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@ controlling

NO ONE HAS WHAT A SERB HAS!

a Sreo profesor matematike Pericu. Perica
vozi besni Mercedes, nosi zlatnu Kkajlu, ima
gomilu para. Profesor pita Pericu: ,Perice,
kako si uspeo da zaradis toliko para? Pa, ti
si bio najgori dak u skolil” Perica odgovara:
,Profesore, to i nije tako teSko. Kupim za
jedan dinar, prodam za dva ( zaradim 1%,

Moj ,zet" Stefan je brucos na Imperial
Collegu u Londonu. To je tehnicki fakultet,
najbolji u Velikoj Britaniji i jedan od najboljih na
svetu. Stefan studira finansijsku matematiku i
sanja da postane Vaoren Bafet 21.veka. Danas
smo na vikendici uz rostilj govorili o studiranju.
Ja sam postavljao ¢uvena raditeljska pitanja
,Kako ide? Da li je teSko studiranje?”. Stefan mi
je jednostavno objasnio:

« ,Boki, imam 8 ispita koje treba da poloZim

u periodu od 15. do 24. maja. Moram da
poloZim 6 ispita da upisem drugu godinu. |
toje to.”

Ja sam bio Sokiran. Da polozis 8 ispita u 10
dana? Pa, jel’ oni znaju Koliko je to tesko? Pa,
to je nemoguce? Zar Englezi nemaju junski rok,
pa julski, pa ponovljeni julski, pa predseptem-
barski, pa septembarski, pa oktobarski? Zar ne
mogu da smanje broj bodova, da spuste kriteri-
jume, zar oni ne razumeju studente koliko je to
tesko?

Ah, ta roditeljska briga — toliko sam mu
pitanja postavio. Stefan me je pogledao svojim
pametnim okicama (zaista je pametan decko!) i
odgovorio mi:

s ,Boki, ako ne poloZim 8 ispita u maju,

imam samo jos jednu Sansu u septembru.
No, tada mi se ocene racunaju sa 40%
vrednosti. Ukratko, u septembru mogu do-
biti samo ocenu 6. I, u septembru moram
da ocistim celu prvu godinu da bih nasta-
vio studiranje”.

Ja sam bio Sokiran. Ovi Englezi su bas su-
rovi. Zar je moguce da nemaju razumevanije za
studente? Zar moraju toliko da budu ciljano
vodeni? Zar ne mogu da budu people oriented
kao Sto mi Srbi? Brate mili, neka Englezi dodu
u Srbiju da vide Koliko mi imamo razumevanje
oko studiranja. Desetak rokova u toku godine,
spustanje kriterijuma svake godine, prenosenje

6 mart 2017.

ispita iz godine u godinu, studiranje u 35-0j
godini, polaganje preka veze... Ma, kod nas i ne
mora$ da ides na fakultet i dobic¢es diplomul

Stefan je dosao na odmor od pet dana.
Jadnitak, kaZe da moZe samo toliko da ostane i
da mora da se vrati u London da uci. Propustice
Cak i uskrsnje praznike, a i rostiljijadu za 1. maj!
8 ispita za 10 dana, moj sinovac! A i njegova
devojka Milica (moja ¢erka) studira u Engleskoj.
Njen fakultet je malo laksi, ona mora da poloZi
8 ispita do 2. juna. Jadno moje dete, u¢i po 12
sati dnevno. Presamitila se nad knjigom, uci dan
ino¢. Nema izlaska, ludila i provoda po splavo-
vima — samo ucenje po citav dan.

Ja sam mislio da su Stefan i Milica genijalci
jer su oboje zavrsili Matemati¢ku gimnaziju sa
prosekom 5,0. Novine kazu da je Matematicka
gimnazija jedna od najboljih na svetul Ja sam
mislio da ¢e ti Englezi da ,padnu na nos” kada
vide koliko smo mi Srbi pametnil A, Englezi kao
Englezi — 8 ispita za 10 dana. Jos mi Stefan
kaze da su Indijci mnogo pametan i vredan
narod. Ko bi rekao? E tek oni ,Zuti” — Kinezi,
Singapurci, Korejanci — sve te gledaju onako
¢udno sa svojim kosim okicama, a uce i po 15
sati dnevno. | mnogo su pametni. A tek Sto ima
Poljaka, Rumuna i Madara — Stefan kaze da tek
oni razhijaju” Koliko znaju matematiku.

E, moja deco. DZaba vam je ta Evropa, u
Srhiji se mnogo lakse Zivi. Kupis za 1, prodas za
2 i zaradi$ 1%.

« ,Sandra, spremi ¢varke da Milica ponese.
Neka se detetu nade, da ima nesto ,poste-
no“ da pojede. E, a stavi i onu tvoju bosan-
sku pitu, a moZes i gibanicu. I, stavi joj i
kutiju Plazme — Englezi to sigurno nemaju.
Niko nema sto Srbin imade!”

Bre!

Bojan S¢epanovi¢
predsednik ICV
i direktor MCB
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HR CONTROLLING
(31. ICV Srbija sastanak)

31. ICV Srbija sastanak bio je organizovan
3.3.2017. godine u zgradi Univerziteta
Singidunum u Beogradu. Tema je bila ,,HR
Controlling“, a sastanku je prisustvovalo vise
od 100 controllera.

12 mart 2017.
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Sastanak je otvorio Bojan S¢epanovi¢, pred-
sednik ICV Srhija i direktor MenadZment centra
Beograd, Koji je prisutnima predstavio temu
sastanka i govornike, a medu kojima je bio i on
sam.

Govornici 31. ICV sastanka bili su:

1. Bojan S¢epanovi¢, direktor, MenadZment
centra Beograd

2. Violeta Pavicevi¢ — Sef sluzbe za planira-

nje ljudskih resursa, zarade i izveStavanje,

Telekom
3. Dejana Mani¢, HR Business partner,
Imlek
4. lvana Jevti¢, HR Manager, TeleGroup
5. Mirjana Pasali¢, HR Specialist, OMV

Bojan S¢epanovié

,Da limoZete da radite vise od ljudskih spo-
sobnosti?”

Bojan je u svom zanimljivom stilu predstavio
HR procese Koji se koriste u poslovanju, kao i
nacin na koji su oni povezani sa controllingom.
Govorio je i 0 samim principima MCB filozofije,
0 natinima na koje HR primenjuje ove procese i
koji su rezultati toga. Govorio je o svom CMOK
pristupu, koji se sastoji iz Cetiri nacela:

a Ciljevi,

« Merenje,

« Odstupanja,

« Karektivna akcija.

Svoju prezentaciju Bojan je zavrsio kratkim
predstavljanjem narednih govornika.

13 mart 2017.



@ controlling konferencija

14 mart 2017.

Violeta Pavicevié, Telekom
,0no sto ne moZemo da izmerimo, ne moZemo ni da unapredimo”
Nakon krakog uvoda u poslovanije Telekoma, Violeta je pre svega
predstavila vrednosti koje njihova kompanija ceni:
KORPT — USPEH.

a K — orisnici,

« 0 — dgovornost,
« R - ezultat,

« P —romene,

aT —im.

Osim toga, Violeta je govorila i o primeni PMM-a (Performance
Management Modela) u Telekomu Srbija i o SMART principu, odnosno
0 pametnom postavljanju ciljeva.

Zatim je usledila kratka pauza, tokom Koje su se prisutni druzili uz
osvezenje.

Dejana Manié, Imlek

,HR sa prodavcima na terenu”

Dejana je izlaganje zapocela pred-
stavljanjem svoje kompanije i ulogom
HR-a. Od nje smo ¢uli o nacinima HR
kontrole u Imleku, medu Kojima je i
terenski obilazak Koji se odvija barem
dva puta mese¢no i tokom kojeg HR
tokom jednog dana obide 20 prodavnica.
U Imleku HR controlling sprovode i na
godisnjem nivou, a Dejana je najavila
da ¢e uskoro implementirati i PMM
(Performance Management Model).

Mirjana Pasali¢, OMV
We care more”

Mirjana je u svojoj prezentaciji najpre naglasila

timski rad u kompaniji OMV, rekavsi da se on zasniva na
zajedni¢kom funkcionisanju svih sektora u kompaniji.
Njihova parola ,We care more” pokazuje visok nivo brige
prema zaposlenima i odnosi se na:

a politiku otvorenih vrata,

a fleksibilno radno vreme,

a balans izmedu privatnog i poslovnog Zivota.
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Ivana Jevti¢, TeleGroup

,Kako razviti zaposlene iz angaZovanih u posvecene”

Nakon kratkog uporedivanja HR procesa u Frikomu i TeleGroupu Ivana je predloZila da se
zapocne panel diskusija, pa su tako HR strucnjaci mogli da postavljaju pitanja o nacinu po-
slovanja HR sektora u drugim kompanijama, kao i da razmenjuju misljenja. Na pitanje ,Kako
razviti zaposlene iz angaZovanih u posvecene?” Ivana je odgovorila objasnjavanjem procesa
Employee Engagement, Koji se sastoji od 3 komponente:

« Say - da posveceni zaposleni govore pozitivno o svojoj kompaniji sa svojim kolegama, a

i svima ostalima
« Stay - odnosi se na utisak pripadnosti organizaciji, Zelju i nameru da u njoj ostanu
a Strive - polazi od motivacije zaposlenih i ulaganja napora da ostvare uspeh.

15 mart 2017.
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MILAN ZALETEL
SENIOR FINANSIJSKI DIREKTOR/CFO
VIP MOBILE & SI.MOBIL

ldealan controller je poput
mobilne aplikacije koja radi

na svim uredajima

16 mart 2017.

Milan Zaletel vec petnaest
godina bavi se finansijama

u industriji telekomunikacija,
za koju kaze da je jedna od
najdinamicnijih na svetu. Dobar
controlling podrazumeva
agilnost i brzo prilagodavanje
promenama u organizaciji

i na trzistu. Zato se idealan
controller uporeduje sa
efikasnom i korisnom
mobilnom aplikacijom koja
moze da radi na svim smart
uredajima



POSAO

@ Radili ste u Bugarskoj i Sloveniji, a
sada u Srbiji. Da li ste nailazili na razlike u
mentalitetu zaposlenih, odnosno Korisnika?
Koje su to razlike, odnosno sli¢nosti?

Na oba trzista sam imao tu privilegiju da
radim sa izuzetnim timovima i pojedincima.
Dolazak u Srbiju mi je malo lakse pao, posto
vec govorim srpski jezik, dok mi je trebalo oko
godinu dana da naucim bugarski, pa su kolege
morale da toleriSu moje (ne)znanje jezika na
sastancima. Nakon toga komunikacija je posta-
la mnogo laksa. Tih problema, nadam se, kole-
ge u Srbiji nemaju. Prvi utisci o Srbiji su odli¢ni,
jer su svi veoma otvoreni, spremni su da pomo-
gnu i imaju pozitivan stav prema poslu, 5to je
meni licno jako vaZzno. Kolege su se potrudile
da mi olaksaju ovaj pocetni period u Vipu, tako
da sam odmah mogao da se posvetim poslov-
nim izazovima.

@ Vip mobile jedna je od vodecih kom-
panija kada su u pitanju telekomunikacije u
Srbiji. Sta je najteZi deo posla finansijskog
direktora u ovakvoj kompaniji?

Kao sto znamo, finansije su vrlo egzak-
tna, striktna i precizna oblast. S druge strane,
oblast telekomunikacija veoma je kompetitivna,
brza i tu su promene jedina konstanta. Imajuci
to u vidu, najvedi je izazov da se pronade pra-
va doza fleksibilnosti u planiranju, kontroli i
budzetiranju.

@ Ve¢ duZe od deset godina radite u
finansijama, sada ste i izvrsni direktor, i
sigurno ste do sada doneli mnogo uspesnih
odluka. Sa druge strane, Sta je Vas najvedi

controlling sasvim licno

neuspeh, koja je to odluka koja je skupo
kostala kompaniju?

Svaki uspesan menadZer gradi se i u¢i kroz
dobre i loSe odluke, jer kao Sto svi znamo, kao |
u Zivotu, put do uspeha nikada nije ravna linija.
Najvaznije je da zauzmete dobar stav nakon
Sto dode do greske, da se ne zaustavite i da
ne odustanete od zacrtanog plana, nego da se
potrudite da iz svega nesto naucite i da ponovo
krenete napred. Naravno, i ja sam pravio greske
u dosadasnjoj karijeri, ali srecom nikada stra-
tesSke i voleo bih da tako i ostane.

@ Glavna tema broja je digitalizacija. Da
li ste viSe digitalan (ON) ili klasi¢an (OFF)
korisnik? Kako ce digitalizacija da promeni
biznis u telekomunikacijama?

Industrija telekomunikacija jedna je od naj-
kojom se bavite, nekako se podrazumeva da
treba da budete online i da pratite razvoj teh-
nologije i trendova. Digitalna reSenja i aplikacije
koje Koristim mnogo mi pomazu da bolje orga-
nizujem svoje poslovne i privatne obaveze.

Takode, digitalna transformacija kompanija-
ma Stedi vreme, resurse i novac i ¢ini ih mnogo
efikasnijim i fleksibilnijim, a zadatak kompanija,
odnosno u konkretnom slucaju telekom operate-
ra, jeste da razvijaju nove digitalne servise i us-
luge za Korisnike, kako bi im pomogli da se lakse
digitalizuju u svom svakodnevnom Zivotu i poslu.
Najocigledniji primer je razvoj 4G mreZe, zavaljuju-
¢i kojoj mohilni Sirokopojasni internet dolazi i u ru-
ralna, udaljena podrucja zemlje. Tako olakSavamo
komunikaciju i poslovanje, poboljSavamo kvalitet
Zivota gradana i unapredujemo ekonomiju.

17 mart 2017.
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18 mart 2017.

Zato je nama u Vipu fokus na razvoju 4G
mreZe i novih usluga baziranih na mreZzi. Primera
radi, ponudili smo Kucni net, koji je prava alter-
nativa fiksnim provajderima, pogotovo u podruc-
jima u kojima nema kablovske infrastrukture.
Nasa investicija u mrezu, 4G i licence u periodu
od 2015-2017. godine iznosi vise od 100 miliona
evra. U ovom trenutku imamo daleko najvecu 4G
mreZu u Srhiji, koja pokriva ¢ak 79% populacije |
sve gradove sa vise od 10.000 stanovnika, a na-
stavljamo da je Sirimo.

@ Vasa konkurencija je usla u bankar-
stvo (Telenor banka) odnosno u TV pro-
dukciju (Arena sport). Gde Vip vidi sebe u
buduénosti? Online trgovina, elektri¢ni au-
tomobili, dronovi ili nesto potpuno novo?

Ako Zelimo da ostanemo relevantni za Ko-
risnike i trziSte, maramo da se, kao telekomi,
menjamo i inaviramo. Treba da postanemo
i provajderi korisnih sadrZaja i reSenja, a ne
samo mreZe i tarifa. Zato u Vipu nastojimo
da Korisnicima ponudimo smisleno, uverljivo i
korisno digitalno iskustvo, samostalno ili kroz
partnerstva sa razli¢itim industrijama, pa tako
u ponudi ve¢ nudimo neke bankarske usluge
u saradnji sa Societe generale bankom, Kao |
mobilnu TV-aplikaciju u saradnji sa Orion tele-
komom.

CONTROLLING

@ S obzirom na Vase iskustvo u vise
razliitih zemalja (Slovenija, Bugarska,
Srbija), zanima nas u kojoj od ovih zemalja
controlling ima najvecu ulogu, gde je najvi-
Se razvijen?

Uloga controllinga u bilo Kojoj kompaniji
zavisi od ocekivanja menadZmenta i nivoa razvi-
jenosti i pozicije te kompanije na trzistu. Ne po-
stoji univerzalan recept za dobar controlling, ali
smatram da je i u controllingu klju¢na agilnost,
kako bismo mogli adekvatno da odgovorimo
na sve promene i izazove u ostalim delovima
organizacije.

Tokom svoje karijere bavio sam se i ta-
kozvanim ,klasi¢nim controllingom®, Koji je
primarno bio fokusiran na finansijske analize
i reporting. U drugoj kompaniji sam imao mo-
gucnost da razvijem sektor controllinga kao
modernu analiticku organizaciju, koja svim sta-
keholderima obezbeduje kompletniju podrsku
jer ukljutuje i Business Intelligence informacije.
Tu je proces reportinga bio manje ili vise au-
tomatizovan, a dodatna vrednost je dolazila
iz Sireg razumevanja celokupnog poslovanja i
mogucnosti da se procene i predvide buduca
kretanja na trzistu, Sto svakoj kompaniji poma-
Ze da ostvari dobre rezultate.

@ Budzet je jedan od glavnih procesa u
controllingu. Kako izgleda proces budzeti-
ranja u Vipu?

BudZetiranje je jedan od najvaznijih pro-
cesa u controllingu. Medutim, meni su po-
djednako vaZzne i sve aktivnosti controllinga
koje su usmerene ka boljem razumevanju
buducih dogadaja i nacina na koji ¢e nase
odluke da uti¢u na korisnike i rezultate. Ako
mogu da upotrebim izreku iz medicine - bi-
opsija je uvek bolja od autopsije. Telekom
Austria Grupa, €iji smo deo, veoma ozhiljno
shvata proces budzZetiranja i forkastiranja,
ali smo svesni ¢injenice da se stvari oka nas
brzo menjaju i da se Kvalitet budZeta ogleda

i kroz razumevanije svih elemenata koji uticu
na nase rezultate, kao i kroz sposobnst da



na vreme prepoznamo potrebu da, na primer,
brzo promenimo neku aktivnost ili primenimo
nesto potpuno novo.

@ Ako bi controllera opisali kao mobilni
telefon, kako bi on izgledao? Koji bi to bio
model, koje bi to bile karakteristike? |, koji
Vip paket biste mu preporucili?

Idealan controller treba da bude u stanju
da u svakom trenutku svakom Korisniku unu-
tar kompanije moZe da ponudi potrebnu infor-
maciju, na nacin kaoji mu pomaze da donese
bolje odluke. Imajuci u vidu Kolika menadzera

i drugih kolega u firmi dnevno upotrebljava

controlling sasvim licno

razli¢ite informacije i Koliko se svi oni medu-
sobno razlikuju po nacinu donosenja odluka,
na primer, mislim da joS nije napravljen te-
lefon Koji bi odgovarao svima. Zato bih radije
controllera opisao kao aplikaciju ili platformu
koja se prilagodava menadZeru i koja radi na
razlicitim telefonima. Na performanse te apli-
kacije ne bi smele da uticu tehnicka ogranice-
nja telefona, poput brzine procesora, veli¢ine
ekrana ili trajanja baterije, ve¢ samo li¢ne
preferencije menadZera. Ako mi dozvolite da
jos malo mastam, takva aplikacija bi morala
da bude na menadzerovoj listi za preuzimanje
svaki put kada on promeni telefon.
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PRIVATNO

@ Ve¢ smo pomenuli da ste ,,svetski putnik®. Sta Vam se najvi-
Se dopalo u Srbiji i 5ta je ono Sto nas izdvaja od drugih zemalja?

Putovanja su moja velika strast i ohiSao sam mnoga lepa mesta,
ali ono 5to uvek ostavi najveci utisak na mene su ljudi. Upravo su oni
moj najvedi utisak, kaji sam u ovako kratkom periodu stekao o Srhiji.
Moram da kaZem da sam ovde, kao nigde do sada, za vrlo kratko vre-
me upoznao mnogo izuzetnih ljudi i to je ono $to dosta govori o0 ovoj
zemlji. Unapred se radujem prilikama da upoznam i prirodne lepote
ove zemlje u narednom periodu.

@ Posao finansijskog direktora zahteva ozbiljnost i posvece-
nost. Kakav je Milan Zaletel izvan kancelarije? Sta mislite, kako
bi Vas prijatelji opisali?

Ako biste pitali moje prijatelje, verovatno bi vam odgovorili da sam
u poslednjih pet godina previse odsutan, ne drZi me mesto. Posao jeste
zahtevan, pa se trudim da svoje slobodno vreme posvetim onim aktiv-
nostima koje me relaksiraju i upotpunjuju. To su svakako putovanja,
otkrivanja novih zanimljivih mesta, ali i restorana. Cesto pokusavam da
sam pripremim neka nova jela, ponekad to bude ¢ak i uspedno i ukusno.

@ Ako biste imali vremeplov i mogli da se vratite u proslost,
koji savet biste dali dvadesetogodiSnjem Milanu?

O tome i sam €esto razmisljam i nije mi lako da odgovorim na ovo
pitanje. Mladi ljudi inace nisu bas skloni da slusaju savete i, poznajuci
sebe, to doba mog Zivota nije bilo najplodnije za prihvatanje saveta.
Ali, ako sa ove distance moram da dam takav savet, to bi bilo da treba
da ¢itam joS viSe i raznovrsnije, kao i to da je ponekada vaZnije da se
nesto uradi na vreme nego da se uradi bas na savrsen nacin.

@ Posao finansijskog direktora podrazumeva i stres. Da li
mozZete da podelite sa nama neki trik za upravljanje stresom?

Najvazniji trik jeste da volis svoj posao i da uzivas u njemu.
Takode, vaZno je da imas poradicu i bliske prijatelje sa kojima na Kkva-
litetan nacin provodis slobodno vreme. Ve¢ sam pomenuo da volimo
da putujemo i otkrivama nova, zanimljiva mesta. Individualno, najvise
me opusta da tréim ili citam.

@ Beograd ima dosta zanimljivih restorana. Koja tri biste
nam preporucili?

Cesto sam boravio u Beogradu i pre nego $to sam dogao u Vip i
moram da kazem da se svaki put prijatno iznenadim kako se ponuda
i raznovrsnost restorana redovno obogacuje i unapreduje. Volim kada
me Kolege posavetuju u vezi sa izborom restorana, narocito onih sa
domacom Kuhinjom. Uvek sam otvaoren za nove sugestije, a omiljeni
restorani u Beogradu su mi Durmitor, kao | Boutique restoran u po-
slovnoj zgradi Vipa, koji vrlo profesionalno vodi brigu o nasim zaposle-
nima i nudi raznovrstan meni veoma ukusnih jela, a tu je i ¢evabdZinica
Cica. A
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Milan Zaletel je senior
finansijski direktor/CFO
u kompanijama Vip
mobile i Si.mobil, od
decembra 2016. godine.
Uspesnu karijeru
zapoceo je u kompaniji
Elan, a potom prelazi u
Telekom Austrija grupu
gde rukovodi oblastima
finansija, kontrolinga i
poslovnog istrazivanja u
kompanijama-¢lanicama
u Sloveniji, Bugarskoj

i Srbiji.



Da li ste spremni da ®Business
radite bolje? SAP &he

Kroz SAP
Business One*

Bilo da ste uspesna velika kompanija,
srednje preduzece u rastu ili ambiciozno
malo preduzece, omogucicemo Vam

da radite efikasnije | budete ispred
konkurencije kroz optimizaciju

Finansije, Ra¢unovostvo,
Nabavka, Prodaja, _
Skladiste/Zalihe, Usluge, ) up_ravljate,
Proizvodnija, Ljudski - Dlannfate.
resursi i Izvestavanje - kontrolisete

S oslovanja! e
svog poslovanja u jednom sistemu. - i izvestavate
klikom misa!
SAP Business One Pored SAP Business One ERP redenja, iz nadeg portfolia
izdvajamo i:
je sveobuhvatno i svestrano reienje za upravljanje
poslovnim procesima opremljen interfejsom koji je Aerion Analytics
jednostavan za koriscenje i sluzi kao primarni Enterprise Business Intelligence Outsource Reporting servis
Resource Planning (ERP) softver za Vaie poslovanje. i Bl resenja

SAP Business One osigurava rast kompanije, pomaze Da biste bili uspeini u poslovnim procesima preduzece
u povecanju profitabilnosti i kontrole, automatizuje mora da uspostavi i nadgleda klju¢ne pokazatelje

poslovne procese i predstavlja mocan alat za izvestavanje ucinka (KPI), identifikuje, privuce i podrii profitabilne
za gotovo svaki aspekt Vadeg poslovanja. klijente, kao i da poboljia performanse u predvidanju

rezultata na osnovu koriicenih poslovnih obrazaca i
Pored standardne verzije, na raspolaganju Vam je i trendova u poslovanju.

SAP Business One verzija za SAP HANA, in-memory
platformom sa integrisanom poslovnom inteligencijom Korisdenjem naseg Bl servisa i redenja bicete u

(Business Intelligence) za masovnu analizu velikih kolici- mogucnosti da pratite podatke iz cele Vase kompanije iz
na podataka i izvestavanje u realnom vremenu, razli¢itih izvora, analizirate i formirate sjajne izveitaje,

upravljate na pravi nacin i donesete prave odluke u
Pridruzite se timu uspeinih! pravo vreme i drastiéno smanjite mogucnost

povlatenja loiih poslovnih poteza.

C
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Aerion Solutions d.o.o.

Prva industrijska 11, Nova Pazova
info@aerion.rs « www.aerion.rs
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DIGITALIZACIJA
BIZNISA

,DOZIVETI STOTU, DOZIVETI STOTU*
Kako preziveti digitalnu revoluciju?

Branislav Vujovi¢
Predsednik
New Frontier Grupa

22 mart 2017.

Najstarija kompanija na svetu Kongo Gumi
iz Japana osnovana je jos 578. godine i bavi
se gradevinskim poslovima. Ipak, 2006. godine
je preuzeta, pa moze da se kaze da je sada
najstariji hotel Nishiyama Onsen Keiunkan iz
Japana osnovan 705. godine, a vodile su ga 52
generacije iz iste porodice sve do danas. lako
postoje tako stare kompanije, nije nimalo lako
odrZati rast u vreme digitalne revolucije i pro-
mena Koje ona namece.

Analiza poslovanja 500 najvecih kompanija
u Americi pokazuje da se one poslednjih godina
brze menjaju, i to zbog uticaja digitalne revolu-
cije. Opasnost po uspesno poslovanje firmi koje
ne prilagode svoje poslovne modele je velika,
jer digitalna revolucija sve vise i brze utice na
sve industrijske grane. Istovremeno, ona otvara
nove mogucnosti za globalni i regionalni rast.
Prepreka je dobro razumevanje principa prome-
na koje donosi digitalna revolucija.

Uslovno, firme moZemo da podelimo u tri

grupe:

« one Koje poticu iz industrijskog vremena |
organizovane su po principima poslovanja
iz industrijskog doba i pridrZzavaju se regu-
lative i zakona iz tog vremena,,

« uglavnom novoosnovane firme (startups),
koje posluju na principima digitalne ekono-
mije, ponekad i u neregulisanom okruzZenju
jer su njihovi poslovni modeli suvise novi i
ne postoje zakoni ili regulativa koji potpu-
no zakonski definisu pravila,

« kompanije koje paticu iz industrijskog vre-
mena, ali su se prilagodile digitalnoj eko-
nomiji kroz proces digitalne transformacije.

Postoje i pozitivni i negativni primeri digitalne

transformacije. Kodak, jedan od pet najvrednijih
svetskih brendova, nije uspeo da izvrsi digitalnu
transformaciju, dok Fuji film jeste. Kodak je ban-
krotirao 2012. godine, a Fuji film je kroz digitalnu



transformaciju doSao do 130.000 zaposlenih
i vrednosti od oko 20 milijardi dolara na berzi.
Nokia nije uspela, iako je bila vrlo digitalna kom-
panija, ali zato Apple i Samsung jesu i doprineli
su padu Nokie. |z primera Nokie i Della, Applea,
IBM-a i mnogih drugih velikih kompanija, uotava-
mo zakonitost da je digitalna transformacija sta-
lan proces, a ne samo jednom izvedena akcija.
Firma Gillette lider je u proizvodnji i prodaji
pribora za brijanje. Proizvodnja je stacionirana
u 26 zemalja, prodaja se odvija kroz mrezu
distributera i prodavnica u celom svetu, a
ostvaruje se oko 8 milijardi dolara prometa
godisnje sa znacajnim profitom. Ovakav nacin
industrijske proizvodnje i prodaje pravi razli-
ku u ceni od troskova proizvodnje do cene u
malopradaji od 5893%. Da, dobro ste procitali,
jer proizvodnja rezervne patrone za brijanje
kosta nekoliko centi, a u pakovanju od tri ili
pet rezervi, prodaju se za 10 do 18 evra. S
druge strane, Majkl Dubin je sa partnerima
osnovao+ firmu Dollarshaveclub.com sa no-
vim poslovnim modelom. Firma je kupovala
proizvode direktno od proizvodaca, naravno u
Kini, za nekoliko centi i ponudila je klijentima
da se pretplate preko interneta i da za 1 dolar

DIGITALNA TRANSFORMACIJA
INDUSTRIJSKI POSLOVNI MODEL

TRANSFORMISATI U:

controlling tema broja

mesecno, poStom, tokom prvog meseca dobiju
brijac i 5 patrona, a svakog slede¢eg meseca
novih 5 rezervnih patrona. To ne samo $to je
mnogo jeftinije, vec¢ i oslobada od obaveze
da se ide u prodavnicu i nema vise brijanja sa
tupom patronom ako ste zaboravili da kupite
nove patrane. Majkl je investirao 4.500 dolara i
napravio je duhovit video koji objasnjava pred-
nosti ovakvog poslovnog modela i postavio ga
je na YouTube. Ovaj video postao je viralan i
milioni ljudi su ga videli. U prvih 48 sati od po-
Cetka prodaje na ovaj nacin, Majkl je dobio vise
od 12.000 pretplatnika. Pet godina kasnije, ova
firma je bila vodeca u online prodaji pribora za
brijanje u Americi sa udelom od 50 % trzista i
prodajom od 200 miliona dolara. Osnovala je
podruZnice u Kanadi i Australiji i pocela je da
prodaje niz novih proizvoda po istom modelu.
Unilever je 2016. godine Kupio Majklovu firmu
za milijardu dolara.

Industrijski model zasniva se na proizvodniji
i komplikovanom distribucionom modelu Koji, uz
klasicne marketing aktivnosti i veliki broj zapo-
slenih, odnosi veliki deo marze i znacajno pove-
¢ava cenu u maloprodaji. Digitalni model Koristi
online marketing i prilikom registracije dobija

NOVI DIGITALN! POSLOVMI MODEL

= FOKUSIRAN NA KLLJENTA
=  PERSOMALAN
= TRENUTMO IZVRSEMIE

= TRANSPARENTAN
= POVERLJIV

= AUTOMATISKI
= HISKA CEMA
= DTVOREN

FROIZYODL

SERVISH

PODACI
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FERHUILRA

BIOSKOP | CLANSTVO

MOVOSTI Pretraga =1

-

informacije o svakom pretplatniku, a koje moze
da Koristi za personalizaciju ponuda. Posto su
procesi automatizovani, Majkl ima manje za-
poslenih nego Sto Gillette ima potpredsednika.

Vrednost industrijskog modela je u proizvodima,

proizvodnji, partnerskom ekosistemu i naravno
ljudima. Sve su to fizitka sredstva i zahtevaju
ogromnu investiciju. Kada bi neko Zeleo da
napravi konkurenciju Gilletteu sa istim poslov-
nim modelom, verovatno bi morao da investira
nekoliko milijardi dolara da bi mogao, mozda,
da racuna na uspeh. Majkl Dubin je to uradio sa
4.500 dolara pocetnog kapitala jer je Koristio
novi poslovni model u kojem je osnovni resurs
informacija. Zato su inovacije demoKratizovane
u digitalnoj ekonomiji, jer je ulazna barijera
znatajno smanjena. Ranije su inovacije bile pro-
izvod velikih laboratorija sa mnogo zaposlenih,
a danas i dva studenta sa jednim kompjuterom
mogu uspesno da inoviraju i zato je broj poku-
Saja i broj uspelih inovacija danas znatno vedi.
Druga grupa kompanija su takozvane star-
tups. Viber, Whatsapp i Skype nude preko inter-
neta Komunikaciju slikom, glasom ili porukama
medu Korisnicima koji se nalaze bilo gde u sve-
tu, Sto za korisnike ima isti efekat kao i usluga
klasicnih telekom operatera, iako je ogromna
razlika u nivou investicija. Telekom operateri
podleZu vrlo striktnoj regulativi i vrlo skupim

24 mart 2017.
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S5AZNAJ VISE

NJE SE ZA

osnovnim sredstvima, infrastrukturi, licencama i
frekventnim opsezima, velikom braoju zaposlenih
i visokim porezima. Nove digitalne firme nemaju
te obaveze i njihov poslovni model baziran je na
internetu kao kanalu komunikacije. One nude
usluge globalno, u celom svetu, koristeci auto-
matske procese i privlace Korisnike besplatnim i
jednostavnim uslugama. Whatsapp je imao 700
miliona Korisnika, a samo 30 inZenjera i 20 ad-
ministrativnih radnika kada je prodat Facebooku
za 22 milijarde dolara.

| na Kraju, pogledajmo i tre¢u grupu kompa-
nija. Interesantan je primer digitalne transfor-
macije lanca bioskopa Cineplexx, koji je prisutan
u Austriji, Hrvatskoj, Srhiji, Sloveniji, Crnoj Gori,
Makedoniji, Albaniji i Italiji sa 280 biskopskih sala
(36 multipleks i 6 standardih). U 2013. godini
Cineplexx je imao 1.100 zaposlenih, uz 11 miliona
posetilaca, a prihod je bio 115 miliona evra.

Prva faza digitalne transformacije zavrsena
je 2009. godine, kada su sve njihove sale dobile
digitalnu opremu za prikazivanje filmova. Ovo je
znacajno pojednostavilo i ubrzalo proces nabav-
ke i isporuke filmova i materijala za prikazivanje.
Zatim je napravljena internet stranica za pro-
mociju i prodaju. Tako posetioci, osim programa,
mogu da gledaju i kratke isecke iz filmova, da
saznaju novosti o glumcima i filmu, da vide oce-
ne i komentare posetilaca Koji su vec videli film,



ali i da rezerviSu mesto u sali i kupe i odStampaju

karte za odredenu predstavu. A sve to od kuce.
Vrednost za posetioce jeste i moguc¢nost brzeg

i lakSeg izbora predstave, Kao i kupovine Karata
za izabrana mesta u sali. Za Cineplexx je vred-
nost u smanjenom broju zaposlenih na kasama i
kontroli ulaza, s obzirom na uvedene automate,
ali i u postepenom prikupljanju podataka o po-
setiocima. Uvedeni su i novi digitalni proizvodi:
direktni prenosi predstave iz Metropolitan opere,
Sekspirovog teatra ili iz Bolj3oj teatra, Koji dovo-
de novi segment Klijenata.

Sledece je bilo organizovanje privatnih do-
gadaja, od proslave rodendana do regionalnih
konferencija kompanija. Sve to doprinelo je
povecanju broja posetilaca Cineplexx internet
stranice, pa je Kompanija pocela da prodaje i
reklame na svojoj strani.

U daljem toku transformacije patentirali su
familijarne, kao i kartice lojalnosti koje pose-
tiocima obezbeduju mnoge pogodnosti. Posto
je sve veca konkurencija od strane Netflixa i
drugih streaming filmskih ponuda, Cineplexx
je ponudio da, Koristeci bonus karticu, ¢lanovi
mogu da Kupe ili iznajme pojedinacne filmove
bez ikakvih mesecnih obaveza i da ih gledaju
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Iz ovog primera se vide najvazniji elementi
digitalne transformacije: od rada za nepoznate
klijente do postavljanja svakog klijenta poje-
dinacno u fokus poslovanja; od automatizacije
procesa i smanjenja troskova do novih proizvoda
i servisa prilagodenih digitalnoj ekonomiji. Sve
to poboljSava korisnicki doZivljaj uz otvorenost,
transparentnost i novu brzinu procesa. Cilj je da
izbor, kupovina i isporuka usluge budu trenutni.

Prednost nekih industrijskih preduzeca i
osnova za digitalnu tansformaciju nalazi se u
podacima o postojecim Klijentima, proizvodima
i trziStu, dok novoosnovane firme zapocinju od
nule. Zbog toga one ¢esto ne naplacuju svoje
usluge, vec placaju za prikupljanje podataka o
korisnicima i njihovim navikama, trzistu i analizi
razlicitih digitalnih proizvoda. Najvaznije je da
se razume da je informacija postala osnovni
resurs.

Branislav Vujovi¢ je predsednik New Frontier grupe od 2006. godine. Pre toga je radio
kao Manager EE u EMC (2000-2006), zatim kao Senior Vice President u Computer
Associates International (1986-2000) i Department Director u Emona

(1985-1986). Branislava mozete kontaktirati e-mailom vujovic@newfrontier.eu

kada Zele. Pitanje je da li je ovaj servis malo
zakasnio i da li je mogao bolje da se organizuje,
ali to ¢e vreme da pokaze.
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DA LI CONTROLLERI
ODUMIRU KAO ZANIMANJE?

Tatjana Luki¢
Senior Business Development Manager
Microsoft

26 mart 2017.

Digitalne tehnologije ubrzavaju evoluciju
sektora finansija, od organizacije koja se bavi
kontrolom troskova ka organizaciji koja je
stvaralac nove poslovne vrednosti. Umesto
izvestavanja o proslosti, od controllera se
ocCekuje da se bave predvidanjem buducnosti.
Da li digitalne inovacije, kao sto su ,,machine
learning”, ,,big data“ ili ,internet of things“
oznacavaju kraj controllinga kakvog danas
poznajemo? Da li ¢e profesija controllera da
prezivi ove tektonske promene i koja ¢e znanja
i kompetencije biti potrebne controlleru
digitalnog doba?

Rezultati istrazivanja koje su sprovele globalne konsalting kuce
kao Sto je Accenture, govore da ¢e do 2020. godine do¢i do ,,demo-
kratizacije” finansija, pa ¢e nefinansijski timovi svojim klijentima i
partnerima pruZati 80% tradicionalnih finansijskin usluga, ukljucujudi
i controlling. Istovremeno, produktivnost zaposlenih u odeljenjima
finansija ¢e porasti za dva do tri puta, a njihovi troskovi ¢e opasti za
40%, prvenstveno zahvaljujuci tome Sto ¢e mnoga radna mesta biti
zamenjena produktivnijim virtuelnim asistentima i vestackom inteli-
gencijom.

Finansijski strucnjaci ve¢ sada mogu da rade stvari koje nisu
mogli nikada ranije, zahvaljujuci digitalnim inovacijama. Tehnologija
prikupljanja i obrade podataka toliko je napredovala da su ogromne
kolicine multidimenzionalnih podataka (tzv. ,big data”) postale dostu-
pne putem oblaka (tzv. ,cloud”), bilo iz tradicionalnih izvora, kao Sto su
ERP i CRM sistemi, ili iz izvora na internetu, poput drustvenih mreza ili
umreZenih predmeta (tzv. ,Internet of Things™ ili ,IoT").

Digitalne inovacije omogucavaju da se klasi¢ne finansijske funk-
cije, kao Sto su planiranje, Kontrola troskova i izveStavanje sve vise
automatizuju, dok se finansijski strucnjaci fokusiraju na savetodavne
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Step 1 of 6

Models

Regression

Models

usluge biznisu. Od controllera se ocekuje da postanu naucnici (,da-
ta scientists®) koji se bave analitickim predvidanjem (tzv.,predictive
analytics®) i daju informacije ne samo o finansijskim performansama
poslovanja, nego i o trzisnim trendovima, Konkurentskoj poziciji, oceki-

vanjima i potrebama klijenata.

