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POVZETEK

Naloga obravnava analizo delovanja podjetja z vidika organizacije, upravljanja in njegovega
vpliva na SirSe druzbeno okolje. Podjetje k cilju kakovostnega izobraZevanja prispeva z
razvojem kompetenc zaposlenih in spodbujanjem prenosa znanja. Na podrogju energije se
odraZa usmerjenost v ucinkovito rabo energije in podporo trajnostnim energetskim reSitvam.
Pomemben vidik delovanja predstavlja tudi transparentno upravljanje ter spoStovanje
institucionalnih pravil in eti¢nih standardov, kar prispeva k razvoju odgovornih in zaupanja
vrednih organizacij.

KLJUCNE BESEDE: cilji trajnostnega razvoja, trajnostno upravljanje podjetja,
organizacijski razvoj, energetska uCcinkovitost, izobrazevanje in razvoj zaposlenih
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ABSTRACT

The task deals with the analysis of the company's operations from the perspective of
organization, management and its impact on the wider social environment. The company
contributes to the goal of quality education by developing employee competencies and

promoting knowledge transfer. In the field ofenergy, the focus is on efficient energy use and

support for sustainable energy solutions. An important aspect of its operations is also
transparent management and respect for institutional rules and ethical standards, which
contributes to the development of responsible and trustworthy organizations.

KEY WORDS: sustainable development goals, sustainable corporate governance,
organizational development, energy efficiency, employee education and development
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1 UVOD

V zakljutni strokovni nalogi bo predstavljena in analizirana organizacija internetnega
oddelka v podjetju Sport Vision. S pomoéjo metodologije Burton in drugi (2021) bo ocenjen
vpliv notranjih in zunanjih dejavnikov na uspeSnost delovanja spletnega oddelka.

Analiza po metodologiji Burton in drugi (2021) je bila izbrana, ker omogoéa celovito
razumevanje in optimizacijo organizacijskih struktur, procesov in delovanja podjetja.
Osredotoéa se na povezanost razliénih struktur in delov organizacije, kar vodi k boljSemu
razumevanju njenega delovanja in potenciala za izboljSanje. Pristop omogoéa prepoznavanje
kljutnih dejavnikov, ki doloéajo delovanje, konkurenénost in razvoj organizacije.

Avtorji izbrane analize so skozi svojo dolgoletno raziskovalno-svetovalno kariero celovito
proucevali pristop k organiziranju podjetja. Njihov pogled na organizacijo temelji na
mehanizmu oziroma stroju, kar predstavlja drugaéen pristop, kot so ga imeli nekateri drugi
avtorjimodelov diagnosticiranja organizacije. S 8tevilnimi Studijami so raziskali in definirali
vet kot 450 organizacij ter jih uvrstili vmatriéni model analize organizacije (Burton in Obel,
2013).

Namen zaklju¢ne strokovne naloge je z analizo organizacije spletnega oddelka ugotoviti,
katere odlocitve in poteze je treba vpeljati, da bo oddelek v optimalnem organizacijskem
ravnotezju. Pomembno vodilo poslovanja podjetja in spletnega oddelka je, da s pomogjo
digitalne preobrazbe najde nacine optimalne povezljivosti realnih trgovin s spletno trgovino,
omogoti zaposlenim in strankam dodano vrednost, poenostavi nakupno izkuSnjo ter

optimizira delovne procese. Namen novih reSitev je kupcu v vsakem trenutku zagotoviti
najvecjo moZno ponudbo iz asortimana izdelkov celotne prodajne mreZe ter mu izbrani
produkt dostaviti v najkrajSem ¢asu na naéin, ki mu najbolj ustreza.

Z analizo po metodologiji Burton in drugi (2021) bodo izpostavljeni problemi izbire glede
ustreznosti obstojete organizacije spletnega oddelka z vidika doseganja organizacijskega
ravnotezja. Na podlagi vrednotenja teZavnosti izvedbe posameznih organizacijskih ukrepov
in grobe ocene stroSkov sprememb bo podan nabor moZnih sprememb organizacije oddelka,
ki naj bi zmanjSal obseg organizacijskega neravnoteZja ter njegovo poslovanje naredil bolj
proZno in ucinkovito.

V ta namen so kljuéni cilji zakljuéne strokovne naloge:

� analizirati situacijske spremenljivke podjetja Sport Vision, in sicer cilje, strategijo,
poslovno okolje, organizacijsko konfiguracijo, tehnologijo, stil vodenja, organizacijsko
klimo, kontrole in oblikovanja ter analizo umetne inteligence,
identificirati neravnoteZna problemska stanja,

� razviti predlog organizacijskih sprememb, ki bodo zmanjSale obseg organizacijskega
neravnotezja, skupaj s predlogom éasovnice izvedbe teh sprememb.



2 PREDSTAVITEV PODJETJA

Podjetje Sport Vision je bilo ustanovljeno leta 1995 v Bijeljini v BiH. V dobrih 30 letih

poslovanja je podjetje svojo prodajno mreZo razsirilo na trge sosednjih drzav, pridobilo
zastopstvo za eno vodilnih Sportnih blagovnih znamk na svetu ter pridobilo tudi veé pravic
za licenéno proizvodnjo Sportnih artiklov. Podjetje proizvaja tudi lastne oziroma hi8ne

blagovne znamke z namenom ekskluzivnosti in vi8je cenovne razlike.

Danes je Sport Vision eno vegjih Sportnih podjetij v regiji. Prisotno je v 12 drZavah, poleg
trgov nekdanje Jugoslavije tudi v Bolgariji, Romuniji, Gréiji, Albaniji, na Slovaskem in
CeSkem. ProdajnamreZa obsega vet kot 500 trgovin, zaposlenih pa je veé kot 5000 delavcev.

Podjetje je specializirano za prodajo Sportne obutve in oblaéil priznanih Sportnih blagovnih
znamk.

Na slovenski trg je podjetje vstopilo leta 2018 s prevzemom podjetja Tomas Sport 2 d. o. o.

Ob prevzemu so novi lastniki obdrzali vetino prodajne mreZe trgovin prejSnjega lastnika,
kot strateSki cilj pa so si zadali, da poleg prenosa blagovne znamke dodatno optimizirajo
prodajna mesta z odprtjem dodatnih trgovin v vseh vegjih mestih po Sloveniji, vkljuéno z
najvecjo reprezentativno trgovino v Ljubljani.

Podjetje je po Standardni klasifikaciji dejavnosti 2008 razvr3éeno v dejavnost z oznako

G47.640, trgovina na drobnov specializiranih prodajalnah s Sportno opremo, in spada med

srednje velika podjetja. Prodajni kanali so lastna prodajna mreza trgovin, spletne trgovine,
zastopstva blagovnih znamk ter veleprodaja. Glavna usmeritev poslovne strategije podjetja
je postati vodilni trgovec v Sloveniji za prodajo Sportne obutve in Sportnih oblatil priznanih
Sportnih blagovnih znamk.

K}juéni cilji podjetja na slovenskem trgu so:

� postaviti najboljSo prodajno mreZo trgovin,
� imeti najboljSo ponudbo Sportne obutve in Sportnih oblatil priznanih Sportnih blagovnih

znamk,
� ustvariti najbolj obiskano Sportno spletno trgovino,
� zagotavljati najbolj$i servis tako v realnih kot spletnih trgovinah.

Glavne skupine proizvodov so Sportna obutev, oblatila in dodatki, ki so razdeljeni po
kategorijah Sporta. Ponudba se v osnovi deli na mo&ko, Zensko in otro'ko, nato pa Se na

naslednje kategorije: tek, trail tek, pohodniStvo, prosti éas, trening, koSarka, nogomet in
tenis.

Temu primerno je urejeno tudi vsako prodajno mesto, saj je ponudba v vsaki trgovini
razdeljena namo&ki, Zenski in otroSki oddelek, znotraj tega pa Se po kategorijah Sporta. Vsak
obiskovalec oziroma potencialni kupec tako v trgovini laZje samostojno najde del ponudbe,
ki ga zanima.



Podjetje Sport Vision d. 0. 0. ima v osnovi poslovno-funkcijsko organizacijsko strukturo, saj
je organizacija razdeljena glede na funkcije v podjetju. Oddelki so razdeljeni na podroéja, s
katerimi se podjetje ukvarja. Vsak oddelek ima svojega vodjo, ki neposredno odgovarja
direktorju podjetja, ter pripadajoée asistente. Podjetje spodbuja sodelovanje med oddelki na
dnevni ravni z namenom pretoka pomembnih informacij.

Podjetje je od principala prevzelo dokument sistematizacije delovnih mest, kot je razvidno
iz slike 1, zato izvaja visoko stopnjo formalizacije delovnih mest z natanénimi

specifikacijami, pripadajotimi nalogami in odgovornostmi. Poleg tega v podjetju skrbijo, da
se delovne naloge na tedenski ravni izvajajo na podlagi akcijskih naértov, v katerih je
natan¢no opredeljeno delo oziroma naloga, kdo je odgovoren za izvedbo naloge, kdo pri tem
sodeluje ter do kdaj je rok za izvedbo. To prispeva k doslednosti in uéinkovitosti poslovanja.

Slika 1: Organigram slovenskegapodjetja Sport Vision d. o. o.
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3 PREDSTAVITEV SPLETNEGA ODDELKA

Spletni oddelek v podjetju skrbi za spletno prodajo. V okviru oddelka so odgovornosti za
doseganje rezultatov, urejenost in nemoteno delovanje spletne trgovine podjetja ter vpeljavo
inovacij in optimizacij, sprejetih na globalni ravni organizacije. Obseg prodaje prek spletne
trgovine predstavlja dobrih 15 % celotne prodaje podjetja.

