zna samo okvirno Sta bi hteo da postigne, dok ne ume
precizno da se izrazi. Ovo zahteva tesnu saradnju u vidu stalnih konsultacija izmedu dve
strane. Dobro je $to se za ovaj tip saradnje moZe zahtevati ve¢a nadoknada, loSe je §to se
mora utroSiti dosta vremena na kreativan rad i predloge, od kojih vec¢ina mora da prode

kontrolu narucioca, sa Sansama da ih on odbaci. Ova situacija je najceS¢a u praksi.

Najlaksi slucaj je kada narucilac daje potpunu slobodu organizatoru, daju¢i mu samo
okvirno cilj i zadatak. Za ovaj tip posla moZe se uzeti i najveca nadoknada. Tu kreativnost

najvise dolazi do izrazaja, dajuci najvece Sanse da organizacija dogadaja bude uspesna.

U nekim situacijama narucilac nije svestan korisnosti dogadaja, pa samim tim i ne izdvaja
znacajna sredstva za isti. Ukoliko je situacija takva da je narucilac svestan dobrobiti, tada
on jo§ u svojim planovima definiSe stavke koje su namenjene ovakvim dogadajima i oni

postaju sastavni deo poslovanja.

Za narucioca, organizator je najcesce ,,nuzno zlo“. Narucilac zna Sta hoce i najlakSe bi mu
bilo da to sam i izvede, bez posrednika, za koga mora da izdvoji i dodatnu sumu novca.
Osecaj je isti kao kad vam dolazi majstor u kucu: znate Sta hocete kao rezultat, svesni ste
da sami ne umete, kao Sto ste i svesni da ¢e vam on verovatno naplatiti to neznanje. Jo$
pritom moZe i da ne uradi stvar kako treba, a vi ne moZete da prigovorite jer jednostavno

ne govorite njegovim jezikom.

Da ne bi bilo tako, organizator mora da ima pristup pun ljubaznosti i poStovanja prema
drugoj strani. Narucioca treba ubediti da je za njega mnogo bolje Sto je organizaciju
preputstio nekom drugom, jer tako Stedi sebi vreme, napor, nerve, a sva je verovatnoca da
ne bi umeo tako dobro da izvede stvar sa istim sredstvima. Ako jednom to shvati, svaki

slede¢i put saradnja ¢e biti sve laksa.

Odnos narucilac-orgaizator mora biti zasnovan na razumevanju, poStovanju i saradnji,

jedino tako dogadaj moze ostvariti Zeljene efekte.
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Narucilac-inicijator dogadaja u posetiocima vidi potencijalne pristalice i odredenim
elementima dogadaja ima za cilj da ih animira, za kupovinu, prihvatanje odredenih
stavova, ideja i sl. Tip dogadaja u mnogome odreduje pristup od strane naruc¢ioca. Ako je
dogadaj privatnog tipa, posetioci su mu obi¢no prijatelji i tom prilikom je neophodno na
odnos prema njima ¢e staviti ve¢i akcenat i pokloniti mu posebnu paZnju. Masovni
dogadaji shodno svojim karakteristikama iziskuju drugaciji pristup. Narucilac dogadajem
nastoji da posetiocima-ucesnicima usadi osecaj pripadnosti, posebnosti (oni su imali ¢ast

da prisustvuju odrednom dogadaju, dakle oni su posebni).

Kada imamo masovnu manifestaciju, narucilac obi¢no posmatra posetioce kao sredstvo za
ostvarenje svog cilja, kada se i propusti prema njima lakSe prastaju (Sto ne znaci da bi
trebalo da ih bude).

U svakom slucaju narucilac ima za cilj da posetiocima usadi ili prenese odredene

vrednosti. Da ih podstakne na razmisljanje o odredenoj stvari.

Inicijator dogadaja neguje (izgraduje) osecaj pripadnosti i zajedniStva, kao preduslov za
prihvatanje zajednickog cilja od strane ucesnika. Insistira na posebnosti, ekskluzivnosti ili
elitizmu kako bi ucesnici zadrzali steCen osec¢aj pripadnosti. Specijalnim dogadajem kao
ne¢im senzacionalnim, uzviSenim, tajenstvenim, misticnim, ¢udnim, izuzetinim. Sta ¢e

konkretno biti adut inicijatora, zavisi od tipa dogadaja i karakteristika ucesnika.

3.5.2. Organizator

Organizator je firma koja je uzela na sebe organizaciju specijalnog dogadaja. U ulozi
organizatora najceSce su marketinske kuce, ali postoje i firme specijalizovane za samo ovu
vrsu dogadaja, i to kao - Agencije za organizovanja specijalnih dogadaja. Firme,
organizatori ne moraju biti registrovane za ove poslove, izuzev ako im to nije osnovna
delatnost. NajceS$¢i orgnizatori specijalnih dogadaja su agencije za marketing, koje se
pored ostalog bave i organizaciojom specijalnih dogadaja. Ovaj rad ¢e se fokusirati na
organizatora-firmu, sa aspektom timslkog rada i grupnog odlucivanja, dok organizator

pojedinac ovde nece biti obuhvacen.

Vecina marketinSkih agencija na meniju svojih usluga imaju i organizaciju specijalnih
dogadaja. Koliko ¢e se one usavrSavati u toj oblasti naravno zavisi od prakse. Ukoliko
postoji potraznja za ovim dogadajima, utoliko ¢e one imati viSe prilike za organizaciju.

Samim time, imace prilike da sticu praksu i nova iskustva. Koliko je zapravo neka firma
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uspesna u organizaciji, pokazuju rezulatati koji ostaju iza nje. PoSto je ovo nova oblast,
(Sto naravno ne znaci da se dogadaji ovog tipa ranije nisu odrzavali, ve¢ da nisu bili toliko
sloZeni i zahtevni kao ovi danas), jo$ uvek se ispituju najpogodniji pristupi, metode i oblici

organizovanja.

Drugim re¢ima osnovne postavke i procedure su u fazi ispitivanja, joS uvek se traga za
"savrSenom organizacijom". Naravno priroda ovih dogadaja je takva, da je teSko napraviti
proceduru za njihovu organizaciju. A posto je svaki novi dogadaj, novo iskustvo, ostaje na

organizatoru da ih prikuplja i beleZi.

Organizator je onaj koji je odgovoran za uspesSnost dogadaja. Njegova uloga sastoji se u
tome da Zelje narucioca koji ima cilj, ostvari kroz: kreativnost, novine, dobru organizaciju i
profesionalnost. Pitanje je samo koliku slobodu organizator ima i u kojim okvirima to mora
da sprovede. Cesto je problem u praksi naéi zajednic¢ki jezik sa naru¢iocem, koji ima ideju,
ali ne i sve podatke o moguénostima ostvarenja zamisljenog. Nekada je teSko uspostaviti
istu talasnu duZinu sa naru¢iocem. Sve su ovo stvari koje prate organizatora i sa kojima on
mora da se izbori. Najpovoljnije su situacije kada organizator ima odreSene ruke i kada
uliva poverenje kod narucioca. Organizatoru i jeste cilj da ostavi utisak, poverljive,
profesionalne, i ozbiljne kuce, koja svoj posao radi sa maksimalnim angaZzovanjem. Kada
se jednom ostave pozitivni utisci to ostaje, na taj nacin organizator dobija privrZzenog
korisnika usluge, koji zna kome da se obrati. Dobar glas daleko se Cuje, iskustva narucioca

se prenose dalje i na taj nacin stice Sirok krug klijenata.

Neizbezni i ograni¢avaju¢i faktor svakog posla su raspoloZiva finansijska sredstva.
Narucilac uvek ima odredene zahteve, a uvek je ,,tvrd* na davanju. Tu je vazna umeSnost
organizatora, da sa novcem koji mu stoji na raspolaganju izvuce maksimum. Ako narucilac
sam ne uvida dobrobiti dogadaja, ne treba forsirati, nego primeniti princip: "Koliko para
toliko muzike". Na raspolaganju je uvek tu i moguénost nalazenja sponzora, koji mogu
dobro da doprinesu budZetiranju projekta. UmeSnost organizatora je i animiranje sponzora
da uloZi u projekat.

Na osnovu svega re¢enog, uloga organizatora jeste teSka i odgovorana, ali isto tako

predstavlja i izazov.
3.5.3. Posetioci
Interesantno je pitanje Sta se pod posetiocima podrazumeva. UopSteno gledano to su svi

oni ljudi koji se pojavljuju na samom dogadaju, bilo u ulozi aktivnog ili pasivnog

posetioca. Posetioci predstavljaju ciljnu grupu kojoj je dogadaj namenjen. Bitno je
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napraviti razliku izmedu ljudi koji su angazZovani od strane organizatora i ucestvuju u
izvodenju dogadaja i posetioca kojima se dogadaj prezentira. Treba ista¢i da ako na nekom
seminaru organizator angazuje muzicku grupu da svira u pauzama, tada ta grupa ne

predstavlja posetioca nego naravno ucesnika dogadaja.

Posetioci su ljudi koji dolaze na dogadaj zato Sto imaju odredena interesovanja, Zelje i
teznje, za koje smatraju da se mogu zadovoljiti posetom takvog dogadaja. Drugim re¢ima
to su duhovne potrebe koje Zeli pojedinac da zadovolji. Bilo da se radi o koncertu, modnoj
reviji, promociji novog proizvoda, sportskoj manifestaciji, posetilac ima odredenu duhovnu
potrebu, ili za dobrom muzikom, dobrim drustvom, zabavom, prestiZom u odnosu na druge

1 sli¢no.

Postoji specifi¢na situacija kada su posetioci delom i ucesnici dogadaja. Takva situacija je
kada se ogranizuju odredena takmicenja, pa su takmicari istovremeno i izvodaci i
posmatraci. Sli¢na je situacija kada je u pitanju seminar ili edukativni skup, pa su ljudi sa
prijavljenim radovima za izlaganje istovremeno i ucesnici i posetioci. Naravno, ovakve
situacije ne iskljucuju postojanje i Cistih posetilaca, ve¢ je to Cest slucaj. Graficki prikaz
toka realizacije u opstoj formi, prikazan je na sledéem blok dijagramu. Radi se o dogadaju

posete gosta — visoke zvanice.

Na ovom mestu, sledi opis i dijagram osnovnih aktivnosti (jedna slika hiljadu reci), koje
prate najveci broj specijalnih dogadaja. Identifikuje se petnaes osnovnih aktivnosti, sa
ulazima i izlaziva iz svake aktivnosti. Inicijalni pocetak vezan je za aktivnost Definisanje
ciljeva specijanog dogadaja. Sledi Izbor ciljnih javnosti. Zatim se vr$i Izbor
organizacionog odbora, od clanova same organizacije. Potom se evidentiraju Liste
aktivnosti i Zvanice dogadaja. Nakon toga Utvrduju potrebni resutrsi i Promotivni
materijal. Sledi sprovodenje svih Indirektnih aktivnosti i kao samog Programa dogadaja.
Naravno, bitna aktivnost jeste realizacia Odnosa s javnoscéu i Izrada budZeta dogadaja.
Sledo centralna aktivnost Sprovodenje dogadaja. 1 na kraju aktivnosti, Analiza

sprovedenog dogadaja i Pracenje nakog dogadaja.

U nastavku sledi blok dijagram navedenih aktivnosti.
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3.6. Multidisciplinarnost organizacije specijalnog dogadaja

Specijalni dogadaji imaju, kao jednu od najvaznijih karakteristika, Siroku oblast u
definisanju cilja. Samim tim S§to se mogu organizovati u bilo kojoj sferi Zivota, povecava se
i sloZzenost njihove organizacije. SloZenost se ogleda i u tome $to Sirok spektar razli¢itih
dogadaja, zahteva jo§ Siri spektar znanja i kadrova. Odredeni specijalni dogadaj moze

zahtevati tako razli¢itu kadrovsku strukturu, od svestenika pa do madionicara.

Specijalni dogadaj se ne bi tako zvao, da zaista i nema specijalnosti u njemu. Ta
specijalnost se ogleda u tome Sto se od svakog obi¢nog dogadaja, moZe uz odredeno
angazovanje naciniti neobi¢an tj. specijalni dogadaj. A svaki specijalni dogadaj, pak u sebe

moze ukljuciti niz razli¢itih elemenata i sadrZaja iz razli¢itih oblasti.

Kao §to je ve¢ navedeno kada se govori o sastavljanju tima, za specijalni dogadaj ne
postoji neki odredeni sastav tima. On zavisi od mnogih faktora, a ponajvisSe od vrste

dogadaja.

Potrebno je svakako angazovati specijaliste, ako postoji potreba za stru¢nom
organizacijom. Kojih specijalnosti? Ovo je jedno od tezih pitanja sa kojim se susrece svaki
pojedinac ili pak grupa koja kao zadatak ili osnovnu ili sporednu delatnost ima
organizaciju specijalnih dogadaja. Svakako, od prirode dogadaja zavisi. Za diplomatsku
posetu stranog visokog zvani¢nika je na primer potreban dekorater, orkestar, fotograf,

posluga, obezbedenje, kuvar. Gotovo potpuno razli€iti profili ljudi.

Neophodnost da saraduju stru¢njaci i firme razlicitih profila, stalno odrzavanje kontakta sa

njima i troskovi istih primoravaju vecinu firmi da se ogranice na uzi dijapazon dogadaja.

No, postoje i neke profesije koje su uvek zastupljene. Kordinator (moderator) projekta je
jedna od njih. Zatim, za diplomatsku posetu uvek je potreban dobavlja¢ ili viSe njih,
konobari, kuvari i obezbedenje, kao i deo rezidencijalnog prostora u kom se sesija, zatim
svecani rucak prireden u ime zvanice. Ostale profesije sa kojima se moze do¢i u kontakt

su: eksperti za muziku, novinari, manekeni, pevaci, Sminkeri, koreografi, itd.
Na ovom mestu moZemo dati pregled samo nekih potrebnih kadrova i to onih koji su uvek

brojnim poljima organizacije:

= rukovodilac dogadaja,
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= planeri,

= racunovoda,

= obezbedenje,

= Kkordinator dogadaja,
= fjzicki radnici,

= dekorateri,

= kostimografi,

=  muzicari,

=  jmitatori,

= maskote,

= klovnovi,

= jahaci,
= glikari,
= vajari,

= madionicari,

» gimnastiCari

Ove informacije su potrebne prilikom sastavljanja tima. Mada ne postoji neka opste
priznata podela specijalnih dogadaja, ili pak podela tipova vencanja. Vencanja su najcesce
grupisana po zajednickim karakteristikama. Te grupe pomaZzu da se uoce koji su dogadaji
sli¢ni kojima, a koje su njihove razlike. Uz svaku grupu dogadaja, date su i osnovne
karakteristike. Pregled karakteristika moZe biti od koristi jer na taj nacin postoji pregled
potrebnih profesija za odredenu grupu dogadaja. Tako da firma organizator ili pak
pojedinac koji je u ovoj ulozi ipak ima uvid u to koji je spektar kadrova najzastupljeniji.
Zasto je multidisciplinarnost ovde problem - najviSe zbog toga Sto je teSko pribaviti

potrebne kadrove.

Ne moze se re¢i da je ponuda kadrova iz svih moguc¢ih oblasti danas mala, nego
prevashodno da je teSko angazovati kvalitetnog radnika. Za dogadaje, za koje se moze reci
da se Cesto organizuju, neophodan je krug kadrova koji ¢e biti angaZovani uvek kada je to
potrebno. A veoma je teSko ste¢i poverljivog saradnika. S druge strane, konkurencija uvek
vreba dobre stru¢njake za sebe. Veoma je vazna motivacija kadrova, kako bi oni bez obzira
$to nisu u stalnom radnom odnosu, osecali privrZenost timu za koji rade. Tesko je zadrZati
dobrog radnika, novac jeste Cesto najvazniji faktor ali ne i jedini. Razlicita iskustva
povezuju organizatora sa najrazliCitijim profesijama. Ukoliko organizator ima viSe

kontakata i ukoliko je sposobniji da dode do odredenog kadra utoliko je viSe na ceni.
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4.0. KLASIFIKACIJA SPECIJALNIH DOGADAJA

Na samom pocetku ovog poglavlja, utisak je da je skoro nemoguce naci jasan algoritam za
odredivanje klastera specijanog dogadaja. U ovom poglavlju ¢e biti dve moguce varijacije

klasifikacije dogadaja.
4.1. Osnovne vrste specijalnih dogadaja
Ipak svaki pokuSaj preciznog odredenja neke oblasti neminovno vodi nekoj vrsti

klasifikacije, ili bar pokuSaju. Tako je i u ovom slucaju, gde se moZe uocili da, bez obzira

na evidentnu raznolikost, specijalne dogadaje je moguce grupisati u sledec¢ih nekoliko

podela:
= Prema nacinu finansiranja
a) Samofinansiranje (narucilac placa sve),
b) Putem sponzorstva,
c) Ucesce ciljne grupe (u€esnici placaju cenu ucestvovanja),
d) Projekti sa nultim budzetom (zero-budget projects).

= Prema izvodacu-organizatoru, dogadaji mogu biti:

a) Koje organizuje pojedinac za svoje potrebe,
b) Koje organizuje firma za svoje potrebe,
c) Koje organizuje specijalizovana firma za potrebe klijenta.

= Prema ciljnoj grupi:
a) Otvorenog tipa (masovne manifestacije),
b) Zatvorenog tipa,

c) Obavezujuéi.

= Prema vrsti dogadaja obuhvataju:

a) Sve vrste slavlja, proslava i komemoracija,
b) Kulturne manifestacije,

c) Sportske manifestacije,

d) Revije,

e) Promocije i to:

1.Proizvoda,
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ii.Usluge,

iii.Li¢nosti,

1v.Firme,

v.Brenda,
f) Religijske manifestacije,
g) Politicke manifestacije,
h) Edukativne manifestacije.

= Prema veli€ini i podrucju:

a) Privatni,
b) Lokalni,
c) Regionalni,

d) Globalni.

=  Prema ucestanosti
a) Redovni,

b) Periodi¢ni.

Sto se tice nacina finansiranja, najcesce se deSava da je finansiranje projekta u stvari neka
kombinacija prva tri nacina. Cak i onda kada je narucilac odnosno organizator voljan da
plati kompletnu organizaciju, ili se ona moZe pokriti od ulaznica, kotizacije i sl., pozivaju

se ugledni sponzori da bi se privukla medijska paznja i dobilo na atraktivnosti dogadaja.

Sto se ti¢e projekata sa nultim budZetom, to su dogadaji kod kojih je za organizovanje
presudna dobra volja. Najcesce su to humanitarne akcije. Izvodaci ulazu svoj rad ne trazeci
bilo kakvu materijalnu nadoknadu, premda obicno imaju neki vid satisfakcije (moralnu,
reklamanu, statusnu). Takode, moZe biti u pitanju to da postoji mini sponzor koji ne daje
novac, ve¢ uslugu, a satisfakcija organizatora je da i on uzme deo te usluge. NajceSce se

radi o studentskim aktivnostima, kao Sto su ekskurzije, putovanja i sl.

Ovo su neke podele do kojih sam doSao na bazi raznih autorizovanih istraZivanja. Kod
relevantnih izvora, kao Sto je na primer MreZa za specijalne dogadaje (Special events
network) postoji detaljnije podela prema vrsti dogadaja. U sledeCem delu ¢e zbog

odredenih specificnosti biti reCeno osnovno o svakoj.

Pored podele dogadaja koja je napred navedena ovde je dat globalni pregled veéeg broja

specijalnih dogadaja, gde se podrazumeva da postoje varijacije na temu. Kao osnova za
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prikaz ove podele, posluZio je saja www.specialeventnetwork.net. Podele koje se mogu

sresti kod drugih izvora su uglavnom sli¢ne i ne postoji jedinstvena klasifikacija.

Godisnjice

opis dogadaja: Cesto zastupljen, zbog svoje namene. Srec¢e se na svim nivoima
vaznosti i veli¢ine. Moze biti otvorenog ili zatvorenog tipa.

primer: godisnjice braka, dan firme, dan drzave, dan vojske.

specificnosti: ne postoje rigidni zahtevi u vezi protokola, osim kada su u pitanju
duge tradicije. Cesto se moZe ugledati na pro§logodi¥nji primer (osim prve
godine), bilo da narucilac Zeli da godiSnjica bude sli¢na ili razli¢ita od prethodne.
Narucilac ¢esto lako definiSe ciljeve i ima odredene ideje, a ako ih nema, daje
potpuno otvoreno stanje.

PoZeljni ¢lanovi tima: dekorater, protokol-majstor, kuvari, muzika, animatori, itd.

Dodele nagrada

opis dogadaja: dogadaj srednje i velike vaZnosti. Naj¢eS¢e u oblasti sporta i
umetnosti. Otvorenog tipa. Masovnost varira, ali je obicno masovan dogadaj koji
zahteva veliku medijsku paznju.

specificnosti: glamuroznost i velianje trenutka je ono na Sta treba posebno
obratiti paznju, te stoga treba upotrebiti specijalne efekte (rasvetu i pirotehniku)
do maksimuma. Prostor je jako bitan, kao i njegovo uredenje. Karakterise ga i
prisustvo vaznih zvanica, kojima treba posvetiti posebnu paZnju (smestaj,
priprema, nastup). Sva paznja mora biti upravljena prevashodno na dobitnika, ali
i licnost koja nagradu uruCuje. Voditelj programa je jako bitan. Izrazena je
protokolarnost, tako da postoje izvesna ograni¢enja u vezi sa tim. Odobrena
sredstva su velika.

primer: dodela Oskara, Nobelove nagrade, sportskih medalja.

poZeljni clanovi tima: dekorater, voditelj, stru¢njaci za specijalne efekte,

strucnjak za odnose sa medijima, protokol-majstor, obezbedenje, fotograf, itd.

Religiozni dogadaji

opis dogadaja: obicno privatni dogadaji. Organizacija ovih dogadaja narucuje se
samo kada se odnose na poznate licnosti ili u situacijama kada se radi o
masovnim dogadajima.

specificnosti: velika osetljivost naru¢ioca na organizaciju. Ovde se mora strogo
paziti na protokol i pravila. SadrZaji nikako ne smeju biti u neskladu sa
religioznim obic¢ajima. Odreden je i okvir ljudi koji mogu da prisustvuju.

Prisustvo medija je ogranic¢eno, nekad i nepoZeljno.

35



- primer: krStenja, vencanja, sahrane, pomeni, okupljanja povodom religijskih
praznika.

- poZeljni ¢lanovi tima: poznavaoci religija (svestenik, istoricar religije), itd.

Momacke i devojacke veceri

- opis dogadaja: izdvojeni u posebnu grupu jer predstavljaju jedan vid
ekstravagancije, za razliku od svadbe koja je sa njima usko povezana. Dogadaji
zatvorenog tipa, mali broj posetilaca.

- specificnosti: naru€ilac najce$¢e ima ideju. Narucilac je individualac, ili grupa
individualaca (mladoZenja ili njegovi prijatelji), te je stoga budzet obicno
ograniCen. Strogo se prate zahtevi narucioca. Eticke i moralne norme su ovde
nesto labavije. Tajnost i poverljivost organizatora se ¢esto zahteva.

- poZeljni ¢lanovi tima: koreograf, animatori, di-dZej, fotograf, itd.

Izleti

- opis dogadaja: narucioci Zele neformalan put i piknik na odredenom mestu.

- specificnosti: narucioci imaju ideju, ili Zele da im organizator da viSe opcija. Radi
se najcesce o privatnim licima ili sindikalnim organizacijama. Obi¢no vezani za
prirodu, neko znamenito mesto ili slicno. Naru€ioci su srednjih plateZnih
sposobnosti. Ono $to ih najviSe zanima je bezbriznost. U organizaciju ulazi i
organizacija putovanja. Specijalnost turistickih organizacija.

- poZeljni ¢lanovi tima: turisticki radnik, vozacé/prevoznik, itd.

Rodendani
- opis dogadaja: roditelji Zele da se organizuje proslava za njihovo dete ili
porodica organizuje za svog Clana, rede drusStvo za prijatelja.
- specificnosti: naruioci imaju okvirnu ideju, najce$¢e nisu previSe zahtevni oko
detalja, glavno im je da se opuste i budu bezbrizni. BudZet je srednje velicine.

- poZeljni ¢lanovi tima: dekorater, animator, poslasticar, kuvar, fotograf, itd.

GodisSnjice matura
- opis dogadaja: ova vrsta godiSnjica je zbog svoje ucestalosti izdvojena u posebnu
klasu.
- specificnosti: naru€ioci su ili sami biv§i ucenici ili Skola u kojoj su bili. Sadrzaj je
gotovo standardizovan, proslava u sali, prica uz dobru muziku i lep ketering.
Naglasak je, znaci, na kvalitetu muzike i hrane. I ovde se zahteva bezbriznost.

Vazan je i izvestan nivo obezbedenja, jer je namera da dogadaj bude zatvorenog
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Kokteli

tipa. Cesto ga je lako organizovati i predvidiv je, jer se moZe ratunati u sezonski
posao, te se ponuda i organizacija mogu uraditi unapred.
poZeljni clanovi tima: struénjak za muziku, deokorater, kuvar, obezbedenje,

fotograf, itd.

opis dogadaja: odabrana grupa ljudi se okuplja da bi se druzila u prijatnom
ambijentu. Obi¢no prati neki poslovni dogadaj ili dogadaj iz oblasti kulture i
sporta i uglavnom se podrazumeva u njegovu organizaciju.

specificnosti: bez obzira kojom prilikom je organizovan, koktel zahteva izvestan
nivo glamura i sveCanosti, odrZava se u ekskluzivnim lokalima ili na licu mesta
gde se zbiva glavni dogadaj, s tim Sto se prostor specijalno preureduje za ovu
priliku. Narucioci su posebno vazni gosti i njima mora da bude posvecena
posebna paZnja.

poZeljni clanovi tima: struCnjak za muziku, dekorater, kuvar, posluZitelj

obezbedenje, koktel-majstor, itd.

Dogadaji koje organizuju razne vrste zajednica

opis dogadaja: ljudi iz odredene zajednice (zgrada, mesna zajednica, zadruga) se
sreu da bi se bolje upoznali i zbliZili i pobegli od svakodnevnih obaveza i
problema.

specificnosti: ovo su skromni dogadaji, uz malo jela ili pi¢a i muzike (obi¢no je u
pitanju Svedski sto). UkljuCuju relaksirane vidove zabave kao $to su drusStvene
igre (Sah, bilijar, kartanje). Odvijaju se na razli¢itim mestima, na otvorenom i u
zatvorenim prostorima. Poziva se zatvoren krug ljudi, mada obicno veliki broj. U
odnosu na broj ucesnika, budzet je relativno skroman. Posebna vrsta ovakvih
dogadaja su akcije u kojima treba animirati zajednicu na nesto, ali su oni mahom
pokriveni ostalim stavkama ove podele.

primer: proslava godiSnjice mesne zajednice; zajednicka proslava praznika.

poZeljni clanovi tima: aranZer, di-dzej, itd.

Korporativni izleti

opis dogadaja: organizuje firma za svoj kolektiv kako bi omogucila da se ljudi i
van posla druZe i povezuju. Cilj je da se stekne osecaj pripadnosti firmi i
motivacija na bolje rezultate rada.

specificnosti: Narucioci Zele da svojim zaposlenima pruZe odmor i razonodu bez

incidenata. Ovde se javlja jedan od slucajeva, a to je da se Zeli dobiti Sto vise
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usluge za Sto manje pare. Lokacija je neko mirno mesto u prirodi (banja, jezero).
Nema ekskluzivan karakter.

poZeljni clanovi tima: turisticki radnik, prevoznik, itd.

Konferencije

opis dogadaja: javni dogadaji na kojima narucilac Zeli nesto da saopsti odredenoj
ciljnoj grupi.

specificnosti: ovi dogadaji variraju u svim veli¢inama i mogu biti i otvorenog i
zatvorenog tipa. Narucilac je obi¢no vazna li¢nost ili firma, te se obezbedenju
mora posvetiti posebna paznja. Uz ovakav dogadaj cesto ide i koktel. Takode
varira i nivo glamura. Karakteristicno je visoko prisustvo medija. Narucilac se
mora prikazati u najboljem svetlu, te gresSke u organizaciji mogu nositi velike
posledice. BudZet je Cesto velik, daleko iznad troskova i zarada moZe biti velika,
ali je takva i odgovornost.

primer: konferencije za Stampu, predstavljanje novog proizvoda.

poZeljni clanovi tima: voditelj, struénjak za odnose sa medijima, stru¢njak za

odnose sa javnoscu, obezbedenje, itd.

Kongresi i konvencije

opis dogadaja: slicno konferencijama, samo $to je u pitanju masovni dogadaj,
daleko vece skale (znaci otvorenog tipa) i gotovo uvek vezan za politiku.
specificnosti: obracanje velikoj grupi ljudi. Narucilac se mora prikazati u
najboljem svetlu. Obezbedenje joS jace, greske se manje praStaju nego na
konferencijama.

poZeljni ¢lanovi tima: voditelj, stru€njak za odnose sa medijima, strucnjak za
odnose sa javnoS¢u, strucnjak za komunikaciju sa masom, obezbedenje, ton-

majstor, itd.

Dogadaji u okviru firme

opis dogadaja: postoje dogadaji koji se organizuju u okviru firme i spadaju u
neku od ostalih kategorija, ali imaju svoje specifi¢nosti.

specificnosti: narucilac je uvek firma, ucesnici su zaposleni. Ponekad postoje i
specijalni gosti. BudZet je srednje veli€ine i naglasak je na veli¢anju firme i njene
brige za zaposlene.

poZeljni ¢lanovi tima: zavisno od vrste dogadaja
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Veridbe

- opis dogadaja: momak veri devojku i prilikom toga se organizauje slavlje uz
mnogo razlicitih obicaja.

- specificnosti: dogadaj zatvorenog tipa — porodica i prijatelji. Naglasak na
poStovanju obi€aja. Vazno je imati dobru muziku, fotografa i kamermana i paziti
na protokol.

- poZeljni clanovi tima: stru¢njak za muziku, fotograf, kamerman, dekorater,

ceremonijal-majstor, kuvar, itd.

4.2. Bitni aspekti specijalnih dogadaja

Ono §to se nalazi u biti svakog specijalnog dogadaja, jeste uticaj na svest posetilaca.
Razliciti tipovi dogadaja ostvaruju razliCita delovanja na psihu pojedinca. Jasno je da od
karakteristika dogadaja i njegove namene zavisi sadrzaj koji treba da se prihvati medu

posetiocima.

Tri su osnovna psiholoSka elementa na kojima se gradi strategija specijalnog dogadaja:

pripadnost grupi, elitizam (ekskluzivnost) i senzacionalizam.

Inicijator neguje osecaj pripadnosti i zajedniStva (insistira, izgraduje), kao preduslov za
prihvatanje zajednickog cilja od strane ucesnika. Insistira na posebnosti, ekskluzivnosti ili
elitizmu da bi ucesnici trajno zadrzali steCen osecaj pripadnosti. Na kraju, specijalan
dogadaj mora da ima i dozu senzacije (uzviseno, tajanstveno, misti¢no, ¢udno, izuzetno)
radi ostavljanja uticaja na ostatak populacije. Isti elementi su i u funkciji povecanja broja
zainteresovanih i ucesnika. U kojim razmerama ¢e koji element biti zastupljen zavisi od

koncepcije organizatora i karakteristika ucesnika.

Specijalni dogadaji su gotovo uvek a iz iznetog se vidi, namenjeni odredenoj grupi a retko
pojedincu. Kao takvi ¢ine sloZenu u slojevitu mreZu psiholoskih i kulturnih mehanizama i
okolnosti koji proizvode klasu kao posebnu kategoriju, a zatim i masovno ponaSanje kao
ono koje je svojstveno toj drustvenoj kategoriji. Jedna od definicija velike grupe (mase) je:
Masa je grupa individua posmatrana izvan njihove socijalne organizacije. Ova definicija
obuhvata sve oblike okupljana velikog broja ljudi, psiholosku usmerenost istom cilju ili
izvoru interesa, Sto se moZe preneti i na ciljnu grupu kojoj je dogadaj namenjen. Ono §to
karakteriSe, mase je da u njima pojedinac postaje primitivniji, infantilniji, manje
inteligentan, manje voden razumom, manje uracunljiv. S obzirom na ove karakteristike,

dejstvo specijalnih dogadaja je usmereno na grupu od interesa a ne na pojedinca u njoj, jer
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on ocigledno ne reaguje na uobicajen nacin kada je deo grupe. Poznavanje psihologije
mase je od klju¢nog znacaja za organizatore ovih dogadaja, detaljnije [55]. Grupe ljudi se
razlikuju prema: broju prisutnih ljudi, gusto¢i, emocionalnom uzbudenju, usmerenosti
paZnje, spremnosti na zajednicku akciju, ... Shodno ovim razlikama razli¢iti su i pristupi

samoj grupii.

Broj prisutnih osoba

Masovno ponaSanje jace ¢e do¢i do izrazaja Sto je broj pripadnika grupi veci. Dolazi do
difuzije odgovornosti. S vefim brojem pripadnika mase raste i individualni osecaj
anonimnosti i nekaZnjivosti. Pojedinac se ose¢a slobodnije, te mozZe dati odusak zahtevima

koje inace potiskuje i kontroliSe.

Gustocéa grupe

lako ljudi inace izbegavaju fizicki kontakt s nepoznatim (slucajni dodir, naruSavanje
intimnog prostora i sl.), u masi taj fizicki dodir im nec¢e biti na smetnji. Kroz te fizicke
dodire stapaju se sa ostalim pripadnicima mase. Sto su pripadnici mase fizi¢ki i prostorno
blizi (Sto je masa gu$c¢a) delovanje raznih mehanizama psihosocijalne interakcije kao $to su

sugestija i imitacija bi¢e snaZnije.

Emocionalno uzbudenje

Emocionalno uzbudenje javlja se pod uticajem ve¢ pomenutih Cinilaca (broja prisutnih
ljudi, blizine i gustine) i pod uticajem raznih psihosocijalnih mehanizama (sugestije,
imitacije). Nakon §to je emocionalno uzbudenje ve¢ jednom stvoreno ono pocinje i samo
delovati kao glavni ¢inilac u stvaranju mase. Spektakularnost, novost, originalnost kao
glavne karakteristike specijalnog dogadaja uvek izazivaju jako emocionalno uzbudenje. U
takvom stanju povecava se sugestivnost svakog posetioca i smanjuje sposobnost kritickog

misljenja.

Usmerenost paznje
Usmerenost paznje svih pripadnika u isti fokus (dogadaj, osobu i sl.) vrlo je vazno za svaki
specijalni dogadaj. Vreme i duZina zadrZavanja paZnje i prac¢enja dogadaja imaju posebnu

ulogu kod velike grupe ljudi.

Zajednicka akcija
Zajednicka akcija je vrlo vazna za formiranje i ucvrS¢ivanje masovnog duha. Sadrzaj
specijalnog dogadaja mora biti paZljivo odabran i u skladu sa ciljem i karakteristikama

ciljne grupe. Ukoliko je sadrZaj ne primeren, a i kada je odgovaraju¢i mora se proceniti
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unapred, da li ¢e posetioci delovati kostruktivo, desruktivno ili neutralno. Neutralno
ponasanje nema odredeno druStveno znacenje, a destruktivno moZe da ugrozava ili rusi
neke druStvene norme.

Faktori koji deluju na misljenja, verovanja i delovanje posetilaca su udaljeni i neposredni
faktori, prema [66]:

»  Udaljeni faktori — oni koji ¢ine masu podobnom da prihvati odredena uverenja.
Usadivanje nekih od tih uverenja i ideja kod posetilaca dogada se iznenadno,
spontano, silovito i brzo, ali takav razvoj dogadaja samo je prividan. Naime,
udaljeni faktori dugotrajnim delovanjem pripremaju tlo za takav razvoj
dogadaja.

= Neposredni faktori — slede nakon tog dugotrajnog delovanja udaljenih faktora,

te aktiviraju uverenja (oblikuju ideju i razvijaju je sa svim njenim posledicama).

Neke od karakteristika grupe koja je posetila dogadaj mogu biti razdrazljivost, manjak
prosudivanja, manjak kritickog miSljenja, preterivanje u osecanjima. Dok izolovani
pojedinac moZe biti podvrgnut istim nadrazajima kao i covek u masi, ali ¢im mu mozak
predoci neugodnosti koje bi mogle nastati ako im se prepusti, on im se ne prepusta. Treba
obratiti paznju na nepredvidivost grupa, one su vrlo pokretljive i niSta kod njih nije
unapred promisljeno. Njihov cilj nije dugotrajan. Nesposobne su za trajnu volju i misljenje.
Upravo zbog tog, a njima je teSko vladati. U trenutku aktuelnosti odredenog cilja, ideje ili

uverenja, masu nista ne moze zaustaviti da to ostvari.

O samoj vrsti vrednosti koje ¢e grupe zauzimati teSko je bilo Sta reéi, zato §to one
ostvarive isto kao i neostvarive, ali sigurno je da interes pojedinca niti nagon za

samoodrzanjem nikada necée prevladati.

Jedna od karakteristika masa je i preterana sugestivnost. Ta zarazna sugestija objasnjava
naglu promenu osec¢aja i misljenja grupe, objasnjava njenu pokretljivost i nepromisljenost.
Ideja koja je jednom prodrla u pojedinca, a zatim i u masu nastoji se sprovesti u delo. U
grupi nece, kao kod pojedinca, sve zavisiti od razuma koji se moZe isprec€iti ostvarenju.
Niti se taj odnos postiZe i sagledava uz pomo¢ kritickog misljenja i prosudivanja, a kod
grupe ti mehanizmi ne funkcioniSu. Za grupu ne postoji neverovatnost. Ova Cinjenica se
posebno ogleda u lakoci sa kojom se u grupi stvaraju bajke i legende. To stvaranje bajki i
legendi nije odredeno samo lakovernos$¢u ve¢ i deformacijama kojima su podvrgnuti
dogadaji u masti sakupljenih ljudi, te deformacijama i promenama kojima su ti dogadaji

podvrgnuti prenoSenjem od jednog do drugog pripadnika grupe.
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Posetioci se mogu klasifikovati na heterogene i homogene.
= Heterogeni posetioci se sastoje od bilo kojih pojedinaca, bez obzira na
sociodemografska obelezja, zanimanje, status i slicno. Oni su karakteristi¢ni za
dogadaje otvorenog tipa. Heterogenost mase obuhvata razli¢ito vaspitanje,
obrazovanje, zanimanje i sredine iz kojih poti¢u njeni ¢lanovi, medusobno ih ne

veZe niSta drugo osim njihovog verovanja ili cilja.
= Homogeni posetioci su oni €ijim pripadnicima je zajedni¢ko neko obeleZje
(zanimanje, srodstvo, socio-ekonomski status). Posetioci ovog tipa zastupljeni su

kod dogadaja zatvorenog tipa.

U samom zacetku psihologije mase uveden je pojam mentalne zaraze preuzet iz
epidemiologije, prema sli¢nosti sa bakterijskom zarazom. Tim pojmom tumaci se Sirenje
afekta ili anomalije u razdraZznoj masi ili na slican nac¢in uzbudenim masama. Ovaj pojam
kasnije je objaSnjen u smislu "kruzne reakcije", videti [S5] i medusobnog podsticaja.
Psihosocijalni mehanizam kojeg ovi pojmovi zaokruzuju, ustvari je sugestija, a posebno
njena specificna snaga i u€inak u masi. Sugestija je slozna pojava. Predpostavlja postojanje
najmanje dve osobe: one koja sugerira i one koja prima sugestiju. Sugestija ¢e posebno
imati uticaja ako osoba kojoj se sugeriSe nema svoj stav o tome S$to joj se sugeriSe.
Izostanak racionalnog rasudivanja sadrzaja koji se prima, teziste je sugestije. Prateci efekat
svakog dogadaja moze biti panika. Panika postoji onda kada vec¢a ili manja grupa ljudi
percipiraju¢i stvarnu ili umisljenu opasnost po svoje zdravlje ili Zivot reaguje nerazumnim
fizickim ili psiholoSkim begom s mesta na kojem ta opasnost vreba, [55]. Paniku obelezava
nerazumno, iracionalno beZanje koje ne vodi spasu od opasnosti. Da bi opasna situacija

postala izvor panike potrebno je ispunjenje viSe psihosocijalnih uslova:

1. U svakom pojedincu postoji svest (opravdana ili ne) da je njegov Zivot u velikoj
opasnosti.

2. Pojavljuje se stanje umanjenih mentalnih sposobnosti koje smanjuju moguénost
za racionalno delovanje i reagovanje.

3. Dolazi do vrlo snazne emocionalne napetosti (pani¢an strah) koja nagoni
pojedinca da deluje impulsivno, a ne racionalno.

4. 7Zbog mehanizma sugestije 1 imitacije pojavljuje se mentalna zaraza koja obuzima
i hladnokrvne ljude.

5. Postoje uslovi koji slabe fizicku kondiciju — glad, umor, pospanost i sli¢no.
Svest o opasnosti dolazi iznenada — zato ¢e paniku lakSe izazvati pozar, potres ili

uragan nego, poplava ili rat koji nailaze relativno postepeno.
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Treba razlikovati demonstracije od razli¢itih manifestacija. Osnovna razlika je u tome §to
su demonstracije uvek uperene protiv necega ili nekoga, a manifestacije su za nesto.
Demonstracije su uglavnom organizovane i racionalne i to ih ¢ini specificnim tipom
masovnog delovanja. Za ucesnike demonstracija karakteristicno je da razumeju svrhu i
ciljeve svoje akcije, pa ovde mehanizam sugestije nema toliku ulogu. U svakoj masi
demonstranata deluju psihosocijalni mehanizmi koji podiZu "emocionalnu temperaturu”
ucesnika, ali je najvaznija svest o odredenom cilju. Kod ostalih oblika masovnog ponasanja
svako gleda i cuva samo sebe, a ne brine se mnogo za sudbinu drugih. U demonstracijama

se ¢esto dolazi do solidarnosti medu uéesnicima.

Pojedine vrste specijalnih dogadaja mogu izazvati takozvane psihosocijalne epidemije.
Ove pojave pocinju kao hirovi, prelaze u modu, zatim se polako pretvaraju u narodne
obicaje dobijajuci kadkada i snagu opSteprihvacenih drustvenih pravila. Naravno ovo se ne

desava Cesto, ali su svakako primer neinstitucionalnog masovnog ponasanja.

Na kraju se moze zakljuciti, da je svaka ciljna grupa odredenog dogadaja socijalna
kategorija, sa specifiénim karakteristikama svojih pripadnika. U grupi pojedinac postaje
primitivniji, infatilniji, manje voden razumom, manje uraCunljiv. Te karakteristike
uglavnom se ne ponavljaju niti funkcioniSu izvan mase. Zbog toga postaju podloZni uticaju
razliCitih sloZzenih mehanizama i okolnosti. Na taj nacin nastaje sasvim nova vrsta
ponasanja, masovno ponasanje. Ovakvo ponaSanje treba dobro prouciti, shodno njemu

organizovati i pripremiti dogadaj, kako bi se ostvarili Zeljeni efekti.

Desava se da narucilac ima odredenu zamisao, koja nije u skladu sa pravnim i etickim
normama. U tom slucaju u saradnji sa stru¢njacima treba napraviti balans izmedu onoga
Sto narucilac Zeli 1 onoga Sto je ispravno. Naravno nije isto kada se dogadaj organizuje
masovno i za uZzi krug ljudi. UZi krugovi su odabrani i imaju uglavnom svoje vrednosti i
norme ponasanja. Pa u tom slucaju treba izbegavati sadrzaje koji se kose sa njim. Isto tako
kada se radi o neumesnim sadrZajima, ako je grupa podrZava, treba ih izbegavati ili bar

svesti na podnosljiv nivo.

Za dogadaje ovog tipa treba uvesti obaveznu cenzuru. Komisija sastavljena od struc¢njaka,
treba da proceni kvalitet sadrZaja, ako se on kosi sa normama i vrednostima koje su
priznate u drusStvu, vraca se organizatoru na korekciju, a u ekstremnim slucajevima i vrsi
zabrana odrzavanja samog dogadaja. Na nesrecu, praksa pokazuje da cenzure gotovo i
nema, a i ako je ima onda su joj kriterijumi jako niski. Sta &initi dalje, ostaje veliko pitanje.
Jedina nada ostaje da sistemski drzava, poucena negativnim iskustvom, trgne i preduzme

preventivne mere.
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Funkcije sredstava masovne komunikacije nisu uvek bile jednake, razvoj drustava
umnogome je uticao i na sredstva komunikacije daju¢i im obeleZja karakteristiCna za

vreme i drustvenu situaciju u kojoj su nastale.

Mediji su dozivljavali sve druStvene (r)evolucije i ujedno bili bitan faktor njihovog
ostvarenja. Potencijale sredstava masovne komunikacije pre ili kasnije uvidaju vlast kao i
gradani koji imaju neSto da saopSte Sirem krugu ljudi - obavi¢e to putem medija.
Formiranjem publike u druStvenu upotrebu uSao je i pojam javnog mnjenja, pojam kojim
se tezilo prikazati stav javnosti kao publike i svojevrsnog grupnog konsenzusa, kao vida
grupnog odlucivanja u zajednickom stavu prema nekome ili ne€emu. Da bi se takav stav
mogao nazvati javnim mnjenjem, trebao je nastati u diskusiji publike koja je sposobna

kriticki da rezonuje.

Menjanjem osobina publike menjali su se i prilagodavali masovni mediji, tehnicki razvoj je
doveo do nastanka razli¢itih oblika masovnih medija, samim tim i njihove popularizacije.
Danasnji mediji, kao Sto su radio i televizija ogranifeni su i ne uspevaju da zadovolje
zahteve publike. Period koji je usledio, mogao bi se okarakterisati kao razdoblje formiranja
socijalne drZave. Smanjenjem radnog vremena stvara se sfera dokolice, slobodnog
vremena koje ostaje pojedincu za ispunjenje aktivnostima od vlastitog interesa i razonodu.
On se razvija u potroSaca i korisnika slobodnog vremena. Takozvano ponaSanje u
slobodnom vremenu je ukljuc¢eno u kruzni tok proizvodnje i potrosnje, tako da slobodno

vreme postaje vezano uz javni Zivot kao njegov komplement.

Pojedincu se sada obrac¢aju masovni mediji u sluzbi razli¢itih ekonomskih interesa nudeci
mu (oglasima i ostalim oblicima ekonomske propagande) reSenja za ispunjavanje neradnog
vremena. Oni teZe ispunjenju covekovih potreba. Individualne razlike medu pojedincima
iste, ali 1 razlicitih klasa, su sve manje i zamenjuju se ponudenim obrascima poZeljnog
ponasanja, internacionalizovanog kroz sredstva masovne komunikacije i kroz druStveni
pritisak okoline. Smanjenjem cena masovne produkcije omogucuje se pristup kulturnim

dobrima mnogo Sirem krugu ljudi.

Kulturna potro$nja stupa u sluzbu ekonomske i politicke propagande i sve je veca
tendencija da potroSaCko kulturna javnost apsorbira politicku. Pitanje uloge medija u
savremenom drustvu namece se kao klju¢no za razumevanje procesa koji karakteriSu samo
drustvo. Tehnoloski napredak je doveo do usavrasavanja postoje¢ih i stvaranja novih
medija, na primer Internet, koji dovode ljudsku komunikaciju na jedan novi nivo.

Savremeni Covek ima mogucnost da putem razli¢itih medija ima uvid u sva moguca
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desavanja. To ukazuje da su veze izmedu bilo kakvih dogadanja, pa i specijalnih dogadaja
sa medijima neraskidive. Drugim recima specijalni dogadaji su u jednoj simbiozi sa

medijima.

Glavna karakteristika savremene publike je upravo njena heterogenost. Javnom mnjenju je
teZe nego ikad da se oformi i afirmiSe: to mora uciniti iz neuredenog skupa raspoloZenja,
nejasnih misljenja i popularnih shvatanja, kakva Sire sredstva javne komunikacije.
Specijalni dogadaji masovnog karaktera omogucuju okupljanje tako raslojene publike na
jednom mestu, predstavljaju¢i im isti sadrzaj, ¢ime mogu uticati na uspostavljanje
zajednickih stavova i komunikacije medu posetiocima. S druge strane, moze do¢i i do
sukoba. Ako je dogadaj namenjen heterogenoj publici, medu kojom vlada medusobna
netrpeljivost, moZe do¢i do incidenata. Da se ovo ne bi dogadalo neophodno je pre samog
dogadaja proanalizirati psihologiju mase koja ¢e posetiti dogadaj. U toj situaciji neophodno
je preduzeti korektivne akcije, kako bi se dogadaj prilagodio publici.

Unutar, same integrativne kulture u mnostvu razlic¢itih interpretacija politicke i ekonomske
stvarnosti, gubi se preglednost kako trziSta, tako i politickih cCinjenica. U takvim
okolnostima integracija se postize samo kroz delovanje medija u sluzbi drzave. Cilj je da
se drzava kroz razliCite manifestacje viSe ne obraca pojedinoj klasi ve¢, ukoliko je to
moguce Sirem krugu publike, prilagodavaju¢i i uopsStavajuci svoje stavove te ih nudeci

publici u obliku jednostavnih parola.

Ono $to je za specijalne dogadaje karakteristicno, jeste da se za njihovu promciju koristi
citav spektar medijskih izvora. Tip specijalnog dogadaja odreduje koji ¢e se promotivni
medijum koristiti. Ovi dogadaji ¢esto zahtevaju potpuno nove i neobi¢ne vidove medijske
promocije, iz razloga §to ne Zele da se utope u svakodnevne dogadaje i Sto Zele staviti

akcenat na sebe.

Mediji su uvek zainteresovani za promociju neceg spektakularnog i glamuroznog poput
specijalnih dogadaja. Zato uvode cCitavu paletu novih usluga za organizatore specijalnih
dogadaja, kako bi ih pridobili za sebe. U njihovom je interesu da bas oni budu medijski
sponzor ili bar da prate nesvakidas$nji dogadaj. Tako da medu medijskim ku¢ama postoji
velika trka: ko uspe da animira organizatora dobi¢e dogadaj. Veliki broj promovisanih i
otprac¢enih specijalnih dogadaja povecava njihov rejting medu ostalim konkurentima. Sa
druge strane, organizator specijalnog dogadaja Zeli da angazuje najbolju medijsku kucu
koja ¢e uspeti da izazove najveci talas interesovanja publke, koja ¢e svoj posao uraditi

najprofesionalnije i najkvalitetnije. Na kraju se moZe zakljuciti, da o kakvom god
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spektakularnom dogadaju da se radi, ako on nije adekvatno medijski propracen nece

ostvariti Zeljeni efekat.
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5.0. PROJEKTOVANJE ORGANIZACIJE ZA SPECIJALNE
DOGADAJE

Nakon prethodnog prikaza osnovne strukture i osobina specijalnog dogadaja u ovom
poglavlju bice dat prikaz, osnovne organizacione strukture organizacije (agencije) za
organizaciju specijalnog dogadaja. Identifikovanje osnovonih gradivnih elemenata
strukture ne znaci analizu i svih aktivnosti koje su neophodne za funkcionisanje preduzeca,
ve¢ samo onih koje ¢e predstavljati nosece delove strukture. Zbog toga, oblikovanje
organizacione strukture moze da po¢ne sa slede¢im relevantnim pitanjima:
1. U kojim oblastima se zahteva savrSenstvo i perfekcionizam izvrSenja, da bi se
ostvarili ciljevi poslovanja?
2. Koje su ,najosetljivije” oblasti u kojima bi loSe funkcionisanje izazvalo
ozbiljne Stete ili Cak ugrozilo opstanak poslovanja?
3. Koje su vrednosti od izuzetnog znacaja za kompaniju? To mogu biti:
bezbednost procesa ili proizvoda, kvalitet proizvoda, sposobnost prodavca da

pruze kupcima kvalitetan servis, itd.

Koriste¢i navedena pitanja kao kriterijume identifikacije, idukcijom se dobija lista kljucnih
aktivnosti — nosecih strukturnih elemenata organizacije. Ostale aktivnosti organizacije, bez
obzira koliko kapitala angaZovale ili ljudi zapoSljavale, su sekundarne. Naravno, i one
moraju biti analizirane, organizovane i smestene unutar strukture, ali prva briga moraju da
budu one aktivnosti koje su suStinske za uspeh poslovne strategije i dostizanje ciljeva
poslovanja. Pravilo je, da prvo treba identifikovati klju¢ne aktivnosti, definisati,

organizovati i smestiti ih na centralno mesto u strukturi.

Informacionu podlogu za sprovodenje ovog koraka obezbeduje poznavanje sadrzaja vizije,
misije i kljucnih ciljeva preduzeca. Njihov sadrZzaj je proizvod strateskih odluka koje je u

prethodnom postupku morao da donese top menadZzment preduzeca, videti [12].

5.1. Vizija, misija i ciljevi organizacije specijalnog dogadaja

Vizija

Svaki dogadaj treba da ima viziju i misiju. Vizija moZe biti odvojena od misije, ili se one

mogu izrazavati zajedno, ali obi¢no vizija opisuje dugoro¢ne ciljeve dogadaja. Vizija

prema [44], treba da iskaZe ,,novi pogled na svet u kome preduzece posluje i da se odrekne
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zastarelih pravila poslovanja“. Ona treba da sadrZi strateske izbore i vrednosti koje definiSu

pogled na svrhu i nacin postojanja.

Prema tome, vizija treba da opise dogadaje u grani u kojoj preduzece posluje, mesto koje
Zeli u konkurentskoj borbi da ostvari i Sta namerava na toj poziciji da preduzme. Ovako
shvacena vizija onda moZe biti osnov za odlucivanje top menadZmenta. Pri tome treba da
bude bazirana na dostiZnim resursima i kompetencijama preduzeca. Definisanje i
ispunjenje vizije se smatra kljuénim zadatkom vrhovnog menadZmenta. Njegovo izvrSenje
podrazumeva razvoj strateSkih namera, definisanje prioriteta izmedu ocekivanja
stakeholder-a i postavljanje vrednosti. Sa drugog aspekta, postoji i drugi nacin definisanja
vizije.

Prema, podacima sa sajta http://www.buildingbrands.com/definitions/11 vision mission.php],

Vizija je opis posla i delatnosti na nacin na koji vi to Zelite da bude. U rec¢niku termina
pominje se definicija: ZamiSljena slika, mentalna ideja — ,,a mental image produced by the
imagination”. To podrazumeva predvidanje poslovanja u buduénosti. Opis i definicija
mogu da sadrZe i nacin na koji ¢e se realizovati vizija, kao i odgovore na pitanja GDE, KO,
NA KOJI NACIN, SA KIM i STA ta¢no treba da se dogodi. Kao primer, mozZe se navesti
vizija Agenicije za specijalne dogadaje: Kroz visok kvalitet pruZanja usluga kao i
stvaranjem prijatne i prijateljske atmosfere, obogatiti druStveni Zivot stanovniStva i
postaviti nove i nesvakidasnje standarde za znaCenje zabave. NaSim organizovanjem
specijalnih dogacaja, omoguditi bolji kvalitet Zivota i slobodno vreme ispunjeno

kvalitetnim sadrZajima koji ¢e doprineti Sirenju globalne svesti.