NOVE KOMPETENCIJE CONTROLLERA
ZA DIGITALNO DOBA

Analiticko predvidanje je ,vruca tema” i jedna je od najvaznijih
oblasti u novom svetu controllinga. Ona podrazumeva Kreiranje sta-
tistickih modela i njihovu primenu na raznovrsne grupe podataka,
kako bi se dokazale ili opovrgle pretpostavke o buducim deSavanjima.
Zahvaljujuci bogatstvu podataka otelotvorenih u ,big data®, te skoro
neogranicenim kapacitetima i brzini njihove obrade koje omogucava
~machine learning”, posledice svakog poslovnog poteza mogu da se
modeluju, a njihava Korisnost i potencijalna profitabilnost mogu da se
izmere.

U proizvodniji, na primer, analiticko predvidanje Koristi se kako
bi se na osnovu podataka o navikama potrosaca prepoznali nastu-
pajuci trendovi, te na osnovu njih i kreirali novi proizvodi. Ovi podaci
sve vise dolaze iz nestrukturiranih baza kakve se dobijaju prace-
njem ponasanja kupaca na internetu (tzv. ,clickstream analysis®)

ili sabiranjem informacija koje u oblak Salju umrezeni senzori na
predmetima oko nas (pametni telefoni, pametni televizori, automo-
bili, frizideri...). Transportne i avio-kompanije u velikoj meri Koriste
senzore prikacene kako na prevozna sredstva, tako i na delove
opreme i infrastrukture, te uz pomoc loT tehnologija prikupljaju
podatke u vezi sa performansama motora, kako bi omogucile opti-
mizaciju potroSnje goriva, blagovremen remont i zamenu delova, te
viSi nivo bezbednosti.

Giganti u elektronskoj trgovini koriste slozene algoritme i pre-
diktivnu analitiku kako bi online kupcima ponudili personalizovane
proizvode i usluge, zasnovane na poznavanju njihovih profila, potreba,
lokacije i istorijata prethodnih pretraga i Kupovina. Ukoliko ste bar jed-
nom pretrazivali Amazon ili kliknuli na Facebook reklamu, a posebno
ako ste izvrsili bar jednu kupovinu, poznato vam je da ¢e vas oba sajta
neprekidno bombardovati reklamama o istim ili sli¢nim proizvodima ili
onima koje su kupili drugi potrosati sli¢ni vama.
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MoZda se pitate kakve sve ovo veze ima sa controllingom. Ima, i
to velike, jer buduc¢nost controllinga je upravo u razumevanju inter-
pretiranja ovakvih podataka - kako ih upariti sa finansijskim podacima
i kako na osnovu njih doneti zakljucke koji ¢e da rezultiraju poboljSa-
njem poslavnih rezultata, smanjenjem rizika i ostvarivanjem liderske
pozicije na trzistu.

AUTOMATIZACIJA | PORTRET CONTROLLERA
BUDUCNOSTI

Automatizacija repetitivnih, standardizovanih procesa otpoce-
la je sa opStom upotrebom interneta krajem devedesetih godina.
Mnoge kompanije danas imaju potpuno automatizovan proces
unosenja i obrade narudZbenica, otpremnica i faktura, planiranja
proizvodnje i narucivanja repromaterijala, prijema i skladistenja
robe, sve do online korisni¢ke podrske i usluzivanja kupaca i par-
tnera putem interneta. U ovoj, prvoj fazi automatizacije pomocu
digitalnih tehnologija, veliki potres dozivela su uglavnom manuelna
zanimanja, dok danasnje inovacije dovaode do toga da mogu da se
automatizuju i radna mesta koja zahtevaju visi nivo znanja i struc-
ne spreme, kao 5to su, na primer, pozicije bankarskog sluzbenika,
brokera ili €ak controllera.

Najveci potencijal za disrupciju funkcije controllinga, Kao i Citavog
sektora finansija, nalazi se u automatizaciji zadataka prikupljanja i
obrade podataka, na Koje odlazi skoro dve trecine vremena Koje imaju
zaposleni u finansijama. Poveravanje ovih zadataka masinama stvara
veliki potencijal za povecanje produktivnosti i efikasnosti, jer dovodi
do smanjenja broja gresaka, brze obrade i boljeg kvaliteta podataka,
a u nekim slucajevima omogucava i uvide koji prevazilaze ljudske mo-
gucnosti. Da li to znaci da ce virtuelni asistenti, potput Siri ili Cortane
preuzeti ulogu controllera u buduc¢nosti?

Ovo je jedan sasvim mogu¢ scenario, jer ¢e automatizacija ne-
minovno dovesti do nestanka nekih zanimanja, pa time i do gubitka
radnih mesta i migracija zaposlenih. Da bi zadrZali svoje radno mesto
i opravdali poverenje menadZmenta, controlleri buduénosti ¢e morati
da postanu analiticki eksperti i da usmere fokus na interpretaciju po-
dataka, predvidanje buducih trendova i osmisljavanje preporuka, ideja
i sugestija menadZmentu za razvoj poslovanja.

Prema istraZivanjima Koja je radio McKinsey Global Institute
tokom 2016. godine na uzorku iz SAD-a, postojece digitalne tehno-
logije mogu da automatizuju 45% aktivnosti koje danas obavljaju
ljudi, sa naglaskom na one koje su repetitivne. Efekti koris¢enja
digitalnih tehnologija bic¢e sve znacajniji i rasce sa priblizavanjem
Kriticnoj masi njihove implementacije i povecanjem njihove inteli-
gencije, a narocito onda kada dostignu stepen na kome razumeju
govor ljudi i postanu sposobne da resavaju kompleksne probleme.

McKinsey predvida da bi do 2055. godine polovina danasnjih zani-
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Comparison of wages and automation potential for US jobs

Ability to automate, % of time spent on activities! that can be automated
by adapting currently demonstrated technology
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manja mogla da bude zamenjena automatskim procesima. Ovo moze
da se desi i dvadesetak godina ranije ili kasnije, u zavisnosti od tros-
kova uvodenja novih tehnologija, ponude i traznje na trzistu rada, do-
stupnosti neaphodnih znanja, socijalne prihvatljivosti ovakvog trenda i
pravne regulative.

Kompanije Koje na vreme investiraju u digitalne tehnologije dobice
znatajnu prednost na trzistu, zasnovanu na vestinama predvidanja i
oblikovanja buducih trendova, dok ¢e one orijentisane na interpretaciju
proslosti polako poput dinosaurusa nestajati. Takode, pojedinci Koji
prepoznaju znacaj promena koje ove tehnologije donose i Koji investi-
raju vreme da usvoje nova znanja i kompetencije, te nauce da koriste
nove tehnoloske alate i da razumeju jezik digitalnog biznisa, moci ce
da racunaju na svetlu budu¢nost u digitalnom dobu. Koju ¢ete sledecu
vestinu vi da usvojite? M

Tatjana Luki¢ je Senior Business Development Manager u Microsoft-u od 2016.godine.
U istoj kompaniji radi od 2011. godine na razli¢itim menadzerskim pozicijama u prodaji.
Pre toga je radila kao konsultant u razli¢itim kompanijama u IT industriji od 1999.
godine. Tatjanu mozete kontaktirati e-mailom tatjana.lukic@microsoft.com.
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KOGNITIVNI DR WATSON
Nova era racunarstva
je dosla

Kognitivna era, doba u kojem se sada
nalazimo, donosi i promene u savremenom
nacinu poslovanja. Sve prisutnije digitalne
tehnologije sve vise menjaju nacin na koji
funkcionisu i ljudi i kompanije.

L

Goran Slijepcevi¢  Novica Nini¢

Analytics Sales Hybrid Cloud Sales

IBM Leader - SMAA region
IBM

30 mart 2017

Da bi uspele u ovom procesu, kompanije
moraju temeljno da izmene obrasce po kojima
funkcioniSu i da pokrenu temeljnu digitalnu
transformaciju. Neophodno je da ponude nova
iskustva, uspostave nov fokus, izgrade novu
ekspertizu i da osmisle nove nacine funkcioni-
sanja. Lideri kompanija stalno se suocavaju sa
izborom — da otpoc¢nu sa ponovnim digitalnim
osmisljavanjem svoje kompanije ili da, ostajuci
na starom Kursu, posmatraju kako se njinove
organizacije polako rastacu. Jedan od prvih i
najvaznijih zadataka jeste da se osmisli kako da
funkcioniSe organizacija i kako da komunicira sa
svojim okruzZenjem.

Lideri kompanija ve¢ odavno Koriste infor-
macione tehnologije da bi unapredili produk-
tivnost i efikasnost, otvorili nova trzista ili op-
timizovali lanac snabdevanja. Ono $to je novo,
jeste da su se i ocekivanja klijenata promenila.
Ljudi Sirom sveta koriste druStvene mreZe kako
bi pronasli restaran u kome ce da rucaju, ali
takode i posao, prijatelje sa Kojima nisu dugo u
kontaktu, u nekim slucajevima i partnere. Sve
CeSce, gradani drustvene mreze Koriste i za
razlicite aktivnosti na brojnim podrucjima delo-
vanja, kao sto je na primer politicki angaZzman.
Internet se danas koristi za zabavu, Kupovinu,
druZenje i upravljanje domacinstvom.



Proces digitalne transformacije podrazumeva
i stalno postavljanje pitanja ,Sta je to Sto Klijenti
najvise cene?”, Kao i napore da se osmisli ope-
rativni model koji ¢e na najbolji nacin da iskoristi
prednosti i da bolje pozicionira kompaniju u od-
nosu na konkurenciju. Jedan od glavnih izazova
za kompanije jeste koliko brzo i Koliko daleko
mogu da idu u procesu transformacije:

« Kako poslovanje moze da se prilagodi ovim
promenama’?

« Kako Kompanije mogu najbolje da iskoriste
ovu priliku da sprovedu inovacije, da budu
drugatije od konkurencije i da povecaju
svoj obim poslovanja?

« Kako sve to mogu da urade na troSkovno
najefikasniji nacin, Koristeci i optimizujuci
najnovije informacione tehnologije kao deo
svojih svakodnevnih aktivnosti?

Analizirajuci vodece kompanije, a i kroz rad

sa Klijentima, iskustvo kompanije IBM govori
da kompanije koje imaju kohezivnu strategiju
za integraciju digitalnih i fizickih elemenata
uspesno transformisu svoje poslovne modele i
postavljaju nove smernice za industrije u okviru
kojih posluju.

Ove kompanije fokusiraju se na dve aktivno-

sti, a Koje se medusobno dopunjuju:

« Preablikovanje seta benefita koje nude Kli-
jentima, kao i transformaciju operativnog
modela, tako da se u njihovo delovanje sve
viSe ukljucuju digitalne tehnologije koje ¢e
da olaksaju interakciju

« Saradnju bilo sa partnerima, bilo sa klijen-
tima. A da bi to postigle, neophodno je da
se izgradi kapacitet koji ¢e da osigura na-
predovanje kompanije kroz obe dimenzije.

S druge strane, digitalizacija podataka i pro-

cesa, zasnovana na cloud tehnologiji, analitici i
mobilnim tehnologijama snaZzno ce da utice na
bolju efikasnost i delotvornost u razli¢itim obla-
stima naseg delovanja. Nesumnjivo je da ¢e da
uticu i na industriju usluga Koja je zasnovana na
internetu stvari (Internet of Things, loT), za koju
se procenjuje da ¢e, do 2020. godine, samo na
teritoriji Jugoistocne Evrope vredeti 470 miliona
dolara. Prema prognozama analiticke kuce IDC,
Citavo laT trZiste dostici ¢e vrednost od 3,2 mi-
lijarde dolara.

Svi pavezani uredaji stvaraju veliku Koli¢inu

podataka. Ipak, 90% podataka, na globalnom
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nivou, stvoreno je samo u poslednje dve godi-
ne, a ¢ak 80% tih podataka je nestrukturirano.
Veliki broj podataka koje stvaraju povezani
uredaji takode spada u nestrukturirane podat-
ke. Danasnji racunari takve podatke mogu da
uskladiste, Sifruju, prenose i obraduju — ali ne
mogu i da ih ,razumeju”.

Na toj tacki zasniva se nova era u racunar-
stvu - kognitivna era. Kognitivni sistemi mogu
da obraduju sve vrste podataka, kako nestruk-
turirane tako i strukturirane, zahvaljujuci svojoj
sposobnosti da uce iz gotovo svake interakcije,
iz svakog podatka, iz svake transakcije. Prvi
takav kognitivni sistem, IBM Watson, vec sa
uspehom ,¢ita“ rendgenske snimke i pomaze u
le¢enju onkoloskih oboljenja, zna da predlaze
kulinarske recepte i moze da prognozira vre-
me. IBM Watson moZe da se Koristi i za izradu
sopstvenih Powered by Watson aplikacija, bez
obzira na to o kojoj je oblasti ret, pa tako moze
da se ocekuje da ¢e da nade primenu u gotavo

svim industrijama. @

Goran Slijepcevi¢ je
Analytics Sales Leader
u kompaniji IBM. Gorana
mozete kontaktirati
e-mailom goran.
slijepcevic@rs.ibm.com.
Novica Nini¢ je Hybrid
Cloud Sales Leader u
kompaniji IBM. Novicu
mozete kontaktirati
e-mailom novica.ninic@
rs.ibm.com
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U 18. veku desila se prva industrijska revo-
lucija, Koju je okarakterisala zamena ljudske
snage Celikom sa posebnim naglaskom na pro-
izvodnju i transport. U 19. veku promene su se
nastavile drugom industrijskom revolucijom, u
kojoj je struja promenila pravila igre. U 20. veku
informacione tehnologije i elektronika vode ka
sve vecoj automatizaciji. U 21. veku nastupa
digitalizacija - najveca promena sa kojom se
Covecanstvo suocava jos od 19.veka - menjajuci
i preoblikujuci postojece poslovne modele, glo-
balnu ekonomiju i drustvo u celosti.

Digitalizacija u potpunosti menja proizvodni
lanac, rusi postojece poslovne maodele i uvodi
potpuno nove igrace na trziste. Ko je pre deset
godina mogao da sanja da ¢e Airbnb uzburkati
trziste hotela, Uber taksiste i njihova udruzenja,
a dronovi industriju transporta? Digitalizacija
daje moc pojedincima, briSe granice i socijalne
razlike, olakSava preduzetniStvo i daje prednost
i moc¢ dobroj ideji.

Nema industrije koja na odreden nacin nije
pogodena digitalizacijom. Pocev od trzista
telekomunikacija, medija, trgovine pa sve do
prehrambrene industrije, transporta, osigu-
ranja, turizma. Industrije poput IT-a vape za
novim kadrovima i radnim mestima i tu je po-
traZnja mnogo veca od ponude, dok se druge
industrije bore sa viSkom zaposlenih i sve ¢e-
S¢im zahtevima sa optimizacijom poslovanja,

32 mart 2017

Olga Mirkovi¢-
Maksimovi¢

New Bussines Director
Ringier Axel Springer

kao Sto je to slucaj u industrijama turizma i
putovanja. Da li to znaci da ¢e te industrije
nestati? Nece, samo Ce da se preobraze i pru-
Zace usluge na jedan nov nacin, a u skladu sa
zahtevima generacije ,C".

Industrije u tranziciji trenutno najvise
brine raskol izmedu ciljnih grupa sa veoma
opret¢nim zahtevima - s jedne strane je gene-
racija ,C* koja Zeli sve, odmah i online, a sa
druge su pripadnici generacije baby boomers,
koji Zele da obave poslove u offline svetu i
usput prozbore po koju sa Salterskim sluzbe-
nicima. Raskorak izmedu te dve ciljne grupe
je ogroman i ¢ini mi se da najvise koSta one
koji stoje na sredini.

U tako dinami¢nom okruzenju razvoj novih
proizvoda i usluga je veoma zahtevan. Period
zastarevanja informacija danas iznosi Sest me-
seci. Preduzetnici i mala preduzeca se mnogo
lakse i brZe transformisu, prihvataju novine i
digitalizuju. Srednje i velike Kompanije su poput
slonova - velike, nezgrapne i tesko se pokrecu,
Sto je i za ocekivanje uzevsi u obzir njihovu
velitinu. Cesto se pred njih stavljaju zahtevi
od strane drZave, Koji su usmereni na ocuva-
nje socijalnog mira i laksi tranzit zaposlenih
iz jedne industrijske ere u drugu, a to oteZava
njihov posao. Cesto pribegavaju kupovini start
up kompanija. Time dobijaju nove tehnologije,
uvode inovacije i ojacavaju svoje timove. Ako se



napravi pravi spoj iskustva i mladosti, uspeh je
zagarantovan.

Drugi nacin reSavanja ovog izazova jeste
outsourcing - prepustanje dela poslovnih aktiv-
nosti koje nisu od sustinske vaZznosti spoljnom
partneru, odnosno dobavljacu. Najveci problem
ovog poslovnog modela jeste moguénost da
dugoro¢no dovede do podele na ,zemlje zna-
nja“ i ,zemlje manuelnog rada“. Zadatak za sve
koji se bave outsourcingom jeste da se napravi
sistem i da se omoguci da znanje ostane u
zemlji; da se stvore sistemi prenosa znanja,
njegove obrade, deljenja i rasta sa ciljem pove-
¢anja kolektivnog znanja. Ukoliko se ne razviju
takvi sistemi a insistira se na outsourcingu, on-
da je samo je pitanje trenutka kada ¢e da dode
neko Ko ce da radi podjednako kvalitetan posao
za isti novac — a tada se ostaje i bez posla i bez
znanja.

Oni Koji su najverovatnije prvi nanjusili
promene u sferi digitalizacije jesu zaposleni u
controllingu. Kako je jedan od njhovih zadataka
i forecasting, na vreme su videli da se nesto
,valja iza brda“. Postavlja se pitanje na koji je
nacin menadzent odgovorio na takva predvi-
danja? S druge strane - procena rizika cesto
ide u kontra smeru od inovacija, jer kod pravih
inovacija jednostavno nemate na Sta iz proslo-
sti da se oslonite. U takvim trenucima moramo

paZljivo da osluskujemo potrebe trzista, da
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pratimo Konkurenciju i da pipamo puls start-up
sceneg, jer upravo od njih dolaze najZes¢i napadi.
Unutar kompanije treba negovati kulturu zna-
nja, rada i promena.

Postavlja se pitanje kako ce da izgledaju
izvedtaji budu¢nosti? Sta je ono $to definise
njihov izgled - nasa potreba za mohilnoscy,
Citljivos¢u dokumenata bez obzira na to sa kog
uredaja mu pristupamo, mogucnost lakog de-
ljenja i komentarisanja? Papirne forme su davno
prevazidene. Polako u zaborav odlaze i doku-
menti bilo Kog tekstualnog formata. Migriramo
prema cloud reSenjima i onim reSenjima koja se
lako vezuju za kanale komunikacije Koje najce-
Sce Koristimo i Koji su, nekako se ispostavi na
kraju, uvek u vezi sa koris¢enjem interneta.

Takvi zahtevi postavljaju pred odeljenje
controllinga veliki izazov. Kako s jedne strane
kreirati veoma sloZene izvestaje u kojima se
ukrstaju stotine podataka, a s druge strane
obraditi ih i predstaviti u formatu i na nacin
da je i sa tehnoloske i sa ljudske strane lako
Citljiv? Jedinstveno reSenje, nazalost, jos uvek
nije pronadeno, ali savremeni alati i softverska
reSenja umnogome olak3avaju i komunikaciju i
samo izveStavanje.

Sledeca stvar koja muci kako controlling
tako i sam biznis, jeste Big data. Big data je
pojam koji oznacava velike i kompleksne setove
podataka, na kojima tradicionalne aplikacije za
obradu podataka nisu primenljive. Te skupove
podataka karakteriSu raznovrsnost formata,
velike brzine obrade i pristupa, i veliki obim in-
formacija. To se Cesto naziva V3:

a volume,

a velocity,

a variety.

Na primer, Facebook raspolaZe sa preko
10 terabajta podataka. Izazovi ukljucuju pro-
jektovanje i realizaciju infrastrukture i servisa
za skladistenje velikih kolicina podataka, nji-
hovu pretragu, analizu, deljenje i vizuelizaciju.
Osnovno pitanje Koje se tu postavlja jeste ,da
li se vidi Suma od drveca?” Imamo podatke, ali
da li imamo i informacije? Na koji nacin mozema
da stignemo od podataka do informacija? To je
veliki izazov i velika Sansa, kako za controlling
tako i za biznis. Ko prvi uspe u tome, na dobrom
je putu da preuzme najveci deo Kolaca na trzi-
Stu. A

Olga Mirkovi¢-
Maksimovi¢ je New
Business Director u
Ringier Axel Springer
od novembra 2016.
Pre toga je radila kao
Izvréni direktor (2011-
2016) i marketing
direktor (2009-2011)
u Limundo, marketing
menadzer u LINK
group (2004-2009) i
profesor matematike
u Osnovnoj skoli
Vlada Aksentijevi¢”
(2002-2005). Olgu
mozete kontaktirati
e-mailom olga.mirkovic-
maksimovic@ringier.rs
ili telefonom 065 333
4997.

33 mart 2017.



@ controlling tema broja

KLIJENTIMA
NE TREBA
BANKA...

..vec finansijska
usluga

==

£

”
Rade Hajder

Technology Director
Telenor banka

Digitalna transformacija
obi¢no zapocinje velikim
ambicijama i dodeljivanjem
znacajnih ljudskih i
finansijskih resursa.

U organizaciji postoji
entuzijazam i podrska
procesu transformacije.
Vecina zaposlenih na svim
pozicijama intuitivho razume
da je promena neophodna.
Transformacija podrazumeva
promene u nacinu poslovanja
i skoro uvek za cilj ima
povecanje produktivnosti,
bilo postizanjem istih
rezultata sa manje ulozenog
truda ili postizanjem boljih
rezultata uz isti trud.
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U danasnje vreme, sve viSe se zahteva agilan pristup procesima,
Sto podrazumeva male, brze eksperimente i proveru uspeha kroz
pametno definisane ciljeve. Telenor banka izabrala je ambiciozan cilj i
sprovela je digitalizaciju proizvoda i kanala komunikacije. Ove koncep-
te spojili smo u jedan pristup. Taj sveobuhvatan pristup polazi od toga
kako bi usluga trebalo da se koristi i 5ta je to 5to je korisniku zaista
potrebno.

DIGITALIZACIJA PROIZVODA

Transformacija nacina na Koji se kreiraju proizvodi je klju¢na. Ako
iSta mogu da istaknem da je vaZno, iz licnog iskustva, rekao bih da je
to upravo promena nacina na koji se kreiraju procesi i proizvodi. Biznis
i IT zajedno polaze od toga Kkako Korisnik ili Klijent kariste proizvod, Sta
bi bio idealan razvojni put korisnika, od nastanka potrebe, preko do-
bavljanja servisa ili proizvoda i njegovog koris¢enja, sve do uspesnog
prestanka ili odustajanja od daljeg koris¢enja.

Uzmimo za primer voznju bicikla. Pretpostavimo da Zelite da vozite
bicikl i da ¢ete da ga Koristite u narednim danima i godinama. Nacin da
to ostvarite je obitno Kupovina. Medutim, verovatno bi idealan nacin
koriScenja bio ovakav: zavrsite sa poslom oko 18 ¢asova i, znajuci da
tokom veceri idete sa prijateljima u bioskop, poZelite da vozite bicikl
pet kilometara do kuce. Pomislite na radnje za iznajmljivanje bicikala
po gradu i eto mogucnosti za transformaciju biznisa. Postavljate loka-
cija bicikala na strateSka mesta po gradu i uradite digitalizaciju tako
Sto mobilnom aplikacijom rezervisete i otkljucavate bicikle na razlici-
tim lokacijama. Velika Sansa je da bi se viSestruka povecao broj ljudi
koji rekreativno Cesto voze bicikl, umesto da kariste gradski prevoz. To
je digitalizacija servisa dizajniranjem Korisnitkog iskustva.

Upravo to je uradila Telenor banka sa bankarskim proizvodima.
Ukoliko pitate ljude (pa zapitajte i sebe), retko Ko bi rekao da mu je
potrebna banka. Ono to je potrebno jeste finansijska usluga. Ukratko,
klijentu je potreban nacin placanja i izvor finansiranja na bilo kom me-
stu i u bilo Koje vreme. Upravo od toga smo i krenuli. Dizajnirali smo
korisnicko iskustvo za neke najcesce situacije u kojima bi nasim klijen-
tima bila potrebna finansijska usluga. Taj dizajn Korisnitkog iskustva
pretvara se u dizajniranje IT reSenja i poslovnih pracesa, kako bi se
ostvarilo karis¢enje servisa na nacin sto sli¢niji idealno zamisljenom.

Postojeca IT reSenja vec sadrze neke elemente Koji su napravljeni
i mi smo ih maksimalno Koristili kako bismo obezbedili pouzdanost
servisa i brzinu implementacije. S obzirom na to da smo kreirali novo
iskustvo u Koris¢enju bankarskih usluga, nije bilo previse postojecih IT
reSenja pa smo se fokusirali upravo na taj deo razvoja i implementaci-
je. U prvim mesecima dizajniranja i programiranja radili smo agilno, sa
mnogo isprobavanja i pokusaja da dodemo do Zeljenog reSenja. U tom
periodu, vazno je bilo da se radi sa fokus grupama i, zajedno sa ven-
dorom, da se isprobavaju reSenja i da se novim testiranjima dode do
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potvrde da smo na pravom tragu. Povratna informacija korisnika je za-
jednickim trudom odeljenja marketinga, Product Developmenta i IT-ja
pretvarana u Korisnicke zahteve Koji su, standardnim metodologijama,
implementirani u potpuno novi softver i aplikativna resenja.

Kad se sve lansira na trziSte, potrebno je da se Sto pre proceni
potencijal ideje. Za to je neophodno da se Koristi, iznenadicete se,
povratna informacija koju dobijamo od korisnika. Naravno, standardne
metode evaluacije daju samo delimic¢nu sliku. Da budem precizniji,
standarni KPI-jevi daju dobru opstu sliku, ali nisu dovoljni da se razu-
me odnos izmedu karisnika, segmenata Korisnika i njihovog Koris¢enja
servisa i proizvoda. Novi alati i koncepti u obliku poslovne analitike hili
su neophodni da se dobije ispravna slika o kvalitetu modela poslova-
nja.

Rezultati kreiranja Telenor banke i njena prihvacenost na trzistu
nasli su se i u studiji slucaja na INSEAD-u, dok je Gartner u svom
izvestaju o buducnosti bankarstva izveo nekoliko zakljucaka iz naseg
nacina poslovanja.

KUDA DALJE?

Potpuno smo se prilagodili placanju parkinga i rezervisanju pu-
tovanja preko digitalnih kanala. Izvor informisanja postaje digitalni
kanal, a u nekim slucajevima menja se i sam nacin na koji se ljudi in-
formisu. Nije redak slucaj da se prva informacija o nekom dogadaju ne
sazna iz novina, televizije ili veb-sajta neke od medijskih kuca. Veliki
broj ljudi danas se informiSe preko Fejsbuka ili Tvitera. Mi smo danas
digitalno transformisali nase Zivote, a tek treba da se prilagodimo tom
procesu. Na primeru promene u nacinu informisanja vidimo da se ni
svet jo$ nije prilagodio. Neki problemi tek treba da se rese, kao 5to su
proizvodnja laznih vesti ili ,eho efekat” zbog okruzenosti istomisljeni-
cima u digitalnom svetu. Lako poverujemo u to da su vesti tacne, jer
da nisu, neko drugi bi ve¢ morao da reaguije.

Sli¢no tome, i digitalna transformacija u kompanijama menja pro-
cese i natine poslovanja na nacin Koji je nemoguce potpuno predvideti.
/bog toga smo se i odlucili da nove koncepte sprovodimo testirajuci
njihovu korist i svrhu. Na taj nacin brZe reagujemo na potrebe nasih
klijenata i nudimo im servise koji su im zaista potrebni.

Digitalna transformacija dovodi do potrebe za potpuno novim rese-
njima. Optimizovati unapred je uglavnom neoptimalno. Zato je vazno
da se kroz kompaniju izgradi svest o tome da je digitalna transforma-
cija putovanje i proces. Osim pocetnog entuzijazma i podrske projek-
tima digitalizacije, potrebno je odrZati angazovanost ljudi i stalno se
prilagodavati. Transformacija nije jednokratni posao, jer na pocetku
procesa tesko moZe da se predvidi kakve ¢e efekte promene da imaju
na poslovanje. Potrebno je razumevanje Citave organizacije na putu
transformacije, jer je to pravi nacin da se savladaju pocetne teskoce i
da se pronade pravi put.
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SVE(T) JE MARKETING

Marketing je nesumnjivo u centru digitalnog
sveta, ali to odavno nije onaj marketing koji je
opisan u knjigama. U ovom tekstu predstavicu

Lazar Dzami¢

Profesor na vam deset nacina na koje je digitalna

Fakultetu za medije i komunikacije

tehnologija promenila marketing.

1. NEMA VISE , DIGITALNOG*

Sve je danas digitalno: mediji, automonili,
javni sachracaj, sprave koje Koristimo u svakod-
nevnom Zivotu... Digitalizacija drustva napredo-
vala je do te mere u modernim razvijenim drus-
tvima da se izraz ,digitalno” vise ne koristi kao
oznaka da bi se nesto razlikovalo od ,ostatka
sveta oko nas”.

Svaka stvar sada je kompjuterizovana i
skoro sve je povezano barem na jednu mreZu.
Nekada je, kada bi se auto pokvario, majstor
dolazio s kljeStima u rukama, a danas dolazi
s laptopom. Televizore sve vise Karistimo da
bisma izlazili na internet. Kafi¢i su nekad slu-
Zili kafu, danas prevashodno WiFi. ,Digitalno”
je postalo Cetvrta komunalija: struja, voda,
grejanje, komunikacija. Zato se sve ¢es¢e u
razvijenim zemljama kaZe da taj svet Zivi u
postdigitalnom dobu. Niko danas vise ne govori
0 ,elektricnim” uredajima; nema ¢ak vise ni re-
ferenci na ebiznise. Sve je postalo elektricno i
elektronsko, dakle digitalno.

2. DIGITALIZACIJA SE PRETVARA U
KOGNITIZACIJU
Sve je postalo digitalno, ali i vise od toga:
ako je vecina stvari i okruZenja oko nas digitali-
zovana, sada sve vise toga postaje ,kognitizo-
vano” (u ¢uvenoj frazi koju je smislio tehnoloski
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optimista Kevin Kelly). Drugim rec¢ima, sve

viSe stvari i okruZenja pacinje da misli za nas.
Masinsko ucenje i vestacka inteligencija pocinju
da bivaju sveprisutni i ¢ak ocekivani u mnogim
prostorima i uredajima gde je ljudska odluka do
sada hila jedini nacin da se definise buduca ak-
cija. Algoritmi vladaju u vec¢em delu modernog,
digitalnog marketinga.

U modernom marketingu, digitalne crne
kutije neumorno, neprestano, Strikaju verzije
oglasa, milione odluka u sekundi u vezi sa tim
gde da postave oglas, koje signale iz digitalnog
prostora da poveZu u kontekstualne scenarije
koji ¢e povecati relevantnost, odziv potrosaca,
saobracaj na kompanijsko digitalno prisustvo i,
konacno, prodaju. Brojke jure ekranima, meredi
desetine parametara koji ukazuju na najbrzi,
najefikasniji i najefektivniji nacin da se upotrebi
marketinski budZet. Marketing je dobio auto-
matskog pilota.

3. SIGNALI POTROSACA SU GORIVO

ZA MOTOR MARKETINGA

Svako od nas, kao obican Korisnik, iza
sebe u digitalnom prostoru ostavi oko
20.000 signala mesecno: gde smo isli, $ta
smo gledali, kada i koliko dugo, da li smo na
nesto kliknuli ili se pretplatili, kupili... Sve
veci deo nasih Zivota sada je online, pune-
¢i beskrajnu biblioteku namera u realnom
vremenu — hiblioteku cija su najveca odelje-
nja Google, YouTube, Facebook, Twitter i slitne
platforme.

Ta biblioteka govori 0 nama: Sta nam zaista
treba ili nam je vazno, kakvi bismo voleli da bu-
demoa ili kako ljudi da nas vide, Sta volimo i Sta
mislimo. Za jednu kompaniju Koja se takmici na
trZistu i njen marketing tim, te informacije pred-
stavljaju zlatan rudnik. Kompanije koje bolje
Citaju ovu hiblioteku namera imaju konkurentnu
prednost, brzinu, dubinu i nijanse na svojoj stra-
ni. Imaju mogucnost da nas bolje razumeju, u
realnom vremenu, dok Zivimo nase zivote. Ali,
imaju i mogucnost da vise manipulisu nama, da
nas nadziru i Spijuniraju. Izbor je stvar etike, za-
kona i reputacione Stete koja moZe da nastane
ako se avaj mocan novi prostor zloupotrebi.

controlling tema broja

4. MARKETING POSTAJE USLUGA

Ako se biblioteka namera is¢itava Konstruk-
tivno, tradicionalan marketing pretvara se od
,glamuroznog monologa“ (kako ga je nazvao
jedan od mojih klijenata) u beskrajno Korisnu
uslugu. Brendovi postaju autenti¢no korisni.
JVeliki brat” transformiSe se u mnogo male bra-
¢e koja nam pomazu gde god nam zatreba.

Treba vam savet kako da ispletete tu po-
sebnu pletenicu koju nosi Serena Williams?
Dva klika na YouTubeu i imate video s detaljnim
objadnjenjem, Koji je sponzorisao ili ¢ak kreirao
poznati brend Sampona. Hocete da naucite ka-
ko da piSete? Mnogi poznati izdavaci imaju seri-
je blogova njihovih poznatih pisaca o tome kako
pristupiti razli¢itim aspektima teksta. Hocete da
se obezbedite u slu¢aju da vam se izgubi pas,
da se pronade 5to brze? Samo preuzmite mo-
bilnu aplikaciju jednog poznatog brenda hrane
za Kucne ljubimce, koja mobilne oglase u vasoj
geografskoj oblasti pretvara u oglasni apel sa
slikom i imenom vaseg kucnog ljubimca.

5 MARKETING JE MASOVAN |

DIREKTAN

U digitalnom prostoru moZe istovremeno
da se prica i s milionima i s pojedincima. Ili, naj-
¢esce, s milionima pojedinaca, znajuci njihova
interesovanja, istoriju poseta sajtovima i drugo
ponadanje u digitalnom prostoru. Cak i ime.
Marketing je postao masovno direktan.

Digitalni prostor inherentno je direktan pro-
star: link kao sredstvo reakcije bio je ugraden u
sistem od samog pocetka. Za razliku od televi-
zije ili Stampe, u digitalnom prostoru reakcija (ili
njen izostanak) odmah se vidi; sve moZe da se
meri, pa se zna kako je svaki uloZeni dinar radio
(ili nije).

6. ZIVIMO U “DOBA TAKOPE”

Sve je danas marketing kanal, na zadovolj-
stvo ili uZas gradana. Pre samo dvadesetak
godina marketing timovi radili su samo sa pet,
Sest marketing kanala: TV, radio, novine, bilbor-
di... Danas je svaka sprava, svaka platforma,
svaki prostor istovremeno i marketing kanal.
Po nekim kalkulacijama, moderni marketing
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direktor mora da orkestrira 70 do 100 marketing
kanala, pri cemu je skoro svaki od njih digita-
lan. Ovu situaciju Richard Saul Wurman, koga
nazivaju ,ocem informacione arhitekture (inace
jedan od osniva¢a TED konferencija), nazvao je
,doba takode”. Imamo TV i takode FacebooK i
takode YouTube i takode mobilne telefone i ta-
kode... Tehnologije i platforme stalno dolaze, a
vrlo malo njih odlazi, to kreira pomenuti kom-
pleksan ekosistem modernih marketing kanala.

7. HIPERINFLACIJA MARKETINGA

Zbog inflacije (digitalnih) marketing kanala,
zbog permanentne, neumoljive Komercijalizacije
digitalnog prostora, ljudi su poceli da se isklju-
¢uju. Jedna trecina Korisnika globalno blokira
oglase na njihovim ekranima. U tom i takvom
mentalnom prostoru, brendovi se suocavaju
sa ultimativnom dilemom: ili si relevantan ili te
nema na ekranu. Moderan (i digitalni) marketing
funkcioniSe u svetu lakog ignorisanja.

Postoje samo dva nacina da se u njemu
uspesna funkcionise, bez obzira na budzet.
Jedan je ,emotivna rezonanca®, pristup Koji
emociaonalizuje poruke i navodi potrosace da
placu ili od smeha ili od emacija. Emocija je jed-
na od najboljih reakcija koju moZemo da dobi-
jemo Kao brend. Drugi je ,Korisnost za nameru®:
kako brend moZe da bude Koristan potrosacima
u svakodnevnom Zivotu, u trenucima koji su
vaZzni potrosacu, tu i tada — gde god i kad god
je to.

8. MARKETING JE SADA
PERMANENTAN | TRENUTAN
Dana3nji marketing mora da se desava stal-
no, bez prekida, postaa je always on. Kampanje
se nikad ne zavrSavaju. S druge strane, brend
mora da bude prisutan i relevantan u svakom
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digitalnom trenutku vaznom za potrosaca, dok
se deSava: marketing je postao real time. To
zahteva novo razmisljanje i novu vrstu organi-
zacije.

9. 1ZMESANE SU REALNA | VIRTUELNA
STVARNOST

Posto je sve danas digitalno, sve je tako i
predstavljeno. Nasa realnost dobija digitalni
sloj koji je ,obogacuje” u realnom vremenu:
pogled Kkroz kameru mobilnog telefona ili spe-
cijalne naocare ili vizire, zgradama oko nas
dodaje cenu i planove (ako su na prodaju), slika
u muzeju dobija dodatnu multimedijalnu pri¢u o
svom nastanku, panorama grada dobija dodat-
nu istoriju...

A onda se to pretvori u potpunu virtuelnu
realnost u visokoj rezoluciji, ako odlucimo da
taj realni sloj isklju¢imo. Ali i tu ima brendova
i marketinga; tako se delom i finansiraju. Nova
granica za brendove postaju izmisljeni svetovi.

10. MARKETING JE MOBILAN,;
MARKETING JE VIDEO
Mali ekrani, velike ideje i dobro pripoveda-
nje. Tehnologija je samo faktor. Prica je kral]. @

Tekst je objavljen u ¢asopisu PC Press #240.

Lazar Dzami¢ je covek marketinga. Vise od 20 godina se bavi marketingom, a radio
je i za Google, Kitcatt Nohr Digitas, EHS Brann, Smart Communications. Profesor je na
Fakultetu za medije i komunikacije od oktobra 2015. godine.
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DARVIN 2.0

U trenutku kada vecina kompanija u globalnoj
postkriznoj eri razmatra svoje pristupe i
preispituje kako dalje i da li su im strategije
odrzive, u sve nase zivote se, na neki nacin
neprimetno, uvukla digitalizacija kao sledece
agregatno stanje nasih zivota, ali i nasih

biznisa.
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Vladan Zivanovié¢
Managed Services Director
NCR Srbija

SAMO JE PROMENA IZVESNA

Na neki nacin, vec vise od decenije kompani-
ja NCR priprema se kroz kontinuirano menjanje
i adaptaciju na novonastale okolnosti na -
upravo takvo, dominantno digitalno okruzenje.
Ako govorimo o ginjenici da je naSa kompanija,
koja je nastala pre 132 godine, preZivljavala
najvece poslovne transformacije dvadesetog
veka na uspesan nacin i iz svih tih procesa uvek
ucila i primenjivala to znanje Kkako bi postala
jo$ uspesnija, te Cinjenici da je nas portfolio
deset godina unazad bio dominantan u domenu
hardwarea - bilo je ocekivano da ¢emo i u novo-
nastalim uslovima usvojiti adekvatnu strategiju
kako da na pravi nacin docekamo novu poslov-
nu disrupciju i dolazak, ako to tako moZemo
nazvati, ,novih igraca“ na trziste — Big Data,
Internet of Things, Mobile devices, Cloud...

