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Boj se ovna,
boj se govna -
pa kad ces Zivjeti?

Mesa Selimovié

Sa 25 godina naucio sam da vozim bicikl. Sa 30 na-
ucio sam da vozim rolere. Sa 35 naucio sam da skijam
a onda me je sin motivisao da u 40. nau¢im da vozim
snowboard. U 45. godini odlucio sam da napravim naj-
bolju Konsalting kompaniju u Srbiji sa 100 Konsultanata
koji ¢e se baviti nemackim controllingom i japanskim
kaizenom. Dakle, u Srbiju dovodim Nemce (controlling),
odnosno Japance (kaizen).

Moja dobra prijateljica Marija mi je jednom rekla:
,BokKi, ti delujes tako sigurno i odlu¢no. Tacno znas Sta
Zelis®. Ja sam, iskreno receno, bio zbunjen tom izjavom
a pomalo i Sokiran. ,Ja — siguran i odlu¢an? Pa, ja imam
toliko dilema, nedoumica, ja uopste nisam hrabar...”.
Marija me je podstakla da po¢nem da razmisljam o
tome Kako ja izgledam drugima, odnosno kako se ja
zaista osecam.

Moji saradnici (klijenti, zaposleni, dobavljaci, po-
rodica) uglavnom me vide kao odvaznaog, hrabrog, sa
puno energije i sa jasnom vizijom. Sa druge strane, ja
sebe €esto vidim kao neodlu¢nog, nemam hrabrosti da
Jpresetem®, sporo donosim odluke. Mislim da mnogo
odugovla¢im, imam puno nedoumica, ¢esto ne mogu
iline smem da donesem odluku zbog mnogo analiza
(analysing by paralising). Sta je istina izmedu ova dva
razlicita pogleda?

| na Kraju, da se vratim na moje ,velike” podvige
Koji se dogadaju na svakih pet godina. Sta planiram da
uradim u 50. godini, odnosno za dve godine? Moj ,veliki
san” je da naucim da pleSem — Kako klasi¢ne plesove
(valcer, tango, disko i sl.), tako i srpsko narodno Kolo.
Nadam se da ¢u imati hrabrosti i vere u sledece dve go-
dine za ovaj strateski potez. U ,Controlling magazinu*
broj 24 videcete da li sam uspeo.

6 januar 2018.

Bojan Séepanovic¢
predsednik ICV
i direktor MCB
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BUSINESS
INTELLIGENCE

,»BI“ ILI ,,NE BI* PITANJE JE SAD

Leo Pandzi¢

Direktor Direkcije za
Stratesko planiranje,
menadzment kontrolu
i izveStavanje

DDOR NOVI SAD.

12 januar 2018.

U danasnje doba rapidni napredak u elektro-
nici posledi¢no ,gura” razvoj poslovnih softver-
skih reSenja. Ne tako davno hardver je bio pre-
sudan pri donoSenju odluka top menadZzmenta
za pitanja kao Sto je — u kom pravcu ce se
razvijati informaticka podrska. Danas za to sluZi
softver. Ali opet, i nije samo do softvera.

CONTROLLING POCINJE
SA PLANIRANJEM

Ako planiranje u kompaniji dobro funkcioni-
Se, odnosno ako su rezultati poslovanja unutar
planskih granica, to znaci da i top menadzment
dobija ispravne informacije za donosenje po-
slovnih odluka. Ukoliko neka kompanija ima
uveden Business Intelligence (BI), to znaci da
ima ne samo softver i sistem (alati, aplikacije

ili standardizovani proizvodi), nego i celokupan
proces upravljanja podacima. Kako se na kraju
sve zasniva na racunovodstvenim podacima, za
kreiranje kvalitetnih izveStaja i planova neop-
hodna su tri osnovna preduslova:
« Obezbedenost neophodnih ulaznih poda-
taka
a Struktura podataka prilagodljiva za visoku
granulaciju upita i
a Softver za manipulaciju podacima.

ZNACAJ STRUKTURE PODATAKA

Menadzer, vodeci neku kompaniju, meta-
foricki re€eno, upravlja ,avionom®. Na raspola-
ganju mu je na desetine instrumenata, poka-
zatelja, indikatora upozorenja itd. a on treba
da detektuje sve te podatke sa instrumenata,



Jednostavno - sustina

i da zakljuci koja je kombinacija pokazivaca
alarmantna, i kako da dode bezbedno do cilja-
nog odredista. Uz sve to, on mora da izbegava
turbulencije, ostali saobracaj i druge prepreke.
Kompleksnost je izuzetna. Sve to li¢i na realno
poslovno okruzZenja.

Navedena kompleksnost bi mogla da ima
i suprotan zakljucak, oslikana u izrekama:
The less is more, odnasno ,Manje je vise”.
MenadZeru je zapravo, u vecini slucajeva, po-
trebna mogucnost da u Sto kracem vremenu, na
Sto manjem broju izvestaja, dobije sve Klju¢ne
inpute na osnovu kojin se moze doneti kvali-
tetna poslovna odluka. U tom slucaju, posao
planera ili controllera je efikasno izvrsen.

Moderna Bl reSenja omaogucavaju analizu
skoro svih vrsta podataka i doprinose benefitu
kompanija putem kontrole troSkova, uvecanju
prihoda, pa do poboljSanja opstih performansi

controlling tema broja

Kompletno - kompleksno

kompanije, i to sve usled unapredenja donose-
nja zakljucaka poslovanja. Problem kompanija
koje nisu iz IT struke jeste u tome 5to se one
nisu razvijale poput IT mikro-drudtava, pa time
ni struktura, ni kvalitet podataka nije pratio
mogucnosti Bl alata. Odrzavanje zdravih poda-
taka o Klijentima, proizvodima, imovini i mnogo
¢emu drugome, zahteva neprekidnu brigu o
tome. Zato u praksi i postoje Cesti slucajevi
kada kompanije imaju periodi¢na ,¢is¢enja“ i
unapredenja baza podataka, a zapravo, poenta
je uinicijalnom, kvalitetnom kreiranju istih i jos
vaznije, odrzavanju takve Konstantnosti.

LURADITI JEDNOM | ZAVRSITI*
I NIJE DOVOLJINO DOBRA LOGIKA

Degradacija podataka je efekat koji, najce-

13 januar 2018.
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S¢e i ne mora da ima svoj vidljivi efekat na do-
noSenje poslovnih odluka. Dok poslovne knjige
kompanije pokazuju dobre rezultate, retko ko
se zapita Kakvi su podaci. Ali u suprotnom, ako
jednostavnom inercijom pristizanja podataka

u sistem sa odredenim manjkavostima (nedo-
statkom atributa u vidu vremenskih odrednica i
ostalih podataka iz strukture tabela Sifarnika),
uzroKuje da, kada je najcesce vec¢ kasno, dove-
de do toga da se moraju uraditi neizbezne pro-
mene u procesima poslovanja. Posledi¢ne ak-
tivnosti u zavisnosti od Kontaminacije podataka
mogu biti manje ili vise izraZene kroz gubitak
resursa i profita. Ono $to ostaje kao problem je-
su stari podaci koje je najcesce, skoro nemogu-
¢e unaprediti, jer su se izvori promenili, a svako
poredenje poslovanja tekuceg sa prethodnim
periodima — postaje nemerodavno.

Zato je izraz Data monitoring Koncept Koji
na najefikasniji nacin osigurava kontinuitet ula-
ska zdravih podataka, Sto se postize Kreiranjem
procedura i pravila koje validiraju ulaz u sistem,
odnosno u suprotnom, zahteva se set dopuna
za sticanje prava za upis u bazu. Ovakav sistem
omogucava da se uoce slabe tacke u procesima
kompanije, te izvrSe korekcije istih.

Postoje tri klasi¢na Kkoraka kod obezbediva-
nja kvaliteta podataka:

1. Detekcija problema ulaznih podataka.
Kako se baze podataka perioditno pune po-
dacima, to omogucava Kreiranja utvrdenih
poslovnih pravila Koja obezbeduju detekciju
narusavanja integriteta baze podataka, pre
nego Sto to postane kasniji problem.

2. Generisanje trenutnih upozorenja.
Kreiranje automatskog sistema markira-
nja i javljanja o postojanju ,problematic-
nih“ podataka.

3. Identifikovanje varijacije razlicitih
pojava kvaliteta podataka. Kreiranje
statistike i potencijalnih uzroka pri pojavi
kontaminiranih podataka.

GENERAL REPORTING

U industriji osiguranja, Kao i u svakoj drugoj

grani privrede, postoji konacan skup Kategorija

14 januar 2018.

kojima drustvo upravlja. Krenuvsi od osnovnih
ulaznih veli¢ina poput zaklju€ene premije, likvi-
diranih Steta, investicionih prihoda i rashoda,
troskova sprovadenja osiguranja, te grupa
podataka Koji spadaju u aktuarske podatke.
Sve navedene, kao i mnogobrojne nenavedene
kategoarije, cirkuliSu raznim tokovima medu
funkcijama drustva i na Kraju, Cesto pre nego
Sto ih menadzer vidi u nekom od oblika, stizu u
planning i controlling. Barem bi tako trebalo da
bude.
Ultimativni cilj drustva u svetlu plannin-
ga, controllinga i reportinga, u slucajevima
da vise funkcija prezentuje svoje podatke top
menadZmentu, jeste standardizacija veli¢ina,
kategorija i prikaza. Planiranje i Kontrola u tom
slucaju preuzimaju funkciju General reportinga
koja usaglasava i definise:
« Set Kategorija Koji se prezentuje
- Na primer, bruto zaklju¢ena pre-
mija bez poreza i bez primljenog
saosiguranja, merodavne Stete
bez regresa, rezervisane Stete bez
troskova i sl.
« Pravila za pojedine kategorije
- kojoj klasifikaciji vrste osiguranja pri-
padaju (npr. regulatarnoj ili internoj)
- po kom zakonskom okviru se beleZe,
racunaju i isporucuju nadzornom
organu drustva (npr. azurnost likvi-
dacije Steta, brojanje oStecenih licai
stvari...) |
- po Kojim se tehnikama specificne
profesije izvode (npr. frekvencija Ste-
ta, matematicka rezerva...).
a Set izvedenih kategorija
- racio Steta (u viSestrukim opcijama
za bruto i neto)
- racio troskava (npr. sales driven, uku-
pan racio troskova...) i
- stope rasta i u¢esca u totalu (hori-
zontalna ili vertikalna klasifikacija.
« Standardizacija prikaza iznosa (red velici-
ne) i brojeva, i
« Unifikacija grafickih prikaza koja se u veli-
koj meri podudara sa poznatim IBCS pra-
vilima koje promovise MenadZment Centar
Beograd.
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Kategorija: Kalkulacioni elementi:

Gross claims ratio 1 Gross earned premium |

Gross incurred claims |

GWP (with CO received)

A Gross unearned premium (with CO received)

Gross claims settled (w/o allocated expenses; with CO received)
A Gross RBNS claims reserves (w/o allocated expenses; with CO

Gross earned premium |

Gross incurred claims |

received).

Primer: Jedna od verzija standardizovanog obracuna Bruto racija Steta

Postizanjem gorenavedenih ciljeva top me-
nadZmentu se olak3ava i ubrzava donosenje
odluka, povecava kvalitet izveStavanja i auto-
matizuje veliki broj aktivnosti, Sto dovodi do
usteda na vise nivoa.

PRIMER GRANULACIJE PODATAKA
ZA BIZNIS ,MOTORI"

Osiguranje od autoodgovornosti i kasko osigu-
ranje vazila ¢ine preko 55% nezivotnog osiguranja
trziSta Srbije. Sama ta ¢injenica govori u prilog to-
me da su podaci vezani za ove dve grane osiguranja
krucijalni u cilju Sto efikasnijeg definisanja strategije
osiguravajuceg drustva. Pojednostavljena struktura
podataka koja daje sliku poslovanja motor biznisa
obuhvatala bi slede¢u ,zvezdu*™:

KANALI PRODAJE
interni kanal, agenti i
brokeri.

SEGMENTACIJA
UGOVARACA
veliki klijent, fizitko

ice

VOZILO

ORGANIZACIONA
STRUKTURA
filijale i mesto

prodaje.

OSNOVNI, SPECIFINIENI
11ZVEDENI PODACI

Prikazana struktura podataka motor bizni-
sa, a sli¢na je i u drugim biznisima, u raznim
kombinacijama olakSava donoSenje odluka
po specificno posmatranim kategorijama, a
time omogucava efikasnije prilagodavanje
tarifa, u kom regionu trzista treba rasti, i
sli¢no. U lancu Kreiranja podataka neke po-
slovne promene i postojanje neprekinutog
niza nadgradnje informacija o dogadaju do-
nose strateSku prednost kompaniji u odnosu
na kankurenciju koja to nema. U tom smislu,
preduslov je pastojanje ve¢ pomenutog Data
monitoringa, uspostavljenih poslovnih pro-
cesa i sofverskih alata, 5to daje kvalitetnu
osnovu Bl sistema. M

STATUS RADNIKA
akviziter i interni
radnik.

TARIFE /
KLASIFIKACIJE
grana, tarifa, tarifna
grupa, rizici, popusti
i doplaci.

UGOVARAC |

marka, tip, vrsta, OSIGURANIK
starost, snaga, broj v&faumkﬁm broj set podataka o
kubikaZa. polisa racio osiguraniku
4teta,merodavna premija,

merodavne Stete.

15 januar 2018.
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MNOSTVO PODATAKA...
| MALO INFORMACIJA

Andrija Pavlovi¢
Direktor sektora za plan,
analizu i upravljanje
sredstvima tehnickih
rezervi

DUNAV OSIGURANJE

16 januar 2018.

Kao sto se u proslosti potraga za zlatom
zasnivala na pronalaZenju najvecih komada
a zatim sve manjih i manjih, da bi se danas
ispiranjem zemljista, vode i peska dolazilo
do najsitnijih Cestica, tako je i sa upotrebom
informacija u modernom poslovnom sistemul.
Osnovne informacije o pokazateljima poslova-
nja nisu dovoljne da obezbede uspeh kompaniji.
Neophodna je obimna analiza velike kolicine
podataka Kako bi se doslo do one zlatne in-
formacije koja donosi komparativnu prednost
kompaniji.

Moderan nactin poslovanja karakterise pri-
sustvo sve veceg broja informacija. Uvecavaju
se skladisni kapaciteti uredaja za Cuvanje i
arhiviranje podataka, kreiraju se nove profesije,
pronalaze nova resenja za odrZavanje i admini-
striranje bazama podataka, gabariti skladisnih
uredaja postaju sve manji a njihovi kapaciteti
sve vedi.

Suocene sa sve vecom Koli¢inom podataka,
razli¢ite kompanije Kreiraju parcijalne aplika-
tivne modele Koji primenu nalaze u datim po-
dru¢jima poslovanja prilagodenim aktivnostima
pojedinih organizacionih jedinica. Formiraju se
razlicite parcijalne baze podataka Koje u odre-
denoj meri mogu dati neophodne informacije
liderima poslovnih procesa, ali one ne obuhva-
taju poslovanje kompanije u celosti. Sa aspekta
parcijalnog upravljanja podacima, moderno
doba se moZe opisati kao doba sa mnoStvom
podataka ali malo informacija. Velika koli¢ina
podataka i informacija promenice dosadasnje
modele upravljanja a osnovni faktor uspeha
nalazi¢e se u internom znanju kompanije, razvi-
jenom na temeljima poslovne inteligencije.

Era masovne informisanosti je tek pocela, a

osnovni ciljevi su: prikupljanje, Cuvanje i anali-



ziranje poslovnih podataka i njihovo dalje pre-
vodenje u kvalitetne informacije relevantne za
odlucivanje. Digitalizacija poslovanja dodatno
¢e ubrzati ovaj proces i multiplikovati koli¢inu
podataka. Svake godine i svakog dana imacema
dodatne informacije, uofavacemo nove analo-
gije, donositi nove zakljucke bazirane na razlici-
tim modelima upotrebe podataka. Uspesne c¢e
biti one kompanije Koje tu potrebu prepoznaju i
dosledno razviju koncept poslovne inteligencije
baziran na alatima controllinga.

Arhitektura poslovne inteligencije je rela-
tivno dobro razvijena i poznata. Pojavni oblici
OLAP sistema, Date Warehous i sl., razvijenih
od strane velikih IT korporacija, obezbeduju in-
tegrisanost heterogenih informacionih sistema
prema nivoima organizacije, Kao i integritet i
relevantnost obuhvacenih poslovnih podataka.
U ponudi su razliciti analiticki alati primenljivi u
odredenim poslovnim ambijentima Koji izraZa-
vaju odredene meduzavisnosti razli¢itih serija
podataka uohicajenih u dosadasdnjoj poslovnoj
praksi.

Svi poslovni sistemi izradeni prema nekom
od principa integracije podataka, danas pod-
secaju jedan na drugi. Analiticki alati koji se
primenjuju na date podatke generisu slicne
informacije u razli¢itim poslovnim sistemima.
Postavlja se pitanje Sta je to Sto ¢e u buducno-
sti razdvajati uspesne od neuspesnih Kompani-
ja, odnosno na koji nacin ¢e neka kompanija biti
uspesnija od drugih?

Uspesne kompanije u buduénosti ce biti,
one koje ¢e na osnovu efikasnih i najmo-
dernijih modela integracije podataka, razvi-
jati sopstvene modele poslovne inteligenci-
je bazirane na analitici i upotrebi poslovnih
podataka, tako da oni postanu relevantne
informacije za odlucivanje i upravljanje koje
¢e obezbediti uspeh.

|zmedu najmodernije raspoloZive arhitek-
ture sistema sa jedne strane i prezentovanja
informacija koje su osnova za donoSenje odluka
sa druge strane, postoji funkcija controllinga
kao najvazniji Konstitutivni element poslovne
inteligencije moderne kompanije. Uz neprome-
njene ostale pretpostavke u osnovnom modelu
poslovanja, aspekti controllinga (analiza, izve-
Stavanje i planiranje) postaju osnovni faktori
uspeha.
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Integracijom parcijalnih baza podataka mogu
se sagledati dodatne meduzavisnosti izmedu
razli¢itih dimenzija poslovanja, kategorija proi-
zvoda i kupaca, ponasanja konkurencije i uticaja
promena u poslovnom i makroekonomskom
okruZenju. Aktivnosti controllinga, poredenjem
takvih vremenskih serija po razlic¢itim dimenzija-
ma i jednim zajednickim obelezjem, omogucavaju
sagledavanje zakonitosti poslovanja koje do
tada nisu bile poznate, pa samim tim nisu ni raz-
matrane prilikom odlucivanja. Upotrebom rezul-
tata analize mogu se realizovati konkurentske
prednosti i popraviti trzisni poloZaj Kompanije.
Analiza podataka mora hiti pravovremena, tacna
i pouzdana, i mora nedvosmisleno ukazivati na
kretanje poslovnih performansi u datom vreme-
nu. Analizom informacija i poredenjem rezultata
moguce je utvrditi neke nove uzroke odstupanja,
sagledati efekte ranijih odluka, preduzeti po-
trebne korektivne akcije i utvrditi mehanizme za
pracenje tekucih rezultata.

Planiranje poslovanja postaje u vecoj meri
deterministicko. Svaki aspekt rezultata poslo-
vanja poseduje odredenu determinantu osnov-
nog cilja kompanije. Izolacija te determinante je
upravo posledica primene poslovne inteligencije
u fazi analize podataka. Analizom se, dakle,
utvrduju parametri, razvijaju interni modeli izra-
de poslovnog plana koji obezbeduje minimum
odstupanja u odnosu na ostvarenja.

Promene okruzenja u kojem kompanije
posluju danas, namecu potrebu za stvaranjem
novih reSenja obrade i upotrebe podataka.
Nalazimo se u fazi implementacije smart teh-
nologija koje za rezultat imaju generisanje sve
veceq broja podataka, upotrebljivih za pravilno
pozicioniranje kompanije u modernim trzisnim
okolnostima. M
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KOJE SU
SVE KORISTI
Bl ALATA?

Snezana Trajkovski
Menadzer Plana i analize
DELEZ SRBIJA.

18 januar 2018.

Business Intelligence (BI) moZemo definisati

na vise razlicitih nacina:

a Skup metodologija i koncepata za priku-
pljanje, analizu i distribuciju informacija uz
pomoac softverskih alata;

« Tehnika poslovnog izvestavanja koja omo-
gucava pronalaZenje neophodnih informa-
cija za brZe i tatnije donoSenje poslovnih
odluka u kompaniji;

a Kontinuirani proces orijentisan na Korisnike
koji se sastoji od pristupa i istraZivanja po-
dataka i njihove analize, sa ciljem da se bolje
razumeju, izvuku kvalitetni zakljucci i donosi-
ocima odluke pruZe informacije za akciju.

Ako Zelimo da pojednostavimo, Bl suna

jednom mestu svi podaci neophodni za brzo i
kvalitetno donosenje poslovnih odluka. Sa ra-

zvojem maloprodajne mreZe nivo podataka koje
je neophodno obraditi drastitno se uvecava, niva
kontrole postaje sve kompleksniji, kao i pritisak
na IT sektor za izradu dodatnih izvestaja. ReSenje
ovog problema pronasli smo u primeni Business
Intelligence alata. Delhaize Serhia od 2007. godine
koristi kao Bl alat Cognos, a prelaskom na SAP, od
2016. godine Koristi se SAP Business Objects.

Postoji dosta koristi koje nam donosi Bl si-
stem. Osnovne Koristi su:

1. Single-point-of-truth

2. Sigurnost podataka

3. Kvalitetniji pristup buducem planiranju

4. Unapreden proces analize

5. Skracenje vremena

6. Automatizacija izvestaja i

7. Smanijen pritisak na IT sektor.

Eksterni izvori _
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1. Single-point-of-truth

Jedan izvor podataka ili jedna ,jedina isti-
na“. Svi korisnici podataka imaju jedinstven
izvor podataka za analizu rezultata poslovanja.
Ne trosi se vreme u traZenju razlika izmedu
finansijskih izvestaja i izvestaja komercijalnog
dela poslovanja jer su dve strane Koristile razli-
Cite izvore za analizu.

2. Sigurnost podataka

Dodatne baze podataka se ne Cuvaju po
Excel fajlovima koji mogu da se izgube, vec se
sve prikuplja na jednom mestu sa definisanim
pravima pristupa.

3. Kvalitetniji pristup budué¢em planiranju

Postojanje jedinstvene baze podataka
obezbeduje kvalitetniji pristup budu¢em pla-
niranju. Kompletna istorija podataka je sada
na jednom mestu, i tako koncipirana ona
obezbeduje bolji uvid u sezonalitete prodaje i
troskove. Naravno, sagledavanje trendova nije
sigurna karta uspednog planiranja, ali pred-
stavlja bolju osnovu na koju se nadograduju
svi ostali elementi Koje moramo uzeti u obzir u
tom procesul.