Kl]jucni cilji oddelka so delovanje v skladu z zastavljenim naértom spletne prodaje, skrb za
razvoj spletne trgovine ter vkljucevanje in testiranje razvojnihmodulov v zastavljenih rokih.



Poslovni model je avtomatiziran do te mere, da program ob spletnem naroéilu sam poi8ée
ustrezno zalogo in naro¢cilo usmeri na tisto lokacijo oziroma trgovino, ki zalogo ima. Pri tem
je pomembno, da se zaloga in s tem povezani podatki osveZujejo vetkrat dnevno, kar v veliki
meri zmanjSuje moZnost podvojenih naroéil.

Podjetje je v zadnjem Casu vloZilo sredstva v uvedbo naslednjih tehnolo'kih novosti v
oddelku: vpeljavo in zagon aplikacij Click&Collect in Click&Pick ter lojalnostnega
programa kupcev Sport&Bonus. Navedene reSitve so namenjene izboljSanju uporabniske
izkusnje ter optimizaciji preglednosti stanja zalog po posameznih trgovinah.

Vpeljava tehnolo&kih novosti je prispevala k poveéanju uéinkovitosti in produktivnosti
zaposlenih ter posredno tudi k vedtji ucinkovitosti spletnega oddelka. Zaposleni za enako
delo porabijo manj Casa, kar omogoéa vet éasa za druge delovne naloge znotraj oddelka.

3.1 Struktura in organiziranost spletnega oddelka

V oddelku je skupaj zaposlenih 6 oseb:

� vodja internetne prodaje;
� skrbnik in upravljalec vsebin (content manager);
~ upravljalec spletne trgovine ter baze CRM (e-commerce manager in customer

relationship manager), skrbi za upravijanje odnosovs strankami in programe lojalnosti;
~ koordinator digitalnih marketinSkih dejavnosti (digital marketing manager), ki je

odgovoren tudi za druzbena omreZja;
� sistent 1 in asistent 2 v klicnem centru spletnega oddelka kot podpora strankam prek

telefona in spletnih kanalov v primeru nakupa ali reklamacij.

Organiziranost oddelka je mogote opredeliti kot preprosto konfiguracijo, v kateri vodja
oddelka vodi, razporeja, kontrolira in nadzira delo svoje ekipe. O delu spletnega oddelka
redno poro¢a neposredno nadrejenim. Kljuéne delovne naloge Clanov oddelka spletne
prodaje so razdeljene po delovnih mestih in so predstavljene v nadaljevanju.

Vodja internetne prodaje ima naslednje delovne naloge in odgovornosti:

� natrtovanje, prilagajanje in zagon spletnih trgovin podjetja;
� vzdrzevanje spletnih trgovin z vidika stalne aktualnosti vstopne strani ter drugih strani

in oddelkov v spletnih trgovinah;
� zakonska ureditev vseh besedil in funkcionalnosti spletnih trgovin skladno s slovensko

in evropsko zakonodajo na tem podro¢gju;
� izvajanje prodaje, oglaSevanja in promocije spletnih trgovin ter artiklov, skladno z

veljavnimi predpisi, ki urejajo spletno nakupovanje;



izvajanje zahtev SploSne uredbe o varstvu osebnih podatkov (angl. General Data
Protection Regulation - GDPR) in pravilnikov, povezanih s to uredbo, na podrogju
spletne prodaje in kartice Sport&Bonus;
sodelovanje pri pripravi polletnih in letnih natrtov spletne prodaje, stro8'kov spletne
prodaje in marketinSkih aktivnosti, povezanih s spletno prodajo;
doseganje polletnih in letnih rezultatov prodaje ter razlike v ceni (RVC) spletnih trgovin
skladno z zastavljenimi P/L in prodajnimi naérti;

sodelovanje z zaposlenimi na globalni ravni pri aktivnostih, povezanih s spletnimi
trgovinami;
sodelovanje z vodjo marketinga pri usklajevanju marketinkih aktivnosti in pripravi
marketinskega porotila, vezanega na spletno oglaSevanje;
sodelovanje s pogodbenimi zunanjimi agencijami, povezanimi s spletnimi trgovinami in
spletnim oglaSevanjem.

»Content manager« oziroma skrbnik in upravijalec vsebin ima naslednje delovne naloge in

odgovornosti:

odgovoren je za pripravo vsebin, ki pritegnejo in angaZirajo ciljno obéinstvo;
odgovoren je za pripravo blogov, ¢lankov, e-knjig, videoposnetkov, novic in drugih
vsebin spletnih kanalov podjetja;
odgovoren je za zagotavljanje, da so vsebine optimizirane za iskalnike z ustreznimi

kljuénimi besedami;

odgovoren je za naértovanje in usklajevanje objav vsebin v razliénih kanalih;
pomaga vodji interneta pri delu z vsemi platformami v okviru internetnega poslovanja;
pripravlja redna in periodiéna porodila iz svojega delovnega podrogja;
dosledno uveljavlja delovne standarde na ravni oddelka in podjetja ter je odgovoren za
rezultate svojega dela;
dosledno uveljavlja postopke in pravila podjetja ter zakonske obveznosti, povezane z
njegovim delovnim podroéjem.

»E-commerce manager« oziroma upravljalec spletne trgovine ima naslednje delovne naloge
in odgovornosti:

odgovoren je za upravljanje spletnega prodajnega kanala ter zagotavljanje, da so izdelki
na voljo, cene pravilne in postopki enostavni;

odgovoren je za pripravo strategij za povecanje konverzijskih stopenj in optimizacijo
nakupnega procesa;

odgovoren je za analizo podatkov o strankah;

odgovoren je za vodenje aplikacije oziroma kartice Sport&Bonus;
odgovoren je za pospeSevanje, analiziranje in spremljanje prodaje prek aplikacije
oziroma kartice Sport&Bonus;
odgovoren je za CRM;



� odgovoren je za pospeSevanje, analiziranje in spremljanje vélanjevanja prek aplikacije
oziroma kartice Sport& Bonus;

~ pomaga vodji interneta pri delu z vsemi platformami v okviru internetnega poslovanja;
� pripravlja redna in periodiéna porotila iz svojega delovnega podrogja;
~ dosledno uveljavlja delovne standarde na ravni oddelka in podjetja ter je odgovoren za

rezultate svojega dela;
� dosledno uveljavlja postopke in pravila podjetja ter zakonske obveznosti, povezane z

njegovim delovnim podrogjem.

»Digital marketing manager« oziroma koordinator digitalnega marketinga ima naslednje
delovne naloge in odgovornosti:

� odgovoren je za naértovanje in izvedbo digitalnih oglaSevalskih kampanj v razli¢nih

kanalih (spletna stran, e-poSta, pla¢ano oglaSevanje na klik (angl. Pay-Per-Click � PPC),
druzbena omreZja, vsebinski marketing ipd.);

� odgovoren je za spremljanje in analiziranje uspeSnosti kampanj ter prilagajanje strategij
na podlagi zbranih podatkov;

� sodeluje z drugimi oddelki (npr. prodaja, razvoj, oblikovanje) za usklajeno izvajanje
strategij;

� pomaga vodji interneta pri delu z vsemi platformami v okviru internetnega poslovanja;
~ pripravlja redna in periodiéna poroéila iz svojega delovnega podrogja;
� dosledno uveljavlja delovne standarde na ravni oddelka in podjetja ter je odgovoren za

rezultate svojega dela;
� dosledno uveljavlja postopke in pravila podjetja ter zakonske obveznosti, povezane z

njegovim delovnim podrogjem.

Asistent 1 in asistent 2 v klicnem centru za podporo strankam imata naslednje delovne

naloge in odgovornosti:

� reSevanje tezav in odgovarjanje na vpraSanja prek klepeta v Zivo, e-poSte ali druzbenih

omreZij;
� svetovanje strankam glede uporabe izdelkov ali storitev podjetja;

posredovanje povratnih informacij strank ekipam za izboljSanje izdelkov ali storitev;
� telefonska prodaja (»telesales«) v primerih naroéenih, vendar nedobavljivih proizvodov;
� kontaktiranje kupcev, ki niso prevzeli spletnih paketov;
~ komunikacija z drugimi oddelki v podjetju;
� komunikacija s kurirsko sluzbo;
� opravljanje drugih del po naroéilu in navodilih neposrednega nadrejenega ter skladno z

internimi akti podjetija.

Podjetje vse ostale aktivnosti, potrebne za uspe8no delovanje spletne strani, prepusca

zunanjim izvajalcem in agencijam. Razvoj in oblikovanje spletne strani izvaja NB SOFT



Web Solution iz Beograda, ki skrbi za globalne in lokalne spletne strani. Poleg navedenega
je podjetje odgovorno tudi za vsebinsko in tehnitno optimizacijo strani ter upravijanje
spletnih oglaSevalskih kampanj.

4 ANALIZA SPLETNEGA ODDELKA

Analiza spletnega oddelka v podjetju Sport Vision bo izdelana na podlagi kljuénih
parametrov, vkljucenih v analizo po metodologiji Burton in drugi (2021), s pomogjo katere

je mogoce ugotoviti, kak8no je organizacijsko ravnotezje oziroma neravnotezje v podjetju.
Analiza omogoéa, da se na osnovi pregleda organizacije podjetja prepoznajo
pomanjkljivosti, in predstavlja osnovo za pripravo predlogov izboljSav.

4.1 Analiza ciljev

Matrika analize ciljev podjetja po metodologiji Burton in drugi (2021) je orodje za
sistemati¢no proucevanje in usklajevanje organizacijskih ciljev na razlitnih ravneh.