NCR je svoju desetogodisnju transformaciju
bazirao upravo na ovim promenama, kreirajuci
na taj nacin perfektno usaglasenu poslovnu
strategiju koja na kvalitetan i uspeSan nacin
upravo te ,nove igrace” stavlja u centar svog
hiznisa.

A gde su pokazatelji kojima smo se ruko-
vodili — pa, upravo u trendovima o kojima smo
govorili. Siguran sam da znate neke od njih, ali
evo da navedemo i neke:

CINJENICA ZAKLJUCAK

400 miliona ljudi Danas je sve vise
putovalo je u drzava povezano i
inostranstvo u 1990. te veze su iz godine
godini, a u 2016. preko u godinu jace i

1,1 milijarde dublje

Koli¢ina podataka u
periodu 2005.-2014.
porasla je 45 puta

Brzi rast je izvestan
- jos 9 puta ce
biti vedi do 2020.

godine

86% novostvorenih,
start up kompanija
vec kreira svoja
resenja i portfolio
za globalna trzista i
globalnu ekonomiju.

50% svetskog biznisa
i transakcija vec je
digitalno i ,,preko
granica“, ¢ime se
ostvaruje masovna
demokratizacija
globalne ekonomije

| mi smo sve ove, kao i mnoge druge ¢inje-
nice, analizirali i dosli do postavke globalnog
problema:

Do 2020.godine Zive¢emo u globalno
konektovanoj ekonomiji.

Sudeti po Gartneru, 75% celokupnog
globalnog biznisa bice u nekoj fazi dubinske
digitalne transformacije, uveliko ukljucujuci
transformaciju prodajnih i partnerskih kanala
komunikacije i visoku integraciju, ali ¢e samo
30% hiti uspesna. Vecina kompanija nespremna
je za buducnost.

KLJUC USPEHA

Integracija kanala komunikacije i transfor-
macija biznisa sinonim je za digitalizaciju i
NCR gradi svoje globalne kapacitete u najsi-
rem multikanalnom (omnichannel) okruZenju,

a u jezgro svojih operativnih uputstava i pra-
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vila ugraduje upravo tu, multikanalnu opciju.
U tom smislu, NCR Grupa za Industrijska re-
Senja omogucice nasim korisnicama da budu
uspesni u svojim digitalnim transformacijama.

DARVIN 2.0

Da bismo uspeli da se pripremimo za takvo
trzisno poslovanje, od sustinske je vaznosti da
prihvatimo tu vrstu digitalne evolucije koja se
desava u svim segmentima i od, dosad odvoje-
nih kanala, pravi objedinjene poslovne omnic-
hannel platforme koje Koriste upravo te ,nove
igrace” (Big Data, loT, Mobile, Cloud...) da ih jo3
viSe ubrza. Znati, ako je jedan od klju¢nih ka-
nala za komunikaciju sa Korisnicima pre manje
od deset godina bio samo glas, sada je to Citav
spektar komunikacija Koje su, usled digitalne
transformacije naseq Zivotnog i poslovnog
okruZenja, postale realnost. | priznacete, ne
verujem da smo pre desetak godina imali svest
o0 tome da ¢emo tako lako doZivljavati prave
male revolucije u odredenim industrijama, kao
Sto je Uber ucinio u transportu ili AirBnB u ho-
telijerstvu — a sustina je upravo ta — pojavila se
mogucnost da uspostavljanjem novih kanala
komunikacije baziranim na maksimalnom kori-
S¢enju novih igraca, male kompanije Koje misle
globalno, praktitno preko noci zaintrigiraju i
okupe veliki broj Korisnika i time iskreiraju pravi
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poslovni zemljotres u svojoj industriji. A posle
takvag zemljotresa, Rl’aJOlIR viSe nije isti i pre-
Zivljavanje vise nije ista igra.

U tom smislu, i pred naSom Kompanijom
pojavio se izazov — kako se prilagoditi novona-
staloj evolutivnoj promeni? Pritom, da bih vam
na neki nacin ilustrovao koliku globalnu odgo-
vornost imamo prema nasim korisnicima, pred-
stavic¢u neke brojke da biste imali u vidu kakav i
koliki biznis mi omogucujemo i podrZzavamo:

« NCR globalno omogucuje preko 600 milio-
na transakcija za svoje korisnike na dnev-
nom nivou.

a 1.134 triliona dolara u kesu prode kroz na-
Se ATM uredaje godisnje.

a Svake godine 43 milijarde proizvoda nade
kupca Koristeci nase SelfCheckOut ureda-
je.

« 160.000 cloud aplikacija pokrece restorane
Sirom sveta.

« NCR Servisni centri reSe svake godine pre-
ko 22 miliona incidenata za nase Korisnike.

A reSenje se na neki nacin nametalo i prihva-
tanjem promena i NCR je vec kreirao i predstavio
omnichannel platformu kojom omogucuje svojim
karisnicima prelazak na novi, viSi nivo poslovanja
i osposobljava sve vidove komunikacije u sva-
kom trenutku i sa svakog mesta — bazirajuci svoj
pristup na koris¢enju i postulatima Koje donose
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[

Mobile
Devices

Big Data, Mobile, Cloud i IoT.

Jos jedna vazna Cinjenica ne sme da se zane-
mari, a to su nave generacije, koje u potpunosti
funkcionisu u takvom okruZenju i koje imaju vec
promenjen DNK. FunkcioniSu od malih nogu u
omnichannel okruZenju, te samim tim zahtevaju,
kao korisnici, da im se omoguci da tako i komunici-
raju. SloZicete se da svako od nas ima bar po neki
primer beba Koje jos ni ne govore kako treba all
vec znaju kako da kariste znacajan broj funkcio-
nalnosti mobilnih uredaja, kako da sami puste cr-
tani film ili da igraju igricu i sli¢no. | vise se ne ¢udi-
mo. Prihvatamo to Kao evolutivnu ¢injenicu ali se
ipak, sto je zatudujuce, u poslovnom smislu i dalje
veoma opiremo Cinjenicama da nova kategorija
mladih ljudi ima i svoje sposobnosti pomerene na
jedan novi, visi nivo. Osim kada tragamo za novim
kadrovima — onda je potpuno logi¢no da covek
govori vise jezika, da mu je koriscenje kompjutera
ispred vestina pisanja, crtanja i sli¢no.

E, to je joS jedan detalj koji se u digitalngj
transformaciji pojavljuje kao domino efekat.
Promene ljudi, koje prate promene poslovanja
i napredovanje tehnologije upravo zaokruzuju
tu pri¢u o novoj evoluciji, koja nije dovela do
izumiranja dinosaurusa ali jeste dovela do nove
generacije ljudi, Koji postaju digitalni od rodenja
i U tom svetu Zive i Zele da imaju i poslovno
okruZenje Koje tome odgovara.

U tom smislu, i Kompanije prilagodavaju
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the eveolution
of omni-channel

svoje poslovanje pa je sada podjednako vazno
da se stvori jedan dobar, otvoren i Kkreativan
ambijent u kojem ce vase kolege i saradnici
koji pripadaju tim novim generacijama da imaju
takvo radno okruZenje. To je slededi zadatak
koji smo i mi kao kompanija postavili ispred
sebe — stvoriti sjajno mesto za rad. Moram da
priznam da se stalno preispitujem: ,Sta je sve
potrebno da bi se stvorio takav ambijent?”.
Onda sam shvatio da stalno morate da izaziva-
te svoje okruzenje da vam daje svoj feedback i
da pokusavate da prilagodite svoje poslovanje i
u tom smislu.

Naravno, kao posledica ovakve ubrza-
ne transformacije pojavljuje se jos jedan
segment Koji sve viSe i sve vaznije utice na
nase poslovanje, a to je Robotic Process
Automatization i Artificial Intelligence. Siguran
sam da su vam vec poznati ovi pojmovi Koji su
vec sastavni deo nase strategije, a nadam se
i vage. Cak sam siguran da ta tema zasluZuje
da bude posebno obradena i to i predlazem.
Verujem da ce dalji napredak u ovom segmentu
za Cas dovesti do novog cunamija i nove evolu-
tivne promene i, verovatno, nekog Darvina 3.0
jer, ceo svet se ubrzava i nije dovoljno da se ja-
ko uhvatite za stolicu. Morate i da se prilagodi-
te, inace ¢e vas adneti struja. | setite se — samo
je promena izvesna.

Vladan Zivanovi¢ je
Managed Services
Director u NCR Srbija
od 2014. godine. Pre
toga je radio kao CEO
u Saga (2012-2014),
CEO u Microsoftu
(2008-20M), kao i na
razli¢itim pozicijama u
Microsoft-u i Comtrade
Group (2000-2008).
Vladana mozete
kontaktirati e-mailom
vladan.zivanovic@ncr.
com.
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DIGITALIZACIJA IZA
SVAKOG COSKA
Innovation At Every Level

Dejan Markovi¢
Country General Manager
Schneider Electric Srbija

Digitalizacija je svuda oko nas i deSava se upravo sada. To je
proces koji se nece zaustaviti, buduci da je jedan od najuodljivijin
trendova danasnjice. Zapravo, to nije samo tehnoloski trend vec
strategija kompanija Sirom sveta koje moraju da se prilagodavaju
potrebama korisnika i da analiziraju njihove navike kako bi kreirale
proizvode i reSenja upravo po meri svakog od njih.

To je Kontinuirani poces kojem moramo da se prilagodavamo i koji ¢e sve
viSe da se menja. Brzina prilagodavanja na nove tehnologije i njihova primena
u paslovnim procesima kompanijama donosi konkurentnu prednost i inovaciju
koja je danas Klju€na za poslovni uspeh. Naravno, jasno je da motivi za digita-
lizaciju sistema i procesa neke kompanije mogu da budu razli¢iti, ali ono Sto je
svima zajednicko jeste Cinjenica da vec danas treba da se razmislja o poslova-
nju sutrasnjice. Predvidanja su da ¢e do 2020. godine 75% svih zaposlenih na
svetu biti milenijalsi, koji su rodeni u eri digitalne ekonomije, a mi moramo da
budemo spremni da odgovorimo na sve potrebe svih klijenata.

Konkretno, najcesci izazovi s kojima se danas kompanije susrecu su velike
koli¢ine dokumenata, adrZavanje znacajnih kolicina ispisnih uredaja, planiranje
i izvesStavanie, kao i drugi kompleksni pracesi koji zahtevaju dosta vremena.
Tu su naravno i pracenje, nadziranje i analiziranje procesa, poput upravljanja
potrasnjom energenata u procesu proizvodnje, Koris¢enja inovativnin prodajnin
kanala, naplate potrazivanja, pracenje efikasnosti radnika... Samim tim dolazi-
mo i do Internet of Things (IoT) transformacije. Ovaj pojam u segmentu poslo-
vanja kompanije Schneider Electric podrazumeva instalaciju razlicitih senzorai
njinovo povezivanje u lokalne mreZe i gradsku internet mrezu, kako bi se dobi-
la funkcija prepoznavanja, pracenja, nadzora i upravljanja objektima.

Najbolji primer za ovo je nas ADMS softver, koji je kreiran u Schneider
Electric DMS u Novom Sadu. Ret je o integrisanom softverskom resenju
za upravljanje elektrodistributivnim sistemima, uz prisustvo abnovljivih
izvora energije i energetskih skladista, kao integralne celine. Svrha ADMS
Softvera jeste da se na najracionalniji nacin iskoriste svi raspolozivi elek-
troenergetski kapaciteti u elektri¢nim distributivnim sistemima, sa poseb-
nim naglaskom na koriS¢enje obnovljivih izvora energije i energetskih skla-
dista, i na taj nacin ostvare milionske ustede i spreci prekomerno zagadi-
vanje zivotne sredine. ADMS softver trenutno je instaliran u 157 kontrolnih
centara 73 elektrodistribucije, koje opsluzuju preko 90 miliona Korisnika
na Sest kontinenata. Inace, ADMS Softver je prema Gartneru proglasen za

najkvalitetniji i najbolji proizvod na svetu, petu godinu za redom.
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Takode, Schneider Electric je nedavno sproveo globalna istraZivanje na
temu ,Kako kompanije trenutno Koriste ili planiraju da Koriste Internet of
Things (loT) do 2020. godine”. IstraZivanje je sprovedeno u 12 zemalja i na
2.500 karisnika, a ovo su neki od glavnih zakljucaka:

Kao Sto su i industrijska revolucija, rodenje interneta i mobilna revolu-
cija pokretale napredak, inovaciju i prosperitet, tako ce i loT funkcionisati
kao izvor inovacije.

Ocekuje nas sledeci talas digitalne transformacije, u kojem ce radna
snaga sve vise biti digitalno i mobilno aktivna.

Primena ove tehnologije dovesce do usteda Kroz automatizaciju. Na
primer, automatizacija u zgradama i industrijama predstavlja najvisi po-
tencijal za godiSnju uStedu (63%). Rezultati pokazuju da ce tehnologije
automatizacije biti buducnost loT-a, gde je skoro pola (42%) anketiranih
naznactilo da planiraju da implementiraju loT-podrZane sisteme automati-
zacije zgrada u naredne dve godine.

Na taj nacin ¢e Internet of Things tehnologija pomoci zemljama i nji-
hovim ekonomijama da odgovore na najvece izazove sa kojima se suocava
nasa planeta, ukljucujuci globalno zagrevanje, nestasicu vode i zagadenje.
Zapravo, anketirani su identifikovali poboljSanje upotrebe resursa kao be-
nefit broj jedan koji loT pruza drustvu u celini.

Do tada neiskoris¢eni podaci omoguci¢e kompanijama da podignu
korisnicko iskustvo na sledeci nivo i doprinece efikasnostii smanjenu
troSkova, a s druge strane ocekuje se rast poverenja u transfer na cloud,
Cime Ce se podsticati saradnja industrije i vlada na unapredenju globalnih
standarda sajber bezbednost.

Kako IoT funkcionise, moZemo da vidimo i na primeru pametnih grado-
va, Koji su proizvod ubrzanog razvoja novih informacionih tehnologija i zna-
nja, a Koje se bazira na internet tehnologijama, beZi¢nim Komunikacijskim
sistemima i ostalim senzorima Ciji je temel] tehnologija Internet of Things.
Na taj nacin se svakodnevno prikuplja ogromna Koli¢ina podataka koju je
potrebno analizirati i pravilno iskaristiti, pa je osmisljena tehnologija Big
Data, koja objedinjuje sve prikupljene podatke i olakSava njihovo razu-
mevanje. Samo tako je moguce da se integrisu funkcionalnost pametnih
reSenja i Internet of Things unapredenja, kako bi se povezale sve celine
pametnog grada. Procene su da ce ,Internet of things® do 2020. godine po-
vezivati najmanje 50 milijardi uredaja. Prema Gartneru, prihodi generisani
od strane loT proizvoda i servisa premasic¢e 300 milijardi dolara do 2020.
godine, a to predstavlja verovatno tek sami vrh ledenog brega. S obzirom
na veliku koli¢inu prinoda i podataka Koje ¢e loT generisati, njegov uticaj
¢e da se oseti Sirom celog Big Data univerzuma, jer ¢e primorati kompanije
da nadograde postojece alate i procese a tehnologiju da se razvije do te
mere Kkako bi mogla da smesti taj dodatni volumen podataka i iskoristi
prednost uvida, a koje ¢e svi ovi novi podaci bez sumnje isporuciti.

Schneider Electric poznat je kao lider u integrisanim reSenjima i mi uvo-
dimo inovacije na svakom nivou. RedefiniSe se snaga i automatizacija za
novi svet energije, a Internet of Things omogucava instalaciju raznih sen-
zora i njihovo povezivanje, kako bi se dobila funkcija prepoznavanja, prace-
nja, analiziranja, nadzara u realnom vremenu i upravljanja u objektima. Mi
to zovemo ,Innovation At Every Level”. M
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Dejan Markovi¢ je
Country general
manager u Schneider
Electric Srbija od 2016.
Pre toga je radio u istoj
kompaniji na razlicitim
pozicijama od 2007.
godine. Dejana mozete
kontaktirati e-mailom
dejan.markovic@
schneider-electric.com



Da li se fokusiramo Kako mozemo Da li je istorija
na prave prodajne bolje da komunikacije sa
prilike? upravljamo svojim klijentom uvek
prodajnim svima dostupna?
procesima?

Kako moj tim Da li poznajemo svoje
klijente bolje nego sto ih
poznaje nasa
konkurencija?

CRM

Microsoft Dynamics 365 for Sales

Zasto bi trebalo da brinemo?

Ko su nam
najprofitabilniji
klijenti?

Odakle ce dodi
nasa sledeca
velika prodajna
prilika?

Zato sto je utisak koji ostavljamo na klijente vazniji nego ikad.

Ono sto nas izdvaja od drugih.

... U poslovnom okruzenju sa
Ono $to nam donosi nove i ¢uva postojece klijente povezanoscu svih subjekata, vasa
reputacija je znacajnija nego ikad.

Ono sto ¢ini da nas posao raste.

86 65% 12%

potrosaca je spremno da

1ot i ) klijenata je napustilo svih korisnika interneta
plati vise za uslugu koja odredeni brend usled je danas aktivno na
donosi bolje korisnicko loge usluge koja im je drustvenim mrezama
iskustvo prufena

Prve pruge 27 ¢

-- 11000 Beograd, Srbija
O r O office@gopro.rs
Solutions. Not Software. WWW.GOPro.rs

68

korisnika interneta
veruje komentarima
potrosaca koje ostavljaju
on-line

Centar za korisnicku podrsku:
+381113190439
podrska@gopro.rs
support@gopro.rs
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DA LI STE POZVANI NA
DIGITALNU ZURKU?

Milan Simié
izvrsni direktor za
IT podrsku i ICT
servise

Telekom Srbija

46 mart 2017

Ako ste pogledali makar jednu epizodu HBO serije Silicon Valley,
imali ste priliku da osetite kako izgleda pumpa inovativnosti sa
americke Zapadne obale, €iju osnovu predstavljaju startup-ovi i
inkubatori. Sakupis grupu programera sa idejom na sto ¢udnijem
mestu i Cekas da se nesto genijalno ili apsurdno pojavi.

Kada se ima u vidu silos organizacija i
procesi unutar velikih korporacija, sasvim je
razumljivo da je njihov menadZment prethodnih
godina mogao da potceni startup inkubatore, da
se Sali na ratun hakatona ili da akceleratore |
coworking prostore olako shvati kao trenutni hir
ili prolaznu modu. Ipak, ove prakse i procesi koji
su se rodili iz tehnoloske Kulture prethodnih
decenija, omogucili su istom tom menadZmentu
uvid u biznis buducnosti.

Inkubatori i akceleratori kakav je Y
Combinator, pokazali su koliko takav pristup
moZe da bude nadmocan nad tradicionalnim.
Spisak startupsa Koji su produktivizovali svo-
juideju uz podrsku Y Combinatora ukljucuju
Airbnb, Reddit, Stripe, Dropbox, Twitch, Cruise,
kao i stotine drugih. Neke od ovih kompanija
su potpuno promenile Citave industrije. Srpska
kompanija Baloonera napravila je softversku
platformu sa ciljem demokratizacije istraZiva-
nja svemira. Prvi srpski svemirski program Kaji
omogucava brzo i lako slanje objekata na ivicu
kosmosa krece iz jednog beogradskog sutere-
na.

Za controllore i njima dobro poznate proce-
se za upravljanje kompanijom, od strateskog
planiranja do upravljanja rizicima, kao i za tradi-
cionalni IT sa svojim ITIL procesima i 1SO stan-
dardima, praksa hakatona je zbunjujuca. Grupa
inZenjera napada teZak problem u kratkim
rokovima bez prethodnog plana. U najkracem,
kompletan proces planiranja moZe da se sazme
u recenicu:

,U redu, ekipo, imamo 24 casa da na-
pravimo prototip ovog prozvoda Koji radi®.

U osnovi digitalne transformacije ova je
nova filozofija egzekucije. Mala grupa ljudi sa-
raduje na organizovan nacin i moZe da dostigne
opipljiv rezultat, pod uslovom da je spremna da
prihvati manje nego savrsen ,minimalan proi-
zvod®. Brzina ima prednost nad savrsenstvom,
kontinuirano ponavljanje postaje ne samo
prinvatljivo, vec i potrebno. Stalna promena po-
staje deo svake jednacine.

Opasan jaz izmedu planiranja i delovanja
u velikim kompanijama i vrlo kratak rok za
prilagodavanje tehnoloskim tektonskim pro-
menama, koje u svaku industriju u svakoj regiji
donose nove inovativne Kompanije sa sveZim
idejama, moZe da se premosti samo digitalnom
transformacijom — sveobuhvatnom promenom
¢itavog poslovnog modela u ¢ijoj osnovi je IT.
Na osnovu iskustva iz prethodne decenije, indu-
strije mogu da se podele na one koje su prosle
kroz digitalnu transformaciju, na one koje su
u tom procesu i na one se tek pripremaju da u
njega uskoce. Na ovogodisnjoj dodeli Oskara,
po prvi put se u konkurenciji za najbolji film
naslo ostvarenje (Machester by the Sea) koje je
producirala jedna internet platforma (Amazon),
¢ime je zvani¢no zapoceta i transformacija ho-
livudskih studija. Svi veliki proizvodaci automo-
hila otvorili su kancelarije u Silicijumskoj dolini.
Tesla i Volvo eksperimentiSu sa Konceptom
samovozecih vozila, a veliki nemacki proizvoda-
Ci sebe definisu kao softverske kompanije. Ova
transfomacija u svojoj osnavi ima tehnoloske
sile koje je pokrec¢u — mobilnost, Cloud, Big
Data i internet. Ponosan sam $to je industrija u
kojoj radim deo svega toga.



U osnovi, digitalna transfomacija podrazu-
meva sposobnost da se prepozna nacin na koji
nova tehnologija utice na korisnike i ponasanje
zaposlenih. Kako tehnologija postaje sastavni
deo Zivota, tako se od organizacija ocekuje da
unaprede svoje poslovanje i da ga fokusiraju
na ¢oveka, da unaprede njegovo iskustvo ili
mu ga ucine dostupnim. Proizvodac traktora
John Deere kreirao je platformu i otvorio je za
programere Sirom sveta kako bi svom traktoru
buduc¢nosti dodao nove funkcionalnosti.

Imam srecu da radim u industriji koja je
prosla kroz vise talasa transformacije: od inter-
net revolucije, do izazova koje sa sobom donosi
ekosistem aplikacija. U svakom od ovih talasa,
telekomunikacione kompanije pronasle su svoje
mesto, prepoznale su vrednost za svoje korisni-
ke i od ostalih ucesnika u ekosistemu od nepri-
jatelja stvorile partnere. Naucili smo sledece:

a Digitalna transfomacija u osnovi ima teh-

nologiju, ali je vode korisnici.

a Drustvene mreze (Facebook, Twitter,
Instagram...) i mobilnost menjaju isku-
stvo nasih korisnika u realnom vremenu.
Korisnicu su tu i Zele da ih pratimo.

« Mapiranje i razumevanije korisnickog isku-
stva kroz Citav Zivotni ciklus korisnika os-
nova je digitalne transformacije.

« Tri znacajna elementa svake digitalne
transfomacije su:

a Vizija i liderstvo,

a (Cilj je optimizacija korisni¢kog isku-
stva na svim kanalima,

« Promene se materijalizuju kroz formi-
ranje tima za digitalnu transformaci-
Ju.

Tehnoloska osnova transformacije je agil-
na i fleksibilna IT infrastruktura zasnovana na
cloud servisima, koji Koriste machine learning
za automatizaciju, predikciju ponasanja i inteli-
gentnu notifikaciju. Svesni toga, investirali smo
znacajna sredstva u svoja Cetiri Data centra.
Poslovni procesi morali bi da podrze i klasicne
poslovne pracedure, koje su vezane za core
procese kompanije ali i inavativne procese Kaji
donose nove vrednosti. ITIL i DevOps postoje
istovremeno, a od radne snage se oekuje flek-
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ali i da istovremeno bude spreman da svoje ve-
Stine upotrebi na nekonvencionalan nacin.

Digitalna transformacija zahteva nove
ekspertize - cloud, automatizacija, vestacka
inteligencija i loT donose sa sobom i novu vrstu
radne snage - robote. Jedan od vecih parkinga
U Minhenu ukinuo je sva radna mesta, a radnu
snagu u potpunosti je zamenila vestatka inte-
ligencija (Al). Kompanija Conversica vec proi-
zvaodi Intelligent sales assistents koji uspesno
zamenjuju prodajne timove u vise od 700 Kom-
panija, od Sunset World Resorta u Kankunu,
do Los Angeles Film School. Telekom Srbija
na svom chat Kanalu Koristi chat botove i prvi
rezultati su ohrabrujuci. Digitalno radno mesto
buducnosti delice Al i €ovek. Prema pisanju
britanskog Ekonomista, 47% postojecinh zani-
manja preuzece vestacka inteligencija, ali ce se
stvoriti isto toliko novih poslova povezanih sa
data science.

Imajuci u vidu brzinu promena u poslovnom
okruZenju, postavlja se pitanje kako kompanija
da izabere na koje trendove treba da reaguje
a na Koje da se adaptira. Na kraju krajeva, ne
moZemo da uradimo sve i ne zapotinje se svaki
dan od nule, uprkos tome Sto osnivat Amazona
DZef Bezos govori da je svaki dan za njegovu
kompaniju prvi dan. Ono $to pomaZe Kompaniji
da uprkos brzini poslovanja ne zaboravi na svo-
jusvrhu, jeste jasno razumevanje misije predu-
zeca i fokusiranje na Korisnika, postavljanje pri-
oriteta u realnom vremenu i brzo procenjivanje
koje su promene vredne reagovanje, Kao i 5ta
da se Koristi u tom slucaju. Apple i Google su
uvek imali takav okvir, od misije Stiva DZobsa
Jpravljenja alata koji ¢e da unaprede ¢ovecan-
stvo®, do zaveta osnivaca Googlea Lerija PejdZa
i Sergeja Brina ,ne ¢ini zlo, dok organizujes
informacije Citavog sveta“. Imati jasan pravac
a ne plasiti se neuspeha u pojedinim koracima,
osnova je svake dobre digitalne transformacije.
Korisnici ¢e uvek znati da cene hrabrost i po-
svecenost. M

sibilnost, u zavisnosti od situacije ili projekta.
Svako od nas moZe da bude i nindZa i samuraj,
odnosno da deluje prema propisanom kodeksu

Milan Simi¢ je Izvrsni direktor za IT podrsku i ICT servise u Telekomu Srbija od 2009.
godine. Pre toga je radio na razli¢itim pozicijama u Telekomu Srbija od 2003. godine,
odnosno u IT industriji od 2001. godine. Milana mozete kontaktirati e-mailom
milansi@telekom.rs
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DIGITALNI
PRODAJNI
LEVAK

Cesto drzim in-house radionice u kompanijama koje zele da
uhvate digitalni talas. Obavio sam preko hiljadu razgovora na temu
digitalizacije biznisa, od malih i srednjih preduzeca, do poznatih
srpskih brendova. Posle toliko vremena, kao sto psihijatar posle
MNogo seansi pocinje da uocava nekakve najcesce ,bagove*

u ljudskom mozgu, tako i ja vidim univerzalne probleme koji se
javljaju kod svih.

Najcesci slucaj je da firme, ¢ak i one najvece, rade digitalni deo
prodaje ,sa pola mozga“, a razlog je vrlo prost: vedi deo prihoda dolazi
im iz offline segmenta, pa nemaju taj pritisak da moraju da se bave
digitalnim medijima i da nauce kako se u tom segmentu prodaje. U ta-
kvim firmama, poslovanje u digitalnoj sferi najceSce se poveri nekome
ko zna samo da skuplja lajkove po drustvenim mreZzama, bez ikakve

Istok Pavlovi¢ biznis logike.
Marketing Ono $to ja koristim, i u¢im druge kompanije da to Koriste, jeste

koncept prodajnog levka na internetu. Prodajni levak je razraden,
autmatizovani sistem za dovodenje novih i aktivaciju starih kupaca,
a koji se zasniva na socijalnom inZenjeringu, metrici i metodama koje
provereno rade.

Moji privatni poslovi su 100% bazirani online, a to znaci da ako ne
znam kako da prodam nesto preka interneta, moja firma nece zara-
diti nista. Mi nemamo fizicke prodavnice koje ¢e uvek da ostvare neki
promet, bez obzira na to Sta se deSava na internetu. Nema zezanja,
nema besciljnog skupljanja lajkova sa fiks-idejom ,nesto ce valjda da
se desi“. U takvoj situaciji, morao sam da naucim sve ono to je pravi
digitalni marketing - sales funnel, analitika, metrika i direktno merenje
prodaja Koje su dosle preko interneta, a ne prikupljanje lajkova i posa-
lice na drustvenim mreZama, ¢ime se inace mnogi bave.

L,Ali mi ne prodajemo preko interneta®, reci ¢e neko. Ovo je najce-
S¢a greska koju sam vidao: ljudi misle da se preko interneta prodaja
deSava samo ako imate nekakvu online prodavnicu i na njoj dugme
,dodaj u karpu®“. Ne. Internet se Koristi za prikupljanje lidova, u koli¢ini
koju prodavci na terenu nikada ne bi mogli da sakupe.

Ljudi misle da se putem interneta ne mogu prodati stvari poput
stanava, automobila, kredita, skupih uredaja... sve ono za ¢iju Kupo-
vinu ljudima treba vremena da razmisle. To je varka. Itekako mogu da
se prikupe lidovi i kontakti onih koji su zainteresovani. Pre nekoliko
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godina postavio sam Internet sales funnel u kompaniji Zepter, koji je
radio savrseno zato $to nismo pokusavali da direktno prodamo njihove
proizvode preko interneta, ve¢ smo napravili automatizovani sistem za
prikupiljanje lidova, Koji su se nadalje konvertovali u njihovom prodaj-
nom timu. Sistem se sastojao od selektivno vidljivih Fejsbuk postava
sa mikrotargetiranjem u prvom prstenu (nesto slitno kao 5to je uradila
Cambridge Analitica sa Trampovom kampanjom), a zatim landing page
prilagoden veb-medijskom diskursu, sa klju¢nim benefitima i adresira-
njem sumnje u drugom prstenu. Slededi prsten bio je prepusten pro-
dajnom timu Koji je ve¢ bio razraden. U tom slucaju, bio je postavljen
odlican SLA (service level agreement) izmedu marketing i prodajnih
timova.

Cesto se ljudima daje nekakva besplatna vrednost u zamenu za
kontakt. Besplatna vrednost moZe da bude online webinar, e-knjizica,
mini video-tutorijal na neku temu. Ovo zovemo lestvica vrednosti i
ovaj Koncept je u digitalnim medijima izuzetno efikasan, pre svega za-
to Sto digitalni sadrZaj pravimo tako da nas produkcija koSta samo pr-
vi put (na primer, video). Taj princip se inace zove ,content marketing”,
vrlo popularan termin za Koji ste verovatno ¢uli. Kad god sam primenio
ovaj koncept, efekat je uglavnom bio takav da se prikupi vise zaintere-
sovanih ljudi nego $to prodaja moZe da stigne da obradi.

Digitalni prodajni levak je kao jedan niz prstenova, u kojem na po-
¢etku ulazi te¢nost, odnosno posetioci (web traffic), a na Kraju izlaze
kupci. Ovaj sistem naZalost nema redundansu, a to znaci da ako je
sama jedan od prstenova ,zapusen®, kupaca nece biti. Najces¢i slucaj
koji vidim jeste da ljudi odli¢no urade neke delove ovog levka a druge
potpuno zapostave, jer ili ni ne znaju da postoje, ili ne vide gde grese.

Na primer, neko moZe da ima sjajnu ponudu, ali da nema razraden
sistem prikupljanja i aktiviranja kontakata na sledecu stepenicu. Ili,
neko je odli¢no targetirao i ima sjajnu reklamu, ali je landing stranica
koja treba da izazove akciju uradena zbunjujuce, sa niskim , koefici-
jentom paznje” (to je metrika kojom procenjujemo fokus i efikasnost
prodajne stranice). Generalno, uvek fali neka kockica u digitalnom
matriksu, i upravo ta Kockica dovodi do loSih rezultata. Nekad se vidi
iz aviona“ u cemu je problem, a nekad se shvata Citanjem podataka
iz veb-analitike. Retko nailazim na slucajeve kada je neko uradio bas
svaki korak onako kako treba - tad stisnem ruku i kaZzem ,bravo, maj-
stori“. Obi¢no to bude neko Ciji je biznis 100% na internetu.

Zao mi je kada vidim Koliko neko propusta zato &to nije postavio
digitalnu platformu kako treba. Nedavno sam imao jedan slucaj - fir-
ma ima online prodavnicu, godisnji promet prosle godine bio im je oko
130.000 evra. Prvo 5to sam pitao bilo je: ,Da li radite remarketing?”
Odgovaorili su: ,Ne, Sta je to?“ Namestio sam im remarketing za sat
vremena. Posle mesec dana videlo se da je prodaja porasla za 15%,
upravo zbog remarketinga. Na godiSnjem nivou to je dodatnih 20.000
evra. Toliko su gubili svake godine jer nisu uradili nekoliko odredenih
LKklikova“, i to zato Sto nisu ni znali da oni postoje.

Sve u svemu, digitalizaciju mora da uradi neko ko se u nju zaista
razume, inace necete imati rezultate i izgovaracete €uvenu recenicu:
,Probali smo taj internet, ali nama to slabo radi”. @

controlling tema broja

Istok Pavlovié je specijalista za internet marketing.
Trenutno radi marketing u Fra.me, od septembra
2013. godine, i kao predavac na Fakultetu za medije
i komunikacije. Takode je i CoFounder YouQueen-a,
od januara 2011. Istoka mozete kontaktirati e-mailom
istokpavlovic@gmail.com .
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5. ICV KONGRES CONTROLLERA Cena (EUR)
Digitalizacija poslovanja — controller 4.0 26. maj 2017. 249
CONTROLLING
Akademija Controllinga 15 dana 2.900
Nivo 1 — Controlling sistem 27-29. mar; 24-26. apr; 15-17. maj; 19-21. jun 690
Napredni Excel za controllere 26-27. apr; 29-30. maj 590
EXCEL
Akademija Excela 8 dana 1.900
Nivo 1 — Napredni Excel Svaki ponedeljak—utorak 590

(27-28. feb; 6-7. mar; 13—14. mar; 20-21. mar; 27-28. mar; 3—4. apr;
10—-11. apr; 24-25. apr; 8-9. maj; 15-16. maj; 29-30. maj; 5-6. jun; 12-13. jun;
19-20. jun; 26-27. jun; 3—4. jul; 10-11. jul; 17-18. jul; 24-25. jul)

Nivo 2 — Napredni grafikoni u Excelu 13—14. mar; 6-7. apr; 15—16. maj; 12-13. jun; 28-29. jun 590
Nivo 3 — Dashboard 3-4. maj; 31. maj—1. jun; 12-13. jul 590
Nivo 4 — VBA programiranje u Excelu 1-2. mar; 15-16. mar; 5—6. apr; 10-11. maj; 7-8. jun; 28-29. jun; 26-27. jul 590
Napredni Excel za controllere 26-27. apr; 29-30. maj 590
Akademija za Power Excel Bl alati 8 dana 1.900
Nivo 1 —Power Pivot 27-28. feb; 20-21. apr; 8-9. maj 590
Nivo 2 — Power Query 6—7. mar; 15-16. maj; 5-6. jun 590
Nivo 3 — Power BI 13-14. mar; 12-13. jun; 10-11. jul 590
Nivo 4 — SQL 20-21. mar; 26-27. jun; 17-18. jul 590
Excel za HR menadZere 12-13. apr; 18-19. apr; 5-6. jun; 26-27. jun; 19-20. jul 590
Napredne Pivot tabele 7.apr; 2. jun; 7. jul 290
IZVESTAJI ZA MENADZMENT
Akademija za izveStaje za menadZere 8 dana 1.900
Nivo 1 —Kreiranje izveStaja za menadzZere po 15-16. mar; 22—23. mar; 29-30. mar; 3—4. apr; 12-13. apr; 590
IBCS® standardima 26-27. apr; 17-18. maj; 21-22. jun; 19-20. jul
Nivo 2 — Napredni grafikoni u Excelu 13—14. mar; 6-7. apr; 15-16. maj; 12-13. jun; 28-29. jun 590
Nivo 3 — Kreiranje izveStaja u Excelu 15-16. mar; 10-11. apr; 22—23. maj; 19-20. jun; 5-6. jul 590
Nivo 4 — Dashboard 3—4. maj; 31. maj—-1. jun; 12-13. jul 590
Izves$taji za HR menadZere 24-25. apr; 3—4. maj; 17-18. maj; 3—4. jul; 26-27. jul 590
HR
Excel za HR menadZere 12-13. apr; 18-19. apr; 5-6. jun; 26—27. jun; 19-20. jul 590
lzves$taji za HR menadZere 3—4. maj; 24-26. apr; 17-18. maj; 3-4. jul; 26-27. jul 590
FINANSIJE
Analiza finansijskih izve$taja 27-28. mar; 24-25. apr; 29-30. maj; 19-20. jun; 12-13. jul 590
Business Case (CAPEX analiza) 18-19. apr; 24-25. maj; 21-22. jun 590
Cash Flow analiza 20-21. apr; 14-15. jun; 19-20. jul 590
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STRATEGIJA Cena (EUR)
Biznis simulacija SOF 30-31. mar; 27-28. apr; 18—19. maj; 14-15. jun; 5-6. jul 590
(Strategija—Operacije—Finansije)

HARD SKILLS
Finansije za ne-finansijere 20-21. mar; 26-27. apr; 8-9. maj; 12-13. jun; 21-22. jun; 10-11. jul 590
Controlling za ne-controllere 22-23. mar; 10-11. apr; 8-9. maj; 7-8. jun; 3—4. jul 590
Biznis plan 3—4. apr; 14-15. jun; 17-18. jul 590
Nivo 1 —BSC sistem 10-11. apr 590
Nivo 2 — BSC implementacija strategije 22-23. maj 590
Nivo 3 — BSC monitoring i uskladivanje strategije 24-25. jul 590

PREZENTACIJA
Prezentacione veStine 12-13. apr; 7-8. jun 390
Napredne prezentacione vestine — Storyline 18-19. apr; 5-6. jul 390
Power Point 5. maj; 23. jun; 21. jul 290

PRODAJA
Akademija Sales controllinga 8 dana 1.900
Nivo 1 — Sales controlling (strategija) 5—6. apr 590
Nivo 2 — Sales controlling (operativa) 27-28. mar; 10—-11. maj; 8-9. jun; 26-27. jun 590
Nivo 3 — Sales controlling (finansije) 29-30. maj; 26-27. jul 590
Nivo 4 — Sales controlling (izve$tavanje) 24-25. jul 590
Profesionalne prodajne vestine 1 29-30. mar; 10-11. maj; 28-29. jun 490
Profesionalne prodajne vestine 2 12-13. apr; 31. maj-1. jun 490
Vuk sa Wall street-a 3-4. maj; 22-23. jun; 12-13. jul 490

SOFT SKILLS
Komunikacione vestine 6—7. mar; 22-23. mar; 28-29. jun; 10-11. jul 390
Upravljanje vremenom 8-9. mar; 5-6. apr; 31. maj—1. jun 390
Timski rad 1-2. mar; 29-30. mar; 17-18. maj 390
Prezentacione veStine 12-13. apr; 7-8. jun 390
Vodenje sastanaka 28. feb; 24. maj 390
Savremeni menadzer 20-21. apr; 14-15. jun; 3—4. jul 390

ZEN PREZENTACIJA
Akademija ZEN prezentacije 8 dana 1.900
Nivo 1 —ZEN Prezentacija 20-21. apr 590
Nivo 2 — ZEN Priprema 31. maj—1. jun 590
Nivo 3 — ZEN Dizajn 12-13. jul 590

LEAN (KAIZEN™ INSTITUT SRBIJA)

Kaizen™ Foundation 3-5. apr; 3-5. maj; 22-24. maj; 5-7. jul 690

TPM® Foundations 10-12. maj; 5-7. jun; 17-19. jul 690

* MCB — MenadZment Centar Beograd je siguran da cete dobiti ORGANIZVA(_:IJA . X .
najvii kvalitet obuke za uloZeni novac. Sa druge strane, ukoliko Obuke se odrZavaju u naem trening centru u Beogradu, Ustanitka 189.

