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O NAMA
Mi smo sanjari koji oboZavaju controlling na nemacki nacin. Nasa

vizija je da budemo Controlling Competence Center. Nasi partneri su:
Controller Akademie Munich, IGC International Group of Controlling,
ICV International Controllers Association, Hichert ® SUCCESS, Zebra BI.
Podelite nasu strast za controllingom
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EST. 1975 -

ICV je Medunarodno udruzenje controllera sa sedistem u Nemackoj. ICV
je osnovan 1975. godine i ima 8.000 c¢lanova. ICV Srbija ima 224 ¢lana i
najvece smo udruzenje controllera izvan Nemacke.
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Uvodnik

,Ti si pola Zena, pola san”
Tagore

Ja volim da moaju dragu Sandru budim sa ovim stihom
Tagore. Moj dragi prijatel] i saradnik, Marko iz Hemofarma,
Cesto citira Borisa Pasternaka ,Nije Zivot Sto i polje preci”.
Jelena iz Apatinske pivare govori o ,Ljubavi kao reci koju je
tesko zameniti”. Sa Anom vise diskutujem o dojenju male
Mile nego o uvodenju controllinga. Natasa iz NIS-a ima po-
malo ratoboran naslov teksta ,Rat i mir®, ali je i njena poruka
vrlo miroljubiva — i ljudska. Cak i moj najbolji stru¢njak iz
controllinga Darko Koristi neabican izraz ,medi¢* kada govori
0 jednoj ,targetovanoj” osobi po imenu Bojana.

Izgleda da su i controlleri ljudi. Izgleda Sasavo, da pored
gomile Excel tabela, izvestaja, budZeta, forecasta, varijansa i
sl., controlleri imaju vremena da se bave i ljudima.

U ovom broju procitacete zanimljive tekstove iz con-
trollinga: kako izgleda controlling u kompanijama, risk me-
nadZment, performance menadZment, intervjui sa najboljim
controllerima u Srhiji, kako kreirati izvestaje za menadZzment,
kako IBM Cognos pomaZze controllerima. Dvanaest sjajnih
autora je nesebitno podelilo svoje znanje iz controllinga sa
vama.

l, jos nesto za kraj.

0 Zeno, ti nisi samo boZji stvor vec i ljudski;
ovi te obasipaju lepotom iz svojih srdaca.
Pesnici ispredaju za te predu koncima zlatne
fantazije; slikari daju tvom obliku uvek novu besmrtnost.

More daje svoj hiser, majdani svoje zlato,
cvetnjaci svoje cvece, da te omotaju, da te
pokriju, da te u¢ine dragocenijom.
Zudnja muskih srdaca prostrla je svoj sjaj
preko tvoje mladosti.

Ti si pola Zena, pola san.

Bojan S¢epanovié
predsednik ICV
i direktor MCB




HESTGHAN THE SQUARE

onzagmmmsosuzvann Al SOUARE
Q11\}”]3

RESTORAN EBISU
AUTENTICNI DUH JAPANA

DOBRODOSLI U SQUARE NINE

DA LI STE VEC REZERVISALI SVOJE MESTO?



@ controlling

14 U okviru 20. ICV Sastanka kompanija IBM predstavila je svoja reSenja za controllere i
[ ] CFO-e, a posebna paZnja bila je usmerena na IBM Cognos.

22 Rolf Hichert, Coveka Koji je napravio revoluciju u izveStavanju i stvorio Cuvena pravila

SUCCESS, definiSe njihov uticaj na nacin izvestavanja i benefite koje donose.

30 Tema ovog broja je Controlling u mojoj kompaniji, a o tome pisu Aleksandar Predi¢

L (FMCG), Aleksandra Pauni¢ (Wiener Stadtische osiguranje), Ilija Vujovi¢ (Porsche SCG) |
Stevan Comic (Erste bank).

38 Marko Devrnja (Hemofarm) kaZe da je za njega najvaznije pravilo SUCCCESS koncepta,

) " 4 |
pravilo broj jedan — SAY!

2 a 44 Veljko Zari¢ (Telenor) pide o vaznosti performance managementa za ostvarivanje
strateskih ciljeva Kompanije.

46 Mirjana Pasali¢ (OMV Srbija) pojasnjava funkciju i znacaj risk managementa.

6 april 2015.
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8 april 2015.

48 Recenzije dve korisne knjige, obe u izdanju MCB-a: IzvesStaji za menadZment i
Napredni grafikoni.

52 Marijana Kricka (Nelt grupa) pise o ulozi controllera, a njih bi jednom recju
opisala kao — spremne.

56 Natasa Stamenkovic¢ (NIS) objasnjava zasto je vaZzno negovanje dobrih odnosa
izmedu poslodavaca i sindikata.

60 Milos Simi¢ (Grand casino Beograd) iznosi svoje videnje marketinga danas na
globalnom trZistu.

64 Jelena Radovanac (Apatinska pivara) daje svoje asocijacije na slova azbuke.

66 Brojni interaktivni muzeji, savremena ,humana” arhitektura, mnoStvo ostrva i
zelenila... ¢ine Stokholm najatraktivnijim skandinavskim gradom.
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AKTUELNO

10 april 2015.

HEMOFARM PROSLAVIO USPESNU

POSLOVNU GODINU

Kompanija Hemofarm proslavila je uspesnu poslovnu godinu u be-
ogradskom hotelu Sguare Nine koktelom kojem su prisustvovali
poslovni saradnici, predstavnici medija i prijatelji kompanije. Gosti su
uZivali u ukusnoj hrani, dobroj muzici i odli¢noj atmosferi, a prisutnima
se obratio generalni direktor Hemofarma Dr Ronald Seeliger, koji se

0svrnuo na uspesne poslovne poduhvate kompanije u 2014. godini.

18. ICV SASTANAK
KPI'IN CONTROLLING

U hotelu Zira u Beogradu organizovan je 18. trening-sastanak ICV
Srbija. Temu je ucesnicima priblizio Dietmar Pascher, specijalni gost
iz nemacke Controller Akademie, a treningu je prisustvovalo Cetrde-
set controllera.

19. ICV SASTANAK
KAKO IZGLEDAJU DOBRI
IZVESTAJI ZA MENADZMENT

Tema 19. sastanka ICV Srhija, Koji je bio organizovan u beogradskom
hotelu Zira, bila je ,lzvestaji za menadZment”. Sastanku je prisustvo-
valo osamdeset controllera, a specijalni gost hio je Marko Devrnja,

direktor tima za marketing podrsku u kompaniji Hemofarm.

20.1CV SASTANAK
IBM PREDSTAVLJA RESENJA ZA CONTROLLERE

IBM je u saradniji sa ICV Srhija organizovao 20.ICV sastanak u ho-
telu Crowne Plaza u Beogradu. Sastanku je prisustvovalo 150 con-
trollera i CFO-a. Kampanija IBM ovam prilikom predstavila je svoja
reSenja za controllere i CFO-e, a posebna paznja bila je usmerena
na IBM Cognos.



Brojke nisu
dovoljne.

Spojili smo milione podataka kako
bismo Vama prezentovali samo one
analitiCke pokazatelje koji su Vam
bitni u svakodnevnom poslu.

Poslovna.RSrbija
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000 ODRZANA GODISNJA SKUPSTINA
SRPSKE ASOCIJACIJE MENADZERA
, , , U hotelu Radisson BLU u Beogradu organizovana je osma po redu
SRPSKA ASOCIJACIJA  redovna godisnja skupStina Srpske asocijacije menadzZera (SAM). Za
MENADZERA predsednika SAM-a ponovo je izabran Milan Petrovi¢, Koji ¢e ovu or-

ganizaciju voditi i u naredne dve godine. Na skupstini je izabran i novi
Upravni odbor, Koji ¢e €initi brojni menadZeri i privrednici.

ICV SPROVEO EKONOMSKO ISTRAZIVANJE ZA

' 2015. GODINU - OCEKIVANJA POZITIVNA!

[%2]

2 sy
ALY

e MV ICV objavio je rezultate ekonomskog istraZivanja za 2014. godinu, au
EST. 1975 kojem su ucestvovali controlleri Sirom nemackog govornog podruc-
ja. Oni su dali svoje videnje perspektive kompanija u kojima rade, a
ocekivanja su pozitivna.

USKORO

3. ICV KONGRES CONTROLLERA
20.5.2015. godine, Beograd

Na 3. ICV Kongresu ocekuje se vise od 300 controllera i CFO-a.
Na Kongresu ce biti trinaest govornika, koji su CFO i head of
controlling najboljih Kompanija u Srhiji.

12 april 2015.
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20. 1ICV SRBIJA SASTANAK

IBM PORUCUJE -
+CONTROLLERI, FOKUSIRAJTE
SE NA BUDUCNOST!“

14 april 2015.




U saradnji sa IBM-om, asocijacija ICV Srbija organizovala je 20.
ICV sastanak u hotelu Crowne Plaza, kojem je prisustvovalo 150
controllera i CFO-a. Kompanija IBM ovom prilikom predstavila
je svoja reSenja za controllere i CFO-e, a posebna paznja bila je
usmerena na proizvod IBM Cognos i pomoc¢ koju koju on pruza
controllerima i CFO-ima u kreiranju buduc¢nosti.

15 april 2015.
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16 april 2015.

2 O sastanak ICV Srhija zapoceo je izla-

. ganjem Sase Stojanovica, CFO-a
kompanije IBM Srhija, koji je video-Klipom
ilustrovao promene u finansijama. On je na-
glasio da su one sve brze i drasticnije. ,Sve
teCe, sve se menja, a tako se i IBM menjao
mnogo puta. Zato se mnoge stvari vise ne ra-
de na tradicionalan nacin. Controlleri i CFO-i,
takode, moraju da idu u korak sa vremenom i
da prihvate nova resenja.”

Potom se publici obratio Bojan S¢epanovic,
direktor MCB i predsednik ICV Srhija, koji je
izrazio zahvalnost i zadovoljstvo Sto su se
controlleri odazvali u velikom broju, a takode i
pohvalio IBM zhog izuzetnog profesionalizma.

Zatim je ispri¢ao zanimljivu pri¢u o njegovom
druZenju sa IBM-om tokom trideset godina,
koje je zapocelo od daktilo-masine sa natpisom
IBM, a danas se stiglo do clouda i IBM Cognosa.

Prvi zvani¢ni govornik bio je Mark Rolfe, lea-
der of European financial performance manage-
ment, IBM, sa temom ,Driving a future ready en-
terprise using CFO insights”. On je, takode, svoju
pricu posvetio promenama i istakao da se CFO-i
najcesce suocavaju sa slede¢em izazovima:

« OkruZenje

+ Nesigurnost i nestahilnost

« Poslovne inovacije

Zatim je dodao da, iako je svaka promena
teSka, postoje i pozitivni uticaji, kao Sto su:
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- Cloud computing

- Big data

- Mobilnost preduzeca

Kao jednu od kljucnih stvari, Mark je naglasio
da jasan fokus na analiticka reSenja za planira-
nje, budZetiranje i ,5ta ako” analize omogucuje
kompanijama da poslovno budu uvek karak
ispred svoje konkurencije.

Na Kkraju prezentacije, poslao je svoju naj-
vazniju poruku:

,Think big, start small, deliver quickly®.

Potom se predstavio Grega Jerki¢, CFO u
kompaniji Insight iz Slovenije, Koji je radio na
razlicitim analitickim projektima u Evropi. Tema
njegove prezentacije bila je “Best practices and

controlling info

%

success stories from the Adriatic region”, a is-
takao je da je pitanje Koje se naj¢esce postavl-
ja: ,Da limoZemo da nademo resenje koje je za
nas najprofitabilnije?”

Takode je naglasio i da kompanije provode
90% vremena analizirajudi proslost i da 80 % njih
koristi Excel u planiranju. Njegova klju¢na poruka
je: ,Budite drugatiji-fokusirajte se na buducnost!”

Grega Jerki¢ potom je predstavio Cognos,
IBM resenje za budZetiranje, prognoziranje i
profitabilnost, i to na primeru Petrol grupe.

Nakon dve izuzetne prezentacije, controlleri
su uzivali tokom pauze za kafu u prijatnom am-
bijentu hotela Crowne Plaza.

Nakon pauze predstavila se Mina Mi¢anovic,

19 april 2015.
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direktor kompanije Poslovna inteligencija, sa
temom “Preduslovi za uspesnu implementaciju
sistema za planiranje”. Ona je pohvalila ICV
Srbija i objasnila nacin saradnje sa IBM-om, a
posebno je istakla svoju formulu za uspeh: Ze-
lja + ideja = vizija.

,Ano Sto je najvaznije tokom implemen-
tacije, jeste partnerski odnos sa Klijentom i
stvaranje partnerskih odnosa (‘porodi¢nih’). To
podrazumeva da treba da budete spremni da
Cujete | pozitivno i negativno. Naravno, osim
znanja i iskustva vazna je da se izabere i prava
tehnologija®, rekla je Mina izmedu ostalog.

20 april 2015.

Sastanak je zavrsen prezentacijom Nine
Lozo, osobe zaduZene za tehnicku podrsku
prodaji reSenja za poslovnu analitiku u IBM
Srbija. Njena tema bila je ,Proaktivno planiran-
je sa IBM-ovim reSenjima*“. Nina je predstavila
prakti¢nu primenu IBM alata za planiranje i
budZetiranje i pojasnila njegove mogucnosti,
tako da su svi zainteresovani mogli u direkt-
nom razgovoru da dobiju dodatne informacije.

IBM je pokazao da controlleri i IT imaju ne-
raskidivu vezu. Niko ne zna Sta buducnost nosi i
zato, kako u Zivotu, tako i u controllingu mora-
mo da se oslanjamo na najbolje. @
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ROLF HICHERT

Sedam zlatnih pravila

lako izvestaji Cine svakodnevnicu u kompanijama, ova tema je i dalje vrlo
zanimljiva i ima mnogo prostora za unapredenje. Bez obzira da i se radi o velikim
ili malim kompanijama, uspesnim ili neuspesnim, izvestaji zadaju mnogo izazova,
a odluke na osnovu njih moraju da se donesu. Zato smo resili da odgovore

na pitanja o izvestavanju zatrazimo od Rolfa Hicherta, Coveka koji je napravio
revoluciju u izvestavanju stvorivsi Cuvena SUCCESS pravila.

22 april 2015.
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Zasto su izvestaji vazni i zanimljivi?

U principu, svimi volimo da procitamo izve-
Staje Koji nam pomazu da odgovorimo na pitanja
koja nas zanimaju: istrazivanja trzista govore
nam o nasim konkurentima, projektni izvestaji
govore nam o statusu odredenih projekata,
izvestaji za menadZment, nadamo se, daju nam
potpunu sliku kompanije za koju smo zaintere-
sovani, a godisnji izvestaji (annual report) daju
nam pregled situacije u kompaniji o Kojoj zelimo
nesto da znamo. Ima mnogo razlicitih vrsta po-
slavnih izvestaja. Oni pristizu jednom godisnje,
mesecno ili dnevno, a mogu se podnasiti i na
zahtev, odnosno ad hoc. Vazni su nam i zanimljivi
ako se oslanjamo na njihav sadrZaj. Recimo to u
jednoj recenici: Volimo bilo Kakve vrste izveStaja

ukoliko nam pomazu da bolje razumemo svet.

