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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, International Group of Controlling (IGC),
International Controllers Association (ICV), International Business

Communication Standards (IBCS). Podelite nasu strast za controllingom.

A5 WAV
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

TROJKA!
»Sanjaj visoko,
naporno radi,
budi skroman“

Ovo je omiljena izreka Aleksandra Bordevica. S obzirom na
to da ga retko Ko zove imenom verovatno je teSko odmah se
setiti o kome se radi. Ali, ako kaZemo ,Sasa“ i setimo se uspe-
ha jednog od najboljih koSarkasa iz Srhije: trojka u Istanbuly,
41 poen Litvancima u finalu Evropskog finala u Grekoj 1995.
godine, drugo mesto na Svetskom prvenstvu 2014. godine...
Sale Legenda, Sale Trojka, Sale Nacionale. Veliki grobar koga
obozavaju i postuju svi cigani; izmedu ostalog i ja.

JParovi®, ,Farma®, ,Veliki brat”, sveto trojstvo u Srhiji za
podizanje duhovnosti. Preporucena (,standard, normativ®) do-
za gledanja je po 30 minuta dnevno svake emisije. Maja licna
preporuka trojke: Mimi Oro, Maja Nikoli¢ i... nisam siguran oko
tre¢eg mesta. Mimi Oro ¢e vam pojasniti pravila revizije, a Maja
Nikoli¢ vodenje Zeleznica Srbije. Sto se tice tre¢e preporuke,
imam nedoumicu izmedu Stanije | Mace Diskrecije. Stanija je
zavrsila drZzavni Ekonomski fakultet u Novom Sadu i pokrenula
start-up u dalekoj Americi. Dakle, koleginica i po obrazovanju,
a i po ci-viju. Kod Mace Diskrecije mi se svida sposobnost resa-
vanja problema i odnos prema klijentima Koji je jednostavan:
,Sve sto je zauzeto moZe biti i oduzeto®.

Moja dilema za trece mesto je: koleginica ili odnos prema
klijentima?

Tri praseta. Tri musketara. Tri Sesira. Tri podignuta prsta.
Tri amigosa. Tri tenora. Sveto Trojstvo. Trojka. Tri Kljucne
poruke. Trilateralna kamisija. ,Tri sam ti zime Saptala ime”. Tri
Zelje Koje ispunjava zlatna ribica. Vetiti muski san o ,trojci”.

Svako bira svoju trojku. Moja trojka je jednostavna: Mimi,
Paki, Sana.

UZivajte u CM #05.

Bojan S¢epanovié
predsednik ICV
i direktor MCB




]_L_l LEADING
wl HOTELs®

SQUARE

l\llNE
T OZBILJNO POSLOVANJE

ZAHTEVA OZBILJNE IZBORE.

HOTEL SQUARE NIN

IZBOR PROFESIONALACA ZA POSLOVNE SASTANKE, KO

& 'STUDENTSKI TRG 9 BEOGRAD | +381 113333 500 | WwWW.



@ controlling

TEMA BROJA - ANALIZA PROFITABILNOSTI
. * Dragan Radosavljevic,
S a finansijski direktor, Strauss Adriatic 16
* DraZan Planinic,

voditelj planiranja i upravljackog izvestavanja,

UniCredit Bank 18
* lvan Andelkovic¢,
r [ Commercial Finance Manager, Delez Srhija (Delhaize Serbia) 20
* Predrag Micic,
menadzZer plana i analize, Delta DMD 21

* Marko Bekic¢,
Head of Accounting and Reporting, Xella Srbija 23

\ "4 u
INTERVJU
Nikola Petreski,
Controlling ® Risk Management Director, Telenor 26

IZ PRVE RUKE
* Dragana Gondzo,
menadzer ljudskih resursa, DM drogerie markt 34
* Aleksandar Teofilovig¢,
Cost Controller, West Pharmaceutical Services 36
* lvan Veselinovic,
senior planer analiticar, Atlantic grupa (SPP kafa) 40

6 septembar 2015.



¥ Pt km Cygunnen o P e

JL.' 52 suuseM  — @

Posdes e E——

Ilmm il S @

+ i o

e

Potpuna kontrola poslovanja

Prve pruge 27 ¢ Centar za korisnicku podrsku:
11000 Beograd, Srbija  +381 11 31 90 439

-‘ G O P ro office@gopro.rs podrska@gopro.rs
Solutions. Not Software. WWW.gOPro.rs support@gopro.rs



@ controlling

8 septembar 2015.

CONTROLLING AZBUKA 44

SASVIM LICNO
* Petar Popovic,
izvréni direktor za poslovne Korisnike, Telekom Srbija 48
* Branislav Loncar,
finansijski direktar, Leo Burnett 54
* Danijela Tuco, OD ADO S
menadZer finansijske analize, Neoplanta 58
* Rade Stojisavljevic,
direktor sektora Sales Development and Logistics
Project Solutions, MilSped 60

BIZNIS PANEL
* Milica lvi¢,
rukovodilac ljudskih resursa, Limundo 64
* Sonja Neni¢ Andreev,
menadZer za odnose sa javnoscu, Knjaz Milos 66

NA PAUZI
Atelje vina Sapat 70



Blsnode

@ Make a smart decision

ANALITIKA NA DLANU

- PROVERITE SA KIM POSLUJETE

- PRONADBITE NOVE KLIJENTE ‘ |
- OSIGURAJTE SVOJU NAPLATU =—

== N NN | IQ-
- PROVERITE SVOJU KONKURENCIJU

Poslovna RSrbija



@ controlling info

AKTUELNO

CONTROLLERI U POHODU NA ,PIVO & PICU*
Dana 24.7.2015. organizovan je 22. ICV Srhija sastanak, a tema je bila
,Beer R pizza controlling”. Ukratko, controlleri su pokazali kako izgleda
uZivanje u pivu, Somershiju i pici u basti restorana Lavina.

CONTROLLING U JUTARNJEM PROGRAMU
Bojan S¢epanovi¢, predsednik ICV Srbija, gostovao je u Jutarnjem
programu RTS-a. Tema je bila, naravno, controlling.

15. GENERACIJA POLAZNIKA USPESNO JE
ZAVRSILA CONTROLLING AKADEMIJU

Dobili smo jos jednu generaciju polaznika Koji su zavrsili Akademiju
controllinga prema programu Controller Akademie Munich. Posledniji
trening bio je odrzan u hotelu Square Nine, u vise nego veseloj
atmosferi.

10 septembar 2015.
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CONTROLLING DOGADAUI

U REGIONU | SVETU

The Association of
Accountants and
Financial Professionals
in Business

BALANCED
SCORECARD

12 septembar 2015.

AMERICKA ORGANIZACIJA IMA
(INTERNATIONAL MANAGEMENT
ACCOUNTANTS) DOBILA JE NOVOG
PREDSEDNIKA ZA 2015-2016 GODINU.

Novi predsednik je Benjamin R. Mulling, CFO u kompaniji Tente Casters.
IMA je ameritka asocijacija za upravljacko ratunovodstvo i njena sertifika-
cija postaje sve prepoznatljivija i na nasim prostorima. Hiljade finansijskih
direktora, controllera i profesionalaca iz oblasti finansija u¢lanjuju se u
ovu organizaciju radi sertifikacije, razmene iskustava i razvoja upravljac-
kog ratunovodstva.

15. ADRIATIC CONTROLLING KONFERENCIJA
BICE ORGANIZOVANA U SLOVENIJI 20.10.2015.
GODINE.

Tema 15. Adriatic Controlling konferencije je ,Analiziraj proslost, planira
budu¢nost”, a ocekuje se prisustvo 200 stru¢njaka iz oblasti controllin-
ga iz Slovenije i cele Evrope.

15. CIB CONTROLLING INNOVATION

BERLIN ORGANIZOVACE 711.2015. GODINE
DISKUSIJU NA TEMU ,,CENTRALIZOVANI ILI
DECENTRALIZOVANI CONTROLLING".

Ovaj dogadaj zajednicki arganizuju ICV radne grupe iz Nemacke, i to
na zadatu temu. Uru¢enje nagrade ,Controlling-Young Talent”, koja se
dodeljuje svake godine, garantuje uzbudljivu atmosferu.

MENADZMENT CENTAR BEOGRAD

OBJAVIO JE JOS JEDNU KNJIGU 1Z OBLASTI
CONTROLLINGA - ,BALANCED SCORECARD*.
MCB nastavlja da objavljuje knjige iz oblasti controllinga,

a ovo je osma u seriji. Sve knjige moZete da nabavite na sajtu www.
makart.rs
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PROMENA POZICIJA

lvan Andelkovi¢, bivsi Plant Controller u Johnson Electric,
postao je Commercial Finance Manager u kompaniji Delez
Srbija (Delhaize Serbia).

A

Milan Manasijevic, bivsi controller u kompaniji Streit Nova,
postao je Plant Controller u kompaniji Johnson Electric.

Sanja Mrdanov, Budgeting and Business Perfomance
Specialist u Molson Coors (Apatinska pivara), postala je
Business Planning and Reporting Manager u istoj kompaniji.

Maja Bukic, bivsi FCO Business Partner u Mercator S, postala
je rukovodilac Sluzbe akcijskih aktivnosti u istoj kampaniji.

Marko Agatonovi¢, bivsi FCO Business Partner u Mercator S,
postao je rukovadilac Sluzbe za sekundarno pozicioniranje u

istoj kompaniji.

14 septembar 2015.
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ANALIZA

PROFITABILNOSTI

16 septembar 2015.

VIDIM TI NESTO U SOLJI...

Racunovodstveni zapisi su se bavili analizom profitabilnosti jos

u drevnoj Mesopotamiji pre sedam hiljada godina. Cini mi se

da je sustina analize profitabilnosti najbolje opisana sredinom
devetneastog veka u romanu Carlsa Dikensa, kroz savet
gospodina Mikobera mladom Dejvidu Koperfildu: ,,Godisnji prihod
od 20 funti sa rashodima od 19 funti, 19 Silinga i 6 penija kao
rezultat daju srec¢u. Godisnji prihod od 20 funti sa rashodima od
20 funti i 6 penija rezultira bedom®.

Dragan
Radosavljevi¢
finansijski direktor
Strauss Adriatic

Na osnovu dugogodisnjeg iskustva u kompa-
niji Strauss Adriatic, mislim da je poznava-
nje cenovne elasti¢nosti proizvoda u portfoliju
jedan od najvetih izazova. To je ujedno i naj-
bolji alat uz pomo¢ kojeg moZe kvalitetno da
se upravlja profitabilnoS¢u kompanije. Fokus
analize profitabilnosti treba usmeriti ka pospe-
Sivanju ostvarenih prihoda. Bas kao sto bi Peter
Drucker rekao: ,Ne postoji niSta toliko besko-
risno, kao kada sa velikom efikasnoscu radite
nesto 5to ne treba raditi uopste”.

Kada svemu dodate stavku nepredvidivih
privrednih okvira koje danasnje vreme donosi,
onda je za planiranje profitabilnosti neophodno



imati jos vecu senzitivnost i umece. Broj vari-
jabli koje utic¢u na krajnji rezultat poslovanja

je veliki, a na pojedine faktore kao 5to su kurs
domace valute, odnos stranih valuta, cene siro-
vina na robnim berzama i niz drugih, nemoguce
je uticati.

Controlling predstavlja Klju¢ni deo sistema
za pracenje resursa i procenu ucinka svake
kompanije. |z tog razloga, u Strauss Adriaticu
smatramo da je za donosenje optimalnih
menadzZerskih odluka neophodno da svaki
menadZer dobro poznaje osnovne racunovod-
stvene Kategorije, kao i primenjene koncepte u
analizi poslovanja.

U Zivotnom ciklusu svake proizvadne
kompanije najveci izazov, ma koliko to na prvi
pogled izgledalo jednostavno, jeste pravilno
odredivanje profitabilnosti proizvoda i svake
njene pojedinacne aktivnosti. Od nemerljivog
znacaja je da se napravi adekvatna preraspo-
dela prihoda, 5to je daleko laksi deo posla u
odnosu na preraspodelu troskova koja zah-
teva da imate jasno definisanu biznis logiku
kojom se vodite u poslovanju. Naime, pukom
alokacijom moZe da se ,ubije” profitabilnost
aktivnosti koja je na samom pocetku, ali sa
potencijalom da postane kompanijski adut u
narednim godinama, te je jasno da je u sva-
kom poslu, pa tako i u nasem, Kreativnost i
viSe nego pozeljna.

U Strauss Adriaticu analizu profitabilnosti
pratimo na nekoliko nacina:

+ po proizvodu, Kupcu i Kkanalu prodaje do

bruto profita

« po brendu do bruto profita posle direktnih

marketinskih investicija

- po profitnim centrima do neto profita.

Primecujemo da se u poslednje vreme fokus
sa profitablnosti profitnih centara polako po-
mera ka profitabilnosti brendova posmatrano u
celini. Analiza profitabilnosti je deo mesecnog
izveStavanja ili moze biti uradena pao potrebi,

s abzirom da se podaci obraduju na dnevnom
nivou, a $to nam omogucava da reagujemo na
svaku promenu trzista i pazljivo osluskujemo

controlling tema broja

kako bi se klasi¢na prezentacija ostvarenih
rezultata Koja se oslanja na PowerPoint i Excel
zamenila savremenim i dinamicnim pristupom.
Nas$ krajnji cilj je uSteda vremena koje je po-
trebno za tehnicku obradu i pripremu podataka,
i samim tim stvaranje prostora za sofisticirano
tumacenje, analizu i razvoj samog hiznisa.

Pri implementaciji ERP-a opredelili smo
se za vodenje zaliha po prosecnim nabavnim
cenama, Sto je uslovilo da se sve poslovne
transakcije registruju u realnom vremenu i na
mestu nastanka same transakcije. Ovo nam
umnogome omogucava da steknemo verodo-
stojnu sliku naseg poslovanja i u skladu sa tim
preduzimamo aktivnosti koje ¢e dalje unapre-
divati nasu profitabilnost. Vazno je da se u sva-
kom trenutku ima svest o tome Sta se zapravo
deSava na trzistu.

Na Kraju svakog meseca u kompaniji ana-
liziramo elasti¢nost nase cenovne politike, jer
kvalitet ostaje nase trajno opredeljenje. Za
svakog od nas u timu to je veliki izazov, jer je
krajnji cilj da se oznace smernice daljeg razvo-
ja na osnovu analize poslovanja u prethodnom
periodu. Upravljanje rizicima u poslovanju,
svakog dana od nas zahteva da realno uvi-
damo razvojne potencijale nasih proizvoda iz
portfolija i u skladu sa tim donosimo odluke u
kom pravcu ce se kretati inovacije, a koje broj-
ni ljubitelji kafe u zemlji i regionu oc¢ekuju od
nas, kao jednog od vodetih proizvodaca kafe.

Konstantno unapredenje procesa izvesta-
vanja je neophodnost i motiv Koji pokrece ceo
nas controlling tim. Saradnja i razumevanje sa
ostalim kolegama u kompaniji je od izuzetne
vaznosti u ovom procesu, jer se sama zajednic-
kim radom dolazi do Zeljenog nivoa i kvaliteta
informacija i to posebno u delu Koji se odnosi na
analizu profitabilnosti

potrebe nasih potrosaca. Dragan Radosavljevi¢ je finansijski direktor u Strauss Adriatic od juna 2013. godine. Pre

~ - : : toga je radio na poziciji finansijskog controllera (2010-2013), U kompaniji Strauss Adriatic
U nasoj Rompanljl USMErent smo na razvo je od 2002. godine. Dragana mozete kontaktirati putem maila

dashboardova u postojec¢em data warehouse-u, dragan.radosavljevic@strauss-groupirs ili na telefon 060 955 3046.

17 septembar 2015.
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Drazan Planini¢
voditelj planiranja
i upravljackog
izvestavanja
UniCredit Bank

18 septembar 2015.

EXCEL, TELEFON | HUMOR ZA
DOBAR BANKARSKI CONTROLLING

Ja jako volim LinkedIn, pa ¢u svoje iskustvo iz controllinga u
banci opisati kroz nekoliko slika koje sam video na LinkedIn-u.
Neke su me nasmejale, neke zamislile, ali uglavnom, u svima sam
se prepoznao; ili ja licno ili kao deo tima. Slika koja sledi vecini je
poznata, pretpostaviljam, i odlicno docarava jedan dan tipi¢nog
controllera. Evo i kako to izgleda u stvarnosti.

Your plan
&

Reality

Slika 1. Plan je jedno, a realnost je nesto drugo. Nikad ne ide bas onako kako si zamislio.

Ponedeljak je jutro. Mi, controlling tim, sveZi kaze: ,Znas, imamo neki problem sa IT, pa jos
smo i ¢ili, i dogovarama se o aktivnostima, fajlovi nisu stigli®. Zovem IT da vidim gde je
rokovima, rasporedujemo se strateski kako bi zapelo, a s druge strane me Kolega uverava da je
sve , ilo kao podmazano”. Cak smo sve planove sve u redu. Bio je neki problem s mreZzom, stize

i na flipchart nabacili. Cekamo podatke, bilans sve za pola sata i usput kaze: ,Pa cemu Zurba,
uspeha (PRL) i bilans stanja (BS), da vidimo prve polako. ,,Ne zna on da sam ja lepo isplanirao dan
meselne rezultate, ali nista ne dolazi. Zovem kao pravi controller i da mi on sada remeti Citavu
Sefa ratunovodstva da vidim gde je zapelo, aon koncepciju sa flipcharta, ali Sta je tu je.



Podaci stiZu i pocinje opSte Komentarisanje
mesecnih i godisnjih rezultata ,m/m, y/y, vs
BDG, ovaj one-off nismo planirali, zovi vidi o
¢emu se radi, u redu je...". | naravno, kako to
uvek biva kada treba da se sloZe prvi izvestaji
i da se referiSe direktoru, stiZze uljudan, uredan
i kratak imejl iz Grupe - da im danas do kraja
dana treba kratko objasnjenje nekoliko pozicija
iz PRL-a od potetka godine do danas i vs BDG.
Naravno, ni to jutros nije bilo u planu. To preuzi-
ma prvi u kancelariji koji upita ,Sta je to sad sti-
glo?” i onda je usledio red Excela, red telefona,
pa opet red Excela, red telefona, pa komentari
na solidnom engleskom i salji.

Prvi rezultati su tu, ali ne bi mi bili con-
trolleri da ne saznamo i ono 5to se jo3 nije
desilo, pa da i to ukljucimo. U ovom delu dana
kancelarija uglavnom izgleda kao telefonska
centrala: ,Majo, Koji traskovi nisu prosli da ih
dodamo ru¢na?”, ,Smaniji naknade, nije prok-
njizena centralna banka!” i tako dok izvestaj ne
bude pod konac, a tek je prvi radni dan u mese-
cu. DovrSavamo komentare, Saljemo izvestaj
i idemo kuci. Onaj flipchart od jutros ne Lici na
sebe, iSarali ga do pola, dodali jos pola, resili
dobar deo, a ono Sto nije stalo na prvu, preselili
na drugu stranicu.