100% povracaj novca.

)
GARANCIJA

vraéamo Vam novac.

ne ispunimo Vasa visoka o¢ekivanja, nudimo Vam garanciju —

Radno vreme 9-16h, pauza za ru¢ak 12.30—13.30h. Broj polaznika je ograniten na 12.

IN-HOUSE

Mnoge kompanije Zele da prilagode treninge svojim potrebama.
Javite se za informacije oko in-house obuka.

* 100% garancija — ukoliko niste zadovoljni obukom,
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VP OF HUMAN RESOURCES AND ORGANIZATIONAL DEVELOPMENT

DELHAIZE SRBIJA

ULAGANJE U LJUDE
KAO NAJVREDNIJA
INVESTICIJA

Sanja Jevdenijevi¢c nam otkriva da je jako bitno
da radite ono sto volite, smatra da je idealna
pozicija svaka ona na kojoj moze da se raste

i napreduje i otkriva svoje tajne za uspesan
balans porodi¢nog i privatnog zivota.
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@ controlling intervju

POSAO

@ Kompanija Delez Srbija konstantno ra-
ste, a trenutno zaposljava skoro 12.000
ljudi, jedan je od pet najvecih poslodavaca
u zemlji i broj 1 kada govorimo o trZziSnom
ucescu u maloprodaji. Po €emu se izdvajate
od ostalih brendova i formata?

Snagu nase kompanije €ine ljudi. Svesni smo
da su samo zdravi, srecni i posveceni ljudi osnov
za dugoro¢ni rast i razvoj. Mi ulazemo u nase
zaposlene u kontinuitetu tokom cele godine,
pruZamo sansu mladima koji su na pocetku svoje
profesionalne karijere, a poslu pristupamo sva-
kog dana sa mnogo integriteta. Zato verujem da
je dobar rezultat Koji kompanija postiZe u stvari
rezultat posvecenosti kolega, kao i kulture koja
se temelji na kompanijskim vrednostima.

@ Vi ste potpredsednica Sektora ljud-
skih resursa i organizacionog razvoja i
rukovodite velikim timom. Na koji nacin je
organizovan taj Sektor i kako Vase odluke
uticu na poslovanje kompanije?

Snaga mog tima, razlicite uloge i odgovornosti
koje imamo reflektuju se u kreiranju naseg du-
goro¢nog opredeljenja da doprinesemo tome da
nasi zaposleni vole ono Sto rade. Obezbedujemo
talente za danas i sutra, razvijamo sposobnosti,
ulaZemo u znanje i Karijeru. Prepoznajemo, nagra-
dujemo i kreirama jake veze izmedu nasih lidera,
zaposlenih i nadih potrosaca. Gradimo Kulturu
u kojoj ratunamo jedni na druge, i tako zajedno
donosimo svezu inspiraciju za bolji Zivot — Sto je i
svrha postojanja nase komapanije.

@ Delez Srbija ima jednu neobi¢nu
vrednost — humor - Sto je inace i vrednost
MCB-a. Na Kkoji nacin humor proZima Vas
svakodnevni rad?

Meni licno humor jako prija, a Cinjenica da ra-
dim u kompaniji koja neguje ovu vrednost daje mi
dodatni elan i motivaciju u svakodnevnom poslu.
Humor kao nasa vrednost predstavlja niz pona-
Sanja Koja doprinose pozitivnoj radnoj atmosferi i
optimizmu. Vazno nam je da zajedna proslavimo
svaki uspeh, a humor vidimo kao element koji ¢e
da utite na dobre i pouzdane odnose medu kole-
gama. Samo ukoliko volimo svoj posao i ukoliko
nas radni dan ¢ine dobri odnosi sa kolegama i tre-
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nuci kojih se se¢amo sa osmehom na licu, moZe-
mo da budemo sigumi da smo na pravom mestu.

@ Kao potpredsednica za HR, Vi najvise
doprinosite kreiranju korporativne kulture.
Koliko je ona vaZna za razvoj kompanije?

Korporativna Kultura i principi na kojima ona
pociva predstavljaju osnovne stubove poslo-
vanja i izuzetno su vazni za rast i razvoj kom-
panije. Vazno je da naSe kolege svakog dana
Zive tu kulturu i da su njihove poslovne odluke
zasnovane na njenim principima. Delez Srbija je
deo internacionalnog lanca Ahold Delhaize kaji
posluje u jedanaest zemalja i okuplja vise od
375.000 saradnika. Upravo vrednosti kao Sto su
integritet, smelost, timski duh, briznost i humor
spajaju sve zaposlene i ¢ine da lokalna trzista
budu povezana u jednu porodicu. Svoju ulogu i
ulogu mog tima prvenstveno vidim u gradenju
¢vrstih veza i odnosa medu kolegama, stvara-
nju pozitivne radne atmosfere, i obezbedivanju
inkluzivnog okruZenja koje uvazava razlicitosti.

@ Pokrenuli ste akcije ,,Leadership
Development Program* i ,Management
Development Program® u cilju razvijanja
zaposlenih u lidere. Da li moZete da nham
date viSe informacija o tim programima?

U nasoj kompaniji ulaganje u ljude je najvred-
nija investicija i zaista se trudimo da razli¢itim ra-
zvojnim programima podsti¢emo njihovo usavrsa-
vanje. Management development program (MDP)
i Leadership development program (LDP) samo su
neki od programa koje realizujemo.

MDP kreiran je u cilju ojaCavanja i razvijanja
menadZera kroz sadrzaje koji su u vezi sa njiho-
vim aktuelnim razvojnim potrebama. Program
podstite razmenu i interakciju medu ucesnicima
na sli¢nim nivoima odgovornosti. Kroz niz tema
i radionica, ucesnici nadograduju svoje vestine |
kreiraju licne razvaojne ciljeve.

LDP predstavlja kombinaciju treninga, radi-
onica, foruma i konkretnih zadataka koji prate i
podrzavaju razvoj liderskih Kompetenci tokom
perioda od godinu dana. Osim toga, u cilju razvoja
kompetenci, u€esnicima programa ponudena je i
mogucnost individualnog koucinga i mentorstvo.

Osim ovih programa istakla bih jos neke na



koje sam ja licno veoma ponosna, kao 5to su
Akademija za poslovode i Internacionalni pro-
gram za razvoj mladih lidera.

@ Delez Srbija je kompanija koja ima
snazno razvijenu drustvenu odgovornost.
Na koje aktivnosti ste posebno ponosni?

Verujem da kompanija moZe da posluje
dobro samo ukolika dobro i €ini. DruStveno od-
govorne aktivnosti deo su strategije odrzivog
razvoja, i kompanija njima pristupa vrlo savesno.
Odgovorno upravljamo otpadom i na taj nacin
uticemo na zdravije i lepSe okruzenje u kojem
poslujemo i Zivimo, a samo tokom prethodne
godine reciklirali smo 10.000 tona otpada i naj-
veci smo recikleri na trzistu. Ipak, posebno bih
istakla projekat doniranja hrane, u koji je svakog
dana ukljuceno oko 200 mojih kolega iz sistema.
Tokom 2016. godine donirali smo 1.000 tona
namirnica, a saradujemo sa 60 humanitarmnih
organzacija. Delez Srbija je najveci donator hrane
u zemlji i zaista sam ponosna na kolege koje
realizuju projekat ,PomaZemo da imaju i oni Koji
nemaju’, jer on obezbeduje svakodnevni obrok
za 8.000 ljudi i doprinosi reSavanju jednog od
najvecih drustvenih problema, kao Sto je siro-
mastvo. Osim svega navedenog, ponosni Smo |
na razlitite volonterske akcije tokom godine.

@ Posao u maloprodaji je teZak (,retail
is detail®), a plate su male. Da li biste pre-
porucili svojoj deci da po¢nu da rade kao
kasirke ili magacioneri?

Moj savet je da se opredelite za posao u ko-
jem uZivate i koji volite. Moj pokretac i moja strast
su ljudi i rad sa njima. A da je to pravi put, govori i
moja litna karijera, a koju sam zapocela u prodav-
nici, rasla sam i razvijala se, i onda dosla do pozi-
cije potpredsednika kompanije i ¢lana IzvSnog od-
bora. Idem u susret petnaestoj godini u kompaniji,
unjoj samrasla i u njoj sam se razvijala. Smatram
da uspeh proizilazi iz sopstvenog zadovoljstva,
postignuca i prepoznavanja prilika koje su pred
vama. Ono 5to je takode vazno, jeste da kompani-
ja prepoznaje vase potencijale i da nagraduje vas

doprinos. Preporucila bih svakome, pa i svojoj deci,

da izaberu okruZenje u kojem ¢e madi da rastu,
razvijaju se i da daju najbolje od sebe.

controlling intervju
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@ U Srbiji je teSko pronaci dobar kadar.
S druge strane, ¢esto ham govore da smo
mi najpametniji, najsposobniji, da smo
bolji od drugih... Koji je Vas stav po tom
pitanju, da li je lako prona¢i dobar kadar
u Srhiji?

Ukoliko vas trziste rada prepoznaje kao
dobrog poslodavca, pronalazak adekvatnih
kandidata je samo jedan u nizu faktora Kaji
uti¢u na to da imate Kvalitetne zaposlene.
Nasim razvojnim programima privlacimo one
kandidate koji Zele da rastu i da se razvijaju.
Jako je vaZno da tokom selekcije kod kandi-
data prepoznate Zelju za ucenjem i motivaciju,
uklopivost u kulturu i kompanijske vrednosti,
kao i strast prema poslu. Mi zaista imamo
priliku da upoznamo izuzetne kandidate, ali
svojom obavezom smatramo i njihovo usavr-
Savanje i stalnu nadogradnju tokom Karijere u
Delez Srbiji.

@ Tema ovog broja je digitalizacija bi-
znisa. Kako se Delez Srbija priprema za
digitalizaciju? Da li ¢e klasi¢ni formati, kao
Sto je vas, da odu u proslost i da li ¢emo
sve Kupovati preko Amazona?

Digitalizacija je danas prisutna u svim
segmentima poslavanja, a kampanija Ahold
Delhaize jedan je od globalnih lidera u online
trgovini. Mi u Delez Srbija trudimo se da pra-
timo savremene trendove i da odgovorimo na
potrebe potro3aca u 21.veku na najbolji nacin.
U julu mesecu implementirali smao SAP retail
sistem, a kupovina namirnica putem Maxi on-
line prodavnice odgovara na potrebe Kupaca
koji preferiraju kupovinu ,na Klik". Kako istra-
Zivanja pokazuju da vecina kupaca u Srhbiji ipak
i dalje preferira tradicionalni koncept nabavke,
koji podrazumeva odlazak u supermarket,
verujem da ce klasicni formati ostati relevan-
tni trzisni igraci. Za one Kupce koji vole brzu i
jednostavnu Kupovinu kreirali smo i mobilnu
aplikaciju Maxi online prodavnice, ali i Maxi
mobile Karticu koja omagucava besplatne
minute i internet sacbracaj. U narednom peri-
odu nastavicemo da ulaZzemo u ovaj segment
poslovanja, kao i da razvijamo digitalne kanale
komunikacije nasih brendova.

controlling intervju

CONTROLLING

@ Controlling je nemacka filozofija
ostvarivanja ciljeva, koja se najcesce po-
vezuje sa finansijama. S druge strane, u
Nemackoj je aktivno razvijen i HR con-
trolling — ostvarivanje ciljeva u vezi za
ljudima. Koliko je razvijen HR controlling u
Delez Srbija? Koji su najsesci ciljevi u HR-u
kojima teZite?

Nas cilj su sre¢ni i zadovoljni zaposleni
koji rade u podsticajnom radnom okruzenju.
Dva puta godisnje sporovodimo istraZivanje
posvecenosti zaposlenih. Na osnovu rezultata
koje dobijemo, imamo jasan uvid u stepen po-
svecenosti i zadovoljstva, a prema poslednjim
rezultatima on iznosi 88 odsto. Ovaj rezultat je
iznad proseka za sektor maloprodaje, a nama
lino je motiv da znamo da smo na pravom putu
i da u slede¢em istraZivanju ostvarimo jos bolji
rezultat. Osim posvecenosti, pratimo i razlicite
indikatore u vezi sa razvojnim planovima zapo-
slenih, obukom, fluktuacijom, Kretanjem perso-
nalnih troskova i sli¢no.

@ Uspesnu kompaniju ¢ine ljudi i na
Vama je velika odgovornost prilikom selek-
cije kadrova. Po vama, koje kompetencije
controller mora da ima da bi bio uspesan?

Za uspesno obavljanje svakog posla vazna
je motivacija, posvecenost i pozitivan pristup
i uklopivost u okruzenje. Kako govorimo o fi-
lozofiji Koja je u tesnoj vezi sa postavljanjem
i pracenjem ciljeva, dodatne karakteristike
koje ova pozicija zahteva su jasne smernice,
komunikacija, dobra metodologija i analitican
pristup.

@ Kao osoba koja je zaduZena za do-
nosenje strateskih odluka, u svom radu se
oslanjate na razlicite izvesStaje. Po Vasem
misljenju, Koje su tri klju¢ne karakteristike
dobrog izvestaja?

Da bi izvestaj bio dobar, on prvenstveno
mora da odgovori na svoju svrhu, tanije, mora
da bude primenljiv i pouzdan. Osim toga, jako je
vazno da je metodologija na kojoj je zasnovan
jasna i precizna, a dobar izvestaj mora da obu-
hvati i sve parametre Kkoji ¢e biti od pomoci za
analizu, evaluaciju i donoSenje odluka.
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@ U misiji controllinga navedeno je:
»Controlleri su biznis partneri menadZe-
rima u ostvarivanju ciljeva“. S druge
strane, i HR posmatra sebe kao biznis
partnera menadZeru za razvoj liderstva.
Koliko su controlling i HR slicni i/ili ra-
zliciti?

Cinjenica je da su i controlleri i zaposleni u
ljudskim resursima podrgka kolegama u ostva-
rivanju boljih rezultata. Sli¢nost je i u fokusu
na rezultate, ostvarivanju ciljeva i unapredenju
procesa i metadologija.

@ Controlleri aktivno ucestvuju u pro-
cesu definisanja ciljeva za kompaniju
(stratesko planiranje, operativno planiranje
i budZet). S druge strane, HR aktivno uce-
stvuje u procesu definisanja individualnih
ciljeva za zaposlene (performance manage-
ment). Koliko se preplicu ova dva procesa,
odnosno kakva je saradnja izmedu contro-
llinga i HR-a kod vas?

Nasa svrha je da zaposleni vole ono Sto
rade i samim tim smo u ¢vrstoj vezi sa sa-
radnicima u celoj organizaciji. Naravno, ima i
dosta procesa, projekata i inicijativa u kojima
smo vise ili manje povezani. Sama postavka
ciljeva koji se prate tokom cele godine jeste
zadatak za kompletan menadZment. Svesni
smo da su za dobre poslovne rezultate i po-
stizanje ciljeva potrebni i zasluZni svi. HR ima
znacajnu ulogu u postavci godisnjih ciljeva,
zajedno sa svim ostalim u€esnicima u proce-
su. Takode, jako smo upuceni na controlling i

u upravljanju budZetom personalnih troskova,

koji u svim kompanijama ima znacajan udeo
u ukupnim troskovima. Osim zarade, zapo-
slenima nudimo i dosta pogodnosti koje su
deo ovog budZeta. Danas Delez Srbija ima
skoro 12.000 zaposlenih u maloprodaji, dis-
tributivnom centru i sluzbi podrske, i zato je
neophodna dobra saradnja i sinergija svih po-
slovnih procesa, kako pri obavljanju svakod-
nevnog posla, tako i pri pristupu strateskim
inicijativama kompanije.
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LICNO

@ Vasa pozicija podrazumeva konstan-
tnu interakciju sa ljudima. Cesto ste u
prilici da sluSate razlicita iskustva kako u
zZivotu, tako i na poslu. Kako se opustate
posle napornog radnog dana?

Upravo su ljudi ti Koji mi daju energiju i kaji
me inspirisu. Razlicitost je dragocenost i ona
nam dozvoljava da i sebe upoznamo na bolji
nacin i da sagledamo Zivot iz drugacije perspek-
tive. Opustam se u druZenju i vremenu provede-
nom sa porodicom i pozitivnim ljudima. Volim da
¢itam, gledam filmove, idem u pozoriste i kad
god mogu, otputujem negde... U mojoj porodici
svi su sportisti, a ja uzivam u navijanju.

@ Uspomene sa putovanja i upozna-
vanje razlicitih kultura su bogatstvo koje
oplemenjuje coveka. Kada biste mogli da
promenite mesto boravka, koja bi to desti-
nacija bila i zasto?

Cesto putujem, i zbog posla a i privatno, i
imala sam priliku da upoznam razlicite ljude
i kulture. Moj izbor za Zivot bi mogla da bude
Barselona. Osim jedinstvene arhitekture, kul-
ture i klime, fascinira me i to Sto duh razlicitih
gradova moZete da prepoznajete u celinama
Barselone. Cini mi se da u jednom gradu imate i
Menhetn, Rovinj, Veneciju i pomalo Beograda.

@ Vi ste sa svojim suprugom u vezi sko-
ro 30 godina i imate dvoje sjajne dece. Koja
je tajna uspeha tako duge veze i uspesne
porodice? Kako ,,rukovoditi“ muZzem? Kako
,,fukovoditi“ decom?

Uklopiti dinami¢an posao i porodicu je naj-
vedi izazov za savremenu Zenu. U svojoj porodi-
ci i svom partneru nalazim podrsku i naiskrenije
kriticare. Ljubav, razumevanje i kompromis su
recept za dugoroc¢ni sklad i vezu.

Vazno je da zadrzite svoj identitet i da sa-
Cuvate intiman prostor za male stvari koje vas
usrecuju. Ako deci dajete dobar primer, ako im
pruzate nesebicnu ljubav i podrsku, onda ce i
oni jednog dana biti uspesni i zadovoljni ljudi.
Moja porodica je temelj mog uspeha.



@ Jedno od Vase dece je sjajan kosar-
kas i studira u SAD. Koje su tajne roditelj-
stva - dobra selekcija (RS), razvoj (TD),
ocenjivanje (PM), nagrada (CB) ili neSto
trece?

Uloga roditelja je najveca odgovornost Koju
vam zivot podari i tu se greske ne prastaju. Ja
sam svoju decu vaspitavala da budu samostalni
i odgovorni za svoje postupke. Neretko sam
zbog posla malo vremena provodila sa njima
i zbog toga sam se Cesto preispitivala da li im
posvecujem dovoljno vremena. S druge stra-
ne, ponosna sam jer su od mene dobili vetar u
leda i snagu da sami donose odluke i da smelo
idu kroz Zivot. Moj sin je otiSao iz zemlje sa 16
godina, to je bila njegova odluka. Moja uloga je
bila da imam poverenja, da ga podrzim na tom
putu, Sto sam i ucinila. On je danas uspesan
student i sportista. Cini mi se da je danas nasa
veza jos ¢vrsca. Ponosna sam podjednako na
oboje, na njihovu samostalnost i odlu¢nost Ko-
jom koracaju kroz Zivot i grade svoju buduénost.

@ Vi se bavite HR-om a zavrsili ste
Masinski fakultet. Da li poZelite ponekad
da se vratite nacrtnoj geometriji, masin-
skim Konstrukcijama... ili je lepSe raditi sa
ljudima?

Zavrsila sam Masinski fakultet i to mi je
dalo dimenziju racionalnosti i logi¢nog pogleda
na svet, Sto je neophodna za bavljenje savre-
menim biznisom. S druge strane, moja energija
je oduvek bila okrenuta ka ljudima i interakciji
sa njima. Volim promene i rad sa ljudima, i to
je bio inicijalni razlog da zapo&nem Karijeru u
okruZenju u kojem su promene Konstantne i u
kojem je mogucnost interakcije, gradenja odno-
sa i ucenja iz razli¢itih kultura nemerljiva. Kada
nesto radite iz srca, posvecena i sa voljom da u
tome uspete, kada verujete u to, uspeh i ljubav
prema poslu ¢e neminovno doci. Moj pokretac
Su upravo pozitivne promene u ljudima i njiho-
vim Zivotima. Kada to dozivite, onda ono Sto
radite postaje vise nego posao. Postaje vasa
strast i ljubav Koju svakodnevno Zivite.

controlling intervju

@ Na razgovoru za posao HR profesi-
onalci postavljaju razlic¢ita pitanja da bi
saznali neSto o kandidatima. Hajde da i mi
postavimo neka licna i neobicna pitanja:
Kako bi Sanju opisali zaposleni, a kako su-
prug, deca i komsije?

Posvecena, smela, dosledna, zahtevna, bri-
7na ...

@ Imate li neki savet za uspeh?

Kakvu god prepreku da imate ispred sebe,
idite joj u susret sa pozitivnim stavom, jasnom
motivacijom i ciljem. Izadite iz svojih komfornih
zona i idite napred. Najgore Sto moZe da se desi
jeste da nesto ne uspe ili da ne funkcionise, ali
vas uspeh ¢e dodi i iz ¢injenice da ste probali.
Nemojte Zaliti za propustenim prilikama. @l

Sanja Jevdenijevié¢

je VP of Human
Resources and
Organizational
Development u
Delhaize Srbija od jula
2011. godine. Pre toga
je radila na pozicijama
HR Director i Head

of HR u Delta Maxi
group. Sanju mozete
kontaktirati e-mailom
sanja.jevdjenijevic@
delhaizers .
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MAJA PETROVIC

COMMERCIAL CONTROL MANAGER

FCA SERBIA

Planiranje je sve,

plan je nista

Cesto me prijatelji pitaju ¢ime se konkretno bavim, a ja se trudim
da svoj odgovor pojednostavim i zapocinjem ga recenicom:
,Komercijalni controlling je creme de la creme finansija“, sto on
zaista i jeste. Velika odgovornost za uspeh poslovanja je u nasim
rukama, jer analiziramo do najsitnijih detalja svaku aktivnost,
pruzamo podrsku sektoru prodaje i menadzerima prodaje kako bi

uspesno vodili biznis.

Controlleri nisu samo okruZeni brojevima,
iako je to uvreZzeno misljenje, jer da bismo stigli
do jednog broja, neophodno je da budes apso-
lutno ukljucen u ono Sto ,kontrolises”- to znaci
da moras pre svega da poznajes prirodu celo-
kupnog poslovanja svoje kompanije. To podra-
zumeva stalnu komunikaciju sa timom prodaje i
povremen odlazak na teren, gde se stice prava
slika operativnog poslovanja.

Navedeni faktori su baza za tatnost, pre-
ciznost izvestavanja kako bi se menadzerima
predstavio predlog plana — u kom smeru i na
koji nacin je potrebno da se razvijaju strateski
planovi prodaje. Izazovi sadasnjeg drustva uka-
zuju na to da ne postoji utabana staza koju je
potrebno pratiti, ve¢ nas primoravaju da svakim
danom sami pravimo nove staze. Pravilo je da
ne postoji pravilo, jer ne postoji Sablon Kontro-
lisanja i vodenja poslovanja. Sektori Finansija
i Prodaje, partneri u poslu, ne mogu jedno bez
drugog i najveca su medusabna podrska, uz
odnos Koji vrlo ¢esto zahteva niz konstruktivnih
dogovora.

U svom poslovanju neretko se oslanjam na
citat: ,Planiranje je sve, plan je nista“. Planirati
znaci postaviti ciljeve, definisati sredstva i
nacine neophodne za ostvarenje istih. lako su
Korparativne finansije i controlling kompleksna
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i Siroka oblast, u ovom izlaganju bih Zelela da
se osvrnem na segment Koji se odnosi na ana-
lizu profitabilnosti i njenu prakti¢nu primenu,
izbegavajuci stereotip: prihodi minus rashodi.
Analizu profitabilnosti u kompaniji FCA Srbija
pratimo po:

« modelu vozila,

« kanalu prodaje,

abrendu,

a profitnim centrima.

U ovom procesu podrsku nam daje vise si-
stema, a svi su pavezani sa SAP-om. Analizom
profitabilnosti dolazima do zakljucka da li je
odredena promotivna kampanja za neki model
vozila dovoljna da pokrije sve pratece troskove,
dok se trudimo da budemo u liniji sa predvide-
nim targetima i po volumenima i po ekonom-
skim pokazateljima.

Izvestaji nam pokazuju, kao krajnji proizvod,
koliko moZemo da snizimo cenu nekog opciona-
la ili povecamo popust prema Krajnjem kupcu,
a da pritom ne donosimo gubitak kompaniji,

ili pak da na tom modelu imamo marzu koja

je malo ispod ocekivane, dok nam je sa druge
strane cilj da osiguramo vece prodajne Kolicine
na drugim verzijama ili vece market shareove.

Svaki slucaj je poseban, konacna odluka je na
menadZerima prodaje, a controlleri imaju zada-
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tak da pripreme izvestaj i da predloZe odgova-
rajuca resenja.

Analizom profitabilnosti analiziramo odstu-
panja i devijacije u aktuelnim rezultatima u po-
redenju sa predvidanjima i budZetima. Takode,
definiSemo maksimalne popuste Koje u odrede-
nim prilikama moZemo da primenimo na modelu
ili verziji vozila.

To je uvek jednacina sa milion nepoznatih,
a svaki slucaj je poseban. Medunarodni Sajam
automobila u Beogradu, kao i svakog proleca,
doneo nam je mnogo sastanaka sa kolegama
iz Komercijalnog sektora, bezbroj ad hoc ana-
liza, pri €emu svaki predlog mora detaljno da
se analizira, proceni i sagleda pre nego Sto se
donese konactna odluka. Za mene je moZda i
najveci izazov pracenje plana i realizacije. Moj
poslovni zadatak je ispunjen kada nam analiza
profitabilnosti pokaZe da ne postoji razlika iz-
medu odobrene akcije i realizacije.

Mi smo mali, ali jak tim. Kao menadzer celi-
ne, trudim se da razvoj kadrova bude sastavni
deo mog posla i godinama sam se zalagala da
svoja znanja i iskustva prenasim Kako na ko-
lege u sektoru controllinga, tako i na kolege u
drugim sluzbama. U€enje, Konstantno usavrsa-
vanje i razmena iskustava sa kolegama iz nase
centrale u Torinu ili sa drugih trZista, dodatno
doprinose prosirenju ve¢ postojecih znanja. M

Maja Petrovi¢ je Commmercial Control Manager u FCA
Serbia od 2016.godine. U istoj kompaniji je radila kao
Specialist of commercial control (2011-2016), Commercial
controlling (2010-2011), Treasury Specialist (2005-2010).
Maju mozete kontaktirati e-mailom
maja.petrovic@fcagroup.com
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RADOMIR PETRONIJEVIC
FINANSIJSKI ANALITICAR
INFOSTUD

Decentralizacijom do
sigurnijeg investiranja

Jedna od najvaZnijih uloga Sektora finan-
sija u Infostudu jeste da kroz izvestaje pred-
stavi menadZmentu istinitu blisku proslost,

a na osnovu tih analiza zajedno predvidamo
buduce poslovanje za period od pet godina.
MenadZment ima aktivnu ulogu u poslovanju
Sektora finansija, 5to je jako vazno, zato 5to
finansije ne treba da budu same sebi cilj, vec da
osluskuju potrebe bizinisa i da nastoje da odgo-
vore na $to vise zahteva.

Infostud smo podelili prema profitnim i
troSkovnim centrima odgovornosti. Svaki cen-
tar odgovornosti je samostalna celina Koja bi
mogla da se pozicionira na eksternom trzistu
kao posebno preduzece. Uvodenjem finansijske
decentralizacije postigli smo to da skoro svaki
zaposleni brine Koliki su troskovi i/ili ekonom-
ska dobit njegovog sektora. Ovo je posebno
izraZeno kod osoba koje su dobile moguc¢nost
odlu¢ivanja i odgovornosti.

Svaki profitni centar je zapravo jedan zase-
ban sajt, Koji mi zovemo biznis. Usluzni sektori
(ratunovodstvo, administracija...) i centralni
sektori (finansije, HR, Korporativne komunika-
cije) sumesta troska koja su u sluzbi davanja
usluga profitnim sektorima i centrali (me-
nadZmentu).

Svaki trosak se alocira do krajnjeg nosioca.
Naravno, najjasnija situacija je onda kada je
vecina troskova direktna. Medutim, ukoliko se
pojave troskovi kod Kajih treba da upotrebimo
kljuceve za raspodelu, tu mogu da nastanu tes-
koce. Mi smo diskutovali o najpostenijim kljuce-
vima, imali sastanke sa pojedincima kojima su ti
troSkovi najblizZi i zajednicki smo usvajali pravila
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U slucaju direktnih troskova veca je kontrol-
na uloga racunovodstva i finansija, zato Sto su
ti troskovi nastali u jednom Konkretnom sekto- %i
ru, koji ih i odobrava. i
Najcesci kljucevi za alokaciju troskova su:

a broj zaposlenih u sektoru, _

« prihod po sektorima, ' &

a procenat koris¢enja sistema. ] :

Za odredene troSkove vodimo i evidenciju, USLUZNI SEKTORI : I

na primer, za troSak goriva u sluzbenim vozilima
beleZimo predene kilometre u okviru konkret-

nog sektora. Vazno je da se kljucevi standardi- { RACUNOVODSTVO 5 LJUDSK] RESURS!
zuju i da se ne menjaju cesto. Troskovi usluznih :

® grupa kori

ADMIMISTRACLJA | LOGISTIKA | FINAMSILIE

sektora se kroz sekundarnu raspodelu alociraju ARTELADNISSTRAGH: ) | KORPORATIVHE KCMUNRUVGLE |
na krajnje nosioce troSkova, odnosno na profit-  ODELJENJE ZA PRODAJU

ne centre. Naj¢e3¢i klju raspodele tih troskova  REKLAMNOG SADRZAJA

je vreme koje se utrosi da bi se zadovoljile po- &

trebe krajnjih nosioca. Na taj nacin krajnji Kori-

snici mogu da uti¢u na efikasnost rada usluznih _m

sektora, tako Sto ¢e sugerisati da se neke uslu- e

ge obave brze, kvalitetnije i jeftinije. VECINSKD VLASHIETVD .
Troskavi menadZmenta (centrale) i porez na

dobit alociraju se na profitne centre, ali opte-
recuju samo profitabilne biznise, one koji su se ﬂﬂﬁlﬂﬂ%ilum TE T POLOVNI
vec pozicionirali na trZistu i finansijski su potpu- AUTOMOBILI

L I . posionay

no nezavisni. Kljuc alokacije jeste prihod. ©p 5_ : : h‘-',;;gf;}ﬁ'

Za razliku od profitabilnih biznisa, biznisima i S e _—
u razvoju se odredeni troskovi subvencionisu. }{’;mm.m |
Recimo, zakup prostora, troskovi racunovod- . .
stva, obuka... Rezultati su segmentirani i moZe- # ST studentan
mo da pratimo u Kojoj meri smo subvencionisali "

Amiars

odredeni biznis, sa ciljem da on jednog dana
bude u mogucnosti da pokriva sve svoje trosko-
ve. Konacan rezultat biznisa se kod nas naziva
~ekonomska dobit”. Iz tog rezultata, mi dobija-
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mo informacije o tome u kom pravcu se krece
svaki biznis.

Kod biznisa u razvoju, osnovni Kriterijumi su:

« Koliko navca Zelimo da izdvojimo za
finansiranje,

« Koliko dugo Zelimo da ¢ekamo da biznis
postane profitabilan,

« Ako vidimo sinergiju sa sajtom Koji je u
nasoj grupaciji, da li po svaku cenu treba
teZiti pozitivnoj ekonomskoj dobiti. MoZda
koristi ne moraju da budu finansijski vid-
ljive,

« Nekada finansijski pokazatelji nece prika-
zati pravo stanje biznisa i zato se ne treba
u potpunosti rukovoditi njima. Treba naci
adekvatne nefinansijske pokazatelje, sto
nasi biznisi i rade.

Biznise u razvoju finansiramo iz ekonomske
dobiti Koju ostvare profitabilni biznisi. Glavna
uloga profitabilnog biznisa jeste da obezbedi:

« Konstantni godisnji rast profita,

« Rast menadZmenta i centrale,

« Dovoljno prostora za investiranje u nove
biznise i finansiranje istih kroz odredeni
period.

Svaki profitabilni biznis iz svoje ekonomske
dobiti mora mesecno da uplacuje centrali do-
govorenu sumu. Centrala iz tih izvora pokriva
subvencije biznisima u razvoju i ima sredstva za
investiranje u nove biznise, a takode isplacuje
ucesca u dobiti vlasnicima.

kupovinu automobila, kompjutera, isplatu bo-
nusa...

Iz svega gore prikazanog, nasi izvestaji mo-
gu da se podeli na izvestaje:

« Profitabilnih biznisa,

« Biznisa u razvoju,

a Usluznih i centralnih sektora,

« Kansolidovane izvestaje

Jedna od najvaznijih uloga izvestaja jeste
da nam ukaZe na to da li imamo prostora da se
upustimo u nove investicije.

Osim pozitivnih efekata, decentralizacija ima
i negativne strane:

« Gubitak sinergije izmedu ¢lanova grupacije,

a Razmena znanja je manje prisutna,

« Finansijska nejednakost.

Demotivisanost biznisa u razvoju, ukoliko su
ciljevi loSe postavljeni i neadekvatno se tuma-
Ce. A

Ekonomska dobit Koju ostvare profitabilni Radomir Petronijevi¢ je finansijski analiti¢ar u Infostud 3 d.o.0. iz Subotice, gde radi od
biznisi ostaie u niihovom vlasnitvu i oni moau maja 2013. godine. Svoju profesionalnu karijeru je poc¢eo u ,Titan Cementara Kosjeric¢”,
J ) g u sektoru finansija na poslovima planiranja, izvestavanja i kontrole. Radomira mozete

samostalno da investiraju u nove projekte, kontaktirati e-mailom radomir.petronijevic@infostud.com ili telefonom 060 704 4479
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BOJAN RADOS

CLAN KOMISIJE ZA SPROVODJENJE ISPITA, OBUKU | KONTINUIRANO
PROFESIONALNO USAVRSAVANJE ZA OVLASCENE INTERNE REVIZORE

KOMORA OVLASCENIH REVIZORA

Digitalna

transformacija

u u |
je rizik?

Posmatrajuci vremenski horizont u posled-
njih dvanaest meseci, moramo da uvaZimo
¢injenicu da je inspirisan brojnim politickim i
ekonomskim deSavanjima. Ono sto im je za-
jednicko, to je da se pojavljuju pre svega Kao
eksterni faktori koji uti€u na poslovni ambijent i
poslovanje kompanija. Dovoljno je da se nabro-
je samo ona najznatajnija desavanja koja imaju
efekat na sve regione:

a Bregzit,

arat u Siriji,

a migrantska kriza,

= pad cene sirove nafte,

« zabrinutost oko Kine kao globalnog lidera
ekonomskog razvoja i njene monetarne
politike i inflacije,

a sve veca prisutnost rizika terorizma i po-
treba da se sloboda rezervise terminom
sigurnost,

a jatanje Kompleksnosti regulative i nadzora
primene iste,

« vrlo prisutan i znacajan trend razvoja
inovacija u digitalnoj sferi poslovanja, od-
nosno razvoja poslovanja i trzista u virtu-
elnom okruZenju.

Uvazavajudi ciljeve poslovne politike koji treba
da se dostignu, Klju¢ne zainteresovane strane
(interne Klju€ne strane su Upravni odbor, Nadzorni
odbor/Odbor za reviziju, Izvrsni odbor) za poslo-
vanje kompanije svoju paZznju svakako moraju da
usmere na transparentnost sistema upravljanja
rizicima kroz njegovu sposobnost da pravovreme-
no identifikuje rizike, kao i brzinu reakcije. Vazno je
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da se naglasi da nije smisao samo u tome da se
identifikuje rizik sam po sehi, vec i njegov uticaj na
strategjju poslovanja. Globalni trend ukazuje na
sve vecu prisutnost strepnje medu rukovodstvom
kompanija od kontinuiranog povecavanja uticaja
rizika. Ovaj pravac deSavanja pred rukovodstva
kompanija postavlja jasan zadatak da one moraju
dizajnirati ne samo sistem upravljanja rizicima, vec
i model koji ima Kkapacitet da identifikuje, ocenjuje
i daje preporuke uzimajudi u obzir rizike koji imaju
najvedi uticaj na kljucne komponente strategije
poslovanja.

Standardizacija u domenu upravljanja rizici-
ma ostavlja prostor da kompanije samostalno
kreiraju model upravljanja rizicima, pre svega u
domenu nacina merenja rizika. Prisutna je kritika
na racun sistema /SO 37000-Upravljanje rizicima,
jer u ovom segmentu preporucuje da kompanije
samostalno pristupe pronalaze reSenja. Ne po-
stoji univerzalan Sablon, nego su resenja dizaj-
nirana na individualnoj osnovi. Medutim, pravac
razmisljanja nije svrsishodan samo u formi iden-
tifikacije i uopStenog razmatranja, vec i proizvod
spremnosti rukovodstva organizacije da svoje
poslovno odlucivanje prilagodava indikatorima
rizika apetita koji su postavljeni prema ciljevima
poslavne politike. Svako odstupanje ili odbijanje
povecava rizik odlucivanja.