Kako izgleda dobar izvestaj i koji ele-
menti ga €ine?

Dobar sadrzaj ¢ini dobar izvestaj. Citaoci
izvestaja razumeju taj dragoceni sadrzaj lakse
i brze ukoliko sledimo neka opsta pravila za
prenosenje istog. Dobar izvestaj ima nekoliko
karakteristika:

« zapocinje jasnim rezimeom,

« ima jasnu struktury,

- Koristi precizan i razumljiv jezik i

« po potrebi vizuelizuje sloZen sadrZaj.

Koje su najéesce greske u izvestajima?
Mislim da su najcesce slabosti izvestaja za

menadzment to Sto nedostaju tumacenja, mi-
Sljenja, objasnjenja i preporuke pisaca izvestaja.
Vecina prakticnih izvestaja ne zasluzZuje naziv
LJizvestaj, jer zapravo ne izveStava ni o cemu. Oni
su puka statistika. Dobra statistika nam prikazuje
impresivne grafikone i divne tabele, ali nam ostav-

lja prostor da sami tumacimo dostavljeni materi-

23 april 2015.
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jal. Ne mora da znaci da nam direktno govore Sta
to znati za nas. Mi u IBCS-u pravimo jasnu razliku
izmedu izvestaja s jedne strane, i statistike s dru-
ge. lzvestaji nesto kazu, pokusavaju da prenesu
neku poruku ¢itaocy, ali statistika ne. To je ono
Sto hocu da kazem. Mnogo takozvanih izvestaja
koje sam video u praksi su materijal Koji je mogao
da obezbedi i kompjuterski sistem bez interakcije
s tavekom. Kad ¢itamo izvesStaj za menadZment,
mi Zelimo da znamo Sta su nasi controlleri otkrili i
Sta hoce da nam kazu; koje su njihove konstataci-
je, misljenja i preporuke.

Zasto mnogi menadZeri ne razumeju, ili

ne mogu da razumeju, sopstvene izvestaje?
Na ovo pitanje verovatno postoji samo

jedan odgovor: ne postoji dobra komunikacija
izmedu pisca i Citaoca izveStaja. Verovatno
menadzer nije imao vremena da dovoljno jasno
objasni Sta Zeli da vidi i procita u izvestaju. Kad
placam ljude Koji me izveStavaju, ja hocu da
osiguram da urade najbolje Sto mogu da me in-
formisu kako treba. Ako nemam vremena za to,
moZda trenutno imam neke druge prioritete.

Zasto menadZeri €esto ne procitaju
izvesStaje?

Niko od nas, ukljucuju¢i menadZere, ne Cita
izvestaje od kojih ne o¢ekujemo da ¢e nam
pomoci u vezi sa nasim pitanjima, problemima
ili interesovanjima. U vecini slucajeva ima vi-
Se izveStaja kaji ¢ekaju da ih progitamo, nego
vremena koje imamo da potrosimo na njih.
Zato moramo da pravimo selekciju. Citamo one
izvestaje, ili njihove delove, od kojih ocekujemo
neka saznanja. U tom kontekstu, veoma va-
Zan faktor je pouzdanost pisca izvestaja. Ako
nemama poverenja u izvor izvestaja, onda ne
verujemo ni u njegov sadrzaj.

Kako mogu da se izbegnu nepotrebne
prezentacije?

Iz mog iskustva, mnoge interne poslovne
prezentacije mogle bi da se izbegnu kad bi pre-
zenteri bili u stanju da naprave daobre izvestaje.
Zao mi je 3to to kazem, ali mislim da mnoge
prezentacije ne rade nista drugo osim Sto
objadnjavaju lose izvestaje.

24 5pril 2015.

Koja je prava razlika izmedu prezenta-
cija i izvestaja?

SadrZaj litne prezentacije i pismenog izve-
Staja moZe da bude potpuno isti, razlika je u
postojanju govornika. Osim toga, razliku pravi
i reputacija, pouzdanost i govor tela prezen-
tera. Pre verujemo osobi nego listu papira.
Ovde govorim o pravim prezentacijama a ne o
diskusijama, sastancima i sli¢no, to je nesto
drugo. Naravno, izvestaj ne moZe da zameni
interakciju.

Koji su kriterijumi za uspesnost poslov-
ne prezentacije?

Sto se tie govornika, rekao bih da je pre-
zentacija uspesna ukoliko posle te prezentacije
publika sledi njegove ideje ili predloZene kora-
ke. Prezentaciju drzim zato Sto hocu da uverim
publiku da razmislja ili postupa onako kako ja
predlaZem. Sto se mene tice, jedina svrha dobre
prezentacije jeste paruka koju treba preneti. Ne
postoji prezentacija Koja sluzi samo ,za informi-
sanje publike® — to je cilj izvestaja i statistike.
Prezentacijom Zelimo da uverimo publiku u ne-
&to i da izmenimo njen nacin razmisljanja. Sto
se tice ucesnika, rekao bih da je prezentacija
uspesna ukoliko je ucesnik naucio nesto Sto
Zeli da uradi posle te prezentacije. Isto bi posti-
gao i dobar izvesta]. Nije dovoljna samo dobra
zabava.

Sta je IBCS?

IBCS je skracenica od International
Business Communication Standards i znaci
,Medunarodni standardi poslovne komunika-
cije”. To su predlozi za koncepcijsko, percep-
cijsko i semanticko osmisljavanje poslovnih
izvestaja i prezentacija. Ti predlozi zasnivaju
se na konceptu SUCCESS, Koji sam objavio
pre nekoliko godina. Glavni fokus IBCS su
poslovne prezentacije i poslovni izvestaji, ali
je uizvesnoj meri obuhvaceno i pravilno osmi-
Sljavanje takozvanih dashboardsa u Business
Inteligence Bl aplikacijama.

—
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Koja je misija Asocijacije za IBCS?

Asocijacija za IBCS je neprofitna organizacija
koja razvija i objavljuje IBCS standarde i bavi se
Sirokim Konsultacijama i diskusijom pre objav-
ljivanja novih verzija. To podrazumeva trazenje
komentara javnosti Sirom sveta. Sve verzije,
prilozi i izmene objavljene su na veb-sajtu IBCS
(wwwi.ibcs-a.org). (Bojan S¢epanovic, jedan je
od osnivaca IBCS asocijacije—prim. aut).

Koliko su, globalno gledano, izvestaji
standardizovani?

Danas vidimo samo napare da se izvestaji
za menadZment standardizuju sa aspekta
korparativnog dizajna: jednoobrazan izgled u
smislu kompanijskih boja, fontova... Ali, mi ne
smatramo da to mnogo olaksava Citanje i ra-

controlling

zumevanije. Nas fokus nije ,dobar izgled®, nego
,brzo shvatanje®. | tu dolazi na svoje mesto
,semanticki“ stub IBCS standarda. Mi mislimo
da bitne dimenzije, kao 5to su poslovne mere,

tipi¢ne analize, scenariji i slitno, treba da se
vizualizuju na jednoobrazan nacin.

Kako je nastao SUCCESS koncept?

Pre sedam godina, traZio sam neki engleski
akronim sa slovima za glavne aspekte majih
seminara i nas prevodilac je dosao sa idejom
koncepta SUCCESS. Tih sedam slova odnose se
na SAY, UNIFY, CONDENSE, CHECK, EXPRESS,
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SIMPLIFY i STRUCTURE i znace (po logi¢nom
redosledu njihove primene u procesu pravljenja
izvestaja):

1. Prenesi poruku (SAY)

2. Organizuj sadrzaj (STRUCTURE)

3. Izaberi odgovarajucu vizualizaciju

(EXPRESS)

4. |1zbegavaj suvisne stvari (SIMPLIFY)

5. Povecaj gustinu informacija (CONDENSE)

6. Obezbedi vizuelni integritet (CHECK)

7. Primeni standarde notacije (UNIFY)

@ Kolika je vaZnost controllera u imple-
mentaciji SUCCESS-a?

U vecini slucajeva controlleri su odgovorni
za poslovno izvestavanje. Zato sma u pocetku
najvise vremena proveli U razgovoru sa contro-
llerima. Danas su verovatno Sezdeset procena-
ta ucesnika na nasim seminarima controlleri, ne
samo u korporativnim funkcijama vec i odgovor-
ni za controlling u prodaji, logistici ili judskim
resursima. Takode, za SUCCESS koncept zain-
teresovani su i menadzeri, konsultanti, treneri i
programeri.

@ Koliko se zahvaljujuéi SUCCESS pravili-
ma promenio nacin izveStavanja?

Ako kompanije predu na SUCCESS metod
izveStavanja, imace jasno videnje kako da izra-
ze sadrzaj koji treba da se prenese. Naravno, ne
moZe i ne treba sve da bude standardizovano,
kompanije imaju previse specificnih pojedinasti
da bi se sve uzelo u obzir. Ali, ukaliko je kompa-
nija prihvatila ova pravila, a narotito ona iz sku-
pa ,semantickih” pravila (UNIFY), njeni izvestaji
imaju visok stepen standardizacije u pogledu
tabela i grafikona, kao i strukture i formulacija.
MenadZerima je lakSe da razumeju izvestaje
ukoliko planirani, stvarni i prognozirani podaci
uvek imaju istu notaciju.

@ Sta je neophodno za uspesnu implemen-
taciju SUCCESS-a u kompanijama?
Potrebna su tri preduslova:
- Kompletan koncept zapisan u priru¢niku za
notaciju
- jasno opredeljenje najviseg menadZmenta



za taj Koncept i za njegovo uvodenje u ce-
lu kompaniju

- odgovarajuci softverski paketi koji podrza-

vaju taj Koncept.

Prvi preduslov vise nije kritican, jer su IBCS
standardi objavljeni na www.ibcs-a.org, ma-
da ih treba prilagoditi specifi¢nim potrebama
kompanije. Treci preduslov je jos uvek pro-
blem, ali smo vec sertifikovali Sest softverskih
paketa koji prate nas koncept, a bice ih jos.
Odlucujuce za uspesan ishod jos uvek je opre-
deljenje najviseg menadZmenta. Ne Zele bas
svi menadZeri da uvedu transparentnost i lako

razumljive izvestaje.

controlling

Zbog cega se i dalje ponegde nailazi na
otpor u primeni SUCCESS-a?

Kao Sto sam i ranije rekao, ne traZe se uvek
jednoobrazni i lako razumljivi izvestaji i prezen-
tacije. Ljudi Zele da izraze ,li¢ni stil”, narocito
kad prikazuju Power Point slajdove. Prema
SUCCESS ideji, ljudi moraju da se koncentrisu
na sadrzaj, a ne na izgled. Otvoreno receno,

u danasnjem svetu komunikacije raznobojna
predstava je Cesto vaznija od njene sustine.

U drugim oblastima je drugacije, na primer,
Mocartu i Betovenu se ne divimo zbog lepog
izgleda ispisanih partitura vec zbog sjajnog zvu-

ka njihove muzike.
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Kako uskladiti korporativni dizajn sa
standardizacijom?

E, tu imamo problem. Ako nemamo priliku
da pokrenemo SUCCESS projekat uz punu po-
drsku najviseg nivoa, cesto ¢e u prvom planu da
se pojavljuju teme Korporativnog dizajna. Ali,
imamo i odli¢na iskustva u slucajevima kada
najvisi menadZment pokrene projekat. Oni lako
shvataju prednost informacija u odnosu na de-
koraciju. Ipak, smatram da je dobar Korporativni
dizajn veoma vaZzan za pravljenje uverljivog kor-
porativnog identiteta, ali to ne znaci da stubidi
i linije u naSim grafikonima prodaje moraju da
budu u bojama kompanije.

Koje pravilo je po Vama najvaznije i

zbog cega?
Mislite na najvaznije SUCCESS pravilo?

Za mene je to jasna poruka koju hocemo da
prenesemo U svojim izveStajima i prezentaci-
jama (pravilo - SAY). | ovo nije samoa izjava vec,
nadam se, i dobro objasnjenje ili, jos boalje, pre-
poruka Sta da se uradi. Izvestaj treba da izvesti
0 necemu. U suprotnom, Kao $to sma i ranije o
tome govorili, predstavlja puku statistiku.

Kako napraviti dobru poruku?

Dobra poruka uvek predstavlja uverljiv od-
govor na pitanje Citalaca izvestaja ili publike.
Zato, ukoliko ne znamo pitanja ili interesovanja
nasih Citalaca ili slusalaca, bice tesko da se da-
ju dobre poruke.

Kako od pukih izjava moZemo da do-
demo do sveobuhvatnih objasnjenja i do
smislenih preporuka?

Mislim da to zavisi od situacije. Razgovarao
sam s controllerima koji svom menadZmentu
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moraju da obezbeduju samo ,Ciste podatke”
(statistiku), eventualno dopunjene nekim
objasnjenjima u fusnotama ili u redovima za
komentar. ,Moj Sef nece da cita niti da slusa
moje preporuke, nego sam samo odgovoran za
davanje podataka®, re¢enica je koju sam cuo
viSe puta. Da li ¢itaoci ili sluSaaci Zele da Cuju
nase misljenje ili preporuku, zavisi od naseg po-
loZaja, reputacije i pouzdanosti. Ali, moramo da
imamo na umu da nase ,preporuke”, u principu,
nisu odluke. Mi, kao Kreatori izvestaja, dajemo
sugestiju Sta da se procita i Sta bi bilo karisno
za titaoce izvestaja. Citalac izvestaja donosi
odluku.

Na ¢emu trenutno radite?

Zajedno s mojim partnerom Jurgenom
Faisstom i ,unutradnjim krugom® IBCS zajed-
nice Zelimo da na nasoj godisnjoj Konferenciji
u junu 2015. godine Konacno objavimo verziju
1.0 IBCS standarda. Do tada, pozivamo svakoga
da razmotri te standarde i da da svoj dopri-
nos na www.ibcs-a.org. Posle toga cemo se
koncentrisati na to da prosirimo standarde na
verziju 2.0, na primer, da pronademo Koncepte
vizualizacije za razlitite vrste skaliranja, za me-
re toka i stanja... Medutim, sada je nas glavni
fokus na tome da obezbedimo vece meduna-
rodno prihvatanje standarda i to tako Sto ¢emo
saradivati sa medunarodnim organizacijama za
izveStavanje, controlling i racunovodstvo, Kao |
sa velikim kompanijama za izradu softvera, kao
Stoje SAP. A



,lzvestaj”?