Misija

Misija je u najSirem kontekstu zadatak koji organizacija dogadaja postavlja sama za sebe,
pocCevsi od razloga organizacije dogadaja, ulagaca i glavnih ciljeva dogadaja. Svaki
dogadaj ima jedinstvenu misiju, koja ga razlikuje od svih ostalih dogadaja. Ako
upros¢avanjem, viziju preduzeca svedemo na iskaz o tome Sta ono Zeli da bude u
buducnosti, misija se onda moZe iskazati kroz internu percepciju njegove buducnosti, u
odnosu na ono $ta je ono danas. U tom kontekstu nalazimo vezu izmedu ove dve strateSke
odrednice preduzeca. Nedovoljno razlikovanje suStine ova dva razliita pogleda na
buducnost je razlog Sto neka preduzeca imaju definisanu samo misiju. Bez obzira na ove
opcije, ipak fokus nije na tome Sta preduzece radi u pogonima proizvodnje i na trziStu, ve¢

na uslugama i na koristima koje preduzece i njegovi proizvodi pruzaju.
Sa drugog aspekta, postoji i drugacije tumacenje misije. Misija pokazuje zajednicki pravac

delovanja zaposlenih i to kroz odredivanje posla kojim Zele da se bave i onoga §to ¢e ih

razlikovati od drugih firmi, tj konkurenata. Formulisanje misije marketinga pretstavlja
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bliZe odredjivanje programa proizvodnje i prodaje, odnosno proizvoda i usluga, filozofiju

preduzeca, odgovornost prema drustvu i korporativni imidZ, detaljnije u [22].

Misija predstavlja definiciju za ‘“specijalni zadatak” koji se izvrSava u sluZbi posla.
Predvidena je da, uzme u obzir sve grupe kupaca kojima je proizvod ili usluga namenjena i
da na najbolji moguéi nacin zadovolji njihove potrebe. Imperativ je da: U roku od 3 godine
putem prilagodljive, visokodivezifikovane usluge, obucenog i ljubaznog tima, primenom
najsavremenijih tehnologija i metoda kako u organizaciji tako i u kreiranju posebnog
dozivljaja i ose¢aja zadovoljstva za koriS€enje usluga visokog kvaliteta, postati sinonim za

specijalne dogadaje i osvojiti 20% trzista specijalnih dogadaja na teritoriji Srbije

Kako se misija razvija? Svi festivali, izloZbe i dogadaji se organizuju zato Sto jedna osoba
ili grupa ljudi smatra da ¢e odrzavanje dogadaja ispuniti neke potrebe u drustvu, zajednici,

regionu ili kompaniji. Ove potrebe variraju, ali su veoma bitne za razvoj vizije i misije.

4 N
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Slika 5.1. - Proces strateskog planiranja

Efikasno postavljena misija treba da da odgovor na nekoliko pitanja:
* Ko su nasi ucesnici (potrosaci)?
* Koje potrebe ucesnika zadovoljavamo?

+ Sta organizatori pokusavaju da postignu?

Kada je jednom definisana misija, ona se moze iskoristiti da bi se organizatori dogadaja
fokusirali na odredene zadatke, i jasno formulisali ciljeve i strategije dogadaja. Takode je
neophodno da svi ucesnici u dogadaju imaju jasnu i razumljivu sliku o dogadaju i njihovoj
ulozi u njegovom okviru. Koherentno navedena misija moZze biti sredstvo od neprocenjive
vrednosti za postavljanje zajedniCkog pravca u timu i promovisanje jedinstva clanova tima,
videti [10].
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Ciljevi

Cilj predstavlja nameravano stanje ili situaciju koja se Zeli dosti¢i u budu¢noti na osnovu
preduzete planske akcije, detaljnije [12]. Ciljevi su stanja i rezultati preduzeca, koji se Zele
dosti¢i u zadatom vremenu uz pomo¢ odredenih odluka i aktivnosti i ulaganjima odredena
sredstava. Aktivnosti koje treba realizovati moraju da obezbede opstanak, rast i razvoj
preduzeca. Ciljevi predstavljaju polaznu tacku za definisanje strategija, programa i

planova.

Kada je misija specijalnog dogadaja odredena, organizatori dogadaja pocinju sa
postavljanjem ciljeva. Dobro osmisljeni ciljevi su klju¢ni element u procesu planiranja, i
uglavnom se izvode po modelu SMART:
ODREDENI (Specific): pazljivo fokusirani na misiju dogadaja;
MERLJIVI (Measurable): izraZeni u jasnoj i kvantitativno merljivoj formi tako da
se njihov u¢inak moze izmeriti nakon dogadaja;
OSTVARLJIVI (Achievable): da mogu biti ostvareni uz pomoc¢ raspoloZivih
finansijskih, ljudskih i fizi¢kih sredstava;
RELEVANTNI (Relevant): primenjivi na trenutno okruZenje u kom organizacija
posluje;
VREMENSKI ODREDENI (Time Based): moguce ih je ostvariti u odredenom

vremenskom periodu.

U zavisnosti od misije dogadaja, ciljevi mogu dosta varirati. Na primer, cilj dogadaja moze
biti, detaljnije [12]:
e Ostvarivanje Cisto finansijskog cilja (na primer sakupljanje nov€ane sume u
dobrotvorne svrhe);
* Podizanje svesti o nekom proizvodu/usluzi;
* Povecanje kvaliteta proizvoda (tj. dogadaj ¢e privu¢i 10 stru¢njaka sa
medunarodnom reputacijom i oni ¢e dati svoje savete);
* Povracaj troskova ili ostvarivanje profita;
e Zadovoljstvo uc€esnika (na primer 95% ucesnika u odabranom uzorku ¢e se
izjasniti da je zadovoljno dogadajem);
* Povecanje udela na trziStu (dogadaj ¢e privuéi vise ljudi od bilo kog drugog
dogadaja te vrste);
e Oblikovanje imidZa organizacije;
* Edukacija potencijalnih korisnika;

* Povecanje publiciteta, itd.
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Ono $to je od izuzetnog znacaja za ciljeve je njihova struktura i karakteristike. Ukoliko se
posmatraju sa aspekta Agencije za organizovanje specijalnih dogadaja, onda bi oni mogli
biti, detaljnije u [24]:

e pozicionirati ove usluge na domacem trzistu,

e pozicionirati odredene usluge na medunaronom trzistu,

« neprestano poboljSanje kvaliteta i raznovrsnosti usluga,

o izgraditi pozitivan imidZ Agencije u javnosti kako na domacem tako i na
medunarodnom trziStu, sa akcentom na sve aspekte marketing miksa i sa
najve¢im akcentom na promociju,

e postati trziSni lider na domadem trZiStu u oblasti usluga organizovanja
specijalnih dogadaja

« rentabilno poslovanje i ostvarivanje dobrog finansijskog rezultata,

e ostvariti planirani obim pruZanja usluga na nivou godine, itd.

Osnovni problemi na putu do ostvarenja ciljeva su razliciti, ali ako se prevazidu, moguce
je, detaljnije u [22]:
- Postizanje Zeljenog rasta sa umerenim ulaganjima finasijskih sredstava,
- Formiranje jakog brenda koji ¢e se dobro pozicionirati u svesti korisnika
usluga i omoguditi da se stekne njihovo poverenje,
- Odgovaraju¢im softverskim reSenjima napraviti:
= Bazu stalnih klijenata, korisnika usluga,
= Bazu stalnih klijenata, dobavljaca i ostalih poslovnih partnera,
= Bazu razli¢itih ponuda koje ¢e omoguciti brze odluc¢ivanje klijenata,
kao i odredene pogodnosti u vidu cene i kvaliteta ponudene usluge,
- Staviti akcenat na promociju, emitovanjem poruka u medijima i ostalim

vidovima promocije, itd.

Osnovni cilj je, promocija na osnovu iskustava dosadasnjih klijenata i ,,dobar glas* koji je
vrlo znaajan kada je u pitanju pruzanje usluga. Preporuka je vodec¢a komponenta i

izuzetno znacCajna, zato je akcenat na kvalitetu usluga koje se pruzaju.

Bitno je da postoji i odredena strategija kojom se aktivnosti usmeravaju ka postavljenim
ciljevima. Pri tome se treba fokusirati na, videti [46]:

- obezbedivanje kvalitetne i raznovrsne usluge,

- efikasno zadovoljenje potreba korisnika usluga,

- diferencijacija usluga u odnosu na konkurente,

- saCuvati pozitivan i stabilan rast usluga svakog meseca,
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- aktivna medijska promocija Agencije i njenih usluga,
- dosledno realizovati strategiju buduceg razvoja Agencije,
- neprekidno pracenje i dostizanje svetskih standarda u oblasti organizovanja

specijalnih dogadaja.

Primer — organizacija koktela prilikom posete visokog stranog prestavnika:

zadatak: uciniti da se gosti osecaju prijatno i bezbedno, sa datim informacijama o
gostoprimstu i srdacnosti nasih ljudi;

podcilj: ljudi se pozitivno izjasnjavaju o nasoj sredini;

podcilj: ljudi sticu pozitivno mi$ljenje o naSem gradu i lokaciji;

podcilj: preporuka da i u buduénosti na ovom mestu bude organizovan svecani koktel,

CILj: ukupan dojam o gostoprimstvu u nasoj zemlji se povecava.

5.2. Neophodne analize prilikom projektovanja

U ovom delu bi¢e re¢i o brojnim analizama koje je neophodno sprovesti prilikom
projektovanja organizacije (agencije) za organizaciju specijalnih dogadaja.
Analiza doprinosa
Odgovor na pitanje koje aktivnosti mogu biti grupisane, a koje razdvojene, dobija se na
osnovu analize grupa aktivnosti prema vrsti doprinosa koje stvaraju. Prema vrsti doprinosa,
razlikuju se Cetiri grupe aktivnosti:

1. aktivnosti prozvodnje rezultata,

2. aktivnosti podrske,

3. aktivnosti odrzavanja higijene i ,,vodenja domacinstva‘; i

4. aktivnost top menadZmenta, koja je potpuno razlicita po karakteru od prethodne

tri.

Analiza klju¢nih aktivnosti

Kod Analize kljuénih aktivnosti treba uociti koje su aktivnosti, od najveceg znacaja za
organizaciju: gde se zahteva najvece savrSenstvo, koje su kriticne oblasti u kojima lose
funkcionisanje moZe da ugrozi organizaciju, i koje su vrednosti od posebnog znacaja za
preduzece. Ostalo su sekundarne aktivnosti kojima se posvecuje paZnja, ali ipak vidno

manja.

Sledi lista predvidenih aktivnosti u organizaciji specijalnog dogadaja i njihovo

pozicioniranje u okviru opstih kriterijuma. U tabeli su navedene i funkcije koje su
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najznacajnije za obavljanje osnovne aktivnosti, kako bi se na osnovu toga odredila pozicija
i vaznost doticne funkcije u preduzecu.
Lista funkcija ne mora biti konacna i predstavlja jednu od podela koja je po autoru
najprikladnija. Za praksu je moguce praviti viSe ili manje detaljnu ponudu, ve¢ prema
potrebi.
Za aktivnosti su zapravo uzete faze u organizaciji specijalnog dogadaja, detaljnije [16]:
\' Definisanje cilja,
Uocavanje i definisanje ideje,
ObrazloZenje ideje,
Izrada predinvesticione studije ,
Razmatranje dobijenih prethodnih rezultata i ocena opravdanosti organizacije,
Prihvatanje narudZbine,
Sastavljanje tima,
Izrada plana organizacije,
Razmatranje plana organizacije,
Utvrdivanje finansijske konstrukcije i neophodnosti sponzorstva,
Animiranje sponzora,
Donosenje odluke o realizaciji,
Nabavka potrebne opreme,
AngaZovanje spoljnih saradnika,
Pribavljanje potrebnih dozvola i saglasnosti,
Zavr$no planiranje,
Realizacija,

Pracenje i kontrola realizacije, i

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Prikupljanje iskustava.

Osim ovih, u preduzecu standardno postoje aktivnosti:
N Vodenje poslovnih knjiga i evidencije,
\' Pribavljanje i obuka kadrova,
v Permanentno obrazovanje,
v Planiranje, i
\/ Upravljanje.

Poslednji korak u oblikovanju strukture organizacije je analiza relacija.
Relaciona analiza

Poslednji korak u oblikovanju strukture organizacije je analiza relacija. Uz pomo¢ nje se

utvrduje poloZaj odredene komponente u strukturi a to znaci: sa kim ¢e organizaciona
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celina zaduZena za konkretnu aktivnost morati da saraduje, kakav se doprinos od nje

ocekuje u drugim oblastima i kakav doprinos ona o¢ekuje od drugih organizacionih celina.

SWOT analiza
SNAGE SLABOSTI
% Motivisanost, stru¢nost i ljubaznost % Ogranicena sredstva
osoblja +¢ Nedovoljno poznati na trzistu
%+ Veliki izbor i prilagodljivost ponude ¢ Nerazvijena infrastruktura

% Sopstveni kapital
¢ Dogadaj koji ¢e se uvek organizovati

SANSE PRETNjE

% Porast traZnje za ovim tipom usluge + Konkurentne agencije

% Povecanje kupovne moci gradana % Nestabilna ekonomska situacija

% Mogucénost pokrivanja teritorije cele + Losa percipiranost ovog tipa usluga u
zemlje svesti potrosaca i korisnika usluga

¢ Mogucénost Sirenja usluge na
medunarodno trziste

% Mogucénost Sirenja usluge i na

organizaciju drugih vrsta specijalnih

dogadaja

Tabela 5.1. SWOT analiza

5.3. Organizaciona struktura organizacije za upravljanje specijalnim
dogadajem

Specijalni dogadaji mogu biti i u organizaciji pojedinca ili kao delatnost neke firme. Kako
se ovde razmatra profesionalna organizacija specijalnih dogadaja, fokus je stavljen na
opciju da firma radi samo specijalne dogadaje, ili su joj oni osnovna delatnost. U tom
slucaju, potrebno je izabrati najbolji organizacioni oblik, koji bi kompaniji dao neophodnu

efikasnost.

Opsteprisutan je "trend" u nasoj privredi da je organizaciona struktura nesto apstraktno i da
je nije potrebno definisati i planirati, ve¢ ona dolazi spontano. Organizacija specijalnih
dogadaja je nova oblast i bilo bi dobro da ona od pocetka izbegne ovu zabludu. U tom cilju
treba razmotriti i pokuSati da se utvrdi kako treba postaviti organizaciju preduzeca, koja bi

se bavila isklju¢ivo specijalnim dogadajima. Tako ¢e se uzeti u obzir i da je ovo delatnost
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koja je na naSim prostorima tek u ekspanziji, pa ¢e bar u prvo vreme njoj biti posvecena ne

celo preduze¢, ve¢ njegovi delovi.

Razmatrajuci problematiku organizacije za upravljanje specijalnim dogadajem, moZe se
uociti da polazni korak predstavlja definisanje odgovarajuce organizacione forme, koja ce
biti zaduZena za upravljanje i realizaciju dogadaja. Organizaciona forma mora biti u skladu
sa specificnostima preduzeca i dogadaja. U ovom delu se ukazuje na sastavljaanje
organizacije za upravljanje specijalnim dogadajem, bilo da se radi o preduzecu koje se
iskljucivo bavi time ili o preduzecu koje za sopstveni racun organizuje specijalni dogadaj u

okviru svoje postojece organizacione strukture.

Definisanje odgovarajuce organizacione forme podrazumeva i definisanje svih potrebnih
izvrSioca i rukovodioca, odrediti njihove zadatke, prava i odgovornosti, zatim nacin
njihove koordinacije, kori§¢enje odgovarajucih sredstava i sl. Poseban akcenat se stavlja na
odredivanje rukovodioca koji rukovodi realizacijom specijalnog dogadaja. Od pozicije
rukovodioca, a posebno od njegovih ovlaSéenja i odgovornosti, najéeSée zavisi i

organizovanje jedinice, koja radi na upravljanju realizacijom dogadaja.

Prilikom definisanja organizacije za upravljanje specijalnim dogadajem, osnovno je pitanje
za koji tip organizacije se opredeliti. Cest je slu¢aj u praksi kada firma za svoj radun
organizuje specijalni dogadaj, da to vrsi u okviru svoje marketinske funkcije sa postojeCcom
strukturom. Za slozenije dogadaje se preporucuje ili angazovanje agencije koja se bavi
organizacijom specijalnog dogadaja, ili formiranja posebne jedinice (tima) koja ce

iskljucivo raditi na realizaciji specijalnog dogadaja.

Koja ¢e organizacona forma biti u funkciji organizacije dogadaja, zavisi od toga ko
dogadaj organizuje, da li firma za sebe u okviru svoje postojece strukture ili angaZovana
firma sa strane, koja je specijalizovana za taj posao. Shodno tome treba nac¢i mesto

organizacije specijalnog dogadaja u organizacionoj hijerarhiji.
5.3.1. Moguci organizacioni oblici

Pre izbora same strukture, neophodno se upoznati sa nekim osnovama kod projektovanja
organizacione strukture. Danas se projektovanje ne svodi samo na izbor pogodnog oblika
od ve¢ ponudenih. Specifi¢nosti preduzeca su postale tolike da je uklapanje u rigidni,
predefinisani oblik postalo nemoguce, a da se ne uvode ogranicenja koja bi sputavala
preduzece. Takode, ne zahteva se da se izmisli potpuno nova strkutura — ono §to treba je

najverovatnije neki miks postojec¢ih oblika koji se sre¢u u praksi.
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Ovde bi trebalo, kao i pri svakom ozbiljnijem poslovnom koraku, izvrSiti analizu. Ovde
prva stavka mora biti finansijska. Postaviti pitanje, da li je u redu da se pristupi detaljnom
projektovanju organizacione strukture, da li postoje sredstva za to, kao i da li je potrebno
angaZovati eksperte. Da li ¢e buduéi prihodi opravdati ovaj vid pocetnog ulaganja?
Ponekad je reSenje i oCigledno i ne treba previSe analizirati. Tipican slucaj je kada je u
pitanju npr. porodi¢na firma, pogotovo sa manje od deset radnika. Onda je sasvim moguce
primeniti linijski ili linijsko-Stabni oblik organizacije, bez bojazni da ¢e on ogranic¢avati

poslovanje. Ovakvi slu¢ajevi nisu retki u praksi.

Situacija u domacoj praksi je naZalost upravo obrnuta — ne samo da nema opasnosti da ¢e
biti previSe uloZeno u izbor organizacione strukture, ve¢ i tamo gde je to kriticno, ovaj

korak se jednostavno odradi. Neophodno je odrediti moguce alternative.

Iako mnoge organizacije menadZmenta specijalnih dogadaja, nemaju mape organizacione
strukture, sve organizacije imaju svoje interne strukture koje odreduju vazne stvari kao $to
su: promocije, rast i regulative za svakodnevne operacije. I pored toga $to ponekad nije
vidljiva mapa organizacione strukture, lako se moze uociti ko kome odgovara i na kom
nivou odgovornosti i autoriteta se nalaze izvrSioci u nekom vremenskom periodu. Slika
predstavlja tipicnu ,.flat“ organizacionu strukturu sa malim Sansama za napredovanje i
ogromnom moc¢i u rukama dva glavna menadZera. lako ovakve organizacije postoje,
zadrZavanje zaposlenih u ovakvoj strukturi je teSko, jer vec¢ina ljudi ne vidi Sansu za

potencijalni napredak i promociju na drugo radno mesto.

4 N

Menadzer
specijalnih
dogadaja

Asistent
menadzera

I

Koordinator
dogadaja

Koordinator
dogadaja

Koordinator
dogadaja

Koordinator
dogadaja

Koordinator
dogadaja

Koordinator
dogadaja

- /

Slika 5.2 . Tradicionalna organizaciona struktura

Na narednoj slici predstavljena je dinami¢nija i kompleksnija organizaciona struktura, koja
zaposlenima nudi viSe prostora i potencijala za napredovanje, dobijanje viSih zvanja, i vise
strukturama, vrhovni

specificnih poslovnih zahteva. U ovakvim organizacionih
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menadZment zaposlenima omoguc¢ava razne vidove treninga i obuka, koji ¢e doprineti
njihovom daljem poslovnom napredovanju. Jasno su podeljena odeljenja u okviru kojih se
formiraju timovi koji omogucavaju lakSe izvrSavanje kopleksinijih zadataka. U ovakvoj
strukturi, mo¢ je delegirana tako da timovi odgovaraju menadZerima svojih odeljenja, a

zatim oni svojim pretpostavljenima.

4 N

Generalni
menadZer
[
\ | \
mlzlrirz?; e; i Menadzer Menadzer ljudskih
prodajg dogadaja resursa
— [ | |
| | Analiticar Izvrsni Menadzer
cena menadZer dizajna Menadzer Menadzer
’—‘—‘ \ nagradivanja osoblja
Kordinator Asistent ‘
. Planer . S
prodaje dogadaja Fundraiser dizajnera (5) Asistent
I [ tima
| Sef On-Site )
ratunovodstval menadzer Asistent
[
“— Racunovoda Asnsvtent
\ menadZera (1) J

Slika 5.3. Dinami¢na organizaciona struktura

5.3.2. Mesto organizacije specijalnih dogadaja u organizacionoj hijerarhiji

Neprepoznavanje

U nasSoj, a u dosta slucajeva i u svetskoj praksi, ovo je najces¢i slucaj. Firma organizuje
specijalne dogadaje za druge (to je slucaj koji se razmatra), ali ih ne naziva tim ili bilo
kojim drugim imenom, ve¢ to podovodi pod svoje standardne poslove. Takvi slucajevi
postoje kod marketinskih agencija koje ¢e organizovati dogadaje ovog tipa, ali ¢e ih zvati
promocijom, kampanjom, itd. To nije neispravno, ve¢ je nepotpuno i oteZava
sistematizaciju poslova i organizaciju firme prilikom priredivanja specijalnih dogadaja.
Ako bi se shvatila slicnost izmedu promocije, prezentacije, banketa, organizacija bi se
mogla uopstiti 1 tako racionalizovati upotreba resursa, uz istovremeno olakSavanje i

administrativne strane posla.
Ovakav tretman specijalnih dogadaja prakticno onemogucuje da ih svrstamo bilo gde u

hijerarhiju, pa samim tim i da odgovarajucoj sluzbi odredimo organizacionu strukturu.

Prihvatljiv je samo u slucaju da je organizacija specijalnih dogadaja sporedna delatnost, da
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se oni organizuju prili¢no retko (najviSe dva do tri puta godis$nje) i da su relativnho malog

znacaja. Inace, ovo mora biti samo prelazna faza ka nekom od niZe navedenih oblika.

U okviru postojeée sluzbe

Ovo je slucaj u kome poslove organizacije specijalnih dogadaja obavlja neka od postojecih
sluzbi u preduzecu, a pored svojih redovnih poslova. To treba da bude sluzba, odnosno deo
preduzeca kome prili¢i ovakav vid posla. NajceSce je to marketing sluzba ili sektor, veé
zavisno od veli¢ine i tipa preduzeca, jer se specijalni dogadaji vezuju za promocione
aktivnosti, §to spada u domen marketinga. Ovo stanoviSte jeste u prili€noj meri ispravno,
ponajvise zbog neophodnog elementa kreativnosti koji je ovde prisutan. Taj elemenat je
prisutan i u istraZivanju i razvoju, s tim $to ocigledno specijalni dogadaji nemaju nista sa

istraZivanjem i razvojem, bar ne u opStem slucaju.

Ni ostale organizacione jedinice u okviru tipicnog preduzeca ne deluju kao da bi mogle biti
kandidati za ovaj posao: finansijska, investiciona, kadrovska sluzba, iako imaju direktnog
dodira, iako su poslovi kojima se bave nezaobilazni pri organizaciji specijalnog dogadaja.
Mozda svoje mesto specijalni dogadaji mogu naci u sluzbi za odnose sa javnoscu, ali ovo
je prilicno redak slucaj. Kod vecih preduzeca ponekad postoji i poseban deo za upravljanje
projektima, ali tada se specijalni dogadaj ve¢ tretira kao nezavisan projekat, a onda je to

nesto drugo.

Zakljucak koji se namece iz gore iznetog, a i iz prakse je — ako neka sluzba radi specijalne
dogadaje, onda je to marketinSka. Ono §to je najviSe potrebno za ovaj vid posla —
kreativnost, promocija, odnosi sa javnoS¢u, ve¢ je tu. Prihvatljiva je organizacija
specijalnih dogadaja na ovom nivou, kada sluzba koja je za njih odredena dobija adekvatna
sredstva i podrsku od rukovodstva. Narocito je vazno da top menadZment ima razumevanja
za ovu vrstu posla, jer se Cesto dogada da se to smatra ne¢im uzgrednim, i zaposleni ne
bivaju adekvatno placeni ili im se ne daje dovoljno vremena da se posvete organizaciji, bez
obzira $to se odatle slivaju znacajni prihodi. Ovo je i do rukovodstva same sluzbe, koja

mora kroz izvesStaje da istakne znacaj poslova na organizaciji specijalnih dogadaja.

Nije retka ni pojava da preduzece koje ima u ponudi sli€ne aktivnosti (promocija, poslovni
saveti, marketinski poslovi) stavi u spektar svoje ponude i specijalne dogadaje, nakon $to
je organizovala jedan ili dva, Cisto zato Sto je ponuda tako kompletnija, a i zvuci lepo. Niko
ne radi na pronalaZenju posla, to se prepusta slucaju, dok je fokus na primarnim
delatnostima, nekim drugim. Kada se nakon izvesnog vremena pojavi narucilac, ne postoje
potrebni resursi niti organizaciona osnova da se dogadaj pristojno odradi. NarudZzbina se u

vecini slucajeva ipak prihvata, a zatim uradi, uz povecani pritisak na zaposlene kojima se
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ne umanjuju osnovni poslovi. Najgore je §to je ovo rad koji se teSko obavlja pod pritiskom
i ne moZe se tek tako odraditi jer se stalno zahteva krativnost. Sve ovo Steti poslovnom
ugledu preduzeca. Dakle, opasnost koja vreba kada se postavi organizacija specijalnog
dogadaja (kao i neke druge vrste posla) "uzgred" u neku sluzbu je da ¢e se posao valjano

uraditi.

Osim prethodno re¢enog, na ovaj nacin nije efikasno moguce organizovati vece dogadaje,
koji imaju zahtevnije ucesnike, ili su velike skale, ili traju dug vremenski period. Kada

obim posla postane veliki, treba preci na sledeci vid organizacije.

Sluzba za organizaciju specijalnih dogadaja

Nije najbolje poznato da li se ijedna organizaciona jedinica zove bas ovako, ali jasna je
sustina; ime moze da varira i obicno je to nesto Sto je zvucno upravi preduzeca. Osim §to
se eliminiSu nedostaci navedeni u prethodnom odeljku, na ovaj na€in sama organizacija
dobija mnogo vecu autonomiju, a tu dolazi do izraZaja kreativnost, ¢ime se automatski

povecava i konkurentska prednost na ovom polju.

Sada se ve¢ moZe govoriti o izboru organizacione strukture, pod uslovom da vrhovni
menadZment to dozvoli. Moguéi oblici organizacinone strukture koji su navedeni u
sledec¢em delu odnose se u tom slucaju i na sluZbu za organizaciju specijalnih dogadaja.
Premda ima vecu fleksibilnost, kreativnost i resurse, treba biti oprezan. Mora se zapitati da
li prihodi koji se dobijaju, opravdavaju troSkove organizovanja posebne sluzbe, kao i da li

je obim poslova dovoljno veliki da bi se angazovala dodatna sredstva.

Preduzeée — Agencija za specijalne dogadaje

Ovakvih preduzeca, pogotovo kod nas, nije mnogo. Za sada obim posla ne prelazi kriticnu
granicu, ali samo je pitanje vremena kada ¢e ovaj oblik preduzeca poceti naglo da nice.
Ipak, kako je ovo ambiciozno razmatranje, upravo ovakva preduzeca ¢e predstavljati
njegovu okosnicu, makar se nazvali i hipotetickim preduze¢ima. Jedno od osnovnih
pitanja, kada je osnovato preduzece za odredenu namenu, jeste kakav tip organizacione

strukture da se primeni.
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6.0. PROJEKTNO UPRAVLJANJE REALIZACIJOM
SPECIJALNOG DOGADAJA

Upravljanje projektima je skup znanja i iskustva koja se primenjuju tokom realizacije
raznorodnih projekata. Pojava informaciono komunkacionih tehnologija u velikoj meri je
olakSala razvoj nove nauke i doprinela da slicnost medu projektima postane tako
oCigledna. Kao i menadZeri bilo kog drugog projekta koji se deSava u poslovnom
okruzenju, bilo da su gradevinski ili vezani za informacione tehnologije, menadZer
specijalnog dogadaja mora da kontroliSe razlicite oblasti koje su navedene na Slici 6.1.
Svim ovim oblastima potrebno je planiranje, implementacija i realizacija plana. U njih ¢e
biti potrebno uloziti razli¢ite koli¢ine vremena tokom trajanja specijalnog dogadaja.
Ukoliko menadzer specijalnog dogadaja gubi fokus na bilo kojoj od ovih oblasti, dogadaji
¢e se sigurno suociti sa ozbiljnim problemima. Upravo u ovom delu bife detaljno

obrazloZen proces realizacije projekta specijalnog (korporativnog) dogadaja.

MenadZment oblasti za upravljanje
korporativnim dogadajem
Obim Sadrzaj
Vreme Ljudski resursi
Troskovi Nabavka
Rizik Komunikacije

Slika 6.1. Oblasti menadZmenta za upravljanje korporativnim dogadajem, prema [58]

Svaki projekat, od ideje do konacnog zavrSetka, prolazi kroz odredeni broj razlicitih faza.
Ovaj vremenski period, u kome se, kroz odredeni broj faza i veliki broj aktivnosti, projekat

dovodi do zavrsetka, naziva se Zivotni ciklus projekta.

Detaljno analiziranje i definisanje Zivotnog ciklusa projekta omoguc¢ava da se celokupan
proces realizacije jednog projekta ras¢lani na globalne i manje delove i da se proucavanjem
pojedinih delova ciklusa i ciklusa u celini, pronadu i odrede najbolje moguénosti za §to

efikasnije odvijanje sveukupnog ciklusa, videti [46].

e Samim tim prioriteti upravljanja korporativnim dogadajem se menjaju i fokus

se prebacuje iz faze u fazu. UobicCajeno je da se Zivotni ciklus projekta prikaze kroz
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nekoliko globalnih faza, koje vremenski definiSu projekat. Ovakav polazni pristup
Zivotnom ciklusu projekta vaZi za sve projekte. Zivotni ciklus projekta se najéesée deli na
faze prema vrsti poslova koji se na projektu obavljaju u okviru vremenskog perioda
izmedu pocetka i zavrSetka projekta. U jednoj takvoj podeli razlikujemo sledece cCetiri faze
zivotnog ciklusa projekta, detaljnije u [1]:

e koncipiranje projekta,

e planiranje,

® izvrSenje

e zavr$na faza.
Faza koncipiranja je pocetna faza u kojoj se vrSi utvrdivanje osnovnih aktivnosti za
definisanje projekta, identifikovanje potreba i moguénosti, odredivanje alternativa i

definisanje organizacije projekta.

Faza planiranja ukljucuje izradu pripremnih planova i skica, detaljno projektovanje i

izradu kompletnog plana koji omoguc¢ava zavrsetak projekta.

Faza izvrSenja ili izvodenja je najduza faza u kojoj se projekat realizuje odnosno dovodi do
zavrSetka. Ona ukljuCuje izvrsenje i koordinaciju svih potrebnih aktivnosti i resursa da bi

se obezbedio planirani zavrSetak projekta.

Zavrsna ili konacna faza objedinjuje zavrSene aktivnosti i zadatke neophodne da se

ostvare projektni ciljevi.

Faza planiranja predstavlja znacajan deo upravljanja projektom specijalnog dogadaja, to je
zajedni€ki proces i mentalno uklapanje svih komponenti projekta. Planiranje ukljucuje i
predvidanje svih problema i njihovih reSenja. Medutim, kako menadZer specijalnog
dogadaja ne moze da predvidi sve moguée probleme, realnije je da se planiranjem
specijalnog dogadaja smanji broj problema. U tom smislu cilj planiranja dogadaja je da se
isplaniraju sve aktivnosti Sto detaljnije, tako da se sa promenama i nepredvidenim
problemima kasnije moZe raditi na fokusiran i laksSi nacin. Iako se vecina aspekata
specijalnog dogadaja moZe organizovati i isplanirati unapred, tokom planiranja moze doc¢i

do neocekivanih obrta.

Osnovni princip upravljanja korporativnim dogadajem jeste da ¢e se najviSe promena
desavati u toku samog dogadaja. Broj ¢lanova tima ¢e rasti kako se dogadaj bude blizZio,
neki korporativni dogadaji idu od dva ¢lana tima u ranoj fazi, do viSe od hiljadu zaposlenih

i volontera na sam dan dogadaja. Koncept Zivotnog ciklusa specijalnog dogadaja ilustrovan
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je na slici 6.2. 1 predstavlja metaforu za rast i promene koje se deSavaju tokom planiranja i

sprovodenja procesa.

Zivotni ciklus projekta

zrelost
pocetak | vreme kraj
PREKLAPANIJE FAZA
ideja planiranje postavka zavr$ne radnje
izvodljivost implementacija na dogadaju
MENADZMENT FUNKCIJE
monitoring i kontrola evaluacija
troskovi >
sadrzaj >
rizik >
aa\internomi o e
120 Kstermon — gurae
OGRANICENJA
ciljevi projekta pravna i eticka

Slika 6.2. Zivotni ciklus dogadaja, videti [58]

Svaki korporativni dogadaj pocinje idejom ili konceptom. Prvo pitanje koje se treba
postaviti je pitanje o izvodljivosti. Onog trenutka kada koncept dogadaja postane izvodljiv
planiranje moZe da po¢ne. Tokom procesa planiranja mogu biti otkrivene nove mogu¢nosti
ili pretnje i to vodi do menjanja koncepta dogadaja. Neki aspekti plana mogu biti
implementirani, dok su drugi jo$ uvek u fazi planiranja. Na primer, promovisanje dogadaja
moZze poceti pre nego Sto se ugovori mesto dogadaja. Svi ovi procesi se nadovezuju jedni
na druge. Kroz ceo Zivotni ciklus projekta mora se upravljati rizikom, sadrzajem, planom,
troSkovima i vremenom. Rizik moZe biti veoma razli¢it tokom Zivotnog ciklusa, jer plan
dogadaja nije statiCan dokument. Jedina sigurna stvar jeste da ¢e do promene sigurno doci.
Predvidive unutrasnje promene ukljucuju povecanje tima za organizaciju dogadaja i
povecanje posla u oblasti upravljanja ugovorima kako se sve viSe i viSe dobavljaca
ukljucuje u sam proces. Takode, mogu se desiti i neoCekivane unutrasnje promene. Neki
drugi dogadaj kompanije ili drugi dogadaji kompanije koja organizuje korporativne
dogadaje mogu da odvuku paZnju sa planiranog dogadaja. Eksterne promene ukljucuju

uobicajene promene mesta dogadaja ili moze da dode i do mnogo vecih promena i
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problema kao Sto je fluktoacija deviznog kursa koja u velikoj meri utiCe na stepen

izvodljivosti samog dogadaja.

Bez obzira kakve se promene deSavaju dogadaj je ograni¢en odredenim okvirima koje je
postavio klijent, kao Sto su postizanje Zeljenog povracaja uloZenih investicija, stvaranje
profita ili pak promocija proizvoda ili usluge. Skup ogranicenja koje je klijent ustanovio
usmerava 1 definiSe Zivotni ciklus projekta. Naravno ograni¢enja mogu biti daleko

suptilnija kao Sto su radno okruzenje klijenta ili korporativna kultura.

6.1. Faza koncipiranja projekta

Ovo je pocetna faza u kojoj se vrsi utvrdivanje osnovnih aktivnosti za definisanje projekta,
identifikovanje potreba i moguénosti, odredivanje alternativa i definisanje organizacije
projekta. Kada klijent zatrazi od menadzera specijalnog dogadaja da organizuje i upravlja
dogadajem, nije uvek ocigledno Sta klijent ima u vidu pod definicijom dogadaja. Ovo Cesto
podrazumeva kombinaciju ciljeva, neki su jednostavni, a drugi manje ocigledni ili
prikriveni. Koristan koncept metodologije upravljanja projektima je definisanje projekta.
On se smatra prvim korakom u ¢itavom procesu. Za organizaciju dogadaja to znaci
formalizacija razumevanja onoga Sto klijent stvarno Zeli, bilo da je klijent vlada,
korporacija ili organizacija u dobrotvorne svrhe. Definicija projekta je mnogo vise od
kratkog opisa dogadaja i ukljucuje inpute kompanije za organizaciju dogadaja kao i svrhu i
ciljeve dogadaja koje klijent Zeli da postigne. Takode, moZemo je zvati izjava rada sa
dodacima prikaza rada, odgovornosti, rasporeda i budZeta. Ekvivalentni termini su
projektni statut ili izjava o radu, koji su kasnije poceli da se koriste u oblasti gradevinske
industrije. Ovi termini se Cesto koriste u drugim oblastima ogranizacije i postali su deo
standardne terminologije u savremenom poslovanju. Definisanje projekta moZe biti veoma
detaljno mada je ponekad i jedna strana sasvim dovoljna. U ovoj fazi se postavljaju
smernice i pravci u kojima ¢e se projekat kretati. Od posebnog znacaja ¢e biti odgovornosti
klijenta i same organizacije kao i odgovornosti internog ili eksternog tima za organizacuju

specijalnog dogadaja.

6.1.1. Sistem i donoSenje odluka

Upravljanje dogadajima kao i upravljanje bilo kojim drugim projektom treba posmatrati
kao tekuéi proces kontrole rizika. Znacajan faktor je sposobnost da se identifikuju
problemi koji mogu nastati. Koje su moguc¢e promene? Kako se nosimo sa njima? Da li
imamo resurse? Najbolji resurs je veStina donoSenja efikasnih odluka. Osnovu za

donoSenje efikasnih odluka c¢ini razumevanje dogadaja i njegova povezanost sa
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elementima. Svaka odluka zavisi od ostalih odluka. Uticaj individualne ili grupne odluke
¢e se osetiti i u oblastima koje su samo indirektno povezane sa datom odlukom. Sistemska
analiza moZe biti primenjena na sveukupno odlucivanje tokom procesa planiranja

dogadaja, detaljnije u [12].

Procena ponude

Pre nego se ponuda pripremi kompanija za organizaciju dogadaja mora da odluci da li

treba da se prijavi za organizaciju dogadaja. Faktori koji su ukljuceni u ovu odluku treba da

odgovore na sledeca pitanja, videti u [3]:

1. Da li je ovo pravi zahtev za organizaciju specijalnog dogadaja? Nije neuobicCajeno da
ovo bude jedan od nacina prikupljanja ideja za organizaciju dogadaja ili samo da se
vidi kakvo je stanje na trZiStu. lako nije eticki ovo je realnost u poslovnom okruZenju i
mora se uzeti u obzir.

2. Koliko vremena, resursa i energije ¢e biti potroseno na pravljenje ponude? Ponuda
moze biti veliki dokument i mora se uzeti u obzir da li je izrada ponude vredna truda.
Prikupljanje podataka moZe da okupira dosta resursa koji se mozda mogu iskoristiti u
drugim oblastima. Pripreme velikih ponuda mogu trajati nedeljama i zahtevaju veliki
fokus na njih.

3. Da li je kompanija u mogucnosti da obavi posao ukoliko dobije ponudu? TroSkovi
moraju biti procenjeni i uzeti u obzir u odnosu na profit. Rad na jednom dogadaju moze
iskljuciti rad na drugim dogadajima zbog nedostatka resursa i ljudi u koliko se sve
usmeri na dati dogadaj. Oportunitetni troSkovi se moraju imati u vidu. Takode,
kompanija moZe izgubiti dobavljace koji su partneri godinama ukoliko nisu ukljuceni
na projektu.

4. Ko je moguca konkurencija? ldentifikovanje konkurencije i njihovih prednosti i
nedostataka se takode mora uzeti u obzir. Svi faktori treba da budu pokriveni u SWOT
analizi.

5. Sta kompanija za organizaciju dogadaja dobija? Kao §to klijent ima korist od
organizacije dogadaja tako i tim za organizaciju dogadaja ima svoje koristi. Ako tim ne
moze da ispuni neke od specifikacija onda ¢e morati da pokusa da ih izmeni u ponudi.
Ponekad ljudi koji malo znaju o organizaciji dogadaja sastavljaju ponude i

profesionalni savet moZe dobro do¢i.

Inicijalni intervju sa klijentom je kriti¢an za odlucivanje i prihvatanje dogadaja. Timovi za
organizaciju dogadaja uglavnom ne obracaju previSe paznje na pripremu za ovaj sastanak.
Ovi koraci su veoma vazni u procesu postavljanja dogovora izmedu klijenta i projektnog
tima. Svaki klijent koji organizuje dogadaj Zeli da ostvari ciljeve svog dogadaja i da

povrati uloZene investicije. Takode, klijent organizuje dogadaj zato Sto smatra da je to
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najbolje sredstvo za postizanje korporativnih ciljeva. Za projektni tim jako je bitno da
razume zasto klijent Zeli da organizuje dogadaj i koju poruku Zeli da prenese. Projektni tim
mora da sagleda dobro na koji nacin klijent funkcioniSe i odredi da li moZze da ispuni sve
potrebe i zahteve klijenta. Ukoliko dode do saradnje integracija izmedu klijenta i
projektnog tima treba da bude $to jednostavnija. Medutim, mnogi projektni timovi na ceo
proces organizacije dogadaja gledaju samo kao na biznis i razmatraju koliko novca mogu
da dobiju od klijenta. Oni se uglavnom vode pitanjem koju vrstu dogadaja moze da
organizuje da bi se Sto bolje promovisao. Trebalo bi da se traze mogu¢nosti gde mogu da
pokaZu Sta mogu da urade da bi klijent dobro izgledao. Ako projektni tim prikaze klijenta u
dobrom svetlu, onda ¢e klijent nastaviti saradnju sa projektnim timom i u budu¢nosti. Ovo

je jedan od kljucnih faktora uspeha.

Specijalni dogadaj kao sistem

Sistemsko misljenje je staro koliko i filozofija. Ono mora i¢i ruku pod ruku sa
dekompozicijom i analizom plana i ostati u kontroli efektivnog odlucivanja. Sistemsko
miSljenje je prepoznatljivo po meduzavisnosti svih elemenata dogadaja i razumevanju

osnovnog koncepta projekta, videti u [47].

Planiranje dogadaja i njegovo sprovodenje se moZe opisati kao dinamika sistema. Svaka
funkcionalna oblast upravljanja dogadajem zavisi i utice na sve druge oblasti. Da li je ovaj
medusobni uticaj jak ili slab, zavisi¢e od vrste dogadaja i varijacija tokom Zivotnog ciklusa
projekta. Umetnost upravljanja korporativnim dogadajem je da predvidi sve ove promene i
prognozira mogudi uticaj na sam dogadaj. Ako posmatramo dogadaj kao sistem, sledi da
alati i tehnike koji se koriste u sistemskoj analizi se mogu primeniti i na upravljanje
dogadajem. Sistemska analiza je kritican faktor u upravljanju projektima organizacije
specijalnih dogadaja. Sistemska analiza utice na svaki aspekt upravljanja i to se naziva

inZenjering sistem.

Sistemska analiza

U prvoj fazi sistemske analize istrazuju se i identifikuju postojeci sistemi u upotrebi (Slika
6.3). Da bi dogadaj funkcionisao sistem mora biti u upotrebi, jer savremena tehnologija to
zahteva. Dijagram i organizaciona Sema su neophodni, ali ne i dovoljni za identifikaciju
sistema, jer ova dva grafikona ne prikazuju metodologiju koja se koristi. Formalni i
neformalni procesi i procedure su sastavni deo sistema. Metod ilustracije sluZi za pracenje

razli¢itih elemenata dogadaja kroz ceo Zivotni ciklus projekta.
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Faza istrazivanja

Istorija
organizacije prethodnih
korporativnih
dogadaja

Identifikacija
nasledenih sistema

Identifikacija
ogranicenja - Sta ih
moze spreciti

Pracenje proizvoda
kroz trenutni sistem

Prikupljanje podataka:
WS, rasporedi

Intervjuisanje
. osoblja
Inputi

Nacrt trenutnog stanja

Rezultat

Dokument koji opisuje
trenutno stanje

Slika 6.3. Faza istrazivanja, videti u [47]

U okvir specijalnog upravljanja dogadajima postoji puno razli¢itih sistema formalnih i
neformalnih, tajnih i otvorenih, materijalnih i nematerijalnih, itd. Oni su na kraju postali
deo korporativne kulture i nacin na koji se posao obavlja u kompaniji. Ovaj hibridni sistem
apsorbuje nove metode i prilagodava se ve¢ postojec¢im pravilima. Odredivanje trenutnih
sistema ukljucuje i identifikaciju nasledenih sistema. Metode koje trenutni menadZment
koristi mogu biti i ogranienja za kompaniju ili se mogu koristiti za novi pristup

upravljanja projektima.

Druga faza sistemske analize je predstavljena na Slici 6.4., i njen zadatak je da analizira
postojece i potrebne zadatke, procese i funkcije za dogadaj. Sistemski pristup u
kombinaciji sa ostalim metodologijama moZe biti integrisan u jedan sistem za upravljanje
projektima. Funkcionalna analiza opisuje razli¢ita funkcionalna podrucja u kancelariji za
organizaciju dogadaja, kako sadaSnja kako i buduca. Na mikro nivou vrSi se analiza
zadataka proslih i buducih dogadaja i vrSi se procena kako oni mogu da se prilagode

sistemu za upravljanje projektima. Cilj je da se prvo identifikuje trenutna metodologija za
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organizaciju dogadaja, tako da metodologija za upravljanje projektima moze da se poveZe,

prilagodi i implementira.

Postojeca korporativna kultura ¢e verovatno imati ogranicenja koja ¢e uticati na fazu
implementacije, medutim kao $to je ve¢ navedeno, upravljanje projektima postaje deo
korporativne kulture tako da menadzer specijalnog dogadaja moZe ocekivati mnogo vecu

podrSku nego ranije.

Jedna od prednosti je i imati dobro osmisljenu metodologiju kako bi ¢lanovi tima mogli da
je koriste u celoj kompaniji ili u slucaju globalnih korporacija Sirom sveta. Koncept
distribuiranja timova i ekspertize moZe funkcionisati samo ukoliko se koristi isti sistem.
Ovakav sistem se moze podeSavati i prenosiv je. Sledeca prednost koriS¢enja sistemske
analize u upravljanju dogadajima predstavlja kreiranje baze znanja za kompaniju. Jedna od
funkcija projektnog tima je da bude odgovoran i da skladisti informacije i znanje steceno
organizacijom dogadaja. Cesto se ¢uje da dogadaj mora da se ponovo pokrene jer je

menadZer specijalnog dogadaja napustio kompaniju.

Odgovarajuci sistem za snimanje i skladiStenje informacija treba da bude uspostavljen pre
nego Sto planiranje samog dogadaja po¢ne. Takav sistem bi trebalo da integriSe znanje sa
ukupnim sistemom upravljanja, odnosno metodologijom za upravljanje projektima.
Upravljanje znanjem je viSe nego samo stvaranje biblioteke. Ono mora da uzme u obzir
sledece, videti u [47]:
1. Integraciju sa trenutnim sistemom upravljanja znanjem kompanije, ukoliko je
kancelarija za upravljanje dogadajem deo kompanije.
2. Preuzimanje znanja, naroCito vazno za dogadaje koji su vremenski striktno
ograniceni.
3. Apsorpcija znanja proslih dogadaja i njihovih evaluacija.
4. Budu¢i razvoj sistema, njegovo Sirenje i prikupljanje informacija tokom Zivotnog
ciklusa projekta.
5. Jednostavnost unosa podataka. Informacije koje se unose automatski bi trebalo

da se rasporeduju u razli¢itim oblastima, umesto da se unose nekoliko puta.

Kreativno razmisljanje

Analiticki pristup je ,,pomoc¢" u kreativnom razmisljanju. Kada je sistem dobro postavljen
tim za organizaciju dogadaja ¢e se lako izboriti sa problemima. ReSavanje problema u
stanju panike zahteva odredenu koli¢inu kreativnog razmisljanja. Najvec¢i problemi se uvek

reSavaju pre nego Sto do njih dode. Kreativnost je ono Sto izdvaja dogadaj od ostalih
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manifestacija slicne tematike. Postoje razli¢ite metode koje se koriste za podsticanje

kreativnog razmisljanja, neke od njih su:
1. Neformalne metode - najpriznatija neformalna metoda je sposobnost da se
tim izvuce uz pomo¢ razli¢itih iskustava i veStina. Kreativne ideje mogu dodi iz
razli¢itih izvora. Kreativno razmi$ljanje znaci da cesto pravljenje skrivenih veza
vodi do toga da “stvari legnu na svoje mesto”. Veza se moZe nac¢i kroz sintezu
razli¢itih ideja ili kroz gledanje iste ideje iz drugacije perspektive.
2. Formalne metode - koje doprinose kreativhom razmiSljanju, Kkoriste
dekompoziciju problema i situacije ili ih kombinuju sa razli¢itim atributima kako bi
isprovocirali drugaciji pogled na situaciju. Morfoloska kutija je tehnika u kojoj se
atributi navedeni u kolonama i redovima meSaju i ¢ine matricu. Kombinacija atributa
moZe da pruZi inovativna reSenja za probleme i izazove kreativno razmisljanje.
3. Storyboarding - je uobiCajen metod za podsticanje kreativnosti u
upravljanju korporativnim dogadajima kao i za predstavljanje ponude
stejkholderima. Kroz Storyboarding ideje i problemi su grafi¢ki predstavljeni i
postavljeni tako da razli¢iti aranZmani elemenata ili ideja mogu biti razmatrani. Ovo
je uobicajen metod za izradu zadataka po funkcionalnim oblastima.
4. TRIZ (teorija inventivnog reSavanja problema) - Ovu metodu je razvio
Genrih Altsuler, predstavlja nacin opisivanja i analiziranja kreativnosti i reSavanja
problema. Veoma je slicna studiji inovacije inZenjeringa i koristi se u mnogim
poslovnim aplikacijama. Sam metod je veoma kompleksan, postoji jako puno
principa i induktivnih zakona koji se primenjuju. TRIZ je daleko viSe od uobicajene

kombinacije atributa, ova metoda pristupa nauci kroz kreativnost.

Donosenje odluka

Vazne odluke se donose na pocetku Zivotnog ciklusa projekta. Kako se Zivotni ciklus
projekta odvija i kre¢e ka samom dogadaju broj odluka se povecava. Efekat svih tih odluka
se nece toliko osetiti sve dok sam dogadaj ne pocne. Ovo je jos jedan od razloga zasto
menadZeri korporativnih dogadaja koriste ve¢ isprobane metodologije, alate i tehnike u
dono$enju odluka. Analize donoSenja odluka ne samo da pomaZu timu da donese pravilne

odluke, ve¢ ih i dokumentuje.

Donosenje odluka predstavlja izbor izmedu alternativa, videti u [12]. Ova definicija
pretpostavlja relativno stabilno okruZenje u kojem postoji jednostavna veza izmedu
donoSenja odluka, izbora i rezultata izbora. Ovo je slucaj samo sa nekim standardnim
korporacijskim dogadajima. Ova definicija takode pretpostavlja da su izbor i posledice u
potpunosti prihvatljivi od strane okoline. U sloZenom sistemu to je gotovo nemoguce.

Odluka nece biti lako doneta ili preuzeta od nekog drugog dogadaja ili oblasti. Mnoge
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odluke se donose tokom Zivotnog ciklusa projekta. Sve one moraju biti u okviru

ogranicenja strateskih ciljeva interesnih grupa. One mogu biti klasifikovane kao:

1. Projektne odluke - prihvatiti ili ne prihvatiti organizaciju dogadaja. U idealnoj situaciji
ovo ¢e biti zasnovano na rezultatima studije opravdanosti. U njoj ¢e biti definisana
pitanja kao Sto su kapaciteti tima za organizaciju dogadaja, postizanje ciljeva,
raspoloZivi resursi, potrebno vreme i drugi faktori.

2. Uporedne odluke - prilicno jednostavne odluke se najlakse donose kada je moguce da se
uporedi vise alternativa. Na primer, dobavljace u poredenju sa drugim dobavljac¢ima.

3. Kvalitativne odluke - zasnovane su na buducoj vrednosti dogadaja i njegovih ciljeva.

4. Konfiguracijske odluke - povezanost izmedu tri promenljive: troSkova, vremena i obima
projekta (Slika 6.5.). Na primer, ako se odredeni zadaci ne izvrSe u predvideno vreme,
menadZer dogadaja ¢e morati da odluci koju od promenljivih ¢e promeniti, videti u
[58].

Troskovi Vreme

Trougao
moguénosti

Obim projekta

Slika 6.4. Trougao mogucénosti, videti u [58]

6.1.2. Izrada studije izvodljivosti

Retko je moguce da se odrzi ,,generalna proba” da bi se utvrdilo da li je dogadaj izvodljiv i
da 1i svi elementi mogu da funkcioniSu zajedno kako bi se postigli Zeljeni ciljevi. Zbog
toga je vazno da se sprovede studija izvodljivosti i da se izveStaj sa rezultatima dostavi
stakeholderima. Studija izvodljivosti je detaljan dokument o moguéim alternativama, kako
bi se osigurali da dogadaj ispunjava sve ciljeve klijenta. Ishod studije izvodljivosti
predstavlja pisani predlog za organizaciju dogadaja. Predlog dogadaja je detaljno napisana

preporuka za izvrSenje dogadaja.

U zavisnosti od fokusa kompanije, da li ¢e imati sopstveni tim ili ¢e autsorsovati projekat,

menadZer specijalnog dogadaja moZe imati tri razlicite uloge:
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1. Inicijator dogadaja - menadZer specijalnog dogadaja predlaze dogadaj viSem
menadZmentu kompanije. U projektno orjentisanoj kompaniji ovaj metod je standardan
za sva odeljenja. Dogadaji kao i drugi projekti moraju da ispune kriterijume kompanije
ukoliko se Zeli da isti budu realizovani.

2. Partner dogadaja - svaka organizacija koja ucestvuje, Salje svog menadZera specijalnog
dogadaja ili osnovni tim kako bi postao deo ukupnog tima za organizaciju dogadaja.
Jedan od ovakvih primera jesu Olimpijske igre gde ljudi iz razli¢itih zemalja ucestvuju
u organizaciji celokupnog dogadaja.

3. Eksterni menadZer dogadaja - kada je tim za organizaciju dogadaja potpuno

autsorsovan, kompanija mora da proceni isplativost dogadaja i prati njegov napredak.

U svim ovim situacijama kompanija i tim za organizaciju dogadaja moraju da razumeju
vaznost studije izvodljivosti dogadaja i podnoSenja predloga dogadaja. MenadzZer
specijalnog dogadaja moZe biti u jednoj od navedenih uloga prilikom razmatranja ponude,
moZe da podnese ponudu ili moZe da napravi zahtev za ponude i procenu rezultata kao Sto

je ilustrovano na Slici 6.5.