Ono Sto izaziva paZznju jeste prisustvo svesti
0 rizicima poslovanja (risk awarness) na glo-
balnom nivou, ali kada se govori o reakcijama
na rizike, one su suprotne ocekivanjima. Nivo
ulaganja u fazi smanjivanja troskova poslovanja



kao reakcija odrZivosti ocekivanog finansijskog
rezultata potvrduje trend da je na istom nivou
u poslednja dvadeset cetiri meseca, ili ¢ak na
nizem nivou svoje primene. Cini se kao da ne
postoji interes da se dodatno ulaZe u sistem
upravljanja rizicima, odnosno da je isti preu-
smeren u intuitivni osecaj upravljanja rizicima.
Zakljucak je krajnje paradoksalan, ali moze
da indikuje sveukupnost smanjivanja troskaova
u okruZenju, gde je prisutan porast rizika u
poslovnom okruZenju ili jednostavno da je ru-
kovodstvo zadovoljno onim 5to trenutno ima.
Za kompanije koje posluju na nasem trzistu
0V je otvoreno pitanje, jer upravljanje rizicima
i zakonske odrednice nisu razvijene u toj meri
da predstavljanju dovoljan okvir za primenu.
Izuzetak je finansijski sektor, ali njegovo regu-
latorno okruZenje je definisano na ovu temu i
prisutan je isti trend kao i na globalnom nivou.
Da li se kompanije ovim bave i u kojoj meri,
na koji nacin to rade i primenjuju, to je u znacaj-
noj meri proizvod uspostavljene profesionalne
prakse i svesnosti rukovodstva da ga ukljuce u
svoj razvoj interne organizacije. Kada govorimao
o0 vrstama rizika i uticajima, trend ukazuje na
to da su operativni rizici u glavnom fokusu u
poslednja dvadeset cetiri meseca. U Top 10
najznacajnijin ova vrsta ucestvuje sa ocekivanih
50%. U preostalih 50% procenata, 2/3 se od-
nose na strateski rizik, dok preostali deo pred-
stavlja rizik makroekonomskog okruzenja.
Posmatrano na nivou konkretnih deSavanja
koja su eksternog tipa, pitanje odrZivosti trzisnih
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uslova stabilnim je svakako prioritet kako za do-
maca, tako i za medunarodna trZista. U korak sa
ovim idu i pitanja regulative, njene izmene i dopu-
ne, kao i usloZnjavanje konkretnih uslova privre-
divanja. Postavlja se pitanje Koliko usloZnjavanje
regulatornog okvira sustinski doprinosi razvoju
trzista i koliko u operativnom poslovanju admini-
strativni sadrZaj moZe da utice na smanjenje efek-
tivnosti poslovnih procesa u samim kompanijama.
Takode, prisutan je trend koji moZe da bude
zaista interesantan kompanijama koje posluju
na domacem trZistuy, a to je rizik brzorastucih
inovacija u oblasti novih informacionih tehnolo-
gija i sposobnost pracenja takvih inovacija kako
bi se implementirale kao sastavni deo redovnih
poslavnih aktivnosti. Izuzetno je prisutan i trend
digitalne transformacije biznisa i preusmeravanje
celokupnog poslovanja u virtuelnom prostoru.
Jedan segment rizika jeste uspostavljanje digi-
talne transformacije i faze u kojoj se sam biznis
nalazi, ali i afirmacija digitalnih transformacija
kao dalje podrske tendencijama koje su inspiri-
sane zahtevima Korisnika usluga. S druge strane,
dimenzija troskova takvih sistema predstavlja
rizik procena odrZivosti biznisa u tradicionalnim
okvirima shvatanja biznisa. Na tu kariku oslanja
se rizik virtuelnog okruzenja i moguc¢nosti da
nepredvideni dogadaji, hakerski napadi, mogu
znacajno da uticu na core biznis. Takode, infor-
maciona bezbednost podataka je na udaru, pa se
paznja kompanija usmerava i ka ovom podrugju.
Pitanje Koje se nama postavlja, jeste: ,Da li smo
spremni za takav biznis i njegov trend?” @

Bojan Rados je

¢lan Komisije za
sprovodjenje ispita,
obuku i kontinuirano
profesionalno
usavrsavanje za
ovlas¢ene interne
revizore pri Komori
ovlas¢enih revizora.
Pre toga je radio kao
Head Of Internal Audit
Department u Bank
of Moscow Belgrade
(2011-2013), Internal
Auditor u National
Bank of Greece
(2007-20M), External
Auditor u Deloitte
(2006-2007) i kao
External Auditor u
Institute for Economy
and Finance Belgrade
(2005-2006). Bojana
mozete kontaktirati
e-mailom
bjnrds@mts.rs
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Cvrsto i ljubazno
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Kljuéni dogadaj za kompaniju u Kojoj radim,
Mlekoprodukt iz Zrenjanina, bio je u ulazak
u veliku francusku internacionalnu grupaciju
Savencia, €iji je preteZni biznis proizvodnja
sira. Ispostavilo se da je to bio klju¢ni doga-
daj za moju Karijeru, a tako i za controlling
u Mlekoproduktu. Vise nista nije bilo isto.
Poslovni dogadaji, informacije i izvestaji dabili
su jos jednu novu dimenziju: controllerskul!
Stvorila se potpuno nova filozofija i ogroman
prostor za rad, u€enje, napredovanje, Kontinui-
rano usavrsavanje i preispitivanje.

Uvodenje controllinga odvijalo se kroz
rad, uporedo sa povezivanjem finansijskog
izveStavanja u izvestajni sistem Grupe. Brzina
uvodenja izvestaja, kao i potpuno nova funkcija
controllinga, zavisila je iskljucivo od kolega iz
Sektora ljudskih resursa koji su nas obucavali,
kao i nase spremnosti da ucimo i prihvatimo no-
vi pogled na poslovanje. Funkcija controllinga
izrasla je iz racunovodstvene, a lokalnom me-
nadZmentu se pruZila prilika da uci od najboljih
kroz praksu. To je bio teZak ali veoma efikasan
nacin, u kojem nije bilo mnogo prostora za
greske. Usledile su ubrzo i mnogobrojne obuke,
razmena iskustava i dobre prakse sa kolegama
iz drugih preduzeca u sastavu Grupe.

Prvi dogadaj bio je priprema operativnog
plana za jednu godinu, odnosno izrada budzeta.
Tada sam postala veliki prijatelj sa Excelom i od
tada se ne razdvajamoa. To je Sto se tice ,tehnic-
kog“ dela budzeta. Drugi aspekt predstavljalo je
razumevanje sustine budZeta, njegova poruka,
ali ovde bih to prosirila na sve controllerske
izvestaje. Poruka je ono Sto mora jasno da se
prenese onome Kome se izvestaj predstavlja,



odnosno menadZeru. Najbolji izvestaj, prema
mom uverenju, onaj je koji ne traZi objasnjenje
brojeva, onaj u kojem brojevi, tabele i grafikoni
tako dobro prate ideju koja se predstavlja, da ne
zahtevaju dodatna pojasnjenja. Iz mog iskustva,
najbolje pripremljen izvestaj je onaj na Cijoj pre-
zentaciji CFO najmanje ,prica”.

Pokusacu da podelim moja iskustva sa va-
ma i da skrenem paznju na klju¢ne dogadaje u
poslu controllera. Sve pocinje od plana izrade
(strateski plan, operativni plan, odnosno budzet,
forecast, controlling projekata...) i podele uloga,
odnosno odgovornosti. Veoma vazni faktori su
vreme i postovanje rokova. Ono Sto je za pojedi-
ne funkcije kraj posla, za controllera je pocetak.
Sakupljanje informacija iz pojedinih sektora moZe
da traje i duZe od ocekivanog, nekad zbog objek-
tivnih, ali Cesto i subjektivnih razloga. Na to mo-
ramo da racunamo. Takode, moramo da imamo
prostora za nesto Sto zovemo ,Skart”, odnosno
izgubljeno vreme za obradu informacija koje na
kraju, moZda, nec¢emo da iskoristimo. Zakljucci
do Kojih dodemo posle obrade sakupljenih infor-
macija moraju da budu podeljeni sa sektorima od
kajih smo ih dobili (prodaja, nabavka, HR...). Ovo
je jedna od kljucnih, a Cesto i kriticnih tacaka,
tokom izrade plana, forecasta ili bilo kog drugog
controllerskog izvestaja.

Veoma je vaZno da controller bude spreman
za sastanak, da jasno i argumentovano moZe
da predstavi zakljucke do kojih je dosao. Na
ovoj kljucnoj tacki moraju da se izbegnu nespo-
razumi i moguci konflikti. Naime, desava se da
je controller, kao davalac informacija, ponekad
nesvestan uticaja i efekata koje proizvodi pa
onda sumnja u tatnost izvestaja. Ovde dolazi
do izraZaja holisticki pristup controllera i njego-
va vestina da slusa, razume, pregovara i ,,Cita
izmedu redova“. Controller ne sme da bude
shvacen kao kontrola, suprotna strana, neko
ko ne razume biznis. U praksi se ¢esto desava
da se viSe puta vracamo na ovu tacku, sve do
postizanja Kkonsenzusa. Veoma je vazno da se
sloZimo u vezi sa tim koje podatke smo dobili,
kao i da li ih je controller tacno obradio i da li je
efekat dobro odmeren. Iskustveno, najvise vre-
mena je potrebno za ovaj deo izrade plana.

Tipi¢an primer za ovakve diskusije su raz-
govori sa sektorom prodaje. Predstavljanje
obradenih informacija sektoru prodaje po
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pravilu se radi viSe puta. Koji je uticaj rabata,
popusta, godisnjih pregovora, skala rasta i
sli¢no; prodavci obi¢no razmisljaju samo o ko-
licinama (volumenima), dok controllere zanima
samo profit.

Nijedan problem ne treba da se ,stavi pod
tepih®. Razlog za to je, osim profesionalne
etike, i taj Sto je u suprotnom nemoguce pre-
neti odgovornost na vlasnike budzeta. Drugim
recima, ne¢cemo mocdi da postavimo KPI po

funkcijama ako se oni nisu saglasili sa ciljevima.

Postupak sklapanja ili ,gradnje” je deo u kojem
controller ne zavisi od drugih i koji uglavnom
protice bez problema.

Sledeca faza je predstavljanje jedne od
verzija plana menadZmentu. U ovoj fazi se pro-
verava Koliko je ono Sto smo dobili ratunanjem
i logickim ukrstanjem u skladu sa vizijom kom-
panije. Ovaj postupak uvek ima vise iteracija do
konacne verzije.

| konacno controller moze da radil U
slucaju moje kompanije, to je postavljanje i
publikovanje izvestaja koji ulaze u konsoli-
daciju. Ovde se zahteva poznavanje i podrska
racunovodstva. Na kraju dolazi dizajn prezen-
tacije, kao i sama prezentacija. Opet kriticna
tatka. Besprekorno pripremljeni brojevi, tabele
i grafikoni mogu da ,padnu u vodu® ako nisu
podrZani dobro pripremljenom prezentacijom.
Obicno je ovo deo za koji nam uvek fali bar
jos jedan dan. Iz iskustva mogu da kazem da
treba procitati prezentacije svih funkcija i pro-
veriti podatke. Controller je “vlasnik” brojeva i
odgovoran je za njih bez obzira u kom se delu
prezentacije nalaze. Na ovaj nacin se izbegava
neusaglasenost prezentacija i moguce je pri-
premiti se za eventualna pitanja.

Pitanje je i ko je podrska controllerima. Po
pravilu, to su kolege iz struke, racunovode, IT
sektor i ERP. Arhitektura ERP-a treba da bude
postavljena tako da podrZava zahteve contro-
llinga i da Stedi vreme i energiju potrebne za
pripremu podataka.

Mogu da kaZem da ne postoje resenja, for-
mule ili jednoobrazna uputstva. Svaki dogadaj
je pri¢a za sebe i pristupam mu na nov nacin,
sa novom energijom, bogatija za prethodna
iskustva. Moramo neprestano da ucimo i da se
trudimo da ne ponavljamo greske. Maramo da
budemo otvoreni i spremni na izazove. M

Svetlana Paji¢ je
finansijski direktor

u Mlekoproduktu

od 2002.godine.

Pre toga je radila u
Mlekoproduktu na
razlicitim pozicijama
u finansijama od 1995.
godine. Svetlanu
mozete kontaktirati
e-mailom svetlana.
pajic@mlekoprodukt.
com.
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,,Ubila ga propustena Sansa!“
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Controlling je u poslednjih godina sigurno
jedna od reti Koja se najcesce Koristi u poslov-
nom svetu, sa gotovo po pravilu afirmativnom
konotacijom o ¢emu god da je rec¢, odnosno
kakav god da je kontekst. Razmisljajuci o
controllingu i njegovoj sve vecoj popularmosti,
tumacenjima i upotrebi, pade mi na pamet da
parafraziram velikog Lava Tolstoja, navodedi
controlling kao lajtmotiv uspesnosti u stilu:

,Sve uspesne (srecne) kompanije lice
jedna na drugu, jer na ovgj ili onaj nacin
koriste controlling, a svaka neuspesna (ne-
srecna) je takva na svoj nacin, jer nije na
vreme prepoznala njegov znacaj.”

Ako je to moZda i preterivanje, jer nekom
je srec¢a donela uspeh a nekom drugom prosto
monopol (najjednostavniji i srecom sve redi
slucaj), duboko verujem da bez dobro razvijene
sinergije glavnih delova kompanijskog orga-
nograma: komercijale, finansija, IT sektora i
menadzmenta (Cija je ipak poslednja), vezivno
tkivo ili moZda sinapse koje povezuju ove celine
i stvaraju tu sinergiju, jeste upravo controlling.
To je rekao neko Ko vise od dvadeset godina
upravlja pre svega novcanim tokovima i ko je
dugo mislio da se pomocu novca - Krvotoka
svakog poslovnog sistema, najbolje pokrecu
njegovi delovi. Medutim, pre ili kasnije (u mom
slucaju je to bilo evolutivno) shvatamo da je taj
pokretac (da ne kaZem driver) INFORMACIJA.
Prava, tacna i blagovremena informacija - da li
uopSte treba pricati o njenom znacaju?

Ali, to je prica za sebe i specifitna je za
svaku kompaniju. Najsofisticirajini proizvod svih
projekata lojalnosti Koji je kompanija Gomex
plasirala na trziste jeste ,Selektor popusta®,
koji rezultira nizom pravih, ta¢nih i blagovreme-
no sakupljenih i obradenih informacija. Ovom
sakupljanju prethodilo je formiranje sluzbe
controllinga pre nekoliko godina, a pre toga i
definisanje Citavog niza izvestaja koje je svaka
sluzba kompanije stvarala, pa su se oni onda
ukrstali, optimizovali, pravili boljim, uticali su na
planove, na korekcije istih, na prognoziranje po-
slovnih poduhvata, merenje uspesnosti... Za sve
to vreme radao se controlling u nasoj maloj fir-
mi (Koja to vise odavno nije, zapravo je sve veca
i veca, a trenutno ima vise od 1.600 zaposlenih).

Upravo to povecanje, taj rast, zapravo je-
ste tema o kojoj Zelim nesto vise kaZzem i da
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ilustrujem kako su nam izvestaji i logika Koju

je controlling u Gomexu sve vise uvodio po-
mogli da se odlucimo za investiranje - kolo u
koje smo usli (i dali dinar odavno, ali u kojem
svesno ostajemo iako imamo u rezervi ona dva
dinara za izlazak). Medutim, pre toga nakratko
¢u da se osvrnem na moja prva iskustva sa
controllingom, na period od pre vise od deset
godina. Radedi u jednoj stranoj multinacionalnoj
kompaniji bio sam zaduzen, osim za finansijske,
pravne i administrativne poslove, takode i za

IT poslove a o kojima nisam mnogo znao. Zbog
ovih visokih ovlascenja i jos vece odgovornosti
(pre svega pred zakonom) stekao sam utisak da
sam dotadasnjim radom zadobio poverenje i za-
to mi se Cesti zahtevi za izveStajima, prognoza-
ma, Korekcijama planava, pravdanjem troskova,
objasnjenjima njinovog knjizenja, raznim drugim
objasnjenjima, nisu uklapali u moju predstavu

0 ,poverenju”. Kasnije sam shvatio da nije rec¢

o0 tome, vec¢ o potrebi za stalnim pracenjem,
kontrolisanjem i optimizacijom razli¢itih procesa
proizvodnje, razvoja i investiranja, sa finan-
siranjem istih i uvodenjem novih tehnologija.
Upoznavao sam se tih godina sa necim cije ¢u
ime saznati nekoliko godina kasnije.

Kompanija Gomex se vec nekoliko godina
nalazi u procesu kontinuiranog investiranja i
postaje sve vidljivija i prepoznatljivija po tome.
U 2015. godini postignut je istorijski maksimum
u visini CAPEX-a, a koji je 2016. nadmasen za
preko 40% ( preko 5 miliona evra ), Sto je uin-
dustriji kao Sto je nasa, sa velikom razudenoscu
lokacija ulaganja, poseban izazov i dostignuce.
Cesto nam postavljaju pitanje: ,Kako se od-
lu€ujemo na investicije, kako pratimo efekte i
prepoznjemo li rizike?”. Naravno da smo svesni
rizika i poSto ne moZemo da ga isklju¢imo,
trudimo se da ga $to viSe prepoznamo i pre-
diktivnim analizama, a potom pracenjem kroz
razne izvestaje i Korektivne akcije, svedemo na
najmanju mogucu meru. Nasa privreda je, naZa-
lost, puna primera gde je rizik investicije unistio
kompaniju ili ako dozvolite da se kolokvijalno
izrazim: ,Puk’o je jer se preinvestirao!”. Zapravo
je ,puk'o” jer nije adekvatno procenio rizik inve-
sticije i nije razvio adekvatno merenje, kontrolu
i korektivne mehanizme u svom poslovanju (nije
imao pravi cantrolling). Ali nekad je veci rizik
ne investirati u razvoj. Epilog u takvom slucaju
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moZe da bude (opet kolokvijalno): ,Ubila ga
propustena Sansal”. Ko je kriv u takvoj situaciji?
Svakako menadZmet, jer nije organizovao po-
slovanje tako da svi sektori rade i razvijaju se
na nacin koji kroz pomenutu sinergiju kompanij-
skih delova, prac¢enim i usmeravanim izvestaji-
ma controllinga dovode do zahteva/potreba za
investiranjem.

Preduslovi za investiranje su:

1. dobro poznavanje poslovanja kompanije i
industrije u Kojoj se nalazi,

2. poznavanje sebe, svoje sluzbe/sektora
i mogucnosti da se radi vise i efikasnije,
bilo kroz nove tehnologije i uStede u tros-
kovima ili kroz povecanje prihoda. Ko nije
proaktivan u tome, zapravo je neaktivan
(nepozeljan),

3. poznavanje okruzenja (klijenata, konku-
rencije, zakonodavstva), prikupljanje isku-
stava drugih iz branse, pracenje trendova,
konsultovanje struke.

Iz analize ovih preduslova stvara se zahtev/po-

treba za investicijama. Evo i konkretnog primera.

Meso je robna grupa kod koje je najizraze-
nija disproporcija: vaznost artikala vs profita-
bilnost.

Analiza preduslova za investiranje, koju su
uradile stru¢ne sluzbe Gomexa, pokazala je da,
s jedne strane na trZistu nije postojala ade-
kvatna ponuda Koja bi zadovoljila nase potrebe
i kriterijume, a s druge strane uocena je potreba
za visokim kvalitetom kako samog mesa, tako i
odgovarajuceg pakovanja i distribucije. PoSto su
nasi zahtevi prema potencijalnim dobavlja¢ima
bili visoki, zakljucili smo da moramo samostal-
no da kontroliSemo i kvalitet mesa i njegovo
pakovanje i distribuciju u maloprodajnu mrezu.
Na ovaj natin ta vaZna kategorija ne samo da
ne bi bila ugroZena, vec bi mogla i da doprinese
rastu prodaje. Donesena je odluka o investiciji
u Rashladno-distributivni centar u 2014. godi-
ni, koji se bavi mikrokonfekcioniranjem mesa,
odnosno proizvodnjom mesa u MAP pakovanju.
Svesno smo usli u menjanje navika potroSaca
¢ak i u manjim mestima, i uspeli smo u tome,

a dobili smo i balju popunjenost prodavnica

i vecu izlaznost mesa, taka da su se kolicine
na dnevnom nivou tokom 2016. utrostrucile u
odnosu na pocetak rada (I kvartal 2014). Epilog
ove odluke je da smo u 2016. godini dodatno
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uloZili u prosirenje kapaciteta ovog centra, kako
bismo podmirili potrebe postojeceq trzista, ali i
njegovog ocekivanog rasta.

U toku je sli¢na analiza za investiciju u hlad-
njacu za voce i povrce. Kruna investicionih aktiv-
nosti Gomexa u 2016. bio je projekat ,Selektor
popusta®, kaji je svojevrsna materijalizacija
raznovrsnih procesa koji su sakupljeni, obradeni
i optimizovani u sluzbi controllinga, a kako bi se
potrosacima omogucila jedinstvena usluga da
koris¢enjem aplikacije ,Kasice brojalice” na svom
mobilnom telefonu ili na veb-sajtu mogu biraju
proizvode za koje Zele da budu na akciji. Efekti ove
investicije i projekta pomno se prate, mere i Kori-
ste za dalje unapredivanje poslovanja.

Razmisljajuci o investicijama generalno, neza-
visno od industrije, vratih se nekih cetvrt veka rani-
je, kad sam mnogo vie bio u dodiru sa makroeko-
nomskim temama, zakonitostima i njihovom prime-
nom u realnom poslovanju kompanija. Ukrstajudi to
teorijsko znanje sa stecenim iskustvom, napravih
dijagram Koji nazvah Investiciona dilema, kao ilu-
straciju zona poZeljnog i opasnog investiranja sa
aspekta Koristi i sa aspekta rizika.

VaZna napomena: Samo dobra analiza pre-
duslova investiranja i dobro razvijen controlling
mogu da daju odgovor na pitanje gde se nalazi
kompanija, odnosno investicioni projekat na
ovom dijagramu:

Konatno, kao zaklju€ak na temu investicija
moZe da se postavi i pitanje: ,,Kuda vode sve
investicije?*.

Odgovor na ovo pitanje neodoljivo me pod-
seca na, za mene najteze, pitanje koje mi po-
stavljaju maji najbliZi (deca i supruga): ,Dobro,
kad ces vise izaci iz guzve?” Shvatio sam, opet
evolutivno, da odgovori koje sam davao u stilu:
,Cim prode zavréni ratun®, ,Kad se zavrsi re-
vizija FI*, ,Realizuje novi projekat”, ,Uvedemo
novu tehnologiju®, ,Izradimo plan budZet”,
L,Revidiramo/usvojimo plan®... nisu ta¢ni. Iz gu-
Zve nikad necemo izaci sve dok radimo u uspes-
nim (sre¢nim) kompanijama. Ali umece je da
kompanijom upravljamo Sto efikasnije, umesto
da nas ona sputava, a za Sta su nam potrebne
razne vestine, Koje se izmedu ostalog sticu i
ucenjem o controllingu.

Da se vratim na pitanje ,Kuda vode sve
investicije?” — u slucaju uspesnih (srecnih) kom-
panija, vode ka novim investicijama. @

Dragan Ranisavljevi¢ je
CFO u Gomex d.o.0. od
juna 2011. godine. Pre
toga radio je kao CFO
u Modital d.o.o. i CEO u
Luxol. Dragana mozete
kontaktirati e-mailom
dragan.ranisavljevic@
gomex.rs.
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CASH BACK

DKV Card Kkartica nudi transportnim firmama iz Srbije bezgotovinsko plac¢anje
troskova goriva, putarine, tunela, trajekata, prevoza Zeleznicom, pomodi i ser-
visa na putu i dr. troskova i to Sirom Evrope.

DKV Card Karticom se mogu placati robe i usluge na 54 hiljade servisnih mesta u 42
drZave Evrope.

DKV komitenti imaju na raspolaganju nezavisnu mrezu od 36 hiljada benzinskih
pumpi na Kojima mogu placati gorivo i mazivo.

Danas usluge Kartice DKV Koristi cca. 1,5 miliona vozila iz 89 hiljada firmi
Finansijski promet DKV u 2011. g. iznosio je cca. 5 milijardi EUR.

Dakle, DKV nudi najve¢u mreZu pumpi i drugih servisnih punktova Sirom
Evrope ukljucujuéi i Rusiju.

Najbrojnija i najrazudenija mreza pumpi pruZza ogromne prednosti u pogledu
usteda kroz Kkoriscenje jeftinih pumpi.

Koriscenjem DKV Kartice klijenti mogu plac¢ati sve moguce putarine Sirom
Evrope i to uz mogucnost koriS¢enja posebnog rabata.

Takode je moguce placanje trajekata, tunela i viadukata.

U slucaju potrebe, preko kartica DKV moguce je i podizanje gotovine.

Moguce je i KoriScenje pratnje, Spediterskih usluga, usluga zastic¢enih parkiralista,
c¢isc¢enja i pranja i sl.

Klijenti DKV Kartice imaju obezbeden 24-satni servis pomoci za sve eventualne ne-
prijatnosti na putu kao Sto su Slepovanje, servisiranje, vulkanizerske usluge i sl.

Za korisScenje DKV Kartice ne placa se nikakva ¢lanarina.

DKV svi svojim Klijentima nudi odloZeno placanje od 25 dana od dana izdavanja fak-
ture. Fakture se izdaju dva puta mesecno i to polovinom i krajem meseca.

Faktura za putarinu kroz Nemacku izdaje se jednom mesecno.

Nudimo Vam povrat inostranog PDV-a za sve troSkove koje platite karticom
DKV kao sto su troSkovi za gorivo, putarinu, kombinovani transport, tunele,
trajekte, viadukte, servise i sve druge troskove po fakturama u kojima je iska-
zan i obracunat inostrani PDV.

Napominjemo da mi vrsimo usluge povrata inostranog PDV-a i za troskove

koji su placeni gotovinski ili bankarskim karticama ili nekim drugim platnim
karticama kao Sto su troskovi hotelskog smestaja, obuke, seminara, kongresa,
sajmova i dr.

Povrat inostranog PDV-a radimo preko nase mreZe Cash Back koja ima kance-
larije u svim drZzavama EU i u drZavama Ex Yu.

Za sada je povrat inostranog PDV-a za kompanije iz Srbije moguc iz: Austrije,
Belgije, Crne Gore, Danske, Finske, Francuske, Irske, Islanda, Luksemburga, Malte,
Monaka, Makedonije, Holandije, Norveske, Svedske i V. Britanije.

Cash Back IMO, d.o.o.

Tel. 011 307 6640; 316 2906
cashbackbelgrade®eunet.rs
www.povratpdv.com
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@ controlling sasvim licno

BRANISLAV ZOBENICA
CEO | PROJECT MANAGER
M&l SYSTEMS, CO. GROUP

&

DIGITALNI
PARTNER

Branislav smatra da je za jednog controllera, pored analitickih vestina,
veoma vazno da ima i sposobnost razumevanja organizacije. On

je osoba koja uvek tezi ka usavrsavanju, kako na licnom tako i na
profesionalnom planu. Inovativnost kao i orijentisanost ka cilju je nesto
c¢ime se on vodi u svakodnevnom poslovanju.
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POSAO

@ Inovacije su vazne u svakoj delatno-
sti, a pogotovo u oblasti IT-a. Koje inovaci-
je moZemo da oekujemo od MR Systems,
Co. Group u 2017. godini?

M®) Systems ¢e nastaviti sa inovacijom,
onom Koju smatramo najvaznijom, a to je inova-
cija, razvoj i promena M®I Systems! Naime, M&)
se razvija i profilise sebe kao drugaciju kompa-
niju, kao nekoga Ko nije klasi¢an IT vendor — mi
sebe vidimo kao partnera svojim Klijentima. Svaki
ulazak u saradnju sa nama predstavlja investiciju
za naseg klijenta — i toga smo duboko svesni.
Zato Zelimo da budemo partner, Zelimo i mi da
investiramo. Zelimo da razvijamo svoje eksperti-
ze, svoja resenja, svoj pristup svakom projektu,
svakom Klijentu — i to da primenjujemo u saradnji
s klijentima. Istovremeno, nastavljamo i tehno-
loski razvoj svojih reSenja — u 2017. najvise u
aspektu sistema podrske odlucivanju (Business
Intelligence i Process Intelligence reSenja) i
integracijskih reSenja. Takode, razvijamo i svoje
prisustvo i rad na drugim trzistima izvan Srbije
— tu nam dosadasnji rezultati daju za pravo da
moZemo da se nadamo nastavku rasta.

@ Glavna tema broja je digitalizacija
biznisa. Vi ste jedan od lidera u digitaliza-
ciji poslovanja u Srbiji, pa da li moZete da
podelite sa nama Vasa iskustva u vezi sa
digitalizacijom?

Digitalizacija je danas postala nezachilazan
termin u gotovo svakom poslovnom razgovoru

controlling sasvim licno

i gotovo svako ima svoje shvatanje i tumacenje
toga Sta je zapravo digitalizacija. Informaciona
tehnologija je neophodna, vitalna za svaki biznis.
Medutim, i tehnologija se menja. Ve¢ niz godina
desava se transformacija poslovne tehnologije.
Mi dolazimo iz sveta ERP-a i, verujte mi, duboko
smo svesni te transformacije. U poslednjih deset
godina trziste se sasvim promenilo, Klijenti traze
dugacija reSenja, vide i osecaju mogucnosti Koje
nude nove tehnologije. | business, jednako kao i
Citav svet danas, jeste digitalan! A digitalizacija
je promenila ,standardni poslovni model” kao
nijedna promena do sada. Jedini odgovor na tu
promenu, na digitalizaciju poslovanja jeste —au
to ¢vrsto verujemo — Digitalna poslovna platfor-
ma. Platforma mora da vam omogu¢i da vas po-
slovni model postane digitalan, da vasi poslovni
procesi budu opisani u obliku modela, da omogu-
¢i integraciju razlicitih IT sistema kaji se koriste
u kompaniji (jer nijedna kompanija nema samo
jedan IT sistem — a mi Zelimo da svi IT sistemi
Jrazgovaraju“ medusobno), da omoguci digitali-
zaciju vase poslovne logike, odnosno da ono 5to
radite bude podrZano informacionim sistemima,
da postoji inteligentan sistem podrske odluci-
vanju Koji ¢e da omoguci kvalitetno donosenje
odluka na temelju analize vasih podataka i vasih
procesa. Takode, i da vam takva platforma omo-
gudi da kombinacijom standardnog i stabilnog u
pozadini vadeg posla, te agilnog i fleksibilnog u
delu posla u kojem dolazite u susret s Klijentima
— postanete spremni da reagujete na promene,
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KEEP YOUR TREE FRESH AND SAFE
AND SINGING BIRDS WILL CO
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@ controlling sasvim licno

na nove zahteve i izazove, da postanete fleksi-
bilni, da postanete — Digital Enterprise! Zato smo
celu strategiju nase kompanije usmerili prema
takvom konceptu.

@ Tokom svoje karijere radili ste u ne-
koliko kompanija na razli¢itim pozicijama.
Kada pogledate unazad, da li postoji nesto
u Vasoj Karijeri Sto biste promenili?

Zapravo ne bih. Cini mi se da je svaki korak u
mojoj karijeri doSao kao slagalica u jednoj veli-
koj slici. Svaki je imao svoj razlog i svoje mesto
u onome 5to danas radim.

@ Svet se ubrzano menja. Kako ce izgle-
dati svet 2025. godine i koja ce biti uloga
M®I Systems, Co. Group? Da li ¢ete vi biti
kompanija iz IT, konsaltinga, digitalni par-
tneri ili neSto drugo?

Zelim da budemo business integratoril Sta
bi to znatilo? Evo, u vasem pitanju ponudili ste
opciju ,digitalni partneri” — to svakako zvuci
uskladeno s nasom strategijom. Medutim, Zelim
da budem sasvim jasan u svom odgovoru na to
Koja ¢e uloga M) Systems da bude - Zelimo da

zadrZimo i da nastavimo da razvijamo tehnolos-
ka znanja. Istovremeno Zelimo da stavimo fokus
na strateska pitanja nasih klijenata, da donosimo
kreiramo resenja koja adresiraju izazove s Koji-
ma se suotavaju i CEOQ i CFO i operativna linija
upravljanja. Mislim da ,,sasvim zapakovanih*
poslovnih SW resenja potencijalno vise nece
biti. ERP, u svom temeljom znacenju, ipak nece
nestati, podatke o klijentima, zalihama, finansij-
ske podatke i sli¢no — kompanije ¢e i dalje takve
informacije da ,,cuvaju na sigurnom®, Zelece da
budu stabilne i pouzdane. Medutim, tehnolodka
reSenja koja podrzavaju interakciju s kupcima,
partnerima, dobavljatima... morace da budu flek-
sibilna, morace da omoguce brzinu i agilnost. Tu
sebe vidimo! To je podrucje u Kojem Zelimo da
pomognemo Klijentima. Smatram da je tehnolos-
ka ekspertiza neophodna za poslovnu transfor-
maciju. Tu ekspertizu Zelimo i dalje da razvijamo,
da je koristimo i da se fokusiramo na poslovnu
transformaciju svojih klijenata — da im budemo
partner koji omogucava kvalitetno korisc¢enje
napredne tehnologije usmerene ka poslovnoj
transformaciji. Takvog partnera ja zovem busine-
ss integratorom.
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CONTROLLING

@ Vasa kompanija ima nekoliko IT re-
Senja za controllere (strategija, analitika,
budZetiranje...). Sta je posebno Korisno za
controllere?

Kvalitetan podatak. Od toga sve pocinje.

Tu ne sme da bude greske, jer klijent, odnosno
onaj koji Koristi podatak mora da ima potpuno
poverenje U to da je podatak provereno tacan.
Medutim, to je samo pocetak. Nacin predstav-
ljanja podataka, natin kombinovanja razlicitih
dimenzija podataka o poslovanju mora da

bude intuitivan i fleksibilan — mora da omoguci
odreden nivo Kreativosti onome Koji te podatke
koristi, analizira i predstavlja — mislim da smo u
tome dosta daleko otisli.

| na Kraju, za mene najvaznije - analiza
uzrokal Na primer, u servisnoj industriji, uzrok
bilo kakvog odstupanja od Zeljenog rezultata
najcesce je u procesu, U poslovnom procesu

koji se odvija u bezbroj iteracija i koji svo-

controlling sasvim licno

jim izvrsavanjem generise nekakav rezultat.
Mogucnost rekonstrukcije stvarnog toka poje-
dinog procesa ili grupe procesa koju smatramo
kriticnom, ustanoviti odstupanja od nacina na
koji bi proces morao da se odvija, alacirati od-
stupanja na tacno odredeni vremenski period ili
organizacionu jedinicu — to smatram posebno
korisnim. Taj koncept, takvo reSenje zovemo
procesnom inteligencijom i ono zauzima stra-
teski vazno mesto u nasoj ponudi.

@ Controlleri moraju da budu vesti u re-
Savanju internih problema kompanije. Koje
su vestine potrebne controllerima?

Analiticke vestine su nesto 5to je temel],
pretpostavka bez koje nema dobog contro-
llera. Medutim, same po sebi nisu dovoljne.
Dobar controller mora da razume Kontekst,
Siru sliku. Svaka kompanija je kompleksan
organizam, sa nizom internih meduzavisnosti
i razlicitim, ponekad nedovoljno uskladenim,
Kriterijumima uspeha. Dobar controller, osim
analitickih vestina, mora da ima i sposobnost
razumevanja organizacije, prepoznavanja
uzroka pojedinacnih odstupanja od Zeljenih i/ili
planiranih rezultata. Mora da ima hrabrosti da
preuzme savetni¢ku ulogu prema upravljac-
kom nivou kompanije.

@ Controlleri prave dosta izvestaja, u
kojima analiziraju odstupanja od cilja (vari-
janse). Kakve vrste izvestaja Vi volite?

One koje mi ukazuju na uzrok! Siguran sam
da znate pricu o santi leda. Ono $to vidimo,
ono Sto je iznad povrsine to je 20% sante leda,
nekad i manje. Onih 80% je ispod povrsine, sa-
kriveno od pogleda. Tako ja vidim i pokazatelje
poslovanja, KPI-jeve. Oni su onih 20% Kkoji su
vidljivi. Medutim, u onih 80% koje ne vidimo
deSava se sve Sto je zaista vaZzno, sve ono 5to
je zasluzno ili ,krivo” za rezultat kakav imamo.
Rezultat — tada kada se dogodi, kada je merljiv
- ne mozemo da menjamo, on je posledica. Ono
na Sta moZemo da uti¢emo, to su uzroci Koji
dovode do takvaog rezultata. To Zelim da vidim
u izvestajul To ¢e da mi omoguci da rezultat u
narednom periodu bude bolji.

A Sto se sante leda ti¢a — da nije onih 80%
ispod povrsine, Titanic bi verovatno stigao u
New York. Siguran sam da znate Sta Zelim da
kazem...
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@ Controlling je u poslednjih nekoliko
godina procvetao u Srbiji. Kakvo je Vase
videnje stanja u controllingu u Srbiji?

MoZda je jos uvek nedovoljno uspostavljen.
Mislim da vrednost dobrog controllinga jeste u
njegovom pozicioniranju unutar kompanije. Sve
dok je controlling ,zatvoren® unutar vertikale
kojom CFO upravlja, ne postoji mogu¢nost da
pokaZe svoj pun potencijal. Pavezivanjem con-
trollinga sa operativnim funkcijama, stalnom
koordinacijom (recimo, sa prodajnim i/ili projek-
tnim funkcijama), controlling donosi mnago ve-
¢u vrednost za kompaniju. Ne mislim ¢ak da je

Seww ! |

to problem Kkoji se nuZno odnosi na Srbiju — to
je pitanje koje se javlja na nivou kompanije, bez
obzira na trziste na kojem Kompanija posluje.

@ Ako biste opisali dobrog controllera u
tri reci, on bi bio...?

Neko ko dubokao poznaje posao. Dobar con-
troller mora da poznaje kontekst, strukturu,
poslovnu Kulturu organzacije u kojoj radi i okru-
Zenja u Kojoj organizacija posluje. Dakle, dobar
controller mora, u tri re¢i — duboko poznavati
posao!



PRIVATNO

@ KazZu da se €ovek uci dok je ziv. Da li
postoji nesto Sto Vi trenutno ucite? Koja
je najnovija lekcija koju ste naucili, bilo na
poslovnom, bilo na privatnom planu?

Deo mog litnog i prafesionalnog napretka
povezan je sa neprestanim ucenjem. U kontinu-
itetu se edukujem iz razli¢itih domena IT-a i sa-
mog biznisa. Poslednje ¢ime sam se bavio bile
su razlicite edukacije iz upravljanja IT servisa i
projektnog menadZmenta.

Na privatnom planu sam dosta posvecen
liderstvu i prepoznavanju energije pozitivnog
uticaja. Biti uspesan menadzer, danas zahteva
od vas snaznu lidersku crtu unutar karaktera i
umece rukovodenja kroz li¢ni primer.

@ U Zivotu ste imali mnogo uspeha, ali
i neuspeha. Sta Vam je najveci neuspeh u
Zivotu?

Ne pamtim neuspehe. Pretvorio sam ihu
lekcije. Najvrednija lekcija u Zivotu mi je ona u
kojoj sam shvatio da uzrok i pokretac svakog
uspeha ili svake lekcije leze iskljucivo u meni.

@ Vatreni ste navijac Crvene Zvezde.

Da li ste vatreni delija ili umereni ,,zapad-
njak“?

Ljubav prema Crvenoj Zvezdinosim iz poro-
dice. U ranom detinjstvu sam sa ocem gledao
mnogo utakmica na TV-u i bivao vaspitavan da
bodrim svoj tim i poStujem protivnika. To je jed-
na od stvari koje su obeleZile moje detinjstvo,
taj odnaos prema timu, sportu, protivnicima...

i koje nosim Kroz ceo Zivot. Sport i porodi¢no
vaspitanje su zapravo odredili i temelje moje
poslovne Kulture.

Crvenu Zvezdu gledam izvan konteksta bilo
kog vremena. Kada upoznate njenu istoriju i
vidite kvalitet ljudi koji su utkali svoju ljubav i
znanje u nju, shvatite da je hiti ,zvezdas"” stil
Zivota, da je to odnos prema Zivotu i vaspitanju.
Unutar vasih kategorija, za sebe bih mogao da
kaZzem da sam umereni ,zapadnjak”.

@ Vase radno mesto nosi sa sobom od-

controlling sasvim licno

Postoji nekoliko mativacionih citata koji me
pokrecu. Jedan od njih je Aristotelova izreka:
,Mi'smo ono 5to neprestano ¢inimo. Izvrsnost
stoga nije akt ili delo, ve¢ navika“.

