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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.
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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

Dajte mi dobro dete,
pa Cete videti kakav sam ja otac.
Dusko Radovi¢

Dusko Radovic je junak mog detinjstva, a njegova izreka o

oCevima je savrseno istinita u mom slucaju. Moji Klinci Milica
i Pavle su sjajna deca sa kojom je lako hiti dobar otac. Kada
se setim kakav sam ja bio deran, znam koliko je mojim rodi-

teljima bilo ,izazovno®.

Dajte mi dobar narod,
pa cete videti kako sam ja dobar viadar.
Nepoznati vladar

Ovo je mantra svih vladara, od Srbije do Tokija, od Kine do
Amerike. Kada imate sjajan, obrazovan i vredan narod, lako
je biti dobar vladar. Narod razume tvoje postupke, zna da ra-
dis u njegovom interesu, Zeli da se promeni. S druge strane,
narod ponekad i nije savrsen. Mi Srbi smo jedan specifi¢an
narod i nama nije lako vladati.

Dajte mi dobrog menadZera,
pa Cete videti kako sam ja dobar controller.
Bojan S¢epanovic¢

Controlleri mi se Cesto Zale na menadZere: ,MenadZeri ne
znaju nista o ekonomiji, oni ne razumeju controlling, oni traZe
izgovore za negativne varijanse®. E, dragi moj controlleru, ka-
da bi svaki menadZer ostvarivao ciljeve, da li bi nam bili po-
trebni controlling i controller? Hajde da se vratimo na osnov-
ni posao controllera — pomaoc¢ menadZeru da ostvari ciljeve.
Pomozite menadzeru i poSaljite mu jednu lepu novagodisnju
poruku, a da to nije samo rebalans ciljeva, najnoviji Excel sa
negativnim varijansama ili zahtev za dodatno povecanje pro-

daje u Q1 2016. godine.

Sre¢na vam Nova godina... i bez varijansi u 2016.

Ihese

Bojan S¢epanovié
predsednik ICV
i direktor MCB
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Torchbearer Award
2009, 2010, 2011, 2013, 2015. godina

IHG Shelter in a Storm
2014. godina

Hotelski brend
2012. godina

Holiday Inn

Belgrade

Car

8 godina “"Home Away From Home" usluge!

Holiday Inn Beograd, hotel gde gosti potvrduju kvalitet
usluge. Nosilac sedam nagrada za osam godina rada
hotela. Nagrade “Nosilac baklje” (Torchbearer Award)
za izuzetne postignute rezultate tokom 2009, 2010,
2011, 2013, 2015. godine i nagrada za humanost (“IHG
Shelter in a Storm”) 2014. godine, koje dodeljuje
“InterContinental Hotels Group” (IHG), kao i nagrada za
najbolji hotelski brend 2012. godine.

Never ending journey!

Holiday Inn Belgrade

Spanskih boraca 74, 11070 New Belgrade | T: +381 (0)11 31 00 000 | F: +381 (0)11 31 00 100

www.holidayinn.com/belgrade
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OKTOBERFEST U BEOGRADU

Svecanim otvaranjem bureta piva ambasador Nemacke, gospodin Aksel
Ditman, ozvanicio je pocetak festivala DSW Oktoberfest u Beogradu.
Ovogodisnji, Sesti po redu festival, bio je organizovan 23. i 24. oktobra pod
velikim Satorom na platou ispred kompanije Delta motors, Koja je bila i
glavni partner dogadaja, na Adi Ciganliji. U dobrom pivu i gastronomskim
specijalitetima Bavarske uzivali su ¢lanovi DSW-a, gosti i sponzori festiva-
la, a jedan od sponzora bio je i MenadZment Centar Beograd (MCB).

MENADZMENT CENTAR BEOGRAD NA
SAJIMU KNJIGA u BEOGRADU

Sa devet knjiga i vec pet brojeva magazina Controlling, MenadZment
Centar Beograd bio je jedan od izlagata na Sajmu knjiga 2015. godine
u Beogradu. Tako su svi zaljubljenici u controlling imali priliku da na
jednom mestu pronadu brojnu literaturu iz ove oblasti.

GREEN CONTROLLING NAGRADA 2015 URUCENA
KOMPANIJAMA DEUTSCHE TELEKOM, VAUDE | VOITH

Po prvi put tri kompanije dobile su nagradu Green controlling 2015:
Deutsche Telekom, VAUDE Sport i Voith. Godisnju nagradu u iznosu od
15.000 evra donirala je fondacija Péter Horvdth, a urucio ju je Siegfried
GanBlen, predsednik borda ICV.

TAKMICITE SE SA NAJBOLJIM CONTROLLING RESENJEMI
Siegfried GanB3len, predsednik odbora ICV, pozvaa je sve
zainteresovane da se prijave na Konkurs za nagradu

Controller Award 2016. Prijave mogu da se posalju do 30. januara
2016. godine, a nagrada ce hiti uru¢ena na 41. Kongresu controllera od
25-26. aprila u Minhenu.
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www.facebook.com/BlacknEasy
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STRATESKO
PLANIRANJE

STRATESKO PLANIRANJE U AVIO-INDUSTRIJI

KAKO PLANIRATI U “INDUSTRIJI OD 1%?

»Bez strategije, realizacija je besciljna. Bez realizacije,
strategija je beskorisna.” Moris Cang
,Srecom, postoji i controlling.” Petar Zivkovic¢

Petar Zivkovié¢
Supervizor controllinga
Air Serbia

12 decembar 2015.

ko postoji neko ko ima uvid u celu kompani-

ju, ko zna kako ona dise, poznaje njene jake
i slabe strane, doprinosi kada se ukazu prilike
i bori protiv izazova, onda je to controller. lako
je controlling deo slagalice kaji je od sustinske
vaznosti za nadzor i evaluaciju, odnosno za
realizaciju strateskog puta, controlling je neo-
phodan tokom celog putovanja. Retko kada se
deSava da jedna sluzba ima uvid u celokupnu
sliku kompanije, a jos rede se deSava da je
razume U potpunosti. Uz rizik da zvu¢im manje
skromno, controlling ima sve to.

Strategija, planiranje i controlling - to su
najvaznije oblasti u svakom biznisu, a poseb-
no u avio-industriji. Profitna marZa prosecne
avio-kompanije iznosi 1%, tako da je ona
poznata kao , 1% industry®, Cime se jos viSe
naglasava vaznost tri navedena segmenta.
Imajmo na umu da “1% industry” sa sobom nosi
i izazov da svakih zaradenih 100 evra zahte-
va 10.000 evra u dodatnom prihodu. Dakle,
pokusajte da isplanirate budzZet nizi za 100

hiljada evra i da uZivate u posledicama ili da
pronadete nacin da kompaniji donesete 10 mil-
iona evra u prihodima.

Nakaon Sto smo naglasili vaznost dobrog
planiranja, dobar predlog bio bi da se prati
Forbsov pristup strateSkom planiranju, Koji se
sastaji od sledecih Koraka:

1. Odredite gde se nalazite. Pogledajte
trenutnu situaciju. Ovde je klju¢na re¢ ,pogled”,
jer nacin na Koji nesta vidimo zavisi od tacke
gledista sa koje stakeholder to posmatra i
uvek moZe da se dovede u pitanje. Cilj je da se
pronade zajednicki jezik, a kada to postignemo i
kada se postave dobri temelji, prva prepreka je
savladana.

2. Utvrdite Sta je vazno. ,Lista Zelja“ je
jedna stvar, ,ono 5to je lepo imati“ (“nice to
have”) je druga, osnovne patrebe su treca, a
ono Sto je vazna predstavlja dogovor i vaznu
odluku Koja treba da se donese. Imajmo na umu
da uz vazne odluke dolazi i velika odgovornost,
a ovo jeste jedna od najvaznih. Ono 5to je uvek
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pogresno, jeste da se izabere put koji nije tran-
sparentan.

3. Odredite 3ta (Zelite i) morate postici.
SMART ciljevi odnose se na specificne, merljive,
dostiZne, realisti¢ne i transparentne ciljeve, Koji
moraju da budu sinhronizovani kroz celu kom-
paniju i da vode Ka ostvarenju njene vizije.

4, Odredite ko je odgovoran. Odgovornost
predstavlja lepak Koji povezuje posvecenost i
rezultate.

5. Revidirajte, revidirajte i revidirajte.
Controlling je prisutan na svakom koraku puta,
a pogotavo u fazi kada revidiramo, revidiramo i
revidiramo.

Nakon Sto smo naglasili vaznost dobro de-
finisane strategije i dobrog planiranja, mozemo
da predemo na implementaciju. Trenutno, po-
slovno okruzenje kako u regionu, tako i u svetu,
prolazi kroz ogromnu oluju promena, a cilj je
da se razvije strategija Koja ¢e da se izbori sa
nepredvidenim deSavanjima, izazovima i iznena-
denjima.

Planovi su zastareli onog trenutka kada se
odStampaju.

U poslovanju, treba ¢vrsto da se drZimo svog
Zeljenog, preporucenog puta, ali istovremeno mo-
ramo da budemo fleksibilni, otvorenog uma i spre-
mni da prihvatimo varijacije i prilike. Preporuceni
pristup je PDCA (plan, do, check, act):

a Plan se odnosi na ono $to smo ranije po-

menuli

a Uradi, postavi temel], predvidi prepreke na

putu i revidiraj rizike i nagrade

a Proveri, preispitaj, ospori, proceni i odobri

a Uradi i implementiraj

Jos vedi akcenat na brzom i preciznom po-
stupanju javlja se u avio-industriji, koja se sma-
tra delom perishable industrije. Perishable indu-
strija podrazumeva poslovanje sa potroSnom ro-
bom (avio-sedista, hotelske sobe, iznajmljivanje
automobila...), Sto znadi da ukoliko ne dode do
prodaje, prilika je zauvek nestala. Bas iz ovog ra-
zloga, veza izmedu strategije i controllinga mora
da bude jaka, kako bi vizija mogla da Zivi.

0d 1927. godine kada je Aeroput osnovan,
do 1943. kada je avio-kompanija pala u stecaj,
preko ,zlatnih“ godina kada je imala pet miliona
putnika po godini, posle ¢ega su usledile sank-
cije zbog kojih su nasi avioni prizemljeni deve-
desetih godina, do strateskog partnerstva Air
Serbia sa kompanijom Etihad Airways - strate-
gija se menjala tokom dekada, a Air Serbia je
jedna od malobrojnih avio-kompanija koje su
opstale kroz godine. Velike su cipele koje treba
ispuniti, velika su acekivanja i odgovornost pred
sluzbom controllinga Air Serbia. Put je jos pred
nama, a slededi cilj je vec vidljiv na horizontu -
Njujork, long haul.

Kineski mislilac Sun Tzu razumeo je da-
nasnji svet bolje od nas, kada je pre vise od 25
vekova rekao:

,Pobednici prvo osvoje rat pa tek onda
krenu u borbu, dok gubitnici prvo krenu u rat, a
onda razmatraju kako da pobede”. M

Petar Zivkovi¢ je supervizor controllinga u Air Serbia od 2014. godine. Pre toga je
radio u Deloittu kao i Pricewaterhouse Coopers. Petru mozete pisati na e-mail
petar.zivkovic@airserbia.com ili ga dobiti na mobilni 064 833 1129.

13 decembar 2015.
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STRATESKO PLANIRANJE
U FASHION DELATNOSTI

CISCENJE ARTERIJA
ZA PROTOK KISEONIKA
U KOMPANIJI

Strategija je oblikovanje buducnosti.
Korporativna strategija je oblikovanje
buducénosti za neku organizaciju. Nju koristite
da shvatite kako da dostignete svoju svrhu i
ambiciju kao kompanija. Krecete se u prostoru
odnosa izmedu zeljenog cilja i sredstava

koje koristite da do njega uspesno stignete.
Najbolja strategija je ona koja ima najbrzi

put od zelje do cilja u buducnosti. Fashion
Company kada kreira buduc¢nost ukljucuje
svaki deli¢ svojih materijalnih i ljudskih resursa
kao i lokalnih/globalnih resursa van kompanije
koji direktno ili indirektno mogu uticati na
kvalitet i egzekuciju odredenog projekta. Nasa
strategija je bazirana na masti, ambicijama i
kreativhom razmatranju potreba potrosaca,
proizvoda koje prodajemo i potrebnih resursa.

Jasenka Steki¢
Marketing

and Corporate
Communications
Director

Fashion Company

14 decembar 2015.

Strategija podrazumeva nekoliko asnovnih
pitanja u nasem menadzmentu.

1. Sta je ono to Zelimo?

Uvek razmatramo svoje Zelje. Nasa kom-
panija teZi visem cilju. On je nekada precizan i
odmah prihvatljiv, a nekada preambiciozan, pun
rizika. Suotavamo kompetitivna ali i konfliktna
misljenja Koja su neophodna za donoSenje od-
luka.

2. Sta mislimo da je moguée?

Zastupamo osecaj za prakti¢nost.
Sagledavamo mogucnasti u svom okruZenju
koje su u suprotnosti sa resursima u orga-
nizaciji, pa u skladu sa tim odlu¢ujemo da li
smo u stanju da realizujemo projekte. Ali nasa
strategija takode sagledava i mogucnosti Koje
su izvan nasih trenutnih mogucnosti i onoga
Sto bismo Zeleli da prevazidemo iz proslosti.
Na primer, Sta je uradila zrela konkurencija na
evropskom trzistu, Koji su trendovi u tehnologiji,
Zelje savremenih potrosaca. Ovi parametri nam
sugerisu nase naredne poteze.

3. Sta je potrebno da bismo dostigli ci-
ljeve?

Ovde je neophodno da ukljucimo strateske
poteze, kao Sto su razliciti stilovi liderstva, de-
finisani i jasni strukturni procesi u organizaciji,
evaluirani projekti, zadaci, brendovi, proizvodi,
svi servisi Koje je potrebno ukljuciti da bi se
dostigle aspiracije kompanije. Idealno je da se
svi ovi procesi harmonizuju, odnasno da rade
zajedno, jer je suma svih ovih akcija znacajnija
od njenih delova.

4, Kada treba da reagujemo na nove
mogucnosti i da adaptiramo planove?

Nas pogled u budu¢nost nije kompletan. Kada
krojimo plan ili odlucujemo o krajnjoj svrsi, mi
realno ne znamo Sta moZe da se dogodi u hodu.



Manje ili vece, iznenadne nove mogucnosti ekaju
nas tokom rada na usvojenoj strategiji, a one mo-
gu biti zanimljivije, vece ili bolje za kompaniju.
Uzevsi u obzir sve navedeno, Fashion
Company kao i svaka velika kompanija, pliva na
strategiji odnosa prema velikoj konkurenciji i
niskom procentu stabilnosti lokalnog trzista.
Najveci progres ostvarili smo poslednjih
godina, strategijom lekcija iz proSlosti Koje
adaptiramo novim mogucnostima. Na ovaj nacin
koristimo pametnu praksu i imamo benefite
u odnosu na teorijske strategije Koje su nam
nudile konsultantske kuce. Iskustvo nam kaze
da su na taj na¢in menadzeri u kampaniji vise
uklju€eni, jer ih zaista zanima Sta se dogada u
prvim borbenim redovima. Ideja nase strategije
jeste da kvantitativno i kvalitativno popravlja-
mo rezultate poslovanja svake godine.
Procesi razmisljanja prilikom donosenja
strategije razvoja Fashion Company:
& |[mamo potpuni uvid i razumevanje nase
trenutne pozicije na mapi regiona
a Razmisljamo kako da izgradimo bolju
strategiju za planiranje i budZetiranje
a Razmatramo Koje smo sve eksperimente
napravili pre planiranja i ulaska u akciju sa
novim brendovima, radnjama, projektima
a Svakodnevno na kolegijumima razme-
njujemo razlicite znacajne ideje, kao deo
buduceg uspeha nase strategije
a Suprostavljamo razlicita misljenja sve
dok ne iscrpimo i najmanji argument ,za"“ i
protiv®
a Ostajemo uz zadatak reSavajuci problem
ili mogucnost dovoljno dugo, sve dok ne
napravimo pozitivan pomak.

Uspesna strategija

Svi poznajemo trenutak kada postavlja-
juci otvorena pitanja dobijamo odgovore Koji
nam jasno ukazuju da nesto ide na bolje. Tada
postajete motivisaniji, razigraniji i kreativniji u
kombinacijama koje primenjujete u izvrse-
nju posla koji radite. Obi¢no, osim uobicajenih
startnih pitanja koja sebi postavljamo, prosiru-
jemo vidike pa smo znatizeljniji da sagledamo
kako stoji modna industrija u regionu, Sta za nju
znaci uspeh, Sta znaci da smo mi deset puta
bolji od konkurencije, Sta je sustinski vazno
u ovom trenutku, Sta bismo uradili da nema-
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mo finansijska ili druga ograni¢enja, koliko su
postojeca ogranicenja stvarna, Sta su potrebe
bogatih potrosaca, Sta onih koji imaju srednja
primanja a Sta onih koji Zive na ivici egzistencije.

Zanas je proces sagledavanja uspeha
sacinjen od nekoliko samouvida:

a Videti mogucnosti izvan velike slike

a Razumeti kako da se rasclani projekat ili

situacija na manje delove i njih usavrsiti

a Biti svestan najvaznijih strateskih alata

koje ima Fashion Company i principa kojim
se rukovodimo

a Kreirati dugorocne ciljeve iznad krat-

korocnih biznis planova poslovanja

a Imati svest da menadZment funkcionise

tako da nas ljudi vide kao tim koji ima in-
tegritet na trzistu.

Uspesna strategija Koju primenjujemo na
trzistu regiona jeste kompetitivna strategija.
To nije jedini nacin pomocu kaojeg gradimo svoje
poslovanje, ali je nas izbor. Esencijalni deo jeste
da vidimo Kako da sprovedemo niz akcija koje
konkurencija ne razume ili ne moZze da upotrebi
istovremeno kada i vi. Svaka ovakva uspesna
akcija, bilo da je distribucija novog atraktivnog
brenda, otvaranje nove prodavnice sa modernim
enterijerom na izuzetnoj lokaciji, specijalno
obuceno osoblje, tehnicka podrska ili vrhunska
kreativnost u izlozima, stavlja nas u bolju
poziciju prilikam planiranja novih akcija. Na taj
nacin sakupljamo vise resursa, vise mogucnosti
koje nas vode sve dalje u projekte koji su veo-
ma teski za kopiranje. Ovde ne pricam o krdenju
etike, vec o stalnoj Zelji da se pomerimo od
baznog ka naprednom, pruzajuci potrosacima
mogucnosti dublje povezanosti sa vrednostima
nase kompanije.

Kreiranje novih trzista

Strategija Fashion Company o Sirenju na
trZista u regionu proistekla je iz maste i napora
da poslujemo na novim trzistima sa novom
konkurencijom kao izazovom za sopstveni rast.
Ta nova nepoznata konkurencija pomaZze nam
da formiramo trziste, jer njihov napor moze
da edukuje postojece potrosace o benefitima
koje mi kao novi igrac nudimo. U¢imo iz njihovih
gresaka, ali i dobrih ideja. Konkurencija na
stranim trZiStima nam istovremeno pokazuje

koje dobavljace da osvojimo kako bismo
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ostvarili nove ideje za razvoj. Trudimo se da
biramo poteze koji bi obeshrabrili konkurenciju
ili je stavili u poloZaj da ne moZe dovoljno brzo
da isprati nase akcije. Nasa ideja kod razvoja
novih trZista nije da ponudimo iste ili bolje
proizvode, ve¢ da se nametnemo Kao istinski in-
ovatori maloprodajnog koncepta. Smatramo da
povoljnija ponuda kada je re¢ o cenovnoj politici
nije tema, njoj treba duze vremena za odgovor
trZiSta, Sto ne znaci da ona nije zastupljena u

nasoj strategiji, ali nije najvaznija stavka.

Fashion Company novi biznis model

Nas biznis model je specifican pristup krei-
ranju vrednosti u svakom iole malom strates-
kom prostoru i proces pretvaranja tih vrednosti
u prihode. Tehnoloska revolucija nam je pomog-
la da nademo bolje i dinamicnije modele, bolja
pravila i nacine pozicioniranja u poslovnom
svetu. U prilici smo da svakodnevno sagleda-
vamo ritam prodaje, oblikujemo i sprovodimo
neophodne promene u procesima rada, tako da
vreme za izvrSenje bude Sto je moguce krace.
Ako nam grafikoni pokazuju Ceste promene,

U stanju smo da reagujemo brzo, adaptiramo
nove odluke i nastavimo dalje sa strategijom
ako je moguce. Ovde je na delu tradicionalni

i netradicionalni skup principa. Ignorisanje
tradicionalnih principa je opasno. To vas moZe
ostaviti bez saznanja kako c¢e stariji pojed-
inci odreagovati na vase moderne strateske
izbore. Svakako je opasno hiti limitiran samao
tradicionalnim principima i njihovim ociglednim
ograni¢enjima. Novi menadzeri sa novim IT
alatima nam Kreiraju i nova pravila, a postojedi
izvrsioci sprovode strategije koje sada ne an-
gaZuju Sire resurse kompanije.

Strategija nije nesto Sto Fashion Company
ima Kao crveno slovo na papiru i to e pratiti
po svaku cenu. To je oblik implementacije nase
vizije Koji pratimo u smislu da li odgovara aktu-
elnoj situaciji. Cak i ako odgovara, uvek razmig-
ljamo o novim akcijama i pogledima Koji ¢e nas
podrZati kako izrastamo u modernom vremenu.

Sve ima svoj zivotni ciklus. Za nas su relevan-
tni Zivot proizvoda i industrije. StrateSka grupa
u kojoj se ja kre¢em ima Zivotni ciklus, pa tako
i moja kompanija, samim tim | njena strategija.
Pocinje sa rodenjem, zatim raste, dostiZe zrelost
i konatno krece da odstupa od parametara pa
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u svakoj fazi nailazi na opasnosti, moguc¢nosti i
standardne odgovore trZiSta. Nije potrebno da
uvek znate tacne odgovore trZista, ali je potrebno
da ste ih svesni, da poznajete pravila pre nego ih
prekrsite. Deo ovog procesa u Fashion Company
omeden je samim rejtingom brenda na globalnom
trZistu. Godinama smo hirali i promovisali bren-
dove koji su pravi talenti, Kojima treba podsticaj
da skrenu paznju nerazvijenog trzista kao Sto je
Srhija. Fokusirali smo se na trendsetere i ljude

iz modnog sveta, kako bi putem njihovog uticaja
sprovodili nase ideje. Sledeci korak je obitno

bio da se smanji jaz izmedu inovatora i onih koji
odmah odreaguju na trendove, a koji su prvi deo
masovnog trzista. Menjali smo marketing strate-
gije zahtevajuci od kompanije podizanje lestvice

u vizualnom identitetu, Kreativi i budZetima, da
hismo imali rani uspeh ispracen konacnom Konso-
lidacijom resursa.

Prioritet nam je uvek da preZivimo. U ovom
slu€aju standard nekada odstupa od Zeljenog,
ali nam je prioriet rast i u€enje u hodu. U tre-
nutku zrelosti pojedinih brendova ili projekata,
malo pre dostizanja njihove zrelosti uvodimo
nove zvezde, i ovo je ciklus Koji se pretvorio u
model poslovanja.

Trenutno smo u fazi centralizacije poslova-
nja u kompaniji, tako da izvrsioci u regionima
ne budu optereceni viSkom administracije,
korporativnom funkcionalnoscu, komplikavanim
zahtevima, planiranjem i nebrojenim pravilima
koja usporavaju poslovanje izvan onih zakonom
predvidenih. Operativni softver nam dozvoljava
potpunu kontrolu administracije, koja Stedi
vreme i ljudske resurse. Bavimo se takozvanim
¢is¢enjem arterija za nesmetan protok Kiseoni-
ka u celoj grupaciji.

A da ne bi bilo sve harmoni¢no, trudimo se
da ima i dovoljno konstruktivnih i transparen-
tnih konflikata. Potrebno je da pametni ljudi
imaju glas Koji se cuje!

Svaka kompanija je zbir vestina i resursa.
Svaka Kompanija kombinuje vestine i resurse na
jedinstven natin procesima, tehnologijom i kultu-
rom. Klju¢ je u fleksibilnosti, jasnom razumeva-
nju snaga kompanije, onoga Sta radimo najbolje
i kako se odnosimo prema mogucnostima Koje
su nam dostupne. Fashion Company Kombinuje
specificne odluke na specificnim trzistima, Koje je
vet godinama vode ka uspehu. M

Jasenka Steki¢

je Marketing

and Corporate
Communications
Director u Fashion
Company od 2006.
godine. Pre toga je
radila od 1998. do 2006.
u Delta sportu kao
Business development
manager. Jasenki
mozete pisati na
e-mail jasenka.stekic@
fashioncompany.rs ili je
dobiti na mobilni

069 857 8009.
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Milan Radivojevi¢
direktor strateskog i
poslovnog razvoja
Nelt Grupa

Analiza okruzenja

STRATESKO PLANIRANJE
KOD DISTRIBUTERA

KAKO
ISPLANIRATI
MILIJARDU EVRA
DO 2020.
GODINE?

Nelt Grupa predstavlja

veoma izazovno okruzenje

za stratesko planiranje, sa 11
kompanija u svom sastavu,
poslovanjem na dva kontinenta
(Evropa i Afrika), kao i sa preko
3.500 zaposlenih.

Ciljevi

Input klju¢nih

Interna analiza e e

Strateska opcija 1
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Strateska opcija 1 StrateSka opcija 1

Strateski izbor

Implementacija

Kontrola i evaluacija

Strateski proces Nelt Grupe

ako bi svi ciljevi mogli da se ostvare, Nelt ima

definisane pracese i kalendar strates-
kog planiranja i budZetiranja koji zapocinju u
junu, a zavrSavaju se 31. januara sa usvajanjem
budZeta Nelt Grupe i trzista. BudZete formiramo
pocetkom svake godine, dok strategiju grupe
planiramo za trogodisnji period. Osim toga, svake
godine preispitujemo nase strateske adluke i ci-
ljeve i obavljamo neophodna usaglasavanja, ka-
ko bismo ostvarili strateski cilj od milijardu evra
neto prihoda u 2020. godini.

Strategiju planiramo na viSe nivoa i to, na
nivou Grupe, trzista i funkcija. U nastavku teks-
ta ukratko ¢u prikazati Neltov strateski proces
na nivou cele kompanije.

ANALIZA OKRUZENJA

U prvom Koraku, pristupamo analizi eksternog
okruZenja, koje se sastoji od svih ¢inilaca izvan
organizacije, kao Sto su dobavljadi, principall,
konkurencija, kupci, kao i institucije sistema, Cije
delovanje moZe da ima veliki uticaj na ukupno
poslaovanje. Nas cilj je da razumemo okruZenje, da
predvidimo kako ¢e se ono razvijati u buducnosti i
isplaniramo akcije koje cemo pokrenuti kako bis-
mo odgovorili na promene i izazove.

lako postoji mnogo mogucénosti za analizu
eksternog okruZenja, mi smo fokusirani na one
za Koje je praksa pokazala da su najznacajnije
zanas, a to su:

1. PESTLE analiza. Ova analiza podra-
zumeva najsiri oblik analize okruZenja i razma-
tra sedam razlicitih faktora koji mogu da uticu
na ukupan biznis na trzistu. To su:

a politicko okruzZenje,

a ekonomsko okruZenje,

a sociolosko okruZenje,

a tehnolosko okruzenje,

a pravno okruZenje (legal),

a 7ivotna sredina (environment).

2. Analiza 5 konkurentskih sila. Ovo
podrazumeva analizu uticaja mikrookruZenja iz
pet perspektiva. U analizi nam je vazno da ra-
zumemo uticaj 5 sila, snagu njihovog delovanja
u buducnosti i uticaj na nase poslovanije.

3. Benchmark konkurencije. Posebnu
paznju posvecujemo analizi poslovanja drugih
kompanija iz nase oblasti, njihovim pristupima
trzistu, rezultatima koje su postigli i analizi po-
tencijalnog daljeg razvoja.



INTERNA ANALIZA

Interna analiza resursa i kompetencija daje
nam priliku da bolje razumemo danasnje mo-
gucnosti Nelt Grupe i spremnost na dalji razvo.
Interna analiza podrazumeva nekoliko Koraka:

1. Vizija. Nasa vizija je da budemo prvi izbor
za dugorocna partnerstva svim stakeholderima.

2. Misija. Gradimo puteve uspeha do kraj-
njih potrosaca za proizvode, usluge i ideje, uz
pomoc velikog iskustva, teorijskog i prakticnog
znanja i predanog rada, u svim oblastima naseg
poslovanja.

3. Lanac vrednosti. Kljuna uloga svake
organizacije, pa i nase, jeste proizvodnja dodatne
vrednosti, koja podrazumeva razliku izmedu
kompanijiskih inputa i outputa. Imajudi to u vidu
kompanija moZe dodati vrednost na dva nacina:
povecanjem vrednosti usluga i proizvoda, ili sman-
jenjem vrednosti inputa (troSkova). Nelt se u svom
poslovanju bavi unapredenjem oba parametra.

4. 7S analiza. Nelt 7S analiza bazirana je
na Mekinzijevom pristupu, koji podrazumeva da
¢e kompanija biti u mogucnosti da posluje sa-
mo ukoliko 7 faktora u kompaniji radi povezano
i ako su medusobno uskladeni. Svake godine
preispitujemo ove faktore, kako bismo razumeli
da li je naSa organizacija u mogucnosti da se
uhvati u koStac sa novim izazovima.

Evo nekoliko primera kako smo pristupili
ovom modelu:

a Struktura. Kompleksno poslovanje dovelo

je do uvodenja uprave i matri¢ne strukture.

a Sistemi. SAP i nova inavativna tablet

platforma.

a Vestine. Nelt prodajna akademija.

1. Pretnja novih
konkurenata

5. Rivalitet

- postojecih _

konkurenata

4. Pregovaracka
snaga dobavljaca

3. Pretnja supstituta
postojec¢im
proizvodima

Porterov model 5 sila

Strategija

Vestina

2. Pregovaracka
snaga kupca

controlling tema broja

Sistemi

Zajednicke
vrednosti

Zaposleni

7S analiza

a Zajednicke vrednosti. Prilikom zaposlja-
vanja, osim vestina i iskustva, preispitu-
jemo i vrednosti Koje kandidati nose sa
sobom, Kako bi Sto bolje mogli da se uk-
lope u Neltovu organizacionu Kulturu.

5. SWOT model. Na kraju procesa, SWOT
analiza daje nam ukupnu sliku gde se danas
nalazimo, interno gde smo dobri i na ¢emu
treba da radimo, a eksterno koje Sanse Zelimo
i moZemo da adresiramo, kao i kako da odgovo-
rimo na pretnje iz okruZenja.

STRATESKI IZBORI

Strateskim izborima pristupamo kroz tri
alternative:

1. Kako nastupamo - Kompanije posluju ili
kao lideri u trosSkovima ili kao Kompanije koje se
diferenciraju bilo na celom trzistu ili u odreden-
om segmentu. Nase stratesko opredeljenje jeste
diversifikacija Koju postizemo kroz najvisi kvalitet
poslovanja u svim oblastima u kojima radimo.

2. Gde nastupamo - Nas cilj je da se u distri-
buciji i pruZanju logistickih usluga na postoje¢im
trzistima i dalje razvijamo, ali takode i da prosiri-
mo poslovanje na drugim trziStima u regionu.

S druge strane, planiramo da proSirimo ponudu
proizvoda iz sopstvene prozvodnje ili akvizicija.
Takode, Zelimo da idemo u korak sa vremenom i
da naSe usluge ponudimo i na onlajn trzistu, koje
nam moZe dati veliku sinergiju sa programima i
distributivnim kapacitetima Koje danas imamo.

U procesu razrade strategije, dodatno ¢emo
se izjasniti o kriterijumima izbora trzista, vre-
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* Vodstvo u * Diferencijacija
§ troskovima
Sirok 100% distribucija
" dodatni servisi
% 3PL
P * Fokus na * Fokus na
vodstvo u diferencijaciju
Uzak| troskovimau | usegmentu
segmentu

Niski troSkovi  Diferencijacija

Konkurentska prednost

Genericke strategije Nelt Grupe

menskim rokovima implementacije i klju¢nim
parametrima uspesnosti (KPI).

3. Kako rastemo - Sve opcije (organski
rast, akvizicija, spajanje) su nam vazne i zaniml-
jive. Organski rast je kljuc postojeceg poslovan-
ja, ali nije dovoljan. Nove poslove ili nova trzista
¢ema otvoriti ili sopstvenim snagama, Kroz
strateska partnerstvo ili akviziciju, a u zavisno-
sti od prilika na terenu i nasih organizacijskih
mogucénosti.

IMPLEMENTACIJA

Praksa je pokazala da veliki deo dobrih stra-
tegija ne uspe zato $to menadZeri ne omoguce
da strategije komuniciraju kroz organizaciju.