Top 10 customers - YTD

SHARE (in total sales)
Customer 13 12 trend %
A 12% 9% 28%
IB 9% 6% 50%
IC 7% 7% 12%
Ip 4% 1%|  214%
IE 3% 2% 78%
IF 3% 6%|  -43%
lc 3% 2% 34%
H 3% 3%| -20%
1 2% 2% 50%)
J 2% 1% 108%
TOP 10 - SUM: 49% 39% 25%
OTHERS 4,715 -12% 51% 61% -16%
A 4 ]
Izvestaj!
Top 10 kupaca donelo je rast od +947 KEUR (+32%) \
dok su ostali kupci izgubili prodaju od -570 KEUR (-12%)
Global doo
Prodaja u kEUR
Jan...Sep 2013.
ALY ALY%
Aladin +250 & +35%
Bojan +257 W +58%
Cuca +89 o +17%
Delta +224 | 4231%
Evgenije +123 W +87%
Franjo 178 [ -40% w—,
Goran +70 o +41%
Hasija Y | -16% B
llija +69 o +58%
Jelena +87 W +118%
TOP 10 3.939 o @7) W +32%
Ostali 4145 (—570/_ T
Srbija 8.084 +377 0 +5%
Izvor: Controlling MCB MenadZment Centar Beograd

MENADZMENT
CENTAR |
BEOGRAD 'GULEHE
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CONTROLLING

U MOJOJ KOMPANIJI

Ziveli nam KPI-evi jo$
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mnhogo godina!

Kad sam prihvatio izazov da pisem za Controlling magazin na
temu kojom sam se vec bavio pre pet godina, motiv je bio da
saznam Sta se promenilo, a Sta je ostalo isto. Zapitajte se: ,Kako
je u to vreme, pre 'X'godina, izgledao taj controlling?”. Meni se na
prvi pogled Cinilo da je sve drugacije i da ¢e evolucija controllinga
biti zanimljiva tema. I? Da |i se i Sta promenilo? Svoja iskustva
prenosim vam na primeru jedne retail kompanije.

Aleksandar Predi¢
Direktor finansija, FMCG

Uovoj kompaniji istrazivacki duh, analiticnost,
posvecenost, otvorenost i komunikativnost
bili su i ostali baza controlling tima. Alati su pro-
menjeni, brzi, precizniji, vise automatizovani, ali
podaci su isti - i zahtevi suisti. Controlling proce-
si su napredniji, ali je sustina ostala ista. | dalje
controlling postoji kao odeljenje i kao proces, a
taj proces ne zaobilazi nijedan deo Kompanije.
Controlling proces pocinje ve¢ definisanjem
misije i vizije. To nije zadatak controlling odeljenja,
ali jeste pocetak controlling procesa. Strategije
moraju da budu uskladene sa ovim dugorocnim
odlukama i moraju da budu razumljive i prihvatljive
controllerima, jer ¢e te ideje valorizovati u svojim
analizama i interpretirati ih kroz kompaniju.
Controlling se direktno ukljucuje u vredno-
vanje strategije. Najvazniji zadatak je medusob-
na zavisnost realnih operacija i logi¢ka uteme-
ljenost vrednosti. Top-menadZment kompanije
i controlling odeljenje su nosioci ovog procesa,
a rezultat su definisani ciljevi, Sto kasnije pre-
rasta u interpretaciju ostvarenja tih ciljeva i
mogucih karektivnih akcija. Pre pet godina ova
kompanija svoju strategiju predstavila je kao:



« Orijentacija na kupca - razumevanje
traznje i ponuda Sirakog asortimana, od-
govarajuci kvalitet i cene, kao i visok nivo
pratecih usluga.

« Efikasni procesi i strukture - uteme-
ljeno u procesu planiranja i budZetiranja.
Potpuna operativna odgovornost, fokus na
kupce, upravljanje troskovima i podizanje
efikasnosti.

« Pozicioniranje i ekspanzija.

Sustina je ostala ista.

Razlog postojanja se, naravno, nije prome-
nio. Kompanije imaju razli¢ite kupce, pa namiru-
ju razlicite potrebe tih kupaca, ali svim (uspes-
nim) Kompanijama je zajednicko da stvaraju
vrednost za svog kupca - a to je srZ strategija.

Pokazatel] koji direktno meri uspesnost
stvaranja vrednosti za Kupca jeste prosecan
broj poseta kupca (ukupan, po grupama, po
vremenskim zonama). Takode, Koristi se i broj
novih kupaca, izgubljenih kupaca, reaktiviranih
kupaca, prosecan iznos racuna i u¢esce pro-
motivne prodaje. Merila kompletnosti ponude
su raspolozivost (%) i izlozenost zaliha (%).
Stvaranje vrednosti za kupca meri se i time Sta
kupuje i kroz koji kanal prodaje:

- hrana ili ne-hrana

« U prodavnici ili dostava

- veleprodaja ili maloprodaja

« uticaj prodavaca na terenu.

Efikasni procesi

Uvek moZe bolje! Biti efikasan znaci kon-
stantno traZiti naCine za stvaranje vrednosti za
kupca uz Sto manje utroSenih resursa. Troskovi
se analiziraju preko varijansi i/ili kao utesce
vrste/mesta troska u prodaji ili ukupnim tros-
kovima, a takode i kao koli¢inska komponenta.
Na kratKkoro€nim pozicijama hilansa stanja naj-

vazniji KPI e biti: iznos zaliha, koeficijent obrta
zalina/dobavljata, NWC.

controlling tema broja

Transformacija

Vrednost za kupca

Ekspanzija i dostupnost kupcima
Investicije mogu da budu usmerene u tek
mali deo ponude ili pak u potpuno novi prodajni

objekat. Kad se pronade adekvatna lokacija

za novi prodajni objekat, trzisni potencijal (kao
ukupan broj potencijalnih kupaca, o¢ekivano re-
gistrovanih i struktura kupaca na lokaciji) uz sve
do sada pomenute pokazatelje ce hiti ulazni
podaci za benchmark analizu. Tako ¢emo defini-
sati ponasanje novih kupaca i adekvatnu ponu-
du. Controlling odeljenje ¢e ove podatke suociti
sa ukupnim iznosom investicije i sinhronizovati
sve uklju€ene u proces, a onda prezentovati
investicione KPI, kao Sto su Payback, IRR, NPV,
EVA, PI, a koji se izvode iz projektovanih bilansa
uspeha i bilansa stanja za trideset godina.

Na kraju, zakljucak je da su procesi napred-
niji i efikasniji ali da se sustina nije promenila,
kao ni merila te sustine. Nasi pokazatelji, nasi
KPI su i dalje tui Ziveli nam jos mnogo godinal
Bez njih ne bismo uspedno pregurali vise od po-
la veka postojanja.

Poboljianje
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Sve je pod control(ling)om

Kada razmisljam o organizaciji
controllinga setim se jedne

Sale nasih internih klijenata:
,Sve je pod control(ling)om®,

u pozitivhom kontekstu, kako

i mora biti. U toku proteklih
sedam godina, koliko vodim
controlling u Erste banci, imao
sam mnogo ideja kako najbolje
da se organizuje sektor. To

me je podsetilo na srednji vek,
alhemicare i njihovu stalnu

zelju da pronadu ,,zlatnu*
formulu. Kako osmislimo novu
organizaciju i istu primenimo,
vec se javljaju nove ideje Sta bi
mozda vec trebalo promeniti. A
onda Cesto sam sebi postavim
pitanje da li ta formula zaista
postoji? Da li controlling treba da
bude zaseban sektor odgovoran
upravi, nadzornom odboru?

Da li treba da bude u okviru
sektora finansija ili samostalan?
Centralizovan kroz celu
organizaciju, ili decentralizovan,
organizovan po principu kome
pruza uslugu ili univerzala? Da i
postoji pravi i jedan odgovor?
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Stevan Comi¢
Direktor sektora
controllinga,
Erste bank

akon viSe godina provedenih u ovoj oblasti

mogu da zaklju¢im da zlatna formula ne
postoji. Verovatno da svako ima svoju formulu
u datom trenutku i organizaciji. Mislim da je
mnogo vaznije pitanje na Sta controlling treba
da se fokusira, koje su najznacajnije aktivnosti
i funkcije koje on treba da obavlja, a ne sama
organizacija. Dakle, sustina je vaznija od forme.

Kada smo nakon akvizicije Novosadske
banke poceli da uspostavljamo controlling u
Erste banci, krenuli smo od samih osnova. Do
tada nam je izazov bio i da pravilno rasporedi-
mo prihode (govorim o gross prihodima, s obzi-
rom da je Kontribuciona margina bila ,misaona
imenica®). Prvi zadatak nam je bio da uvedemo
performance management, Koji izmedu osta-
log podrazumeva Kontribucionu marginu na
Sest nivoa, odnosno jedinstven sistem koji
se Koristi u okviru cele Erste grupe, kako bi
na nivou grupe mogli da pratimo rezultate
po odredenoj strukturi. Iznenadujuce, shva-
tili smo da nam je za tu ,vezbu” neophodno
mnogo, mnogo strukturiranih podataka. U tom
periodu nam je bavljenje podacima i njihovim
kvalitetom zaista bilo od presudnog znacaja.
Skoro sve svoje resurse usmerili smo na to, jer
Sta controlling uopste moZe da uradi ukoliko
nema dobre podatke kao polaznu osnovu? Sa
druge strane smo imali deo koji se bavio dru-
gom metodologijom i njenom primenom, a to
je Cost controlling. I naravno, u okviru toga je
bio i pionirski pokusaj uvodenja Activity Based
Costinga (ABC) za koji su, takode, potrebni po-
daci. Tredi deo, odnosno plan i analiza, nekako



Finansije vs
samostalnost

Strategija vs
operativa

Centralizacija vs

decentralizacija

je nastavio da traje jo$ iz perioda pre privati-
zacije Banke.

Kada smo uveli sistem i sredili podatke,
fokus je polako poceo da se pomera Ka pravoj
funkciji controllinga, u smislu davanja podrske
biznisu i upravi, uspostavljanjem partnerskog
odnosa sa svojim Klijentima koji je naravno
zasnovan na poverenju, stalnom preispitivanju
modela, planova, investicija i drugih odluka.
Naravno da uspostavljanje takvog odnosa i nije
tako jednostavan posao. Imate jednu stranu u
odnosu koja stalno preispituje nesto, preispi-
tuje sve pretpostavke, daje ponekad suprotna
videnja stvari, kontroliSe... U pitanju je, naravno,
controlling.

U tom periodu izdvojili smo jedno odeljenje
u okviru sektora koje se bavilo samo obradom
podataka i kreiranjem izvestaja, koji se kao
takvi kreiraju stalno (dnevno, mese¢no...). To
je za njih predstavljalo dosta napaoran zadatak,
imajuci u vidu da je controlling funkcija kod nas
organizovana centralizovano. Sa druge strane,
imali smo ¢lanove tima koji su mogli da se po-
svete analizama, davanju preporuka, oblikova-
nju informacija...

Onda smo, shodno organizaciji i formiranju
eksperata za pojedine poslovne linije (poslovi
sa fizickim licima, poslovi sa pravnim licima, tre-
asury, ALM...), dosli na ideju da ukoliko zaista
hoc¢emo da imamo eksperte za poslovnu liniju,
onda taj ekspert ne moZe da se bavi samo
profitabilno$¢u ve¢ mora da bude ekspert i za
troSkovni deo, da poznaje metodologiju razvr-
stavanja troskova, njihove alokacije, ABC. Zato

Controlling?

controlling tema broja

KPI's
Projekti

IzvesStavanje

-

smo opet promenili organizaciju i objedinili ova
dva odeljenja.

Sto se tite makroorganizacije u okviru
Banke, zapoceli smo kao deo sektora finansi-
ja. Medutim, kada se kao controller nadete u
sektoru finansija uz racunovode Koje preovla-
davaju, tesko mozete da dobijete bitku u doka-
zivanju vaznosti pojednih funkcija, tako da smo
se pre pet godina izdvajili kao zaseban sektor.
Sada smo opet u okviru sektora finansija, ali
smo drugacije organizovani. Kako su funkcije
ratunovodstva i controllinga veoma povezane
i isprepletene, u ovom trenutku mislim da je
takva organizacija odgovarajuca i da nam daje i
odredene prednosti, jer treca direkcija MIS-a u
okviru sektora obraduje podatke za izvestaje i
jednih i drugih. Najvedi deo podataka je, sloZice-
te se, isti, odnosno ima isti izvor.

U mikro-smislu organizovani smo kao ode-
lienje controllinga poslovnih linija i odeljenje
Cost controllinga (ukljucujudi i jednu osobu
zaduZenu za project portfolio i izradu Business
Case-ova), a u okviru direkcije MIS-a postaji
odeljenje koje se bavi podacima. Ali, ve¢ raz-
misljamo o izmenama, jer su jednostavno takvi
zahtevi. Vet vidimo potrebu za organizovanjem
eksperata Koji ¢e se baviti capital managemen-
tom, kao i pojacavanjem funkcije strategijskog
planiranja. Tako da, mozda vec do narednog
broja magazina Controlling bude nekih izmena.

Zavrsicu u istom maniru: nije vazno kako
smo organizovani, ako svoju funkciju obavljamo
kako treba. |, nema problema dok je sve pod
control(ling)om. M
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Izvor dobre energije

Aleksandra Pauni¢
rukovodilac

sluzbe za controlling
Wiener Stadtische
osiguranje
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Sluzba za controlling Wiener Stadtische osiguranja
nalazi se u okviru Generalnog sekretarijata i
odgovorna je direktno upravi kompanije. Nasa
sluzba controllinga je centralizovana, a Cini

je tim visokoobrazovanih, inteligentnih ljudi,
profesionalaca, matematicara i ekonomista. Imala
sam tu srecu da sama biram svoje saradnike, prema
osobinama koje su meni bile odlucujuce u izboru.

Najvainije osobine controllera prema mom uverenju su: analiti¢nost,
inventivnost, stalna Zelja za sticanjem novih znanja, komunikativnost,
kreativnost i na kraju, radoznalost. Controlleri moraju da imaju Zelju da ot-
kriju problem i da ga rese. lako su ¢lanovi tima strogi individualci, ipak u radu
funkcionisemo kao savrsen tim.

Controlling ima uvid u sve aspekte poslovanja. Ukoliko bismo Zeleli sliko-
vito da prikazemo rad controllinga, moZzemo da ga posmatramo kao levak u
koji se slivaju najrazlicitije informacije, a koje se nakon obrade predstavljaju u
vidu jasnih, pojednostavljenih i lako razumljivih izvestaja. Nase izvestavanje
je transparentno i analiticki potkrepljeno. Osnovni nacin prikazivanja podata-
ka su tabele i grafikoni dobijeni njihovom obradom u Excelu i Accessu.

Controlling se bavi izveStavanjem na vise nivoa:

« Interno izvestavanje (planiranje i pracenje realizacije plana, pracenje

profitabilnosti organizacionih jedinica, analiza Steta, analiza troskova...).