@ Posto Zivite u Novom Sadu, koje me-
sto Vam je omiljeno za odmor sa porodi-
com? Gde dobijate najbolje poslovne ideje?

Omiljeno mesto za odmor mi je moje rodno
mesto, Apatin. lako fizi¢ki samo povremeno do-
lazim, duhovno ce to zauvek da bude moj dom.
Dan u Apatinu jednostavno traje duze. Svaki
trenutak proveden sa porodicom i prijateljima
iznova me dodatno obogati. S druge strane,
najbolje poslovne ideje dobijam na vecdim
nadmorskim visinama. Zato bi Fruska gora ili
Zlatibor bili moj izbor.

@ Kao deca, svi smo verovali u bajke i
zlatne ribice. Ako biste mogli da pozajmite
jednu zlatnu ribicu, koju biste neostvarenu
Zelju voleli da Vam ispuni?

Ovde ¢u morati malo da vas razoaram...
Nikada nisam, ili makar ne mogu da dokucim
tako daleko, razmisljao da postoji neko ili nesto
ko moZe da ispuni moje Zelje. Uvek sam vero-
vao da ispunjenje Zelja dolazi sa snaZznom vo-
ljom Koja potice iz srca i napornim radom koji je
pokrenut iz naseg uma. Ne postoji Zelja koju za
sada nisam ostvario, a one koje su trenutno u
procesu poKkrenute mojim srcem i umom, samo
¢ekaju trenutak u buducnosti kada ¢u da dodem

do njin. @

govornost, a samim tim i stres. U trenuci-
ma kada Vas stres nadvlada, postoji li neki
motivacioni citat koji Vas pokrece?

Branislav Zobenica je CEO i Project Manager u M&l Systems, Co. Group od januara
2016. godine. Na ovu poziciju je napredovao sa mesta CBO, a radio je jos i kao Project
Manager u Schneider Electric i Manager of IT systems in the corporate functions u
NIS-u. Branislava mozete kontaktirati e-mailom branislav.zobenica@mi-system.co.rs
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TIME MANAGEMENT

Seminar Nemacko-srpske privredne
komore i Menadzment centra Beograd

Nemacko-srpska privredna komora AHK Srbija
u saradnji sa Menadzment centrom Beograd
organizovala je 15.03.2017. godine seminar na
temu ,,Time management®.

Pre nego sto su zapocele prezentacije,
ucesnicima se uz dobrodoslicu ukratko
obratila Doris Danilovi¢, zamenice direktora
Nemacko-srpske privredne komore.
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Glavni trener je bila Marija Svigir, senior konsultant u MenadZment
centru Beograd, Koja je objasnila glavne alate za upravljanje vreme-
nom. Marija je ukratko predstavila trening i pozvala uc¢esnike da budu
interaktivni.

Prva interaktivna radionica sastojala se od zakazivanja sastanaka
sa troje prisutnih. Svaki od sastanaka obradivao bi posebnu temu, a to
su bile:

« Koliko Zivite svoje snove?
a Tehnike upravljanja vremenom,
« Ometaci posla.
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Ideja prve teme bila je da sagovornici podele svoje snove jedni sa
drugima i da prodiskutuju o tome koliko toga su ostvarili, kao i Sta je
ono Sto planiraju da ostvare u budu¢nosti. Marija ih je tada upoznala
sa pojmom ,Planiranja unazad®, u kojem cilj mora unapred da se odre-
di, ali i paZljivo da se isplaniraju Koraci koji su potrebni za ostvarivanje
tog cilja.
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Druga tema podrazumevala je da prisutni predstave svoje nacine
upravljanja vremenom, pa smo tako saznali da se najcesce planira
kroz kalendare, planere i Excel tabele. Marija je takode preporucila i
sajt Trello kao odli¢an izbor prilikom planiranja.

,Ometaci u poslu® bila je tre¢a tema, pa se govorilo o tome 5ta je
sve onao Sto nas ometa i prekida nas proces rada i Koncentraciju. Na spi-
sku su se nasli bespotrebni mejlovi, kolege koje ne postuju tude rokove,
telefonski razgovori i klijenti Koji ne znaju Sta Zele. Poenta je da moramo
da naucimo da postavljamo prioritete i da ih se pridrzavamo.

Nakon avih razgovora usledila je pauza za kafu, tokom kaje su se
prisutni druzili i razmenjivali iskustva.

Drugi deo seminara zapoceo je gledanjem kratkog filma o funkci-
onisanju procesa rada izmedu zaposlenih i reSavanja problema ,,ome-
taca rada”. Pouka ovog filma bila je da je vaZzno da se pridrzavamo
nekoliko pravila:

« Postavljanje i poStovanje rokova,

« Postavljanje i pridrZzavanje rokova,

s Asertivnost i izgovaranje reci ,NE,

= Radni prostor mora da bude uredan, kako ne bismo gubili vreme

na traZenje potrebne dokumentacije.

Tokom poslednjih pola sata prisutni su podeljeni u grupe u Kojima
su razmenjivali svoja iskustva i svaka grupa je imala zadatak da osmi-
sli tri nacina za bolje organizavanje vremena.

Seminar je zavrsen predstavljanjem svake grupe i njenih nacina za
bolju organizaciju, ¢ime je stavljen pe¢at na ovo druZenje. @
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Dejan Dragi¢ je visi menadzer finansijskog planiranja i
kontrole u Air Serbia (2016 do danas). Pre toga je radio
kao finansijski menadzer u Cooper Tire & Rubber (2015-
2016), kao i na raznim pozicijama u odeljenjima Finansija u
kompanijama Heineken (2008-2015), Maersk Line (2007-
2008), Ball Packaging (2005-2006) i Tetra Pak (2004-
2005). Dejana mozete kontaktirati e-mailom dejan.dragic@
airserbia.com ili telefonom 063 332 413.

86 decembar 2016.

Slovo
A

m & U 66 < ©®

N N¢

J
K
L

/nacenje
Avion. ,Putovanje i promena mesta daju umu novu snagu”,
Seneka.

BudZetiranje. Ispunjeno rokovima, nebrojenim iteracijama.
Vino. In vino veritas.

Godina. Fiskalna, budZetska, novi pocetak.

Deca. Sreca, radost, Zivot.

Dak. Zelja za spoznajom.

Ekonomski fakultet. Prozor u jedan potpuno novi svet.
Zivot. Jedan, neponovljiv.

Zdravlje.

Izvestaj. Sustina. Medij za komunikaciju.

Januar. Rodendan.

Kontrolor. Biznis partner. Sastavni deo svake celine.
Limenke (za pice). KaZe se limenke, a ne konzerve.
Ljubav.

Mare. Jedrenje, sloboda, zvezdana prasina.
Napredak. Civilizacija, konstantna evolucija.

Njena bit. Ispunjava me.

Odluka. Preuzimanje odgovornosti.

Pivo. Heineken. Amsterdam.

Roditelji. Oslonac.

Sport. U zdravom telu zdrav duh.

Tim. Zajednicki ciljevi.

Citap arh. Notes. Bez njega se na sastanak ne ide.
Umetnost. Visa forma izrazavanja.

Formula 1. Savrsen primer timskog rada.

HoReCa. Omiljeni kanal distribucije.

Capex. Ulaganje u budu¢nost.

Cempres. ,Zitna polja i ¢empresi, Van Gogh.

DZez. Idealan za opustanje.

Sator. Kampovanje, priroda.
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Cena (EUR)

Akademija controllinga (15 dana) 2.900
Nivo 1 — Controlling sistem

Nivo 2 — Alati controllinga

Nivo 3 — Planiranje u controllingu

Nivo 4 — Psihologija u controllingu i izve$tavanje

Nivo 5 — Timski rad, analiza problema i prezentacija

Akademija izveStaja za menadzere (8 dana) 1.900
Nivo 1 —Kreiranje izveStaja za menadzZere po IBCS® standardima

Nivo 2 — Napredni grafikoni

Nivo 3 — Izves$taji za menadzere u Excelu

Nivo 4 — Dashboard

Akademija sales controllinga (8 dana) 1.900
Nivo 1 — StrateSko planiranje u prodaji

Nivo 2 — Operativno planiranje u prodaji

Nivo 3 — Finansijsko planiranje u prodaji

Nivo 4 — IzveStavanje u prodaji
Akademija za Excel (8 dana) 1.800
Nivo 1 — Napredni Excel

Nivo 2 — Napredni grafikoni

Nivo 3 — Dashboard

Nivo 4 — VBA programiranje
Akademija za Power Excel Bl alati (8 dana) 1.900
Nivo 1 - Power Pivot

Nivo 2 — Power Query

Nivo 3 — Power BI

Nivo 4 —SQL
Akademija za prodavca (8 dana) 1.900
Nivo 1 — Profesionalne prodajne vestine 1

Nivo 2 — Profesionalne prodajne vestine 2

Nivo 3 — Prezentacija u prodaji

Nivo 4 —Vuk sa Wall street-a
Akademija ZEN prezentacije (8 dana) 1.900

Nivo 1 —ZEN prezentacija
Nivo 2 — Priprema

Nivo 3 - Dizajn

Nivo 4 — Prezentacija

MENADZMENT CENTAR BEOGRAD | T: 011 3047 126 | M: 063 8500 991 | E: office@mcb.rs | W: www.mcb.rs | 11050 Beograd | Ustanitka 189
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MILOS CVETKOVIC
KONSULTANT
MENADZMENT CENTAR BEOGRAD

Power Query

Power Query jedna je od najboljih inovacija
jo$ od pojave Pivot tabela. Ono Sta ovaj Add-in
€ini posebnim je to $to omogucava razlicite na-
¢ine za uvoz podataka i njihovu transformaciju
u Excel tabelu kao rezultat. Svikoji su ikada
analizirali podatke u Excelu znaju koliko je lako
i brzo analizirati podatke uz pomac Pivot tabe-

BEEE rome  meeRT  PAGELAYOUT  FORMULAS  DATA  REVIEW  VIEW  DEVELOPER | POWERQUERY  POWERPNOT

GOC R CDEBEIEE D BE @ oo

Hel
From  Frem Online From Other Fecent Froen Mefge.ippmd Shew Laumch | Data source Options Updste  Data Catslog @rep

Wth _H_{t_' Datsbate= Serdees- Sources~ Sources-  Table Pane  Editar tettings Search O About
[‘1:. From Excel Excel Data Combine ‘Warkbook CQuassries Settings Paveer Bl Help

B * m[mpaundltal'lumq k| r% koy- 9 E-; QJ =

Microsoft Excel workbook.
At | From C5V

F Import data from a

comma-separated value file. D <l E ! F G | H | | J | K : L M i b
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| P tmport data from an XBAL

3 | file
4
s | From Text
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la. Medutim, najvedi izazov je da se pripreme
podaci za Pivot tabelu.

Pripremiti podatke znati spojiti vise tabela u
jednu, koja bi se analizirala kroz Pivot. To je do
sada radeno uz pomo¢ Vlookupa, Index®@Match
funkcije i oduzimalo je najvise vremena. Power
Query je alat koji nam omogucava da te proce-
se uprostimo i automatizujemo. Ako se Koristi
na pravi nacin, Power Query moze da vam ucita
sve podatke iz svih sheet-ova, u jednom Excel
fajlu, ili da vam napravi tabelu sa svim poda-
cima koji se nalaze u nekoliko fajlova, u istom
folderu.

Zamislite da moZete samo da prebacite
sve podatke koje ste ranije spajali uz pomaoc
Vlookupa u jedan folder i da u drugom Excel faj-
lu imate tabelu sa svim tim podacima spremnim
za analizu kroz Pivot tabelu. Proces bi zapoceo
sa Power Queryjem, nastavio se sa Pivot tabe-
lama i uz pomot¢ Getpivotdata funkcije nasao bi
se u vasem izvestaju.

Power Query moZzete da Koristite na mnogo
nacina. Prvenstveno se Koristi za uvoz podata-
ka iz razlicitih izvora. Imate, na primer, u jednom
Excel fajlu deset sheetova sa podacima o pro-
daji za deset meseci. Uz Power Query alat mo-
Zete da ucitate sve podatke u jednu tabelu za

4 PROFIETHS
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vrlo kratko vreme. Takode, mozete da dodate u
isti Excel fajl podatke i za preostala dva mese-
ca, u dva nova sheeta naravno, Koji ¢e se auto-
matski naci u jedinstvenoj tabeli sa preostalih
deset meseci, a od koje ste napravili Pivot.

Imate, na primer, trideset dnevnih izvestaja
od Kojih pravite nedeljne, mesecne i kvartalne
izvestaje. Potrebno je da sve te tabele (30 dve-
nih izvestaja x 30 dana) spojite u jednu tabelu
od koje ¢ete kroz Pivot da dobjete podatke za
nedeljni, mese&ni i kvartalni izvestaj. Power
Query ima opciju Koja omogucava da ucitate
sve podatke iz jednog foldera kao da ste kori-
stili tridesetak Vlookupova.

Osim za uvoz podataka, Power Query se Ko-
risti i za transformaciju podataka. Pod transfor-
macijom podataka smatra se svaka promena
formata podataka, promena strukture tabele,
izracunavanje vremenskih razlika izmedu po-
rudzbine i roka isporuke - filtriranje podataka u
vremenskoj Koloni. Jedna od najboljih opcija u
okviru Power Queryja jeste unpivotovanje.

Unpivotovanje omogucava da vrednosne
podatke Koji su bili podeljeni po Kolonama sve-
dete na jednu kaolonu uz atribute tih podataka
u drugim, novim kolonama. Na taj na¢in moZete
da analizirate vrednosne podatne iz vise uglova

Chesry Setting L
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i na vise nacina, posmatrajuci ih po strukturi i
kroz vreme.

Na primer, imate podatke o prodaji po proi-
zvodima i podaci o prodaji nalaze se u vise ko-
lona, gde svaka kolona predstavlja prodaju za
odredeni mesec. Unpivot opcija u okviru Power
Queryja omogucava vam da sve te podatke
svedete u dve kolone. U jednoj bi bili vrednosni
podaci o prodaji, a u drugoj datumski (mesec:
januar, februar, mart...).

Osim transformacije podataka i mogucnosti
uvoza podataka iz vise izvora i na vise nacina,
Power Query napravljen je tako da sve Sto ste ra-
dili sa podacima mozete da ponovite korak po ko-
rak. Ovo znadi da, kada se dopune podaci, moZete
da uradite nesto za Sta vam je ranije bilo potrebno
znanje iz VBA programiranja, a to je automati-
zacija procesa u Excelu. Proces uvoza podataka,
transformacije podataka i kreiranje Excel tabele
sa svim tim podacima jeste proces koji ste uradili

90 mart 2017.

jednom i koji je zabelezen u nekoliko Koraka, tako
da slededi put kad Kliknete na magi¢no dugme
JRefresh”, Excel ponovi sve te korake.

Jedan primer je kompanija koja ima 30 ma-
loprodajnih objekata i Koja analizira podatke o
prodaji na dnevnom nivou. Controllori su mo-
rali da spajaju dnevne izvestaje kroz nekoliko
koraka i da od njih prave tabelu za analizu,
odnosno tabelu za dnevni izvestaj o prodaji.
Bez Power Queryja, Koristili su razli¢ita linkova-
nja - Vlookup, Hlookup, Match, Index®&Match...
Sada je samo potrebno da te izvestaje koje su
dobijali e-mailom prebace iz Inboxa u folder
sa izvestajima, gde im se podaci automatski
ucitavaju u jedinstvenu tabelu od Koje prave
Pivot tabelu i odakle mogu da porede ostvare-
nu sa planiranom prodajom. Ta su mogli i ranije,
medutim sada su ustedili vreme Koje mogu da
iskoriste za davanje preporuke i medusobnu
diskusiju oko daljih koraka. @
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Milos Cvetkovié
je konsultant u

Menadzment centru

Beograd od 2015.
godine. Milos je

specijalizovan za Excel
(Grafikoni, Dashboard,

Power Query, Power
Pivot, VBA). Milosa
mozete kontaktirati
e-mailom milos.
cvetkovic@mcb.rs ili
telefonom 063 864
6401
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VLADIMIR POPOVIC
CFO

TRANSFERA TRANSPORT&LOGISTICS

Posao u finansijama -
SVAKODNEVNA
MARATONSKA TRKA

Finansijski direktor pozitivhog duha i nasmejanog lica,
kojem su osim njegove prve ljubavi, veterine, sudbinski

namenjene finansije.

POSAO

@ Kompanija Transfera ostvarila je ne-
verovatan rast za nepune tri godine. Od
dva osnivaca, dosli ste do vise od 100 za-
poslenih. Sta su sve izazovi za finansijskog
direktora jedne tako brzorastu¢e kompani-
je?

Rast, kao i uspeh je jakao veliki, to je i
potvrdila osvojena nagrada Brzorastudi pre-
duzetnik, a koju svake godine dodeljuje EY. Brz
tempo rasta i razvoja kompanije ne ostavlja
vam mnogo prostora za greske, ve¢ morate da
donosite brze ali i efikasne finansijske odluke,
kojima direktno utiCete na tok i brzinu razvoja
kompanije. Finansijsko odlucivanje mora da
bude zasnovano na nacelu racionalnosti, sigur-
nosti i likvidnosti, buduci da sve odluke koje

92 mart 2017.

donese finansijski direktor direktno uti¢u na
uspesnost kompanije. Logistika je sama po sebi
izuzetno Ziva delatnost i kada se tome prido-
daju ubrzan rast i razvoj, finansijski direktor u
svakom trenutku mora da obezbedi kompaniji
adekvatnu finansijsku stabilnost, precizno izve-
Stavanje, besprekaran cash-flow i da pritom
otkloni sve potencijalne rizike koji to mogu da

ugroze.

@ Transfera se bavi logistikom, a logi-
stika je ogledalo ekonomije zemlje. Kakvo
je vase videnje ekonomije zemlje - da li
ekonomija Srbija ide u dobrom smeru?

Mogu slobodno da kaZem da je nasa de-

latnost u Srbiji u poslednjih nekoliko godina
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u ekspanziji. Ukupan promet svih kompanija
koje se bave istim delatnostima kao i nasa
kompanija prelazi 1 milijardu EUR, ukljucujudi
naravno i carinske dazbine za uvoz robe. Nasa
zemlja je postala izuzetno interesantna stra-
nim multinacionalnim Kompanijama, 5to svojim
geografskim poloZajem, Sto uslovima koje im
nudi, a samim tim uvecava se potraznja za
uslugama koje pruZa nasa kompanija. Ukoliko
se nastavi pozitivan rast i razvoj logistike,
svakako ¢e to pozitivno da se odrazi i na eko-
nomiju nase zemlje.

@ Pozicija finansijskog direktora nosi
dosta odgovornosti. Kako biste opisali je-
dan svoj radni dan?

Zamislite atletsku trku na 110 metara sa
preponama, koja mora da se istrc¢i za manje od
10 sekundi. Radni dan zapocinjem osmehom i
dobrim raspoloZenjem, koje teZim da prenesem
i na moje saradnike. Analiziram jutarnje izvesta-
je i organizujem poslovne sastanke, donosim
odluke o izvrsenju tekucih pitanja i odredujem
kratkorocne i dugorocne zadatke. Osim stan-
dardnih obaveza jednog finansijkog direktora,
najvise se trudim da Sto viSe vremena posvetim
svojim zaposlenima, da im prenesem 5to je vise
moguce svog znanja i iskustva.

@ Kao finansijski direktor saradujete
sa velikim brojem partnera — bankarima,
kupcima, dobavlja¢ima, zaposlenima... Koje
osobine su Vam najvazZnije kod ljudi sa koji-
ma saradujete?

Na prvom mestu je svakako iskrenost.
Jedino iskrenos¢u moZe da se izgradi most
poverenja, koji je od krucijalnog znacaja u
pogledu saradnje kako sa partnerima, taka i
sa zaposlenima. Odmah zatim su hrabrost |
razboritost. Hrabrosc¢u se lako prevazilaze sve
prepreke i poteskoce koje vam se pojavljuju
u svakodnevnom poslovanju, dok razboritost

omogucava uvid u to Sta treba da se ¢ini u ra-
zli¢itim situacijama, kao i pri donosenju vaznih
odluka.

@ Imate izuzetno bogato radno isku-
stvo. Kada pogledate unazad, da li smatra-
te da ste ostvarili svoje ciljeve na poslov-
nom planu? Gde sebe vidite 2030?

Nema prosperiteta bez ciljeva. Postavljanje
ciljeva jedan je od najuspesnijih alata na putu
ka uspehu. Ciljevi vas drze u fokusu i kon-
centraciji. Oni vam pomazu da kreirate plan
korak po Korak ka vasem uspehu. Vasi snovi
¢e ostati samo snovi, ukoliko nemate ciljeve
kojima teZite i radite na njima. Vecinu ciljeva
sam ostvario i na dobrom sam putu da ostva-
rim i one preostale, a jedan od njih obuhvata
i pomenutu godinu. Sto se tice 2030. godine,
posavetovacu se sa controllerima pa ¢emo to
objaviti u nekom od sledecih brojeva vaseg
magazina.

@ Zaposleni u Transferi su izuzetno
mladi, prosek godina zaposlenih je 29. Vi
ste veoma mlada ekipa, puna energije. Sta
izdvaja mlade zaposlene od onih sa vise
radnog iskustva?

Energija i Zelja za sticanjem novih znanja,
to ih definitivno izdvaja. Njima jednostavno
nista nije tesko, samo je potrebno da ih neko
jasno i nedvosmisleno motivise i povede u
budu¢nost. Najlepse je raditi sa mladim lju-
dima Koji su kao i deca u svom odrastanju,
postena, neiskvarena, Zeljna novih znanja i
iskustava. Dobitna kambinacija nase kompa-
nije je to Sto menadzment ima vise od 150
godina iskustva u nasoj delatnosti, jer spa-
janjem tog znanja sa enormnom energijom i
Zeljom nasih mladih zaposlenih mogu da se
postignu nedostizni rezultati. Kako bi jedan
od mojih najvecih mentora i ucitelja rekao:
,Samo nebo je granica“.
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CONTROLLING

@ Controlling je nemacka filozofija
ostvarivanja ciljeva. Na koji nacin je za-
stupljen Sektor controllinga u Transferi?

U naSoj kompaniji controlling je proZet pu-
tem modernog i savremenog ERP-a kroz sve
pore naseg poslovanja. Nasi controlleri sva-
kodnevno daju adekvatne i precizne ,povratne
informacije” menadZmentu kompanije, a Koji
uvidom u iste lakse donosi odluke i lakse plani-

ra buduce poteze.

@ Kakvo je Vase misljenje o controllingu
i controllerima? Koliko oni doprinose ra-
zvoju kompanije?

Controling u danasnjem poslovanju ima
veoma vaznu ulogu, jer poslovanje se odvija
velikom brzinom i nema prostora za sporo od-
lucivanje. U tome najvecu pomoc pruZa upravo
controlling, odnosno controlleri. Controlling je
tu da omoguci Kompaniji da ima sve moguce
instrumente neophodne za upravljanje. Da bi-
smo adekvatno mogli da se bavimo razvojem,
moramo da predvidimo nasu budu¢nost, a da
bismo mogli da predvidimo buduc¢nost, moramo
da sagledamo nasu proslost, kao i sadasnjost.
Uz pomoc controllera, Koji predstavljaju nase
oCi i usi, kao i preciznih izvestaja, omoguceno
nam je da na pravi nacin moZemo da se bavimo
razvojem poslovanja.

@ Kao finansijski direktor cesto se
susrecete sa finansijskim izvestajima
koje dobijate od controllera. Kakve od-
luke Vi donosite na osnovu izveStaja
controllera?

Controling je za mene osnovni instrument i
kao takav mi omogucava da procenim situaciju i
donosem ispravne upravljacke odluke. Najvecu
pomoc pruzaju mi izvestaji prilikom planiranja
investicija, kao i pravljenja budZeta za narednu
poslovnu godinu.
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@ Ekonomski fakulteti u Srbiji jos uvek
nemaju Katedru ili predmet Controlling. Da
li smatrate da je controlling potreban stu-
dentima Ekonomskih fakulteta?

Svaki fakultet mora da prati razvoj trzista,
kao i njegove potrebe za novim predmetima
koji ¢e adekvatno da pripreme studente kako bi
svoje steceno znanje mogli da primene u prak-
si. Mislim da bez pogovora treba da se osnuje
Katedra, kao i predmet, jer ¢e to itekako Kori-

stiti samim studentima, kao i kompanijama Koje

na trzistu neprestano tragaju za kvalitetnim
controllerima.

@ Da li je controlling dovoljno razvijen
u Srbiji?

Smatram da nije, ali mislim da je na dobrom
putu, na ¢emu hih zahvalio gospodinu Bojanu
S¢epanovicu Koji prvenstveno svojim znanjem
i enormnom energijom postavlja controlling na
svoje mesto u Srhiji.

PRIVATNO

@ Vi ste zavrsili dva fakulteta: Fakultet
veterinarske medicine i Fakultet za finan-
sijski menadZment. SloZicete se da ove
dve stvari retko kada idu u paru. Sta Vas je
motivisalo da svoje obrazovanje usmerite
ka ovim zanimanjima?

Fakultet veterinarske medicine sam upisao
jer je to bila moja ,prva ljubav®, poziv Kojim sam
hteo da se bavim ceo svoj Zivot. | dan danas
pamtim re¢i mog pokojnog dede Aleksandra,
koji je odmah po mom prijemu na Veterinanrski
fakultet rekao: ,Ti, veterinar? Nema Sanse, ti u
Zivotu moZe$ samo da se bavi$ finansijama“. Na
kraju se ispostavilo da je bio u pravu.

@ Posto vazite za ljubitelja Zivotinja,
zanima nas sa kojom Zivotinjom smatrate
da imate najvise sli¢nosti — kuca, maca,
delfin, slon, zZirafa, medved, morsko pra-
se...?

S obzirom na moju izrazenu upornost i tvr-
doglavost, pravi odgovor bio bi - kombinacija
bika, ovna i jarca.

@ Pozicija finansijskog direktora sa so-
bom nosi i veliku dozu stresa. Sta je ono
Sto Vama pomaze da odrzZite pozitivan duh?

Oduvek sam bio veliki optimista, Koji je i naj-
teze probleme resavao uz osmeh. Ne mozemo
da kontrolisemo prepreke koje ¢e da se nadu
ispred nas, ali moZemo da kontrolisemo nas
stav prema njima. Naravno, neiscrpni izvor pozi-
tivne energije predstavlja mi moja porodica.

@ Vi ste vatreni ,,zvezdas® i delija. Da
li pored porodice i posla imate vremena da
idete i na kosarkaske utakmice KK Crvena
Zvezda?

Zvezda je u nasoj porodici prisutna vec ge-
neracijama. Utakmice posecujem redovno, a
¢esto i porodi¢no. Za Zvezdu jednostavno mora
da postoji vremena. M

Vladimir Popovi¢ je CFO u Transfera Transport&Logistics od decembra 2014. godine.
Odatle je napredovao sa pozicije Director Insurance Collection and Risk Department
koju je obavljao u Milspedu, gde je radio na nekoliko drugacijih menadzerskih pozicija.
Vladimira mozete kontaktirati e-mailom vladimir.popovic@transfera.com
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HR MANAGER
VIP MOBILE

PERFORMANCE
MANAGEMENT

u sluzbi upravljanja
menadzmentom

Kraj godine je, osim finalizacije izvestaja i
godisnjih rezultata, doneo i ne$to Novo u nasem
sistemu za upravljanje performansama. Po prvi
put smo radili People forume, ali to je bilo sa-
mo veliko finale naSeg jednogodisnjeg puta na
kojem smo osveZili nas Performance manage-
ment, a Sto je najvaznije, uneli promenu u nas
sistem na vrlo elegantan nacin.

Pocetkom pro3le godine dosta smo razmis-
ljali i preispitivali se da li je nas Performance
management stvarno sistem Kaji predstavlja
alat za menadZere i zaposlene i koji pomaze
razvoj zaposlenih, bilo da je to poboljsanje
performansi ili pripremanje za neku novu po-
ziciju, i da li timu pomaZe da ostvari ciljeve ili
je pak samo jos jedna administrativna stavka
koja mora da se ispuni, a na koju HR stalno
podseca. Za moj ukus, previse Cesto se culo
,ovaj HR proces®. Performance management
nije HR praoces, to je odlican alat Koji me-
nadZerima i zaposlenima treba da pomogne, a
ne da im predstavlja teret. Postavilo se pitanje
Sta da radimo sa nasim sistemom, kako da ga
stavimo u sluZbu razvoja i poboljsanja perfor-
mansi? | tako je zapocelo nase jednogaodisnje
puteSestvije.

Vrati¢u se malo unazad, da sa vama po-
delim pri¢u. Godine 2015. Vip mobile se spojio
sa nasom sestrinskom Kompanijom Si.mobil.

To spajanje donelo je izazove, ali i veliki broj

pozitivnih stvari. Jedna od njih jesu nase HR

98 mart 2017.



koleginice iz Slovenije - mislili smo da nikada
necemo govoriti istim jezikom, a onda smo u
nekoliko iteracija shvatili kako smo u stvari isti

i kako nas muce isti problemi. Mogu vam reci da
smo postali pravi primer kako jedan klasterski
tim treba da funkcioniSe, i bas prvi proces koji
smo radili zajedno jeste Performance manage-
ment. Stavili smo na papir sve stvari koje nas
muce, kao i izazove Koje sa sobom nosi uprav-
ljanje timom koji je 500 kilometara daleko. Malo
pomalo, shvatili smo da je prva i osnovna stvar
koju moramo da uspostavimo kako bismo mogli
dalje da funkcionisemo, upravo postavljanje
zajednickih osnova i zajednickih ocekivanja od
menadZmenta koji je sada poticao iz dve razli-
Cite kompanije. Dobro, svi smo mi deo Telekom
Austria grupe, ali ipak postoje specifi¢nosti sva-
ke zemlje Koje sada treba da se stave u sluzbu
naseg klastera Srhija-Slovenija. Onda smo
dosle na ideju - nas Performance management
¢e u stvari da bude nas put ka realizaciji ideje
da, bazirajuci se na jednoj opStepoznatoj stvari
polako uvedema promenu u nacinu upravljanja.
Posle nekaliko radionica, razmenjenih e-mailo-
va i video-Konferencija rodio se nas ,Leadership
journey”. Zvuci interesantno, zar ne?

Osmislili smo niz radionica na Kojima ¢emo
sa svim menadZerima prolaziti kroz razlicite
teme, ali oslanjajuti se na Performance ma-
nagement kao proces kaji je svima blizak i
poznat. Tako smo kreirali ,vruce teme”, koje
su obradivale razlicite stvari. Prva tema je bila
opsta, u vezi sa Performance managementom -
zasto uvodimo novi, kaka ¢e da izgleda proces,
dodatne tehnicke teme - a drugi deo bazirao
se upravo na ulozi menadZera, osveZavanju
ideje o tome $ta je njihova uloga, na koji nacin
kroz definisanje ciljeva i ocekivanja od svojih
zaposlenih stavljaju Performance management
u svoju sluZbu. Pripremili smo nekoliko vezbi,
nekoliko primera kako bismo ilustrovali pricu.

A onda smo se zapitali - ako opet mi kac HR
budemo vadili radionice, to ¢e ponovo da bude
HR proces. Zato smo raspisali interni konkurs.
Trazili smo medu naSim menadZzmentom po-
jedince koji su spremni da zajedno sa nama
ostvare promene, Koji su role modeli i koji ¢e sa
svojim Kolegama da dele svoje stavove i daim
budu sagovornik kada naidu na poteskoce na
putu promena. | to je bio pun pogodak. Biznis je
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iz svoje perspektive sa svojim kolegama disku-
tovao, prenosio znanje, delio iskustva i na taj
nacin polako uneo promenu Koja je nama bila
potrebna.

Pocele su prve radionice i sa njima poziti-
van feedback ucesnika. Nama je to delovalo
kao da smo osvojili Mont Everest, jer ipak ovo
jeste veliki zaokret u nacinu rada. Nakon prve
usledile su i ostale radionice, svaka prateci neki
kljucni milestone u Performance managementu:
razvoj zaposlenih, davanje povratnih informacija
i na kraju People forum, odnosno procenjivanje
zaposlenih. Kroz svaku od ovih radionica mi
smo, osim prenosenja znanja, promovisali i nov
nacina rukovodenja a koji se bazira na tri os-
novna principa:

poverenje,
tim,
agilnost.

0Od menadzera koji kontrolise do menadzera
koji podrZzava. Diskusije su bile veoma intere-
santne i, Sto je najvaznije, prica se nije zavrsa-
vala samo na njima. Sve ces¢e sada mozete da
vidite nase menadZere kako medusobno disku-
tuju o izazovima koje imaju u svojim timovima,
kako dele jedni sa drugima iskustva iz razli¢itih
situacija i zajedno sa HR-om grade drugu pricu i
Zive nase principe u svemu Sto rade. | zaposleni
vide i osecaju promene u okruZenju i na njih
odgovaraju pozitivno. Jednostavno, ceo klaster
prozima nava, motivisuca energija. Za nas je to
samo signal da su ove radionice bile pun pogo-
dak i da treba da nastavimo sa njima i u ovoj
godini.

Da ne ostanem nedorecena. People forumi
Su za nas Kao tresnja na Slagu. Fer i transpa-
retna diskusija o performansama i potenci-
jalima zaposlenih, koja se bazira ne samo na
tome Sta su oni postigli, ve¢ i na nacinu na
koji su to uradili, da li su spremni za vise ili ih
treba jos razvijati na poziciji na kojoj su, kako
im pomodi da ispune ocekivanja — to nam je
donelo odlican feedback od svih, jer sada ima-
mo ujednacen pogled, Saljemo istu poruku i
pripremamo jasne individualne planove razvoja
nasih zaposlenih.

U prilog tome da sve Sto radimo i $to smo
uradili jeste prava stvar, govori i jedna Konsta-
tacija naSeg menadzera: ,Nije bitno ovde visoko
ga proceniti, bitno je kvalitetno ga proceniti”. M

Natalija Pesi¢ je HR
Manager u Vip Mobile
od oktobra 2016. U istoj
firmi radi na poziciji HR
Business Support Team
Manager od aprila
2016. Pre toga je radila
u kao HR Operations,
Compensation

and Benefits Team
Manager u Vip-u, kao
HR Manager u Umki,
kao HR partners and
people development
team manager,
Recruiment and
Development Manager,
HR Systems&Processes
expert u Vip-u,
Training&Development
Specialist i kao HR
Assistant u Grand
Prom. Nataliju mozete
kontaktirati e-mailom
n.pesic@vipmobile.rs.
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MENADZER, SERTIFIKOVANI BUSINESS COACH

SOCIETE GENERALE BANKA

Sve je lako

kada znas kako

Sta mislite, da li je moguce da se ne
komunicira? Kako vam zvuci ona ¢uvena izja-
va: ,Mi ne govorimo?” Sta vam ona govori o toj
komunikaciji?

Zapravo Komuniciramo ¢ak i onda kada smo
¢vrsto odlucili da nas komunikacija sa drugom
osobom vise ne zanima, jer svakako Saljemo
odredene poruke u komunikacino polje. Poruka
koju Saljemo kada sa nekim razgovaramo oci u
oCi ¢ini samo 7% sadrzaja koji smo izrekli, 38%
su ton i boja glasa a 55% nase komunikacije je
govor tela (body language). Kakvu onda poruku
mi zaista Saljemo ako svesno obra¢amo paznju
na samo 7% sadrZaja i jos Koji procenat svesno
na polozaj tela ili ton? Od ¢ega zaprava zavisi
kakvu komunikacoinu poruku ¢emo da posalje-
mo i kako ¢e ona da bude primljena?

»Nemoj dozvoliti jeziku da grmi
ako ti snaga Sapuce”, Seneka

Ovaj tekst namenjen je onima koji Zele da
otkriju jedan od komunikacionih kljuceva koji
im daju snagu u pregovaranju, u uspostavljanju
poverenja i uticaja na sagovornika. Prvo tre-
ba otkljucati sebe i svoju pravu snagu i zatim
razviti vestinu, jer vestina komunikacije svakako
je jedna od najvaznijih vestina koju poseduje-
mo kao ljudska bic¢a. Kroz nju se ogledaju nasa
emocionalna i sacijalna inteligencija. Vestina
komunikacije je kao voda u Kojoj se ogleda
obris naseg bica i Koja moZe da bude bistra,
brza, mirna ili ¢ak zamucena. Lideri su svesni da
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uvek komuniciraju, da su uvek ,,na pozornici” i
da svaki njihov svestan ili nesvestan gest salje
odredenu poruku.

Zamislite da imate alat koji vam omogucava
da lako razumete sebe i druge, da uticete na
motivaciju i da vam daje smernice kako da ost-
varite cilj u komunikaciji. Vec¢ decenijama se taj
alat koristi u NASI, Beloj kuci, velikim kompai-
jama Sirom sveta, ¢ak i kompanija Pixar Koristi
taj model Kako bi Sto autenti¢nije docarala
likove u crtanim filmovima.

To je The Process Communication
Model® (PCM).

Klinicki psiholog dr Taibi Kahler je 1971.
godine otkrio i izmerio sekvence komunikaci-
onih paketa koje koristimo u komunikaciji, a u
zavisnosti od strukture nase li¢naosti. Otkrio je
i rastumacio Sest tipova li¢nasti, a koje svako
od nas ima u sebi - u razlicitim procentima i
sa razli¢itom snagom. Zamislimo na trenutak
da su to igraci koje Saljemo na komunikacioni
teren. Postoje igraci Koje najvise karistimo, a
postoje i oni koji sede na klupi. PCM je trener-
ski alat koji nam pomaZe da u svakoj sekvenci
utakmice moZemo pravilno da procenimo
kojeg igraca je karisno ubaciti u igru kako bi
se postigao zeljeni rezultat. To znati da prvo
treba da razumemo sve igrace, da razumemo
svoj preferentni komunikacioni stil i da znamo
koji nam je igrac najomiljeniji, na kojeg se naj-
¢eSce oslanjamo i za Kojeg verujemo da nikada
nece da nas izneveri na terenu. Na bazi istrazi-
vanja Koje je uradio dr Taibi Kahler i za koje je
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dobio prestiznu nagradu, 1978. godine NASA
je napravila svoj alat za regrutaciju, procenu i
trening kadrova. Kasnije se taj model usvojio
i menadzment mnogih firmi, jer se pokazao
kao jako Koristan i efektivan, ¢ak i u politici i
marketingu.
,Process communication se uspesno Koristi
u kompanijama kao menadzerski alat koji una-
preduje prodaju, mo¢no marketinsko sredstvo,
politicki alat koji pomaZe u kreiranju efektnih
javnih govora®, Taibi Kahler.
Zahvaljuju¢i PCM-u moZzemo da:
primetimo, razumemo i prihvatimo sop-
stveno ponasanje,
razumemo ponasanje drugih i da znamo
kako da sa njima efikasno komuniciramo,
shvatimo zasto nastaju konflikti i naucimo
da ih izbegavamo ili da ih reSavamo na po-
zitivan i efikasan nacin.

Svaka licnost sastavljena je od separatnih

i medusobno zavisnih tipova ponasanja, dakle
igraca na nasem komunikacionom terenu, a to
su:

Thinker,

Harmoniser,

Persister,

Rebel,

Imaginer,

Promoter.
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AKko nasu licnost zamislimo kao kucu
onda su ovi tipovi poredani kao spratovi u
njoj, i to u drugacijem rasporedu kod svako-
ga od nas. Prizemlje nase kuce ¢ini genetski
dat tip ponasanja 1, dok su se ostali spra-
tovi poredali do naSe sedme godine Zivota.
Prakti¢no, igrac Kojeg najcesce karistimo na
terenu je onaj koji se nalazi u prizemlju nase
kuce i njega prepoznajemo po recima Koje ko-
risti, facijalnoj ekspresiji, gestovima i energiji
koju primarno koristi u komunikaciji. Nijedan
tip/igrac nije bolji od drugog, svako ima svoje
vrline i mane.