Izvodljivost

Odgovor
Odgovor

Ponuda

Klijent

Wl

Ponuda
Ugovor

Dobavljaci

Ugovor

Menadzer
korporativnog dogadaja

Slika 6.5. Protok dokumentacije, videti u [58]

Inicijalna faza projekta treba da odgovori na pitanja da li je dogadaj izvodljiv? Da li se
koristi pravi pristup za postizanje Zeljenih rezultata? PocCetna istraZivanja i analize treba da
imaju globalni karakter, u njima ne treba zalaziti u detalje, ve¢ uociti samo najvaZnije
karakteristike svakog elementa. Takva analiza naziva se studijom izvodljivosti. U literaturi
se kao sinonim moZe naci i izraz predinvesticiona studija, ali on ovde nije prikladan, jer
korporativni dogadaj nije obavezno i investicija, pre svega zbog toga $to investicija obi¢no

podrazumeva profit kao krajnji efekat, a to ovde nije uvek slucaj.
Izrada studije izvodljivosti se obavlja radi prethodnog sagledavanja i ocene opravdanosti

daljeg ulaZenja u proces realizacije projekta, tj. izradu plana projekta, koji omogucava

donosenje konacne odluke o realizaciji, detaljnije u [3].
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Autputi inicijalne faze postaju konkretan plan za realizaciju specijalnog dogadaja. Tri
oblasti, ponude, predlozi i studije se istovremeno ispituju s obzirom da se Cesto preplicu i
predstavljaju vreme i resurse koji su potrebni za realizaciju dogadaja. Menadzer
specijalnog dogadaja mora da zna kako da efikasno i pravilno sastavi ove dokumente. U
proslosti menadzer specijalnog dogadaja je retko morao da pravi i podnosi predloge.
Medutim globalizacija je ucinila da se proces upravljanja projektima sve vise i vise koristi
u organizaciji dogadaja i da se tim za organizaciju dogadaja takmici sa ostalim projektnim
timovima u kompaniji za sredstva. Dogadaj mora da zadovolji Zeljeni nivo povracaja
investicija. Na primer, u slucaju organizovanja dogadaja za dodatnu edukaciju odeljenja
ljudskih resursa, tim za organizaciju dogadaja bi morao da dokaze da je povracaj ulaganja,
vedi od alternativnog reSenja za postizanje navedenih ciljeva kao $to su na primer, virtuelni
treninzi ili uCenje iz knjiga. Od tima za organizaciju dogadaja se ocCekuje da napiSe

¢injeni¢ni izvestaj o izvodljivosti za predloZeni dogada;.

Najbitniji deo studije izvodljivosti je poredenje i odabir odgovaraju¢eg modela dogadaja.
Poredenje mora da koristi iste aspekte dogadaja i oni se moraju medusobno porediti. Model
matrice dogadaja sa tipom dogadaja na vrhu i elementima dogadaja na dnu strane
omogucava brzo uporedivanje. Ovi elementi mogu biti primarni troskovi ciljne grupe,
mogucnost napredovanja, mogudi partneri ili sponzori, itd. Jo§ jedan vaZan deo studije
izvodljivosti su grafikoni, fotografije, video snimci, Seme, itd. Dva glavna ogranicenja
organizacije dogadaja, vreme i prostor, zahtevaju potpunu paznju tima za organizaciju.
Vreme je prikazano na rasporedu i odabirom datuma, a prostor se prikazuje na mapi
lokacije. Vreme i zadaci mogu biti predstavljeni putem Seme toka projekta, time se
uspostavlja redosled zadataka i njihova primarna zavisnost. Sema toka prikazuje zasto neka
odluka moZe da ima dugotrajne posledice. Vazno je ne izgubiti se u detaljima, samo bitne
informacije treba da se unesu. U tom slucaju studija izvodljivosti pored navedenih faktora,
moze obuhvatiti i analizu lokacije, ekoloske aspekte, itd.
Studija izvodljivosti treba da sadrZi osnovne delove a to su, videti u [45]:

e analiza trziSta,

¢ analiza moguc¢nosti organizatora,

e organizaciono-kadrovska analiza,

® ocena studije.

Ova vrsta analize sadrZzi sve neophodne elemente koji bi usli u ocenu opravdanosti
investiranja u neki projekat. Ako studija izvodljivosti pokaZe da je projekat opravdan, ide
se na detaljnu razradu svih njenih elemenata. Detaljno razmatranje procesa pripreme
realizacije jednog specijalnog dogadaja i iznalaZzenje odgovarajucih resenja je od klju¢nog

znacaja za valjano upravljanje i efikasnu realizaciju dogadaja.
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Glavni cilj studije izvodljivosti je da obezbedi izbor razli¢itih modela za dogadaj i da
predstavi troskove i benefite svakog od njih. Ishod studije je dokument koji sadrZi procenu
svih prednosti i mana dogadaja koji ¢e se koristiti za donoSenje ispravne upravljacke
odluke. U slucaju internih predloga, studija izvodljivosti se bavi svim poznatim
kriterijumima i moZe da izgleda na sledeci nacin, detaljnije u [33]:
1. Uvod: opis ciljeva studije i ciljeva dogadaja i njihovo uklapanje sa strateSkim
ciljevima sponzora ili klijenta.

2. Izbor vremena i mesta:

o finansijski i politicki faktori,
o izbor mesta odrzavanja,

o nacrt predloZenih prostora,
o faktori u izboru datuma.

3. Logistika:

o nabavka,

o transport.

4. Procena troskova projekta

5. Prihodi

o izvori finansiranja - odeljenje budZeta, partnerstva sa sponzorima i
fondacijama,

o raspored placanja ili prenosa sredstava,

o pozivnice ili distribucija karata,

o registracija.

6. SadrZaj dogadaja

7. Modeli ili opcije dogadaja

8. Poredenje modela dogadaja

9. Administracija, organizacija, struktura i ugovaranje
10. Procena sli¢nih dogadaja

11. Preporucena opcija

12. Sledeci korak

13. Prilozi

o matri¢ni model,

o sveukupna Sema,

o) nacrt rasporeda,
o

nacrt budzZeta.

Alati za izradu studije izvodljivosti
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Studija izvodljivosti je veoma sloZena, jer obraduje sve aspekte projekta i obuhvata
znadajan broj istraZivanja, analiza, posebnih studija i idejnih re$enja. Sto se ti¢e sadrZine
ove studije, ona ima odredenu strukturu koja odgovara svakom tipu specijalnog dogadaja.
Studijom se obuhvataju, analiziraju i razraduju: ekonomski, moralni, marketinski, pravni,
drustveni, ekoloski i drugi faktori od znacaja. Za studiju izvodljivosti se mogu koristiti i
alati drugih disciplina, kao §to su SWOT analiza iz marketinga, Gep analiza iz planiranja,

Cost-Benefit analiza iz oblasti finansija, itd.

SWOT analiza predstavlja najcesce koris¢enu metodu analize konkurentskog okruzenja i

moguénosti kompanije ili tima. Ova metoda polazi od spoljnih faktora koji uticu na

projekat (pretnje, moguénosti), a zatim prelazi na analizu internih faktora (snage, slabosti).

SWOT (snage, slabosti, pretnje, mogucnosti) analiza je efikasno sredstvo u pravljenju

studije izvodljivosti. Ve¢ina menadZzera korporativnih dogadaja je imala prilike da bude

upoznata sa njom i da je koristi i obezbeduje okvir za opisivanje elemenata dogadaja.
Tabela 6.1. SWOT analiza

SNAGE SLABOSTI

* Motivisanost, struénost i ljubaznost N
. * Ogranieena sredstva
osoblja . ] "
o o . * Nedovoljno poznati na trzZistu
* Veliki izbor i prilagodljivost ponude . )
. ) * Nerazvijena infrastruktura
» Sopstveni kapital ] . .
o . . * Needukovani zaposleni i osoblje
* Dogadaj koji ¢e se uvek organizovati

SANSE PRETNJE

* Porast potraznje za ovim tipom usluge
* Povecanje svesti gradana * Konkurentne organizacije

* Moguénost pokrivanja teritorije cele | * Nestabilna ekonomska situacija

zemlje » Losa percipiranost ovog tipa dogadaja od
* Moguénost Sirenja na medunarodno strane potencijalnih ucesnika
trziste

Izbor datuma ili organizacija samog dogadaja, moZe se uporediti koriste¢i tabelu SWOT
analize (Tabela 6.1.). Ako je dogadaj pokrenut u okviru promocije ekolosko-odrzivog
proizvoda, u obzir mogu do¢i tri datuma: Svetski dan zaStite Zivotne sredine, Dan planete
zemlje ili neki tre¢i dan definisan nekim drugim kriterijumima. Uz pomo¢ SWOT analize
moze se videti koje su prednosti i mane odrZavanja dogadaja na ove datume, ili isplativost

ovog proizvoda i njegove promocije.

GEP analiza je alat koji se koristi u upravljanju rizikom, a u ovom slucaju traZe se “rupe”

u studiji izvodljivosti. Gep predstavlja razliku izmedu odredenog cilja kao planske odluke i
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“status-quo” predvidanja. Analiza gepa je tehnika pomocu koje se preispituje i zatvara gep
izmedu ciljeva koje kompanija namerava da realizuje i onoga Sto je verovatno da ¢e se

ostvariti ukoliko se niSta ne preduzme, detaljnije u [46].

Gep analizu je najbolje sprovoditi tokom izrade studije izvodljivosti jer se tokom samog
procesa izrade mogu otkriti oblasti koje su izostavljene. Gep analiza se moze vr$iti pomocu
kontrolnih lista ili poredeéi elemente i zadatke sa predhodih dogadaja. Kako je menadZer
specijalnog dogadaja previse upucen u ceo projekat moze se desiti da ne prepozna praznine
i nedostatke studije izvodljivosti, pa je dobar predlog da se nekom drugom menadZeru

specijalnog dogadaja da studija izvodljivosti na reviziju.

Cost-benefit analiza predstavlja sloZenu i obimnu analizu, sa puno procena, izraCunavanja,
predvidanja i poredenja. Osnovna ideja cost-benefit analize je da se uzmu u obzir i
izraCunaju ili procene sve koristi i troSkovi jednog projekta i da se na osnovu komparacije
ukupnih koristi i troSkova oceni valjanost, tj. rentabilnost posmatranog projekta. Naravno
samo oni projekti kod kojih ukupne koristi nadmasuju ukupne troskove, mogu biti
ocenjivani prihvatljivim za realizaciju. Kona€na ocena zavisi od vrste projekata koji se

ocenjuju i primenjenih kriterijuma za ocenu, videti u [45].

Cost-benefit analiza je veoma znacajna u sprovodenju studije izvodljivosti. U zavisnosti od
veli¢ine i jedinstvenosti dogadaja izrada studije izvodljivosti moZe da traje nedelju dana ili
duze. Za istraZivanje i prikupljanje podataka u upotrebljivom obliku potrebno je vreme. To
moZe zavisiti od nivoa detaljisanja, grubosti informacija kao i broja predloZenih
alternativa. Kako se u obzir uzimaju novcani troSkovi, tako treba uzeti u obzir i troskove
vremena i resursa. Ovo moZe biti predstavljeno u smislu izgubljenih moguénosti i
oportunitetnih troSkova. Rezultati studije izvodljivosti pomazu klijentu i menadzeru
specijalnog dogadaja da utvrdi da li je dogadaj prihvatljiv i da li se moZe ocekivati prinos
od investicija. Tokom vremena, studija izvodljivosti mozZe da spasi ogromne svote novca
kompanije, eliminisanjem dogadaja sa malim povra¢ajem novca i usmeravanjem tih

sredstava na neke mnogo rentabilnije dogadaje.

Priprema i podnoSenje ponude

U marketingu, ponuda je mnogo viSe od dokumenta koji prodaje odredeni proizvod ili
uslugu. Ovaj dokument sadrZi veoma bitne informacije i pruza reSenje u okviru specifi¢nih
zahteva klijenta. Oblik i sadrzaj tog dokumenta moraju da odrazavaju profesionalnost
¢lanova projektnog tima. Trebalo bi da prikaze jedinstveno znanje i iskustvo upravljanja
dogadajima, kao i posvecenost klijentu i ciljevima samog dogadaja. Ovaj dokument moZze

biti predlog na jednoj strani, detaljan folder ili prezentacija. U vecini slucajeva neko od
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¢lanova tima predstavi ponudu u vidu prezentacije. Medutim, u slu¢aju ve¢ih formalnosti
ili apliciranja kod razli¢itih fondacija, ponuda se mora dostaviti u pisanoj formi. Ponuda
moZe imati razli¢ite nivoe detalja, u skladu sa potrebama korisnika. Najbolje je koristiti
kombinaciju licne prezentacije i pisanog dokumenta. NisSta nije uverljivije od osobe koja ¢e
na pravi nacin predstaviti ponudu i u datom trenutku odgovoriti na sva moguca pitanja, a
nakon zavrSene prezentacije i sleganja utisaka, klijent sve detalje ponude moZe revidirati u
pisanoj formi. Takode, klijent moze da se upozna sa svim detaljima koji su mu promakli
na prezentaciji. U potencijalnoj ponudi bi trebalo da stoje sledece stavke, opisano u [33]:

1. Propratno pismo

2. Naslovna strana

3. Obavestenje o neovlaséenom otkrivanju ponude treéim licima (treba uvek da

stoji u prednjem delu predloga iz pravnih razloga).

4. Sadrzaj

5. Lista skraéenica

6. Rezime

7. Predlog

o profil kompanije za organizaciju dogadaja,

o opste informacije ukljucujuci misiju, delatnost i reference,

o specificne informacije, ukljucuju¢i rad na slicnim dogadajima i o

raspoloZivim resursima.

8. Potencijalni partneri projekta i njihovi profili

9. Specificne informacije o dogadaju

o ciljevi i oblast rada,

o) stakeholderi,

o tema, ideje i dizajn,

o procena mesta odrzavanja dogadaja,

o potrebni resursi: audio-video oprema, ketering, osoblje, u€esnici programa i
dobavljaci,

o marketing i promotivne aktivnosti,

o budzZet,

o kontrola upravljanja procesima, izveStavanja odgovornosti i organizacione
strukture,

o rasporedi: planiranje, transport, plan programa, promocija, itd.,

o uticaj na Zivotnu sredinu: prirodno okruzenje, saobracaj, transport, itd.

10. Prilozi.

74



Priprema ponude je veoma zahtevan zadatak, ali isto i Sansa da tim usredsredi sve svoje
vestine 1 znanja na dogadaj. To je glavna odgovornost projektnog tima i prvi korak u

dobijanju organizacije dogadaja.

Formiranje tima za pripremu ponude takode mora biti korektno i ispravno uradeno.
Clanovi tima mogu biti interno uzeti iz kompanije ili se mogu angaZovati konsultanti i
partneri. Kada se tim formira prelazi se na prikupljanje informacija i sastavljanje ponude.
Sa ulaznim informacijama priprema ponude moZe biti podeljena na specifi¢ne jedinice i
dodeljena pojedinim ¢lanovima tima. Konac¢na verzija ponude se nakon uradenog posla

spaja i koriguje ukoliko je to potrebno.

Slika 6.7. prikazuje inpute za tim koji piSe ponude i autpute neophodne za kreiranje
efikasne ponude. Inputi ukljucuju informacije o sli¢nim dogadajima i dogadaju za koji se
ponuda pravi. Veoma je korisno znati i ko su osobe koje odobravaju ponude. Da li je u
pitanju odbor, tim ili pojedinac? Da 1i su orjentisani viSe marketinski ili finansijski?
Ponuda treba da bude napisana i da uvrsti ciljeve svih stakeholdera i zainteresovanih
strana. Takode, jako je bitno da klijent napravi Sablon i na taj nacin obezbedi da svi
kriterijumi budu ispunjeni. Tako klijent moZe da dobije odgovor na Zeljena pitanja i

postavljane ciljeve od svih podnosioca ponuda, uporedi ih i donese odgovarajucu odluku.

Priprema ponude

pecifi¢nosti ponude
ili kriterijumi
odobravanja

Utvrdivanje
strateskih ciljeva
klijenata i sponzorg,

Prikupljanje
specifi¢nih podataka

Identifikovanje i
ukljucivanje
donosioca odluka

Prikupljanje podataka
sli¢nih dogadaja

o dogadaju

Inputi

[zrada ponude

Rezultat
Zahtevi tima Raspored pripreme Odgovornosti tima

Slika 6.6. Priprema ponude, videti u [47]
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Ponuda mora biti jasno napisana. KoriS¢enje grafikona i tabela je veoma korisno u
komunikaciji predloga. Tim za pisanje ponude mora zainteresovati klijenta da procita
ponudu. Samim tim mora biti veoma jasan, koncizan i u svakom trenutku fokusiran na
ciljeve propisane od strane klijenta. Klijent koji ocenjuje ponude ¢e sigurno imati listu
prioritetnih kriterijuma. Ovo ¢e biti prvi nivo filtriranja ponuda i ukoliko ponuda ne
ispunjava kriterijume biée odbadena. Cesto se koriste bodovni sistemi u odabiru

najodgovarajuce ponude.

Multimedijalne prezentacije mogu biti veoma dobar dodatak ponudi, bilo da su u obliku
videa snimljenog na CD-u ili predstavljene na posebnoj internet stranici. Ponuda takode
treba da bude uklopljena u razlicite kulture, korporativne ili druStvene. Tekst ponude vrlo
lako moZe nekog uvrediti ukoliko se ne predstavi na pravi nacin. Mudro je imati
neformalni kanal komunikacije sa klijentom i raspitati se o tome $ta ne bi bilo pametno
ukljuciti u ponudu. Odgovor na podnoSenje ponude je uobicajen nacin da kompanija za

organizaciju dogadaja dobije posao.

U nekim slucajevima jedini nacin da se neka nova kompanija za organizaciju dogadaja
probije na trziste, je ukoliko postoji raspisan konkurs za organizatore. Vladine agencije su
obavezne po zakonu da objave javno sve svoje potrebne usluge. Vecina privatnih
kompanija ¢e ovo uraditi u cilju dobrog poslovanja kako bi bili sigurni da dobiju §to
konkurentnije ponude. Kompanije za organizaciju dogadaja ¢e sastaviti ponudu na isti
nacin kao i bilo koji drugi dobavlja¢. U zavisnosti od kvaliteta svog rada kompanija za
organizaciju dogadaja ¢e biti postavljena na Zeljenu listu klijenta. Priprema ponude moze
da bude tezak zadatak i kompanija za organizaciju dogadaja mora da uloZi puno truda i

vremena u izdradu iste, u koliko ne Zeli da bude uklonjena sa spiska pozeljnih izvodaca.

6.2. Faza planiranja

Specijalni dogadaj se nikada ne odvija slucajno, ve¢ uvek planski i sa unapred definisanim
ciliem i idejom za njegovo dostizanje. Nakon postizanja dogovora sa klijentom i
prihvatanja posla sledi detaljno planiranje celokupnog dogadaja. Planiranje predstavlja
proces donoSenja odluka o tome $ta ¢e se raditi u buduénosti, a na bazi temeljne procene
odgovaraju¢ih parametara. Proces planiranja znaci postavljanje jasnog, razumljivog,
merljivog cilja, osmi$ljavanje i izbor pravca delovanja i nafina ostvarenja postavljenog
cilja. Uvek je praceno rizikom i nesigurnoscu, jer se odluke donose na osnovu raspoloZzivih

podataka danas, za dogadaj koji ¢e se odigrati u buduénosti.
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Kada se konkretizuje i precizno definiSe cilj, prelazi se na sastavljanje plana za
organizaciju i realizaciju dogadaja. Velike kompanije korporativne dogadaje uvrscuju u
godisnje planove. Kompanija na ove dogadaje gleda kao na sredstvo za postizanje visoke
reputacije na trZiStu i usadivanje privrZenosti kod potroSaca/korisnika. Ona ih uvrSéuje u
operativne i tekuce planove, kao stavku koja je sastavni deo poslovanja. Pored ovih
dogadaja za koje se okvirno zna da ¢e nastupiti u toku poslovne godine, postoje i oni koji
nisu predvideni planovima, ve¢ nastaju ,, ad hoc”, kao odgovor na odredena deSavanja na
trziStu. Ovi se dogadaji planiraju, takore¢i, danas za sutra i tu je situacija sloZenija, jer se
mora brzo i efikasno reagovati.

Planom korporativnnog dogadaja definisane su sledece stavke, prema [26]:

° cilj koji se Zeli posti¢i,

. ciljna grupa kojoj je dogadaj namenjen,

° osnovni podaci o dogadaju (datum, lokacija),

. specifikacija potrebnih finansijskih i materijalnih sredstava,
° kvalitet i kvantitet potrebnih kadrova,

o sadrzaj i redosled odigravanja dogadaja,

. potrebne dozvole i odobrenja za odvijanje dogadaja,

. marketinska podrska dogadaju,

. moguci sponzori dogadaja,

. medijske kuce koje bi pratile dogadaj,

o ostalo.

Tim za organizaciju dogadaja planira Sta treba da se postigne, deli poslove na upravljacke
jedinice, efikasno dodeljuje resurse i pravi raspored radnih jedinica. Ovaj proces ilustrovan
je na sledecoj slici i predstavlja dinamic¢an proces koji konstantno mora biti revidiran kako

se promene desavaju.
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Proces upravljanja projektima

§> Product Breakdown
Structure

Definisanje projekta

-

Podrucje delovanja

~-

Work breakdown structure

-

Analizarizika || Zakazivanje Troskovi
{} Kontrola dokumenata
Osnovni plan z> (budzet, gantogram,
plan rizika)

Slika 6.7. Proces upravljanja projektom, prema [58]

Za razliku od vecéine administrativnih menadZment planova proces upravljanja projektom
zahteva stvaranje osnovnog plana. Vec¢ina menadZment planova je striktna u pracenju datih
aktivnosti. Medutim, osnovni plan moZe da se menja i omoguc¢ava menadzeru specijalnog
dogadaja da prepozna, proceni i izmeri bilo kakve varijacije. Kreiranje osnovnog plana
podrazumeva stvaranje metoda za prepoznavanje i kontrolu varijacija. Ako su varijacije
dovoljno velike, one vode do promene u osnovnom planu. BudZet je na primer vrsta
osnovnog plana. Samo retki dogadaji se striktno pridrzavaju pocetnog budzeta. Vecina
klijenata je unapred spremna na manevrisanje tako da dogadaj isprati korporativne ciljeve.
Jos jedna vrsta osnovnog plana je program dogadaja. Ovde se obi¢no menjaju govornici,
prodavci, talenti, mesto odrZavanja dogadaja, itd. Upravljanje rizikom osnovnog plana se

stalno mora revidirati, naro€ito ako postoje neke varijacije u drugim planovima.

Nivo detaljisanja zavisi od vise faktora: sloZenosti specijalnog dogadaja, veli¢ine dogadaja,
upoznatost zaposlenih i dobavljaca sa odredenim tipom dogadaja, pravnih zahteva i
zahteva interesnih grupa, vreme i drugi resursi dodeljeni planiranom zadatku. Proces
pisanja plana pomaZe u strukturiranju dogadaja. Osnovni plan je sredstvo komunikacije i
dokument projekta na osnovu kog dogadaj moze biti izmeren. Plana se ne treba drzati

striktno jer ¢e se on revidirati kako se Zivotni ciklus specijalnog dogadaja bude odvijao.

Veoma lako se side sa kreativne putanje ili se previde problemi, a sve to vodi ka
neispunjavanju klijentovih ciljeva. Ako se dovoljno vremena posveti definisanju i
postavljanju ciljeva onda ¢e se mnogo lakSe boriti sa novonastalim promenama, izmenama
ili dopunama. Odluke o takvim zahtevima se donose na osnovu predloZenih promena ili

kako ¢e dodatno uticati na ostvarivanje navedenih i utvrdenih ciljeva. Takode, postoji
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tendencija da se planiranje predstavi kao lek za sve probleme, naglaSavaju¢i isto tako da
loSe planiranje predstavlja najve¢i problem za loSu realizaciju dogadaja. Ako je
planiranjem predvideno da se prepoznaju svi problemi, onda se na planiranje nije obratilo
dovoljno paznje. U realnom svetu organizovanja dogadaja, promene i problemi mogu do¢i

sa bilo koje strane i u bilo koje vreme tokom zZivotnog ciklusa projekta.

Regionalni menadZer moZe otkazati dogadaj na osnovu promena ekonomskih uslova ili
moze promeniti mesto deSavanja dogadaja. Na primer, kompanija Alcatel-Lucent je pre
dve godine ucestvovala na sajmu tehnologije u Parizu. Tim za organizaciju je do
najsitnijeg detalja isplanirao svaki deli¢ plana, ¢lanovi tima su odrZavali sastanke jednom
nedeljno i pravili reviziju uradenog. Poslednjih nedelju dana pre dogadaja odrzavane su
dnevne telefonske konferencije sa ljudima iz organizacionog tima na kojima je potvrdeno
da su svi procesi ispunjeni i da ¢e sajam biti odrZan. Na Zalost, vozafi kamiona su
organizovali Strajk Sirom Francuske i samim tim onemogu¢ili transpot potrebne opreme do
mesta odrZavanja sajma. Sre¢om nakon mnogo telefonskih poziva i puno pregovaranja
oprema je dopremljena vozom. U ovom slucaju incident koji je Strajk izazvao bio je
potpuno nepredvidiv. Rezulatat bilo kakvih promena u sloZenom sistemu sastoji se od
fiksnog broja povezanih promenljivih koje se mogu predvideti. Na primer, ako
organizovanje dogadaja obuhvata 200 zadataka, a jedan od tih zadataka se promeni ili se
doda novi zadatak, odnosi medu svim tim zadacima se menjaju. I promena u odnosu
zadataka moZe da proizvede nove promene, koje ¢e nastajati sve do kraja realizacije

dogadaja. Drugim re¢ima mala promena moZe lako imati nepredvidene posledice.

6.2.1. Planiranje vremena realizacije projekta
Postupak planiranja realizacije projekta po€inje planiranjem vremena, odnosno izradom
vremenskih planova. Nakon definisanih ciljeva projekta, potrebno je odrediti najkrace
vreme zavrSetka sa najmanjim troSkovima. Planiranje vremena predstavlja definisanje
redosleda aktivnosti u projektu, procenu vremena izvrSenja aktivnosti i proracun vremena
zavrSetka celog projekta. Vremenski plan realizacije jednog projekta definiSe odvijanje
procesa realizacije projekta, prema [46]:

= po pojedinim fazam ili aktivnostima procesa,

= omogucava vremensku analizu odvijanja realizacije projekta,

» utvrdivanje termina zavrSetka pojedinih klju¢nih delova projekta i zavrSetka

projekta u celini.

Pre nego Sto se krene sa detaljnom izradom vremenskog plana, potrebno je izvrSiti tehnolosko-
organizaciono strukturiranje projekata na manje logickih celina. Uz pomo¢ dijagrama ¢e biti
mnogo lakSe i jednostavnije definisati datume pocetka i zavrSetka aktivnosti. U postupku

vremenskog planiranja vrsi se izrada razlicitih vremenskih planova koja je namenjena razli¢itim
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nivoima odgovornosti i razli¢itim nivom detalja i otkrivanja informacija. Vremenski planovi se
mogu podeliti na dve velike grupe, detaljnije [46]:
e Globalni mrezni planovi,

e Detaljni vremenski mreZni planovi.

Globalni mrezni plan prikazuje realizaciju celokupnog projekta kroz manji broj faza. Moze
se i ru¢no obradivati, ne sadrzi puno aktivnosti. On sluZi za top menadZment i najuzi krug
ljudi u timu za organizaciju dogadaja. Pored ovog standardnog globalnog mreznog plana,
koristi se i mrezni plan klju¢nih dogadaja, koji je veoma bitan za samo planiranje, jer tim u
svakom trenutku mora da zna dokle se stiglo. Ukoliko bi preskocili neku od kljuc¢nih
aktivnosti ili kasnili sa radom, to bi dovelo projekat u opasnost od neuspeha. Zato je dobro

da postoji ovaj plan, koji ¢e tim podsetiti na klju¢ne dogadaje.

Detaljni vremenski mreZni planovi se odnose na detaljnu razradu projekta, odnosno sve
aktivnosti koje obuhvata odredeni deo projekta. Oni sluZe za operativno upravljanje
projektom, a rade se za svaki pojedinacni deo u sklopu celokupnog projekta. Oni
predstavljaju osnovnu bazu za analizu i upravljanje vremenom, resursima i troSkovima
projekta. Ako ove detaljne planove uradimo za odredeni krac¢i vremenski period dobijamo

operativne planove realizacije projekta.

Nakon izrade odgovaraju¢ih vremenskih planova prelazi se na drugi deo planiranja
vremena realizacije projekta. Potrebno je izracunati sve vremenske rokove i termine koji bi
trebalo da budu ispunjeni putem analize vremena. To su najranija i najkasnija vremena
pocetka i zavrSetka aktivnosti, kalendarsko trajanje, vremenski gepovi, itd. Vremenski rok
za svaki zadatak mora biti procenjen, koliko ¢e svaki zadatak trajati i koje resurse ce
koristiti. Ovo trajanje Cesto nazivaju procenjeno vreme zavrSetka koje se odreduje od
strane eksperata uz pomo¢ posebnih programskih paketa za upravljanje projektom. U
upravljanju projektima postoje Cetiri procenjene vrednosti:
1. Najraniji start (ES): najraniji datum i vreme kada zadatak moZe da po¢ne nakon
Sto je prethodni zadatak zavrsen.
2. Najraniji zavrsetak (EF): najraniji datum ili vreme kada zadatak moze da se
zavrsi
(EF = ES + ECT).
3. Najkasniji pocetak (LS): najkasniji datum ili vreme kada zadatak moze da pocne,
bez da uti¢e na sam datum odrZavanja dogadaja.
4. Najkasniji zavrS§etak (LF): najkasniji datum ili vreme kada zadatak moZe biti

zavrSen, bez da uti¢e na datum odrzavanja dogadaja.
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LF i LS su od klju¢nog znacaja za planiranje dogadaja jer se datum dogadaja jako retko

menja.

Prema planovima se prave vremenski izvesStaji koji predstavljaju kompletne vremenske
planove projekta, videti [46]:

1. Vremenski izvestaj o globalnom planu - daje izvestaj u vidu najranijih i najkasnijih
vremena pocetaka i zavrSetaka pojedinih aktivnosti, faza.

2. Vremenski izvestaj o planu kljucnih dogadaja - daje vremena klju¢nih dogadaja
realizacije posmatranog projekta.

3. Vremenski izvestaj o detaljnim planovima - pruZa rezultate vremenskog proracuna
odgovaraju¢ih detaljnih mreznih planova objekata, tehnoloskih celina, po
izvodac¢ima 1 oni pruzaju podatke o vremenima pojedinih aktivnosti i o
vremenskim zastojima.

4. Gantogram o globalnom planu - prikaz odvijanja odgovarajuc¢ih planova sa

kalendarskim datumima pocetka i zavrSetka pojedinih faza i aktivnosti projekta.

Ve¢ je pomenuto da je vreme najkriti¢niji faktor u organizaciji specijalnog dogadaja. Tim
mora voditi racuna o izvrSenju svake aktivnosti u tacno utvrdenom roku. Nema mesta
greSkama i nepredvidenim okolnostima, jer to menja ceo koncept projekta i samog
dogadaja. Ovde znanje i iskustvo menadZera specijalnog dogadaja igra presudnu ulogu, jer

mora dobro da proceni za svaku aktivnost, koliko vremena ¢e biti potrebno da se izvede.

Gantogram

e [zrada vremenskih planova najcesce se vrSi preko gantograma. Oni predstavljaju jednu
od najjednostavnijih tehnika planiranja. Koriste se za manji broj aktivnosti kako bi se lakSe pratio
plan i fokus stavio na svaki detalj plana. Prema [45] mogu se koristiti kod:

¢ globalnih vremenskih planova,

e mreZnih planova klju¢nih dogadaja,

¢ kod operativnih planova koji imaju mali broj aktivnost.
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A
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Slika 6.8. Gantogram

Uglavnom ih timovi koriste na nedeljnom nivou, ili na dnevnom kada se dan realizacije
samog dogadaja pribliZi. Gantogrami su neophodni za planiranje i rasporedivanje resursa.
Takode, omogucavaju menadZeru specijalnog dogadaja da sagleda da 1i ima dovoljno ljudi.
Planiranje specijalnog dogadaja moZe ukljuciti veliki broj ljudi iz razli¢itih profesija i
razli¢itih nivoa obrazovanja. Svaka dodatna osoba timu ili ekspert u odredenoj oblasti
znaci da su potrebni dodatni kanali komunikacije. Sa druge strane, to znaci da efikasna
komunikacija moze da proizvede znacajne ustede u troSkovima i vremenu. Graficki prikaz
informacija je najbolji nacin prikaza rada, bez obzira na kulturu rada u bilo kojoj
organizaciji. Gantogram je takav prikaz, veoma je jednostavan, prikazuje glavne zadatke i
vreme kada bi oni trebalo da budu izvrSeni. Takvi grafikoni se mogu koristiti za predlog
dogadaja, ilustraciju rasporeda ili u razgovorima sa podizvodac¢ima da pokaze kako uspeh
dogadaja zavisi od njihove tacnosti. U kombinaciji sa dijagramom, gantogram pokazuje

sposobnosti menadZmenta, koje u mnogome olakSavaju tumacenje plana.

Metod klju¢nih dogadaja i kriti¢ni put

Prvi korak koji sledi nakon organizaciono-tehnoloskog rasclanjivanja projekta je
odredivanje klju¢nih dogadaja i izrada plana klju¢nih dogadaja i gantograma kljucnih
dogadaja. Klju¢ni dogadaji predstavljaju izuzetno vazne dogadaje u projektu, koji
oznacavaju zavrSetak odredenog dela projekta ili odredene faze rada u projektu. Uz pomo¢
kljucnih dogadaja moZe se izradom gantograma i mreZnog plana vrsiti odgovarajuce

planiranje realizacije projekta, videti [46].
Mrezni plan kljuénih dogadaja obuhvata manji broj dogadaja, koji su zbog svog znacaja za

realizaciju celokupnog projekta od izuzetne vaznosti za upravljanje projektom. Neophodno

je njihovo konstantno pracenje i kontrola, jer oni su klju¢ne smernice projekta. Ukoliko sve
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ide po planu i kljucni dogadaji se izvrSavaju po planu, projekat nije ugrozen. Mrezni plan
klju¢nih dogadaja je veoma jednostavan, zbog malog broja dogadaja koji se prate i veoma
je lak za koriS¢enje. Ovu vrstu plana najc¢eS¢e koristi menadzer specijalnog dogadaja i
njemu najbliZi ljudi. MreZni plan se dostavlja i klijentu, kako bi bio upoznat sa klju¢nim
zadacima koji ¢e biti izvrSeni. Za kljucne dogadaje se uglavnom uzimaju poceci ili zavrseci
podjedinica projekta. Ukoliko dode do promene u internom ili eksternom okruzenju zadaci
se moraju promeniti kako bi bili sigurni da ¢e se dogadaj desiti na vreme. Klju¢ni dogadaji
su veoma vazni i kriticni u organizaciji dogadaja. Tokom samog planiranja dogadaja,

klju¢ne dogadaje je potrebno prepoznati i dati im na znacaju.

Veliki deo vestina menadZera specijalnog dogadaja leZi u prepoznavanju prioriteta u listi
zadataka. Neki zadaci moraju biti zavrSeni na vreme. Ostali zadaci nisu toliko striktni tj.
njihovo zavr$no vreme nije najkasnije zavrSno vreme. Svakom od ovih tipova zadataka
mora biti posveéena odgovaraju¢a paznja. Niz zadataka koji nemaju prazan hod
predstavljaju kriti¢ni put. Svaki zadatak na kriticnom putu mora biti zavrSen na vreme, ¢ak

1ako to kosta viSe ili viSe sredstava mora biti iskori$¢eno.

6.2.2. Planiranje resursa

I kada postoji dobra ideja za ostvarivanje dogadaja, opet su raspoloZzivi resursi presudni za
efikasnu realizaciju dogadaja. Spisak materijalnih sredstava, koja se mogu upotrebiti
prilikom realizacije dogadaja je beskonacan. U pitanju su veoma bitna sredstva koja e
dogadaj uéiniti spektakularnim. Cesto je potrebno naru¢iti ili iznajmiti neke stvari
mesecima unapred, da bi mogli da ih uvrstimo u raspoloZiva sredstva. Zato je jako bitno na
vreme ustanoviti sve potrebne resurse za realizaciju projekta. Naravno, postoje standardna
sredstva koja se koriste za pojedine vrste dogadaja kao Sto su audio-video oprema, pice i
hrana, itd. U okviru specijalnog dogadaja zastupljene su specificne kadrovske strukture,
sastavljene najées€e od struCnjaka iz razli¢itih oblasti. Ovi se kadrovi angaZuju po
dogadaju i nisu stalno u radnom odnosu. To su uglavnom osobe koje ucestvuju u programu
dogadaja (voditelji, izvodaci, predavaci, itd.) ili su pomo¢no osoblje tokom realizacije

dogadaja.

Planiranje i nabavka opreme

Ovo je veoma bitan podproces planiranja realizacije projekta, koji obuhvata: utvrdivanje
pojedinih vrsta i koli¢ina opreme, uredaja i instalacija, njihovo narucivanje i nabavku.
Vremenski plan tacno odreduje termine u kojima su potrebne odredene vrste opreme i

instalacija, ¢cime se na odredeni nacin definiSe plan nabavke opreme.
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Procedura otpocinje izradom specifikacije potrebne opreme, istraZivanjem mogucih
proizvodaca i pregovaranjem o uslovima nabavke, naru¢ivanjem i nabavkom opreme,
zatim slede pristizanje, prijem, skladiStenje, i nakon svega montaza u odredenom vremenu.
Za organizaciju dogadaja jako je bitno da se tacno odredi i utvrdi koja oprema je kad
potrebna da se nabavi za:

= planiranje dogadaja,

= pre odrZavanja dogadaja,

= za vreme odrZavanja dogadaja.

Deo opreme c¢e koristiti samo tim za organizaciju dogadaja, za pripremu, planiranje
projekta, komunikaciju, snabdevanje kancelarije, itd. U ovu grupu spada uglavnom
materijal koji je vezan za samo funkcionisanje kancelarije, ukoliko neSto od opreme
nedostaje. Oprema koja se mora nabaviti mesecima unapred, ili rezervisati jeste audio-
video oprema, oprema za izvodenje specijalnih efekata ukoliko su ukljuceni u program.
Takode, za odrzavanje seminara ili velikih konferencija potrebno je obezbediti veliku
koli¢inu sredstava za izvodenje prezentacija, itd. U zavisnosti od broja uCesnika i vrste
dogadaja potrebno je ugovoriti stolove i stolice, ukoliko je u pitanju sveCana vecera ili

proslava kompanije.

Aktivnosti planiranja opreme se uglavnom nalaze na kriticnom putu realizacije projekta.
Ove aktivnosti direktno uticu na vremensko izvrSenje predvidenih aktivnosti kao i samu
realizaciju projekta. Ukoliko neka oprema nije nabavljena, realizacija projekta je ugrozZena.
Samo odrzavanje nekih dogadaja zavisi isklju¢ivo od opreme. Sa druge strane ukoliko se
neka oprema nabavi pre utvrdenog vremena, to povecava troskove nepotrebnog
skladiStenja i takode ugroZzava projekat. Zato je jako bitno isplanirati nabavku opreme na

vreme, kako ne bi do§lo do nepredvidenih nelagodnosti, videti [46].

Za nabavku opreme moraja postojati specifikacija odobrena od strane top menadZzmenta.
Podaci za ovaj dokument se mogu na¢i u prethodnim izveStajima ve¢ organizovanih
dogadaja. Oni ¢e dati okvirnu sliku, koju menadZer dogadaja sam mora da dopuni svojim
znanjem. Nakon toga se krece u pregovore sa razli€itim dobavlja¢ima. Ukoliko tim veé
ima prethodna iskustva veoma je moguée da ¢e kontaktirati ranije dobavljaCe, zbog
prethodne dobre saradnje i ispoStovanih uslova. Ukoliko traZze nove dobavljace, ovo moze
predstavljati dug proces, posebno ukoliko postoje loSa iskustva iz proslosti. Zato se na
vreme mora zapoCeti sa procesom pregovaranja i ugovaranja. Nakon §to se tim za
organizaciju dogadaja odlu¢i za najidealniju varijantu, bitno je da se uslovi isporuke,
dostave i tatno vreme navedu u ugovoru. Vazno je da se dobavlja¢ima naglasi koliko je

vreme isporuke bitno i da ne sme biti kasnjenja. Medutim, tim bez obzira na prethodnu
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saradnju, dobre odnose, ili klauzule ugovora, treba da ima u vidu ,,Sta ako” situaciju i da

ima rezervni plan.

Planiranje radne snage

Za efikasno upravljanje projektom neophodno je angaZovati radnu snagu na pojedinim
poslovima u odredenom trenutku. Pored ve¢ izabranog osnovnog tima za organizaciju
dogadaja, potrebno je isplanirati i zaposljavanje dodatne radne snage za razlicite delove
projekta. Vreme trajanja aktivnosti i resursi za izvrSenje tih aktivnosti su u uzajamnoj vezi.
Smanjenjem radne snage produzava se izvrSenje aktivnosti, dok se povecanjem radne

snage dovodi do smanjenja vremena izvrSenja aktivnosti i povecanja troskova.

Planiranje radne snage pocinje utvrdivanjem potreba za odredenim kadrovima za
obavljanje specifi¢nih poslova, zatim definisanjem njihovog opisa posla i potrage za datim
kadrom. Bitno je u ovo planiranje ukljuciti i vreme kako bi se tacno znalo ko, kada radi i
gde je potrebno uvesti dodatnu radnu snagu. U zavisnosti od vrste dogadaja, njegove
namene i veli¢ine, zavisice i potrebe dodatnog zaposljavanja. Uglavnom se za korporativne
dogadaje pored standardnih funkcija u okviru tima, otvaraju i specijalne funkcije za
ispunjavanje specificnih zahteva. Kod organizacije korporativnih dogadaja ovo je veoma
izrazeno jer svaki dogadaj je prica za sebe i nije sli¢an ni jednom prethodnom. Takode, u
zavisnoti od namene dogadaja, da li se radi o korporativnoj veceri, proslavi, jubileju,
konferenciji, plasiranju i promociji novog proizvoda, zavisi¢e i potrebni kadrovi. Na
primer, ukoliko se radi o edukativnoj konferenciji bi¢e potrebno zaposliti dodatne
predavace, dok ukoliko se radi o proslavi kompanije u program ¢e sigurno biti ukljuceni

zabavljaci (plesaci, imitatori, pevaci, itd.).

MenadZer specijalnog dogadaja takode mora da vodi racuna da na sam dan odrzavanja
pored ovih funkcija koje su ukljuc¢ene u sam program dogadaja, mora da pokrije i pomo¢no
osoblje, kao $to su hostese, konobari, ljudi koji rade na ozvucenju i rasveti dogadaja,
kamermani, fotografi, itd. Potrebno je pripremiti ugovore o angaZovanju ovih ljudi za
potrebe projekta i na vreme ugovoriti njihovo ucesce, jer kao Sto je navedeno niSta se ne

sme prepustiti sluc¢aju, a posebno ne na dan samog odrzavanja dogadaja.

Izbor radne snage je jo$ jedan od izazova sa kojima se menadzer specijalnog dogadaja
mora suociti. Bitno je pravilno rasporediti sve zaposlene i pokriti sve delove projekta u
pravo vreme. Ponekad je teSko nac¢i odredene profile radnika za realizaciju odredenih
poslova, ili u odredenim periodima ima viSe posla, a u nekima manje, i bitno je dobro
isplanirati i rasporediti raspoloZive radnike. U ovim situacijama se vrS§i metoda

optimizacije rasporedivanja radne snage, kako projekat ne bi izlazio iz vremenskog i
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troskovnog okvira. Ova metoda predvida pomeranje izvrSenja odredenih aktivnosti koje se
ne nalaze na kriticnom putu i koje ne uticu na samu realizaciju projekta. MoZda je bolje
pomeriti neke aktivnosti za kasnije ukoliko zahtevaju veéi broj ucesnika, kako ne bi
postojao prazan hod u opisu posla odredenih zaposlenih. Ili pronaci osobe koje imaju vise
vestina i znanja i mogu da rade na viSe polja. Na ovaj nacin se u mnogome Stede resursi, a i

sam projekat ostaje na pravom putu.

6.2.3. Planiranje troskova realizacije dogadaja

Prvi korak u planiranju troskova je odredivanje troSkova pojedinih aktivnosti kroz analizu
sadrzaja aktivnosti (izvodenja, kori$¢enja sredstava za rad, opreme, ljudskog rada, vremena
izvodenja, itd.). Planiranje troSkova se vr§i pomocu mreznih dijagrama i to nakon
vremenske analize i planiranja resursa. S obzirom da planiranje troSkova predstavlja veoma
bitan i sloZen zadatak, bitno je da se poveri nekom iskusnom i kompetentnom menadZeru.
Timovi za organizaciju dogadaja u glavnom, ne posvecuju puno paznje ovoj oblasti i ovaj
deo prepustaju finansijskim stru¢njacima. To objaSnjava Ceste probleme izmedu tima za
organizaciju dogadaja i finansijskog odeljenja. Tim za organizaciju dogadaja Kkoristi
termine koje prosecni racunovoda ne razume, a ra¢unovode koriste termine koje menadZeri
dogadaja ne razumeju. Za pocetak planiranja bitno je da se sakupi Sto viSe informacija o
prethodnim sli¢nim dogadajima. Ove informacije su veoma dragocene i ¢ine pocetnu tacku
za planiranje troSkova. Takode i iskustva Clanova tima u ovoj fazi veoma dolaze do
izraZaja, jer mogu skrenuti paznju na mozda male i zanemarujuce stavke, koje se kasnije

mogu ispostaviti veoma vaznim.

Troskovi predstavljaju procenjivanje novcanih resursa, putem uspostavljanja osnovnog
budZeta, kontrolisanja tih troskova, kao i dokumentovanja i izveStavanja o procesu. Jasno
je da se odredeni zadatak mora uraditi u odredenom vremenu, uz pomo¢ odredenih ljudskih
i materijalnih resursa, i da svemu ovome odgovaraju odredeni troskovi. Planiranje troskova
povezuje sve delove projekta u celinu i osigurava da svi elementi projekta budu ostvareni.
Troskovi se iskazuju kroz plan finansijskih sredstava, odnosno budzet. Budzet dogadaja
moze biti sastavljen od razli¢itih troSkova. Jedini nacin da se kontroliSe velika koli¢ina
informacija i pravilno procene, ocene i postave troskovi, je da se razume njihova
klasifikacija. Analizirajuci i klasifikujuéi troSkove menadzZer specijalnog dogadaja ¢e biti u
mnogo boljoj poziciji pri planiranju, kao i ugovaranju posla ili dobijanja najviSe vrednosti
za odredene elemente projekta. Grafikon procene troskova prikazan je na sledecoj slici,
detaljnije u [58].
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Grafik procene

Klasifikacija troskova
Direktni/ Fiksni/ Periodic¢ni/ Standardni/
Indirektni Varijabilni Trajni Specifi¢ni

Metod procene

Iskustveni Statisticki metod Normativni
metod metod

Plan kontrole troskova

epredvidene Kodiranje Sklonost Izvestavanje
varijante troskova osoblja azuriranje

Slika 6.9. Grafikon procene troSkova, prema [58]

Najces¢a podela troskova je na direktne i indirektne. Direktni troskovi su oni koji su
nastali u okviru projekta, kao Sto je zaposljavanje, ketering, iznajmljivanje prostora,
pribavljanje specifi¢nih osiguranja, itd. Indirektni troskovi su svi ostali troskovi kao npr.
troskovi kancelarijskog materijala. Direktni troSkovi se prilicno lako mogu izrac¢unati, dok
jedan od tezih zadataka tima za organizaciju dogadaja je da ispravno proceni indirektne
troSkove.

Standardni i specificni troSkovi su od velikog znacaja za menadZere korporativnih
dogadaja, jer se specificni troSkovi vezuju za visoko rizi¢ne zadatke. Standardni troskovi
su troSkovi koji se ocekuju u organizovanju dogadaja, lako se racunaju i imaju nizak nivo
rizika. Medutim, kako se uvek teZi jedinstvenosti dogadaja moZe do¢i do nekih
nepredvidenih specifi¢nih troskova. Na primer, koriS¢enje specijalne audio-vizuelne
opreme moze zahtevati visoke troskove, medutim, posebna podeSavanja opreme mogu

predstavljati dodatne neplanirane troskove.

Fiksni i varijabilni troSkovi su veoma bitni za projekat. Fiksni troskovi ostaju isti bez
obzira Sta se deSava sa projektom. Varijabilni troSkovi se menjaju u zavisnosti od uspona i
padova na samom projektu. Na primer, troskovi keteringa ¢e u velikoj meri zavisiti od
broja ucesnika ili administrativni troSkovi kao Sto su kopiranje i telefon ¢e varirati u

zavisnosti od veli¢ine dogadaja. Varijabilni troskovi takode, imaju tu mogucnost da
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prekorace budZet ukoliko to projekat zahteva, tako da je bitno da menadZer specijalnog

dogadaja poseduje znanja iz ove oblasti.

Periodicni i trajni troskovi zavise od vremena kao Sto ih naziv i opisuje. Trajni troSkovi su
oni koji se ponavljaju u toku Zivotnog ciklusa dogadaja i treba da budu uvrSéeni u plan
toka novca. Periodicni troSkovi se pojavljuju na pocetku organizovanja dogadaja mada se

mogu periodi¢no javljati i tokom Zivotnog ciklusa projekta.

Menadzer specijalnog dogadaja mora uzeti u obzir i tzv. oportunitetne troskove. Ukoliko
se kompanija za organizaciju dogadaja koncentriSe samo na jedan dogadaj, moZe odbiti
poslove organizacije viSe manjih dogadaja, Sto su direktne izgubljene prilike. Ili kompanija
moze da se nade u situaciji da mora da bira izmedu organizovanja dogadaja bazirano na
sposobnosti zaposlenih ili budZetu. MenadZer moZe uporediti cenu gubitka drugih prilka,

sa dobitkom izabranog projekta.

Metode procena troskova

Procena troskova svakog elementa projekta predstavlja meSavinu umetnosti i nauke.
Gotovo je nemoguce proceniti troSkove dogadaja sa 100% preciznosti. Neophodno je da se
uspostavi budzZet, a menadzer specijalnog dogadaja se najviSe moze osloniti na iskustva iz
proslosti i trenutno dostupne ¢injenice. Da bi uradio najbolju mogucu procenu, menadZer
specijalnog dogadaja treba da primeni razlic¢ite metode koje se koriste za procenu troskova.
One se mogu koristiti zajedno ili u razli¢ito vreme tokom procesa planiranja. Za velike i
kompleksne dogadaje utvrdivanje budZeta predstavlja specijalnu oblast. Najrealnija
procena troskova se koristi kao osnovni plan i vodi¢ za planiranje, prac¢enje i finansiranje
dogadaja. Svaka promena osnovnog plana mora biti odobrena od strane klijenta. Osnovni
plan je neophodan u promenljivom korporativnom okruZenju, a efektima bilo kakve

promene je potrebno upravljati.

Vrsta metode koja se koristi zavisi od odredenog tipa dogadaja i dostupnih informacija.
Postoje tri vrste metode procena i menadZer korporativnih dogadaja mozZe da koristi jednu
ili kombinaciju sve tri metode kako bi dobio najbolju procenu troskova za dogadaj.

1. Iskustveni metod se joS zove analogna metoda procene, a zasniva se na prethodnim
iskustvima menadZera. Prvo se projekat podeli na delove, zatim zadatke i onda na
osnovu razli¢itih iskustava tima, pravi se procena. Menadzer korporativnih dogadaja
bazira procenu na ponudenim iskustvima u upravljanju slicnim dogadajima. Ova
metoda procene uglavnom prati druge metode i zavrSna procena se nikad ne bazira

samo na njoj. Ona predstavlja polaznu ta¢ku u proceni troskova.
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2. Statisticki metod koristi prethodno prikupljene i statisticki obradene podatke prethodnih
sliénih korporativnih dogadaja. Ovi podaci predstavljaju dobru bazu podataka za dalje
planiranje ukupnih troskova projekta. Ova pretpostavka je ograni¢ena vremenom i
podacima koji su potrebni za procenu. U nekom trenutku ovaj proces se sprovodi jer je
to jedini pravi nacin da se zadrZi kontrola troS§kova, videti [2]. Ovaj proces se prenosi
sa nizih nivoa na vise, a na kraju i ceo projekat, tako da suma procenjenih troskova ¢ini
stvarne troSkove. Ova metoda procenjivanja deluje veoma jednostvano u teoriji, ali
prakti¢no proces postaje kompleksan kako se dogadaj priblizava, jer mnoge promene
nastaju dok dogadaj evoluira u svoj konacni oblik. Mnogi menadZeri korporativnih
dogadaja dobijaju podsticaje i bonuse koji su vezani za njihovu sposobnost da
organizuju dogadaj u okviru planiranog budZeta ili sa manjim troskovima.

3. Normativni metod ukupne troskove organizacije dogadaja pretpostavlja na osnovu
troSkova jednog normativa tj standarda. Ova metoda koristi samo standarde koji su
izracunati i usvojeni kao normativi, videti [45]. Na primer, standardni troskovi izloZbe
se odreduju na osnovu povrSine prostora. Troskovi koncerta se odreduju na osnovu
broja posetilaca. TaCnost ove vrste procene ¢e zavisiti od direktne veze izmedu
normativa i dogadaja kao celine. Kriticna tacka se moze desiti ako veza izmedu
normativa i dogadaja vise nije direktno proporcionalna. Na primer, jedan dogadaj
prevazilazi odredene veliine, odnos izmedu cene keteringa po osobi i sveukupnih

troSkova keteringa.

Ove tri procene metode se mogu koristiti u razli¢itim periodima Zivotnog ciklusa projekta.
Najpreciznija procena troskova je najpotrebnija za studiju izvodljivosti, kada se raspolaze
najmanjom koli¢inom podataka. Medutim, opste je pravilo da Sto se datum dogadaja blizi
procena troskova postaje sve preciznija. PoCetna procena je zasnovana na iskustvu sli¢nih
dogadaja kao i identifikaciji glavnih stavki troSkova. Stepen tacnosti moZe biti 50% na bilo
koji nacin. Potreba za detaljnim procenama troSkova moze da dovede do uticaja na sadrZaj
dogadaja. Ako je procena previse detaljna onda menadzZer specijalnog dogadaja nece biti u
mogucnosti da u kasnijem periodu napravi izmene u drugim oblastima, ukoliko za to
postoji opravdana potreba, kao S$to su promena prostora ili promene usled vremenskih

nepogoda.

Mnoge stvari se mogu desiti u toku faze planiranja dogadaja koje su van kontrole
menadZera korporativnih dogadaja. Zato uvek u budZet mora biti uvrS¢en fond za
nepredvidene troskove, koji takode ulaze u procenu troskova celog dogadaja. Iznos fonda
treba da odraZava tacnost postupka procene, ali se uglavnom ostavlja 7-10% ukupnog
budZeta.
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Kada se klijentima ili drugim stakeholderima predstavlja procena troSkova, menadZer
specijalnog dogadaja mora da vodi racuna da ih predstavi na jasan nacin i da prica bude
propra¢ena dodatnim tabelama ili grafikonima ukoliko je potrebno. Takode, menadzer
treba da ukljuci u prezentaciju i dodatne informacije kao $to su primeri iz proslosti, logicke

pretpostvke, itd. u cilju $to boljeg informisanja druge strane.