* Organski rast | ®* Novi proizvodi
* Novi i brendovi
Staro principali
[]
T
N
i * Albanija, KiM, | On-line
Hrvatska, ;
Novo Slovenija, prodaja
Italija, Gréka,
Rumunija,
Bugarska
Stari Novi
Proizvodi

Gde se takmic¢imo - Nelt Grupa

Zato Koristimo dokazani pristup strateskih ma-
pa iz Cetiri prespektive.

Nakon razvoja stratesSke mape, ciljeve
pretvaramo u merljive KPI kroz Balanced
Scorecards. Navedeni klju¢ni parametri ukljuce-
ni su u licne ciljeve svih zaposlenih u Nelt Grupi.

Stratesko planiranje je od velike vaznosti
za razvoj i opstanak kompanije. Da bi uspele da
razviju prave strategije, kompanije bi trebalo
da obezbede dovoljno resursa, primene analizu
eksternih i internih faktora, Sansi i pretnji. Kada
Sanse budu ustanovljene, kompanije bi trebalo
da ih adresiraju sa pravim strategijama, kako na
nivou celokupnog preduzeca, tako i poslovnih
jedinica. A

] Neto prihod
Operatwna Neto profit Rast prihoda H E I. T
efikasnost ROI
_— . EEXXEX
Angazovanje Upravljanje . . . .
kapaciteta troskovima Organski rast Novi proizvodi

t

t

‘ Proizvod/servis Saradnja Imidz
“ Cena I;bor Partnerski Brendovi
proizvoda odnos
4 4
Upravljanje
Upravljanje Upravljanje Upravljanje regulatornim
operacijama kupcima inovacijama procesima i
okruzenjem

4

4

Ljudski kapital

B %

Informacioni
kapital

Organizacioni

kapital

Strateska mapa Nelt Grupe (primer)
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Milan Radivojevi¢ je
direktor strateskog i
poslovnog razvoja u
kompaniji Nelt Grupa
od 2013. godine. U

istoj kompaniji bio je
direktor prodaje (2010~
2013). U kompaniji

JT International bio

je direktor prodaje

za teritoriju Adriatike
(drzave bivée SFRJ i
Albanija). Milana mozete
kontaktirati na e-mail
radivojevic.m@nelt.com
ili telefonom na

065 399 2580.
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ODRZIVI RAZVOJ |
STRATESKO PLANIRANJE

BUDUCNOST KAO
IMPERATIV

Hemofarm je jedna od samo pet kompanija
u Srbiji koje objavljuju izvestaj o odrzivom
razvoju, kao i jedna od samo dve domace
kompanije koje su postigle najvisu ocenu

u ovoj oblasti. To je primer i inspiracija
drugim kompanijama, ali i svakome od

nas, da krenemo istim putem i okruzenje
ucinimo boljim mestom za zivot. Odrzivi
razvoj postao je nezaobilazan parametar u
strateSkom planiranju.

"

Natalija Popovié
Direktor za strategiju
i odrzivi razvoj
Hemofarm

drzivi razvoj je izbalansiran pristup zadovo-

ljenju nasih potreba danas, bez ugroZavan-
ja mogucnasti da buduce generacije ucine to
isto sutra. Planetu na kojoj Zivimo, samo tre-
nutno smo pozajmili od svojin predaka i treba
da je satuvamo i predamo naslednicima.

Poslovanje u skladu sa principima odrZivog
razvoja mozda je najbolja investicija u
buducnost. Svetski lideri i eksperti, pristupajuci
odrzivom razvoju kao jednoj od tema u global-
nom fokusu, neprestano razmatraju najbolje
nacine kako da nahrane planetu, kako da je
satuvaju, obezbede resurse i uStede energiju.
Nista manje znatajna nije ni briga o lokalnim
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zajednicama. Ima li ieg prirodnijeg od toga da

) ot jedna kompanija brine o lokalnoj zajednici u
tajent kakcl ! kojoj egzistira?

OdrZivi razvoj postao je jedan od glavnih
imenitelja savremene poslovne prakse, o cemu
svedoti i porast broja abjavljenih izvestaja.

9 Pocetkom dvadeset prvog veka svega neko-
1.786 liko stotina kompanija izvestavalo je o svom
Joserih odrZivom razvoju. U 2011. takvih kompanija,
globalnih poslavnih lidera, bilo je gotovo 3.500.
E Ovaj trend sve viSe je rastao, tako da danas
bee ok 1 : ‘l’#.T preko 8.000 kompanija, ukupno sa oko 29.000
4.099 60,9% izvestaja, predstavlja svoj odrZivi razvoj po GRI
+ metodologiji.
Unapredenje poslovanja u skladu sa prin-

) cipima odrzZivog razvoja je kontinuiran proces,
g T @ p g razvoja | p

oy l koji zahteva kako dugorono planiranje, tako
|'8’°3l'1,1 ¥ _‘ig?} i odredena ulaganja. Ta ulaganja se na kraju

uvek isplate. Kad se osvrnete unazad, vidite da
su rezultati viSestruki i podrazumevaju dobrobit
za Covecanstvo, ali i brojne vazne benefite za
kompanije. Istrazivanja su pokazala da kom-
panije pronalaze tri glavne prednosti u izvesta-
vanju o odrZivom razvoju:
a Unapredenje transparentnosti prema
stejkholderima. Dostupnost i transpa-
", rentnost informacija, a posebno onih koje
“ svedoce o odgovornom upravljanju rizici-
ma, omogucavaju stabilnije investicije, a
samim tim i bolji pristup kompanija inves-
ticionim fondovima i kapitalu.
a Ostvarivanje konkurentske prednos-
ti. Kompanije sa odrZivim proizvodima ili
. uslugama predstavljaju izbare za koje se
radije odlucujemo. Tome doprinosi i bolja
200 _8 4% l reputacija zasnovana na poverenju part-
2 ) nera i korisnika, Sto je omogucio upravo
e o i e vilovoc mrad odrZivi razvoj.
R piobt <yl a Bolje upravljanje rizicima. Obuhvata
veliki dijapazon aspekata — od analize kli-
jininnje matskih promena, do Korektivne strategije
' za izbegavanje potencijalnih rizika.
Pristupanje biznisu iz ugla odrZivog razvoja
omogucava bolju analitiku, prevenciju i uprav-
: : 13| i ljanje rizicima. Na Kraju, tu je i povecanije ekon-
é 4 T omske vrednosti kompanije kroz odrZivi razvoj i
izveStavanje, alii povecanje lojalnosti Korisnika
proizvoda i usluga sa jedne, odnosno zaposle-
nih sa druge strane. Zato, dugorocno, strategija
odrZivog razvoja kompaniji donosi stabilnost i

svako dobro (8F) Hemofarm
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odrZivost. Medutim, novac i tehnologija same
po sebi ne pomeraju stvari. Granice se prelaze
promenom stava da je odrZivi razvoj moguc ako
ga ljudi shvate kao sastavni deo svog Zivota i
rada.

Postoje brojni primeri Koji prakti¢no ilustruju
prednosti odrZivog razvoja u Kreiranju odrzivog
poslovanja ili proizvoda. Neki od pozitivnih su
Siroka primena LED sijalica, koje je uvela IKEA,
Cime se Stedi elektricna energija, bez umanjenih
performansi osvetljenja. Inace, IKEA je kreirala
paletu od preko 300 odrZivih proizvoda Koji
Stede raspoloZive resurse, od LED dioda do
efikasnih slavina za vodu. Zatim Hemofarmov
primer zaledivanja vode tokom noci, kada je
jeftinija struja, pa postepeno otapanje tokom
dana i koris¢enje tako dobijene hladne vode za
rashladivanje proizvodnih sistema. Nazalost,
postoje i negativni primeri, ali i iz njih treba da
ucimo, isto kao i iz onih pozitivnih.

Davne 1987. godine Bruntland komisija,
pri UN, svoj, sada vec istorijski izvestaj o
odrZivom razvoju, nazvala je ,Nasa zajednicka
budu¢nost”. Upravo na ovom tragu ,zajednicke
buducnosti®, Hemofarm je bazirao svoj pristup
poslovanju, kao i odnos kako prema zaposleni-
ma, poslovnim partnerima i korisnicima proizvo-
da, tako i prema celokupnoj zajednici.

Vec trecu godinu zaredom Hemofarm je
publikovao Izvestaj o odrzivom razvoju, sa
klju¢nom porukom ,Zajedno unapreduje-
mo Kvalitet Zivota“. Pripremljen je u skladu
sa svetskim smernicama Global Reporting
Initiative (GRI) G3.1, uz predstavljanje ¢ak 72
indikatora, odnosno 24 vise u odnosu na pre-
thodnu godinu. Izvestaj je verifikovala nezavis-
na revizorska kuca KPMG, potvrdujudi najvisu
ocenu A+. Ovaj izvestaj je potvrda strateskog
opredeljenja Hemofarma da odrZivi razvoj ukl-
juci u sve segmente svog poslovanja i svakod-
nevnog rada.

Unapredenje energetske efikasnosti,
ozhiljna procena uticaja i odrzivosti alterna-
tivnih, obnovljivih energetskih resursa, optimi-
zacija proizvodnih procesa, nastavak uvodenja
recikliranog kartona za transportna pakovanja

24 decembar 2015.

na viSe od 80% Kontigenta ukupne potrosnje,
edukacija zaposlenih Koja je udvostrucena,
unapredena podrska lokalnim zajednicama,
sama su neki od klju¢nih segmenta koji su
obelezili odrZivi razvoj Hemofarma u 2014. go-
dini.

Hemofarm je, na primer, samo u zavrsnu
fazu izgradnje postrojenja za preciScavanje
otpadnih voda u Vrscu uloZio 200.000 evra.
UKupno ulaganje u ovo postrojenje je 500.000
evra. Vise od 1.000.000 evra smo uloZili i u novo
postrojenje za precis¢avanje otpadnih voda u
okviru nage fabrike u Sapcu. Takode, za preko
8% smanijili smo upotrebu vode iz vodovodne
mreze jer smo dodatno optimizavali proizvodnju
i usmerili se na arteske bunare. Moj omiljeni
primer je da smo, uprkos povecanju chima
proizvodnje za 13% a kompleksnosti za 15%, za
svega nepunih 3% povecali potrosnju elektricne
energije. Nadi dosadasnji rezultati u primeni
principa odrZivog razvoja postignuti su zajed-
nickim trudom ¢itave Kompanije.

OdrZivi razvoj omogucava razvoj dugoro¢nih
odnosa sa stejkholderima, unapredujuci
vrednosti obostrane saradnje, kroz aktivno
upravljanje rizicima, kao i prepoznavanje i pri-
hvatanje mogucnosti i izazova optimizacijom
ekonomskih, ekoloskih i drustveno-socijal-
nih aspekata poslovanja. Slededi izvestaj o
odrZivom razvoju Hemofarma bice fokusiran
na aktivan dijalog sa stejkholderima, koji ¢e
pomodi u sagledavanju poslovanja Hemofarma
sa svih relevantnih aspekata. Klju¢ne teme
koje budu prepoznate kao zajednicki imenitel]
svih zainteresovanih strana povezanih sa
poslovanjem kompanije, usmerice dalji rad na
izveStavanju i to u okviru G4 smernica. Vise
0 lzvestaju moZete videti na korporativnom
sajtu Hemofarma (www.hemofarm.com) ili na
mobilnoj aplikaciji ,OdrZivi razvoj” kreiranoj za
Android i i0S operativne sisteme. M

Natalija Popovi¢ je direktor za strategiju i odrzivi razvoj u kompaniji Hemofarm od jula
2014. godine. Prethodno je bila direktor komunikacija u istoj kompaniji (2011-2014).
Nataliju mozete kontaktirati na e-mail natalija.popovic@hemofarm.com
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do 2,5% godisSnje kamate

Obezbedite sebi mirnu buduénost - Zivot bez brige. Zelite da sredstva Koja ste utedeli budu sigurna,
i da ih uvecate, a ne znate gde da ih investirate? Mi imamo reSenje za Vas. Dopustite da osiguravajuca
Kuca preuzme deo Vasih briga. Zivotno osiguranje ¢e Vam omoguditi da Kvalitetno zastitite svoj Zivot i
zivot najmilijih, i da istovremeno isplativo investirate svoja sredstva.

Samo za one Koji Zele da uz Zivotno osiguranje
sigurno Stede i znacajno uvecaju uloZzena
sredstva, Wiener Stadtische osiguranije Kreiralo
je proizvod Moja investicija. Ovim proizvodom
mogu se osigurati svi oni Koji imaju od 14 do 75
godina. Premija je jednokratna, a minimalan
iznos uplate je 1.000 evra. Takode, za razliku
od ostalih Zivotnih osiguranja na naSem
trzistu, Vi dobijate mogucnost fleksibilnijeg
zakljucivanja ugovora, pa se moZete osigurati
na period od jedne do 10 godina.

o sfe Zena i imate 40
dina, i seflite da wlozife 5.000
evra na deset godina, nakon isteka
ovoy Perioda dobicete osiguranu
sumu od 6.1 evva, uveéanu za
pripisanu dobit.

INOT BEZ BRIGE

CALL CENTAR: 0800 200 800* TEL: 011 220 9800

*besplatan poziv, mogu¢ samo sa fiksne telefonije

f Wiener Stadtische OsiguranjeSrbija

Uz ovu polisu mo¢i cete da ugovorite i dopunsko osiguranje Wiener
Stadtische Best Doctors, koje ¢e Vam uciniti dostupnim najstrucnije lekare
i vrhunsku medicinsku opremu i negu Sirom sveta. Ovo je proizvod osiguranja
zdravstvene zastite Kojim za mese&nu premiju ve¢ od 14 evra dobijate
pokKrice troskova lecenja teZih oboljenja, ukljucujuci putne i smestajne
troskove, do 1.000.000 evra godisnje, a do 2.000.000 evra za ukupno vreme
trajanja osiguranja.

U trenutku kada su kamate na orocena sredstva u bankama sve nize,
ulaganje u Zivotno osiguranje postaje sve konkurentniji vid Stednje u odnosu
na banke, a svakako je i sigurniji u odnosu na ¢uvanje novca kod kuce. Nase
polise Zivotnih osiguranja iskljucivo su zaklju¢ene u evrima i ne nose veci
inflatorni rizik, tako da nema bojazni da ¢e Vas ulog biti potcenjen, odnosno,
da ¢e vreme obezvrediti Vas novac. Ne zaboravite i to da Wiener Stadtische
osiguranje ima tradicionalan i strog pristup plasmanu sredstava, jer mi
vodimo racuna da ona pre svega budu sigurna, ali i da je prinos dobar.
Mislite na vreme kako da svoju budué¢nost ucinite bezbriznijom i lepSom.
Obezbedite sebi dvostruku sigurnost. Ukoliko ve¢ danas prenesete deo briga
na Wiener Stadtische osiguranje, dok drugi brinu, Vi éete mo¢i da radite
ono Sto volite.

Wiener Stadtische osiguranje je deo Vienna Insurance Group, vodece
austrijske osiguravajuce kompanije u Centralnoj i Isto¢noj Evropi, sa

tradicijom poslovanja dugom 190 godina.
WIENER L

STADTISCHE

VIENNA INSURANCE GROUP
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STRATESKO PLANIRANJE U BANKARSTVU

BRODU KOJI NE ZNA U KOJU LUKU PLOVI,
NIJEDAN VETAR NIJE PO VOLJI

U svojoj dosadasnjoj karijeri uCestvovao sam u izradi nekoliko visegodisnjih strateskih
planova na nivou UniCredit Grupe i UniCredit Banke Srbija, kao i u velikom broju
razliitih godisnjih strateskih planova UniCredit Banke Srbija. Svako ko radi u
multinacionalnoj kompaniji ili saraduje sa njima, zna koliko paznje se posvecuje
definisanju strategije i strateskih planova, prac¢enju njihove implementacije, njihovoj
reviziji i adaptaciji. Imam srecu da radim u jednoj velikoj evropskoj bankarskoj
grupaciji i mislim da je iskustvo koje mogu da podelim relevantno za Citaoce.

Zeleo bih da iskaZzem svoje duboko uverenje da se stratesko plan-
iranje, pa i finansijsko planiranje u jednoj banci, u principu ne raz-
likuje od planiranja u bilo Kojoj drugoj Kompaniji, bilo da se bavi proiz-
vodnjom, pripada usluznom ili nekom drugom sektoru. Nezavisno od
sektora u kojem poslujemo, svi poslujemo na trzistu. Svi se suocava-
mo sa konkurencijom, imamo Klijente kojima prodajemo neki proizvod/
Nik3a Vusurovi¢ uslugu, imamo inpute i troskove Koje za njih snosimo, imamo outpute

g'gf}?}ﬁ;%ggﬁﬁﬂiﬂf i cene po kojima ih prodajemo. Svi imamo vlasnike/akcionare i svi

UniCredit Bank Srbija treba da ostvarimo profit koji ¢e obezbediti zahtevani ROI. Svi imamo
i zaposlene u Ciji razvoj treba da ulaZemo. Svi treba da znamo svoju
trZisnu poziciju. Svi treba da znamo svoju ambiciju, cilj koji Zelimo da
dostignemo. Dakle, osnovni principi i osnovni faktori su isti.

Bez ulazenja u teoretske i akademske rasprave, jer to i nije cilj
ovog teksta, ovde bih se fokusirao na, po meni, najbitniji aspekt
strateskog planiranja, kaoji opredeljujuce utice na Krajnji rezultat i
ostvarenje plana, a to je definisanje vizije kompanije.

»Brodu, Koji ne zna u koju luku plovi, nijedan vetar nije po volji.”

Ova stara izreka pokazuje se tatnom svaki put iznova kako u
poslu, tako i u privatnom Zivotu. | zaista, ako ne znate kuda idete,
ako nemate jasan cilj i ambiciju, skoro je sigurno da necete ostvariti
uspeh. Vizija kompanije, ono Sto Zelimo da budemo, podrazumeva
jedan globalni cilj. Taj cilj mora da bude jednostavan, lako merljiv,
konkretan i razumljiv svim stejkholderima.

Taj veliki cilj se kroz proces detaljnog planiranja transformise u
vise manjih ciljeva, kojima se stejkholderima saopstava Sta se od
njih ofekuje. Ovde pre svega mislim na interne stejkholdere-zapos-
lene, koji svojim radom i zalaganjem treba da ostvare ovaj veliki,
globalni cilj. Zato je narocito vazno da globalni cilj bude lako razum-
ljiv i, ukaliko je moguce, kvantifikovan. On mora da bude formulisan
tako da je svakome odmah jasno Sta znaci. Na primer:

Bi¢emo jedna od tri vodece banke u Srbiji.
Tu nema nikakve nedoumice, svi znaju Sta to znaci i svi mogu da

26 decembar 2015.



Accelerating implementation of our Stratedic Plan

@ LEADING PAN-EUROPEAN CORPORATE AND RETAIL BANK

i ERtENT ERRECTVE AND INCVATVE

S

".F'f,'- SIAPLER: AND MORE INTEGRATED

LIIi:. INVESTING B DNGTTAL, HIGH GROWTH, CARITAL LIGHT BUSINESSES

Sad  SLSTAINABLE FROFMABILTY AND ORGANIC CAPITAL GENERATION
2018 o TARGET

DUV RATRD AT LI0K

AT AL 1L Ol TR
COCOMTINGTTY ALTIGRS

£ UniCredit

PR DO M SIS T PRI TION

se sazive sa avakvim ciljem. Bez ovako formulisanog cilja, ovakve
vizije, ne moZe da se napravi ni uspesan strateski plan. Uzgred, na-
vedeni primer je iz licnog iskustva, iz procesa Kreiranja sred-
njoro¢nog strateskog plana pre nekoliko godina. Prvo, formulisanje
ovakvog cilja nije jednostavno. Imate, dakle, banku Koja se u tom
trenutku nalazi na poziciji broj 5. na trzistu. U toku je globalna
ekonomska kriza, ekonomija zemlje u kojoj poslujemo je u recesiji, a
bankarsko trZiSte u padu. Tu dolazi do izraZaja stratesko razmis-
ljanje, odnosno sposabnost menadZmenta da svoja znanja, iskust-
va, kao i iskustva drugih u organizaciji, zajedno sa sirovim podacima
(istraZivanje trzista i sl.) sintetizuje u jednu jasnu viziju. Stratesko
planiranje je elaboracija ove vizije. Ono treba da omoguci menadZmen-
tu da ubedi glavne stejkholdere — akcionare (u konkretnom slucaju
mislim na UniCredit Grupu Koja treba da uloZi kapital za ostvarenje
vizije) i zaposlene (koji treba da daju sve od sebe) da je vizija ostvar-
ljiva. Ono zahteva brojne i detaljne analize, projekcije, puno iteracija

i scenarija, bezbroj sastanaka sa raznim internim i eksternim stejk-
holderima. lako sve ovo zahteva visemesecni napor, jednom kad se
ovaj cilj ustanovi, postaje ideja vodilja za sve.

Iz ovog cilja se u procesu strateskog planiranja izvode svi ostali cilje-
vi — po poslovnim segmentima (stanovnistvo, privreda), po proizvodima
(krediti, depoziti, finansiranje trgovine, faktoring...). Mi tatno znamo, na
primer, Koliko trZziSno ucesce za odredeni proizvod u okviru odredenog
poslovnog segmenta je potrebno za dostizanje globalnog cilja. Znamo
koliko prinoda od Koje vrste proizvoda treba da ostvarimo. Znamo kaji su
nam glavni konkurenti u svakom segmentu. Poznajemo svoje prednosti i
ogranicenja i prepoznajemo pretnje i prilike na trzistu.

Vizija Koju zacrtamo jeste osnov za uspesan strateski plan. Ovih
dana je UniCredit Grupa svojim akcionarima, zaposlenima, inves-
ticionoj zajednici i celoj javnosti predstavila strateski plan razvoja
Grupe do 2018. godine. llustracije radi, predstavljam vam viziju
UniCredita do 2018. godine. @

controlling tema broja

Niksa Vusurovi¢ je Head of Strategy and planning
department, Corporate and Investment banking division

u UniCredlit Bank Srbija od septembra 2014. godine. Bio je
drzavni sekretar u Ministarstvu finansija Republike Srbije
(2013-2014). Prethodno je radio u UniCredit Bank Srbija na
pozicijama: Head of Business Strategy and Development
(2012-2013), Head of Market Analysis and Products
(20M-2012), Large and International Customers Relationship
manager (2009-20T), Treasury dealer/ALM Analyst
(2007-2008). Bio je i konsultant u McKinsey & Company
(2008-2009). Niksu mozete kontaktirati na e-mail
niksayvusurovic@unicreditgroup.rs ili na telefon

065 368 2515.
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STRATESKO PLANIRANJE U TELEKOMUNIKACIJAMA

U KOJOJ SI TI FAZI?

Kada se govori o strateSkom planiranju, naj¢esce asocijacije su: dugorocna
orijentacija, oCekivanja akcionara, postavljanje ciljeva i sli¢no. Razlika dolazi od
zrelosti trzista, faze razvoja industrije, promenjene viasnicke strukture, M&A,
konsolidacije. Svaka od ovih stavki daje svoj pecat u strateSkom planiranju. U
ovom tekstu zelela bih da prikazem uticaj faza zivotnog ciklusa na stratesko
planiranje u telekomunikacijama.

Posmatrajuc’i stopu rasta broja mobilnih korisnika u poslednjih 20
godina, ocigledno je koliko izazova stoji pred svima koji za za-
datak imaju upravljanje u ovoj oblasti i planiranje razvoja kompanije.
Ove tri faze su odlika vecine Zivotnih ciklusa. Specifitnost mobilnih
komunikacija jeste u brzini promena. Citava industrija postoji manje
od trideset godina, a vec¢ se nalazi u trecoj fazi, kada govorimo o ev-

Vedrana Vukéa ropskom trzistu. Kako tema o strateSkom planiranju i izazovima da-

gombt.ro'gfg Tearn Manager nas ¢ini jedinstvenu celinu sa istorijom razvoja sektora mobilnih ko-

erpla ovenia . .. . . . . , C. i .

Vip Mobile munikacija, njen najadekvatniji prikaz je moguce ostvariti hronoloski.
727% 713% STOPA RASTA BROJA

MOBILNIH KORISNIKA U SVETU

1990-1995. 1995-2000. 2000-2005. 2005-2010. 2010-2015.

Faza razvoja 1. Organski rast 2. Zrelost 3. Neorganski rast (M&I)

Fokus na proizvode Govorni SMS saobracaj 3G data 4G/LTE, OTT
Trziste Slobodno/nezasi¢eno Diferencijacija prema Regulisano,
uslugama, intenzivna ukrupnjavanje kroz
konkurencija akviziciju i konvergenciju
Stratesko Prodaja, subvencije na Kompleksnost proizvoda i Povecan pritisak na rast
planiranje mobilne uredaje, dugoroc¢na usluga, fokus na i optimizaciju troskova,
orijentacija profitabilnost, tehnoloske stagnirajuci ROI
inovacije

Stopa rasta broja mobilnih korisnika u svetu
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1. Organski rast (1990-2000)

Sam pocetak mobilne industrije kakvu danas znamo vezan je za
2G tehnologiju. U pitanju je faza od 1985. do 2000. godine. U avom
periodu poslat je prvi komercijalni SMS (1992), Sto je, zajedno sa
sniZzavanjem cena usluga, ali i uredaja, obeleZilo devedesete. Taj
period moZemo nazvati fazom uspona. Ona je podrazumevala rast
prodaje, stalno premasivanje ciljeva, na trzistu koje tek treba da se
zadovolji. Fokus je na infrastrukturi i kapacitetima Koje treba izgradi-
ti kako bi se odgovorilo rastucoj traznji za osnovnim uslugama (gov-
orni i sms saobracaj). O¢ekivanja investitora se premasuju i mobilne
komunikacije postaju sve atraktivnija sfera za ulaganja.

Uloga controllera u ovoj fazi imala je akcenat u analitickoj sferi,
uspostavljanju planiranja i izradi izveStaja. Izazovi u planiranju u tom
periodu bili su, moZemo reci, slatke muke — relativno jednostavni
modeli planiranja sa glavnim KPI u Sales oblasti, odnosno prihod po
korisniku (ARPU).

2. Zrelost (2000-2010)

Narednu fazu (2000-2010) obeleZava zasicenje trziSta posto-
je¢im uslugama. Rast kroz broj korisnika prelazi u rast voden ino-
vacijama u uslugama (primarno mobile data), Sto izaziva dalja teh-
noloska pomeranja (3G). Evolucija u sferi mobilnih uredaja kljuc je za
rast data saobracdaja. Liderstvo u inovacijama preuzima Apple, jacaju
korejski igraci, dok Blackberry i Motorola ne uspevaju da odrZe korak
sa promenama.

Planiranje u novim uslovima oteZano je pojavom kompleksnijih
proizvoda. Sve prisutnija je kategorija marzZe po Korisniku, jer sa
usloZnjavanjem usluga i cbracun profitabilosti postaje vazniji faktor
u upravljanju. Planovi na ¢etvoro ili petogodiSnjem haorizontu postaju
sve veca enigma, istovremeno sa rastucim pritiskom sa trzista ka-
pitala. Controlleri imaju izazov da u Kratkom roku unaprede planski,
izvestajni i analiticki doprinos i postanu relevantan partner upravi i
menadZmentu. Njihovo poznavanje poslovanja, uz poznavanje dru-
gih koncepata (obracun margina, profitabilnost, programi smanjenja
potrodnje...) daju im jedinstven autoritet zasnovan na znanju i usta-
novljava im poziciju internog Konsultanta.

3. Neorganski rast (2010-)

U poslednjih nekoliko godina svedoci smo trece velike faze raz-
voja telekomunikacionog sektora. Nju prvenstveno odlikuju velika
pomeranja medu igracima. Ta su Konsolidacija (na globalnom planu)
i konvergencija (spajanje fiksne i mobilne telefonije, odnosno uslu-
ga Koje pruzaju). Ovakva kombinacija dovodi do ¢eSceg dobijanja
trzisnog ucesca putem neorganskog rasta i zapravo se radi o
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najsloZenijim promenama u Kratkoj istariji ove industrije. U situaciji
(pre)zasicenih trzista u mobilnom segmentu komunikacija, nastavak
rasta odrZiv je jedino kroz jos Sire pokrivanje potreba korisnika.
Istovremeno, neispunjavanje ocekivanja investitora limitira dodatne
investicije i pojacava pritisak na efikasnost troskova i investicija. Na
mobile-only segmentu iscrpljene su opcije za rast sa trzisne strane,
pa se sprovode programi optimizacije potrosnje kako bi se donekle
odrZao operativni rezultat, uz oprezan rast data saobracaja (jer on i
dalje predstavlja potencijal za rast). Vestine controllera zato pocinju
da prevazilaze standardne zahteve, kako bi se obezbedila podrska
novom poslovnom modelu.

Uacljiv je i tehnoloski napredak (4G), sa dosta slobodnih kapac-
iteta, jer poslovni model Kaji ¢e obezbediti dodatnu marZu za ove
usluge teSko moZe da se uspostavi u okviru kompanije koja posluje
u nekonvergentnim uslovima. To dalje dovodi do obaranja cena, in-
tenzivnije konkurencije, a uocljivo je i sve vece uplitanje zakonske
regulative u ovu oblast. Ovo dodatno oteZava poziciju operatera.

U konvergentnom segmentu dolazi do grupisanja vise segmenata
komunikacija, Sto uvodi dodatnu nepoznatu u ve¢ kompleksnu jed-
nacinu.

Navedene promene dovode i do promene u filozofiji planiranja.
Dugorocni planovi se napustaju, kako bi se ostavilo mesta za efikas-
no i pravovremeno delovanje u novim uslovima. U VIP-u je ovakva
promena definitivno zaZivela sa promenom vlasnitke strukture sred-
inom 2014. godine.

Svaki aspekt poslovanja, pa i stratesko planiranje, jos vise je u
funkciji brzeg trziSnog Komuniciranja i stvaranja dodate vrednosti za
sve strane. U takvom okruZenju stratesko planiranje pocinje da
uklju€uje mnogo veci stepen operacionalizacije aktivnosti Koje ce tra-
sirati put ka poziciji na kojoj kompanija Zeli da se nade. Ovo namece
i vecu odgovornost za rezultate na svim nivoima u firmi. Uz dosledan
sistem merenja performansi kroz strateske KPI, obezbeduje se kon-
tinuiran fokus na dogovorene aktivnosti i veca spremnast u vremenu
promena u kojem se mobilne telekomunikacije nalaze. Svakako da
se u operativnom funkcionisanju podrazumevaju odredena prilagoda-
vanja, ali okvir Koji je postavljen u strateSkom planu treba da ocuva
doslednost u poslovanju.

Sta na kraju redi i kako zakljuciti ovako dinami¢nu temu, osim da
kraja ni nema; tu su samo novi oblici ovoga 5to zovemo mobilnim
telekomunikacijama. Privilegija je u€estvovati u trci i dati svoj dopri-
nos stvaranju nove realnosti. M
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Vedrana Vuksa je Controlling Team Manager u kompaniji
Vip Mobile od 2012. godine. Zapocela je sa radom 2007.
godine u holding kompaniji Mobilkom Austria group na
poziciji praktikanta, a zatim je preko juniorske i ekspertske
pozicije dosla do menadzerske u 2012. godini. Vedranu
mozete kontaktirati na e-mail vivuksa@vipmobile.rs.



controlling tema broja

STRATESKO PLANIRANJE U KOMPLEKSNOM SISTEMU

MI IMAMO STRATEGIJU, JER IMAMO VIZIJU!

,Ukoliko se i za pet godina i dalje budete bavili istim biznisom,
kojim se i sada bavite, bicete potpuno izvan biznisa“.

(Filip Kotler)

Svaka kompanija trebalo bi da ima definisanu
strategjju, tj. plan za budu¢nost. To je plan-
iranje usmereno na dostizanje vizije, Koja razlikuje
kompaniju od njenih konkurenata na pozitivan
nacin. Ona obuhvata opsti pravac, kao i mnoge
detaljnije aktivnosti Koje se deSavaju u kompaniji.
Strateski uspeh zavisi od posedovanja jedinstvene
i jasne vizije, kao i od rada pratecih aktivnosti koje
su potrebne da bi se ostvarila vizija.

AKo se neko previse fokusira na aktivnosti,
Cesto se gubi vizija. Takode, ako je fokus na
viziju suvise intenzivan, onda se operativne st-
vari zanemaruju. Jednostavno receno, Korpo-
rativna strategija je u sustini definisanje puta
kojim bi trebalo da se ide i stigne do onoga 5to
Zelimo da postignemao.

Pre pocetka izrade strateskog plana,
menadZment mora precizno da odgovori na
pitanja:

1. Sta radimo?

2. Zasto to radimo?

3. Ko, odnosno kako ¢emo to da uradimo?

4. Do Kada bi trebalo da se zavrsi?

Klju¢ni deo svakog strateskog plana jeste
definisanje tri glavna pojma koji daju preciznu
sliku o Kompaniji, a to su:

a Misija. Ona definise svrhu postojanja

kompanije.

a Vizija. ArtikuliSe kuda idemo, odnosno

gde Zelimo da stignemo, a plan nam go-
vori kako stvarno idemo tamo. Pocinjemo

sa planiranjem rada tek nakon Sto smo se
slozili o viziji.

a Vrednosti. One ¢ine operativnu filozofiju

ili principe koji upravljaju unutradnjim
ponasanjem organizacije prema svojim
klijentima, partnerima i akcionarima.