« Karporativno izveStavanje (redovni izvestaji ka BecCu, vazni izvestaji za

Nadzorni odbor).
« Eksterno izvestavanje organima nadzora osiguranja (redovni izvestaji
Narodnoj banci Srhije, izvestaji UdruZenju osiguravaca Srbije).

VaZan aspekt naSeg posla je planiranje produkcije i troSkova, zatim ana-
liza postojecih rezultata, kao i prognoziranje buducih rezultata, pri cemu se
forecast (FC) pravi na mesecnom nivou. Uvek smo svesni uticaja Koji nasi
izveStaji imaju na odluke koje donosi uprava i Koliko je vazno da oni budu pra-
vovremeni, precizni i razumljivi.

U svakoj uspesnoj kompaniji controlling treba da bude jedini relevantan izvor
informacija. Da bi on na pravi nacin mogao da obavlja svoj posao, potrebno je da
mu na raspolaganju bude dobra baza podataka.

Nasa sluzba ima dobru komunikaciju sa drugim sluZzbama i sektorima u
kompaniji, to ima znacajan uticaj na uspesnost u radu. Sluzba contollinga
dobro poznaje svaki segment poslovanja nase kompanije, jer jedino tako mo-
Ze da stvori celovitu sliku o njenom funkcionisanju.

lako je posao controllera stresan i zahteva maksimalnu Koncentraciju i
posvecenost, atmosfera u nasoj sluzbi je izuzetno prijatna i vedra. Zbog toga
Cesto imamo goste iz drugih sluzbi koji dolaze kod nas da bi se, kako kazu,
napunili dobrom energijom. @
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llija Vujovié
Finansijski direktor,
Porsche SCG

Controlling
u petoj brzini

Porsche grupa zapocela

je sa radom u Srbiji 2004.
godine, kao ogranak austrijske
kompanije Porsche Holding

sa sedistem u Salcburgu.

Ova grupacija deo je VW
grupacije, koja obuhvata niz
automobilskih brendova: VW,
Skoda, Audi, SEAT, Porsche,
Bently, MAN, SCANIA, Ducati...

controlling tema broja

Porsche grupacija u Srbiji podeljena je na
dva dela:
- automobilski, Koji se bavi prodajom vozila, a
¢ine ga Porsche SCG i Porsche Inter Auto S
« finansijski, koji se bavi finansiranjem vozila
i menadZmentom voznog parka, a ¢ine ga
Porsche Leasing SCG, Porsche Mobility i
Porsche Partner
MenadZment ove dve grupacije je razdvojen,
jer se radi o razli¢itim konceptima poslovanja.
Automobilski deo grupacije u Srhiji, o kojem ce
biti re¢i, bavi se distribucijom nekoliko brendova:
< VW
« Audi
« SEAT
« Porsche
Takode, ovaj deo se bavi i uvozom rezervnih de-
lova za iste brendove za teritoriju Srbije | Cre Gore.
U proteklih jedanaest godina mnogo toga
se promenilo, kako na trzistu novih vozila tako
i U samoj kompaniji Porsche, a promene nisu
zaobisle ni sektor controllinga. Prelaskom u
vlasnistvo VW grupacije od januara 2011. go-

Controller
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+ Odgovoran za
transparentnost rezultata

+ Struktura izvestaja

+ Kako planirati?

+ Odgovoran za
rezultat

+ Odluke o alternativama
+ Sta planirati?
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@ controlling tema broja

dine, preslo se sa trgavinski orijentisanog na
proizvodno orijentisan bilans uspeha. S obzirom
na veoma razli¢itu prirodu proizvodnje i zastu-
panja, prilagodavanje jos traje.

Controlling tim ima troje zaposlenih. Oni su
odgovorni finansijskom direktoru i bave se po-
slovima izveStavanja menadZmenta i centrale,
analizom troskova i prihoda, izradom prognoza,
kao i godisnjih budzZeta. Za VW grupaciju me-
setno se izraduje bilans stanja i bilans uspeha,
Sto inace nije bio slucaj pre 2011. godine (u SAP
su se unosili samo kvartalni izvestaji).

Rokovi za izveStavanje su izuzetno Krat-

Ki. Izvestaji se alju centrali u BeCu do kraja
drugog radnog dana, a komentari zajedno sa
prognozom do 31.12. dostavljaju se do kraja
Sestog radnog dana. Mesecni bilans uspeha
baziran je na metodi troSkova prodatih ucinaka i
varijabilnih troskova.

0d 2011. godine fokus rada polako se po-
mera sa izvestavanja na planiranje, prognozu
i neta likvidnost, a controlling funkcija postaje
sve vise biznis-partner menadZzmentu.

Za proces budZetiranja Koristi se top down
pristup za veli€inu trzista, a onda bottom up
za detaljnije planiranje do zadatih ciljeva.
BudZetiranje se radi na preko pedeset mesta
troka na mese¢nom nivou. Podaci o ocekivanoj
prodaji i zaradi za narednu godinu na mesec¢nom
nivou dolaze iz prodaje, a troskovi se generisu
na osnovu detaljne analize tekucih troSkova
i ocekivanih promena u narednom periodu.
Analiza troskova i prihoda bazira se na porede-
nju aktuelnih rezultata sa rezultatima prethod-
nog perioda, kao i planovima, uzimajuci u obzir
veli¢inu odstupanja i promene na trzistu.

Glavni KPI-evi u Porscheu su:

e Servis - broj prodatih i prisutnih sati

servisa, produktivnost i efikasnost oso-
blja servisa, obrt. Sve se prati u odnosu
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na pro3lu godinu, plan, prognozu, ostale
dilere, kao i rezultate u drugim zemljama
Porschea.

« Prodaja - broj prodatih i isporucenih vozila,
delova, kao i marZe i troskovi po marki vozi-
la, dileru i prodajnom savetniku. Sve se prati
u odnosu na proslu godinu, plan, prognozu,
kao i rezultate u drugim zemljama Forschea.

* Neto likvidnost - sve vazniji pokazatel|
od prelaska u VW grupaciju.

PoSto imamo veleprodajnu i maloprodaj-

nu Kompaniju, postoje razlicite Seme bilansa
uspeha, Sto u znacajnoj meri oteZava posao
controllera i konsolidovanje. Neki od izazova u
controllingu su:

- Povecavanje preciznosti prognoze u pro-
daji vozila. Nova vozila su skupa roba, tako
da je dobra prognoza od klju¢nog znacaja
u optimizaciji troskova.

« Racionalizacija broja izvestaja i njihova
standardizacija uz zadrZavanje postojece
fleksibilnosti.

« Prilagodavanje predefinisanih formi izve-
Staja krajnjim korisnicima.

- Unapredivanje procesa unosa i obrade po-
dataka u predsisteme.

I na kraju, evo i malo zanimljivih podataka iz

automobilskog biznisa:

+ 6 kompanija ima VW grupacija u Srbiji

+ 15 godina je prosetna starost vozila u
Srhiji

+ 300 zaposlenih ima Porsche grupacija u
Srhiji

+ 18.000 vozila prodato je u Srbiji 2014. go-
dine

- 10.000.000 vozila prodala je VW grupacija

+ 23.500.000 vozila je velicina kineskog tr-
Zista

To bi bila pri¢a o controllingu na Porsche

nacin. M
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za poslovne informacije

FOR SAFER TRADE

Umanjite svoje medunarodne poslovne rizike!

Nudimo Vam najatraktivniju on-line preventivnu proveru kompanija,
kao zastitu od gubitka usled loSih potrazivanja!

cofoce coface
COFACE SELECT PREMIUM I
|- H H = - ""'"':.._2'.:'.,._ -3 Ia
on-line kratkih izvestaja — —
kompletnih on-line kreditnih = ?‘:ET“:'T —

izvestaja za kompanije iz Srbije
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*Za 26 kljuénih Evropskih trzista
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Coface Vam omogucava jednogodisnji pristup bazi podataka sa kompanijama

koje su aktivno nadgledane i redovno proveravane. Ponudena kombinacija paketa

Vam pruza moguénost provere poslovanja éak 110 kompanija godisnje

po ceniod 840 EUR.

Mi smo tu radi Vas. Prisustvo Sirom sveta - detaljno prepoznavanje
Zainteresovani smo za Vasa iskustva vasih rizika

na trzistu ali i trzisne barijere sa kojima

se suotavate. Zelimo da Vam predstavimo
novitete u nasoj grupi i detaljnije
priblizimo ovu specijalnu ponudu

nase kompanije.

Nemojte oklevati, kontaktirajte nas.

T: +381 (011 3976 051
F: +381 (0)11 3910 975
orders-rs@coface.com




controlling

DIREKTOR TIMA ZA PODRSKU PRODAJI | MARKETINGU, HEMOFARM

NIJE ZIVOT ,
STO | POLJE PRECI

Kao stipendista Hemofarma, nakon zavrsenog
Ekonomskog fakulteta u Beogradu Marko
Devrnja je 2003. godine zapoceo sa radom u
sektoru marketinga i prodaje ove kompanije.

Prosavsi sve nivoe u organizaciji marketinga
i prodaje, posebne afinitete iskazao je

za poslove analize i istrazivanja trzista,
marketing izvestavanja, planiranja prodaje,
kao i procene trzisnih i makroekonomskih
rizika koji uticu na poslovanje.

Kao saradnik analitickog tima, ispred Sektora
marketinga i prodaje bio je ¢lan SAP-tima za
razvoj prodajnog modula, kao i voda tima za
pripremu kompletnog analitickog izvestaja
marketinga i prodaje u procesu pripreme
Hemofarma za akviziciju, koja se i desila
2006. godine od strane nemacke genericke
kompanije Stada.

Kao menadzer analitickog tima ucestvuje

u razli¢itim projektima Stada grupe i
Hemofarma, a koji za cilj imaju optimizaciju
procesa planiranja prodaje, proizvodnih
kapaciteta, kao i procesa marketing i
prodajnog controllinga. Nesto vise od godinu
dana je na poziciji direktora tima za podrsku
prodaji i marketingu.
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Kako biste opisali posao tima za ,,po-
drsku prodaji i marketingu“?

Tim za podrsku prodaji i marketingu pred-
stavlja organizaciono reSenje u okviru sektora
marketinga i prodaje, radi omogucavanja naje-
fikasnije podrske u odlucivanju, kako marketing
i prodajnim timovima, tako i direktoru sektora
marketinga. Ovaj multidisciplinarni tim sastav-
ljen od dvanaest zaposlenih razli¢itog obrazov-
nog profila (diplomirani ekonomisti i statisticari)
nastoji da obezbedi i pokrije punu analiticku i
izvestajnu oblast poslovanja, te da kroz proce-
se planiranja prodaje i optimizacije porudzbina

Clan

controlling

ka supply chain menadZmentu realizuje kljucne
faktore poslovanja.

Neki od nasih glavnih KPI su koeficijent
tafnosti planiranja, sales forecast ratio, sa-
les ordering ratio, Koji posledi¢no dovode do
optimalnog nivoa lagera gotovog proizvo-
da, te smanjenju otpisa i deficita proizvoda.
Informaticku podrsku i odrZavanje CRM siste-
ma obezbeduju inZenjeri IT-a i organizacionih
nauka, dok sam ja licno ukljucen u proces
upravljanja rizicima poslovanja, kao i u sve
vaznije projekte razvoja paslovanja u okviru
sektora i kompanije.
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We have lost four tenders
within products: Proizvod 9, Proizvod 10

Country: xxm
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Sta podrazumeva pozicija ,,direktor ti-
ma za marketing podrsku“?

Moja pozicija podrazumeva obezbedivanje
pune podrske u odlucivanju prodajnim i marke-
ting timovima u sektoru, kao i uspostavljanje
odnosa Kroz procese izvestavanja, supply i pro-
jektnog menadZmenta sa svim sektorima, kako u
okviru Hemofarma tako i u okviru grupe Stada.

Da li sebe smatrate controllerom sekto-

ra marketinga?
Kada se kaze controller, kolege u marketingu

i prodaji obicno pomisle da se radi o nekome ko
kontroliSe njihove akcije, budZete i rezultate i po-
kusava da ,uhvati“ greSke, odstupanja i propuste
u procesu koji vodi do ostvarenja ciljeva. Kada
se pomene rec analiticar, obi¢no kolege pomisle
na nekoga Ko ¢e ih zatrpati sa bezbroj tabela
i pregleda koje ¢e im samo skrenuti paznju sa
osnovnih marketinsko-prodajnih aktivnosti. Sebe
smatram, a i ose¢am da me kolege tako dozivlja-
vaju, biznis—partnerom u zajedni¢kom donoSenju
kompleksnih poslovnih adluka i osobom koja svo-
jim iskustvom, integritetom i saradnjom doprinosi
stalnom uspehu Hemofarma, kao najjaceg takma-
ca na farmaceutskim trzistima u okruzenju.
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Kako saradujete sa svojim menadZerom
- direktorom prodaje i marketinga?

Imam neobi¢nu srecu, a i zadovoljstvo, da
vec viSe od deset godina saradujem sa Sasom
Ostojicem, direktorom marketinga i prodaje
u Hemofarmu Koji je na toj poziciji od 2002.
godine, $to doprinosi uspesima Hemofarma u
prethodnom periodu i potvrduje izreku da tim
koji pobeduje ne treba menijati. Upravo iz ovog
razloga nas odnos nije klasic¢an odnos nadre-
denog i podredenog, vec partnerski odnos u
kojem pravovremenost ideja, predloga, analiza i
budZetske kontrole dolazi kao posledica potpu-
nog razumevanja poslovnog procesa i strategije
poslovanja. Takode, visok nivo saradnje i par-
tnerstva podrazumava se i ostvaruje i u odnosu
sa direktorima komercijalnog, marketinskog i
maloprodajnog tima.

Koji su Vam najveci problemi u izradi
planova prodaje i marketinga?

Svakako bih kao najveci izazov u planiranju
prodaje i marketinga izdvojio visok nivo pro-
menijivosti regulisanja makro-farmaceutskog
okruzenja. Poslujuci na promenljivim trzistima
zapadnog Balkana (Srhija, Crna Gora, BiH,



Makedonija i Albanija) uvideli smo da ¢esto jed-
na odluka regulatornih vlasti mozZe da urusi pa-
Zljivo kreiranu i planiranu marketinsko-prodajnu
strategiju. Skorasnja odluka vlade u Albaniji

da zabrani uvoz i prodaju lekova koji ne dolaze
iz Evropske unije negativno je uticala na nasu,
dve godine planiranu i pazljivo realizovanu,

strategiju ulaska i nastupa na ovom trzistu.

Kako funkcionise proces izvestavanja?
Proces izveStavanja ima svoj kontinuirani tok

sa definisanim standardima i rokovima izrade
osnovnih izvestaja. Hemofarm kao ¢lan Stade,
jedne od najvecih generickin kompanija na svetu,
u obavezi je da kreira i kvartalne menadZment
izvestaje Koje Citaju i analiziraju najvise strukture
menadZmenta Stada, revizora i controllera, te
zainteresavani akcionari i berzanski analiticari.
Ovakve izvestaje Kreiramo sa posebnom senzitiv-
noscu jer nivo prezentiranih analiza i predvidanja
mora da bude opravdan, realan i u skladu sa najvi-
Sim standardima izveStavanja.