Svakome od nas potrebne su dobre strane
svakog igraca, kao $to su na primer:

= vrednosti Persistera,

= spontanost Rebela,

= razumevanije i toplina Harmonizera,

= logicko zakljucivanje Thinkera,

= uzivanje u akciji i preuzimanju rizika

Promotera,
= mirnoca i mastovitost Imaginera.

Zato ¢emo radije govoriti 0 6 tipova u sva-
koj licnosti a ne o 6 tipova licnasti. Ipak, svako
od nas najvise Koristi jedan do dva tipa/igraca
potpuno prirodno i lako. PCM se bavi nacinom
komunikacije, a ne sadrzajem, jer sadrzaj zavisi
od percepcije svakog tipa posebno. Svaki od
ovih igraca u istoj komunikacionoj poruci stavlja
teziste ili fokus na ono Sto je njemu primarno,
odnosno ono Sto je u vezi sa njegovom psi-
holoskom potrebom.
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Koji su tih 6 tipova licnosti?
HARMONISER

Jake strane: osecajnost, toplina i razume-
vanje.
Ako imate Harmonizera u bazi, onda tezite
toplini u odnosima, mnogo se oslanjate na vasa
osecanja i osecaje. Prirodno komunicirate po-
drzavajuce, empaticno i stvarajuci harmoniju sa
drugima, dok ste u stresnim situacijama skloni
pravljenju ,glupih® gresaka i umanjivanju svog
znataja, kako vas drugi ne bi odbacili. Vasa os-
novna potreba jeste prihvatanje culnih potreba i
licnosti u celini.

THINKER

Jake strane: logika, sposobnost organizacije,
odgovornost i vrla dobro planiranje.

Ako imate Thinkera u bazi, onda se mnogo
oslanjate na €injenice, informacije i Koristite
upitni kanal. Vazno vam je da napravite to do
listu prioriteta, volite da dobijete pohvalu za
dobro obavljen posao i vase ekspertsko znanje.
Poznati ste po sposobnosti jasnag i logickog
rasudivanja. Pod stresom umete da postanete
Jkontrol frik®, perfekcionista i da imate problem
sa delegiranjem. Vase osnovne psiholoske po-
trebe su potrebe za vremenskom strukturom,
planiranjem i organizacijom, kao i priznanjem
vaseg rada.

PERSISTER
Jake strane: posvecenost, pronicljivost
i svesnost. Imaju veoma dobru sposobnost



PRIMER
STRUKTURE
LICNOSTI

prosudivanja situacija i ljudi. Mogu da budu
vrlo posveceni ideji, principima, organizacij,
politickoj partiji.

Ako imate Persistera u bazi, onda volite da
Komunicirate Kroz razmenu ideja, uverenja i vre-
dnosti. Imate potrebu da dobijete prizna-
nje za vasu posvecenost i zalaganje na radu,
postovanje vaseg rada i stavova. U stresnim
situacijama skloni ste kritici i moZete da posta-
nete tvdoglavi u odbrani svojih stavova, kao i u
odbacivanju tudih.

IMAGINER

Jake strane: miroca, mastovitost, reflek-
sija. Vasa osnovna potreba jeste potreba za
samacom.
Potrebno vam je vreme da biste reagovali. Prvo
morate da zamislite akciju, pre nego Sto se u
nju upustite. Vrlo dobra sposobnost samore-
fleksije i introspekcije. Potrebni su vam prostor
i vreme samo za vas, Koje cete da provedete u
miru. Ne sudite drugima, mnogo Koristite imag-
inaciju i vizualizaciju. Pod stresom ispoljavate
tendeciju da se zatvorite ,u Skoljku” i povucete.

PROMOTER

Jake strane: adaptibilnost, upormost i Sarm.
StimuliSu vas rizici, izazovi, akcija. Potrebnao
vam je da se stalno ne&to de3ava. Sarmantni
ste, prilagodljivi i brzo osvajate paznju.
Takmicarskog ste duha i volite da u svemu bu-
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REBEL

i da radite van rutine. Pod stresom umete da
budete nestrpljivi, da druge tretirate kao da su
slabi i da ih zbog slabosti napadate. Umete da
budete osvetoljubivi.

REBEL
Jake strane su: spontanost, Kreativnost i razi-
granost.

Ako imate Rebela u bazi, onda verovatno
reagujete na situacije i ljude sa ,,svida mi se” ili
,ne svidja mi se”, reaktivno. Imate potrebu za
uzbudenjem i zabavom. Pod stresom umete da
se povucete, jer vam postaje dosadno ili vas
previSe posla dovodi u situaciju da ne mozete
sami da ga zavrSite i onda trazite pomoc drugih.
Najjaca strana vase licnosti jeste sposobnost
da sve okrenete na Salu i da emitujete entu-
zijazam i kreativnost, kao i da ih podsticete u
drugim osobama.

Zahvaljuju¢i PCM-u moZete da otkrijete Sta
drugi misle i Zele, Sta ih pokrece, Sta stojiiza
njihovih ,maski*, iza govora tela i gestikulacije.
Takode, moZete i da predvidite mogudi stres kod
sagovornika i pre nego $to on to sam primeti, a
takode i da ga zaustavite na korak od stresne
situacije koja nikome nije od Koristi. MoZete i da
osetite Sta druga osoba ceni i $ta joj je vazno, da
predvidite ponasanje bez direktnog pitanja, $to
vam sve daje pregovaracku prednost i snagu.

deti prvi. Ne zanimaju vas detalji. Imate odli¢nu

- ) ) o Maja Pavlovi¢, dipl. ekonomista, Executive MBA menadzer u Societe Generale banci,
osobinu da se lako prilagodite novoj situaciji

Sertifikovani Business Coach. Maju mozete kontaktirati e-mailom maja.pavlovic@
socgen.com
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VEDRANA BOZIC

JA SAM
VALUE CENTAR

Jednom prilikom, kad sam pre mnogo
godina usaglasavala personalne troskove za
budZet, ponavljajudi izraz cost centar pred
tadasnjim direktorom firme, on me prekorna
ispravio: ,To nisu cost centri, ta su profit centril”
Razgovarali smo o rasporedu po magazinima
i naravno da nije hteo da ¢uje iSta drugo nego
da je svaki magazin profitabilan. U to vreme, ja
sam tek pocela da osvescujem holisticki pristup
i vaZnost pozitivhe komunikacije (na primer,
ne treba da se kaze ,problem*, nego ,izazov")

i prihvatila sam tu ispravku, iako plate i dalje
ostadose cost (trosak) tih profitnih centara i

realno gledano ta racunica prihoda i troskova
prikazanih u brojkama nije bila komplikovana.

Medutim, u mom formatu za alokaciju
postoje i neki drugi zaposleni i organizacione
jedinice oznacene brojkama a koji ipak nisu
mogli da budu nazvani profitabilnimi koji su u
dolazec¢im godinama postajali tema od znacaja;
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overhead, menadzment podrska, servisne funk-
cije... O njima se uvek naglaseno pricalo kao o
trosku. U jednoj dimenziji je prosta racunica pri-
hoda i troskova i taj vazan ljudski faktor koji se
u mojim Excel tabelama prikazuje personalnim
troSkom, a u drugoj, u razvojnim planovima, one
komponente sistema koje u stvari prave razliku
na lestvici uspednosti. Kako? Kao pokretat,
posvecenost i lojanost, Kreativna snaga, inova-
tivnost, kvalitet i efikasnost, dodatna vrednost,
kompetencije i vestine u odredenoj sferi poslo-
vanja i razvojnih planova, uklapanje u lanac...
Rezultat upravljanja i odgovora na promene
i novonastajuce okolnosti i drugi, spoljni faktori,
kao sto ekonomske prilike i aktivnosti konku-
rencije, neminovno jednom dovedu u pitanje
odrzivost poslovanja. Odgovor organizacije
uglavnom je pregrupisavanje na svim nivoima a
naravno i, u duhu Kaizena, stalna unapredenja,
optimizacije procesa, inovacije u portfoliu proi-
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zvoda i usluga, Koje dovode do bolje efikasnosti
i realizacije potencijala trziSta na kojem se
borimo.

Radimo svi zajedno kako znamo ili kako
nam je zadato i sprovodimo sve onako kako
smo se dogovorili. Controlling i HR su saradnici
na nivou - ratunaj troskove. Business leaders
i HR su saradnici na polju razvijanja timova i
talenata u skladu sa novim vremenom i po-
trebama: Benchmarking, House of Content,
Quality Circles, Think Tanks, Strategy days,
Optimisation fitnes reviews, PRI analize...
Prekrajaj procese i uvodi inovacije, sve u cilju
postizanja odrzivosti i napretka poslovanja.

U nekim trenucima odlucuje se da se opti-
mizuju troskovi Kroz smanjenje broja izvrsilaca
i kroz smanjenje troSka zarada. Nebrojeno puta
biznis lideri kaZu da su oni Koji su samo trosak
poslovanja a ne privreduju direktno, u stvari sa-
mo cost centril Ne bih se sloZila. Verujem da bih

u sustini svake poslovne ili ratne ili takmicarske
filozofije nasla potvrdu o vaZznosti celovitosti
sistema i potrebe da svaka Karika ima svoju
ulogu, da ceo tim radi. U svemu volim da pravim
paralele sa sportom i za sve ¢u da nadem pa-
ralelu kroz sportske uspehe i neuspehe: timski
rad, motivacija, istrajnost, vaznost treniga, ci-
ljeva, plana i vaznost svakog elementa i karike
u nekom timu koji se bori za prvo mesto.

Uspesi nase Kosarke, uopste, nacionalnih
timova, neizostavan su deo interesovanja mog
okruZenja iz doba studentskog Zivota. Tada ni-
sam imala Korporativno iskustvo, ali sam imala
vrlo jasnu sliku o znacaju timskih uloga. Tim je
pobedivao bas onda kad su sve karike bile spo-
jene i efikasne, pocev od strategije do realiza-
cije u poslednjiim sekundama. Ako je postojala
neka nesloga ili prejak individualizam, pobeda
je Cesto izastajala. Nije bilo dovoljno imati jed-
nu zvezdu za pobedu.
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Kasnije sam se zainteresovala za Formulu
1inavijala sam za Mihaela Sumahera. Kakav
vozac! Zalepila sam se na listu njegovih fa-
nova i to jedne godine kad je u Monte Karlu
izleteo sa staze i, ne samo da nije zavrsio trku,
nego se i povredio. Barem pet sledecih sezona
pratila sam njegove voznje i radovala se nje-
govim pobedama. Drugarici koja nije mogla da
poloZi jedan tezak ispit na fakultetu rekla sam
da mora da izveze taj ispit kao voznju u trci,
noseci se sa situacijama i prepekama. Zamisli
kako li je Sumaheru od starta do cilja dok vozi
50 krugoval Mora da bude fokusiran, izdrzljiv,
sa odgovorom na svaku Krivinu, na napad dru-
gih vozaca ili neki drugi izazov na putu do cilja.
Medutim, bilo je i drugih kvalitetnih vozaca i
njihovih vernih navijata. Za njih nije Sumaher
bio taj koji je doneo pobede, nego Ferari: tim,
firma.

,Jedan, dva, tri, cetiri, pet, est! Sest se-
kundi se zadrZao Mihael Sumaher u boksu! U
susednom boksu crevo za gorivo je jos uvek
zakaceno na Alonsov bolid. Izaci ¢e Sumaher
na stazu na Celo trke! Odli¢nu strategiju su
odabrali Zan Tod i Ros Braun da u istom trenut-
ku pozovu Sumahera u boks, posto je gotovo
nemoguce bilo prestici vodece vozace u trci na
stazi, neverovatno Sta je tim Ferarija uradio u
boksu i to dva puta u toku jedne trkel”

MoZda ¢e neko odmah da kaZe da su meha-
nicari u boksu oni koji direktno rade na ostvare-
nju ,poslovnih ciljeva®, ali njih je neko odabrao,
obucio, trenirao, unapredivao... U uspesnom po-
slovanju, svaki od delova zvao bi se direktnim
uticajem na poslovni rezultat, i tako i treba da
bude. Karika po karika. Value centri su ti delovi
tima koji mogu da budu nosioci dobre platfor-
me, informisane odluke, obezbedivanja organi-
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zovanosti i sistemati¢nosti, merenja standarda
i kvaliteta.

| svaki zaposleni, pocev od uspesnog me-
nadZera prodaje, Koji predstavlja firmu pred
klijentima i premasuje zadati budZet, do kurira,
koji poznaje svakog zaposlenog u firmi, ali i
svakog Salterskog sluZbenika u drZzavnim usta-
novama i koji ¢e nebrojeno puta spretno i brzo
da zavrsi vazne poslove, svi oni moraju da znaju
vrednost koju imaju u firmi i treba da je unapre-
duju u svakom pogledu.

Adria media grupa je poslednjih godina
mnoge procese i zaposlene transformisala u
skladu sa digitalizacijom i inovacijama na medij-
skom trzistu. U pocetku je postojala dilema da
li ¢e zaposleni uspedno da produ kroz digitalnu
tranziciju, da li je moguce da se razvijaju posto-
jeciili su potrebni oformljeni stru¢njaci spolja. S
vemenom se pokazalo da veliki broj kvalitetnih
i talentovanih ljudi u nasoj ku¢i samostalno
prelazi put ka digitalnom. Uz neka pojacanja u
timu, uspeli smo da oformimo takmicarske eki-
pe za novo doba, koje mogu da prate Korak sa
savremenim tokovima i izazovima u medijima.

Dragi controlleri, i dalje, svi profitni i value
centri imaju i trosak plate zaposlenih i njihov
direktan doprinos rezulatu poslovanja — svoju
vrednost. Kajzenujte svoju vrednost i podsta-
knite kolege oko sebe da urade isto. @

Vedrana Bozi¢ je HR Manager u Adria media group od
2008. godine. Pre toga radila je na razli¢itim HR pozicijama
u Efes Weifert Brewery. Vedranu mozete kontaktirati
e-mailom vedrana.jelic@adriamedia.rs
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Najvazniji
resurs
kompanije
su ljudi

HR profesionalci treba kontinuirano da ra-
de na razvoju svojih znanja i vestina, kako bi
bili uspesni u svojim ulogama. Razumevanje
potreba organizacije, kao i trendova i uticaja iz
okruZenja, neophodno je za kreiranje efikasne
HR strategije. Poslovni lideri o¢ekuju da HR
uspostavi efikasne politike i prakse i omoguci
organizaciji da ostvari uspeh kroz najvazniji
resurs - ljudski resurs. HR profesionalci treba
da pronadu nacin da kroz HR analitiku i efikasno
koriscenje podataka proaktivno daju resenja

biznisu za anticipirane probleme.

Svet rada promenio se poslednjih godina.
Privlacenje pravih talenata prioritet je svake
kompanije. Tvrdnja da je ljudski resurs najvaz-
niji resurs kompanije nikada nije bila tacnija.
Glavni izazov HR profesionalaca jeste da stvore
koncentraciju znanja i spasobnosti (Kkroz privia-
¢enje, razvoj i zadrzavanje talenata) koje ce vo-
diti organizaciju ka ostvarenju strateskih ciljeva.

Istrazivanja pokazuju da se razumevanje
poslovnih lidera i HR profesionalaca o tome u
kojoj meri HR zaista doprinosi ovom cilju zna-
¢ajno razlikuju. Dok 55% HR lidera smatra da
HR daje doprinos konkurentnosti kompanije,
samo 26% poslovnih lidera slaze se sa ovom
tvrdnjom. Zakljucak je jasan. HR profesionalci
treba da urade vise, mnogo vise Kako bi pove-
¢ali vidljivost doprinosa koji daju i povecali uti-
caj na ostvarenje poslovnih ciljeva kroz ljude.

Znanja i vestine koje su potrebne HR pro-
fesionalcima su brojna. Na prvom mestu su
svakaka specijalisticka znanja iz oblasti ljud-
skih resursa, kao sto su planiranje i privlacenje
resursa, edukacija i razvoj, upravljanje ucinkom
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i nagradivanje. Medutim, da bi bili efikasni, HR
profesionalci treba da poseduju i brojne poslov-
ne vestine, kao Sto su upravljanje konfliktima,
vréenje pozitivnog uticaja, reSavanje problema i
kriticko razmisljanje. Dodatno, HR profesionalci
treba da pokaZu da su usmereni na rezultat, da
su saradljivi i kredibilni, da pokazu spremnost
da uti¢u na poslovne odluke i hrabrost da preis-
pituju efikasnost ustaljenih modela i praksi.

Da stvar bude jos kompleksnija za HR pro-
fesionalce, organizacije u Kojima rade ne poslu-
juuizolaciji. Vrlo su izloZene razli¢itim spoljnim
uticajima Koji treba da se uzmu u obzir prilikom
formulisanja i implementacije strategije ljudskih
resursa. Dobar primer je tehnoloski razvoj koji
nam daje mogucénost da formiramo timove ¢iji
¢lanovi mogu da se nalaze na bilo kom mestu
na planeti. Tehnologija im omogucava da u
virtuelnoj sali za sastanke mogu da se sretnu
u istom trenutku, iako se fizicki nalaze u Cirihu,
Kuala Lumpuru, na Malti... Promena regulati-
ve Kojom je gotovo ceo svet postao otvareno
trZiSte omogucava kompanijama da prebacuju
operacije na lokacije Koje imaju niZe troskova
rada, a kvalitetnu radnu snagu (offshoring).

Kao primer, moZemo da razmotrimo faktore
koji uticu na kompaniju SR Technics, a koja
pruZa usluge odrZavanja, popravke i remonta
aviona (MRO) avio-kompanijama. TrziSte u
avio-biznisu konstantno se menja. Zbog politike
otvorenog neba, nacionalne avio-Kompanije
takmice se sa low cost avio-prevoznicima.

Cene avio-karata postaju znacajno niZe, a obim
vazdusnog sacbracaja drasti¢no se povecava.
Da bi zadrZale konkurentnost, kompanije koje
pruzaju usluge odrZavanja aviona moraju da
povecaju produktivnost i da inoviraju kako bi
apsorbovale stalni pritisak za smanjenjem cena
od strane krajnjih korisnika - avio kompanija.

PruZanje kvalitetne usluge i ponuda inova-
tivnih reSenja uz optimizaciju troskova Kljucni su
za sticanje konkurentske prednosti za kompaniju
SR Technics. Uloga HR-a je da formulise i imple-
mentira odgovarajucu HR strategiju koja ¢e da
omoguci kampaniji da ostvari ove ciljeve. Osim
prakse regrutovanja, koja treba da obezbedi
privlacenje i zadrzavanje kvalitetnih zaposlenih,
potrebno je da se prilagodi i praksa nagradivanja

kako bi se obezbedilo zaposljavanje i zadr-
Zavanje najboljih talenata. Trening aktivnosti

su intenzivne, kako bi se uz jacanje potrebnih
sposobnosti postigla visoka produktivnost i ino-
vacije. Nikako ne treba zanemariti uspostavljanje
organizacione Kulture, kao okvira za ponasanja i
vrednosti koje vode ka ostvarenju ciljeva.

Prikupljanje i analiziranje podataka o
ljudskom kapitalu - o zaposlenima, njihovim
sposobnostima, produktivnosti, u¢inku, poten-
cijalu, angaZovanosti — veoma je vazno danas.
Proaktivan pristup analizi podataka, predvidanje
buducih problema i reSenja na osnovu uocenih
korelacija je ono Sto biznis ocekuje. Dodatno,
HR profesionalci povezuju podatke iz kompanije
sa podacima iz eksternog okruzenja, donose
zakljucke i proaktivno daju reSenja biznisu.

Osim operativnog izveStavanja o broju zapo-
slenih, troSkovima zarada i odsustvima, razliciti
setovi podataka se kombinuju i uporeduju kako
bi se utvrdile meduzavisnosti razlicitih HR praksi i
aktivnosti. Na primer, podaci o raspoloZivim profi-
lima na trzistu mogu da se uporede sa podacima
o profilima Koji su potrebni kompaniji. Strategija
privlatenja kandidata oblikuje se u zavisnosti od
zaklju€aka do kojih se doslo. Podaci o obrazovanju
zaposlenih mogu da se kombinuju sa podacima o
njihovom ucinku, kako bi se utvrdila korelacija iz-
medu obrazovanja i u¢inka. Podaci o broju trening
sati mogu da se kombinuju sa prodajnim rezultati-
ma i podacima o zadovoljstvu klijenata, kaka bi se
izmerio efekat treninga.

HR analitika moZe da se primeni na sve HR
oblasti. Na asnovu benchmark podataka o zara-
dama i beneficijama na odredenom trzistu ili u
odredenoj industriji, kompanije odreduju politike
nagradivanja, u smislu da li ¢e da se pozicioni-
raju u skladu sa prosekom, ispod ili iznad pro-
seka ostalih kompanija.

Takode, HR analitika moZe da se primeni i u
upravljanju fluktuacijom. Cilj svake kompanije
jeste da zadrZi talente. Zato je vazno da priku-
pimo podatke o razlozima zbog kojih zaposleni
napustaju kompanije. Podaci mogu da se sa-
kupe kroz izlazne upitnike ili intervjue i da se
iskoriste za Kreiranje inicijativa za zadrZzavanje
zaposlenih.



HR analitika moZe da doprinese i poboljsa-
nju Kvaliteta selekcije. Podaci o zaposlenima
koji imaju vrhunske performanse, kao 5to su
obrazovanije, iskustvo i vestine, mogu da nam
pomognu da napravimo profil kandidata koji ima
najvise izgleda da bude uspesan na poslu i da
ostvari visok ucinak. Kroz selekciju, takvim pro-
filima dajemo prednost.

Korak dalje predstavlja prediktivna anali-
tika. Na ovom nivou HR podaci se analiziraju,

a zakljucci se koriste za predvidanje buducih
trendova. Koris¢enje podataka na ovaj nacin
podrZava poslovno planiranje i pomaZe da se
izbegnu potencijalni rizici. lako samo 4% kom-
panija koristi prediktivnu analitiku, ona pred-
stavlja buducnost i slededi je veliki izazov za
HR profesionalce.

Kako mi to radimo u SR Technics

SR Technics je osnovao Shared Service
Centar u Beogradu 2014. godine. Odluka da se
investira u Srbiju doneta je na osnovu procene
da je poslovna klima povoljna i da nudi razvojne
mogucnosti za nasu kompaniju. Inicijalni plan
bio je da se prebace administrativne pozicije.
Bududi da je prvi rezultat bio pozitivan, doneta
je odluka da se i deo tehnickih procesa prebaci
iz Ciriha u Beograd. Kako to izgleda sa aspekta
HR-a? Regrutovanje je vrlo intenzivno. Vise od
100 razlicitih pozicija koje sma do sada prebacili
u Beograd zahteva visoku tehnicku ekspertizu,
Sto ceo posao Cini jos izazovnijim.

Pozicioniranje Kompanije SR Technics kao
dobrog poslodavca bio je vaZan deo strategije
privlacenja resursa. Sada, nakon dve godine, mo-
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gu da kaZem da smo u tome uspeli. Cinjenica da
dobijamo oko 200 prijava po otvorenoj poziciji to
i potvrduje. Takode, vise od 15% novih Kolega u
prethodnoj godini ¢ine oni koji su dosli po prepo-
rukama nasih zaposlenih. Zanimljivo je da je ¢ak
47% menadzerskih pozicija do sada popunjeno
internim talentima. Bez obzira na to da li se radi
o internim ili eksternim Kandidatima, ili prepo-
rukama zaposlenih, HR je tu da obezbedi fer i
transparentan proces regrutovanja, uz jednake
mogucnosti za sve zainteresovane kandidate.

Verujemo da je iskustvo Koje kandidati po-
nesu posle ucesca u procesu selekcije najbolja
preporuka za nas kao poslodavca. Zato pazljivo
pratimo zadovoljstvo kandidata Koji u¢estvuju u
procesu selekcije.

Buduci da je angazovanje zaposlenih usko
povezano sa uc¢inkom, u smislu da visoko-
angazovani zaposleni imaju visok uc¢inak, HR
je lansirao istrazivanje kako bismo od naseg
tima dobili povratnu informaciju. U skladu sa
rezultatima napravljen je i akcioni plan sa pre-
porukama. O atmosferi u nasem timu dosta
govori rezultat ovog istrazivanja - Employee
Engagement Survey — po Kojem stepen opsteg
angaZovanja iznosi visokih 80%.

SR Technics je zapoceo formiranje tima u
Srhiji 2014. godine. Vedi deo tima, oko 60%,
¢ine zaposleni koji su u nasu kompaniju dosli u
poslednjih godinu dana. Izgradnja organizacione
kulture koja ¢e da pospesuje visok ucinak, ino-
vacije i kontinuirano unapredenje je vazan cilj za
nasu mladu organizaciju.

Verujemo da su timski duh i entuzijazam
klju¢ uspeha naseg tima. M

Zaklina Teofilovi¢

je Head of Human
Resources u SR
Technics Services
Serbia od avgusta 2015.
godine. Pre toga je
radila kao HR Manager
u Euro07. Zaklinu
mozete kontaktirati
e-mailom
zaklina.teofilovic@
srtechnics.com .
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HEAD OF HUMAN RESOURCES
SIEMENS SERBIA

Kako trendovi
menjaju nacin i
postavke rada

Digitalizacija menja nacin na koji radimo,
a kako HR vidi biznis koji se menja sa
trendom? Cega moramo da budemo
svesni i Sta nam je Ciniti?

U poslednjih dvadeset godina susreli smao
se sa velikim promenama u nacinu na Koji rad-
imo. Digitalizacija, stalne promene i transfor-
macije inspirisali su brzinu u radu kroz sma-
njenje Kompleksnosti procesa i donose ben-
efite nasim klijentima/kupcima i nama kao
timu. To je sada ,state of mind”. Sigurno je da
budu¢nost HR-a ukljucuje udaljavanije od oper-
ativne u daleko vise stratesku ulogu, gde ,state
of mind”“ nadmasuje znacaj vestina a liderstvo
odreduje tok.

HR je srz, a ne samo usluga. Razvijajuci
lidere sa vizijom, podsti¢emo promene. Uvek
¢e postojati hijerarhije, ali potrebno je da se
one menjaju u skladu sa specifi¢nim zadacima
koji su isped nas. Kompetentnim ljudima tre-
ba dati slobodu i neuspeh nije nesto od cega
treba da se strahuje. UopSteno govoreci, agi-
lan nacin rada modifikuje stare radne prakse,
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kreira nove, podstice produktivnost i prijatno
okruzenje, maksimalno iskoriS¢ava nove teh-
nologije.

Veca agilnost postiZe se prelaskom sa
tradicionalnog, centralizovanog menadZmenta
na timsko upravljanje i ,self-managament”, a
kako prisustvo ne podrazumeva uvek marljivost
i posvecenost, merenje ucinka treba manje da
se fokusira na njega samog a vise na vrednost
koju donosi. Oba ova aspekta pokazuju Koliko
poverenje postaje kljucna i polazna tacka.

MoZda deluje jednostavno ili ¢ak ocigledno,
ali poverenje unutar kompanije nikada ne tre-
ba uzimati zdravo za gotovo. Ono ima kljuénu
ulogu u podsticanju agilnosti i nedostatak
poverenja ce ozbiljno da ugrozi njen razvoj.
Demografske promene u drustvu takode su
dale svoj doprinos podsticanju agilnosti u radu
uslovljavajuci kompanije da se kontinuirano
prilagodavaju pristizanju mladih generacija —
nabolje talente ce privuci oni poslodavci koji
koji mogu da ponude visok nivo fleksibilnosti
i stalne mogucnosti za napredovanje i ucenje.
Ipak, najznacajniji faktor u potrazi za najboljim
talentima nece da budu plata ili beneficije, ne-
go prisustvo Kolega sli¢nih razmisljanja. Kako
trka za talentima sve viSe raste, pozicioniranje
poslodavaca u grupi poZeljnih dobija sve veci
znacaj. U Siemensu volimo da kazemo da je
buducnost Siemens biznisa u ljudima Koje
zaposljavamo. Oglasi za posao su samo jedan
od nacina za pronalaZenje talenata, ali u vre-
menu kada regruteri i lideri moraju da se bore
za najbolje talente, Kkreativnost je neophodna.

Umesto cekanja da se najbolji sami prijave,
networking je klju¢ za dolazak do talenata. Biti
agilan partner hiznisu znaci biti deo reSenja, a
ne samo govoriti im Sta nece uspeti. Talenti ne
padaju sa neba i zato i zaposleni imaju kljucnu
ulogu u pronalazenju i zadrzavanju kvalifiko-
vanih ljudi Koji donose pravi nacin razmisljanja u
kompaniju. @
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Desa Cuk je Head of Human Resources u Siemens Serbia od maja 2012. godine, gde
je napredovala sa pozicije LDR. Pre toga je radila na poziciji Recruitment and Selection
Manager u NIS-u. Desu mozete kontaktirati e-mailom desa.damljanovic@siemens.com .
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DUSAN KREJAKOVIC
HR MANAGER
DEXY CO

Razvijajte sebe
da biste mogli da
razvijate druge

Nakon trogodisnjeg iskustva u AIESEC-u i
nakon mandata na mestu predsednika lokalne
kancelarije AIESEC-a u Kragujevcu, dobio sam
priliku da apliciram za poziciju u kompaniji TATA
Consultancy Services, Koja je deo TATA Grupe. S
obzirom na to da se prilika ukazala u predstav-
niStvu kompanije u Budimpesti, odmah se posta-
vilo pitanje kako nakon zavrsenih studija dobiti
posao U internacionalnom okruzenju. Cinjenica
je da sam nedostatke formalnog obrazovanja
uspeo da nadomestim kroz iskustvo u AIESEC-u,
gde sam, §to je najvaznije, shvatio u kojoj obla-
sti imam najvise znanja i iskustva. U to vreme,
jedan od najrazvijenijih segmenata organizacije
bio je talent management, pri ¢emu su u fokusu
bili svi procesi Koji proizilaze iz istog. Tokom vise
nego intenzivnog iskustva u organizaciji imao
sam priliku da radim u procesima predselekcije i
selekcije, orijentacije i integracije talenata u or-
ganizaciju a kasnije i da pratim njihov razvoj kroz
razli¢ite treninge, konferencije i seminare, zatim
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i evaluacije stecenih znanja i vestina, planiranja
razvojnog puta... Sto me je ucinilo najinteresan-
tnijim kandidatom za pozicije u okviru HR-a.

U TCS-u se otvorila pozicija koordinatora
za ACE program u okviru Sektora za ljudske
resurse. To je program koiji je lansirao TCS,

u cilju obezbedivanja jednogodisnje placene
prakse mladim talentima iz celog sveta Koji po-
seduju odredena znanja i vestine, a nakon ¢ega
bi se oni integrisali u kompaniju kao full-time
zaposleni. Moja uloga kao koordinatora bila je
da kroz razlicite promotivne aktivnosti i kam-
panje privucem Sta vedi broj zainteresovanih
kandidata, da organizujem i sprovedem proces
selekcije, nakon ¢ega bi izabranim kandidatima
asistirao u legal segmentu, kako bi oni nesme-
tano zapoceli svoje radno iskustvo i boravak u
EU. To je bilo moje prvo Korporativno iskustvo
u HR-u, u kompaniji Koja je samo u Madarskoj u
tom trenutku imala oko 1.500 zaposlenih, a HR
tim je brojao oko 30 ljudi.



Kako je vreme prolazilo, razmisljajuci o bu-
ducnosti, Zeleo sam da budem realan i da ura-
dim li¢nu analizu, da shvatim Sta je ono Sto za-
ista Zelim da radim i gde, a s druge strane sam
se zaljubio u HR, jer sam naucio Koliko funkcija
HR-a doprinosi uspesnosti svakog bizni-
sa. Pomogla mi je i €injenica Sto sam do tog
trenutka dosta putovao. Vec¢ tada sam sa so-
bom nosio vredna iskustva iz preko trideset ra-
zlicitih zemalja. To mi je pomoglo da dodem do
zakljutka da ne Zelim da ostanem u inostran-
stvu. Shvatio sam da Zelim da putujem i da
se formalno i neformalno obrazujem u drugim
zemljama, ali da sva stetena znanja ponesem
sa sobom i implementiram ih u nekom drugom
okruZenju u svojoj zemlji. NaZalost, poznato
je da u Srhiji postoji trend ,,odliva mozgova®“,

i iskreno, Zao mi je 5to se to deSava. Verujem

da mladi imaju mogucnost da se identifikuju sa
razlicitim prilikama u Srhiji i da kasnije mogu da
iskoriste svoj potencijal. Na tom putu treba biti
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pametan i uvek Korisititi svaku priliku za licni |
profesionalni razvoj.

Nakon spoznaje da Zelim da se vratim u
Srhiju, svoju profesionalnu Karijeru nasta-
vio samu Kragujevcu, u kompaniji Johnson
Controls, Koja u Srbiji posluje u okviru rastuce
automobilske industrije kao jedan od koopera-
nata FCA Srbija. Prilika koja mi se ukazala bila
je zaista vredna, jer mi je prikazala potpuno
drugu dimenziju HR funkcije. Proizvodno rad-
no okruZenje Koje je organizovano u JIT/JIS
sistemu nosi sa sobom odredene izazove za
sve biznis funkcije, pa i za HR. Osnovni procesi
kojima sam se bavio bili su Talent Acquisition,
Onboarding®Integration, Performance
Management i Learning®Development. Osim
osnovnih odgovornosti, najponosniji sam na to
Sto sam u saradnji sa timom sjajnih ljudi imao
priliku da realizujem veliki broj projekata, Koji su
za cilj imali kako organizacione tako i procesne

promene i unapredenja. U HR timu sam proveo
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nesto vise od dve godine, koje su sigurno bile
najintenzivnije profesionalno iskustvo koje sam
do tada doZiveo.

Kada je doslo vreme da napravim slededi ko-
rak i da nastavim svoje profesionalno putovanje,
nazalost, nisam mogao da pronadem adekvatnu
priliku za sebe u Kragujevcu s obzirom na to da
se razvoj industrije ne odvija toliko brzo kao u
Beogradu ili Novom Sadu, te sam postao svestan
da moram da promenim mesto. Na moje veliko
zadovoljstvo, i neocekivano, u Dexy Co-u se otvo-
rila pozicija HR menadzZera. Biznis je orijentisan na
uvoz, distribuciju i prodaju igracaka, bebi opreme,
obuce i odece za decu, a u odnosu na prethodna
iskustva, radno okruZenje i poslovanje kompanije
je potpuno drugacije organizovano i orijentisano, i
prosto, profil zaposlenih je drugaciji.

Dexy Co je ve¢ dvadeset godina trzisni lider
kada je u pitanju ovaj segment, medutim, sama
funkcija HR-a nije bila dovoljno razvijena da bi
mogao da se podrzi postojeci nivo operacija.
Poznato je da je planiranje najvazniji korak za
dobar pocetak svake uspesne price, pa je tako
nastao i trogodisnji plan razvoja i integracije
HR funkcije u organizaciju, sa idejom da HR kao
partner biznisu podrZava procese koji se sva-
Kodnevno de3avaju u radnom okruZenju. Zelimo
da budemo podrska drugim liderima i da ponu-
dimo visok kvalitet procesa u cilju postizanja
najviSe organizacione efikasnosti. Krenuli smo
od temelja a pozicioniranje brenda i proces re-
grutacije i selekcije ostali su kao jedni od priori-
teta. Ideja je da se viSe otvorimo ka trzistu kao
poslodavac i da kroz razlicite kanale kontinuira-
no Komuniciramo sve prilike koje se vrlo Cesto
pojavljuju, srazmerno odrZivom rastu biznisa.

Veliki korak koji smo nacinili u smeru una-
predenja korporativne kulture u nasoj organi-
zaciji jeste jasno definisanje temelja iste. Da
bismo dosli do Zeljenog rezultata, odlucili smo
da organizujemo niz interaktivnih radionica sa
zaposlenima, tokom kojih ¢e oni da izraze svoje
videnje samog biznisa, svih segmenata poslo-
vanja, kratkoro¢nih i dugorocnih ciljeva, kao i
da predstave nacin na koji vide razvoj brenda
i pozicioniranost na trzistu, vrednosti za koje
oni smatraju da su vazne i koje bi trebalo svaki
zaposleni da Zivi i da demonstrira, 5to u poslov-
nom, 5to u svom privatnom okruZenju. Nakon
realizacije planiranih aktivnosti, menadZment
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tim u saradnji sa partnerima analizirao je do-
bijene inpute i inkorporirac ih u najvaznije se-
gmente na Kojima se zasniva poslovanje nase
organizacije. Osecaj kaji imate kada sa timom
ljudi Koji vam ulepSavaju svakodnevnicu posti-
gnete takav rezultat i napravite nesto sto ce
postati deo istorije kompanije, nezamenljiv je.

Temelje nase kulture Zelimo da predstavimo
zaposlenima Kkroz niz promotivnih aktivnosti,
kako bi ih razumeli i poistovetili se sa njima, ka-
ko bi ih sutra na svom poslu, a i van posla, de-
monstrirali. To je vazan trenutak za svaku orga-
nizaciju - definisanje dugorocnih ciljeva i nacina
da se stigne do njih, kako bi svaki zaposleni na
tom putu video svoju ulogu, razumeo svoj do-
prinos i bio ponosan na postignute rezultate.

Ono Sto je prethodilo ovoj inicijativi bila je
realizacija projekta za unapredenje angaZmana
zaposlenih, koji je za cilj imao istrazivanje zado-
voljstva u organizaciji. Zeleli smo da razumemo
kako zaposleni dozivljavaju Dexy Co kao poslo-
davca, i to kroz dimenzije zaposlenog, rukovodio-
ca, Kolektiva, menadZmenta i same organizacije.
Rezultati su bili zaista Korisni i dali su nam vrlo
kvalitetne smernice za budu¢nost. Projekat ce-
mo nastaviti da realizujemo jednom godisnje, a
period izmedu realizacija sluZi¢e za analizu rezul-
tata, planiranje i sprovodenje aktivnosti koje za
cilj imaju unapredenje zadovoljstva nasih Kolega.

Predstavnici smo biznisa Koji svakodnevno
na trziste donosi nove trendove, jer Zelimo da
ispunimo rastuca ocekivanja dece i roditelja,
nasih najvernijih kupaca, i u¢inimo da doZzivljaj
kupovine u naSim maloprodajnim objektima
zaista bude jedinstven. Kada ste prvi izbor
kupaca i kada imate pozitivnu atmosferu oko
brenda, zaista je teSko Kontinuirano postavljati
nove izazove ispred sebe. Ono Sto pravi razliku,
kada je bilo koji biznis u pitanju, jesu angaZo-
vani zaposleni, kaji su najvazniji resurs svake
organizacije. U saradnji sa nasim partnerima
stalno pronalazimo inovativna resenja kako bi-
smo unapredili i zaposlene i poslovne procese.
Trenutno radimo na razvoju platforme iz koje ¢e
zaposleni moci da crpe znanja i vestine, a sve u
cilju postizanja visoke organizacione efikasno-
sti. Verujem da ¢e ovo biti interesantna godina
za Dexy Co, puna izazova i dinamike, velikih pro-
jekata koji e doneti pozitivne promene. Imam
dobar osecaj za vreme koje dolazi. @

Dusan Krejakovi¢ je
HR Manager u Dexy
Co-u od marta 2016.
godine. Pre toga radio
je kao HR Professional
u Johnson Controls-u
i Tata Consultancy
Services-u. Svoj
profesionalni

razvoj zapoceo

je u AIESEC-u, u
Kragujevcu, gde

je pored funkcije
predsednika

lokalne kancelarije
bio angazovan na
razlicitim projektima.
DuSana mozete
kontaktirati e-mailom
dusan.krejakovic@
dexy.co.rs
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MARIJA TATAREVIC
GROUP HR DIRECTOR
VICTORIA GROUP

Potrebno je
imati viziju

da bi postojao

ucinak

Sve je viSe organizacija Koje menjaju svoje
sisteme za upravljanje performansama (ucin-
kom). Postoji nekoliko razloga za to, ukljucujudi
i poteskoce efektivnog upravljanja performan-
sama. NiSta manje vazno, efektivno upravljanje
postaje sve neophodnije, a efektivno upravlja-
nje performansama moZe da ima kljué¢nu ulogu
u tom procesu.