Sam pocetak izrade strateSkog plana zasniva
se na izradi vremenskih odrednica, ljudi, sponzo-
ra projekta, kao i svih odgovornih osoba Koje ¢e u
okvirima svog hiznisa da sprovedu odredene ak-
tivnosti. Strategija je dokument koji ne ide toliko
u ,dubinu” i detalje. Svakako da ju je samim tim i
teze definisati, jer da histe odredili ciljeve koje ¢e
vaSa kompanija ostvariti u periodu od narednih
pet godina, morate jaka dobro da poznajete sve
detalje biznisa kao i sve Sto utice na njegov dalji
razvoj i unapredenje (trziste, konkurencija, mak-
roekonomska kretanja...).

Stratesko planiranje ne sme da bude samo
formalno pisanje plana i jos jedan dokument
koji ¢e vam stajati na policil Stratesko pla-
niranje mora da angaZuje celokupno rukovod-
stvo, a ono bi trebalo da stvori viziju Koju
¢e da Zivi cela kompanija. Redovni godisniji
razgovori sa zaposlenima sa svih hijerarhijskih
nivaa na kojima se revidiraju ciljevi i predlazu
ideje Cini samo stratesko planiranje transpar-
entnijim. Ovakav rad pomaZe da se izbegne
mit o stvaranju strategije ,iza jednih vrata“, a
to je sustina, jer zaposleni su ti koji sprovode
strategiju i Zive viziju kompanije.

Nevena Vracar
Menadzer za
strategiju i razvoj
Delta Holding
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Postoji mnogo izazova Kod strates-
kog planiranja. Najvece zamke kod pisanja
strateskog plana su:

a Strateski plan ne obezbeduje nezavisno sa-
gledavanje kompanije i trzista

a | judi ukljuceni u izradu SP nisu u stanju

da objektivno analiziraju vrednosti kom-
panije i situaciju na trzistu

a SP moZe da sadrZi odluke koje dugorocno

nisu bas od najboljeg interesa za kompaniju

a Ne postoji jasno vlasnistvo nad procesom

a | judi nevoljno preuzimaju odgovornost
nad procesom

a Odsustvo procesa onemogucava podrsku
za dalje Sirenje kompanije

a Kao rezultat, proces traje duZe nego
Sto je predvideno, $to moZe da ometa
svakodnevni rad ljudi i da skrece paZnju
menadZmenta

a Stratedki plan je ,vizionarski“ dokument

a Strateski plan jedino obezbeduje pre-
gled na visokom nivou i sadrZi strateske
ciljeve Koji su suviSe opsti da bi se iz-
vrsili

« |Implementacija predloZene strategije
moze da bude predstavljena na razlicite
nacine i teska je definisati aktivnosti

a Razumevanije finansijskih implikacija nije
cilj u ovom slucaju

Takode, postoje i “zlatna pravila” koja je
poZeljno usvojiti prilikom izrade strateskog
plana:

a Kombinacija nezavisnog sagledavanja i
dobrog poznavanja kompanije je najbolja
praksa

a Odluke moraju biti bazirane na €injenica-
ma

a Partneri kompanije trebalo bi da dobiju
objektivnu sliku pozicije kompanije, na
osnovu analize strateSkog plana
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a Jasna podela odgovornosti i ukljucenost

menadzmenta obezbeduje ¢vrstu bazu za
izvrSenje strategije
a Odgovornost mora hiti jasno dodeljena
¢lanavima tima na samom pocetku pro-
cesa
a Klju€na je ukljucenost menadZzmenta, jer
pruza ¢vrstu podrsku projektu i omoguca-
va uvodenje misije i vizije u kompaniju.

a Stratedki plan je konkretan i zasnovan na
¢injenicama, on predstavlja prevodenje
konkretnih strateskih ciljeva u finansijske
implikacije

a Definisani strateski ciljevi prevedeni su u
petogodisnju finansijsku prognozu, uzima-
juci u obzir trziSna Kretanja i kompanijsko
okruzenje.

a Strateski plan bi trebalo da sadrZi
ogranicen broj strateskih ciljeva, poZeljno
je da oni budu merljivi.

a Dokument bi trebalo da ima strukturu i da
bude napisan na nacin razumljiv ekstern-
im strankama.

U kompaniji Delta Holding svi lideri imaju
obavezu i odgovornost da identifikuju najvece
izazove, odnasno kriticne tacke i da osiguraju
ostvarenije ciljeva. Nakon Sto ¢lanovi njihovog
tima odrede akcione planove Koji imaju najvise
Sansi da dostignu cilj, neophodno je i da me-
nadZment uradi reevaluaciju tog cilja, kako bi
se oni i ostvarili. Lideri bi trebalo da razmisljaju
o0 buducnosti. lako oni ne mogu da predvide
budu¢nost, oni mogu da razmotre mogu¢nosti.
Neke moguénosti su cedce od drugih. Cak i kada
je veliCina promena nepoznata, smer promena
moze svakako da bude jasan. Sustina strategije
je da se napravi plan Koji ¢e nam sluziti kao
smernica na putu Ka ostvarivanju zacrtanih
ciljeva.

I na kraju, Sta bi bila formula za uspeh?

POSTIGNUT CILJ =
ULOZEN TRUD + POGODAK U METU A

Nevena Vracar je
menadzer za strategiju
i razvoj u kompaniji
Delta Holding od
januara 2014. godine.
Pre toga radila je na
poziciji menadzera za
razvoj biznisa u istoj
kompaniji (2012-2014).
U Delta Agraru bila

je menadzer strucne
sluzbe i marketinga
(2007-2012). Nevenu
mozete kontaktirati na
e-mail nevenavracar@
deltaholding.rs ili na
telefon 064 834 4350.
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IZVRSNI DIREKTOR ZA FINANSIJE
TELEKOM SRBIJA
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controlling intervj

NIJE VAZNO
KAKO VETAR DUVA,
NEGO KAKO
POSTAVITE JEDRA

U slobodno vreme voli da Cita, a kada radi
Milenko Dzeletovic¢ je Izvrsni direktor finansija u
Telekomu Srbija, profesor univerziteta i predsednik
Ekonomskog saveta SNS-a. Za Controlling magazin
govorio je o svojim profesionalnim izazovima,

sa posebnim osvrtom na controlling. Kaze da
dobar controller, izmedu ostalog, mora da bude
analitickog duha i otvorenog uma za sve promene.
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@ Telekom Srbija jedna je od najvecih kom-
panija u Srbiji, sa gotovo osam i po hiljada
zaposlenih. Koliko je izazovno biti izvrsni
direktor za finansije u takvom sistemu?

Meni je data prava blagodat da tearijska
znanja u vezi sa korporativnim finansijama i
finansijskom politikom prakti¢no primenim u
najvecoj domacoj i jednoj od najvecih kompa-
nija na Balkanu. Kompanija Telekom Srbija je
veliki poslovni sistem sa znagajnim investici-
onim ulaganjima, koja samo u prethodne dve
godine iznose preko 100 miliona evra godisnje.
Istovremeno, poslovni prihodi ostvareni su u
visini od oko 90 milijardi dinara na godisnjem
nivou. Neto dobit iz godine u godinu konstantno
raste, omogucavajuci kompaniji da na vreme
izmiruje svoje obaveze i smanjuje koeficijent
zaduZenosti. Implementacija najsavremenijih
tehnoloskih reSenja je siguran put da se nasim
korisnicima na kvalitetan nacin ponude sve vr-
ste telekomunikacionih servisa. Pravilnim izbo-
rom ulaganja, kompanija je u mogucnosti da na
jednostavan i fleksibilan nacin prati ocekivanja
korisnika i skrati vreme potrebno da se novi
proizvod ponudi na trzistu.

Kao izvrsni direktor za finansije u tako
velikom poslovnom sistemu, svakodnevno
se susrecem sa razli¢itim poslovnim izazovi-
ma. Naime, Korisnici nasih usluga konstantno
slede, ali i iniciraju razvoj novih tehnologija,
svakodnevno Koriste razlicite servise, prelaze
sa jednog na drugi uredaj i o¢ekuju od nas da
ih u tome pratimo. Nije jednastavno naci pravi
balans izmedu teZnje kompanije da, sa jed-
ne strane, ocuva lidersku poziciju na trzistu i
stalno se tehnolo3ki razvija i, sa druge strane,
nasih finansijskih mogucnosti. Ispunjavanje svih
zakonodavnih, regulatornih i upravljackih zah-
teva u izveStavanju o poslovanju, za izuzetno
kompleksan sektor kao Sto su telekomunika-
cije, predstavlja veliki izazov za inovativnog
menadZera. Neophodno je da se uvedu napredni
menadZerski upravljacki sistemi kako bi se svim
korisnicima obezbedili detaljni i tacni podaci o
poslovanju i profitabilnosti celokupnih poslov-
nih segmenata. Osim odgovornosti za uspesno
poslovanje, finansijski menadZzement u kompa-
niji vadi racuna i o zadovoljstvu nasih zaposle-
nih, Kao nasiocima i izvrSiocima najznacajnijeg
dela aktivnosti kompanije.
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@ Vi imate nekoliko odgovornih funkcija:
izvrsni direktor za finansije, profesor na fa-
kultetima, predsednik Ekonomskog saveta
SNS-a... Gde se najbolje osecate: kao me-
nadzZer, profesor ili politicar?

Definitivno, u kombinaciji profesorskog pozi-
va i menadzerskih obaveza sam pronasao sebe,
iako to iziskuje gotovo sve raspolozivo vreme
jednog Coveka. Tajna uspeha u Zivotu nije u
tome da radimo ono $to volimo, vec da volimo
ono $to radimo. Sto se tice trece obaveze, kao
trenutno prvog ¢oveka Ekonomskog saveta
SNS-a, i tu funkciju doZivljavam Kao priznanje
ekonomisti, a ne politicaru.

@ Radna nedelja €esto je veoma kratka.
Koji bi nam savet dali za bolje planiranje
vremena, kao i za bolji balans izmedu po-
slovnih obaveza i ostalih aktivnosti?

,Ako ne znate ili ne mozete da upravljate
svojim vremenom, ¢ime onda uopste maozete
da upravljate®, odavno je Konstatovao Peter
Drucker. Ako ¢ovek zna Koju luku trazi, svaki
vetar je dobar, a da bi mirno uplovio u luku, pri-
oritetni zadatak jeste uspostavljanje ravnoteze
izmedu poslovnih i privatnih obaveza, u cilju
stvaranja $to kvalitetnijeg Zivotnog balan-
sa. Privatni i poslovni ciljevi se medusobno pro-
Zimaju i uzajamno su zavisni. Promena jednog
dovodi do potrebe menjanja ili prilagodavanja
drugog. Zato je za uspostavljanje balansa pre
svega neophodna Kvalitetno kratkorocno i du-
gorocno planiranje, koje treba da se prilagodi
vrsti i zahtevima obaveza koje treba obaviti,
kako na poslu, tako i na privatnom planu. Ko
nema vremena za planiranje, imace za poprav-
ljanje.

Uz to, treba biti i fleksibilan i po potrebi ko-
rigovati vec napravljene planove u situaciji na-
metnutih neocekivanih zadataka. Skoro svakod-
nevno se poslovni planovi dopunjuju, otkazuju,
menjaju, odlazu i mi tome moramo da se prila-
godimo. U Zivotu nije kao u matematici i retko
kada je dva i dva jednako cetiri. Uspostavljanje
ravnoteze izmedu poslovnih i privatnih obaveza
je imperativ, jer u suprotnom mogu da nastanu
problemi Koji izazivaju stres i gubitak koncen-
tracije. Ja svoj stres pokusavam da prebrodim
provodeci svaki slobodan trenutak u drustvu
supruge Sanje, cerke Jovane i sina Lazara, 5to



bi rekao Dostojevski: ,Dusa se leci vremenom
provedenim sa decom”.

@ Nezaobilazna tema jeste i prodaja
Telekoma Srbije. MoZete li da nam date tri
kratka odgovora: kolike su Sanse za proda-
ju Telekoma Srbija, koliko novca moZemo
da dobijemo i koje promene ocekujete posle
prodaje?

Prvo - sama Cinjenica da je pristiglo Sest
obavezujucih ponuda govori o velikoj Sansi da
Telekom Srbija bude prodat, ali kona¢nu rec
o0 tome dace Vlada Republike Srhije. Drugo -
osim novca, podjednako je vazno kakav ce biti
sacijalni program, investicioni paket i razvojna
politika kompanije Koja bude prezentovana u
ponudi. Trece - prodat ili ne, Telekom Srbija
ocekuju promene ako Zeli da zadrZi lidersku
poziciju i bude spreman da odgovori svakom
aktuelnom trziSnom trenutku i izazovima Koje
on nosi sa schom.

controlling intervju

CONTROLLING

@ Funkcija za budzZet u Telekomu Srbija
ima dvadesetak zaposlenih. Kakvo je Vase
videnje controllinga, odnosno funkcije za
budZet?

Direkcija za finansije rukovodi aktivnostima
kompanije Koje su sublimirane u tri oblasti, a to
su racunovodstvo, trezaor i budzet i Kontrola. Uz
izraZen timski rad, posvecenost i profesionalnu
odgovornost uspesno se suotavamo sa svim
izazovima poslovanja. Cilj nam je da se stalno
unapredujemo i razvijamo, da pronalazimo
najbolji natin da pratimo poslovanje Kompanije
i budemo jasna podrska u radu i odlugivanju
menadZmenta u kompaniji. U tom kontekstu, na
controlling gledam kao na funkciju koja treba
da odgovori na pitanja upucena od strane inter-
nih i eksternih stejkholdera, odnosno da pruzi
informacije rukovodstvu, spoljnim karisnicima i
vladinim organima. Svaki menadzer ¢e da uloZi
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znacajan trud da bi ostvario stabilan rast poslo-
vanja kompanije u kojoj radi, a da bi to mogao,
neophodno je da dobije odgovor na pitanja, kao
Sto su: Koliki je maksimalan profit koji kompa-
nija moZe da ostvari, Koja usluga je najprofi-
tabilnija, da li su se troSkovi pruzanja usluga
povecali ili smanijili u odnosu na prethodnu
godinu i sli¢no. Zato kao odgovor na pomenuta
pitanja nije dovoljno samo da se obrade istorij-
ski podaci koji prikazuju informacije o ukupnom
poslovanju. Izvestaji ne smeju da budu stati¢ne
i neprilagodl|jive prirode, vec treba da uzmu u
obzir uticaj svih eventualnih promena u smislu
obradivanja alternativnih poslovnih scenarija u
poslovanju, s obzirom na to da je razvoj u obla-
sti telekomunikacija veoma brz i dinamican.

@ Controlleri su biznis partneri menadzZe-
rima. Kakva je Vasa saradnja sa sektorom
controllinga? Sta je ono 3to najvise volite
kod njih?

Telekom Srhija jos uvek nema instituciona-
lizovan sektor controllinga, ali smo u postupku
njegovog uspostavljanja. Naime, u Telekomu
Srbija jedna grupa mladih i vrednih zaposlenih
bavi se poslovima implementacije ERP re-
Senja Kao informacione osnove controllinga i
razradom tih nacela, a u skladu sa potrebama
kompanije i najboljom privrednom praksom.
Posvecenost, odgovornost i profesionalni pri-
stup radu je ono Sto najvise cenim kod svojih
saradnika i 5to je i siguran put da se na uspe-
$an nacin suo¢imo sa svim izazovima Koji nas
ocekuju na trzistu.

@ Kako biste opisali najboljeg controllera?
Koje sve osobine on mora da ima?

Dobar controller je siguran partner u radu
svakog menadZera u kompaniji. Potrebno je pre
svega da dobro poznaje poslovanje kompanije,
da je analititkog duha i otvorenog uma za sve
promene, da je stalno okrenut ka buducnosti i
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ostvarenju postavljenih ciljeva, ukazujuci na no-
ve mogucnosti i rizike Koji nas oc¢ekuju. Od con-
trollera se ocekuje da menadZmentu Kkompanije
pravovremeno obezbedi kvalitetne i relevantne
informacije potrebne za njihovo odlucivanje.
Najbolji controller je neko ko poseduje prethod-
no radno iskustvo u kompaniji u oblasti finansija,
prevashodno racunovodstva i budZeta, Ko po-
znaje poslovne procese, osnove funkcionisanja
tehnoloskih sistema i organizaciju kompanije. U
svom radu contraller Koristi i obraduje mnogo
sirovih informacija, kojima dodaje vrednost i
spretno ih prekomponuje u vrhunski izvestaj o
uspesnosti profitnih centara kompanije. Izvestaji
najboljeg contollera nisu samo Kolone sa broje-
vima ili procentima, ve¢ sadrZe vaZzne signalizira-

juce poruke za donosioce odluka.

@ Fakulteti u Srbiji nemaju predmet con-
trolling. Smatrate li da controlling treba da
bude uvrsten u redovan obrazovni program
na fakultetima?

Tatno je da se na fakultetima u Srbiji
controlling ne izutava kao poseban predmet,
ali se ohicno tretira u okviru predavanja na
predmetima bliskim finansijama i racunovod-
stvu. Medutim, s obzirom na znacaj Koji dobija,
naroCito sa pojavom svetske ekonomske krize
kada je postalo najvaZznije odgovoriti na pitanje
kako smanijiti troskove u situaciji Konstantnog
pada prihoda, smatram da ¢e se vrlo brzo con-
trolling naci u nastavnim planovima i progra-
mima visokobrazovnih institucija kao zaseban
predmet. | do sada se izu€avao deo poslovnih
aktivnosti koji smo zvali plan i analiza, ali to je
u sustini budZetiranje, kao osnovno polaziste.
Controlling je sveobuhvatniji proces Koji zahte-
va razumevanje vizije kompanije iz Koje proizi-
lazi poslovna strategija, a u cilju produkcije dra-
gocenih informacija koje pomazu menadzmentu
da lakSe donese znacajne poslovne odluke
strateske i operativne prirode.



PRIVATNO

@ Sprovodite li controlling u privatnom Zivotu
(ciljevi, planovi, kontrola)?

Apsolutno. Postavljanje jasno definisanih i
ostvarivih ciljeva jeste temelj uspeha i tu se rukovo-
dim geslom da primarni ciljevi razaraju sekundarne.
Nije vazno kako vetar duva, nego kako postavite je-
dra. | to samo po sebi ne znati nista ako nije propra-
¢eno adekvatnim planiranjem i permanentnom kon-
trolom ostvarenog.

@ Pored dosta odgovornog posla koji imate, da
li Vam ostaje vremena za neki hobi? Sta volite
da radite kada ne radite?

NaZalost, vrlo malo. Ako je istina da se danas
bogatstvo meri kolicinom slobodnog vremena, onda
ne bih sebe mogao da smatram bogatim covekom.
Ipak, i kad se pored svih profesionalnih i porodi¢nih
obaveza pronade Koji slobodan trenutak, on se po-
troSi na Citanje.

@ Tokom odrastanja svi smo Citali mnogo knjiga.
Da li postoji neka draga knjiga ili pisac koji su obe-
leZili taj period u Vasem Zivotu?

Neprevazideni nobelovac lvo Andri¢ i njegova Na
Drini ¢uprija.

@ Na razgovorima za posao cesto se postavlja

pitanje: “OpiSite nam sebe u tri re¢i”. Kako bi

Milenko DZeletovi¢ opisao sebe u tri reci?
Istrajan, emotivan i pravdoljubiv.

@ Koji je Vas Zivotni moto?
Kakve su ti misli, takav ti je Zivot.

@ Sta biste poZeleli nadim &taocima za Novu
godinu?

Zdravlje i srecu pre svega, i da u ovim vremenima
opterecenim globalnim problemima budemo onakvi
kakve je Zeleo da nas vidi patrijarh Pavle, kao i da
u 2016. godini, ali i svim narednim godinama i de-
cenijama budemo ,mudri kao zmije i bezazleni kao

golubovi“. Mudrost bez bezazlenosti prerasta u zlocu,

a bezazlenost bez mudrosti prerasta u glupost. Ne
budimo zlobni, ne budimo glupi, BUDIMO LJUDI. M

controlling intervju

Milenko DzZeletovi¢ je Izvrsni direktor za finansije u kompaniji Telekom Srbija od decembra 2012. godine. Prethodno je radio na pozicijama
potpredsednika Privredne komore Beograda, profesora Univerziteta, prorektora za finansije Educons Univerziteta, savetnika ministra za viasnicku i
ekonomsku transformaciju. Milenka Dzeletovica mozete kontaktirati na e-mail cfo@telekom.rs, ili brojem telefona 011 333 5764.
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+ Jedna od zanimljivosti jesu veliki displeji u proizvodnji na Kojima
se predstavljaju podaci o proizvedenim jedinicama u svakaj smeni.
Na taj nacin se budi takmicarski duh medu radnicima jer u svakom
momentu imaju uvid da li su ispunili zadatu normu.

- Saradnja sa menadZerima proizvodnje je kao i uvek izazovna.

Branislav Loncar, CFO u kompaniji Leo Burnett, pribliZio je filozofiju

kompanije u kojoj radi, najvece marketinske agencije u Srhiji Koja ima
preko 150 zaposlenih.

Branislav je controllera opisao na nekoliko nacina: suvozac na reli-
ju, robot, navigator.

Controlling u Leo Burnettu postoji na lokalnom nivou u Beogradu,
kao i u centrali u Parizu. Takode, postoje i controlleri u Centru za za-
jednicke servise kaji se za Srhiju nalazi u Madarskoj.

S obzirom da je ,vreme” najvazniji resurs u poslu marketinske
agencije, jedna od zanimljivosti je bila nacin upravljanja projektima i
ljudima. Svako odeljenje ima tzv. traffic managera, €ija je uloga sli¢na
dispeceru u autobusu. Traffic manager dobija projekat ili aktivnost, a
zatim rasporeduje aktivnosti zaposlenima. Za aktivnost je ponekad
potrebno 15 do 30 minuta, a ponekad i nekoliko dana. Preciznim mere-
njem aktivnosti po projektu, odnosno po Klijentu, moguce je dodi i do
podatka o profitabilnosti po klijentu.

Nakon dva odli¢na predavanja, controlleri su se odmorili uz bogato
posluzenje i druzenje. Kao Sto nas narod kaze — i pice i ice.

Poslednji govornik bio je Marko Srabotnik, voda prodaje poslovnih
reSenja u Bisnode, Slovenija. Bisnode je Svedska kompanija Koja se bavi
poslovnim informacijama i ima predstavniStva u sedamnaest zemalja.

Prema Markovom uverenju, klju¢ni Koraci u controllingu su:

- Plan

- Do

controlling konferencije
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- Check

- Act

Marko je zatim predstavio prezentaciju Portfolio Intelligence alata.
U pitanju je online aplikacija ¢ija baza pokriva kompanije u Srbiji, BiH,
Sloveniji i Hrvatskoj. Ova aplikacija daje uvid u analizu kreditnih odno-
sa u regionu i radi monitoring za vise od osamdeset kriti¢nih dogadaja
u portfoliju. Marko smatra da je velika prednost ove aplikacije u njenoj
jednostavnosti.

Ova aplikacija je jednostavna za upotrebu. Kompanije definisu gru-
pe sa Kojima rade (Klijenti, dobavljaci) dok sistem u nekolika sekundi
raCuna kreditne Koeficijente za portfolio i za pojedinacnu kompaniju.
Postoji nekoliko parametara koji se analiziraju:

- finansijska ocena

- dinami¢na ocena

- index placanja

« bisnode indeks uspesnosti

Takode, aplikacija daje moguc¢nost smart monitoringa u vidu naj-
vaznijih vesti. U aplikaciji postaji i Sablon za grupisanje Klijenata.

Marko je predstavio i studiju slu¢aja, odnosno primenu Portfolio
Intelligence alata u jednoj slovenackoj kompaniji. Nakon prikazane
studije, controlleri su pokazali veliku zainteresovanost za ovu temu
i mogucnosti aplikacije. Na Kraju sastanka, prijatelji iz kompanije
Bisnode su ucesnicima 23. ICV sastanka podelili i poklone.

Ovako je izgledao 23. ICV Srhija sastanak. Hvala jo$ jednom prija-
teljima iz Bisnode za sjajno vece!
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Irina Zdravkovié

Direktor za marketing i komunikacije, Bisnode

Receno je da Portfolio intelligence (PI)
pomaze controllerima da donesu odluke.
MozZete li ukratko da opisete taj alat?

Najbolja definicija ovog alata je da je on
poslovni analiticar sa sadrzajem. To je alat koji
nudi brz, strukturisan i analiticki uvid u portfo-
lio klijenata i dobavljaca, kao i uredivanje i pre-
gled medunarodnih portfolija, uvid u znacajne
informacije o kompanijama, identifikovanje
kriticnih poslavnih informacija. Portfolio intelli-
gence omogucava razlicite preglede i procene,
potom pruZa jednostavno i transparentno
pracenje dogadaja i vesti, a omogucava i lakse
odlucivanje uz poredenje subjekata. On se,
inace, vrlo jednostavno moZe Koristiti i preko
mobilnog telefona.

Srbija je zemlja koja jos uvek ima slabo
razvijenu analitiku. Koliko ova aplikacija
mozZe da pomogne controllerima u Srbiji?

Pl je prilagoden je potrebama finansija jer
ukljucuje sistem za upozoravanje, monitoring,
pracenje i otkrivanje moguce insolventnosti i
blokade preduzeca. To je odlican alat za pro-
cenu rizika, sa up to date podacima za proveru
partnera i Klijenata. Osmisljen je za brzo i lako
podeSavanje izvestavanja, sa dinamicnim siste-
mom pokazatelja u svakom portfoliju, uz mo-
gucnost upravljanja ,losSim” portfolijom, kao i za
bolje upravljanje novcanim tokovima.

Bisnode ima veliki broj proizvoda i anali-
za koje nudi controllerma. Kakva je traznja
za ovakvim vrstama analiza?

Nasi najvedi i najcesci Klijenti su iz oblasti
finasija i controllinga u svim zemljama u Koji-
ma radimo. Kod nas, u Srhiji, jos uvek radimo
na edukaciji trziSta predstavljanjem studija
slucaja iz okolnih zemalja, kako bismo im pri-
blizili ideju na koji nacin Pl i ostali alati Koje
imamo mogu da im olaksaju svakodnevno po-
slovanje i izvesStavanje.

Bisnode je medunarodna kompanija sa
sedistem u Svedskoj. Va3 glavni proizvod je
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»informacija“. Koje nove proizvode moZemo
da ocekujemo od vas?

Bisnode kao grupacija mnogo ulaze u istra-
Zivanje i razvoj svajih proizvoda. Ideja nam je da
unapredujemo postojece proizvode i uvodimo
nove u skladu sa zahtevima trziSta. Trenutno
u Srhiji imamo pet proizvoda, a sledece godi-
ne planiramo da lansiramo minimum jos dva.
VaZno je napomenuti da smo 13. oktobra pot-
pisali partnerstvo sa svetskim provajderom
poslovnih informacija Dun®Bradstreetom pa
¢emo samim tim od 1. juna 2016. godine poceti
sa prodajom D&B redenja i globalnih platformi.
Ovim je Bisnode, Koji je i do sada bio najveci
globalni partner kompanije Dun®Bradstreet
prosirio strateSko partnerstvo Kojim je od sada
obuhvaceno i osam novih trziSta Evrope — pored
Srbije, saradnja ukljucuje i trZiSta Slovenije,
Hrvatske, Bosne i Hercegovine, Makedonije,
Crne Gore, Kosova i Albanije.
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RECANONIZACIJA |
CFO BUDUCNOSTI

Kompan[je Canon i IDC organizovale su 18.
novembra u prelepom ambijentu hotela
Hyatt u Beogradu Konferenciju namenjenu
finansijskim direktorima. Dogadaju je prisustvo-
valo trideset finansijskih direktora, a sastanak
je bio arganizovan u cilju razvijanja diskusija na
temu izazova sa kajima se finansijski direktori
danas suocavaju, kao i 0 mogucim reSenjima za
njihova prevazilazenje.
Na sastanku su govorili:
« Nikola Pavlovi¢, Business Development
Manager, Canon Srbija
- Aleksander Bende, Product Business
Development Canon Business Solution,
Canon CEE GMBH
- Ademir Curtovi¢, Business Development
and Sales Manager MPS, Canon CEE,
Canon Croatia
- Urog Camilovi¢, Partner, B0DO Business
Advisory
- Bojan S¢epanovic, direktor MenadZment
Centra Beograd i predsednik
ICV Srbija

Prvi govornik bio je Bojan S¢epanovi¢ i to na
temu CFO kao biznis partner. Vrlo inspirativan, kao
i uvek, Bojan je svoju prezentaciju posvetio prome-
nama sa kojima bi svaki CFO trebalo da ide u korak,
a koje se najvise odnose na nekoliko oblasti:

+ Okruzenje

- T

« Procesi

lako smo okrenuti buducnosti, Cesto zna-
mo da se vracamo u neka prosla vremena, te
recenica koja pocinje recima: ,,U moje vreme...”
nije neobicna pojava, naglasio je Bojan, a zatim
prisutne ,vratio” u minula vremena podsecajuci
kakve su karakteristike sve tri navedene oblasti
imale nekada, a kakve imaju danas, Sto je iza-
zvalo velike simpatije prisutnih.

Objasnjavajuci promene u okruZenju, osvr-
nuo se na socioloske i ekonomske aspekte.
Mnogima je izazavno i neshvatljivo, ali ove
promene su sastavni deo Zivota svakog od nas i
Jjedino Sto nam preostaje jeste da ih prihvatimo.
Tajci je bila predstavnik Evrovizije devedesetih
godina, medutim na proslogodisnjoj Evroviziji je



Koncita. Nekada su ljudi Setali kucice po parku,
a sada za svoje ljubimce otvaraju facebook
naloge. Neke od ovih promena su dobre, neke
¢emo osudivati, ali ne moZemo da poreknemo
Cinjenicu da su one sastavni deo naseg drustva,
istakao je Bojan i nastavio:

IT je oblast koja je izloZena konstantnim
tehnoloskim promenama. Najbolje je objasniti
na primeru kupoprodajnog procesa. Ranije je on
bio prilicno jednostavan. Npr. odes na pijacu i
kupis jabuke i platis keSom. Sada se kupovina
obavlja uglavnom elektronskim putem. Ranije
su pisma bila glavno sredstvo za komunikaciju,
a sada su facebook, viber, messenger, what's up
preuzeli primat u svakodnevnoj komunikaciji.

Kada su procesi u pitanju, promene su takode
drasticne. Nekada je bilo gotovo nezamislivo poru-
Citi proizvod iz Amerike. Danas je ovo prilicno jedno-
stavan proces. | ne samo porudzbina, vec i potpuna
JKastomerizacya®. Ranije se proizvodi nisu posebno
prilogodavali potrosacima. Sada svaki potrosac
moZe da naruci patike specijalno dizajnirane za
njega i to negde iz Amerike. Takode, organizaciona
Sema kompanija je ranije bila vrlo jednostavna, dok
danas i tu postoje drasticne promene.

Bojan je sve ove promene duhovito nazvao
RECANONIZACIJA. S obzirom na to da kompa-
nija Canon prati trendove i stalno radi na unap-
redenju svojih reSenja, ovo je bila lepa asocija-
cija za Citavu pricu o promenama.

Bojan Scepanovic je na kraju svog izlaganja
zakljucio:

Postavlja se pitanje gde se tu nalazi CFO.
Kakav bi trebalo da bude CFO buducnosti? Tri
Kkljuéne stvari koje bi CFO trebalo da poseduje u
buducnosti su:

controlling konferencije

- Strateska orijentisanost. Novi CFO mora da
poznaje biznis, proizvode, kanale prodaje.

« IT orijentisanost. Novi CFO mora da bude
upoznat sa IT tehnologijom i da ide u ko-
rak sa promenama.

« Fokusiranost na optimizaciju procesa. CFO
mora da bude surov u optimizaciji procesa.

Slededi govornik bio je Nikola Pavlovi¢, koji

je govorio o poziciji CFO u jednoj modernoj
kompaniji. Moderan CFO, rekao je on, mora da
prihvata promene, a isto tako ( da zna Sta je to
Sto je potrebno trzistu. Takode, neophodno je

[ da svi u ovom procesu govore istim jezikom,
odnosno da se savrseno razumeju.

Prema njegovim recima, kompanija Canon

Canon

nudi razli¢ite proizvode u vezi sa Stampom i
ono Sto je zanimljivo za finansijske direktore
je moguc¢nast upravljanja ovim sistemom. Da
bi mogao da ucestvuje u promenama, Canon je
mnogo vremena utroSio na istraZivanja i raz-
govore sa svojim karisnicima. Ovde su veliku
ulogu odigrala tri Business Insight istrazivanja.
Prvo je obavljeno 2013. godine sa oka 1.700 Ko-
risnika. Razgovori su vodeni sa svima, i sa oni-
ma koji donose odluke, i sa onima koji koriste
usluge. Zakljucak istraZivanja je da je upravlja-
nje dokumentacijom jako vazno, kao i vrednost
Stampanja, materijalna sigurnost i bezbednost
podataka.