Pribavljanje finansijskih sredstava

Da bi se jedan dogadaj sproveo potrebno je da postoje finansijska sredstva koja ce
pokrivati troskove realizacije projekta. U zavisnosti od toga ko organizuje dogadaj, ko je
narucilac i kojih je razmera dogadaj zavisi i izvor finansijskih sredstava. Ukoliko
kompanija unajmljuje specijalizovanu kompaniju za organizaciju dogadaja, ona ¢e sama i
placati realizaciju projekta, kao i usluge kompanije za organizaciju. Takode, moZe se desiti
da kompanija bez obzira $to poseduje sredstva za realizaciju pronade dodatne sponzore,
koji ¢e pomoc¢i projekat finansijski. Mnogo puta se ovo radi da bi dogadaj bio medijski
ispracen i da bi mu se dalo na znacaju. Posebno ako se radi o nekim stru€nim seminarima
koji se organizuju na internacionalnom nivou ili se dovode istaknuti strani predavaci.
Dogadaj je obavezno propracen i u tom sluc¢aju sponzori se sami utrkuju kako bi bili deo

cele manifestacije.

Kompanije u svoje finansijske planove na nivou poslovne godine uvrs¢uju velika sredstva
za organizaciju dogadaja, i dopunjuju ih sredstvima sponzora. Ovde su najvaZnija
finansijska sredstva zbog toga Sto se za svaki dogadaj angazuje Citav spektar posebnih
stru¢njaka iz raznih oblasti. Isto tako kompanije u svojim budZetima ostavljaju prostor da i

one budu sponzori.

Da bi kompanija obezbedila potrebna finansijska sredstva, najceS¢e pored svojih
obezbeduje sredstva i iz drugih izvora. Kompanije koje se bave organizacijom dogadaja
imaju nekoliko moguc¢nosti prilikom pribavljanja finansijskih sredstava za organizaciju
dogadaja, a prema [79] i to kroz:

¢ neposredno finansiranje,

e posredno finansiranje,

e kreditiranje,

® avansno ulaganje,

e donacije.
Neposredno finansiranje je Cesto koriS¢en nacina finansiranja organizacije specijalnog dogadaja.

Klijent sam u potpunosti obezbeduje finansijska sredstva iz sopstvenih izovora. Nakon datih

instrukcija organizatoru, utvrduje se izvodljivost i pravi finansijska konstrukcija. Nakon zavrSetka
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organizator ispostavlja raun klijentu. Dakle, ovde organizator o svom trosku sprovodi organizaciju

i realizaciju dogadaja i na kraju naplacuje svoje usluge.

Posredno finansiranje je sve cesca situacija. Klijent nema dovoljno sredstava za ono Sto
zeli da izvede, a ne zeli nikakve kompromise. U tom sluCaju on pravi dogovor sa
organizatorom, da se uzme kredit od banke i isfinansira dogadaj. U odredenom periodu,
nakon realizacije dogadaja klijent je obavezan da izmiri obaveze prema banci, uz odredenu
kamatu. Posredno finansiranje omogucava sigurna sredstva, jer ¢e organizator sigurno
dobiti sredstva od banke, posto uziva odredeni kredibilitet i ugled, a sa druge strane,

organizator dobija klijenta, iako on nije plateZno sposoban u tom trenutku.

Kreditiranje je posebno zastupljeno kada su u pitanju veliki i sloZeni dogadaji, pa klijent
nije u stanju da ih sam iz svojih izvora finansira. U ovom slucaju za odredeni deo troSkova
klijent poseduje sredstva i izmiruje ih onako kako oni realno nastaju. On sklapa ugovor sa
organizatorom koji ¢e da podmiri nedostatak sredstava. Ovakav nacin finansiranja
omogucuje klijentu da sprovede dogadaj iako nema dovoljno sredstava u datom periodu,
drugim re¢ima omogucuje mu se na neki nacin odloZeno placanje. Organizator ulaZe deo

sopstvenih sredstava davanjem kredita na odredeni period i uz odredenu kamatu.

Avansno ulaganje nije mnogo popularno, ono podrazumeva situaciju u kojoj klijent,
uplacuje odredena sredstva unapred na racun organizatora. Postoji dogovor izmedu
organizatora i klijenta da se deo para dostavi odmah, a deo nakon zavrsetka projekta.
Ovakav nacin finansiranja je pogodan za organizatora, jer mu se odredena sredstva
stavljaju odmah na raspolaganje, i omogucuju nabavku odgovarajucih kadrova, opreme i

sl. na vreme.

Donacije su specifican vid finansiranja korporativnih dogadaja. Kod dogadaja koji se
finansiraju iz donacija klijent ne snosi troskove dogadaja, ve¢ se sredstva pribavljaju iz
razli¢itih izvora sponzorisanja. Tipovi dogadaja koji se finansiraju na ovaj nacin najcesce
su humanitarne akcije, za koje se sredstva prikupljaju od razli¢itih sponzora, koji su
spremni da iz odredenih razloga ulazu u dati dogadaj. Kod ovog tipa dogadaja je najteZe

animirati sponzora, tako da se ovoj aktivnosti pridaje najveci znacaj.

Pre upustanja u kontaktiranje sponzora, treba napraviti okvir kompanija koje bi bile
zainteresovane za takav vid uceSca. Prvo treba napraviti kriterijume za odabir. Ono §to
sponzor trazi je u skoro 100% slucajeva reklama. Prvenstvo prilikom izbora treba da imaju
kompanije koje su ve¢ uzimale uce$¢a u finansiranju slicnih dogadaja. Mnoge velike

kompanije imaju unapred odreden deo budZeta koji moraju da potroSe na sponzorstva. U
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danasnje vreme sve viSe i viSe kompanija poklanja paZnju korporativnoj odgovornosti.
Kompanije sve ¢eS¢e podrZzavaju ovaj vid manifestacija, mnogobrojne humanitarne akcije,
kao i edukativne seminare koji se posebno organizuju za studente i mlade ljude, koji ¢ine

buduénost drusStva.

Plan novcanog toka (cash flow)

Nakon pravljenja plana troskova i plana finansiranja, iz kojih se vide uslovi naplate i
isplate, izraduje se plan novcanog toka, odnosno plan priliva i odliva gotovine. Za mnoge
korporativne dogadaje pravljenje plana nov€anog toka je znacajan deo postupka kontrole
troskova. Plan nov€anog toka pokazuje raspored kada i koliko novca dolazi, na Sta se trosi
i u kom vremenskom periodu. Vreme ulaZenja novca ne mora se poklapati sa izlazom. Ono
Sto posebno zabrinjava svaki tim jeste potreba daljeg finansiranja i koliko dugo se tim
moze finansirati bez dodatnih sredstava. U slucaju upravljanja dogadajima gde je
finansijski deo projekta prepusten odeljenju finansija, moZe biti potrebno i nekoliko
nedelja da se uspostavi budzet i prebaci novac timu za organizaciju dogadaja. U
meduvremenu menadzZer specijalnog dogadaja ¢e morati da se snade sa trosSkovima koji se
namecu. U situacijama kada mnogobrojni troskovi organizacije dogadaja moraju da se
plate pre dolaska ili upotrebe, plan novcanog toka preuzima dominantnu ulogu u planiranju

dogadaja.

Za racionalnu uptrebu novCanih sredstava, plan toka nov€anih sredstava predstavlja
polaznu osnovu. U toku realizacije projekta potrebno je pratiti stvarne prilive i odlive
novCanih sredstava po istoj metodologiji po kojoj je plan sacinjen. Odstupanje od
planiranog priliva i odliva gotovine, od stvarnog priliva i odliva upucuje na potrebu analize
uzroka njihovog nastajanja. Takode, mora se obratiti paznja i na moguce posledice koje
mogu proizaci iz toga i kako se sve to odraZava na ostatak plana. Ovaj plan treba da
obezbedi racionalno i efikasno upravljanje gotovinom, u cilju postizanja likvidnosti
projekta. Ovaj plan timu za organizaciju dogadaja pruza podatke, prema [78] o:
e  Proceni ocekivanih priliva nov€anih sredstava u toku svakog pojedinacnog
vremenskog perioda projekta.
e  Proceni nov€anih odliva nov¢anih sredstava u toku svakog pojedinacnog
vremenskog perioda projekta.
e Razlici koja se pojavljuje na kraju svakog pojedinacnog vremenskog perioda
projekta.
e  Predvidanju kada je potrebno da se poveca nivo gotovine, kako bi svaki
vremenski period projekta bio pokriven potrebnim sredstvima.
e  Uporedenju stvarnih uplata i isplata sa predvidenim uplatama i isplatama po proteku

odredenog vremenskog perioda, u cilju sprovodenja sto bolje kontrole gotovine.
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6.2.4. Planiranje lokacije odrzavanja dogadaja

U upravljanju korporativnih dogadaja tim se mora suociti sa jo§ jednim velikim i
znacajnim elementom, a to je odredivanje mesta ili lokacije odrZavanja specijalnog
dogadaja. Kompanije ili timovi za organizaciju specijalnog dogadaja cesto kao svoju
prednost isticu sposobnost da osmisle Sto interesantnije, pristupacnije i izvanrednije mesto
za odrzavanje dogadaja. Tim mora biti sposoban da na pravi nacin iskoristi svaki deo
prostora do maksimalne mere i prevede ga u direktan profit. Isto tako dizajn i raspored
mesta za odrZavanje dogadaja u mnogome zavisi od vrste dogadaja. Klju¢nu ulogu u
uspesnosti samog dogadaja kao i atmosfere na dogadaju definiSe vrsta dogadaja. Na

sledecoj slici je prikazan primer prostora za organizaciju korporativne proslave.

Slika 6.10. Prostor za odrzavanje korporativne proslave

Bitno je definisati ogranienja ili parametre upravljanja projektom za organizaciju
specijalnog dogadaja pocevsi od izbora lokacije dogadaja, pa sve do izgleda i mapiranja
mesta. Postoji mnogo dostupnih informacija o izboru mesta, i tim mora dobro da istrazi
trziste, kako bi se povecala vrednost samog dogadaja. Vrednost mesta i njegovo isticanje
su osnova upravljanja rizikom kao i upravljanja kvalitetom i logistikom dogadaja. U ovoj
fazi razvoja dogadaja menadZer specijalnog dogadaja mora da prilagodi informacije i
procese iz drugih disciplina. U tome dosta pomaZe softverski program koji je poZeljno da
se koristi. Demonstracija jednog sistema za podrSku odlucivanju u organizaciji specijalnog
dogadaja bice prikazana i u ovoj disertaciji. Ovaj sistem sadrzi standardne informacije o

mestu dogadaja, iako svaki dogadaj za sebe sadrZi razliCite elemente i procese.
Postoji bezbroj faktora koji su ukljuceni u selekciju lokacije i prostora. Ovo je vise nego
dobar razlog da se izbor lokacije izvrSi na metodi¢an nacin. Kada se mesto odrZavanja

dogadaja izabere, prelazi se na planiranje i dizajniranje prostora i programa dogadaja.
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Bitno sredstvo za dalju realizaciju projekta je mapa prostora. Mapa prostora takode
predstavlja i komunikaciono sredstvo medu svim ucesnicima. Drugi vazan element je
dogadaja. Ova tri elementa u organizaciji prostora se vrlo ¢esto previde, ali su neophodni

za profesionalni pristup upravljanja projektima.

Izbor prostora

Sa izuzetkom virtuelnih dogadaja, svi dogadaji se odrzavaju u trodimenzionalnom
prostoru. Obracajuéi paznju na korporativnu kulturu kompanije lako se definiSe profil
mesta na kome se dogadaj treba odrzati. Prilikom izbora lokacije dogadaja moraju se imati
na umu planirane aktivnosti i atmosfera koja se Zeli kreirati. Ovaj proces ne mora biti dug.
Medutim, mora biti sveobuhvatan jer slika korporacije se Cesto prenosi i vezuje za lokaciju
dogadaja. Sve vezano za organizaciju dogadaja na neki nacin prenosi poruku o tome kakva
je kompanija, na koji nacin funkcioniSe i za Sta se zalaZe. Osnova i pozadina celokupnog

dogadaja jeste lokacija i mesto odrzavanja.

Lokacije dogadaja mogu se kretati od specijalno izgradenih stadiona do napustenih garaza
ili muzeja. Odabir mesta mora i¢i ruku pod ruku sa konceptom dogadaja. Ponekad ljudi
obecavaju razliCite vrste egzibicija na dogadaju koje sama lokacija nije u mogucnosti da
podrzi. Odabir odgovarajuceg mesta moze napraviti razliku izmedu uspeSnih i neuspesnih
dogadaja. Stoga, ve¢ina menadZera korporativnih dogadaja nec¢e donositi nikakve prognoze
o uspesnosti dogadaja dok paZljivo i precizno ne odredi mesto deSavanja. Timovi za
organizaciju korporativnih dogadaja koriste Internet, knjige, Casopise i svoje li¢ne

kontakte, kako bi pronasli §to bolju lokaciju za odredeni dogadaj. Takode, diskusije sa

......

Na primer, u Januaru 2000. Xerox color products je odrZzao konferenciju koja je zahtevala
mesto za spavanje i sale za sastanke koje mogu da prime oko 1,500 ljudi u periodu od dve
nedelje kao i veliki egzibicioni prostor za proizvode Xerox-a i njegovih partnera. Dogadaju
su prisustvovali svi ljudi koji se bave prodajom i tehnickom podrskom u SAD.
Korporativna Zelja je bila da se ucesnicima konferencije prenese znanje, a zatim da se
uprili¢i gala vecera, gde bi bila dodeljena priznanja svim divizijama. Xerox dodeljuje
nagrade svojim najproaktivnijim zaposlenima u vidu putovanja na Floridu ili Las Vegas. S
obzirom da bi ovi gradovi u potpunosti ispunili logistiCke zahteve vezane za kapacitet i
smestaj ucesnika, oni su morali biti izuzeti zbog svoje ekskluzivnosti. Cikago je kona¢no
izabran kao najadekvatniji grad domacin. Centralno je lociran, ima velike hotele i
konferencijske sale kao i Prirodni muzej koji je posluzio kao odliéno mesto za svecanu

veceru, detaljnije [3].
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Pre nego se klijent i tim za organizaciju dogadaja definitivno odluce za lokaciju dogadaja
potrebno je da neko od ¢lanova tima provede par dana na mestu dogadanja i proceni
kriterijume i mogucnosti samog mesta. Moraju se uzeti u obzir i najmanje sitnice, kao Sto
je udaljenost aerodroma od hotela u kome gosti mogu boraviti, moguénost parkiranja,
lakoc¢a pristupa iz drugih mesta koje gosti mogu posetiti, bezbednost, kotizacija, razne

pogodnosti, raspolozivi resursi, itd.

Jasno, svaki prostor pruza ogranic¢enja i moguénosti. Mnoga ograni¢enja nisu definisana na
papiru, tako da se neke stvari fizicki moraju ispitati. Kada se uzmu u obzir hotel za
odrzavanje konferencije, koja ukljuCuje aktivnosti podgrupa ili odrZavanje posebnih
prezentacija, dobro je da se sve ove prostorije obidu i na neki nacin sastanci simuliraju.
Velike konferencijske sale u danaSnje vreme su opremljene kompleksnim multimedijalnim
uredajima. Bitno je da oprema i sam prostor podrZe ceremoniju, kao Sto je navedeno
najvec¢i uzrok problema kod organizacije dogadaja je nepazljiv odabir lokacije. Onog
trenutka kada je selekcija lokacije potvrdena i ugovor potpisan ¢lanovi tima mogu da se
bave ostalim detaljima mesta odrZzavanja dogadaja. Bilo da pri¢amo o pikniku kompanije
ili formalnoj proslavi sa prezentacijama i priznanjima, mapiranje mesta dogadaja je od
esencijalnog znalaja za dobru logistiku i uspe$nu organizaciju dogadaja. Sto je plan
detaljniji, to bolje.

Tip dogadaja koji se moZe odrzavati u odredenom prostoru ¢esto zavisi i od istorije samog
prostora. Ako je prostor koriS¢en za konferencije, onda su svi dogovori i komunikacija
mnogo laksi ukoliko se opet organizuje nova konferencija (Slika 6.12). Prostor takode
moze da pruzi potrebne informacije od predhodnih dogadaja, koliko ljudi mozZe biti

smesteno, vrste aktivnosti koje su se sprovodile, vrste dozvola ukoliko su potrebne, itd.

Slika 6.11. Prostor za odrZzavanje konferencija
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Ogranicenja i moguénosti prostora

Kao $to je ranije navedeno menadzer specijalnog dogadaja treba da se upozna sa prostorom
i opremom koja je postojeca i da sa izdavaocem prostora osigura svu neophodnu pomo¢ i
izdavanje dozvola kako bi planirani dogadaj bio izveden. Postoje razlicite vrste ogranicenja
prostora i mogu se klasifikovati na sledeci nacin, videti [3]:

o  Fizicka ogranicenja - pristupacnost ulazu, postavljanje pultova i poruka,
nosivost poda ili bine, itd. Ovo se posebno odnosi na velike izlozbe ili
dogadaje na otvorenom.

®  Pravna ogranicenja se odnose na lokalne, drzavne i internacionalne zakone i
sigurnosne propise. Na primer, moguc¢nost nekog prostora da podrzi
pirotehnicka sredstva, kao i dostupnost potrebnih licenci i dozvola za izvrSenje
istih. U tom slucaju takode se mora voditi racuna o bezbednosti uc¢esnika.

e  Istorijska ogranicenja - istorija prostora moze imati znacajan uticaj na ono S$to
se moze desiti tokom samog dogadaja. MoZe se pretpostaviti da ¢e odrzavanje
konferencije zahtevati manje posla, ako menadZer specijalnog dogadaja
izabere mesto koje se tradicionalno koristi za odrzavanje konferencija.

e  Eticka ogranicenja - veoma bitno je da se odredi da li je mesto pogodno za
odrzavanje odredene vrste dogadaja.

e  QOgranicenja lokacije - ovo se odnosi na prevoz opreme i uc¢esnika, dostupnost
mesta za parkiranje, kao i regiona u kome se dogadaj odrZava. Mora se voditi
racuna da li je lokacija bezbedna i da li u hitnim slucajevima hitne sluzbe
mogu biti na raspolaganju. Ovi elementi su posebno vazni za medunarodne
dogadaje i dogadaje na otvorenom.

®  Ogranicenja zastite Zivotne sredine - ova ograni¢enja postaju sve bitnija i

zasluZuju posebnu paznju u celokupnom planiranju.

Zbog danasnjeg drustva i rizika od politickih incidenata, u slu¢aju medunarodnih dogadaja,
korporativno-pravno odeljenje mora biti uklju¢eno u odobravanje planova i preispitivanje
ugovora. Pravno odeljenje treba da utvrdi odgovornost u vezi sa ugovorom i pomogne u

zastiti kompanije kao i ostalih ucesnika.

Jedno od najvaZznijih pravila u organizaciji dogadaja jeste da se prvo dizajnira i osmisli
celokupan dogadaj, pa tek onda odabere prostor za odrzavanje. Mnogi prave ovu gresku i

rade obrnuto. Niko ne planira da projekat propadne, ali previse njih ne planira dobro.
Mapiranje prostora

Mapa mesta dogadaja je sredstvo komunikacije za sve koji su ukljuceni u dogadaj.

Dobavljaci mogu dobiti mnogo vise informacija putem mape nego da im neko objasnjava
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re¢ima. Stara izreka da slika vredi viSe do 1000 reci vazi i u slucaju planiranja dogadaja.
Mapa se moze koristiti i kao sredstvo za promociju. Na primer, verzija mape odrzavanja
dogadaja moze biti osmisljena tako da ucesnicima ukaze na podrucja gde se kupuju hrana,
pokloni i suveniri. Na taj naCin Sarenolika mapa zajedno sa jasnim i usmerenim
informacijama mozZe generisati dodatne prihode od dogadaja. Ako generisanje prihoda nije
cilj, fokus moze biti podsticanje ucesnika da ucestvuju u aktivnostima koje ¢e dogadaj
tematskih parkova (Diznilend) i na taj nac¢in promovise kupovinu filmova, hrane i suvenira,

a u isto vreme pruZa uputstva za najvece atrakcije.

Mape prostora izgledaju u skladu sa vrstom i namenom dogadaja. Neke od stavki koje
mogu postojati su navedene u slede¢em primeru. Sve ove stavke nisu potrebne za svaku
mapu, ukoliko je mapa prenatrpana moZe doc¢i do vizuelne konfuzije. PoZeljno je imati
glavnu mapu i nekoliko manjih, za dobavljace, za ucesnike, za medije, itd. Mapa moze
izgledati na jedan od sledecih nacina, videti [2]:

® Razmera i pravac - svaka mapa bez obzira koliko u nekom trenutku apsurdno
izgledalo mora imati oznacene strane sveta kako bi se korisnici mape lakSe
snalazili. Razmera karte zavisi od tipa karte. Mapa namenjena nekom
marketinSkom dogadaju moZe imati promenljive razmere, dok na primer
ilustrovana mapa ne moZe biti napravljena u razmeri. Sa druge strane, ako je
mapa namenjena dobavlja¢ima i daje instrukcije postavljanja opreme, razmera
mozZe imati veliku ulogu u izvrSavanju zadataka.

e Spisak simbola koji se koriste na mapi - spisak simbola se Cesto zove i legenda i
od izuzetnog znacaja je kada na dogadaju ucestvuju razlic¢ite grupacije ljudi.
Moraju biti izabrani zajednicki univerzalni simboli, simbol za opasnost nekome
moze biti ocigledan, dok za ostale prisutne moZzda nece biti.

e Ulazi i izlazi - mogu postojati razli¢iti ulazi za dobavljace, hitna vozila i
ucesnike. Samim tim mora biti jasno naznaceno ko kuda ulazi. Ulaz za ucesnike
sa posebnim potrebama takode mora biti ozna¢en na mapi.

® Putevi i parking mesta - Cesto je u paket ukljuCena i manja mapa takozvana
lokator mapa, koja pokazuje gde se nalazi lokacija na mapi puta. Ucesnici
programa, zabavljaci, treneri, kao i uopSte ucesnici mogu da koriste razlicite
oblasti parkiranja, tako da prostor za odredene grupacije mora biti oznacen.

® Administrativni centar - je uglavnom situiran na najpristupacnije mesto odakle
menadZer specijalnog dogadaja ili ¢lanovi tima mogu da vide rad u toku i prate

dokle se stiglo sa progresom.
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Info pult - jedna od neizostavnih stavki u organizaciji dogadaja je info pult, koji
se mora na ocigledan nacin oznaciti kako bi se ucesnici informisali i zatrazili
pomo¢ ukoliko je ona potrebna.

Prva pomoc¢ i izlazi u hitnim slucajevima - prva pomo¢ je dobar primer
preuzimanja informacija od nekog predhodnog dogadaja. U izgradnji velikih hala
za odrZavanje razliCitih manifestacija (npr. Beogradska Arena) putanje i izlazi u
hitnim slu¢ajevima su dobro isplanirani u trenutku izgradnje objekata. Ovi
sistemi se sastoje od nekoliko koncentri¢cnih puteva za snabdevanja u okolini
samog prostora i jednim putem koji je odreden samo za pristup hitnim vozilima.
Toaleti - ponekad izgleda kao da nema dovoljno toaleta i zato je vazno da
lokacija bude dobro i o€igledno oznacena.

Prodavnice - vazno je da se svi ucesnici dogadaja obaveste o koli¢ini hrane koja
je ukljucena u dogadaj. Ovo Cesto preraste u problem ukoliko ne postoji mesto
gde se ucesnici dodatno mogu snabdeti hranom i pi¢em. Zato je jako bitno da se
odredi polozaj prodavnica na mapi, kao i da se odredi gde se nalazi koja
prodavnica i Sta se prodaje u svakoj od njih. Slika 6.12. prikazuje mapu koja je

koriS¢ena na Sajmu brendova 2010. godine u Beogradu.
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Slika 6.12. Mapa prostora

Satori (za dogadaje koji se odvijaju napolju) - vazno je da se ukaZe na poloZaj
Satora. Posebno je vazno dobavljacima dati ispravne mape sa detaljnim opisom
onoga Sta tacno i gde treba da stoji u Satoru. Ukoliko se velike korporativne
proslave dogadaju napolju uglavnom se obezbeduju veliki Satori pod kojim se
priprema i servira hrana kao i neke od aktivnosti.

Skladista sa opremom - za izlozbe, sportske dogadaje i velike festivale prostor
rezervisan za skladiStenje mora jasno biti oznacen za dobavljace. Mnogobrojni

dogadaji, izlozbe pre svega, zahtevaju postavljanje bine i bitno je da sam
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poloZaj bude dobro definisan na mapi. Ovo omogucava projektnom timu da
unapred sastavi spisak aktivnosti koje zahtevaju viSe vremena za podeSavaje pre
i rastavljanje i pakovanje stvari posle dogadaja.

Prostorije kojima je zabranjen pristup - obelezavanje opasnih oblasti i
pogresnih smerova na mapi moZe zahtevati vestine i stru¢nosti raznih ljudi. Na
primer, ako nedostaje iskustvo u upravljanju dogadajima koji ukljucuje veliki
broj dece, veoma je bitno da se neko iskusan ukljuci u proces organizacije.
Vrste dogadaja kao i ljudi koji ih posecuju su veoma razliCiti i ogranicenja i
pristup mestu odrzavanja dogadaja je uvek drugaciji.

Sala za ucesnike programa - ucesnici programa i spikeri imaju svoju prostoriju
u kojoj ¢ekaju i odmaraju se dok program samog dogadaja ne pocne.

Glavne prostorije i sale - lokacija glavne sale u kojoj se odrZava dogadaj je
bitna kako za dobavljace i operativno osoblje, tako i za ucesnike dogadaja.
Putanje - ukoliko se radi o multifunkcionalnom dogadaju, postoje velike grupe
ucesnika, izvodaca, dobavljaca, bezbedonosnog osoblja, hitne sluzbe i mnoge
druge. Svi ovi ljudi koriste puteve oko i do lokacije, tako da staze moraju jasno
biti oznacene na mapi. Planiranje staza mora biti osmisSljeno tako da budu jasne
i jednostavne, a u isto vreme da se na njima ne pravi guzva.

Telefoni - €ak i uz Siroku upotrebu mobilnih telefona, fiksni telefoni su jo§ uvek
vazni tako da njihova lokacija treba da bude naznacena na mapi.

ATM-ovi - jo§ jedna stvar koju svaki dogadaj mora da obezbedi ucesnicima je
da na lak nacin dobiju informacije, potrebna sredstva i na lak nacin koriste
svoje kreditne kartice. Jasno ukazivanje poloZaja ovih maSina je ocigledna
prednost za dogadaje koji se oslanjaju na potro$nju ucesnika dogadaja.

Soba za medije - lokacija medija treba da bude navedena zbog medijskih kuca
koje izveStavaju o dogadaju kao i zbog potencijalnih zabavljaca ili VIP li¢nosti.

Medijski prostor takode moze biti lokacija za konferenciju za novinare.

Signalizacija lokacije i prostora

U zavisnosti do dogadaja i njihove svrhe zavisi i na kom nivou ¢e biti promocija i

signalizacija dogadaja. Nekim dogadajima je potrebno samo par signala, ako je on

zatvorenog tipa i ima odredenu ciljnu publiku. Ukoliko je mesto odrZavanja dogadaja veé

poznato po odrZavanju prethodnih, bi¢e dovoljna postoje¢a signalizacija. Dobavljaci,

ucesnici i izvodaci su ve¢ upoznati sa datom lokacijom.

Kao i vecina aspekata dogadaja signalizacija je privremena. Posebno ako ucesnici nisu

upoznati sa lokacijom, organizacioni tim mora obratiti paZnju na signalizaciju, a ukoliko se

radi o dogadajima na otvorenom, mora se voditi racuna o adaptiranju arhitekture i parkova.
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Ne sme biti greSaka tokom postavljanja signala. Nakom Sto se dogadaj zavrsi, signalizacija
se uklanja i u vecini slucajeva nije viSe upotrebljiva. U slucaju godiSnjih dogadaja ili
dogadaja koji se kre¢u od grada do grada, signalizacija se moze ponovo iskoristiti ukoliko
tema ostaje ista ili se prenosi sa lokacije na lokaciju. NajceS¢e se koriste Cetiri vrste
logistickih znakova za dogadaje, videti [3]:
e smernice - ukljucuju znake za dobrodoslicu i za napuStanje lokacije (npr.
»registracija je u ovom pravecu"),
® operativna signalizacija - ukljucuje informacione znake i mape (npr. ,,nalazite se
ovde"),
® zakonska signalizacija - ukljucuje signalizaciju u skladu sa zakonskim
propisima (npr. ,,poZarni izlaz") kao i specijalne znake upozorenja (npr. ,klizav
pod"),
e signalizacija objekta - ukljucuje identifikaciju znakova kao S$to su ,,ulaz", ,bar",

,»prvi sprat" itd.

Ostali signali mogu da sadrZe logo sponzora, reklamne znakove, znak za oblast registracije
i znake opSte prirode (npr. ,,dodite nam ponovo"). Znak koji se koristi za ulaz je veoma
vazan jer stvara prvi utisak ucesnika dogadaja o mestu odrzavanja i utvrduje stil znakova u

njihovim glavama.

Mapa prostora takode pokazuje lokacije na kojima ¢e biti potrebni znakovi. Ta¢no se mora
isplanirati gde ¢e znakovi stajati i koje vrste znakova su dozvoljene. Mesto postavljanja
znakova moze biti, detaljno u [2]:

. Pre dolaska na mesto odrZavanja dogadaja:
transport (autobusi, vozovi),

parking ili garaZa ( za osoblje i ucesnike),

o O O

ulaz.

Na ulazu:

O

ulazi za osoblje i ucesnike,
o ulazna kapija.
o PoloZaj objekata u okviru prostora:
o mapa lokacije koja pokazuje gde se tacno nalazi.
o Na izlazu:
O javni prevoz,
o parking ili garaZe,
o taxi.
Predstavljanje previSe informacija moZe biti jednako opasno kao i predstavljanje premalo

informacija. Dobra signalizacija dogadaja mora da postigne balans izmedu temeljitosti i
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jednostavnosti. Sli¢no kao i sa priru¢nikom za organizaciju dogadaja ili mapom prostora
signalizacija je vid komunikacije. Ako je poruka konfuzna, pretrpana i dvosmislena
signalizacija nije uspela. LoSi natpisi mogu stvoriti mnogo viSe problema nego da
signalizacije uop$te nema. Zivimo u svetu globalne ekonomije i mnogi korporativni
dogadaji ukljucuju ucesnike razli¢itih nacionalnosti. Mora se voditi racuna na kom jeziku

se poruka Salje kao i o razlic¢itim kulturnim i etickim pitanjima.

U pocetku mozZe izgledati ocigledno gde znaci treba da budu postavljeni tj. na mestima
koja su daleko od prepreka, koja su vidljiva ugledna i imaju neutralnu pozadinu. Takode,
menadZer specijalnog dogadaja treba da proceni gde potencijalni ucesnici najlakSe mogu
da uoce signalizaciju. Na aerodromima, ZelezniCkim stanicama, parking garaZama, itd.

uvek se postavlja signalizacija tako da ucesnici dobiju potrebne informacije.

Montiranje samih znakova je veoma skupo, oni moraju biti veoma specificno napravljeni
po odredenim merama i modelima, tako da se uklapaju sa samom temom dogadaja, kao i
prostorom u kom ¢e se dogadaj odrzavati. Uglavnom dolazi do problema veli¢ine znakova,
da su preveliki za odredene prostorije i sli¢no, tako da se u budZet uvek dodaje stavka za
dodatne troskove koji se mogu pojaviti. Znaci moraju da budu bez greske posto uticaj i
najmanje greSke moZe da iskomplikuje situaciju i zbuni ljude. Bitno je sve isplanirati na

vreme i potruditi se da promene u poslednjem trenutku ne budu vezane za znakove.
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Slika 6.13. Internacionalni znaci

Za vecinu korporativnih dogadaja trebalo bi da postoji ujednacenost u dizajnu znakova.
Ovo omogucava publici da znakovi budu prepoznatljivi. Medutim, za neke dogadaje ovo
moZe biti loSe, kao §to se desilo sa banerima na web sajtovima koji se ignoriSu. Znakovi

moraju biti podredeni temi dogadaja kako bi postigli pravi efekat kod publike. Takode,
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znaci mogu biti prepoznatljivi po bojama, na primer, smernice i zakonska signalizacija ¢e
biti uradeni po prepoznatljivim bojama. Ukljucivanje grafika posebno onih internacionalno
prepoznatljivih na multikulturalnim ili internacionalnim dogadajima je veoma korisno. Na

Slici 6.14. su prikazani internacionalni znaci koji se najcesce upotrebljavaju.

6.2.5. Upravljanje rizicnim dogadajima

Rizik se moZe pojaviti u bilo kom procesu upravljanja projektom i zato tim stalno mora biti
na oprezu. Rizik sam po sebi je mogucnost realizacije neke neZeljene posledice nekog
dogadaja. Ovde se uzimaju u obzir dve vrste rizika, prvi tip rizika je onaj koji nastaje usled
promena i mozZe da ugrozi uspeh dogadaja, drugi tip se odnosi na fizicke opasnosti koje
mogu da dovedu menadZera specijalnog dogadaja i kompaniju u nezgodnu pravnu

situaciju.

Velika prednost upravljanja dogadajima jeste to Sto su dogadaji sami po sebi razliciti i
promenljivi i Sto je rizik njihov sastavni deo. Na primer, dogadaji kao Sto su koncerti
zavise od prodaje karata i finansijski rizik je ukljucen u sam dogadaj od starta. Rizik
takode svodi broj konkurenata na minimum, jer mnoge kompanije odustaju usled pritiska
od neuspeSnog organizovanja dogadaja. Sportski dogadaji sponzorisani od strane
kompanija najviSe zavise od odrZanih igara, prisustva sportista i atrakcija koje treba da
proizvedu. Ako menadZer specijalnog dogadaja rizikuje veliku sumu novca za odrzavanje
dogadaja, sa posebnom paznjom na neku visoko rizi¢nu atrakciju, onda u svim drugim

segmentima dogadaja rizik mora biti sveden na minimum.

Kancelarija za organizaciju dogadaja preuzima odgovornost za prezentovanje kompanije i
poZeljno je da saraduje sa odeljenjima marketinga i odnosa s javnoSc¢u kako bi iskoristila
njihove vestine i znanja i osigurala i maksimizirala moguénosti, a smanjila rizik. Ukoliko
bi sve ove odgovornosti samo prepustili odeljenju marketinga, to bi takode predstavljalo
rizik. Kancelarija za organizaciju dogadaja mora saradivati sa ostatkom kompanije i
upudivati ih u sve aktivnosti projekta. Sa promenama koje se deSavaju u poslovnom
okruzenju kao Sto su deregulacija, globalizacija i sveprisutni rast informacionih
tehnologija, detaljni plan specijalnog dogadaja moze zastareti u procesu planiranja, i pre
nego do realizacije samog dogadaja dode. Pazljivo odabrani merljivi ciljevi veoma brzo
mogu postati ogranienja i guSiti kreativnost u dinamickom okruzenju. Na primer,
govornik koji se angazuje za vodenje programa moZe u meduvremenu dobiti lo$ publicitet

i samim tim predstavljati prepreku i los publicitet za dogadaj.

Kriza predstavlja situaciju koja je ostala bez nadzora i moZe brzo dovesti do velikih

poremecaja u organizaciji dogadaja ili njegovog otkazivanja. Tokom krize svo planiranje i
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komunikacija su stavljeni na ultimativni test. Kvalitet informacija je uvek vazan, ali u krizi
vreme je sustina. Iz tog razloga, brz pristup relevantnim informacijama je od klju¢nog
znacaja. Tokom krize uputstvo za dogadaj se zaista vrednuje. Plan lokacije, plan prostora,
dobra signalizacija, kontakt liste, ponude, predlozi, izveStaji, itd., postaju veoma vazni

elementi.

Ako je kriza velika i vredna pomena mediji ¢e sigurno biti ukljuceni. Predstavnici za
odnose s javnoS$¢u moraju da se izbore sa pritiskom javnosti i da u svakom trenutku imaju
pravovremene informacije. Medutim, Sta god da se iznese u javnost i nacin na koji se
informacije prenose, sve se odrazava na stakeholdere, kompaniju i dogadaj koji treba da se
odrzi. Mediji ¢e dati sve od sebe da pronadu i najsitniji detalj koji je uzrokovao krizu, bio
on relevantan ili ne. MenadZer specijalnog dogadaja ne treba da se bavi medijima i

izjavama ve¢ da se koncentriSe i fokusira na reSavanje krize.

Proces upravljanja rizikom

Upravljanje rizikom je iterativni proces i on je stalan u Zivotnom ciklusu projekta. Neki
rizici mogu dobiti na znacaju samo pred odrZavanje samog dogadaja, a neki su prisutni sve
vreme. Rizici koji imaju nizak prioritet preko no¢i mogu postati vazni. Drugim rec¢ima,
upravljanje rizikom je proces koji konstantno traje. Prepoznavanje i razumevanje ovih

promena na projektu je veoma vazno.

Na pocetku procesa planiranja dogadaja tim mora da proceni glavne rizike organizovanja
dogadaja i navede ih u osnovnom planu. Sastanak treba da ima uputstva koje stavke treba
obraditi. Ove smernice ¢e ukljuciti parametre kao $to su vreme, ljudi i resursi koji ¢e biti
ukljuceni. Agenda incijalnog sastanka bi trebalo da omogu¢éi ¢lanovima tima da iznesu i
opiSu njihova prethodna iskustva, da uspostave razli¢ite scenarije mogucih rizika i da
identifikuju moguce rizike koji se mogu ocekivati. Ovaj sastanak treba da bude zasnovan
na brainstormingu, zbog velikog broja kombinacija elemenata projekta bice potrebno dosta

kreativnosti i nesputanog razmisljanja.

Sastanak se moZe podeliti prema funkcionalnim grupama ili prema glavnim kategorijama.
Na primer, sastanak za analizu rizika internacionalne konferencije moze biti podeljen u
grupe za marketing, registraciju, specijalne efekte, logistiku, finansije, protokol i
administraciju. Svaka od ovih grupa treba da sadrzi meSavinu kadrova iz razliCitih
odeljenja. Veoma je bitno da grupe budu izmeSane razli¢itim profilima ljudi, jer nekad
mogu biti toliko upuceni u materiju da postaju nesvesni rizika. Takode, treba izneti i

iskustva prisustvovanja dogadajima, a ne samo organizovanja. Svaka grupa treba da
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napravi spisak potencijalnih rizika i njihovog reSavanja, zatim sledi prikupljanje svih

informacija i spajanja u plan upravljanja rizikom. Prikaz ovog procesa je na sledec¢oj slici.

Proces analize rizika

verovatnoca
podataka

pojave
% 27 ﬁ rezultat
procedure i
identifikacija :> evaluacija :> upravljanje :> dokumenta za
odgovor na rizik

u VY
=

brejnstroming i ozbiljnosti
Slika 6.14: Proces analize rizika, [58]

prikupljanje

scenario posledica

Rezultat sastanka treba da bude nacrt analize rizika koji identifikuje moguce rizike i
strategije za upravljanjem istih. Takode, u ovoj fazi se moze odrediti i ko ¢e biti odgovoran
za upravljanje odredenim rizikom, u odredeno vreme u toku projekta. Znacaj
dokumentovanja upravljanja projektom je vazan kako zbog upravljanja rizikom tako i zbog
upravljanja ostalim oblastima. Ukoliko dode do bilo kakve promene ili krize, prisup

dokumentaciji olakSava situaciju.

Vazan zadatak tima za organizaciju dogadaja je da stvori okruZenje otporno na rizik.
Karakteristike takvog okruzenja, videti [2]:

e davanje vaznosti i priznanje svim ¢lanovima tima koji upravljaju rizikom,

e procedure za upravljanje rizikom,

e konstruktivna neposluSnost, neformalni mehanizmi za identifikaciju rizika,

® puna integracija procesa upravljanja rizikom u proces upravljanja projektima,

e prihvacena terminologija upravljanja rizikom kao deo korporativne kulture,

e detaljna dokumentacija koja prati sve navedene procese.

Ukoliko se tim odluci da koristi eksterne usluge upravljanja rizikom, mora biti svestan
njihovih stanovista i radne etike. Zbog toga menadZer specijalnog dogadaja, mora biti
svestan ekspertize koja mu mozZe biti ponudena, jer ponekad je potrebno viSe eksperata u
razli¢itim oblastima da bi se pokrio rizik na celokupnom dogadaju (dogadaj na otvorenom,

dogadaj zatvorenog tipa, sportske i kulturne manifestacije, itd.).
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Kao i u mnogim projektno zasnovanim industrijama, tako i u sluaju organizacije
dogadaja, identifikacija i upravljanje rizicima je visoki prioritet za menadzment. Neke od
posebnih okolnosti na dogadaju koje povecéavaju rizik, detaljno opisano u [3] su:

e veliki broj ucesnika,

e koriS¢enje volontera i neadekvatno obucenog osoblja,

® neposeceni i neisprobani prostori i lokacije,

® brzo donoSenje odluka u neadekvatnom vremenu,

e kompleksne i specijalne aktivnosti,

e potreba za dobrim odnosima sa zajednicom,

e neisprobane metode komunikacije,

® novoosnovana kompanija ili kancelarija za organizaciju dogadaja,

® visoko rizi¢ni period neposredno pre pocetka samog dogadaja,

® podizvodaci koji nisu u mogucénosti da izvrSe obecanja.

Upravljanje rizikom je viSe od samo identifikovanja i kontrolisanja rizika. Ono
podrazumeva evaluaciju utvrdivanje konteksta i komunikaciju rizika. Drugim recima, to je
proces identifikacije, analize, kontrole i izveStavanja. Cilj je da se minimiziraju gubici i
maksimiziraju mogucénosti. Upravljanje rizikom nije negativan proces 1 samim
upravljanjem se mogu pronaci potencijalne koristi za dogadaj. Pre nekoliko godina jedna
mala francuska kompanija je organizovala korporativni dogadaj za svoje partnere. U
poslednjem trenutku mesto odrzavanja je bilo otkazano i dogadaj je morao da bude
pomeren u sportsku arenu. Kao deo procesa planiranja, plan za upravljanje rizikom je
postojao. Menadzer specijalnog dogadaja je definisao alternative i na taj nacin bio u
mogucénosti da se fokusira na bilo koje prilike koje se mogu javiti. Unajmljeni su umetnici

koji su za zadatak imali da bezli¢nu sportsku halu ukrase Sarenolikom postavkom.

Alati za identifikaciju rizika

Osnovni alat koji se koristi za identifikaciju i analizu rizika je dijagram samog rizika. U
sustini rad mora biti podeljen u posebne jedinice za upravljanje. Svaka jedinica ima svoje
resurse, opremu i vesStine. Dijagram rizika moZe da se koristi za identifikaciju rizika koji je
mogu¢ u razli¢itim oblastima. Na primer, oblast upravljanja dogadajima zahteva posebne
vestine i znanja za promociju dogadaja. Odredeni rizici su poznati unapred. Promotivni
materijal moZe lako da preuveli¢a pozitivne aspekte dogadaja, a sve u cilju predstavljanja
kompanije u najboljem svetlu javnosti. Ovo moZe izazvati revolt kod nezadovoljnih
ucesnika, jer dogadaj mozda nije opravdao njihova ocekivanja. Dijagram pomaze u
pronalaZenju rizika, tj. koja osoba ili odeljenje je odgovorno za upravljanje tim rizikom.
Menadzer specijalnog dogadaja mora pojedinacno da radi sa svakom odgovornom osobom

za odredeni rizik i trazi eventualne probleme ili neZeljene ishode aktivnosti. Mora se

105



pozitivno gledati na moguce rezultate aktivnosti ili doneSene odluke i postupak mora ta¢no
biti definisan kako odluka ne bi izazvala nepoZeljni ishod. Za identifikaciju dogadaja

najcesce se koriste dijagram uticaja i teorija ogranicenja.

Bilo koji rizik moZe imati posledice po dogadaj. Da bi ove efekte identifikovali koristi se
dijagram uticaja. Slika 5.16., prikazuje pojednostavljeni uticaj rizika na dogadaj. Dijagram
uticaja moZe da pomogne u brzom donoSenju adekvatnih odluka za otklanjanje rizika.
Dijagram je veoma prosto predstavljen, ali veze u stvarnom svetu mogu biti mnogo
kompleksnije. Ako se prati jedna od staza na dijagramu, nakon postignutog dogovora sa
poznatim predavacem, marketing celog dogadaja se mora promeniti. Prisustvo poznate
li¢nosti ¢e uticati na broj uc¢esnika. Povecanje broja publike ¢e znaciti i promenu prostora,
broj i velicine sala, audio-video opremu, koli¢inu hrane, itd. Ove promene i ¢injenica da na
dogadaju ucestvuje poznata licnost takode ¢e uticati i na bezbednosni plan. Povecanje svih
ovih elemenata ¢e uticati i na povecanje troskova. Sve ove promene ¢e uticati na raspored i
odrzavanje samog dogadaja, medutim sam dogadaj moZe mnogo dobiti od ovih promena,
pa se promene moraju prihvatiti i prilagoditi dogadaju. Najozbiljniji problem jeste budzet
koji je Cvrsto postavljen i uglavnom se dodatne finansije ne odobravaju nakon $to se on
usvoji. U ovom slucaju troskovi bi morali da se smanje u nekoj drugoj oblasti dogadaja,
videti [26].

Dijagram uticaja

Poznati
predavac

raspoloziva
sredstva

postrojenja

Slika 6.15. Dijagram uticaja, videti [26]

Koristan stil razmisljanja u upravljanju projektima je koriS¢enje teorije ogranicenja kada se
upravlja rizicima. Ova teorija navodi da je za uspe$no upravljanje projektom potrebno
identifikovati sva ograniCenja, a zatim se koncentrisati na proces njihove eliminacije ili

kontrole. Dogadaji sami po sebi imaju neka globalna ogranicenja, ciljeve stakeholdera,
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prostor, rokove i budzet. Medutim teorija organi¢enja se bavi ograni¢enjima u samom
procesu upravljanja. Dok su sveukupna spoljna ograni¢enja nametnuta, ogranicenja u
procesu upravljanja su interna i zavise samo od organizatora. Ako se identifikuju slabe
karike u lancu u ranom procesu planiranja, menadZer specijalnog dogadaja moze da utice

na to.

Kada se rizici identifikuju, menadzZer specijalnog dogadaja treba da pronade resenje kako
da poveZe rizike i na njima radi istovremeno. Svakim rizikom pojedinacno se moze
upravljati, medutim u kombinaciji ¢e moZda zahtevati drugacije strategije. Na primer,
ukoliko dode do velike promene u politici prodaje ulaznica, ovim problemom se moze lako
upravljati, jer organizator moZe prilagoditi cenu. Medutim, ovaj problem u kombinaciji sa
povlacenjem glavnog sponzora sa dogadaja, mozZe izazvati katastrofalne posledice. Ovakav

scenario se dogodio na Olimpijskim igrama 2000. godine u Sidneju, prikazan u [75].

Ishod procesa analize rizika moZe biti integrisan plan akcije, kao odgovor na veliki
problem. Ovaj alternativni plan se ¢uva u rezervi i koristi samo ako veliki rizik postane
realnost. Alternativni plan pomaze ukoliko dode do problema da se izbegne panika u
poslednjem trenutku i dogadaj spasi. Alternativni plan treba da sadrZi odgovornosti, lanac
komandovanja i procedure za realizaciju dogadaja. Jedna od najve¢ih odluka menadzera
specijalnog dogadaja jeste da se suoCi sa velikim problemom, otkaZe postojeci plan i

aktivira alternativni.

6.3. Faza realizacije
Faza realizacije predstavlja fazu u kojoj se odvija sam dogadaj. Iako je ovo u projektnom
menadZmentu najduza faza, u upravljanju projektima organizovanja specijalnog dogadaja
je najkraca. Nekad faza planiranja moZe da traje i Sest meseci do godinu dana, da bi se
organizovao dogadaj koji ¢e trajati samo jedan dan. Kao Sto se do sada moglo videti,
organizatori ulaZu jako puno materijalnih i nematerijalnih sredstava, finansijskih sredstava,
vremena i napora kako bi se dogadaj odrzao, a oni na taj nacin ispunili svoje ciljeve.
Dakle, faza realizacije predstavlja ispit timu za organizaciju dogadaja. Sve Sto su radili u
prethodnom periodu i sav uloZen trud vidi se u fazi realizacije. Postoje dve vrste uticaja
koje dogadaj moze da izvrSi:
¢ Direktan uticaj — utisak koji uCesnici dobijaju prisustvovanjem dogadaju koji
sadrzi opipljive elemente kao §to su utisak celokupnog dogadaja, usluga, kvalitet
programa, hrana, pi¢e i drugi proizvodi koji se prodaju ili poklanjaju u toku

dogadaja.
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Indirektan uticaj — ogleda se u neopipljivim stvarima, atmosfera na dogadaju,

osecaj pripadnosti, znanje koje se kasnije moZe primeniti, itd.

6.3.1. Koordinacija aktivnosti i resursa

Na dan same realizacije, menadzer specijalnog dogadaja i njegov tim moraju koordinirati

svaku stavku dogadaja u svakom trenutku i niSta ne smeju prepustati slucaju. Od trenutka

kad udu u prostor odrzavanja dogadaja, pa do same zavrSnice zvani¢nog programa, tim

mora biti fokusiran na izvrSenje zadataka. Kontrola dogadaja mora biti prisutna

konstantno, kao tokom procesa planiranja. Sve vreme se mora voditi racuna o:

Vremenu i pracenju programa — sve aktivnosti moraju biti izvrSene na vreme,
jer pomeranje jedne aktivnosti vodi ka pomeranju ostalih, a to vodi do
nezadovoljstva ucesnika.

Dodatnom osoblju — menadZeri su odavno shvatili da nova trziSna ekonomija
zahteva od njih da posvete najviSe paznje osoblju koje neposredno dolazi u
kontakt sa ucesnicima. Ukoliko je osoblje usluzno, profesionalno i prijatno
prema ucesnicima, oni ¢e imati dobar utisak o samoj organizaciji. Ljudi puno
paZnje obracaju na samu uslugu koju dobijaju od osoblja i taj utisak prenose na
organizacioni tim, poistovecujuci ih. Zato je bitno imati prave ljude koji ¢e biti
profesionalni tokom celog dogadaja i savesno obavljati svoj posao.

Tehnickoj opremi — u danasnje vreme sve zavisi od tehnologije koja je ukljucena
u svaki segment poslovanja. U svakom trenutku oprema za rasvetu, ozvucenje,
prezentacije i sve ostale aktivnosti koje se ne mogu obavljati bez tehnickih
pomagala mora biti ispravna i u radnom stanju.

Ucesnicima programa — tim mora voditi racuna da su svi izvodaci, spikeri,
predavaci i ostali u€esnici programa prisutni i da znaju svoje dusnosti i obaveze.
Ketering — bez obzira koja je vrsta specijalnog dogadaja u pitanju, svaki ima
ukljucen neki vid keteringa. Osim koli¢ine i dostupnosti ucesnicima, mora se
voditi racuna o koli¢ini, da li zadovoljava potrebe. Takode, ukoliko je u pitanju
konferencija, gde su ucesnici podeljeni u viSe grupa, mora se voditi rauna da
pauze budu organizovane u ta¢no isplanirano vreme, kako neko ne bi ostao bez
hrane i pica.

Mediji — iako nisu direktni ucesnici dogadaja, mora im se posvetiti ista pazZnja.
Od docekivanja, preko smeStanja u sobu za konferenciju, do davanja izjava i
odgovaranja na pitanja. lako su mediji obaveSteni o svim bitnim informacijama
pre odrzavanja dogadaja, uvek se od organizatora oc¢ekuje da ima vremena da
daje opet iste izjave, kao i svoj utisak o dogadaju sa lica mesta. Tim mora
odrediti osobe koje ¢e se baviti ovim poslom na samom dogadaju, mada neretko

se desava da i sam menadZer specijalnog dogadaja mora da da izjavu.
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e Plan B — sve mora biti spremno za nepredvidene situacije. Ukoliko nesto krene
neplaniranim tokom, mora se u svakom trenutku znati koje se mere i aktivnosti
preduzimaju u tim situacijama.

® Hitne situacije — u slucaju nekih nepogoda, pozara, nesre¢nih okolnosti, tim za

organizaciju mora biti spreman da reaguje i kontaktira ovlas¢ene sluzbe.

6.3.2. Zavrsne aktivnosti nakon odrzanog dogadaja

Tim za organizaciju specijalnog dogadaja treba da bude svestan da kraj dogadaja ne
predstavlja i kraj projekta. Dogadaj nije zavrSen sve dok svi zavr$ni radovi ne budu gotovi,
a oprema vracena. Zavrsni poslovi su jedna od najbitnijih aktivnosti na celom projektu. U
zavr$ne poslove spadaju raspuStanje tima i njihova isplata, vraanje opreme, CiS¢enje
prostora i drugih objekata koji su kori$¢eni. Ovo su samo neke od aktivnosti. Takode, u
zavrsnoj fazi se radi na evaluaciji svih procesa i celokupnog dogadaja, donose ocene
uspesnosti, itd. Koli¢ina posla vezana za zavrSnicu projekta je podeljena u manje celine i
odredena vremenom u kome treba biti uradena. Redosled zadataka je takode veoma vazan
u koliko se nastoji da proces i dalje bude efikasan.

Vraéanje opreme - mora se napraviti pazljiv raspored tako da dokovi za pristaniSte
budu dostupni dobavljacima i da se taj raspored posStuje. Kamioni koji ne dolaze na vreme
ili stanu na pogreSan dok otezavaju i produzuju sam proces zavrsnice. Tim za organizaciju
takode mora da obezbedi pomo¢nu opremu kao $to su viljuskari, dizalice, itd.

Dodatno osoblje - zavrsni proces ¢e mozda zahtevati dodatno osoblje, a takode
mogu biti potrebni i strucnjaci, kao Sto su vozaci viljuskara, raCunarski tehnicari, itd. Za
neke dogadaje glavni resursi su ljudski resursi. Ljudi koji rade na projektu poseduju
razliCite vrste informacija koje ¢e obezbediti vecu efikasnost i efektivnost za sledeci
dogadaj. Jako je bitno da se menadZer specijalnog dogadaja na kraju manifestacije zahvali
svom timu i svim ljudima koji su radili na organizaciji dogadaja.
ve¢ ukljucuje ugovore sa dobavljacima i konsultantima. Nakon revizije, treba se utvrditi da
li su sve strane ispunile svoja obecanja. Takode, mudro i pristojno je poslati svim
podizvodacima i dobavljac¢ima pisma zahvalnosti.

Finansije - sve racune treba platiti Sto pre, nakon zavrSetka dogadaja. Ovo mora
biti dogovoreno sa odeljenjem racunovodstva. Takode je uctivo da se ucesnici, dobavljaci i
podizvodaci na projektu isplate u roku od nedelju dana nakon zavrSetka dogadaja.