Godisnja evaluacija rada, odnosno
Performance Appraisal je prilika da se poboljsa
ucinak zaposlenih, kao i da se postignu bolji
rezultati kompanije i pojedinaca. U poslednje
vreme razmisljam o tome kakao koucing i men-
torske vestine mogu da se koriste u procesu
evaluacije rada, kreirajuci pozitivno iskustvo
za zaposlenog i menadzera, te kako da se
odrZi dobar nivo ucinka tokom godine. Moram
da istaknem da sam tokom dosadasnjeg rada
stekla utisak da je proces evaluacije radnog
ucinka Cesto bio ne bas tako prijatno iskustvo
za obe strane — i za zaposlenaog i za linijskog
menadZera. Namece se pitanje: ,Kako ga onda
unaprediti tako da postane prijatno iskustvo za
obe strane?”

Poc¢nimo od vizije

Vazno je poceti od vizije - i kompanije i za-
poslenog. Vizija kompanije treba da bude uver-
ljiva | poznata zaposlenima. Kada zaposleni ne
znaju ili ne razumeju u potpunosti Kompanijsku
viziju, onda im je teSko da pomazu u napretku
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kompanije. Prisustvo jasne i uverljive vizije
Koju zaposleni razumeju i osecaju, daje osno-
vu za uspeh. No, ono Sto pokrece pojedinca
nije vizija njegovog pretpostavljenog, nije ni
vizija kompanije, vec njihova uverljiva vizija.

Ukoliko zaposleni nije razmisljao o viziji,
posvetite mu se i pomognite mu u kreiranju
vizije. Da li se njegova vizija i strast prema
poslu poklapaju sa vizijom kompanije? Da li
vi kao menadZer moZete da pomognete zapo-
slenom u ostvarenju njegove vizije2.Sta ako
je njihova vizija vas posao? Dobro, deo uloge
supervizora, menadzera i lidera jeste razvoj
zaposlenih i mentorski rad. Divho je imati
zaposlene koji su motivisani da uce i razvijaj
se. Takode je dobro imati zaposlene koji znaju
Sta je vas posao, kompetentni su i znaju da ga
obavljaju na adekvatan nacin.

Vracajuci se na licnu viziju zaposlenih, prava
vizija je licna, pisana u sadasnjosti, kao da se
dogada bas sada, a povezana je sa uzbudljivom
buducnoscu. Ohrabrite ¢lanove vaseg tima da
kreiraju svoju viziju i da je podele sa Vama.

Cesto menadZeri govore o problemima
i situacijama Koje zaposleni nisu ocekivali.
Danas govorimo o tome kako da se unapredi




postigli uspeh i izvrsnost
Nakon Sto ste kreirali uverljivu viziju,

Kada se sastajete Savze a — budite
prisutni, fokusirajte se na njih i ostavite sve
drugo po strani, prepoznajte njihove prednosti.

Kreirajte plan za odli¢ne performanse
Kao menadzZeri, imamo zadatak da stvara-
mo uspesne timove, a da bismo uspeli u tome
moramo da imamo uspesne ¢lanove tima. Ako
se fokusiramo na postizanje uspeha, velika
je verovatnoca da ¢emo to i da postignemo.
KoncentriSite se na pozitivne strane, na re-
Senja. Na ono Sto dobro ide i kako da od toga
stvorite jos vise. =)
Kada postavljamo SMART ciljeve, mozemct
da izmerimo rezultate i da pratimo progres.

controlling
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Ukoliko su ciljevi loSe definisani i nemerljivi,
tesko je revidirati uspeh i dati bilo kakvu po-
vratnu informaciju. Kako da postavimo ciljeve, a
da oni budu merljivi?
Ciljevi treba da budu povezani sa kompa-
nijskom vizijom, kao i sa vizijom pojedinca,
Oni treba da ukazuju na ,uzbudljivu®, pozi-
tivnu buducnost,
Oni su specifi¢ni, merljivi, dostizni, relevan-
tni i vremenski definisani.

Kada kaZemo da su dostizni, vazno je da bar
80% cilja moZe da se dostigne. Relevantni su
oni ciljevi koji su vaZni onima Koji ih ostvaruju,
relevantni viziji i vrednostima pojedinca i kom-
panije.

Godisniji ciljevi su uglavnom veliki. Vazno je
podeliti ih u nekoliko manjih karaka. Na primer,
ako je vas cilj da ostvarite rast prodaje za 20%
tokom godine, moZete da ga podelite po me-
secima. No, ovakav cilj moZe da bude i osnova
Kkreiranja plana za postizanje cilja, a mozZete da
ga postignete kroz nekoliko tehnika:

Odreden broj poziva ka kupcima/potenci-
jalnim kupcima,

Sistematic¢an i pojedinacan follow-up,
Direktan e-mail marketing — Sta su speci-
ficnosti Koje ce da doprinesu uspehu?

Li¢na odgovornost u godisnjim planovi-
ma je klju¢ uspeha. Koliko ste performance
appraisala radili a koji nisu bili pogledani do
kraja godine? Neophodno je sastajati se sa
ljudima redovno i revidirati i razmatrati ciljeve |
postignute rezultate. Nije fer odrZati sastanak
krajem godine i reci ,niste postigli ono Sto je
dogovoreno®. Neke ciljeve je moguce ostvariti
samo pukim zapisivanjem, ali kvalitet ostvare-
nja nije uvek onakav Kakav ocekujemo na ovaj
nacin.

Kljuc uspeha je u gradenju litne odgovor-
nosti kroz redovne periodi¢ne sastanke. Cesto
ne uspema da odrZimo planove ,Zivim“. Redovni
sastanci Koji odrzavaju fokus na planiranom
pomaZzu Kretanje unapred. Slavite uspehe!
Zapisujte postignuca. Odvojite vreme da se
osvrnete na viziju, na postignuca, na ciljeve,
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na rezultat (obeleZite ga brojem, procentom,
ocenom).

Periodi¢an pregled plana daje vam priliku da
,opipate” realnost sa zaposlenima i da ih podr-
Zite u ostvarivanju ciljeva i postizanju uspeha.
Sto je jo$ vaZnije, sprecava da proces perfor-
mance appraisala bude mrtvo slovo na papiru.
Zaposleni postaju svesni da investirate u njihov
uspeh i uspeh kompanije zajedno i to vas €ini
liderom i partnerom zaposlenih. Takode, kreira
dobru dvosmernu komunikaciju koja moZe sa-
mo da poboljsa rezultate.

Kada su osi rezultati u pitanju, mentorski rad
moZe da pomogne u postizanju uspeha. Ali, mora-
te da napravite i okvir realne povratne informacije.
Svi smo odrasli ljudi i imamo li¢nu odgovornost za
nase izbore, postupke i ponasanje. UKoliko vasa
kompanija ima predvidene mere u slucaju neposti-
zanja zadovoljavajucih rezultata, zaposleni moraju
da budu upoznati sa ovom politikom. Moraju da
budu upoznati i sa ocekivanjima. Sa ovakvom
osnovom, verujem da moZete da imate konstruk-
tivan razgovor o ponasanju i postupcima Koji su
doveli do takvih rezultata.

U ovakvim razgovorima vazno je da znamo
da je on vazan za uspeh kompanije, kao i za
uspeh zaposlenog. Pomozite im da identifikuju
polja za razvoj.

Na Kkraju, da biste postigli uspeh, drZite se
¢vrsto ciljeva, jer to daje implus za kretanje u
pravom smeru. Kao mentor, moZete da kreirate
prijatno i ohrabrujuce radno okruZenje, koje ce
da stvori kulturu dobrog radnog u¢inka. @

Marija Tatarevi¢ je Group HR Director u Victoria Group od
januara 2014. godine. Pre toga je radila na razli¢itim HR
pozicijama u Victoria Group. Mariju mozete kontaktirati
e-mailom marija.tatarevic@victoriagroup.rs
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KSENIJA KARIC
COUNTRY DIVISION LEAD DF AND PD DIVISIONS
SIEMENS SRBIJA

Digitalizacija je jedan
od najvecih pogona
privrednog rasta

Ksenija Karic¢ je Country Division Lead DF and PD Divisions u
kompaniji Siemens Srbijja, koja je lider u tehonoloskim inovacijama
u industriji, pa nema sumnje da je prava osoba na temu
digitalizacije

@ Gotovo 170 godina ste pioniri tehnologije i inovacija na
vasem trZistu, na koji nacin uspevate da ostanete prvi i zasto
su inovacije klju¢ uspeha?

Inovacije su neophodne u poslovanju svake kompanije, bez obzira
na to u kom trziSnom segmentu se ona nalazi. One vode kompaniju u
buducnost i izdvajaju je u odnosu na konkurenciju, a u skladu sa tim
mogu slobodno da kaZzem i da osiguravaju njen opstanak na trzistu.
Inovacije su vazne na svim poljima, pogotovo danas kada smo suoceni
sa veoma brzim promenama. Nasa kompanija je to na vreme prepo-
znala i inovacije su za nas veoma znacajne, dosta i investiramo u njih.
Osnivac kompanije Verner fon Simens, Koji je i sam bio izumitelj, uticao
je na to da nasa kompanija od pocetka svog osnivanja teZi ka inova-
cijama i tehnologijama Koje menjaju svet. Ove godine slavimo dvesta
godina od njegovog rodenja i s tim u vezi novi slogan kompanije je
Ingenuity for Life (genijalnost za Zivot). U nameri da podrZimo starta-
pove i nove ideje, Siemens je ove godine formirao hub Generation4?.
Zastupljen je i Open Innovation Koncept, gde Kompanije pokuSavaju da
Kreiraju otvorene procese inovacija, u smislu da svoja interna znanja i
iskustva povezuju sa eksternim. Kao rezultat svega toga, u Siemensu
je u 2015. godini bilo 7.650 pronalazaka, a morate da se sloZite da je

to veoma impozantan broj. Nas cilj je da budemo otvoreni ka novim
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saznanjima i da, iako smo velika kompanija, dostignemo brzinu i flek-
sibilnost inovacija koje su svojstvene startapovima.

@ Sve industrije su pod velikim uticajem digjtalizacije. Na
koji nacin Simens odgovara ovim izazovima?

Digitalizacija je svuda oko nas, svi mi i sve kompanije su pod
njenim uticajem. Ona je veoma vazan deo danasnjeg poslovanja, jer
preduzecima donosi brojne prednosti. Veoma je znacajno to $to moZe
da uti¢e na povecanje produktivnosti i tako da unapredi konkurentnost
na trzistu. | kod nas u Siemensu, kako na globalnom tako i na lokal-
nom nivou, digitalizacija je jedna od centralnih tema. Siemens je razvio
Internet stvari u ono Sto mi danas nazivamo Web of Systems, gde
pomocu mrezZnih tehnologija od sistema, uredaja i masina stvaramo
osnove za digitalno povezane industrije. Sva Siemensova reSenja u
ovoj oblasti pomazu proizvodnim kompanijama da zakorate u novu eru
proizvodnje. Mi nudimo reSenja Koja umanijuju troskove, unapreduju
kvalitet krajnjih proizvoda, uz rast fleksibilnosti i eflkasnosti. Posebno
bih istakla skracivanje vremena odgovora na zahteve trzista, Sto je
danas klju¢no za kvalitetno poslovanje i visok nivo konkurentnosti.

@ Da li je digitalizacija zahvatila sve aspekte vase industri-
je?

Bez obzira na vrstu industrije u kojoj kompanija posluje, digitaliza-
cija je nedto Sto je u njoj vec uveliko zastupljeno. lako promene nisu
jednostavne, svi mi se sa njima suotavamoa i treba da ih prihvatimo i
iskoristimo njihove pozitivne strane, kao i da kreiramo snagu iz svih
novih Sansi koje se ukazuju kroz digitalizaciju procesa proizvodnje. U
Siemensu se velika paznja posvecuje razvoju tehnologija Koje povezu-
ju virtuelni i stvarni svet. Kroz Sinalytics platformu, u kojoj je umreZe-
no vise od 300.000 sistema, nasim kupcima omogucavamo da tokom
obrade podataka uoce greske pre nego Sto se one dese u realnom
vremenu. Pomocu ,digitalnog blizanca” (Digital Twin), inZenjeri u vir-
tuelnom svetu imaju moguénost da simuliraju proces Koji je potrebno
da se sprovede u proizvodnji, da testiraju sve opcije za koje smatraju
da mogu da se sprovedu, i na Kraju da iskoriste samo one koje su dale
najbolje rezultate. Na taj nacin se ostvaruje znac¢ajna usteda u svim
potrebnim resursima, a Koje bi zahtevalo testiranje u realnom sistemu.

@ Sta biste izdvojili kao prednosti digitalizacije, kada je re¢
o vasoj industriji?

Siemens, jedan od lidera u domenu digitalizacije, utice na njen
razvoj i kreira prednosti za ostale kompanije. Mi smo jasno iden-
tifikovali digitalizaciju kao jedan od najvecih pogona privrednog
rasta, pomocu kojeg Zelimo da kreiramo uspednu buducénost za
sve. Zahvaljujuci svom poznavanju i procesa i tehnologije, imamo
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mogucnost da kreiramo dodatnu vrednost za nase klijente. Vet
postoje razvijena softverska resenja u domenu projektovanja, Koja
omogucavaju realno Kretanje po procesnim postrojenjima, kao Sto
je Siemens COMOS alat za projektovanje procesa u industrijama.
Digitalizacija pomaZze prilikom razvoja industrijskih softvera u znatno
kracim ciklusima, dok nam istovremeno pruZa mogucnost da blize
saradujemo sa Kupcima. Takode, razne platforme pomazu i ubrzava-
ju razvoj servisnih usluga baziranih na podacima. Svakako, tek cemo
svi da budemo Korisnici brojnih prednosti digitalizacije, jer se i dalje
aktivno radi na razvoju novih reSenja.

@ Na kojim projektima trenutno radite?

Kompanija Siemens u Srbiji aktivno prati sve promene na trZi-
Stu, trendove i kretanja, dok uspesno odgovara na zahteve svojih
kupaca. Mi smo tu da ponudimo adekvatna reSenja za sve njihove
potrebe, odnosno da kroz ponudene tehnologije i reSenja uve¢avamo
njihovu dobit i osiguravamo dugorocan uspeh na dinami¢nom trzistu.
Zahvaljujudi projektima divizija Digital Factory i Process Industries and
Drives u industrijama rudarstva, voda i drugim, kao i u oblasti ekologi-
je, uspesno smo doprineli rastu proizvodnje i energetskoj efikasnosti.

Sa Beogradskim elektranama potpisan je okvirni sporazum za pro-
jekat daljinskog grejanja za grad Beograd, koji obuhvata isporuku re-
Senja po principu ,klju¢ u ruke” za monitoring emisije gasova u dimnja-
cima, a Sto ¢e znacajno uticati na kvalitet vazduha u glavnom gradu.

Strateska saradnja sa Elektroprivredom Srbije (EPS) rezultirala je
dobijanjem navih porudzbina u oblasti rudarstva, za potrebe povrsin-
skih kopova Rudarskog basena Kolubara, a u pitanju je B2000 tran-
sporter pogonske stanice.

NIS AD nastavio je drugu fazu projekta za pracenje energet-
skog bilansa u okviru poboljSanja energetske efikasnosti ugradnjom
Siemens SCADA PCS7, zajedno sa pracenjem protoka snage za sve
trafostanice.

Osim toga, radili smo za Azotaru Pan¢evo, u domenu isporuke
automatizacije i instrumentacije, SCADA PCS7 sistem upravljanja za
postrojenje KAN-a.

@ Koji je potencijal Srbije kada je re€ o razvoju industrije?
Sledece godine obeleZzavamo 130 godina od prvog projekta na
prostorima Srhije, i tokom tog perioda bili smo uklju¢eni u mnoge pro-

jekte od velike vaZnosti za razvoj infrastrukture na ovim prostorima. Ksenija Karic je Country
i Lo . B . Division Lead DF and PD

lako nam je tradicija veoma vazna, kao kompanija smo uvek usmereni Divisions u Siemens Srbija od
na buduénost i inovacije Koje menjaju svet. Siemens, zajedno sa svo- 2015. godine. U Siemensu radii
. ) R M . . . na razlicitim menadzerskim
jim naprednim tehnologijama, osnazuje ekonomski rast nase zemlje i pozicijama od 2004. godine.

S ; - ~ - - Kseniju mozete kontaktirati
pruza joj mogucnost da se razvija u skladu sa Cetvrtom industrijskom e-mailor ksenijakaric@
revolucijom. @ siemnens.com
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IRINA ZDRAVKOVIC
MARKETING AND
COMMUNICATIONS
MANAGER

BISNODE

TRIGGER
BASED
MARKETING
- podsetnik
za klijente

Kako da razumemo proizvode
i vrednost koju oni stvaraju za
nase klijente - nova Bisnode
B2C generacija usluga u oblasti
marketinga

124 mart 2017.

Bisnode Trigger Based Marketing primenjen je kao end-to-end
reSenje na trZistu proizvodaca automobilskih delova u Norveskoj, a
planirana je implementacija na sva trZista na kojima Bisnode posluje.
Mi pomaZzemo nasim klijentima da pronadu i zadrze svoje klijente ana-
lizirajuci podatake i integrisuci ih u njihove svakodnevne aktivnosti.

Nase reSenje omogucava auto-servisima da bolje upravljaju svojim
poslovanjem, tako Sto ¢e da prilagode i da usklade marketinske kam-
panje sa svojim kapacitetima i moguc¢nostima. Mi podse¢amo krajnjeg
korisnika na potrebu da odrzava svoj auto kako bi bio bezbedan i
dobro ocuvan. Uz pomot Cetiri Bisnode inicijalna ,okidaca” mi identifi-
kujemo potrebu i govorimo im gde da obave potrebno odrzavanje svog
automobila.

Auto-servisi mogu da se prijave za ovu uslugu i da posalju poziv
relevantnim Korisnicima, na primer, u odredenoj geografskoj oblasti.
Studije slucaja pokazuju da Bisnode Trigger Based Marketing poveca-

va ROl za oko 30%.
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CETIRI ,,OKIDACA*

Periodicni tehnicki pregled — Godisnji tehnicki pregledi su oba-
vezni, kako kod nas tako i u Evropskoj Uniji. Kombinovanjem central-
nog registra vozila i sopstvenih podataka o klijentima auto-servisa, mi
tacno znamo kada je vreme da vlasnik vozila obavi tehnicki pregled.
Naravno, mi moZzemo da utvrdimo da li je vlasnik automobila vec
klijent auto-servisa ili je potencijalni klijent. ReSenje daje vlasnicima
automoabila relevantne informacije o predstoje¢em tehni¢kom pregle-
du i to u pravo vreme. Odrzavanje automobila moZe da bude gnjavaza,
pa zato podsecanje vlasnika vozila na to gde i kada to moze da obavi
zaista je od pomodi.

Promena vlasnisStva — auto-servis moZe da targetira nove vlasni-
ke polovnih automabhila. Bisnode prati promene vlasnistva u central-
nom registru vozila, ¢ime se auto servisu daje mogucnost da obavesti
novog vlasnika da je to vozilo ranije servisirano u tom servisu, uz pre-
poruku da kod njih nastave da kariste tu uslugu.

Na primer: ,Cestitamo Vam na Kupovini novog automobila, mi
znamo istoriju Vaseg vozila“. To ¢e da uveri krajnjeg Korisnika da auto
servis zna u kakvom je stanju njihov novi automobil i Kolike investicije
za adrzavanje mogu da ocekuju u narednom periodu.

Pomo¢ na putu — automatsko obnavljanje osiguranja ,pomoc na
putu“ i ugovor o tehnickom pregledu. U slucaju da se vozilu dogodi
mehanicki kvar zbog Koga vozac ostane ,zaglavljen® na putu, osigu-
ranje ¢e da pomogne vozactu da dode do najblizeg auto servisa i da
popravi kvar. Preporucuje se da se tehnicki pregled obavlja jednom
godisnje i mnogi auto-servisi nude osiguranje ,pomoc na putu” uz
svoje usluge u periodu od godinu dana. Na osnovu ovih informacija,
nase resenje moZe da informiSe vlasnika automobila da je vreme da
se javi na godisnji tehnicki pregled i da obnovi osiguranje.

Redovan servis — na osnovu istorijskih podataka o vozilu, au-
to-servis moZe da pozove vlasnike automobila na redovan servis
automoabila.

Ovo je alternativan ,okidac” za auto-servise Koji ne nude osigura-
nje ,pomoc na putu®, ali koji Zele da podsete svoje krajnje Korisnike
da obave redovan servis i informisu ih o tome gde mogu da ga obave.

Dajuci nasim korisnicima potrebne ,okidace®, kao i portal za prove-
ru klijenata, mi istovremeno unapredujemo i obezbedujemo uspesnost
njihovih marketinskih kampanja i ¢inimo Bisnode vodedim provajde-
rom za podatke u novom B2C segmentu. @

Irina Zdravkovi¢ je Marketing and commmunications Manager u Bisnode od avgusta
2014. Pre toga je radila kao Marketing and Communications Manager (2006-2014)
u IBM-u, kao Deputy Managing Director (2003-2006) u Logos Public Relations, kao
Financial Manager and Project Coordinator (2002-2003) i kao project Coordinator
(2001-2002) u KUK Trading. Irinu moze kontaktirati e-mailom irina.zdravkovic@
bisnode.com
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SLOBODAN ROKSANDIC

DIPLOMIRANI GLUMAC, MASTER KOMUNIKOLOG

MAIN POINT

»HIGIJENA GLASA”

U svetu se svakog dana odr7i vise od tride-
set miliona prezentacija, a moZemo samo da
pretpostavima koliko predavanja na razlicite te-
me ili poslovnih sastanaka. U svim pomenutim
oblicima nastupanja akteri govore, izraZavaju
svoje misli sa Zeljom da ostave dobar utisak,
da nekoga u nesto uvere, da na efikasan nacin
predstave ucinak svog rada.

Statistika kaze da 75 % svakog radnog da-
na Covek provede u komuniciranju. Uprkos sve
vecoj upotrebi modernih na¢ina komuniciranja
(imejl, drustvene mreze, viber...), i dalje prednja-
i —usmeno izrazavanje. Tri puta viSe govorimo
nego 5to piSemo. Prema istraZivanjima, trecini
ljudi glas predstavlja osnovno sredstvo za rad.
Svi profesionalni govornici — utitelji, nastavnici,
predavaci, glumci, politicari, turisticki vodici, pe-
vaci, motivacioni govornici — zavise od kvaliteta
svog glasa. Ukoliko dode do poremecaja glasa,
smatrace se da ne rade odgovorno i primereno.

Klju¢no pitanje jeste — poznajemo li svoj
glas i bavimo li se njime? Sta ¢inimo da bismo
zvucali bolje? Da li smo ikad potrazili neke
veZbe koje bi unapredile nase govornicke spo-
sobnosti?

Ako je vec¢ dokazano da nas uspeh zavisi od
toga kakav nam je glas i kako ga koristimo, za-
Sto se onda njime ne bavimo u dovoljnoj meri?

NA KOJI NACIN BI TREBALO
ODRZAVATI TAKOZVANU
»HIGIJENU“ GLASA?

1. Upoznajte svoj glas. Snimite svoj tele-
fonski razgovor ili poslovnu prezentaciju
(samo audio). Poslusajte snimljeno. Kako
vam zvuci? Uocite Sta je delovalo dobrao,
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a Stanije. Kako je zvucalo ono 5to ste
rekli dublje, kako oni tiSi delovi a kako
oni brZi i glasniji. Osetite kako boja vaseg
glasa varira u zavisnosti od toga kakva
vam je intonacija. Da li zvucite dosadno
i monotono, da li govorite suviSe tiho

ili suviSe brzo (stru¢njaci nam predlazu
da prosecno izgovaramo oko 120 reci u
minutu), da li se razume sve 5to kaZete,
ima li mnogo suvisnih poStapalica (ovaj,
aaaaaa, znadi)...

. Ovladajte tehnikama pravilnog disanja.

Usled pogresno formirane govorne navike
i ubrzanog tempa kojim Zivimo, vecina
ljudi diSe pogresno. To dalje uslovljava
da nas glas ne moZe da zvuci onako kako
bismo Zeleli, jer je u osnovi glasovne emi-
sije zapravo ispravno, takozvano kosta-
bdominalno disanje. Redovno vezbanje
pravilnog disanja povecace Kapacitet
vasih pluca, olaksace vam komunikaciju i
ucinice da kvalitet vaseg glasa dostigne
maksimalan nivo.

. Pokrenite glasovni aparat. Postoje razne

veZbe za takozvanu gimnastiku glasov-
nog aparata. Na primer, moZete da poku-
Sate sledece: procitajte bilo koji ¢lanak u
novinama tako Sto ¢ete samo da otvarate
usta kao da sagovornik na osnovu po-
kreta vasih usana treba da odgonetne

o emu je rec. To ¢e da razdrmati vasu
lenju vilicu i bolje ¢e da se razume sve
Sto budeti pricali. Ukoliko vas ljudi Cesto
opominju da niste dovoljno razgovetni,



ponavljajte ovu vezbu svaki dan, i to me-
sec dana zaredom. Rezultati ¢e hiti i te
kako vidljivi!

Kada se dobro izraZavate, ljudi kaZu: ,On
zaista zna o ¢emu govori. Deluje strucno.
Verujem mu.” Upoznajte svoj glas! Kad ga zavo-
lite, postace vase mocno oruzje u komuniciranju
bilo Koje vrste.

Studenti sa Harvarda osmislili su aplikaciju
(Ummo) Koja meri kvalitet govornog izraza.

controlling biznis panel / marketing

cija meri i tempo — kKoliko je reci prose¢no izgo-
voreno u minutu, da li je bilo pauza i Koliko su
one trajale. U graficki prikaz, u svojevrsni ,,go-
vorni ekg” beleZe se sve promene i prelazi. Sto
viSe raznovrsnosti, to je dinamicniji i izrazajniji
govor. Aplikacija se odnosi na englesko govor-
no podrucje. Ukoliko izlaZete na engleskom,

ummo moZze da postane vas pravi saveznik. M

Posle snimljenog uzorka tokom jedne govorne
interpretacije, sledi izvestaj. Osim pobrojanih

poStapalica, Koje zavisno od ucestalosti mogu
da ukaZu na ,aljkavost” i nepismenost, aplika-

Slobodan Roksandi¢ je diplomirani glumac, master komunikolog, osniva¢ Instituta
Main Point (2012-). Kurs dikcije koji je osmislio, u proteklin pet godina pohadalo je
vise stotina predstavnika razlicitih profesija: politicari, novinari, predavaci, menadzeri...
Slobodana mozete kontaktirati e-mailom slobodan@mainpoint.edu.rs ili telefonom
064 164 8698
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Nemacko-srpska
privredna komora
Deutsch-Serbische
Wirtschaftskammer

Najveca bilateralna
poslovha mreza u Srbiji -

Nemacko-srpska privredna komora AHK Srbija

Medu brojnim organizacijama u Srbiji koje se trude
da daju svoj doprinos Kroz aktivno angaZovanje za svoje
kompanije ¢lanove, privredu i zajednicu uopste, posebno
se istite jedna, koja vec deceniju i po sistematski i uspes-
no pavezuje privrednike dve zemlje, zastupa paslovne in-
terese svih svajih ¢lanova i promavise nasu zemlju. 1z tog
razloga nam je veliko zadovoljstvo da vam predstavimo
prvu bilateralnu privrednu komoru u Srhbiji i organizaciju
koja s pravom nosi epitet najvece poslovne asocijacije -
Nemacko-srpsku privrednu komoru (AHK Srbija), sa
njihovom vizijom da kvalitet i preciznost, kao opStepozna-
te asocijacije na nemacku privredu, postepeno postanu
odlike i srpske ekonomije.

Od osnivanja do danas, spektar dogadaja Koje or-
ganizuje AHK Srbija za svoje ¢lanove se konstantno
prosiruje i unapreduje. Te aktivnosti omogucavaju cesce
susretanje i interakciju izmedu kompanija ¢lanica kao i ka
institucijama, na vise nacina. Izgradnja Siroke platforme
za kontakte, edukacija, razmena iskustava i ideja, Kao i
diskutovanje o aktuelnim temama u okviru mnogobrajnih
informativnih manifestacija, radionica i seminara su godi-

nama pazljivo osmisljavani i gradeni, izmedu ostalog, po
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modelu drugih nemackih komora u svetu, kojih ima preko
130 u 90 zemalja Sirom sveta.

Tokom godine AHK Srbija u proseku organizuje oko 40
dogadaja koje su okupljaju vise hiljada ucesnika. Pored
brojnih edukativnih i biznis manifestacija kao $to su kon-
ferencije, seminari i radionice, speed business meetings,
members dinner i drugi ,networking” dogadaji, Komara
aktivno promoviSe nemacku tradiciju kroz autenti¢ne doga-
daje poput AHK Oktoberfesta u Beogradu, kao i sportski i
timski duh kroz fudbalski turnir izmedu kompanija €lanica.

U okviru brojnih dogadaja koje tokom godine organizuje
Nematko-srpska privredna komora (AHK Srhija) za svoje
kompanije ¢lanice, znatajno mesto zauzimaju aktivnosti
radnih grupa. Imajuci u vidu znacaj ulaganja u energet-
sku efikasnost, krajem prosle godine je velika paznja
usmerena na osnivanje nove radne grupe koja ¢e se baviti
upravo ovom tematikom. Veliko interesovanje ¢lanstva
podstaklo je AHK Srhiju da oforme novu radnu grupu na
uvek aktuelnu i delikatnu temu ,Komunikacije — odnosi sa
javnoscu”. Model na Kojem ce se bazira nova radna grupa
je uspesdna i popularna AHK HR radna grupa, Koja vec ima
viSegodisnju tradiciju.



NAJAVA DOGADAJA:

MART 2017.

* AHK HR radna grupa — domacin Hemofarm

* TPA seminar na temu ,Priprema finansijskih izve-
Staja za 2016. godinu iz ugla revizora i poreskih
savetnika“

* AHK Welcome - zajednicki dorucak dobrodoslice za
nove ¢lanove AHK Srbije

* TSG seminar na temu ,,Podsticajna sredstva za
direktne investicije u Republici Srbiji + Podsticaji za
investicije u sektoru obnovljivih izvora energije”

* AHK Srhija i PKS ,,Dobavljacka inicijativa ne-
mackih kompanija iz pokrajine Severna Rajna
Vestfalija“

APRIL 2017.

* Seminar sa CROWE HORWATH na temu ,,Primena
novih pareskih propisa“

* Radna grupa za energetsku efikasnost — domacin
Henkel Srbija

* Seminar sa Enel PS ,,Izgradnja Data Centara“

* Seminar sa Confida Consulting na temu ,PDV u
medunarodnom prometu usluga i dobara”

* AHK Members Dinner

MAJ 2017.

* Speed Business Meeting u saradnji sa Komorom
italijansko-srpskih privrednika i Helenskim privred-
nim udruzZenjem Srbije

* Afterwork party — Adria Media

* Seminar sa JSP Joksovi¢, Stojanovié¢ partneri iz
oblasti prava

* Seminar sa IB Interbilanz iz oblasti finansija i po-
reza

* AHK HR radna grupa - domacin HR Centar

129 mart 2017.
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Na 30 lagoniin ilnile pitonja w ovom
broju magazina Controlling odgovarali s
Natosa Pondiié, Violeta Poviéeais,
Govdana Jonkov- U Borka Mriil

130 mart 2017.
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Nadimak

Kada si rodena?

Kojl si znak w hovroskopu?

Da W imal brota UL sestru?

Omdljendt porfem

Tvoje vrline

Tvoje mane

Omiljend predwmet dok i bila w Skoli?

Sta si selela da budes kao dete?

Kako se zovw tvo] najbolfi drug L drugarica?
Tvoja omiljena boja

Omiljend glwmac L gluwmica

Omiljend fllmovi

Omiljena serija

Kada bi mogla da budes Uik iz crinla, koga bi ocdabrala?
Koju virstu muzike shnsal w slobodno vreme?
Omiljena pevalica UL peval

Omiljena knjiga Ui plsac

Sta radil w obodno vreme?
Kada bi postojao vremeployv w koje doba bi se vratila?
Omiljena zuotinja

Owmidjend spovt

Za kojl sportski kluh noaijas?

U kojoj zemdl4i L gradu bi volela da 2ivis?
Da W imal simpatiju ( kako se zove?
Omiljena hrana

Omiljeno doba dona.

Sta mislis o lasniku leksikona?

Putange za vlasnika leksikona?

Ovde ée vlasnik leksikona napisati odgovor
Neito za kiag!
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NATASA PANCIC

Grupnil HR divektor
East Pount Holding
Nale , Talana
11.07.1972.
ék,ovp{,ja
Brafa

Ve njiv - Carolina Herrvera, Gurenchy, Loncome...

Everglénost, Btrajnost, wedrina

Impulsivnost, weprijotno direktna, mnogo se lju-
+um na druge vozale

Matematika zovwek

Kontrolor lefn, novinar

Gaa i Biljana

Sarena

Robin Vilijams L Diodd Foster

Drdtvo mrtvile pesnika, Avator

Elementary, lgra prestola, Put za Ejvondi

Azdaja sa vecitocijom "Slatka mala izvirnuta torto..."
Latino muziku, Dance, vise shindomm andio knjige
Tina Tarwer, Sade

Rani Manika - Mati pirinda; Andrig

Nekoliko shobodnil dana - putujem, wekoliko lo-
bodnilv sati - wezbam

Ne bilh se viralala - znam $ta ée da me saleka.
Pas

Odbojka

Somo za reprezentaciju. Nisam klupski novijal
Barselona L Amsterdavn su me odusestli.

Joj, Umam - GASA

Na zalost - pasta

Letnje predanede

Kreatinost, energiyja L upornost - lme, wednje
ime, prezime 3)

Da Ui neifo u zivotu moze da te obeshwabri L a?
Jok... Ja. som Eundna sorta :)

Swe ovo o je danas, swtra ée da bude - jule.
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sadaries and, reporting
section
Telekown Srbiyja

Viki, Vielet

28.04.1977.

Bik

Dve mlade sestre

Cinonce Cironel

Poswwelena, odgovorna, Ukrena

Nestrpljiva, skljuliva

Istoryja

Arleolog

Ima tr toman koliko treba... we b (zdwajoala
Ljubilasta

Tom Henks, Dzulija Roberts

Bekstvo iz Solenka, Engleski pacijent
Sex&City, Prijatelyi

Betty Boop

Pop, Rock

Zodvavko Colig

Dervis L smat, Mandolina kapetona Kovelija
Trenivoam, kuom, putujem

Moje doba tek dolazi :)

Pas

. Tends, atletika

Crvena Zyezoa
Greka, gradig na nekow ostrvin... nisam (zbirljiva

. Skip the guestion

Gréka L Holijonska kuhinga - kako se oddunditi
Jutro

Energllon , entuzijosta

Omiljena turisticka destinacija?

Randje je blo London , a sada s swpska sela. I,
Opatija - deluje tako dekadentno, mirno L gospoolski.
Nesavrienstvo je lepota, lwdilo je gendjalnost L puuno
je bolje biti apsoltno smesan nego apsolutno dosa-
don (Merlin Monwro)

131 mart 2017.
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2 Bosch
BORKA MRSIC
Team leader for
Cowmpetence management,
GORDANA JANKOV HR marketing,
HR manager Internal communication
Dyjomont AD & Dual education wstem
L Bosch
1. Goca 1. Boki
2. U jesen 2. 31.0814983.
3. Jedind predmet 3. Devica
4. Brat Goran ima mene 4. Da, sestru:-)
5. ldylle, Guerlain 5. Dolee & Gabbhona, Sicily
6. Skrovwwna 6. lskrenost
7. Koje mane?! 7. Tvrdoglovost
8. Likovno 8. Geografija
a. Doktorica za iivotinje a. Sef)
10. Zoka L Biba 10. Dejam , Danijela, Ljidjona
11. Swe nijanse ruiifaste 11. Zuta
12. Hugh Jackman { Uma Tharman 12. Andriyja Milosevig, Andelka Pripic
13 Snovi - A. Kwrosawa 13 Tres Metros sobre el Cielo, Inside out, Me befove
14. Muike you
15. Sunder Boph Kockalowe 14. Tralora (Gossip girl)
16. Veseln 15. Mala sirena
17 Dovid Bowie 16. Zovisi od roaspolozenja
18. Ostaci dana 17  Adele
19. Aktivno wiestvijem w radun "Vinske sekedje 18. lgra andela, Ljiljona Habjonovig
20. U woje detingstvo 19. Puwhybem, bavim se folklovom, gledom filmowe,
21. Leptr druzim se
22. Atletika 20. Detingstvo
23, Vojvodina 21. Kowng
24. U swom 22. Fudbal
25. Na ovo pitanje ni moja éerka wema odgovor :) 23, Crvena zwezda, Zenit
26. Halijonska 24. Grtka, Atina
27 \Veée 25. Da, Nikeola ©)
28. Pozitlvam - w bilansu :) 26. Mediteranska
29, Da nastupal u emisiji "Ja imam falenat’ izweo 27 Jubro
bi? 28. Uporan , fokusirom
Neko srpsko kolo. Nemam nimalo talenta za 249. Sreda je, 24.03.2027 Gde si L $a radii?
kolo, ali umam Zelju. Ul, pa werovatno na posli... UL Setom Poplja... 1L
30. Ovey spomenonr wek 1l rede, koliko 1 Zelim Jurim znezde sa mojom Samom )
srecel 30. Coxpe Diemw :)

132 mart 2017.



Ukoliko ste sebi postavili bar jedno
od sledecih pitanja...

® Koliko nas stvarno kostaju IT operacije?

® |mamo li optimalan nivo iskoriscenja IT resursa?

e Da li je neophodno da IT oprema bude u nasim bilansima?
® Koliki je business continuity rizik naseg poslovanja?

® Dali je nada IT infrastruktura spremna za proces digitalne transformacije?

...trebalo bi da u narednom periodu razmotrite IT reSenje

Mainstream
Enterprise Cloud

mainstream

PREMIUM HOSTING

2.500

virtuelnih
servera

10.500

virtuelnih
procesora

750 TB

storage
kapaciteta

280 miliona €

Godisnji prihod klijenata
koji svoje poslovanje
zasnivaju na Mainstream
infrastrulkcturi

| Mainstream

Studentski trg 4
Beograd, Srbija
business@mainstream.rs
www.mainstream.rs



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 m +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




Filip Filipovic Sonja Petrovic Stefan Jovic Slobodan Nikic

Vaterpolo Kosarka KodSarka Vaterpolo
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