4. Unapreden proces analize

Formiranjem sloZenih OLAP Kocki omo-
guceno je da kroz jedan izvestaj dobijemo niz
neophodnih podataka za analizu potencijalnih
mogucnosti ili problema. Na primer, ukoliko
pratimo efekte renoviranja objekata iz 2016. go-
dine, nije isto porediti YTD (Year to Date) period
ove godine nasuprot YTD-a proSle godine, jer je
prethodne godine objekat bio zatvoren 20 dana
usled renoviranja. Ovo ne predstavlja problem
ako imate 1 do 2 objekta u toku godine, ali ako
imate 40 do 50 objekata koji se renoviraju u ra-
zli¢itim periodima, oteZano je pracenje stvarnih
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efekata renoviranja. Koris¢enjem SAP Bl alata
u mogucnosti smo da, kroz uporedive periode,
za vrlo Kratko vreme dobijemo realni efekat re-
noviranja, kako po sistemu objekat—Kkategorija,
tako i u totalu za sve objekte.

5. Skracenje vremena

Pre uvodenja BI, zaposleni su gubili dosta
vremena na prikupljanje podataka iz raznih
izvora (razne lokalne aplikacije, Excel fajlovi...).
Uvodenjem BI, dobijanje podataka u velikoj meri
je skraceno i ostavljen je veci prostor za istrazi-
vanje, analizu i davanje predloga za korektivne
mere.

6. Automatizacija izvestaja

Automatizacija izveStaja sa preciznim vre-

menskim okvirom omogucila je:

a Smanjenje broja izrade standardnih
izvestaja i njihove distribucije Krajnjim
karisnicima; oni idu automatski kroz Web
Intelligence (SAP Bl alat);

« Bolju kontrolu poslovodi objekta, jer sva-
kodnevno prati astvarene rezultate svog
objekta i viSe vremena provodi u prodaj-
nom prostoru nego u kancelariji priprema-
juci raznorazne izvestaje;

« Bolju preglednost regionalnom menadZeru
o0 radu objekata na njegovom terenu, i brzu
reakciju na novonastali problem;

« Zaposlenima u direkciji pojednostavljeno je
pracenje i kontrolisanje rada celog sistema
kroz tacno definisanu listu izvestaja;

« Pomoc direkciji kada sve Sto nije obu-
hvaceno trenutno u OLAP Kockama, a
neophodno je da maloprodajni objekti
dobiju jednom mesecno, ucitavanjem
Excel fajla u Web Intelligence, posalje
na preko 400 e-mail adresa za svega 5
minuta.

19 januar 2018.
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Automatski izvestaji, jednom definisani,
podloZni su Korekciji na bazi feedback-a Korisni-
ka. Automatski izveStaji mogu biti i tako defi-
nisani da svakodnevno controllingu dostavljaju
samo spisak nepravilnosti. Tako npr. izvestaj
Out of Stock za objekte koji za prethodni dan
nisu imali na lageru artikle koji su na promociji,
omogucava controlleru brze lociranje problema
nego da dobija listing svih objekata i svih arti-
kala na promociji. Vazno je svaku nepravilnost
uociti na vreme da bi se Sto pre Korigovala ili
otklonila.

7. Smanjen pritisak na IT sektor

Do primene Bl skoro svakodnevno je IT
sektoru pristizala gomila zahteva za formiranje
izveStaja za potrebe controllinga. Neki od tih
izveStaja su mozda Koris¢eni samo nekoliko
puta i jednostavno zaboravljeni jer viSe nisu
bili neophodni. To je bilo uzaludno trosenje IT
resursa i vremena. Od uvodenja Bl u kompaniji
Delhaize Serbia izvestaje u najvecoj meri radi
Biznis deo, a ne IT sektor. Samim tim IT sektoru
je ostavljeno vise prostora za unapredenje si-
stema Kroz razvojne projekte.

Ono Sto je ipak vazno jeste da se shvati
da ne postoje standardni izvestaji koji ¢e nam
obezbediti sve neophodne informacije za con-
trolling. Razli¢iti problemi imaju razli¢itu pricu
koju controller treba da otkrije, a to znati da
nema standardne formule prilikom istraZivanja
vec controller problemu mora da pristupi na
sistematican nacin.

Dobro postavljenim automatskim izvesta-
jima problem se moZe locirati na visem nivoul.
Medutim, detektovanje stvarnih uzroka proble-
ma je moguce daljim istrazivanjem i analizom.
Za tu svrhu su nam neophodni brzi ad hoc

izvestaji.

20 januar 2018.

Svaki Key i End user moZe da na bazi de-
finisanih upita metodom drill down locira pro-
blem sa najviseg ka najnizem nivou koristeci
Citav niz ponudenih parametara za analizu.
Na primer, na visem nivou - veliki pad prome-
ta u kategoriji X, drill down postupkom dola-
zimo do detaljnije informacije gde je stvarni
uzrok problema do nivoa artikal-objekat. Na
ovakav nacin mnogo je jednostavnije i brze
locirati problem.

VAZAN PREDUSLOV
ZA DOBRU POSTAVKU Bl

Kad kompanija odluti da uvede Bl kao
sistem za izveStavanje, neophodno je da se
timski pristupi implementaciji. Sta to podrazu-
meva u praksi? Pre svega, vazno je da Biznis i
IT sektor saraduju od samog pocetka u smislu
da Biznis treba da predoci sve probleme sa
kojima se suoCava u svakadnevnom radu, a da
IT bude otvoren i u saradnji sa Biznisom dode
do najprihvatljivijeg resenja. Lakse je kucu
graditi iz temelja nego naknadno dodavati sve
ono Sto je moZda u startu izgledalo nebitno i
suvisno.

Na bazi predocenih potreba od strane
Biznisa, IT priprema sistem za postavku BI. Iz
formiranih OLAP Kocki, IT formira niz upita koje
posle Biznis Koristi za formiranje neophodnih
izvestaja i analiza.

| pored uske saradnje Biznisa i IT sektora
prilikom postavke Bl upita, posao ovde nije za-
vrsen. Novo vreme donosi i nove izazove, pa je
neophodno unapredivati kako sistem B, tako i
znanje Key i End usera. A to je zapravo ono Sto
ovaj posao jednim delom i €ini dinamicnijim i

zanimljivijim. @
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INFORMACIJA JE MNOGO, A MUDROSTI
DA SE 1ZVUCE PRAVI ZAKLJUCAK MALO

Uzimajuci u obzir moderne trendove i digi-
talne tendencije, sve prisutniju konkurenciju,
otvorena trzista, konstantan napredak tehnolo-
gije, razna pravila i regulacije, ocekivanja Kori-
snika koja stalno rastu i naravno Big Data i ne-
ophodan rast kako bi se odrZali na povrsini
— viSe nije pitanje da li je potrebna poslovna
inteligencija (Business Intelligence ili BI) ve¢ u
kojoj meri je potrebna kako bi se slagalica Sto
bolje sklopila.

MoZemo posmatrati Bl kroz 3 faze uticaja:

1. Execute (automatizacija i potencijalna

zamena Coveka)

2. PQC (unapredenja procesa i kontrole)

3. Strategy (otkrivanje novih poslovnih prilika)

1. Execute
(automatizacija i zamena coveka)

U poljoprivredi, investicija u modernu meha-
nizaciju predstavlja desetostruko vecu investi-
ciju nego nekada, ne samo zato Sto je oprema
dugotrajnija i kvalitetnija, vec zato Sto je i
pametnija. Danasnja kabina traktora li¢i na ko-
Kpit aviona, imajuci po desetak monitora, GPS
navigaciju i traktoristu Koji je zavrsio visokokva-
lifikovane institucije, kako bi pilotirao ovakvom
masinom. Masine uzimaju u obzir odredene
racije, prognoze, predvidene uslove i odreduju
optimalne GPS rute i miks ulaznih proizvoda
putem raznih Bl alata kako bi maksimizirali bu-
duce prinose.

Gorepomenuti primer daje odli¢an osnov za
pametne Korekcije direktno na terenu, odli¢an
monitoring alat, bazu za dalje analize i efika-
snost pri radu, i moZe se reci da je dobar primer
unapredenja procesa putem Bl. Nekada su hile
potrebne armije ljudi kako bi se odredeni podaci
sakupili, obradili i doveli do smislenih informa-
cija, a veci deo analiza nije bio Value for Money,
jer su bile previse kompleksne, obimne, a rezul-
tati nejasni. Sada vecina modernih sistema, sa
naglaskom na ERP, nudi mogucnosti automat-
skog prikaza vecine analiza.

22 januar 2018.

Petar Zivkovié
Menadzer korporativne
strategije i PMO

AIR SERBIA

EXECUTE
Automatizacija i
zamena Sovaka

2. PRQC
(Unapredenja procesa i kontrole)

More podataka Koje se nalazi oko nas a koje
covek sam po sebi ne moZe da obradi, sada naj-
zad dobija neki smisao. Pred nama, a posebno
controllerima, novi je izazov — pronaci podatke
koji se nalaze oko nas, naci im i dokazati upo-
trebnu vrednast i, rame uz rame sa biznisom,
voditi ovakve inicijative Koje ¢e dovesti do sma-
njivanja troskova i neophodnih dodatnih prihoda
koje bilo Koji lider na trzistu mora da identifikuje
kako bi se zadrZao na tom mestu.

Zahvaljujudi BI, analize nikada nisu bile
dostupnije, kvalitetnije i baziranije na boljim i
azurnijim podacima. Klju€an akcenat je na azur-
nosti i danas kada prolazima kroz vrlo dinamic-
nu poslovnu klimu, gde vremenski element ima
sve veci znacaj. Odgovor na promene na trzisty,
konkurenciju, marketing/ PR aktivnosti, mogu
rezultirati osetnim finansijskim oZiljcima.

Dynamic Pricing je novi izraz u biznisu, jos vise
akcentovan u e-commercu, i ne bi bio toliko kari-
S¢en, mozda ¢ak ne bi postojao ni u re¢niku da ne
postoji poslovna inteligencija. Web se prilagodava,
ne samo U smislu da napreduje svaki dan, vec se
prilagodava profilu koji pristupa odredenoj infor-
maciji i pokusava da eksploatiSe najveci mogudi
povrat na investiciju | unapredi iskustvo korisnika.

Novi alat je sada dostupan prodaji, marke-
tingu i celokupnom iskustvu Korisnika. Taj alat
je personalizacija. Personalizacija se danas ko-
risti na svakom koraku a velikim delom uopste
nije vidljiva, vec se sve desava u back-office,
samim tim, vecina korisnika ne moZe ni da zami-

Otkrivanje novih
poslovnih prilika



sli kompleksnost i zahteve koje Bl ispunjava ,iza
zavese”. Takode, ovde je primenljiva i adaptirana
izreka — ,Personalizacija (Bl) je kao donji ves, ne-
ophodno je imati ga ali nije nuZno pokazivati ga.”

Decision making sada ima jos vise temelja
na osnovu Kojih se bazira, i opet je akcenat na
azurnosti. Svaki menadZer ima mogucnost ofor-
mljavanja svog dashborda koji ce mu sluZiti kao
osnov poslovanja u svakom trenutku, to mogu
biti stanja operativnih pokazatelja, finansijskih
elemenata, status trenutnih projekata i novih
inicijativa. Bl pomaZe da se sve svede na jed-
nostavniji i sloZeniji nacin, kako bi se zadrzala
Sira slika (Helicopter View), a da se ne bi gubilo
vreme na obradi podataka (Data Mining).

3. Strategy
(Otkrivanje novih poslovnih prilika)

Sa novim alatima, dolaze nove prilike i novi
uglovi posmatranja na stvari. Moguc¢nost da
se zakorati ispred konkurencije, da se postane
lider, da se otkrije nova nisa, ¢ak i prilika da se
otkrije nova pod-industrija Koja ¢e, prema reci-
ma Majkla Portera, postati potencijalni supsti-
tut originalnom biznisu.

Podaci i informacije su oko nas, nas novi
posao je da ih identifikujemo, obradimo, prona-
demo prave poslovne prilike i fokusiramo nasu
strategiju oko njih koliko god to zvucalo kao
citat iz Spajdermena — ,Uz velike mogucnosti
dolaze i velike prilike, ali i opasnosti®.

Koliko god je kompanija pronasla svoju
industriju, dobro utemeljila svoj brend, izgra-
dila poziciju, Bl otvara puteve jos agresivnijoj
konkurenciji kaja moZe uz razvijanje modernih
Bl alata imati dosta precica ka preotimanju
liderske pozicije. Zadatak cele Kompanije jeste
da se pronadu opasnosti i prilike, i da se svaka
opasnost pretvori u priliku.

POTENCIJALNA ZAMENA COVEKA,
ALINE | ZAMENA CONTROLLERA

U novom svetu sloZenosti i ogromnog
neotkrivenog potencijala, uloga controllinga
se menja, tj. fokus controllera se menja. Kako
se kompleksnost povecava, jos vise se pridaje
paZnje povezivanju poslovnih podataka sa fi-
nansijskim komponentama:
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ULOGA CONTROLLERA
SE MENJA
100% 100%
10% lzvedtavanje i analiza Redovne
o) M0 Budzetiranje i kontrola | aktivnosti
Podrika
40%  y donoSenju
odluka
Aktivnosti
25% koje dodaju
Inicijativa vrednost
unapredenja
profita
Danas Sutra

Interni pogled - controller treba Konstan-
tno da unapreduje sistem poslovne inteligencije
unutar svog domena i gleda kako da prosiri svoj
vidokrug i kako bolje da donese zakljucke na
osnovu raspolozivih infarmacija.

Biznis orijentacija — razumeti biznis i videti ga
kroz finansijska sociva, pracenje biznisa kroz njino-
ve inicijative poslovne inteligencije je krucijalno ka-
ko bi se apsorbovao svaki benefit na koji se naide.

Controller ¢e i dalje imati svoj opseg redov-
nih aktivnosti, medutim glavni fokus controllera
¢e biti da, kao biznis partner, dodaje vrednost
kroz nove inicijative kako se profit moZe una-
prediti i kako da doprinese donosenju odluka,
nekada i odluka koje nisu bile ni u razmatranju.

,Lepata stila, harmonije, gracioznosti i do-
brog ritma zavise od jednostavnosti®, rekao je
Platon.

Sa poslovnom inteligencijom ceo poslovni
svet postaje mnogo komplikovaniji i na vise je
nacina zavistan od poslovne inteligencije. Ovo
obavezuje kompaniju da uvek bude na oprezu i
da gleda iz hiljade novih uglova postojece po-
slovanje i buducu perspektivu.

lako je dobro uvek biti na oprezu, postoji i rizik
od ,prekomplikacije” celog poslovanja i lakog gu-
hitka Sire slike i osnove biznisa. Sa tim u vezi, sa
Platonom se mozemo sloziti. Uvek treba raditi na
tome da stvari ostanu Sto jednostavnije i vracati
se Korenima biznisa i jednostavnoj lagici uz tzv.
Good Feeling (dobar unutradniji oseca).

Lako je reci, a tesko ostvariti dobar poslovni
stil, harmoniju i ritam. @
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IBM-OV POGLED NA BI

Goran Slijepcevi¢
Analytics Sales
IBM
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IBM je u Business Intelligence oblasti dosta
dugo, jos od 60-ih i 70-ih godina proslog veka
i pojave racunara koji su bili u stanju da na efi-
kasan nacin obraduju podatke o transakcijama
i Klijentima, i koji su sluzili za automatizaciju
poslovanja. Jos i tada je postojala potreba da
se ti podaci iskoriste da bi se na efikasan nacin
moglo upravljati kompanijama i da bi mogle da
se donesu odluke zasnovane na podacima. lako
je to tada bilo rezervisano za najvece Kompani-
je, pojava interneta, a zatim i eksplozija poda-
taka, dovela je do toga da je oblast upravljanja
podacima i Business Intelligence (BI) postala
potreba svih kompanija koje Zele da budu
ispred svoje konkurencije.

lako je i pre toga bio prepoznat u ovoj
oblasti, IBM je akvizicijom kompanije Cognos
2008. godine, vodece tehnoloske platforme
u to vreme, postao prepoznat kao jedna od
vodecih Kompanija u Bl svetu. Kroz akvizici-
ju Cognosa, IBM je dobio i jo$ jednu, ljudima
iz controllinga dobro poznatu, platformu za
Planning®Budgeting — TM1. Ove dve plat-
forme su bile lideri u oblasti alata za Bl i
Planning®Budgeting, i IBM je njihovim razvo-
jem i unapredenjem funkcionalnosti, prateci
potrebe Klijenata, tokom ovih godina uspeo da
zadrZi ove pozicije i da ih unapredi, o ¢emu sve-

doci veliki broj kompanija koje ove alate Koriste,

kako kod nas, tako i u svetu.

Nakon ovog Kratkog pogleda u istoriju,
pogledajmo Sta je danas BI, koja su aktuelna
ocekivanja od platformi u ovoj oblasti, Koji su to
glavni trendovi, i 5ta je svrha ovih alata uopste.
Ovde ¢emo predstaviti tri glavna trenda:

a Self Service

= Data Governance

« Predikcije i operacionalizacija

Self Service

Porast konkurencije, ekonomske krize, novi
igraci Koji se pojavljuju u tradicionalnim indu-
strijama, svest da postoji ogromna Koli¢ina po-
dataka koja se mozZe iskoristiti kao Konkurentna
prednost, i uostalom citav svet koji se ubrzao,
dovelo je do toga da poslovni Korisnici po€inju
da doZivljavaju Bl alate kao nasusnu potrebu da
bi bolje razumeli kako njihove kompanije poslu-
juidabudu brZii efikasniji od konkurencije. Ovo
je dovelo do jednog termina koji se danas cesto
koristi — Self Service Bl. Jednostavno, potrebe
poslovanja su takve da poslovni Korisnici Zele
brzo i jednostavno da samastalno analiziraju
podatke, prilagodavaju postojece izvestaje,
rade sopstvene analize i budu nezavisni od
IT odeljenja. Danasnja poslovna dinamika to
jednostavno zahteva. Poslovni Korisnici moraju
biti u ulozi da se sami mogu lako povezati na
izvore podataka ili ,uploadovati” svoje podatke
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(npr. Excel fajl), lako analizirati podatke i kreirati
vizuelizacije, imati potreban Intelligence i biti u
mogucnosti da odluke mogu praviti brzo. Ova
promena je dovela do toga da neka Bl resenja,
koja su bila prepoznata pre par godina izgube
svoje pozicije, ali i da se pojave neka nova re-
Senja. IBM je radeci sa svojim Klijentima Sirom
sveta prepoznao ove potrebe i pre par godina
kroz novu ediciju IBM Cognos platforme omogu-
¢io self service i napredne mogucnosti vizueli-
zacije svojim korisnicima, kao i druge moguc¢no-
sti 0 Kojima ¢emo govoriti nesto kasnije

Data Governance

Drugi trend Koji se izdvaja poslednjih godina,
iako je postojao od samog zacetka Bl oblasti,
jeste potreba za ne¢im 5to se naziva Data
Governance u okviru Bl domena, kao i za tim da
se obezbedi tatnost podataka koje koristimo u
okviru Bl alata.

Naime, Bl po odredenim podelama spada u
deskriptivnu analitiku, koja ima za cilj da prika-
Ze stanje poslovanja ili neke oblasti od interesa
koristedi istorijske i trenutne podatke. Na asno-
vu tih podataka, poslovni Korisnici donose odlu-
ke. Ukoliko informacije i analize na osnovu kojih
donosimo odluke nisu tacne, ni nase odluke ne
mogu biti ispravne, a pitanje kako obezbediti
tacne informacije se ¢esto zanemaruije.

Pre par godina se u oblasti Bl stavljalo
mnogo akcenta na domen vizuelizacije, dopad-
ljivog izgleda izvestaja, kao i spomenutih self
service mogucnosti i zanemarivao se osnovni
postulat Bl platformi — da one treba da omo-
guce neki Intelligence za dono3enje odluka i
da moraju osigurati da podaci koje prikazuju
budu tacni. Zanemarivanjem ovih karakteristika,
kompanije su Cesto imale iscepkane mini Bl
platforme, Kkoje su sve kreirale svoju ,istinu”
nad razli¢itim skupovima podataka. Kao re-
zultat, razliciti delovi firmi su imali svoje infor-
macije o stanju poslovanja Koji su se pritom
razlikovali i bili netacni, jer svoje analize nisu
radile nad ispravnim i kompletnim izvorima po-
dataka. | spoljni razlozi su napravili svoj uticaj
— IT sistemi su se vremenom umnoazili i usloZili,
koli¢ina i raznolikost podataka se mnogostruko
uvecala, pa samim tim i izvori podataka nad ko-
jima su se radile analize kroz Bl platforme. Kao
rezultat ovih okolnosti, ponovo je u prvi plan
izasao jedan od osnovnih postulata — a to je da
informacije koje prikazuje Bl platforma moraju
biti tactne i da mora postojati upravljivost nad
podacima u Bl platformi. Odnosno, cesto kaze-
mo da Krajnji korisnik mora biti u moguc¢nosti da
Ljednim Kklikom“ moZe doci do informacije kako
se do$lo do odredenog broja u nekoj analizi i
izveStaju (ovo se Cesto naziva Data Lineage)

— gde se nalaze izvorni podaci za taj broj i koje
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su kalkulacije primenjene da bi se doslo do tog
broja koji gledamo. Drugi bitan aspekt je pover-
ljivost podataka i bezbednost — kompanijske
analize Cesto u sebi imaju podatke koje ne tre-
ba da vide svi zaposleni, odnasno u zavisnosti
od uloge u firmi, razliciti ljudi vide neke podatke
kao maskirana polja. Sve ovo govori da Bl nije
sama domen jednostavnog kreiranja dopad|jivih
grafikona, ve¢ mnogo vise.

Ovde bi mozda bilo zgodno napraviti digre-
siju i spomenuti da smo se vise puta susretali
za razli¢itim razumevanjem sta je to Bl, u za-
visnosti od toga da li sagovornik dolazi vise sa
poslovne ili IT strane. Poslovni korisnici, pod BI
platformom ili Bl domenom kao jednom celinom
obi¢no podrazumevaju ono Sto vide — izvestaje
i analize kroz neki Bl alat (npr. Cognos) kao i
mehanizme/ alate u pozadini Koji pune i pripre-
maju podatke. Ljudi koji dolaze iz IT sveta, ovaj
deo u pozadini Cesto jasnije dele i odvajaju od
Bl domena (Koji se odnosi na onaj sloj koji je
okrenut prema Krajnjim Korisnicima) i koriste
termine kao DWH — Data Warehouse (odnosno,
skladista podataka) i ETL alate (alate Kojima

se DWH sistemi pune podacima iz izvornih
sistema u formi pogodnoj za izveStavanje). |
jedna i druga terminologija mogu se smatrati
ispravnom. Ipak, to nam signalizira da je ongj
sloj koji krajnji korisnici ne vide, prili¢no bitan.
Cesto bag od tog DWH i ETL sloja zavisi $ta ¢e
krajnji korisnik moc¢i da uradi kroz Bl platformu,
da li ¢e imati pravovremene podatke, da li ¢e
oni biti tacni, pouzdani i sli¢no, odnosno da li

¢e spomenuti Data Governance biti omogucen.
Odnos Bl elementa prema Data Warehouse i
ETL elementima je sli¢an kao i sa automobilima
— da bismo se Kao vozat osecali dobro u vozilu,
potrebno je da pored lepog enterijera, karisne i
lepe graficke konzole, imama i sistem koji dobro
radi tamo negde ,ispod haube®.