Idemo sada na drugu sliku. Budi miran i
ocekuj neocekivano.

CALM

AND

EXPECT THE

Slika 2. Naravno da moze.

Jos jedan dogadaj tipi¢an za controllera —
slaZzemo izvestaje Kao i svaki drugi dan, i sve je
manje-viSe u redu. S druge strane, neki brojevi
jednostavno nemaju logike. Proverim opet,
sve je dobro napravljeno, pa proverim prosle
mesece, i oni su u redu. Ali, nesto je tu sum-

controlling tema broja

njivo. | naravno, idemo po redu na telefon, prvo
zasto), pa onda Kolege iz regulatornog i eto ga.
Upravo je stigao novi Grupni upit o iskazivanju
na upitnoj poziciji, pa je nekoliko Konta prek-
njizeno. U redu, hvala, idemo dalje.

E, onda stiZe novi upit od direktora: ,Znate,
kad bi se naknada smanjila ili povecala za xx,
Koliko bi to efekta imalo na PRL do kraja go-
dine?”. Ne znam, ali ¢u saznati, i onda svi mi u
kancelariji i Excel damo sve od sebe i imamo re-
zultat (bar dve verzije, sramota je direktoru po-
slati samo jednu opciju). Dan se blizi kraju i mi
se opustamo, sabiramo utiske i spremamo se
da idemo kuci, kad dolazi ,ON". ON je, ni manje
ni vise, nego jedan dodatni zahtev za analizu
mogucnosti povecanja prihoda budZeta Kojeg
stvarno vise nismo mislili da diramo.

| na kraju, Sta ¢ini dobar controlling?
Odgovor je, pre svega, ljudi.

Slika 3. Mozemo Ml to

Druga, treca i ¢etvrta klju¢na stvar za do-
bar controlling su komunikacija, komunikacija
i komunikacija. Controller koji ne komunicira
ama bas sa svima, teSko da moze kvalitetno da
obavi posao (ili ¢e mu za to trebati mnogo vre-
mena). Peta vazna stvar jeste smisao za humor.
A potrebno je i tehnicko znanje: ratunovodstvao,
Excel, BI, PPT...

| kako onda izgleda savrsena kancelarija
puna controllera u banci? Skup vise osoba kaje
mnogo priaju, smeju se i razvlace Excel do kra-
ja—kao i Access, PPT, BI. Nije loSe, zar ne?

Drazan Planini¢ je
voditelj planiranja i
upravljackog izvestavanja
u UniCredit Bank Mostar,
od 2013. godine. Od
2008. godine je radio

na razli¢itim pozicijama
u UniCredit Bank i

Hypo banci. Od 2005.
do 2008. radio je u
telekomunikacijama.
Drazana mozete
kontaktirati putem

maila drazan.planinic@
unicreditgroup.ba ili na
telefon +387 63 299 106

19 septembar 2015.
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MALOPRODAJNA ARENA |
BORBA ZA KUPCA

Savremeno trziste
maloprodaje karakterise
intenzivna konkurencija.
Konkurenti se medusobno
bore za sve bolje informisanog

Ivan Andelkovi¢ kupca, a koji u vremenima
Commercial Finance v v . .
Manager opste Stednje na raspolaganju
Delez Srbija - -

(Delhaize Serbia) IMma sve manJe novca. TakaV
kupac naravno zeli da
optimizuje svoju kupovinu.

U takvim okolnostima borba
za kupca pretvara se u
arenu u kojoj maloprodajni
lanci brzo menjaju nacine
na koje nastupaju, uce iz
svojih iskustava i vrlo Cesto i
prepisuju uspesne modele od
konkurencije.
Period 1 Period 2

Proizvod A | Proizvod B| X Proizvod A | Proizvod B| X

Prodaja 100 100 | 200 150 50| 200

Ucesce 50% 50% | 100% 75% 25% | 100%

Marza 10% 5% 8% 10% 5% 9%

Profit 10,0 50| 150 15,0 25| 175

Slika 1: Uticaj promene miksa proizvoda izmedu dva perioda

20 septembar 2015.

N
Cesta primena novih Koncepata namece

potrebu za brzim i preciznim merenjem ko-
risti i troSkova koje ti Koncepti sa sobom nose.
Osnova merenja profitabilnosti je uvek marza.
Ipak, ne smemo samo pratiti procenat i ostati
kratkovidi, pa tako i izgubiti iz vida ostale €in-
ioce Koji u dobroj meri odreduju buduca kreta-
nja. Sama prodaja, ukoliko je snaZna i pokazuje
tendenciju rasta, ima visestruki pozitivan uticaj
na poslovanje. Ubrzanje rotacije zaliha koje
dovodi do smanjenja udela otpisa, povecanje
produktivnosti i jacanje pregovaratke moci,
sama su neke od njih. Takode, pri svim ostalim
nepromenjenim ¢iniocima, uticaj prodajnog
miksa moZe da dovede do pozitivnog ili nega-
tivnog razvoja. U situacijama kada postoji veliki
broj artikala sa razli¢itim marZzama, moguc¢nost
kombinovanja je ogromna.

Na drugoj strani, naro€ito u periodima
smanjenja potrosnje, imamo tendenciju sman-
jenja troskova kako bi se odrZala odgovarajuca
profitabilnost kompanije. Prilikom odlucivanja o
tome koje troskove treba smanijiti, mora se biti
veoma pazljiv. LoSe odluke u tom smislu mogu
da dovedu do negativne spirale rasta. Smanjeni
troskovi lako mogu da dovedu do toga da trpi
usluga Koju Kupci dobijaju. Ova situacija vodi
ka smanjenju prodaje, 5to je validan razlog za
dalje ,rezanje” troskova.

Racionalizacija na strani neto operativnog
kapitala takode je nacin kako da povoljno
uti¢emo na uspesnost Kompanije. Sa svakim
vezivanjem kapitala za odredenu aktivnost
moramo da ratunamo sa troskovima kariscenja
tog Kapitala. Cesto imamo slucaj da kompanije
svoj neto operativni kapital izratunavaju ta-
ko Sto uzimaju vrednosti iz Bilansa stanja na
polugodisnjem ili kvartalnom nivou. Za odgovor
na pitanje koliko je kompanija prosecno tokom
godine koristila kapitala za svoje aktivnosti,
jednostavno nam je potreban validniji obracun.
Takode, ovu analizu je u maloprodaji moguce
spustiti na nivo programa, pa predstavlja
dragocenu informaciju za donoSenje odluke o



prodajnom miksu. U maloprodaji vazi zlatno
pravilo da nizi neto operativni kapital znaci i
niZe troskove Kapitala i vecu vrednast Koju ak-
tivnost Kreira. Naravno, ne treba gubiti iz vida i
rizike Koji su vezani za preterano smanjenje ove
vrednosti. Preveliko insistiranje na smanjivanju
zaliha vodi ka izgubljenoj prodaji, dok previsoki
nivo obaveza prema dobavljacima moZe da
dovede do pogorsanja odnosa izmedu partnera.
| na kraju, maloprodaja je brz i fleksibilan
izvestajni sistem. Ovo predstavlja poseban
izazov jer informacioni sistemi u maloprodaji,
s obzirom na dinamicnost i Koli¢inu informaci-
ja, moraju da budu pouzdani i brzi. Najveci
problem svakako je cena uvodenja i odrza-
vanja informacionih sistema, koja u krajnjoj

liniji opterecuje cenu proizvoda i dovodi do

controlling tema broja

pogorsanja konkurentske pozicije. U ovakvim
okolnostima uloga controllera, kao osobe koja
sirovim informacijama daje Zivot, vrlo je vazna.
Ali najvecu vrednost svakom izvestaju daju
donosioci odluka u komunikaciji sa control-
lerom. Njihovo iskustva je najvaZznije u celom
procesu. Sam izvestaj moZe da bude prikladno
formatiran ili ne, jasan na prvi pogled ili kom-
plikovan za razumevanije. Izvestaj dalje moze
koristiti ratunovodstvene informacije ili neki
drugi izvor. Sve su to cinjenice koje na kraju ne
moraju da uticu na Kvalitet izvestaja. Jedina
vazna stvar u celom procesu jeste da li je iz-
vestaj Koristan za donosioce odluka, odnosno,
da li donosioci odluka mogu da iskoriste infor-
macije iz njega kako bi oblikovali buduc¢nost
kompanije na pravi nacin.

VELEPRODAJA IZMEDU DVE VATRE

Iz ugla kompanije koja posluje u oblasti veleprodaje,
maksimizacija profita je imperativ! Trenutna pozicija na trzistu
mora da se iskoristi na najbolji mogudi nacin i da se iz nje

izvuce maksimum.

Teiina pozicije u kojoj se nalazi veleprodajna kompanija ogleda se u frazi ,izmedu cekica i nakov-
nja”. Na jednoj strani je maloprodaja, koja ima veoma snaZznu poziciju i Koja se trudi da maksimi-
zira svoj profit na ustrb vaseg. Cesto, vi ste za njih samo jedan od mnogih dobavljata. S druge strane

nalazi se dobavljac sa svojim ciljevima. Ciljevi dobavljata mogu da budu razli¢iti, a u zavisnosti od faze
Zivotnog ciklusa njegovog brenda. Lakse je distribuirati proizvod za kojim postoji traznja i Koji je visoko

pozicioniran u svesti potroSaca. RazmimoilaZenje u ciljevima moZe da se javi u fazi razvoja i izgradnje
trziSnog ucesca. Tada je potrebna ¢vrsta podrska dobavljaca, kako ne bi bila ugrozena profitabilnost

distributera.

Proces prodaje robe, ili Sire receno distribucije robe, jeste niz povezanih aktivnosti Koje su me-
dusobno uslovljene i koje pri tom generisu plus ili minus — prihod ili tro3ak. Prilikom analize profita-

Ivan Andelkovic je
Commercial Finance
Manager u kompaniji
Delez Srbija (Delhaize
Serbia) od januara

2015. godine. Pre toga
bio je Plant controller

u kompaniji Johnson
Electric (2014 - 2015),
Senior controller u
kompaniji Atlantic grupa
(2012 - 2014) i Controller
u kompaniji Metro

Cash & Carry (2007

- 2012). Ivana mozete
kontaktirati putem

maila ivan.andjelkovic@
delhaizers

Predrag Mici¢
menadzer plana i
analize

Delta DMD

21 septembar 2015.
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Dobavljac

Veleprodaja

Maloprodaja

bilnosti brenda neophodno je da se ukljuce sve
aktivnosti koje direktno uticu i proisticu iz pro-
cesa prodaje, kako bi bruto marza bila ispravno
prikazana. Bruto marZa brenda predstavlja
zaradu poteklu iz prodaje proizvoda i direktnih
trade marketing aktivnosti.

Preporuka je da se planiranje i analiza vrse
na nivou svih aktivnosti koje generisu bruto mar-
Zu brenda. Pojedinatno se analizira svaka aktiv-
nost i neophodno je da za to bude obezbedena
adekvatna analitika. Polazna tacka i osnova
celokupnog procesa jeste prihod od prodaje ro-
be. On mora da bude predmet analize u realnom
vremenu, a najmanje na dnevnom nivou. Razliciti
nivoi u arganizaciji sektora prodaje ili same kom-
panije, prilagodavaju tempo svog angaZzovanja
u analizi prihoda od prodaje, kao i dubinu i Sirinu
analize. Dakle, kompaniji je neophodan informa-
cioni sistem koji u svakom trenutku moZe da da
informaciju o ostvarenoj prodaji i porudZbenica-
ma. Dodatno, menadZment u prodaji mora da
ima svest o krajnjim dostignucima, o stepenu
ispunjenja ciljeva za dati period analize.

Ugovor sa kupcem moZe da sadrZi veliki broj
komercijalnih uslova koji se odobravaju kupci-
ma za dostizanje definisanih ciljeva. Svi oni se
nadalje pojavljuju u oblicima dodatnih rabata,
bonusa, troskova marketinga... MoZzemo ih sve
nazvati jednim imenom — rashadi trade marke-
tinga. Preporuka je da se u izveStavanju prikazu
svi pripadajuci prihodi i rashodi u odredenom
vremenskom periodu.

Karakteristike dokumentacije za rashode
trade marketinga su niZi nivo automatizacije,
brojnost i drugacija dinamika knjiZzenja u odnosu
na prodaju robe. Prodaja robe ima Kontinuitet
i relativno konstantantan dnevni rast, dok s
druge strane, dokumentacija rashoda moze da
nastane tek po okoncanju vremenskog perioda
na Koji se odnosi — istekom vremena trajanja
akcijskih aktivnosti, na Kraju meseca, kvartala
pa i fiskalne godine. Upravo ovaj diskontinuitet
znatajno oteZava posao izveStavanja i analize.

Projektovanjem i razgrani¢avanjem prihoda
i rashoda trade marketinga na svaki od perioda
analize, reSava se problem diskontinuiteta |
ravnomerno se opterecuje svaki od perioda.
Konatan proizvod je izvestaj Koji moZe da bude
¢vrsta podloga za donoSenje poslovnih odluka.
Dodatna karist azurnog pracenja i analize bruto
marze pojavljuje se i na kraju fiskalne godine,
kada ce biti potrebno manje angaZovanja da se
zaokruZe svi Cinioci i prikaZe ispravan bilans.

NiSta manje vazni, i svi ostali troskovi kom-
panije moraju da budu analizirani i prikazivani
u periodu izvestavanja. Za razliku od rashoda
trade marketinga Koji imaju varijabilan karakter,
ostali troskavi uglavnom se pojavljuju Kao fiksni
troSkovi. Oni su relativno konstantni za odredeni
obim aktivnosti, Sta analitiaru daje odredeni
komfor prilikom izveStavanja. Oprez je potreban
U situacijama znacajnijeg Sirenja obima poslova-
nja, kada ovi troSkovi mogu da po¢nu da rastu.

Rad u controllingu na pracenju razvoja i pro-
fitabilnosti jednog brenda je izazovan i dinami-
¢an posao, kao i sam razvoj brenda i njegovog
pozicioniranja na trzistu.

Prodajna vrednost po cenovniku X
Osnovni komercijalni uslovi X
Rashodi TM (rabati, troskovi marketinga) X
Prihodi od usluga sprovodenja TM aktivnosti x
1. PRIHODI OD PRODAJE ROBE X
Nabavna vrednost prodate robe X
Rabati dobavljaca X
2. NABAVNA VREDNOST ROBE X
BRUTO MARZA (1-2) X

Predrag Mici¢ je menadzer plana i analize u kompaniji
Delta DMD od 2008. godine. Predraga mozete kontaktirati
putem imejla predrag.micic@deltadmd.rs ili na telefon
064 897 7655.
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Radi lakSeg razumevanja
procesa analize profitabilnosti
koja se primenjuje u Xella
Srbija, kratko ¢u vas upoznati
sa nasim glavnim brendom

Marko Beki¢ Ytong. To je nemacki

Head of Accounting . . .. . .
and Reporting gradevinski materijal za zidanje,
ella Srbija

koji mozemo opisati i kao
,moderan blok”, a koji se koristi
za gradnju spoljnih i unutrasnjih
zidova, kao i uredenje

enterijera.
Proseéna prodajna cena po kupcima je 58 EUR/m3 majudi u vidu da je trziste gradevine pretrpelo
i ona varira od 57 EUR/m3 do 61 EUR/m3 snazan pad od pocetka krize (2008. godina),

potreban je znacajan napor kako bi se kao proiz-

);f:::;bgi kupcima vodat premijum proizvada izborili za trzisno
Koligina (m?), Prodajna cena (EUR/M®) DEMO ucesce. Mi pokrivamo trzista Srhije i Cre Gore |
Actual, Januar-Avgust 2015. poseban izazov predstavlja Kreiranje adekvatne

prodajne politike na trzistima koja su razlicita sa
aspekta kanala prodaje i ocekivanja kupaca.
9,000 Da bi u ovome bili uspesni, posebna paznja
posvecuje se analizi profitabilnosti kupaca. Svi
g0 FProdajna kupci su u istoj rabatnoj skali koja je formirana
cena (EUR/m3) R vix o
posebno za svako pojedinacno trziste. Ono 5to
pravi razliku u profitabilnosti Kupaca su miks
proizvoda i uslovi placanja. Izvestaj o profitabil-
nosti obuhvata analizu kanala prodaje, kao Sto
su distributeri, gradevinska operativa i stovari-
Sta, analizu pojedinacnih kupaca, kao i analizu
prodaje po pojedinatnim proizvodima. Poseban
naglasak je na analizi miksa proizvoda kroz po-
jedinatne i ukupne prosecne cene, kako na nivou
kompanije, tako i na nivou pojedinatnog Kupca.
Glavne informacije o kupcima dostupne su

Koli¢ina
m?3)

Kupci : : i
svim zaposlenima u kompaniji, s obzirom na
to da svako moZe da da dodatni doprinos u
boljem poslovanju, s tim Sto su glavni Korisnici
Slika 1. Analiza profitabilnosti kupaca izveStaja o profitabilnosti menadZment kom-

23 septembar 2015.



@ controlling tema broja

panije i prodajni tim. Biznis analiti¢ar zaduzen

je za izradu analize profitabilnosti po Kupcima,
kanalima prodaje i proizvodima, i svakih 15
dana dostavlja ga prodajnom timu koji detaljno
razmatra dobijene podatke uz dopunu analize
kvalitativnim podacima. MenadZment jednom
mesectno analizira podatke o profitabilnosti koje
je dobio od prodajnog tima. Prodajni tim od me-
nadZmenta dobija povratne informacije i ako je
potrebno Koriguje prodajnu politiku, a sve u cilju
povecanja profitabilnosti.

Polaznu osnovu za analizu profitabilnosti
predstavljaju detaljni podaci o profitabilnosti
svakog pojedinacnog kupca, a koji su dobijeni
iz SAP-a. Zadate vrednosti u izvestaju su
miks proizvoda, rabatna skala, kao i rokovi
placanja.

Ova analiza nije prosta analiza brojeva,
jer da jeste dala bi iskrivljenu sliku glavnom
,Kupcu® izvestaja, a to je menadZment kom-
panije. Potrebne su i dodatne analize. Osim
analize kupaca, dalji nastavak analize je miks
proizvoda. Naime, povrénom analizom mo-
glo bi se do¢i do pogresnog zakljucka da bi
odredeni proizvad trebalo izbaciti, jer on ne
generise dovoljno profitabilnosti s obzirom da
je razlika izmedu prosec¢ne neto prodajne cene
i cene kostanja nedovoljno atraktivna. S druge
strane, analizom ukupne profitabilnosti grupa
proizvoda prema razli¢itim kanalima prodaje,
mozemo da dodemo do optimalnog miksa pro-
izvoda.

Ovaj tekst ¢u zavrsiti jednostavnom poru-
kom, koju svi menadZeri traze od controllera:
,Treba proizvesti kvalitetan proizvod uz 5to
manije troSkove i prodati ga po 5to visoj ceni®.
Jednostavno, zarne? M

24 septembar 2015.