Omogota razvr8tanje ciljev glede na njihov pomen (strateSki, takti¢ni, operativni) in

usmerjenost (notranja, zunanja), s Cimer podjetjem pomaga prepoznati morebitna neskladja,
prednostna podro¢ja ter izboljSati strateSko usklajenost. Cilje razvrséajo glede na:

� utinkovitost: delati na prav na¢in, poudarek na vloZkih (virih in stro'kih), vhodni in
procesni pristop k doloéanju ciljev (Rozman, 2001);

� uspeSsnost: delati prave stvari, poudarek na izlozkih (proizvodi, storitve in prihodki),
odli¢no zadovoljiti kupteve porajajocée se Zelje in potrebe ter reSevati njegove probleme
z inoviranjem in prilagajanjem, ciljni oziroma izhodni pristop (Rozman, 2001).

Iz analize ciljev izbranega spletnega oddelka je razvidna visoka usmerjenost k uspeSnosti,
sledenju in doseganju prodajnih ciljev, medtem ko je manj pozornosti namenjene
ucinkovitosti. Usmerjenost k uspeSnosti se pogosto izraza v ciljih, kot so povetanje
prihodkov, Siritev trznega deleZa ali doseganje specifiénih uspehov v smislu rezultatov. Po

drugi strani je v spletnem oddelku manj prisotna osredotoéenost na u¢inkovitost ter na

potrebe oziroma zahteve oddelka, ki izhajajo iz prizadevanj za povecanje prodaje in vseh

pripadajo¢cih aktivnosti za doseganje prodajnih ciljev. Kot primer je mogoée navesti manjSo
osredotoéenost na optimizacijo virov ali izboljSanje notranjih procesov. Spletni oddelek je
imel v letu 2024 kot glavni cilj povetanje prodaje za 10 %, vendar brez specifi¢nega
poudarka na tem, kako bodo viri, kot so éas, éloveSki kapital ali finanéna sredstva, najbolje
izkoriSéeni.

Na podlagi analize ciljev je mogoée ugotoviti, da v spletnem oddelku obstaja vegja teZnja k
doseganju planskih rezultatov kot k izboljSanju notranjih procesov in u¢inkovitejSemu
izkori8Canju obstojecih virov. Vodja oddelka usmerja ekipo v dinamiéno delo na podrogju
pospeSevanja prodaje, sledenja trZnim priloZnostim ter stalnih aktivnosti za povetanje



prodaje. Matrika ciljev kot je razvidno iz slike 2 prikazuje, da navpiéna koordinatna os

ponazarja raven stremenja k ucinkovitosti, vodoravna koordinatna os pa raven stremenja k
uspeSnosti.

Slika 2: Prikaz umeSéenosti analize ciljev spletnega oddelka
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Vir: prirejenopo Burton, Obel in Hasskinson (2021).

4.2 Analiza strategije

Strategija predstavlja operacionalizacijo ciljev podjetja, pri éemer se cilji lahko usmerjajo v
uspeSnost ali ucinkovitost. Poznamo veé klasifikacij strategij, vendar se pri analizi

organizacije najpogosteje uporablja tipologija strategij po Miles in drugi (1978). Matrika
analize strategije podjetja je v tem okviru razdeljena na reaktorja, branilca, iskalca ter

analitika, pri Cemer se analitik lahko pojavlja v razli¢ici z inovacijami ali brez inovacij.

Reaktor se na spremembe v okolju prilagaja takrat, ko se pojavijo, pri Gemer poskusa
izkoristiti priloznosti in se izogniti nevarnostim. Branilec je osredotoéen na ohranjanje
polozaja podjetja na trgu, na primer trznega deleza, z nenehnim izboljSevanjem obstojete
ponudbe proizvodov in storitev. Iskalec nenehno iSte nove trZne priloZnosti, eksperimentira
Z novimi idejami o proizvodih in storitvah, uvaja nove tehnologije ter razvija poslovne
procese in poslovne modele. Analitik brez inovacij je podoben branilcu, vendar ne razvija
lastnih inovacijskih pristopov, temveé intenzivno posnema uspeSna podjetja in njihove
resitve dodatno izboljSuje. Analitik z inovacijami namerno inovira ter i8¢e nove proizvode
in storitve, nove prodajne poti in nove poslovne modele, pri emer si prizadeva prese¢i
prakse konkurence.



Tipologija strategij po Miles in drugi (1978) podjetjem ponuja odloéevalski okvir za

razumevanje njihove trenutne strateSke pozicije in oblikovanje strategij, ki so primerne za

njihov poslovni kontekst. Na podlagi te analize lahko podjetja prepoznajo, ali se morajo
osredoto€citi na za8tito obstojete pozicije, na inovacije in Siritev ali pa sprejeti bollj

proaktiven pristop pri prilagajanju spremembam v poslovnem okolju.

Pri analizi strategije izbranega spletnega oddelka je mogoée ugotoviti, da se oddelek
osredotota predvsem na obrambo svojega polozaja na trgu z izkori8¢tanjem ugodnih
nabavnih kanalov ter z rednimi akcijami, ki vzdrZujejo prodajne rezultate. To kaze na

strategijo, ki je usmerjena pretezno v kratkoroténo povetéanje prodaje, pri Gemer so

dolgoroéni dejavniki, kot so inovacije, razvoj novih izdelkov ali optimizacija drugih
poslovnih procesov, manj v ospredju, éeprav so pomembni za trajnostni uspeh. Matrika

strategij kot je razvidno iz slike 3, prikazuje, da navpi¢éna koordinatna os ponazarja raven

izkori8¢anja obstojetega stanja, vodoravna koordinatna os pa raven raziskovanja v smeri

izboljSanja obstojetega stanja.

Slika 3: Prikaz umeScenosti analize strategije spletnega oddelka

Nivo izkori8¢anja obstojetega stanja

PNGale) yA
OMe

Nivo
me edheee tl : :

owe raziskovanja Vv

smeri

izboljSanja
obstojectega

stanja

Vir: prirejenopo Burton, Obel in Hasskinson (2021).

Podjetje veliko vlaga v Siritev baze strank in ohranjanje obstojecih. S kartico lojalnosti nagrajuje
nakupepo nacelu, vecporabiS, vecji popust in dodatne ugodnostipridobis. Spletni oddelekpogosto
pripravi ugodnosti, ki so namenjene izkljucno strankam, vclanjenim v bonusprogram, te stranke pa
so skoraj vednoprve obvescene o popustih, akcijah ali novih modelih, ki so prispeli na slovenski

irg.



Z izrazito cenovno konkurenco na slovenskem trgu in s solidnim trznim delezem podjetje
prek fizi¢nih trgovin in spletne prodaje izvaja strategijo slabitve konkurence, predvsem v
delu omejevanja njene Siritve na balkanske trge, kjer ima Sport Vision zavidljiv in uspeSen
poloZaj. Podjetje veliko vlaga v partnerski odnos z najvetjimi dobavitelji, kot sta blagovni
znamki Nike in Adidas, ki imata prevladujoé trZzni deleZ na svetovnem in slovenskem trgu.
Po podatkih spletne strani Business Model Analyst (brez datuma) ima Nike 38,23 % trzni

delez, Adidas pa 16,77 % trZni delez na svetovnem Sportnem trgu, medtem ko je po prodajnih
podatkih podjetja Sport Vision trzni delez v njihovih trgovinah v Sloveniji Se viSji. Podjetje
veliko vlaga v optimizacijo ucinkovitosti distribucijskih kanalov, saj Zeli biti market leader
v smislu, da ima kot prvo v sezoni na trgu najnovejse kolekcije. Po metodologiji Burton in

drugi (2021) podjetje in spletni oddelek sodita med branilce svojega poloZaja na trgu.

4.3 Analiza okolja

Matrika analize poslovnega okolja podjetja po metodologiji Burton in drugi (2021) omogoéa
strukturirano oceno zunanjih dejavnikov, ki vplivajo na delovanje podjetja, kot so dinamika

trga, konkurenca, regulativa in tehnoloSke spremembe. Kljuéni razseznosti okolja sta

predvidljivost in kompleksnost. Okoljska predvidljivost oznatuje stopnjo nepoznavanja
okolja in negotovosti glede tega, katere sile oziroma dejavniki v okolju pomembno vplivajo
na poslovanje podjetja. Okoljska kompleksnost se nanaSa na to, koliko sil oziroma

dejavnikov v okolju je pomembnih za poslovanje podjetja ter v kolikSni meri so ti dejavniki
med seboj soodvisni oziroma prepleteni (Lawrence in Lorsch 1967).

Matrika je razdeljena na mirno okolje, raznoliko okolje, okolje z lokalnimi nevihtami in
turbulentno okolje. Podjetjem ponuja okvir za prepoznavanje narave sprememb v njihovem
okolju. Na podlagi te analize lahko podjetja razvijejo strategije, ki so ustrezne njihovi
specifiéni situaciji.

Analizirani spletni oddelek se pri poslovanju na slovenskem trgu srecuje s Stevilnimi

zunanjimi dejavniki, ki lahko vplivajo na poslovanje in rezultate. Pomemben je vpliv
sezonskosti, saj se v Sportni industriji obiéajno razlikujejo Stiri glavne sezone: pomlad,
poletje, jesen in zima. Ce se katera izmed sezon zaradi vremenskih razmer zamakne, lahko
to povzroci vetja tveganja v sezonski prodaji in posledi¢no tudi v upravljanju zalog. Kot
primer je mogoée navesti mile zime, ki vodijo v slabSo prodajo toplih oblaéil in obutve, kar
se ob koncu sezone odrazi v niZji prodaji in vetji zalogi. Podjetije je zato pogosto primorano
kratkoroéno pospeSevati prodajo z viSjimi popusti.

Poleg vremenskih vplivov je v Sloveniji izrazit tudi vpliv konkurence, saj se Stevilne Sportne
trgovine s podobno ponudbo stalno borijo za trzni delez. Poslediéno so dinamika sprememb
cen, popustov in akcij izrazite, gre za hitre in stalne prilagoditve, ki so del vsakodnevnega
poslovanja.