Na osnovu drugog istrazivanja zaklju¢eno
je da se smanjuje potreba za tirazima, dok su u
trecem istrazivanju donosioci odluka rekli da ne
znaju koliko ih koSta odStampan papir.

Poslednji Business Insight radi se za 2016.
godinu. Uestvovale su kompanije svih veli¢ina
i industrija, a od toga 25% kompanija za po-
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slovne servise i finansije. Pitanja su postavljana
svim funkcijama i sektorima i medu ispitanicima
649% ucestvuje u donosenju odluka. Neka od
pitanja koja su postavljena su:

« Zasto Stampate u boji?

+ Da li je kompanija upoznata sa MPS rese-

njem?

« Koji procenat dokumenata je digitalizovan?

+ Koliko znate o troSkovima Stampe?

Prema rezultatima, 48% donasioca odluka
nema ideju Koliko iznose troSkovi Stampa-
nja, dok 62% korisnika nema ovu informaciju.
Takode, 78% kompanija nema Management
Printed System (MPS) i ne upravlja ovim tros-
kovima.

Slede¢i govornik bio je Uro$ Camilovic.
Tema njegove prezentacije bila je optimizacija
troskova Koja predstavlja put do efikasnog
poslovanja. Kako je istakao, ciljevi optimizacije
troskova su:

« Poboljsanje efikasnosti poslovanja

« Povecanje profitabilnosti

« Ostvarivanje pozitivnin novéanih tokova i

- Stvaranje osnove za bududi rast poslovanja.

Uros je napravio i paralelu izmedu optimi-
zacije i smanjenja troskova. Kada Zelimo da
smanjimo troskove, cesto ne razmisljamo o du-
goroc¢nim posledicama ( kompanije jednostavno
seku troskove. Optimizacija sa druge strane je
kompleksniji proces, ali ima pozitivne efekte na
Kratkorocni i dugorocni rast poslovanja. Jedan od
nacina za optimizaciju je upravljanje Stampom
Kkoji je odlican primer za ustede, a postoji moguc-
nost njegovog outsourcinga. Koristi su visestru-
ke. Neke od njih su: reSavanje finansijskih proble-
ma, bolji poslovni rezultati, konkurentnija pozicija
i dodatna vrednost za viasnike kapitala.

Gosti su nakon tri sjajne prezentacije ima-
li priliku da se odmore uz kafu i druzenje i,
naravno, da nastave pricu o MPS reSenjima i
optimizacijama troskova.

Nakon pauze, Ademir Curtovi¢ je u svojoj
prezentaciji govorio detaljnije o MPS reSeniji-
ma.

Ukoliko Zelimo da smanjimo troskove,
moramo znati koliko trosimo. Medutim, mnogi
troskovi su nevidljivi. Ademir je napravio lepo
poredenje sa ledenim bregom: [znad vodene
povrsine se malo toga vidi, a nevidljivih tros-
kova je mnogo. Kompanije godisnje trose na
stampu 10.800 evra.

Evo jos nekoliko zanimljivih informacija:

+ Kompanije imaju 10% viSe uredaja nego

Sto im je zaista potrebna.

« Potrebno je 25h da se ponavo obnovi iz-

gubljen dokument

« 40% vremena zaposleni provede trazedi

izgubljen dokument

On je istakao da implementacijom MPS re-
Senja nestaju ovakvi izazovi. Objasnio je da se
proces implementacije odvija u pet koraka:

1. Snimanje stanja

2. Dizajniranje reSenja

3. Realizacija

4. Pracenje

5. Kontrola
Implementacijom MPS reSenja postiZu se vise-
struke Koristi kao 5to su:

« Povecana produktivnost

« Sigurnost dokumentacije

- Zastita Zivotne sredine

- Efikasnije upravljanje

Poslednju prezentaciju odrZao je
Aleksander Bende. On radi na razvoju proi-



zvoda za poboljSanje procesa. Prema njego-
vom uverenju, CFQ bi trebalo da zna Sta se
dogada u okruZenju i kako uz novu tehno-
logiju da ostvari najbolje rezultate. Moderni
IT alati u svim oblastima se mogu iskoristiti
za optimizaciju poslavanja. Neki od ¢estih
izazova su pitanja kako medusobno povezati
informacije; kako zastititi vlasnistvo dokume-
nata; kako komunicirati informacije i kako ih
pratiti. Sa Canonom to sve moZe! Naglasio je
Aleksander.

Naglasio je da se posebna paznja pridaje
sledecim procesima:

« P2P proces, odnosno proces od nabavke

do placanja,

« Procesiranje racuna,

« Uticaj na troskove.

Kljucno pitanje koje se postavlja jeste kako
povezati nabavku sa placanjem. Postoji resenje
Koje automatski prati ceo ovaj proces i samim

controlling konferencije

- Urog Camilovi¢, Partner, BDO Business
Advisory
« Aleksander Bende, Product Business
Development, Canon CEE

Bojan je u¢esnicima diskusije postavljao pitanja
Koja su se odnosila na tri oblasti vazne za CFO:

+ promene

AT

- procese

Izdvajamo samo neke od odgovora. Na
pitanje kako gleda na promene u finansijama,
Dragan je aodgovorio da su finansije ranije bile
odeljenje Koje nesto knjiZi, dok se sada ne do-
nosi nijedna odluka bez odeljenja controllinga i
finansija. lvan Tadi¢ smatra da je CFO kao par-
tner najveca promena. Ranije je CFO bio u stvari
racunovoda i bavio se ,prebrojavanjem mrtvih®.
Sada je okrenut buduc¢nosti.

Na pitanje Sta se od CFO ljudi najvise trazi,
Uros je odgovorio da je poslednjih godina uloga

tim pomaZe u upravljanju novcanim tokovima.
Sa ovim resenjem citav proces od nabavke do
placanja tece pedeset odsto brZe. Sve sto se
brzo zavrsi ostavlja vreme da se bavimo nekim
drugim poslovima. Sve vreme imate uvid sta se
dogada kroz razlicite izvestaje | dashboarde.
Kontrola je maksimalna, znate koliki su troskovi,
a dokumenti su maksimalno sigurni, poentirao je
Aleksander Bende.
Nakon toga usledila je panel-diskusija.
Moderator diskusije bio je Bojan S¢epanovi¢, a
ucesnici:
- Dragan Vjestica, Executive Head of
Controlling, Purchasing, Logistics and IT,
Dr. Oetker Srbija

« lvan Tadi¢, direktor controllinga,
Hemofarm

CFO usmerena na poboljSanje procesa i poveca-
nje efikasnosti.

Aleksandar je na jedno od svojih pitanja
odgovorio da se CFQ sve vise usmerava na teh-
nologije, Sto je Canon primetio, tako da bi naj-
bolje bilo da se funkcija razvije u Chief Financial
Technical Officer (CFTO) i da ¢e to biti pozicija
buducnosti.

Tokom diskusije imali smo i malu nagradnu
igru. Gosti su imali zadatak da pogode koliko
kosta jedan odStampan papir.

Veoma razliciti i interesantni bili su odgovori,
kao i nastavak diskusije. DruZenje je nastavljeno
na rucku u prijatnom ambijentu hotela Hyatt.

RECANONIZACIJA je u toku, pitanje je samo
da li je prepoznajemo i moZemo da idemo sa
njom ukorak. M
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ALEKSANDAR NESIC
DIREKTOR SEKTORA FINANSIJA
HEMOFARM AD

Upravljanje rizicima u Hemofarmu

NO RISK, NO PROFIT.
BIG RISK, BIG PROFIT.

Hemofarm, kao najvec¢i domaci proizvodac lekova, i jedan

od najvecih izvoznika u Srbiji, osim na domacem, posluje i na
trideset i osam inostranih trzista. Tako izazovno i dinamic¢no
okruzenje zahteva stalni monitoring sa aspekta raznih vrsta rizika
kojima jedna medunarodna kompanija moze biti izlozena. Risk
management kod nas je uveden pre nekoliko godina, kao deo
standardnog paketa izvestavanja koji se primenjuje u Stada grupi,
a koji je obavezan za svaku javnu kompaniju u Nemacko;.

Osnovni smisao risk-menadZmenta je blago-
vremeno sagledavanje svih pretnji kojima
smo izloZeni, te njihovo pretvaranje u Sanse za
napredak, ili pak, minimiziranje njihovog nega-
tivnog uticaja na profit. Drugim recima, akcenat
u upravljanju rizicima lezi u proaktivnhom pristu-
pu. Predmet analize su samo oni rizici koji se
mogu Kvantifikovati, i kojima je moguce odrediti
stepen verovatnoce nastanka u nekom nared-
nom periodu.

lako u naSoj kompaniji ne postoji odvojena
sluzba koja se bavi samo ovom problematikom,
u svakoj funkciji, odnosno sektoru, postoji lice
zaduZeno za pravilnu identifikaciju, valuaciju i
unos rizika u sistem. Kako se dobar deo analize
bazira iskljucivo na li¢noj proceni, ovim paslom
se mahom bave direktori sektora, kao i zaposleni
sa viSegodisnjim radnim iskustvom. Oni imaju
Siru sliku poslovanja kompanije. Sve ovo, imajuci
u vidu €injenicu da se mnogi od rizika ne¢e mani-
festovati samo na sopstveni delokrug rada, vec¢
mogu imati daleko Siri indirektan uticaj.

U tehni¢kom smislu reci, proces upravljanja

rizicima se odvija po sledecoj Semi:

- Identifikacija rizika. Ona podrazumeva
sistematsko prepoznavanie svih buducih
dogadaja koji mogu imati znatan uticaj na
poslovni model ili, pak, na risk-profil.

- Kvantifikacija rizika. Ukljucuje podrobnu
analizu svakog rizika, koja za rezultat treba
da ima odgovarajucuju evaluaciju rizika sa
aspekta njegovog uticaja i verovatnoce.

- Kontrola rizika. Podrazumeva i akcioni plan.

« Unos u stada-in risk management si-
stem. Zaposleni zaduZeni za ovu aktivnost
obavljaju ovaj deo posla.

- Grupisanije rizika. Obuhvata analizu poje-
dinacnih rizika i grupisanje onih sa identi¢-
nim, ili sliénim uzrocima nastanka.

+ Risk-monitoring. Podrazumeva kontinuira-
no pracenje razvoja samog rizika, kao i im-
plementaciju i efektivnost preduzetih mera.

- Izvestavanje. Odvija se prema odgovaraju-
¢im nivoima Uprave na kvartalnoj osnovi.



Sa aspekta vremenskog horizonta na Koji se
potencijalni rizik proteZe, analiza se sprovodi u
tri segementa:

« kratkoro¢ni (uticaj do 12 meseci)

« srednjoroc¢ni (naredna 24 meseca) i

« dugorocni (duzi od 24 meseca).

Analiza rizika sa uticajem na kratak i srednji
rok je obavezna, dok je analiza na dugi rok opci-
onog karaktera.

Svi rizici su, u skladu sa pomenutom me-
todologijom Stada grupe, podeljeni u nekoliko
segmenata:

1. Operativni rizici.To su rizici koji se po-
javljuju tokom procesa isporuke robe i usluga
i koji mogu da ugroze snabdevanje trzista.
Ova grupa rizika je iskljucivo internog karak-
tera. Ona obuhvata rizike u vezi sa skladis-
nim poslovanjem i logistikom; prodajni rizik,
proizvodni rizik, rizik kontrole i obezbedenja
kvaliteta, Kao i rizike u domenu istraZivanja i
razvoja, Sto je u farmaceutskoj industriji jedan
od klju¢nih rizika.

controlling iz prve ruke

2. TrZisni rizici. Obuhvataju rizik gubitaka
usled promena na trzistu, te su rezultat delo-
vanja eksternih faktora. Trzisni rizici ukljucuju:
rizik ulaska inovatora, rizik ekonomskih ciklu-
sa, trziSna pozicija vs. konkurencija, trzisni
trendovi i sl.

3. Finansijski rizici. To su rizici koji mogu
negativno uticati na finansiranje Kompanije i
mogu biti rezultat delovanja kako internih tako
i eksternih faktora. Najbitniji rizici iz ove grupe
su: rizik strukture bilansnih pozicija, rizik finan-
sijskih derivata, poreski rizici, rizici vezani za
osiguranje, devizni rizik, itd.

4. Rizici vezani za tzv. procese podrske.
Oni nastaju kao posledica delovanja faktora
interne prirode, i ukljucuju rizike vezane za imo-
vinu kompanije, IT rizike, HR rizike i sl.

5. Rizici domena prava i Zivotne sredi-
ne. Obuhvataju, kako one vezane za promene i
uticaj okruzenja u najSirem smislu reci (prirodne
nepogode, pandemije, epidemije i sl), tako i ¢i-
tav spektar rizika iz domena pravne regulative.
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6. StratesKi rizici. U ovom slucaju ugro-
Zenost poslovanja kompanije bi nastao kao re-
zultat njene strateske orijentacije. Posledica su
dejstva internih faktora. Relativno su specificni
sa aspekta kvantifikacije, a ticu se mahom or-
ganizacione strukure Kompanije, Korporativnog
upravljanja, Korporativne kulture i sl.

S obzirom na delatnost nase kompanije,
najcesdi rizici koji se kontinuriano pojavljuju
su, svakako, rizik promene cena lekova; zatim,
politicki rizik (poslovanje u MENA regionu), te
rizici iz domena kontrole kvaltieta (koji uklju-
Cuje kako rizik ulaznih komponenti, tako i rizik
da gotov proizvod ne zadovoljni propisane
standarde). Kako je vec istaknuto, svi rizici,
bez obzira na prirodu nastanka, prate se na

posebnoj, za ovu svrhu dizajniranoj platformi,

i to sa dva aspekta: moguceg finansijskog uti-
caja i verovatnoce nastanka. Fokus je naravno
na grupi rizika kaji se nalaze u crvenoj zoni,
odnosno, na onim rizicima Koji imaju kako vi-
soku verovatnocu nastanka, tako i visok finan-
sijski uticaj.

Naravno, ne treba posebno apostrofirati da
bi gotovo bilo nemoguce baviti se jednom ova-
ko kompleksnom aktivnoscu bez podrske svih
kolega u kompaniji Koji su direktno ili indirektno
uklju€eni u ceo proces. Drugim re¢ima, risk
menadZment, kao aktivnost Koja se odvija go-
tovo 365 dana u godini, zahteva jedan ozbiljan i
sistematski pristup, kao i visoko ureden sistem,
Sto Hemofarm sasvim sigurno jeste. @

Aleksandar Nesic je direktor sektora finansija u kompaniji Hemofarm, u kojoj radi punih 20 godina. Tokom svoje karijere,
prosao je sve pozicije u sektoru finansija, po¢ev od samostalnog saradnika, preko $efa odeljenja, rukovodioca sluzbe za cash
management, dok je na sadasnjoj poziciji od 2013. godine. Aleksandra mozete kontaktirati na e-mail
aleksandar.nesic@hemofarm.com, ili brojem telefona 013 803 292.
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ANJA ATANASIJEVIC
SALES REPORTING AND TTS SUPERVISOR
NESTLE ADRIATIC

Prodajno izvestavanje u kompaniji Nestlé Adriatic

PRODAJNI IZVESTAJI -
OSNOVA ZA PRACENJE
POSLOVANJA

zazovi koji pred kompanije stavljaju stalne
promene na trzistu znacajno su uticale na
nacin poslovanja danas - vec¢ina kompanija se
okrece ustedama, zahtevajudi isti ili veci ucinak
i nivo efikasnosti. Malo je onih koje su kao
kompanija Nestlée prepoznale vaznost dobre
organizacijske kulture, otvorene komunikacije,
visoke poslovne etike uz marljivost i predanost
zaposlenih kao temelje za ostvarivanje trajnog
uspeha.

Sta su prodajni izvestaji?

Prodajni izvestaji temelj su za donosenje veci-
ne poslovnih odluka, te za pracenje njihove reali-
zacije jer jasno prikazuju trend poslovanja. Sastoje
se od niza analiza koje se izraduju sa ciljem da
na pravi nacin prikazu stvarno stanje prodaje,
dubinu distribucije artikala, rast kupaca i njihovo
ucesce na trzistu, kao i performanse svih Cinilaca
koji doprinose tom Kompleksnom procesu, kao
Sto su individualna ostvarenja ciljeva prodajnih
predstavnika. Ovakvi izvestaji rade se svakodnev-
no, mesecno, kvartalno i ad-hoc. Konstantno se
unapreduju i prilagodavaju dinami¢nim potrebama
hiznisa, 5to znati da se mogu prikazati iz razlicitih
uglova — uporedujudi trenutne podatke o prodaji
sa odredenim periodom, kategorijom, tipom kupca
i slicno. Nestle samo u Srhiji ima vise od 500 razli-
Citih artikala - celokupno poslovanje i odluke koje
se donose zavise od tatnosti podataka prikazanin
U prodajnim izvestajima. Dobro postavljeni procesi
i alati Koje imamo danas omogucavaju nam dubin-

54 decembar 2015.



sku analizu podataka po svakom faktoru, do nivoa
proizvoda.

Vazno je postaviti prodajne izvestaje na na-
¢in da se brzo i efikasno svakodnevno izraduju,
Sto znaci da ne¢emo utroSiti mnogo vremena za
analizu i tumacenje. Narocito je vazno da daju
prikaz iz svih uglova, onako kako menadZment to
zahteva, a time ¢e ostati viSe vremena za akciju.
Tacnost podataka, jasni planovi, kreativnost u
reSavanju problema i otvorena komunikacija pri-
oriteti su svih funkcija unutar nase organizacije.

Koji su kljucni faktori za dobro obavljen
posao?

Da biste uradili dobar izvestaj, odnosno
prikazali sustinu i kljutne podatke na ispravan
nacin, neophodno je da poznajete oblast koju
obradujete i da imate prave alate za analizu.
Tako je uz dobro biznis znanje, vaZzno da uvek
potrazite dodatne izvore ideja poput korisnih
iskustava kolega iz srodnih sektora i sa drugih
Nestlé trzista, ili nadogradnju znanja dodatnim
treninzima na temu efikasnog izveStavanja.

Nestlé je jos 2003. implementirao SAP Sto
umonogome olakSava nas svakodnevni posao, te
nam omogucava izradu preciznih i tacnih izvestaja
sa podacima u realnom vremenu. U okviru nase
kompanije postoji odeljenje koje timu prodajne

All Sales regions except Region 3 have positive strike rate.
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administracije pruZa tehni¢ku podrsku za postav-
ljanje izvestaja koji su automatizovani i pregledni.
Dodatno, u kompaniji je snaZno razvijen pro-
gram mentorstva i deljenja znanja, koji ¢ini va-
zan deo organizacijske kulture. Uloga starijih,
iskusnijih kolega je da mentorisu manje iskusne
¢lanove Koji, sa druge strane, najvise doprinose
novim idejama i elanom. Najveca privilegija je
imati motivisan, Kkreativan i efikasan tim, ali da
biste time mogli da se pohvalite, prvo morate

da se trudite da pruZite takav primer.

Kako napredovati i dalje?

Nije uobi¢ajeno s lakocom prihvatiti prome-
ne, ¢ak ni one na bolje, zato najvedi trik i leZi
U tome da ne posustanete ako znate da imate
nesto Sto moZe biti dobro i korisno. Kada napra-
vite nov izvestaj ili unapredite postojedi, morate
se posvetiti tome da on dobije svoju svrhu, da
doda vrednost poslu koji radite.

Za mene je dobar lider onaj koji usmerava,
podstice, ali i ostavlja prostora za slobodnu or-
ganizaciju i rauna na individualnu odgovornost
prema poslu svakog od ¢lanova tima. Znate da
ste u tome uspeli kada vam ljudi sami predlazu
ideje i reSenja, konsultuju se sa ostalim kolega-
ma i hrabro pokusavaju da naprave nesto bolje
od onog Sto ste radili do juce. M

The main problems are Beverage (-12) and Confectionary (-14).

Mestie Sarbia —_
Top SKL, sirike rate I
February 2015 vs 2014
Region 1 Region 2 Region3  Region 4
Beverage
Froduct 1 NN +122 D 145 B 457 W +84 | Recommendations
Product? TN +111 [N +128 B s70 W 52
Productd N +80 81 W o+44 W o3
Productd [ +77 a0 W o+43 W oe3a 1. Beverage.
Product5 [N +115 D +114 <120 B s79
Product 5 I +GE m +an B +3 W+
Culinary
Product 1 N +120 O 143 B +55 W 462 | 2 Culinary..
Preduct? NN +100 N +1256 B +B8 W 450
Productd N +78 g0 W +42 W +30
Productd N +75 I +TE W 4 W 37
Products N +113 [ +112 N +78 W 477
Products [N +66 . 38 Wo3r W3 | confectionary..
Confectionary
Product 1 IR +53 4116 m +28 B 435
Product? [N +82 00 Wo+d1 N oe23
Product3 N +51 52 I +15 *3
Product4 I «48 . 451 I +14 | +10
Froducts M +85 55 141 M 50
Products [ +39 I+ | +10 I +12

Anja Atanasijevi¢
je Sales Reporting
and TTS Supervisor
u kompaniji Nestlé

Adriatic od marta 2015.

godine. U kompaniji
Nestlé Adriatic radi
od 2007. godine na
razli¢itim pozicijama.
Anju mozete

kontaktirati na e-mail

anja.atanasijevic@

rs.nestle.com, ili brojem
telefona O11 201 9300.
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SEF SLUZBE ZA BUDZETIRANJE
| UPRAVLJANJE KAPITALOM
SOCIETE GENERALE SRBIJA

Upravljanje rizicima u banci

MIND
THE GAP =

Kada se spomene controlling, odmah se
pomisli na funkciju finansijske kontrole,
kontrole troskova i slicno. Medutim, postoje |
neki drugi controlleri Koji se ne bave Kontrolom
finansijskog rezultata, komercijalnih targeta i
troskova. To su controlleri koji se bave risk con-
trollingom. Upravljanje rizicima podrazumeva
skup aktivnosti Koje se odnose na identifiko-
vanje rizika kojima je jedna kompanija izloZena,
a potom na merenje, izvestavanje, ublaZzavanje
i kontrolu rizika. Cesto se zaboravlja da upra-
vljanje rizicima itekako doprinosi operativnom

i neto rezultatu banke. Znam, zapitacete se
odmah kako, jer risk-funkcija nije ona koja
prodaje Kredite i ostale bankarske proizvode.
Setite se poznate alegorije o Kravi koja nakon
Sto namuze punu kofu mleka, istu tu kofu Sutne
i sve prospe. Sli¢na paralela bi se mogla povudi
i sa bankarskim poslovanjem. Uzalud svi napori
i dobri komercijalni rezultati ukoliko je banka
targete ostvarila preuzimajuci mnogo veci nivo
rizika od onog koji moZe da podnese i ukaliko
je kreirala takvu strukturu svoje aktive i pasive
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koja ¢e neminovno dovesti do eksplozije rizika i
ostvarivanja gubitaka.

Upravljanje aktivom i pasivom banke (Assets
Liabilities Management — ALM) je relativno nova
funkcija u bankarstvu koja se bavi upravljanjem
strukturnim rizicima. Struktura bilansa stanj
banke predstavlja relativno stabilan i trajan
odnos izmedu osnovnih bilansnih kategorija kao
Sto su stavke aktive (krediti i ostali plasmani) i
stavke pasive (depoziti i ostali izvori finansiranja,
kao i sopstveni kapital banke). Svaki nesklad
izmedu ovih kategorija kreira “gep” koji je izvor
rizika. “Gep” izmedu prikupljenih depozita i pla-
siranih kredita u pogledu njihovog roka dospeca
predstavlja izvor rizika likvidnosti. “Gep” izmedu
plasmana i izvora u pogledu njihovog ,repricin-
ga“ (ponovnog odredivanja cene za one Kredite |
depozite Koji su vezani za varijabilne trzisne ka-
matne stope) vodi ka kamatnom riziku. Valutna
neuskladenost aktive i pasive banke vodi ka
deviznom riziku.

lako su ovi rizici dugo tretirani kao ,drugo-
razredni” bankarski rizici, aktuelna globalna fi-
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nansijska i ekonomska kriza nas je podsetila da
to nije tacno. Svedoci smo da su neki finansijski
dzinovi sravnjeni sa zemljom zbog preteranog
izlaganja riziku likvidnosti, dok su kolebanja
kamatnih stopa na svetskim medubankarskim
trziStima i drasti¢an pad Euribora, Libora, ref-
erentnih stopa centralnih banaka doveli do
znatajnog suzZavanja kamatne margine i redu-
kovanja prinoda banaka.

Svi ovi rizici bi bili eliminisani, ili barem mini-
mizirani, ukoliko bi banka mogla da obezbedi
potpuno poklapanje stavki aktive i pasive u po-
gledu sledecih kriterijuma:

a roka dospeca (rocna struktura)

a tipa bazne kamatne stope i njenog ,rese-

ta" (kamatna struktura)

a valute (valutna struktura).

To u praksi naravno nije moguce. Svi nave-
deni slucajevi su esencija funkcionisanja bana-
ka, a to je proces transformacije. Tako imamo
ro¢nu transformaciju sredstava, kada banka iz
kratkorocnih izvora finansira dugorocne plas-
mane (i obratno) i na taj natin se izlaZe riziku
likvidnosti.Transformacija depozita sa fiksnom
kamatnom stopom u Kredit koji nosi varijabilnu
kamatnu stopu je generator rizika kamatne
stope. Ukoliko je banka prikupila depozit u evri-
ma, a Zeli da odobri Cist dinarski kredit onda ce
ona najpre morati da proda te evre i konvertuje
ih u dinare. Tako se izlaZe riziku pada vrednosti
evra u odnosu na dinar, ili jednostavno re¢eno,
riziku deviznog Kursa. Dakle, sve ove rizike

banka mora da prihvati i da njima upravlja.
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Najefikasniji instrument za Kontrolu izloZenosti
rizicima jesu limiti. Ukoliko su limiti probijeni, to
je crvena lampica za risk-menadzere. Oni mora-
ju da reaguju i preduzmu odredene Korektivne
aktivnosti (tzv. hedzing) kako bi ublazili rizike i
vratili ih u okvire limita.

U prakti¢nom Zivotu vrlo je teSko uspostaviti
ravnoteZu izmedu apetita za rizikom, tolerancije
prema riziku, raspoloZivog kapitala i preuzetih
rizika, odnosno postavljenih limita. Pri¢a o limiti-
ma me podseca na jedno predavanje Koje sam
slusao od Kolege iz Greke. On je celu ovu prob-
lematiku opisao na vrlo slikovit nacin: zamislite
momka i devojku kojima bas i ne ide u ljubavnoj
vezi. Momak se trudi da popravi situaciju i zbog
toga stalno odlaze odluku o raskidu. On je
svestan da je svoje limite ve¢ odavno probio,
ali i dalje ocekuje da ¢e se nesto desiti i da ¢e
opet biti u ljubavnoj harmoniji. Limiti su tu da se
kr&e. Vi sami procenite da li tome ima mesta u
biznisu.

Iz litnog iskustva mogu reci da je bavljenje
karskih poslova. Ima tu puno ,gap” analiza,
modeliranja, analize ponasanja klijenata; puna
grafikona . Da, i mi imamo svoje stubice, pitice i
Jwaterfall” grafikone.

UKljucivanjem vrlo ozbiljne aritmetike i sta-
tistike u ovu disciplinu, stvari su postale iteka-
ko kompleksne. Danas nije retkost videti kako u
ALM-u sede ljudi sa diplomama fakulteta
prirodnih nauka, dok znanja iz oblasti kvantita-
tivnih finansija su skoro nuZnost. M

Ivan Cirkovi¢ je sef
sluzbe za budzetiranje
i upravljanje kapitalom
od novembra 2015. u
Societe Generale Banci
Srbija. Bio je Sef Sluzbe
za ALM izvestavanje
(2014-2015). U istoj
banci radio je na
poziciji tim lidera za
ALM izvestavanje
(2012-2014) i senior
specijaliste za ALM
izvestavanje (2012).
lvana mozete
kontaktirati na e-mail
ivan.cirkovic@socgen.
com, ili na telefon

066 804 5009.
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RADE RADANOVIC
RUKOVODILAC SLUZBE ZA
UPRAVLJANJE ZALIHAMA
NAFTNA INDUSTRIJA SRBIJE

Proces upravljanja zalihama,
kljucna karika
u lancu snabdevanja

KAKO
UPRAVLJATI
ZALIHAMA?

Proces upravljanja zalihama materijalno-teh-
nickih resursa (MTR), kao sastavni deo
lanca snabdevanja u nabavci, predstavlja mrezu
aktivnosti unutar jedne kompanije. Ove aktiv-
nosti su usmerene na pronalazenje zdravog
balansa izmedu dva osnovna rizika:

« rizika deficita u snabdevanju sa jedne

strane |

« rizika stvaranja prekomernih zaliha MTR,

sa druge strane.

Ciljna funkcija procesa upravljanja zalihama
MTR jeste pronalazenje tacke ravnoteze izmedu
dva navedena rizika. Relevantna mera uspesnosti
procesa je stepen zadovoljavanja potreba krajnjeg
narucioca.

Kako bi se obezbedio ve¢ pomenuti balans,
vlasnik procesa upravljanja zalihama na pocet-
ku treba da odgovori na sledeca pitanja:

« Koliko i kojih materijala je neophodno dr-

Zati na zalihama?

« Na koje kategorije i potkategorije je neop-

hodno podeliti strukturu zaliha?

« Koje su optimalne Seme nabavki koje mo-

gu biti primenjene?

« Da li su postojeci rokovi isporuke materija-

la aZzurni i precizni?
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« Koje metrike se Koriste u proceni efikasno-
sti rada svih karisnika u lancu snabdevanja?

Pozicija funkcije za upravljanje zalihama
u okviru lanca snabdevanja prikazana je na
slici 1.

Radi postizanja maksimalnog rezultata
u upravljanju zalihama u upotrebi je nekoliko
metoda Koje se Koriste u svetskoj praksi. To su:
sprovodenje periodi¢nih provera stanja zaliha,
analiza upotrebe zaliha uporedo sa norma-
tivnim rokovima isporuke, smanjivanje nivoa
sigurnosnih zaliha, koriscenje ABC analize, im-
plementacija softvera za upravljanje zalihama
i sl. Svaka od njih u odredenoj meri doprinosi
boljem upravljanju zaliha. U kompaniji NIS, za-
kljucak je da je definisanje jasnih metodologija,
kao i njihova medusobna interakcija, kljucno u
postizanju uspeha u borbi koja se neprestano
vodi na tri fronta: kroz smanjivanje nepotrebne
nabavke, paralelno povecanje potrosnje tekucih
zaliha, kao i kroz blagovremenu realizaciju ne-
kurentne i nelikvidne robe.

Proces upravljanja zalihama u kompaniji
NIS sastoji se iz dve osnovne faze:

1. Smanijivanje zaliha. Kako bi zalihe hile
izbalansirane sa potroSnjom, Kompanija usmera-
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[ Dobavljagi ]Eﬁaﬂb[ Korlisnici ]

PRAVILA | PROCEDURE

Slika 1. Upravljanje zalihama

va svoje aktivnosti na smanjivanje prekomernih
zaliha. Zalihe materijala kategorizuju se u odre-
denu kategoriju, a stratifikacijom i primenom
ABC analize na Paretto principima omogucava se
pravovremeno reagovanje radi smanjivanja zali-
ha materijala i spre¢avanja njihovog rasta.

2. OdrZavanije zaliha na odgovaraju¢em
nivou. Ovo podrazumeva Konstantno unaprede-
nje svih procesa unutar lanca snabdevanja. Kako
bi se postigao nizak nivo zaliha, a po mogucnosti
i njihovo dodatno smanjivanje, od velike vaz-
nosti je da sistemsko stanje zaliha ne odudara
od fizitkog. Potrebno je obezbediti tatnost poda-
taka u sistemu, a samim tim i MRP alat odrZavati
aktuelnim. Ovde je vaZna uloga svih zaposlenih u
lancu snabdevanja, od nabavke preko magacio-
nera, do narucioca koji trosi i ugraduje materijale
u procese. Material Resource Planning (MRP) je
sistem unutar SAP-a i integralni je deo svakog
ERP sistema koji omogucava kompanijama da
automatizuju i integrisu poslovne procese u
jedinstven sistem. Kada je postignut visok niva
kvalitetnih podataka u sistemu, sledeci segment
je planiranje i obezbedivanje da planovi potros-
nje u Sto vecoj meri imaju poklapanje sa faktic-
kom potrosnjom. U planiranju Klju¢nu ulogu ima
krajnji narucilac. Ukoliko je plan u dovoljnoj meri
precizan, stock controllers ¢e na najbolji moguci
nacin uskladiti i izbalansirati nabavku sa periodi-
ma kada su materijali realno potrebni i kada se
sistem azurno odrZava.