Predikcije i operacionalizacija

Tredi trend koji vidimo u Bl domenu, u Sirem
smislu, jeste potreba da Bl viSe ne treba samo
da obezbedi pogled na istorijsko i trenutno stanje
poslavanja, nego i da na neki nacin treba da nam
omogudi ,pogled u budu¢nost”, odnaosno predik-
tivnu analitiku i operacionalizaciju Bl domena.

rQELr- BI Reports and

J"L r inhhuuds

Accuracy in

Reporting
Deliver
Information
Efficienthy
Measures and
Metrics
Complex Data at the
Speed of Business

llustracija 2 - tok podataka prema Business Intelligence platformi
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llustracija 3 - Planning&Budgeting vizuelizacije - IBM Planning Analytics

Poslovni korisnici sve vise Zele da imaju
nesto Sto bi omogucilo efikasan forecasting,
odnosno predikcije na Koje se mogu osloniti.
Prediktivna analitika, za razliku od deskriptivne
(u Kojoj se nalazi tradicionalni BI), Koristi isto-
rijske podatke da u njima pronade zakonitosti,
trendove i obrasce i na osnovu toga predvidi
buduce ponasanje. | kod nas vidimo da se Kori-
snici pocinju okretati ovoj oblasti. Naime, iako
je kreiranje prediktivnih modela kompleksan
posao i nije ,staklena Kugla Koja sama pogada
buducnost”, benefiti koje ovakva resenja dono-
se su vrlo jasno vidljivi (npr. uspednost marke-
tinskih kampanja na osnovu predikcija koji ¢e
klijenti pozitivno odgovoriti na ponudu).

IBM je akvizicijom Kompanije SPSS, 2009.
godine, dodatno ubrzao razvoj svoje ponude
na polju prediktivne analitike i danas Klijentima
nudi sveobuhvatan portfolio alata u domenu
analitike, integrisuci prediktivnu analitiku u sve
druge poslovne oblasti, ukljucujuci i Bl. Ovaj do-
men IBM prediktivne analitike, kombinovan sa
Business Intelligence domenom, Koriste brojne

retail kompanije kod nas i u regiji, kao i telekom

operatori i banke i osiguranja. Jedan od primera
upotrebe prediktivnih alata u Bl i controlling
oblasti je Kod jednog od vodedih evropskih avio
prevoznika, inate dugogodisnjeg Korisnika IBM
alata za Planning®Budgeting (TM1, odnosno
danasnji naziv IBM Planning Analytics). Kako je
ovo dosta konkurentna industrija, oni su imali
imperativ povecanja ta¢nasti forecastinga i
cash flowa na dnevnom nivou, 5to je bio jedan
od bitnih KPI-eva, i za tu upotrebu su iskoristili
IBM prediktivnu tehnologiju, koja je u kombi-
naciji sa Planning®Budgeting TM1 platformom
dala vrlo znatajne rezultate.

Pored ova tri trenda, zgodno je napomenuti
i da u domenu controllinga, odnosno alata za
controlling prepoznajemo i potrebu da alati za
Planning®Budgeting i what-if analize, imaju
u sebi i Bl kompaonentu — odnosno elemente
vizualizacije Kkroz dashborde ili reporte na ko-
jima vidimo parametre od interesa (realizaciju
budZeta, razne YTD parametre i sl.) — Sto
daje zdravstvenu sliku naseg poslovanja i na
osnovu ¢ega mozemo da se vratimo unazad u
domen planiranja i radimo potrebne Korekcije.
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Vodedi se tim motivima, IBM je u sklopu svoje
Planning®Budgeting platforme integrisao i do-
men Bl — vizuelizacije, koji omogucava poslov-
nim korisnicima jednostavnu kreaciju dahsbo-
arda i reporta, na isti na¢in koji omogucava i
nezavisna Bl platforma.

Sve u svemu, trendovi koje vidimo u regiji
i svetu, aktuelni su i kod nas. Bl resenja tre-
ba da budu vizuelno atraktivna, orijentisana
krajnjim — poslovnim korisnicima i namenjena
jednostavnoj upotrehbi, gde se mogu analizirati
bilo koji podaci na brz natin. Sa druge strane,
Bl platforme treba da zadrZe svoju robusnost i
pouzdanost, mogucnost upravljanja i bezbed-
nost, kao i da omoguce Krajnjim korisnicima da
se mogu pouzdati u analize koje rade. Bez toga,
jednostavno, Business Intelligence vise nije
Intelligence. | organizacije u Srhiji, Koje posluju
u razli¢itim industrijama, postaju sve svesnije
uloge i vaZnosti Bl reSenja za poslovanje, i
uocljiv je pozitivan trend u njihovom prihvata-
nju. IBM u domenu Bl reSenja Koristi poznatu
stabilnost i bezbednost Cognos platforme i
obogacuje je novim mogucnostima kao Sto su
self service mogucnosti, moderne vizuelizacije,
starytelling mogucnosti, potpuna prilagodenost
radu na mabilnim uredajima i sli¢no. Kao re-
zultat toga, veliki broj domacih kompanija svoj
Business Intelligence zasniva na Cognos plat-
formi — od banaka, telekom operatera i drzavnih

llustracija 4 - IBM Cognos Analytics

institucija, pa do malih i srednjih kompanija Koje
su iskoristile ovu platformu da bi imale bolji
uvid u svoje poslovanje i ostvare prednost u
odnosu na konkurenciju.

IBM poseduje i alate i ekspertizu u svim
oblastima analitike i moZe pomaci da se pro-
nadu odgovori na pitanja: Sta se desilo, zasto
se desilo, Sta e se desiti, Sta bismo trebali da
radimo i 5ta je nas plan. @

‘What happened?

What is our plan?

What should we do?

llustracija 5 - kompletan krug analize podataka
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CEO SVET SE MENJA,
ZASTO NE BI | FINANSIJE?

Slavisa Leci¢

Head of presales for
South East Europe
SAP WEST BALKANS.

Skoro pa bez izuzetka, stru€njaci u finan-
sijama traZe nacine da odgovore na izazove
digitalizacije u vremenu nestabilne ekonomije —
regulativama prisutnim u zadnjih nekoliko dece-
nija. Digitalizacija je proces za Koji je potrebno
vreme. Ona se deSava paralelno sa Konstan-
tnim inovacijama i to je potpuno nova paradi-
gma. Koliko je digitalizacija znacajna, pokazuje
podatak da 72% lidera smatra da ce sledece
tri godine imati viSe uticaja na poslovanje nego
prethodnih 50 zahvaljujuci tehnologiji (Forbes
Insights), a ipak samo 5% organizacija veruje da
su digitalizaciju savladali u toj meri da ih odvaja
od konkurencije(Accenture).

Poslovanje se menja. Ceo svet se menja.
Finansije se menjaju. Kroz sve industrije, elimi-
nacijom tradicionalnih ogranicenja i pojavljiva-
njem lidera koji nastaju iz neocekivanih radnih
pozicija. Kompanije kao 5to su Apple, Under
Armour i Uber menjaju industrije — 90% direk-
tora tvrdi da ce se njihovo poslovanje promeniti
usled digitalne transformacije.

Zivimo u jedinstvenoj eri ekonomije i nestal-
nih regulativa. TrziSne novosti u Kini momental-
no pogadaju trziste u SAD, odnosno u Evropi.
Uslovi i cene valuta se rapidno menjaju i imaju
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veliki uticaj na karparativne rezultate. Misljenje
korisnika se moZe znatno promeniti na osnovu
samo jednog procitanog tvita. U takvom okru-
Zenju agilnost se nagraduje, a klju¢nu ulogu
ima digitalizacija upravo sektora finansija, jer
zastareli finansijski procesi i stare tehnoloske

platforme nisu pogodne za digitalnu ekonomiju.

Novi poslovni modeli se ne mogu oslanjati na
vec postojece nepovezane procese i zaostalu
tehnologiju, a kompanije viSe ne mogu cekati
kraj meseca kako bi uvidele rezultate poslo-
vanja, ili imale uvid u godisnji budzet kako bi
donele odluke o investiranju.

U vremenu eksponencijalnih promena mo-
Zemo govoriti o tehnoloSkim trendovima Koji
najvise uticu na promene u finansijama. Upravo
ovi trendovi oblikuju digitalnu ekonomiju i za-
htevaju holisticki prikaz poslovanja u realnom
vremenu. Ove tehnalogije ruse tradicionalna
ograni¢enja koja su unazadivala poslovanje u
finansijama, i pruZaju mogucnost za kompletnu
inovativnu promenu na polju finansija.

).l

try than the last 50 yvears

| T2% of global CEOs believe the next 3 years

will be mare

CriiCaE



for financial
analysiz and planning, and only 18% use predictive modeling to
analyze Big Data.

Postoji pet tehnoloskih trendova koja radi-
kalno utic¢u na promene u finansijama:

a Hiperkonekcija

a Supercomputing

a Cloud Computing

aPametni svet

« Cyber Security

Hiperkonekcija

Svaki Korisnik, svaki dobavljac, svaki partner
je povezan, eliminiSuci poznate procese i pravila
na polju finansija. Upravo ova povezanost kreira
i prilike u finansijama.

Supercomputing

Ogranicenja koja su postojala u 20. veku na
polju finansija su proslost. Networking i in-me-
mory computing tehnologije omogucavaju ana-
lizu u pokretu, dinami¢no planiranje i simulaciju,
situaciju i uoavanije rizika u realnom vremenu,
kao i bezgrani¢ne nove poslovne modele.

achisve 32% higher revenue growth and 279% higher
profit margins.

controlling tema broja

Cloud Computing

Omogucava prisvajanje rapidne tehnolo-
gije po smanjenim troskovima. Business-to-
business (B2B) transakcije se sprovode na
novim platformama za kolaboraciju u Cloudu
gde su umreZeni milioni preduzetnika i Kori-
snika.

Pametni svet

Digitalna ekonomija zamenjuje proi-
zvode i usluge sa vrednosnim ishodima. Za
finansije, menadzment profitabilnosti, kao
i poslovni kapital postaju nepogresivo pre-
cizni. Sa povezanim senzorima, robotikom
(automatizacijom) i veStackom inteligenci-
jom, finansije danas poseduju mocan alat za
eliminisanje svakodnevnice stavljajuci fokus
na efikasnost.

Cyber Security

Poverenje je ultimativni faktor kvalitetnih fi-
nansijskih usluga. lako je cyber kriminal izgradio
nove mogucnosti za napad, oslabljivanje i raza-
ranje poslovanja, danas je lakSe detektovanje
prevare, Sto omogucava menadzment riziku
holisticki prikaz u poslovanje u realnom vreme-
Nu i na taj nacin pruza mogucnost za izgradnju i
reputaciju brenda.

TRANSFOMACIJA FINANSIJA

Finansije imaju moguc¢nost da budu central-
na tacka digitalnog poslovanja, ali to zahteva
drugaciji pogled na stvari. Zapitajte se sledece:
Zasto trosimo toliko vremena na racunice i bro-
jeve? Zasto moramo da ¢ekamo kraj meseca da
bismo razumeli nase rezultate? Zasto ne moze-
mo razumeti uticaj promena na nase poslovanje
danas?

Upravo nove tehnologije nose odgovore
na ova pitanja. Tako, SAP S/4HANA Finance
reSenje omogucava da postojeci ciklus za-
tvaranja u finansijama bude redukovan sa 55
dana na 5 dana. Direktori finansija vodecih
svetskih kompanija tvrde da su softverska
reSenja ta Koja pruzaju prednost i moguc¢nost
za pravovremeno donosenje odluka uz in-me-
mory i Cloud tehnologiju i prijatno iskustvo za
korisnika. @
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Milan Liste$
Regional Bl Manager
ADACTA GROUP

NA KOJI NACIN
ANALIZIRATE
PODATKE?

Podaci su svuda oko nas — ovu recenicu svakodnevno ¢ujemo na
javnim Konferencijama, internetu, poslu, ulici, u liftu — bukvalno svuda.
Medutim, Sta ona tacno implicira i da li su se nasi Zivoti i naSe poslo-
vanje zapravo promenili u proteklih nekoliko godina, u smislu nacina
upravljanja podacima, rekao bih — nazalost, ne! Ako pogledate ova dva
grafikona ispod, moZete videti da prosecan broj buzzworda, povezanih
sa podacima Koji se mogu naci na internetu, raste sli¢no kao i kolici-
na podataka sama po sebi: napredna analitika, podaci generisani od
strane masina, mobilni Bl, self-service analitika, nauka o podacima,
analitika u realnom vremenu, pametni podaci i mnogi drugi pojmovi su
veoma popularni na IT konferencijama.

Ako duze vreme razmisljate o projektima kaji se odnose na analizu
podataka, videcete da su svi oni, bez obzira na to Koliko su orijentisani
na Korisnike, i dalje u sustini tehnicki projekti. Kompleksno tehnicko
reSenje stoji iza svakog od ovih buzzworda. Pored toga, ako udete u
bilo koju prosecnu Kkompaniju u regionu, videcete da su sve one jos
uvek daleko od sloZenih tema koje smo spomenuli i da se jos uvek bo-
re sa ru€nom pripremom podataka: copy-paste, Vlookup-om i drugim
funkcionalnostima. Glavno pitanje je: zasto? Imamo cool naprednu
tehnologiju, pa Sta nedostaje?

U Wikipediji pod pojmom buzzwords pronaci ¢ete jedan zanimljiv
pojam, ali ne u delu — Science and Technology, vec¢ u delu Education,
a pojam je Data Literacy. AKo traZite dalje, naci ¢ete samo jednu de-
finiciju od strane MIT-a, koji navodi: ,Pismenast o podacima ukljucuje
sposobnost ¢itanja, rada, analize i argumentovanog raspravljanja sa
podacima“. Sada se usudujem da vas izazovem da malo vise raz-
mislite o0 ovome. Svi moZemo da tumacimo podatke i svi definitivno
radimo sa njima (bar sa Vlookup-om). Neki od nas moZda ¢ak i anali-
ziraju podatke, ali svi moramo da priznamo — nismo pasebno struéni

KOLICINA PODATAKA PROSECAN BROJ
U ZETA BAJTOVIMA BUZZWORD
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u tome da se argumentovano raspravljamo Koristec¢i podatke. Zasto
je to taka?

Zato $to se od nas ocekuje da ¢emo hiti dobri u tome. Nasi poslo-
davci ocekuju da ¢emo hiti dobri sa podacima i da smo u tom smislu
pismeni. Ako se vratite u pro3lost i razmislite o matematickim pro-
blemima iz osnovne Skole, videcete da ste bili dobri u tome (vise ili
manije). Verovatno ste lako mogli da reSite nekoliko jednacina sa par
promenljivih varijabli. Medutim, ti problemi su ukljucivali malu Koli¢inu
podataka u paredenju sa danasnjim poslovnim problemima.

Prikazani vremenski interval pokazuje gde se nalazimo u danas-
njem svetu podataka (ikona osobe) u odnosu na alate koje Koristimo
za reSavanje problema sa podacima (ikana kompasa). Qvi isti alati, kaji
treba da nam pomognu da budemo pismeniji, malo su zastareli, uglav-
nom zato $to nismo bili spremni da ulazemo u obrazovanje i da uc¢imo
kako da radimo sa naprednijim alatima.

Ako se pomerimo korak dalje i stavimo ovu pri¢u u Kontekst jed-
nog preduzeca, ona postaje jos sloZenija. Sa jedne strane, imate po-
slovne karisnike sa svojim zahtevima, a sa druge strane IT sa svojim.
Medutim, jedan od tih buzzworda sa pocetka ove pri¢e moze da nam
pomogne da resimo ovaj problem — self-service analitika. Opsta ideja
self-service analitike jeste da olakSava i ubrzava donosenje odluka na
svim nivaima kompanije. Ova savremena analiticka reSenja treba da
umanije vreme potrebno za ponavljanje aktivnosti, Kao Sto su rucna
priprema podataka, ¢is¢enje itd. | treba da ostave vise vremena za
korisnike da Citaju podatke na pravi nacin, rade, analiziraju i barataju
podacima, ili drugim recima — postaju pismeni u ¢itanju podataka.

| da, to znaci da ¢e se uloge sada promeniti. Brend menadzer nece
morati da Kkonsoliduje visestruke Excele samo da bi dobio numericku
distribuciju svog brenda, vec ¢e imati dovoljno vremena da organizuje
i motivise svoj prodajni tim da radi na promociji brenda. Istovremeno,
IT odeljenje nece morati svakodnevno da dodaje nove mere u OLAP
kocke (bez znanja zasto), ali ¢e imati dovoljno vremena da kontrolise
kvalitet podataka i on ce biti siguran da u ponedeljak ujutro svi jedna-
ko razumeju Sta znati ,efikasnost promocije”.

Ako Zelite nesto da ponesete iz ovog ¢lanka, neka to budu tri
stvari:

a prestanite da sanjate o podacima Koje nemate i po¢nite da kori-

stite one Koje trenutno imate

« analizirajte podatke (nemojte samo izvestavati) i

anemojte da se bojite da promenite opis trenutnog posla.

Ako prihvatite jednostavnost self-service alata, postacete pisme-
niji u ¢itanju podataka. Nemoijte da se plasite da ce neko izgubiti po-
sao, samo Cete postati Korisniji i efikasniji. @
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GOPRO BUSINESS INTELLIGENCE
ZA MICROSOFT DYNAMICS NAV

Milo$ Pucarevi¢
Business
Development
Manager
GOPRO.

GoPro Business Intelligence za Microsoft
Dynamics NAV je reSenje koje obezbeduje de-
taljne analize i izvestaje, dashboarde i pracenje
klju¢nih indikatora performansi (KPI), kako bi se
korisniku obezbedilo adekvatno pracenje poslo-
vanja kankretnog poslovnog sistema.

Ovaj moderan analiticki alat omogucava do-
nosiocima odluka pravovremeno reagovanje na
izazove Koje donosi savremeno poslovno okru-
Zenje. Napredni sistemi izveStavanja transfor-
miSu podatke u upotrebljive informacije koje
mogu biti od presudnog znacaja pri donosenju
kljucnih odluka vezanih za buduce poslovanje
kompanije.

U eri poslovnih sistema sa velikim kolici-
nama podataka, dobro, tacno i pravovremeno
izveStavanje je preduslov za kvalitetno donose-
nje odluka i upravljanje kompanijom.

Karisniku su omogucene:

= Jednostavna analiza i uvid u najbitnije
podatke koji predstavljaju korisne infor-
macije;

« Analiza najbitnijih parametara (primer:
tokovi gotovine, profitabilnosti i analiza
zaliha);

a Pregled poslovanja iz svakog ugla, uklju-
¢ujuci neogranicene i brze multidimenzione
analize i unakrsne analize poslovnih knjiga;
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« Pristup automatizovanim tokavima izve-
Stavanja i usteda novca i vremena utrose-
nog na “ruéno” izvestavanie;

a Postavljanje bilo kog pitanja o performan-
sama, u bilo Koje vreme i dobijanje odgo-
vora u istom trenutku;

« Analiza istorijskih podataka, kako iz te-
kuceg sistema, tako i podataka iz nekog
drugog softvera;

« Mogucnost dodatne integracije podataka iz
razlicitih izvora i baza podataka;

« Mogucnost objedinjavanja i sumarne anali-
ze podataka iz vise NAV kompanija;

STEKNITE KONKURENTNE PREDNOSTI
TRENUTNIM UVIDOM U POSLOVNE IN-
FORMACIJE

Kako biste stekli konkurentnu prednost,
veoma je hitno da brzo moZete sagledati
podatke kroz razlicite aspekte i pokazatelje
poslovanja. Takode je vrlo znacajno da Zeljene
izvestaje i analize moZete Kreirati samostalno,
u trenutku kada vam zatrebaju, a da poseduje-
te mogucnost dodatne modifikacije postojecih,
uz dodatna prilagodavanje poslovnoj potrebi
ili ideji.

GoPro Business Intelligence za Microsoft
Dynamics NAV, zasnovano je na Microsoft teh-
nologijama i postavljeno nad OLAP (OnLine
Analytical Processing) kockama i skladistem
podataka (Data Warehouse), projektovanim
od strane GoPro inZenjera i specijalista za BI.
Standardno resenje omogucava da se za krei-
ranje izvestaja i analiza Koristi Micrasoft Excel,
alat na kaji je vecina zaposlenih ve¢ naviknuta i
koristi ga u svom radu. ReSenje podrZava i mo-
gucnost pristupa izvestajima i kroz savremene
Microsoft Power Bl tehnologije.



U standardnoj postavci GoPro Business
Intelligence za Microsoft Dynamics NAV dolazi
sa preko 70 dimenzija i 800 mera kroz 8 OLAP
kocki:

a |nventory (Zalihe),

«Sales (Prodaja),

a General Ledger (Stavke GK),

« Debts and Claims (Dugovanja i potraZivanja),

« Shipments (Otpremnice),

« Sales Archive (Arhiva prodaje),

« Manufacturing (Proizvodnja),

a Stock Kepping Units (Magacinske jedinice).

Kroz osnovnu verziju reSenja, Klijentu je na
raspolaganju i set od 50 predefinisanih najce-
Sce Koriscenih izvestaja koje klijent moZe dalje
modifikovati, kao i napraviti potpuno nove, po
svojim potrebama, koristeci sve komhinacije
podataka dostupnih kroz OLAP kocke.

Top 10 najprodevend)ih srtikals ze odgoverajudu godinu
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Neki od klju€nih predefinisanih izvestaja su:

« Finansije (saldo po godinama, bruto bilans,
Cash Flow, kretanje prihoda i rashoda, rad-
ni kapital i likvidnost, kretanje dugovanja i
potrazivanja, profitabilnost...);

« Prodaja (prodaja po godinama, prodaja po
lokacijama, najbolji kupci, Top 10 artikala/
prodavaca/ kupaca, analiza po artiklu, ABC
analiza, planovi i realizacija...)

« Nabavka (nabavka po godinama, Top 10
dobavljaca/ artikala, Dom/ Ino dobavljaci,
troSkovi po grupama artikala, vrednost na-
bavke i ostvaren profit...)

a Zalihe (zalihe po godinama, top 20 artikala,
odnos prodaja—nabavka-zalihe, nabavka
po Kategorijama artikala...)