Proizvod "A" daje najveci doprinos od 33%
profitabilnosti Xella

Xella Srbija
Struktura uée&éa proizvoda (%) u prodaji (100%)
Actual, Januar-Avgust 2015.

ostali

F
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D

18% | 18%
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Slika 2. Analiza miksa proizvoda

DEMO

Marko Beki¢ je Head of Accounting and Reporting u kompaniji Xella Srbija od februara
2014. godine. Pre toga je bio Sef racunovodstva u Schneider Electric (2009-2014),
Accounting Manager u Mercedes Benz Srbija i Crna Gora (2008-2009) i finansijski
menadzer u kompaniji E-sistem (2005-2008). Marka mozete kontaktirati putem maila

marko.bekic@xella.com ili na telefon 063 690 275.
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ERP#BI - svi pokazatelji poslovanja na jednom mestu
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CONTROLLING & RISK
MANAGEMENT DIRECTOR
TELENOR SRBIJA

BALKANSKA
PRAVILA
GLOBALNE
IGRE

Privatno filozof, sportista,
muzicar i fotograf, a poslovno
odlican controller. Nikola
Petreski, Covek koji se

nalazi na ¢elu controllinga u
kompaniji Telenor Srbija, ne
boji se izazova, ni privatnih

ni poslovnih. S obzirom na to
da je ziveo i radio u tri zemlje
na Balkanu, za sebe kaze da
je .pravi Balkanac”. Integritet,
jednostavnost i skromnost
vrednosti su koje neguje
Nikola Petreski, trudeci se

da ih prenese i na svoj timu
Telenoru.

26 septembar 2015.
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Vasa karijera imala je zanimljiv razvojni
put?

Poceo sam nasumi¢no i skromno, jer sam
imao ideju da ¢u biti uspesan ¢ime god da se
budem bavio, pod uslovom da budem dovoljno
atvoren, amhiciozan i spreman da uloZim trud.
Bio sam spreman da radim bilo Sta i prijavljivao
sam se za svakakve poslove, od administra-
tivnog asistenta do direktora firmi s jednim
zaposlenim. Siguran sam da bih se na slican
nacin razvijao da sam Krenuo da radim i u mar-
ketingu, politici ili HR-u. Ipak, pocetak rada u
KPMG-u definisao je moju karijeru u finansija-
ma. U¢io sam i napredovao, iz ove perspektive,
neverovatnom brzinom. Relativno rano u Karijeri
usvojio sam Korporacijski Zivot koji jos uvek
Zivim. Sa revizije i konsaltinga u KPMG-u presao
sam na stranu Klijenta i bavio se izveStavanjem
i internim Kontrolama za makedonski Telekom.
Potom sam se bavio internom revizijom u
Telenoru Srhije i nakratko bio v.d. CFO, pre nego
Sto sam dosao na sadasnju poziciju, Koja se
dosta menjala u ove skoro Cetiri godine. U te-
lekomunikacijama, a posebno u Telenoru, nikad
nije dosadno.

Promenili ste radno okruZenje, ali i dr-
Zavu. Sa kojim izazovima ste se suocavali
tokom tih promena?

Izazovi su bili razliciti. Pre svega drugacija
korporativna kultura, gubitak intenzivnih prija-
teljskih odnosa, ponovno profesionalno dokazi-
vanje posle teSko zasluzenog statusa. Promena
Zivotnog okruZenja zna da bude interesantna,
ali nikad nije jednostavna. S druge strane,
Srbija je treca zemlja, a Beograd €etvrti grad na
Balkanu u kojima Zivim duZe od Cetiri godine,
tako da sam bio prilitno svestan potrebnih pro-
mena i adaptacija pre nego Sto sam dosao. Za
sebe mogu da kaZzem da sam pravi Balkanac.

U Telenoru ste od 2007. godine, ali ve-
rovatno Vam se u Srbiji dopalo jos nesto
osim Telenora?

| pored izazova sa srpskom gramatikom, vo-
lim bliskost i bogatstva srpske Kulture, fizicku
i emotivnu lepotu ljudi, a i balans opustenosti,
potencijala za razvoj i mogucnosti za zabavu.
Beograd je po meni najprijatniji veliki grad za
Zivot na Balkanu.

Kako izgleda jedan Vas radni dan?

Sve potinje i zavrSava se kafom i cedenom
pomorandZom. Kafa i cedena pre ili za vreme
prvog sastanka, oko 8-10h, a onda nekoliko
uzastopnih i vrlo raznovrsnih sastanaka, uklju-
¢ujudi i ne tako raznovrstan, obicno radni rucak.
| tako do 17.00, kad dode vreme za sumiranje
dana, administrativne i zaostale poslove u na-
rednih nekoliko sati. | naravno, kafa i cedena
pre odlaska Kuci. Radni dan mi je najcesc¢e dug,
ispunjen i raznolik. Osim rucka.

Nedavno ste bili govornik na 3.
ICV Kongresu controllera Srbije.
Prisustvujete li €esto takvim skupovima
i zasto?

Vrlo retko. Ne volim skupove bez kvalitet-
nog sirenja ideja, a za to je obicno potrebna
manja grupa ljudi Koja ¢e intenzivno kamunici-
rati izmedu sebe ili su potrebni, Sto je mnogo
teze naci, kvalitetni govornici. Kongres contro-
llera Srhije je jedino okupljanje tog tipa u Srhiji,
i cenim smer u Kojem se razvija, kao i ideje Cije
Sirenje omogucava.



@ Sta je za Vas controlling?

Kad je dobar, controlling je smernicar i glas
savesti menadZmentu na svim nivoima. Kad ni-
je, onda je usko grlo, (oS policajac ili ¢ak izlisna
funkcija. Controlling je jedna od najlepsih, naj-
raznovrsnijih i najodgovornijih funkcija.

@ Kako je organizovan sektor controllinga
u Telenoru?

U Telenoru ovaj sektor podrazumeva con-
trolling i planiranje, izvestavanje i analizu, kao i
risk management. Dvadeset vrhunskih profesi-
onalaca i divnih ljudi uspesno obavlja tu radnu
ulogu.

@ Kakav stil rukovodenja primenjujete?
Rekao bih - liberalan operativno, zahtevan
principijelno.

@ Smatrate li sebe menadZerom ili lide-
rom, i zbog €ega?

To biste morali da pitate moj tim. Ja se
nadam da sam blizi lideru, bez obzirana to da i
je re¢ o davanju primera, savetima ili ovlasce-

controlling intervju

njima. Mislim da je najvaznije to da su svi in-
spirisani zajedni¢kim ciljem. A lider treba da ga
poznaje i ucini jasnim za sve. Nadam se da me
saradnici doZivljavaju kao razumnog, konstruk-
tivnog i principijelnog menadZera. Integritet je
za mene jako vaZna osobina i trudim se da u
tom kontekstu Sto cesce budem shvacen i pri-
hvacen.

@ Da li je, prema Vasem misljenju, contro-
lling dovoljno razvijen u Srhiji?

Nemam dovoljno informacija da bih mogao
to da procenim, ali mislim da nije. Generalno,
Srbija treba joS mnogo da udi i napreduje i voleo
bih da mnogo ¢esce vidim svest o tome, Kao
Sto vidim i obilje talenata. Ono Sto mislim da je
potrebno za taj napredak jesu potraga za kvali-
tetom i istrajnost, s jedne strane, i radoznalost i
smelost za nove koncepte i ideje, s druge.

@ Imate li u planu neke zanimljive projek-
te u controllingu u Telenoru?
Uvek. Telenor je najdinami¢nija kompanija

za Koju sam radio i jedna od najdinamicnijih
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na ovim prostorima. Doprinos razvoju drustva
je kompanijska vizija, Koja se zapravo Zivi i
realizuje svakodnevno putem nasih usluga i,
Sto je jos vaznije, putem inovacija. Takva ulo-
ga u drustvu je za mene i najvec¢a motivacija.
Controlling je sama savetnik, ali vrlo aktivan
savetnik u tom razvoju. A, svakako, mora i sam
da se razvija da bi isao u Korak s tim razvojem.
Tako ulazimo u period znacajne transformacije
celokupnog procesa planiranja, performance
managementa i odlucivanja.

Ko je Nikola Petreski izvan kancelarije?
Sebe vidim kao veoma radoznalu i aktivnu
0sobu. OboZavam da skijam, putujem, volim
muziku, fotografiju, nau¢nu fantastiku. Zalim &to
sam skoro prestao da igram tenis, ali to donekle

nadoknadujem skvoSom i izlascima po Beogradu.

Na nedavno odrZanom kongresu rekli
ste da su integritet, jednostavnost i skro-
mnost kljuéne osobine koje controller tre-
ba da ima. Da li i Vi posedujete te osobine
i, ako moZete, navedite nam neki primer?

Trudim se da te osobine 5to vise razvijam,
mada mislim da mi je integritet genetski ure-
zan, dok skromniji i jednostavniji postajem
proporcionalno broju godina i iskustvu. Ili mi se
bar tako €ini.

Imate li neki zanimljiv hobi?

Zanimljiv ili neoekivan u kontekstu moje
profesije. To bi svakako hili fotografija i kom-
ponovanje. Oba su proizvod moje radoznalosti,
razvijaju se i dalje u skladu s njom, i, nadam se,
sa barem malom dozom talenta.

U ¢emu nalazite izvor pozitivne ener-
gije?

Izvor pozitivne energije naj¢esce nalazim u
kreativnim idejama Koje imaju cilj da poboljSaju
svet i ljudima koji imaju potencijala da ih spro-
vedu u delo. Koliko god da je svet postao kom-
pleksan i volatilan tokom poslednjih 20 godina,
takvih ideja i inovacija ima sve vise i to me jako
ispunjava.

Sa kojom poznatom osobom biste voleli
da porazgovarate?
Sa Karlosom Slimom. Zanima me s kojim ci-
ljem i motivacijom se sa svojih 75 godina i dalje
trudi da poveca svoje bogatstvo i uticaj.

Volite filozofiju. Imate li neki Zivotni i
poslovni moto?

Filozofiju volim kao sveobuhvatnu nauku,
ne kao stereatip za nacin razmisljanja. Zato
jo$ nisam uspea, a i ne verujem da treba da
uprostim svoje principe i svedem ih na jednu
reCenicu. Svakako, najvazniji osnov za kvalite-
tan Zivot jeste odrzavanje mentalnog i fizitkog
zdravlja, postujuci sebe i druge. Ono Sto do-
lazi posle toga moZe da bude bilo kakva lepa
kombinacija potencijala, okolnosti i truda. Ali,
najlepsa zadovoljstva su ona koja kombinuju
i fizicko i mentalno ostvarenje. Istovremeno,
svaki covek na ovom svetu moZe mnogo toga
da postigne jer, kao nikada pre, formalno obra-
zovanje, poreklo, Zivotne okolnosti kao i doba
Zivota nemaju presudan uticaj na uspeh Ljudi.
Sa svim nedostacima modernog drustva, svet
je otvoreniji nego ikada i tu mogucnost treba
iskoristiti. @

controlling

Nikola Petreski radi

u kompaniji Telenor

od 2007. godine, a od
novembra 2011. nalazi se
na poziciji Controlling
and Risk Management
Director. Pre toga,

pet meseci je bio v.d.
CFO kao i menadzer
Interne revizije (2007-
201). Nikolu mozete
kontaktirati putem maila
nikola.petreski@telenor.
rs ili na telefon

063670 788.
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RECENZIJE KNJIGA

Bojana Pejci¢

konsultant

MCB Menadzment centar
Beograd
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MISIJA CONTROLLINGA

,Ako ne zna$ kuda ides$, svejedno je Koji ¢es put odabrati.”
Luis Kerol, Alisa u zemlji uda

Ovo je prva recenica u Misiji controllinga, knjizi za koju slobodno
mozemo da kaZzemo da je Biblija za sve controllere. Ona je putokaz ka
razumevanju sustine controllinga, odnosno onoga ¢ime bi controlleri
trebalo da se bave. PoStujuci ovu misiju, svaki controller moZe da
bude siguran da se nalazi na pravom putu.

Autor Misije controllinga je International Group of Controlling (IGC).
Ova Kknjiga zasniva se na misiji controllinga koja je vaZzila od 2002. do
2013. godine, a u posebnom dodatku je pregled i pojasnjenje misije

controllinga Koja vazi od 2013. godine.

U Kknjizi su detaljno opisani:

& osnovne funkcije i znacaj controllera;

& vaznost misije u praksi;

& osnovni poslovi controllera;

& integrisanje controllinga u menadZment proces;
a tendencije i perspektive za razvoj controllinga.

Svaki controller treba da ima ovu knjigu pored uzglavlja kreveta, kao
Bibliju.

|zdavac: MCB MenadZment Centar Beograd.
Cena: 891 RSD
Knjigu moZete nabaviti u Makartu (www.makart.rs).



Prvi “EV friendly” hotel u Srbiji

Holiday Inn Beograd prosSiruje obim ekoloski svesnih usluga, jer je zastita Zivotne sredine
klju¢ni element korporativho odgovorne politike poslovanja.

UceS¢em u ovom projektu, prepoznajemo potrebe i tendencije nasih cenjenih gostiju.

EkoloSka stanica bice dostupna od 01. oktobra 2015. godine.

Holiday Inn Beograd pravi pozitivnu razliku.

Holiday Inn

G @ CHARGE
at Holiday Inn

&°_| BUZZ o\ 4
reen
% wgw. Holiday Inn TABLET BAR N in Holiday Inn

Holiday Inn Belgrade, Spanskih boraca 74, 11070 Novi Beograd, Srbija
t:+381(0)11 3100000 |+381(0)11 3100 100 | info@hibelgrade.rs

[ium | www.ihg.com/holidayinn
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DRAGANA GONDZO
MENADZER LJUDSKIH RESURSA,
DM DROGERIE MARKT

OD
CONTROLLINGA
DO HR-A S
PRSTOHVATOM
LICNE EMOCIJE
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Radila sam u dve nespojive
oblasti - controllingu i HR-u.
Pet godina bila sam direktor
controllinga, a poslednjinh
godinu dana sam menadzer
ljudskih resursa u kompaniji dm
drogerie markt BiH. Podelicu
sa vama moje iskustvo o

tome kako izgleda raditi kao
controller, a nakon toga kao HR
menadzer u istoj kompaniji.

CONTROLLING
,,Cilj bez plana je samo zelja.”

Kada radite u controllingu ¢esto Cujete
reCenicu: ,Ona opet trazi plan, ali ja nemam
vremena da planiram, prvo moram da zavrsim
svoj operativni posao”. Mozda bih to mogla da
izdvojim Kao jedan od najtezih zadataka con-
trollera — da komuniciraju s menadzZerima kako
bi im objasnili da je njihov zadatak da naprave
plan. | ne samo to, nego da aobjasne da je to nji-
hov najvazniji zadatak! Dakle, controlling treba
da postoji svuda gde postoje ciljevi koje treba
ostvariti. Controlling je upravljacka aktivnost,
koju prema Albrechtu Deyhleu obelezavaju tri
sastavna dela:

« ciljno orijentisano upravljanje;

- controlleri i menadZeri Koji deluju kao tim;

- interakcija izmedu analitike i mekih ¢ini-

laca.

Kada radite u controllingu, onda postujete i
ocekujete da i drugi postuju plan i rok. Morate da
budete dovoljno hrabri da otkrivate i uvodite no-
ve stvari, poput onih Koje ¢e pomoci da se nesto
uradi brze, koje ¢e objediniti mnostvo podataka u
koristan izvestaj, kao i da naucite kako da pred-
vidate obrasce ponaSanja i medusobnog uticaja
pokazatelja. Naravno, praksa ponekad zahteva
da kombinujete i nekaliko pregavarackih taktika
kako histe dobili ve¢inu povratnih informacija.
No, ipak u controllingu nudite alate i analize, te
komunicirate ocekivanja i pratite ispunjenje istih.



Prema mom uverenju, najlepsi deo contro-
llinga je to Sto je 1+ 1 uvek 2. MoZe li 37 Ne,
Zao mi je, ne moZe da bude 3. Controlleri e ovo
razumeti. Zaista volim to ,controlling uzbude-
nje“; otkrivanje novih tehnika i vestina, kao i
pozitivnu energiju, osmisljavanje novih opisa,
smeh s mladim timom strucnjaka i prepoznat-
ljiva pitanja menadZera. Volim to Sto praksom
steknete osecaj za predvidanje, a predvidanjem
se odli¢no pripremate za moguce ishode. Cesto
vas zovu ¢arobnjacima, zar ne? Volim da po-
smatram razvoj mladih controllera i njihov nacin
otkrivanja dodatnih funkcija sivih ¢elija.

»Ne brini Sto ti se Zivot okrenuo naopako.
Kako znas da je strana na koju si navikao
bolja od one koja dolazi?“

No, menadzeru s velikim iskustvom u nekoj
oblasti vremenom bi trebalo da postane jasno
da znanje u struci samo po sebi gotovo ne znati
niSta, ako nema znanja u upravljanju ljudima.

HUMAN RESOURCES
»Dobro dosli u odeljenje sa ljudskim
dodirom.”

HR je tu da omogudi da zaposleni ostvare
svoj pun potencijal i da pravi Covek bude na
pravom mestu. HR je rad na identifikovanju i
razvijanju Kompetencija Koje su neophodne za
razlicite uloge zaposlenih. Kroz razgovor sa
stru€njacima iz oblasti HR-a uvidela sam i razli-
ke u organizaciji. Negde HR ucestvuje u selekciji
i odabiru zaposlenih, a negde pomaze ljudima
da otkriju i razvijaju svoj potencijal.

Neka od majih prvih pitanja u HR-u bila su:
,OK, ali kako to merimo? Kako znamo da li nam
se edukacija isplati? Imamo li izvestaje nadre-
denih osoba?” Danas se svaki dan iznova pitam
da li svojim ponasanjem zivim filozofiju svoje
firme, te time podsti¢em zaposlene na preuzi-
manje vlastite odgovornosti kako za li¢ni, tako
i za uspeh nase zajednice. Ako ste pravi ej¢aro-
vac, onda cete pre svega raditi na sebi, kako bi-
ste kasnije mogli da pomognete drugima. Cesto

Dragana Gondzo je
menadzer ljudskih
resursa u kompaniji

dm drogerie markt

u Sarajevu, od
decembra 2014. Karijeru
controllera pocela je
2009.u DM-u, a do
2014. godine obavljala
je duznosti finansijskog

i controlling menadzera.
Draganu mozete
kontaktirati putem
maila dragana.gondzo@
dm-drogeriemarkt.ba

ili na telefon +387 63
692 164.
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¢ete sebi postavljati pitanja:

+ Kako da pomognem zaposlenima da shva-
te da motivacija ne bi trebalo da bude fi-
nansijske prirode, nego bi trebalo da dode
iznutra?

- Da li je sve Sto treba da urade, to da dodu
na posao i pokusaju da ostvare bolje re-
zultate nego juce?

« Kako da radimo na odrZivom prenosu zna-
nja?

« Kako da radimo na odrZivom razvoju za-
jednice u kojoj radimo?

« Kako da budemo primer drustveno odgo-
vornog poslovanja?

