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PREDGOVOR

Turbulentne promene koje su zahvatile ceo svet pocetkom XXI veka,
posebno se odraZavaju na funkcionisanje poslovnih sistema, $to je uticalo
da oni potpunu efikasnost sve teze uspevaju da ostvare samostalno, vec¢
pribegavaju razlicitim formama objedinjavanja i povezivanja, kao Sto su
merdzeri, akvizicije, strateSke alijanse, itd. Razlog tome je Cinjenica da
se stvaranje konkurentske prednosti danas ne moze postici bez ostvarenja
veoma vaznog cilja, a to je efikasno upravljanje relacijama izmedu
organizacija. Imajuci u vidu veliko zaostajanje u primeni menadzment
disciplina u organizacijama na nasim prostorima, ova knjiga je napisana
s namerom pribliZavanja savremenih koncepata strateskog menadzmenta
Citaocima.

Knjiga je strukturirana tako da prati kontinnum razlicitih stepena
potencijalne integracije organizacija. U prvom poglaviju opisan je istorijski
razvoj merdZera, akvizicija i strateskih alijansi. Ono $to se moZe uociti
iz datog pregleda je da talasi merdzera i akvizicija traju sve krace i da
se novi javljaju cesce, nego Sto je to nekada bilo. Takode je primetno da
forme interorganizacionih odnosa u svakom novom talasu postaju sve
kompleksnije, Sto zahteva njihovo sagledavanje kao procesa kojim se mora
upravljati, a ne kao dogadaja. Da bi se bolje razumela logika njihovog
nastajanja, kao i ciljevi koji se Zele njima postici, u drugom poglavlju su
opisani teorijski koncepti na kojima su oni utemeljeni.

Imajuéi u vidu velike promene koje se desavaju u okruzenju, javija
se problem nemogucnosti tradicionalnih hijerarhijskih struktura da se
prilagode, jer su zbog svoje predimenzioniranosti postale nefleksibilne.
Otuda je nastala potreba svodenja organizacija na pravu meru, §to
podrazumeva obavljanje samo bazicne delatnosti i prepustanje onih koje to
nisu- kompetentnijim (tre¢e poglavije). Time se stvara osnov za oslobadanje
balasta i umreZavanje kompanija na bazi jezgra svog poslovanja, ¢ime se
postizu preko potrebni sinergetski efekti (Cetvrto poglavlje). Postoje vise
razlicitih formi interorganizacionih odnosa, a izbor adekvatne zavisi od
motiva i ciljeva kompanija, §to utice i na njihovo opredeljenje za ugovorni
ili kapitalni odnos, kao i za razlicit stepen integracije (peto, Sesto, sedmo,
osmo i deveto poglavije). Imajuci u vidu da je efikasno ostvarenje promena
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postalo jedna od najvaznijih konkurentskih prednosti organizacionih
sistema, procesu upravljanja interorganizacionim odnosima posvecena je
posebna paznja (peto, deseto poglavije).

Knjiga je namenjena svima onima koji se bave menadzmentom,
konsaltingom, posebno privrednicima koji razmatraju strateske opcije
rasta svoje kompanije. Takode, ona moze posluziti i studentima koji Zele da
obogate svoj fond znanja savremenim konceptima strateskog menadzmenta,
koji sustinski uticu na uspeh koji kompanije postizu u globalnom okruZenju.

Iskreno se zahvaljujemo na svakoj akademskoj i strucnoj kritici koja
moZe da unapredi naucno saznanje i istrazivacku odgovornost u daljem
proucavanju interorganizacionih odnosa.

Autori
U Beogradu, maj 2010. godine
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IZVODI I1Z RECENZIJE

Dostizanje granica efektivnosti strategije internog rasta kompanija,
posebno na nacionalnom nivou, je dovelo do globalnog traganja za
resursima, trzitima ili uslovima za postizanje veée efikasnosti kapitala.
Investicioni ambijent je, na taj nadin, postao vrlo znagajan faktor
isplativosti ulaganja, ali ne samo zbog razlika u fiskalnim, ekonomskim
ili trzinim uslovima, ve¢ i zbog razli¢itih moguénosti za sprovodenje
strategije strateSkog povezivanja sa lokalnim partnerima. Na strani ponude
povezivanje kompanija je omoguceno i podstaknuto razvojem informaciono
komunikacionih tehnologija, produktivno$éu logisti¢kih operacija i
specijalizacijom kompanija u domenu lanca vrednosti, dok je na strani
traZnje vrlo zna€ajna pojava standarda kvaliteta i rasta Zivotnog standarda
stanovniS$tva.

U takvim uslovima, u globalnom poslovanju se pojavljuje novi izvor
uspesnosti zasnovan na sposobnosti stupanja u interorganizacione odnose i
upravljanja njihovim razvojem, §to nas dovodi do potrebe za znanjem u vezi
sa kreiranjem i upravljanjem modelima strate$kog povezivanja organizacija.

Upravo se ovom problematikom bavi knjiga MenadZment
interorganizacionih odnosa, koja daje odgovor na jednu od najveéih dilema
s kojom se organizacije u svom poslovanju susreéu, a to je pitanje njihove
optimalne veli¢ine. Naime, ve¢ na osnovu opisa aktuelnih talasa razvoja
merdZera i akvizicija i strateskih alijansi i teorijske osnove njihovog
nastanka postaje jasno da organizacija u savremenom poslovnom okruZenju
ne moZe sama da razvije sve neophodne kompetencije za opstanak.

Pored datog pregleda razligitih strategija, koje stoje organizacijama na
raspolaganju, ova knjiga posebno isti¢e zna&aj sveobuhvatnog upravljanja
odnosima povezivanja organizacija, bez obzira da li su oni kapitalno ili
ugovorno bazirani, kao najvaznijeg garanta uspeha.

Temeljnijim prou¢avanjem menadZmenta interorganizacionih
odnosa moze se do¢i do saznanja zasto su izostali bolji rezultati procesa
restrukturiranja nase privrede i dobiti odgovori u kom pravcu treba usmeriti
organizacije, ukoliko se Zeli da one postanu konkurentne na inostranom
trziStu. Imajuéi u vidu da ova knjiga posebnu painju posvecuje upravo
pomenutim pitanjima, ona predstavlja svojevrsni doprinos obogacwanju
domace literature koja se bavi menadZmentom strateskog povezivanja
organizacija.

Prof. dr Hasan Hanié
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Procesi promena koji su zahvatili privredni sistem u Srbiji doprineli su
pojavi razligitih oblika povezivanja organizacija na tr#ignim osnovama.

Medutim, veoma brzo Je postalo jasno da promena strukture vlasni§tva

Prof. dr Dejan Eri¢
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