Primeri Excel izvestaja:

Tea 10 artikali
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Ukoliko donesete takvu poslovnu odluku,
izvestaji i analize vase kompanije mogu biti do-
stupni i preko web browsera. Izvestaji se kreira-
juuz pomoc¢ MS SQL Server Reporting Servicea.
U zavisnosti od zahteva, u poslovni sistem mo-
Ze da se implementira i MS SharePoint Server
za deljenje svih vasih izvestaja i analiza. GoPro
Business Intelligence omogucava Kreiranje
scorecards izvestaja sa Kljucnim indikatorima
performansi vaseg poslovnog sistema koji va-
§im menadZerima mogu biti dostupni preko web
browsera i na mobilnim uredajima.

Ono Sto je najvaznije je da cete sa GoPro
Business Intelligence poslovnim izveStavanjem
imati jednu, centralizovanu verziju istinitih po-
dataka na Koju moZete uvek da se oslonite.

Koarisnici Bl reSenja u okviru jedne kompa-
nije, imaju veliki benefit od razlicitih izvestaja
i analiza koje mogu pratiti i na osnovu njih
donositi zakljucke, analizirajudi zakonitosti do-
gadaja iz proslosti, sa ciljem da se isti predvide

u buduénosti.

MICROSOFT POWER BI

Microsoft Power Bl predstavlja moderan
analiticki alat koji se Koristi za vizuelizaciju i
analizu podataka, uz razmenu klju¢nih poslov-
nih informacija. Kao napredan sistem izvesta-
vanja, Power Bl daje detaljan i celokupan uvid u
najvaznije poslovne pokazatelje, sa mogucno-
S¢u azuriranja podataka u skladu sa dinamikom
osvezavanja Data Warehouse, odnosna ostalih
povezanih sistema. Transformacija podataka u
upotrebljive i korisne poslovne informacije sam
proces odlucivanja €ini efikasnijim. Na taj nacin
se donosiocima odluka pruZa mogucnost blago-
vremenog reagovanja na izazove i promene koje
donosi dinami¢no poslovno okruZenje.

Prednosti Power Bl izvestavanja:

= Moguc¢nost pristupa razli¢itim izvorima
podataka, kao i integracija tih podataka
prilikom kreiranja interaktivnih izvestaja;

« Jednom Kreirani izvestaji su u svakom
trenutku dostupni Kljuénim stejkholderima,
Cime se obezbeduje relevantnast poslov-
nih informacija;

« Moguc¢nost koris¢enja najnaprednijeg seta
komponenti za vizualizaciju podataka sa
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ciljem direktnog uvida u trendove poslo-
vanja — kako na najvisem nivou, tako i do
detalja Koris¢enjem podrzanih drill-down
tehnika;

= Moguc¢nost pristupa izvestajima putem
razlicitih mobilnih platformi (telefoni, ta-
bleti) uz podrsku za veliki broj operativnih
sistema. M

Primeri iz prakse Power Bl izvestaja:
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Silica je mineral, u svetu poznat kao mineral lepote koji usporava
starenje i podmladuje telo.

UCestvuje u formiranju proteina kolagena i elastina kaji kozi daju
elasticnost, punocu i évrstinu.

Silica nije uobiCajen sastojak vode, pa njegovo prisustvo GALA
vodu izdvaja od drugih.

Svakodnevnim koriscenjem GALA vode pospesuju se unutrasnje
telesne funkcije, stimuliSe imuni sistem i dodatno jaca
mogucnost regeneracije koze i tela.
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DATA-DRIVEN PUTOVANUJE,
NA KOJOJ SI TI STANICI?

Sveprisutna digitalizacija pretvara svet u
podatke, primoravajuci kompanije da postaju
sve viSe orijentisane na podatke, vise vodene |
upravljane podacima, u poslovno inteligentnom
kontekstu, viSe data-driven. lako su benefiti
data-driven organizacije jasni i primamljivi —
poboljSana performansa, veca profitabilnost, Tijana Drljevi¢
snaznije inovacije, jos uvek postoje tehn_o_loéki | Bﬁfg@;%g?&ﬁt@oup
poslovni izazovi Koje je potrebno prevazici da bi
kompanija zasluZila status data-driven.

STA JE DATA-DRIVEN?

Data-driven padrazumeva kulturu i tehno-
logiju Koja omogucava procesiranje i koriscenje
podataka u cilju donoSenja pravovremenih od-
luka Koje poboljsavaju kvalitet proizvoda i uslu-
ga, Korisnicko iskustvo, operativnu efikasnost i
konkurentnost.

Biti sustinski data-driven, za Kompaniju
znadi pristupati svakoj odluci na bazi analize
relevantnih podataka i dopustati informacijama
i zakljuccima izvedenim iz podataka da usmera-
vaju pravac kompanije. Od svakog zaposlenog

Svaki dan, svet kreira

2.500 PB

(petabytes) podataka. U 45% poslovnih lidera

poslednje dve godine, ljudska navodi 'rjestrgktgirahe

vrsta je generisala vise podatke kao jedinui

podataka nego u prethodnih najvecu prepreku za
prevazilaZzenje u analitici.

5.000

godina. Izvor: IDG

Izvor: IFL Science
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se oCekuje da redovno prikuplja, analizira i uci iz
podataka. Podaci se dele i koriste za planiranje
i izveStavanje, ukljucujuci Kontinuiran interni
monitoring definisanih strateskih i poslovnih
ciljeva.

ZASTO DATA-DRIVEN?

Danas se sve pretvara u podatak.
Automobili, mobilni uredaji, stalno rastuci broj
aplikacija, masina, things- generise konstantan
priliv podataka i transformiSe svet oko nas.

Intuicija, pretpostavke i li€ne percepcije vise
nisu dovoljne da Vas razlikuju od konkurencije.
Za istinsku Konkurentnu prednost, potrebna je
ogromna Koli¢ina relevantnih podataka i brz i
pouzdan proces odlucivanja baziran na snaznoj
evidenciji. Odluka Koja nije podrZana podacima,
sumnijiva je odluka.

Za korak ispred, neophodan je data-driven
gadget. Koristeci data-driven pristup, lako
identifikujete trendove koji donose informaciju
o efektivnim praksama, pomazu da osvestite
kriticne tacke i otkrivaju moguce inovacije ili
reSenja. Dobra vest jeste ta da tehnologije
pametnih analitika danas omogucavaju svakoj
kompaniji da postane data-driven.

[ZAZOVI

Kako bi izazovi na data-driven putovanju bili
uspesno prevazideni, krucijalno je da judi pro-
mene svoju svest a organizacija svoje procese.

Nestrukturirani podaci

Podaci Koji nisu predefinisani ili se ne ukla-
paju u tradicionalne modele podataka (tek-
stualna dokumenta, slike, i-mejlovi, podaci sa
senzora) predstavljaju dragocen izvor podataka
i sadrZe vredne informacije, ali su teski za anali-

controlling tema broja

ti¢ku obradu od strane tradicionalnih analitic¢kih
programa.

Neintegrisani sistemi

Organizacije ¢esto uporedo Koriste razlici-
te informacione sisteme Koji medusobno nisu
povezani, ili su povezani na vrlo kompleksan
nacin. Rezultat mogu biti konfliktne informacije
imajuci u vidu razlicite izvore, metode procesi-
ranja ili konvencije imenovanja.

Nizak kvalitet podataka ili nedostupni podaci

Ponekad, kvalitet podataka jednastavno nije
dovoljno dobar, bilo zbog siromasnih podataka
na ulazu ili nedovoljno dobre integracije poda-
taka. Sa takvom osnovom tesko je ocekivati
dobar Business Intelligence.

Neuskladenost sa IT-om

Poslovne funkcije ne treba da zavise od IT
odeljenja za potrebe analitike, oni moraju da
upravljaju analitikom i izvrSavaju je samostal-
no. Imajuci u vidu Konstantan pritisak na IT da
isporucuje vise po nizim troskovima, zahtevi za
analitikom mogu zavrsiti na dnu njihove liste.

Analiticari u Gartneru
procenjuju da je
80% svih korporativnih

podataka danas
nestruktuirano.

Izvor. Gartner
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ANALITICKA PLATFORMA KAKO DO CILJA?
Savremena analiticka platforma sa svojim 10 DO’s:
tehnoloskim dostignucima predstavlja temel; 1. Ukljucite podatke i analitiku u vasu sustinsku
data-driven kompanije, omogucavajuci istoj bo- stratesku viziju. Data-driven Kompanije prila-
lje upravljanje podacima, izvrSavanje komplek- godavaju svoju kulturu podacima i analitici, i
snih analiza i vizuelizaciju rezultata na mnogo menjaju svest svih svojih zaposlenih.
razumljiviji nacin. Tri su Klju¢na elementa dobro
postavljene analiticke platforme: 2. Birajte alate i tehnologiju na osnovu njihove
iskoristivosti i planirane upotrebe podataka.
Upravljanje podacima Promenite postojecu tehnologiju i sisteme
Dobra analiticka platforma moze proce- tako da moZete izvudi vecu vrednost iz poda-
sirati bilo kakvu kombinaciju strukturiranih, taka i analitike.

polustrukturiranih i nestrukturiranih podataka.
Automatska integracija izmedu analiticke plat-
forme i ostalih sistema osigurava da su najsko-

riji podaci uvek raspoloZivi i pravilno iskorisceni.

Analitika

Presipanje beskrajnih redova karaktera je o
teZi deo nauke o podacima. Prepustajuci ovaj Trenutno je vise od
zadatak specijalizovanim sotfverima, ostavlja- 2 o 0 0
mo manje prqutora za greske iza.zva.ne ljudskim Chieg Data Officer-a u
faktorom a viSe prostora za bavljenje rezul-
tatima analize i njihovu primenu. Kompleksne
kalkulacije i analitike se pokrecu klikom na Izvor: CDO Club
dugme, Cineci ih dostupnim bilo kom poslovnom
korisniku.

kompanijama Sirom sveta.

Vizuelizacija

Krajnji rezultat analiticke obrade podataka 59% poslodavaca smatra da ce se

jesu pametniji uvidi i pametnije odluke. Kroz do 2020. zahtevati data science i
razlicite forme vizuelizacije, rezultati analize analiHckEVESHne od SVl

) o o , finansijskih i racunovodstvenih
postaju lako razumljivi za svakog Korisnika vec menadzera: 51% smatra da e se
na prvi pogled, dok se izvestaji i dashboardovi ove Eeét‘ﬂe Zahte\éaj“ od SV'dh ‘

. . S . . . mart etlng I menadzera prodaje,;

brzo reallzgju, otvarajuci uvide velwkpm broju 5 9 O/ 49% da 6 biti zahtevane od svih
Korisnika Sirom organizacije. Na ovaj nacin, o izvrénih lidera; i 48% da e iste biti

zahtevane od svih operativnih

poslovna inteligencija postaje jednostavna za Menadser

prikaz i razumevanije.
Izvor: Business Higher Education
Forum (BHEF)
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3. Budite evangelistal Osigurajte da me-
nadZment propoveda upotrebu i uticaj poda-
taka na poslovanje.

4. Fokusirajte se na zaposljavanje top talenata.
Gradite timove sa profesionalcima za analiti-
ku i Sirokim poslovnim iskustvom radi brzeg
sticanja uvida i dono3enja boljih poslovnih
odluka.

5. Ne skladistite padatke ako za to nema potre-
be. Akcentujte deljenje podataka i kolabora-
ciju Korisnika.

6. Iskoristite podatke ne samo za poboljsanje
kljuenih operacija vec i za kreiranje novih po-
slovnih kanala i novih poslovnih modela.

7. Koristite podatke za poboljsanje korisnickog
iskustva. Korisnicko iskustvo je razlika koja
pravi razlikul Upoznajte svoje Klijente, Sta ko-
riste ili ne Koriste od vasih proizvoda i usluga,
analizirajte i brze reagujte na feedback, pre-
poznajte Zelje i potrebe vasih kupaca, budite
proaktivnil

8. Utinite prikupljanje podataka primarnom
aktivnoScu na nivou svih odeljenja, ojacajte
zaposlene analitikama, merite i nagradite
usvajanje.

9. Utite i investirajte u Machine Learning.
10. Utite i investirajte u Internet of Things.
Data-driven putovanje je vec pocelo. Ne

zaboravite da izaberete pravog partnera koji ¢ce
vam biti podrska na putu do cilja.

85%

controlling tema broja

74% svih kompanija bi
volelo da bude vise
data-driven, ali samo 29%

tvrdi da su zaista dobri u
realizaciji ove ideje.

Izvor. Forrester

85% kompanijskih donosioca
odluka smatra da ima
vremenski raspon od dve
godine za donoSenje
znacajnih iskoraka u
konktekstu digitalne
transformacije, pre nego Sto
osete finansijske posledice
i/ili zaostatak za svojom
konkurencijom.

Izvor. Izvestaj “Are Businesses Really
Digitally Transforming or Living in
Digital Denial”

Data-driven organizacije
imaju 23 puta vecu
verovatnodu sticanja
novih kupaca, 6 puta vecu
verovatnoc¢u zadrzavanja
kupaca i 19 puta vecu
verovatnocu profitabilnog
poslovanja.

Izvor. The McKinsey Global Institute

80% maloprodaja Sirom
sveta smatra da ¢e loT
drasticno promeniti nacin
na koji kompanije posluju
u naredne tri godine.

Izvor. Izvestaj “Retail Systems
Research”
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KRISTINA BOJOVIC
IZVRSNI DIREKTOR ZA LJUDSKE RESURSE
ELEKTROMREZA SRBIJE

JAKA STRUJA,
JAKA ZENA

POSAO

@ ElektromreZa Srbije (EMS) postoji od
2005. godine i zaposljava vise od 1.300 ljudi.
Da li moZete da nam pribliZite Sta sve radi
EMS a.d.?

EMS a. d. je operator prenosnog sistema
Republike Srhije. To znaci da je nasa duZnost da
obezbedimo siguran i pouzdan prenos elektric-
ne energije, da efikasno upravljamo prenosnim
sistemom i da osiguramo optimalan i odrZiv ra-
zvoj prenosnog sistema. Takode, u okviru svojih
nadleZnosti, EMS se bavi i organizacijom i admi-
nistriranjem trzista elektri¢ne energije. Mi smo
razgranata kompanija, sa zaposlenima Koji su
rasporedeni Sirom zemlje, a u nasoj nadleznosti
je vise od 10.000 kilometara visokonaponskih
dalekovoda i preko 40 visokonaponskin postro-
jenja. Odlikuje nas uspesno poslovanje u svim
segmentima, kao i velika posvecenost zapo-
slenih ispunjavanju ciljeva kompanije. Posebno
smo ponosni na cinjenicu da iz godine u godinu
poslujemo sve uspesnije. Za to su najzasluzniji
nasi zaposleni. | bas zato im se u nasoj kom-
paniji posvecuje najveca paznja i zbog toga su
ljudski resursi u EMS-u znacajan segment kom-
panije, funkcija i servis Koji obezbeduje da svaki
zaposleni u potpunosti ostvari svoje potencija-
le, €&ime se na najbolji nacin osigurava uspesna
budu¢nost Kompanije.
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@ Vi radite u EMS-u od 2012. godine, a
na sadasnjoj poziciji Izvrsnog direktora za
ljudske resurse od 2014. godine. Odeljenje
ljudskih resursa bavi se razlicitim proce-
sima u ljudskim resursima. MoZete li nam
objasniti kakva je dinamika Vaseg radnog
dana?

Priroda posla je takva da je moj radni dan
ispunjen sastancima i susreta sa velikim brojem
ljudi — pocev od nasih zaposlenih, kolega, preko
eksternih saradnika do predstavnika zvani¢nih

institucija sa Kkojima saradujemo. Jednostavno,
moj radni dan je dinamican i ispunjen.

@ Po Vasem misljenju, koja su to najbitni-
je osobine koje krase jednog uspesnog HR
menadZera?

Kao svaki menadzer, i HR menadzZer mora
imati viziju, cilj kome teZi i koji Zeli da ostvari, i
ideju kojom se vodi u poslovanju. HR menadzer
u fokusu ima ljude kao najznacajniji resurs, njih
treba da osluskuje, prati, mativise i podstakne
na to da daju svoj maksimum kompaniji, ali i
ona njima. Da bi to postigao, vazno je da prepo-
znaje tude potrebe, ali i mogucnosti i razvojne
kapacitete, i da sve to uskladi sa potrebama
kompanije. HR menadZer aktivno radi na razvoju
ljudskih potencijala — komunicira sa zaposleni-
ma, neprestano upoznaje nove ljude, istraZuje,
otkriva i podsti¢e njihove dobre osobine, poma-
Ze im da prevazidu nedostatke i da se ostvare,

i na kraju uziva u atmosferi u kojoj su zaposleni
zadovoljni i visoko motivisani a kompanija nize
poslovne uspehe.

@ Pri procesu selekcije kandidata kroz

ruke HR sluZbe prode veliki broj biografi-
ja. Kako izgleda Vas proces selekcije i po
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kojim kriterijumima znate da ste izabrali
pravu osobu?

EMS a. d. je tokom poslednjih godina prepo-
znat Kao poZeljan poslodavac, narocito medu
mladim ljudima. Recimo, na pro3logodisnji ek-
sterni konkurs za prijem 30 izvrSilaca prijavilo
se skaro 3.000 kandidata. U 2017. godini sluzba
za selekciju dobila je preko 110 otvorenih pri-
java za bazu i oko 600 prijava na eksterne kon-
kurse. Proces selekcije podrazumeva vise faza,
a osnovni Kriterijumi pri izboru kandidata su,
pored ispunjavanja formalnih uslova, da je kan-
didat motivisan za obavljanje posla, da pokazu-
je sklonosti i sposobnosti da bude koristan €lan
tima, da adekvatno upravlja stresom, da nije
sklon konfliktima, da pokazuje komunikacione |
sacijalne vestine koje ¢e doprineti brzoj i kvali-
tetnoj integraciji u kolektiv. Odgovor na pitanje
kako znamo da smo izabrali pravog kandidata,
pokaze vreme.

@ EMS smatra svoje zaposlene najvazni-
jim resursom i stavlja akcenat na razvoj
zaposlenih putem treninga, obuka, semina-
ra i sl. Na koji nacin podsticete zaposlene

i pravite sistem za unapredivanje njihovih
znanja i vestina?

Edukacija zaposlenih je veoma bitna, s

obzirom na zahtev savremenog poslovanja

da se stru¢na znanja Kontinuirano unapreduju
i osvezavaju. Obuke zaposlenih realizuju se
kroz razlicite strucne obuke i seminare, Koji su
prilagodeni poslovima i radnim mestima, Kao i
obuke interpersonalnih vestina kojima se podr-
Zava razvoj poslovnih kompetencija. Paznja se
posvecuje i unapredenju znanja stranih jezika,
kao i poboljSanju informatickih znanja. Takode,
u EMS-u se realizuju brojne interne obuke i taj

controlling intervju

segment edukacije se razvija i prosiruje, na sta
smo posebno ponosni.

@ Kao profesionalac, koje trendove vi pri-
mecujete u oblasti HR-a? Kako ce izgledati
radnik buducnosti?

Upravo je stalno i neprestano usavrsavanje
kljucno u planiranju razvoja i postizanju do-
brih poslovnih rezultata. Dozivotno ucenje je
imperativ modernog poslovanja, a samim tim i
rukovodenja. Danas je primetna ubrzana digita-
lizacija koja menja lice poslovnog sveta i Koja,
s jedne strane, ima za cilj da poslovanje ucini
brzim i efikasnijim, a s druge zahteva prilago-
davanje i ljudi i procesa. U skladu sa tim, radnik
buduénosti moZe biti samo neko Ko promene
doZivljava kao izazov, ima inicijativu, pokazuje
fleksibilnost i kreativnost, a poslovne zadatke
posmatra Siroko i njihovom resavanju pristupa

projektno.

@ EMS ne samo da radi na usavrsavanju
zaposlenih, ve¢ pruZa Sansu i mladim ljudi-
ma da steknu iskustvo u radu. Svake godi-
ne primate nove praktikante. Kako tece taj
proces i kakvi su utisci o njima?

Primetno je da se broj praktikanata po-
vecava iz godine u godinu, $to govori 0 nama
kao kompaniji znacajnoj za razvoj mladih
strucnjaka. U 2015. imali smo 88 praktikanata,
2016. godine 241, a ove godine ¢ak 342. Oni su
motivisani da sti¢u nova znanja, imaju dobro
teorijsko znanje i pokazuju interesovanje da
nakon zavrsetka Skolovanja Karijeru otpocnu u
EMS-u. Kao drustveno odgovorna kompanija,
stipendiramo ucenike i studente, a pored novca
koji dobijaju, u obavezi su da odreden broj prak-
ticnih sati obave u EMS-u.
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CONTROLLING

@ Controlling je u poslednjih nekoliko go-
dina zaZiveo u Srbiji. Kompanije imaju sve
vecu potrebu za njim. Kakvo je Vase vide-
nje controllinga?

Controlling je mozda nov pojam, odnosno
naziv za nesto Sto je i ranije postojalo (planira-
nje, kontrola, analiza, upravljacko ratunovod-
stvo), ali sa razvojem informacionih sistema |
softverskih alata, proces je znatno ubrzan i do-
bija novu dimenziju. Uloga pasivnog posmatraca
i izveStavanja pretvara se u aktivno delovanje u
smislu otkrivanja kriti¢nih i riziénih procesa, kao
i mogucnosti za dalji razvoj.

@ Za svaku kompaniju, ostvarivanje ci-
ljeva, vezuje se za ostvarivanje dobrih
finansijskih rezultata. U kojoj meri sektor
controllinga doprinosi tome i na koji na-
¢in je sektor controllinga organizovan u
Elektromrezi Srbije?

Vecini preduzeca Koja posluju na trzistu
osnovni cilj je maksimizacija profita, Sto nije
slucaj sa ElektromreZom Srbije Ciji je osnovni
cilj definisan misijom:

Siguran i pouzdan prenos elektricne ener-
glje, efikasno upravljanje prenosnim sistemom
povezanim sa elektroenergetskim sistemima
drugih zemalja, optimalan i odrZiv razvoj pre-
nosnog sistema u cilju zadovoljenja potreba
Korisnika i drustva u celini, obezbedivanje funk-
clonisanja i razvoja trZista elektricne energije u
Republici Srbiji i njegovo integrisanje u regional-
no [ evropsko trZiste elektricne energije.

Dobar finansijski rezultat je preduslov da
preduzece raste i razvija se, ali finansijski rezul-
tat u EMS-u ogranicen je tarifom na koju sagla-
snost daje Agencija za energetiku RS. Sektor
controllinga ima izuzetno aktivno ulogu prilikom
utvrdivanja tarife za pristup.

@ Controller aktivho pomaZe menadZeru
da definisSe ciljeve, da razvije planove i
asistira mu u donosenju odluka izvestajima
koje dostavlja. Pozicija controllera zahteva
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razlic¢ite vestine. Kako biste opisali dobrog
controllera?

Analiti¢an, usredsreden na detalje i siste-
matican. Mora da deluje proaktivno.

@ Controlleri su predstavljeni kao biznis
partneri menadZerima. Kakvu saradnju Vi
kao lzvrsni direktor ljudskih resursa imate
sa sektorom controllinga?