Marketing i promocija - veoma je bitno da se kompanija pobrine za prikupljanje
svih informacija o dogadaju iz medija. Takode, ne treba zaboraviti ni obaveStenja na
internetu. Ideja za neke dogadaje je da se neodazvani ucesnici uctivo pitaju zasto nisu dosli
na dogadaj. To kancelariji za organizovanje korporativnih dogadaja moze da da

neprocenljive informacije i savete.
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Sponzorstva i grantovi - vecina ako ne i svi grantovi zahtevaju da u izveStajima
bude predstavljeno kako je novac potrosen. Neposredno posle dogadaja dok su jos uvek svi
veoma uzbudeni, dobro je da se organizatori sastanu sa sponzorima i partnerima, kako bi
razmenili utiske. A kasnije tim poslao zvani¢ni izvestaj, potkrepljen svim bitnim
informacijama.

Klijent - velike kompanije za organizaciju dogadaja ¢e obezbediti detaljne izvestaje
o celokupnoj pripremi, planiranju, organizovanju i realizaciji dogadaja.

Kontrola troskova - kada se troSkovi procene i osnovni plan budZeta stvori i odobri,
kancelarija za organizaciju dogadaja mora da ima pripremljen plan za kontrolu ovih
troskova. Osnovna uloga kontrole troskova je da uvidi eventualna odstupanja od osnovnog
budzeta i da reaguje na efikasan nacin. Razlika izmedu procenjenih troskova (budzeta) i
stvarnih tro§kova se zove varijansa. Ukoliko klijent trazi izvestaje o napretku projekta onda
varijansa treba da se izraCuna i prikaZe. Pozitivna varijasna znaci da su stvarni troSkovi
vec¢i od procenjenih troskova, a negativna varijansa znaci da su stvarni troskovi manji od
procenjenih troSkova, videti u [78]. MoZda najvazniji upravlja¢ki kontrolni sistem je
neformalna kontrola troSkova ¢lanova tima. Bez obzira na formalne kontrole uvek postoji
osoba u timu koja je odgovorna za kontrolu i vodenje dogadaja u pravom smeru. Kada
¢lanovi tima i volonteri daju predloge vezane za dogadaj oni moraju da budu svesni da je
troSak znacajan faktor cele organizacije. Pored tima svi dobavljaci takode moraju biti
svesni vaznosti pridrZavanja budZeta. MenadZer korporativnih dogadaja takode mora imati

u vidu odnos troskova, vremena i kvaliteta.

6.4. Zavrsna faza

Pracenje i kontrola realizacije projekta se mora obavljati u skladu sa procesom planiranja
realizacije projekta i sa prethodno definisanim planovima. Ona obuhvata kontrolu vremena
realizacije projekta, da li se organizacija dogadaja i sam dogadaj izvrSava po planu,
pracenje i kontrolu utroSenih resursa i troskova realizacije projekta i njihovo poredenje sa
planiranim. Najbitnije je da se uspostavi dobro organizovan sistem pracenja i izveStavanja,
pomocu koga se dobijaju protrebne informacije o stvarnom stanju realizacije projekta.
Nakon obrade, informacije se dostavljaju timu za organizaciju dogadaja, stakeholderima i

top menadZzmentu zbog eventualnih korektivnih akcija.

Sistem pracenja i izveStavanja sastoji se od skupa informacija i izveStaja koji se prikupljaju
u odredenom vremenu, sa mesta realizacije projekta. Nakon toga sledi skladiStenje tih
informacija u bazu podataka, a zatim obrada. Nakon obrade dostavljaju se stakeholderima i

top menadZmentu.
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Cilj kontrole i evaluacije uradenog, jeste poredenje planiranog stanja sa realnim. Da li se realizacija
na samom dogadaju odvijala u uskladu sa planiranom realizacijom? Dobar sistem pracenja brzo
reaguje na nepredvidene situacije. Kontrola realizacije projekta ne moZe se zamisliti bez dobrog
informacionog sistema za upavljanje projektom. On omogucava obradu velike koli¢ine podataka,
prikazan u [46], jer obuhvata:

® bazu podataka o planiranim veli¢inama,

e kontinuirani priliv informacija sa terena,

e obradu ovih informacija i azuriranje planova,

® moguce je definisati odstupanja od planiranih veli¢ina,

e kao i zakaSnjenja u odvijanju dogadaja i planiranih troskova.

Uvek je zadovoljstvo da menadzer specijalnog dogadaja posmatra zadovoljne ucesnike na
dogadaju i deli oduSevljenje sa njima, ali postizanje merljivih ciljeva je osnova buducih
finansiranja i odobravanja korporativnih dogadaja. Sve velike kompanije procenjuju svaki
odrzani korporativni dogadaj. Dobro osmisljen proces evaluacije omogucava klijentu i
menadZeru specijalnog dogadaja da utvrdi da li je dogadaj ispunio Zeljene ciljeve i zadatke
kao i potrebe i mogucnosti za budu¢im dogadajima. Nije bas prihvatljivo da se za vreme
dogadaja sprovodi evaluacija o zadovoljstvu ucesnika, ali je prikladno da se prati nivo
zadovoljstva ucesnika tokom dogadaja i da im se nakon zavrSetka dogadaja poSalju
evaluacioni formulari. Generalno evaluacija dogadaja treba da obuhvati dve razlicite
oblasti:

1. Sadrzaj, ukljuCujuéi i aktivnosti i zabavu tokom dogadaja, audio-vizuelnu opremu,
lokaciju, prostor, pomo¢ne objekte i uslugu. Primarni fokus ove evaluacije je da se
utvrdi koliko je celokupan sadrZaj bio dobar za potrebe dogadaja. Pitanja o sadrZaju
daju veoma konkretne informacije o uspeSnosti svakog elementa. Proces evaluacije
pruZza direktne povratne informacije od ucesnika u pogledu kvaliteta svakog
pojedinac¢nog elementa kao $to je govornik, tema koja je obradena, ostali ucesnici, da li
je ucesnik zainteresovan za buduce dogadaje, itd.

2. Druga oblast koja se evaluira je lokacija i prostor dogadaja. U ranoj fazi planiranja
menadZer specijalnog dogadaja poredi razlicite lokacije i raspoloZive objekte. Oni se
ocenjuju putem relevantnih i reprezentnih kriterijuma (profil ucesnika, sadrZaj
dogadaja, specificne aktivnosti, itd.). Evaluacija popunjena od strane ucesnika
odrazava njihovo misljenje o izabranoj lokaciji i prostoru odrzavanja dogadaja. Ovaj
vid evaluacije pokazuje da li je tim za organizaciju dogadaja izabrao pravo mesto ili ¢e

slede¢i put morati malo detaljnije da se pozabavi ovom tematikom.

Takode, jako je bitno da evaluaciju celokupnog dogadaja i njegovih aktivnosti uradi i

menadZer specijalnog dogadaja i projektni tim. Prodavci, dobavljaci i podizvodaci takode
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treba da budu ukljuceni u proces evaluacije. Konstruktivna kritika bi trebalo da da ozbiljan
pregled stanja i teme za razmatranje prilikom organizacije sledeceg dogadaja. Krajni cilj je

da se poboljsa celokupan proces naredne organizacije dogadaja.

6.4.1. Pracenje i kontrola vremena realizacije projekta

Ve¢ vise puta je navedeno da je vreme esencija u organizovanju dogadaja. Klju¢no je da
tim ima na umu stalno, da se dogadaj ne moZe pomerati, da se mora odrzati u tacno
utvrdenom roku, i da je to jedina dimenzija dogadaja koja mora ostati nepromenjena.
Dakle, kljuc¢ni element koji se prati u realizaciji projekta je vreme odvijanja projekta,
odnosno vremenski rokovi realizacije i odrzavanja specijalnog dogadaja. Cilj je da se
osigura odvijanje realizacije projekta po isplaniranom vremenu i da se stalno prati i
konstatuje i najmanje odstupanje od planiranog vremena. Da bi tim za organizaciju
dogadaja osigurao da sve isplanirane aktivnosti budu ostvarene u planirano vreme, mora

imati dobro razvijen sistem pracenja i kontrole.

Vodenje izvestaja, dnevnika projekta i svih ostalih zapisa u velikoj meri pomaze kontroli
zadataka i vremenu koje je utroSeno na njih. Ovi podaci se kasnije ubacuju u program koji
se koristi za organizaciju dogadaja i podaci se obraduju i utvrduje se da li je planirano

vreme isto kao i realno.

Kao sto je ve¢ navedeno, neke aktivnosti nisu u potpunosti fiksne i imaju pocetno i krajnje
vreme pocetka ili zavrSetka, i one imaju taj mali vremenski gep koji se mozZe koristiti u
sluc¢aju da se aktivnosti moraju pomerati. Medutim, aktivnosti koje se nalaze na kriticnom
putu se ne mogu menjati, niti se mogu preskakati. Bitno je da se tim za organizaciju

dogadaja fokusira na pracenje i kontrolu ovih zadataka.

Bitan segment je pracenje vremena po svakoj oblasti rada (odabir prostora, osmisljavanje
kampanje i promocije, ugovaranje keteringa, itd). Neke aktivnosti se ne mogu izvrSavati
pre nego druge i mora se poStovati vreme izvrSavanja. Dok druge moraju i¢i paralelno,
zbog toga se mora voditi racuna sve vreme o isplaniranom vremenu. Operativno pracenje i
kontola se vrsi tako S§to se podaci sreduju i formiraju u vidu kontrolnog izvestaja o
vremenskom napredovanju radova. Ovaj izvestaj je koncipiran po aktivnostima jednog
odeljenja, i sadrzi osnovne podatke o napredovanju radova (procenat izvrSenih radova,

zakasnjenja aktivnosti, itd.), videti [45].
Poseban deo pracenja i kontrole vremena se vrsi u toku samog odrZavanja dogadaja. Plan

programa se mora u potpunosti ispostovati. Ovo je trenutak kada zaista ni jedna stavka ne

sme biti pomerena. Scenario dogadaja je pazljivo osmisljen i do sekunde isplaniran,
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ukoliko se bilo Sta pomeri, moZe dovesti do velikih problema. Na primer, ukoliko
ozvucenje ide normalnim tokom, a prezentacija kasni, moZze doc¢i do pometnje i cela

zamisao gubi poentu.

6.4.2. Praéenje i kontrola resursa

U pracenje i kontrolu resursa spada pracenje i kontrola opreme i ljudskih resursa. Resursi
su jako bitni za organizaciju dogadaja. Cilj je da se resursi troSe kako je planirano, i da se
pravovremeno uocavaju moguca odstupanja upotrebe i koriS¢enja resursa i da se hitno
reaguje kako bi se odstupanja eliminisala. Pra¢enje i kontrola troSenja resursa predstavlja
sistem koji obuhvata pracenje dinamike stvarno angazovanih resursa u realizaciji projekta i
njihovo poredenje i uskladivanje sa planiranim. Dakle, ovde je ukljuena analiza

postavljenih planova pojedinih resursa u odredenom periodu, videti [46].

Oprema mora biti ugovorena na vreme, a zatim i isporucena kako bi se dogadaj neometano
mogao deSavati. Ne postoji dogadaj koji se u danaSnje vreme moZe organizovati bez
pomoci tehnicke opreme. Celokupan program dogadaja zavisi od opreme i toga da li je ona
isporucena na vreme i u ispravnom stanju. Kontrola isporuke opreme, kao i valjanosti i
ispravnosti se mora na vreme utvrditi. I ukoliko postoje bilo kakve nepravilnosti tim za
organizaciju dogadaja mora na vreme reagovati i sa dobavlja¢ima pregovarati o novoj

isporuci.

Takode, kad su ljudski resursi u pitanju mora se voditi racuna o njihovoj prisutnosti i tome
da li imaju posao, ili ako su preoptereceni da se taj posao podeli na manje delove i podeli
¢lanovima tima koji imaju manji broj aktivnosti. Za uspeh dogadaja je jako bitno da se
vodi ra¢una i o pomo¢nom osoblju na dan odrzavanja dogadaja. Da li su prisutni, kako
obavljaju posao, da li su ljubazni prema ucesnicima, oko svega se mora voditi raCuna i sve
se mora pratiti i kontrolisati. Takode, ovo vazi i za uesnike programa, spikere, zabavljace,

predavace, itd.

6.4.3. Pracenje i kontrola troskova realizacije projekta

Uz pracenje i kontrolu vremena i resursa, naravno dolazi i pracenje i kontrola troSkova.
Osnovni cilj je aZzurno pracenje dinamike troSenja planiranih finansijskih sredstava, da se
pravovremeno uoce i utvrde odstupanja ucinjenih troskova u odnosu na planirane i da se
preduzmu potrebne akcije da se stvarni troskovi usklade sa planiranim. Dve najznacajnije
grupe u okviru direktnih troSkova za pracenje su troskovi materijala i troskovi rada. Zatim
se uz pomo¢ odgovarajuc¢e dokumentacije, podaci slivaju u racunovodstvo i formira se
knjigovodstvo posmatranog projekta, detaljno u [46]. Na ovaj nain prate se ukupno

ostvareni troskovi i formiraju se izvestaji koji su neophodni za kontrolu troskova, odnosno
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za upravljanje troSkovima. Sistem kontrolnih izvestaja, omogucava rukovodiocu da vrsi
poredenje planiranih i ostvarenih troskova, kao bi odrzali troSkove u planiranim granicama

i omogucili efikasniju realizaciju projekta.

Svake godine kada se pocinje sa planiranjem budZeta, menadZeri specijalnog dogadaja
moraju da se koriste najefikasnijim sredstvima komunikacije kako bi preneli svoje poruke i
ostvarili ciljeve. Korporativni dogadaji se uvrStavaju u okvire budzeta, medutim moraju se
takmiciti sa ostalim projektima u kompaniji za raspolozZiva sredstva. Dakle, menadzZer
specijalnog dogadaja mora da prikaze da dogadaj efikasno i efektivno pored svojih, postize
i korporativne ciljeve. Tim za organizaciju specijalnog dogadaja mora da razmotri i prikaze
kako da troskove i povracaj investicija dogadaja na najbolji nacin predstavi svom klijentu.
Kako se dogadaj uklapa u poslovnu strategiju kompanije? Kako se dogadaj uklapa u
korporativnu kulturu? Kako ostala odeljenja mogu asistirati menadZeru specijalnog
dogadaja ili kako on moze asistirati ostalim odeljenjima u procesu donosenja odluka koje
su vezane za projekat? Kontrola i evaluacije obezbeduju informacije zasnovane na

¢injenicama koje se mogu koristiti za komunikaciju.

Pracenje troSenja novc€anih sredstava je veoma bitno, a posebno dolazi do izrazaja ukoliko
su sredstva dobijena od sponzora. U tom slu€aju postoje i dodatne mere opreza i dodatni
izvestaji koji su specijalizovani za ove namene i od kojih zavisi da li ¢e donator ili sponzor
odobriti troSenje finansijskih sredstava. Sa druge strane, izveStaji koji se Salju top
menadZmentu su veoma bitni, od njih zavisi da 1i ¢e sli¢na ili ista vrsta organizacije

dogadaja biti moguca i da li su isplativi za kompaniju.

U nastavku rada sledi opis klasifikacije specijalnih dogadaja.
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7.0. UVOD U GRUPNO ODLUCIVANJE I PREGOVARANJE

U ovom delu disertacije posebna paznja bi¢e posvecena konceptima grupnog odlucivanja i
procesu pregovaranja kao predprocesoru grupnog odlucivanja tokom organizacije

specijalnog dogadaja.
7.1. Grupno odlucivanje prilikom organizacije specijalnog dogadaja

U prethodnom delu disertacije, tezisSte je bilo na opisu karakteristika specijalnog dogadaja.
U nastavku bi¢e uveden koncept Grupnog odlucivanja, sa ciljem da se pokaze kako je

moguce unaprediti organizaciju specijalnog dogadaja sistemom grupnog odlucivanja.

Naime, uslovi u kojima funkcioniSe svaki poslovni sistem danas, bez obzira na delatnost
kojom se bavi na trZi$tu, samim tim i organizacija specijalnog dogadaja, postali su izuzetno
sloZeni i neizvesni. Stepen odgovornosti za donetu odluku postao je jako veliki, i dobrim
delom prevazilazi individualni (pojedinacni) nivo. To je osnovni razlog da se poslovna
odluka razmatra i predlaZe od strane specijalizovanog tima ili grupe, upravo one koja treba
da pripremi I organizuje specijalni dogadaj. Osnovni njihov zadatak tokom procesa
timskog (grupnog) odlucivanja (GO), jeste posmatranje viSe alternativnih pravaca i ideja

radi donosenja jedne najprihvatljivije odluke u grupi, videti [72].

Povecéanje kvaliteta odluka predloZzenih od strane tima za organizaciju specijalnog
dogadaja, predstavlja stalni predmet interesovanja istrazivaca sa velikim prakticnim i
teoretskim znacajem. U tu svrhu razvija se Citava lepeza metoda, modela, veStina i tehnika,
u cilju unapredenja procesa GO. Ovom stavu ide na ruku i brz razvoj informacionih

tehnologija, koje se preplic¢u sa drugim naucnim disciplinama.

ZnacCenje pojma “odluka” je vrlo Siroko. Veoma cCesto on se koristi bez definisanja
interpretacije ovog pojma i Cesto vodi do pogresne interpretacije tvrdenja o odlukama ili
analizi odluka i procesa odlucivanja. Da bi se izbegli nesporazumi, na pocetku se ukazuju
osnovni elementi odluke, relevantni za temu organizacije specijalnog dogadaja,

konceptima grupnog odlucivanja.
Logika odlucivanja (formalna ili normativna)

Ovde je odluka definisana kao apstraktan, bezvremen akt izbora, koji je najbolje opisan

preko petostrukog D: (A, S, E, U, P), gde je A prostor akcija, S prostor iskaza, E prostor
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dogadaja, U prostor koristi, i P prostor verovatnoée. Cesto je ovaj &isto formalni model za
racionalno donoSenje odluka ilustrovan preko primera koji sugeriSu vezu modela sa
realno$¢u donoSenja odluka, zanemarujuc¢i cinjenicu da je logika odlucivanja cisto
formalna, matematicka ili pak teorija logike, fokusiraju¢i se na racionalnost u delovima

odluka. Ovaj model odlucivanja obuhvata mnogo metoda koje prati teorija odlu¢ivanja.

Kognitivna teorija odluc¢ivanja

Radi se o empirijskoj, opisnoj, nestatistickoj, kontekstno vezanoj procesnoj teoriji, gde je
proces donoSenja odluke veoma slian procesu reSavanja problema. Isti je specijalan,
vremenski zahtevan i zavistan od konteksta procesa obrade informacija. Ljudski resurs se
razmatra po analogiji sa kompjuterskim sistemom, tj. podaci i znanje moraju biti

blagovremeno pohranjeni u sistemu.

Konekcionisticka paradigma

Neuronske mreze takode modeluju ljudsku obradu informacija, ali viSe na fizickom a
manje na funkcionalnom nivou. Informacije se obraduju od ulaza, preko skrivenih tela do
izlaznih slojeva veStackih neurona. Jedna od razlika izmedu kognitivnih i neuronskih
modela odluc¢ivanja je da neuronski ukljucuju eksplicitno, pa cak se koncentrisu na ucenje,

dok kongnitivni to ne iskljucuju i ne pridaju neki narocit znacaj.

Ipak, najce$¢a definicija je “Odlucivanje je izbor jedne iz skupa raspolozivih”, videti u
[12]. Taj izbor je moguce napraviti koris¢enjem:
Tehnika odlucivanja — skup metoda za stru¢na reSavanja problema.
Pravila odlucivanja — prethodno definisani vodici ili testovi za prosudivanje.
Vestine odlucivanja — sposobnost efektivnog koriséenja necijeg znanja u reSavanju

problema.

Izbor pojedinih odluka vrsi donosliac odluke, tj. osoba koja radi u poslovnom okruzZenju i
koja u potpunosti snosi odgovornost za svoju odluku. Pored pojedinca, donosilac odluke

moze biti i grupa ljudi.

Donosenjem odluke Zeli se posti¢i neki cilj — Zeljeno stanje sistema, Zeljeni izlaz ili Zeljeni
podskup u skupu stanja sistema ili izlaza. Odluivanje se vr$i uvaZavajuci brojna
ogranicenja, koja su posledica prirode sistema. Cilj se najcesce predstavlja funkcijom cilja,
dok se ogranic¢enja predstavljaju skupom jednacina, u kojima figuriSu iste promenljive kao

u funkciji cilja.
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Odlucdivanje moze biti:
Odlucivanje pri izvesnosti - kod koga su sve ¢injenice vezane za problem unapred
poznate.
Odlucivanje pri riziku - kad su poznate verovatnoce nastupanja pojedinih stanja.
Odlucivanje pri neizvesnosti - verovatnoc¢e nastupanja pojedinih stanja su u

potpunosti nepoznate.

Ucesnici procesa odlucivanja:
Kontrolisano vodenje svakog sistema prema njegovoj referentnoj tacki, treba jasno da
odrazava definisana funkcija cilja modela koji opisuje pomenuti sistem. I pored tako
jedinstvenog i preciznog cilja, u zavisnosti od prirode problema koji se reSava moguce je
identifikovati nekoliko vrsta donosioca odluka. Prema [12], oni su sledeci:

e ckonomski DO, prevashodno okrenuti prema korisnim i prakti¢énim reSenjima,

® esteticari, oni smatraju da osnovne vrednosti sistema leZe u harmoniji,

® teoreticari, otkrivaju zakonitosti ponaSanja,

e socijalni DO, prevashodno vode racuna o ljudima i humanom aspektu

odlucivanja,
® politicki DO, sa jakom Zeljom da imaju veliku mo¢ i uticaj u drustvu,

e religiozni, okrenuti prema spiritualnim medama.

Radi izbegavanja eksperimentisanja sa realnim sistemom, zbog troSkova i mogucih
neZzeljenih posledica realizacije, prednosti upotrebe modela prema [60] su sledece:

* omogucuju analizu i eksperimentisanje sa sloZenim problemima, ... ;

e obezbeduju ekonomisanje resursima koji se koriste za analizu date pojave;

e vreme za analizu date pojave se znac¢ajno smanjuje;

e obezbeduje se koncentracija na bitne karakteristike pojave.
Od uspesSnosti sa kojom je obavljena predhodna faza procesa odlucivanja, zavisi skup
dobijenih reSenja i njihova primena u praksi. Prema tome, ako se proces valjano modelira,

rizik 1 moguca greska primene modela drasti¢no se smanjuju.

Postoji veliki broj pristupa odredivanju faza procesa odlu¢ivanja u zavisnosti od autora.

Ipak, prema [12], redosled i broj faza procesa odlucivanja prikazan je na sledecoj slici.
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EVIDENTIRANJE
PROBLEMA

RANGIRANJE
PROBLEMA

DEFINISANJE
PROBLEMA

SAKUPLJANJE
CINJENICA

PREDVIDANJE
BUDUCNOSTI

NEPOSREDNI PROCES DONOSENJA ODLUKA

FORMIRANJE
MODELA

RESAVANJE
PROBLEMA -
MODELA,
(ODGOVARAJUCIM
METODAMA |
TEHNIKAMA)

VREDNOVANJE
REZULTATA

DONOSENJE
ODLUKE

KONTROLA
IZVRSENJA

ANALIZA
POSLEDICA

Slika 7.1. Faze procesa odluc¢ivanja

1. Evidentiranje problema — najcesce postoji vise problema za koje se mora doneti
odluka.

2. Rangiranje problema — ne mogu se svi problemi reSavati istovremeno pa se
rangiraju razli¢itim metodama od intuitivnih do komplikovanih metoda rangiranja koje

koriste viSekriterijumsku analizu.
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3. Definicija problema — obezbeduje sve elemente neophodne za formiranje modela
(dekompozicija problema, nivo detaljisanja u kome ¢e problem biti reSavan, kriterijumi u
odnosu na koje ¢e se meriti efektivnost reSenja).

4. Sakupljanje cinjenica — formira se baza relevantnih podataka za definisani
problem.

5. Predvidanje buducnosti — koje je neophodno jer ¢e odluka koja se donosi u
sada$njem trenutku biti ostvarena u buduéem okruZenju. Cest je slu¢aj da se ova faza
izostavi jer je mnogi autori podrazumevaju ili je pripajaju narednoj fazi. U oba slucaja to je
neopravdano imajuéi u vidu da je jedna od kljucnih pretpostavki kvalitetnog odlu¢ivanja —
predvideti budu¢nost da bi odluka koja se donese bila smislena sa stanovista budu¢nosti
koja ¢e nastupiti, pa je neophodno tretirati ovu fazu zasebno i tako naglasiti njenu
neophodnost u procesu odlucivanja.

6. Formiranje modela — definiSu se interakcije izmedu kontrolabilnih i
nekontrolabilnih varijabli kao i kriterijumi na osnovu kojih ¢e se meriti efektivnost reSenja.
Kontrolabilnim varijablama se moZe upravljati na razli¢itim nivoima, a nekontrolabilne su
za organizaciju “nedodirljive”.

7. ReSavanje problema (modela) — numeric¢kim ili analitickim na¢inom koje treba
da obezbedi vise mogucih alternativnih reSenja jer je odlucivanje izbor izmedu mogucih
alternativa aktivnosti.

8. Vrednovanje rezultata — poredenje dobijenih rezultata sa oCekivanim rezultatima
realnih sistema.

9. Donosenje odluke — pod uslovom da se odluka moZe doneti, tj. da se rezultati
mogu prihvatiti. U protivnom, ponavlja se proces ispocetka ili od neke od prethodnih faza,
jer postoji povratna sprega u svaku pojedinac¢nu fazu.

10. Kontrola izvrsenja — neophodno je kontrolisati i nadgledati izvrSenje donete
odluke.

11. Analiza posledica tog izvrSenja — posledice mogu biti loSe, Cak i nepopravljive

pa su analize potrebne da se ista greSka ne bi ponovila.

Vrste odlucivanja:
Odlucivanje kao fenomen, sa aspekta nivoa i stepena sloZenosti problema koji se reSava,

deli se u sledece kategorije, videti [12]:
Individualno (pojedinacno) odlucivanje.

Ovaj oblik odlucivanja ujedno je najjednostavniji i naj¢eSée objasnjavan i koriS¢en do

sada. Aktivnosti procesa odlucivanja poverene su jednom donosiocu odluke.
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Grupno odlucivanje - timski rad.

KarakteriSe ga veci nivo faza i aktivnosti procesa odlu¢ivanja. Ucestvuje veci broj (tim)
donosioca odluke (ucesnika sesije) u proceduri izbora najprihvatljivije alternative. U ovom
delu disertacije, teZiSte je na primeni metodologije podrske grupnom odlucivanju prilikom

organizacije specijalnog dogadaja.

Organizaciono odlucivanje.
Ovaj oblik odlucivanja karakteriSe visok nivo nestrukturiranosti problema koji prate
organizaciju. Iako i ovaj vid odlu¢ivanja prate brojni istraZivacki eksperimenti, jo§ uvek se

nije doslo do sistemati¢nih znanja koja bi znacajno unapredila ovu vrstu odlucivanja.

Metaorganizaciono odlucivanje.

Ujedno predstavlja i najviS§i nivo primene niza sistematizovanog znanja u oblasti
odlucivanja. Prakticno se evidentira na nivou jedne zemlje (drZzave), sopstvenog
nacionalnog interesa, opredmecenog preko socijalnog blagostanja, kulture, dohotka,

boljitka Zivota, itd.

Sam postupak donoSenja odluka u organizaciji specijalnog dogadaja, zavisi od veceg
broja ¢inilaca:

¢ 7znacaj odluke i posledica koje ona moZe imati po organizaciju,

¢ vreme koje stoji na raspolaganju za donoSenje odluke,

e karakteristika same organizacije, pre svega njene veliCine i nacina upravljanja, itd.

Vecdina organizacija, prilikom organizacije specijalnog dogadaja, primenjuje jedan od
sledec¢ih modela odlucivanja:

1)  Autokratski ili direktni model - rukovodilac definiSe i analizira problem,
generiSe altrenativna reSenja, procenjuje ih i bira najbolje.

2)  Autokratski model uz uce$ce grupe kao izvora informacija - rukovodilac sam
definiSe problem, ali pri identifikovanju uzroka problema i proceni mogucih reSenja koristi
informacije dobijene od grupe.

3)  Autokratski model uz prezentovanje reSenja grupi - rukovodilac definiSe,
analizira problem i odreduje nacin prevazilaZzenja problema. Nakon toga reSenje biva
predstavljeno grupi koja ga razmatra i kritikuje.

4)  Individualno-konsultativni model - rukovodilac sam definiSe problem. Nakon
toga on se pojedinacno konsultuje sa svakim ¢lanom grupe u vezi sa odredivanjem uzroka
problema i mogucih reSenja. Takode on trazi njihovu podrsku pri proceni alternativa, ali

konac¢nu odluku donosi sam.
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5)  Grupno-konsultativni model - isti je kao i prethodni s tim Sto rukovodilac
nakon definisanja problema ne konsultuje svakog €lana grupe individualno ve¢ grupu kao
celinu.

6) Model grupnog odlucivanja - rukovodilac definiSe problem i predstavlja ga
grupi. Grupa uocava uzroke problema, generiSe moguca reSenja, procenjuje ih i bira
najbolje.

7)  Participativni model - grupa kao celina prolazi kroz celokupan proces
odlucivanja. Uloga rukovodioca je da nadgleda proces i omogu¢i njegovo lakse
sprovodenje.

8) Model tima bez vode - grupa nema formalnog lidera, ve¢ u zavisnosti od
konkretnog problema jedan od ¢lanova grupe preuzima ulogu vode. Njegova uloga je da

vodi grupu kroz proces donoSenja odluke.

Savremene tendencije u razvoju teorije odlucivanja ukazuju na brojne nedostatke
individualnih, autokratskih modela odlucivanja, i isticu njihovu neprilagodenost
savremenim uslovima poslovanja. Imaju¢i u vidu ovu Ccinjenicu, velika preduzeca
formiraju specijalizovane timove za odlucivanje, dok male firme napuStaju¢i model
centralizovanog odlucivanja, I sve viSe se obracaju consulting firmama koje su prihvatile
model grupnog donoSenja odluka, kao najefikasniji i najefektivniji nacin reSavanja

problema.

Dakle, grupno odlucivanje preuzima dominantnu ulogu i postaje Siroko prihvaceno u svim

sferama poslovanja, pa i prilikom ogranizacije specijalnog dogadaja.

Zbog svog znacaja ono je bilo a i dalje je predmet interesovanja mnogih stru¢njaka iz
domena psihologije, sociologije, teorije organizacije...To za rezultat ima postojanje
uocljivih razlika u pristupima reSavanja problema grupnog odluc¢ivanja kao i u definisanju

karakteristicnih modela odlucivanja.

Prema [72], postoji Sest osnovnih nacina na koji ¢lanovi grupe mogu doneti odluku, pa
izmedu ostalog i kod organizacije specijalnog dogadaja:
1) Odluke uz nedovoljan odziv - odluke donete uz nepotpuno kriticko razmatranje
i procenu.
2) Odluke pod uticajem autoriteta - veoma efikasna odluka u pogledu korisc¢enja
vremena, ali da li ¢e biti dobra zavisi od kompetentnosti i informisanosti lica
koje ima dominantnu ulogu pri njenom donosenju, kao i od toga u kojoj meri je

prihvataju ostali ¢lanovi grupe.
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3) Odluke pod uticajem manjine - jedan, dvoje ili troje ljudi su u moguénosti da
dominiraju grupom i usmere je ka donosSenju odluke koja im odgovara.

4) Odluke pod uticajem vecine - odluka se donosi glasanjem kako bi se utvrdili
stavovi vecine. Ovakva odluka ima tendenciju da stvori koalicije “pobednika” i
“gubitnika”; u takvoj situaciji “gubitnici” se mogu osecati izostavljenim §to se
dalje moZe odraziti na kvalitet sprovodenja odluke.

5) Jednoglasne odluke - predstavlja gotovo savr§en metod grupnog odlucivanja,
ali ga je izuzetno teSko primeniti u praksi.

6) Odluke donete konsenzusom - uspeh u ostvarivanju konsenzusa zahteva
disciplinu i podrsku svih clanova grupe, njihovo ukljuivanje u sve faze
diskusije, Sto za rezultat ima razumevanje i prihvatanje donete odluke, kao i

osecaj odgovornosti za njeno sprovodenje.

Jedan od osnovnih razloga S§to se grupe ponekad krecu donoSenju odluka pod uticajem
autoruteta ili manjine je to $to je jednoglasnost ili konsenzus teSko ostvariti. S obzirom na
znacaj konsenzusa kao oblika odlucivanja u poslovnim sistemima u nastavku disertacije

bice dat kratak osvrt na neke njegove osnovne karakteristike.

Konsenzus — model kome se teZi

Konsenzus ne podrazumeva da svi Clanovi grupe uvek smatraju da je doneta najbolja
moguc¢a odluka ili da doneta odluka uopsSte moZe reSiti razmatrani poblem. Ono §to
konsenzus podrazumeva je da u procesu odlu€ivanja nijedan ¢lan tima nema osecaj da je

njegovo misljenje zanemareno ili nepravilno shvaceno.

Donosenje odluka konsenzusom zahteva viSe vremena ali zato podstice kreativnost i medu
¢lanovima tima stvara osecaj privrzenosti donetoj odluci. Ovakav oblik odlu¢ivanja moZe
dati dobre rezultate ukoliko:

e grupa ima zajednicke vrednosti,

e ¢lanovi grupe poseduju izvesno iskustvo i veStine vezane za grupne procese i

reSavanje konfliktnih situacija,
® postoji posvecenost ¢lanova grupi i ose¢aj odgovornosti za rad u njoj,
e svi ¢lanovi grupe mogu da izdvoje dovoljno vremena da ucestvuju u procesu

odlucivanja.

Donosenje odluke konsenzusom podrazumeva najpre iznoSenje jednog predloga kao
moguéeg reSenja razmatranog problema. Ovaj predlog se u toku diskusije prilagodava i
menja u skladu sa iznetim mis$ljenjima ¢lanova grupe ili se od njega potpuno odustaje

ukoliko se pokaZe da on ne vodi reSavanju problema. Oni ¢lanovi grupe koji se zalazu za
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odbacivanje razmatranog predloga imaju obavezu da predloZe novo, bolje alternativno
reSenje. Osnovna pravila na kojima se konsenzus zasniva su:
a) svi ¢lanovi tima za odlu¢ivanje imaju priliku da slobodno izraze svoje misljenje,

b) svako je obavezan da saslusa i uvazi misljenje ostalih ¢lanova.

Kada se u postupku donoSenja odluke formira klima opSteg razumevanja razmatranog
predloga i nema zahteva za nekim dodatnim izmenama istog, moderator (osoba zaduZena
da vodi sesiju) se obraca svim ¢lanovima grupe i poziva ih da ukoliko imaju bilo kakve
primedbe koje se odnose na predloZzeno reSenje upoznaju grupu sa njima. Taj poziv je
poslednja prilika da se spreci usvajanje konkretnog resenja jer ukoliko nema primedbi sledi
poziv na konsenzus. Trenutak tiSine u sali nakon ovog poziva znaci da je konsenzus
postignut, odnosno odluka doneta. Donetu odluku moderator sesije jo§ jednom saopStava

¢lanovima grupe i time se postupak odluc¢ivanja okoncava.

Ukoliko se neki od ¢lanova tima za odluivanje ne slaZze sa donetom odlukom ili sa
predlogom koji je pred neposrednim usvajanjem, on to moze izraziti na razliCite nacine:
® ne podrzavanje ("Ne vidi razlog za usvajanje predloZenog reSenja, ali ¢e ga
prihvatiti”);
e rezervisanost ("Misli da bi ovo mogla biti greska, ali donoSenje odluke necu
sprecavati”);
e stajanje po strani ("'Ne moZe podrzati, ali druge necu odvracati ili sprecavati”);
e blokiranje ("Ne podrZava odluku i nedozvoljava grupi da je prihvati” - ukoliko je
finalna odluka u suprotnosti sa fundamentalnim stavovima ili vrednostima nekog
clana grupe on moZe blokirati konsenzus);

e povlacenje iz grupe.

Jedan od bitnih ¢inilaca uspeSnosti opisanog pristupa je izbor donosioca odluke koji ¢e
imati ulogu moderatora sastanka. Taj izbor je vazan iz razloga $to moderator pomaZe grupi
u definisanju problema odlucivanja, pomaze im da produ kroz sve faze procesa
odlucivanja, usmerava diskusiju na razmatrani problem, pruZa priliku svim ¢lanovima tima
da ucestvuju u diskusiji. Njegova uloga je da upravlja tokom sastanka a ne njegovim

sadrzajem. On nikada ne donosi odluku umesto grupe.
Istaknuto je da je predmet ovog dela disertacije, unapredenje procesa organizacije

specijalnog dogadaja sistemom grupng odlucivanja, $to je dovoljan razlog da se u

narednom poglavlju blize objasnjava upravo fenomen grupnog odlucivanja.
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7.2. Proces pregovaranja kao predprocesor grupnog odluc¢ivanja

U savremenom menadZmentu planiranje se isti¢e kao kljucni segment u dostizanju
postavljenih ciljeva. Ipak, u praksi menadzeri se cesto odluCuju da preskoce ovaj korak i
predu na konkretnu realizaciju. Ovakav pristup moZe da dovede do traZzenog rezultata, ali

se u tom slucaju pre oslanja na neke moguce nepoznanice nego na uloZeni trud.

U pregovaranju tokom organizacije specijalnog dogadaja, nedovoljno i neadekvatno
planiranje naj¢es¢e dovodi do neuspeSnog ishoda. Medutim, postoje i drugi faktori koji
imaju direktan uticaj:

e PregovaraC ne postavlja jasne ciljeve koji mogu da posluze kao standardi za
evaluaciju ponuda. Kada je potrebno da napravi ustupak, ili kada druga strana
pravi ponudu koja menja uslove dogovora, pregovara¢ bez postavljenih ciljeva
nije u mogucénosti da precizno proceni novu situaciju. Kao rezultat toga on
moze pristati na neSto S§to mu nece doneti prednost u pregovorima.
Alternativno, pregovara¢ moze postati zbunjen i time odloZiti proces dovoljno
da druga strana izgubi strpljenje.

e Ako nisu dobro uradili svaki svoj zadatak, pregovaraci ne mogu da razumeju
snage i slabosti svoje pozicije ili da prepoznaju slabosti u argumentima druge
strane. To ih mozZe dovesti do situacije u kojoj ne uspevaju da formulisu
ubedljive argumente koji bi podrzali njihovu poziciju.

e Pregovaraci se ne smeju samo osloniti na brzinu i stru¢nost u toku pregovora.
Ako se druga strana odluci da odugovlaci i odlaze da bi dobila prednost, novi

pristup je neophodan.

Imajuéi u vidu navedene faktore, proces planiranja obuhvata viSe koraka od kojih je prvi
postavljanje ciljeva za pregovaraa. Nakon toga sledi proces razvijanja strategije za
dostizanje datih ciljeva, analiziranje problema koji se pri tome javljaju i konacno uticaja tih

problema na tok pregovora.

proces

ciljevi strategija faze o
planiranja

Slika 7.2. Koraci u procesu planiranja pregovora
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7.2.1 Ciljevi i smernice za razvoj strategije pregovaranja

Prvi korak u kreiranju pregovaracke strategije je odredivanje njenih ciljeva. Pregovarac
posvecuje vreme predvidanju i pripremi za dogadaje koji ¢e se desiti. Priprema mora da
ukljuci postavljanje ciljeva, zatim odredivanje prioriteta u odnosu na postavljene ciljeve i
njihovo grupisanje u kategorije po sli¢nosti. Bitno je razlikovati opipljive ciljeve — kao npr:
cenu, jezik, posebne uslove, koli¢inu, vreme; jer postoje i neopipljivi ciljevi kojima takode
treba posvetiti paznju — odrZavanje dobrih odnosa, eticke norme, postizanje odredenog

dogovora...

Pri pocetku pregovora, uglavnom postoji slika o tome Sta se zeli posti¢i, odnosno koji je
Zeljeni ishod. Takav stav opisuje odlicno Zelje pregovaraca, ali ne moze se iskoristiti kao

cilj za pregovore. Sledece tvrdnje prikazuju vaznost ciljeva za strategiju pregovaranja:

\ Zelje nisu ciljevi.

Zelje mogu biti povezane sa osnovnom motivacijom iz koje ¢e se formirati ciljevi, ali
nikako ne mogu biti ciljevi za sebe. Zelja je imaginacija ili zamisao neke Zeljene
situacije u buduénosti, a cilj je specificna, realisticna tacka na osnovu koje moZe biti
definisan plan akcije.

\' Ciljevi jedne i druge strane su medusobno povezani.

Ova povezanost definiSe aspekt o kojem se pregovara. Cilj kupca je da dobije odredenu
robu po $to niZoj ceni, dok je cilj druge strane, odnosno prodavca, da tu istu robu proda
po $to viSoj ceni. Dakle, aspekt na kojem ¢ée se bazirati medusobni pregovori je cena
odabrane robe. Ukoliko je nemoguce postaviti vezu izmedu ciljeva, najces¢e pregovori
nisu ni potrebni.

\ Ciljevi imaju ogranicenja.

Ciljevi moraju biti dostizni. Ukoliko se ispostavi u nekom trenutku, na osnovu
informacija koje su dobijene od druge strane, da cilj nije dostiZan, neophodno je
revidirati ili prilagoditi cilj.

V' Ciljevi moraju biti konkretni i specifiéni.

Ukoliko ciljevi nisu konkretni i merljivi tesko je objasniti drugoj strani svoje zelje,

shvatiti njihove 1, na kraju, odrediti da li dobijeni ishod zadovoljava postavljene ciljeve.

U praksi — postavljanje ciljeva za organizaciju specijalnog dogadaja - Simpozijuma

Nakon definisanja svih strana sa kojima ¢e biti pregovori prilikom organizovanja
stru¢nog simpozijuma, prvo se postavljaju ciljevi za svaku pojedinacnu stranu koristeci
teorijski okvir dat u predhodnom delu. Da bi bili uspeSno postavljeni ciljevi,
identifikuju se kljucni stejkolderi za predstojeci dogadaj:

a. Sponzori,
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b. Delegati,

c. Mediji,

d. Dobavljaci, i

e. Gosti/predavaci.

Da bi se lakse opisao tok pregovora, grupisani su u dve grupe po sli¢nosti interesa. U
prvoj grupi ¢e se naci sponzori, mediji i dobavljaci i oni su predstavljeni na modelu
sponzora. U drugoj grupi predstavljen je tok pregovora sa delegatima, a proces sa
gostima je analogan tome.

Potencijalni sponzor — Kompanija X

¢ Novcana donacija u vrednosti od 100.000 dinara

Potpisan ugovor sa jasno naznac¢enim uslovima dogovora

Sponzorstvo u robi u vrednosti od 50.000 dinara

Kompanija X Zeli da u buduénosti saraduje

RaspoloZivost sredstava ostvarena do vremenskog roka od mesec dana pre pocetka
simpozijuma

Roba isporucena i skladiStena ne kasnije od nedelju dana pre pocetka simpozijuma
e Troskove transporta snosi isporucilac robe, u ovom slu¢aju kompanija X

Ciljna grupa — Delegati

e Prisustvo na vise od 80% formalnog i neformalnog programa na simpozijumu
Maksimalan broj delegata na simpozijumu je do 200 osoba

Minimalan broj delegata na simpozijumu je do 150 osoba

Zbirna cena simpozijuma za sve delegate je veca od 1.400.000 dinara

Broj delegata kojima je omogucena besplatna registracija nije ve¢i od 20 procenata
od ukupnog broja delegata

e Sve uplate moraju biti okon¢ane pre zavrSetka simpozijuma

7.2.2 Strategija — nacin za dostizanje ciljeva

Nakon postavljenih ciljeva, vreme je da se oni iskoriste za razvijanje pregovaracke
strategije. Strategija se najbolje moZe definisati kao okvir koji spaja sve glavne ciljeve i
inicijative u jedinstvenu celinu. Taktika, s druge strane, je kratkoro¢niji potez osmisljen da
prati odredene delove globalne strategije. U vezi sa strategijom, taktike su podredeni

pojmovi, koji su strukturiraniji i usmereni kao njenoj realizaciji.

Pri izboru strategije neophodno je prikupiti $to viSe informacija o drugoj strani, sa kojom
se zapoc€inju pregovori. Uklapanje takvih saznanja u planiranje pregovora je najvise
korisno iz aspekta odnosa koji se Zele ostvariti ili odrZati sa drugom stranom. Na taj nacin

se takode smanjuje rizik za ostvarivanje Zeljenog ishoda.

126




U matrici na sledec¢oj slici, jasno su prikazane osnovne strategije u odnosu na dva faktora
koji se uzimaju u obzir ( model Savage, Blair i Sorenson 1989.):
¢ Licni interes u pogledu ishoda pregovora,

¢ Interes druge strane u pogledu svog Zeljenog ishoda.

+ Vaznost ishoda

A

kolaboracija prilagodavanje

Vaznost odnosa
A

takmiCenje izbegavanje

\4

Slika 7.3. Osnovne vrste strategija u pregovorima

Sustina ovog modela je da se zahteva od pregovaraca (¢lanova tima) da odredi vaZznost i
prioritet jedne dimenzije u odnosu na drugu u datom procesu. U zavisnosti od parametara
koje postavi, drugalije strategije Ce biti viSe, odnosno manje odgovarajuce. Strategija
nadmetanja ili takmicenja je idealna u situacijama u kojima je rezultat znacajniji u odnosu
na efekte za koje ¢e tok pregovaranja imati uticaja na drugu stranu. Ukoliko ni ishod nije
dovoljno bitan, pregovara¢ ¢e se odluciti da izbegne ili odloZi pregovore. S druge strane,
ako oceni da su mu obe komponente dovoljno bitne, najbolja opcija je uspostaviti
kolaborativni odnos, tj. saradnju sa drugom stranom. U sluc¢ajevima sitnih ili manje vaznih
odluka, u kojima je dugorocni partnerski ili prijateljski odnos sa drugom stranom bitan,

bolje je izabrati strategiju prilagodavanja.

Izbegavanje — strategija koja iskljucuje pregovaracki proces
lako zvuci apsurdno, postoji veliki broj situacija u kojima je ova strategija najbolji moguci
izbor, a pregovarac ¢e odluciti da ne zapocinje pregovore:

V' Ukoliko je u moguénosti da dostigne svoje ciljeve bez pregovaranja

V' Analizom se utvrdi da bi ovakav proces bio troSak u pogledu vremena ili

finansijskih sredstava
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v Ni jedna od postojecih alternativa nije dovoljno poZeljna

Alternative, ishodi koji mogu proizaci iz neuspesSnih pregovora, su izvori moc¢i u procesu
pregovaranja. Strana sa jakim alternativama ima veliku mo¢, jer mu uspeh pregovora nije
presudan u dostizanju zadovoljstva. 1 jake i slabe alternative mogu biti razlog za
izbegavanje pregovora, u prvom slucaju zbog uStede resursa, a u drugom slucaju zbog
pritiska koji takvi pregovori nose sa sobom.

Veoma bitna situacija u kojoj je izbegavanje vrlo pozeljno je razvoj i edukacija buducih
pregovaraca. Ako iskusan pregovara¢ prepusti svom podredenom odredeni slucaj,

uglavnom je potrebno takode pruziti mu i pomo¢ ili savet za vreme toka pregovora.

Strategije aktivnog ukljuivanja u pregovore

Slede neke od najinteresantnijih:
V Takmicenje — distributivno ili win-lose nadmetanje
V' Kolaboracija — integrativno ili win-win pregovaranje

\ Prilagodavanje — win-lose strategija u suprotnom pravcu od takmicenja

Strategija prilagodavanja se skoro uvek koristi u situacijama u kojima je primarni cilj
uspostavljanje i/ili odrZavanje veze zbog kojeg je dozvoljeno Zrtvovati ishod kao
sekundarni cilj. U dugoro¢nom odnosu vrlo je oCekivano za pregovaraca da ponekad
prihvati manje poZeljan ishod, a da za uzvrat oCekuje istu uslugu od druge strane u nekoj
sli¢noj situaciji u buduénosti. Ovakav odnos uzajamnog prilagodavanja sluzi kao jaka veza
koja drzi drustvene grupe na okupu. U tabeli t.1. ( preuzeta iz Johnston 1982.) opisane su

osnovne prednosti svake od navedenih strategija.

kolaboracija prilagodavanje

Struktura fiksan iznos varijabilan iznos fiksan iznos
dobitka

Sopstveni pre tudih
M kratkoroc¢ni

Tajnost i odbrambeni stav
Element iznenadenja

Podjednaka vaznost Tudi pre sopstvenih
dugoro¢ni -
Poverenje i otvorenost Jednostrano poverenje

Potezi su predvidivi Jednostrana predvidivost

Pretnje i obmane
Kljuéni stav Win-lose

reSenja manipulacija
Lo§ imidz druge strane
Merenje uspeha  INATEIAGTE

Pobeda je sama po sebi cilj
Medijator

Argumentacija i

Postovanje i razumevanje
Win-win
Konstruktivnost i logika

Napustanje loSeg imidZa
Razmatranje tudih ideja

Gubitak identiteta
Fasilitator
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Jedna strana povladuje

Lose-win

Povladivanje

Izbegavanje konflikta
Ignorisanje svojih
osecanja

Napustanje svojih ciljeva



Osim prednosti, svaka od ovih strategija poseduje znacCajne nedostatke ukoliko se
primenjuje neoprezno ili nepromisljeno. Distributivne strategije teze da stvore odnos
superiornosti jedne strane u odnosu na drugu, koji vodi iskrivljenoj percepciji pozicija koje
drzi druga strana. Isklju¢ivo koriS¢enje integrativnih strategija ostavlja drugoj strani
polozaj pripremljen za manipulaciju. U ekstremnom slu¢aju sam proces pregovora moze
postati toliko znacajan ¢ak i po cenu zanemarivanja sopstvenih ciljeva. S druge strane,
konstantnim prilagodavanjem ciljevima druge strane u cilju izbegavanja konflikta stvara se
odredeni Sablon ponasanja koji je teSko prekinuti. Ovakavo ponaSanje takode stvara laZan
osecaj harmonije, jer balans u medusobnim odnosima samo prividno postoji.

Retko se sre¢u pregovori C€iji tok je dovoljno linearan da se moZe upotrebiti jedna Cista
strategija. Kao Sto ¢e se desiti da ve¢ na pocetku pregovora postavimo mesane ciljeve,
takode i evolucija samog procesa moze krenuti u nepredvidenom pravcu i primorati

promenu strategije.

U praksi — razvoj strategija za organizaciju simpozijuma
Uzimaju se u obzir ciljevi koji su postavljeni za odredene kategorije: sponzora i
delegate. Imajuci u vidu dijagram dat na Slici 7.3., donesena je odluka da je u slucaju
pregovora sa kompanijom koja je potencijalni sponzor bitan i ishod — potpisana
saradnja, ali i odnos — mogu¢nost za saradnju u buduénosti.

Sto se ti¢e delegata, vrlo je bitan ishod — prisustvo na simpozijumu, dok odnos koji se
gradi sa njima tokom pregovora nije prioritet. U realnom poslu, verovatno bi izbor bio
gradenje odnosa i sa delegatima, ali ovde je prikazan drugi primer.

Dakle, strategije koje ¢e biti koriS¢ene su sledece:
- Sponzor - kolaboracija
- Delegati - takmicenje

7.2.3. Faze toka pregovora

Brojni istraZivaci ove oblasti i njihovi radovi su potvrdili da pregovaranje, bas kao i
reSavanje problema u grupama i druge socijalne interakcije, prolazi kroz razliCite faze.
Faza se definiSe kao koherentan period interakcije koju obeleZava neki dominantan skup

komunikacijskih postupaka ( Holmes 1992.)

. Izgradnja Prikupljanje Kori$¢enje Davanje Postizanje Sprovodenje
Priprema . . . 5
odnosa informacija informacija ponuda dogovora dogovora

Slika 7.4. Faze toka pregovora
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Kao §to se vidi u modelu koji je ovde izdvojen, postoji sedam razli¢itih faza u toku

pregovora:

1. Priprema — odlucivanje o tome S$ta je vaZzno, definisanje ciljeva, razmiSljanje o
buducoj saradnji sa drugom stranom.

2. lIzgradnja odnosa — upoznavanje druge strane, utvrdivanje slicnosti sa njom i
dogovor o postizanju obostrano zadovoljavajucih ishoda.

3. Prikupljanje informacija — o temama, o drugoj strani i njenim potrebama, o
izvodljivosti moguc¢ih dogovora i, na kraju, Sta se moze dogoditi ako se ne postigne
dogovor sa drugom stranom.

4. Koris¢enje informacija — u ovoj fazi pregovarac¢i smisljaju kako ¢e zagovarati
Zeljene ishode i dogovore, a da pritom maksimalno zadovolje svoje potrebe.

5. Davanje ponuda — proces pomeranja od pocetne, idealne pozicije, do stvarnog
ishoda. Davanje ponuda je proces u kojem svaka strana daje svoju poc€etnu ponudu,
a zatim je uskladuje sa ponudama druge strane.

6. Postizanje dogovora — i pregovarac i druga strana moraju biti sigurni da su postigli
dogovor koji im je zadovoljavaju¢i ili koji bar mogu da prihvate.

7. Sprovodenje dogovora — odredivanje Sta svaka strana mora uraditi nakon Sto je

postignut dogovor. Propusti u ranijim fazama ovde izlaze na videlo, pa moZe doc¢i

do preispitivanja dogovora.

Proces planiranja — priprema za sprovodenje strategije

Uspesno planiranje zahteva odredeno vreme za sledeca pitanja:

Definisanje razlicitih tema pregovaranja

Grupisanje svih tema u splet pogadanja

Definisanje interesa

Odredivanje granica i mogucih resenja

Odredivanje sopstvenih ciljeva i pocetnih ponuda

Procena drugih strana i socijalnog konteksta u kojem ¢e se pregovaranje odigrati
Analiziranje druge strane

Planiranje prezentacije ideje

Odredivanje protokola — gde i kada ¢e se pregovaranje odvijati, ko ¢e biti prisutan,

kakav ¢e biti program itd.

U nastavku ¢e detaljnije biti opisana svaka od navedenih stavki, imajuc¢i u vidu sledece

pretpostavke:

Isti proces planiranja se moZe koristiti i u distributivnom i intgrativnom procesu.
Pregovori se vode jedan na jedan — odnosno u okviru dve suprotstavljene strane.

Ovaj model je najjednostavnije razumeti i planirati.
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® Ovde se koraci opisuju kao relativno linearni, dok temeljno planiranje ipak zahteva

odredeno vracanje kroz korake kako bi se uskladila strategija i plan.

Vodic za planiranje pregovora

Koje su teme nadolazecih pregovora?

Koje teme treba pokriti? Koje teme su medusobno povezane?
Koji su interesi pregovaraca?

Gde su granice? Kakve su druge mogucnosti?

Odredivanije cilja i pocetnih ponuda — gde je pocetak, sta je cilj?
Koga pregovarac predstavlja i Sta oni Zele da on udini?

Ko su pregovaraci na suprotnoj strani i Sta oni Zele?

Kakva je Zeljena opsta strategija?