Na tej podlagi je mogoée oceniti, da podjetje po klasifikaciji Burton in drugi (2021) deluje
v okolju, ki ga v poslovnem smislu oznaéujejo »lokalne nevihte«. To pomeni, da se mora
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pripravljati na nenadne spremembe, ki lahko obéasno precej moéno vplivajo na poslovanje,
vendar obicajno niso dolgoroéne. Gre lahko za hitre premike v Sportni industriji, nove trende,
spremembe v zakonodaji ali zaostreno konkurenco, kar zahteva hitro prilagajanje in

odzivanje. TakSno okolje od podjetij zahteva visoko stopnjo prilagodljivosti, sposobnost
hitrega odlotanja ter ucinkovito implementacijo novih strategij, da se lahko uspeSno
spopadejo z zatasnimi motnjami in ohranijo stabilno delovanje. Matrika negotovosti
poslovnega okolja kot je razvidno iz slike 4, prikazuje, da navpiéna koordinatna os ponazarja
raven okoljske kompleksnosti, vodoravna koordinatna os pa raven okoljske
nepredvidljivosti.

Slika 4: Prikaz umeSéenosti analize poslovnega okolja spletnega oddelka
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Vir: prirejenopo Burton, Obel in Hasskinson (2021).

Z geografskega vidika je bilo za podjetje pomembno, da je vstopilo na trg, ki leZi ob meji z
zahodno Evropo, kljub temu da je delovna sila drazja kot na drugih trgih, kjer je podjetje
prisotno. Glavni cilj vstopa na slovenski trg je bil poleg povecanja obsega poslovanja tudi

prisotnost na trgu, kjer so prisotni vsi glavni globalni konkurenti podjetja (Intersport, Hervis,
Decathlon). Ti konkurenti so moéno pozicionirani na trgih zahodne in srednje Evrope ter
Sele vstopajo na balkanske trge, zato je prisotnost podjetja Sport Vision na trgu, kjer je
konkurenca zahtevnej§a, pomembna. Podjetje lahko na izrazito konkurenénem slovenskem

trgu neposredno tekmuje za trzni deleZ ter poskuSa zmanjSati trzni delez konkurence.

StrateSki cilj podjetja Sport Vision je na ta na¢in upoéasniti vstop globalne konkurence in
njena vlaganja v razvoj prodajne mreZe na balkanskem trgu. Konkurenca na trgu ponudnikov
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Sportnih izdelkov je v Sloveniji motna in skoncentrirana, saj Stirje najvetji trgovci, med
katerimi je tudi podjetje Sport Vision, zasedajo 61,97 % celotnega trga. kot je razvidno iz
tabele 1.

Tabela 1: Pregled trinih delezev slovenskih Sportnih trgovcev za leto2023

St. Subjekt Celotni prihodki (v EUR) Trini delez
1. Intersport ISI, d.o. o. 93.547.000 28,53 %
2. Hervis d .o. o. 41.235.302 12,57%
3. Decathion Ljubljana, d .o. o. 38.443.124 11,72 %
4. Sport Vision d .o. o. 30.012.443 9,15 %
5. PR, d.o. 0. 21.778.930 6,64 %
6. Iglu Sport d.o. 0. 13.857.576 4,23 %
7. AZU d.o. 0. 10.447.193 3,19 %
8. Gros Basket d.o. o. 9.508.454 2,90 %
9. Kingsbox d.o. o. 7.115.606 2,17 %
10. Optics Trade d .o. 0. 5.228.570 1,59 %
11. Freestyle d .o. o. 4.883.233 1,49 %
12. Enduro d.o. o. 4.076.943 1,24 %
13. AS Boats d.o. o. 3.609.519 1,10 %
14. Rossi d.o. o. 3.419.169 1,04 %
15. Kopter d .o. o. 2.825.743 0,86 %
16. M Caravaning d.o.o. 2.329.610 0,71 %
17. Cesar Shop do. o. 2.250.533 0,69 %
18. Gol d.o.o. 1.967.720 0,60 %
19. Trofeja Center d .o. o. 1.945.533 0,59 %
20. Energija Kes d .o. o. 1.777.770 0,54 %

Vsota prihodkov prvih 20 subjektov 300.259.776
dejavnosti G47.640
Vsota prihodkov vseh subjektov dejavnosti 327.932.453
G47.640

Vir: Prva bonitetna agencija, druzba za oceno in izdelavo bonitetnih informacij, d.o.o. (2024).

Ker je spletni oddelek le delno samostojen in mora za odobritev posameznih akcij, popustov
ter odzivov na hitre spremembe na trgu pridobiti potrditev globalnega vodje, je mogoée
povzeti, da je posledi¢no slabSe pripravljen na hitro odloéanje in prilagajanje trenutnim

situacijam.

4.4 Analiza obstojeée organizacijske strukture

Ashbyjev zakon potrebne raznolikosti (angl. law of requisite variety) Poulis in Poulis (2016)
poudarja, da se mora kompleksnost organizacije ujemati s kompleksnostjo okolja.
Kompleksnost organizacije dologata (1) funkcijska specializacija, imenovana tudi
horizontalna diferenciacija, in (2) zahteva po trznem prilagajanju proizvodov in storitev
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glede na geografske in druge posebnosti kupcev (Burton in drugi, 2021). Razligne
konfiguracije se med seboj razlikujejo po stopnji organizacijske kompleksnosti.

Matrika analize obstojete organizacijske strukture podjetja je razdeljena na preprosto,
poslovno-funkcijsko, divizijsko in matri¢éno strukturo. Podjetju omogoéa oceno trenutnega
organizacijskega dizajna in prepoznavanje podrotij, kjer bi bilo mogoée izboljgati
usklajevanje, komunikacijo in operativno utinkovitost. Izbira ustrezne organizacijske
strukture je kljuéna za podporo strateSkim ciljem podjetja, saj vpliva na hitrost odloéanja,
prilagodljivost spremembam in uéinkovitost poslovnih procesov.

V predstavitvi podjetja in spletnega oddelka je bil predstavljen organigram organizacije, iz
katerega je razvidna centralizirana organiziranost, saj globalna ekipa predstavlja vodstvo
lokalnim ekipam v vseh oddelkih kot je razvidno iz slike 5. Globalna ekipa sprejema
odlocitve, izvaja izbor artiklov in doloéa proratune lokalnih podjetij. Iz navedenega izhaja,
da ima podjetje globalno konfiguracijo oziroma organiziranost, saj se kljuéne odlo¢itve in
aktivnosti izvajajo na sedeZu podjetja.

Slika 5: Grobiprikaz hierarhije globalne organiziranosti do lokalnih trgov
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Vir: Sport Vision d.o.o. (brez datuma a).

Lokalne ekipe izvajajo strategijo in naloge, ki so sprejete za dalj8i ali kraj8i asovni okvir.
Vodja spletnega oddelka vodi ekipo, dodeljuje naloge in roke izvedbe ter nadzira potek dela.
Po izvedbi nalog o rezultatih poroéa vodstvu. Poslediéno je organizacijska kompleksnost
nizka, zato je odziv ekipe na spremembe lahko hitrejsi. Na podlagi analize je mogoée
zakljuciti, da gre v primeru spletnega oddelka za preprosto konfiguracijo.

Matrika organizacijskih oblik oziroma konfiguracij kot je razvidno iz slike 6, prikazuje, da

navpitna koordinatna os ponazarja raven funkcijske orientacije oziroma specializacije,
vodoravna koordinatna os pa raven osredotocéenosti na proizvode, storitve oziroma kupce.

Slika 6: Prikaz umeSéenosti analize obstojece organizacijske strukture spletnega oddelka
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Vir: prirejenopo Burton, Obel in Hasskinson (2021).

V podjetju je delovni prostor organiziran tako, da so posamezni oddelki umeSéeni skupaj.
Predelnih sten ni, zato je prostor odprt in omogo€a takojSnjo, neposredno komunikacijo s

sodelavei v blizini. Za potrebe sestankov je na voljo sejna soba, ki je loten prostor in

zagotavlja potrebno diskretnost ter mir.

V podjetju je vzpostavljena formalizirana komunikacijska struktura, ki se izvaja na tedenski
ravni. Hkrati je pri komunikaciji omogoéena tudi fleksibilnost, saj lahko oddelki po potrebi
ali ob priloZnosti neformalno komunicirajo med seboj.

Podjetje s pravili ureja notranjo komunikacijo oddelkov tako, da se ob zaéetku delovnega
tedna izvede oddeléni sestanek. Na oddelénem sestanku vodja oddelka predstavi novosti,
naloge ali probleme, ki jih je v prej8njem tednu obravnaval s svojimi nadrejenimi, tako v
okviru slovenskega dela podjetja kot Sirse na globalni ravni.

Clani oddelka vodji poroéajo o pomembnih zadevah prej&njega tedna. Ce se izvaja
zahtevnejgsa naloga ali projekt, se pregleda status opravljenega dela ter stanje odprtih nalog
glede na dogovorjene roke izvedbe. Cilj tedenskih sestankov je obveS¢anje ekipe o

pomembnih informacijah, kontrola izvedenega dela, natrtovanje dela za prihodnji teden ter

sprotno reSevanje tekotih problemov.

Vodja oddelka ima v vsakem tednu tudi sestanek uprave, na katerem so prisotni tudi ostali

vodje oddelkov. Na sestanku poroéajo o tedenskih rezultatih, aktivnostih in problematiki
svojih oddelkov nadrejenim, v obravnavanem primeru direktorju podjetja in predstavniku
globalnega podjetja. Predstavljeni rezultati in aktivnosti se primerjajo z zastavljenim
natrtom dela in prodaje. Ugotovitve v veliki meri vplivajo na pripravo aktivnosti za naslednji
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teden, prav tako pa tudi na obravnavo pomembnih novosti, zahtev ali projektov, ki se

dogovorijo na globalni ravni podjetja.