Saradnja ljudskih resursa i sektora za con-
trolling posebno dolazi do izraZaja u procesu
planiranja kadrova. Naime, planiranje ljudskih re-
sursa je integralni deo ukupnih planskih aktivnosti
nase kompanije. Podrazumeva proaktivan proces
upravo na relaciji ljudski resursi i sektor za contro-
lling, a u smislu predvidanja potreba za ljudskim
resursima (broj, struktura i kompetencije). Ljudski
resursi, u saradnji sa direktorima organizacionih
celina i sektorom controllinga, prikupljaju, analizi-
raju i obraduju podatke o potrebama za kadrovima
za narednu godinu i vrSe sve neophodne analize
potreba sa aspekta poslovnog plana.

@ Kao HR profesionalac vi radite sa lju-
dima. Sa druge strane, potreban je i veliki
broj podataka i cifara da bi doneli dobru
odluku o ljudima. HR analitika i HR contro-
lling postaju sve znacajniji kod donosenja
HR odluka. Koliko vi upotrebljavate HR
analitiku za donosenje odluka?

Svakako da nam HR analitika u tome pomaZze.
Kako bi se donele adekvatne poslovne odluke, u
obzir se uzimaju svi potrebni parametri, kao Sto su:

a realizovana i projektovana fluktuacija (upra-
Znjeni poslovi nakon prestanka radnog od-
nosa zaposlenih po bilo kom osnovu)

« poslovi za Kaoje je odgovarajucim analiza-
ma utvrdeno da su deficitarni u pogledu
broja izvrsilaca

a eventualno novi poslovi (definisani eventu-
alnom izmenom aktuelne organizacije) i

« upraznjeni rukovodedi poslovi i slicno, uz
adekvatne finansijske analize i projekcije.
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PRIVATNO

@ 0d pocetka Vase Karijere radite zah-
tevne i ozhiljne poslove. U danasnje vreme
je tesko pronaci balans izmedu privatnog

i poslovnog Zivota. Da li ste vi uspeli da
nadete balans, i kako izgleda opustanje na
kraju Vaseg radnog dana?

Osoba sam koja retko miruje tako da svoj
dan volim da upotpunim treningom kao najbo-
[jim nacinom da se redukuje stres i akumulira
pozitivna energija. Naravno, volim da procitam
dobru knjigu, pogledam zanimljivu pozorisnu
predstavu ili film, i naravno, trudim se da svaki

slobodan trenutak provedem sa bliskim ljudima.

@ 0d posla treba napraviti predah i otici
na zasluZeni odmor. Culi smo da najvise
uZivate u zimskim sportovima, a posebno u
skijanju. Koja je Va3a omiljena destinacija
za zimski odmor?

Volim Srbiju i rado i Cesto odlazim na
Kopaonik kao jednu od majih omiljenih desti-
nacija za skijanje. Svakako, volim svake godine
da posetim prelepa skijaliSta u susednim ze-
mljama. Volim zimu, ali najvise se radujem sun-

¢anom vremenu i aktivnim odmorom u letnjim
mesecima.

@ Radili ste i u humanitarnoj organizaciji
Koja se bavi zbrinjavanjem Zrtava rata. Da
li imate sada vremena da se bavite huma-
nitarnim radom?

Za takve stvari se uvek nade vremena. EMS
je druStveno odgovorna kompanija koja svake
godine planira i odvaja deo sredstava za dona-
cije, a posebnu paznju u tom smislu obracamo
na pomoc za lecenje dece.

controlling intervju

@ Dete ima razli¢ite snove o tome 3ta ce
biti kada poraste. Decaci mastaju da budu
piloti, a devojcice da budu balerine i igraju
Odetu iz Labudovog jezera u BaljSoj teatru.
Sta je sedmogodi3nja Kristina mastala da
bude kad poraste?

Doktorka. Oduvek sam volela da pomazem
ljudima i da se bavim ljudima. Zivot me je odveo u
druge vode, ali svakako na put koji podrazumeva

rad sa ljudima i bavljenje njima u najuzem smislu.

@ Godinama unazad ljudi prizeljkuju da
postoji vremeplov, kako bi otisli ili u pros-
lost ili u buducnost. Kad bi postojao vre-
meplov, u koje vreme bi Kristina volela da
ode?

Zivim u sadasnjosti, trudim se da uvek
budem prisutna u sadasnjem trenutku i u tom
smislu se ne bih vracala u pro3lost. Sto se tice
buducnosti, ona svakako dolazi.

@ Beograd postaje sve poznatija turisticka
destinacija. Vi Zivite i radite u Beogradu,
sigurno imate neka omiljena mesta u gra-
du. Koja biste tri mesta preporucili ljudima
koji prvi put dolaze u Beograd?

Beograd je metropola i svakako zanimljiva
turisticka destinacija. Pored brojnih istorijskih
znamenitosti, preporucila bih Beton halu kao
mesto gde moZe da se uZiva u gastronomskim
specijalitetima, atmosferi ali i predivnom po-
gledu na reku i mostove. Takode, preporucila
bih da posete muzej Savremene umetnosti koji
izlaze jugoslovensku i srpsku umetnosti od
1900. godine do danas. Naravno, treba posetiti
Skadarliju, Gardos, Kalemegdan, Avalu... @
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IVANA DAGOVIC

FINANSIJSKI CONTROLLER ZA ZAPADNI BALKAN,

PEPSICO ZA ZAPADNI BALKAN

IMA LI ZIVOTA

POSLE MLI?

Tokom istraZivanja ustanovljeno je da
mnoge kompanije primenjuju vrlo kreativno i
agresivno poresko planiranje koje omogucava
neometano neoporezovano odlivanje profita
iz zemlje. Ovakav vid poreskog planiranja do-
veo je do velikih usteda po pitanju poreza na
dobit pojedinim kompanijama, dok su budzeti
pojedinih zemalja oSteceni za priblizno 140
do 250 milijardi dolara godisnje. Zbog toga je
OECD doneo BEPS (Base Erosion and Profit
Shifting) akcioni plan koji se sastoji od 15 ta-
Caka. MLI tj. Multilateralni instrument jedna
je od 15 tacaka BEPS akcionog plana koji tre-
ba da doprinese primeni mera u cilju spreca-
vanja erozije poreske osnovice i premestanja
dobiti. Multilateralni sporazum je potpisan
7. juna 2017. godine u Parizu od strane 68
zemalja. Srbija je takode medu zemljama
potpisnicama.

Nezavisno od €injenice da je Multilateralni
sporazum potpisan, njegova primena zavisi od
ratifikacije sporazuma u svakoj od zemalja pot-
pisnica. Do sada je multilateralni sporazum pot-
pisan od strane Austrije i Ostrva Men. Za stu-
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panje sporazuma na shagu potrebna je da bude
ratifikovan od najmanje 5 zemalja. O¢ekuje se
da ¢e Srbija u skarijem vremenskom periodu,
odnosno do kraja 2017. godine, ratifikovati spo-
razum i deponovati svoju ratifikaciju. Ako do tog
momenta MLI potpiSe dovaljan broj zemalja,
MLI bi u Srbiji mogao da stupi na snagu u 2018.
godini, odnosno od 1. januara 2019. godine bi
pocela primena u delu poreza po odbitku dok
bi za ostale poreze primena pocela jos tokom
2018. godine.

Radeci u multinacionalnoj kompaniji, za-
pitala sam se kakve potencijalne promene
Multilateralni sporazum moZe doneti poslo-
vanju Marbo Producta koji posluje na teritoriji
Zapadnog Balkana i deo je multinacionalne
kompanije PepsiCo, ¢ije je sediSte u SAD.

Bez obzira na to sto SAD nisu potpisnik ML,
PepsiCo paStuje i primenjuje propise svih
zemalja u Kojima posluje, pa i mi kao kompa-
nija, podrZzavamo i poStujemo odredbe MLI.
PepsiCo, kao osnivat Marbo Producta, jeste
pravno lice registrovano u Holandiji, a kako su
i Srbija i Holandija potpisale MLI i na isti nacin



obuhvatile ¢lanove 1, 7 i 8, ne ocekujemo zna-
¢ajne promene u odnosu na nacin kako smo
poslovali pre njegovog potpisivanja s obzirom
na to da je MLI, pre svega, zamisljen kao in-
strument u sprecavanju stvaranja i Koris¢enja
agresivnih pareskih Sema, te kompanije ¢iji to
nije cilj nemaju razloga za bilo kakvu brigu. U
cilju Sto uspesnijih priprema prilagodavanju
BEBS inicijativama, Marbo Product, kao deo
multinacionalne kompanije PepsiCo, vec je
otpocela sa odredenim pripremama kao Sto je,
na primer, uvodenje Country by Country repor-
ting (CbCr).

Dosadasnje iskustvo u saradnji sa
Poreskom upravom Republike Srbije ukazuje da
ne treba ocekivati bitne promene u postupanju
nakon potpisivanja MLI-a. Verujem da dalja
saradnja Poreske uprave sa poreskim vlastima
drugih zemalja potpisnicama moZze samo dopri-
neti vecoj transparentnosti postupaka kontrole,
kao i uskladenosti zahteva Koje mogu imati
poreske uprave u razli¢itim zemljama po pitanju
dokumentovanja transakcija kako bi se dokaza-
la svrha posla. @
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NEBOJSA VLATKOVIC
HEAD OF CONTROLLING
FRIKOM

KANIS LI POBIJEDIT],
NE SMIJES IZGUBITI

ABC analiza u funkciji optimizacije poslovanja

Deledi istu strast za Alanom Fordom kao i direktor Menadzment
Centra Beograd, pocecu ovaj ¢lanak citirajuci jednu od meni
omiljenih krilatica iz istog, u originalnom prevodu genijalnog
Nenada Briksija: ,,Kanis li pobijediti, ne smijes izgubiti.”

Jedan od glavnih zadataka u velikim kom-
panijama Koje imaju Sirok portfolio proizvoda,
veliki broj kupaca i dobavljaca sa kojima sa-
raduju, jeste optimizacija poslovanja u cilju
maksimiziranja profita. Kompanija Frikom se
bavi praizvodnjom i distribucijom sladoleda,
smrznutog povrca i voca, testa, ribe, gotovih je-
la i trgovackih torti. Frikom distribuira preko 700
razli¢itih artikala, od kojih preko 480 Cine sop-
stveni proizvodi. Svake godine Frikom na trziste
lansira tridesetak novih proizvoda.

Ovako Sirok asortiman proizvoda se isporu-
Cuje za vise od 13.000 kupaca na preko 20.000
prodajnih mesta.

Veliki broj proizvoda, kupaca i istovarnih
mesta, dobavljaca, procesa, iziskuje alokaciju
znacajnih resursa (ljudi, sredstva, vreme, novac)
kako na strani proizvodnje, tako i na strani pro-
daje i logistike. Ovo je posebno naglaseno u in-
dustriji sladoleda, gde Sirak asortiman proizvo-
da uzrokuje otezanu organizaciju proizvodnje

B koja treba da se obavi u kratkom vremenskom
\ periodu i gde proizvodnja malih serija dovodi do
znatajnih materijalnih i vremenskih gubitaka.
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Na strani prodaje, distribucija Sirokog asor-
timana proizvoda ka velikom broju kupaca
takode iziskuje povecano angaZavanje ljudskih i
materijalnih resursa.

Sve ovo namece potrebu za pronalaZenjem
efikasnog alata pomocu Kojeg bi se izvrsila
optimizacija poslovanja. Fokusiranje svih ras-
poloZivih resursa na najprofitabilnije proizvode
i kupce, najvece dobavljace, najznacajnije pro-
cese, od sustinske je vaznosti za opstanak i
razvoj svake kompanije.

U reSavanju svih ovih prablema u kompaniji
Frikom, izmedu ostalog, oslanjamo se i na ABC

analizu, odnosno dobro poznato Paretovo pravi-

lo (princip 80/20), koja je primenjiva u bilo Kojoj
grani industrije. Ukratko, prema principu 80/20,
postoji vitalna manjina i upotrebljiva vecina, ili
slikovito receno:
« 20% proizvoda generise 80% prihoda
« 20% kupaca generiSe 80% prihoda
« 20% garderobe Koju posedujemo nosimao
80% vremena
« 20% uzroka prouzrokuje 80% posledica
« 80% onoga 5to postignemo na poslu dola-
zi od 20% utroSenog vremena
« 80% problema dolazi od 20% zaposlenih
itd.
|z svega gore navedenog praizilazi da je
80% napora, dakle dominantan deo, u vecini
slucajeva irelevantno.
Graficki ilustrovan, Paretov princip izgleda
kao na slici 1:

20% I

80%

80%

20%

UZROK POSLEDICA

Slika 1.
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Paretov princip nam pomaZze da izolujema
vitalnu manjinu (proizvoda, Kupaca, dobavlja-
¢a, procesa...) od upotrebljive vecine, te da na
njih fokusiramo glavninu resursa, a sve u cilju
maksimiziranja profita. Primenu ovog principa u
praksi pokusacu da objasnim na pojednostav-
ljenom primeru optimizacije asortimana proi-
zvoda apstraktne kompanije X.

Kompletan asartiman proizvoda svrstavamo
u 3 kategorije (A, B, 0):

« A Sampioni (vitalna manjina)

« B znacajni proizvodi (Korisna vecina) i

a C beznacajni proizvodi.

Odredimo raspon za svaku kategoriju (A < B
< (), na primer:

% neto prihoda,

Kategorija % -bI’O]a odnosno bruto % ko_rlscen d
proizvoda . primeru
marze
A 5% - 20% 60% - 90% 85%
B 20% - 40% 10% - 30% 10%
C 40% - 75% 0% - 10% 5%

Formiramo tabelu u kojoj se nalaze svi
proizvodi iz asortimana i ostvareni prihod od
prodaje u odgovaraju¢em vremenskom periodu.
Tako formiranu tabelu sortiramo po doprino-
su neto prihoda (od veceg prema manjem).
Kreiramo dve nove kolone u tabeli sa podacima
o kumulativnom ucescu u prinodu od prodaje i
odgovarajucoj klasifikaciji svakog artikla (A, B,
C) na osnovu ostvarenog prihoda od prodaje. Na
kraju, tabela treba da izgleda kao na slici 2:

prihod

Artikal 1| Grupa1 | SoRSVENl 205050 3%
proizvod

Al % | @es 2 | SUENEN | s e 7% A
proizvod

a3 | @arsml | SLENEN | seeemg 9% A
proizvod

il 4 | @rupm 2 | SRV e e 1% A
proizvod

Artikal 5 | Grupal| S2RtVenl o 55 790 13% A
proizvod

Artikal 6| Grupa1 | SoPStYenl a2 180 14% A
proizvod

Slika 2.
Formiramo tabelu identi¢nu prethodnoj u

kojoj se nalaze podaci o ostvarenoj bruto marzi

za svaki proizvod iz asortimana, Kao na slici 3:
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5%

Artikal 1 Grupa 1 Sopstveni proizvod

Artikal 2 Grupa 2 Sopstveni proizvod
Artikal 3 Grupa 1 Sopstveni proizvod
Artikal 4 Grupa 2 Sopstveni proizvod
Artikal 6 Grupa 1 Sopstveni proizvod
Artikal 5 Grupa 1 Sopstveni proizvod

Na kraju, potrebno je formirati zbirnu tabelu
koja bi objedinila podatke iz prethodne dve i u
kojoj je neophodno kreirati dodatnu kolonu sa
spojenim Klasifikacijama po oba kriterija (neto
prihod i bruto profit) za svaki artikal kako bismo
dobili kategorizacije AA; AB; AC; BA; BB; BC; CA;
CB; CC, kao &to je prikazano na slici 4.

Zbirna tabela sluzi kao baza za kreiranje
grafickog prikaza kategorizacije proizvoda, Kao
na slici 5.

Na osnovu prethodnog grafickog prikaza,
moze se zakljuciti sledece:

« 20% artikala spada u A kategoriju po oba
kriterijuma (neto prihod i bruto marza) i
generise tak 77% neto prihoda, odnosno
85% bruto marze;

= 55% artikala spada u C kategoriju po oba
kriterijuma (neto prihod i bruto marzZa)

a istovremeno ucestvuje sa samo 5% u
ukupnom prihodu, odnosno 3% u ukupnoj
bruto marZi. Veliki deo ovih artikala treba

292.710

240.415 9% A
142.800 1% A
137.520 14% A
130.355 16% A
126.410 18% A

ukinuti ili zameniti manjim brojem novih;

« Artikli niskog nivoa neto prihoda (AC i BC)
ne doprinase bruto marZi;

« Kategorije oko kategorije AA (AB, BB) u
znatajnoj meri doprinose poslovanju i po-
trebno ih je zastititi i pokusati transferisati
u kategoriju AA;

« U asortimanu nisu prisutni artikli koji
imaju nizak nivo prodaje (C) i visoku bruto
marzu (A).

a Kategorizacija asortimana na gore opisani
nacin omogucava da se definiSe politika
upravljanja zalihama zavisno od kategorije
u kojoj se nalazi svaki artikal, A, Biili C:

« A kategorija: obezbeden skladisni prostor,
redovna proizvodnja, odnosno narucivanje
ako se radi o trgovackoj robi, preciznije
planiranje, stroga Kontrola zaliha;

« B Kkategorija: redovno pracenje radi po-
tencijalnog prelaska u kategoriju A ili u
kategoriju B;

Klasifikacija

Klasifikacija

Naziv Grupa . Brut_o NP BP Klas.ifikalcijfa
prihod profit (A: B; C) (A: B: C) Za izvestaj
Artikal 1 Grupa 1 398.250 292.710 A A AA
Artikal 2 Grupa2 SP 386.800 240.415 A A AA
Artikal 3 Grupa 1 SP 279.720  142.800 A A AA
Artikal 4 Grupa2 SP 205.820 137.520 A A AA
Artikal 5 Grupa 1 SP 202.790 130.355 A A AA
Artikal 6 Grupa 1 SP 183.180 126.410 A A AA
Artikal 27 Grupa 3 Roba 31.420 11.300 A B AB
Artikal 78 Grupa 3  Roba 27.400 200 A C AC
Artikal 112  Grupa 3 Roba 20.370 8.100 B B BB
Artikal 154 Grupa 3  Roba 16.900 2.020 B C BC
Artikal 201 Grupa4 SP 7.300 2.950 C C CC
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#artikala 1 0% ) 6% o7 20%
neto prifod A 27,400 0% 456,050 7% 5,016,550 %
bruto marka 200 0% 137,000 5% 2,320,000 85%
36 % 53 1%
i B 185,450 % 456,050 %
i 54,800 % 164,400 6%
c
B A
Bruto profit
UKUPNC:
#artikala 482 A - Sampioni 5%
riites pribiodd 6477 250 B- znadajan doprinos e
bruto marka 2,767,600 5%

« C kategorija: minimalne Koli¢ine na zali-
hama, nova proizvodnja, odnosno naru-
Civanje, ako se radi o trgovackoj robi, tek
nakon Sto se rasprodaju postojece zalihe.
Ovakav pristup dovodi do stock-out situa-
cije, ali to je prihvatljivo za ovu kategoriju s
obzirom na nisku potraznju i povecan rizik
prekomernih troskova zaliha, zastarevanja
i otpisa proizvoda.

Kvalitetniji rezultati se dobijaju ukoliko se
ABC analiza radi odvojeno po grupama proizvo-
da — posebno za sladoled, posebno za povrcée
i voce, posebno za testo, ribu, a odvojenao po
trzistima, s obzirom na to da je znacaj pojedinih
artikala na pojedinim trzistima razlicit. Sve u
zavisnosti od konkretnih specifi¢nosti i potreba
svake kompanije.

Potrebno je naglasiti da se na osnovu ABC
analize ne mogu donositi Konatni zakljucci, vec
da je potrebno u analizu ukljuciti i druge meto-
de. Ono Sto izdvaja ABC analizu od ostalih i $to
joj daje nemerljiv znacaj, jeste to da na osnovu
klasifikacije problema na vitalnu manjinu i Ko-
risnu vecinu moZema relativno brzo i lako ra-
zloZiti veliki problem na manje delove, izolovati
ono na ¢emu ostvarujemo profit i 5to je isto
tako znacajno, gde gubimo novac. Ona nam po-
maze da nacinimo najveca moguca poboljsanja
koriscenjem raspolozivih resursa tako Sto nam

ukazuje gde da fokusiramo napore kako bismo
ostvarili maksimalne rezultate.

Polje primene ABC analize u poslovanju
je veama siroko: u pronalazenju nacina da se
smanje gubici i zastoji u proizvodnom procesu,
da se racionalizuje potrosnja materijala, pri pro-
ucavanju rada itd.

Uprkos tome Sto je Paretovo pravilo po-
tvrdeno u praksi u nebrojeno mnogo situacija,
kompanije vrlo retko postavljaju pitanja kao
Sto je: ,Zasto nastavljamo da proizvodimo 80%
proizvoda koji generisu samo 20% profita?”
MoZda upravo zatao Sto bi odgovor na ovakva
pitanja znacio preduzimanje vrlo radikalnih me-
ra: prestanak ¢injenja 4/5 onoga Sto trenutno
radimo, Sto nikako ne predstavlja beznacajnu
promenu.

Suvise kompleksne i birokratizovane kom-
panije danas vrlo ¢esto zaboravljaju Cinjenicu
da progres znaci pomeranje resursa iz podrucja
niske produktivnosti u podrucja visoke produk-
tivnosti i prinosa.

Celokupna vrednost i mo¢ principa 80/20 i
sva njegova prakti¢na upotreba u poslednjih
viSe od 60 godina jeste da osvetljava stanje
stvari koje je neocekivano i suboptimalno. Kada
spoznamo punu vrednost neocekivanag, princip
nas moZe voditi ka znatajnom poboljSanju po-
stojeceg stanja. @
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DORDE MILINKOVIC
SEF ODELJENJA CONTROLLINGA
PESTAN

NIJE SVE U PROFITU,
IMA NESTO | U KESU

Upravljanje potrazivanjima kao uloga controllinga
Upravljanje potraZivanjima i kreditnim rizikom nije znacajnije za-
stupljeno u aktuelnim temama controllinga, a potencijalni uzroci mogu

se traZiti u stepenu razvoja ove oblasti, insource ili outsource organi-
zaciji ovih aktivnosti, delatnostima kompanija ili fokusu controllinga

na profitabilnost. Uz svo postovanje i znacajnost ostvarenog profita,
realizacije budZeta, odstupanja u ceni koStanja, kompanijsku snagu cini
i redovan priliv kako dinarskih tako i deviznih priliva, brz obrt sredstva,
nizak niva sparnih potraZivanja, upravljanje rizikom, pa sa tim ciljem
zaposleni u sektoru controllinga u kompaniji PeStan nastupaju u svom
radu, i obezbeduju Kontinuiran, Sto brZi i nesporan priliv sredstava u na-
plati Kupaca.