Proaktivnost u radu, pravovremeno re-
agovanje Kao i pracenje zaliha od momenta

planiranja predstavljaju bitnu kariku u procesu
upravljanja zalihama, a samim tim i u lancu
snabdevanja. Kao relevantni pokazatelj uspes-
nosti procesa upravljanja zalihama u industriji
prerade nafte prepoznaje se svako smanjivanje
zaliha na nivou od 3% i vise. U kompaniji NIS, u
kojoj su krajnji narucioci nabavke interni Korisni-
ci, u prvih devet meseci 2015. godine uspeli su
da postignu nivo od preko 3%, dok je u nekim
segmentima zabeleZen ¢ak i dvocifren broj
umanjenja zaliha. Ovo ukazuje da je funkcija za
upravljanje zalihama u lancu snabdevanja kom-
panije postigla Zeljeni balans izmedu vrednosti
zaliha i sigurnosti Koje one pruzaju.

Sama priroda zaliha je takva da se sa njima
moze raditi tek kada su na stanju kompanije.
Tada je Cesto vec kasno jer zalihe predstav-
ljaju utroSen kapital preduzeca. Na Kraju, sav
kapital Koji nije zarobljen u zalihama moZze biti
uloZen u razvoj kompanije i poboljSanje njenih
internih procesa.

Kada se posmatraju finansijski rezultati
jedne kompanije, sastavni deo bilansa uspeha
su i zalihe. Jedan od najvaznijih finansijskih
parametara je DIO (Days of inventory outstan-
ding) Koji pokazuje nivo Working Capital-a u
jednoj kompaniji. DIO predstavlja brzinu kojom
kompanija obrce svoje zalihe. Nizi DIO oznacava
da kompanija smanjuje angaZovani kapital, od-
nosno brzo oslobada zalihe. Samim tim, Sto je
vedi utrosak, DIO je manji. Najbolje finansijske
rezultate imaju Kompanije sa niskim nivoom za-
liha, uz visok nivo utroska materijala. @

Rade Radanovic je
rukovodilac Sluzbe za
upravljanje zalihama

u kompaniji NIS od
februara 2015. godine.
Prethodno je radio

u kompaniji Tarkett
(2007-2015) na
poziciji menadzera za
planiranje proizvodnje
i distribucije. U
kompaniji M&l
Systems (2006-2007)
radio je na poziciji
ERP konsultanta.
Radeta mozete
kontaktirati na e-mail
rade.radanovic@nis.
eu, ili brojem telefona
064 845 3170.
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SVETLANA ZIKIC
CONTROLLING MENADZER
MIKRO RAZVOJ

TrziSte mikrokredita u Srbiji i svetu

MIKROKREDITI OTVARAJU
NOVA RADNA MESTA

Mikrokreditiranje postoji u Evropskoj uniji

vec desetak godina i prepoznato je kao
dobar alat za kreiranje poslova, Sto doprinosi
smanjenju socijalnih kategorija gradana sa
drzavnih budzeta. Ovde se primarno radi o
samozaposljavanju preduzetnika koji pokrecu
i razvijaju svoje biznise od kojih izdrzavaju
porodice i doprinose javnim finansijama
placanjem poreza. Tvorac mikrokredita je
Muhammad Yunus, ekonomista iz Bangladesa
koji je za doprinos mikrokredita u borbi protiv
siromastva 2006. godine dobio Nobelovu
nagradu za mir.

Evropska komisija je preduzela nekoliko inici-
jativa nakon 2007. godine radi promovisanja
efekata mikrofinansiranja, prvenstveno u cilju
smanjenja nezaposlenosti i ekonomskog ra-
zvoja drzava. Definisali su da se mikrokreditom
finansiraju mikropreduzeca i mali neregistrovani
biznisi, ali i osnovne Zivatne potrebe gradana,
Sto je nakon finansijske krize u EU potpuno
dobilo legitimitet. Potencira se dvostruki zna-
¢aj mikrokreditiranja: pored zaposljavanja i
podsticanja preduzetnistva, postoji i socijalna
dimenzija koja se odnosi na ukljucivanje ne-
zaposlenih i drugih osetljivih grupa (kao sto

su mladi, migranti, etnicke manjine, stariji od
55 god, neregistrovani) u druStvene tokove.
Mikrokreditiranje ukljucuje i besplatno saveto-
vanje klijenata.
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Cesto se Kao Korist mikrokreditiranja po-
minje i finansijska inkluzija. Komercijalni ban-
karski sektor ne kreditira, niti pokazuje interes
za Kategorije gradana koje smo naveli zbog
veceq rizika i skupljeg, i vremenski zahtevnijeg
procesa odobravanja i pracenja kredita. Postoji
svega nekoliko banaka koje su razvile program
mikrokreditiranja. Ce3ce je ipak da se ovom
aktivnoscu bave mikrofinansijske institucije
(MFI) koje imaju razlicite pravne oblike i koje su
pokazale sposobnost da odgovore na potrebe
trZista. Ima primera i da banke ulazu u kapital
MFI i time mikrokreditiranje adresiraju na insti-
tucije koje to rade po proverenim mikrofinan-
sijskim praksama, ili postoje modeli saradnje
gde u procesu utestvuju fond, banka i MFI, sa
jasnom podelom uloga i rizika, kao u Nemackoj
ili Italiji. Sansa za razvoj novih oblika poslovanja
i prostor za saradnju sa bankama je i u digitali-
zaciji ekonomije u EU i tu se poslednjih nekoliko
godina ostvaruje znacajan napredak.

Mikrokreditiranje je ukljuceno u razlicite
strategije i programe EU do 2020. godine. Cilj je
smanjenje nezaposlenosti budZetskih rashoda
i deficita, ali i stvaranja ekonomski nezavisnih
gradana. Imamo situaciju da je Evropska komisija
prepoznala prednost profilisanih institucija koje
se ovim poslom bave na kvalitetniji nacin od
banaka i time daju vedi doprinos drustvu. U cilju
promocije ove godine je 20. oktobar proglasen
prvim evropskim danom mikrofinansiranja; obe-
leZen je u Briselu, ali i u ¢lanicama evropske mi-
krofinansijske mreZe, svakako i u Mikro razvoju.

DrZavna politika u Srhiji joS nije prepozna-
la znacaj mikrokreditiranja. Ona se ne vodi u
pravcu podrske mikro i malim preduzecima, a
posebno ne ide u prilog ljudima koji imaju po-
tencijal da sami pokrenu i razviju biznis; mladim
ljudima na pocetku Karijera ili starijoj populaciji
koja je izgubila posao. Postojeci drZzavni pro-
grami nemaju Siru primenu i ne daju vidljive
rezultate.

U Srbiji imamo tri mikrokreditne institucije,
koje ovaj posao rade od kraja devedesetih.
Medutim, uslovi su sve tezi jer nema zakonske
regulative Koja to omogucava, i to je nas najve-
¢i izazov. Pored toga, ne postoje banke etickog
profila Kao 5to je nemacka GLS ili italijanska
banka Etica sa Kojima bi mikrofinansijske insti-
tucije ostvarile partnerstvo povoljno za drustvo,
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klijente, banku i sopstveno poslovanje. Tako da
ovaj sektor u EU raste i sve je bolji, dok se u
Srbiji poslednjih godina urusava. Postoji studija
iz 2014. godine koja analizira ponudu i poten-
cijalnu traznju. ,Gap“ je okvirno 50% u 2013.
godini, odnosno nase tri MFI, uz banke koje
imaju u svom portfaliju mikrokredite i drzavni
programi poKrenuti u tu svrhu, ne pokrivaju ni
pola potreba na trzistu. Ovde apstrahujemo
koliko se podaci Koji su uzeti za analizu zaista
odnose na mikrokredite, u smislu svrhe, ciljnih
grupa i impakta.

Aktuelna situacija u sferi mikrofinansiranja
je da imamo ogroman potencijal na trzistu, ali
zbog zakonskih ograni¢enja ne moZemo da ga
iskoristimo.

Jedna od bitnih stvari je transparentnost
koju je EU osigurala putem dokumenta European
Code of Good Conduct for Microcredit Provision,
koji reguliSe poslovanje i kontrolu ovih institucija
po EU standardima. To je dokument koji uklju-
Cuje sve poslovne aspekte nebankarskih MFI
(upravljanje, rizike, izveStavanje, informacioni
sistem, odnas i zastitu klijenata). Za sada se
institucije dobrovoljno opredeljuju za prihvatanje
ovih pravila, ali je to preduslov za apliciranje za
EaSIProgram. On je namenjen mikrokreditiranju
sa ciljem zaposljavanja i socijalne inkluzije. Nase
tri institucije imaju jednaku Sansu da apliciraju za
ovaj program od kada je Srhija zemlja kandidat
za ¢lanstvo u EU.

Mikro razvoj u Kome radim ima donatorsko
poreklo ali je od 2004. domaca institucija, Koja
radi po srpskim zakonima. Kako ne moZzemo
da kreditiramo direktno, ostvarivali smo razli-
Cite modele saradnje sa bankama, u skladu sa
Zakonom o bankama. Ovim nacinom poslovanja
dodatno se poskupljuje kredit za krajnjeg kori-
snika jer imamo vise aktera u poslu i tehnicki i
operativno nam se duplira posao.

Cesta primedba koja se upu¢uje MFI su vi-
Se kamatne stope, ali tako je svugde u svetu,
jer je proces skuplji, a kredit rizi¢niji. Tako je u
Nemackoj godisnja kamata u bankama 4%, u
MFI je 8%. Slicno je u Italiji, Finskoj...

MFI u EU retko su samoodrZive, odnosno
dobijaju dotacije od osnivaca i iz raznih progra-
ma. Ipak, cilj im je da dostignu samoodrzivost,
Sto neke danas racionalnom organizacijom
uspevaju. @

Svetlana Ziki¢ je
Controlling menadzer
u Mikro razvoju gde
radi na poslovima
finansija, kontrole,
analize i procesu
plasmana mikrokredita.
Angazovana i na
promociji prednosti
mikrokreditiranja preko
nebankarskih institucija.
U Mikro razvoju je od
2003. godine, dok

je prethodno radno
iskustvo vezano za
poslove komercijale u
recnom brodarstvu.
Svetlanu mozete
kontaktirati na e-mail
s.zikic@mdf.org.rs.
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ZORICA DINIC
TEAM LEADER OF CREDIT CONTROL
FMCG

Upravljanje kreditnim rizikom
u FMCG kompaniji

ISKOPAJ BUNAR PRE NO
STO POSTANES ZEDAN -
| NE VRATIS PARE!

,»Ako dugujete banci 100 USD, to je vas problem.
Ako dugujete banci 100 miliona USD, to je problem banke*
Jean Paul Getty

Kompanije traZe nacina da naplate svoja potraZzivanja. Prodaja po si-
stemu ,znas me, znam te", proizvodi situaciju u kojoj sa Klijentom
zapadnete u ¢orsokak. Strategija za izlazak, odnosno otplatu odobrenog
robnog Kredita najcesce glasi ,platice, rizik stvara Kapital®. Da, ali koji?
Subjektivni, objektivni, finansijski?

Vrlo Cesto izvor drugih rizika, a najcesce rizika likvidnosti i solventno-
sti, jeste Kreditni rizik. To je rizik da suprotna strana u ugovoru ne izvrsi
obavezu u punoj vrednosti ili u trenutku dospeca ili u bilo kojem trenutku
nakon dospeca. Faktori kreditnog rizika su:

« Kreditna sposobnost

- ustanovljenje kreditnog limita

- odredivanje Kreditnog perioda

« Kontrola Koris¢enja limita

- sredstva obezbedenja

U FMCG kompanijama kreditni rizik je maksimalizacija stope povrata
robnog plasmana, odrZavanje izloZenosti kreditnom riziku u okviru prihvat-
ljivih parametara, karaktera poslovanja i trzista u kome poslovni partner
posluje. Prakti¢no, izloZenost kredtinom riziku potice od:

« Rizika naplativosti. To je verovatnoca da suprotna strana nece is-

puniti obaveze na ugovoreni nacin i vreme.

« Rizika kreditne premije. To je kvantitativna analiza gubitka Koji bi

se ostvario usled nepoStovanja ugovora od suprotne strane.

- Rizka pogorsanja kreditnog rejtinga. To je potencijlano neplacanje

na odredeni datum u buduc¢nosti.

Sa druge strane izloga, na mestu na kome se odvija prodaja, vreme je novac.
Koje znatenje u tom smislu ima novac? Sta novac za kreditni rizik predstavlja?
Pozitivna strana je da napaja sistem, a negativna da bespovratno tece.
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Evo primera: Poslovni partner je preduzetnik kome se jedina poslovna
jedinica nalazila na lokaciji Otvoreni trZni centar, Beograd. U trenutku za-
kljucivanja saradnje sa FMCG Kompanijom imao je staZ od trinaest godina
aktivne delatnosti trgovine na malo. Presudna su bila samo dva uslova za
potpisivanje ugovora i pocetak saradnje:

« duZina postaojanja na trzistu i

- Zive informacije sa terena (tj. da je dobar, redovan platisa; ,znam co-
veka radi sa jakim firmama”“).

Istini za volju, kupac je napajao sistem izmirujuci redovno dospele
obaveze, tatno u dan. Ovakvim naginom ekonomska teorija je potvrdena u
kom pitanju:

+ Kad smo ostvarili prihod?

+ Kad smo prodali?

+ Kad smo naplatili?

Naravno, kad smo naplatili. Kako je €asa uvek do pola puna, kupac je sa sva-
kim placanjem za taj iznos duplirao porudZbine, te tako dospeo do pola miliona
evra duga sa sredstvom obezbedenja blanko menice, a zatim nestao tragom
bez povratka uz status brisan iz registra privrednih subjekata. Direktnim otpisom
pola miliona evra, okoncana je saradnja sa ovim poslovnim partnerom.

Vecina bi sada rekla onu narodnu ,.da je Pera otiSao pravo u policiju sve-
ga toga (tj.otpisa) ne bi ni bilo”“. Medutim, vecina poverilaca iskusila je opSte-
poznatu €injenicu po Kojoj se vrlo ¢esto duznici ne mogu locirati, bilo da je
u pitanju parnicini ili krivicni postupak. MoZe se jedino spreciti da do ovakvih
slu¢ajeva dode, uz postavljanje sistema analize Kreditne sposobnosti duz-
nika, osnove kvalitetnog odredivanja uslova placanja i vrednosti plasiranja
sredstva. Prema tome, kreditna sposobnost duZnika ima dva aspekta:

« Formalni - duZnik je pravno sposoban da moZe zakljucivati ugovore i

da na osnovu njih preuzima obaveze.

+ Materijalni - duZnik pruZa dovoljno garancija (svojom imovinom i
poslovnom sposobnoscu) da ¢e u odredenom roku ispuniti svoje oba-
veze.

Metodologija utvrdivanja kreditnog rizika nalazi se u sredistu kreditne
analize €ija ideja je minimizacija i odredivanje granice podnosljivog kredit-
nog rizika, pritom se upravljanje kreditnim rizikom i kreditnim portfoliom
vrsi primenom:

« usvajanja politika i procedura u pisanom obliku, ukljucujuci njihove

dopune i izmene u svrhu aZuriranja;

- podelom odgovornosti (neophodna je kontrola i ravnoteza);

« limitima (granica izloZenosti u odnosu na sektore delatnosti i geo-
grafske sektore);

« adekvatnim sredstvima obezbedenja;

- usvajanjem Korektivne strategije u cilju reSavanja i naplate proble-
mati¢nih potraZivanja.

Sveobuhvatna i vrlo znacajna funkcija kreditnog rizika jeste da odrzava

i razvija stabilan i profitabilan portfolio kupaca. Svakako, rizik nikada nije
moguce potpuna izbeci. Moguce je svesti rizik na najmanju mogucu meru
i to pre nego 5to se kreditni limit odobri, kvalitetnim postupcima kreditne
kontrole i upravljanjem rizikom Kako bi se nepovoljne situacije sprecile.

VaZno je kako i sama poslovica kaZe ,iskopati bunar pre no 5to posta-
nes Zedan®.
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Zorica Dini¢ je trenutno na poziciji Team Leader of
credit control u jednoj FMCG kompaniji. Prethodno je
bila Credit controller and risk assessment supervisor u
kompaniji Delhaize Serbia (2013-2015). Zoricu mozete
kontaktirati na e-mail zorica.dinic@yahoo.com ili na
telefon 060 075 8585.
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VAN VESELINOVIC
SENIOR PLANER ANALITICAR (SPP KAFA)
ATLANTIC GRUPA

Kako primeniti VBA
U procesu budzetiranja

BUDZET
NA JEDAN
KLIK!

J edan od novih trendova u controllingu jeste i poznavanje Visual Basic for Aplications (VBA) pro-
gramskog jezika. VBA moZe da se Koristi u Excel-u i drugim Office aplikacijama radi povecanja
efikasnosti rada, a kroz automatizaciju rutinskih, ponavljajucih operacija. Vise nije dovoljno napred-
no poznavanje dobrog starog Excela, VLOOKUP funkcija i pivot tabela. Controlleri moraju da us-
avrSavaju svoje znanje na polju programiranja, kaka bi Sto vise podataka dobili jednim klikom i $to
pre dostavili izvestaj menadzeru. U tom cilju, Zelim da vam pokazem praktican primer primene VBA
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programiranja u jednom od najvaznijih procesa controllinga, a to je proces budZetiranja.

Cilj je kreiranje baze podataka, na osnovu podataka sloZenih u klasi¢nu formu za unos, i to na
brz automatski nacin. Uz pomo¢ makroa, tj. pisanjem potprograma u VBA, moZe da se dode do vrlo
efikasnog resenja.

U narednoj tabeli dat je primer formulara za unos troskova, koji sadrZi podatke o budZetu. U re-
dovima su prikazane vrste troskova, a u kolonama meseci. Ove podatke je potrebno sloZiti u formu
baze podataka, radi lakSe manipulacije podacima i eventualnog unosa u Data Warehouse (DWH).
Ovako poredani podaci mogu vrlo jednostavno da se pretvore u bilo koji format za unos u ERP ili
DWH sisteme.

Sada je potrebno samo da napisem ispravan Kod, kako bih dobio bazu podataka koja ¢e mi
omoguciti laku manipulaciju. Kod koji zadajem u okviru DEVELOPER Kartice u Excel-u je sledeci:

Sub PopuniBazu()
Dim i, n, kraj, red, kolona As Integer

‘aktiviraj radni list CC_01 (forma za unos troskova)
Sheets(“CC_01").Activate
‘proveri koliko redova ima forma za unos (prebroj numericke vrednosti u koloni A)
n = WorksheetFunction.Count(Sheets(*CC_01").Range("A:A"))
kraj=n+ 5 ‘poslednjired je =n + 5, jer je pocetak tabele u 6. redu
‘postavi pocetnu vrednost promenljive red (pocetak baze)
red =3
‘postavi pocetnu vrednost promenljive kolona (pocetak baze)
kolona =2
Fori=6 To kraj ‘petlja prolazi kroz sve redove forme za unos
If Cells(i, 1) = 2 Then “ako je vrednost u koloni A = 2, tada uzmi podatke
Forj=1To 12 ‘meseci
‘godina
Sheets(“Baza”).Cells(red, 2) = 2016
‘mesec
Sheets(“Baza").Cells(red, 3) =
‘vrsta troska - nivo 2
Sheets(“Baza”).Cells(red, 5) = Cells(, 2)
‘mesto troska
Sheets(“Baza”).Cells(red, 6) = Range(*C3")
‘planski period
Sheets(“Baza").Cells(red, 7) = Range(“C2")
‘odgovorna osoba
Sheets(“Baza").Cells(red, 8) = Range(“C17)
‘iznos (EUR)
Sheets(“Baza").Cells(red, 9) = Cells(i, 2 + j).Value
red = red + 1 ‘u slede¢em Kkrugu, predi na naredni red
Next j
End If
Next i

Sheets(“Pivot”).Activate
ActiveSheet.PivotTables(“PivotTable1”).PivotCache.Refresh

End Sub
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Ako sam pravilno napisao Kod, klikom na dugme ,Popuni bazu“ deSava
se magija. U narednih nekoliko sekundi dobijam sredenu bazu podata-

ka. | Sta dalje?

A ] < 2] E F G 1

g Popunl bacu I

(2| Godii- Mes: - Vrstatrodka-nive-| Vrsta trodka - nive - Mesto trod - | Planski perid -| Odgovomna osel-| Iznos (EU -
3 2016 1 Trotkos materjals Vatergal - Tip A G0 BUD 2016 Paul George 893
a ] 208 2 TroSkod materijzla Iaterjal - Tip & cC.n BUD 2018 Paul George 1.107
5 2016 3 Trodked materjala Iatergal - Tip A CC_M BUD 2016 Paul George 285
[ 206 4 TroBkod materijals Hatergal - Tip & CC_M BUD 2016 Paul George 1.074
7 2016 5 Trokod materijala Iatergal - Tip & oc M BUD 2016 Paul George 299
8 2016 6  TroSkea matenjela Hateryal - Tig & oM BUD 2016 Paul George a9
3 2016 T Trofkod materijala Materjal - Tip & oc M BUD 2018 Paul George 1.057
10 2016 B TroSked materjala Iatergal - Tip A cC BUD 2016 Paul Gecrge 1.067
11 206 9 TroShoa matenjela Iatergal - Tip A cCc_m BUD 2018 Faul George 155
1 2016 10 Troskod materjala Materjal - Tip A CC01  BUDZ20IE Paul George 1.049
12 208 11 Trodkod materjzala Iatergal - Tip & cC_ BUD 2018 Paul Geoige To2
1 M6 12 TroSkod materisla Materjal - Tip A cC_m BUD 2018 Paul George 754
15 2016 1 Trodkod materjala Material - Tip B CC_01 BUD 2016 Paul Gesrge 814
14 2mé 2 TroSkow materijala Materijal - Tip B cC_M BUD 2018 Paul George 1.010
17 2016 3 Troskod materjala Materijal - Tip B oC_M BUD 2018 Paul George 1.034
18 206 4 TroSkod materijals Materijal - Tip B CC_M BUD 2016 Paul George 857
19 2016 5 Trofkod materijala Materijal - Tip B oC_M BUD 2016 Paul George 1.025
20 206 6 TroSkod maerjala Materjal - Tip B oo BUD 2016 Paul George 904
n 28 T TroBhod materijala Materijal - Tip B CC_M BUD 2018 Paul George a1
2 2016 8 Tioskow materijela Materijal - Tip B CC_01  BUD 2016 Paul Gesge 1.076
2% S8 TraSkoud materizla Kstariial . Tin B o m RLIM AR Pl Genamna 741

. | Baza | ccor | puen | sapiramie | & B —
: : Sredena baza podataka
Pa naravno, dobri stari pivot. Sada mogu da analiziram podatke onako
kako Zelim, a isto tako i moj menadZer. Jednostavno, zar ne?
A L T =] 1 r a - i LS L N o L3 -

1 FivotTable Fields bk
i Sum £f 1Enes ([EUR] Column Lats ey e o et &=
R Fow Lasah a % L] 1 17 Grand Total [

% Tagshr matorpeln T4 1008 ZT00 29 2EEY L0NT 2TTF 3060 2085 2008 3810 2T Baf P M

i Tiredlerd ks 33 MR O3E MO XM 1N JE HA 3B MY 3= AP 388 :_h-_hl

7 Teedlers naacly A 438 &N 43 EN & £ 480 M3 4ET dE e Fii) sk ieolin s s

# | Tondiont anergie WA WE He 2 T 2318 w0 03 2w e[ a8l ARt
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l!l SrandTewl 480 5508 B160 G.08 B30 REE B15D BEGY B0EE B 010 R188  SRad = i
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# THM |6 s

i (L FeFe) -
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"

EY Ly T emiial

-] T T =T T
F-d

o

| Bmm | eEe | Preet | Wupeses

U primeru je data tabela za jedno mesto troska, a uz manju nadograd-
nju, dodavanjem nekoliko linija koda, moZe da se napravi makro koji ¢e
spojiti vise ovakvih tabela u jednu zajednicku bazu podataka, ali to je

vec tema za neki naredni broj.

Ivan Veselinovi¢ je Senior planer analiti¢ar u kompaniji Atlantic grupa (SPP kafa) od
februara 2015. godine. Prethodno je bio planer analiticar u istoj kompaniji (2011-2015).
lvana mozete kontaktirati na e-mail ivanveselinovic87@gmail.com ili brojem telefona

064 849 6592.
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by ey Primer izvestaja

(pivot tabela)
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Danijela Resimi¢ je 3ef sluzbe controllinga u kompaniji
,Zlatiborac” d.o.o. U kompaniji je zaposlena od 2010.
godine. Danijelu mozete kontaktirati na e-mail
danijela.resimic@zlatiborac.rs.

68 decembar 2015.

Slovo  ZnaCenje
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Akcija. Pokreni sel

BudZet; Bukvar. Moje trenutne dnevne aktivnosti.
Verovati. U sebe i u druge.

Generalizacija. Smatram da je nedopustiva i neodgovorna.
Doslednost.

Porde. Moj dak prvak.

Energija. Entuzijazam i opet akcija.

Zelja. ,Zeljai ljubav su krila za velika dela.”

Zlatiborac; 130 godina porodicne tradicije.

Iskrenost, najlep3a ljudska vrlina. Italija, jedna od omiljenih
destinacija.

Justin time.
Komunikacija, klju¢ korektnog odnosa.
Leto, omiljeno godisnje doba.

LjuljaSka, moj Kutak za odmor i druzenje sa dobrom knjigom.
Podseca na bezbrizno detinjstvo.

Merak; mandarine, omiljeno voce.

Ne mogu. U mom regniku to ne postoji.
,Njam-njam, slaninica®, kaZe moj sin.
Odlucnost. U svim okolnostima.

Paorodica, prijatelji — podrska. Paraglajding. Probala,
preporucujem.
Radost. ,Vera u radost gotovao je ista kao i sama radost”.

Strah. Suaciti se sa svojim strahavima i prevazici ih.

Tipi¢no Zenski — tadna, bez obzira na raspoloZive boje i velitine,
uvek neka nedostaje.

Caskanje. Neobavezni, opudtajudi razgovori u vecernjim satima.
Uspeh, upornost. Jedno bez drugog ne moze.

Fizitka aktivnost. Recept za zdrav Zivot.

Humor. ,,Only fools and horses”.

Cilj. ,Ko ne zna u Koju luku plovi, njemu nijedan vetar nije
povoljan.”

Cuda. De3avaju se.
DZoker- kao alternativa.

Strudla sa makom. Omiljeni slatkis.
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controlling

Prva NIS ;
HR konferencija

O regrutaciji

| selekciji
kadrova

u Srbiji

Poslovnom centru Beograd, u petak, 30.
oktobra, u organizaciji kompanije NIS, odr-
Zana je prva Konferencija u Srhiji na temu re-

. grutacije i selekcije pod nazivom ,Recruitment

Conference 2015". Na jednom mestu okupili su
se brojni stru¢njaci iz HR oblasti. Kanferencija
je imala eksluzivan karakter, imajuci u vidu da
je na njoj ucestvovavao veliki broj HR predstav-
nika vodecih kompanija u nasoj zemlji, dok je
NIS, kao lider i u HR segmentu poslovanja, prvi
u Srhiji organizovao ovakav dogadaj i ugostio
nekoliko stotina HR stru¢njaka iz cele zemlje.
Konferenciju je otvorila Natasa

Stamenkovi¢, HR direktor NIS-a, Koja je izrazila
veliko zadovoljstvo zbog €injenice da se uceScu



na konferenciji odazvao veliki broj HR strucnja-
ka:

— Pratedi aktuelna deSavanja na trzistu rada
u regionu i Srbiji, ustanovili smo da se u HR
segmentu svuda oko nas redovno organizuju
razliCiti stru¢ni skupovi, a u Srbiji tek po neki
maniji dogadaj. |z tog razloga, adlucili smo da
organizujemo Konferenciju kaoju ne moZete da
posetite ni u regionu, a to je tematska Konfe-
rencija Koja se u nasem slucaju odnosi iskljuci-
vo na temu selekcije i regrutacije. Ovde smo da
razmenimo iskustva i da se upoznamo. Sre¢na
sam Sto vidim mnogo novih ljudi, $to znaci
da HR u Srbiji ima svoju buduc¢nost — rekla je
Natasa Stamenkovic.

Konferencija, koju je NIS organizovao
uz podrsku kompanija Infostud i Pricewater-
house Coopers, pored svojih predstavnika,
okupila je vise od 250 stru¢njaka Koji su imali
jedan zajednicki cilj - razvoj HR zajednice, kroz
razmenu iskustava i primera dobre prakse, kao i
povezivanje ljudi koji se profesionalno bave tim
poslom.

Tim povodom su predstavnici kKompanija
LinkedIn i Infostud i Nacionalne sluZbe za za-
poSljavanje predstavili relevantne informacije
iz svojih istraZivanja i iskustava o situaciji i za-
htevima na globalnom, regionalnom i lokalnom
trZistu u segmentu rada i zaposljavanja.

U okviru konferencije, organizovana je i pa-
nel-diskusija koja je izazvala veliko interesova-
nje prisutnih. U ulozi moderatora bila je Bojana
Sajlovi¢, HR biznis partner za Maticu NIS-a,

controlling konferencije

Natasa Stamenkovi¢, HR direktor, NIS

dok su u ulozi panelista bili: Stefan Karadzi¢
(Linkedin), Sonja Cetkovi¢ (Infostud), Sasa
Zerajic’ (Air Serbia) i Jelena Mrcarica (Adecco).
U okviru prve teme ,Drustvene mrezZe kao
mediji komunikacije®, u€esnici su se sloZili da
je re€ o izuzetno vaznom kanalu za regrutaciju
kadrova, ¢emu u prilog ide i statistika da da-
nas preko dve milijadre ljudi koristi drustvene
mreZe, dok je procena da oko tri milijadre ljudi
predstavlja ukupnu radnu snagu na svetu.
Posebnu paznju ucesnika izazvala je dilema da
li Fejsbuk Koristiti u privatne ili poslovne svrhe,
kao i da li se moZe podvudi jasna granica iz-
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medu Fejsbuka, Kao privatnog, i Linkedina, kao
poslovnog profila. Konstatovano je da je onlajn
era pruzila mogucnost, s jedne strane kandi-
datima da se predstave u Sto boljem svetlu,
ali, sa druge strane i kKompanijama da budu Sto
otvorenije prema eKksternoj javnosti.

,Novi trendovi u testiranju®, kao druga tema
panel-diskusije, objedinila je stavove HR pred-
stavnika iz njihovih iskustava, da savremeno
poslovanje zahteva kombinaciju razli¢itih tehni-
ka u selekciji kadrova, s obzirom da op5ti model
ocenjivanja danas ne moZe da predstavlja kom-
pletnu osnovu za realnu procenu kandidata.
Bihejvioralni intervjui postali su veoma znacajni
u neposrednom kontaktu sa kandidatima, jer
predstavljaju najbolji pokazatelj njihovog budu-
¢eg ponasanja u radnoj sredini.

Deo panel diskusije posvecen je i znacaju
imidZa poslodavca jer, kako su ucesnici istakli,
davanje povratne informacije kandidatima na-
kon selekcije, predstavlja ogledalo kompanije u
o¢ima eksterne javnosti. lako je u pitanju nega-
tivan odgovor, on se mora proslediti kandidatu.
Praksa pokazuje da taj deo komunikacije sa
kandidatom u Srbiji najcesce izostane. Znacajan
detalj mozaika, kada je rec¢ o imidZu kompanije,
predstavlja misljenje interne javnosti, odno-
sno, samih zaposlenih o kompaniji, jer u vreme
onlajn Komunikacije, svaka vest brzo stigne u
eksternu javnost, tako da je pozitivan stav za-
poslenih pravi put do dobrog imidZa kompanije.

Dosadasnja iskustva govore da titu-
la ,Najbolji poslodavac” koju dodeljuje Srpska
asocijacija menadZera, ima veoma pozitivan
odjek u javnosti, a ona je, upravo u velikoj meri
zasnovana na misljenju eksterne javnosti i sa-
mih kandidata za novo radno mesto. Kompanija
NIS je dobitnik ovog priznanja.

Nakon panel-diskusije, u¢esnici konfe-
rencije su razmenili primere dobre prakse iz
svojih iskustava, u skladu sa svetskim tren-
dovima. Svoje primere prezentovali su Noemi
Biro (PricewaterhouseCoopers), Vladimir
Damnjanovi¢ (Contitech Fluid Serbia), Dijana
Bikic i Igor Pavli¢ (PKC Group). Prema re¢ima
Milana Baosica, direktora Sektora za regrutaciju
i selekciju u Direkciji za HR NIS-a, razmena do-
bre prakse predstavljala je znatajan deo kon-
ferencije, jer HR segment mora konstantno da
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se razvija i unapreduje, u skladu sa savremenim
trendovima i tehnikama rada.

Vreme za druZenje na ovakvim dogadaji-
ma nikad ne izostane. Cilj svake konferencije,
pored razmene ideja, jeste i upoznavanje 5to
veceq broja ljudi. U tome je pomogao Bojan
S¢epanovic organizujuci speed dating.