V podjetju je uveljavljena praksa, da se vsi tedenski sestanki, tako na ravni podjetja kot na
ravni oddelkov, zabelezijo v obliki zapisnika in akcijskega naérta, v katerem so opredeljeni
nosilci oziroma odgovorni za izvedbo, natanéno dologene delovne naloge ter roki izvedbe.
Ce projekt zahteva sodelovanje vet oddelkov hkrati, se doloti vodja projekta in oblikuje
ekipa, ki izvede zahtevano nalogo. Zato se poleg rednih oddelénih sestankov in sestankov

uprave pogosto izvajajo tudi projektni sestanki, na katerih vpleteni oddelki usklajujejo
potrebne aktivnosti za izvedbo nalog v dogovorjenih rokih.

4.5 Analiza oblike naloge

Oblikovanje naloge je odvisno od vrste naloge. Poznamo transformacijske, transakcijske,
odlot¢evalne, druzbeno-socialne in ustvarjalne naloge. Z razvojem umetne inteligence je
treba naértovati delovna mesta za dve vrsti agentov, loveSke in umetne. Cloveski agenti so
primernej&i za druZbeno-socialne in ustvarjalne naloge, medtem ko so umetni agenti
primernejSi za transakcijske in transformacijske naloge. Odlotevalne naloge lahko

opravljata obe vrsti agentov (Burton in drugi, 2024).

Za oblikovanje delovne naloge sta pomembni dve razseZnosti, variabilnost in povezanost
nalog. Variabilnost naloge se nanaSa na stopnjo, do katere je delovna naloga opredeljena
oziroma standardizirana (Burton in drugi, 2021). Povezanost nalog se nana8a na soodvisnost

prek skupnih virov ter na ¢asovno soodvisnost, ki je lahko zaporedna, neodvisna ali
reciprotna (Thompson, 2017). Matrika analize oblike naloge podjetja, razdeljena na urejeno,
zapleteno, razdrobljeno in zavozlano, podjetjem omogoéa, da bolje razumejo naravo nalog,
s katerimi se sootajo, ter na tej osnovi razvijejo ustreznejSe strategije za njihovo
obvladovanje. Podjetja lahko s to analizo ocenijo, katere naloge zahtevajo jasne in enostavne

procese, katere vkljuCujejo vetjo kompleksnost in sodelovanje ter katere so razdrobljene ali
nejasno urejene, kar zahteva vetjo pozornost pri usklajevanju in reorganizaciji. Analiza
prispeva k izbolj8anju ucinkovitosti, usklajevanja in optimizacije nalog znotraj organizacije.

Naloge v spletnem oddelku so povezanes strategijo, prodajnimi cilji in aktualnim stanjem
na trgu. Vodja vse naloge razdeli po posameznih delovnih mestih v ekipi, pri Semer

praviloma raztleni vetjo nalogo na veé manjsih nalog. Vsak ¢lan ekipe prejme nalogo
znotraj svojega delovnega podrogja. Naloge so jasno opredeljene, strukturirane in
sistematiéno organizirane.

Analiza pokaZe, da so naloge v spletnem oddelku jasno dodeljene, odgovornosti so ustrezno

razdeljene, postopki pa so doloéeni tako, da omogoéajo utinkovito izvedbo nalog brez

nejasnosti ali prekrivanja odgovornosti. Tovrstna urejena oblika naloge pomeni, da je naloga
razdeljena na jasne korake oziroma faze, kar omogoéa boljSe spremljanje napredka, boljSe
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usklajevanje znotraj tima in u¢inkovitejSe reSevanje teZav. Naloge so lahko dodeljene
posameznim ¢lanom ekipe ali podskupinam, pri éemer so opredeljeni roki in pri¢akovanja.

TakSen pristop praviloma prispeva k vedji preglednosti, produktivnosti ter laZji analizi napak
ali napredka pri izvedbi nalog. Vodja spletnega oddelka tako lazje pripravlja poroéila in
analize za poroéanje globalnemu spletnemu vodji.

Naloge spletnega oddelka imajo najvetkrat jasno opredeljene cilje, zato so Elani ekipe
osredotogeni na kljuéne prioritete. Poleg tega podjetje vecinoma uporablja poenotene
obrazce in predloge, ki dodatno podpirajo kontrolo in nadzor izvajanja nalog. Matrika
oblikovanja naloge oziroma tehnologije kot je razvidno iz slike 7 prikazuje, da navpitna
koordinatna os ponazarja raven povezanosti nalog, vodoravna koordinatna os pa raven
variabilnosti nalog.

Slika 7: Prikaz umeSéenosti analize naloge spletnega oddelka
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Vir: prirejeno po Burton, Obel in Hasskinson (2021).

Vpodjetju v najvecji meri uporabljajo tako imenovanopredlogo »action log«, to je tabelo akcij, v
kateri se opredelijo naloga, odgovorna oseba za izvedbo, odgovorna oseba za nadzor ter rok za

izvedbo akcije.

Namen tabele je pregledno zajeti kompleksnost in vplive tekoéega meseca ali tedna v enem

poroéilu ter na tej osnovi sprejeti produktivne ukrepe, ki prispevajo k doseganju ¢im vecje
produktivnosti v obravnavanem obdobju.

Informacije, zbrane v tabeli na enem mestu, omogoéajo uspeSno analizo obdobja, pregledno
in kakovostno obravnavo posameznih vplivov ter sprejemanje produktivnih odlo¢itev na tej
podlagi. Glede na obremenitev v posameznem obdobju vodje za izvedbo oblikujejo vecjo
ali manj8o dinamiko s predlogi akcij in aktivnosti.

16



Tabela 2 na enem mestu zdruzZuje informacije o aktualnem dogajanju v_ razliénih

organizacijskih enotah, kjer je pretok tovrstnih informacij najbolj stabilen. S pravocasnim
posredovanjem potrebnih informacij vsem udeleZencem je lazje doloditi organizacijo dela
in nadaljnje korake za vsakega na njegovem delovnem podrogju.

Tabela 2: Akcijskiplan

Action St Rok
Oddelek

|} Projekt
(koraki)

Odgovoren Podpora Lvedbe
Status

Izbor artiklov z
Priprava ve Ime (vodjaslabSim obratom, Ime (Clan ekipe,

Splet spiska spletnega 22.1.25 urejenoostanek marze vsaj_ e trgovina)
popustov 15 oddelka)

Oznati I élan eki I dj
znacitev Oznatiti vse artikle

U™°
(Glan

ekipe Ime (vodja
Splet artiklov z upravljalec spletnega 25.1.25 ;vdelu

na spletu
popusti vsebin) oddelka)

Pri
Priprava

sdporne a Ime ( élan ekipe
Ime (vodjai

Splet spletne
poeP 8 P

spletnega 25.1.25 |v delu. materiala za splet in spletni trznik)
promocije oddelka)socialne medije

Vir: Sport Vision d.o.o. (brez datuma a).

4.6 Analiza stila vodenja

Stil vodenja je mogoée klasificirati glede na dve znaéilnosti vodenja, in sicer glede na

preferenco za delegiranje in izogibanje negotovosti. Glede na ti razseZnosti je mogoée
razlociti Stiri stile vodenja: mojster, manager, vodja in reZiser. Ta tipologija podjetju
omogoéa prepoznavanje razli¢nih tipov vodenja, ki so potrebni v razli¢nih situacijah in na
razli¢nih podrogjih organizacije. Vsak od teh stilov ima svojo vlogo, pri éemer so mojstri
kljuéni za strokovno znanje, managerji za operativno ucinkovitost, vodje za motivacijo in

razvoj ljudi, reziserji pa za strategijo in usklajevanje med oddelki.

Pri analizi stila vodenja spletnega oddelka izhajam predvsem iz vpliva delovanja celotnega
podjetja na oddelek ter iz dejstva, da vodja spletnega oddelka ne more delovati neskladno s

strategijo, cilji in na¢inom delovanja organizacije, ki ga opredeljujejo neposredni in lokalni

vodje. Dinamitnost dela, usmerjenost v rezultate, aktivnosti za doseganje prodajnih naértov
ter razmeroma majhna lokalna ekipa oddelka pomenijo, da je vsak Glan ekipe v celoti

zaposlen z izvajanjem delovnih nalog.

Analiza pokaZe, da je vodja spletnega oddelka usmerjen predvsem v doseganje rezultatov in
v izvajanje nalog, skladnih s strategijo podjetja ter z zahtevano operativno uinkovitostjo.
Vodja uporablja cilje in merljive rezultate kot glavni na¢in ocenjevanja uspeSnosti oddelka.
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Od élanov ekipe se zato pri¢akuje doseganje specifi¢nih ciljev v doloéenem éasovnem

okviru, kot so Stevilo obiskov spletne strani, obseg prodaje ali druga merila uspeSnosti.

Vodenje se pogosto osredotoéa na naloge, ki so v interesu podjetja, z namenom zagotavljanja
uspeha oddelka. To pomeni, da se od vodje priéakuje zagotavljanje ucinkovitosti postopkov
ter Cim boljSe izkoriStanje razpoloZljivih virov.

V tem nat¢inu vodenja je manj poudarka na motivaciji posameznikov, osebni rasti ali

izboljSanju odnosov znotraj ekipe. Vodja pozornost usmerja predvsem v to, da naloge
potekajo brez zapletov in da so cilji doseZeni, manj pa v zagotavljanje zadovoljstva
zaposlenih in razvoj njihovih kompetenc.

V tem pristopu pogosto prevladuje jasno opredeljena hierarhija, v kateri vodja nadzira delo
in naloge zaposlenih, pri ¢emer je manj poudarka na fleksibilnosti, ustvarjalnosti in

sodelovanju. Naloge in odgovornosti so praviloma jasno dodeljene, posvetovanje in

sodelovanje pa sta omejena.