U kompaniji kao Sto je Pestan, koja je proizvodne delatnosti, ima
veliki broj stalnih kupaca — partnera, Sirok spektar delatnosti, rizika i
trZista, a sve to u kombinaciji sa stalnim rastom obima posla, prihoda i
kupaca — strategija menadZmenta je da se oblast upravljanja potrazi-
vanja interno organizuje i da odgovornost za upravljanje potraZivanji-
ma preuzme controlling. Pocetak mog angazovanja u kompaniji je bilo
uvodenje sistema za upravljanje potrazivanja kupaca, ali i danas, dugo
godina nakon implementacije, uz prosirenje obima posla i pomeranja
fokusa na druge oblasti, upravljanje potrazivanjima je visokoprioritet-
na aktivnost controllinga, tako da se prva jutarnja Kafa pije uz izvode
iz banaka i pregled priliva kupaca.

U celom sistemu upravljanja rizikom i potraZivanjima, informaciona
osnova predstavlja najznacajniju Komponentu i bazu uspesnog siste-
ma, te uz ostale elemente — jasnu politiku menadZmenta na kojima
pocivaju principi i Kriterijumi rada controllinga, zatim razne tehnike
upravljanja, definisanje i upravljanje kreditnim limitima, povratnu vezu
sa prodajom po pitanju davanja informacija o placanju, upozorava-
nja na kriticne dogadaje, provere bonitetnih informacija, blokada i dr.
Formira ceo sistem Koji ima za cilj da potraZzivanja — primarno dug
van valute bude kontrolisan i da se njima maksimalno upravlja, da
prilivi budu redovni i predvidi, rizik minimalan, bez ugrozavanja ciljeva
prodaje tj. u partnerstvu i zajednickoj odgovarnosti sa prodajom i me-
nadZmentom, Sto Cesto predstavlja hodanje po tankoj Zici.
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Informaciona osnova i izvesStavanje

Jedna od znacajnijih uloga controllera u upravljanju potraZivanjima
jeste prijem, obrada, i pruZanje informacija bitnih za upravljanje po-
traZivanjima. Podaci i infarmacije su mnogobrojni, sa razli¢itih izvora,
mnogi kvantitativni ali i kvalitativni. Controller kreditnog rizika treba
brzo, tacno i sveobuhvatno da sagleda podatke i saopsti kvalitetnu
informaciju, donese ili predlozi odluku. Na slici su prikazani tokovi in-
formacija sa svim interesnim grupama.

SAP EPR nam obezbeduje sve primarne podatke a kreiranje kori-
snickih izveStaja omogucava da se podaci sistematizuju po odredenim
kategorijama (trZistima, grupama Kupaca, komercijalistima...), i kao ta-

ULAZ 1ZLAZ

a SAP ERP
a Bl mere, kocke, dashboard

a Menadzment
a |zvestaji

a Informacije sa terena a Zahtev za odlukom

a Bonitet > CONTROLLER N a Upozorenje o kriti¢nim

a Kredit limit, obezbedenje, situacijama

istorija placanja, navike a Prodaja

a Zahtevi iz prodaje

a |zvestaji
a Racunovodstvo

a Upozorenje o dospecu

a Zahtevi o informacijama
a Kupac
a |zvestaji o dugovanju

a Pojasnjenje stanja
dugovanja

a UCestvovanje u
pregovorima

Tokovi informacija i interesne strane u upravljanju potrazivanjima
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kvi dalje upotrebljavaju. SAP ERP ima ulogu da u obliku baze ekspor-
tuje sve podatke o potrazivanjima Koju kasnije obradujemo u Excelu
zbog dodavanja soft informacija. SAP pruZa informacije o stanju duga
na dan, Kasnjenju po vremenskim intervalima, dospec¢ima u narednom
periodu, ukupnim iznosima prometa i priliva i sl.

Adekvatno podeSavanje vremenskih intervala kasnjenja u skladu
sa Kompanijskom politikom naplate, svakako je bitno kako bi se sa-
glasno terminu kasnjenja preduzele adekvatne akcije. Nasi intervali
kasnjenja u svim izvestajima su 5-15-30-60 dana Kasnjenja, tako da
se pregledom izvestaja istovremeno moze sagledati slika stanja i, u
zavisnosti od situacije, preduzeti akcije ukoliko je potrazivanje tek do-
spelo ili je u vecem kasnjenju.

Pored intervala kasnjenja, bitna informacija za upravljanje potrazi-
vanjima jeste iznos dospeca u narednom periodu kako bi se proaktivno
delovalo i perspektiva upravljanja pomerila na budu¢nost. U tekucim
nedeljnim izvestajima daje se informacija o ukupnim dospecima za na-
rednu nedelju tako da su poznati svi podaci o trenutnom stanju duga,
kao i to Sta Ce jos izadi iz valute u narednoj nedelji.

Pored SAP ERP-a i SAP Business Intelligence BOBJ alat je do-
bio svoju ulogu u upravljanju potraZivanjima ravnopravno sa ostalim
oblastima. Kreirana je posebna OLAP kocka Koja podatke dobija iz svih
kartica svih kupaca, tako da su objedinjeni svi podaci o prometima,
uplatama, valutama, stanjima u valuti, van valute, kako za kreiranje KPI
izveStaja tako i za ad hoc upite u vezi istorije placanja Kupaca i stanja
potrazivanja. Pored toga, u kocki su kreirane i dodatne vrednosti —-mere
koje nisu postojale u ERP-u a najznatajnije medu njima su pokazatelji
prosecnih vrednosti valute i dana do naplate koje su obracunate pon-
derisanjem vrednosti fakture (udeo u ukupnoj vrednosti faktura) tako da
se na nivou kupca, trZista dobija realna vrednost trajanja do naplate.

Datum

Dani

Faktura Datum placanja Plac¢eno

1 100,000 2/1/17 60 4/7/17 65

2 800,000 3/1/17 60 5/10/2017 70

3 50,000 5/6/17 60 5/6/2017 80

4 200,000 2/28/17 60 5/24/2017 85

5 300,000 3/3/17 60 5/142017 72
1,450,000

Kada se navedeni pokazatelj obracuna na nivou godine, i primeni
na kupca, grupu Kupaca ili trziste, on znacajno govori o uspesnosti
naplate. Na narednoj slici je dat primer izveStaja iz OLAP Kocke na
nivou Kupca o prose¢nim vrednostima valute, kasnjenja i dr. koji daju
kompletnu sliku njegove istorije placanja kroz godine, u ovom primeru
kupca Kaji je unapredio svoje placanje, i sa proseceno 34 dana kas-
njenja sveo na 1,8 dan tj. placanje u valuti, Sto se vidi i na prosecnoj
vrednosti stanja van valute, uz istovremeno povecanije prometa.

U OLAP kocki dani dospeca kupaca su prevedeni u mere za duzi
vremenski interval — mesec, tako da uz Bl alat kreiranja izvestaja o
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Vroma

Moasures 2018 2018 2017

N Valuta za ndate 60,0
301 Valuta 28 naplad. B80L0
02 Kadnj 7a napiad. 18
UKUPNO za naplatens a181
402 Kabn|.za rat.u kasng az
108 Pros potrad. RS0 11,866,483 17 415,474 14,018,062
110 Pros potrad van val RSO 3820147 5.080.312 330,507
Utedte van valute 03z 034 o2
102 Poira?. RSD 14,356,672 5,303,904 1915372
104 Potrad - van val. RSD 12,184 418 o TEB A5
114 Bruto prod. RSD 44,572 589 55,605,258 T4 283 75T
130 Priln RS0 36,550,854 75,657,934 67672370

stanju duga i dospecima u narednih mesec dana po nedeljama i njihovo
automatsko izvrsavanje i elektronsku dostavu direktno kupcu u pre-
definisano vreme, omogucava stalnu komunikaciju i dostavu potrebnih
informacija kako bi planirali svoje obaveze u narednih mesec dana.

Pored podataka iz ERP-a, upravljanje potraZivanja nije moguce bez
saft informacija iz prodaje o obecanjima o placanju kupaca i zakljucaka
sa sastanaka o preduzetim akcijama. Sve navedene informacije pred-
stavljaju kvalitetnu bazu za brzo sagledavanje slike kupca (trenutno
stanje duga, da li je u velikom kasnjenju ili ne, da li je u prethodnom
periodu placao, Koliko prosecno placa po nedeljama, Sta je obecao, Sta
je ispunio, koje su mu navike prethodnih godina).

Izlazne infarmacije — izvestaji, predlozi odluka ka prodaji i me-
nadZmentu i sl. rezultat su ulaznih informacija, trenutne situacije — za-
hteva i obrade — misljenja controllinga. Izvestaji sadrZe dovoljno jasne
informacije o globalnom stanju potrazivanja i uspesnosti naplate, i
svakako su kontrolna tabla — kako za menadZment tako i za contro-
lling. A

Ukupna potralivania 2016 Uvalut] 2006 s Ukupna potralivanja 2017 e U valutl 2017 Vanvalute 2016 =——Wan valute 2017
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CFO
MAGNA SEATING DOO

,JOS TE NESTO
CINI IZUZETNOM...

POSAO

Magna je jedan od najvecih svetskih
proizvodaca auto delova. Ima 161.000 za-
poslenih u 327 fabrika. Godine 2012. Magna
otvara fabriku u Srbiji, u malom mestu
OdZaci. Da li moZete da nam date vise in-
formacija o samoj Magni na globalnom ni-
vou, a posebno o fabrici u OdZzacima?

Magna je globalni lider na svetskom trzistu.
Mi smo kompanija koja je najdiverzifikovaniji
dobavlja¢ u autoindustriji. Magna dizajnira,
razvija i proizvodi module i Komponente za au-
tomobilsku industriju. Magna jedina uspeva da
bude prepoznata Kao izbor od strane OEM-ova
prilikom outsourcing aktivnosti vezanih za inZe-
njering i sklapanje kompletnih vozila u svojim
pogonima u Gracu. Magna ima snazne principe
eticnosti i poStovanja prava radnika, ove godine
ti kvaliteti su prepoznati od strane Forbsa koji
nas je proglasio za TOP US ® Canadian em-
ployer, a ove godine smo i dobili nagradu Forbes
Global 2000 TOP Multinational Performer, dok
smo 2014. godine hili prepoznati kao najtran-
sparentnija multinacionalna Kompaniji u pogle-
du transparentnosti, izvesStavanja i postupanja
u skladu sa racunovodstvenim standardima.
Magnina filozofija jeste da jedino balans izme-
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du tri noseca stuba biznisa — zaposleni, kupci
i investitori, dovodi do odrZivog i Konstantnog
uspeha i razvoja.

Kompanija u OdZacima je, kao Sto ste i
naveli, osnovana 2012. godine i od tada se
konstantno razvija i raste, entuzijazam, posve-
¢enost i strast kod svih nasih zaposlenih su
uvek prisutni i oni su nam najbolji garant daljeg
razvoja, Koji mi svakako planiramo i kojem te-
Zimo. ProSirenje proizvodnog pogona imali smo
umaju 2017. godine, proizvodni kapaciteti su
viSe nego udvostruceni, sve u cilju obezbedenja
dugorocnog rasta i razvoja biznisa u Republici
Srbiji. Kompanija u OdZacima je postala lider
u okviru TRIM biznisa, u okviru Magna Seating
Europe grupacije, prepoznata kao pouzdan i
respektabilan partner kod svih nasih saradnika.
Kompanija snaZno podrZava lokalni i regionalni
razvaj, daje veliki doprinos odrZivom razvoju i
promociji vrednosti Kompanije koji su joj obez-
bedili i izbor za Top employera.

Kada je fabrika otvorena, pre 5 godine,
nalazila se na 4.300 kvadratnih metara i
planirala da ima 444 zaposlena radnika
a danas ta fabrika ima preko 1.500 zapo-
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(0 controlling sasvim licno

slenih. Pre nekoliko meseci otvoren je i
novi pogon, na ukupno 10.000 kvadratnih
metara je zaposleno preko 1.500 radnika.
Koji su glavni razlozi za tako sjajan uspeh
Magne i prosirenje kapaciteta?

Kompanija u OdZacima je sjajan primer ba-
lansa izmedu tri noseca stuba Magnine filozofi-
je, sto bih istakao kao glavne razloge za sjajan
uspeh. Nasi zaposleni — prepoznali su u Magni
posvecenog poslodavca Koji brine o njima i nji-
hovim porodicama, dok oni svojom energijom,
entuzijazmom i stras¢u omogucavaju nama
uspesno delovanje; nasi kupci — prepoznali su
pouzdanog, kvalitetnog i posvecenog partnera
koji saraduje uz veliko uzajamno uvaZavanje i
poStovanje; nasi investitori — proSirivanjem
pogona na lokaciji u OdZacima iskazali su veliko
poverenje U nasu viziju, nase ideje i u nasu po-
svecenosti da iste sprovedemo u delo.

@ Magna radi na aktivhom razvoju i usa-
vrsavanju svojih radnika putem internih
programa licnog rasta i razvoja zaposle-
nih. Takode, Magna saraduje sa lokalnom
samoupravom i sprovodi program ,,Prva

Sansa“ i program obuke srednjoskolaca
(dualno obrazovanje). Da li ste zadovoljni
kvalitetom radne snage? Da li je lako naci
dobrog radnika u OdZacima?

Kao Sto sam vec istakao — izuzetno smo
zadovoljni sa nasim zaposlenima, sa njihovom
posvecenoscu i zalaganjem, sa strascu sa
kojom obavljaju posaa i proizvade sjajne proi-
zvode, jer sigurno ne bismo bili ovako uspesni
bez nasih zaposlenih. Kao jedan od najvecihi
najrespektabilnijih poslodavaca u zapadnobac-
kom regionu, svakako moZemo naci dobrog rad-
nika, Sto rezultati i govore, ali uzimajuci u obzir
veli¢inu kompanije, to postaje sve interesantniji
zadatak koji mi za sada sa uspehom ostvaru-
jemo. Takode, Zeleo bih istaci da veoma mnogo
oc¢ekujemo od programa Dualnog obrazavanja
u narednom periodu, Koji smo pokrenuli zajed-
no sa lokalnom samoupravom. Smatramo da
¢emo Kroz pravi pristup dualnom obrazovanju,
kao Sto je onaj Koji se neguje u Nemackoj, na
primer, uspeti podstaci i druge poslodavce da
slede nas primer i na taj nacin direktno doprine-
ti edukaciji nase omladine i podizanju kvaliteta
znanja i osposobljenosti.
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& Pre dolaska u Magnu radili ste u contro-
llingu. Sada radite kao finansijski direktor,
Sto je svakako vrlo usko povezano. MoZete
li da nam predstavite neke zanimljive pro-
jekte na kojima ste radili kao controller i
kako Vam je to pomoglo na sadasnjem rad-
nom mestu?

Iskreno govoredi, mislim da je za svakog
controllera, pogotovo CFO-a, od velike vaZznosti
da razume, da diSe i Zivi zajedno sa sistemom

controlling sasvim licno

koji implementira i u kojem radi. Jedino na taj
nacin moZe obezbediti bazu znanja i iskustava
koji bi ga mogli pripremiti za iskorak napred.

Za mene je vazno sto sam direktno ucestvo-
vao u implementaciji SAP sistema i contolling
sistema u Cetiri kompanije, koje su svaka za
sebe specifitne i posebne, sa razlicitim proi-
zvodnim portfoliom, sa diferencijacijom u okviru
samih hiznis modela, kao i trziStima na kojima
nastupaju, nacinom finansiranja itd., Sto mi je
sve omogucilo dosta Siroku lepezu aktivnosti,
iskustava i znanja neophodnih za dalji razvoj i
napredak.

@ Radili ste nekoliko godina i kao contro-
ller. Kako biste opisali Vasu ulogu contro-
llera - inspektor, analiticar, biznis partner
ili agent promene?

Oduvek sam se trudio sa budem biznis
partner, da na pravi nacin obezbedim pravu in-
formaciju i u pravo vreme, kako bi niz aktivnosti
i odluka, koje je takva informacija mogla da iza-
zove, bili odgovarajuci. Smatram da controller
mora hiti spreman da iz rasutih, kompleksnih
nizova podataka dode do prave informacije na
strukturiran, studiozan i transparentan nacin,
kao i da je na jednostavan nacin ume preneti jer
jedino tako moZe biti efikasno upotrebljena od
strane menadZmenta.

@ Posao controllera i CFO imaju sli¢nosti
ali i razlike. Kako bi opisali jednu, odnosno
drugu poziciju? Koje su slicnosti a koje ra-
zlike?

Poslovi Koje obavlja CFO i controller su vrlo
Komplementarni, posao controllera predstav-
lja odli¢nu bazu za uspesno obavljanje posla
CFO-a, controllerov mindset jeste da se uz
razumevanje biznis modela obezbedi odgova-
rajuca baza za efikasno dono3enje odluka i za
uspesan steering kompanije. Glavna razlika
leZi u nivou, stepenu obavljanja operativnih
zadataka gde je controller dosta vise u hands-
on modu dok CFO predstavlja, u velikoj meri,
konzumenta informacija, nekoga ko mora da se
posveti strateskom planiranju Kompanije i ra-
zumevanju poslovne Klime na trzistu, kao i sve
viSe da vodi ratuna o legal compliance aspektu
poslovanja, jer pored CFO funkcije on je sve vi-

Se i Chief Compliance Officer u kompaniji.
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@ U Srbiji je controlling slabo zastupljen.
Sa iskustvom iza sebe, Sta biste porudili
kompanijama koje joS nemaju sektor con-
trollinga? Koje su prednosti controllinga?
Sta controller donosi menadZmentu?

Onima Koji jos uvek nemaju sektor contro-
llinga porucio bih — Sta cekate, najbolje vreme
da osnujete controlling u kompaniji jeste sad i
odmah, molim Vas! Odli¢an controlling u kom-
paniji se viestruko isplati. Svako controlling
odeljenje treba da doprinese razvoju 3T u
kompaniji — transparency, traceability, trackable
— sve je transparentno, sve ima svoje poreklo,
sve ima svoju svrhu i sve je na svome mestu.
Razvojem sistema kontrola i procesa, kao i odr-
Zavanjem istih u svakodnevnom radu daje se
nemerljiv doprinos uspehu svake kompanije.

Iskreno se nadam da ¢e nasi domaci po-
slodavci prepoznati ovu sjajnu karakteristiku
i funkcionalnost Koju poseduju mnoge multi-
nacionalne korporacije i usvojiti je u pravom i

punom abimu, i samim tim doprineti kompetitiv-
nosti i transparentnosti u poslovanju.

@ Ekonomski fakulteti u Srbiji joS uvek ne-
maju katedru odnosno predmet Controlling.
Da li smatrate da je controlling potreban
studentima Ekonomskih fakulteta?

NaZalost je to jedna velika istina — nasi
fakulteti nemaju niti katedru niti predmet kaji
¢e na jedan moderan, karporativan, komple-
mentaran i celovit nacin predstaviti controlling.
Duboko sam ubeden da je ovo neophodan
korak ka stvaranju kvalitetnih diplomiranih
ekonomista Koji ¢e na valjan nacin mo¢i odgo-
voriti zahtevima modernog finansijskog trzi-
Sta. Controlling je integralni deo finansijskog
departmana, sa svojim specificnim alatima i
tehnikama, nacinom razmisljanja i sagledavanja
situacija, on mora hiti prepoznat kao poseban
predmet sa istim statusom kakav ima racuno-
vodstvo, na primer, bilo koje vrste.

Pored kreiranja katedre ili predmeta, na
temu controllinga smatram da profesionalci iz
privrede moraju dati svoj doprinos razvoju ovog
predmeta, razvoju mladih ljudi i promovisanju
controllerovog nacina razmisljanja kroz podrs-
ku fakultetima svojim angazmanom. Iskljucivo
sa nesebicnim deljenjem akumuliranog znanja
mozemo Kreirati nove vrednosti i osigurati
buducnost nase omladine. S obzirom na to da
kasnimo i u ovome u odnosu na druge razvijene
zemlje — moramo krenuti odmah u ovaj proces,
bez odlaganja i sa snaznim fokusom i orijenti-
sanoscu na buducnost.



PRIVATNO

Radni dan finansijskog direktora traje
obi¢no dugo. Odgovornost i pritisak da po-
slovi budu zavrSeni na vreme prisutni su
svakodnevno. Koji je Vas nacin da se opusti-
te i da malo pobegnete od poslovnih misli?

Najbolji nacin da se opustim i pobedim sva-
kodnevni stres jeste da budem sa svojom po-
rodicom, sa svoje tri devojke, koje su izvor moje
snage i energije, i koje mi daju volje i motiva da
nastavim dalje.

Finansijski direktor upravlja finansijama
firme. Zaposleni Vas posmatraju kao auto-
ritet, s obzirom na to da radite odgovoran
posao. Ko upravlja finansijama u kuci - Vi
ili supruga? Da li ste dobri u planiranju
cash flowa ili imate iznenadne i neplanira-
ne odlive?

Uh, to je dosta nezgodno pitanje, mozZzemo li
ga preskociti? Salim se, naravno. Moram prizna-
ti da mi teZimo da se dogovorimo oko tih pita-
nja. Mislim da je to, generalno gledano, veoma
vaZzno, ne samo Kod raspolaganja finansijama
nego i kod svih drugih aspekata.

Na pragu smo praznika i zimskih go-
disnjih odmora. Da li volite zimu i zimske
aktivnosti? Kako ¢ete se vratiti poslu i
svakodnevnici nakon zimskih ¢arolija?

Kada pricamo o odmoru, preferiram aktivan
odmor — skijanje, iako generalno nisam neki ljubitel]
zime, izuzev Kada se radi o zimi u nekim planinskim
centrima. Mnogo volim naSe ski centre, tu se najpri-
jatnije i najopustenije osecam. Verujem da se svaka
osoba Koja voli svoj posao i uZiva u njemu, vrlo
lako, sa novim elanom i energijom, vraca radnim
zadacima — punom parom u nove radne pobede.

Zatvorite o€i i zamislite sebe sa 10
godina. Pokusajte da popricate sa tim de-
cakom. Da li je desetogodisnji decak zado-
voljan osobom kakva ste postali? Da li ste
ispunili sva njegova ocekivanja?

Iznenadili ste me sa pitanjem, ali probacu da
odgovorim. U Zivotu se drzim jedne devize — ne-
moj Ciniti drugom ono Sto ne Zelis da drugi Cini
tebi — smatram da je to jedna izuzetno mocna
stara izreka Koja obezbeduje miran san i dosto-

controlling

janstven Zivot. Pored toga trudim se da budem
pravedan prema svima, Sto objektivniji, kao i da
radim prave stvari, na pravi nacin u pravo vreme.
Verujem da ne bih razotarao tog dectaka, i nadam
se da se on ponosi covekom Koji je postao.

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

Porodica i posao su moj fokus trenutno i mo-
ja maksimalna paznja je na njima. Nazalost, vre-
mena za hobi je mnogo manje, i nadam se da ¢u
u nekom narednom periodu modi da se posvetim
malo viSe sportu — pre svega rekreativnom teni-
su, Koji je sjajan i za odmor od stresnog dana.