Tako ja doZivljavam HR. Ranije nisam razume-
la, ali sada mi je itekako jasno zasto je tesko da
se opise jedan dan u HR-u. Zasto je tesko da se
napravi plan i da li taj pojam plana u ovoj struci
treba da se posmatra drugacije? Da li su moguca
pitanja tipa, koliko ¢e mi inspiracije trebati za kon-
cept radionice? Dve ili €etiri mere? Koje vestine da
primenim? Kako iz mnoStva materijala odabrati
ono 5to mi je u ovoj konkretnoj situaciji potrebno
i da li ¢e to dopreti do zaposlenih? Kao HR-ovac,
Cesto i sebi i drugima postavljam pitanje ,Ko je
odgovoran za prenos znanja, ili da li je moja uloga
samo da pokaZem ,vrata” ali uz to i da svakom
zaposlenom pomognem da shvati da je on taj koji
treba da prode Kroz njih?“ Za razliku od procentnih
poena i rebalansa budzeta, u HR-u ¢ete mnogo vi-
Se razmisljati o odgovornosti, samoodgovornasti,
potrebnom znanju, ulogama i 0 onome 5to treba
da se shvati.

Znam da su na prvi pogled controlling i HR
razliciti kao nebo i zemlja. Ja sam kroz contro-
lling i HR pronasla i kraj i pocetak kruga. Kao
menadZer s viSegodisnjim iskustvom, zaista
tvrdim da ne postoji velika razlika u sustini. Zar
i u controllingu i u HR-u ne pokazujemo ,vrata“
zaposlenima i ne pomaZemo li im da shvate da
sami treba da produ Kroz njih? Ja mogu da ti
dam alat, ali ti pravis plan. Ja mogu da ti ponu-
dim znanije, ali ti odlucujes da li ¢es da ucis.

Dragi Citaoci magazina, dragi menadZeri,
svejedno je u kom odeljenju radite - princip je
isti, sve ostalo su nijanse. M
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ALEKSANDAR TEOFILOVIC
COST CONTROLLER, WEST PHARMACEUTICAL SERVICES

CMA SERTIFIKACIJA -
CAPEX ILI OPEX?

Trendovi koji pogadaju i menjaju poslovni svet poslednjih
nekoliko godina (globalizacija, nove tehnologije, finansijske krize,
ukrupnjavanje kapitala...) povecali su potraznju za stru¢njacima
koji imaju sofisticirane vestine i privrzenost kontinuiranom
obrazovanju. Ovaj trend pogodio je i nas controllere. Pitanje koje
se ovde namecde je: Sta je to §to svako od nas moze da uradi
kako bi sebe istakao u gomili slicnih profesionalaca na trzistu
radne snage?

poslednje vreme narotito postaji trend sertifikacije. Brojna su svetska profe-

sionalna udruzenja (CIMA, ACCA, CPA, CIPS, CMA..) koja nude ¢lanstva onima
koji ispunjavaju odredene uslove. U vecini slucajeva ti kriterijumi su vezani za
uspesno polaganje ispita koje organizuje samo udruZenje, kao i za posedovanije
adekvatnog radnog iskustva i fakultetske diplome.

Certified Management Accountant (CMA) sertifikat dodeljuje Institute of
Management Accountants (IMA), koji se nalazi u USA. CMA je globalno pre-
poznatljiv sertifikat, a osnovni cilj IMA jeste razvoj strucnjaka sa fokusom ka
daljem razvijanju tehnicke stru€nosti i prepoznavanja znacaja veze izmedu
stategije i finansijskog poslovanja. Da bi se dobio CMA certifikat, potrebno je:

- poloZiti 2 ispita;

- posedovati fakultetsku diplomu;

- imati najmanje 2 godine adekvatnog iskustva.
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POLAGANJE DVA CMA ISPITA IMA NEKOLIKO KORAKA:

Pla¢anje IMA c¢lanarine
Pristup Institute of Management Accountants (IMA) koSta 225 USD.

CMA

Pristup CMA programu kosta 240 USD. Pristupanjem CMA programu na
sebe preuzimate obavezu da cete zapoceti sa polaganjem ispita u narednih 12
meseci i da ¢ete zavrsiti ceo CMA program u roku od 3 godine. Zbog ovih ogra-
ni¢enja studentima se savetuje da odloZe uplatu pristupnice CMA programu do
trenutka Kkada zaista budu spremni za izlazak na ispit.

Izlazak na ispit
Kada ste spremni za ispit i kada ste uplatili pristup CMA programu, preosta-
je vam da uplatite iznos od 395 USD za svaki izlazak na ispit.

Ispitni centar

Nakon uplate za izlazak na ispit, preostaje vam da izaberete vama najbliZi
ispitni centar i tacan datum Koji vam odgovara za polaganje ispita. Ispitni centri
su deo Prometric lanca ispitnih centara Sirom sveta i otvoreni su radnim da-
nima. Ispiti mogu da se polazu u 3 vremenska intervala tokom jedne godine:
januar-februar, maj-jun i septembar-oktabar. Pojednostavljeno, moguce je
polagati ispite u bilo kom od navedenih intervala, ali je dozvoljen samo jedan
pokusaj. To znaci da je moguce da se izade na ispit 3 puta tokom jedne godine.
Prometric ispitni centar postoji i u Beogradu, ali ne nudi polaganje CMA ispita.
Najbliza alternativa je Budimpesta. Centar u Budimpesti organizuje polaganje
ispita svakog utorka i etvrtka. Ako polaZete u Budimpesti, troSkovi polaganja
su oko 130 USD:

- registracija ispita - 25 USD

« kombi prevoz do Budimpeste i nazad - 50 EUR

« hotelski smestaj - pristojan hotel u blizini ispitnog smestaja platio sam 55 EUR.

Rezultati

Posle polaganja ispita, dok se vracate u otadzbinu, neminovno razmisljate
da li ste poloZili ispit. Lo3a vest je da se na rezultate ispita ¢eka oko mesec i po
dana, i to od kraja meseca u kom ste polagali ispit. To je idealan period da se
podsetite da je strpljenje vrlina.

Kvota za prolaznost

Ispit je sastavljen od 100 pitanja u obliku viSestrukog izbora sa ponudene
Cetiri mogucnosti (A, B, C, D), i dva dodatna pitanja u obliku eseja. Administrator
ispita vrednuje svako pitanje drugacije (teZa pitanja vrede viSe bodova), ali na
kraju zbir vrednosti svih pitanja daje ukupnu vrednost od 500 poena. Da bi se
ispit uspesno poloZio, potrebno je da se osvoji 360 poena (72%). Na globalnom
nivou prolaznost studenata je oko 35%, a u Evropi oko 50%.

Kako se pripremiti za ovakav ispit

Postoje izdavati koji nude razlitite metode za polaganje ispita. Citaocima
koji suimali dodir sa ovom vrstom ispita, izdavacka imena kao sto su Wiley ili
Gleim bi¢e poznata. Onima Koji nisu imali priliku da se spremaju za slicne ispite,
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mogu redi da izdavadi kombinuju razne tehnike kako bi vam olaksali pripremu
ispita. U vecini slucajeva sve zapoc€inje Citanjem udzbenika, slusanjem preda-
vanja na internetu i konano, reSavanjem sto veceg broja pitanja. Kupio sam
paket izdavata Gleim koji kota 495 USD. Citanje same materije nije naporno,
razumljivo je, ali kada se zapotne sa reSavanjem zadataka stvari se malo kom-
plikuju. Ostvariti prosek od 72% na svakom setu pitanja postaje no¢na mora.
Upornost je vrlina, neko jednom rece. Konfucije ili Vuci¢? Nebitno. Moje licno
iskustva sa Gleim paketom za pripremu ispita je vrlo pozitivno. Kupovinom tog
paketa dobijate udzbenik, plus pristup veb-sajtu Koji realno simulira test okru-
Zenje. Veb-sajt prati vaSe napredovanje i daje statistiku po poglavljima koja ste
presli. Ovakav pristup ucenju nudi moguénost kandidatu da usmeri vise napora
u ane delove u kojima podbacuje sa odgovorima. Meni je bilo potrebno 3 do 4
meseca intenzivne pripreme za polaganje jednog ispita.

Cost benefit analiza
Na trZistu radne snage, u nadolazedim godinama svaki vid sertifikacije bice

vrlo poZeljan. Ona omogucava controlleru da se izdvoji od mase konkurenata, dok

poslodavcu sluZi kao pouzdan indikator da je kandidat savestan, profesionalani
da poseduje neophodne vestine za uspesno obavljanje posla. Za neku racionalnu
odluku treba se osloniti na profesiju i odraditi Cost-Benefit analizu. Da bih vam
pomogao u tome, uz ovaj ¢lanak predocavam vam Kratku cost benefit analizu.

Cost (=)  Benefit (+)

CMA sertifikacija je globalno priznata

Manje je zahtevna od ACCA ili CIMA

Dodatna sigurnost na trzistu radne snage
IMA se Siri u Evropi i ima preko 3.000 ¢lanova

Troskovi su oko 2.000 USD

Dodatna godisnja ¢lanarina od 225 USD
Zahteva 8 meseci intenzivnog rada za dva
ispita

Osim toga, IMA je napravio i zanimljivu statistiku o platama controllera. Oni su
utvrdili da controller sa CMA sertifikatom ima 63% vecu platu od controllera bez

sertifikata. Doduse, u ovoj tabeli piSe i da controller u Evropi ima prose¢nu mesecnu

platu od 8500 USD (7.500 EUR). Mislim da je pravo vreme da razgovaram sa svojim
HR menadzerom u vezi sa povisicom. A mozda Srbija i nije u Evropi, ko zna?

Godisnja plata controllera, USD

Region sa CMA bez CMA A%
Svet $85.000 $52.000 +63%
Amerika 125.000 94.000 +33%
Evropa 101.483 75.000 +35%
Bliski istok-Afrika 48.707 37188 +31%
Azija 43.023 25.000 +72%

www.imanet.org

Dodatne informacije o CMA moZete da pronadete na www.imanet.org i www.
ipassthecmaexam.com.
Odluku o sertifikaciji, kako to obicno biva, donec¢e menadZer. Mi smo sami

menadZeri svojih sudbina. Oni iskusniji primetice da dobar deo tih odluka dono-
se nase lepse polovine. | tu negde je kraj. Sre¢no, Sta god odlucili. @
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Aleksandar Teofilovi¢
je Cost Controller

u kompaniji West
Pharmaceutical Services
od 2008. godine.
Aleksandra mozete
kontaktirati putem maila
aleksandar.teofilovic@
westpharma.com ili na
telefon 069 108 0556.
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VAN VESELINOVIC
SENIOR PLANER ANALITICAR,
ATLANTIC GRUPA (SPP KAFA)

KAKO
NAPRAVITI
DINAMICKE
IZVESTAJE
U EXCELU?

Kada pravim mesecne izvestaje Cesto imam 1_1 B b il e e e e e el
potrebu da menjam podatke. Na primer, 2 MESEC jui
uporedujem actual vs budget, actual vs last year, 3 Glavni period ACT 15
i sli i 5 Uporedni period 1 ACT 14
forecast vs budget i slicno. Osim toga, sve ta B |Uboredni period 2
moram da radim brzo. U nastavku ¢u vam opisati :
primer tabele i dashboarda, u kojima dinamicki 9 SRBIA
. .. . 10 (kEUR) jan feb mar apr maj jun jul avg sep okt nov dec
mogu da menjam podatke. Glavna funkcija Koju 11 ACT 05 236 215 240 220 212 213 222 203 220 222 202 229
L 12 ACT 06 214 202 210 236 220 209 217 235 214 230 220 232
sam Koristio je OFFSET. 13 ACTO7 295 272 205 284 240 263 275 268 298 270 271 246
Moja pocetna tabela prikazuje trendove pro- L
daje po godinama i mesecima. Potrebno je da Slika 1: Pocetna tabela
modifikujem tabelu:
- dodajem totale YTD (year to date) i MAT
(moving annual tatal) koji zavise od varija-
ble MESEC u polju C2
-dodajem mclenkse}apsolgtne'raz“hkeuzaw—l y . T b e e e e e e e s
snosti od varijabli ,Glavni period”, ,Uporedni | vesec i
period 11 ,Uporedni period 2°, u Celijama LS -
10 jan feb mar apr maj jun jul avg sep okt nov dec YTD jul

(KEUR) |
D4, D5, D6 11 ACT 05 236215 240 220 212 213 222

203 220 222 202 229 1,558
235 214 230 220 232 1,508

. , G T
- pravim grafikon koji ¢e prikazivati trend pro- = % ; 5, 268 208 270 271 1025
daje za dva perioda u zavisnosti od varijabli is Y
16 =SUM(OFFSET($B12;0;1;1;MATCH(SC$2;$C$10:5N$10;0)))

iz D41 D5, Kao i apsolutne razlike izmedu
uporednih perioda. Slika 2. Ra¢unica ACT 06 YTD Jul
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Vecinu izmena ¢u napraviti uz pomoc funk-
cije OFFSET u kombinaciji sa drugim funkcijama
(SUM, MATCH, COLUMNS). ReSenje se sastaji iz
dve faze:

1. izraCunavanije YTD, MAT, index-a i

apsolutnih razlika;

2. izrada dinamickih grafikona.

1. IZRACUNAVANJE YTD, MAT, INDEX-A
| APSOLUTNIH RAZLIKA

Prvo treba da izraunam ACT 06 YTD jul.
Potrebno je sabrati prodaju za prvih ,x* mesedi, pri
¢emu je ,x“ promenljiva koja moZe imati vrednost
od 1do 12 zavisi od izabranog meseca iz po-
[jaSCs2. U ovom slucaju imamo x=7, jer je sedam
meseci (,jul”). Formula Koja racuna 1.508 u celiji
02 predstavljena je na slici 2.

Formula za YTD radi sledece: sumira oblast
(SUM(OFFSET...) sa pocetkom u celiji koja
se nalazi nula redova ispod referentne celije
SB12 (rows=0), a jednu Kolonu desno od SB12
(cols=1); neka visina te oblasti bude jedan red
(height=1), a Sirina neka bude jednaka poziciji
Koju promenljiva iz polja SC$2 zauzima u nizu
vrednosti iz oblasti SCS10:5NS10 (width=MAT-
CH(SCS2;5CS10:5NS10;0), a to je jednako 7).
VaZno je da se ispravno fiksiraju celije, kako bi
formulu kopiranjem mogli da primenimo na sve
godine.

Sada treba da izracunam ACT 15 MAT jul.
Ovde treba dodati i vrednosti iz prethodnog
reda. | u ovom primeru ,x"“ ¢e oznacavati redni
broj meseca (x = 7), dok ¢e ,y" biti jednako y =
12 — x. Tada znamo da nam treba zbir prodaje
za prvih ,x“ meseci tekuce godine i za posled-
njih ,.y“ meseci prethodne godine. Formula
koja racuna 3.006 u celiji P21 prikazana je na
slici 3.

Ocigledno je da je prvi deo MAT formule isti
kao YTD, tako da ¢u objasnjavati samo drugi
deo, pocevsi od IFERROR. Referentna celija ¢e
ostati ista kao za YTD (reference=SB21), 5to
znati da je pocetak nade nove oblasti u pret-

B c
1

2 Mesec [
9 SRBIA

10 (kEUR) | jan
17  ACT11 | 209
18 AcTiz | 238
19 ACT13 | 204
20 ACT 14 248
21  ACT15

D E
feb mar
250 214
222 227
215 215
256 237

apr  maj
208 214
244
215
238 247

241
225

jun
219
3
203

jul
247
28
243

255 235

24 =SUM(OFFSET($B21;0;1;1;MATCH(SC$2;$C$10:5N510;0}))
+

controlling iz prve ruke

sep
219 246
216 213
202 245

nov
215

230

dec| YTDjul

203
23
206

1,561
1631
1520
77
1786

26 IFERROR(SUM(OFFSET($B21;-1;MATCH($C$2;5C$10:5N$10;0)+1;1;12-MATCH($C$2;$C$10:5N$10;0))):0)

Slika 3. Rac¢unica ACT 15 MAT Jul

1_' A B C D E

g MESEC jul

4 Glavni period [ACT 15

5 Uporedni period 1 ACT 14

6 Uporedni period 2 'BUD 15

7

8 Prodaja [KEUR]: ACT 15 vs. ACT 14

9 SRBIJA

10 (kEUR) jan feb mar  apr
18 ACT 12 238 222 227 244
19 ACT 13 204 215 215 215
20 ACT 14 248 256 237 239
21 ACT 15 235 260 245 256
22 BUD 15 252 275 251 255
23 Index ACT 15/ACT 14| 95 102 103 107
24 Index ACT 15/BUD 15 93 100

I

‘ygs

Slika 4. Ra¢unica Indeks ACT 15/ACT 14

o
2 MESEC
4 Glavni period
5 Uporedni penod 1
6 Uporedni period 2
10 (KEUR)
11 ACTOS
12 ACT OB
13 ACTOT
14 ACTOB
Ii? ACT 08
ACT10
17 ACT 11
18 ACT12
19 ACT13
20 ACT 14
21 ACT15
22 BUD 15

23 Indax ACT 18ACT 14
24 index ACT 15BUD 15
25 Diff ACT 15/ACT 14
26 DIfACT 18BUD 15

D

-13
-7

[ACT 15|
TACT 14 |
|BUD 15|

ety
215
202
272
308
215
250
250
222
215
256
260
275
102
85
.
-8

E

Slika 5. Dinamicka tabela

-

216 213
245 2N

240 248

EFSERs

242
212
233
%8

m.

232
246

21
227
203
=3l

248

251

5o OFFSET(SBS10;MATCH(SDS5;$BS$11:5B522;0);COLUMNS(SCS10:E$10);1;1)*100;™)

MAT jul
2,750
2,755

2842
3,006

=IFERROR(OFFSET($B$10;MATCH($D$4;$B$11:$B$22;0);,COLUMNS($C$10:E$10);1;1)

TOTAL

2839
327
3,553

2771
2,685
2,708
2,845

1.786
3,045
&1

59
1,151
-1.258
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- B C D E F G H | J K

2 MESEC jul

4 Glavni period ACT 15 |linija 1

5 Uporedni period 1 ACT 14 |linija 2

6 Uporedni period 2 ACT 13
10 (KEUR) jan feb  mar™_apr maj  jun ju avg sep
19 ACT 13 204 215 215 15 225 203 243 202 245
20 ACT 14 248 256 237 2 247 255 235 245 23
21 ACT 15 235 2860 245 256~ 250 265 275

22 BUD 15 252 275 251 255 240 248
23 " Index ACT 15/ACT 14 95 102 103 107

24 Index ACT 15/ACT 13 115 121 114 119

25 Diff ACT 15/ACT 14 -13° +4 48 T

26 Diff ACT 15/ACT 13 +31° +45° 4307 417

27

28

o 265 275 ACT1S

30 g55 %0 245 256 250 ACT 14
31 - o o o] [s]

32

o AYTD ZAYTD

4

L L A N I
36 -

37 -13

§§ jan feb mar apr maj jun jul avg sep okt nov dec
Slika 6. Dinamicki grafikon

-] C o 1 F G H J K L M N |

Glaved penod
Uporedad period 1
Uporedad pericd 7

# Prodaja [KEURE: ACT 15 vs. ACT 14
9 SRBUA

10 (KEUR | jamn  feb

11 ACTO 238 218 ;
12 ACT 06 214 202 |
1 ACT 07 295 . e

14 ACT OB = ProdagalSDs4

Slika 7. Unos serije podatakaza ACT 15
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hodnom redu u odnosu na referentnu celiju
(rows=-1), jer uzimamo vrednosti iz prethodne
godine; a kolona od koje pocinjemo je 8 polja
desno od referentne vrednosti, odnosno x+1
(cols=MATCH(5CS2;SCS10:5NS10:0)+1): kao i u
prethodnom primeru visina oblasti je jedan red
(hight=1), dok Sirina iznosi pet kolona, koliko
nam je ostalo od avgusta do kraja godine,
odnosno 12—x (width=12-MATCH(SCS2;5-
CS10:5NS10;0)). Funkciju IFERROR ubacio
sam da bih predupredio gresku u slucaju da
racunam MAT dec, jer je tada y=12-12=0, a to
je nemoguce, jer opseg ne moze da ima Sirinu
nula.