Sa kojim izazovima ste se suocavali u
dosadasnjem nacinu izvestavanja?
Najveci izazov je bio da se standardizuju

izvestaji, tj. da se naprave Citljivim za Siru pu-

controlling

bliku. Kvalitet analiziranih podataka nikada nije
dolazio u pitanje, ali tumacenje rezultata kroz
nestandardne prikaze u formi ponekad neodgo-
varajucih grafikona ili tabela, uvek je ostavljalo
mogucnosti rizika da sa istog sastanka me-
nadZeri, gledajuci naravno iste podatke, izadu
sa razlicitim zakljuccima ili bez jasno definisa-
nog zakljucka o analiziranoj varijansi ili budZet-
skoj kategoriji.

Sta mislite o SUCCESS pravilima profe-
sora Hicherta?

Profesora Hicherta, mi u farmaceutskoj
industriji zovemo Dr Hichert, jer je analizirajuci
svoje ,pacijente”, menadzZere analitike i con-
trollinga, razvio uspesan lek i propisao recept
kojeg moramo da se pridrzavamo kako bi nasi
izvestaji dostigli najveci moguci stepen tran-
sparentnosti i razumevanja.

Koje pravilo iz SUCCESS koncepta sma-
trate najvaZnijim i zbog cega?
lako su svi u kampaniji bili odusevljeni vizuel-
nim zaokretom u prikazivanju izvestaja, za mene
je ipak pravilo broj jedan — SAY! Svaki izvesta,
ma koliko lepo izgledao, mora da sadrZi pravu i

sustinsku poruku Koja Konstatuje stanje, upucu-

Inspite of fall of total pharma market in volume (-6%), Hemofarm has increased market share

I wolume (+8.9 pp) and in value (+3.4 pp)

Sarbia
Total Pharma Market (Re+OTC)
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je narazvoj dogadaja i Sto je moZda i najvaznije,
predlaZe moguce akcije Koje bi trebalo da dove-
du do najpovoljnijeg krajnjeg ishoda.

Koliko je bilo izazovno da se promeni
proces izvesStavanja i zapocne primena
SUCCESS pravila?

Promena je bila veoma izazovna, ali uz en-
tuzijazam i prepoznavanie kvaliteta kojeg ¢emo
postici, mogu da konstatujem da je ovo bio izazov
tokom Kojeg smo svi uzivali kao u retko Kojoj po-
slovnoj aktivnosti.

Kako se odvijao proces transformacije
izvestavanja?

Proces transformacije izveStavanja tekao je
kroz male pobede koje su dovele do dobijenog
,rata” sa starim izvestajima. To znaci da su
izvestaji menjani u hodu sa ucenjem SUCCESS
pravila. Nije se ¢ekao kraj procesa da bi se
pocelo sa novim izveStajima i kada smo stigli
do poslednjeg pravila Structure (organizuj izve-
Staje) nasi izvestaji su vec postali prepoznatljivi
u okviru Hemofarma i prinvaceni kao potpuno
osveZenje. To je novi standard u Sirokom spek-
tru standarda kvaliteta Koje kompanija ima u

razlicitim sektorima i oblastima poslovanja.

Koji su najveci benefiti koje Vam je do-
neo novi nacin izvestavanja i saradnja sa
MCB timom u primeni SUCCESS pravila?

Pozitivne vibracije i pozitivna energjija izmedu
Bojanovog MCB i mog tima mogle su da se osete
vec na samom pocetku saradnje, a rezultat u vidu
novih, standardizovanih izvestaja samo je posledica
takvog odnosa i energije.

Na koji nacin analizirate varijanse sa
menadZerima? Usmeno, pismeno, prezen-
tacija, sastanak...

Komunikacija se odvija na sve pomenute nacine.
Kada od svojih saradnika dobijem prve analize vari-
jansi u stanju sam da istog trenutka odvajim vazno
od nevaZnog i da ¢ak i u pauzi za kafu usmeno pre-
nesem kolegama koji su najvazniji dogadaji i kako su
oni ostvareni. Pismeni izvestaji i prezentacije ostva-
renih rezultata i varijansi deo su redovnih poslovnih
aktivnosti, dok se potrebe za vanrednim sastancima
javljaju u analizi kriticnih i rizicnih varijansi. Suoceni
sa odlukom o sniZavanju cena na jednom od nasih
trzista, osnovali smo takozvani , krizni menadzment
Stab®, u kame smo na dnevnoj osnovi analizirali
varijanse profitabilnosti proizvoda i donosili odluke o
ostanku ili izbacivanju proizvoda afektiranih takvom
odlukom iz naseg prodajnog portfolija.

The level of total finished goods stock remains stable during 2014 with average 23 mEUR
while we decrease average duration in Hemaofarm from 3,8 to 2.4 months

Russia and Llkraine
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Na koje sve probleme, odnosno izazove,

nailazite prilikom analize varijansi?
Najvedi izazov svakako predstavlja analiza

aktuelnih ostvarenja u odnosu na prethodne pe-
riode, budZet, najbolje pracene i kako sve to pri-
kazati i prokomentarisati u smislu ocene znacaja
ostvarene velicine integralno u odnosu na ciljeve
i proslost. Drugim recima, analizirati i prikazati
koliko je ostvarena prodaja dobra ili loa ako
odstupa od budZeta, blizu je procene, a daleko
prevazilazi ostvarenja u prethodnom periodu.

Gde vidite sebe u buduénosti?
Cesto se setim izreke Koju sam tuo od ko-
lege, direktora medicinskog tima, inace i mog
dobrog prijatelja: ,Nije Zivot Sto i polje preci”

controlling

(Boris Pasternak, 1890-1960, pesma ,Hamlet”
— prim.aut). Buduc¢nost moZe da ostvari Zelje
samo ako u sadadnjem trenutku stvari radite na
nacin koji podrazumeva iskren, pravican i profe-
sionalan pristup kako u privatnom, tako i u po-
slovnom Zivotnom okruZenju. Iskreno, voleo bih
da celu Karijeru provedem u farmaceutskoj in-
dustriji koja je jedna dinami¢na, specifitna i iza-
zavna oblast poslovanja, u kojoj se na jednom
mestu upoznajete sa razli¢itim trzistima OTC
proizvoda, tenderskim poslovanjem, specifi¢nim
kanalima distribucije i zahtevnim elementima
marketing miksa. Svemu tome morate da pri-
stupate sa visokim nivoom osecaja i ekspertize,

ako Zelite da ostvarite najbolji rezultat i posta-
nete ili ostanete lider na trzistu. @
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VELJKO ZARIC

PERFORMANCE MANAGEMENT EXPERT, TELENOR

SMART KPI-jevi,
SMART kompanija

Performance Management
(PM) je proces uskladivanja
licnih ciljeva zaposlenih sa
strateskim ciljevima kompanije,
tako da se ispunjavanjem li¢nih
ciljeva ostvaruju i kompanijski.
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M praces uveden je u Telenor da bi se stvorila osnova za razvoj

agilne organizacije u trzisnim uslovima intenzivne konkurencije, u
cilju stvaranja organizacije vodene performansama, kao i kulture ori-
jentisane na rezultate. Danas, uspeh svake kompanije zavisi od toga
kako se talentovani ljudi privlace, neguju i razvijaju unutar Kompanije.
Da bi se to omogucilo, veoma je bitan razvijen PM proces pomocu ko-
ga se ,top-performers” identifikuju, podsti¢u, zadrZavaju i motivisu. Od
menadZera se ocekuje ne samo da upravljaju i ocenjuju zaposlene, vec
i da budu mentori koji ih u€e. Oni unapreduju njihova znanja i sposob-
nosti, pomazu u pravljenju licnih razvojnih planova, a sve to na kraju
dovodi do povecanja produktivnosti i efektivnosti zaposlenih, odnosno
do unapredenja njihovih i kompanijskih performansi.

Finansijski ciljevi spustaju se na individualni nivo i povezani su sa
strateskim finansijskim ambicijama. Nefinansijske strateske ambicije
takode se kaskadiraju i u Telenoru im se veoma pridaje na vaznosti. Da
ovo nije samo ,¢ist marketing” performance management potvrduje
tako Sto se postavljaju nefinansijski KPI-jevi (key performance indica-
tors) u vezi sa ciljevima koji se ticu, na primer, druStvene odgovornosti,
a koji se kaskadiraju Kroz organizaciju sve do linog nivoa i u vezi su
sa bonusima/stimulacijama/platama.

Formula za uspeh PM-a u Telenoru, a i samaog Telenora, jeste
dobro dizajnirana organizacija uskladena sa strateSkim ciljevima kom-
panije, a u okviru Koje je kreiran jasan opis poslova. Akcenat se stavlja
na izbor ljudi i njihovih osobina koje su potrebne za svako radno me-
sto, posebno na liderskim pozicijama. Fiksni budZeti su skoro nestali,
Sto znati da se menadZerima daje mnogo vise slobode u odlucivanju,
kako bi mogli Sto brZe da se prilagode promenama na trzistu. Da bi se
ostvarili postavljeni ciljevi potrebni su proaktivni ljudi, edukovani ali
spremni da se menjaju i uce, koji brzo donose odluke ali su istovreme-
no visoko odgovorni i razumeju Kako njihove odluke uticu na razlicite
aspekte u poslovanju kompanije.

Poseban izazov je da se postavi odgovarajuci set KPI-jeva. Ne
sme da ih bude previse, a moraju da obuhvate Sto vise pravih stvari.
Potrebno je pronaci kako , leading” (,actionable®), tako i ,lagging” (,re-

sult”) KPI-jeve i uspostaviti balans izmedu njih. Kada se zavrsi postav-



controlling iz prve ruke

ljanje prvog drafta KPI-jeva, mora da se proveri da li je sve uskladeno
unutar organizacije.

Nakon Sto se uverimo da je sve uskladeno, sledi kaskadiranje
kompanijskih targeta. Ovaj proces je miks pristupa ,top-down” i
Jbottom-up”“. Treba napomenuti da je proces kaskadiranja targeta
blisko povezan sa procesom postavljanja KPI-jeva, ali i da je veoma
zavisan od menadzZerskih zahteva. Kada se sve uspostavi, opet mora
da se proveri uskladenaost, posebno sa strateskim ciljevima - finansij-
skim i nefinansijskim.

Naravno, beskorisna je da se nesto zamisli ako ne moZe da se
sprovede u praksi. Svaki KPI i target mora da bude SMART (koliko ste
puta culi ovo?):

- Specifitan (Specific) - treba da bude potpuno odreden, jasno de-

finisan.

« Merljiv (Measurable) - moguce ga je izmeriti u odredenoj Kvanti-

tativnoj jedinici.

- Dodeljiv (Assignable) - da precizira ko ¢e Sta da radi, ko je za Sta

odgovoran.

- Realisti¢an (Realistic) - mara da bude ambiciozan ali dostizan.

+ Vremenski agranicen (Time-related) - da sadrzZi postavljen rok za

izvrSenje.

Pracenje i izveStavanje o ostvarivanju jednako je vazna stavka PM
procesa. Ovim procesom dobijamo Koristan ,feedback” gde smo i ,just
in time“ upozorenje o tome gde Skripi. U Telenoru razliciti KPI-jevi pra-
te se u razli¢itoj vremenskoj frekvenciji. Neki se prate u realnom vre-
menu (recimo, u tehnici), dok se neki prate na dnevnom, nedeljnom ili
mese¢nom nivou. Na sastancima timova razmatraju se KPI-jevi koji se
prate i donose se odluke o korektivnim akcijama, ako postoje indicije
da neSto ide u pogreSnom smerul.

Na Kraju svake godine pravi se izvestaj o ostvarivanju postavljenih
targeta. Kako je svakoj Kompaniji neophodno konstantno ucenje, inova-
tivnost i brzo prilagodavanje trzistu i uslovima na njemu, onda je jasna
i uloga performance managementa Koji u Telenoru ne predstavlja samo
osnovu za nagradivanije i promovisanje uspesnih, vec i ukazuje na pro-
stor za unapredenje svakog zaposlenog, pa i kompanije u celini. M
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MIRJANA PASALIC
RISK MENADZER, OMV SRBIJA

Kada odobris
nekoliko
hiljada limita,
steknes prvo
Iskustvo
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Kada sam pre dvanaest godina
dosla u kompaniju, osim

moje pozicije pripremala se

i jedna nova - pozicija Risk
menadzera. Koleginica, koja

je radila controlling, mi je

rekla: ,,Videces, to je pozicija
buducénosti. Za pet godina, to
ce biti jedan od najtrazenijih
poslova.” Bila je u pravu. U tom
trenutku nisam bila sigurna Sta
risk sve podrazumeva, a zatim
sam shvatila da je sve Sto su
nas ucili na fakultetu, u praksi
imalo samo drugacdije ime.
Nisam bila svesna da se risk-
menadzment vec¢ utemeljio
Sirom sveta i da vec postoje
risk timovi. Nakon nekoliko
godina dosao je red i na mene.



Baviti se riskom znaci imati veliku odgovor-
nost i izuzetno blisku saradnju sa ¢itavom
kompanijom. On ne podrazumeva samo analize
i odobravanije kredita. S obzirom na to da do-
lazim iz privrede, podrazumeva i Sirok spektar
potencijalnih rizika na koje kompanija mora da
obrati paznju. Identifikovati sve potencijalne
prepreke znaci da moraju da se procene rizici
vaseg core biznisa, a od izuzetne je vaZnosti
da se imaju precizni budZeti. Takode, bitni su

i redovni sastanci sa Kolegama, kako bi nalaz
postojece i objektivno prepoznavanje buduce
situacije, dao najrealniji rezultat vazan za visi
menadZment. Saradnja sa svim timovima u
kompaniji ovde je nemerljiva. Na moju veliku
srecu, radim u kompaniji koja ima vrlo ureden
sistem, u kojem paostoje jasne i precizne proce-
dure. Zato uvek moZete da racunate na podrsku
menadZmenta i Kolega iz regiona.

,Svaki dobar ucenik morao je da ima dobrog
ucitelja®, kaze jedna izreka. Ja sam imala priliku
da u¢im od najboljih, od kolege koji me je uveo
u posao a kasnije je postao finansijski direktor,
kao i od mog tadasnjeg finansijskog direktora.
Znanje koje sam stekla na Ekonomskom fa-
kultetu u Beogradu, samo se ucvrstilo njihovim
savetima, a ubrzo sam shvatila da je lako da
se radi ako imate ozbiljnu podrsku nadredenih,
uigran tim i ureden sistem sa procedurama.