Kakav je protokol koji se odnosi na tok pregovora?

b Bl bl gl F o ol F

Definisanje tema

Ovaj korak obi¢no po€inje analizom onoga o ¢emu u pregovorima treba razgovarati. Broj
tema u pregovaranju, uz odnos pregovaraca i druge strane, ¢esto ima glavnu ulogu u odluci
da li ¢e se koristiti distributivna ili integrativna strategija. Pregovori o jednoj temi obi¢no
su distributivni, jer je jedina stvarna tema pregovaranja cena ili raspodela nekog resursa. S
druge strane, pregovori oko vise tema Cesto su integrativni jer strane mogu Kkoristiti metode
tipa usluga za uslugu. Inale, ceo koncept pregovaranja se moze realizovati kao
pregovaranje na osnovu argumenata, trampe ili mo¢i.

A

Povoljniji ishodi za kupca

B

\4

Povoljniji ishodi za prodavca

Slika 7.5. Graficki prikaz pozicija u integrativnom pregovaranju ( Watkins 2002.)

Na prethodnom grafiku se vidi viSe razlicitih opcija u pregovorima. Ordinata prikazuje sve
povoljne ishode za kupca, a apscisa prikazuje sve povoljne ishode za prodavca. U
pregovorima sa jednom temom, svaka strana se trudi da ostvari za sebe najpovoljniji ishod.

Ako dominira kupac, on ¢e ostvariti ishod visoko na osi kupca, $to nece biti dobro za
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prodavca (tacka A ). Ako dominira prodavac, on €e ostvariti ishod visoko na osi prodavca,
Sto opet nije dobro za kupca ( tacka B ). Ako su jednako jaki, najbolje Sto ¢e posti¢i je neka
tacka na liniji imedu tacaka A i B (primer je tacka C). Svaka tacka na liniji A-C-B

predstavlja moguce reSenje pregovora o jednoj temi.

Veci broj tema omogucuje stranama da stvaraju vrednost pronalazenjem resenja koja ce
poboljsati rezultat obe strane. Odluka o tome da 1li ¢e se koristiti strategija traZenja
vrednosti ili stvaranja vrednosti naziva se dilema pregovaraca. Pregovaranje o jednoj
temi i nepostojanje dugoro¢nog odnosa sa drugom stranom vrlo je jak indikator da ¢e biti
izabrana strategija trazenja vrednosti, dok pregovaranje o vecem broju tema i vaZnost
dugorocnog odnosa sa drugom stranom pokazuje da je bolje izabrati strategiju stvaranja

vrednosti.

Pregovaranje o jednoj temi Cesto moZe biti integrativno ako se radi o tome da se poveca
broj tema. Popis svih uklju¢enih tema uvek je najbolje sastaviti na temelju sledec¢ih izvora:
1. Analize svih mogucih stvari oko kojih se treba dogovoriti
2. Ranijeg iskustva u sli¢nim pregovorima
3. Istrazivanja sprovedenog u svrhu prikupljanja informacija
4.

Savetovanja sa stru¢njacima na tom podrucju

Cak i u pregovorima sa viSe tema, prilika za stvaranje vrednosti moZe se zagubiti u
dinami¢nom takmicenju koje umanjuje poverenje i deljenje informacija i koje svaku temu

tretira kao distributivnu.

Grupisanje svih tema u splet pogadanja

Kada pregovaraci prave listu tema, oni mogu imati ose¢aj da odjednom otvaraju previse
pitanja. To se dogada kada strane ne razgovaraju Cesto ili kada moraju da obave previse
stvari. Medutim, vec¢ je objaSnjeno, uvodenjem viSe tema u pregovaranje ¢esto se povecava
verovatno¢a uspeha, ako su svi problemi stvarni. Veliki spletovi pogadanja omogucuju
veliki broj razliCitih sporazuma, pa povecavaju i verovatnou da ¢e neki paket
zadovoljavati potrebe i jedne i druge strane. Oni takode mogu produziti vreme trajanja
pregovora, jer daju veci broj mogucih kombinacija (tema koje treba razmotriti). Nakon §to

su popisane sve teme, pregovara¢ bi morao da odredi prioritete:

1. Odlucivanje koje su teme najvaZznije, a koje su manje vazne — Ako ucesnicima nije
unapred jasno §ta tacno Zele, a ¢ega mogu da se odreknu, oni lako mogu pristati na
dogovor koji za njih nije najbolji ili im dugi razgovori o relativno nevaZnim

stvarima mogu odvu¢i paznju. Kada pregovara¢ nema prioritete, najverovatnije ¢e
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popustiti u onim stvarima koje druga strana agresivno zagovara umesto da joj
popusta u skladu sa vlastitim prioritetima.
Jedan od nacina odredivanja prioriteta je grupisanje tema u kategorije razliCite
vaznosti, na primer visoke, srednje i niske. Jo§ preciznija metoda je dodeljivanje
pondera ili relativnih teZina razli¢itim temama.

2. Utvrdivanje medusobne povezanosti tema — Ako su teme odvojene, moZemo ih vrlo
lako dodati ili ukloniti, ali ako su povezane, dogovor o jednoj stvari ¢e biti

povezan sa dogovorom o drugoj.

Definisanje interesa
Ako teme sluze da pomognu u definiciji svojih Zelja, onda interes govori zaSto ta Zelja
postoji. Postavljanje pitanja zaSto Cesto otkriva glavne vrednosti, potrebe ili nacela koje su
pozeljne u pregovorima. Interesi mogu biti ( Ury 1991.):

e SadrZajni — direktno povezani sa glavnim temama pregovora,

e Vezani za proces — nacin na koji se pregovaraci ponasaju,

e Vezani za odnose — trenutni ili buduéi odnos izmedu strana.

Interesi se mogu zasnovati i na neopipljivim faktorima, kao $§to su nacela kojih se
pregovaraci Zele drzati, neformalne norme, smernice koje ¢e koristiti da bi postigli

dogovor, itd.

Poznavanje granica i mogucéih resenja

Dobra priprema zahteva da se jasno odrede dve stvari: tacka otpora i moguca reSenja.
Tacka otpora je tacka u kojoj ¢e definitivno pre biti zaustavljeni pregovori, jer ni jedan
dogovor dalje od nje nije prihvatljiv. Ako se radi o prodaji, tacka otpora odreduje najnizu
prihvatljivu cenu za neki proizvod za prodavca, ili najvecu koli¢inu novca koju je spreman
da izdvoji za kupca. Moguca reSenja su alternativni dogovori koje pregovara¢ima
obezbeduju zadovoljenje potreba. Razne moguénosti jako su vazne i u distributivnim i u
integrativnim procesima jer odreduju da li je trenutni ishod bolji od neke druge
moguénosti. Sto su moguca resenja bolja, pregovara¢ ima veéu moé, jer moze odustati od

tekucih pregovora bez straha da nece zadovoljiti svoj interes.

Odredivanje ciljeva i pocetnih ponuda

Nakon Sto pregovaraci definiSu probleme, naprave provizorni raspored i savetuju se sa
drugima, sledeci korak je odredivanje ciljne tacke i traZene cene. U ciljnoj tacci se realno
mozZe oCekivati postizanje dogovora i odreduju se uglavnom postavljanjem pitanja: Kakav

ishod bi mi odgovarao. Ciljevi ne moraju biti tako ¢vrsti i rigidni kao tacke otpora ili
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alternative, moZe se odrediti opSti raspon ili skup nekoliko ishoda koji su podjednako

prihvatljivi.

Pocetna ponuda se takode moZe odrediti na viSe nacina. Ona moZe biti najbolji moguci
ishod, idealno reSenje, nesto §to je jos bolje od onoga $to je posledn;ji put postignuto...Lako
se moZe desiti da prevelika samouverenost dovede do nerealne pocetne ponude, koja bi u

startu onemogucila pregovore.

V' Pri postavljanju ciljne tacke treba pozitivno razmisljati o sopstvenim ciljevima
Kada pregovara¢ pristupa pregovaranju, on se cesto koncentriSe na drugu stranu: kako se
ponasa, Sta je verovatno da Ce traZiti i kako se sa njom ostvaruje saradnja. Ponekad se tome
posvecuje i previSe paZnje — previSe vremena se tros$i na otkrivanje onoga Sto drugi
pregovarac Zeli. Ako ljudi toliko usmere paZnju na drugu stranu da zanemare sebe, moze se
desiti da cela njihova strategija bude samo reakcija na oc¢ekivano ponaSanje druge strane.
Reaktivne strategije mogu dovesti do toga da se pregovarai osete ugrozeno, zauzmu
odbramben stav i postanu manje fleksibilni i kreativni. S druge strane, odredivanje svojih
realnih, optimistinih i pesimisti¢nih ciljeva pregovara¢ima omogucuje da zauzmu
proaktivan stav i budu svesni raspona mogucih ishoda. To ih Cini fleksibilnijim pri

odluc¢ivanju, pa je verovatnoca postizanja obostrano zadovoljavajuceg ishoda veca.

N Pri postavljanju ciljeva Cesto treba razmisliti kako upakovati nekoliko problema i
ciljeva
Pregovaraci najcesce imaju Citav splet ciljeva pa moraju da odluce koja im kombinacija
najviSe odgovara. Da bi uspesno upakovali ishode, pregovarac¢i moraju dobro razumeti
njihove definicije, svoj splet pogadanja, ali i splet pogadanja drugih. Zatim mogu predloziti
paket koji ¢e im pomoci da ostvare svoje ciljeve u pitanjima koja su im prioritet. Paketi se
mogu proceniti isto kao i pojedinacni problemi — definisanjem optimisti¢nih, realnih i

pesimisti¢nih paketa.

Procena drugih strana i socijalnog konteksta u kojem ¢e se pregovaranje odigrati

U poslovnom kontekstu uglavnom ucestvuju viSe od dve strane u pregovorima. U takvom
slucaju uglavnom nastaju koalicije pregovaraca koje se medusobno udruzuju da bi
pobedili. Drugo, pregovarac¢i imaju svoje rukovodioce koji donose odluke koji ce
procenjivati i kritikovati postignuto reSenje. To vodi do zakljucka da se pregovaranje
odvija u kontekstu razli¢itih pravila: drustvenih zakona, obiCaja, uobiCajene poslovne
prakse, kulturnih normi i medusobnih politickih pritisaka, i da je u osnovi odlican
predprocesor timskog rada i grupnog odlucivanja prilikom organizacije specijalnog

dogadaja.
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Analiza druge strane
Ako pregovara¢ nije imao priliku da upozna ljude sa druge strane, trebalo bi da pronade
neki nac¢in da vidi pregovore iz njihove perspektive ili da prikupi informacije o njihovim
problemima, interesima i prioritetima. Kada se ove procene uporede sa sopstvenom
pozicijom, lako ¢e se pokazati podrucja u kojima moZe doci do velikog konflikta, podrucja
u kojima ¢e dogovor biti jednostavan i podru¢ja u kojima nece postojati konflikt. Neke
informacije o drugoj strani su izuzetno vazne:

V' Resursi, problemi i splet pogadanja
Interesi i potrebe
Tacke otpora i moguca reSenja
Zelje i ciljevi

Ugled i stil pregovaranja

2L 2 2 2 =2

Socijalna struktura
V Potencijalne strategije i taktike
U praksi je jako tesko prikupiti ove informacije pre pocetka samih pregovora. Zato

pregovarac Cesto planira da se sa ovim pozabavi i u pocetnim fazama.

Prikazivanje ideja drugoj strani
Jo§ dva aspekta pregovaranja su vrlo vazna: jasno prezentovanje svoje pozicije drugoj
strani 1 navodenje cCinjenica i argumenata koji podrZavaju tu poziciju, a zatim
opovrgavanje argumenata drugog pregovaraca protivargumentima. Neka pitanja koja mogu
da pomognu:

1. Koje Cinjenice podrZavaju jedno glediste?

2. Sakim je moguce savetovanje i ko moZe pomo¢i sa €injenicama?

3. Kako su drugi u sli¢noj situaciji pregovarali o ovakvim problemima?

4. Koje argumente ¢e ponuditi druga strana? Kako se moZe reagovati na te argumente

i naci kreativnije reSenje koje ¢e zadovoljiti obostrane interese?

5. Kako da se prikazu ¢injenice da budu Sto uverljivije?

Protokol
' Raspored tema — ukoliko su unapred usaglaSeni prioriteti obe strane, biée lakse
da se napravi konkretan redosled pregovaranja o razliitim temama. Ukoliko
pregovara¢ sam sastavlja program moZe do¢i do neslaganja druge strane i
samim tim do odlaganja pregovora.
V' Mesto — pregovaraé se uvek najbolje ose¢a na domadem terenu. Zato je
uglavnom najbolje birati neki neutralan teren na kojem ni jedna strana nece

imati prednost.
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V' Vreme — definisanje pocCetka i trajanja sastanka koji odgovaraju i jednoj i drugoj
strani uz planiranje pauza.

V' Na koji na¢in ée se dokumentovati predstojeci pregovori?

Upitnik za kontrolu

Da li postoji uvod u kojem je objasnjena svrha dogovora?
Da li je bilo reci o svim temama od obostrane vaznosti?
Da li su predlozi izvodljivi?

Da li su ukljuceni svi na koje ¢e dogovor uticati?

Da li je jasna svaka tacka dogovora?

Da li ceo dogovor ima smisla?

Da li je dogovor razuman i nepristrasan?

Kako ¢e se resiti potencijalni nesporazumi?

2L 2 2 2 2 2 2 2

praksi — priprema za preg

Za kompaniju X — potencijalni sponzor

U analizi bududih pregovora sa pomenutom kompanijom, prvo se postavljaju sve teme
o kojima je potrebno govoriti:

Nacin promocije

Kolicina razli¢itih vrsta promo materijala

Visina nov¢ane podrske

Koli¢ina sponzorisane robe

Rok isporuke

Rok isplate

Troskovi transporta robe

2L 2 2 2 2 2 2

Da bi omogucio sebi bolji fokus u toku pregovora, pregovara¢ grupise ove teme po
prioritetima pocev od A — grupe sa najvisim prioritetom.

A: Visina nov€ane podrske, koli¢ina sponzorisane robe

B: Rok isporuke, rok isplate

C: Nacin promocije, koli¢ina razli€itih vrsta promo materijala
D: Troskovi transporta robe

Definisanje svog interesa u ovom procesu ¢e mu pomoc¢i da brze reaguje na ponude i
donese pravu odluku. Ako se zapita zasto uopSte Zeli da uspostavi saradnju sa ovom
stranom, njegov glavni interes ¢e biti da obezbedi sredstva za kvalitetniju logistiku na
samom simpozijumu, zatim da doprinese boljem imidZzu dogadaja i, na kraju, da
generise profit.

Tacka otpora je konkretno vezana za postavljene ciljeve, pa je dovoljno samo par
primera:

- Minimalna donacija u nov€anim sredstvima je 70000

- RaspoloZivost nov€anih sredstava ne kasnije od nedelju dana pred simpozijum

- Sponzorstvo u robi ne manje od 10000

- Koli¢ina promo materijala nije veca od proporcionalno izraCunate u odnosu na cenu
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Da bi obezbedio sebi alternativna reSenja pregovore ¢e zapoceti i sa kompanijama Y i
Z.

Ciljeve je ve¢ odredio, pa mu ostaje da definiSe pocetnu ponudu. Na osnovu svega §to
je do sad postavio, pregovara¢ zakljucuje da je za njega najbolje da zagovara
ntegrativni proces pregovora.

Za delegate
Teme o kojima treba govoriti:

\' Prisutnost na simpozijumu
\ Moguc¢nost besplatne registracije/popusta

U sluéaju delegata, mnogo je manje tema pa ih nema potrebe dodatno grupisati. Sto se
ti¢e interesa, on se svodi sustinu simpozijuma, a to je saradnja i razmena ideja medu
ucesnicima, i opet indirektno profit. S obzirom, da je mala fleksibilnost pregovora i
moguénost dodavanja vrednosti, najverovatnije ¢e morati da pregovara distributivno.

Tacke otpora su:

- Prisutnost manja od 60% ne moZe biti usvojena kao dovoljan kriterijum za
registraciju

- Pravo na besplatnu registraciju ili popust se moze ostvariti samo ispunjenjem svih
postavljenih uslova

Da bi obezbedio sebi alternativna reSenja, pregovara¢ ¢e zapoceti sa duplo ve¢im
brojem delegata.

Nakon prikaza osnovnih elemenata procesa pregovaranja, kao predprocesora grupnog
odlucivanja u nastavku sledi opis i primena metodologije podr§ske grupnog odlucivanja u

cilju bolje organizacije specijalnog dogadaja.
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8.0. GRUPNO ODLUCIVANJE TOKOM ORGANIZACIJE
SPECIJALNOG DOGADAJA

Grupa se obi¢no definiSe kao skup ljudi koji su u ucestaloj interakciji jedni sa drugima
tokom odredenog vremenskog perioda i koji uvidaju medusobnu zavisnost u pogledu

ostvarivanja jednog ili viSe zajednickih ciljeva.

lako se u svakoj organizaciji mogu identifikovati razliite grupe, predmet ove
disertacije  ¢e biti iskljuCivo grupe ili timovi za odlucivanje prilikom realizacije
specijalnog dogadaja.
Neke od osnovnih karakteristika grupe za odlucivanje, prema [12] su:

. ¢ini je mali broj ljudi sa komplementarnim veStinama angaZovanim u

zajednicke svrhe;

° specifi¢an nacin ostvarivanja cilja;
. zajednicki pristup problemu;
o medusobna podela odgovornosti.

Ocigledno je da su grupe prirodan i veoma Kkoristan fenomen u modernim

organizacijama. Njihove osnovne prednosti su u tome $to, opisano u [72]:

L podstic¢u inovativnost i kreativnost medu ¢lanovima,

. omogucuju kombinovanje razlicitih stilova reSavanja problema,

. objedinjuju razli¢ita znanja, ideje i informacije,

. vece razumevanje 1 posvecenost reSavanju evidentiranog problema,

. veca zainteresovanost ¢lanova za sprovodenje donetih odluka,

. i kao najvaznije, generalno - odluke donete u okviru grupe su kvalitetnije

od odluka koje donose pojedinci.

I pored evidentnih prednosti grupe kao donosioca odluke, uo€eni su i izvesni njeni

nedostaci:
o dolazi do rasipanja sredstava organizacije,
o mogucéa dominacija pojedinaca,
° difuzija odgovornosti,
o Ringelmann-ov efekat - uocena tendencija pojedinih ¢lanova grupe da

prilikom grupnog odlucivanja ulazu manje napora nego pri individualnom

radu, smatrajuci da ¢e ostali ¢lanovi obaviti neophodan posao.
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Na osnovu prethodno identifikovanih prednosti i nedostataka grupe, moze se uvesti
pojam efektivne grupe kao donosioca odluke. Efektivhom grupom se moZe smatrati

grupa sa slede¢im osobinama, prema [72]:

. jasna predstava o tome u ¢emu je problem,

o jak osecaj podeljene odgovornosti za rezultate i postupke grupe,
® ¢lanstvo bazirano na stru¢nosti, a ne na li¢nosti,

o postovanje Zelje za diskusijom svakog Clana grupe,

° prevazilaZenje razlika i mogucih sukoba medu ¢lanovima,

. prisustvo medusobnog poverenja i otvorenosti u grupi.

Sta vie, u grupi moZe da postoji istovremena interakcija (tj. paralelni meduzavisni
nacin) ili da ¢lanovi grupe donose nezavisno individualne odluke, a onda ih kolektivno

suceljavaju i raspravljaju o rezultatima (tj. sekvencijalni meduzavisni nacin).

Mogu se razmatrati razli¢iti tipovi grupnog odlucivanja: jedan donosilac odluke koji
radi u grupnom okruZenju, kooperativno odlucivanje, i nekooperativno odlucivanje. U
nekooperativnom odlucivanju, donosioci odluka igraju uloge suprotstavljenih ili
diskutanata. Konflikt i takmi¢enje su uobiCajene forme nekooperativnog odlucivanja.
Dok konflikt predstavlja situaciju u kojoj diskutanti teZze da nadmase protivnike da bi
ostvarili svoje interese, takmiCenje karakteriSe ¢injenicom da je svaki takmicar kandidat

za akciju, i on teZi da nadmasi druge.

U kooperativnom okruZenju donosioci odluka pokusavaju da donesu zajedni¢ku odluku
na jasno proceduralan nacin i uz poverenje, i da podele odgovornost. Konsenzus,
pregovaranje, ¢ak i obracanje tre¢oj strani kako bi se razresSile razlike, su primeri ovog

tipa grupnog odlucivanja.

Takode, literatura koja se bavi donosenjem odluka opisuje dva tipa situacija pri
odlucivanju u kome ucestvuje viSe od jednog diskutanta: paralelni meduzavisni i
sekvencijalni meduzavisni. U situaciji paralelnog odluc¢ivanja, donosioci odluka se
okupljaju da bi sacinili dosta homogenu grupu, i pokusali da rese zajednicki problem
simultano. Sa druge strane u sekvencijalnoj meduzavisnoj situaciji, ¢lanovi grupe mogu
da reSavaju zajednicki problem u razlicitim periodima vremena, posmatrajuci odluke iz

razli¢itih uglova.

Druga klasifikacija pristupa grupnom reSavanju problema, je razlikovanje izmedu

pristupa koji su orjentisani na sadrZaj i onih koji su orjentisani na proces. Prvi pristup se
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fokusira na sadrzaj problema, pokuSavaju¢i da nade optimalno ili najprihvatljivije
reSenje, uzimajué¢i u obzir odredena drusStvena ili grupna ogranicenja ili ciljeve.
Nasuprot tome, drugi pristup se temelji na zapazanju da grupa prolazi kroz odredene
faze u procesu grupnog odlucivanja, i na verovanju da se moZe pronaci nacin za

efikasno suocavanje sa ovim fazama.

Kada kolektivna odluka ne uspe, neophodno je da ufesnici u grupnom reSavanju
problema poc¢nu da se pogadaju ili pregovaraju dok se ne dode do konsenzusa. Dok
pogodba ukljucuje diskusiju u okviru odredenog kriterijuma ili pitanja, pregovaranje
ukljucuje mnoge kriterijume, pitanja u diskusiji i traganje za konsenzusom, kao $to je

opisano u prethodnom poglavlju.

Sirom sveta deSava se zna¢ajna promena u organizacijama-promena koja ima vaZne
implikacije za veStine koje ¢e biti kriticne za vas uspeh i kao ¢lana organizacije i kao
menadZera i vode. Ova smena obuhvata porast naglaska na grupi ili timu. Mnogi faktori
dovode do ove promene. Tehnologija je primarna snaga koja dovodi do ovoga, posto su
zadaci Cesto postajali isuviSe sloZeni da bi se pojedinci sami bavili njima. Pored toga,
konkurentske sile su mnoge organizacije prisilile da dramati¢nim smanjivanjem brojeva
nivoa srednjih menadZera ucine organizaciju “ravnijom”. PrenoSenje autoriteta i
odgovornosti do najniZeg nivoa dozvoljava timovima da preuzmu funkcije koje je
nekada zadovoljavao menadZment. U viSe makro razmerama, poSto organizacije
(posebno multinacionalne) obuhvataju viSestruke biznise, viSestruke industrije i
viSestruke zemlje, novo i kompleksno se razvija da se oslanja na mnogobrojne
nezavisne grupe sa odlukama koje donose timovi koji se sastoje od Clanova ovih
raznovrsnih grupa. Cak i bez ovih sila, drugi su jednostavno nasli da snagu grupe moze
imati dramati¢an efekat na produktivnost i na zadovoljstvo poslom. Spisak kompanija i

jedinica okrenutih ka radu malih timova je ubedljiv i u stalnom porastu.

Danas, vec¢ina organizacija je prihvatila pojam grupa. Ipak, pregledom ¢e se pronaci da
su nekoliko organizacija i nekoliko pojedinaca u njima, narocito zadovoljni sa na¢inom
na koji njihove organizacije rade. Timovi mogu biti neophodan komponent
organizacionog uspeha, ali, naravno njihovo prisustvo ne garantuje uspeh. Naprotiv,
mnogi od nas su otkrili da su grupe u kojima smo ucestvovali neefikasne, zbrkane, i
frustriraju¢e. NiSta od ovoga ne bi trebalo da bude narocito iznenadujuce posto odraZava

sopstveno iskustvo sa grupama.

Kada grupa dobro funkcioniSe (bilo da je u pitanju radna grupa, sportski tim, prijateljska

grupa, hor ili orkestar, religiozna grupa, dobrovoljna grupa, itd.), dinamika grupe i
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osecaj pripadanja i prihvacenosti moZe da iznese ono $to je “najbolje” u svakom ¢lanu
tima. Grupe mogu da unaprede resavanje problema i kreativnost, da stvore razumevanje,
prihvacenost, podrSku i privrZenost. Pored toga, grupe mogu da povecaju moral,
obezbede uslov za udruZenje, povecaju samopostovanje, pomognu stvaranju konsenzusa

i sigurnosti.

Sta je grupa?

Grupa je: Mali broj ljudi sa komplementarnim vestinama angaZovanim u zajednicke
svrhe, specificno izvodenje cilja, zajednicki radni pristup, i medusobna odgovornost.
Kada koristiti grupu: Postoje slu¢ajevi kada grupe treba da se koriste i slu¢ajevi kada ne
treba. Kao $to je izneto u prethodnom poglavlju, slucajevi kada treba da se koriste su u
porastu. Grupe su naro€ito vazne kada su problemi i odluke koje povlace za sobom
veoma neodredeni, kompleksni, i u vaZnim situacijama kada je potencijal sukoba veliki.
Pored toga, situacije u kojima su rasprostranjeno prihvatanje i privrZenost kriti¢ni,
zahtevaju grupe. Ocigledno je da su grupe pogodnije kada ne postoji neposredan

vremenski pritisak, prema [11].

Ve¢ je istaknuto. Klju€ni resusr za donoSenje ispravnih upravljackih poslovnih odluka je
znanje. Sa druge strane, pokazalo se egzaktno tacnim da je zbir znanja clanova tima po
definiciji uvek veci od znanja bilo kog c¢lana tima. To je klju€ni razlog upotrebe grupe i

metodologije podrSke grupnog odlucivanja, tokom organizacije specijalnog dogadaja.

Snage grupa kao resavaca Slabosti grupa kao resavac¢a problema
problema » upotreba dopunskih sredstava
¢ raznolikost stilova reSavanja organizacije,

problema,vestina, e pritisak prilagodavanja,

¢ viSe znanja i informacija, e Cesta domincija pojedinca,

¢ vece razumevanje i posvecenost, e difuzija odgovornosti, ...

¢ teznja ka usresredivanju, ...

Ako nije dobro definisan proces grupnog odlu¢ivanja, grupe mogu da rezultiraju
situacijom gde je celina manja od sume svojih delova. Ovo se moZe desiti kada grupa
pritiskom gusi kreativnost pojedinca, ili kada grupom dominira jedan ili dva clana a
ostatali se jednostavno povuku. U takvim slucajevima, grupe mogu biti veliko rasipanje
vremena 1 energije; one pre mogu da postaknu norme stagnacije nego visoku
produktivnost. One ponekad donose ozloglaseno lose odluke. Grupe mogu da

eksploatiSu, stvore stres, i frustiraju svoje ¢lanove.
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Kada koristiti grupe
Za date snage i slabosti, treba da koristimo grupe samo u situacijama kada su snage
kriticne. U principu, postupak grupnog reSavanja problema zahteva se kada, videti [74]:
® je problem relativno neodreden, kompleksan, i potencijalno konfliktan,
e problem zahteva meduodeljensku ili medugrupnu kooperaciju i
koordinaciju,
e problem i njegovo reSenje imaju vaZzne personalne i organizacione
posledice,
® postoji znacajni, ali ne hitni krajni rok,
esu rasprostranjenost prihvatanja i privrZzenosti kritiéni za uspeSnu

implementaciju, itd.

Dakle, grupe mogu biti izvanredne ili uzasne, produktivne ili stagnirajuce, zatvarajuce

ili oslobadajuce, konformisticke ili stvaralacke, kao $to je gore istaknuto.

Sta ¢&ini grupu efektivnom?

Veoma kriticki, efektivne grupe su okarakterisane pojedinacnom i zajednickom
odgovornoséu i ose¢ajem opSte posvecenosti. Svi ¢lanovi (bilo da su “vode” ili ne)
moraju da preuzmu odgovornost za sveobuhvatnu efektivnost i za postupanje sa
neizbeznim problemima. Prema [19] “Najbolji timovi ulazu ogromnu koli¢inu vremena
i napora istraZzujuci, oblikujuci i usaglaSavaju¢i se oko svrhe koja im pripada i

kolektivno i pojedinacno, i onda prenose ovu svrhu u specificna izvrSenja ciljeva.”

Ne postoji potpuna lista provere onoga $to ¢ini grupu efektivnom. RazliCite situacije
mogu zahtevati razlicite pristupe. Na primer, jedna odredena situacija moZe zahtevati
jednog dominantnog rukovodioca, dok druga situacija moZe zahtevati distribuirano

rukovodenje.

Efektivna grupa je okarakterisana sa ...

e osec¢ajem hitnosti, pravca, svrhe i ciljeva,

¢ mnogo rada na pocetnom podeSavanju nijansi, podeSavanju “ugovora”,
specifikovanju jasnog skupa pravila,

® jasnom predstavom o tome u ¢emu je “problem”,

e zadacima i ciljevima koji su neposredni i orijentisani ka zahtevanom
izvrSenju,

¢ jakim osecajem podeljene odgovornosti za rezultate i postupke grupe,

¢ Clanstvom baziranim na vestini i potencijalima vestine, a ne na licnosti,
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¢ upotrebom pozitivhe povratne sprege, priznanja, nagrada,

e efektivnim nacinima odlucivanja i podeljenog rukovodenja,

¢ visokim nivoom prihvatanja medu ¢lanovima,

¢ ravnoteZom ispunjenja individualnih potreba i potreba grupe,

¢ klimom koja je kohezivna, a ipak ne gusi individualnost,

¢ sposobnoscu “moZdane oluje”’(brainstorm),

e suocavanjem razlika; konfrontiranjem sukoba; efektivnim postupanjem sa
misljenjima manjine,

o efektivnim obrascima komunikacije i ideja i ose€anja; sa veStinama dobrog
sluSanja medu ¢lanovima,

* moguénoS¢u objektivnosti u vezi sa objektivnim razmatranjem svojih
performansi, itd.

Neefikasna grupa ja okarakterisana sa...
¢ visokim stepenom negativnosti i pasivnosti,
¢ brzim reSavanjem problema; nedostatkom jasnoce o tome $ta je problem,
® mnogo situacija osvojiti-izgubiti medu ¢lanovima,
¢ ugusenim tokom informacija; dominacijom jednog ili dva ¢lana; igrama moc¢i,

e pogreSnim tumacenjem Cutanja kao podrske, itd.

Postoji mnoStvo prepreka za efektivnost timova a neke od njih su:
Slab osecaj za pravac: NiSta ne podriva entuzijazam za timove tako brzo kao frustracija
nedobrovoljnog ¢lanstva u timu koji nije usredsreden.

e kada Clanovi nisu sigurni u svoju svrhu, ciljeve i prilaz,

¢ slabo rukovodenje.
Zakulisna borba: lako timski efektivni timovi ne moraju da budu sastavljeni od ljudi
koji se dopadaju jedni drugima, mora postojati medusobno postovanje

® pogreSno usmerena energija na smicalice i podrivanje kolega,

¢ ¢lanovi moraju biti voljni da ostave po strani sitnicave nesuglasice.
Izbegavanje odgovornosti: Kada €lan izbegava preuzimanje odgovornosti i za procese
ili rad grupe, i za specificne zadatke, tim postaje »pseudo tim; tj., tim po imenu ali
dosledno nefunkcioniSuci.
Nedostatak poverenja: Ako poverenje nedostaje, ¢lanovi nisu u moguénosti da zavise
jedni od drugih.
Kriticni propusti u vestinama: Kada nedostaju veStine, tim zapinje, ¢lanovi imaju
problem medusobne komunikacije, rezultat su destruktivni, konflikti, odluke se ne

donose, i tehnicki problemi nadvladaju grupu.
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Nedostatak spoljasnje podrske: Timovi egzistiraju u vecoj organizaciji i oslanjaju se na
tu organizaciju za pomoc¢na sredstva. Grupa moZe da trpi ako su spoljni izvori kao
formalna pravila, propisi, procedure budZetiranja, sistemi kompenzacije i slabo

rukovodenje.

Osnovni elementi grupa

Struktura i anatomija grupe: lako se Cini da grupe veoma variraju od radnih i
personalnih situacija, postoje stvarni elementi koji su zajednicki za sve grupe.
Razumevanje ovih faktora pomaze da razumete dinamiku vasih grupa, zaSto se problemi

mozda deSavaju i Sta bi moglo da se uradi.

Faktori c¢lanstva: Grupe e verovatno biti efektivnije do stepena traZenog znanja koje
¢lanovi poseduju i analitickih vestina potrebnih za zadatak ili sposobnosti da ih razviju.
Ove vestine idu dalje od tehnickih veStina problema, i potrebno je da obuhvate
meduljudske i timske veStine kao S$to je veStina reSavanja konflikta. Drugi faktori
¢lanstva obuhvataju obim do kojeg su ¢lanovi ve¢ preopterceni sa drugim poslom. Zbog
nedostatka neophodnih vestina, postoji moguénost da bude potrebno da grupa promeni

svoje Clanstvo da bi ukljucila vestine ili da bi razvila veStine ¢lanova grupe.

Individualne potrebe, ,,programi rada* i ,,meduljudsko podzemlje*: Svi ¢lanovi tima
donose svoje sopstvene potrebe i iskustva u grupu, i ovi faktori mogu da igraju znacajnu
ulogu u dinamici i rezultatima grupe. Neke od uobicajenih potreba obuhvataju:
nalaZenje mesta u grupi; otkrivanje Sta grupa ima da ponudi i $ta on/ona ima da ponudi
grupi; reSavanje pitanja moc¢i i rukovodenja; regulacija standarda o intimnosti i
poverenju-koliko blizu u interakciji pri¢i jedni drugima; medusobno prihvatanje,
komunikacija, odlucivanje, motivacija, produktivnost, kontrola. Zajednicki, dinamika
stvorena ovim potrebama kreira grupni nivo koji je odvojen od nivoa ,,zadatka“ grupe,
ali mogu da utitu jedan na drugog. Cesto grupe pokuSavaju da ignorisu ovo
,meduljudsko podzemlje“, i ponekad to ima smisla. Ce$¢e, biée neophodno priznati
pomenuto ,,meduljudsko podzemlje®, i eventualno provesti vreme postupajuci sa nekim
od pitanja koja podvlace ovaj nivo. Vazno je prepoznati da mo¢ igra znacajnu ulogu u
grupama; politicko ponasanje bic¢e prisutno u bilo kojoj grupi i $to su kriti¢niji ulozi,

viSe politickog ponasanja ¢e biti prisutno.
Diferencijacija ¢lanova u grupama: Uloge. Prakticno u svim grupama, ¢lanovi teze da

naprave razliku medu sobom; tj., wiaHoBH TWma uzimaju razli¢ite uloge i imaju

varirajuce stepene statusa u grupi. Hijerarhija evoulira. Tokom vremena, ¢lanovi teZe da
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pokaZu obrasce ponaSanja, koji se zovu uloge. Obi¢no se ove uloge mogu grupisati u

sledece kategorije:

Norme grupe: Svaka grupa ¢e razviti skup normi; neke ¢e biti formulisane, a mnoge ¢e
biti implicitne ili ¢e se jednostavno desiti. Ove norme ¢e igrati veliku ulogu u tome kako
se ¢lanovi ponasSaju i imace znaCajan uticaj na rezultate grupe. Ove norme mogu biti
pozitivne (svi dolaze spremni na sastanke) ili negativne (hajde da samo uradimo
dovoljno posla da se provuc¢emo; mi ne pricamo o konfliktima). Neke od najkriti¢nijih
normi u vezi su sa oCekivanim ili priznatim kvalitetom rada, koli¢inom i kvalitetom
participacije i privrZzenosti Clanova grupe. Problemi u grupama Ccesto potiCu iz
implicitnih normi, i kada postoje problemi u grupi, neophodno je za grupu da pokuSa da
identifikuje implicitne norme koje mogu biti koren problema i da pokusa da ih promeni.
Kohezivnost grupe: Stepen da kojeg se ¢lanovi dopadaju jedni drugima i grupi (ili
kohezivnost), je presudna karakteristika grupe, jer Sto je grupa kohezivnija, viSe
kontrole ima nad svojim €lanovima. Kohezivne grupe teZze da proizvedu uniformnije
ponasanje i uniformniji uc¢inak. Kohezivnost moze da vodi do vece produktivnosti ako
su norme grupe konzistentne sa normama organizacije, ali ¢e doneti nizu produktivnost
ako su norme grupe protivrecne zahtevima organizacije. Kohezija grupe moze biti

izvanredan izvor rasta i ucenja, ali za neke clanove moze biti sputavajuca.

Drugi faktori koji ¢e uticati na grupu: ovo ukljuCuje velicinu radne grupe (Sto je manja
grupa, manji su resursi, ali je lakSe ste¢i punu participaciju i koordinaciju); Vremenski
pritisak: $to je jaCi vremenski pritisak, manje je podesno raditi na pitanjima procesa;
vec¢i ¢e biti pritisak da se donesu odluke glasanjem ili unilateralno pre nego
konsenzusom. Nagrade: ako su nagrade za grupu nejednako raspodeljene medu

¢lanovima grupe, moZe se dogoditi nulta-suma ili konkurentski mentalitet.

Neka od pitanja sa kojima se suocava svaka grupa:

Klima, atmosfera i veze: Koja vrsta veze treba da postoji medu clanovima? Da 1i je
klima topla i otvorena? Da li su ljudi zainteresovani i ukljuceni? Da li se suocava sa
teSkim pitanjima, ili se izbegavaju? Koliko blisko i1 prijateljski; formalno ili
neformalno? Da li se neslaganja otvoreno razmatraju, ili se zataSkavaju?

Modaliteti resavanja konflikta: Grupe razvijaju modalitete reSavanja konflikta. Gabbaro
je sugerisao da postoje tri osnovna modaliteta. Postoje slucajevi kada bilo koje od ova
tri moZe da bude podesno i naravno slucajevi kada izvesni modaliteti nisu odgovarajuci.
Grupa treba da razvija sposobnost da koristi sva tri nacina i da razvije realne norme sa

potrebnim vremenima za njihovo koris¢enje.
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Participacija ¢lanova: Ko ucestvuje mnogo ili malo; zasto; do kojeg efekta? Kako se
tretiraju Cutljivi ¢lanovi; Da li postoje promene u participaciji? Ko odrzava diskusiju?
Koliko participacije treba da se zahteva od ¢lanova? Od jednih viSe nego od drugih? Od
svih jednako? Da li su neki ¢lanovi potrebniji od drugih? Da li postoji deljenje u
podgrupe? Da li postoje autlajeri? Da li neki ¢lanovi ulaze i izlaze iz grupe? Pod kojim
uslovima izgleda da su ¢lanovi unutar i izvan grupe?
Uticaj c¢lanova: Koji €lanovi se vise sluSaju? Zasto? Ko je ignorisan? Zasto? Da li se
menja obrazac uticaja? Da li postoje rivalstva? Da li skrivena pitanja uticu na uticanje?
Ko koga prekida?
Razumevanje i prihvatanje cilja: Koliko je ¢lanovima potrebno da razumeju ciljeve
grupe? Koliko im je potrebno da prihvate da bi bili posveceni ciljevima? Nekima vise
od drugih?
Slusanje i deljenje informacija: Kako ¢e informacija biti podeljena? Kome je potrebno
da zna §ta? Ko bi trebao da vise slusa koga?
Odlucivanje: Kako bi trebalo da se donose odluke? Alternative imaju opseg:

¢ unilateralnom akcijom jednog dominantnog ¢lana ili imenovane osobe,

¢ unilateralnom akcijom dominantne podgrupe koja namece svoju volju,

e pretpostavkom da je ¢utanje saglasnost,

e jzostanakom 1 neaktivnoScu,

¢ demokratskim glasanjem-dominacija vecine,

¢ jednoglasnim dogovorom, iz diskusije,

¢ konsenzusom.
® Procena performansi ¢lana: Kako ¢e se sprovesti procena? Svi ocenjuju sve ostale?,
itd. U nastavku sledi opis reprezentativnih metaoda grupnog odlucivanja koje se mogu

uspesno koristiti prilikom organizacije specijalnog dogadaja.

8.1. Metode grupnog odlucivanja

Proces resavanja evidentiranog problema najcesce se sastoji u koris¢enju neke pre svega
adekvatne metode. OpSte je prihvaceno miSljenje da se pod metodom podrazumeva
skup precizno definisanih pravila koja vode ka ostvarenju definisanog cilja. Sa stanovisa
reSavanja problema GO, postoji izvestan broj kako specijalizovanih metoda, tako i jedan
broj modifikovanih individualnih metoda. U nastavku slede osnovni koraci primene

jednog izabranog skupa metoda GO. Detaljan opis metoda GO prikazan je u [12].

Osnovni koraci nekih izabranih metoda GO
Rezultanta mnogih istraZivanja u svetu problematike GO je sledeca: Najbolji nacin da
se dode do dobre ideje je generisanje $to je moguce vise ideja. U tom kontekstu navode

se osnovni koraci izabranih metoda GO, prikazanih u [72].
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Brainstorming metoda

U toku procesa odlucivanja procedura primene je sledeca:

verbalno se opisuju sve ideje,

moderator ih ispisuje bez diskusije,

grupa razmatra i kombinuje sve prikupljene ideje,
glasanjem se bira 3 do 5 najinteresantnijih,
ponovo se vrsi diskusija o novoizabranim idejama,

glasanjem se bira jedna najinteresantnija.

Nominalna grupna tehnika

u toku procesa odlucivanja se tiho (bez izjaSnjavanja) generisu ideje,
moderator bez diskusije beleZi ideje,

grupa diskutuje i razjaSnjava sve moguénosti,

bira se 5 najinteresantnijih ideja,

diskusija se ponavlja,

na kraju se glasanjem bira jedna najprihvatljivija ideja.

Metoda uporednog poredenja

evidentiraju se sve ideje,
iste se prikazuju,
poredi se svaka ideja sa svim preostalim,

ideja koja je ostala na kraju ujedno je i najinteresantnija.

Metoda sortiranje karata

¢ beleze se sve ideje koje grupa generise,

e iste se sortiraju u tri kategorije, i to da, ne, i mozda,

¢ iz klase da bira se 5 najinteresantnijih,

e diskusija se ponavlja,

¢ glasanjem se bira najinteresantnija.

Panel metoda

¢ nakon saZetog prikaza problema, vodi se aktivna diskusija,

® generisu se sve ideje radi reSavanja problema,

® iste se ispisuju na panelu,

e diskusija se nastavlja u svrhu kombinovanja svih ideja,

¢ eliminiSu se nerelevantne ideje,

® grupisu se one koje su najinteresantnije za razmatranje,
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e diskusija se ponavlja,
¢ identifikuju se 3 osnovne ideje,

¢ glasanjem se bira najinteresantnija.

Delfi metoda
e moderator ukratko obavesStava sve ucesnike sesije o problemu za koji se trazi
resenje,
e od ucesnika se zahteva da daju svoje odgovore,
e isti se obraduju od strane moderatora,
e ponovo se Salju novi dopunjeni i preradeni zahtevi,

e proces se nastavlja dok se ne usaglasi najprihvatljivija alternativa.

Metoda ekspanzije/kontrakcije/ukrStanja
ekspanzija
e vodi se diskusija o problemu,
e cvidentiraju se sva alternativna resenja,
kontrakcija
®  vrsi se stroga raspodela faktora znacajnosti za sve alternative,
® pojedine alternative dobijaju ulogu lidera, a neke ulogu sledbenika,
ukrstanje
e Clanovi grupe su u prethodnoj fazi odredili grupu najznacajnijih alternativa,
e sve se medusobno ukrstaju,
® usvaja se kolektivna odluka koja je prihvatljiva za sve ucesnike sesije,

e ukoliko je ona jednoglasno usvojena, radi se o strogom kosenzusu.

Zajednicki imenilac svih pomenutih metoda prema [72], jeste strukturiranje i analiza

problema, diskusija, generisanje ideja, ocenjivanje, glasanje i traZenje konsenzusa.

Konsenzus u strogom smislu re¢i zahteva jednoglasnost. U neSto blaZoj formi,
konsenzus treba da odrazi Zelju svih ¢lanova tima za izvesnim ustupcima nagovestenim
tokom diskusije, radi donoSenja odluke koja ¢e biti prihvatljiva za sve. Naprosto, svi
Clanovi tima za takvu donetu odluku se slazu da je u uslovima (pre svega pod
ograni¢enjima) u kojima se vodio proces grupnog odlucivanja ona najprihvatljivija za

sve.
Izbor najprihvatljivije alternative, i zadovoljenje konsenzusa prema [12], moZe se

realizovati na sledece kvantitativne nacine: stepenom poredenja, viSestrukim izborom,

procedurama slaganje/neslaganje, da/ne, istina/neistina, definisanjem rezultata
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poredenja skalom od 10 taCaka i alokacijom vrednosti. Zajednicki imenilac svake
prethodno prikazane metode jeste sprovedena procedura glasanja u jednom od njenih

koraka primene.

8.2. Modeli grupnog odlucivanja

U nastavku rada prvo se prikazuju preduslovi rada modela GO. Zatim se daje
objasnjenje i naCin izracunavanja vektora teZina (ekspertize) ucesnika sesije. Na kraju se
u okviru ovog poglavlja na jedinstvenom primeru ilustruje primena izabranog
reprezentativnog skupa modela GO, koji moZe biti jako interesantan sa aspekta

organizacije specijalnog dogadaja.

8.2.1. Preduslovi rada izabranih modela GO

Implementacija modela GO, na ilustrativnom primeru koji sledi, zahteva izvestne
preduslove rada. Pre svega neophodno je utvrditi individualni poredak alternativa, za
svakog ucesnika sesije. Odnosno, zajednicki imenilac modela koji ¢e biti prezentirani
jeste da zahtevaju definisanu matricu individualnog poretka alternativa svakog od

ucesnika sesije.

Zato svaki od wucesnika sesije definiSe kvantifikovanu matricu odlu¢ivanja sa
vrednostima atributa za svaku alternativu po svakom kriterijumu. Ukoliko je npr. pet
ucesnika sesije, prikazana je opSta forma matrice sa vrednostima atributa za svaku i-tu

alternativu po svakom j-tom kriterijumu.

Nakon definisanja pocetnih kvantifikovanih matrica odlucivanja, svaki od ucesnika
sesije bira jednu od metoda VKA za reSavanje. Taksonomija metoda detaljno je prema u
[12].

ZajedniCke karakteristike realnih problema visekriterijumskog odlucivanja, na koje se

mogu primeniti pomenute metode, prema [61] su sledece:

® veci broj kriterijuma koje diferencira analiticar ili donosilac odluke (DO),
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¢ konflikt medu korisni¢kim kriterijumima, te se zahteva aktivno uces¢e DO u

proceduri reSavanja problema,

® najcesce neuporedive jedinice mere korisnickih kriterijuma,

e projektovanje i izbor najbolje akcije iz skupa prethodno definisanih, itd.
Alternativa a je viSeg ranga od b ako DO moZe argumentovano da potvrdi da je a bar
dobro kao b, i nema vaznog razloga da se ne prihvati ovo tvrdenje. Za primer koji ¢e
biti u radu razmatran primenjivana je metoda Hijerarhijskih aditivnih teZina. Istom se
omogucuje da svaki donosilac odluke napravi sopstveni poredak alternativa u modelu.
Definisanje redosleda vaZnosti raspoloZivih alternativa, od strane ucesnika sesije,
uveliko zavisi od nivoa ekspertize svakog pojedinacno od njih. To je dovoljan razlog da
se u nastavku diplomskog rada ukaZe na jedan izabrani model za odredivanje tezina

(nivoa vaZznosti) donosilaca odluke.

8.2.2. Model za odredivanja teZina ucesnika sesije
Primera radi, u jednom preduzecu za pruzanje usluga organizacije specijalnog dogadaja,
sektor za organizaciju i upravljanje kadrovima uredena je tako da je saCinjavaju Cetiri

sektora: za organizaciju, sistematizaciju, planiranje i selekciju kadrova.

Posto preduzece ima vise zaposlenih i poSto su u preduzecu sve ucestalije promene
vezane za tehnologiju i poslovanje uopste, direktor kadrovske direkcije smatra
neophodnim formiranje nove celine u okviru ovog poslovanja: Sektora za obrazovanje

kadrova.

Da bi se razmotrila glavna pitanja u vezi ovog problema, sazvan je sastanak sa slede¢im
dnevnim redom:
1. Odabiranje nacina organizacije specijanog dogadaja.
2. lIzrada plana aktivnosti prilikom organizacije specijalnog dogadaja.
Sastanku prisustvuju rukovodilac cele direkcije i rukovodioci svih sektora:
¢ Rukovodilac Sektora za upravljanje kadrovima ( x; )
¢ Rukovodilac Sektora za organizaciju ( X, )
® Rukovodilac Sektora za sistematicaciju ( X3 )
¢ Rukovodilac Sektora za planiranje ( x4 )
¢ Rukovodilac Sektora za selekciju ( Xs )
Dogovoreno je da se na ovom sastanku koristi model za odredivanje teZina ucesnika
sesije u grupnom odlucivanju. Pre nego S§to se pocne sa procesom odluivanja,

neophodno je ustanoviti nivo (teZinu, ekspertizu) ucesnika sesije. Zato je neophodno da
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svaki ucesnik sastanka oceni angaZovanje ostalih ucesnika u okviru ukupnog
zajednickog angaZovanja.

Prema ovom modelu, svaki (i) ucesnik dodeljuje teZinske koeficijente preostalim
angazovanim ucesnicima, i to:

0< G <l: j=1,2,.. L5
t;=0;
Zbir tij== 1.

Radi §to vece objektivnosti i spreCavanja medusobnog uticaja ucesnika pri ocenjivanju,
svaki ucesnik anonimno odreduje teZinske koeficijente angaZzovanja ostalih.

PRIMENA MODELA

Opsti oblik sistema jednacCina za reSavanje teZine zajednicke ocene angaZovanja svakog
od pet ucesnika je:

X1+Xo+ ...+ X, =1

X1=t11 X1+ 01 X0+ ... + th X

Xo -t X1+ tpXo+ ... + th2 Xy

Xn=Un X1+ 0nXo+ ... + thn X

Matrica unetih koeficijenata angaZovanja je:

0 05 01 03 0.1 X117 Xp2 X3 X Xgs
02 O 02 04 02 X21 X2 X3 X Xos
t=02 03 O 02 03 = X331 X3 X33 X34 Xzs
06 0.1 02 O 0.1 X41  Xao  Xa3  Xaa  Xu5

02 02 04 02 O X517  Xs» X535  Xs4 Xs5
Iz matrice se dobija slede¢i sistem jednacina:

(1) X1+ X2+ X3+ X4 +X5 =1

2) x;=00x;+ 02x, + 0.2x3+ 0.6 x4+ 0.2 x5

3B) xp=05x;+ 00x, + 0.3x3 + 0.1 x4+ 0.2 x5

“4) x3= 0.1 x1+ 02x%x, + 0.0x3 + 0.2 x4+ 0.4 x5

5) x4=03x1+ 04x, + 0.2x3+ 0.0x4+ 0.2 x5

x;= 0.1x;+ 02x2 + 0.3x3 + 0.1 x4+ 0.0x5
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Posto je broj nepoznatih pet, nije neophodna poslednja jednacina da bi se resio sistem,
vec se koristi prvih pet:

2) x;=00x1+ 02x,+ 02x3+0.6x4+ 0.2X5

3) xo=05x1+ 00x,+ 0.3x3+0.1 x4+ 0.2X5

4 x3=01x1+ 02x,+ 0.0x3+0.2x4+ 0.4X5

5) x4=03x1+ 04x,+ 0.2x3+0.0x4+ 0.2 X5

(1) X9+ X+ X3+ X4 +X5 =1

ReSavanje:

(3) x2 = 0.5(0.2x; + 0.2x3 + 0.6x4 + 0.2x5 ) + 0.0x5 + 0.3x3 + 0.1x4 + 0.2x5
Xy = 0.4444x; +0.4444%, + 0.3333x5

X1 = 0.2(0.4444x5 + 0.4444x4 + 0.3333%5) + 0.2 X3 + 0.6 X4 + 0.2X5

x1 = 0.2889x3 + 0.6889x4 + 0.2667x5

(4) x3 =0.1(0.2889x3 +0.6889x4 + 0.2667x5)+ 0.2(0.4444x5 + 0.4444x4 + +
0.3333x5) + 0.0x3 + 0.2x4 + 0.4x5

x3 = 0.4056x4 + 0.5593x5

Xy = 0.4444(0.4056x4 + 0.5593x5) + 0.4444x, + 0.3333x;

X2 = 0.6246x,4 + 0.5819x%5

x1 = 0.2889(0.4056x4 + 0.5593x5 ) + 0.6889%x4 + 0.2667x5

x; = 0.8061x4 + 0.4283x5

(5) x4 = 03(0.8061x4 + 0.4283x5 ) + 0.4(0.6246x4 + 0.5819xs ) +
+0.2(0.4056x4 + 0.5593x5) + 0.0x4 + 0.2x5

Medukorak reSenja glasi:

X4 = 1.5755%5

X1 = 1.6983x;5

Xy = 1.5659x;

x3 = 1.1983x;5

X5 = 1-6.038xs

x5 =0.142

Odatle se dobijaju vrednosti za sve promenljive:

x; = 0.2412
x2 = 0.2224
x3 = 0.1702
x4 = 0.2237
x5 = 0.142
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ReSavanjem sistema od pet jednacina dobijen je vektor teZina svakog ucesnika sesije.

Procenat angazovanja svakog u€esnika ima sledece vrednosti:

1. Rukovodilac Sektora za upravljanje kadrovima ( x; ) 24.12 %
2. Rukovodilac Sektora za planiranje ( x4 ) 22.37 %
3. Rukovodilac Sektora za organizaciju ( x; ) 22.24 %
4. Rukovodilac Sektora za sistematizaciju ( X3 ) 17.02 %
5. Rukovodilac Sektora za selekciju ( xs) 14.20 %
Svi u€esnici ukupno 100.00 %

Iz prikazanog reSenja se vidi da se oko zadatka odabiranja nacina organizacije
specijanog dogadaja najviSe angazuje rukovodilac za upravljanje kadrovima ( 24.12% ),
rukovodilac Sektora za planiranje ( 22.37 % ) 1 rukovodilac Sektora za organizaciju (
22.24% ). Njihovi procenti su priblizno isti i zajedno ¢ine oko 67% ukupnog
angazovanja. Rukovodioci Sektora za sistematizaciju i Sektora za selekciju kadrova su u
drugom planu u ovom sluc¢aju. Medutim, to je raspored koji se odnosi samo na jedan
sluéaj. U vezi nekog drugog zadataka, ova struktura ucesnika bice drugacije

angazovana.

Nakon prikaza nacina odredivanja tezina — vaznosti ili ekspertize svakog ¢lana tima koji
ucestvuje u organizaciji specijalnog dogadaja, u nastavku sledi primer primene jedne
reprezentativne klase modela GO. Radi se o odredivanju jedne grupe proizvoda iz
familije bezalhoholnih pica, koja treba da se posluZe prilikom realizacje specijalnog
dogadaja.