UspesSne kompanije neprestano prate i
usvajaju najbolje svetske prakse. Medutim,
nije dovoljno samo se povinovati zahtevima
vremena. Zaposleni su glavni pokretac svake
kompanije, pa tako i kompanije NIS. NIS u svom
radu primenjuje najefikasnije tehnike regrutacije
i selekcije kandidata kako bi na kraju izabrali
naboljeg, u skladu sa zahtevima pozicije i kom-
panijskim vrednostima. @
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FABRIZIO RENZI
CFO
FCA SRBIJA

Rad sa mladim talentima
kao inspiracija

Kragujevac je prilicno izmenio svoju licnu kartu od kada je Fiat
otvorio fabriku u ovom gradu. Finansijski direktor kompanije FCA
Srbija Fabrizio Renzi vec¢ dve godine uspesno se nosi sa mnogim
poslovnim izazovima, a bez razvijenog controllinga, kaze, to
sigurno ne bi bilo moguce. Narocito ako se ima u vidu specificnost
auto-industrije u danasnjim vremenima

@ Vec dve godine ste u Srbiji. Koji Vam je
prvi utisak kada pomislite na Kragujevac i
Srbiju?

Zivim u Beogradu i svake nedelje putujem
na posao U Kragujevac. Svaki put kada dodem
ispred glavnog ulaza u fabriku pomislim kako je
bilo izazovno ponovo pokrenuti auto-industriju
u avom regionu tako brzo i koliko kompanija bi u

saradnji sa lokalnim vlastima moglo da postigne
iste uspesne rezultate u tako kratkom roku.
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@ Automobilska industrija je veoma di-
namic¢na (VW i CO2, Tesla automobili,
M®A...). Na Kkoji naéin planirate razvoj
poslovanja, a posebno razvoj novih proi-
zvoda?

Kao i drugi konkurenti u auto-industriji, i mi
stalno pratimo tehnolo3ki razvoj kako bismo
dostigli i zadrZali visoke standarde kvaliteta
nasih vozila. To je jedini nacin da se opstane
u ovom veoma konkurentnom sektoru. Sto se



tice buducnosti auto-industrije, verujem da niko
u ovom trenutku ne moZe da predvidi buduce
promene, Kao ni kada bi one mogle da se do-
gode. Ono $to mogu da primetim jeste da, iako
se ovaj sektor smatra jednim od tehnoloski
najnaprednijih, nastavljama da koristimo isti
sistem gariva Koji je napravljen pre vise od jed-
nog veka. Prema tome, vrlo je verovatno da ce
se buduce promene odnositi i na pronalazenje
alternativnih sistema goriva.

controlling sasvim licno

@ Srbija je mala zemlja, dosta drugacija od
Italije. Sta Vam se u Srhiji najvise dopada?
Koje su sli¢nosti, a koje razlike izmedu
Srba i Italijana?

Srpski mentalitet je blizi italijanskom vise
nego to to ljudi misle. Porodi¢ne vrednosti, he-
donizam, nacionalni panos, volja za rastom i ra-
zvojem samo su neki od ideala Koje Srbi i Italijani
dele. Primetio sam da je srpski mentalitet veoma
otvoren za ovu Kulturu i nacin rada, ljudi su veo-
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ma prijateljski nastrojeni i topli, i to mi se dopa-
da. Ukratko, Srbi i Italijani se veoma dobro slazu.

@ Biti CFO u automobilskoj kompaniji je
izazovno. Kako izgleda jedan Vas tipican
radni dan?

Imenovan sam za finansijskog direktora FCA
Srhije nakon dugogodisnjeg rada u kompaniji,
pre svega u oblasti proizvodnje. Konkurentnost
auto-industrije obavezuje nas da nikada ne
odustajemo. Ukratko, rekao bih da je nas moto
,Kkonstantno poboljSanje”. PoboljSanje je neop-
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hodno u svim sektorima naseg rada, ne samo
po pitanju kvaliteta i troSkova, vec i po pitanju
bezbednosti, zastite Zivotne sredine... Ovo je
princip Koji primenjujem svakog radnog dana.
Ovde u Srbiji imam i jedan dodatni zadatak, a
to je da promoviSem rast lokalnih talenata u fi-
nansijskom sektoru. Iskreno govaredi, to je deo
posla u kom najvise uzivam i volim da provodim
vreme u razgovoru sa mladim zaposlenima u
mom timu. Prilika da obu¢avam buduce ruko-
vodioce je veoma vazna i za FCA i za Srbiju kao
zemlju u razvoju.




CONTROLLING

@ Vi imate preko dvadeset jedne godine
iskustva u controllingu, a najviSe u fabric-
kom controllingu. MoZete li da nam pred-
stavite neke zanimljive projekte na kojima
ste radili kao controller?

Osvrcuci se na prethodno pitanje, ,koliko je
izazovan automabilski sektor®, Zelim da napo-
menem da je FCA grupa pokrenula WCM (World
Class Manufacturing) projekat kako bi odrzala
svoje visoke standarde, a ja sam bio ukljucen od
samog pocetka, pre nekih deset godina. Cilj ovog
projekta jeste paboljSanje svih oblasti poslovanja,
ne samo cene i kvaliteta, vec i bezbednosti, logi-
stike, ljudskinh resursa i Zivotne sredine. Celokupna
metodologija na Kojoj potiva ovaj projekat fokusi-
rana je na sistematsko identifikovanje i eliminisa-
nje gubitaka u procesu proizvodnje. Pomocu ovih
alata, procenjujemo da gubici predstavljaju oko
40% nasih troskova, bez dodate vrednosti nasim
krajnjim proizvodima, i u stanju smo da definiSemo
hiljade projekata godisnje kako bismo eliminisali
uzroke. U vezi sa tim, sa zadovoljstvom mogu
da kaZem da je pre samo dve nedelje fabrika u
Kragujevcu dobila Srebrnu medalju, Sto znaci da
je srpska fabrika postala jedna od najboljin FCA
fabrika na svetu.

@ Controlling je nemacka filozofija ostvari-
vanja ciljeva. Koliko se razlikuje controlling
u ltaliji od ovog u Srhiji?

Nisam imao mnogo prilika da uporedim
nase primere sa lokalnim, jer sam od samog

controlling sasvim licno

Sve slobodno vreme provodim sa svojom porodicom. Zeleo bih
da naglasim da sam prvi italijanski menadZer koji je odlucio da
se preseli u Srbiju sa porodicom. Tu odluku sam doneo kada sam
otkrio da je vaSa zemlja gostoljubiva i otvorena. Nakon pocetnog
perioda adaptacije, sada uzivamo Ziveci u Beogradu. Uopsteno go-
voreci, volim sve vrste sporta, pogotovo tenis. Vikendom uzivam u
tréanju i voZniji bicikla pored reke ili u nekom od parkova u gradu.

Rekao bih da Italijane karakteriSu snazne emacije, koje oni
otvoreno ispoljavaju. Ako tome dodate bogat, melodi¢an jezik i
brz izgovor, jasno je zasto se za ltalijane kaze da imaju mnogo
duha i energije. Sto se ti¢e $armera Koje ste spomenuli, ne bih
tako opisao sebe, ali slazem se da su mnogi Italijani veliki Sar-
meri. Postoji mnogo primera za to, od ljudi na ulicama italijanskih
gradova pa do poznatih licnosti. Kao Sto sam vec rekao, mislim
da imamo veoma slican mentalitet i mislim da bi se Italijani slo-
Zili sa mnom da su Srbi veoma srdacni i prijateljski nastrojeni.

Spokoj u krugu moje porodice je moj svakodnevni izvor pozi-
tivne energije. Cinjenica da moZete da racunate na porodicu, koja
je tu za vas kada morate da se nosite sa guzvom na poslu ili da
zapocnete ,avanturu® izvan vase drZave, daje veliki podsticaj za
dobro obavljanje svog posla. Osim toga, stvaranje konkurentne,
ali i pozitivne, fer i korektne radne atmosfere pune podrske, as-
pekt je koji ne treba da se zanemari jer to Cini vas Zivot boljim.

Volim deo Beograda blizu reke i volim mnogo restorana u tom
delu grada. Communale je dobar italijanski restoran i predstavlja
dobar spoj ukusne hrane i prijatne atmosfere. U Kragujevcu, osim
u neke italijanske restorane, volim da sa lokalnim kolegama odem
u jedan tradicionalni srpski restoran, ali molim vas ne pitajte me
kako se zove. Mozda ce hiti dovoljno ako samo kazem ,kafana“.

Zelim svima sre¢nu 2016. godinu i nadam se da ¢e mir pobedi-
ti u svim delovima sveta. Sto se ti¢e posla, najiskrenije Zelim da
se ova uspesna poslovna prica koju smo zapoceli u Srbiji nastavi
jos dugo i da nam 2016. godina donese samo dobre vesti.
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pocetka bio ukljucen u poboljSanje, implemen-
taciju i konsolidaciju nase organizacije i nasih
sistema controllinga nakon pocetne faze, tako
da, Kao 5to se moZe ocekivati, mnogi problemi
su ostali iza nas. Prema mom misljenju, FCA
moZe da postane uzor, pogotovo u polju in-
dustrije, pa ¢ak i primer koji ¢e drugi Kopirati i
koristiti u buduc¢nosti. Kad smo vec kod toga,
Zeleo bih da u buducnosti zapo¢nemo siste-
matsku saradnju sa lokalnim univerzitetima,
posebno sa onim u Kragujevcu, | to ne samo

u oblasti inZenjerstva/tehnike, vec i u oblasti
finansija i naprednih sistema controllinga.
Verujem da je i ovo doprinos FCA vasoj drzavi:
povecanje nivoa obrazovanja.

@ Proizvodnja automobila je sloZen proces,
za koji je neophodan i odli¢an controlling
sistem. Kako je controlling organizovan u
Fiatu? Koliko controllera radi u FCA Srbija?
Imao sam priliku da saradujem sa drugim
proizvodacima automobila i bio sam ukljucen
u izradu mnogih standarda, ne samo u Italiji
vec i u drugim drZavama. Prili¢éno sam siguran
da je controlling sistem u FCA grupi jedan
od najnaprednijih, najefikasnijih i najtacnijih,
posebno po pitanju procesa proizvodnje. U
poslu u kom se ,obrée” oko osam miliona
evra dnevno, ukljucujuc¢i materijale i druge
troskove, u mogucnosti smo da u realnom
vremenu pratimo cenu svake stavke, svaki
proces i masinu, a u slucaju gubitaka ili gre-
Saka, u stanju smo da odmah reagujemo i re-
Simo problem. Moj tim ima Sesnaest contro-
llera, od kojih je deset u fabrici u Kragujevcu
i U potpunosti su posveceni pruzanju podrske
timu za proizvodnju. Preostalih Sest je zadu-
Zeno za kontrolisanje lokalnih komercijalnih i
korporativnih aktivnosti.

@ Controlleri su biznis partneri menadzZeru.
Koliko Vam controlleri pomaZu pri odluci-
vanju? Sta, po Vama, &ini dobrog contro-
llera?

Uloga controllera se mnogo promenila to-
kom poslednjih decenija.

Pre vise godina, od njih se samo trazilo da
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dostave cifre i da izveStavaju rukovodstvo o
finansijskim fenomenima, ali nisu bili prakti¢no
uklju€eni u proces donosenja odluka. Od skora,
od controllera se traZi da imaju proaktivniju
ulogu. U doba u kojem se desavaju brojne i
Ceste promene u svim poslovnim sektorima, od
controllera se trazi da doprinose konstantnim
modifikacijama i adaptacijama nacina poslo-
vanja. Njihov konacni cilj vise nije da dostave
izveStaj vec da ponude reSenja i nove ideje
rukovodstvu, kako bi poslovanje zadrzalo profi-
tabilnost na kradi i duZi rok. Osim ovoga, danas
su fleksibilnost i brzina dve obavezne karakteri-
stike dobrih controllera.

@ Controlleri daju dosta izvesStaja me-
nadzerima. Koje sve izvestaje dobijate od
controllera? Koji su glavni KPI koje pratite?

Danas, zahvaljujuci naprednim sistemima
koje koristimo, u stanju smo da primimo ogro-
mne koli¢ine informacija i podataka. Controlleri
treba sami da procene i odluce Koje od njih ¢e
da koriste, u zavisnosti od konteksta i situacije.
UopsSteno govoreci, smernice nase kompanije
uklju€uju niz kljucnih indikatora, standardizova-
nih za sve fabrike. Ovaj vid standardizacije nam
omogucava da izmerimo ucinak svake proizvod-
ne jedinice, kao i da uporedimo svaku praizvod-
nu jedinicu sa drugima, lociranim u razlicitim
delovima sveta. M

Fabricio Renci (Fabrizio Renzi) je finansijski direktor u kompaniji FCA Srbija od marta
2014. godine. Poseduje izuzetno iskustvo od 16 godina rada u oblasti finansijskog
controllinga. Obavljao je poslove industrijskog controlling menadzera u Torinu, gde je
njegova odgovornost bila da koordinira industrijske controlling aktivnosti. Radio je kao
finansijski direktor u Sevelu (Sevel), na zajednickom projektu kompanija FIAT Group
Automobiles (FGA) i Peugeot Citroen Automobiles (PCA), kao i finansijski menadzer u
fabrikama u Kasinu (Cassino) i Melfiju (Melfi).
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ANDREJ KUKU
GENERALNI DIREKTOR LUKOIL SRBIJA AD
RUKOVODILAC BALKANSKOG MRO LUKOIL

Ruski biznis klasicizam

Po zavrsetku fakulteta, trinaest godina
radio je na razlicitim poslovima u velikoj
gradevinskoj organizaciji Monolitstroj,
tada jos uvek u sklopu Sovjetskog
Saveza. Nakon toga, Andrej Kuku bio je
zaposlen u organima lokalne uprave i na
rukovodecim drzavnim polozajima; od
2000. do 2002. bio je potpredsednik
Vlade, ministar ekonomije i reformi
Republike Moldavije. Do imenovanja na
duznost generalnog direktora LUKOIL
Makedonija 2005. godine, bio je generalni
direktor zajedni¢kog preduzeca Tireks-
petrol, u kojem je udeo imala nemacka
kompanija Mabnaft i bio je predsednik
Saveta Eurokredit banke. Danas se
ponosi rezultatima svog rada, uspeSnom
kompanijom LUKOIL Makedonija, koja je
dobila priznanje kao jedna od najuspesnijih
na Balkanu. Godine 2011. pod njegovu
upravu stavljena je i kompanija LUKOIL
Montenegro, koja je u tom trenutku bila u
teSkom finansijskom polozaju a ve¢ danas
je profitabilna. Decembra 2013. godine
imenovan je za generalnog direktora
LUKOIL SRBIJA i rukovodioca Balkanske
meduregionalne organizacije, u Ciji sastav
ulaze cerke drustva LUKOIL-a u Srbiji,
Hrvatskoj, Makedoniji i Crnoj Gori.
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@ |stovremeno ste generalni direktor tri
drustva Grupe LUKOIL. Koliko to odgovor-
nosti podrazumeva?

Danas sam generalni direktor LUKOIL
SRBIJA iistovremeno direktor LUKOIL
Makedonija i LUKOIL Montenegro i Kao rukovo-
dilac organizujem i odgovaram za privrednu de-
latnost u sva tri Drustva i u celini za Balkansku
meduregionalnu organizaciju. Upravljacki
proces komplikuje Cinjenica da svaka zemlja
ima svoje zakonodavstvo, ali istovremenao |
standarde koji su uglavnom jednaki, evropski.
Informacioni sistemi koji danas postoje, te pro-
grami za upravljacku delatnost, omogucavaju
mi da efikasno ispunjavam svoje obaveze kao
rukovodioca ovih preduzeca. Radim mnogo, uz
potpuno predavanje, na ustrb sveg slobodnog
vremena i uvek sam tako funkcionisao. To je
stoga 5to volim svoj posao, volim da stvaram i
da vidim realne rezultate svog rada.

@ Sta po Vama &ini dobrog menadZera?
Dobar menadzer nije onaj ko zna kako treba
da se upravlja, vec onaj ko upravlja kako treba.
Iskustvo dobrog menadZera izraZava se kroz
izbor i stvaranje tima istomisljenika, profesi-
onalnih i konstruktivnih stru¢njaka. Zadatak
menadZera u odnosu na zaposlene jeste da
bude lider. Cilj menadZera je da specifi¢na zna-
nja i jake strane svakog radnika ucini produk-
tivnim. Cesto je pitanje, &ta treba biti — lider ili
menadzZer? Rukovodilac mora da bude i jedno
i drugo i istovremeno dobro da razume razliku
izmedu menadZmenta i liderstva, kao i da har-
moni¢no spaja u sebi obe ove uloge, da bi vodio
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svoju kompaniju ka uspehu. Kao menadzer,
moras da organizujes stvari kako bi posao bio
uraden efikasno, a kao lider moras da se brines
o0 zaposlenima Koji taj posao obavljaju.

Ponovicu poznatu istinu: uspeh u biznisu
dolazi zahvaljujudi ljudima. Tajna uspeha sa-
vremenog menadzZera jeste u umetnosti da
motivise, da zna Sta ¢e radnicima dati energiju
i kako da odrZi njihov entuzijazam. Ako znas
Sta motivise zaposlene, vladas najmocnijim
instrumentom upravljanja kolektivom i dobijas
neobitno dobre rezultate.

M Koja je razlika u vodenju kompanije u
Rusiji i Srbiji? Koliko je sli¢an, odnosno ra-
zlic¢it menadzment u Rusiji i Srbiji?

U upravljanju Kompanijama u procesu
globalizacije koji se danas odvija, uglavnom
se u svim zemljama Koriste isti ekonomski i
finansijski instrumenti. Unificirani su standardi
knjigovodstvenog izveStavanja, koriste se me-
dunarodni standardi finansijskog izveStavanja
i upravljanja rizicima. U sustini, razlikuje se
fiskalno i radno zakonodavstvo.

Zato ne mogu da kaZem da postoje neke
znacajne razlike.

@ Kako izgleda jedan Vas radni dan?

Mi u celini planiramo svoj rad u kompaniji.
Stvoren je sistem rada koji daje svoje pozi-
tivne rezultate - ranije je odreden raspared
sastanaka s njihovom tematikom i poseta
benzinskim stanicama ili naftnim skladistima,
Sto nam omogucuje blagovremenu Kontrolu iz-
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vrsenja donetih odluka. Radni dan zapocinjem
analizom operativnih i analitickih informacija o
toku delatnosti svih preduzeca. Posle razma-
tranja s kolegama, donosim odluke o izvrSenju
tekucih pitanja i odredujem kratkoroc¢ne i du-
gorocne zadatke. Za mene je obavezna kon-
trola toka izvrsenja ranije postavljenih tekucih
zadataka. To je glavni zadatak menadzera bilo
kog nivoa, uklju€ujuci i generalnog direktora.
Po pravilu, prema ranije utvrdenom planu
sprovodimo tematske sastanke po tekucim i
buducim pitanjima (na primer, o toku realiza-
Cije investicionog programa, 0 automatizaciji
sistema upravljanja i tehnolodkim procesima,
povecanju obima i efikasnosti prodaje, usa-
vrSavanju personala...). Svake nedelje odrza-
vamo operativne sastanke. U cilju motivacije
radnika obaveznao sprovodimo mesecnu pro-
cenu njihovog rada. U radnom programu uvek
planiram sistemske sastanke sa menadzerima
i vodecim specijalistima Drustva. Najmanje
jednom mesecno odvojeno se sastajem sa
njima da zajedno razmotrimo izvrsenje teku-
¢ih planova, perspektivne prognoze i moguce
rizike i probleme u svim Drustvima. Jedanput
nedeljno posecujem nase benzinske stanice

i naftna skladista. Vazno je da se ima realna
slika o stanju na terenu i da se bude u komu-
nikaciji s radnicima na benzinskim stanicama.
Moj radni dan nije normiran. On pocinje prema
utvrdenom rasporedu, a zavrSava se tek onda
kada resim sva planirana i nova pitanja i kada
bude obezbedeno dalje normalno odvijanje
tehnoloskog ciklusa delatnosti Drustva.

[[§LUKOIL

;g KOMPANIJA



@ Rusi i Srbi su poznati kao veliki prijatelji.
Kako Vi doZivljavate Srbiju, odnosno ljude
u Srbiji?

Istorija prijateljstva ruskog i srpskog naroda
ima korene u srednjem veku i treba reci da Sest
vekova dugo prijateljstvo izmedu ova dva naro-
da nikada nije prekidano. Uveren sam da ce se
takvi odnosi oCuvati i ubuduce. Zauvek sam za-

pamtio srpsku poslovicu ,Bog je na nebu, Rusija

.

na zemlji“. Tako mogu da govore samo istinski
bratski narodi. Ako govorimo o ljubavi izmedu
Srbije i Rusije, onda verovatno ni u jednoj dru-
goj slovenskoj zemlji Rusi nece biti docekani
tako toplo, otvoreno i gostoljubivo. Srhija mi
se veoma dopada. Ljudi su neverovatno gosto-
ljubivi, dobri, predusretljivi i uvek spremni da
pomognu, imaju slican jezik, srodnu Kulturu i
pravoslavnu veru — sve ova ostavlja utisak da
se nalazis u gostima Kod bliskih rodaka.

CONTROLLING

@ Koliko je controlling znacajan u
LUKOIL-u?

U savremenim uslovima proces rukovodenja
kompanijom zahteva kompleksno reSavanje mno-
gobrojnih problema, uz Koris¢enje novih pristupa
upravljanju. Problemi se pojavljuju pod uticajem
kako spoljasnjih, tako i unutradnjih faktora.

Stoga, za blagovremeno otkrivanje nepovolj-
nih situacija unutar preduzeca i razloga koji su
izazvali takve situacije, pravilnog odredivanja i
postavljanja ciljeva i zadataka za razvoj predu-
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zeca, kao i obezbedivanja informativne podrske
strateSkom i operativnom upravljanju biznis pro-
cesima, u nasoj kompaniji koristi se instrument
poput controllinga. Ukratko, cilj controllinga
moZemo da odredimo kao organizaciju procesa
upravljanja, tako da se dostignu svi ciljevi koji
stoje pred kompanijom. Sistem contrallinga
odavno funkcionise u LUKOIL SRBIJA. Pri tom,
na prvo mesto stavljen je kompleks zadataka u
vezi sa planiranjem uz koriS¢enje integrisanog
sistema plansko-Kontrolnih obracuna na osnovu
informacija iz upravljackog izvestavanja. Krajnji
cilj bilo Koje komercijalne organizacije jeste
ostvarivanje dobiti. Zato controlling moZemo na-
zvati sistemom upravljanja profitom organizacije.
Kada preduzece ima i druge ciljeve (na primer,
povecanie udela na trZistu), onda controlling
omogucava da se upravljacki proces usmeri na
dostizanje ovih ciljeva. Zato u nasoj upravljackoj
delatnosti controlling zauzima vazno mesto.

@ Koje sve odluke Vi donosite na osnovu
controllerskih izvestaja?

Controlling nije sistem Koji automatski
obezbeduje uspeh kompanije, oslobadajuci
menadZere od funkcije upravljanja. To je tek
instrument menadZmenta, ali vrlo efikasan, koji
omogucava menadZeru da proceni situaciju i
donosi upravljacke odluke.

Sve upravljacke odluke moZemo da podeli-
mo u dve grupe:

« Programirane odluke — donose se u stan-

dardnim uslovima u skladu sa utvrdenim
procedurama. One mogu da budu jedno-
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ecionm

stavne, ili sloZene Kkad zahtevaju detaljnu
razradu. Na primer, odluke o Kupovini naft-
nih derivata, o visini zarada. Prirodno, ovde
se odluke donose u skladu sa utvrdenim
procedurama (pravilnicima).
Neprogramirane odluke — donose se u
nestandardnim uslovima radi reSavanja
novih i neuchicajenih problema. Na primer:
izrada nove marketinske strategije predu-
zeca, promena uslova na trzistu i drugo.
Controlling ovde ima istrazivacki, analiticki
karakter i zahteva uzimanje u obzir mogu-
¢ih rizika. Dono3enje odluka uvek se ori-
jentiSe na specifi¢nost konkretnog zadat-
ka. Ali, umetnost menadZera da na osnovu
dobijenih informacija i vlastite analiticke i

.

upravljacke analize donese pravilnu odlu-
Ku, jeste proizvod njegovog rada.

@ Sta sve ocekujete od dobrog controllera?
Danas controlling ne treba posmatrati samo
kao sistem izveStavanja i Kontrole, vec i kao
organizaciju procesa upravljanja. | Sto je jako
vazno, u nasoj kompaniji uspevamo da funkcije
controllinga realizuju ne samo controlleri, vec
i zaposleni na terenu, te se tako ovaj proces
sve vise pretvara u samokontroling. Ova ori-
jentiSe zaposlene na dostizanje ciljeva kaji su
postavljeni pred nas s personalizovanom odgo-
vornoscu za rezultate i stremljenje da u svom
radu prevazidu granice jedne funkcije. Panovicu,
controlling se Cesto odreduje i kao sistem
upravljanja troskovima. Mi ih grupisemo tako,
da bi se precizno pratio uticaj donetih odluka o
troSkovima na rezultat poslovanja organizacije.
Controlling obavlja i funkcije unutradnje kontro-
le, ali za razliku od revizije ili unutradnje Kon-
trole on je orijentisan na tekuce rezultate koji
nisu povezani sa dokumentacionom proverom.
Od dobrog controllera oc¢ekujem blagovremenu
analititku informaciju radi donosenja odluka
koje su usmerene na obezbedivanje stabilnog
funkcionisanja kompanije.

@ Kakvo je Vase misljenje o budu¢nosti
controllinga?

Danas u svetskoj privredi postoje dva mo-
dela controllinga: americki i evropski (nemacki).
Americki model orijentisan je na spoljnje kori-
snike (organi nadzora, investitori) i zato se ba-
zira na principima audita i revizije. U nemackom
modelu, odeljenja u arganizaciji orijentiSu se na
informacije za finansijsko knjigovodstvo, sluzbe
oporezivanja i osiguranja, informacionu obradu
podataka, a unutrasnja revizija je, za razliku od
ameritkog modela, odvojena od controllinga. U
ovom modelu upravljanje controllingom uklju-
Cuje i ,upravljacko izvesStavanje®. A upravljacko



izveStavanje, kao Sto je poznato, pre svega je
stratesko izveStavanje, povezano sa izradom
sistema Kontrolnih pokazatelja i rasporediva-
njem odgovornosti po centrima izvestavanja
(mestima nastajanja). Controlling objektivno
postoji i razvija se pod uticajem odredenih
faktora, kako u Evropi, tako i u SAD. Razlike se
odnose na sustinu kataloga zadataka, Koji se
identifikuju u controllingu.

U savremenim trzisnim uslovima svetske fi-
nansijske Krize i nestabilnosti mnogih organizaci-
ja, funkcionisanje bilo Kog preduzeca u mnogome
zavisi od Koris¢enja sistema i metoda upravlja-
nja, a koje doprinose dostizanju strateskih ciljeva
upravljanja i predodreduju stabilan uspeh u bu-
ducnosti. A ovo je moguce realizovati jedino uz
uvodenije i razvoj sistema controllinga.

LIENO

@ Nedavno ste dobili nagradu Orden prija-
teljstva, koja Vam je urucena u Moskvi. To
je nagrada za posebne zasluge u jacanju
mira, prijateljstva, saradnje i uzajamnog
razumevanja medu narodima. Koliko Vam
ovo priznanje znaci?

Predsednik Ruske Federacije Vladimir Putin
nagradio me je Ordenom prijateljstva 2014. go-
dine. Za mene je ovo najveca nagrada, a dobio
sam je za doprinos jacanju prijateljskin veza i
saradnje medu narodima balkanskih zemalja
i Ruske Federacije. Smatram da je ovo ocena
mog desetogodisnjeg rada u ovom regionu, a
pre svega u Makedoniji.

@ Cime se bavite u slobodno vreme i jeste
li imali vremena da obidete Srbiju?
Slobodnog vremena imam malo, buduci
da mi je hobi opet posao. Obi¢no organizujem
putovanija po zemlji s obaveznom posetom
benzinskim stanicama. Jednom recju, spajam
prijatno i karisna. Volim pesacenje i Setnje, su-
srete s prijateljima, posecujem pozoriste i kon-
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da posetim sve 5to bih voleo, ali zato znam svih
110 objekata nase maloprodajne mreZe, rasutih
po celoj Srbiji. Svidaju mi se i pejzaZi neobicne
lepote, Cist vazduh, ukusna i zdrava hrana od
domacih proizvoda. Beograd je prelepa presto-
nica. On spaja u sehi savremena prekrasna zda-
nja i mnogobrojne istorijske znamenitosti.

@ U cemu nalazite izvor pozitivne energije?
|zvor moje pozitivne energije su moja poro-
dica, pravoslavna vera i ljubav prema poslu.

@ Koju knjigu biste nam preporucili?

Volim da ¢itam specijalizovanu literatury,
narocito iz oblasti ekonomije i upravljanja.
Preporucio bih knjige ameri¢kog pisca Dejla
Karnegija (Kako zadobiti prijatelje i uticati na
liude i postizati uspehe u svetu Koji se menja,
Kako uZivati u Zivotu i uZivati u radu, Sest na-
Cina da privucete ljude), Klasika menadZmenta
Pitera Drukera i mnogih svetski poznatih savre-
menih ekonomista. Uvek se rado vracam i ve-
likim ruskim klasicima, kao Sto su Dostojevski,
Puskin, Tolstoj i ostali. Mislim da njihova
remek- dela obogacuju duhovni svet svakog
Coveka.

@ Sta biste poZeleli &itaocima za novogo-
disnje praznike?

Srdacno Cestitam svim €itaocima, svim gra-
danima Srhije nastupajuc¢u Novu godinu. Novu
godinu obi¢no povezuju s nadom u bolje. Zato
neka sve dobro, 5to vas je radovalo u staroj
godini, dobije nastavak u novoj! Neka vam Nova
godina prode na pozitivnom talasu i neka da
potvrdan odgovor na sva vasa ocekivanja i nade.
Zelim da imate snage da dostignete sve zadate
ciljeve i da ostvarite sve svoje ideje. Zelim vam
dobro zdravlje, ostvarenje svih zamisli i planova,
blagostanje vasim porodicama i prijateljima, da u
vasim domovima caruju mir, harmonija i toplina.
A Srbiji i srpskom narodu — mira i prosperitetal @

certe, Citam literaturu iz oblasti ekonomije.
Srhbija ima mnogo znamenitosti, impresioni-
ran sam Drvengradom, manastirom Studenica,
Petrovaradinom, nacionalnim parkovima Fruska
gora i Berdap, antickim gradom Justinijana
Prima... Nemam dovoljno slobodnog vremena

Andrej Mihailovi¢ Kuku od decembra 2013. godine je generalni direktor LUKOIL
SRBIJA AD i rukovodilac Balkanskog regionalnog udruzenja koje sacinjavaju LUKOIL-
ova drustva iz Srbije, Makedonije, Crne Gore i Hrvatske sa sedistem u Beogradu. Od
2005. godine radi u naftnoj kompaniji LUKOIL, gde obavlja duznost direktora LUKOIL
Makedonija i kasnije LUKOIL Montenegro. U poslednjih 30 godina radnog iskustva
AM. Kuku se nalazi na visokoodgovornim rukovodecim funkcijama u privrednim
drustvima i drzavnim institucijama. Andreja mozete kontaktirati na e-mail
kabinetgd@lukoil.rs
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DRAGAN RADOSAVLJEVIC
CFO
STRAUSS ADRIATIC

Controlling
alati zivot
cine laksim

@ Srbi su poznati kao veliki ljubitelji kafe.
Koliko prosecan Srbin popije kafa dnevno?

Legenda kaZze da je nakon jednog od poraza
turske vojske dovitljivi Srbin otkupio celokupne
zalihe kafe koje su ostale iza pobedenih Turaka
i otvorio kafanu u elitnom delu Beca. Kafa
posluZena uz ratluk ili neki kolacic¢ svidela se
beckim damama, a posle toga je postala naj-
popularniji napitak u Evropi. Danas, statistika
pokazuje da godisnje uvezemo preko 31.000
tona sirove kafe i to najvise iz Brazila, ali i
Vijetnama i Indije. Prosetna godisnja potrosnja
kafe po stanovniku u Srhiji iznosi 4,5 kilograma,
odnosno svaki ljubitelj kafe dnevno popije po
2,7 soljica. Ovaj interesantan podatak govori da
pijemo kafu trinaest puta vise od Turaka i jos je,
po navici, narucujemo kao tursku kafu, misleci
na nasu tradicionalnu ,domacu” kafu.

@ Strauss je poznat kao inovativna kompa-
nija. Kako izgleda raditi u tako dinami¢nom
i inspirativnom okruZenju?

Strauss Adriatic je, pre svega, kompanija
puna ljudi koji su orijentisani ka inovativnosti i
koja svakom zaposlenom pruza idealne uslove i
mogucnosti za razvoj u kvalitetnom poslovnom
okruzZenju. Nas dinamicni tim uvek nastoji da
bude najbolji i svi saradujemo kao da sma jedna
porodica. Iz tog razloga, odlazak na posao za
svakog naseg zaposlenog predstavlja posebno
zadovoljstvo.
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@ Vi se nalazite na mestu CFO, a pre toga
radili ste kao controller. Koja je sli¢nost,
odnosno razlika, izmedu ova dva radna
mesta?