Na tej podlagi je mogoée zakljuciti, da je vodenje izrazito usmerjenov cilje in naloge, kar

zmanjSuje usmerjenost vodje v razvoj Clanov ekipe ter v izboljSevanje komunikacije znotraj
oddelka. Po metodologiji Burton in Obel (2013) je stil vodenja vodje spletnega oddelka

mogoée opredeliti kot vodenje po na¢inu »manager« kot je razvidno 1z slike 8.

Slika 8: Prikaz umeSé€enosti analize stila vodenja spletnega oddelka

Usmerjenost k rezultatom

Usmerjenost v
raZvo]

zaposlenih

Vir: prirejeno po Burton, Obel in Hasskinson (2021).
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4.7 Analiza organizacijske klime spletnega oddelka

Matrika analize organizacijske klime v podjetju, razdeljena na skupinsko, notranjeprocesno,
razvojno in ciljno racionalno okolje, podjetju omogoéa prepoznavanje razli¢nih vrst

organizacijske klime ter hkrati pojasnjuje, kako zaposleni dozivljajo delovno okolje.
Razumevanje teh Stirih podrotij podjetju omogoéa prilagoditev notranje kulture in procesov
(Tagiuri, 1968).

Pri analizi organizacijske klime izhajam iz proucitve delovanja spletnega oddelka in

razgovora Zz vodjo oddelka. Vodja je pojasnil, da je glavna usmeritev oddelka doseganje
jasno opredeljenih ciljev, pri emer so procesi in naloge zasnovani tako, da podpirajo
ucinkovitost in produktivnost.

»Nasfokus je predvsem na rezultatih. Vsak clan ekipe ima jasne naloge in cilje, kijih mora
doseci v doloéenem casovnem okviru,« je dejal vodja. »Osredotocamo se na merljive
rezultate, kot so povecanje obiska spletne strani, izboljSanje konverzijskih stopenj in

optimizacija stroskov. To pomeni, da so vsi postopki zasnovani z namenom, da dosezemo
cim vecje ucinke v najkrajSem moznem Casu.«

Vodja je dodal, da je v oddelku prisotna izrazita racionalnost pri optimizaciji procesov.
»Trudimo se zmanjSati vse nepotrebne zaplete in cim bolj poenostaviti naloge, da se

izognemo zamudam in napakam," je pojasnil. "Vsaka naloga ima jasno doloéene korake, s

ciljem, da se cim hitreje in ucinkoviteje izvede. Vse je usmerjeno v dosego ciljev.«

Na vpraSanje o nacinu odloéanja je pojasnil: »Odlocitve so podprte z analizo podatkov. Na
podlagi konkretnih Stevilk in rezultatov sprejemamo odlocitve o tem, kaj bomo poéeli
vnaprej. To je bistven del naSega pristopa_ vse mora biti racionalno in podprto spodatki.«

Na koncu je omenil tudi visoko stopnjo formalizacije, saj so naloge jasno dodeljene in

spremljane. »/mamo zelo jasno opredeljene postopke, naloge so razdeljene, vsak ima svoj
del naloge, ki ga mora opraviti. Na ta nacin zagotavljamo, da se naloge izvedejopravocasno
in ucinkovito. «

Na podlagi navedenega je mogoée zakljuciti, da je organizacijska klima v spletnem oddelku

ciljno racionalna, saj gre za okolje, v katerem so cilji, naloge in u¢inkovita izvedba temelj
vsakodnevnega delovanja in odloéanja. Postopki in naloge so optimizirani za doseganje ¢im

vecje ucinkovitosti in rezultatov. Matrika organizacijske klime spletnega oddelka kot je
razvidno iz slike 9 prikazuje, da navpiéna koordinatna os ponazarja raven fleksibilnosti,
vodoravna koordinatna os pa raven usmejrenosti.

V ciljno racionalni klimi so odlocitve pogosto podprte z analizo podatkov in rezultatov, kar

pomeni, da vodja in Clani ekipe sprejemajo odlocitve na podlagi konkretnih, merljivih izidov
in analize situacije, namesto da bi se zanaSali na intuicijo ali osebne preference. TakSna
klima zahteva, da élani ekipe delujejo v skladu z jasno opredeljenimi nalogami in se
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osredotoéajo na produktivnost. Clani ekipe so pogosto pod pritiskom, da dosegajo specifiéne
cilje v dolotenem asovnem okviru, saj je poudarek na rezultatih in optimizaciji nalog, kar
lahko povetuje stopnjo odgovornosti in profesionalnosti.

V ciljno racionalni klimi je manj poudarka na razvojnih priloZnostih ter na osebnih in
Custvenih potrebah zaposlenih. Glavni cilj je doseganje organizacijskih ciljev, zato je lahko

manj pozornosti namenjene krepitvi medosebnih odnosov ali motivaciji ekipe prek osebnih
izzivov. Ker je kljuéna ucinkovitost, je v tem okolju pogosto prisotna visoka stopnja
formalizacije in nadzora. Naloge so jasne, predpisane in pogosto spremljane, da se zagotovi
izvedba korakov na natin, ki vodi do Zelenih rezultatov. TakSna raven nadzora pa lahko

pomeni tudi manj prostora za inovativnost ali eksperimentiranje.

TakSen pristop lahko prispeva k ucinkovitemu delovanju in doseganju rezultatov v kratkem
¢asu, vendar lahko na dolgi rok zmanjSa inovativnost, zadovoljstvo zaposlenih in
fleksibilnost pri prilagajanju na nove izzive.

Slika 9: Prikaz umeScenosti analize organizacijske klime spletnega oddelka
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Vir: prirejeno po Burton, Obel in Hasskinson (2021).

Tehnitno razdeljeno delo med razlitne oddelke in delovna mesta je treba kontrolirati in

usklajevati, da se delovni proces odvija uéinkovito. Pri presoji primernosti sistema kontrole
in usklajevanja so pomembna vpraSanja, kdo s kom komunicira in o Gem ter kakna je
komunikacijska struktura (Galbraith, 1977). Poleg tega sta kljuéni tudi vpra8anji, kako
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natanéno je mogoée vnaprej dologiti mnoZico pravil, kodeksov, standardov, ureditev in
navodil glede postopkov izvajanja dela, kar predstavlja dimenzijo formalizacije, ter do katere

stopnje je smiselno, da koordinacijo in kontrolo izvaja vrh podjetja (glavnimanager, uprava),
kar predstavlja dimenzijo centralizacije (Burton in drugi, 2021). Obe dimenziji doloéata
matriko koordinacije in kontrole.

Matrika je razdeljena na Stiri tipe, druzZina, stroj, trg in mozaik, ter podjetju omogota
prepoznavanje razli¢nih nacinov organiziranja notranjih procesov in usklajevanja nalog.
Analiza teh podrotij podjetju omogoéa izbiro strategije za koordinacijo in nadzor, ki najbolje
podpira rast, stabilnost ali prilagodljivost na trgu. Kot je bilo ugotovljenov analizi, je lokalni

spletni oddelek odgovoren za slovenski trg, pri éemer je nadziran in voden s strani

globalnega spletnega oddelka, zato deluje skladnos sprejeto strategijo in prodajnimi na¢rti.

Vodenje in odloanje sta v podjetju izrazito centralizirana, postopki, kontrola in koordinacija
pa so visoko formalizirani in natanéno doloéeni. Vodja lokalnega spletnega oddelka je
odgovoren, da delo v oddelku organizira skladno z navodili, hkrati pa je obvezan, da redno
in po ustaljeni proceduri porotéa o svojem delu in delu oddelka globalnemu vodji spletnega
oddelka. TakSen sistem usklajevanja in kontrole po metodologiji Burton in Obel

opredeljujemo kot »stroj« (Burton in drugi, 2021, str. 160). Potmenovanje izhaja iz dejstva,
da so procesi in sistemi v oddelku moéno avtomatizirani, strogo strukturirani in delujejo na

podlagi vnaprej doloéenih pravil, podobno kot stroj.

Pri takem sistemu se lahko v lokalnem spletnem oddelku pojavi tveganje, da v nenavadnih

situacijah ali ob specifiénih potrebah, na primer pri odzivu na ciljno usmerjeno trZno akcijo
konkurence, zaradi omejene prilagodljivosti in formaliziranih postopkov, ki so potrebni za
pripravo prilagojenega lokalnega odziva, sistem ne bo sposoben reagirati v ustreznem
éasovnem okviru. Taken sistem stremi k delovanju brez napak oziroma z minimalnim
Stevilom napak. Ker so postopki in naloge natanéno opredeljeni, sistem zahteva visoko

stopnjo doslednosti in natanénosti.

Spletni oddelek deluje sistemati¢no in avtomatizirano, pri Gemer so postopki usklajeni in
strukturirani. Tak pristop lahko prispeva k veéji uéinkovitosti, hitrosti in natanénosti, hkrati

pa lahko omejuje fleksibilnost, prilagodljivost in inovativnost. Zato je pomembno pretehtati
prednosti in slabosti tak8nega pristopa ter vzpostaviti ravnotezje med avtomatizacijo in

potrebami po prilagodljivosti ter CloveSkem dejavniku.

Matrika sistema kontrole in usklajevanja kot je razvidno iz slike 10 prikazuje, da navpitna
koordinatna os ponazarja raven formalizacije, vodoravna koordinatna os pa raven

decentralizacije.
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Slika 10: Prikaz umeS€enosti analize sistema kontrole in usklajevanja spletnega oddelka
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Vir: prirejeno po Burton, Obel in Hasskinson (2021).

5 VREDNOTENJE ORGANIZACIJSKEGA NERAVNOTEZJA

RavnoteZja oziroma ugotovijena neravnotezja, do katerih sem v zakljuéni nalogi prisel pri
analizi spletnega oddelka po metodologiji Burton in Obel, so prikazana v spodnji tabeli kot

je razvidno iz tabele 3 (Burton in drugi, 2021, str. 170).