8.2.3. Ilustratvni primer

Tokom realizacije specijalnog dogadaja, uCesnicima je neophodno posluZenje jednom
grupom bezalhoholnih pi¢a. Tim za realizaciju Cine Cetiri menadZera i to generalni,
menadZer prodaje, marketinga i finansija Moderator je u ovom slucaju ujedno i

menadZer prodaje. Na osnovu ponude na trZistu, identifikovane su sledece alterntaive:

a; - next a;; - miranda

az - su voce a;; - pepsi

az - takovo sok a;z- bravo

ay - fructal apg-1ivi

as - nectar ajs - frutella

as - coca-cola a6 - happy day
a, - fanta a;7- pago

ag - sprite ajs - biter lemon
ag - tonic aje- jupi
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ajp- Seven up

Neophodno je da da se napravi najbolji izbor od devetnaest ponudenih alternativa

Moderator ispisuje ove ideje bez diskusije
Razmatra se 6 relevantnih korisnickih kriterijuma:
f| - cena (min)
f, - kvalitet (max)
f3 - odloZeno placanje (max)
f4 - garantni rok (max)
f5 - uskladenost isporuke i traznje (max)

fc - nacin placanja (max)

Grupa razmatra i kombinuje sve prikupljene ideje

a) generalni menadzer, koji razmatra predlozene predloge. On iskljucuje iz daljeg
razmatranja od gaziranih sokova: sprite, tonic, seven up i pepsi zbog nacina placanja
koji podrazumeva placanje unapred sa avansom 100%. Top menaZer istiCe da je za
njega najbolje reSenje predstavlja Coca-Cola kako zbog pogodnih uslova placanja, tako
1 zbog cene jer dobavljaci daju popust na koli¢inu (koli€inski rabat). Sokove jupi ne bi

trebalo nabaviti, jer je takovo sok, poznat po kvalitetu posto je uveo ISO standarde.

b) menadZer prodaje na osnovu trenutne potraznje sokova, eliminiSe biter lemon i
nectar sokove jer potraznja za ovim sokovima je veoma mala. S druge strane iako su
next sokovi kvalitetni, oni imaju visoku cenu, za koju u ovom momentu nisu u
mogucnosti da plate. Zato se odlucuje za manje kvalitetne prirodne sokove su voce koji
imaju niZu cenu i ve¢i garantni rok. MenadZer prodaje predlaze sokove marke bravo kao
povoljnu alternativu jer njihovi dobavljaci omogucavaju odloZeno placanje. Marketing
menadZer ga u tome ne podrZzava i on iznosi stav kako je traznja za sokove bravo veoma

mala na trZiStu prema marketing istraZivanjima koja su realizovana u poslednje vreme.

¢) finansijski menadZer na osnovu izvestaja o tokovima gotovine ima pozitivan stav za
sokove su voce u ¢emu se u potpunosti slaZze sa menadZzerom prodaje. On navodi da
diskont nema dovoljan budZet za kupovinu ivi i pago sokova, kao i fructalovih sokova

zbog velike cene koja je uslovljena visokom carinskom stopom iz inostranstva.
d) marketing menadZer se slaZe sa generalnim menadZerom kada je u pitanju marka

takovo (zbog dobrog kvaliteta). Sokovi marke mirinda i frutella imaju nisku cenu ali

nizak kvalitet jer poseduju puno veStackih sastojaka, tako da nisu puno popularni na
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trziStu. S druge strane, poznati sokovi happy day imaju kratak garantni rok, kao i loSu
uskladenost isporuke i traznje. Ovaj menadZer ima pozitivan stav prema gaziranom picu
fanta, koja je veoma traZena na trziStu, a njihov dobavlja¢ daje odli¢ne prednosti kada je

u pitanju odloZeno placanje.

Glasanjem je izabrano 5 najinteresantnijih alternativa, za koje je postignut najvedi
broj glasova:

a;- coca-cola

ar- su voce

as- fanta

ay- bravo

as- takovo sok

Ponovo se vrsi diskusija o novoizabranim alternativama i glasanjem se bira
najinteresantnija.

U ovom koraku primenjena je metoda hijerarhijskih aditivnih tezina, detaljno
opisana u [12]. Kod ove metode donosilac odluke utiCe na izbor alternative preko
elemenata vektora teZinskih koeficijenata dodeljenih kriterijumima. Ova metoda ne
zahteva normalizaciju i linearizaciju matrice odlucivanja, ali se elementi kvantifikovane

matrice odlucivanja transformiSu u matricu P.

Tezinski koeficijenti kriterijuma imaju sledece vrednosti:

generalni menadZer : T, = | 03 0.1 0.2 0.1 0.3 |
menadzer prodaje : T,=| 025 02 01 025 02|
finansijski menadzZer : Ts= | 0.2 0.3 0.25 0.15 0.1 |
marketing menadZer : T,=| 01 03 01 02 03|

Matrica odlucivanja glasi:

30 7 60 150 5 9
25 1 30 120 9 5
O, =30 5 60 150 7 7
45 3 45 90 3 1
40 9 30 180 1 3

Zbir elemenata po syakom kriterijumu (kao medurezultat) je:
D xij=| 170 25 225 690 25 25|
i=1
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Matrica P ima sledece vrednosti:
f ) f3 f4 fs fe

0.2166 0.28 0.2667 02174 0.2 0.36
0.2599 0.04 0.1333 0.1739 036 0.2

0.2166 0.2 0.2667 02174 028 0.28
0.1444 0.12 0.2 0.1304 0.12 0.04
0.1624 0.36  0.1333  0.2609 0.04 0.12

P,

Medurezultati za vektore W glase:
W, =1.5407*%0.3 = 0.46221
W, =1.1671%0.1 =0.11671
W3 =1.4607*%0.2 = 0.29214
W, =0.7548%0.1 = 0.07548
Ws =1.0766*%0.3 = 0.32298

Prvi je rangirao alternative u slede¢em redosledu : ( a;, as, as az, a4 ). Vidimo da je za
generalnog menadZera najprihvatljivija alternativa a*=a;

W, =1.5407%0.25 = 0.385175

W, =1.1671*%0.2 =0.23342

W3 =1.4607%0.1 = 0.14607

W4 =0.7548%0.25 = 0.1887

Ws5=1.0766%0.2 =0.2153

Drugi je rangirao alternative u slede¢em redosledu : ( a;, a,, as, a4 a3 ). Za menadZera
prodaje je najprihvatljivija prva alternativa.

W, =1.5407%0.2 =0.30814

W, =1.1671*¥0.3 =0.35013

W3 =1.4607%0.25 = 0.365175

W4 =0.7548%0.15 = 0.11322

W5 =1.0766*0.1 =0.10766
Tre¢i je rangirao alternative u slede¢em redosledu: ( a3 a, a; as as ). Finansijski
menadZer dobija za reSenje trecu alternativu kao najprihvatljiviju.

W, =1.5407%0.1 = 0.15407

W, =1.1671%0.3 = 0.35013

W3 =1.4607%0.1 = 0.14607

W4 =0.7548%0.2 = 0.15096

W5 =1.0766*0.3 = 0.32298
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Cetvrti je rangirao alternative u sledeem redosledu: ( ay, as, a;, a4 a; ). Za marketing

menadZera najprihvatljiva je druga alternativa.

Tabela sa jednim scenarijom reSenja i individualnim poretkom alternativa po svakom

ucesniku sesije ima sledece vrednosti:

Rang\DO DO, DO, DO ; DO 4
1 a; aj as az
2 as az az as
3 as as aj a;
4 az ay aq aq
5 ay as as as

Tabela 8.1. Individualni poredak alternativa
Za ovaj scenario redosleda vaZnosti alternativa u nastavku sledi primena jedne klase

reprezentativnih modela GO, radi izbora jedne alternative.

8.3. Izabrani modeli grupnog odlucivanja

Upotreba matematickih modela je sigurno najbolji mogu¢i nacin da se opiSe problem
koji se reSava. Jako je puno pisano o modelima, fazi formiranja i kori§¢enja modela.
Prema [12] karakteriSe se pet klasa aktivnosti gradnje modela, i to:
Sirokim spektrom druStvenih i socijalnih procesa,
¢ evidenciji i diskusiji o problemu koji treba da se resi,
® gradnjom adekvatnog matematicCkog modela za reSavanje problema uz
prikupljanje relevantnih podataka,
¢ analizom kreiranog modela i prikupljenih podataka, i

e prikazom modela i rezultata do kojih se doslo njegovom primenom.

Svaka od pomenutih faza gradnje modela, pra¢ena je visokim stepenom strucnosti
(ekspertize), i kontrole na svakom nivou. Tako da naj¢e$ce postoje Cetiri tipa ekspertize
prilikom gradnje modela, i to:

e ckspertiza modelovanja,

e analiticka ekspertiza ,

e ckspertiza zadovoljenja, 1

e ckspertiza racionalizacije.

Pomenute faze procesa formiranja modela prikazane su na sledecoj slici:
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Ekspertiza
zadovoljenja

Diskusija o problemu Pravljenje modela

AnalitiCka
ekspertiza

Ekspertiza
modelovanja

Analiza modela

Ekspertiza
racionalizacije

Socijalni procesi Prikaz modela

Slika 8.1. Faze i aktivnosti gradnje modela

Na osnovu prethodnog primera i dobijene matrica individualnog poretka alternativa,

predstavljena u Tabeli 8.1. sledi primena izabranih modela GO.

MODEL ZBIRA RELACIJA PORETKA
Kod primene ovog modela prvo je neophodno proracunati tzv. matricu ranga, odnosno
dominacije, gde se evidentira ukupan broj dominiranja jedne alternative u odnosu na sve
preostale, i to prema sledecoj relaciji:

rp= Y Oaiapdox i=Lm, p=Lm, i=p.

k=1

Primenom prethodne relacije dobija se matrica R prikazana u sledecoj tabeli.

Rang alternativa po svakom » . Vektor
. » Relacije poretka — matrica R
ucesniku sesije w
Ran Altern
d01 d02 d03 d04 . aj ar as ay as

g ativa
1 aj aj as a aj _ 2 3 4 3 12«
2 as ar ar as ar 2 _ 2 4 3 11
3 as as aj aj as 1 2 _ 2 1 6
4 ar ay ay ay ay 0 0 2 _ 1 3
5 ay as as as as 1 3 _ 8

Tabela 8.2. Medurezultati modela
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Tako je elemenat matrice r,; = 2, §to podrazumeva da je alternativa a, u odnosu na
alternativu a; dominirana 2 puta, i to konkretno kod treceg i Cetvrtog ucesnika sesije.
Element rs; = 3, predstavlja dominaciju pete alternative u odnosu na trecu, i to vazi za
prvog, drugog i Cetvrtog ucesnika sesije. Na isti nacin su izraCunati i preostali elementi
matrice R. Zatim se izraCunava vektor W, ¢ije komponente predstavljaju ukupan zbir

ranga svake i-te alternative, relacijom:

m
Wi=>ra, i=Lm.
=1

Sledec¢i korak u primeni ovog modela jeste pronalazenje maksimalne vrednosti elementa
vektora W, indeks maksimalnog elementa vektora ujedno je i indeks najprihvatljivije

alternative:
a* = {ai \Wi = max wii = Lm}.

Na osnovu podataka iz Tabele 8.2., to je element w;, pa je najprihvatljivija alternativa:

%

ar =daj

MODEL PRAVILA VECINE
Posto je prethodno definisana matrica individualnog poretka alternativa, a na osnovu nje
je izraCunata matrica poretka R, sada je potrebno evidentirati broj dominacija
(superiornosti ) jedne alternative kao prve u odnosu na sve preostale, i to sledecom

relacijom:

rip:ZO(Ziadep; a -a,, p=1lm, i=1m, i#p.
k=1

Kao rezultat primene ove relacije dobijamo sledecu tabelu:

Rang alternativa po svakom . ) Vektor
) . Relacija poretka - matrice
ucesniku sesije W
Ra. do; do, dos doy Alt. aj ar as ay as
1 aj aj as a aj _ 2 2 2 2 8«
2 as ay a as a 1 _ 1 1 1 4
3 as as aj aj as 1 1 _ 1 1 4
4 ar ay ay ay ay 0 0 0 _ 0 0
5 ay as as as as 0 0 0 0 _ 0

Tabela 8.3. Medurezultati modela
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U slede¢em koraku proracunava se vektor medurezultata W, koji predstavlja zbir

relacija ranga za svaku alternativu i to:

m
Wi= Y ri, i=1lm
=1

Primenom prethodne relacije na matricu medurezultata R, dobijaju se podaci prikazani u
Tabeli 8.3. Zatim se vrsi izdvajanje maksimalnog elementa vektora W, i to sledecom

relacijom:
a*= {ai | wi = max wi,i = L_m}
Iz ove relacije sledi da je alternativa a; najprihvatljivija.

*

at =daj.

MODEL ZBIRA RANGOVA

Model zbira rangova je jedan od najstarijih modela GO. Ovaj model se Cesto naziva
Borda model, jer je autor ovog modela francuski istraziva¢ Borda (1781.g). Svoju
veliku primenu doZiveo je u procesu glasanja u mnogim zemljama sveta, prilikom
izbora kandidata za poslanike parlamenta.

Osnovna ideja ovog modela je da se izabere onaj kandidat (alternativa), koji je u
najvecem broju slu€ajeva bio prvi ili teZio ka prvom mestu (rangu).

Preduslov ovog modela jeste definisana matrica individualnog poretka alternativa, po

svakom ucesniku sesije, zatim se izraCunava matrica R, relacijom:

,m k=1z.

—_—

rixk = rang a;, i=
Zatim se izraCunava vektor zbira rangova W, prema sledecoj relaciji:

Wi= > ra, i=lm.

Konkretno u ovom primeru w; = rjj+rpp+riz+riy =1+ 1+ 3 + 3 = 8, tako redom se

izraCuna za sve preostale elemente i dobije se sledeca tabela:

DO, DO, DO DOy VEKTOR
RANG
W
aj 1 1 3 3 8 «
az 4 2 2 1 9
az 3 5 1 5 14
ay 5 4 4 4 17
as 2 3 5 2 12

Tabela 4. Medurezultati modela
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Na kraju se bira minimalni element vektora W, ¢iji je indeks ujedno i indeks
najprihvatljivije alternative:
a* = {ailwi:minwi,izl,_m}

U naSem primeru minimalna je vrednost za element w;, pa je i najprihvatljivija

alternativa a;,

MODEL ADITIVNOG RANGIRANJA
Preduslov rada i ovog modela jeste definisana matrica individualnog poretka alternativa
po svakom od uccesnika sesije. Zatim se ta matrica prevodi u matricu ranga R,

relacijom:

rix = rang a;, i=1m, k=1z.

Rezultat primene prethodne relacije prikazan u Tabeli 5. U slede¢em koraku, izraCunava

se vektor W, €ije su komponente zbir rangova za svaku alternativu:

m
w; = Zri/, i=1m.
=1

Onda se izracunava aritmeticka sredina, kao jedna od mera centralne tendencije, za

svaku alternativu, relacijom:

Wi )
qgi= —, i=1Lm.
Z

Gde je z,ukupan broj ucesnika sesije.Rezultati primene prikazani su u Tabeli 5.

DO, DO, DO; DOy VEKTOR VEKTOR
RANG
w Q
aj 1 1 3 3 8 « 2 «
az 4 2 2 1 9 2,25
as 3 5 1 5 14 3.5
ay 5 4 4 4 17 4,25
as 2 3 5 2 12 3

Tabela 5. Medurezultati modela

Od svih vrednosti elemenata vektora Q, bira se minimalan, odnosno indeks minimalnog

elementa, ujedno je i indeks najprihvatljivije alternative. Relacija izbora je sledeca:
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a* = {ai 1 0i = min Qi,i =1,m}
Minimalni element vektora Q, jeste g;, pa je najprihvatljivija alternativa a;.
MODEL UMNOZENOG RANGIRANJA

Na osnovu prethodno definisane matrice individualnog poretka alternativa po svakom

ucesniku sesije, primenom relacije:

ri = rang a;, i=1m, k=12,

dobija se matrica rangova alternativa R. Vrednosti elementa matrice rangova prikazani
su u Tabeli 6. U slede¢em koraku, izraCunava se vektor W, ¢ije su komponente

proizvod rangova za svaku alternativu pojedinacno:

Z
w; = |Irik, i=1m.
k=1

Tako je primera radi,elemenat vektora medurezultata wy=ry* rp* rg* rg= 320.

Preostali podaci su prikazani u Tabeli 6.

Sledeci korak je izraCunavanje k-tog kvadratnog korena svakog elementa vektora W, na

osnovu sledece relacije:

%=W i=1m.

Konkretno, 4 — ti koren ( jer je 4 ucesnika sesije ), od elementa w; jeste 16. Tako redom

za preostale elemente, podaci su prikazani u Tabeli 6.

RANG | DO, | DO, | DO; | DO, VEKTOR W VEKTOR Q
aj 1 1 3 3 9 « 7,732
az 4 2 2 1 16 2
as 3 5 1 5 75 2,943
ay 5 4 4 4 320 4,229
as 2 3 5 2 60 2,783

Tabela 6. Medurezultati modela

Od svih elemenata vektora Q, bira se minimalni, ¢iji je indeks, ujedno i indeks

najprihvatljivije alternative, prema sledecoj relaciji:

a* = {ail Qi = min Qni =1, m).
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Prema podacima prikazanim u Tabeli 6., minimalni elemenat je g;, pa sledi da je

najprihvatljivija alternativa a;, Odnosno:

a*=a;.

MoZe se primetiti da su svi prikazani modeli Go konzistentni i da primenom bilo koga
na jedinstvenu matricu individualnog odlucivanja, reSenje je jedinstveno.

U nastavku sledi opis aplikacije, koja podrzava proses organizacije spedijalnog
dogadaja iz klase Sistema za podrSku odlucivanju za organizaciju specijalnog dogadaja.
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9.0. MOGUCNOSTI PRIMENE SISTEMA ZA PODRSKU

ODLUCIVANJU U ORGANIZACIJI SPECIJALNOG

DOGADAJA

U ovom delu disertacije, prvo ¢e biti ukazano na osnovne komponente sistema za

podrsku odlucivanju a zatim i prikaz jedne konkretne aplikacije, uz ¢iju podrsku se

unapreduje organizaciji specijalnog dogadaja. .

9.1. Osnovna struktura sistema za podrsku odlucivanju

Sistem za podrSku odlu¢ivanju (SPO) predstavlja racunarski zasnovan informacioni

sistem koji se sastoji od hardvera i softvera, projektovan prevashodno da pruzi pomo¢ i

asistira, donosiocu odluke tokom realizacije procesa odlucivanja. Prema [69], glavne

osobine SPO su:

SPO je sistem koji treba da podrzi donosioce odluka u polustruktuiranim
situacijama odlucivanja;

SPO treba da bude pomo¢ donosiocima odluka u smislu povecanja njihovih
sposobnosti, a ne nikako da zamena njhovih procena;

SPO je sistem baziran na racunaru koji daje podrSku u reSavanju klase
polustruktuiranih i nestruktuiranih problema u procesu donoSenja odluka;

SPO je adaptivan i evolucioni proces koji moze pomoc¢i donosicu odluke da bolje
razume i analizira svoj proces donoSenja odluka;

SPO je interaktivni racunarski sistem koji koristi jezike programiranja cetvrte
generacije 1 informacione baze podataka za podrSku reSavanju nestruktuiranih ili
polustruktuiranih problema u procesu donoSenja odluka rukovodstva;

SPO je racunarski sistem koji omogucava bolju produktivnost rukovodstva u

procesu donoSenja odluka, itd.

Struktura sistema za podrSku odlucivanju prikazana je na sledecoj slici. Osnovne

komponente po tradicionalnom pristupu projektovanju sistema za podrSku

odlucivanju su : baza podataka, baza modela i podrSka dijalogu (korisnicki interfejs).
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Podrska dijalogu

Baza Softver SPO Baza
podataka aplikacija modela

K

N i

Procesor

[

Korisnicki
interfejs

ZAS
Korisnik
(DO)

Slika 9.1. Struktura sistema za podr$ku odluc¢ivanju

Baza podataka — koristi sve pogodnosti savremenog tretiranja skupa medusobno
povezanih podataka pod kontrolom sistema za upravljanje bazom podataka (SUBP).
Podaci koji dolaze u ovu bazu, poticu iz vefeg broja raznovrsnih izvora, spoljnih i
unutras$njih, zbog prirode procesa odlucivanja i krajnjih korisnika. Najces¢e su to vec
obradene informacije, iz ¢ega se zakljucCuje da su baze takvih podataka, neSto manje po
obimu. Problem koji se nastoji resiti je mogucnost ekstrakcije podataka iz ve¢ postojecih
baza podataka klasi¢nog informacionog sistema, u jedinstvenu bazu podataka sistema za

podrsku odlucivanju.

Baza modela — treba da omogu¢i svakom sistemu za podrSku odlucivanju integraciju
pristupa podacima i modelima odlu¢ivanja. Taj posao je izuzetno slozen jer se
pretpostavlja da se u bazi nalazi veliki broj modela koji imaju svoj specifi¢an format
ulaza i izlaza podataka. To je osnovni razlog zasto su i danas aktuelna reSenja koja

upravljanje modelima ostavljaju donosiocu odluke, kao intelektualni proces.

165



Podrska dijalogu — po svojoj osnovnoj funkciji treba da omoguci Sto jednostavniji 1 laksi
nacin, komunikacije izmedu sistema za podrSku odlucivanju i korisnika. U vecini
slucajeva ovaj podsistem se sastoji iz tri dela:

\  jezik akcije - §ta korisnik moZe da uéini u komunikaciji sa sistemom;

V' jezik prezentacije - §ta korisnik vidi na ekranu;

V' baza znanja - Sta korisnik mora znati o sistemu za podrSku odlucivanju;

Na osnovu svega prethodno navedenog a na osnovu [73], mogu se uociti kako prednosti

tako i neki nedostaci pomenute aplikacije. Kao prednosti mogu se navesti sledece:
V povecanje broja razmatranih alternativa;

bolje razumevanje problema;

brzi odgovor na nepredvidene situacije;

sposobnost sprovodenja ad-hok anlize;

bolje sagledavanje (pronicanje) i u¢enje;

poboljSana komunikacija;

poboljsanje kontrole;

usteda u troskovima;

kvalitetnije odluke;

efikasniji timski rad;

usSteda u vremenu;

2 2 2 2 2 2 =2 2 2 2 2

bolje koriS¢enje podataka, itd.

Osnovni nedostatak sistema za podrSku odlucivanju je relativno slabo reSen problem
upravljanja bazom modela. Taj posao je izuzetno slozen zbog specifiCne strukture
modela. Model u suStini predstavlja proceduru sa definisanim ulazom i izlazom. S
obzirom da je broj modela u bazi, kod boljih sistema za podrSku odlucivanju relativno
veliki 1 da svaki od njih ima svoj format ulaza i izlaza, konverzija podataka iz jednog
formata u drugi predstavlja kljuan problem. Jedno od mogucih reSenja moZe biti
primena ekspertnih sistema za izbor odgovaraju¢eg modela. Pred ovog Sansa postoji i u
jezicima Cetvrte generacije koji dozvoljavaju visi nivo apstrakcije prilikom programiranja

sloZenih struktura podataka.

U nastravku sledi opis jednog SPO, specificne namenem upravo za organizaciju

specijalnih dogadaja.
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9.2. Prikaz primene specijalizovane aplikacije SPO tokom organizacije
specijalnog dogadaja

U ovom delu bi¢e predstavljena aplikacija iz klase sistema za podrSku odlucivanju
specifi¢ne namene za organizaciiju specijalnih dogadaja, pod nazivom EventPro. Radi se
0 demo verziji koja je dostupma na Internet adresi:

(http://www.eventpro.net/Manual/HTML/index.html?create _event from enquiry.htm)

Rad sa aplikacijom ¢e biti prikazan na organizaciji jednog specijalnog dogadaja i to
konkretno organizacija ,,SVECANE VECERE“ za 20 ljudi. Za pocetak je potrebno
navesti neke osnovne elemente o samoj aplikaciji. Naime kada se startuje aplikacija

dobija se sledeca ekranska forma:

et Bk Calr T

File View Reports Accourting Sctup Utilities Help

Booking Calendar Evenls ‘ Enquiries ‘ LCompany/Contact | Actions ‘ Communications |
o« [May ~] » | 442077 pp | Location Group:|<ALly ~ Viewr [Honth g

Evert ¥ | Loostion + | Restition + | Risfiesh | Message | Contact | Preferences | Pint = | Today

Setup Type

Status

Book # |Contract #

o
30

o
23

Sa
28

Su
23

Sa
21

Su
22

Tu
10

We
"

Th
12

Main Level

Diamond Salon

Emerald Salon

Grand Salon (A Salons)

Meeting Fioom

Upper Level

Ballioom &
Ballioom B
Grand Balloom

Theatre

Grand Bravura Theatre

Rehearsal Shudio

Day: Friday Date: 5/6/2011 Amber Salon
Nurn 4/9/201111:37 PM__ |SUPERVISOR CAPROGRAM FILESSEVENTPROYDATAVSAMPDATA.MDB

EN @ = @ a ) |

Moze se vidjeti da se u samoj ekranskoj formi nalaze odredeni prostori (kvadrati¢i), koji

predstavljaju planiranu vremensku dimenziju za realizaciju specijalnog dogadaja,
odnosno konkretno dane. Konkretno, stvari su postavljene na slede¢i nacin: Predpostavka
je da je korisnik ovog software-a lice koje u posedu/zakupu ima odredeni prostor za

organizovanje specijalnih dogadaja. U ovom primeru se radi o velikom hotelu koji ima
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nekoliko salona u kojima se odrzavaju razliCite vrste svecanosti od svadbi, konferencija

preko svecanih vecera, prijema i drugih vrsta specijalnih dogadaja.

Baza podataka pomenutog sistema za podrSku odluc¢ivanju realizovana je u Access-u,

tako da je sve po potrebi relativno lako izmenjivo.

Prvo je neophodno definisati lokaciju realizacije specijalnog dogadaja. Neka to bude
sveCana sala hotela Hyatt iz Beograda. To se radi tako Sto se izabere sled sledec¢ih opcija:

Setup — Location — Locations. Tada se pojavljuje sledeci prozor:

[C] EventPro - [Setup Locations]
File View Reports Accounting Setup Utiities Help

Enoking Calendar Events ‘ Enniies ‘ Company./Contact | Acfions ‘ Commuricalions |

Effective Date: 4 <« |Mon 18 May 1992 ~| » » | Mew | Change | Delete | Update Events

— Show Hew
Description Position_|On Web| |
> EH- Edt
3 & View
2 ¥ Delete
e ETE Grid Minimum [ . | Show | Capacity | Dimensit + View Al
LocalioniEnda) ‘| Descimhor) Position | Fot ‘ Pice | Margin | |onweb| Min_ | Max | Width | Length | Size | Height [M | :
[J[AMBER SALON i s 0 125 B 30 2 El =
DIAMOND SALON Diamond Salon 2 20000 $200000 o~ u 50 25 52 ® 2436) g ([ e
EMERALD SALON Emersid Salon 3] 27500 $2.22500 0w~ [ 100 300 5 [ 425 12 e
GRAND SALON Grand Salan (41 Saons) 4 50000 $3,00000 woow r 0 500 7 102 o056 12 o
MEETING ROOM Mesting Floom 5 $10000  $75000 wow 2 10 s El] [ 1200 11
'
9| Setup Types | Related Lacations | Restictions | Images |
Feature A| Quantity I"'\ et
5 3
Quick Enty

Nurn : 4/9/201111:46PM_ |SUPERVISOR C\PROGRAM FILES\EVENTPROSDATANSAMPDATAMDB

EN @ @l [

U prozoru se aktivira opcija NEW, kada je aktiviramo pojavljuje se slede¢i prozor:
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e e oo

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Buooking Calendar Events ‘ Enquiries ‘ Lompanp/Contact ] Actions ‘ Commurications

Effective Date: 14 < [Mon 18 May 1992 ~| » »1 | New | Chonge | Delete | Update Events

Location Group Description ot | e \LI o)

[3[MAIN LEVEL m ESit
THEATRE View
UPPER LEVEL ¥ Delete
Description Cost Price | Minimum o Capacity '?'l':‘a“":‘j View Al

- N

e s O TR 8 |

— - Edt

EMERALD SALON Emerald Saion BTN LIFIg 12 e

GRAND SALON Grand Salon (Al Salons] I a— 8058 12

HOTEL HYATT 2 Delet

MEETING ROOM Meeting Floom LocaonCise El] ﬁ 1200 1 2

Description; [Hotel Hyatt
Grid Pastion: =
IV Bhw tn el
Save Carcel ”
v
Setup Types | Related Locations | Restictions | Images |

Feature New)

X Edt
View

Delete

Quick Entry
0111150 PM_|SUPERVISOR: |C:\PROGRAM FILES\EVENT PROADATAYSAMPDATA MDB

U ovom prozoru definiSe se NOVA LOKACIJA, daje se njen opis, odreduje se na kojoj
¢e se poziciji nalaziti nova lokacija u SPO sestemu, te da li ¢e biti vidljiva na internetu.

Kada se zavrSi unos nove lokacije na kojoj se mogu odrZavati svecani dogadaji,
pojavljuje se sledeci prozor koji zahteva (inteligentan pristup) da se definiSe koje su to
sale, saloni... koji su raspoloZivi na novoj lokaciji. Ekranska forma koja prati ovaj zahtev

ima sledeci izgled:

EventPro - [Setup Locati Tl
File View Reports Accourting Sctup Utilities Help
Baoking Calendat | Events ‘ Enquiies ‘ Company/Contact ] Betions ‘ Commurications |
Effective Date: 1« « [Mon 18 May 1902 «| » 1| New | Change | Deeie | Update Events |
Location Group Description a Le)
Edt
[[HOTEL HYATT il -

N | Wiew
|THEATRE |Theatre | 3 ¥ Delete
|uPPER LEVEL |Upper Level | I F .

= o Grid Minimum [ . Dimensit + View Al
Location Code Description o = ; : =
Position Margin M
I‘—‘ Hew
Edt
View
Dele=
v
Setup Types | Related Lacations | Restictions | Images |
Feature & | Quantity * Dy
¥ B Edt
View
Delote

Quick Enty

[Mum [Cope [Overvite (4920111186 PM_ [SUPERVISOR [C:APROGRAM FILES\EVENTPRO\DATAMSAMPDATAMDE

169




Kada se pojavio ovaj prozor, neophodno je aktivirati opciju NEW koja se nalazi na
desnoj strani prozora. Tu je neophodno opisati novu dvoranu hotela Hyatt. Kada je
zapocCeta ova procedura, program trazi da se navede ko je vlasnik ove sale (koja
kompanija). U ovom trenutku neophodno je nakratko prekinuti ovu aktivnost, zatvoriti
ovaj prozor i vratiti se na pocetak, u opciju Comapany/Contact, aktivirati opciju NEW 1
tu dodati Hotel Hyatt. Sistem sada ovaj hotel prepoznaje kao partnersku firmu. Sledi opis
koraka rada radi definisanja prethodnih zahteva, u osnovi kao najvazniji jeste -
Dodavanje nove kompanije.

[0 EventPro - [Booking Calendar] " — =
File View Reports Accounting Setup Utiities Help

Booking Calendar Evenls ‘ Enaquiies ‘ Company/Contact | Aclions ‘ Communications |
apil v 201 Locatig e View: |Morth -
4 i LR 44 - =)

— [©] Bocking Wizard
Event | Location ~ | Fiestiction ¥ | Fiefresh | Me /7

“E‘\-‘.‘ m

Book # |Contract #|  Stalus Local Client Name Setup Type

_ Enter the company/contact information: _ |
9P Biling | Agent | Venue :

Company
Compery Nae: [STE E| Edt Company

Address: [Milentija Popovica 5 \Ef‘\ew Enmuany
Iear Lompany

Th
28

Fr
23

Sa
a0

Su
24

Mo
25

Tu
26

e
27

Ciy: |Beograd StatedProv:
Country: |Stbija Zip/P.Code: |11000
Phone 1: |Dffice +381 11 301 1234 Code: [1234
Phone 2: [Fax +381 11 311 2234
Phone 3: [Cellular +381 11 301 1234
Phane 4 |Fax

Emait: belgrade.regency@hyatt. com

Main Level

Amber Salon

Diarond Salon )

Emerald Salon

Grand Salon (41l Salons) || Contact

nnual
5 Contact Name: El Edit Contact
Meeting Room S Pasiion View Contact
Clear Contact
i L Phone 1
pper Leve
Phone 2
Balioom 4 4 Phone 3
Fhone 4
Ballioom B s
E

Grand Balloom

Iheate Cancel Hewt >

0: 0: [ 52
Grand Bravura Theatre —

By B [ pey—— ' s i | ' i i T i .
T | | | T | || | |
Dy Tuesday  Date: 471272011 |Emerald Sdon
Hum | 4/3/2011 120944 [SUPERVISOR C\PROGRAM FILES\EYENT PROYDATA'SAMPDATAMDE

Zatim sledi unoSenje svih relevantnih atributa radi evidentiranja kontakta novo unete
kompanije. Na sledecoj ekranskoj formi, vide se traZeni podaci, od podataka za
generalnog menadzera komapanije do njene adrese sa svim prate¢im podacima.
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[G Eventfro - Companies/Contact:] ™0 A s e Sl

File View Reports Accourting Sctup Utilities Help

Booking Calendar Events ‘ Enquiries ‘ Company/Contact | Actions ‘ Communications |
Single Company Yiew | Single Contact View R Con .
T 3] Company [ New] )
Company Name ‘ J L — 1 l Addinsigs il
pany = — [ City Find
_|Citizens Against Impaired Driving {3 Company Contact [ New ] - = e S 1 Turnham Hom
H E;tyka!l: Tum:arw dd Record Help City Hal 104 - 4 Pm:em Eat
Jark-Campbell Weddin = utham
W dm’éy - Schiol Classfition | Other Informston | Hotss | Orine Fight | Lser Fisds | 3 R T
| Comfort Line Aiwaps Contact Person 1 Austin Delete
| Cosmeties Counter [ Defaul Contact [ Use Company Phone Numbers 1 Greenvile: Pt
M| CleitCkEa Tite: M. =] Gender [Male |  Phone1:[Oifice | [z 11301 123 | Faiview Fier
| Cross-Country Trarsit . 1 Denver Detai Options
s e First Name: [Dragan Init Phone 2: [Direct 1 T i
| Daphne's Lauels Last Name: [Fopovic Phone 3: [Celiar <[ N Fairvisw 5
P|Deepwater Hydrotherapy and Massage Fairview [}
— = i F. 38111 311 2234 3
| Demeter's Grains & Flower Sugely s Credenias: | Prone 4 [Fa -]+ 1 Fairview
| Destinatior: Spa Positon: [Direstor Emai: | 1 Greenvile
| Diamonds and Pearls Jeweiy Grostng [V Dragan Fopovic san: | A | 1 Centervile
| Dierwsus Bartending Couses 1 Greenvill:
| Dogay Deyeare Kites Tool @ Main Address (* Altemate Address Dates i Certenile
_|Double Diamand Ski Shop ¥ Use Company Address I~ Use Company Address When Biling Bl Dl &d Ve Gleenvlies
| East Valy Winery T - 1 Greenvile
| Ecology Ciub of Tumham M e oo 1 Tumham
| Electronics Heaven M 1 Greenvill:
Electronics Megastors c 1 Greenvile
| |Eiagance Rertats i G [Becarad = st 1 SanFranchco
f— Country: [Sitiia Zip/P Code: [11000 :
Commurications | Asions | Events | | 1
Flag Contact Sawe Cancel a
_ Name _ = - —a33zzziers | - View Al
First [initial] Last - G
Lt | Save | Cancel w Ditect Fin
3 [Cellular_ ||333-111-2238 Her
Phene 4 [Fax Edit
. b Ennait [Exhibitor-5ample@E mail.org. 17 =l W
- — = — Nalsha

Nurn 4/10/2011 12:05 AM |SUPERVISOR CAPROGRAM FILESSEVENTPROYDATAVSAMPDATA.MDB

Kada je zavrSena ova procedura, mogu¢ je povratak u opciju Locations, radi zavrSetka
pretnodno zapocetog posla.

B T — T T

File View Reports Accourting Sctup Utilities Help

Baoking Caerdar | Everts \ Eniiies \ Compary/Contact | fotions ‘ Commuioations |
Effective Date: 4 « [Mon 18 May 1992 <] » »1 || [©] Setup Location [ New ] s s @
Record Help
- Show | - Hew
Location Group ‘| ] Comments | Setup Inf | Acoouats | Addiess | n_[Onweb o
[[HOTEL HyaTT Availabilty 4 o .
B Buaistle I [Selected and Loter Effscive Daies ] 1 T Vien
Theatre ] ° 1 El Delets
UPPER LEVEL Upper Level || Location VenueCheck 1 Bl . ——————|
E Loation Cods: [RPISTALMA DVORANA, Verus D E
z Deesciiption: [Kristaina Dvorana Room D: | I Dimonsi - S
(lareeTomo Eilo m Width | Longth | Size | Height [M |
¥ || e 2 | L [ [
Gid Pasion =
Capacity Setup/TearD own Hours | Options
Mirirum [ 52 O e
@ Bilable

Mt [~ 100 % TeaDown | 03] | G piscourtatie

[ Use Event Attendance
[ Show On'web
Dimensions

Width - Height 0~
Length - Max Entrance Height 0~
Size (Area) 500+ Max Entrance With 0~

= Cost/Price Applicable Taxes r

= Cost $300.00 ¥ [ FED =

v STATE

Setup Types | Related Lacations | Restictions | Images | Pivce: [TRE -]
—1 | ¥ GRaT
Min. Margin 0~ | ¥l & | Quantity

Save Cancel ‘ I
Quick Enty

-

27124M |SUPERVISOR IGRAM FILESYEYENTPRONDATANSAMPDATAMDB

Na ovoj ekranskoj formi, moZe se uociti da je neophodno azurirati jednu klasu podataka
za samu lokaciju kao $to su naziv, veli¢ina, kapacitet, minimalan broj ljudi koji u njoj
moze da boravi. U ovom slucaju je definisano da u Kristalnoj dvorani hotela Hyatt

171



minimalno moZe da bude 5 gostiju a maksimalno 100, te da je cena zakupa 900 dolara a
cena koju naplacuje organizator specijalnog dogadaja je 1200 dolara.

Nakon zavrsetka unosa podataka o lokaciji, popunjena ekranska forma ima sledeci izgled:
I EventPro - 5etup Locstions] T | |

File View Reports Accourting Sctup Utilities Help

Booking Calendar | Everts ‘ Enquiries ‘ Company/Contact | Aotions ‘ Communications |
Effective Date: 14 < [Mon 18 May 1992 ~| » » | Mew | Change | Delete | Update Events
Location Group A| Description i | ashonk e Hew
; I e Edt
Main Level 1 Miew
Theatie 3 W Delete
Upper Level 2 ¥ .
5 o Grid Minimum [ . | Show | Capacity [ Dimensit - View Al
LocalioniEnda) ‘| Descimhor) Position | Fot ‘ Fice | “Margin | |on web| Min. | | Width | Longth | Size | Height |M :
[J[KRISTALNA DVORANA i sa0.00] 120000 | 5 o 51 i £
Edt
View
Delete

™ C

Setup Types | Related Lacations | Restictions | Images |

Feature i | Quantity I"'\ et
:‘ﬁ-P 3

Quick Enty

Hum 4/10/201112.164M_|SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EVENTPRO\DATAVSAMPDATAMDE

NG 101 oy

4/10/2011

Osim toga, programski je moguce definisati i ostale lokacije ako su na raspolaganju.

U nastavku, za potrebe ovog specijalnog dogadaja neophodno je definisaati posluZenje.
Ako je odlu¢eno da to bude catering, neophodno je izabrati opciju Setup — Catering

configuration, Opcije neophodne za aZuriranje su opisane sledeCom ekranskom formom:
@ oo e Convarcr I T T

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar | Events | Enaquiies | Company/Cantact | Actians | Communications |

Effective Date: '« 4 [Mon 18 May 1992 ~| » » | Hew | Change | Delste | Update Events

Configuration Group Description ot o = il
C[EREAKFAST cakiast ul Hod!
Breaks/Snacks 7040 T (et
Dinners 7040 r Wiew
Lunch - available to 3 pm 7040 ] TS
Cocktall Receptions 7040 O
[ wedding 040 i3 -
M y B vigw gl
Margin Supplier Nates: 5 '::w—
¥ [ o [ & [ o |;u
Buffe. $9.50. o |~ W v Mew Copy
Hearty Breakiast Buffet, mi $0.00 $12.75. a Icd ~ W~ Edit
Quick Breakfast For A Crowd $0.00 $0.00 (i} L~ ] e i
Delete
<[ B

Hurn | crioie [410/201112:22 AM |SUPERVISOR C:APROGRAM FILES\EVENTPRO'DATAVSAMPDATAMDE
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Sa desne strane aktivna je opcijama NEW. Preko nje omoguceno je dodavanje i
definiSemo jedan obrok, koji je najprikladniji za ovaj dogadaj. Korisnicki dijalog
prikazan je na slede¢oj ekranskoj formi:

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar | Events ‘ Enquiries ‘ Company/Cantact | Actions ‘ Communicalions |
Effective Date: 4 < |Mon 18 May 1992 vl > wl Mew | Channs  Delste | |lndate Fusnt:
| [0 catering C ion [ New ] [EE) S
Configuration Group — T Account Code | oShow -+ eyl
H
BREAKS/SNACKS Breakol Commerts | Setun | Accouris | 7] r =
; Edi
DINNERS Dinners| T 040 r ! .
LUNCH Lunch | P 040 r_ View
RECEPTIDNS Cocktai Hem Code: [FREDUELD ¥ Bildtle 40 = =
Description: [Prediele ¥ Discountable [
n Notes:| I™ Use Location Times 040 P~
= [™ Use Location Attendance =
ltem Code | i Supe [yl | 1 ShowOnweb - hoot - Vizw Al
Def. Time: To i ] R — | ew
[ l 1|
Cost/Price Applicable Taxes New Copy
Cast Type Defaul: [Bath -] P Cost 000 | P FED
W STATE
Price Type Defaul | Both - Price: $0.00 .. ¥ GRAT
Min. Margin: [ v ug
Available In: | Selected and Later Effective Date
[= ay/ =
# Categary # [Sell  lemCode  |po | Cost | Price
8|1~ Cassar Salad - Individual 1 000 9895
| 9| [~ | Chef's Salad 1 g0 §73
1 :
1) 000 475
1) sooo 7S
E T
Hew | Edt | View | Delete Hew | Edi | View | Delets | Muliadd | Config Copy
Save Cancel
EH ™ r
4102011 12.26AM _|SUPERVISOR: CAPAOGRAM FILES\EVENT PRO\DATAVSAMPDATAMDE

Radi lakSeg rada sa sistemom, projektovani su i razvijeni moduli tipa - “PREDJELO”,
“GLAVNO JELO” i “DESERT”. Sledeca ekranska forma daje bliZze objasnjenje.

I Event - Cataing Cortgrarer T

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar Events ‘ Enquities ‘ Lompany/Cantact | Actions ‘ Commurictions |
Effective Date: 14 4 [tion 18 May 1992 ~| » »| Hew | Change | Delete | Update Events
Configuration Group Description | Mh:':'"g"fr:“ Account Code ‘ uﬁ'::ﬁ:n & el
BREAKS/SNACKS Breske/Snacks 7040 ] Now
Dinners 7040 w = EciS
Lunch - available 1o 3 pm 7040 ol View
Cockiail Receptions 7040 = BT
S T T
[wedding 7040 ¥~
. N Min N o - < View all
Item Code Description Cost Price Manin Supplier Motes |Available |Discountable|Setup Sheet
H
ot ([ o [ o [ o | 4
$0.00 $0.00 0/ Hyat 3 o Vv New Copy
$0.00 $0.00 0/ Hyatt i ~ [ Edt
View
Delete
|
< [ »
4/10/2011 1235 4M_[SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EVENTPRO\DATAVSAMPDATAMDE

Pored navedenih, treba spomenuti da u okviru ove procedure ima nekih detalja koji su
vezani za samu hranu, ali zbog ograni¢enosti prostora oni se ne navode.
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Nakon unosa osnovnih podataka, moZe se nastaviti sa postavljanjem same organizacije
specijalnog dogadaja. InaCe svi uneti podaci mogu se naci u tabu SETUP.

Presek unetih podataka prikazan je na slede¢oj ekranskoj formi:
O T e T T ]

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar Evenls ‘ Enquiies ‘ Company/Cantact | Actians ‘ Communications |
o [May ~| » | ¢4 [Z017 pp | Location Group:|<ALL> ~ View:|Manth -

Event v | Location + | Restiiclion = | Refiesh | Message |  Conlact | Preferences | Pint = | Today

Times
| From [ Staits [ Ends | To |
N I

Book # |Contract #

Status Location Event Date Event Name

Function Name Event Category Client Name Setup Type

b

Tu
3

We
4

Th
&

Fr
3

Sa
7

Su
8

o
3

Tu
10

We
1

Th
12

Fr
13

Sa
14

Su
15

o
16

Tu
17

We
18

Th
13

Fr
pir}

Sa
21

Su
2

o
23

Tu
20

We
25

Th
26

Fr
7

Sa
28

Su
2

o
30

Main Level

Diamond S alon

Emerald Salon

Grand Salon (All Salons)

Mesting Fioom

Upper Level

Balkoom &
Balioom B
Grand Ballroom

Theatre

Grand Bravura Theatre,

Rehearsal Studio

Hotel Hyatt

Painting
Painting
Painting

Kiistaina Dvorana ‘ ‘ | ‘ | ‘ ‘ ‘ ‘ |

Day: Tuesday Date: 5/3/2011 Grand Ballioom
Nurn | 410/2011 1244 4 SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EVENTPRONDATAVAMPDATA MOB

L

e @® 5 -
@ = B o | i

Moze se primetiti da na dnu forme postoji identifikovan objekat - Kristalna dvorana. Da
bi se izvrSila organizacija specijalnog dogadaja, prvo je neophodno uneti podatak kada
treba da se realizuje pomenuti specijalni dogadaj.

Kada se unese datum realizacije dogadaja, neophodno je duplim klikom pokazivaca,
izvrSiCe se bukiranje sale. Kristalna dvorana je bukirana za ponedeljak 16. Maj 2011. Kao
firma koja vrSi rezervaciju unet je Fakultet organizacionih nauka. PraktiCno to je

kompanija koja Zeli da zakupi prostor.
[l EventPro - [Booking Calendarl L ==

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar Events ‘ Enqiies ‘ LCompany/Contact | Actions ‘ Commuricalions |

= ! errre———
a4 May <[ p | oL View:|Month -
| [@] Booking Wizard = o |
Event v | Location ~ | Restiction ~ | Refresh | Me ] - —
N»:—w 4]
Book # (Contract #  Status Locat Client Name Setup Type
I Enter the company/contact information: _!_:_1
T [EES | Biing | Agent | venue | .
[ Company =
s | b || o || Company Hame: [Fakuiet organizaciorih natka =l Edit Company u | Wwe | Th| Fr | Ss | Su| Mo | Tu
i S - . Address: [Jove llica View Company 4 | 5 | 6 | 27 | 2 | 2 | 30| A
3 Clear Company.
Main Level City: |Beograd StaterProv.
T Couniy: Stbiia Zip/P.Code: [11000
Fhane 1: |Office +381 11 395 001 Bt
Diamand Salon Phone 2: |Direct +381 11 395 500
Emerald Salan Phone 3; |Cellular
Phone 4 [Fax +381 11 395510
Grand Salon (A1l Salons] i
Meeting R Contact
eeting Room B e T | Edit Contact
Upper Level Positior: |PR Manager View Contact
- Clear Contact
e Phone 1: [Office +381 11 395 001 SEONAC Painting
Phane 2: [Direct +381 11 395 500
Painting
Beleend Phone 3 |Cellular
e Phane & |Fax +381 11 395510 Painting
Email:
Theatre
Grand Bravura Theatre
Rehearsal Studio Cancel Mewt »>
Hotel Hyatt
EEET [ [ [T T T T T T [ 7T W T [ W[ B [T 7T [ [ [T TTTT]
Day: Monday Date: 56/2011  [Kiistalna Dvorana

Num 410/2011 1266 44 SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EVENTPRONDATAVSAMPOATA MOB

=N
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Kada se unese naziv klijenta, sistem prikazuje podatke koji su predhodno uneti i,
prikazani na prethodnoj ekranskoj formi. Inteligentan pristup sistema, jeste odgovor na
pitanje - Kome Salje racune?. U ovom slucaju to je na klijenta za koga su uneti svi
podaci o njemu. Kada se zavrsi sa ovim, aktivira se opcija NEXT 1 otvara korisnicki

dijalog prikazan na sledecoj ekranskoj formi:
[ EventPro - [Booking Calendar] - T - 2| = |

File View Reports Accourting Sctup Utilities Help

Booking Calendar Everis ‘ Enquiries ‘ Company/Contact | Aotions ‘ Communicalions |
M. - 2011 Locatig View:|Morth -
4 [May P 44 - &3

— [©] Bocking Wizard

Event | Location ~ | Fiestiction ¥ | Fiefresh | Me ’7
“E‘\-‘.‘ m

Book # |Contract #[  Status Local Client Name Setup Type  *

= Select onauity opton: =

PR

— Enquiry Option ;
- 1| | & Select existing enquiry for selected company —
Tu

Su Mo Tu We . L - . u e Th Fr Sa Su Mo
p 2 3 n reate a new enquiry for selected company ] - T @ P = | = a
N i
Main Level CETD
e Enquiries for selected Company
Enquiry | Dates [ Classil ~
Diamond Salon Sl | w gl (e e [Event Start | Event End | Received | Category |
L ‘
Emerald Salon | 8
Grand Salon (41 Salons] ‘
Mesting Fioom
& r
Upper Level
Enquiries for selected Date Range
Ballroom &
Em:'ulr]! Status Company Name ‘ Contact Name ‘ Event Mame }m‘ ‘
Satoem® > - | =
Grand Ballioom
Theatre -
& ,
Grand Bravura Theatre
Rehearsal Studio Cancel << Back Hext >

Hotel Hyatt

Kitaha Droxane ‘ ‘ | ‘ | ‘ ‘ ‘ ‘ | - ‘ | - ‘ - ‘ | ‘ ‘ ‘ ‘ | ‘ | ‘ ‘ ‘

Day: Sunday Date: 5/8/2011 Kristalna Dvorana
Hur | 4/10/2011 1259 4M |SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EVENTPRONDATAVSAMPDATAMDE

2 OB =l 4
Dalji nastavak rada jeste aktiviranje opcije NEXT. U slede¢em koraku sistem trazi da se
definiSu neke specificne karakteristike dogadaja, kao Sto su naziv dogadaja, vrsta
dogadaja, ko je od osoba odgovoran za odredene delove dogadaja, itd. Tako se u bazu
preko pomenutog korisni¢kog dijaloga azuriraju osobe odgovorne za date segmente.

N @ 3

Aktiviranjem opcija u SETUPu, USERS pojavit ¢e se sledeci prozor:

(&) EventPro - [Setup Users] b= |
File View Reports Accounting Setup Utiliies Help

Booking Calendar | Everts | Enauiies | Company/Contact | Actions | Communications |

B View Al
( New
i i T 105 Edt
GEDRGINA (306) 5551919 (306 555-1818 T SKsoM 3w )
MARGARET (305) 5551234 (306 5551243 T Sk seM 308 s
PEARL (306) 555.0957 (306 555-9513 F Sk seriFa
BEN (305) 555.2843 (306 283-4524 T sk sam 208
VEROHICA (305) 5551479 (306 555-9541 T SK_|s4meNs

NICK. (306) 5553453 (306) 5551369 T SK_|S5M 981
ELAINE (306) 5551435 | (306) 555-3245 | 423 Main Street E Turham SK_|S7G 4R3
KEN (306) 5557698 | (306) 555-3623 | 345 18th Shieet W/ Turrham SK_|S4R 9HO
ROGER (305) 6559827 | (306) 555-9872 | 678 Sth Avenue § Turham SK_|SET1CS
RICK. (306) 555-1803 | (306) 555-1033 | 104 - 16 10th Awenue S Turham SK_|S5G1C5
WEB USER WEB WEBLSER

SUPER__|visor Super SUPERVISOR

Hum 4/10/20111:22 A [SUPERVISOR PR OGRAM FILES\EVENT PROYDATAWSAMPDATAMDE

=
1:22 AM
4/10/2011

175



Aktiviranjem opcije NEW, aZuriraju se zaduZeni menadZeri a ekranska forma prikazana
je na sledec¢em ekranu: :

[G] EventPro - [Setup Users]
File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar | Everts ‘ Enquiies ‘ Compary/Contact | fclions ‘ Commurications |
- T T T I - = View Al
ast Name First Mame User Name O] User [ New] - — &j City State|  Zip
| New
3
Record Hel
JOA |Aizona Jean JEAN e R 1 5K |59 105 Edt
_|GOB Eluthe Georgina GEORGINA ) Login \nlulmahun] USErB\gH[S‘ gmupsl Email \ ) SK | 59M A View
M Davis Margaret MARGARET ] _ 1 K584 309 G
PID Delary Peal PEARL ] User Code: 1 SK_|S6F1F4 =
BOF Fisher Ben BEN ] Fist Name: [Zelio 1 Sk s 208
VEG Barcia Verorica VEROHICA | 1 K S4RENE
NYH  |Hanis Nick NICK ] it | 1 SK S5 981
EHN__|Jansen Elaine ELAINE ] address: [funska 12 1 SK_ 576 4RY
KIM Miler Ken KEN ] iy gt 1 5K S4R 8HD
[RYT Tarner Fioger RDGER ] 1 SK_|S6T1C5
RaT Thorpe Rick RICK. ] State/ProviCounty: |Sibiia 1 Sk |55G1CS
USER WEB WEBUSER ] Zip/Postal Code: [11000 i
SUPER__|visor Super SUPERVISOR chon [T T 15 1
R I0NE:
Moble: [363 155 776
Close Fieport Dislogs After Pinting: [~
Promp for "Add Another”; [~
Show On Action Calendar: [~
Action Check Intervat 02| {minutes)
Message Check Interval: 03] minutes)
Web Fleques! Check Interval, 03] (minutes)
Disablet: [~
Save Cancel
q »

Nurn 4/10/2011 1:27 44 |SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EYENTPRONDATAVSAMPDATAMDE

Kod svih kontakta. Aktiviranjem opcije USER-RIGHTS, definiSu se jednoznacna
zaduzenja svakom ¢lanu menadZment tima.