Kakvu muziku najradije sluSate? Slusate
li istu muziku koju ste slusali i u student-
skim danima? Sigurno postoji neka pesma
iz mladosti koja vas ,,pogodi“ kada je cuje-
te na radiju, i mozete li nam ispricati zani-
mljivu pric¢u oko te pesme?

Mnogo volim muziku, volim da slusam kva-
litetnu muziku — domacu, stranu, kako narodnu,
tako i rock ili pop... Svaka muzika ima svoje
momente u Kojima blagotvorno deluje. A kada
je o pesmi re¢, onda bih tu morao da izdvojim
jednu sjajnu pesmu Zive legende nase narodne
muzike — Miroslava Ilica -, Jos te ne&to Cini
izuzetnom” — ona je svojevrsna himna meni |
mojim prijateljima, ima tu dosta interesantnih
prica, ali ne morate bas sve znati.

Ve¢ deset godina radite u finansijama, sada
ste i finansijski direktor, i sigurno ste do sada
doneli mnogo uspesnih odluka. Sa druge stra-
ne, 5ta je Vas najveci neuspeh? Koja je to Zivot-
na ili poslovna lekcija koju ste skupo platili?

Sto se ovoga tice, mogu Vam redi da, Bogu
hvala, nisam imao poslovnih lekcija koje sam
skupo platio i koje su mogle da imaju neke teze
posledice. Trudi¢u se da tako ostane i ubuduce.
Moj stav jeste da smo sa dobrim planom 50%
blize uspesnoj realizaciji, ali i da su greske
moguce i da se deSavaju ali da se iste greske
nikako ne smeju ponavljati. ZadrZavajuci fokus,
posvecenost i volju, odrzavamo nase Sanse za
uspeh realnim u svakom momentu. @
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Cilj procesa kontinuiranog unapredenja je pru-
Zanje podrske u ostvarivanju postavljenih ciljeva
kompanije. Da bismo ostvarili ciljeve, svi zaposle-
ni, od top menadZmenta do radnika u proizvodniji,
treba svakodnevno da ucestvuju u unapredivanju:

« performansi kompanije

= zadovoljstva zaposlenih i

= zadovoljstva kupca.

Kompanija Leoni ovo ostvaruje kroz:

= integrisanje svih zaposlenih primenom nji-

hovog iskustva i ideja

« Kontinuirani rad na prevazilaZzenju izazova i

svakodnevnim poboljSanjima i

= sprovodenje poboljSanja efikasnosti, kvali-

teta i smanjenja troskova.

Kako bi se kultura kontinuiranog unaprede-
nja uspostavila u jednoj Kompaniji, kompanija
treba da bude usmerena na razvoj i edukaciju
zaposlenih koji bi, primenom alata i metoda
kontinuiranog unapredenja i usavrsavanjem
procesa, dali svoj doprinos u eliminisanju gu-
bitaka i doprineli ostvarenju odli¢nih rezultata.
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Kontinuirano
unapredenje
vodi ka uspehu
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Svakodnevnim kontinuiranim unapredenjem,
kompanija ostvaruje 100 % dodatu vrednost i
povecava svoju konkurentnost na trzistu.

Da bi praces funkcionisao i davao Zeljene re-
zultate, neophodno je da se svi zaposleni vode
istim principima kontinuiranog unapredenja:

« Kontinuirano unapredenje je zadatak me-

nadZmenta;

 Zastoji nisu prihvatljivi, promena je kon-

stantna;

= Nema ogranicenja unapredenjima;

= Razmisljajte kako da postignete nesto, a

ne kako da objasnite da ne moZe biti ura-
deno;

= Ne Cekajte savrsenstvo: ostvarite 80 %

sada, nemojte cekati nikad docekanih 100
%;

« Uzroci problema moraju da budu analizira-

ni i reSeni tamo gde su se desili;

= Nije svaka promena bolja, ali da bi to po-

stala, mora doci do promene.

U kontekstu razmisljanja o kontinuiranom



unapredenju, svi zaposleni na svim nivoima,
od top menadZmenta do radnika u proizvodnji
kroz razlicite radionice razvijaju razumevanje
¢injenice da postoji konstantni potencijal za na-
predak u njihovoj radnoj sredini. Cilj kompanije
jeste da se povecava dodata vrednost i kvalitet
procesa, dodata vrednost i kvalitet proizvoda i
da se poboljSaju bezbednost i radni uslovi svih
zaposlenih.

Ono Sto je za sve kompanije bitno jeste da
se putem razli¢itih obuka i treninga aktiviraju
razli¢iti potencijali, vestine i iskustva zaposlenih
i da se oni pretoce u kreativne ideje Kojima mo-
gu da unaprede svoje sopstveno radno mesto,
procese i uslove. Stoga ta oblast mora da bude
prvi fokus za ideje unapredenja. Svi teZimo ge-
nerisanju ideja u nasim procesima.

Svaki menadZer svojom Zeljom i u¢esc¢em u
kontinuiranom unapredenju treba da motivise
zaposlene Kako bi inicirali ideje i ¢ak i malim ko-
racima dovodili do poboljSanja: produktivnosti,
kvaliteta, troskova, isporuke proizvoda Kupcu,
bezbednosti i motivisanosti zaposlenih.

MenadZeri u svojim oblastima odgovor-
nosti svakodnevno informisu zaposlene o
relevantnim ciljevima, aktuelnim rezultatima i
potrebom za poboljSanjem. Razli¢ita vizueliza-
cija kreativnih ideja motiviSe zaposlene jer su,
zahvaljujudi njihovim idejama i potencijalom,
ostvareni bolji rezultati kompanije.

Unapredani
nivo

=

Obnovijeni Poboljsanje

nivo

Prathodni

\/ =

Odstupanje

Obnavijanje, primana
postojeéih standarda

Ideje poboljfanja
Redavanje problema
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CIP ideje su poznate u kompaniji Leoni kao
alat pomocu kojeg svi zaposleni u nasoj kompaniji
ucestvuju u eliminaciji gubitaka kako u proizvodnim
tako i u neproizvodnim procesima, i na taj nacin
doprinose Kontinuiranom unapredenju iz dana u
dan. Radi se o procesu kontinuiranog unapredenja
koji nije Karakteristi¢an za sve kompanije u Srhiji i
uglavnom se primenjuje u automobilskoj industriji.

Ono Sto kompaniju Leoni izdvaja od drugih
kompanija jeste da svaki zaposleni — od radnika
u proizvodnji do menadZmenta, prvog dana ka-
da ude u fabriku i prode prve treninge, postaje
svestan mogucnosti predlaganja CIP ideja kon-
tinuiranog unapredenja kao i benefita za kom-
paniju i njega licno.

Takode, nadam se da ¢e nase nove kolege,
osim Zelje za rad na sebi, doneti i pregrst dobrih
ideja koje ¢e doprineti uspeSnom poslovanju
kompanije. Kroz CIP ideje zaposlenima se daje
mogucnost da u okviru procedura sami ,Kroje”
svoje radno mesto. Na taj nacin se povecava
motivacija ne samo zaposlenog koji je dao ideju,
vec i celog tima. Svaka ideja moZe da poveca
produktivnost, kvalitet proizvoda, da poveca bez-
bednost i zdravlje zaposlenih na radu i da ostvari
uStedu u vremenu, prostoru, materijalu i novcu.

Kompanija LEONI je od pocetka 2017. godi-
ne nagradila preko 850 implementiranih CIP ide-
ja. Svoje predloge predalo je preko 1.500 zapo-
slenih. Svaka godina je novi izazov zato sto je
broj CIP ideja sve vedi iz dana u dan. Kompanija
se trudi da i na dodatne nacine oda priznanje
timovima koji doprinose poboljsanju rezultata u
vidu razli¢itih nagrada, zahvalnica i kampanja.

Iskustvo, kreativnost i proaktivno razmislja-
nje jacaju konkurentnost Kompanije i vode do
boljih proizvoda. Male ideje izvan opsega sva-
kodnevnih zadataka ¢esto omogucavaju velika
poboljSanja. Ideje zaposlenih takade su proi-
zvod radne kulture koja ceni kulturnu raznoli-
kost i podstite Kreativnost nasih zaposlenih.

Kreiranje kulture kontinuiranog unapredenja
doprinosi povecanju znanja i menja nacin raz-
misljanja u okviru organizacije.

Svi bi trebalo da teZzimo poboljSanju sadas-
njeg stanja i niko ne bi trebalo da se zadovolji
onim $to je postigao vec¢ da uvek nastoji da
bude jos$ bolji. @
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MILOS VASIC
BUSINESS EXCELLENCE MANAGER

BALL PACKAGING EUROPE BELGRADE

»,UKROTILI* SMO
KOMPLEKSNOST

Pre viSe od 12 godina, kada sam se zaposlio u
Ball Beverage Packaging Europe u Beogradu, ni-
sam mogao ni da zamislim da ce ta fabrika izrasti
u jednu od najcenjenijih Ball fabrika u can-making
svetu. Ball korporacija se, izmedu ostalog, bavi
proizvodnjom inovativne i odrZive ambalaZe pica,
hrane i aerosoli. Beogradska fabrika ima godisnji
kapacitet od 1,6 milijardi limenki, od cega je ¢ak 85
% namenjeno izvozu. Nase limenke izvozimo u 18
zemalja Sirom Evrope za neSto vise od 60 Kupaca
koji se razlikuju u svojim zahtevima, i to po pitanju
veli¢ine limenke, materijala Koji se apliciraju na
limenki, zatim dizajna i specifikacije unutrasnjeg
laka u zavisnosti od toga da li ¢e limenka biti
napunjena pivom, bezalkoholnim ili energetskim
picem. Posebna paZnja se posvecuje i pakovanju,
tj. paletama na koje se pakuju limenke. Koristimo
komhbinaciju plasti¢nih i drvenih paleta sa metal-
nim ili drvenim ramovima. Na raspolaganju imamo
5 veli¢ina limenki u svom portfoliju, na dve proi-
zvodne linije.

Osim navedenih fizickih parametara limenke
koje definiSu nasi kupci, nas posao zavisi i od
sezonalnosti, pa se tokom letnjih meseci, kada
je i najlepse popiti dobro rashladeno pice, po-
traZnja za limenkama u toj meri poveca da se
od proizvodnje o¢ekuje da radi na maksimalnoj

70 januar 2018.

brzini, uz maksimalnu iskoriS¢enost kapaciteta.
Od Balla se uvek ocekuje vrhunski kvalitet
proizvoda, a imamo i veoma stroge Kriteriju-
me po kojima ocenjujemo kvalitet limenki po
pitanju higijene i bezbednosti proizvoda, funk-
cionalnosti limenke kao i njenog izgleda, sto
U mnogim situacijama iziskuje dodatan napor
nasih zaposlenih.
Svi ovi faktori uticu na kompleksnost naseg
poslovanja koja se odraZava na efikasnost pro-
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izvodnje i na kljucne pokazatelje performansi
fabrike. Kao rezultat uticaja kompleksnosti
proistice brojka od 2.500 promena dizajna i 25
konverzija linije godisnje u proseku, kako bismo
nasim Kupcima na vreme obezbedili proizvod
koji Zele. Ako se pridrzavamo op5teprinvacene
nomenklature gubitaka, ovo vreme utroseno na
promene spada u osnovnih 7 tipova gubitaka.

Od 2005. godine do danas, kompleksnaost
rada u proizvadnji se povecavala Kontinuirano u
svim aspektima, po pitanju ofekivanja kupaca i
po pitanju promena na trzistu. Taj trend nas je,
negde pocetkom 2013. godine, naveo na raz-
misljanje o pravcu u kome Zelimo da se razvoj
nase fabrike krece. Pred nama su stajale dve
mogucnosti.

Mogli smo da gradimo robustan, stabilan
i nezadrziv sistem Koji bi bio orijentisan protiv
kompleksnosti tako Sto bi je ,pregazio” i borio
se protiv nje u smislu proizvodnje u velikim Sar-
Zama i sa Sto manje zastoja za konverziju. Time
bi se smanjio i gubitak.

Sa druge strane, postojala je moguc¢nost da
prinvatimo ¢injenicu da ¢e se kompleksnost jav-
ljati u nasem poslovanju i da se, uprkos nasim
Zeljama, nece smanjivati, te da s tom premisom

gradimo sistem Kkoji e biti agilan, upravljiv i

vesto izbalansiran, koji se nece boriti protiv
kompleksnosti, nego Ce je ukrotiti i biti spreman
da predvidi svaku promenu. Necemo smanjivati
broj promena ve¢ ¢emo smanjiti vreme Koje
utroSimo na promene.

Odlucili smo se za drugu opciju i tako otpo-
Celi nase Lean Six Sigma putovanje na kome
¢ema svaki dan biti bolji. To i jeste cilj naseg
putovanja: da budemo bolji svakog dana.

Mapirali smo pracese, merili vreme svakog
koraka u toku proizvodnje, analizirali podatke,
dosli do Kriti¢nih tacaka u procesima, od Kojih
nam zavisi efektivnost i efikasnost na konverzi-
jama, i utvrdili uzroke gubitaka.

Sproveli smo Korekcije, primenili SMED
principe (Single Minute Exchange of Die) i uspeli
da skratimo vreme Konverzija drasti¢no. Tako,
beogradska fabrika vec nekoliko godina vazi za
benchmark po pitanju promene naloga (dizajna).
Mi danas promenu naloga u proseku radimo
u rekordnom roku i ponosni smo kada nase
kolege iz Evrope, Severne i JuZzne Amerike, i
AMEA dolaze u Beograd da podelimo znanje i
iskustvo. Iznenade se Koliko se organizovanao,
bezbedno i bez Zurbe promena izvodi u nasoj
fabrici. Ove godine smo na svim konverzijama
ustedeli 25,6 % vremena u odnosu na budzeti-
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rano vreme, sto prevedeno u brojke znaci oko
12 miliona limenki vise proizvedeno, odnasno
80 kamiona vise je isporuceno nasim kupcima.
A vrlo je jednostavno. Nasi zaposleni su,
na nase veliko zadovoljstvo, vrlo lako prihvatili
strategiju koju smo izabrali i kaizen metode
koje smo poceli da sprovodimo. | ne sama
prihvatili, ve¢ ih samoainicijativno sprovode i
ponosni su na njih. Uvrstili smo Kaizen u nas

Broj implementiranih
kaizen ideja po nedeljama

2007 YT
86 kaizen idoja
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sistem nagradivanja, sa ciljem da imamo 100
uspesnih, registrovanih Kaizen projekata go-
disnje. Upravo smo na broju 96 za ovu godinu

i sigurno ¢emo premasiti zacrtani cilj do kraja
godine. Motivacija zaposlenih na ovom polju je
bitna, ali na motivaciji treba da se radi sve do
te mere dok ona ne preraste u angazovanost
zaposlenih. Ljudi Koji su angaZovani na Kaizen
projektima osecaju potpuno novu dimenziju
svrhe svoga rada i Korisnosti za kompaniju. Ta
angazovanost pokrece inicijativu i to sve rezul-
tira eksponencijalnom povecanju rezultata.

Tokom 2017. godine odrzali smo, Sto interno
Sto eksterno, nekoliko treninga i radionica u
ukupnom trajanju od 730 sati, na kojima smo
predstavili i koristili razne lean alate, poput 5
WHY, FISHBONE, 8D, CTQ, VSM, koje nasi ljudi
mogu da kariste svakodnevno u reSavanju pro-
blema ili pronalaZenju novih, efikasnijih reSenja
za postojece procese. | tu je Kljuc. Inventivni
ljudi, sa pravim alatom u rukama i pravom stra-
tegijom, nas su vetar u leda.

Zacrtali smo sebi jednostavan zadatak da
budemo bolji svakoga dana. | postajemo sve
bolji. lako je dug put pred nama, mi to vidimo
kao neSto pozitivno jer imamo neiscrpan izvor
ideja kako da ,ukrotimo® kompleksnost. Treba
samo jednu po jednu da sprovedemo u delo. @
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MILOS ZEKOVIC
SUPERVIZOR PAKOVANJA
CARSLBERG SRBIJA

Ne dobijemo
uvek ono sto
ocekujemo...

Transformacija procesa kroz lean pristup
nije lak posao. Potrebno je uloZiti vreme i
energiju za razumevanje, promenu sistema i
nacina razmisljanja. Prirodan je otpor ljudi i
sistema ka promenama, jer izlazak iz sigurne
zone je neminovan, ali je to nepoznat i svaka-
ko drugatiji put. Svako Ko se dotakao bilo koje
lean metode ili alata tokom implementacije
lean filozofije, doSao je vrlo brzo do pomenu-
tog saznanja. Sa druge strane, uverio sam se
da taj pristup daje rezultate. Medutim, lean
nije samo jos jedan projekat koji ima svoj rok
izvrSenja, vec je put Kontinuiranog unaprede-
nja, bez prestanka. Ali, kako osigurati posti-
gnute rezultate i obezbediti odrZivost i dalji
napredak?

Cesto se desi da, nakon mukotrpnog
timskog rada, root cause analiza, fokusa na
probleme, doslednog ispunjavanja zadataka,
sjajnih ideja i unapredenja, postavimo nove
standarde, napisemo nove radne instrukcije i
procedure, i smatramo da je posao uspesno
obavljen. Nakon relativno kratkog vremenskog
perioda performansa opada, a problemi koje
bi trebalo da smo prevazisli, pocinju da se po-
javljuju ponovo. Da li smo uradili sve 5to je po-
trebno? Gde je greska? Odgovor je najcesce da
nema greske. Zaboravili smo da osiguramo da
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Slika 1. Kriva uspeha bez potvrde procesa

ono $to je implementirano zaista i funkcionise.
Ne postoji potvrda procesa.

Potvrda procesa deo je lean leadershipa.
Svaki lider svestan je da bez konstantnog uno-
Senja energije u sistem neminovno dolazi do
opadanja performanse, opustanja i povratka
na prethodno stanje. To je trenutak Koji Cesto
dovodi do frustracija i pada motivacije kod
zaposlenih, na kraju i do odustajanja. Potvrda
procesa obezbeduje proveru upotrebe imple-
mentiranih standarda i donosi konstantnu dozu
dodatne energije u sistemu, ali osnovna svrha
je unapredenje procesa.

Najcesca forma potvrde procesa jeste audit
sa predefinisanim pitanjima. Jedan vid check
liste. Ovakav na¢in omogucava da se veoma
brzo i jednostavno provere osnovni standardi
i da se na svaku neusaglasenost brzo reaguje
trenutnom ispravkom. Veoma pogodan nacin
da se stvari odrZe na zadatom nivou. Medutim,
ovakav vid provere uglavnom ne donosi i unap-
redenje sistema.

Svrha potvrde procesa je, pored osiguranja
odrZivosti sistema, i njegovo unapredenje. Ne
mora da znaci da, ukoliko u jednom trenutku
novi sistem izgleda zadovoljavajuce, vec u sle-
decem nece biti potrebe za njegovom prome-
nom. Kako se potrebe biznisa menjaju, tako se

controlling biznis panel

Slika 2. PDCA krug

menjaju i standardi i sam proces. Lean pristup
pre svega treba da obezbedi prilagodljivost pro-
menama. Promene i unapredenja dolaze kroz
ljude. Tako se potvrda procesa od jednostavne
provere pretvara u diskusiju i dilemu postojecih
reSenja. To je nacin da se pronadu postojedi
nedostaci ili dode do novih ideja. Zapravo, to

su poslednja dva slova PDCA ciklusa koje smo
skloni da previdimo.

Cilj je konstantno odrZavanje filozofije kon-
tinuiranog unapredenja. Preispitivanje trenut-
nog stanja i razvoj natina razmisljanja - ,Sta
mogu da uradim da unapredim svoje radno
okruzenje?”

Pojam potvrde procesa prirodno vezuje
menadZment za nivo organizacije i kao takav
najcesce i jeste ukljucen u agendu rukovodila-
ca. Sa razli¢itim nivoom odgovornosti, razliciti
standardi i aktivnosti ulaze u okvir interesova-
nja. Tako se u agendi viSeg menadZmenta ne
mora naci 5S na shop flooru, ali se nade npr.
funkcionalnost PMS-a odeljenja. Neposrednom
rukovodiocu na nizem nivou menadZmenta
bitne su kankretne vestine zaposlenih ili pridr-
Zavanje specifitnom standardu vezanom za po-
sebno odeljenje. Bez obzira na nivo rukovodio-
ca, osnovni zadatak kroz potvrdu procesa jeste
razvoj kreativnog i kritickog nacina razmisljanja
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Success

T-mu:

ljudi koji su i deo samog procesa, kao i motiva-
cija i razmena ideja.

U praksi se potvrda procesa najcesce odvija
po definisanom planu. Frekvencija aktivno-
sti definiSe se prema prioritetima svakog od
ucesnika i u zavisnosti od fokusa organizacije.
Eskalacija neusaglasenosti i reSavanje even-
tualnih problema treba da tece kroz definisani
sistem ukljucujuci odgovorne strane.

Paseban uspeh organizacije, u smislu
obezbedivanja odrzivosti postavljanog siste-
ma, jeste implementacija potvrde procesa na
shop flooru. Na ovaj nacin kreira se okruzenje
i sistem samoKkontrole ili samoodrZavanja
sistema, gde se potvrda izvrSenja odredenih
aktivnosti vrsi od strane ljudi koji su direktno
ukljuceni u proces (samoprovera), ili matric-
na struktura gde se unakrsno vrsi potvrda
procesa medu ljudima sa istog nivoa ali sa
drugacijeg radnog mesta (sa razlicitih masina,
proizvodnih procesa, odeljenja i sl.). Tako se
obezbeduje pogled sa strane i izbegava ,indu-
strijsko slepilo®. Navedenim pristupom vise-
struko se povecava pokrivenost sistema i de-
taljnost provere jer je mnogo veca grupa ljudi,
sa razli¢itim vestinama, ukljucena u aktivnosti.
Predlozi za unapredenja uglavnom dolaze kroz
direktnu razmenu iskustava.
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Slika 3. Kriva uspeha sa potvrdom procesa

Oblasti koje ukljucuje potvrda procesa zavi-
se od tipa arganizacije. U proizvodnim sistemi-
ma najcesce je obuhvacen ¢itav spektar stan-
darda vezanih za bezbednaost na radu, kvalitet
proizvoda, 5S, PMS, SMED, higijenu, standardni
nacin rada, specificne aktivnosti vezane za
odredeni deo procesa itd.

Za efikasno obavljanje i prave rezultate
potvrde procesa neophodna je otvorena ko-
munikacija izmedu ukljucenih strana. Sledeci
preduslov je jasno definisano ciljno stanje
kako bi se anomalije mogle lako uoiti i kori-
govati. Sve vreme potrebno je imati na umu
da je pridrZavanje postoje¢im standardima
neophodno u svakom trenutku, ali i da su ti
isti standardi podloZni promenama i unapre-
denjima koja se implementiraju na strukturan
nacin.