Treca formula je Indeks ACT 15/ACT 14*100.
Princip je isti, samo je razlika u tome 5to ne-
ma sabiranja, vec je rezultat OFFSET-a samo
jedna ¢elija, kao sto je prikazano na slici (he-
ight=1;width=1). Formula koja ratuna 103 u
¢eliji D23 prikazana je na slici 4.

Ovde ¢u objasniti samo tre¢i argument
OFFSET-a - ,cols”. Koristio sam funkciju
COLUMNS, koja daje broj kolona u oznacenom
opsegu. Ovde je poenta da pravilno fiksiramao
oblast: prvo preko F4 fiksiramo sve, a zatim iz-
brizemo dolar ispred E(COLUMNS(SCS10:E510)).
Tada ce se razvlacenjem formule udesno pove-
¢avati i broj kolona za jedan.

| na kraju, moja finalna dinamicka tabela
izgleda kao na slici b.

2. IZRADA DINAMICKIH GRAFIKONA
Opisacu i kreiranje dinamickog grafikona.
U zavisnosti od promene ulaznih parametara
(D4:D5), menjace se i serije podataka na gra-
fikonu. Na primer, u ¢eliji D5 sam uneo ACT 14



i na grafikonu ¢e se pojaviti linija sa podacima
za ACT 14. Kada bismo umesto ACT 14 izabrali
BUD 15, promenio bi se i grafikon.

Prvi korak je definisanje imenovane oblasti.
Imenovana oblast se menja promenom odre-
denih ulaznih promenljivih, u nasem slucaju
vrednosti iz polja D4 i D5. Imenovane oblasti
kreiramo na slededi nacin: Formulas — Name
Manager - New, upiSemo naziv i oznacimo
oblast. Za ,dinamicke” oblasti je isti postu-
pak, osim poslednjeg koraka. Tada pozivamo
u pomoc¢ funkciju OFFSET. Njen zadatak je da
nade red Sirine 12 kolona koji pocinje ,x“ redova
ispod referentnog polja SB$10 i jednu kolonu
desno 0dSBS10. Dakle, jedina promenljiva je
,rows”, koju ¢emo lako izracunati uz pomoc
MATCH funkcije.

=0FFSET(ProdajalSBS 10,MATCH(ProdajalSDS4;
ProdajalSBS11:5B521,0);1;1;12)

Prema istom principu treba uraditi i za liniju
dva — umesto polja D4, treba uzeti D5.

Prelazimo na kreiranje dinamickog grafiko-
na. Prvo kreiramo prazan grafikon linijskog tipa
(Chart Tools — Design — Select Data). Posle to-
ga potinjemo da dodajemo serije podataka. Kod
oznatavanja Series name oznacite polje D4, a za
Series values upisite spojeno: naziv radnog lista,
I, naziv imenovane oblasti (Slika 7). Isti postupak
ponoviti i za drugu seriju (Slika 8).

Rezultat ce biti potpuno dinamicki grafikon
koji ¢e prikazivati podatke Koje vi Zelite, jedno-
stavnim izborom uporednih perioda iz padajuce
liste. Uz dodatna sredivanja, dashboard bi mo-
gao da izgleda kao na slici 9. M

controlling iz prve ruke

Series name:

=Prodaja! $D$5 = ACT 14
Series values:

=ProdajalSRB_L2| = 248; 256;...

o ][ cone

Slika 8. Unos serije podataka za ACT 14

Srbija Siemenija
sas M0 a5 2% gsg 265 205 ACT18
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3
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H:l e g | = Eom i | el
- - -
13 2 e -
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Slika 9. Finalni Dashboard

Ivan Veselinovi¢ je Senior planer analiti¢ar u kompaniji Atlantic grupa (SPP kafa) od
februara 2015. godine. Prethodno, bio je planer analiticar u istoj kompaniji (2011-2015).
lvana mozete kontaktirati putem maila ivanveselinovic87@gmail.com ili na telefon
064 849 6592.
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CONTROLLING AZBUKA

4-Windows

4-Windows je alat controllinga koji se koristi na sastanku menadzera i controllera
kod analize varijansi. lako je ovaj alat originalno nastao u Controller Akademie
Munich za potrebe controllinga, univerzalno je primenljiv za bilo koju situaciju
gde postoje dve kategorije: planirano i ostvareno.

Preuzeto iz knjige
,Biblija controllinga”
autora Bojana
Scéepanovica
Psiholoski put Uprvom kvadrantu su rezultati poslovanja
(prodaja, troskovi, profit, zalihe i sl.). U dru-

2% gom kvadrantu je analiza varijansi (zbog €ega

%V‘O je nastala varijansa, ko je odgovoran). U tre¢cem
kvadrantu je predlog akcionih mera (koje aktiv-

nosti treba da sprovedemo, do kada, ko treba

1. Rezultati 4. Ozdravljenje da ih uradi) i u ¢etvrtom kvadrantu je ozdrav-

lienje (kakva ce hiti situacija posle uradenog

akcionog plana).

Kada se controller priprema za sastanak
onda se sledi logicki put koji glasi: rezultati,
analiza varijansi, akcioni plan, ozdravljenje
(1T»2»3»4). Controller obi¢no postavlja logi¢no

- pitanje (1»2) ,Zasto?":
2. Analiza varijansi | 3. Akcioni plan e‘l" & Za3to postoji varijansa (ostvareno minus
planirano tj. ACT-BUD)? Zasto nismo
({/%V ostvarili ciljeve? Zbog ¢ega nam je maniji
Q}‘\ profit? Zbog €ega su troSkovi porasli? Ko
& je krivac? Zasto, zasto, zasta?
/\/?‘
Logicki put Ukoliko controller bude istrajao samo na
pitanjima tipa ,zasto" i na samom sastankuy,
Slika 1. 4-Windows alat Controller Akademie menadZer ¢e verovatno biti veoma ljut, besan,
nervozan i nespreman za saradnju.

Da li ste ikada ¢uli menadzera koji je na
pitanje ,Zasto je rezultat 057" odgovorio na
slededi natin:

& Da, dragi controlleru, zaista si u pravu. Ja
sam Kriv za negativnu varijansu i los rezul-
tat. Ja sam kriv zato Sto ciljevi nisu ostva-
reni. Nisam se dovoljno trudio i prodaja je
opala. Bio sam malo opusten i trosKovi su
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porasli. Slazem se sa tobom i preuzimam
svu krivicu na sebe. Nije problem ni sa
konkurencijom, ni sa kupcima ni sa mojim
ljudima, ja sam iskljucivi krivac zato 5to
ciljevi nisu ostvareni.

Ovakav odgovor moZete naci samo u sno-
vima. Umesto ovakvog odgovara, vecina me-
nadZera ¢e poceti da traZi opravdanje na pitanje
,Zasto?":

& Ja nisam kriv. Teska je ekonomska situa-
cija. Narod nema para. Nelojalna kanku-
rencija. Idi ti na teren pa da vidis kako je
teSko prodati. Nije moja greska.

Mnogi menadzeri ¢e poceti i da Kritikuju pla-
nove i ciljeve:
& Plan je nerealan. Nema Sanse da ga ostva-
rimo. Rekao sam da nema Sanse da ostvari-
mo plan kada smo ga pravili prosle godine.

A neki menadZeri ¢e imati i vrlo kreativne

odgovore:

& Odakle ti ta varijansa? Kod mene nema
varijanse. U mojim fajlovima i izvestajima
je sve dobro. Controlleru, proveri jo$ jed-
nom svoj SAP izvesta.

Preporuka je da controlleri umesto postav-
ljanja logickog pitanja ,Zasto?” slede drugu
logiku (psihologika). Kada je controller na sa-
stanku sa menadZerom, on treba da Koristi psi-
holoski put od rezultata do ozdravljenja (104) i
postavlja sledeca pitanja:

& Kako ¢emo dalje? Koje akcije treba da pre-
duzmemo da bi ostvarili ciljeve? Sta pla-
nirate da uradite do kraja godine? Koliko
moZete da se obaveZete da Cete prodati?
Koliko se obavezujete da smanjite tros-
kove?

Ovaj natin rada se zove psiholoSki put i on
se primenjuje na samom sastanku menadZera

controlling iz prve ruke

i controllera. Nakon postavljanja pitanja ,Kako
dalje?”, controller bi trebalo da dobije od me-
nadzera konkretne buduce akcije. Controlling
je orijentisan ka buduc¢nosti i akcijama.
Controller bi 80% vremena trebalo da posveti
pitanjima iz kvadranta 3 i 4 (,kako dalje?").
Mali rezime:
& Pitanja iz kvadranta 1 2 su orijentisana
ka proslosti i krivici
(Ko je kriv? Zasto?)
& Pitanja iz kvadranta 3 i 4 su orijentisana
ka buducnosti i akciji
(Kako dalje? Sta treba da preduzmemo?)

4-Windows se moze savrseno primeniti i
na privatni Zivot. Evo jedne zanimljive aneg-
dote koja se dogodila sa mojom sjajnom
¢erkom Milicom. Milica je upisala prvi razred
Matematicke gimnazije i planirala je da ima sve
petice. Nakon dva meseca od pocetka skole
(novembar) postao sam malo zabrinut, jer je
pored desetak petica imala i nekoliko cetvorki i
trojki. Seo sam sa Milicom i moje prvo pitanje bi
trebalo da bude ,Zasto?” (logicki put 1»2).
Da sam joj postavio pitanje ,Zasto?” vero-
vatno bih dobio odgovore:
& teSka ekonomska situacija u zemlji
(Profesori imaju visoke kriterijume...);

8 jaka i nelojalna konkurencija
(Steva je imao srece kada je odgovarao
Geometriju...);

& nestabilna politicka situacija
(Ovo su mi nepoznati profesari, ne znam
kako ocenjuju...);

& SEKA Svetska Ekonomska Kriza

(Gradivo je mnogo tesko...)

Inace, ja sam Kao zabrinuti tata zaista i po-
stavio pitanje ,Zasto?". Odgovor koji sam dobio
je bio ,logicki“ za tinejdZerku od 15 godina:

& Tata, pa ja imam 15 godinal Dobila sam

novo drustvo, pa malo zabave i Zurke, do-
sta izlazaka, novi decko...
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Hmmm, da li sam ¢uo decko? Ili mi se samo
ucinilo? Ja sam tada mogao da uradim ono Sto
bi vecina roditelja uradila u takvim situacijama
— da poc¢nem da joj solim pamet, da objasnja-
vam o znacaju obrazovanja, da je kritikujem, da
je kaznjavam (nema iPhone-a i Facebook-a),
da joj objasnjavam Kako je hilo u moje vreme
(inace, ja sam bio los dak, ali joj to nikada necu
priznati), bla, bla... Uostalom, znate i sami kako
to izgleda.

Umesto toga, ja sam postavio ,psiholosko”
pitanje (1»4) koje je glasilo:

& Sta ¢es da uradi u buducnosti da bi dosti-

gla prosek 5,07
Koje akcije ¢es da preduzmes?

Milica je odgovorila Kao iz topa:

& |zvudi ¢u podatke iz SAP-a i videti gde su
mi najvece varijanse. Napravi¢u dodatne
aktivnosti na terenu Kojima ¢u se vratiti u
planirane ciljeve. PazZljivo ¢u pratiti rezul-
tate da vidim da li se moji akcioni planovi
ostvaruju. Pravicu redovne mesetne Excel
izvestaje da proverim napredak. Veoma
jasno razumem tvoju viziju gde treba da
budem za 4 godine i preduzecu dodatne
aktivnosti da bih ispunila strateske pla-

nove.

Naravno, originalni odgovor je bio malo dru-

gaciji:

& TakKiiii (to je pravo ime autora ove Knjige)
moracu da smanjim izlaske i Zurke. Izgleda
da ¢u morati malo viSe da u¢im nego 3to
sam mislila.

Epilog (,4. ozdravljenje®) je stigao vrlo br-
zo. Milica je pocela da reda sve petice i na kra-
ju godine je imala prosek 5,0. Ja sam mogao
da se odmorim i da zaboravim na profesional-
nu controllersku deformaciju i alat 4-Windows.
Mada, nema odmora dok traje obnoval Tu je
i moj mladi sin Pavle, na kome i dalje mogu
veZzbati sve moguce (i nemoguce) controlling
alate.
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Slika 2. 4-Windows primenjen na privatni zivot jednog tate i

tinejdzerke Milice

Sin Pavle

Hajde da se sada opet vratimo na poslovni
deo. Na narednoj slici je 4-Windows iz prakse
jedne kompanije. Ovde postaje dve varijanse:

& Signal varijansa;

& Kontrolabilna varijansa.

Signal varijansa je varijansa iz proslosti i na
nju ne moZete da uticete. Controller je napravio
izvestaj (npr, za 30. 6. 2013). Rezultati su se
dogodili i imamo negativnu varijansu od -20
(kolicinska prodaja je manja ispod plana). To je
ista ona razlika u ocenama kod moje cerke od
-0,3. Signal varijansa je jednaka razlici ostva-
renog i planiranog (ACT-BUD). Signal varijansa



je pomocna varijansa Koja vam signalizira da
nesto nije u redu. Ona vam javlja, kao semafor,
da neSto treba preduzeti. Medutim, postoji je-
dan nepremostiv prablem: na signal varijansu
ne mozete da utiete! Odluke koje donosite
odnose se sama na buducnost a ne na proslost.
Ne moZete promeniti proslost svojim odluka-
ma (osim ako ne gledate previse filmova tipa
,Povratak u budu¢nost” sa Majklom DzZejem
Foksom).

Kontrolabilna varijansa je klju¢na varijansa.
Ovu varijansu moZete da menjate sa svojim bu-
ducim akcijama. Kontrolabilna varijansa je jed-
naka razlici forecasta (prognoze) i budzeta (FC-
BUD). U ovom slucaju ona iznosi -10. Odluke
koje donosite sada odnose se na budu¢nost.
Vasim odlukama vi menjate (smanjujete ili po-
vecavate) kontrolabilnu varijansu. Zbog toga
je kontrolabilna varijansa Klju¢na za analizu u
4-Windows alatu.

controlling iz prve ruke

Kontrolabilna varijansa u sluc¢aju moje ¢erke
bi bio odgovor na (nepostavljeno) pitanje:
& Milice, koja je tvoja prognoza — koliko si
planirala da imas cetvorki i trojki na kraju
prvog razreda?

Nadam se da bi njen odgovor bio ,nula®. Ako
bih hteo da postavim pitanje menadzeru, glasilo
bi:

& U redu, sada smo ispod plana -20. Sa dru-
ge strane, Koliko planirate da budete ispod
plana do kraja godine? Koje akcije ¢ete
preduzeti da dostignete ciljeve?

Da li osecate kako se atmosfera na sastan-
ku promenila? Umesto traZzenja Krivca u proslo-
sti (zasto?) mi pocinjemo da razmisljamo o bu-
duc¢nosti (kako dalje?). Odluke moZete donositi
samo o buducim varijansama. M

Cerka Milica

Reporting: YTD Year To Day ili LTM Last Twelwe Month

Varijansa (ACT-BUD)

Cilj (KPI) Budzet Actual Forecast_ Forecast 1(2,3) Budzet Varijansa fot"ecast
YTD/LTM | YTD/LTM | u 000 % ostatak godine 31.12. 31.12. cela godina
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Slika 3. Signalna i kontrolabilna varijansa u 4-windows modelu
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PETAR POPOVIC

IZVRSNI DIREKTOR ZA POSLOVNE KORISNIKE, TELEKOM SRBIJA

Dobar sluh

za biznis korisnike

Verovatno nikada ne¢emo saznati kakvu bi muzicku karijeru
izgradio da je nastavio da svira gitaru, ali znamo da je u

svetu telekomunikacija dosao prakti¢no do vrha. Postepeno
napredujuci, prolazeci kroz razne nivoe i funkcije Telekoma Srbija,
Petar Popovic u poslednje dve godine odlicno se snalazi na
poziciji izvrSnog direktora za poslovne korisnike ove kompanije.

@ Kako se razvijala Vasa karijera?

0d 2003. godine sam u kompaniji Telekom
Srbija i imao sam srecu da prodem sve nivoe,
od menadZera prodaje, preko Sefa Sluzbe za
prodaju biznis korisnicima i direktora Sektora
za prodaju biznis korisnicima pa do danasnje
funkcije. Posebno je izazovan hio period kada
sam), najpre na mestu direktora prodaje a kas-
nije i kao izvrsni direktor, ucestvovao u proboju
m:tel-a u Crnoj Gori, kao treceg operatera
na tom zasi¢enom i malom trzistu. U veoma
kratkom roku m:tel je uspeo da ostvari trzis-
no ucesce od 28 odsto i da dostigne stabilnu
poziciju i solidne finansijske rezultate. U martu
2013. godine preuzeo sam poziciju izvrsnog di-
rektora za poslovne Korisnike Telekoma Srhija.
Postepen razvoj karijere omogucio mi je da
mogu da sagledam svaki segment poslovanja,
od operativnih do strateskih zadataka, tako da

kasnije nije bilo mnogo prostora za iznenadenja

i nepoznanice.
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@ Koliko je izazovno raditi u velikom
sistemu kao Sto je Telekom Srbija?

Kada kaZete veliki sistem, prvo pomislim
na veliki i jak brend kakav je upravo Telekom
Srbija. U snaznoj i stabilnoj kompaniji imate
dovoljno prostora da ostvarite vase profesio-
nalne planove, ali i veliku odgovornost bez
koje je nemoguce da se zamisli ostvarivanje
postavljenih ciljeva. Veli¢ina sistema, ako se
misli na broj zaposlenih, sloZenost i Sirok port-
folio servisa u ponudi, nisu previse zahtevan
izazov ako imate dobru organizaciju, razvijate
timski duh i za saradnike imate dobre profe-
sionalce.

@ Sta podrazumeva funkcija lzvréni di-
rektor za poslovne korisnike? Kolika je
odgovornost na Vama?