Pozicija controllera omogucava uvid u kom-
pletno finansijsko poslovanje jedne kompanije i
trazi odredeni, specifi¢an talenat za superviziju
kvaliteta ratunovodstvenih i finansijskih izve-
Stavanja i unapredenje postojecih poslovnih
procesa. PoZeljno je da CFO takode ima korene
u racunovodstvu i finansijskom izvestavanju, a
skill set je proSiren u smislu razumevanja opera-
cija i medusobnog odnosa finansijskog sistema i
operacija. Potom, zahteva poznavanje strukture
kapitala, izvora finansiranja i upravljanja toko-
vima novca i rizika, kao i donosenje adekvatnih
odluka koje bi omogucile da pomenuto pretvori u
realizaciju i odgovarajucu trzisnu prednost.

CONTROLLING

@ Strauss je kompanija koja dolazi iz
Izraela. Koliko je razvijen controlling u
izraelskim kompanijama?

0 znacaju controllinga u izraelskim kom-
panijama mogu da sudim samo po Strauss
Grupi, jer maja iskustva odatle poticu. Posebna
paznja posvecuje se profesionalnom razvoju
controllera, a praksa je pokazala da se u njima
kriju naslednici CFO-a. Nasa mati¢na kompanija
okuplja sve controllere na godisnjem Kongresu
u lzraelu u cilju razmene iskustava i stavljanja
posebnog akcenta na vaZznost ove funkcije za
kompaniju.

@ Vi ste nekoliko godina radili kao con-
troller. Kako biste opisali Vasu ulogu kao
controllera - inspektor, analiticar, biznis
partner ili agent promene?

Znacenja svih navedenih termina sadrZana
su u radnom mestu controllera. Danas je trend
da se akcenat stavlja na ulogu biznis partnera,
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a verujem da ¢e u buducnosti prednjaciti uloga
agenta promene. Naravno, pomenute uloge ne
mogu dovesti do uspeha bez blagovremene i
permanentne provere, analize i poznavanja bi-
znisa u okviru kojeg se vrsi controlling.

Uloga controllera je, sasvim sigurno, veoma
zahtevna i odgovorna, jer se oni nalaze na izvo-
ru svih informacija znacajnih za funkcionisanje
jedne kompanije. Kompleksnost ove pozicije se
posebno ogleda u pravovremenom igranju od-
govarajuce uloge.

@ Controlleri postaju sve vise trazeno zani-
manje. Da li biste preporucili svom detetu
da postane controller?

Da, svakako bih preporucio. Ovo zanimanje
je moja profesionalna opredeljenost i velika
ljubav. Preporuku bih dao iz viSe razloga, a ne
samo zbog trenutne ponude i traZnje na trzistu
rada. Naime, na poziciji controllera imate neo-
grani¢en pristup bazi znanja, otvorene moguc-
nosti za svakodnevno unapredenje svih znanja i
vestina a koje se ne ticu samo finansija. Stoga,
posao controllera odvija se u jednom interesan-
tnom, dinami¢nom i Sarolikom okruzenju koje je
satisfakcija svakom profesionalcu. Dalje zavisi
samo od vas, od toga kako cete upotrebiti ove
prednosti i razvijati svoju Karijeru.

@ Strauss je uveo MIS digitalnu platformu.
Izuzetno je uzbudljivo gledati kako vasi
prodavci trenutno dobijaju podatke na te-
renu preko tableta. Da li moZete da nam
opisete MIS platformu?

MIS digitalna poslovna platforma koju smo
implementirali u nasem poslovnom modelu je
sloZeno i, moZemo reci, kompletno integrisano
informaciono resenje. Nije ga jednostavno opi-
sati, ali pokusacu da dam simplificiran i verodo-
stojan opis. Ovu platformu ¢ini nekoliko slojevi-
tih celina, pocevsi od postavljanja i optimizacije
BPA (Business Process Architecture), drugim
re¢ima od integrisanog procesnog modela, pa
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preko MIS ERP (Enterprise Resource Planning)
sistema, Kojim su ne samo automatizovani svi
transakcioni pracesi, nego i vise od toga, pa do
veoma naprednih korisnickih reSenja sistema
poslovne inteligencije. MIS ERP sistem je kima
ove digitalne platforme, produkcioni sistem
kojim je uspesno izvrsena digitalizacija svih
poslovnih procesa nase kompanije, kao 5to su:
nabavka i upravljanje zalihama, upravljanje pro-
izvodnjom, prodaja i distribucija, zatim uprav-
ljanje ljudskim resursima, imovinom, servisima,
kao i racunovodstvo i finansije.

U naSem nastojanju da dosegnemo visok
nivo digitalizacije poslovanja koristimo i neka
druga izuzetno znacajna softverska reSenja,
kao Sto su WMS (Warehouse Management
Systems) i SFA (Sales Force Automation),
izmestena resenja digitalizcije procesa ekster-
ne distribucije i jos dosta drugih softvera. U
mnostvu implementiranog softvera valjalo je
imati takvu digitalnu platformu koja ¢e oformiti
produktivnu i potpuno integrisanu celinu i to
smo apsolutno postigli Enterprise Service Bus
slojem, odnosno MIS integracionim reSenjima
utemeljenim na dobro poznatim softverskim
platformama i softverima.

@ MIS digitalna platforma olaksala je
dono3enje odluka. Sta Vas je podstaklo da
je uvedete? Kako je tekao proces imple-
mentacije i sa kim ste saradivali?

Uvodenje MIS digitalne platforme u Strauss
Adriatic nastalo je iz potrebe kompanije da ima
jasnu i pouzdanu sliku o proslosti, sadasnjosti
i buducnosti. Sustinu MIS digitalne platforme
predstavlja mnoStvo digitalizovanih kvalitetnih
podataka, dobro organizovanih i cuvanih, koji
omogucavaju svrsishodne analize na operativ-
nom, taktickom i strategijskom nivou.

Odgovor na drugi deo Vaseg pitanja mo-
gao bih da formulisem na sledeci nacin. Proces
izgradnje digitalne poslovne platforme je te-
kao fazno. Prvo je prilagoden i implementiran
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LIENO

@ S obzirom na to da radite u kompaniji Strauss Adriatic,
sigurno ste ljubitelj kafe. Koliko kafe dnevno popijete i da
li imate neke posebne rituale ispijanja?

Kafu sam zavoleo kad sam poceo da otkrivam sve njene tajne,
uzgoj i podneblja iz Kojih dolazi, proizvodnju, kao i uloZeni trud i
strast koji su potrebni da bi finalni proizvod pronasao put do pravih
potrosaca. Za sebe mogu da kaZzem da sam espresso macchiato
tip, te me nekoliko kratkih kafa tokom radnog vremena poprilic-
no okrepi i ulepsa mi dan. Za mene su dragoceni trenuci predaha
dok uZivam uz Doncafé Professional espresso. Rituali u pripremi i
ispijanju kafe jesu deo njene magije, a moj je da uvek pratim iste
korake kada je spremam, sa puno paznje i ljubavi, jer je samo tada
ona prava.

U Strauss Adriatic je priprema i ispijanje kafe sastavni deo
korporativne Kulture i doprinosi atmosferi u kojoj se svi osecamo
kao deo jedne velike poradice. Nema nista lepSeg nego kad sami u
nasem kafeu pripremamo ovaj napitak.

@ Vi ste dugo radili kao controller. Kada pogledate svoj zi-
vot, da li postoji varijansa izmedu onoga Sto ste planirali do
sada i onoga Sto ste ostvarili?

Moram priznati da se moji profesionalni planovi trenutno od-
vijaju upravo u okviru postavljenih ciljeva. Medutim, da ste me
pre petnaest godina pitali da li sebe vidim u finansijama, odgovor
bi bio negativan. Zelim da se vratim na pocetak rada u Straussu
i ponovo skrenem paznju na svoju kompaniju, Koja mi je pruZila
odli¢nu platformu za napredovanje i Kontinuirano usavrsavanje.
Zauzvrat, vrednuje se lojalnost, Cestitost i Zelja da zajedno uspe-
mo kao jedinstveni tim.

@ | na kraju, tradicionalna ili espresso kafa?

Ne postaji tacan odgovor na ovo pitanje. Evo, uzmimo moj
slucaj: kako sam ve¢ pomenuo, ja sam opredeljeni espresso tip,
medutim, nije mi strano da napravim izlet ka instant ili filter kafi,

ili da uzivam u Soljici dobre tradicionalne kafe, posebno u kucnoj
atmosferi. Na Kraju, nije ni vazno koja je vrsta Kafe u pitanju, vazno
je sama da svako od nas svim ¢ulima uZiva u svakoj Soljici kafe.
To je upravo ono $to Doncafé donosi brojnim ljubiteljima kafe na
nasem trzistu.
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MIS ERP sistem, prema potrebama Strauss
Adriatic. Potom su implementirana druga spe-
cificna softverska resenja o kojima je bilo reci
ranije, a nakon svega toga pazljivo su planirani
i izvedeni modeli integracije. U poslednjoj fazi,
kada je sve uvedeno “leglo” i stablizovalo se,
dosla je na red implementacija MIS Sistem
poslovne inteligencije. Tako smo dobili kohe-
rentnu, funkcionalnu i efikasnu digitalizovanu
celinu. Sto se tice saradnje, ona je bila na
visokom nivou i odvijala se u plodnom radu
zajednickih timova, koji su rado delili znanje,
iskustvo i podjednako tezili ka postignucu
distalnih ciljeva. Dakle, na implementaciji
projekta kontinuirano su saradivali i danas sa-
raduju mnogi eksperti kompanije M&/ Systems
Co. Group s jedne strane, i hiznis eksperti na-
Se kompanije, s druge strane.

@ Promene su najteZe za prihvatanje. Kako
je Vas tim prihvatio promenu i uvodenje
MIS digitalne platforme?

Prihvatanje promena jeste tesko i prirodno
je da ljudi pruZaju otpor promenama, ali u na-
Sem slucaju kod svih zaposlenih je postojala
svest da ¢e uvodenje MIS digitalne platforme
u Strauss Adriatic doneti Komparativnu pred-
nost na trzistu i da ¢e od njenog uvodenja svi
imati Korist. Osim toga, politika nase kom-
panje bila je da se svi zaposleni koji su bili
aktivno ukljuéeni u implementaciju adekvatno
i nagrade za svoje dodatno angaZovanje van
radnog vremena, Sto se pokazalo kao dodatna
motivacija za ozbiljan i profesionalan pristup
projektu. M

Dragan Radosavljevié je finansijski direktor u Strauss
Adriatic od juna 2013. godine. Pre toga je radio na poziciji
finansijskog controllera (2010-2013). U kompaniji Strauss
Adriatic je od 2002. godine. Dragana mozete kontaktirati
na e-mail dragan.radosavljevic@strauss-group.rs ili brojem
telefona 060 955 3046.
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ZORAN BLAGOJEVIC
PREDSEDNIK 1ZVRSNOG ODBORA
WIENER STADTISCHE OSIGURANJE A.D.O. BEOGRAD

WIENE
STADT)

VIENNA IN

Prvi medu jednakima
na putu do uspeha

Njegovi junaci iz mladosti su Jim Morrison, DZoni Stuli¢ i

Dejan Savicevic, zato Sto nisu pristajali na uobicajenost. Zoran
Blagojevic, predsednik izvrsnog odbora kompanije Wiener
Stadtische osiguranje koja je jedna od vodecih osiguravajucih
kompanija na trzistu osiguranja u Srbiji, kaze da je sagledavanje
celokupne slike o uspesnosti poslovanja jedne kompanije
nemoguce bez dobro razvijenog controllinga i da je on narocito
vazan za osiguravajuce kuce
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@ U odnosu na Evropu, osiguranje je u
Srhiji slabo razvijeno. Kakve su Vase pro-
cene u vezi sa razvojem trzZiSta osiguranja
u Srbiji u slede¢ih deset godina?

Trziste osiguranja u Srhiji se vec vise od
deceniju posmatra Kao trziste sa velikim po-
tencijalom za rast. | pored toga, nizak Zivotni
standard nasih ljudi i neprepoznavanje Koristi
koje osiguranje nudi, doveli su do toga da i dalje
zaostajema ne sama za razvijenim zemljama,
nego i onim u okruZenju. Njegova osnovna
karakteristika je lo3a struktura - malo ucesce
Zivotnog osiguranja u poredenju sa neZivotnim
osiguranjem, odnasno visoko ucesce obaveznog
osiguranja u segmentu neZivotnih osiguranja.
Zato smatram da ¢e se, u narednom periodu,
najvedi porast dogoditi upravo u segmentu
Zivotnog osiguranja. Uz to, zdravstvena i pen-
zijsko osiguranje tek treba da pokazu pravi
potencijal, kao i Kolektivna osiguranja, Koja su
sada slabo zastupljena. Takode, nasa vlada
intenzivno radi na usaglasavanju zakonodavnih
propisa sa propisima Evropske unije, a poste-
peno Ce se i¢i i na liberalizaciju trZista. Sve ovo
rezultirace daljim zaoStravanjem konkurencije.
Svi ¢emo morati vise da se trudimo, menjamo,
povecavamo efikasnost, podizemo nivo servisa
prema Korisnicima nasih usluga, ne bi li se prila-
godili novim uslovima poslavanja. Ovo ne treba
posmatrati kao nesto loSe, vec¢ kao moguc¢nost
da svoje poslovanje dalje unapredujemo, Sto ce
svakako doprineti da na trzistu osiguranja op-
stanu samo ozbiljni igraci, oni koji ¢e klijentima
omoguciti kvalitetniju uslugu.

@ Wiener Stadtische osiguranje jedna je
od vodecih kompanija na trzistu osiguranja
Srbije. Koje bi bile Va3e preporuke zakono-
davcima?

Vec duzi vremenski period osiguravajuce kuce
U Srbiji pokuSavaju da dogovore sa drzavom po-
reske olaksice koje bi blagotvarno uticale na pro-
mociju Zivotnog osiguranja, a Kojim bi se stanov-
niStvo motivisalo da ulaze u ovaj vid dugorotne
Stednje. To bi osiguravacima povecalo ocbim
posla, pa bi se Citav sektor osiguranja aktivnije
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ukljucio u Kupovinu drZavnih hartija od vrednosti
i obezbedivanje povoljnih izvora finansiranja
drZavi, koje je moguce usmeriti U infrastrukturne
projekte. Ovi infrastrukturni projekti dalje bi po-
vecavali zaposlenost, a samim tim i prihode od
poreza drzavi. Tako se poreskim olakSicama ne
bi smanjio prihod u drZzavni budzet, nego naprotiv
— povecao, i to u daleko povoljnijem privrednom
okruzenju. Korist bi imali i drzava, i gradani, a i
osiguravajuce kuce. Dodatni problem jesu upravo
dugoro¢ne hartije od vrednosti. Na razvijenim
trzistima, ¢ak 98 odsto premije prikupljene kroz
Zivotno osiguranje plasira se kroz ovaj finansijski
instrument, a u Srhiji gotovo da ga nema. Zato

bi u narednom periodu bilo neophodno da drZava
kreira ambijent za razvoj finansijskog trzista.
Naredni korak mogao bi da bude zakonsko izjed-
naCavanje uplata u dobrovaljne penzijske fon-
dove i uplata za Zivotno osiguranje, kada ih vrsi
poslodavac, jer obe kategorije jesu izdvajanje
sredstava za starost. | naravno, uredenje stanja
na delu trZista osiguranja od autoodgovornosti u
skladu sa potrebama korisnika nasih usluga.

@ Vi ste prvi covek kompanije sa 1.200 za-
poslenih. Sta mislite, kako bi Vas zaposleni
opisali kao menadzera?

To biste, ipak, morali njih da pitate. Veoma
je teSKko i nezahvalno da se govari o sebi, ali
nadam se da me gledaju kao kolegu koji je
uvek spreman da im pomogne. Mislim, odnosno
nadam se, da nemaju strah od mene, barem ve-
¢ina, i da se ne ustrucavaju da mi se obrate za
sve §to ih interesuje. Trudim se da budem jasan
u davanju informacija, kao i da ih dajem pravo-
vremeno, ne bi li im olakSao da posao urade u
rokovima i kvalitetno. Svi smo mi deo tima koji
radi na ostvarivanju zajednicke vizije kompanije
i zadatih ciljeva. Iskreno se trudim da delujem
na taj nacin i Zeleo bih da me saradnici tako i
vide, kao jednog od njih, njihovog kolegu.

@ ,Zivot bez brige“ je va$ slogan. Da li ste
Vi osigurani? Koliko osiguranja imate?
Nasa svakodnevnica ispunjena je raznim

brigama, a veliki deo njih moZemo donekle da

93 decembar 2015.



@ controlling sasvim licno

reSimo kroz osiguranje. Ipak, svest o znacaju
osiguranja, naZalost, nije dovoljno razvijena
kod nasih ljudi. Ne razmislja se mnogo una-
pred, vec se brige o budu¢nosti uglavnom
stavljaju ,pod tepih®. Kao Covek koji je ceo
svoj radni vek proveo u ovoj delatnosti, veoma
sam svestan Karisti i benefita koje osigu-
ranje sa sobom nosi. Zato sam osigurao ne
samo sebe, vec i ¢lanove svoje poradice, kao

i neke materijalne vrednaosti Koje posedujem.
Trenutno, ¢lanovi moje poradice i ja imamo de-
set polisa osiguranja.

CONTROLLING

@ Wiener Stadtische osiguranje ima ra-
zvijen Sektor controllinga. Kakva je Vasa
saradnja sa njim?

Komunikacija sa sluzbom controllinga je
svakodnevna i intenzivna. Mogu slobodno da
kaZzem da je nasa saradnja odlicna, ali i da je
godinama gradena. To je mesto na kojem mo-
gu da dobijem gotovo sve informacije. Imam
potpuno poverenje u njih, kao i razumevanje
za njihov posao. Trudim se da im budem uvek
dostupan, a i oni mogu da potvrde da su moja
vrata uvek otvorena za njih, bez potrebe da se
prethodno najavljuju.

@ Controlling je nemacka filozofija ostva-
rivanja ciljeva: ciljevi, planovi i kontrola.
Koliko je controlling, po Vama, zaZiveo u
Srbiji?

U Srhbiji, controlling je zaZiveo sa dolaskom
stranih Kompanija, a posebno u prethodnih
pet-Sest godina. Svaka firma koja se ozhiljno
bavi biznisom morala bi da ima ovu sluzbu. To
posebna vaZzi za osiguravajuce Kuce. Razlog
je specifitna organizaciona struktura, koja je
sa jedne strane orijentisana ka obezbedivanju
prodaje osiguranja kroz sloZenu prodajnu mre-
7u, a sa druge strane ka reSavanju odstetnih
zahteva i Kontrolu troskova. Da bi se stekla
celokupna slika o uspesnasti poslovanja,
neophodno je da se prikupe sve informacije:

0 premiji, Stetama, troSkovima i drugim ele-
mentima poslovnog rezultata i to na nivou
organizacionih jedinica i po vrstama posla, a
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sve to obezbeduje nam Sluzba za controlling.
Tek onda sam u stanju da objektivno sagle-
dam situaciju i da donesem prave odluke radi
ostvarenja postavljenih ciljeva.

@ Controlling zapocinje od strateskog pla-
niranja. Kako se odvija proces strateskog
planiranja u Wiener Stadtische osigura-
nju?

Stratedko planiranje je ozhiljan i dugotra-
jan proces. Proces godisnjeg i srednjoro€nog

planiranja zapocinje jo3 pred Kraj prve polovine

godine i traje do kraja godine. U njemu uce-
stvuju sve relevatne sluzbe i sektori, kao Sto
su: aktuarska sluzba, underwriting, prodaja,
marketing, reosiguranje, finansije i logistika, a
tim povodom organizujemo i radionice. Takode,
mi tesno saradujemo i sa ostalim ¢lanicama
Vienna Insurance Group, sa Kojima delimo
know-how.

Svake godine, pravi se plan za naredne
tri godine, Koji je usaglasen sa definisanim
strateskim ciljevima Grupe, odnosno nase
kompanije. VaZan deo strateskog planiranja
jeste i definisanje aktivnosti i mera koje ce
omoguciti da se ostvare Zeljene vrednosti KPI-
eva. Koordinaciju celokupnog procesa, uz sa-
gledavanje eksternih faktora i komunikaciju sa
internim nosiocima procesa planiranja, obavlja
SluZba za controlling.

@ Controlleri esto prave izvestaje. Sta, po
Vama, €ini dobar izvestaj?

Nasa sluzba Controlilnga pravi najrazlicitije
izveStaje — dnevne, mesetne, kvartalne, godis-
nje, kao i one po zahtevu, i to kako one Koji su
namenjeni internoj upotrebi, tako i one koje su
usmereni ka Grupi, odnosno tre¢im stranama.
U njima se nalazi veliki broj korisnih informa-
cija, a koje se razlikuju po dinamici i strukturi.
Svakako, da bi izvestaj bio dobar i koristan, on
mora da bude razumljiv i pravovremen. Takode,
od izuzetne vaznosti je i da se izdvoji bitno od
nebitnog, jer nije samo vazno da se sve brojke
sloZe, vec da se sagleda Sira slika, uticaj neke
pojave, trend. Vecina izveStaja bavi se prace-
njem prethodnog perioda koji nam sluzi da kroz
proslost, ali i sadasnjost, sagledamo budu¢-
nost.

Zoran Blagojevi¢ stupice
na funkciju predsednika
Izvrsnog odbora Wiener
Stadtische osiguranja
a.d.o. Beograd 2712.2015.
godine. Na ovu funkciju
on dolazi sa dolazi sa
mesta Izvrsnog direktora.
Svoju karijeru u ovoj
kompaniji zapoceo je
2003. godine, da bi
2008. godine preuzeo
poziciju predsednika
Upravnog odbora kom-
panije Wiener Re a.d.o.
Beograd. Cetiri godine
kasnije, 2012. godine,
nastavio je karijeru u
Wiener Stadtische osi-
guranju. Pre nego sto se
prikljucio ovoj kompa-
niji, bio je zaposlen u

tri osiguravajuce kuce.
Diplomirani je pravnik,

a ovo zvanije je stekao
na Pravnom fakultetu
Univerziteta u Beogradu.
Zorana mozete kontakti-
rati na e-mail
z.blagojevic@wiener.
corrs, ili na telefon

0N 220 9999.



controlling sasvim licno

LIENO

@ MenadZeri imaju sve manje slobodnog
vremena. Kako Vi provodite slobodno vre-
me? Da li imate neki zanimljivi hobi?

Pre svega, nastojim da svoje slobodno vreme
koristim na Sto kvalitetniji nacin. Nemam ga dovolj-
no, ali vreme provedeno sa poradicom i prijateljima
predstavlja nacin da obnovim energiju koja mi je
potrebna za naredne poslovne Korake. Nazalost,
zimski period je za mene licno manje interesantan,
buduci da sam uglavnom zainteresovan za aktiv-
nosti koje su vezane za boravak u prirodi. Medutim,
Citanje je dostupno tokom cele godine.

@ Kada smo bili mali, gledali smo parti-
zanske filmove i velike heroje (Bata, Prle,
Valter...). Koji je Vas omiljeni junak iz de-
tinjstva i Sta ste od njega naucili?
Generacija kojoj pripadam je odrastala uz
tu vrstu heroja. Ali ne sama uz njih, vec i uz he-
roje sporta i muzike. Prle je lik koji je meni bio
inspirativan, ali takode i Jim Morrison, Branimir
DZoni Stuli¢, Dejan Savicevi¢. Cini mi se da je
svima njima zajednicko da nisu pristajali na uo-
bi¢ajenost. TeZili su ne¢em drugacijem.

& Cesto Eujemo refenicu ,,U moje vreme se
bolje Zivelo...“. Kada biste imali vremeplov,
u koje vreme biste voleli da se vratite?

Tesko mi je i da zamislim da se vratim u ne-
ko prethodno vreme, imajuci u vidu izazove kroz
koje sam prolazio u vremenu koje je sledilo
nakon toga. Ako mogu da mastam, voleo bih da
vreme Koje sada zivima karakterise mir, visi nivo
spokojstva i Zelja za upoznavanjem razliitosti,
kako je to bilo u vreme moje mladosti.

@ Uskoro dolazi Nova godina. Sta biste
poZeleli nasim ¢itaocima za Novu godinu?
A Sta sebi?

Naravno svima, ali i sebi, pre svega bih po-
Zeleo dobro zdravlje i licnu srecu. Ali Zelim da
naglasim da je za pronalazenje puta do licne
srece NUZNo zaviriti unutar sebe i spoznati Sta
nas istinski usrecuje. Nadam se da ¢emo, uko-
liko u tome budemo iskreni, shvatiti da imamo
mnogo razloga za istinsku radost u dogadajima
koje nas svakodnevno okruzZuju. @
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WACC

Weighted
Average
Capital Cost
(prosecna
cena kapitala)

Preuzeto iz knjige
,Biblija controllinga”
autora Bojana
Scepanovida

WACC je prosetna cena kapitala koju kompanija koristi.

Kompanija Koristi dva izvora kapitala:

Pozajmljeni. To su krediti, obveznice, lizing. Ovaj kapital ima svoju
cenu koja se vidi u ceni kamate, ceni obveznice, ceni lizinga. Ovaj kapi-
tal se zove Debt, odnosno pozajmljeni izvori finansiranja.

Sopstveni. To su akcije, nerasporedeni profit, odnosno profit tekuce go-
dine. Cesto menadzeri kaZu da je ovaj novac besplatan. Ali, to je pogresno
zakljucivanje. Kompanija moZe investirati sopstveni novac i u druge projek-
te, tako da postoji oportunitetni trosak. Svaki novac ima svoju cenu.

Izvor mEUR UcesSce Cena Ponderisana
kapitala cena kapitala

Krediti (debt) 60 60% 8,0% 4,8%
Kapital (equity) 40 40% 15,0% 6,0%
100 100% 10,8%

U ovom slucaju WACC je 10,8%. To znaci da kompanija u proseku
pozajmljuje pare za 10,8%.

WACC se Koristi u vise razlicitih situacija:

& diskontovanje investicija

4 [zracunavanje Economic Value Added (EVA)

& Procena vrednosti Kompanije

Kod racunice WACC-a u srpskim kompanijama najvedi problem
je da se dobije cena sopstvenog kapitala (15,0% u gornjem primeru).
Teoretski, a i prakticno, na Zapadu se koriste podaci sa berze. Posto
berza u Srbiji ne funkcioniSe bas najbolje, tesko je dobiti podatak na
ovaj nacin. Moja preporuka je da za cenu sopstvenog kapitala u Srbiji
koristite dva pristupa:

& Koliki je ROCE kompanije?

& Koliko gazda Zeli da dobije na ulozene pare?

IzraCunajte ove dve cifre i pronadite neku zadovoljavajucu srednju
vrednost za cenu sopstvenog Kapitala.

Takode, iznos sopstvenog kapitala (40 mEUR u gornjem primeru)
treba da se uzme sa berze. Dakle, uzima se trzisna, a ne knjigovod-
stvena vrednost Kapitala. Cak iako kompanija ne postoji na berzi, ovaj
iznos moze priblizno dobro da se proceni. @

Discount rates — Discount rates are based on Weighted Average Cost of Capital (WACC) derived from the Capital Asset Pricing Model (CAPM)
methodology. The cost of a company’s equity and debt, weighted to reflect its capital structure of 70:30 respectively, derive its weighted
average cost of capital. In economies where risk-free yields do not exist, the WACC rates used in discounting the future cash flows are based
on a US 10-year risk-free interest rate, adjusted for inflation differential and country risk premium. The discount rates also take into account
the debt premium, market risk premium, gearing, corporate tax rate, and asset beta. For cash-generating units within economies that
currently experience high inflation rates and expect lower future inflation, rolling discount rates are applied.

The recoverable amounts for the cash-generating units have been determined based on the following key assumptions for the years ended
31 December 2012 and 2011:

Discount rate after taxin %

Nominal growth in cash flow in terminal value
Discount rate pre taxin % in%

Telenor Hungary
Telenor Denmark
Telenor Sweden
Broadcast
Telenor Serbia

Telenor u Srbiji koristi
WACC u rasponu od
12,9% do 16,2%
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2012

16.0 - 11.6
73

7.5

6.4
16.2-12.9

201 2012 201 2012 201
102-88 18.8-14.4 123-109 0.0 0.0
55 9.8 7.2 0.0 05

5.0 9.6 6.6 0.0 05

4.5 9.4 6.6 (1.5) (1.5)
13.9-12.1 18.0 —14.7 14.9-131 3.0 3.0
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@ controlling biznis panel

LIDIJA LATINOVIC
HR DIREKTOR
CARLSBERG

KREIRANJE KULTURE KOMPANIJE

KORPORATIVNA KULTURA - MIT,
ZABLUDA ILI NESTO TRECE?

\/iée od decenije radim u danskoj kompaniji i ose¢am se kao ,svoj
na svome”. Jaka i jasno definisana korporativna kultura daje ose-
¢aj da smo Komotni u cipelama koje nosimo i doprinosi boljoj moti-
vaciji i angazovanosti zaposlenih. Ponosni smo na nasu neposrednost
i neformalnu komunikaciju. Ali iza ove, na prvi pogled ,lezernosti®,
stoji dugogodisnje nastojanje da budemo jedna velika porodica, da
tim bude vazniji od pojedinca, da svako od nas moze da menja stvari
nabolje i da hijerarhija, iako jasno definisana, ne treba da bude prepre-
ka za neposredan kontakt i otvoren razgovor. Koliko je korporativna
kultura vazna, govore i redovna ispitivanja stavova zaposlenih i istra-
jnost da uspema u nameri da nas ona razlikuje od ostalih i da nam da
konkurentsku prednost.

Sigurna sam da je i u ostalim Kompanijama sli¢no. MoZda se
identitet gradi kroz neko drugo ponasanje, ali on postoji i vidljiv je na
svakom koraku. Medutim, zapitamo li se nekada da li je dovoljno da
iskusnom menadZeru Koji se pridruZi nasem timu samo objasnimo da
mi to radimo ovako? Kako on da se snade u lavirintu neformalne ko-
munikacije, skracenica koje svi razumemo samo on ne, zahtevima da
ovde sve radimo sami bez asistenata, sekretarica i vozaca i da je za
odluku potreban konsenzus?

U poslednje vreme mnogo razmisljam na ovu temu. Zaposlili smo
divne ljude, profesionalce iz drugih kompanija, svesni da oni donose
drugaciju kulturu sa sobom i da su spremni da prihvate novi know-
how. Smatrali smo da ¢e lako da se naviknu na nas nacin rada, jer
je ,opusteniji“, ,neformalniji“, ,slobodniji“. Medutim desilo se nesto
sasvim suprotno. U pocetku su bili odudevljeni, vremenom zbunjeni i
zabrinuti i pojavile su se slede¢e nedoumice:

a Kako direktno da razgovaram sa generalnim?

a Upravo mi je zaposleni iz drugog sektora napisao imejl i dao

predlog Sta treba da unapredim u svom sektoru.

a 7asto mi ne dozvoljavate da persiram Kolegi, pa radim to posled-

njih deset godina?

a 7asto finansije stoje izmedu mene i Kupca?

a 7asto mi HR biznis partner diSe za vratom?

a 7asto nam je potreban trening? Nismo bolesni, potrebna nam

je disciplina.
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Jake Korporativne kulture formiraju naSe ponasanje i s vremenom
se identifikujemo sa kompanijom u kojoj radimo. Ukoliko menjamo
kompaniju, veoma je vazno da znamo Sta da ocekujemo i da zapita-
mo sebe da li smo spremni za promenu. Jer, kompanije ¢e istrajati u
svojim nastojanjima da odrZe kulturu, a na pojedincu je da proceni da
limoze i zeli da se u nju uklopi. Da li je kultura kompanije u koju neko
dolazi u skladu sa njegovim li¢nim vrednostima i uverenjima?

Ali ovde nije Kkraj price. Kompanijama je takode potrebna razno-
likost, fluktuacija, ,nova krv*. Da li je doslo vreme da samo zapos-
ljavamo mlade talente i kreiramo ih prema nasim potrebama ili treba
da napravimo iskorak, da rizikujemo i da budemo strpljivi? Mislimo
da je osim zapo$ljavanja mladih talenata potrebno da zaposljava-
mo i profesionalce koji imaju znanje i iskustvo, ali njima je potrebno
vreme i podrska da razumeju zasto su nam odredena ponasanja vaz-
na i kuda ona vode.