Srce riska jeste credit risk, odnosno analiza
klijenta u svakom smislu. Pocev od analize
finansijskih izvestaja, racio brojeva, trendova,
svih podataka koji su dostupni na razlicitim
portalima, kontakata sa bankama, analize ko-
laterala. Ono Sto je meni nezamenljivo, jesu in-
formacije koje dobijam od kolega iz prodaje. Oni
su uvek u dodiru sa Klijentima i donose prve in-
formacije sa trziSta. Na pocetku bavljenja ovim
poslom smatrala sam da su Kolege iz razlicitih
vrsta timova prodaje ,,suprotan tabor®, da mi-
slimo razlicito i Zelimo razlicite stvari. Slicnog
stava hili su i oni. Bili smo novi u ovom poslu,
ali i nedovoljno iskusni. Sa Zeljom da posao
uradimo najbolje, nismo primecivali najvaznije
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- da imamo isti cilj! Nakon nepune dve godine

i prve ozhiljne prepreke, shvatili smo da je za
sve najbolje da se udruzimo i vrlo postujemo.
Interes nam je isti — prodati, a naplatiti. Taj
odnos na Koji smo svi ponosni, omogucava nam
da stvari sagledamo timski.

,Kada odobris nekoliko hiljada limita, onda
steknes prvo iskustvo®, reci su jednog mog
kolege. Tacno! Za to isto iskustvo neophodno
je znanje iz raunovodstva, analize i razume-
vanja trzista, svakodnevno informisanje sa
svetskih trzista, ali ono Sto je presudno jeste
moc¢ donosSenja odluka i sposobnost da se
svaka odluka odbrani.

Nakon godina iskustva u ovom poslu i
mnogih odluka Koje sam obrazlozila i iza njih
stala, s pravom mogu da kaZzem da za ovaj
posao nije svaka osoba i ne moZe svako da ga
radi. Nekada veliko znanje uopste nije dovoljno.
Jedan od primera jeste tretman razlicitih vrsta
kolaterala i klijenata razli¢itih boniteta. Lako
je raditi kada u portfoliju imate renomirane Kli-
jente, kao i kada je portfolio dobro obezbeden.
Medutim, Kako svaka godina nosi neki svoj iza-
zav, vazno je da se prilagodimo. Baviti se ovim
poslom podrazumeva mnogo toga, ali ne i mo-
notoniju. Osim redovnih izvestaja i sastanaka,
nikada ne znam Sta ¢e me sacekati narednog
dana. A neki dani podsecaju na scene iz filmo-
va, kako se mi €esto Salimo. U tome i jeste Car
ovog posla. To su dani uzburkanog trzista. Tada
je vazno pokazati iskustvo, odreagovati odmah
i saCuvati kompaniju od bilo kakvog rizika. @

-5 >
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1) IZVESTAJI ZA MENADZMENT

IZVESTAJI ZA } _ y , L ,
MENADZMENT njiga lzvestaji za menadZment dace vam ideje kako da napravite
kvalitetne izveStaje koji ¢e vasim menadzerima uStedeti vreme i
doprineti boljem donoSenju odluka.

Dobar izvestaj treba da omoguci menadzeru da brzo i lako donese
odluku. U praksi, menadZer Cesta trosi dosta vremena na tumacenje
izvestaja, Sto Cesto dovodi do pogresnih odluka. Neke od Karakteristi-
ka izvestaja Koje tome doprinose su:

& nepostojanje poruke

& previse ili premalo cifara

& nepotrebna dekoracija

& neodgovarajuci grafikoni

& pogresan izbor boja

a (o3e skaliranje

& nepostojanje standardizacije

U prvom delu knjige data su dva primera izvestaja, kao i pojedi-
nacni koraci kako da od sirovih podataka napravite izvestaje Koji ¢e
oduseviti vas menadZment. Prikaz statistickih podataka nije dovoljan.
Potrebno je da te podatke analizirate, stavite ih u odgovarajuci kon-
tekst i da sa klju€nom porukom izvestaj predate menadzeru. U tome
¢e vam pomoci SUCCESSO pravila profesora Hicherta. On je osmislio
sedam pravila Koja ¢e vam dati smernice za vrhunske izvestaje. U knji-
zi su kroz brojne primere detaljno opisana SUCCESS pravila.

Top 10 g dormi el o 44T KEUM [+33%)
100k s v K gl pocedags el 570 KELRR (-12%)

Pt LA
dar 1l

RECENZIJE KNJIGA

[REL

FRIRI

S, keveitaj TOP 10 kupsi [“posle”]

Darko Vlajkovi¢
konsultant

MCB Menadzment Centar
Beograd

Izdavat: MCB MenadZment Centar Beograd.
Cena: 1.426 RSD
Knjigu moZete nabaviti u Makartu (www.makart.rs).
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Zato se mi u Hemofarmu brinemo da svih 365 dana bude dobro.
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2) NAPREDNI GRAFIKONI

NAPREDNI
GRAFIKONI
U EXCELU

njiga Napredni grafikoni ¢e vam dati prakticne trikove i savete Ka-
ko da napravite sjajne grafikane u svojim izvestajima.
Ova knjiga pokazuje vam kako da pravite grafikone na potpu-

no drugaciji nacin od onog koji nudi standardni Excel chart wizard.
Naoruzani znanjem, savetima i trikovima, moZete da napravite praktic-

. | no sve Sto vizuelno zamislite, kao i da unesete mnoStvo detalja koje
"IIIIIII“III mozZete eksterno da podesavate.

_ETmeees am==s U prvom delu su pojasnjena pravila profesora Hicherta za izve-
— Stavanje, a Koja se zasnivaju na SUCCESS standardima. Kroz slike su
prikazani primeri grafikona i kako su na njima primenjena navedena
pravila.

U drugom poglavlju se korak po korak prikazuje postupak pravlje-
nja stacked column charta. Tu ¢ete naci savete kako da sredite grafi-
kon prema SUCCESS pravilima. Istovremeno ¢ete nauciti kako da svaki
detalj na grafikonu menjate eksterno i da napravite Sablon kaji cete
kasnije da Koristite kada budete unosili nove podatke.

Knjiga je napisana kao prirucnik za samostalan rad, a uz knjigu se
dobija i poseban fajl za vezbe.

Tha negation Prosie Darviation in February
Carakd bom cormRrTAben] bry toe mcalinrd Nianth of Jaby

Ghobal Coaporaton
Nt Profit Deviation ty Monts in mEUR
BLID el AT M2, Mondly DarinSoes

]
ol
+--:[ 8 ,u:l!-*.

0 p mcath et i W e

B 0 F W & M J 4 & £ O W O ACT
il il

B D . Pele GRS, S 1T RN

Slika 13-4 Waterlall s horizentalnom esom za actual (sivarna) odstupanja od plana

Izdavat: MCB Menadzment Centar Beograd.
Cena: 1.426 RSD
Knjigu moZete nabaviti u Makartu (www.makart.rs).



o www.mi-system.co.rs

-E M&I Systems, Co. Group

M&I Systems, Co. Group

NAJVAZNIJE ZA VAS -
OBLASTI NASIH RESENJA
U SRBLJI | REGIONU:

* MIS ERP — 20+ godina iskustva, 220+ projekata — sve vase transakcije na jednom mestu!

* Bl — poslovna inteligencija — efikasno upravljajte vasim izveStavanjem!

* BPM (Business Process Management) — uredenjem i optimizacijom poslovnih procesa - do
zadovoljstva menadzmenta i klijenata!

e CPM (Corporate Performance Management) — upravljajte performansama vase kompanije!
STA VASI KONTROLERI | VASA ORGANIZACIJA DOBIJAJU NASIM RESENJIMA?

1. Pode3en i potpuno prilagoden pristup sintetickim i
analitickim sadrzajima vasih finansijskih
i ostalih podataka

2. Potpunu kontrolu troskova i prihoda kao i
ostalih vama potrebnih parametara

3. Merljivo povecanje vase efektivnosti i efikasnosti

4. Prakti¢no planiranje i budZetiranje

5. Integrisanost bitnih tokova podataka

6. Sledljivost i jednoznacnost unosa podataka

7. Obuku za sve potrebne segmente rada

8. Konsultantsko-razvojnu podrsku u implementaciji i
odrzavanju do nivoa 24x7

9. Pracenje rasta i dinamike vaseg poslovanja

POZOVITE NAS, ZAKAZITE SASTANAK
| OTKRLJTE NOVE MOGUCNOSTI SV0G
RAZVOJA!
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FINANCIAL ANALYSIS MANAGER, NELT GRUPA

Controlling je kljuéna
podrska u vodenju kompanije

Prvu poslovnu Sansu ukazala joj je domaca kompanija Nelt, u kojoj
je, pred kraj svojih studija na Ekonomskom fakultetu u Beogradu,
pocela da radi kao asistent finansijske analize. Vazan trenutak u
njenoj sestogodisnjoj poslovnoj karijeri bilo je uvodenje SAP-a u
ovu kompaniju, kada je dobila priliku da ucestvuje u tom procesu
kao C€lan tima za implementaciju. Tokom trajanja projekta Marijana
Kricka postala je tim lider CO modula.

Nakon uspesne implementacije SAP-a vraca se u finansijski sektor,
na poziciju supervizora finansijske analize, a uskoro ¢e obeleziti
godinu dana na poziciji menadzera finansijske analize Nelt grupe.

0d kada se Vi licno bavite controllin-
gom?
Prakti¢no od pocetka svoje karijere, dakle,
Sest godina.

Kako je organizovan sektor controllinga
u Neltu?

Nelt grupa broji deset kompanija i posluje
u sedam zemalja. Controlling je skoro u pot-
punosti centralizovan i Neoplanta AD je jedina
kompanija u okviru Grupe, koja zbog specific-
nosti posla ima izdvojen controlling. Sve osta-
le kompanije se prate, izveStavaju i analiziraju
iz centrale u Beogradu.

Zasto i kada ste ga formirali?

Sektor postoji dugo. Kreiran je jos dok je
kompanija bila u ranoj fazi razvoja, 1999. godi-
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ne. lako tada controlling Kod nas i nije bio pre-

terano razvijen, vodeci ljudi Nelta prepoznali su
potrebu za adekvatnom podrskom u donosenju
finansijskih odluka, pomocu Kojih se kompanija
pozicionirala na trzistu.

Koliko ljudi imate u timu?
Zajedno sa mnom, tim trenutno broji srec¢-
nih trinaest zaposlenih.

Koji od deset IGC procesa primenjujete

u controllingu?
1. Stratesko planiranje

Operativno planiranje i budZetiranje
Obracun troskova
Reporting (izveStavanje)
Forecasting (prognoza)
Controlling projekata i investicija

o o1 W
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7. Upravljanje rizicima
8. Controlling funkcija
(RRD, HR, prodaja, nabavka...)
9. Podrska menadZmentu
10. Unapredenje organizacije, procesa,
instrumenata i sistema
Najveci znacaj dajemo reportingu (izve-
Stavanju), forecastingu, obracunu troskova,
kao i operativnom planiranju i budZetiranju.
Fokus nam je na redovnom i pravovremenom
izveStavanju. Naravno, treba izdvojiti i podrsku
menadZmentu, unapredenje organizacije i pro-
cesa, kao i upravljanje rizicima. Imajuci u vidu
opseg posla i podrsku koju dajemo kompaniji
kao sektor, mogu da kazem da koristimo sve
procese u manjoj ili vecoj meri.

@ Koliko je izazovan posao menadZera con-
trollinga i $ta su prednosti a $ta mane?

Potrebno je dobro poznavanje svih procesa
u kompaniji, ne gubeci iz vida Siroku sliku naseg
ukupnog biznisa, a koji se sastoji iz distribucije
robe Siroke potrosnje i farmaceutskih proizvoda,
pruzanja logistickih usluga i trade marketinga.
Diversifikovanost i rasirenost nasih biznisa ce-
sto dovode do situacija da imate manje vreme-
na nego Sto vam je potrebno, da uglavnom mo-
rate brzo da reagujete i da ,branite cifre” koje
se ne dopadaju svima bas uvek. Ukoliko ovo ne
shvatite Kao izazov, onda je controlling stresan
i naporan posao. Medutim, controlling smatram
dinami¢nim poslom, sa prilikom za specifi¢an
razvoj karaktera i strucnosti.

@ Sta je za Vas controlling?

Preuzimajudi rizik da mozZda suvise jedno-
stavno definisem, rekla bih da je controlling
klju¢na podrska pri donoSenju najvaznijih od-
luka u vodenju kompanije.

@ Sta je po Vama najvazniji zadatak con-
trollera?

Krajnji proizvod koji dajemo, tacnije in-
formacija koju dajemo, jer ona mora da bude
precizna, Koncizna i sumarna. Sa druge strane,
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rad na izradi izveStaja mora da bude detaljan i
sveobuhvatan.

@ Kakve kompetencije su potrebne do-
brom controlleru?

U pitanju je set kompetenci. Osim tehnickog i
tearijskog znanja, izdvojila bih analiti¢nost, tacni-
je sposobnost za uotavanje odnosa, uzrono-po-
sledi¢nih veza izmedu finansijskih pokazatelja i
njihovo tumacenje. Samostalnost, svest o posle-
dicama rezultata posla Koji obavlja, proaktivnost
ali i spremnost za prihvatanje novih zadataka,
posvecenost poslu, istraZivanje mogucih resenja
problema kroz praksu i literaturu.

@ Kako biste u jednoj reci opisali contro-
llera?
Spreman.

@ Koliko Vam controlleri pomaZu u dono-
Senju odluka?

Kao menadzer controllinga izrazila bih se
precizno i koncizno u brojkama - 84,6%.

@ U kojim situacijama je menadZer ujedno

i controller?
Svaka menadZerska pozicija nosi sa sobom
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odgovornost i rizike. 1z toga proizilazi potreba
za vecom analititnos¢u. Tesko mi je da nabro-
jim situacije kada menadzer nije i controller.

@ Sta mislite o controlleru kao biznis-par-
tneru?

Controller je osoba koja pre svega treba da
ima dovoljno teorijskog i praktitnog znanja, ali i
volje i energije da fleksibilno prilazi raznim iza-
zavima. Zahtevan je zadatak, u smislu ,pokri-
vanja“ svih procesa na konstantnom i, za biznis,
zadovoljavaju¢em nivou. Iz ugla korisnika uslu-
ga - a to je menadZment, i u manjoj meri drugi
sektori kompanije, jednostavan i dobar koncept.

@ Kako vidite razvoj controllinga u Srbiji?