Funkcija Izvrénog direktora za poslovne
korisnike podrazumeva dobro poznavanje svih
procesa industrije u Kojoj Kompanija posluje,
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kao i samog trzista i svih njegovih segme-
nata. To su osnovni preduslovi za donoSenje
ispravnih strateskih odluka. Odgovornost je
velika, kako prema korisnicima tako i prema
zaposlenima i akcionarima. mts je ve¢ dugo li-
der u ovom segmentu poslavanja i zato insisti-
ramo na stalnom usavrSavanju i inovacijama
kako bismo to i odrzali.

@ Kako izgleda jedan Vas obican radni
dan?

Tesko da bih mogao bilo koji radni dan da
opiSem kao obican. Svaki dan je izazovan na svoj
nacin, temu se zaista radujem, jer to daje poseb-
nu dinamiku svakodnevnim obavezama a ujedno
je i dobra prilika da se neSto novo naudi, sazna,
zapocne ili zavrsi. Moj radni dan je uglavnom
dobro isplaniran, tako da uvek postoji vreme
posveceno sastancima sa Karisnicima, ali i do-
voljno vremena za saradnju unutar poslovne di-
rekcije Kojom rukovodim, ili sa ostalim sektorima
kompanije. Nastojim da uvek imam pristup rele-
vantnim informacijama u pravom trenutku, kako
bi sve poslovne odluke bile Sto utemeljenije.

M Koje sve proizvode/servise mts moZe da
ponudi biznis korisnicima?

Komparativna prednost mts-a je mogucénost
ponude celokupnog portfolija poslovnih reSenja,
kako maloj firmi tako i velikom poslavnom
sistemu bilo gde na podru¢ju nase zemlje.
Namerno kazem reSenja, s obzirom na to da su
fleksibilna reSenja koja su prilagodena potreba-
ma korisnika upravo ono Sto se od nas ocekuje.
Svaka firma ima svoje specifitne potrebe, a
mi Zelimo da budemo prvi i pravi kome ce se
potencijalni Korisnici obratiti kako bi na jednom
mestu pronasli najbolje reSenje za efikasno
upravljanje i razvoj poslovanja, bez obzira na
veli¢inu i delatnost firme.

@ Koji trendovi su klju¢ni u danasnjem
svetu telekomunikacija?

Telekomunikacije su jedna od najdinamicni-
jihindustrija, koja zahteva stalne inovacije,
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predvidanja i prilagodavanja novim potrebama.
Mi odgovoramo na te izazove ulaganjima u
razli¢ite segmente poslovanja, imajuci na umu
poboljSanje Korisnickog iskustva, bolji kvalitet
usluga i stalni ciklus inovativnih reSenja za po-
jedinacne potrebe poslovnih korisnika. Konacno,
za Kontinuirani nivo ulaganja nedavno smo
dobili i prestiZznu regionalnu nagradu. S druge
strane, s obzirom na trend znacajnih usteda i to
ne samo u oblasti telekomunikacija, mts se i tu
pokazao kao pouzdan partner, nudedi klijentima
znatajne ustede zahvaljujuci svojim integrisa-
nim resenjima. Istovremeno, ubrzano se menja-
ju poslovna okruzenja usled razvoja tehnologije
na globalnom nivou. Prognoze govore da bi
OTT (Qver The Top) kompanije, one koje nude
razliCite govorne, video ili aplikacije za razmenu
poruka, na globalnom nivou telco operatarima
mogle da uskrate gotovo 400 milijardi dolara
prihoda od standardnih servisa. To je velika
promena koja dosadasnju evoluciju razvoja
poslovanja pretvara u revoluciju. Telekom Srhija
nastoji da brze i efikasnije odgovori na kon-
stantne promene i trziSne izazove, dok ce bez-
bednost, pristupacnost i stalna podrska koju
pruzama i dalje predstavljati stabilan oslonac
za poslovanje nasih korisnika.

@ Kako je primena cloud resenja uticala
na biznis?

Nedavno sam ¢uo dobro poredenje cloud
reSenja sa revolucijom Koju su nam doneli
Nikola Tesla i naizmeni¢na struja. Mobilnost
poslovanja i stalni zahtevi za uStedama u
fokusu su poslovnih korisnika. U tom smislu,
cloud reSenja se pokazuju kao optimalna, pre
svega zato Sto Korisnik sam i veoma lako moze
da izabere Sta i koliko dugo mu je potrebno, a
da na kraju plati samo ono $to je Koristio. Svi
poslovni podaci, servisi i aplikacije dostupni su
korisniku u svakom trenutku, bez ikakvih dodat-
nih ulaganja. Upravo zbog svoje jednostavnosti
i uStede resursa cloud predstavlja buduc¢nost
poslovanja, a Telekom Srbija garantuje bez-
bednost i dostupnost cloud reSenja i Korisnickih
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podataka hostovanih u nasem sofisticiranom
Data centru koji se, Sto je najvaznije od svega,
nalazi u Srhiji.

@ Kad smo ve¢ kod noviteta, $ta moZemo
da o¢ekujemo od mts-a u narednom peri-
odu?

Telekom Srbija ima najvecu i najrasprostra-
njeniju opticku infrastrukturu u Srhiji. Uveliko
implementiramo Koncept ,Fiber to the Biz", od-
nosno ,business passed/businness connected”,
¢ime Korisnik dobija gratis opti¢ku infrastruktu-
ru i mogucnost realizacije usluga Kkoja se meri u
minutima, a sve u cilju fleksibilnijeg poslovanja
i poboljsanja korisnickog iskustva. Investiramo,
takode, i u razvoj 4G mobilne mreze putem Koje
pretrazivanje Interneta i preuzimanje sadrZaja
nudi sasvim novi dozivljaj mobilnih komuni-
kacija. Sa dostupnoscu ove tehnologije u 13
gradova i mesta imamo najbolju rasprostra-
njenost mreZe u Srbiji, a do kraja godine plani-
ramo da mts 4G mabilna mreZa bude prisutna
u svim vedim gradovima. Napomenuo bih da
poslovni Korisnici uskoro mogu da ocekuju i vrlo
atraktivne bankarske usluge nase mts banke.
Novitet su i dva nova kanala prodaje: web pro-
daja i telefonska prodaja za poslovne karisni-
ke, Koji na avaj nacin svoje ideje i poslovanje
mogu jos brze da pretvore u novu vrednost i
konkretan ekonomski poduhvat. Nas BizPaket,
namenijen i Kreiran za mala i srednja preduze-
¢a, prepoznat je na trzistu jer donosi ustedu |
omogucuije fleksibilnost u izboru, garantujudi
kvalitet.

@ Kako saradujete sa controllingom
(funkcija za budZet) u Telekom Srbija?
Odlican (5).

@ Kako zamisljate idealnog controllera?
Kao daobar spoj forme i sustine.

@ Kakve izveStaje o€ekujete od controlle-

ra?
Kao dobar spoj forme, sustine i dizajna.
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@ Kako bi vas prijatelji opisali u tri reci?

Uvek se trudim da budem pouzdan i iskren
prijatel]. Imao sam i tu sre¢u da u Zivotu upo-
znam sjajne ljude i sa njima izgradim jaka i
odana prijateljstva, pa verujem da biste na ovo
pitanje od njih dobili prilicno subjektivne odgo-
vore.

@ Mislite li da posao menja ljude u pri-
vatnom smislu? Koliko ste se Vi promenili
kao osoba?

Svakaka. Poslovno okruZenje i vreme koje
provodimo na poslu u dobroj meri uticu na nas
privatni Zivot, bez obzira na balans koji Zelimo
da postignemao. Taj uticaj moze da bude veoma
pozitivan, jer nam pomaze da dobre modele
primenjujemo i repliciramo u svakodnevnom
Zivotu. Tu pre svega mislim na organizovanost,
usredsredenost i strpljenje, kao vrednosti koje
Zelimo da imamo i u drugim Zivotnim situaci-
jama, ne samo na poslu. Kada ste otvoreni i
spremni da ucite iz sasvim razli¢itih Zivotnih
situacija, nuZno ste spremni i da unosite no-
vine.

@ Imate veoma uspesnu karijeru. Koliko
vremena Vam ostaje za privatan Zivot i
porodicu?

Nastojim da satuvam dovoljno vremena za
svoj privatan zivot. Medutim, kada je najvedi
deo dana posvecen poslu, onda je jako znacaj-
no da vreme sa porodicom bude dobro osmi-
Sljeno i provedeno na kvalitetan nacin. S druge
strane, razumevanje i podrska porodice su u
tome od presudnog znacaja, jer moramo da de-
lujemo timski, kao i na poslu.

@ Kako provodite slobodno vreme? Imate
li neki zanimljiv hobi?

Kao dete sam zavoleo gitaru i tom hobiju se
polako vracam.

@ Vasa omiljena misao je...?

Onaj koji nikad ne pita, ili zna sve iline zna
nista. A

Petar Popovi¢ je izvrsni
direktor za poslovne
korisnike u kompaniji
Telekom Srbija od
2013. godine. Pre toga
je bio izvréni direktor
u kompaniji m:tel
(2011-2012). Na poziciji
direktora prodaje za
poslovne korisnike u
kompaniji Telekom
Srbija bio je od 2009-
2010. godine. Petra
mozete kontaktirati
putem maila
petarpo@telekom.rs ili
na telefon O11 211 1001
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FINANSIJSKI DIREKTOR, LEO BURNETT

Od lego kockica
do controllinga

Od lego kockica u

detinjstvu, kasnije preko

Rizika i Monopola,

radoznalost je

Branislava Loncara

dovela do ekonomije i

finansija. Citirajuci izreku
,Radoznalost je pocetak

znanja ali i nevolje”,

kaze da je ta neprestana

glad za novim

informacijama ,,krivac”

za sve procitane knjige, ﬁr
prikupliena saznanja i .
istrazene teorije. Sudedi

po trenuthnom razvoju

siuacije i uspesnosti

kojom Branislav Loncar

rukovodi sektorom =
finansija u kompaniji \\\ -
Leo Burnett, reklo bi
‘se da ga je njegov
istrazivacki duh odveo
u najboljiem mogucem
pravcu.
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Kako ste se razvijali, i'na profesional-
nom i na licnom planu, tokom dosadasnje
karijere?

Kao Ilu vezi sa partnerom), smatram da strast
donosi dodatnu energiju Koja stvara Sampione
U svakoj sferi zivota. Osim istorije, filozofije, ar-

| hitekture, medicine i mnagih drugih nauka Koje
sumelinteresovale tokom skolovanja, ja sam

' bio ona dete koje je od drustvenih igara najvise

/| volelo da igra Monopol i RiziKo. Ove dve igre su

| zapravo iz oblasti koje sam kasnije zavoleo, a to
\/sU strategija i finansije. Nakon sticanja zvanja
I diplomirani eKonomista, zainteresovala me

jelrevizija. Postdiplomske studije sam zavrsio
kako bih unapredio znanja iz oblasti investi-
cionog odlucivanja i finansijske'analize. Moja
radoznalost podstice me da ne stojim u mestu,
vec da svaki dan posvetim novim saznanjima i
usavrsavanju. Trudim se da profesionalno sazrim,
kao Sto se na licnom planu trudim da od bioloske
jedinke postanem licnost ili, kako su filozofi ovaj
proces objasnili, da se ponovo rodim.

Kada pogledate unhazad, da li biste nes-
to menjali u svojoj karijeri?

Kazu da kada udes u pogreSan voz, sve su ti
stanice pogreSne. Ja verujem da sam usao u pravi
voz, te sa tog stanoviSta ne bih u profesionalnoj
karijeri niSta menjao. UKkoliko je neko merilo to Sto
sam U jednom trenutku bio najmladi finansijski

controlling savim licno

direktor u mreZi koja zaposljava preko 75.000 ljudi
u 108 zemalja sveta, u profesionalnom smislu,
smatram da sam na pravom putu. Pre svega,
presudila je podrska lokalnog menadzmenta koji
je prepoznao moju ambiciju, strucnost i strast i na
tome im se ovom prilikom zahvaljujem. Da sam ja
bio na njihovom mestu, pomislio bih da je ludost
dati nekome da vodi finansije sa svojih 25 godina.
No, mnogo puta se ispostavilo da su neke rizicne
odluke, ukoliko su bile bazirane na viziji, na kraju
rezultirale uspehom.

Radite u kreativnoj agenciji, koja je
postala sinonim za uspeSan marketing.
Koliko je Vas posao kreativan?

Ono Sto je u ovoj industriji ,sexy”, jeste Ko-
riscenje psihologije kako bi se spoznao covek,
a zatim i kariscenje kreativnih reSenja kako bi
se promenilo ili uticalo na njegovo delanje. To
je velika moc, zar ne? Da, mi smo u finansijama
kreativnil TraZimo nove racije koje ¢e nam bol-
je ukazati na pojedine trendove, trazimo novi
nacin kako da implementiramo ili ¢ak izmisli-
mo nove interne kontrole, nove analize, nove
izvestaje, da od postojecih napravimo miks
novih. Ono ¢ime se ponosimo jeste i ¢injenica
da smo za 6 meseci napravili sami svoj ERP
koji je objedinio sve interne procese-koje nasa
korporacija zahteva. Dodali smao neke nove in-
terne kontrole, automatizovali procese, podigli
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bezbednost procesa, dobili efikasnije izveStaje
i kao rezltat toga dobili smo fantasti¢ne ocene
softverskog resenja iz nase centrale. To je
kreativnost na delu. Pokretac svega toga je
strast. Moras da voli§ ono sto radis, da bi bio
ostvaren i uspesan.

M SlaZete li se sa tezom Mise Lukica da,
ukoliko hoéemo profit onda treba da bude-
mo ,,pro“ i ,,fit“?

SlaZzem se u potpunosti. Misa je na kreativan
nacin, Kroz igru reci, povezao savremeni trend |
viziju koja kaZe da savremene korporacije izumiru
ukoliko ostanu iskljucivo orijentisane na profit.

U buducnosti pobeduju definitivno organizacije
koje su sklone brzom razmisljanju, odnosno
manevrisanju. Ko je koristio navigaciju znace za
izraz ,preratunavam’. To mi se Cesto deSava
kad promasim ulicu. Ko bude pravovremeno
rekalkulisao rutu, odnosno smer, taj ¢e pobediti.
Dakle, kao Sto imamo dve kategorije troskova,
fiksne i varijabilne, tako i organizacije moraju da
zadrze svoje postulate, odnosno da ih fiksiraju,
ali takode moraju da budu spremne i na promene
iizazove, kao i da aktiviraju instinkt.

@ Planirate li neka dodatna usavrsavanja?

Kraj treceg kvartala donosi mi nove izazove
i uzbuden sam zbog toga. Svoje skolovanje
nastavicu na Robert Kennedy Univerzitetu u
Londonu, u oblasti finansija na MBA studijskom
programu.

@ Koliko je razvijen controlling u MMS?
Globalno je veoma razvijen, rekao hih na ni-
vou uspesnih svetskih korporacija. MMS je deo
Publicis mreZe koja je po veli¢ini treca svetska
komunikaciona mrezZa i kao takva ima veoma
razvijen controlling sektor, koji je centralizovan.
Imao sam priliku da u Parizu upoznam deo pro-
cesa i izvestaja Koje controlling sektor generise.
U prethodnih nekoliko godina imali su nevero-
vatne poteze kojima su pomogli menadZmentu
da ostvare strateski veoma uspesne korake,
¢ak i u vreme svetske ekonomske krize. Ovakav
sistem je spusten na nivo shared service center
(SSQ), kaji kontrolise operacije po regionima,
te na taj nacin ispunjava misiju controllinga
u celosti. Naravno, kao deo ovakvog sistema
mi dobijamo smernice, tako da imamo uvid u
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izveStaje controllera pa indirektno i mi uticemo
na lokalne poteze, iako nemamo uspostavljen
controlling sektor na lokalnom nivou.

@ Koje sve informacije i izveStaje dobijate
od controllera?

lzvestaji su brojni. U poslednje vreme se
dosta radilo na racionalizaciji i vizuelnoj efika-
snosti izvestaja i mogu da Konstatujem da su
u tome ljudi iz centrale uspeli. Najinteresantniji
izvestaj Koji dobijamo na mesecnom nivou
sadrZi finansijsku analizu, analizu varijansi,
poredenja commitmenta sa actual rezultatom
i sa istim periodom prosle godine, kao i sa pro-
sekom branse. Zatim, izvestaj poput CPR gde
se vidi profitabilnost po Kklijentima, odnosno po
timovima ili sluZbama u okviru agencije. Zatim,
TWC izvestaj sa varijansom. lzvestaji su veoma
detaljni ali su sazeti na jednom mestu gde se
jasno vidi celokupna analiza sistema i eventual-
ne anomalije. Osim o finansijama, vodi se racu-
na i o kategorijama ljudi i kreativnosti.

@ Koji su kljuéni KPl-evi za praéenje u
MMS?

Imamo tri kljucna KPI-a: People®RCulture,
Creativity i kao posledica toga Finance. Svaka
oblast ima najmanje 4 KPl-ja u svojoj grupi. Sto se
tice finansija, neki od KPI-ja su: revenue, producti-
vity, operating margin, client profitability i drugi.

M Koji su planovi za razvoj controlling
procesa u MMS?

S obzirom na razvijen proces controllinga
na svetskom nivou, nama interno ostaje da se
Sto viSe usavrsavamo u ovoj oblasti kako bismo
ispunili o¢ekivanja i strateske ciljeve koje je po-
stavila grupacija.

@ Redovan ste posetilac ICV Srbija sasta-
naka. Kakvo je Vase videnje ove organiza-
cije i, uopste, controllinga u Srbiji?

To je retka pozitivna stvar koja se desila
ovoj struci u Srhiji u poslednje vreme. Za takav
vid uspostavljanja oraganizacije i gradenje
mreZe controllera neophodan je veoma talen-
tovan ¢ovek. On pre svega mora da poseduje
profesionalni autoritet, entuzijazam, strast ka
controllingu ali i onu dozu emocionalne inte-
ligencije i humora koji je potreban da bi cela



stvar uspela. Sve je to u jednom ¢oveku, Bojanu
S¢epanovicu. Ovom prilikom Zelim javno da mu
se zahvalim uz jedan nas slogan: ,Hvala ti to
postojis”. Izuzetno je vaZno Sto postoji ovakva
organizacija. Na taj na¢in se unapreduje struka,
Siri se svest o postojec¢im trendovima, uspo-
stavlja saradnja na mnogim aspektima i pove-
¢ava postovanje prema poslu.

@ Da niste ekonomista, $ta bi bilo Vase
zanimanje?

Kao dete, obozavao sam Lego Kockice. | po-
red uputstava za recimo, dvorac od Lego kocki-
ca, svaki put sam uspevao da konstruisem dvo-
rac na svoj nacin. Roditelji su mi tada predvidali
karijeru arhitekte. Smatram da sam opravdao
ocekivanja jer sam postao arhitekta svog licnog
Zivota, Sto je u danasnje vreme veliki uspeh.

@ Kako uspevate da ostvarite balans
izmedu poslovnog i privatnog Zivota?