Tabela 3: Ugotovljena neravnovesja za uskladitevpredlogov

Ustrezni kvadrant
v organizacijskem A B c D

oblikovanju prostora
Analiza ciljev UspeSnost
Analiza strategije Branilec

Z lokalnimi
Analiza poslovnega okolja nevihtami

Analiza organizacijske strukture Preprosta

konfiguracija
Urejeno

Analiza oblika naloge oblikovana

naloga
Analiza stila vodenja Manager

Analiza organizacijske klime Ciljno
racionalna

Analiza sistema kontrole in usklajevanja Stroj

Vir: Balas Rant (2015).
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Na podlagi ugotovitev, do katerih sem priSel s postopnim pristopom in analizo po
metodologiji Burton in drugi (2021), lahko oblikujem predloge sprememb glede na druge
vidike organizacijske zasnove, ki jih bom predstavil v nadaljevanju.

5.1 Predlogi za mozne organizacijske spremembe

Ko odloéamo 0 odpravljanju organizacijskih neravnoteZij, predstavlja izziv zakonitost, da se

ob zacetku odpravljanja posameznih neravnotezij Stevilo skupnih neravnotezij praviloma
najprej poveta. To prikazuje krivulja neravnotezja (Burton in drugi, 2021, str. 215-216). Pri
tem se povetujejo vsebinski stro8ki neravnoteZja in procesni stroSki sprememb. Velja
pravilo, da neravnotezje ohranimo, kadar so stroSki sprememb ve¢ji od stroskov

neravnoteZja. Ce temu ni tako, najprej razresujemo neravnoteZja znotraj stolpcev (glej tabelo
3). Nato dologimo nabor moZnih sprememb za vzpostavitev organizacijskega ravnoteZja.

Sport Vision je s svojo strategijo zelo uspeSen na trgih nekdanje skupne drzave. S prodajno
mreZo trgovin je vodilni trgovec na podrocju prodaje Sportne obutve in Sportnih obladil

priznanih blagovnih znamk v balkanski regiji. Globalni Sportni trgovci na teh trgih Se niso
izrazito prisotni, zato je konkurenca razmeroma Sibka in jo ve¢inoma predstavljajo lokalni

Sportni trgovei.

Rast poslovanja in Siritev na nove trge v podjetju potekata izredno hitro. Medtem ko so na
nove trge v regiji, kot so Romunija, Bolgarija in Albanija, vstopili z ustanovitvijo novega
podjetja in vzpostavitvijo lastne prodajne mreZe, so v Slovenijo vstopili s prevzemom
obstojetega podjetja in njegove prodajne mreZe. Razlog za drugaéen pristop je v tem, da je
slovenski trg Ze konkurenéno zasi¢en, zato za vzpostavitev povsem nove prodajne mreze
realno ni vet prostora.

Podjetje strategije ne prilagaja novim trgom, temveé jo preslikava z matiénih trgov. Prav
tako ne prilagaja organiziranosti novim trgom, temvet organiziranost posameznih novih

trgov usklajuje z mati¢éno organiziranostjo.

Hitra rast poslovanja, neprilagojenost strategije lokalnemu trgu ter neprilagojenost
organizacijske strukture lokalnemu trgu so kljuéni vzroki za nastajajoca problemska stanja
v slovenski izpostavi podjetja in hkrati tudi v oddelku spletne prodaje. Podjetje ima zaradi

poslovno-funkcijske organizacijske strukture ter visoke formalizacije delovnih mest, nalog
in odgovornosti razmeroma togo in manj dinamiéno organiziranost.

Odloéanje v podjetju je centralizirano in pogosto poteka na ravni globalnih smernic in
odlocitev brez upoStevanja lokalnih posebnosti, kar lahko vodi v dolgotrajnejSe procese in

manj ustrezne odlocitve. Negotovosti v poslovnem okolju se povetujejo, zato v
obravnavanem primeru prevelika odvisnost od centraliziranih odloditev, ki v organizaciji
podjetja Sport Vision niso prepuStene lokalnim trgom, temve¢ se sprejemajo na globalni
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ravni, predstavlja problemsko stanje v delovanju in organizaciji spletnega oddelka pri
poslovanju na slovenskem trgu.

Ocenjujem, da bi bilo v analiziranem spletnem oddelku nekatere spremembe za zmanjSanje
organizacijskega neravnotezja mogoée izvesti lazje, druge pa tezje. Ocena je predstavljena
v tabeli 4.

Tabela 4: Ocena teZavnosti vpeljave predlaganih sprememb za dosego organizacijskega
ravnotezja

Zelo lahko Lahko Zmermo tezko Tezko Zelo tezko

spremeniti spremeniti spremeniti spremeniti spremeniti

Cilji x
Poslovno okolje x
Strategija Xx

Naloga/ tehnologija x
Konfiguracija x
Koordinacija in Xx

kontrola
Stil vodenja x

Vir: Balas Rant (2015).

Direktor slovenskega podjetja Sport Vision je odgovoren za poslovanje skladno z
zakonodajo in strategijo podjetja, medtem ko se konkretne poslovne odloéitve in smernice v
celoti sprejemajo na globalni ravni, slovenski oddelki pa so predvsem izvrSevalci teh
odlocitev. Za odpravo teZav bi moralo podjetje na globalni ravni pri poslovnem odloéanju
bolj prislubniti lokalnim oddelkom in lokalnemu vodstvu ter upoStevati relevantne

informacije, povezane s posebnostmi lokalnega trga. Podjetje lahko ohrani centralizirano

odloéanje na kljuénih podrogjih, kot sta strategija in finanéno naértovanje, hkrati pa uporabi
fleksibilnej8i pristop pri odloéitvah na lokalnih trgih, kot so prodaja, marketing in vodenje.

Komunikacija bi morala biti bolj dvosmerna, z ve¢jim posluhom za lokalno vodstvo ter z
upostevanjem njegovih mnenj, potreb in predlogov pri obravnavi vsakodnevnih izzivov na
lokalnih trgih. Na te} podlagi bi bilo mogoée oblikovati lokalno prilagojene strategije. Pri
tem je nujno, da podjetje povecéa poudarek in vlaganja v razvoj lokalnega kadra.

Pomembno je tudi, da se ponudba artiklov in storitev prilagodi ter da se upoStevajo lokalne
kulturne posebnosti. S temi ukrepi bi podjetje lahko vzpostavilo bolj uravnotezen pristop,
pri katerem bi bila ohranjena globalna usklajenost, hkrati pa omogoéena fleksibilnost za

odzivanje na specifiéne lokalne potrebe.

Iz tabele 5 je razvidno, da bi se s predlaganimi organizacijskimi spremembami po
metodologiji Burton in Obel ugotovljeno neravnoteZje zmanjSalo, spletni oddelek pa bi se
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po vseh v analizo vkljuéenih vidikih bolj pribliZal ravnoteZju oziroma primerljivejsi obliki
organiziranosti.

Tabela 5: Predlagano ravnovesje

Ustrezni kvadrant
v organizacijskem A |B Cc D

oblikovanju prostora
Analiza ciljev UspeSnost
Analiza strategije Iskalec
Analiza poslovnega okolja Z lokalnimi nevihtami
Analiza organizacijske strukture Divizijska konfiguracija
Analiza oblika naloge Razdrobljeno oblikovana naloga
Analiza stil vodenja Vodja
Analiza organizacijske klime Razvojna
Analiza sistema kontrole in usklajevanja Trg

Vir: Balas Rant (2015).

V tem delu se bom osredototil na premik oblikovanja nalog iz urejene oblike v razdrobljeno
obliko. Ta sprememba je relativno u¢inkovito izvedljiva z vpeljavo umetne inteligence,
poleg tega lahko umetna inteligenca igra kljutno vlogo pri reSevanju izzivov, povezanih s

centraliziranim vodenjem in prilagajanjem poslovanja lokalnim potrebam.

K]juéna je predvsem moZnost, da umetno inteligenco uporabimo za analizo velike koli¢ine
podatkov, ki jih podjetje pridobiva iz baze kupcev (CRM), ter da na tej osnovi z uporabo
razli¢nih modelov napoveduje trende in potrebe trga. Na ta natin podjetje pridobi podatke o

zahtevah oziroma potrebah lokalnih trgov in laZje sprejema odlotitve o prilagoditvah
izdelkov in strategij. Umetna inteligenca tako ne povetuje le uéinkovitosti poslovanja,
temvet omogota, da se podjetje hitreje in bolj prilagodljivo odziva na potrebe razli¢nih
lokalnih trgov, hkrati pa ohranja globalno usklajenost in skladnost s poslovnimi cilji.

Podjetje Sport Vision Ze razmiSlja in deluje v smeri uvedbe pametnih klepetalnih robotov,
najprej v obliki pisnega komuniciranja, z namenom pomoéi in razbremenitve oddelkov
klicnega centra. Storitev omogoéa takojSnje odgovore strankam 24/7, kar prispeva k veéjemu
zadovoljstvu in zvestobi strank. Projekt uvajanja je prevzel globalni IT-oddelek. Po preverbi
sem prejel kratke informacije o kljuénih poudarkih pri izbiri orodij, ki temeljijo na:

opredelitvi nalog, ki jih Zelijo prenesti na pametnega klepetalnega robota;
� orodjih, ki so na trgu na voljo in preizkuSena;
� mozZnosti integracije z obstojecimi orodji v podjetju;
� prilagodljivosti in moZnostih nadgradenj za prihodnje potrebe;
� moZnostih testiranja ter usposabljanja zaposlenih;
� analitiki in poroéanju;
� ceni in éasovnici uvedbe;
� stro8kih vzdrzevanja in nadgradenj.
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Za uspeSno uvedbo pametnega klepetalnega robota v pisni obliki je pomembno imeti jasno
zastavijen naért, ki vklju¢uje vse faze projekta, od analize potreb do spremljanja uspesnosti.
S pravilno implementacijo lahko podjetje poveéa utinkovitost procesov, izboljia
uporabnisko izkuSnjo in zmanj8a operativne stroSke.