Verovatno ste dok ste ¢itali ovaj tekst razmisljali o zlatnom pravilu
U procesu zaposljavanja, a koje govori da je najvaznije da se proceni
da li kandidat moZe da se uklopi u vasu kampanijsku kulturu. Da li je
dovoljno da ovo pitanje postavimo samo tokom procesa selekcije ili je
potrebno da napravimo sigurnosnu mrezu podrske sa vecim akcentom
na kompanijsku kulturu?

| ako se pitate zasto ovaj tekst nije u prvom licu, onda okrivi-
te kompanijsku kulturu, tim ispred pojedinca, ili moZda liderstvo
5 nivoa, paradoksalnu mesavinu licne skromnosti i profesionalne
odlu¢nosti. A

Lidija Latinovi¢ je HR direktor u kompaniji Carisberg Srbjja od 2013. godine. U istoj
kompaniji je od 2005. godine na razli¢itim pozicijama u okviru HR sektora. Lidiju
mozete kontaktirati na e-mail lidija.latinovic@carlsberg.rs.

controlling biznis panel
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GORAN POPOVIC
DIREKTOR PIVARE
HEINEKEN

SUPPLY CHAIN MENADZMENT

LANAC JE JAK
ONOLIKO KOLIKO

JE JAKA NJEGOVA
NAJSLABIJA KARIKA

rvi put sam imao priliku da ¢ujem nesto o

Supply Chain funkciji 2006. godine. Tada
nisam mogao da shvatim kako se opis funk-
cije uklapa u ono Sto mi je iskusni sedi gos-
podin iz Amerike predstavio kao unapredenje
organizacije. Organizacija se tada suocavala
sa brzim rastom u nedisciplinovanom sistemu
nefokusiranom na klju¢ne resurse po priorite-
tima.

Tada je uspednao implementirano samo ime
bez sustinskog znanja i razumevanja koja je
to karika (chain) i koga ona to snabdeva (sup-
ply) i ¢ime. Operacija uspela, pacijent mrtav.
ViSe godina kasnije ponovo sam imao priliku
da uspostavim lanac snabdevanja i nisam je
propustio. Kada su u Japanu zapaoceli novu in-
dustrijalizaciju posle Drugog svetskog rata, os-
novali su ,Kliniku za produktivnost®. Nije to bila
stvar izbora, vec su sva preduzeca morala da
rade po standardizovanim pravilima, a drzava je

prenosila znanja, merila i kalibrisala industriju.
Kao posledica takvog rada nastali su alati koje
danas ceo svet primenjuje: 5S, Kaizen, Kanban,
TPM, Ishikawa/Fishbone diagram... Pogledajmo
Sta je potrebno za uspeSnu implementaciju lan-
ca snabdevanijal

Integracija i komunikacija. Za prethodnih
16 godina radnog iskustva horizontalno i ver-
tikalno sam gradio i vodio sve Klju¢ne procese
unutar jedne organizacije: proizvodnja, inZinje-
ring i odrZzavanje, nabavka, logistika, prodaja.
Tek kada sam ,,se0” na poziciju izvrsnog di-
rektora, shvatio sam Koja karika mi nedostaje
u timu da bih ostvario vrhunske performance
operacija. To je Supply Chain! Kona¢no sam
bio spreman za uspesnu implementaciju lanca
snabdevanja.

Jednostavnost. Da li su svi uspesni alati i
procesi toliko jednostavni da je to prosto na pr-

vi mah neshvatljiva? Da. Cesto kaZemo: ,Zasto



controlling biznis panel

jednostavno, kada moZe komplikovano?*
Funkcija Supply Chaina je upravo da pojednos-
tavi komplikovano i bazirana je na logici i mate-
matici (kombinatorika).

Poznavanje trzista. Zasto je ,toyotizam”
pobedio ,fordizam*? Zasto i dalje pobeduje?
Da li razumemo Koje su potrebe i zahtevi trzis-
ta? Da li se te potrebe menjaju s vremenom?
Da li razumemo njihovu dinamiku i trendove?
Stvaramo li nove trendove inovacijama? Kako
moZemo da predvidimo traZnju? Zasto bismo
proizvadili samo da bismo nesto proizveli, ako
to u tom trenutku nije potrebno trzistu? Kako
da u tako dinamitnom sistemu odredimo Ko-
liko proizvoda treba da proizvedemo i u kom
periodu? Kako da u tako dinami¢nom sistemu
nabavimo samo onoliko siravina koliko nam
treba, sa optimalnim zalihama? Kako da ta roba
stigne Sto pre do krajnjeg korisnika? Koja je
najisplativija ruta i dinamika?

Ljudi

Cbrtni |
kapital
et -
Supply
Chain

OPEX

CAPEX

COGS

Sa pitanjima smo krenuli od potrosaca/trzis-
ta (demand), preko lanca snabdevanja (Supply
Chain) do potrosaca. Klju¢na uloga lanca snab-
devanja jeste da izbalansira, sinhronizuje op-
eracije i sve resurse (ljude, opex, capex, cogs, in-
formacije, obrtni kapital) u skladu sa potraznjom
i da obezbedi profitabilnost i dodatnu vrednost

organizaciji.
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Tim. Osnova za sve jeste da imate tim.
Lanac je jak onoliko Koliko je jaka njegova
najslabija karika. Lanac snabdevanija je vrlo din-
amican i nepredvidljiv. Osim upravljanja rizicima,
neophodno je da svaki deo procesa bude merljiv
i baziran troskovno na principu Activity Based
Costing (ABC) kalkulacije. Klju¢ni interni Klijent,
zbog konstantnih ,what-if* simulacija, stvarnog
pracenja i predvidanja troskova prema nosio-
cima i mestu troska, jeste controlling. Lanac
snabdevanja, Kao i svaki matematicki zadatak,
uvek moZe da resi isti izazov na viSe nacina.
Medutim, samo je jedan najpovoljniji i za ko-
risnika i za Kompaniju.

Fokus na prioritete i Klju¢ne vrednosti.
Cesto nove tehnologije i znanje ne primenjuje-
mo na efektivan i efikasan nacin, pa nam orga-
nizacija interno li¢i na “mail i Excel” kompaniju.
Konstantno prekucavamo razne tabele, Saljemo
mailove, tekamo odgovore... Za uspesan lanac
snabdevanja kljucna je transparentna, jed-
noznacna i pravovremena informacija. Moderni

PPM Portfolio Planning Meeting

MNew Product Developrnent

Comrmercial Planning Meeting

Supply Chain Meeting

Finance Flanning Meeting

S&0p Sales and Operations Maeting

T

ERP i Bl alati nam dosta toga olakSavaju u
radu. Neophodan je i sistem koji uspesno sve
te informacije koristi i donosi pravovremene |
ispravne odluke na osnovu ¢injenica.

Disciplina i posvecenost. Kada sam prvi
put, godine 2002, zapoceo sa implementaci-
jom alata 5S u fabrici, rekli su: ,Fanatik!” Kada
smo posle 8 godina i 3 Oskara kvaliteta dobili
Medunarodno priznanje za najperspektivniju
fabriku ambalaZe u jugoistocnoj Evropi i ino-
vaciju, rekli su: ,Japanac nas doveo u red!”

S®OP (Sales and Operational Planning)
je mocan alat za uspostavljanje poslovne dis-
cipline unutar kompanije. Sastoji se od niza
ciklicno povezanih poslovnih sastanaka sa
jednoznaénim i jasno definisanim inputima,
outputima, ucesnicima, nadleZnostima i vre-
menskim horizontima. Decenijama je standardni
alat svih uspesnih internacionalnih kompanija.
Kaod nas vec¢ ima nekoliko uspesnih imple-
mentacija u domacim kompanijama. Ali, ostavi-
mo to za neka novo putovanje. M

Inventory Planning Meeting

Supply Planning Meeting

Goran Popovi¢ je direktor pivare u kompaniji Heineken od maja 2015. godine. Pre toga, bio je direktor lanca snabdevanja u
kompaniji Knjaz Milos (2014-2015) i u kompaniji Victoria Group (2013-2014). Gorana mozete kontaktirati na e-mail

goran.popovic@heineken.com ili na telefon 060 8211586.
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15% vremena potrosi IT sluzba
za podriku korisnicima stampe.”

Jedan zaposleni trosi na
stampu od 400, do
neverovatnih 1.200 evra
godisnjel’

80 000.000.000 €

Kompanije godiinje bace papira U
vrednosti od 80 milijardi evra.’

Tlzwari: |DC, Gartner, Envirowise/wasteonline.org, WWF, 01

- RIHAR

.com

N.per .I A

T 011/276 00 16
E prodaja@perihard.com

Cak jedna petina
stampanih
dokumenta za samo
pet minuta postaje
stari papir, a jednu
od pet strana onaj
KOome je namenjena
- uopsie ne procita.

80% kompanija nema
stvarni uvid kollko zaista

novca, ali i ljudskih resursa,
trosi na Stampu - od
kupovine, adrzavanja i
opsluZivanja, do
servisiranja f 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

. Canon UR

Canon

Lexmark Authonzed

: Business
] ( Expert
Partner . Service Partner
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MILOS JELICIC
IT MENADZER
NECTAR

ERP CENTAR KOMPETENCIJA

BEZ
ALATA
NEMA
ZANATA
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Kida spomenete IT u Srhiji i ljude kaji rade u tom sektoru, vecina poslov-
0g sveta pomisli na ljude koji nose kablove i spajaju ih sa raunarom.
Mali broj ima svest o tome da danasnje poslovanje u dobrom delu zavisi od
kompetencija ovih ljudi, koji ¢ine da tas na vagi pretegne na stranu kom-
panije u kojoj su zaposleni. O ¢emu se zapravo radi?

Kako su informaciono-komunikacione tehnologije (ICT) postale neraz-
dvojni deo poslovnog sektora i razvijane u svrhu apsolutne podrske biznis
korisnicima, tako su u okviru tog razvoja i potreba za stalnim unapredenjima
nastajale i razvijale se razlicite poslovne funkcije u okviru ICT-a. One su's
vremenom postale nezamenljivi deo, Kako podrske i razvoja tako i njenog
planiranja, pracenja i izveStavanja.

Te funkcije su:

« ERP. Integrisani modularni sistem za planiranje i upravljanje sopstven-

im resursima preduzeca.

a Centar kompetencija. Tim vrlo kompetentnih ljudi u razlicitim
oblastima poslovanja, Koji uz odlitno poznavanje nekih od alata u
ERP sistemu ¢ine da kompanija vrlo uspesno prevede poslovni zahtev
u ERP sistem i pomogne Korisnicima i menadZmentu u upravljanju i
donosenju poslovnih odluka.

a Controlling. Controlling su Bojan i MenadZment centar Beograd
(MCB), kada je Srhija i region u pitanju. Naravno, malo Sale, ali u sva-
koj Saliima i istine. Controlling je i proces u kojem contolleri prevode
poslovne ciljeve i strategije u Kkonkretne zadatke i brojke, zajedno sa
menadZerima. Kao takvi, postali su intermni konsultanti i navigatori
donosiocima odluka i ljudima koji upravljaju.

lako deluju potpuno razlicito, navedeni pojmavi su vrlo povezani u no-
vonastalim ICT tehnologijama. Oni su ,,srasli* u jedinstvenu formu i postall
su nerazdvojni deo u pracesima implementacije poslovnih reSenja, kao i u
procesima odrZavanja i unapredenja poslovnog sektora.

S abzirom da ERP dolazi iz sektora IT tehnologije, njime treba upravljati
tako da pruZa podrsku korisnicima - od najosnovnijih funkcionalnosti (logov-
anja, prolaska kroz meni, obuke...), pa do onih vrlo kompleksnih i specificnin,
¢ak i ekspertskih znanja u oblastima poslovnih procesa (finansija, proizvod-
nje, odrzavanja, prodaje, analize profitabilnosti, obratuna cene kostanja...)
bez kojih je danadnje poslovanje nezamislivo.

Spajanjem ERP alata i poslovnih funkcija iz razlicitih oblasti poslovanja
nastala je nova poslovna funkcija i, kako se meni ¢ini, funkcija buducnosti.
To je ERP funkcionalni konsultant. U poslednjoj deceniji ova funkcija sve
viSe dobija na znacaju i postaje nezamenljiv Cinilac u svim Kompanijama ko-
je koriste ERP Kao alat za upravaljanje.

ERP je modularan informacioni sistem Koji je u pocetku imao samo
nekoliko modula, da bi se danas razvio u mocan alat sa Sirokom lepezom
funkcionalnosti. One pokrivaju razlicite oblasti poslovanja:

a finansije

a controlling

a proizvodnja

aprodaja

a distribucija

a upravljanje materijalima

a upravljanje projektima



a kontrola kvaliteta

a odrZavanje

a \warehouse menadZment.

Kada se na to dodaju jos i DW/BI alati Koji objedinjuju sve navedene
pracese za izveStavanje, dolazima do prili¢no respektabilnog broja potrebnih
i kompetentnih ljudi Koji moraju da servisiraju svaku od navedenih oblasti,
kako sa strane alata tako i sa strane hiznisa.

ERP funkcionalni konsultanti implementiraju poslovne procese i stavljaju
ih na raspolaganje Korisnicima i menadzmentu. Oni pomocu njega planiraju,
prate, izvrSavaju, uporeduju, izvesStavaju i donase odluke, jednom re¢ju, upra-
vljaju kompanijom. Da bi nastao ovakav spoj potrebno je da se u jednoj licno-
sti spoje znanja iz IT tehnologija i poslovna znanja iz ekonomije, industrijskog
menadZmenta, logistike ...

Vrlo €esto imamo slucajeve da su ERP Konsultanti ljudi kaji su dugo
godina radili i sticali iskustva u biznisu, kao i ljudi koji su duzi period radili
sa IT strane na ERP sistemu. Re3avajuci svakodnevne probleme Korisnici-
ma, postali su eksperti u odredenoj ili viSe ablasti poslovanja. U nekoliko
kompanija u kojima sam radio deSavalo se da zaposleni iz ERP centra kom-
petencija postaju menadZeri i nosioci poslovnih funkcija u oblasti finansija,

controllinga, lanca snabdevanja.

KAKO SU SE SPOJILI ERP CENTAR KOMPETENCIJA | CONTROLLING?

Ovaj spoj nastao je prirodnim putem. Stara izreka kaze da ,bez alata ne-
ma zanata“. Ja bih jos dodao da i alatu i zanatu treba ,zanatlija”. To su upra-
vo funkcionalni konsultanti koji ¢ine da Centar kompetencija bude integrativni
spoj | dodata vrednost svakoj kompaniji.

Vecina srpskih controllera se i razvila upravo na poznavanju alata u
svetski poznatim ERP sistemima, kao Sto su Sap, Oracle, Microsoft...

Kada sam dosao na €elo IT sektora u kompaniji Nectar i Radun Group, na
samom pocetku se nametnuo izazav da se biznisu ponude brza i kvalitetna
reSenja u ERP-u. Kompanija je doZivela strahovit razvoj i uspon na regional-
nom trZistu, u kojem bez stabilnog i pouzdanog ERP sistema svakodnevni rad
prosto nije moguc.

ERP centar kompetencija se nametnuo kao prioritet svih prioriteta, jer brz
rast kompanije kao i uslovi poslovanja u kojima je potrebno donositi brze i
kvalitetne odluke nisu mogli da cekaju. Sektor Koji je imao samo jednog ERP
senior konsultanta pojacan je sa joS tri ¢lana. Uz svakodnevni razvoj njinovih
vesting, oni se 0sposobljavaju da biznisu ponude najbolja reSenja i ucine
svakodnevni rad laksim i kvalitetnijim. Ovaj tim postiZe uspehe i svrstava se u
vrlo zna€ajnu Kariku, bez koje je nezamisliv dalji rad.

UloZite u interni ERP centar kompetencija, sa njim je uspeh na dohvat
ruke. @

controlling biznis panel

Milos Jelici¢ je IT menadzer
u kompaniji Nectar od
novembra 2014. godine.
Prethodno bio je controlling
menadzer u kompaniji
Victoria Logistic (2014), kao
i SCM SAP i Controlling
project menadzer (2014).
Kao SAP MM consultant
radio je u kompanijama
Victoria Group (2011-2013),
MK group (2008-2011) i
Carlsberg Srbija (2004~
2008). Milosa mozete
kontaktirati na e-mail
milos.jelicic@nectarrs ili na
telefon 064 868 4249.
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SWVLW

Na 25 laganii lniv pitonga w ovom
broju magazina Controlling odgovarali s
Viktorya Radojerié, Mikos Mldosenis,
Movina Trojkoviée C Staviea Lalovié

Tvo] nadimak?

Kada s rodten/a?

Koji b znak w hovoskopu?

Tvoje vrline?

Tvoje mane?

Omiljend predwet dok s bio/la w Skolil?

kad st bio/la dete, Hta si Zeleo/la da budes kad odvastes?
Kako se zovu tvojl najbolji drug L drugarica?

Omiljeni glwmac L glumica?

Omiljendt filmovi?

Omiljena serija?

Kada bi mogao/la da budes Uik (z crtaéa, koga bi odabrao?
Koju vrrstu muzike unsas?

Omiljena pevalico L peval?

Omiljena knjiga i plsac?

. St radil w dobodno vieme?

Kada bi postojao viemeplov, w koje doba bi se vratio/la?
Omiljent spovt?

Za kojl sportski klub nonijos?

U kojoj zemdji L gradu bi voleo da Ziviz?

. Omiljena hrona?

Owmdiljeno doba dana?

Sta. mishis o lasniku leksikona?

Putange za vlasnika spomensara?

Odgovor vlasnika

Nesto lepo za kiay!

D 0N NN UNR

N O NNNNDNRR R R B B BB pRp
& AN RO D ® NS0 NWNRDO
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Durektor markedss

BMwW

1. Vik 1. Mikeo, Sloba
2. 231.1984. 2. 12.01.°74.
3. Vodolija 3. Jorac
4. Uporna, odana 4. Swmiven, strpljlv, stalozen
5. Tvrdoglava, pownekad jako tefka, wovkoholic 5. Tvrdeglay, wojeglay
6. Matematika 6. Fizicko, Oto
7. Farmaceut 7. Duwektor
8. Jovan L lvana 8. Raka L Mllica
q. Nikola Duricko, Anica Dobra . Mel Gibson , Anica Dobra
10. La vita e bella; The notehook 10. Pobesmeli Maks
11. Mudke, prijatelji 11. AY
12. Ptua trkalica 12. Zeka Rodier
13 Zovisl od raspoloienja 13 Punk, Rotk, Py tronce L house
14. Alicia Keys 14. Joe Strummer
15. DuwkoRadovié 15. Jog!
16. Druzim se sa pryjatedjuma 16. lgram se sa simom
17 Osowndesete 17 Osowndesete
18. Veslange, kodarka 18.  Awtomobilizam
19. Ne navijom 19. Crvena Zvezoa
20. syl 20. Daleki ok, na wekoj plazi
21. Losos, biftek 21. Volim sme osim diigerice L spanaia
22. Jutro 22. Not
23 Energilon , uporan , optimista 23 Fin wneki Cowek :)
24. Da U st som swdfljoo pitonga? 24. Plastic ov paper?
25. Aha, uz mal pomot Gugla 25. Poaper
26. Vidimo se u Rodi. 26. Ko se ne trudi da bude bolji, prestaje da bude dobar!
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LoVIC

Marketing menodien
ATLANTIC GRUPA

N

1. Nemam, ali me drugarice Eesto zovu Mara 1. Beca
2. Dame se na pifaju za godime :) 2. 25.08. '61.
3. Vaga ( to dupla 3. Dupla devica
4. Pozitlvna, energiéna, vredna 4. Pouzdonma, uporna, sprewina da powmogue
5. Pownekad znom da budem najpometnija 5. Naporna, tvrdoglava, teska
6. Hemija 6. Srpskohrvatski, Istorija
7. Pevalica 7. Doktorka
8. Ana i lgor 8. Sonja
9. Dioni Dep, Robert de Nivo 9. Kristin Skot Thomas; Robert Redford
10. Potetak; Dug poljubac za laku noé 10. Otac na uipenom putu; Sjelal U se Dolly Bell
11. Criminal minds; House of Courdls 11. Vike od igre
12. Dudko Dugousdko 12. Beja Patok
13. Dep howse 13, Nagl radio, Index, Karolina
14. Newma takwe/tokyvog 14. Pole Balaservié, Bajaga
15. Toliko dobrik da je nemoguie izowojiti 15. Obojavam knjizevnost
16. Usanvvionvom tehuniku Sminkonga (make-up) 16. Kwam, perem, Ctuckom, Setom
17 Srednyi wek 17 1918-1939
18. Onaf koji je zanimljiv za gledanje 18 Tenis
19, Za onaj koji unek daje swe oo sehe da bude najbolji 19, Crwena Zuezda
20. London , Engleska 20. Herceg Novi
21. Libanska 21. Bosoanske pite, tortor biftek
22. Dok god greje sunce 22. Jutro
23, Kratko ga poznajem, all mislim da radi sjojom posao 23 Naslwivjem energlénog L upornog oveka.
24. Sta te opita? 24. Sta te inspiriie?
25. Utakmica mog sina 25. “Ne moze! E, bal moze!”
26. Be & stoy positine! 26. Bio je zanimljivo.
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SQUARE
CI%TNE

HOTEL BELGRADE

-l

VASE GURMANSKO UZIVANJE
ZAHTEVA NASE ISTANCANE VESTINE

THE SQUARE - 1ZBOR ONIH KOJI ZNAJU.

STUDENTSKI TRG 9 BEOGRAD | +381 113333 500 | WWW.SQUARENINE.RS
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Ne manjka Beogradu restorana sa odlicnom hranom, ni onih sa
dobrom vinskom kartom, profesionalnom uslugom i prijatnim
ambijentom, a narocito ne onih Ciji se dizajn moze svrstati u u
kategoriju malog remek-dela, ali nema bas mnogo onih u kojima
su svi ovi aspekti objedinjeni. Ovaj bi opis mogao da bude
dovoljan razlog zasto bi neko za svoju malu hedonisti¢ku oazu
izabrao bas restoran The Square, u sklopu hotela Square Nine u

srcu Beograda

N e bas umilni zvuci gradske vreve nestaju
¢im se prode Kroz ulazna vrata hotela
Square Nine, a onda, kao neki ljubazni domacin
finih manira, elegantan ambijent upakovan u
¢udnu kombinaciju leZernosti i luksuza pocinje
da diktira neki svoj, lagani tempo. Lobi bar,
reklo bi se, kao u svakom ozbiljnom hotelu u
nekoj svetskoj metropoli —prostran, komforan,
onako domacinski, a odmah pored, prakti¢no
kao integralni deo, razbaskario se restoran The
Square koji prosto diSe sa okolinom. Velike
povrsine u staklu kroz koje se pogled prostire
na bastu ususkanu u dekorativnom zelenilu, ne
dozvoljava da se bilo kog trenutka setite da ste
do pre samo nekoliko minuta bili na ulici u nekoj
drugoj dimenziji stvarnosti.

Zamor stopljen sa tihom laundZ muzikom
prosto vas gura u udobne KoZne fotelje, i dok se-
date za sto jasno vam je da odavde necete brzo
oti¢i. Dok uzivate razgledajuci razne eksponate
diskretno postavljene po restoranu, poput starog
umetnicki izradenog drvenog stola za kaji rekose
da je iz jednog Spanskog manastira iz osamna-
estog veka, vrlo tiho, onako drugarski, konobar
proc¢aska sa vama, taman toliko da se na trenu-
tak prevarite i pomislite da ste u svoj dnevnoj,
ali mnogo lepoj sobi. Kad uskoro stigne i fire pit,
ognjiste koje ce biti postavljeno na terasi, lako je
zamisliti da ¢e se restoran pretvoriti u jednu to-
plu i fino upakovanu sliku zimske idile. Arhitekta
i dizajneri oc¢iglednao su imali vrlo jasan plan od
pocetka postavke enterijera u The Square-u, $to
je na kraju krajeva vec bilo jasno i pogledom na
sam hotel, ¢iji eksterijer deluje kao diskretna
moderna glazura na jednom od starih zdanja po-
red Studentskog trga.

lako jos ne bese vreme rutka, raznog je sve-
ta tu. Sredovecni par u, reklo hi se, intimnom

razgovoru, nekolicina poslovnih ljudi zagledana
u svoje laptopove, izmedu Kojih bezbrizno tre-
kara devojcica sa pet-Sest godina, iako nije bila
ni nedelja, kada The Square tradicionalno prire-
duje pravi mali ritual porodi¢nog rucka. Intimna,
porodi¢na, Kako god atmosfera u restoranu sa-
vr&eno prija i usamljenom posmatracu: da samo
sedi, posmatra, jede, pije, UZiva u cigarama...
svejedno, hedonizam sa stilom je slogan koja
provejava kroz ovaj unikatni ambijent.

Za jedan sto iznosi se biftek neobi¢nog
izgleda, KaZu da je to Cuveni Wellington biftek,
urolan u testu sa sosom od pecuraka, koji je
jedan od simbola menija ovog restorana. Kuvar
ga vesto sece, pred grupom starijih poslovnih
ljudi, Koji u Zivom razgovoru sa njim reko3e da
su dosli specijalno na to jelo po preporuci.

Kuvar deluje kao covek koji zna Sta radi, a
ona specificna vrsta kreativnog ludila u nje-
govom pogledu jasno stavlja do znanja da je
spreman na svakojake vratolomije u kuhinji. Taj
mladi virtuoz, Branko Kisi¢, tri godine je radio
za Pjera Ganjea, koji ima tri MiSlenove zvezdice
i bio proglasavan za najboljeg Kuvara na svetu
za 2009. i 2015. godinu.

Jedna gospoda ustade i non3alantno odseta
da napravi sebi kafu do hovoli parata, dizajnirane
verzije starinskog autentitnog aparata za pripre-
mu tradiconalne Kafe, a koja se priprema na ugre-
janom pesku. Nesto Kasnije za susedni sto, pored
grupe okupirane hiftekom, stize jedna stiizavana
verzija tradicionalnih srpskih jela: pihtije, ajvar, kaj-
mak i ostali delikatesi, upakovani u neku modernu
formu i prili€no ekstravagantno dekorisani.

.Zelimo da kroz autenti¢ne ukuse strancima
prezentujemo srpsku tradiciju i to u jednom
stilizovanom maniru. Poenta je da Sto vise
radimo sa lokalnim namirnicama i da podrza-
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vamo teroar, da imamo najsveZije proizvode

u aktuelnoj sezoni. Neka jela nisu srpska, ali
namirnice jesu. Sustina je u tome da namirnice
prezentujemo kroz viSe tehnika i da izademo iz
kalupa, kao i da koristimo neke namirnice koje
nisu standardne. Recimo, Krompir pripremamo
starom francuskom tehnikom pom koko, zatim
pom fondan, pa krompir lijonez, tu je i Sargarepa
koko, parizijen, pa pire od Sargarepe...”, pojasni
Branko Kisic¢ i rece da ¢emo probati jedan pose-
ban specijalitet, a onda nestade u akciji.

Kad je za sto stigao aged beef tartar, pripre-
mljen samo sa solju, vlascem, biberom, uljem i
Zumancetom, dobili smo ozhiljan udarac u cen-
tar za uzivanje. Poigravanje ¢ulima o€igledno je
nesto ¢ime u The Square-u dobro barataju.

,Nasg meni je kao novi retro, ima gospod-
stvenu notu, a istovremeno je i moderan. Uvek
se trudimo da budema inovativni pa ¢esto
menjamo jedan deo menija, dok je drugi deo
konstantan, kao nas prepoznatljiv znak. Svakog
dana imamo uslugu a la carte, takode i za do-
rucak, koji je na raspolaganju i onima koji nisu
gosti hotela, a u lobi baru sluzimo uvek sveze
poslastice Koje sami pripremamo. Ovo nije
klasican hotelski restoran, jer mi nudimo jedan
kompletan doZivljaj, a ne Cisto uzZivanje u samoyj
hrani®, re¢e Nikola Milovi¢, menadZer marketin-
ga i prodaje hotela Square Nine.

Specifican potpis Sefa kuhinje mogao je da se
oseti i kroz organsku pastrmku u balotinu, urola-
nu, sa pireom od bundeve, emulzijom od perSuna
i prezlama od paSkanata, a koja je podsetila da
se u The Square-u uZivanje U hrani podize na ni-
vo atrakcije. Upravo u kontekstu kulinarske krea-
tivnosti, uskoro ¢e u ponudi biti ponovo aktuelan
Tesla meni, inspirisan srpskim genijem.

Tradicionalni Novogodisnji matine, bozi¢ni
brancevi (za oba BoZic¢a), Gala novogodisnja ve-
Cera, pa cajanke na Kojima se sluZe najkvalitet-
niji ¢ajevi iz celog sveta uz originalne skounse,
makarunse ili mini-sendvice u duhu prave en-
gleske tradicije, kao i dani ¢okaolade na kojima
se zaokruZuje pri¢a od proizvodnje do ukusa,
fini su performansi koji restoranu The Square
daju kvalitet vise.

Za one malo viSe nastrojene Ka igranju i
eksperimentima, moZda je najbolja ideja da se
oprobaju sa Tejsting menijemn, kroz Koji moZe
da se upozna Kulinarska karta ovog restorana.

12 decembar 2015.

Uz Kabinet pivo i dobru selekciju viskija i konjaka,
poduza lista vina adekvatno prati kvalitet hrane.
Sarmantna i ljubazna asistenkinja menadzera i head
sommelier restorana Mina Kostié, zajedno sa kolegom
Ivanom Nikoli¢em brine o vinskoj karti, joS vaznije, o
tome da gostima izabere vino koje je zaista po njihovom
ukusu i da im omogudéi da u njemu uzivaju onako to
dobro vino i zasluzuje. Oboje su sertifikovani somelijeri,
pa im to vrlo lako polazi za rukom.

,»Gosti Cesto imaju strah od vina jer je to komplikovana
tema, ali mi se trudimo da im izbor vina uc¢inimo vrlo
jednostavnim i zabavnim. Opustimo ih, igramo se,
zajedno birajuéi ono koje ¢e im se najvise svideti. Na
vinskoj karti imamo oko 120 vrsta vina i zastupljene su
etikete iz svih poznatih regiona sveta - Bordoa, Toskane,
Riohe... U poslednje vreme akcenat stavljamo na srpska
vina, sto je u skladu i sa naSim jelovnikom. Forsiramo
vina od autohtonih sorti, prokupca i tamjanike, i ona su
sve zastupljenija. Ekskluzivitet nasoj vinskoj karti daju
Premier Cru Classe vina iz Bordoa, koja su medu
najpoznatijim i najcenjenijim vinima na svetu, kao sto
su Chateau Latour ili Chateau Margaux. Najkvalitetnije
profesionalne ¢ase su podrazumevajuca stavka, tako da
mislim da zaista moZzemo da pruzimo vrhunski servis i
ugodaj kada je vino u pitanju®, kaze Mina.



Predstavljen Kroz viSe gangova, ovaj meni pro-
vodi goste Kroz sve segmente ponude, a ovo
mini-putovanje prati i poseban odabir vina.

Sef kuhinje ispratio nas je jednim fantastic-
nim desertom - White Lady zackruZio je ovaj
jedinstveni gastronomski provod, a s obzirom

controlling na pauzi

na sve videno i doZivljenao u restoranu The
Square, moZe se pretpostaviti da i ostatak ho-
tela plese u istom ritmu. Nije onda nikakvo ¢u-
do $to je uvrsten u grupaciju Leading Hotels of
the World, u kojoj je svega 400 hotela u svetu,
iz ukupno 80 zemalja. M
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Top 10 kupaca je donelo rast prodaje od 947 kEUR (+32%)
dok su ostali kupci imali pad prodaje 570 KEUR (-12%)
Global doo

Prodaja u kEUR
YTD Avg 2015.

ACT ALY%
Best Co ® +35%

MB star " +58%

Megastil " +17%

Delta " +231%
Mikro u+87%

Polet -40% Wm—,

Union

PS $ped

BMC u +58%

Xllar " +118%

TOP 10 3.939

Ostali 4.145

Srbija 8.084

Autor: MenadZment Centar Beograd (MCB)

Najveca varijansa dolazi od 4 tendera koje smo izgubili.
Glavni razlog su bile vise cene kod proizvoda 9 i proizvoda 10.

Srbija
Sales on u kKEUR

Top 10 varijansa u odnosu na budzet -
Jan...Sep 2014 DEMO PRIMER

BUDGET

Proizvod 1
Proizvod 2
Proizvod 3
Proizvod 4
Proizvod 5
Proizvod 6
Proizvod 7
Proizvod 8
Proizvod 9
Proizvod 10
Proizvod 11
Proizvod 12
Proizvod 13
Proizvod 14
Proizvod 15
Proizvod 16
Proizvod 17
Proizvod 18
Proizvod 19
Proizvod 20
Proizvod 21

ACTUAL

Autor: MenadZment Centar Beograd (MCB)
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Mi kreiramo
efektne 1zvestaje
za top menadzment!

Pogledajte:
www.mch.rs




DA VAS BIZNIS BUDE
DOBAR POSAO!

elekom Srbija

e

mts BizPaket: Sve za Vas biznis na jednom mestu
Fiksna, mobilna telefonija i Internet u jednom paketu,

prilagodenom potrebama VaSeg poslovanja: e -;_..*. ;;;.:E "‘_; .

- Do 9 fiksnih i do 20 mobilnih linija Vase firme £‘ R

» WiFi u Vasem poslovnom prostoru uz Internet Net 10 Lo W mts
» Razgovori izmedu fiksnih linija - O dinara e ::_-*‘_.:

- Razgovori izmedu mobilnih linija - O dinara 3 ) :

- Veliki izbor mobilnih telefona ve¢ od 1 dinar A Tvoj svet

Besplatno pozovite 0800 123 123