Ako se balans meri srecom, onda sam us-
peo da uspostavim balans izmedu poslovnog i
privatnog zivota. Da bi Covek postao jaka licnost
neophodna mu je pre svega podrska porodice,
koju sam ja uvek imao, kako majih roditelja i bra-
ta tako i moje nove familije, supruge Ane i mog
VV brenda, sinova - Vukasina i Vojina. Osim toga,
rekao bih da je sport veoma vazan za uspostav-
ljanje tog balansa. On me je naucio da gubim,
da ustajem ponovo, da budem samokriti¢an, da
naucim da postujem, da spoznam pravednost.

@ Da li moZete da podelite sa nama
omiljeni stih ili citat?

.Zivimo na plavoj planeti koja kruzi oko va-
trene lopte odmah pored meseca koji pomera
more i mi ne verujemo u ¢uda.”

Negde sam procitao ovu misao i svidela
mi se jer nam nagovestava da treba da po-
smatramo stvari iz druge perspektive. Zaista
verujem da ukoliko Zelimo da doZivimo neko
lepo iskustvo, onda treba da pokusamo da isto
vizualizujemo. Mozak doZivljava ovo iskustvo i
ako mu se svidi, on ¢e uciniti sve da nas nave-
de odredenim potezima ka tom iskustvu. To je
zapravo alat Koji ¢e nas voditi Ka ostvarivanju
nasih Zelja. Dve najvaZnije stvari u Zivotu su
dan rodenja i dan kada si shvatio zasto si roden
i koja je zapravo tvoja misija. @

controlling savim licno

Branislav Loncar je finansijski direktor marketinskinh
agencija Leo Burnett, Publicis i Saatchi & Saatchi od 2011
godine. Pre toga radio je kao finansijski menadzer u Leo
Burnett-u (2009 - 2011). Branislava mozete kontaktirati

putem maila branislavloncar@leoburnett.rs ili na telefon
060 886 6805.

A
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Danijela Tuco je menadzer finansijske analize u kompaniji
Nepolanta od 2013. godine. U kompaniji Neoplanta radi
od 2009. godine. Danijelu mozete kontaktirati na mail
tuco.d@neoplanta.co.rs ili na telefon 060 831 8810.
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Adrenalin, kao pokretac. Slovo A uvek asocira na pocetak.

Borovnica, omiljeno voce. Baka, uvar na kapiji detinjstva.

Vreme. Jedino 5to ne moZemo da vratimo. Treba iskoristiti svaki
trenutak i uzivati u njemu. Takode i Valjevo - moj rodni grad. ,Da
ne valjas, ne bi bio iz Valjeva“, kaze narod.

Govor. Dosta govori o ¢oveku, kao i govor tela.
Deca. Deca su, zaista, ukras sveta.
Bevrek. Upravo sam pojela jedan.

Energija. Pocetak i kraj u svemu. U sebi treba ,gajiti* pozitivhu
energiju, jer samo takvim stavom je moguce ,dohvatiti zvezde®.

Zivot. .Zivot je igra, igraj je! Zivot je san, ostvari gal Zivot je ljubav,
podeli je”.

Znanje. Otvorenost Ka znanju i u€enju su Kljuc uspeha.

|zazov. Susretni ga.

Jednostavnost. Ne postoje veli¢ine u kojima nema jednostavnosti.
Kvalitet. Nema alternativu.

London. Omiljeni grad.

Ljudi, ljubav. Jedno bez drugog ne bi postojalo.

,Mali princ”. Knjiga sa porukom za svaki uzrast.

Neoplanta. Kompanija vrednih, pametnih i kreativnih ljudi, gde sam i ja
dobila Sansu da pokaZzem Sta znam i da mnogo toga naucim.

Njegos. ,U dobru je lako dobar biti, na muci se poznaju junaci.”

Optimizam. Osmeh. Uvek postoji razlog za osmeh, samo ga treba
pronaci. ,Ne koSta nista a obogacuje mnogo.”

Patelina. ,Stvorena za uZivanje.”
Roditel]. Najvaznija Zivotna uloga.
Sofija, moja ¢erka. Sreca, varljiva ali skromno je srce u svemu nade.

Tim. Timski rad, timski duh. Za dobro odraden posao najvazniji je
dobar tim, a ja imam najbolji.

Cilibar. Misteriozno privlatan kamencic.
Uspeh, kao rezultat dosta rada, truda, zalaganja, odricanja.

,Fazoni i fore”. Emisija mog detinjstva i trenutno omiljena pesma
moje Cerke.

Hrabrost.

Cilj = putokaz. Ako znamo gde idemo, lako ¢emo naci put kako da
stignemo.

Citanje. Poboljsava pamcenje, prosiruje vidike. Citanje me opusta.

DZeparac. Nesto 5to odavno ne dobijam, ali podseca me na lepe
dane detinjstva.

Sansa. Uhvati je. Cesto ne postoji druga prilika.
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RADE STOJISAVLJEVIC
DIREKTOR SEKTORA SALES DEVELOPMENT
AND LOGISTICS PROJECT SOLUTIONS, MILSPED

Visokoenergetizovana logistika

Energija, entuzijazam i empatija, to su tri magicna ,,E” koja opisuju Radeta
Stojisavljevica, uspeSnog menadzera u kompaniji MilsSped. Sa 85 miliona evra
prihoda, preko 1.200 zaposlenih i 100.000 m? zatvorenog skladiSnog prostora,
MilSped je regionalni lider u logistici.
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@ Kako je izgledala Vasa karijera pre
Milspeda?

Pre deceniju i po zaposlio sam se u
Hemofarmu, u fabrici lekava u VrScu. Prva pozici-
ja na kojoj sam radio hila je Sef skladista gotovih
proizvoda, a zatim sam u povezanoj firmi bio Sef
transporta. Rad u logistici u farmaceutskoj indu-
striji je neprocenjivo iskustvo. Mnoge tada nau-
Cene lekcije danas su glavni principi. OkruZenje,
ljudi koji su me prihvatili i preneli mi znanje - sve
je to bilo jedno divno iskustvo. Godine 2007. pre-
lazim u MilSped, domacu privatnu kompaniju Koja
je krupnim koracima osvajala tada mlado trziste
usluzne logistike. Nakon prvog razgovora znao
sam da je to-ta. Promenio sam sredinu, prihvatio
izazov. Kroz pozicije u uslugama skladistenja i
distribucije formirao sam se u aspektu projek-
tne prodaje, tako da sada vodim sektor Sales
Development and Laogistics Project Solutions
(Razvoj prodaje i logistickih projektnih resenja).

@ Sta podrazumeva funkcija direktor
sektora Sales Development and Logistics
Project Solutions?

Svi vazni tenderi, upiti za uslugu koja po-
drazumeva sinhronizaciju rada vise pojedinac-
nih sektora (integrisana usluga) ili logisticki
projekti, dolaze u nas sektor. Razne analiticke
metode, simulacije i projekcije odgovarajucih
logistickin reSenja daju odli¢nu platformu za
nastupanje ka potencijalnim (ali i trenutnim)
klijentima. Na$ prodajni tim, u sprezi sa timom

ljudi iz operacija, kao i podacima iz controllin-
ga i podrskom ostalih pratecih sluzbi (QA, HR,
EHSS...) generiSe logistitka reSenja koja su po
pravilu optimalna ali uvek prilagodena krajnjem
korisniku. To je ono 5to izdvaja MilSped i ano
Sto drugi prepoznaju u njemu.

@ Kolika je odgovornost na Vama?

Na prvom mestu, bavim se ljudima. Gore
navedene aktivnosti jasno pretpostavljaju op-
timalnu Kombinaciju znanja i iskustva ¢lanova
mog tima. Procena, razvojna mapa tih ljudi,
potrebne obuke i usmeravanje je neprekidan i
senzibilan proces. Formiranje tima je prva ak-
tivnost u okviru svakog novog tendera, svakog
novog projekta. To je uvek Kombinacija ¢lanova
mog tima i ljudi iz operacija odgovarajucih lo-
gistickih usluga, kao i iz pratecih sluzbi. Ovo je
ujedno i najodgovornija aktivnost, jer pogresna
procena u ovom Koraku €esto je i prelomnaiu
mnogome odreduje Konacan ishod.

@ Vas posao deluje prilicno zanimljivo i
izazovno. Kako izgleda jedan Vas radni
dan?

U prvom delu pitanja prakti¢no ste i odgo-
vorili — zanimljivo i izazovno! Nijedan projekat
nije isti, svakom se pristupa sa razli¢ite pozicije.
lako konacna reSenja po pravilu predstav-
ljaju miks delova vec primenjenih logistickin
platformi, na kraju je svako resenje posebno

i neponovljivo. Svaki dan protkan je internim



i eksternim sastancima. Mnogo sati internog
rada protekne od samog pocetka projektnog
zadatka, kroz prve brojke i projekcije, preko
poredenja, ispitivanja i usvajanja predloga pa do
konatnog formiranja dokumentacije i prezen-
tovanja reSenja. Kada se sve ovo provuce Kroz
prizmu nezaohilaznog multitaskinga, jasno je
da su nam posvecenost, Koncentracija i vestina
upravljanja vremenom preko potrebni saveznici.

@ Sta mislite, kako bi Vas saradhnici opi-
sali kao menadZera?

Nepredvidljiv! Breme koju ova pozicija nosi
drugatije je nego kod standardne upravljacke
pozicije, zato Sto tim kaji vodim po prirodi po-
sla mora da generiSe ideje, da nudi resenja, da
preskace granice i da uvek bude ispred. S druge
strane, mora da bude precizan i tacan, kao i da
stremi ka apsolutnoj kontroli procesa. Konacgan
proizvod naseg rada mora da bude neupitan.
Takode, moram i da stvorim atmosferu i uslove
da kanalisem ovo prvo a da kontroliSem ovo
drugo — da kombinujem konvencionalne i ne-
konvencionalne metode upravljanja. Doziram
pritisak na sve ¢lanove timova i njihove me-
nadzere, kako bi ispostovali zadate rokove.

@ Kako saradujete sa sektorom contro-
llinga?

Sama priroda posla neprestano nas upucuje
jedne na druge. Nama su podaci kojima con-
trolling raspolaZe klju¢ni za pokretanje analiza.
Takode, Cesto se deSava da nas tim dode do
nekih novih podataka i indeksa, a koje kasnije
vraca u contolling. Ova svojevrsna povratna
sprega garantuje neprestano poliranje opera-
tivno-finansijskih pokazatelja, kao i uslove za
dalji, kontrolisani rast kompanije.

@ Kakvo je vase misljenje o controllingu i
controllerima? Sta mislite, koliko oni do-
prinose kompaniji?

U odgovoru na prethodno pitanje na-
pravio sam dobar uvod za odgovor na ovo.

controlling savim licno

61 septembar 2015.



@ controlling savim li¢cno

Prakticno, susre¢em se sa posledicama rada
controllera, sa proizvodima njihovog rada.
Stukturno, vidim controlling kao neku vrstu
sofisticiranog prevodioca izmedu energije
prodaje, snage operacija i pravila igre koju
namecu finansije.

@ Bili ste jedan od govornika na 15. ICV
Srbija sastanku na temu “Outsourcing”.
Kakvo je vase videnje ICV Srbija (Kluba
controllera)?

Ne ulazedi u sustinu, misiju i viziju Kluba, sa
ove moje, ,bezbedne” udaljenosti, mislim da je
ovo jedna sjajna forma, jedan katalizator ener-
gije i umeca ¢lanova. Kroz mailove koje dobijam
od MCB-a pratim sva deSavanja, i mogu da
kaZem da prepoznajem energiju i Zelju za na-
pretkom. Tu vrstu nadogradnje kroz formu dru-
Zenja nijedna klasi¢na obuka ne moZe da pruzi.
Za mene li¢no, proslogodisnji sastanak je bio
znatajan. Jos uvek pamtim konkretna pitanja i
dobra zapaZanja.

@ Na sastanku ste govorili o outsourcin-
gu. Sta su njegove prednosti?

Na prvom mestu to je varijabilni trosak lo-
gistike! Ovi troskovi su sada jasni i mogu da se
kontroliSu. Nakon prepustanja logistike provaj-
deru, kompanija pojacava fokus na kompanijski
,core business”, na ono ¢ime se realno bavi.
Kompanija sada moZe da preusmeri novac sa
,SKkupe” logistike na druge investicije, da ostva-
ruje i bolji cash flow. Samim tim omogucuje i
dalji rast; umesto u viljuskare i kamione, sada
se ulaZe u kvalitetnije proizvodne pogone i pro-
daju. S druge strane, provajder ima vecu flek-
sibilnost u odnosu na kompaniju. Za isti obim
angaZuje maniji broj zaposlenih jer je u prilici da
sabira zahteve. Takode, i provajder ulaze u svoj
,core business”, u savremene tehnologije.

@ Kako controller moZe da pomogne me-
nadZeru kod outsourcinga?
Controller pomaze menadZerima tako Sto ce

da napravi jasne i uporedive uslove na relaciji
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,nase trenutno stanje” - ,ponuda provajdera”.
Oni su Kljug, kako za dono3enje konacne odlu-
ke ,da ili ne u outsourcing”, tako i za pracenje
efekta te odluke.

@ Kakav je Rade privatno, a kakav po-
slovno? Sta su razlike?

Tesko je odrediti gde pocinje jedan a gde
se zavrSava drugi. Kao i kod svih menadzera,
glavna razlika je u dominaciji vremena po-
svecenog poslu. Dok Zalim za kvantitetom
fokusiram se na kvalitet, tako da se trudim
da vreme koje mi preostane za privatan Zivot
bude maksimalno ispunjeno pravim porodi¢nim
vrednostima.

@ Putujete svaki dan iz Vrsca do
KrnjeSevaca, sto je preko 120 km. Da li
ste nekada pokusali da izra¢unate koliko
ste kilometara presli tokom svoje karijere
u Milspedu?

Cini mi se da je vreme da pozovem contro-
lling u pomo¢. Mislim da sam dosao do 500.000
kilometara.

@ Koliko Vam vremena ostaje za privatan
Zivot i porodicu?
Nikad dovoljno, uvek premalo.

@ Koja je Vasa Zivotna mudrost?

Iskustvo samo vaznije je od ploda tog
iskustva. Ne postoji nista trajnije od privre-
menih reSenja. Ne postoji druga prilika za prvi
utisak. M

Rade Stojisavljevi¢ je direktor Sales Development and Logistics Project Solutions
sektora u kompaniji Milsped. U kompaniji Milsped je od 2007. godine. Pre toga je radio
u kompanijama Hemofarm transport i Spedicija kao Sef transporta (2005-2007) i
Hemofarmu kao Sef skladista (2003-2005). Radeta mozete kontaktirati putem maila
rade.stojisavljevic@milsped.com ili na telefon 063 107 6591



OTVORENE OBUKE CENTAR

BEOGRAD GULEIE

MENADZMENT

Cena (EUR)
CONTROLLING
+ Akademija Controllinga po licenci 26-28. okt (21. generacija) 2.900
i programu Controller Akademie Munich 23-25. nov (22. generacija)
(5 treninga po 3 dana) 21-23. dec (23. generacija)
+ Nivo 1 - Controlling sistem 26-28. okt; 23-25. nov; 21-23. dec 690
+ Nivo 4 — Psihologija u controllingu 26-28. okt; 21-23. dec 690
+ Controlling u bankarstvu 26-27. nov 690
IZVESTAJI ZA MENADZMENT (REPORTING)
+ Kreiranje izveStaja za menadZere 15-16. okt; 26-27. okt; 9—10. nov; 23-24. nov; 10—11. dec; 24-25. dec 590
+ Napredni grafikoni u Excelu 19-20. okt; 14-15. dec 590
+ Power Point 28. okt; 17. nov; 23.dec 290
+ Napredne prezentacione tehnike (Storyline) 12-13. nov; 7-8.dec 390
EXCEL U BIZNISU
+ Napredni Excel 8-9. okt; 29-30. okt; 12—-13. nov; 26-27. nov; 17—-18. dec; 24-25. dec 590
+ Napredni Excel za controllere 26-27. okt; 23-24. nov 590
+ Napredne Pivot tabele 4. nov; 16. nov; 16. dec 290
MENADZMENT
+ Finansije za nefinansijere 5-6. okt; 19-20. okt; 2-3. nov; 1-2. dec 590
+ Savremeni menadzer 19-20. nov; 24-25. dec 590
+ Biznis plan 21-22. okt; 9-10. nov 590
+ Management By Objectives (MBO) 23. okt 290
+ Balanced Scorecard (BSC) 4. nov 290
+ Key Performance Indicators (KP!) 12. nov 290
+ HR controlling 18. nov 290
VESTINE
+ Komunikacione vestine 5-6. nov 390
+ Upravljanje vremenom 7-8. dec 390
+ Timski rad 21-22. okt 390
+ Prezentacione vestine 26—27. nov 390
+Javni nastup na TV 17-18. dec 390
+ Vodenje sastanaka 25. nov 290
FINANSIJE
+ Analiza finansijskih izveStaja 29-30. okt; 16—17. nov; 14-15. dec 590
+ Cash Flow analiza 24-25. dec 590
+ Business Case (CAPEX analiza) 28-29. dec 590
PRODAJA
+ Sales controlling 10-11. dec 590
+ Profesionalne prodajne vestine 14-15. dec 390

www.mch.rs



controlling

Guliver ili Liliputanac?

Posto sam nekada radila u velikoj kompaniji (Delta DMD grupa,
1.500 zaposlenih) a sada u maloj (Limundo, 35 zaposlenih),
pokusac¢u da vam dam svoje videnje izazova sa kojima se susrecu
ljudi koji se bave ljudskim resursima.

pravljanje ljudskim resursima je u osnovi isto, hilo da se radi o

kompaniji Koja ima na hiljade zaposlenih ili svega nekoliko desetina.
Klju je u mohilnosti politike. Novo vreme, modernizacija u najsirem
smislu, upotreba informaciono-komunikacionih tehnologija, promenili
su nacin upravljanja strategijom organizacije, kao i svest ljudi i nacin
rukovodenja. Kao odgovor na sve to, pojavila se potreba za stavljanjem
joS veceg akcenta na ljudske resurse. Za razumevanje izazova u HR-u,

klju¢no je da se sagledaju razlike izmedu velike i male kompanije:

Velika kompanija (Delta DMD grupa)

Mala kompanija (Limundo)

Menadzment

Centralizacija

Hijerarhija

Manja spremnost za rizik
Sporije donosenje odluka
Inovacija “u okvirima” za ljude
Pravila i procedure

Inovacija

Decentralizacija

Distribucija

Vecda spremnost za rizik

Brze donosenje odluka
Inovacija “van okvira” sa ljudima
Fleksibilnost

Sve nabrojano u velikoj meri utice i na HR. U velikoj kompaniji pro-
ces selekcije zasniva se na kompetencama, naravno, procenjuje se i
karporativna uklopivost. U manjoj kompaniji trazimo ljude koji dele iste
vrednosti, Koji veruju u ZASTO kompanije, zbog €ega ona postoji, KAKO
to ostvaruje i STA radi. U manjoj kompaniji uticaj ljudi na njeno poslova-

nje je mnogo vedi, Sto proces selekcije Cini izazovnijim. Zamislite samo
koliko jedan pogreSan izbor kandidata moZe da koSta.