Situacija u nasoj zemlji nije na zavidnom
nivou, zato vidim dosta prostora za razvoj
controllinga. Mislim da je prvi korak u tom
smislu razmena iskustava, znanja i vestina
koje kompanije na domacem trzistu vec po-
seduju. Na primer, ovaj ¢asaopis je fantasti¢an
nacin za upoznavanje i razmenu dobre prak-
se. Sa druge strane, imamo sve vise novih,
prakticnih alata i iskustava sa razvijenih
trzista, ¢ija primena moZe da donese boljitak
controllingu u nasoj zemlji. M
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NATASA STAMENKOVIC
HR DIREKTOR, NIS AD

RAT LI MIR?

re nego Sto predem na temu, napominjem

da ne obec¢avam dobru zabavu ¢itaocima
ovog teksta, jer tema nije ni komi¢na ni smesna.
TeSko da ¢u slediti i savet Bojana (urednika ovog
magazina) da tekst bude duhovit i relaksirajuci.
Jednostavno, to nije moguce s obzirom na ozhilj-
nost teme. Utoliko pre Sto je u mnogim kompani-
jama ova relacija vrlo problemati¢na i ¢esto vodi
ka jos vecim problemima umesto reSenjima.

MoZda savremenog menadZera tema o
sindikatima uopste ne zanima? Ne samo 5to
re¢ ,sindikat” zvuci retro, nego nema ni slova
engleskog jezika u sebi, nema fansy naziv. Ko
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se jos osvrce u ovom turbo korporativnom sve-
tu na sindikate. Koga je briga za sindikat? Nije
valjda da se sindikatima bavi HR?

Ako spadate u grupu ovih ¢italaca, ipak vam
savetujem da uloZite mali napor i gram paZnje
dok Citate ovaj tekst, jer mozda ¢e vam biti Ko-
risno. Prvo, zato Sto sindikati jos uvek postoje.
Drugo, zato $to tamo gde postoje sigurno nema-
ju perifernu ulogu u karporativnom Zivotu. Trece,
zato sto je vas CEO veoma zainteresovan za to
da nema problem u odnosima sa sindikatima.
Danas je jako vaZno da smo svi drustveno od-

govorni prema svojim stakeholderima, a sindikat
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Saradnici ili suparnici? Partneri ili protivnici? Prijatelji ili neprijatelji? Mogu da
nastavim u nedogled sa nabrajanjem mogucih varijacija u odnosima izmedu
poslodavca i sindikata, ali samo je jedan odgovor tacan. Samo jedna formula

vodi ka resenju.

je jedan od vaznijih. Eto, makar zbog javnosti,
imidZa kompanije i, da ne kaZem zbog employer
brandinga, ako ne zbog autenti¢no dobrih odno-
sa i dostizanja nivoa socijalnog dijaloga.

Priroda suparnickih odnosa poslodavaca i
sindikata je istorijska, nasledena iz nekog pros-
log vremena i viSe stereotip nego realnost da-
nasnjice. Ali, nekako bez razmisljanja, po nekoj
inerciji, ve¢ina menadzZera je osetljiva Kada ¢uje
re¢ ,sindikat”. Ako bolje razmislimo zasto je ta-
ko, odgovora nema ili glasi: ,Zato 5to tako tre-
ba, prirodno je“. Oni se postavljaju kao istorijski
protivnici, Kao Indijanci i kauboji, kao Nemci i
partizani, kao vlast i opozicija. A izgleda da su
dosla nova vremena, u kojima se cene dogovor i
konsenzus. Kao da to nismo ni primetili, pa na-
stavljamo po starom modelu odnosa.

Da li je moguce drugacije? Naravno da jeste.
Hajde da pogledamo iz drugog ugla. Ako raz-
mislimo Sta je cilj sindikata (za Sta se i protiv
koga bare), dolazimo do zakljutka da poslo-
davac ima isti cilj kao i sindikat: da obezbedi
uslove za rad, zaradu, beneficije i sve to kako bi
radnici bili produktivniji i lojalniji. Zasto onda ne
udruzimo snage u tom nastojanju nego trosimo
energiju na medusobna nadmudrivanja i ostre
diskusije? Isto ovo Zeli i svaki poslodavac. Neki
¢ak ulaZu velike sume novca u alate i svoje
ljude kako bi Kkod radnika bas povecali lojalnost,
posvecenost i produktivnost.

Moguce je da umesto ljutog protivnika u
sindikatu imate najboljeg saradnika, posvece-
nog dobrobiti kompanije, koji ne Zeli da se bori
protiv poslodavca nego protiv izazova Koji su
pred kompanijom. Sve zavisi od vas i od sindi-
kata. Verovali ili ne, mogudi su odnosi medu-
sobnog poverenja, dogovora i timskog rada.

Da li ste znali da u Srhiji danas ima preko
20.000 sindikalnih organizacija? Mozda da pogle-
damo na sindikat kao na organizaciju Koja ima
svoju struktury, uloge i odgovornosti umesto na

organizaciju Koja postoji iz razloga licnih interesa
pojedinaca? MoZda da pogledamo kao na orga-
nizaciju kojoj je dobrodosla pomoc¢ poslodavca

U procesu reorganizacije, restrukturiranju, u
novim znanjima, alatima? MoZda da pogledamo
na predsednika sindikata kao na menadZera koji
upravlja svojim ¢lanstvom? U stvari, ja i ne vidim
kako je drugatije moguce? Vidala sam predsed-
nike sindikata Koji se ni po ¢emu nisu razlikovali
od menadzera. Upravljaju svojim ljudima i budze-
tima, rade prekovremeno, imaju svoja pravila,
sve isto - ista pitanja, iste dileme kao bilo koji
drugi menadzer. Neki od predsednika sindikata
rade na svom li€nom razvoju mnogo Vvise nego
generalni direktori. Imala sam priliku da vidim
predsednike sidnikata sa boljim menadZerskim
vestinama od mnogih drugih menadzera. A, o
poznavanju zakona, propisa, pravila i kolektivnih
ugovora da i ne govorimo.

Razmislite, moZda je doslo vreme da napra-
vite presedan i pocnete da vodite dijalog jed-
nakih medu istima sa svajim sindikatima. Ovo
nije samo savet za HR. Svaki menadzer je isto-
vremeno i HR menadzer; verujem da ste to ucili
na jednom od desetina treninga na koje vas je
kompanija poslala da bi vam pokazala da za
vas brine i da u vas ulaze. Samo, nikada vas ni-
ko nije poslao na trening na kojem vas uce Kako
da radite, a ne da ratujete sa sindikatima. A ne-
kima je rat svakodnevna pojava. To znaci da svi
moramo da resetujemo odnose sa sindikatima.
Sviimamo i priliku i odgovornost da razvijamo
zdrave i konstruktivne odnose. Probajte, to ula-
ganje vratice vam se visestruko.

| na kraju, da odgovorim: Zivot je lepSi |
laksi ako uspete da razvijete odnose partner-
stva i saradnje u postizanju zajednickinh ciljeva.
Odaberite mir sa sindikatom jer ste zajedno jaci.
Sve drugo je uzaludno troSenje energije i ne
prili¢i najboljim kompanijama u kojima, valjda,
svi radimo. @
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MILOS SIMIC

PREDSEDNIK, INTERNATIONAL
ADVERTISING ASSOCIATION (IAA),
SERBIAN CHAPTER

DIREKTOR MARKETINGA,

GRAND CASINO BEOGRAD
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TO JE SAMO
MARKETING

Svedoci smo da se u medijima termin
,marketing” Cesto koristi kao sinonim za
iznosenje neistine, zamajavanje i skretanje
paznje. Ne tako retko u komentarima dnevne
politike i drustvenih zbivanja Cujemo izraze
poput ,,marketinski trik“, ,,samo marketing ali
ne i prava zelja“ i sli¢no. Sta se zapravo krije
iza ovih konstatacija? Da li je to kriza identiteta
ili poljuljani kredibilitet struke?

osredi je zapravo loSe tumacenje onoga Sto je marketing danas.

Velike reci, olako date garancije, lepo uvijena obecanja, grandiozni
slogani i jednosmerna Komunikacija vise nisu u trendu i ne bi smeli da
budu sinonim za marketing.

Ekonomska kriza, sve jati uticaji geopolitike na razvoj drustva i
ekonomije, globalna povezanost trzista i cuveni domino-efekat, kao i
konstantna tehnoloska revolucija doveli su do povec¢ane nesigurnosti.
Merenije rizika postalo je veoma dinami¢no i ¢esto nemoguce na duZi
period. Pa Sta nas onda ocekuje? Kako ¢e se razvijati marketing? Koji
trendovi oblikuju struku danas?

U vremenu kada se ambijent konstantno menja pod uticajem ra-
zvoja tehnologije vazno je Kako se aktiviraju osnovni postulati mar-
ketinga. Pitanje Koje nas sve zaokuplja, jeste Kako da se predvide
nadolazedi trendovi i time stekne prednost na trzistu. U prethodnim
godinama nase trziste nije bilo dinamicno i u velikoj je meri bilo po-
dredeno ekonomskim i demografskim parametrima. To nas je €esto
sputavalo i mislim da smo umnogome zapostavili Zelju da pravimo
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inavacije i sledimo profesionalne instinkte. Umesta toga, drzali smo
se tradicionalnih formi kojima je na neki nacin rok trajanja vec bio na
isteku.

Potrosaci danas Zele prakticnost i efikasnost transakcija, a ono za
¢im Zude jeste znacenje. Cena, kvalitet i dostupnost su roba na Koju
su potrosaci naviknuti, a znacenje je ono Sto ¢e biti u njihovom fokusu
u vremenu koje dolazi. Marketinski recept glasnog ubedivanja zacinje-
nog skupim efektima i laganim Salama ostace samo eho Koji odzvanja
u medijskom prostoru, ali mislim da ¢e imati sve manje uticaja na stav
potrosaca.

Sa druge strane, svi smo postali opsednuti merenjem. Onao $to ne
mozemo da izmerimo teZzimo da zaohidemo. To je dovelo do ogromne
gladi za podacima. Kompanije prikupljaju sve vise podataka i pokusa-
vaju da na osnovu njih tumace svoje klijente. NaZalost, ne moZzemo
sve da izmerimo niti moZemo da ocekujemo da ¢e svaka marektinska
akcija da ima direktan uticaj na prodaju. Prikupljanje podataka sluzi da
bismo bolje razumeli potrosace, ne bi li im na kraju omogucili da dose-
gnu znacenje za Kojim Zude.

Potrogati u brendovima traZe vrednosti i dodatne benefite. Sta vi-
Se, danas octekuju da te vrednosti kreiraju zajedno sa kompanijama. U
tome niko viSe ne moZe da ih sputa. Socijalni mediji dali su potrosaci-
ma ogroman megafon i samo nemarne kompanije to mogu da ignarisu.
Jednostrani marketing u kojem Kompanije uveravaju potrosace ili im
nude povoljnosti koje za njih nemaju stvarno znacenje, po meni su
potpuno prevazidene.

U bliskoj buduc¢nosti marketing ce hiti ocenjen kroz lojalnost
potro3aca, transparentnost, jednostavnost i potpunu posvecenost
potrosacu u realnom vremenu. Razviti lojalnost potroSaca nije nimalo
lak posao. Velike kompanije, poput Apple-a ili Nike-a su to utkale u
svoj proizvod. Da bi se razvila lojalnost vaZzno je da se potrosaci razu-
meju na pravi nacin i da se zajedno sa njima grade vrednosti brenda.
Dodatni benefiti koje lojalti programi nude ne moraju da budu eksten-
zije samog proizvoda, niti moraju nuZno da budu u vezi sa samom
transakcijom (cena, kalicina). Naprotiv, mislim da vrhunske programe
od dobrih razlikuje bas ta mogucénost da se lojalnost prema brendu
poveze sa Kontekstom i ambijentom i da zapravo na taj nacin ukrstimo
vrednosti brenda i stavove potrosaca.

U buducnosti najbolji brendovi nece hiti oni koji uveravaju ili Sire
najlepsu sliku o sehi, ve¢ oni koji transparentno prikazuju Sta rade
za svoje potrosace. | tu sliku ce potrosaci traziti uvek i stalno. U ne-
kom trenutku to nece biti on demand vec real time ili live streamed.

61 maj 2014.
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Transparentnost ¢e u skoroj buducnosti vredeti mnogo i samo oni
brendovi koji to razumeju modi ¢e da opstanu na velikoj sceni.

Kompanije ¢esto imaju veoma zamrsen sistem nevidljiv potrosacu.
U takvim sistemima gubi se poruka Koju brend nosi i sama kompanija
se distancira od svoje svrhe. Veliki zadatak strucnjaka za marketing
¢e biti da vrednosti brenda preslikaju i utkaju u sve delove kompanije
i sve njene radne jedinice. Interna komunikacija ¢e postati bitan se-
gment marketinga. Na taj nacin bice moguce da se angaZuju najbolji
brend ambasadori, a to su ljudi Koji taj brend i proizvode. Osnovne
vrednosti brenda i njegovi atributi moraju da budu i vrednosti kompa-
nije i svih njenih jedinica. Marketing mora da bude utkan u sve pore
kompanije. Najbolji primer za to su kompanije koje su se u poslednjim
godinama verovatno najbrze i razvijale: Google, Apple, Facebook.
Jednostavnost poruke je od Klju¢nog znacaja. Takvu poruku ce svi la-
ko razumeti i moci ¢e da je primene u svom polju delovanja. Customer
care, ponasanje i izgled zaposlenih, sluzbena vozila, lokacija i izgled
prodajnih objekata, pa ¢ak i nacin rada pravne i finansijske sluzbe deo
su korporativne komunikacije. Ta komunikacija preslikava atribute i
vrednosti brenda i tu ne sme da bude konfuzije.

Po nacinu na koji su se mediji razvijali u prethodnih nekoliko godi-
na, definisala se i komunikacija. Stara izreka ,Medij je poruka“ dobila
je potpunije znacenje sa razvojem digitalnih medija. Zahvaljujuci in-
teraktivnosti danasnje komunikacije, i pre svega socijalnim medijima,
u situaciji smo da analiziramo mnogo podataka. Osim toga, u obavezi
smo da razmisljamo u realnom vremenu. Planovi se sve rede prave
na tromesecnom nivou, a sve vise smo primarani da pravimo nedeljne
strategije. Merenje postaje osnova za planiranje, a proces se drama-
ticno ubrzao i postao je sloZeniji. Analiziramo mnogo podataka, pa
zakljutke moramo da izvedemo maltene odmah, ne bi li reagovali u
prihvatljivom vremenskom roku.

Zivimo u vreme globalne ekonomije, globalnog drustva, globalnih
medija. Uprkos tome, marketing ima tendenciju da postane persona-
lizovan. Tehnologija nam je omogucila da uspostavimo direktan dvo-
smerni kontakt sa potrosatima i zato svi trendovi savremenog marke-
tinga o Kojima sam govorio nedvosmisleno vode Ka personalizovanoj
komunikaciji. To je komunikacija u kojoj nije jedino vazno ono Sto kazu
stunjaci za marketing, ve¢ i ono $to misle i Zele potrodaci. Zivimo se
u vremenu kada kompanije i potro3aci zajednicki formiraju vrednosti
brendova.