Uporaba umetne inteligence (v nadaljevanju UD v prodaji ponuja Sirok spekter moZnosti. V
nadaljevanju navajam nekaj klju¢nih naginov, kako lahko tehnologije UI podpirajo prodajo
Vv podjetju:

� Ul ahko analizira pretekle nakupne navade strank in na tej osnovi priporoéa izdelke ali
storitve, ki bi jih stranka verjetno Zelela kupiti, ter omogoéa, da se prodajalci osredotodijo
na priloznosti z najvecjim potencialom za konverzijo.

� Z uporabo napovedne analitike lahko UI oceni, katere stranke so najverjetneje
pripravljene na nakup, ter prodajnim ekipam posreduje priporoéila, kdaj naj stopijo v stik
z njimi ali katere promocije naj ponudijo.

� Z uporabo klepetalnih robotov ali digitalnih asistentov lahko UI avtomatizira

odgovarjanje na pogosta vpraSanja strank, rezervacije sestankov ali zbiranje povratnih
informacij, kar zmanjSuje potrebo po dodatnem usklajevanju s podporo.

� UI lahko analizira podatke o vedenju strank na spletu (npr. klike na oglase, iskalne
termine, obiskane strani) ter te podatke uporablja za segmentacijo trga in ciljanje skupin
z relevantnejSimi oglaSevalskimi kampanjami.

� UI lahko analizira prodajne klice in druge interakcije, ponuja povratne informacije ter

predlaga izboljSave prodajnih tehnik za boljSo komunikacijo in u¢inkovitejSe vodenje
strank.

� Klepetalni robot lahko pomaga strankam pri iskanju izdelkov, preverjanju cen,
usklajevanju sestankov ali reSevanju teZav, kar povetuje produktivnost prodajnega
osebja.
UI lahko analizira zgodovinske podatke in predlaga optimalne prodajne strategije za

prihodnje obdobje na podlagi napovedanih trZnih trendov in potreb strank.

6 SKLEP

Na podlagi opravijene analize spletnega oddelka podjetja Sport Vision in ugotovljenega
neravnotezja v organizaciji sem v predlogih moznih organizacijskih sprememb izpostavil
kljuéne elemente, ki bi pripomogli k bolj uravnoteZeni in u¢inkoviti organizaciji spletnega
poslovanja. Obseg predlaganih sprememb zajema manjse lokalne prilagoditve posameznih
procesov, vpeljava UI pa zadeva celotno organizacijo in zato predstavlja vecjo procesno
oziroma organizacijsko prilagoditev. Pomembno je, da se vse predlagane spremembe pred
sprejetjem temeljito pretehtajo, analizirajo ter stroSkovno, procesno in éasovno opredelijo,
nato pa se predstavijo zaposlenim in s podporo vodstva uvedejo z namenom povetanja
ucinkovitosti in uspeSnosti organizacije.
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Metodologija Burton in drugi (2021), ki sem jo pri analizi uporabil, se osredotoéa na to, kako

organizacije prilagajajo svoje strukture, procese in strategije, da bi bile uéinkovite v
dinamiénem poslovnem okolju. Ce organizacija deluje v stanju neravnotezja, to pomeni, da
ni v optimalnem ravnotezju med notranjimi in zunanjimi dejavniki delovanja. V tem
kontekstu je kljuéno vpraSanje, v kakSnem obsegu in na kakSen na¢in organizacijo
spremeniti.

Burton in drugi (2021 navajajo, da je sprememba organizacije potrebna, kadar so notranje
strukture, procesi ali strategije neskladni z zahtevami zunanjega okolja, kadar organizacija
ne dosega pri¢éakovanih ciljev, na primer na podrogju produktivnosti, dobi¢ka, zadovoljstva
strank ali inovativnosti, kadar pride do sprememb v tehnoloskem, ekonomskem ali
socialnem okolju, na primer zaradi konkurence, sprememb zakonodaje ali sprememb potreb
strank, ter kadar znotraj organizacije prihaja do konfliktov, nezadovoljstva zaposlenih ali

slabega sodelovanja med oddelki.

Navedene vidike sem pri analizi spletnega oddelka Sport Vision opredelil kot problemska
stanja. Potrebo po organizacijskih spremembah v smeri vecjega ravnotezja dodatno potrjuje
dejstvo, da spletni oddelek in slovenska izpostava podjetja Sport Vision ne dosegata Zelenih

prodajnih in poslovnih rezultatov.

Ugotovljeno neravnotezje bi bilo mogoée zmanjSati z izbranimi spremembami, ki bi

omogotile vetjo prilagodljivost in uéinkovitejSe obvladovanje spletnega poslovanja.

Prvi predlog se nanaSa na vegjo fleksibilnost pri obvladovanju lokalnih trgov. Na ta naéin bi

podjetje lahko bolje prilagodilo strategijo trznim potrebam in Zeljam lokalnih potroSnikov.
Centralizacija bi bila ohranjena na kljucnih strateSkih podroéjih, kot so razvoj blagovne
znamke, globalna marketinSka strategija ter usklajevanje kljuénih logistiénih in

distribucijskih procesov. TakSna struktura bi omogoéila vecjo agilnost pri odzivanju na

spremembe na lokalnem trgu, hkrati pa bi ohranila prednosti centraliziranega upravljanja na

visjih ravneh.

Druga sprememba je usmerjena v razvoj lokalnega kadra. Z ve¢jim poudarkom na

usposabljanju in zaposlovanju lokalnih strokovnjakov bi podjetje bolje razumelo specifiéne
potrebe in Zelje lokalnih kupcev ter u¢inkoviteje reagiralo na spremembe v lokalnem

poslovnem okolju. Razvoj lokalnega kadra bi omogoCil boljSo integracijo podjetja v lokalne
skupnosti in posledi¢no poveéal konkurenéno prednost na lokalnih trgih. Poleg tega bi to

prispevalo k veéji motivaciji zaposlenih in visji stopnji zadovoljstva na vseh ravneh

organizacije.

Ugotovljeno neravnotezje na ravni spletne prodaje bi bilo mogoée omiliti tudi z bolj
specifiéno prilagojeno ponudbo, ki bi ustrezala potrebam in Zeljam lokalnih trgov. To
vkljuéuje prilagoditev proizvodov in storitev, na primer kolekcij, Sportne obutve in opreme,
pri emer bi se upoStevale lokalne preference in kulturne znaéilnosti. Pomemben vidik pri
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tem je tudi upoStevanje sezonskih dejavnikov, nakupovalnih navad ter lokalnih promocijskih
aktivnosti. S tem bi podjetje poveéalo privlatnost in konkurenénost na posameznem trgu.

Vpeljava novih tehnologij, kot je UI, je kljuénega pomena za zagotavljanje trajnostnega
razvoja spletnega oddelka. Uporaba UI bi omogoéila izboljSanje uporabniske izkuSnje z
optimizacijo iskalnih algoritmov, personalizacijo vsebin ter priporoéil na spletni strani, kar
bi poveéalo stopnjo konverzije in zvestobo strank. Poleg tega bi UI omogoéila optimizacijo
operativnih procesov, kot so napovedovanje povpraSevanja, avtomatizacija naro¢il in

optimizacija zalog, kar bi prispevalo k veéji u¢inkovitosti ter zmanjSanju stro'kov
poslovanja. Integracija teh inovacij bi podjetju omogoéila prilagajanje naraScajocim
zahtevam trga in ohranjanje konkurenénosti v hitro spreminjajo¢em se poslovnem okolju.

Pri tem je pomembno, da podjetje zagotovi ustrezne pogoje za uvedbo oziroma izvedbo

sprememb. Najprej mora pridobiti jasno sliko o tem, kje obstaja neravnoteZje in kaj povzroéa
tezave. To je mogoée doseti z izvedbo notranjih analiz, pridobivanjem povratnih informacij
zaposlenih ali izvedbo zunanjih raziskav. Vodstvo mora biti pripravljeno na spremembe in

zagotoviti potrebne vire za uspeSno izvedbo. Pri odlotitvah o organizacijskih spremembah
je klju¢na tudi analiza stro$kov, saj morajo biti spremembe finanéno upraviéene in

trajnostne. Pomembno je, da se v proces sprememb poleg vodstva aktivno vkljuéijo tudi

zaposleni, predvsem z jasno notranjo komunikacijo, da zaposleni niso le seznanjeni s

spremembami, temve¢ tudi razumejo razloge zanje in pri¢akovane izboljSave. Le tako bodo

spremembe lazje sprejete in podprte. Spremembe morajo temeljiti na premisljenem in

jasnem naértu, ki vklju¢uje obseg sprememb, cilje, roke in sredstva za izvedbo.

Na podlagi izvedene analize je mogo¢ée zakljutiti, da bi uvedba predlaganih organizacijskih
sprememb prispevala k zmanjSanju ugotovljenega neravnotezja v spletnem oddelku podjetja
Sport Vision. Fleksibilnost, poudarek na razvoju lokalnega kadra, prilagojena ponudba
lokalnim trgom in uporaba inovacij na podroéju umetne inteligence predstavljajo kljuéne
korake k poveéanju uéinkovitosti in konkurenénosti podjetja na globalnem trgu. S tem bi se

organizacija bolj priblizala ravnoteZju in optimalni strukturi, ki bi omogoéala uspeSno
prilagajanje lokalnim specifikam ob hkratnem ohranjanju globalnih strateskih smernic.
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