Po pitanju moativacije, u velikim kompanijama akcenat je na mate-
rijalnom aspektu, konkretno na bonusima, iako oni za vecinu ljudi nisu
glavni pokretat (uz pretpostavku da su osnovne potrebe zadovolje-
ne). To ne znati da u manjim Kompanijama nema bonusa. Ima ih, ali
u daleko manjoj meri. PaZnja se prvenstveno posvecuje zadovoljstvu
zaposlenag, fleksibilnosti, otvarenom iznoSenju misljenja, odnosima

medu zaposlenima...

U velikoj kompaniji postoje jasne procedure za stvari koje su nuzne,
ali ima i onih koje €esto nemaju pravu svrhu. Ta ,rigidnost” obezbeduje
da veliki sistem funkcioniSe. Tatno se zna kad morate da dodete na
posao, kad najranije smete da izadete, Sta treba da postignete da biste
dobili bonus, kako treba da se obucete i sli¢no. Izazov je kako u tako
jasno definisanim okvirima motivisati zaposlenog. Pre svega, moramo
da budemo svesni €injenice da su ljudi razli¢iti i da ih pokrecu drugacije
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stvari. U manjim kompanijama personalizacija i fleksibilnost su od ne-
procenjivog znacaja. Recimo, u vecini sluc¢ajeva vreme dolaska na posao
bira sam zaposleni. Ne morate ni da dodete u odelu i da stavite Kravatu,
ili ako ste 7ena da nosite suknju tri prsta iznad kolena, da dolazite u
zatvorenim sandalama. MoZete da se oblacite onako Kako se osecate;
jedan dan u farmerkama i patikama, drugi dan u suknji i cipelama sa
Stiklom. Takode, odnos izmedu samih zaposlenih, ali i njihovih rukovodi-

laca je prisniji. U Limundu smo svi kao jedna velika porodica - komunika-

cija je neformalna, a poStovanje se podrazumeva.

Dok se u velikim kompanijama zaposleni razvija u svojoj specificnoj
oblasti ,u dubinu”, zaposleni u manjoj Kompaniji razvija se mnogo vise
LU Sirinu”. U vecoj Kompaniji mogucénost unapredenja je veca, dok u
manjim kompanijama izazov predstavlja unapredenje zaposlenog na
rukovodece pozicije zbog sticanja liderskih i menadZerskih vestina. Sa
manije ljudi i manje pozicija, manje su i mogucnosti. Ukoliko se kompa-
nija dobro razvija, taj izazov se lakSe savladava.

Sprovodenje promena i prilagodavanje novim trendovima, Sto je
jako znacajno u HR-u, je mnogo lakse u manjim kompanijama. Ako
Zelite nesto novo da primenite, moZete odmah da probate i da sprove-
dete reforme.

| na kraju, ne mogu reci da li je bolje raditi u vecoj ili manjoj kom-
paniji. Svako hira, prema svojim afinitetima, gde se bolje osec¢a u da-
tom trenutku. Za mene je najvaznije iskustvo Koje sam stekla. Mislim
da velike kompanije mogu mnogo toga da nauce od malih i obrnuto.
Prepoznavanje prilika i njihova implementacija u posao, kako bi zapo-

sleni bili zadovoljniji i produktivniji, dovodi do uspeha. @

controlling

Milica Ivi¢ je rukovodilac
ljudskih resursa u
kompaniji Limundo

od jula 2011. godine.

Pre toga bila je HR
menadzer u kompaniji
Delta DMD (2010-

201). Milicu mozete
kontaktirati putem maila
m.ivic@limundo.com ili
na telefon 063 411 403.
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PR lavljeg srca

Vest koja je obisla svet proslog meseca za
manje od jednog minuta, a koja ¢e u trenutku
kada budete cCitali ovaj tekst verovatno biti
zaboravljena, glasi:

,Zubar iz Amerike ubio Sesila,
omiljenog lava Zimbabvea.“
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o0zda niko osim prijatelja dotitnog lovca ne
bi ni saznao za ovo da se on ulovom nije

pohvalio na Facebook-u. Trebalo je samo neko-
liko sekundi pa da ceo svet osudi ovaj ¢ini da
se zatim danima vodi kampanja protiv ¢oveka iz
Minesote koji je platio 55.000 USD kako bi sebi
podigao adrenalin odstrelom Zivotinje.

To je prica koju znate vi, ja i cela planeta.
To ¢emo zapamtiti. A Sta je u stvari taj covek
uradio, osim to je ubio neduznu Zivotinju?
Pokrenuo je svet, ta¢nije, okrenuo je svet pro-
tiv sebe. Jednim klikom, u¢itavajudi sliku na
Facebook-u, on je pucao u svoj posao. ObeleZio
je svoje zaposlene, svoju porodicu. Da li biste
vi otisli kod njega? Da se ovde zaustavi prica,
pomislili biste moZda da je ovek pogresio sto
je postavio sliku na drustvenoj mrezi. Ne, i dalje
je njegov greh ubistvo lava iz zadovoljstvai tu
ne sme da dode do zamena teza.

Zasto smo poceli sa ovom pricom? Cesto
je misljenje da PR sluzi gaSenju poZara, sani-
ranju negativnih posledica i poistovecuje se sa
kriznom Komunikacijom. Da je doti¢ni gospodin
imao savetnika, ne bi se ni odlucio za ovaj ¢in.
Tako je i sa PR-om. Ljudi Koji se u kompanijama
bave komunikacijom imaju zadatak ili privi-
legiju da budu ¢uvari reputacije; da razmisljaju
strateski i planiraju aktivnosti znajudi da jedna
greska moze da urusi reputaciju kompanije i
njenu vrednost. Zato se reputacija gradi godina-
ma, Korak po korak. Instant reSenje ne postaji.

U eri novih tehnologija, brzog komuniciranja
i globalne dostupnosti svih informacija, korpo-
rativne komunikacije i dalje imaju istu ulogu.



Dobrom komunikacionom strategijom komuni-
cirate sa ciljnim grupama u Koje ne svrstavamo
samo potrosace i korisnike usluga, vec i zapos-
lene, dobavljace, poslovne partnere, akcionare,
medije, javne licnosti, vladine institucije, nevla-
din sektor, porodice zaposlenih, gradane i sva-
koga koga sretnete. Sve je isto, samo su kanali
komunikacije proSireni i svi su postali jednako
uticajni. Danas svi ljudi imaju stav o svakoj
temi, a Koji u jednoj sekundi mogu da podele sa
celim svetom. Ili za pocetak zajednicom u Kojoj
posluju. Pitanje je da li je ta dobro ili loZe?

Zamislimo da sada koristimo ru¢ni sat, tele-
fon, kameru i foto-aparat istovremeno. Tesko,
jer imamo telefon sa svim tim funkcijama. Zato
korparativne Komunikacije, uz marketing, drust-
venu odgovornost i digitalnu komunikaciju, sve
ceSce nazivamo integrisanim Komunikacijama.
Svaka PR agencija nudi integrisane komunikaci-
je - jedna poruka, jedna ideja, kroz sve kanale
prijemcive odredenoj ciljnoj grupi. Tako danas
funkcionisemo. Sustina je ostala ista, samo se
tehnologija promenila. Ona diktira tempo i sa-
drZaj koji plasiramo javnosti.

Informacije koje dobijamo neverovatnom
brzinom, i u Koli¢ini Koju ne moZemo da obrad-
imo tokom dana, izazvale su profesionalce da
se utrkuju sa otvaranjem kanala komunikacije
sa ciljnim grupama odmah, brzo i jednostavno.
Taj izazov doprineo je neophodnoj dvosmernoj
komunikaciji, koja zahteva strucnjake Koji ¢e
uvek biti svima na raspolaganju, Koji ¢e odgov-
oriti na svako pitanje. Ljude koji ¢e osluskivati,
obradivati dobijene podatke, pitanja, predloge,
pratiti zbivanja u okruZenju, konkurenciju, ob-
jave medija, i na osnovu dobre analize postaviti
komunikacionu strategiju. Ona ne podrazumeva
samo plasiranje ¢lanaka u novinama i reklam-
iranje na TV-u i radiju. Ona je jednostavno in-
tegrisana u poslovnu strategiju i jednako sluZi
podizanju vrednosti kompanije, kao i funkcija
controllinga.

Kompanije Koje Komuniciraju, posmatraju
PR kao dodatu vrednost kompanije. Reputacija
kompanije, ili percepcija Koju gradimo u jav-
nosti, dokazano podize vrednost kompanije.
Tako se u poslednje vreme u istrazivanjima
koja obavljaju poznate istrazivacke agencije,
udruZenja potro3aca, strukovna udruzenja ali
i nevladine organizacije, moZe uociti da je u

controlling
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porastu svest patrosaca o tome Sta i od koga
kupuju, sa kim posluju i saraduju, i da to kasnije
uti¢e na njihovu odluku. A oni odreduju vred-
nost kompanije i onoga Sto ona nudi upravo na
0snovu njene reputacije. Reputaciju grade same
kompanije, i to nacinom poslovanja, kvalitetom
koji nude i odnosom prema okruzZenju u ko-

jem posluju. Svakim telefonskim razgovorom,
pruzenom uslugom, tvitom, jednom recju - kor-
porativnom Kulturom Kojom se u kompaniji jed-
nako bave sluZbe odnosa sa javnoscu i ljudskih
resursa. Ne smemo da zaboravimo da i zapos-
leni u kompaniji takode prenose informacije o
kompaniji. MoZda negde na kafi, a mozda i na
drustvenim mreZama, anketama, itd.

VaZno je da znamo da je od kanala komu-
nikacije vaZnije Sta i kome komuniciramo. Kada
pogledamo misije raznih kompanija, svaka tvrdi
da je lider na trzistu ili da teZi da to postane,
atoviSe ne ,ne pije vodu®. Kako rekosmo,
sustina PR-a se nije promenila ali kao i svaka
druga, ova profesija se menja i prilagodava
datim okolnostima. | dalje pricamo pri¢u o sebi,
ali sada to zovemo PR ili marketing content,
odnosno storytelling. A da bisma govorili mora-
mo i da delujemo, da svakoga dana pratimo Sta
je ljudima vazno a Sta nije. Da im budemo bliski
i da im damo moguc¢nost da ucestvuju u aktiv-
nostima, da budemo, kako se kaze, usmereni
ka potrosacu. Da omogucimo drugima da rade
sa nama fer i Korektno i da posvetimo jednako
vreme internoj i eksternoj komunikaciji. Da zais-
ta menjamo svet u kojem radimo na bolje, jer
nam je to i duznaost.

Cesto je pitanje da li je drustveno
odgovorno poslovanje PR? Drustveno
odgovorno poslovanje je odavno integrisano u
poslovne strategije. Pozicioniranje kompanije
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kao drustveno odgovorne je definicija koja je
pluskvamperfekat. Kompanije koje imaju dobru
reputaciju to danas i jesu i ne postavlja se pi-
tanje da li ¢e ili ne menjati okruZenje u kojem
rade na bolje. Platforme strategije kompanije
u ovoj oblasti ¢e se graditi tako da se na njih
moze svako osloniti i poZeleti da se ukljuciu
drustveno-odgovoran projekat, od zaposlenih

i dobavljaca, pa do potrosaca i samih medija.
Oni se vracaju ovoj temi ne gledajuci je vise
kroz prizmu marketinga, jer nijedna ozhiljna
kompanija nece svoje drustveno odgovorno
delovanje da ceni po tome koliko je bilo minu-
ta ili re¢i o tome u medijima. Broj ljudi koji su
podstaknuti na razmisljanje i delovanje u istom
smeru, Kao i promene Koje menjaju bilo Zivot
pojedinca ili reSavaju globalne probleme, jedini
su pokazatelj uspesnosti vaseg drustveno-
odgovornog rada.

U tome je ¢ar PR-a. Li¢no volim pojam kor-
porativne komunikacije. On moze da stvori ide-
je, da pomera granice i pokrene svet za jedan
minut. PoStujte vase PR agencije i ljude Koji se
ovim poslom bave u vasoj kompaniji. Oni su ¢u-
vari reputacije. Tihi savetnici Koji glasno govore.
Prica o zubaru iz Minesote i Sesilu ¢e biti zabo-
ravljena u oktobru, a tako ¢e biti i sa svakom
narednom pricom. Ali i dalje ne Zelite da vam
Covek iz ove vesti bude komsija, niti da sa njim
odete na Kafu, zarne? @

Sonja Neni¢ Andreev je menadzer za odnose s javnoscu u kompaniji Knjaz Milo$ od
marta 2014. godine. Bila je Senior Account Manager u kompaniji Executive Group
(2006- 2014). Iskustvo u struci je sticala radeci u medijima u Nisu, medunarodnim
organizacijama International Releif and development i Bearing Point. Sonju mozete
kontaktirati imejlom sonja.andreev@knjaz.co.rs ili na telefon 064 870 0028.



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

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

80 000.000.000 €

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

Cak jedna petina
Stampanih
dokumenta za samo

pet minuta postaje
stari papir, a jednu
od pet strana onaj
kome je namenjena
- uopS$te ne procita.

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

NOVI SLANKAMEN,
FRUSKA GORA

Aleksandar Dukovi¢
Vuk Tripkovié

Tekst i fotografije
preuzeti iz knjige
,Najbolje vinarije ex-Yu”

U vinu i u ljubavi
istina je uvek izvesna.
Miodrag Kosti¢, osnivac vinarije

Samo nekoliko godina bilo je potrebno da se
jedna vizija u potpunosti astvari i da Atelje
vina Sapat prede veliki put od idilicnog vinskog
utocista na Fruskoj gori do ozhiljne vinske ku-
¢e. Na imanju od petnaest hektara Ateljea vina
Sapat pod vinogradima je nesto manje od deset
hektara. Vinogradi imaju prosecno pet godina,
ali ima i starijih. Vinarija, usidrena nadomak
Dunava, modernom enoloskom tehnologijom
bez ikakvih problema moZe da parira cuvenim
vinskim zdanjima, zbirkom iz svog barik podru-
ma, narocito...0zbiljna crvena vina iz godine u
godinu postaju sve znacajniji deo kolekcije ove
vinske kuce: Kvalitet je jedino $to ih interesu-
je. Vinarija moZe da podrZi kapacitet i vedi od
100.000 boca godisnje, ali osnivace ne interesu-
je nijedna boca preko toga.

Vinarija je samo jedan deo trilogije Ateljeq,
koju ¢ine i jedan veoma ozbiljan restoran, kao
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Naziv vinarije  ATELJE VINA SAPAT

Etikete vina  bela vina | white wines: CHARDONNAY, SAUVIGNON, SUMA
roze vina | rose wines: ROSE (hamburg)
crvena vina | red wines: MERLQOT, PI

Vodedée vino

Crveno. 1 P
2013

| cabernet sauvignon, merlot... |

Rubincrvene boje, kristalne bistrine. Miris
umerenag intenziteta asocira na arome zrelog
crvenog bobicastog voca, dok izraZzene, Zive
kiseline na ukusu odaju utisak mladog i svezeg
vina. Intenzivan vocni karakter provlaci se kroz
celu impresiju, sve do kraja naknadnog ukusa.
Ovo vino ¢e narocito lepo ispratiti paste sa cr-
venim sosovima, jela srpske nacionalne kuhinje
i suve slatke pite.
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i luksuzni apartmanski kompleks. Svaki de-
talj u Ateljeu paZzljivo je i vesto sklopljen, a
u sluzbi vina je od pocetka do kraja. ,lzvan
ovog rama, Koji ¢ine moja porodica, moji
prijatelji, Atelje i vinogradi, mene malo 5ta
interesuje. Svemu Sto radimo Zelimo da damo
dusu, a ka tome nas vode uzvisenost, prefi-
njenost, elegancija...”, kaze Miodrag Kostic,
osnivac vinarije.

Hronolo3ki, prvo vino vinarije bilo je Nase
prvo vino, jedan zavodljivi merlo, a zatim su
usledili Chardonnay, Sauvignon blanc i jednako
dobar Rose. Posebnu paznju izazvala je kupaza

tri crne sorte flasirana 2014. godine, Koja nosi

simboli¢no ime Pi (matematicka vrednost). Da
enologu vinarije, italijanskom vinskom struc-
njaku Luigiju Mattiuzzu leZe crvena vina, vidi se
po Merlotu vinarije Sapat. To je jedan od novijih,
svakako boljih proizvoda Ateljea. Posvecenost
familije Kosti¢ Ateljeu i svemu Sto se u njemu
odigrava, ne srece se bas cesta. ,Atelje vina
Sapat je ne&to mnogo vide. On je rezultat naj-
vaznijih stvari za mene: prijateljstva, vernosti i
posvecenosti.”

Cini se da se strast za umetno3¢u ove poro-
dice oseca i u njihovim vinima. Sa ovakvim pri-
stupom, nikoga i ne ¢udi Sto Sapati Ateljea sve
glasnije odjekuju. @

Knjiga Najbolje vinarije
ex-Yu se nalazi u
slobodnoj prodaji

i dostupnajeu
knjizarama Laguna,
Delfi i Vulkan.
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Mi ne prodajemo robu.
Mi vraéamo novac.

CASH BACK IMO d.o.o0.

PREDUZECE ZA USLUGE
REFUNDACIJE INOSTRANOG PDV-A

Beograd, (Zemun), Stevana Markovic¢a 8,
Tel/tax 011 307 6640; 316 2906
e-mail: cashbackbelgrade@eunet.rs
www.refundacijapdyv.com
www.unitedcashback.com

REFUNDACIJA (povrat) INOSTRANOG PDV-a
ZA SRPSKE FIRME



GENERALI

Ve¢ godinama prepoznajemo jedni druge, jer iz iste perspektive posmatramo svet. Vase najvrednije
je nama najvaznije i razlog da zivot gledamo kao stalnu promenu na bolje. Ponosni smo na preko
1.700.000 klijenata u Srhbiji, tradiciju duzu od 180 godina i prisustvo u 60 zemalja Sirom sveta.

Generali Osiguranje Srbija. Deo Generali grupe.

generali.rs | Kontakt centar: 011 222 0 555



DA VAS BIZNIS BUDE
DOBAR POSAO!

mts BizPaket: Sve za Vas biznis na jednom mestu

Fiksna, mobilna telefonija i Internet u jednom paketu, Vb e

prilagodenom potrebama Vaseg poslovanija: . -;_.':-,-';:. .."...: .

- Do 9 fiksnih i do 20 mobilnih linija Vase firme L

» WiFi u Vasem poslovnom prostoru uz Internet Net 10 Lo W mts
» Razgovoriizmedu fiksnih linija - O dinara Sedie osses,

- Razgovori izmedu mobilnih linija - O dinara Sfte. .St :

» Veliki izbor mobilnih telefona ve¢ od 1 dinar : ',.'-:':::;.:::5:. TVOJ svet

Besplatno pozovite 0800 123 123