Zato mislim da komentari poput ,marketindki trik“ ili ,to je samo
marketing” ne znace bas nista, osim pogresnog izrazavanja nekog po-
vrénog komentatora. @
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Jelena Radovanac
Business planning and analysis manager -
APATINSKA PIVARA S
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Znalenje

Apatinska pivara. APA, kao i sve multinacionalne kompanije u
kojima sam radila prethadnih deset godina. Neprocenjivo profe-
sionalno i Zzivotno iskustvo.

Budzet. Jedan od najvaznijih zadataka/perioda u godini svakog
controllera.

Wellness. Jedna od stvari u Kojoj najvise uzivam. U Srhiji ima
mnaogo dobrih, a relativno nepoznatih wellness centara. U sva-
kom slucaju, wellness vikend nakon naporne radne nedelje je za

svaku preporukul.

Godina. Poslovna, kalendarska. Nova.

Drustvene mreze. Neizostavan dea savremene Kulture.

BPokovic Novak. Dobro je da smo u svetu poznati po takvoj osobi.
Energija. MenadZment energije umesto tajm menadZmenta. Potrebno
je obratiti paznju na to gde nam energija odlazi tokom vremena.
Zelje. Svi ih imamo, u svakom trenutku.

Zabava. U svemu Sto radimo.

Iskustva. Profesionalno, Zivotno.

Jelen(a). Brend Jelen. A i moje ime Jelen(a).

Karibi. Top-turisticka destinacija ako mene pitate (i nije tako
daleko).

Leto. Obozavano godisnje doba Kojeg, nazalost, sve manje ima.
Ljubav. Tesko je naci reci Koje mogu da zamene ovu.
Mare. Uvek brzo prode i meni ga nikad nije dosta.

,Nikad ne reci nikad®. Jedna od izreka koja se pokazala zapanju-
juce istinitom.

NJ NY city. ,Must see”. U svakom slucaju, 5to pre - to bolje.

Otvorenost. Karakterna osobina ljudi. Sve rede se na nju nailazi.

Putovanja. NeSto Sto najvise volim. ,Moje omiljeno mesto je ta-
mo gde nikada nisam bio”.

Radost. Radovanje zbog malih, obi¢nih stvari.

Sneg. Lepo bi bilo imati jednu pravu zimsku idilu sa snegom,
umesto sivila i kise.

Tacnost. Osobina koju visoko cenim.

Corsokak. Svima nam se desilo da se u istom nademo, hilo
virtualnom ili realnom.

Upornost. Osobina za koju smatram da je treba ispoljavati bal-
ansirano i u kontekstu situacije.

Fitness. Sli¢no kao i wellness. Zauzima znacajno mesto u mom
Zivotu.

Honda. Odli¢an automabil.

Cene. Cenovne politike, marZe, popusti.

Cekanje. Nikad prijatno, ali €esto neophodno i ne zavisi od nas.

DZ ,D7abe". Za nesto $to ne Kosta mnogo ili oko ega se ne vredi

narocito truditi.
Spanija. Jedna od omiljenih destinacija, uvek. M
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STOKHOLM

= Aleksandar Dukovi¢
‘““m..,__‘ Tekst i fotografije
o preuzeti iz magazina
Wine Style”

.....

-+ Neka druga
= dimenzija uzivanja

Bez obzira na to da li se doselio iz Libana, iz Srbije ili
je starosedelac, velika je verovatnoca da ¢e vam svaki
stanovnik Stokholma reci da ne bi nista znacajno
promenio u prestonici Svedske. Ubrzo po dolasku u
ovu skandinavsku metropolu bi¢e vam jasno i zasto
je to tako - fantasti¢no ureden sistem, vrhunska briga
za ljude i visok standard samo su jedan segment
stokholmske bajkovite svakodnevice. Osim toga,

Bl SRR R i

lepota ovog grada ne ostavlja nista manje duboku
impresiju, kao ni jedinstveno lezerna atmosfera,

tako atipi¢na za ostale velike gradove u svetu. U
Stokholmu cete uzivati na jedan drugaciji nacin -
upravo u tome sto ne morate ic¢i da vidite, niti osecati
obavezu da radite nista posebno.
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ako sa svojih milion i po stanovnika spada u metropole, Stokholm je lisen za velike gra-

dove uobicajenih sacbracajnih guzvi i vreve po ulicama. Izuzetno miran i tih, prilicno se
razlikuje od ostalih milionskih gradova. | odmah da razjasnimo — ako ste dosli u Stokholm
ocekujuci da vidite spektakularna i znamenita arhitektonska zdanja, poput nekih u drugim
evropskim metropolama, onda ste na pogreSnom mestu. To naravno ne znaci da ovaj
grad nema da ponudi mnogo toga u vizuelnom smislu. Naprotiv, Stokholm impresionira
izgledom, ali na jedan drugaciji nacin. Arhitektura ¢e vas osvojiti jednom nenapadnom
estetikom - bez suvisnih kitnjastih detalja. Podrazumeva se da oronule fasade ne mozete
da vidite, a vecina zgrada je u jarkim, Zivim bojama, Sto gradu daje jednu specifi¢nu sliko-
vitost. Fascinantna je nesvakidasnja uniformnast i uredenost, jer su u svakom delu zgrade
poredane u savrsenom nizu u svim pravcima. Nakaradnih odstupanja naravno da nema,
Sto je primetno i u drvoredima Koji Krase gotovo svaku ulicu. MoZda moZe da zvuci kao
monotono, ali verujte da nikako nije.

Besprekorno Cist, Stokholm je razmeSten na nekoliko ostrva i kopnu, a Balticko
more urezuje se U njega mnogobrojnim kanalima. Zelene povrsine pokrivaju veliki deo
grada, a parkovi su ovde mnogo vise od pukog Setalista. Ljudi u njima zaista borave, pa
tako osim mladih parova, rekreativaca i penzionera, cesto moZete videti i poslovne ljude
koji pauzu na poslu Koriste kako bi u parku pojeli sendvic i malo se opruzili na travi — bez
kravate i cipela.

VoZnja brodi¢em od neka dva sata najbolji je nacin da u jednom potezu sagledate
skoro ceo grad. Izmedu ostalog, usput ¢ete proci i pored Djurgardena, dela u kome se
nalaze rezidencije bogatih. Kada je o imuc¢nima rec, uprkos jako visokom standardu, bo-
gatstvo u Svedskoj ima ne&to drugatiju dimenziju nego u ostatku Evrope. Ovde velikog
luksuza, nema, bar ne tako upadljivog, pocev od deficita skupocenih automobila na

ulicama, pa do garderabe prolaznika. Obuceni su krajnje leZerno i nenametljivo, iako je
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lako pretpostaviti da imaju novca za to. | jo3 nesto, Svedani su upadljivo lep narod, 5to
se odnosi na oba pola.

Poznato je da je Svedska ve¢ duzi niz godina vodeca u industrijskom, primenje-
nom dizajnu. Na svakom koraku su prodavnice dizajnerskog namestaja i opreme za
kucu. MoZete, recimo, videti ogromnu prodavnicu Kuhinjskog asesoara, sa hiljadama
predmeta razvrstanih po bojama. A najbolji pokazatelj Koliko je Svedska odmakla u
dizajnu moZete videti u njihovim muzejima gde se u delu za dizajn nalaze predmeti
Cije se replike zbog svoje visoke estetske i funkcionalne vrednosti i danas prodaju
Sirom sveta. Ta velika posvecenost uredenju Zivotnog prostora i teznja ka takozvanim
humanistickim naseljima, dostigla je vrhunac u najnovijoj ¢etvrti Hammarby Sjostad,
koju oni nazivaju ,eko", odnosno ,frendli* naseljem. Takode, jedan od lepsih delova
je i stari grad, Gamla stan, koji odiSe posebnim Sarmom — male uske ulice, mnoge
od njih prili¢no strme, ispresecane su mini skverovima, pa prilicno podseca na pariski
Monmartr. Tu su i najznamenitije crkve Stokholma, Koje takode svojom unutrasnjoscu
oslikavaju Svedsku filozofiju uredenja prostora, ¢ak i kada je rec¢ o verskim objektima
— jednostavnost ima primat pre svega. Inace, sam Zivotni prostor Svedanima je jako
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vazan, a u trendu je zelena, odnosno humana arhitektura - jednostavni oblici, maksimalna
osvetljenost prostara, brojni cvecnjaci i velike zelene povrsine izmedu zgrada stvaraju
sliku savrsenog mesta za stanovanje.

Topla preporuka je kupovina gradske Karte city card, Koja vam omogucuje besplatan
prevoz i ulaz u sve muzeje. Prevoz funkcioniSe besprekorno, a recimo da je najduze cekanje
Cetiri minuta. Sto se tice muzeja, oni su zaista jedna od glavnih atrakcija — ima ih mnogo,

a u vecini je omoguceno interaktivno upoznavanie sa izlozenim; zahvaljujci tehnologiji
moZete da saznate apsolutno sve Sto vas zanima u njima, a brojni audio-vizuelni efekti
savrseno verno docaravaju atmosferu i stvaraju autenti¢nu sliku o eksponatima. Skansen
je prvi muzej na otvorenom u Svedskoj u kojem je na ogromnom kompleksu sacuvan duh
ove skandinavske zemlje iz prethodnih vekova i gde ¢e vam se stvarno ciniti kao da ljudi jos
uvek Zive tu, a obogacen je i drugim sadrzajima pa se tako u mini zooloskom vrtu ovog kom-
pleksa moZete igrati sa lemurima ili prolaziti kroz avanturisticku stazu poput onih iz filmova
o Indijani DZonsu dok vam iznad glave skakucu mali majmuni. U Muzeju muzike moZete uciti
da svirate razne instrumente, ¢ak i mnoge egzatitne za koje niste ni znali da postoje. U mu-

zeju Vasa nalazi se najstariji pronadeni vikinski brod, Koji je izgraden 1628. godine, a gotovo
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Sto se tice hrane, Svedani nemaju neku narocito poznatu i razvijenu tradicionalnu kuhinju, a glavne
namirnice su ribe iz severnih mora, poput tune, lososa, bakalara i haringe, pa ne bi trebalo propustiti
priliku da ih probate upravo ovde. Na jednoj od poznatijih pijaca kilogram lososa moze da se kupi za de-
setak evra, ali i za trideset, a razlika je u tome sto je ovaj skuplji divlji, a drugi je tovljeni. Veoma izrazen
trend zdravog zZivota prisutan je i u ishrani, pa zato ovde necete kao u drugim metropolama, videti mno-
go fast food restorana. U Stokholmu primat imaju jela pripremljena od svezih namirnica i riba. Ovo ipak
ne znaci da ¢e gurmani biti u problemu.

U restoranima su zastupljeni specijaliteti iz celog sveta, a upadljivo je odsustvo italijanskih restorana,
dok su susi restorani apsolutni hit.

Svedani su veliki potrosadi vina, ali nema ba$ mnogo vajn barova. Veliki deo potro$nje odvija se
u kuénoj atmosferi, a vina se uglavnom kupuju u specijalizovanim supermarketima za prodaju vina i
alkoholnih pi¢a. U ponudi imaju skoro hiljadu etiketa iz celog sveta i to po vrlo prihvatljivim cenama ¢ak i
po kriterijumima naseg standarda. Ukoliko uzmemo u obzir visinu prosecne plate u Svedskoj, koja je jed-
na od najvecih u Evropi, onda i ne ¢udi tolika potrosnja.

neverovatno zvuti da je na ovom atraktivnom eksponatu ¢ak 95 posto delova originalno.
U Vojnom muzeju Cete videti potpuno verne rekonstrukcije vikinskih i ostalih brojnih ra-
tova koje su Svedani vodili, a bilo ih je kroz istoriju zaista mnogo...

Poznato je da Svedani imaju vrlo razvijenu svest o ekologiji — saobracajne guzve su
gotovo nezamislive, jer su bicikli jedno od glavnih prevoznih sredstava. Uzgred, to je
jedan od lepsih nacina da upoznate Stokholm, narotito njegove brojne parkove. Jedina
neprijatna stvar koja vas moZe zadesiti u Stokholmu jeste neSto surovija klima, pa je
preoruka toplija garderoba, bez obzira na to u koje doba godine idete. Svedanima to
naravno nije problem, pa je pojava prvih suncevih zrakova znak da pocinju da se nose
majice, bermude, papuce... Poseban Sarm gradu daju brojni muzicari Koji na svakom
uglu pokazuju svoje umece, a najéesce se moze cuti dzez, to i ne cudi, jer su Svedani
poslednjih godina jedni od znacajnijih evropskih predstavnika ovog Zanra. Iznenadenje
je i Cesta pojava mladih porodica sa dvoje, pa i troje dece, $to ukazuje da su se
Svedani, posle iskustva seksualne revolucije sedamdesetih, danas ipak orijentisali na
tradicionalnije vrednosti i porast nataliteta, Sto njihova drZzava u svakom smislu po-
drzava i promovise.
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Cak jedna petina
Stampanih
dokumenta za samo
pet minuta postaje
stari papir, a jednu
od pet strana onaj
kome je namenjena
- uopSte ne procita.

15% vremena potrodi IT sluzba
za podrsku korisnicima stampe.”

80% kompanija nema
stvarni uvid koliko zaista
novca, ali i ljudskih resursa,
trosi na Stampu - od
kupovine, odrzavanja i
opsluZivanja, do

Jedan zaposleni trosi na
Stampu od 400, do
neverovatnih 1.200 evra
godisnje!”

servisiranja i nabavke
potroSnog materijala za
Stampace, faksove, kopir
masine, skenere...”

PH Resenja
unose harmoniju
u Vas sistem

poslovne Stampe

uz FINANSIJSKU GARANCIJU za
uspesnost realizacije projekata

[
OO0.000.000 €

Kompanije godisnje bace papira u
vrednosti od 80 milijardi evra.”

Jzvori: IDC, Gartner, Envirowise/wasteonline.org, WWF, DTI, Canon UK
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MAGAZIN O CONTROLLINGU | FINANSIJAMA & 1ZLAZ| CETIRI PUTA GODISNJE

PRETPLATA

Postovani, ukoliko Zelite da dobijate magazin controlling na svoju
adresu, mozete se pretplatiti na nas ¢asopis.

Cena godisnje pretplate za Cetiri broja: 99 EUR (Srbija), 130 EUR (inostranstvo)
U cenu su uracunati troskovi postarine.
PDV je 10%.

IME | PREZIME/NAZIV FIRME

ADRESA

MESTO

KONTAKT TELEFON

PIB

MCB Menadzment Centar Beograd
O11/ 3047 126, 063/8500 991, office@mcb.rs
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& iPhone 6

Izaberi iPhone 6 i nove mt:s poslovne tarife

Povucite pametan potez i izaberite iPhone & i iPhone 6 Plus za samo 1 dinar uz novu BizMax Plus tarifu,
Za dodatne informacije pozovite 064/785 ili kontaktirajte Vaseq biznis menadiera,

Ponuda vaii dok traju zalihe. Ugovarna obaveza je 24 meseca.