G EventPro - [Setup Users] (] — e =)&)
File View Reports Accounting Setup Utities Help

Booking Calerdar | Everts ‘ Enquiries ‘ Company/Contact | Aotions ‘ Communicalions |
z - T - = B ViewAl
Last Name First Mame User Name O] User [ New] - — &j Zip | ! :
ew
T E
JOA Atizona Jean JEAN ] | 5K |59M 105 Edt
|_|GoB Bluthe. Georgina GEORGINA ) Eersnnal\nYmmatmn} Login Information 4 SK|59M 3w View
i Davis Margaret MARGARET 4| -user Right Group 1 Sk seM 309 o
PID Delany Pearl PEARL B ) SK_ |SeF1F4
BOF Fisher Een BEN b 1 SK_|53M 208
VEG Garcia “erorica VERONICA ) 1 SK_|S4RENE
NYH Haris Nick NICK. ) | SK_ | S6M 981
EHN Jansen Elaine ELAINE ] s i SK_|STG 4R9
KM Millr Ken KEN ) ER 1 SK_|54A SHD
[RYT Tarner Roger ROGER ) SALE: 1 5K |SET 105
ROT Tharpe Rick RICK. ) § . 1 5K 556 1C5
{se g IR s Eniy P :
SURERRS ] kel EUREGE Access Accomodation Reports 1
[ Acoess Company/Cortact Reparts
Access Financial Feports
Aicoess Setup Reports
[] Access System Reparts
Acoess Report Explorer
=1 File Menu
Acoess Web Requests
[ Access License Undate
[ Ascoess Change Password
= [¥] Access Setup
[ Access User Rights Groups
[ Access Users Setup
[ Acoess Status Codes
Access General Lookup Tables 5
Save Cancel
q »
4/10/2011 1:29 44 [SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EYENTPRONDATAVSAMPDATAMDE

Sledi nastaavk popunjavanja podataka radi organizacije dogadaja.

176



[G] EventPro - [Setup Users]

File View Reports Accounting Setup Utilities Help
Eooking Celendar Events Enguities ‘ Company/Contact | Actions ‘ Communicalions |
— T T I I = T
User Code|  Last Name A‘ First Name ({751 B oking Wizerd — .- - = e |[State|  Zip | (iad
GWA _ |Adams Gwen 1 = - 5K |580 37 el
JOA Arzona Jean | 5K [5aM 105 Edt
GOB Bluhe Geoigna ¥ 5 T 5K |59M dwl View
— 3 Enter the d event informati -
b e ] 1 nter the required event information: b swios -
PID Delary Pearl [ Event Tavss | Use Fislds 5K |seF 1F2
BOF Fisher Ben || -Description/Status Sk 53M 208
VEG Garcia Veronica N e ISK_S4RENE
NYH Haris Nick 1 ISk 55M 981
EHN Jarsen Elaine [ otes: | lSK_ |S7G 4R
KM Millr ] Stalus: Stalus can be set on the Losation Defaul page HO
'ﬁ N WM_ —D | Classification Altendance . m L
itrovic ragan =~ ija
— -~ Cat Banquet ~ Estimated: 53 3
RYT Tanner Foger 1 ategay [Bona El smae = 5K |seT1CS
RQT e Fick || | subCategory [Cempary ~| Aolual 03 sk (553 108
ZELJKO |Tosic Zelko M| ~Responsibilities Srbia | 11000
|wes__Juser [ A Bocked By, [TAHIA + Coordnatar: [TANSA = L
[SUPER _|visor Super

4/10/2011 1:34 &4

Assigned To: |TANJA -

Sales Rep: -

Other
Discaunt: [ -
Wb Status: Hide ~
GLocetCode:| ] GLEwport [

Finance: [DRAGEN =]
senp [ 7|
anlighng: | =]
Catering: ZELKD
Beverages: | <]

Department -
Cost Center

Cancel

SUPERVISOR

<< Back Hest»>

CAPROGRAM FILES\EYENTPRONDATAVSAMPDATAMDE

Tu je prevashodno neophodno uneti broj gostiju, te da odredimo nadleZnosti, konkretno
¢lanova tima menadZmenta sa imenima Tanja, Dragana, 1 Zeljka, sa konkretnim zadacima
tokom dogadaja.

Nastavak rada sa plikacijom sistema za podrSku odlu¢ivanju jeste aktiviranje opcije
NEXT. Tada se pojavljuje slede¢a ekranska forma i dijalog za unoSenje podataka iz
ugovora.

|G} EventPro - [Setup Users]

File View Reports Accounting Setup Utilities Help
Buooking Calendar Everts Enquiries ‘ Lompany/Contact | Actions ‘ Caommurications |
User Code|  LastName & ‘ First Nam (5] £ oiing Wizerd -— - — — | Slata‘ Zip | = Heroe)
GWA |Adams Gwen [ = FETER GE]
JoA Arizona Jean 1 Sk [s9M 105 Edit
" |eoB Bluthe Georgina 1 = = 5 5K |59M 3w View
i o Moot Enter the required event Contract # Deposit information: & oo —
BED D Peal | | | Conbact Information Depesit Information sk seF 1F4 Gil)
BOF Fisher Ben 1 Contiact #: [123 Amourt $500.00 5K |53M 208
VEG Garcia Verorica [ SK |S4AENS
= . 427201 50172011 - i
NYH Haris Mick 1 oo tbale Gieguicd By ISK_ |55 981
EHN Jansen Elsine [ Sent [#/22/2011  ~ Received Or: [FETEII] © SK_ (576 4R3
KM Millr Ken S4R SHD
|| RequiedBy: 43072011~
LITANIA a L 0]
DRAGAN |Miavie Diagan ||| Retameson [s52011 ] Stbiia | 11000
[RYT Tanrer Roger 1 PO [123 5K |SETICS
RAT Thorpe Rick i 5K (556 1C5
ZELJKD | Tosic Zeliko § 'Stbiia | 11000
WEB USER WEE 1 L
SUPER _|Visor Super 1

410/2011 1:40 AM

Cancel

SUPERVISOR

<< Back Hext »>

CAPROGRAM FILES\EVENTPROADATAYSAMPDATA.MDE

Nakon unosa podataka iz ugovora, tipa vremenska dimenzija vaZenja ugovora, te
informacije o depozitu (iznos, do kada treba da bude uplacen i do kada mora da bude
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prihvacen). U ovom slu€aju uneto je da je depozit 500 dolara sa vremenom koje je
definisano kalendarom.

Nakon popunjavanja navedene tabele, ponovo je neophodno aktivirati opciju NEXT.
Ovde se definiSe vremensko bukiranje lokacije, broj gostiju i status dogadaja. Konkretno,
uneto je da je bukiranost od 13.00 ¢asova do 17.00 casova, sa tim da ostavljamo

mogucnost od jednog sata prekoracenja.
O e et e T T |

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar Events ‘ Enquiies ‘ LCompany/Cantact | Actians ‘ Communications |
. I L I L N - View All

User Code|  LastName & ‘ First Name ("[5] 5ociing Wizard — - —— ] = - Slale‘ Zip | -

GWA Adams Gren [ = 580 3P7 &
_|Joa Arizona Jean 1 59M 105 Edit
BT Bluthe Georgna [ = 5 ) e
Juip e e 1 Enter the location defaults: = -

PID Delary Pearl [ NOTE: These defaults will be applied to each location booked and can be SEF 1F4

BOF Fisher Ben 1 changed by editing each location record on the final wizard page. 53M 208

VEB Garcia Veronica || [ Setun TypesStatus Defaults S4R 6NE

::: T:r:!; EI‘:;E 1 Setup Type: [Patwrdien ~| I ssion Setup Type even if not valid for location 232 :s;

KIM Miller Ken | Status: [CONFIRMED - 54 GHO
[JTANIA | —Time Dofaults oo |

DRAGAN 1 0

[ai Tanner Rager | SET 105
{Hur Thorpe Fick. 1 Event Starts: [1:00 PH less 02 (Setup Hours] equals  Bocked From: [1:00 PH sk [ssG 15

ZELIKD_|T Zelk Stbija | 11000

- B P 3 Event Ends: [E:00 PA plus 1 =] (Teardown Hows]  equals  Booked Tor [P :' e

SUPER _|vior Super || Attendance Defaults

Estimated EE
Actual 03]

Rate Defaults
[~ Assign location Rate Code manualy

Rate Code: [<CUSTOM> = |

Cancel << Back Mewt >>
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[G] EventPro - [Setup Users]
File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar | Evenls Enaquiies ‘ Company/Contact | Aclions ‘ Communications |
UserCode| LastName & First Name [ 1o ] T - i : I State|  Zi & et
3] Bocking Wizard - = R Hol =B
GWA _ |Adams Gwen EETER el
JOA Arzona Jean Sk 5aM1D5 Edt
GOB___ |Blthe Geargina - SK |59 3w ViED
— Ents d t t:
[MiD Davis Margaret [ I AT Gl G Sk 58M 309 TR
PID Delary Peal B il Afi-m-0x8 7 U@ SK S8 IF4
BOF Fisher Ben SK |53 208
VEG Barcia Verorica () wordproessor ¥ Losd Tempicls SK|S4RBNS
NYH Hartis Nick. S 1 [N AT [ T I s 45 [N B 7/ 5K 58M 381
EHN Jansen Elaine 5K |57G4R9
KiM Miler OFGiRizaE - SK_|S4R 8HD
Y T e | | Organizacija svecane vecere za poslovne partnere Fakulteta organizacionih nauka Goo | |
DRAGAN |Mirovic Diagan Stbiia 11000
RYT Tanner Floger KT 105
ROT__ |Thope Rick s S5G1CS
ZELIKD |Tasic Zeliko Stbia 11000
|wEB USER WEB
[SUPER _|visor Super Create booking?
No
‘< L3
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Kao §to se vidi sa prethodne ekranske forme, neophodno je bilo uneti kratak opis
specijalnog dogadaja. Kada se isti unese, aktivira se opcija za dalje. U nastavku rada sa
sistemom Javlja se sledeca ekranska forma.

[@] EventPro - [Setup Users]

File View Reports Accounting Setup Utilities Help
Booking Calendar | Everts Enqiies Compary/Contact | Actions Commiurications |
I I I L I = e
User Code| LastName & ‘ First Name [C] Booking Wizard C—— - e — - Slate‘ Zip | f
GWA |adams Gwen j = ISk 580 3F7 b
J0A Aiizona Jean 1 ISK_ 534 105 Edit
GOB Bluthe Geoigina 1 EEN] W
i e e i Add details to your boaked event locations. 5 s —
PID Delany Peal 1 5K |SEF1F4
BOF Fisher Ben 1 5K 534208
VEG ‘Gad TR 1 0 Dayts] | Miscellaneous | Event Resources | S s ena
NYH Haris Nick ] . Times 5K |55 981
JenN e e [ Conflict Day‘ Date Location ‘ Status i s | Enig &0 5 e
KM Millr Ken 1 D WA [T P W CONFIRMED. | 1:00PM | 1:00PM |S00PM |600F Ve Sk S4R9HD
DTANIA [Miovanovie [Taria | Delete 0
DRAGAN |Mirovic Diagan 1 R Sibila | 11000
[RyT Tanner Roger j Dol Opliors SK 36T LS
RAT Thorpe Rick 1 AT ISk 556 1C5
ZELJKD |Tosic Zelko 1 | et Eoics Sibia 11000
|wEB USER WEB 1 g™ v i
[SUPER__|¥isor Super
;- m Setup | Staffing| Catering | Beverages | Packages| Al | Images | -
Conflict Status Book # m- Location Function 2
[ | I N S
1 [ C
Cancel
ol D
Num 11:534M |SUPERVISDR: CAPROGRAM FILES\EVENTPRO\DATANSAMPDATA MDB

se odnosi na

NA ovom delu se definiSu I najsitniji detalji dogadaja a posebno dela koji
catering I posluZenje. Zatim se aktivira opcija FINISH, nakon Cega se pojavljuje slede¢a
forma.

Radi se o zahtevu da se definiSe struktura izvesStaja koji je neophodno dobiti u svakom
trenutku iz aphkacue

T T | < |

[G] EventPro - [Setup Users]

File View Reports Accounting Setup Utilities Help
Booking Calendar | Everts \ Enquii | Conpany/Contact Actions \ Com i |
C Sheet View &l
] " 3 few
User Code’ Last Name: ry ‘ First Name @ Booking Wizard e ——— = 2 State Zip | :
& e
GWA |Adams Gwen —————————|lsk_|ssuaFr
oA e i [Canfimation Shest = _Mew | Desion| Preview o S =0
_|eoB Blthe Geoigna | || Report Title 1 SK_|S9M 3w View
_|miD Davis Margaret | || [Eonfimation Shee | SK_s8M 303 R
PID Delany Peal D?m 1 N SK_ |seFiFa
BOE Eisher Eeq] F:DEDSE?'\IH::ZI;E " Client Name  None I
_|vEB Garcia Verorica ¢ SK_|S4RENE
NYH Harie Nick [ | [t = SK S50 981
EHN Jansen Elaine 2 From: | = Te | ~] | Edt Sk 576 4R9
Miller Ken ~[on [5716 | View SK|S4A 9HO
TANM T P;QEEEELE:E; Contract Options s 0
|DRAGAN | Mirovic Dragan o B Required In: [Nere - T Sthija | 11000
[RYT__ |Tamnet Roger Detal Dpiiors SK_|SETICH
{nqr Tharpe Dk Rrepztgp‘:?”s t 3uzgﬁwmuu; A Fisfresh Conflict EKERISERIIES
ow Commerts i sfrosh Conflits
ZELJKD |Tosic Zelko . Tk 5] S1UP - BUATH ITEMS Sibiia | 11000
|WEB __|USER WEE o I Hide Zoro Piios ltems ¥ SETUP - DECORATION
SUPER _|Visor Super ——————| & Show Tolak ! SETUP - SETUP EQUIPMENT
[ s | S ¥l SETUP - TABLEWARE LINENS
F g:ww E'D"U"" 0 4 STAFFING - AM. THEATRE = /E
= 0w Cancelled Localion ! STAFFING - OPERATIONS | i -
Conflict S| 5 o Fockage Dotct s LS Function
3 - o i CATERING - CATERING
[ F e Uk ¥ BEVERAGE - DEVERAGE | I
I ! PACKAGE - PAl
™ Hide Zero Summaty Discount & HEE SR AODATIONS. ACCOMMOT - |
Communications
™ Update Communications [E mail Dut
l—————+ || Report Shading =
|| & Gray £ Color £ Desigred ot 3
« »
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Kada se aktivira opcija OK, izvestaj je dostupan, ali bez jo§ uvek unetih atributa za cenu
cateringa po osobi, i ista ¢e biti naknadno definisana.

Confirmation Sheet

Svecana vecara

Bosiing o 20
camreet e 133
o
‘Contoot: g wemodc
omoe: e 1soe e
Direot <351 11 35850 Fax o3t 1 385500
emen:

|n-m--m-m=-n|

[Page1of1

Sledi definisanje nekih vaznih pratec¢ih detalja samom dogadaju. Primera radi, neophodno
je navesti detalje dekoracije. Sledeca ekranska forma to omogucava.

Potrebno je aktivirati opciju SETUP pa zatim DECORATION. Unose se opisi dekoracije,
npr.: vazne, cvece, svetlo, itd.

EventPro - [Event Maintenance] -
_File View Reports Accounting Setup Utilties Help

Booking Calendar Events | Encpilies | Company/Contact | Actions | Communications |
i i i —| Sk LU L S

Book 60] 1« « » »i EventName [Svecana vecara Status [EONFIRMED. | FindEvent
Contiact # [123 Customer | Fakultet organizacianih nauka Lock Level: [Bipant 00 Event Oplions
Stant Date: [5/16/2011 Corwact: [Heceived = | Fiint
End Date: 571672011 Assigned To:[TANJA | Deposi: [Received |

o
Event | Customer | Enquiy | C | Actions | SalP [N“.J-_

Re

d Help

T Dais]| Misosllanenus | Event Resauices |

Commerts | Taes | Accounts | User Fisds |
— e o . | Accoun .. Hew
ale ocalion e Option; et Price | __Income Expens Edt
[AMon [5/16/2011 [KRISTALNA DVOR... SubGroup: [DECORATION =] End [V Bilable View
ltem Cade: [FLOWERS IN RN =] onder [ 1] | [¥ Pinton S Shests Delola
rme—— PTTEar] B Locaiion Update
Desciption: [Flowers in white reciaresyla um 42" a 1 Use Location Times l — U;“m
Notes: [white cal Hies and fems (atficial ™ Uss Location Attendance
Supper: | | 4
v
|| Time Requied: [TO0FH 7o [E00FH
Staffing | Catering | Beverages | Packanes| 1 | Imagf| B -
| - Quantity/Cost Price )

[ Hew

i [E =] i 500 ~| ToulP $45.00 Gl [ L.
Ry fa =] Todries|  $t500 bleDiscountable]S etup Sheet(Tim | Edi
Cost 00 - Dissount w00~ bl
Total Cost NetPrice:| $45.00] Dekele

Margin Tatal Tases $4.50
Tetal Tax in: $49.50

Save | Cancel |

Sub-Group & Item Code
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Nakon unosa Zeljene dekoracije, vrsi se aZzuriranje podataka pa izmedu ostalog i cene po
osobi.

[©] EventPro - [Event Maintenance]
File View Reports Accounting Setup Utiliies Help

Backing Caiendar Events Enaiics ‘ Company/Caniact ‘ Actons ‘ Communications ‘

Book #: 60 14 « > w1 EventName:|Svecana vecara Status: |[CONFIRMED Find Event
Contract # 123 Customer:|F akultet organizacionih nauka Lock Level Event Options

Start Date: [5/16/2011 Contiact: [Received | Pint
End Date: [5/16/2011 Assigned To[TANJA | Deposit: [Receved |

Evem‘ Euslumer‘ Enquw‘ Eummunmatmm} Achunsl Comments ] Ennlramanes} Atlendees‘ Exmmurs} Ducumenls} Fmance]

o Times e Setup |_Altendance Charges Accoun .
Ert From | Starts | Ends | To unction | type |Est. | Act. | Rate Code |Total Price| Discount | Net Price Income Expens Edit

Dayfs] | Miscellaneous | Event Resouices |

Day| Date Location
¥ T TP A e S T T T | CONFIRMED. | 1:00PM 1:00PM  500PM | B00PM | Svecanavecara % 20<DEFALT> | $120000)  5000) $1.20000 View

Delete
Location Updale:

Detail ptians

Charges T Tplions [t
Package Code | ount [Net Price|Bilable|Discountable[Setup Sheet|Tim Edt
[ @ | View

Delete
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Zatim sledi opis posluZenja za cateringo, potreban broj izvrSilaca. Naredna ekranska
forma ima moguénost unosa podataka.

@ Eventiro - et » T T < |

File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Biocking Calendat Events Enquiries

Company/Cantact | Betions

Book 60] 4 4 >+ EventName:[Svecana vecara Status: [CONFIRMED. | Find Event
Contact #: [123 Custamer.[Fakultet organizacionih nauka Lock Levet:[@pen |  EventOplions
Statt Date: |5/16/2011 Contiact: [Received | Piint
End Date: [5/16/2011 Assigned To[TANJA | Depost: [Received ||

| I3 staffing [ New] 3
Event | Customer | Enquiy | Communcations | Actiors| Cof pecord Help
PN Dayls)| Miscellaneous | Event Resources | R Comments | Tawes | Acoounts | User Fields
b | et ‘ e ‘ o Item Options Accoun -
ful| Bty Esion hats Subroup [OPERATIONS = F ¥ Bilsble Net Price | _Income Expens Edit
[JMon (571672011 _[KRISTALNA DVOR... FEL 1)) Ve Code: [FARUET SEFVERS o] T2 | ¥ . 11,2000 View
™ Discountable i Delete
Descipior: [Bancet Servers ¥ Use Locaion Times | IS
Motes: [overime begins after 8 haurs idrightstat. holidaps Deetail Options
Losatior: [KRISTALNA DVORANA, =1 i
< [ Time Required: [1:001 P To: [B-00PH 0
Catering | Beverages | Fackages | A1 | Images Rats Typs: [Reguier =l
Cost Price (| 7 I il New
# Sub-Gi ‘| Item Cod, ‘ 3 = - = =
| Gl en e People: | 52| Towcost [ $375.00) | Peopl | Bs]  TotalPrice $85.00) rice| Discount | Net Price BillableDisc ]
M | =
Hous: | 53 Magin -341.18) | Hous: | 52 Discount | 000 |
Fieg Rate: | #1500 « Reg Fiats | $17.00 ~] Nt Prics $85.00)
071 Rate: | $2250 071 Rate: | $2450 7] Tolal Tases $8.50
072Rate:|  $000 < 0T2Rate | 4000 v Total Taxin $93.50)
Save Cancel
1 »
Num |1 4/10/2011 2124M | SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EVENTPRD\DATAVSAMPDATAMDE
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Nakon definisanja broja osoba koje treba da posluze skup, ukoliko se desi da je broj
planiranih izvrSilaca veci od stvarnog broja zaposlenih, sistem ima logicku kontrolu I

daje sledece upozorenje.

G EventPro - [Event Maintenance]

File View Reports Accourting Sctup Utilities Help
Baoking Calendat Events \ Enquiies ‘ Company/Contact | Bctions ‘ Commurications |
Book # 60] ke « > »i Evert Name:[Svecana vecera Status: [CONFIRMED Find Event
Contract # [123 Customer:[Hyatt Lock Level: [Bpent ] Event Oplions
Stant Date: [4/12/2011 G} Staffing lem Resource Conflict | Contzct: Received | Piirt
End Date: [4/12/2011 Assigned Te:[SUPER = Depost: eceived |
4 = 2 E
Evert | Custamer | Enguiy | Commurications | Actions| Ca Staffing ltem Resource Conflict —
1 [P0 s Buame e Bartender Kim A Barns From: 1200 AM To: 1200 AM
Day | Date Location Limes 1 Acsounts
Starts | Ends 54| EventMame: Svecana vecera Date: 4712/2011 E¥penze) DB RCA Edt
[3Tue |[#712/2011 | [EMERALD SALON. BB, p Client: Hyalt 0o View
" Booked By: SUPER Status: CONFIRMED: @ Delete
|| Assigned To: SUPER ~ | Location Update
Dkl Dptions:
Requied  Other Events Total Required Total Available Available  Shortage
] Tine &
Catering | Beverages | Packages | Al | Images i
7 Cost{ | Conflicting Events 3 Brges }_'_ Al ety
g | ABEED O It ‘ [l = e s e | [Price] Discount [ Net Price (Billable[Dis< | i
[ [ | o e et o o [Suamy [Resgnet ¢ [ [ [ o[ |
|
I
A = b
: ) el
‘—— | Aooept Reguired Ouantiy Uss Availsble Duaniiy
< [ »
12504M [SUPERVISOR C:\PROGRAM FILES\EVENTPRO\DATAVSAMPDATAMDE

Takode pita, Da li Zelimo da uposlimo raspolozivi broj osoba ili da promenimo zahtev, a
posojii mogucénost i da se trazi viSe izvrSilaca.
Sto se pak tice bitnih elemenata za Catering, on se prikazuje sledecom ekranskom

formom.

[0 EventPro - [Event Maintenance]
File View Reports Accounting Setup Utities Help

Booking Calendar Events Company/Contact ‘ Aclions ‘ Commuricalions ‘
Baok #: 6014 4 > »i Event Name [Svecana vecara Status: [CONFIRMED Find Evert
Contiact #: [123 Custorer [Fakultet organizacienih nauka Lock Level: [Bpen ] Event Oplions
Starl Date: [5/16/2011 Contract: [Received | it
End Date: (/1672011 Assigned T [TANJA | Depost: Received |
Event | Customer | Enauity | Communications | Actions | Comments | Conract Notes | Atiendees | Exhibiors | Dacuments | Finance |
Il Davts] | Miscelaneous | Event Resources |
Times N Setup | [ Charges [ Accoun -
Dyl Dalo ‘ laaelim | s From | Starts | Ends ‘ Funclion | 7yo' [Est | Act | Rate Code [Total Price| Discount | NetPrice | Income | Espens Edt
¥ A0 S S Y7o W CONFIRMED.[1:00PM 1:00PM | S00PM |6:00 P |Svecana vecar 25 20<DEFAULT | $1.20000 $0.00] $1.200.00 View
T Delete.
| Location Update
Detai Options
<[ »
Beverages | Packegss| Al | Imagss|
| [ Counts [ Charges Hew
tem Code | Ul Fackage Code | |_Actual [Guaranteed| Pri [ Di Edit
SER 4 20 25 45 Wiew
BLAYND JELD Blavno Jelo 120040 | 12004 xn 25 sao0 a0 sam| r Delete
FREDJELD Predielo 12004 | 1200 4M xn 25 ss00)  ¢12945  s000| ¢12as5] [ r
@
Ve v
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Sada je zavrSeno sve Sto je najneophodnije, i moze se konstatovati da je sistem spreman
da prati specijalan dogadaj. Prava ekranska forma koja pokazuje spremnost sistema

prikazana je u nastavku.

File View Reports Accounting Setup [Utiliies Help

Booking Calendar Events Enquiies ‘

Company/Contact

Actions

Book & 60| 14 « » »i EventMame: | Svecana vecara

Status: [CONFIRMED

Contract # 123
Stant Date: |5/16/2011

Customer:|Fakultet organizacionih nauka

Lock Level [Bipen.

Coniract: [feceived)

EndDate: |5/16/2011 Assigned To: TANJA ‘

Detail customer\Enquuy\commumcatmnsp-\cnonsl Comments camracwmes}Attendees\Exmbmors}Documents}ﬁnamel

Event Name: |Svecana vecara

Notes:
Status: [CONFIRMED

Cotegoy Bamguet |
Su-Lategary

Responsibilities

Booked By, |TANJA Coordinator: | TANJA
Assiged To: TANJA Finance: |DRAGAN
assigned By [SUPER Seup:

|[Sun 10 Apr 2011 By:SUPER

Cl

Seles Fiep A Lighting
Catering: [ZELIKD
Beverages:
Other i
Discount: | Department: | |
Web Status: [Hide Cost Center: | |

GL Acct Coder

Find Event
Event Options
Fiint

Depost: [Received.

Contract

Contract# (123 |

Contact Date: [472172011_|
Sent; (472272011

Flequied By: 473072011 |

Returned Oy (54542011 |

PO #

123
Amount $500.00]
Requred By (57172011
Received On; |3/3/2011

Depasit

‘Attendance
Estineted
Aotual

Edit Event
View Event

410/201 2244 | SUPERVISOR

CAPROGRAM FILES\EVENTPRONDATAYSAMPDATA MDE

Takode, uopsteno o dogadaju, sa bitnim elementima o klijentu:

[ EventPro - [Event Maintenance]
File View Reports Accounting Setup Utiities Help

Bocking Calendar Events Enguiies |

Company/Cantast

Actions

Baok 60] 4 < » #i EventName:[Svecana vecara Status [CONFIRMED. | Find Event
Contiact 3 [123 Customer: [Fakultet organizacionih nauka Lock Level [Dpen Event Options
Start Date: [5/16/2011 Cortiact [Received | Piint
End Date: [5/16/2011 Assned To[TANJA | Depusi: [Received.

Detail \ Event Enqulvyl Enmmumcaunns‘ Aclmns‘ Comments | Contract anes‘ Auendees} Exh\hltms‘ Dm:umemsl Fmance}
m Biling | Ager | Venue |
Emg;:;:ny Name: [Fakule! orgarizacionh nauka = Edit Company
Addiess: [Jove llica View Company
Cleat Conipary
City: [Beograd State/Prov.
Country: |Srbiia Zip/P Code: 11000
Fhone 1: [Office +381 11 395 001 Eore
Fhone  [Direct +381 11 395 500
Phone 3 [Cellular
Phane 4 [Fax +381 11 395 510
Emal: i
Contact
Contact Name: |Dragana lvanovic | Edit Contact

Postion: |PR Manager

+381 11 395 001
+381 11 395 500

Phone 1: |0ffice
Fhone 2 [Direet
Phone 3 [Cellular
Fhone 4 [Fax

+381 11 395 510

Email:

View Contact

Clear Contact
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Sledi forma koja opisuje sled klju¢nih aktivnosti koje je neophodno uraditi radi kvaliteta
organizacije specijanog dogadaja. Od stepena izvrSenosti navedenih akcija, zavisi kvalitet

organizacije samog dogadja.

e et e, I .

File View Reports Accounting Sctup Utilties Help

Booking Calendar Events

Company/Contact

|

Status: |CONFIRMED

Lack Level

Book #: B0 14 « » w1 EventName: Svecana vecara
Contract #: [123 Customer: Fakultet organizacionih nauka
Start Date: |5/16/2011
End Date: |5/16/2011 Assigned To: TANJA ‘

Deta” Eventl custameq Er\qunyl Eammumcallonsm Comments | Contract Notes\ Anenuees} Exh\mtms\ Dacumentsl Fmance]

I

Completion

CalendarVien |
Search
Search: |
Fil
i B | Category Dates
HEEAE 000 Accommodation » Start Dndfter -
Quick Set: [NONE> = | |#/IN PROGRESS Alerdees |
vl COMPLETED Booking — || Statt On/Before: -
CANCELLED CaterinarBevere
Corfimdion End OnvAlter -
Contract
Show 41 Agtions Nennsi 2 ke |
[ Assignment
Status Subject Category Twe | T [mitlrer
MToo0 nts [ofte E ven ned To
|rooo Send Invaice Inveice/Papment fter Evert AssignedTa | TANJA
|rooo Send Thank Yau Letier Thark You/Feedsack  After Event  AssignedTa | TANJA
|rooo Confim CalzingMumbers | Catering/Beverage | Before Event Assioned To | TANJA
|rooo Confim Final Event Detals | Confimation Before Event Assigned To | TANUA
|rooo Check Deposit Paid Deposit Deposit Req..| Assigned To TANJA
|_|ToD0 Send Contract Confract After Event . Assigned To TANJ&
_|ToD0 Book Consultation Meeting Pre-Event General Dther Assigned To TANJ&
| [T0DO Consultation Mesting Pre-Event General Dther Assigned To TANJ&
<[

Group

5A7/2011 6:00AM
5A17/2011 600AM
5/13/2011 6:00.AM
5/9/2011 E:00 AM
5/2/2011 £:00 &4
4/10/2011 80044

4
5A17/2011 6:00 A4
51772011 6:00 A
51372011 6:00 &M
5/9/2011 6:00 &M
B/2/2011 B.00 &M
41042011 300 Ak

|Percent] By |

Date/Time_| |

Complele

Find Event
Event Options
Fiint

Copy
New
Edit
Hiew
Delete
Fiint

41072011 225AM | SUPERVISOR
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[ EventPro - [Event Maintenance]
File View Reports Accounting Setup Utilities Help

Booking Calendar

Events Company/Contact | ctions | Communications |
Book # 60] 4 4 » w1 EvertName:[Svecana vecara ] Status: [CONFIRMED: Find Event
Coniact # [123 Customer: Fakulte! organizacionih nauka LockLevel [@pen |  EventOptions
Start Date: [5/1672011 Contiact: [Received | Fint
End Date: [5/16/2011 | #ssigned To: [TANJA ] Deposic [Received |
Detail \ Event] Eustumeq Enqulvyl EDmmumtaths‘ Al:lmns‘ Comments \ Contract Notes Ehibitors Dm:umems] Fmance]
Attendes Types | Registrations | Attendance & Seating | Finance |
SingleBy Name | SingleBy Type | Single-By Compary || Al | General | Perfomer/ertertainer | Preserter | Guest of honour
Attendee [ Status [ [ Na: [ Classificati [ Guest [ =
ype | Status [ Changed | By | 99 Tite] First I Last | Exhibitor | Presenter | Sponsor_|Advertiser| _Y/N__| Guest Of | Name | |
O O [N O O O O R Edit
View
Delete
Filler
Print
Detail Optians
4 »
Totat 0 Guests 0 |0 i 0 [i 0 [i [ ] i
Al:lmns‘ Euaslx‘ F(Eg\strahunDela\\s‘ Tab\es/Ssals‘ Ducumams‘ Fmance}
';";'.';“”"'”“T“i:'ne Subject ‘ Method | Reference ‘ E“:;'Ed | ﬁ‘;’ ‘ Baoking # | Email =

New From Email
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Prethodna ekranska forma ukazuje na specijane goste, ako ih ima da prisustvuju
dogadaju.

Osim toga, sledi ekranska forma sa finansijskom rekapitulacijom.

184



File View Reports Accounting Sctup Utilties Help

Booking Calendar Events Enguiries | Company/Contact | Actions | Communications |
Book # 60] 14 « » »1 EventName:[Svecana vecaia Status: [CONFIRMED. Find Event
Lock Level Event Oplions

Contract #: [123 Customer: Fakultet organizacionih nauka

Star Date: [5/16/2011 Connct [Received Fiint
End Date: [5/16/2011 Assigned To:TANJA | Deposi: [Received |

Detail \ Eventl Eustamev} Er\qunyl Eammumcauons\ Actmns\ Comments | Contract Notes\ Anendees} Ethutms\ Documents [ e

ounts \nvmces]Paymems\

Discount - Edit
“E'E"“E‘ (El ‘ (= ‘ Margin [ oive] % [To Cost [Rounding| W
25 o o al

Group ‘ Sub-Group Billable | Discount |Net Billable| Pre-Paid
[JlLocarion LOCATION $0.00 i 0 0|
SETUP DECORATION $225.00 $000. $226.00 $0.00 $225.00 4000 $226.00 100, [ o Di
STAFFING OPERATIONS $425.00 $0.00. $425.00 $0.00 $425.00 $375.00 450,00 1.7 - 0 IO D}
CATERING CATERING $210.45 $000. $210.45 $0.00 $210.45 $75.00 $135.45 B436 [ g_I 0

$2,080.45 4000 $2.08045 $000| $208045 $1.350.00 $710.45 3448 -
Charge Summary Tax Summary Inveice Summary
Billable Charges: $2.050.45 FEDERAL: §115.72] Including Tax Excluding Tax
Total Discounts: $0.00 STATE $103.02) Invoiced $0.00 $0.00
Net Charges: | $2.060.45, GRATUITY: 625368 | Less Papments 4000
Told Taves: 961367 LIGUOR: ST | Less Ciedis 9000
Tatal Tan in:|__$2.674.12) Balance $0.00)
Less Payments $0.00
Less Credite: 0.0
Unpaid Charges: [__$2.674.12) Un-nvoiced:

Hum 41072011 227 AW |SUPERVISOR CAPROGRAM FILES\EVENTPROVDATA\SAMPDATAMDE

Naravno, postoji zaista jako puno razliCitih izvestaja koji se mogu generisati prikazanim
softverom. Isti je jako intuitivan i omogucava menadZeru pouzdanu podrSku tokom
pripreme i realizacije samog dogadaja. Inace, treba naglasiti da aplikacija koristi dobro
definisanu bazu podataka iz koje se generiSu odli¢ni izveStaji, uz pomoc¢ kojih
organizacija dogadaja se znatno relaksira.
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10. ZAKLJUCAK

Specijalni dogadaji predstavljaju oblast koja je u izuzetnoj ekspanziji, kako na
medunarodnom tako i na domadem trziStu. Medutim, ni jedna ekspanzija ne moZe da
donese rezultate na dugoro¢noj bazi ukoliko se ne postave dobri temelji - dobra
organizaciona struktura zasnovana na potrebama i mogucnostima. Samim tim, ukoliko
nepostoje dobri temelji, ciljevi ne mogu da se ostvare, bar ne oni strateski 1 dugoro¢ni.
Treba promeniti miSljenje i praksu u naSoj zemlji i truditi se da se izgradi jaka i
fleksibilna organizaciona struktura u skladu sa specifi¢nim okruZenjem u kom se nalazi.
Klju¢ za uspeh u ovoj oblasti je imati kvalitetnu novu ideju, zatim opredmetiti je sa
dobrom projektovanom organizacionom strukturom, sa odliénim timom (grupom) ljudi

koji rade na projektu, skoro da je uspeh zagarantovan.

Cilj ove disertacije je pruzanje dubljeg razumevanja i znanja o procesima, metodama i
tehnikama koje se mogu koristiti prilikom organizacije specijalnog dogadaja. Da bi se na
Sto bolji nacin predstavile svojim zaposlenima i Siroj javnosti kompanije u XXI veku
moraju konstantno da se prilagodavaju i menjaju. Nove mogucénosti na trziStu nisu
zasnovane na sniZzavanju troSkova i povecanju profita u okviru datog modela poslovanja,
ve¢ se pre svega sastoje od stvaranja potpuno novih izvora prihoda zasnovanih na
inovacijama i kreativnom predstavljanju svog poslovanja. Jasno je da promene koje se
deSavaju u svetu, svaki dan menjaju pravila igre uspes$nih i neuspeSnih. Danas smo
suoCeni sa potpuno razli¢itim sistemom vrednosti poslovanja, nego pre samo deset
godina. Brzina je smenila stabilnost, a nematerijalna sredstva su ponekad postala vrednija

od materijalnih.

Da bi dogadaj bio uspesan, ispunio ciljeve i opravdao troSkove organizacije, on mora biti
besprekorno organizovan. U disertaciji je detaljno opisan celokupan proces upravljanja
dogadajem, od stvaranja ideje, do planiranja, preko realizacije, kontrole, timskog rada,
primene aplikacije i evaluacije dogadaja na kraju. Definisani su osnovni pojmovi
projekata i specijalnih dogadaja, kao i njihove karakteristike. Analiziran je uticaj
korporativne kulture na formiranje kompanije, nain rada i definisanje strategije
poslovanja. Organizacija dogadaja je podeljena u Zivotne faze ciklusa projekta, gde je
svaka faza detaljno proucena i objaSnjena. Prikazane su sve metode i tehnike koje se
mogu koristiti u organizaciji dogadaja, kroz sve faze Zivotnog ciklusa projekta, kako bi
plan bio Sto jednostavniji za upotrebu, sa posebnim akcentom kako tim sa

reprezentativnim metodama i modelima moZe da unapredi organizaciju specijalnog
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dogadaja. Od formiranja ideje, podnoSenja predloga za organizaciju dogadaja, preko
izbora 1 formiranja tima, planiranja resursa, finansija, 1 komunikacija, odabira 1
preuredenja prostora, definisanja rizika, do same realizacije i odrZavanja dogadaja i na

kraju evaluacije i kontrole celokupnog procesa.

U ovom veku Internet je nezaobilazno sredstvo u poslovanju svake kompanije. Sve vise
se celokupan proces poslovanja prenosi na Internet. Tako su nastali i virtuelni dogadaji,
koji zauzimaju sve vaznije mesto u danasnjem poslovanju. Na kraju rada obradena je
studija organizacije specijalnog dogadaja, preko savremene aplikacije iz klase sistema za
podrsku odlucivanju. Na realizovanom primeru se tacno vide prednosti organizacije

specijalnog dogadaja uz pomo¢ sistema za podrsku odluc¢ivanju.

Da bi dogadaj ispunio ocekivanja i predstavio kompaniju u pravom svetlu, potrebno je
izvrsiti ogroman broj aktivnosti, kojima se mora upravljati radi postizanja kompletnog
spektra ciljeva. Koncept timskog (grupnog) menadZmenta je idealno reSenje za
organizaciju dogadaja jer se kroz primenu odgovarajucih pristupa, metoda i tehnika
planiranja, organizovanja, vodenja i kontrole, specijalni dogadaj uspesno dovodi do cilja.
Ovim putem niSta se ne prepusta sluCaju i svaki segment organizacije specijanog

dogadaja je pokriven, dobro isplaniran i kontrolisan.

Disertacija je strukturirana kroz jedanaest poglavlja. U uvodnom poglavlju disertacije
ukazuje se na kompleksnost fenomena organizacije specijalnog dogadaja i moguénosti
njegovog unapredenja primenom metodologije podrSke grupnog odlucivanja i

pregovaranja.

Kako svaki naucno-istrazivacki projekat treba da zadovolji osnovne metodoloske
postulate nau¢nog istraZivanja, iste se prikazuju u drugom poglavlju disertacije. Na
pocetku se eksplicitno definiSu razlozi zbog kojih se elaborira istraZivanje procesa
organizacije specijalnog dogadaja i mogucnost njegovog unapredenja sistemom grupnog
odlucivanja. Uvode se opSte, posebne i pojedinacne hipoteze istraZzivanja. DefiniSu se
nau¢ni metodi istrazivanja sa pregledom zahteva nau¢nih doprinosa disertacije koje treba

ostvariti. Sve to naravno kroz celokupan segment realizacije procesa istrazivanja.

U trecem poglavlju prikazuje se pojam i specificnosti specijlnog dogadaja. Na samom
pocetku daje se istorijska geneza specijalnog dogadaja, moguéi pozitivni efekti dobro

organizovanog specijalnog dogadaja, kao i uvod u menadZment specijalnog dogadaja.
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Zatim se prezentuje neka vrsta uticaja specijalnog dogadaja na okolinu, kao kolo
povratnog dejstva. Slede glavni akteri specijanog dogadaja i poseban osvrt na vec

ustanovljenu realnost a to je multidisciplinarnost organizacije specijanog dogadaja.

Cetvrto poglavlje u svom logiénom nastavku, bavi se problematikom klasifikacije
specijanih dogadaja. Da bi se pomenuta klasifikacija uradila valjano, na pocetku ovog
poglavlja prvo se identifikuju osnovne vrste specijalnih dogadaja. Aspekt je krajnje
viSekriterijumski, pa se podela vr§i na osnovu: nacina finansiranja, izvodaca dogadaja,
ciljne grupe, vrste obuhvata, itd. Za svaku od klasa sledi detaljan opis aktivnosti. Zatim,
takode u okviru ovog poglavlja sledi prikaz bitnih aspekata specijalnog dogadaja. Neki
od njih koji su opisani su: broj prisutnih osoba, gusto¢a grupe, emocionalno uzbudenje,

usmerenost paznje, zajednicka akcija, itd.

Peto poglavlje se bavi problematikom projektovanja same organizacije za specijalne
dogadaje. Na samom pocetku ovoga poglavlja prezentuje se vizija, misija i ciljevi
organizacije za specijalne dogadaje. Pri tome se ukazuje na klju¢na mesta analize
prilikom projektovanja organizacione strukture. Zatim se analiziraju moguci
organizacioni oblici, kao i mesto organizacije specijalnih dogadaja u organizacionoj

hijerarhiji.

U Sestom poglavlju disertacije stavlja se akcenat na projektno upravljanje realizacijom
specijanog dogadaja. Fazno se koncipiraju sve aktivnosti od sistema donoSenja odluka na
svim nivoima, do izrade studije izvodljivosti specijalnog dogadaja. Sledi opis faze
planiranja koja daje celovit pregled, od vremenske dimenzije, bitnih resursa dogadaja,
planskih troskova organizacije do planiranog mesta odrZavanja specijanog dogadaja. U
nastavku ovog poglavlja, ukazuje se na fazu realizacije i koordinaciju svih planskih
aktivnosti na projektu. Na kraju se prezentuje zavrSna faza sa pracenjem i kontrolom

resursa i troSkova realizacije projekta.

Sedmo poglavlje se bavi drugim delom istraZivanja a to je, kako se konceptima grupnog
odlucivanja i pregovaranja moze unaprediti proces organizacije specijalnog dogadaja.
Jedan od razloga kojim se vodio kandidat jeste, da na pocetku ovoga poglavlja prikaze
bazni deo grupnog odlucivanja, sa jednim najpotpunijim konceptom faza procesa
grupnog odlucivanja. Zatim se ukazije na pojam i znacaj rada formalno formirane grupe,
sa uvrezenim parametrima koji prate grupu, od grupnog miSljenja, nekih grupnih

paradoksa, do podrske izdiferenciranom reSenju. U nastavku ovog poglavlja, ukazuje se
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na proces pregovaranja kao predprocesora samog grupnog odlucivanja. Posebno se daje
znacaj na ciljeve 1 smernice pregovaranja, strategije i faze pregovaranja tokom procesa

usaglaSavanja u grupi.

Osmo poglavlje disertacije, prestavlja logi¢ni nastavak prethodnog u njegovom
modelskom pristupu. Predstavljen je jedan reprezentativni skup metoda grupnog
odlucivanja, koje se mogu uspeSno upotrebiti tokom realizacije specijalnog dogadaja.
Nakon opisa pomenute klase metoda grupnog odlucivanja i naj¢esc¢ih pristupa tokom
grupnog odluc¢ivanja, sledi modelovanje i primena modela. Prvo se istiCu osnovni
preduslovi rada modela grupnog odlucivanja, da bi se zatim preSlo na jedan bitan
elemenat tokom procesa grupnog odlu¢ivanja. To je odredivanje teZine ili vaznosti
(ekspertize), svakog ucesnika sesije, tokom organizacije specijalnog dogadaja. Na jedan
egzagtan nacin 1 jasnom procedurom dolazi se do vektora teZinskih koeficijenata ¢lanova
tima. Takode, u ovom poglavlju prikazan je jedan ilustrativni primer i implementacija
jedne klase modela grupnog odlucivanja, ¢iji su ishodi predlog tima za najprihvatljivijom

alternativom.

Deveto poglavlje ima za cilj da nakon predhodno opisanog kvalitativnog aspekta, kroz
metode grupnog odlucivanja i pomenutog kvantitativnog aspekta preko modela grupnog
odlucivanja, ukaze na informaticki aspekt tokom realizacije specijalnog dogadaja. U
okviru ovog poglavlja ukazuje se na prednosti automatizacije procesa grupnog
odlucivanja, i1 za tu svrhu primenu jednog sistema iz klase grupnih sistema za podrSku
odlucivanju. Konkretno, prezentiran je jedan alat iz klase sistema za podrSku odluc¢ivanju
tokom organizacije specijalnog dogadaja. Prikazana je njegova osnovna struktura, kao i
sama primena prilikom organizacije specijalnog dogadaja. Pri tome se vodilo ra¢una o
svim raspoloZivim resursima: prostornim, materijalnim, kadrovskim, itd., radi dolaska do

najprihvatljivije alternative i predloga grupne odluke.

Zakljucak disertacije sadrZi najvaznije rezultate do kojih se doSlo tokom istraZivanja, kao

1 neke smernice buducih istraZivanja.
Na kraju disertacije prikazan je spisak koriS¢ene literature tokom istraZivanja i pisanja

disertacije, kao i jedan skup edukativnih i komercijalnih sajtova, koji su poseceni 1 bili od

koristi da se istraZivanje uspesno realizuje.
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Na kraju, identifikacija znacaja i uloge specijalnog dogadaja u definisanju poslovne
strategije kompanije je deo obradenog predmeta istraZivanja. Posebno je bilo bitno
prikazati prednosti koriS¢enja timskog rada i dokazati da se dogadajima mora svesno i
svrsishodno upravljati. Rezultat istrazivanja je pokazao da organizacija specijalnog
dogadaja uz pomo¢ timskog rada menadZera, definitivho donosi ve¢e moguénosti i
dugoro¢nu profitabilnost kompanije. Dolazi se do zaklju¢ka da samo kompanije koje idu
sa vremenom, svoju strategiju poslovanja prilagodavaju u hodu i koriste stalne inovacije

da opstanu na danaSnjem dosta surovom trZistu.

Sto se ti¢e daljih pravaca istraZivanja, ona su okrenuta u dva pravca. Prvi, kakao je
moguce savremenim konceptima timskog rada menadZmenta jo§ viSe unaprediti procese
organizacie specijalnog dogadaja. Drugi pravac okrenut je u svetlu moguénosti primene
savremene metodologije sistema poslovne inteligencije na dalje unapredenje procesa
organizacije specijalnog dogadaja.
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organizacionih nauka. Magistrirao je 2006.g.

Magistarsku tezu pod naslovom “Optimizacija planiranja i pruZanja usluga ishrane”, kod
mentora Prof. dr Slobodana Kr¢evinca odbranio je 2006.g.

Trenutno radi na poslovima pomoc¢nika direktora za ugostiteljske usluge u sluzbi za
zajednicke poslove republickih organa Srbije.



Mpwunor 1.

U3jaBa o ayTopcTBY

MoTnucanu-a Munko Mannbpk

Opoj ynuca - 496/2010

UsjaBmbyjem
[a je JOoKTopCcKa aucepTauuja noj Hacrosom

YHAMNPEBEHE OPrAHM3AUWJE CRNEUNJANTHKUX [OOrABAJA TMPUMEHOM
CUCTEMA I'PYTHOI" OONYYUBAHA*

e pe3ynTaTt CONCTBEHOr UCTpaXKnBa4Kor paaa,

e [a npeanoxeHa gucepraumja y LernMHn HY y AenoBuMMa Huje buna npeanoxexa
3a pgobujawe GUNo Koje Aunnome npema CTYAMCKUM nporpamuma Apyrux
BMCOKOLLIKOFICKUX YCTaHOBa,

e A Cy pe3yntaTt KOPEKTHO HaBeaeHU U

e [Ja HMUCaM Kplumo/ma ayTopcka npaBa M KOPUCTUO WHTENeKTyarnHy CBOjUHY
ApYrvx nuua.

MoTtnuc pokropaHaa

Y beorpagy, 15.032013.r.
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Mpwunor 2.

MU3jaBa 0 MICTOBETHOCTM LUTaMMnaHe U efieKTPOHCKe
Bep3uje AOKTOPCKOr paga

Vme n npeaume aytopa, Munko MNannbpk
Bpoj ynuca, 496/2010
Ctyaujcku nporpam, MeHalMeHT

Hacnos paga, YHAMPEBEHE OPFAHU3ALIMJIE CMNELUMJATHUX OOrABAJA
MPUMEHOM CUCTEMA MPYMHOTI OAJTYHNBAHA

MenTop, Mpod. ap Jawko OHApej

MoTtnucaxu, Munko Mannbpk

U3jaBrbyjeM Aa je wramnaHa Bepsuja Mor JOKTOPCKOr pafa MCTOBETHA €NEeKTPOHCKO)
Bepauju Kojy cam npepao/na 3a o0jaBrbuBakbe Ha noprany OurutanHor
penosutopujyma YHuBep3uteta y Beorpany.

Jo3sorbaBam ga ce objaBe MOjU NUYHM nopauy Bes3aHu 3a nobujawe akagemckor
3Barba JOKTOpA Hayka, Kao LUTO Cy MMe U NpesuMe, roanHa U MecTo pofjiera 1 AaTym
onbpaHe paga.

OBM NMYHM nojaun Mory ce oO0jaBuUTU Ha MPEXHUM CcTpaHuuama aurutanHe
BUBNMOTEKE, Y ENEKTPOHCKOM KaTarory v y nybnukaumujama YHusepsutetay beorpagy.

MoTnuc gokTopaHaa

Y Beorpaay, 15.03.2013.r.
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Mpunor 3.

MUsjaBa o kopuiwihewy

Oenauhyjem YHusepauteTcky 6ubnuoteky ,CseTosap Mapkosuh® na y Ourntanyu
penosuTopujym YHueepauteTa y Beorpagy yHece Mojy AOKTOPCKY AucepTauvjy noA
HacnoBoM:

YHAINIPEBEWE OPTAHU3AIMJE CIIELHUJAJTHUX JOT'ABAJA
NPUMEHOM CUCTEMA I'PYITHOTI OAJIYUUBAIbA
KOja je Moje ayTopcKo Aeno.

[lucepTaumjy ca CBMM Npuio3vma npeaao/na cam y enekTpoHCKoM chopmaTy noro4HOM
3a TpajHO apxuBMpaHe.

Mojy AOKTOPCKy AucepTauujy noxpareHy y [urutanHu penosutopujym YHusepsuteTa
y Beorpagy mory aa KopuCTe CBM KOju NOLUTYjy OApeade caapxaHe y opabpaHom Tuny
nuueHue KpeaTtusHe 3ajeaHuue (Creative Commons) 3a Kojy cam ce oarnyiuo/na.

1. AytopcTBO

2. AyTOpCTBO - HeKomepLujanHo

3. AyTopCTBO — HEekomepuujanHo — 6e3 npepane

4. AyTOpCTBO — HEKOMepLUjariHo — AenuTU Noj UCTUM ycrioBuMa
5. AyTopcteo — Ges npepage

6. AyTOpCTBO — AENUTU Noj UCTUM yCroBuma

(Monumo [a 3aoKpyXuTe camo jeAHy Of LIeCT MOHyHeHuX nuueHuM, Kpatak onuc
NULEHUM AarT je Ha nonefuHu nucta).

MoTnuc poKkropaHaa

Y Beorpagy, 15.03.2013.9.
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1. AyTopcTBO - [l03BOrbaBaTe YMHOXaBare, AUCTPUOYLM)y W jaBHO CaoniiTasare
[ena, v rpepaje, ako ce HaBefe uMe ayTopa Ha HaumH oapefeH O CTpaHe ayTopa

UnKM aaBaoLa MMLEHLE, Yak vy komepuujante cepxe. OBO je HajcnoboaHuja o4 Cenx
nALEHLN.

2. AyTopcTBO — HekomepumjanHo. [lossorbasarte yMHOXaBame, aveTpubyuujy u jaBHo
caoniwuTaearee Aena, 1 npepage, ako ce HaBede MMme aytopa Ha HauuH onpeheH oa
cTpaHe ayTopa wnu pasaoua nuuexue. OBa nuueHua He [03Borbasa Komepuujanty
ynoTpeby aena.

3. AyTopcTBO - HekomepumjanHo — 6e3 npepaje. [lo3Borbasare YyMHOXaBambe,
avcTpubyumjy v jaBHO caoniutaBame aena, f6e3 npomeHa, npeobnukoBaka unm
yrnoTpebe fgena y CBOM [eny, ako Ce HaBeAe uWMe ayTopa Ha HaduH oapeheH on
cTpaHe ayTopa unu aasaoua nuueHue. OBa nuueHua He A03BOMbaBa KOMEepLInjarHy
ynoTpeby gena. Y OAHOCY Ha CBe ocTane fiiLeHue, OBOM JIMLIEHLOM Cce orpaHuyaBa
Hajsehy oOvm npasa kopuilihetba fena.

4. AyTOpCTBO - HEKOMEepuujanHo — AenuTh noj UCTUM yCrosiMa. [osporbasare
yMHOXaBae, ANCTpubyLmjy 1 jaBHO caoniiTasare Aena, 1 Npepane, aKo ce HaBefe

“MMeE ayTopa Ha HauduH oppeheH of cTpaHe aytopa wunu jaBaoua nuueHue U ako ce

npepaga OMCTpUOYMpa NOA4 UCTOM WNM CMYHOM nuueHuom. Osa nuueHla He
[03BOSbaBa Komepumjanty ynotpeby aena v npepaia.

5. AytopcTBo — 6e3 npepapge. [lo3BorbaBate yMHOXaBarbe, AVUCTPUOYUMjy 1 jaBHO
caoniuTaBare aena, 6e3 npomena, npecbnukoBakba unu ynoTpede Aenay CBOM Aeny,
ako ce Hasede WMe ayTopa Ha HauuH ogpefeH Of CTpaHe aytopa uin [asaoua
nuueHue. Osa nuueHua Ao3BoIeaa komepumjanHy ynotpeby gena.

6. AyTopcTBO - AenuTu nod MWCTUM YycrioBuma. [losBorbaBate YMHOXaBakse,
OVCTPUBYLMjy U jaBHO caoniuTaBare Aena, v npepane, ako ce HaBeae ume aytopa Ha
HauMH ogpefieH of CcTpaHe ayTopa Wnu fAaBaoua nuueHue u ako ce npepana
oucTpubympa nop MCTOM UM CIIMHMHOM  JIMLIEHLIOM. OBa nuueHua [03Borbasa
komepumjanHy ynoTtpeby Aena wu npepaja. CnnyHa je codTeBepckum nuueHuamMa,
OHOCHO NULEHLAaMa OTBOPEHOT Koaa.
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