Imajuci u vidu to da ne postoji samoodrZiv
sistem, ma kako napredan hio, i ne Zeleci da
rezultati postignuti temeljnim radom izblede
vremenom u okruZenju Konstantnih promena,
ne mozemo ocekivati da jednaokratnim aktivno-
stima dostignemo trajne rezultate. Potrebno je
konstantno preispitivati postojece stanje i fo-
kusirati se na kontinuirano unapredenje. Dakle,
ne dobijemo uvek ono Sto ocekujemo, dobijemo
samo ono Sto proveravamo. M
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MILOS PUZIC
RUKOVODILAC SLUZI:%E ODRZAVANJA
HEMOFARM POGON SABAC

Statistikom do
modernog menadzmenta

Statistics in the hands of an engineer are like
a lamppost to a drunk. They’re used more for
support than illumination.

Bill Sangster, 1989.

U modernom proizvodnom okruzenju, Koji se menja velikom brzi-
nom, sve je fokusirano na procese. Procesi transformisu ulazne velici-
ne (sirovine, pakovni materijal, informacije...) u proizvod odnosno uslu-
gu. Tokom procesa se prikuplja veliki broj podataka na osnovu kojih je
potrebno doneti odluke o eventualnim korekcijama i/ili o podobnosti
postojeceg procesa.

15.158 pakovanja u smeni, prinos od 98,86 %, dok je 4,2 % radnika
odsutno zbog godisnjih odmora, 5,8 % iznosi porast prodaje, srednje
vreme izmedu zastoja 36h, 2 % uStede u potrosnji elektricne ener-
gije... Sta pokazuju ovi brojevi? Da li se na osnovu njih mogu doneti
ispravne odluke o potrebi korekcije/ promene procesa? Da li su podaci
verodostojni? Mnogo je pitanja na Koje treba dati odgovor. Ukoliko
uzmemo u obzir ¢injenicu da svaki odgovor sadrZi u sebi moguénost
pravljenja greske, javljaju se nova pitanja. Kolika je pouzdana odluka
Koja je doneta? Koliki rizik je preuzet odlukom? Ciji je rizik takve odlu-
ke: Korisnika ili proizvodaca? Kako se takve odluke ne bi donosile na
osnovu ,.dobrog” osecaja menadzera, inZenjerske intuicije ili npr. brain-
storming radionica Koje ne koriste podatke, neophodno je da se usvaji
nacin statistickog razmisljanja o procesima.

Svrha statistitkog nacina razmisljanja jeste donosenje utemeljenih
odluka, odnosno odluka koje se donose na osnovu rezultata analize
reprezentativnih podataka. Statisticki nacin razmisljanja se generalno
moZe prikazati kroz pet Koraka:

1. sakupljanje reprezentativnih podataka

2. vizualizacije padataka

3. analize podataka

4. donosenje odluke o potrebi korekcije procesa ili smanjenja vari-

jacije u cilju stabilizacije i bolje predvidivosti procesa i

5. unapredenje procesa.
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Prateci gore navedeni algoritam, obezbeduje se da se ,sirovi” po-
daci koje dobijamo iz procesa, transformisu u razumljive i korisne in-
formacije, da se informacije dalje pretvare u znanje, a znanje pretoci u
,mudrost”, odnosno svakodnevni oblik komunikacije koji direktno obli-
kuje korporativnu kulturu. Big Data Analytics, Artificial Intelligence,
Robotic Process Automation, lloT, Industrial Revolution 4 samo su
neki od naziva industrijskih pravaca za Koje svakodnevno ¢ujemo da
znacajno pomazu preduzecima u podizanju performansi procesa na vi-
Sinivo, a koja zapravo predstavljaju implementirana resenja Koja prate
prethodno opisani statisti¢ki nacin razmisljanja.
Kompanije se, prema prirodi procesa Kojima se bave, ili opredeljuju
za neko ,gotovo” industrijsko reSenje bazirano na gore navedenim
pravcima ili opredeljuju da sopstvenim razvojem i upotrebom statistic¢-
kih programskih paketa postepeno dolaze do reSenja koja su skrojena
prema njihovoj meri.
U sklopu programa kontinuiranog unapredenja procesa po Lean
Six Sigma metodologiji, Koji se u Hemofarmu sprovadi od 2012. godine,
prepoznata je potreba za organizacijom kursa Kojim se zaposlenima
omogucuje da svakodnevno samostalno primenjuju statisticke tehnike
i znanja koja su do skoro hila iskljucivo predmet aktivnasti usko struc-
nih sluzbi. U tu svrhu je omoguceno svim menadZerima i zaposlenima
koji izraze Zelju za usavrSavanjem da, kroz dvodnevni kurs statistike
i upotrebe programskog paketa MINITAB, promene pogled na proce-
se. Polaznici Kursa, na osnovu brojnih primera, prolaze kroz pet faza
statistitkog nacina razmisljanja usvajajuci pre svega znacaj Sig sigma
metodologije u analizi i redukciji varijacija nasih svakodnevnih procesa.
Paralelno sa tim, polaznici usvajaju principe donosenja odluka zasno-
vanih na statistitkim pokazateljima. Podstite se maksimalno korisce-
nje grafickih tehnika pri kreiranju, analizi i/ili izmenama procesa, ¢ime
se obezbeduje brzi uvid u karakteristike procesa.
Usvajajudi statisticki nacin razmisljanja, menadZeri su dobili alat
koji obezbeduje:
= okvir za komunikaciju sa zaposlenima
= transparentnost u donosenju odluka i postavljanju prioriteta
= neophodnu osnovu za postavljanje SMART ciljeva ili pokretanje
projekata Kontinuiranog unapredenja i

= standarde u pogledu zahteva za kvalitetom demistifikovanjem
pojma SIX SIGMA i identifikovanjem CTQ (Critical to Quality) ka-
rakteristika procesa.

Sa druge strane, stru¢nim saradnicima svih struka je omoguceno
znacajna skracenje analize procesa, dato sredstvo za komunikaciju sa
menadZmentom i osigurana kvalitetna kontrola nad procesima.

Na kraju, umesto zakljucka, Zelja mi je da ohrabrim sve menadzere
da maksimalno Kkoriste statistiku kao alat Koji ,govori* univerzalnim
jezikom. Jer... Without data you're just another person with an opinion
(W. Edwards Deming).

controlling biznis panel
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A kakav je sektor controllinga
u tvojoj kompaniji?
(33. ICV Srbija sastanak)

Klub controllera (ICV Srbija) Sastanak je otvorio Bojan S¢epanovic, predsednik ICV Srbija i
se nezadrzivo Siri. Za Sest direktor Menadzment Centra Beograd. Bojan se najpre zahvalio prisut-
godina odrzano je 32 sastanka nima Sto su se odazvali pozivu, a potom se zahvalio svim govornicima

i podignut je nivo controllinga BOJI su pr_|hva_1t|l| da podele |skustv§ u-conﬁro_llmgu u svojim Ro_njpam—
.. jama. Bojan je takode izneo benefite i Koristi koje dobija svaki ¢lan ICV
u Srbiji na svetski nivo. 33.

kluba i tako podsetio controllere na nekoliko klju¢nih benefita koje

sastanak ICV Srbija odrzan je dobijaju ¢lanstvom u klubu controllera kao §to su: znanje, networking,
24.11. 2017. u hotelu Holiday brendiranje svoje litnosti, karijerno usavrsavanje i jos mnogo drugih.
Inn. Tema sastanka bila je - Nakon Bojanovog uvoda 7 govornika iz 6 kompanija je sa nama po-

,Kako izgleda ntrollina u delilo iskustva o controllingu u svojim kompanijama:
o 1zgle controlling « lvana Visnji¢, CFO, Bel Medic

.. i
mOJQJ kompaniji?” Sastanku a Bojan Pavlovi¢, Business Partner Controller, Tygar Tyres

je prisustvovalo preko 120 « Vladimir Petkovi¢, CFO, Elixir Group

controllera. « Jelena Mihajlovi¢, Direktor sektora pripreme budZeta i pracenje
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uc¢inka, Vojvodanska Banka
« Miljana A¢anski, Sef odeljenja pracenja budzZeta i utinka,
Vojvodanska Banka
a Aleksandra Jankovi¢, Controlling menadZer, Leoni Wiring
Systems Southeast d.o.o.
« Sonja Puzigaca, Finansijski analiticar, Sec¢erana Crvenka
lvana Visnji¢ nam je predstavila Bel Medic i ispricala nam koji su
to najvedi izazovi sa kojima se controlleri susrecu u ovoj kompaniji, i
podvukla da je komunikacija izmedu ljudi i sektora veoma hitna. Da bi
sektor controllinga uspesno obavljao svoj zadatak, lvana smatra da je
neophodno:
a da se bude inovativan
a da kvalitet komunikacije bude na najvisem nivou
a da se poslovni resursi isplaniraju precizno
a da se koriste pouzdani IT alatii
a da tim radi kao jedan.

Nakon 5to je Ivana odgovorila na pitanja controllera, na scenu je
stupio Bojan Pavlovic iz Tygar Tyresa. Bojan nam je predstavio Cuve-
nog proizvodaca auto guma iz Pirota i objasnio kakvu ulogu ima sektor
controllinga. Saznali smo da su glavne industrijske performanse u
ovoj kompaniji:

a bezbednost i okruzenje

a kvalitet

aisporuka

a troskovi

a zaposleni i

a masine i nove tehnologije.

Bojan je sa nama podelio iskustva o tome Kako je u njegovoj kom-
paniji ukinuto budZetiranje, na opSte iznenadenje svih prisutnih u sali.

Posle toga usledila je prezentacija Vladimira Petkovic¢a iz kompa-
nije Elixir Group. Vladimir je predstavio svoju kompaniju kroz kratak
istorijat i zanimljiv video u Kojem smo mogli da saznamo na Koji nacin
funkcioniSu stvari u Elixir grupi. Vladimir nam je ispricao kako je cilj
kompanije Elixir da do 2019. godine konsolidovana prodaja mineralnog
dubriva iznosi preko 600.000 tona. Opisano nam je i Sta to karakterise
biznis mineralnih dubriva:

« medunarodna konkurencija

a senzonalnost u prodaji

a fluktuacija cena sirovina i gotovih proizvoda i

a relativno niska EBITDA marza uz visok CAPEX.

Zatim je usledila pauza za osvezenje i networking.

Posle pauze su nas sa radom controllera i zanimljivostima iz
bankarskog sektora upoznale Jelena Mihajlovic¢ i Miljana Acanski iz
Vojvodanske banke kaoje su nas uverile da i u bankarskom sektoru po-

82 januar 2018.




stoje krize i pad finansijskih pokazatelja. Takode, one su nas upoznale
sa glavnim procesima u controllingu u Vojvodanskoj banci:

a stratesko planiranje

= operativno planiranje

« monitoring realizacije plana

a profitabilnost proizvoda

a izveStavanje grupe

a izveStavanje menadZmenta i

 pruzanje podrske menadZmentu u cilju donosenja odluka.

Nakon Jelene i Miljane, sektor controllinga kompanije Leoni Wiring
Systems Southeast predstavila je Aleksandra Jankovic. Aleksandra
nam je ukratko predstavila kompaniju Leoni u Srbiji i otkrila da pored
tri fabrike u MaloSistu i Prokuplju i Nisu, trenutno grade i fabriku u
Kraljevu. Kada sve bude izgradeno i pusteno u rad, kompanije Leoni ¢e
u Srbiji zaposljavati preko 10.000 radnika. Aleksandra nas je podse-
tila da su glavni procesi u controllingu, iz kojih sve proizilazi, u njenoj
kompaniji:

a planiranje

a izveStavanje

sanalizai

s Kontrola.

Poslednji predavac ove veceri bila je Sarmantna Sonja Puzigaca
iz kompanije Hellenic Sugar Industry, odnosno Secerana Crvenka.
Nakon kratkog predstavljanja kompanije i njenog istorijata upoznala
nas je da dve Secerane pripadaju ovoj grupaciji i to su: Fabrika Secera
.Crvenka“ i Fabrika Secera ,Sajkaska"“.

Hellenic Sugar Industry u Srbiji zapo$ljava 241 stalno zaposlenog i
555 sezonski zaposlenih radnika. Sonja nas je upoznala sa tim Sta su
to glavni KPI-evi Koje njena kompanija gleda:

a rast (Market Share)

« kontinuirano odrzavanje visokog indeksa zadovoljstva Kupaca

a odrzavanje Konstantnog kvaliteta Secera

a odrzavanje proizvodne cene kostanja Secera u realnim okvirima

a odrZavanje visokog prinosa Secerne repe

 odrZavanje kontinuiranog kapaciteta dnevne prerade repe

a smanjenje potrosnje energije

a povecanje zadovoljstva i motivacije zaposlenih i

= profit (EBITDA, RO, Gross margina, naplata...).

Sonja je na izuzetno simpati¢an nacin pozelela sebi da u novoj
godini nade decka, a s obzirom na veliki aplauz muskog dela publike,

mislimo da je ispunjenje njene Zelje veoma realno. e

CONTROLLING A

Prisutnima se na kraju, na dobroj atmosferi i zanimljivoj diskusiji,
zahvalio Bojan S¢epanovi¢ pozivajuci sve na sledeci ICV Srbija sasta-
nak. Nakon toga su zadovoljni controlleri otisli svojim ku¢ama da pre-

listaju najnoviji broj Controlling magazina. M
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MILOS CVETKOVIC
STARIJI KONSULTANT
MENADZMENT CENTAR BEOGRAD

INTERAKTIVNE
KOMANDE
U EXCELU

Controlleri Koji se operativno bave izve-
Stavanjem, vecinom Koriste Excell kao alat za
izradu izvestaja. Tabelarno ili graficki prikazane
podatke kasnije kopiraju u Power Point, kako
bi taj izveStaj prezentovali na nekom sastanku.
Medutim, veliki broj izveStaja se pravi za jednog
ili nekoliko pojedinatnih korisnika koji izvestaje
gledaju samostalno u svojim kancelarijama.

Takvi izvestaji bi na jednoj strani trebalo da
sadrze sve Klju¢ne podatke vezane za poslo-
vanje u datom preiodu, $to u praksi ¢esta nije
slucaj. Tzv. Excel izveStaji obicno sadrze dese-
tak tabela ili grafikona na isto toliko sheetova,
tako da menadzer mora da lista sheetove kako
bi dosao do svih kljucnih informacija.

MenadZeru je potrebno da na jednoj strani
vidi sve klju€ne informacije i da, ukoliko ga
zanima dodatno pojadnjenje ili su mu potrebni
dodatni podaci, moZe jednim klikom da dode
do njih. Sve ovo moZe da se uradi u Excellu
koris¢enjem interaktivnih komandi, za koje nije
potrebno poznavanje VBA programiranja.

Sve ove komande moZete dodati u vas izve-
Staj preko Developer taba na Rebbonu. Ukoliko
nemate ovaj tab, morate da ga dodate preko
opcije Customize the Rebbon. Preko opcije
Insert na tabu Developer dodaju se interaktivne
komande u Excell. Postoje dve vrste komandi:
Form Controls i ActiveX Controls. Ove grupe
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POMERFIVOT

55 Use Retatove Rl &1 Views Cod R Packs [, Epant 5
Varus Macier R Adddng COM | lnment Eln-gnci i " Seune _‘?mﬁ ¥ ¥ Dacument
Blasic b Macro Security Adddng | = Made mhnbﬁﬁg 1 Refresh Dhala [
Cade Add-ins Ferm Controls AL Madity
B2 8lila g B bk oofifE@Ee:r -
E“' E ] o
A . ﬁ' ActiveX Controls
O [ & E26H
A B E D eEe AlZEN| 6 H I K L slika 1.
komandi su relativno sli¢ne, razlikuju se u na- (e

=)

¢inu formatiranja i outputu Koji daju. U pocetku
i najcesce cete dodavati komande iz dela Form e
Controls. (Slika 1) " Unneckea

Pet osnovnih i najéesce korid¢enih interak- e :;:‘:“‘
tivnih komandi su: :
cenpink 3¢5 =]
« Button
« Check box ] 8.6 s
« Option button
« Combo box i
« | ist box.

Najjednostavnija ili najcesce Koris¢ena ko-

manda je Button. Ova komanda se koristi za ] o)
poKretanje macroa, na jednostavan nacin tako Slika 2.
Sto se preko opcije Assign macro ovoj komandi
dodeli macro. Umesto Buttona controlleri cesce
koriste obican Insert + Shape. 0 €
Check box je vrlo prepoznatljiva opcija koja 1 Ew
vam daje mogucnost da jednostavnim klikom j : m;:‘;:, ;
prikazete ili uklonite odredene serije podataka. 4 |Feb 145.973 135073 '
Check box formatiranjem linkujete na neku 3 ::,' };ﬁ;& 123233
¢eliju u kojoj ¢e se kao Output ove komande ; ﬂ 1?3'3."%'; 1?:'-5533
nalaziti vrednosti TRUE ili FALSE. Ove vrednosti 9 Ll a2 245 84,128
N N o 10 |Avg 101,844 103,412
Ra;nue mo;ete lako da iskoristite u IF funkciji. e it g
(Slika 21 Slika 3) 12 | Okt 84.040 95,500
o i 13 |Now 89,342 95,521
Opcvua butt}on, za ralzllku od Check boxa, 14 Dec 79 344 85 110
menadZeru daje mogucnost da izabere samo 15 (2017 1.246.649 1.258.167
jednu opciju. Na primer, poredenje sa proslom p Slika 3.
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Slika 4.

godinom (LY) ili sa planom (BUD). Rezultat ave
interaktivne komande jeste broj koji se moze
lako iskoristiti u nekim VLOOKUP ili MATCH
funkcijama. (Slika 4)

Combo box je interaktivna komanda koja je
slitna opciji Data Validation — Allow list. S tim
Sto ova Komanda Kao rezultat ili Output daje
redni broj izabrane opcije sa neke liste. Taj redni
broj kasnije moZete takode da Koristite u INDEX
i MATCH funkcijama. Prilikom formatiranja ove
komande birate Sta Zelite da se nalazi na listi i u
kojoj celiji Zelite da se nalazi rezultat. (Slika 5)

List box je komanda Koja je ista po funkci-
onalnosti i po nacinu formatiranja kao Combo
box. Controlleri se ponekad odlucuju za ovu
komandu jer ona prikazuje celu listu sa stavka-

 Fomsrotiec =)
Size_ | Protection | roperties | ATet | Control |
ptunge  (S8SEENNIG =)
Gl tink: 1a51 )
Bree g bnes: |0
1 3:0 shadng
[ox ][ comn |

ma Koje Korisnik izvestaja moZe da odabere, za
razliku od Combo boxa kod kojeg mora dodatno
da se Kklikne na padajucu listu kako bi se videla
cela lista. Da li ¢ete se odluciti za Combo box

ili List box zavisi od prostora Koji imate u izve-
Staju. Combo box zauzima, u svakom slucaju,
manije prostora. (Slika 7)

Sve ove interaktivne komande se mogu za-
jedno sa grafikonima kopirati u jedan Sheet na
kojem ce se nalaziti svi klju¢ni podaci potrebni
menadZeru. Pored tih podataka (grafikona),
ukoliko je potrebno, menadZer moZe da vidi
dodatne serije podataka, da bira poredenje sa
proslom gadinom (LY) ili sa planom (BUD), kao
i da gleda rezultate za pojedinacne proizvode
klikom na interaktivne komande na izvestaju. M

A B [ o E F G H I 1 3 L ] ;] o | (=]
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OTVORENI TRENINZI — PROLECE 2018.

KONGRESI

MENADZMENT
CENTAR i
BEOGRAD GULEMIE

EUR

HRM 2018. Kongres Srhije Beograd, Hotel Zira 23. feb 149

6. Kongres controllera Srbije 2018. Arandelovac, Hotel lzvor (5%) 31.maj—1.jun 249
CONTROLLING

Aka_d_emiia_ Controllinga _ _ 2900

Sertifikovani program Controller Akademie 15 dana, 5 treninga po 3 dana

Nivo 1 — Controlling sistem 26-28. feb; 26-28. mart; 23-25. apr; 14-16. maj; 25-27. jun 690

Napredni Excel za controllere 26-27. mart; 23-24. apr; 28-29. maj 590

Kaizen™ Controlling 1 2-3. apr; 7-8. maj; 4-5. jun; 25-26. jun 590

Kaizen™ Controlling 2 10-11. apr; 9-10. maj; 11-12. jun; 27-28. jun 590
EXCEL

Akademija Excela 8 dana, 4 treninga po 2 dana 1.900

Nivo 1 — Napredni Excel

14-15. mart; 28-29. mart; 12—13. apr; 25-26. apr; 9-10. maj; 23—-24. maj; 13-14. jun; 20-21. jun 590

HR

Nivo 2 — Napredni grafikoni u Excelu 12-13. mart; 10-11. apr; 14-15. maj 590
Nivo 3 — VBA programiranje u Excelu 19-20. feb; 16-17. apr; 4-5. jun 590
Nivo 4 — Dashboard 21-22. feb; 18-19. apr; 18-19. jun 590
Akademija za Power Excel Bl alati 8 dana, 4 treninga po 2 dana 1.900
Nivo 1 — Power Pivot 26-27. feb; 23-24. apr 590
Nivo 2 — Power Query 5-6. mart; 25-26. apr 590
Nivo 3 — Power Bl 19-20. mart; 9-10. maj 590
Nivo 4 — SQL 7-8. mart; 4-5. apr; 13-14. jun 590
Napredni Excel za HR 2-3. aprr; 16-17. maj 590
Napredni Excel za controllere 26-27. mart; 23-24. apr; 28-29. maj 590
Napredne Pivot tabele 21. mart; 18. apr 190
IZVESTAJI ZA MENADZMENT
Akademija za izveStaje za menadzere 8 dana, 4 treninga po 2 dana 1.900
Nivo 1 —Kreiranje izve$taja za menadzere g - PR
0o IBCS® standardima 2-3. apr; 7-8. maj; 11-12. jun 590
Nivo 2 — Napredni grafikoni u Excelu 12-13. mart; 10-11. apr; 14-15. maj 590
Nivo 3 — Kreiranje izvestaja u Excelu 19-20. mart; 16-17. apr; 21-22. maj 590
Nivo 4 — Dashboard 21-22. feb; 18-19. apr; 18-19. jun 590
lzvestaji za HR 10-11. apr 590
lzvestaji za prodaju 14-15. maj 590
Napredni Excel za HR 2-3. apr; 16-17. maj 590
lzves$taji za HR 10-11. apr 590
STRATEGIJA
Biznis simulacija SOF (Strategija—Operacije—Finansije) 2-3. apr; 9-10. maj; 6-7. jun 590
PREZENTACIJA
Prezentacione vestine 26-27. mart; 7-8. maj 390
Napredne prezentacione vestine — Storyline 10-11. apr; 21-22. maj 390
Power Point 4. apr; 19. apr; 6. jun 190

www.mch.rs
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HR DIREKTOR PO bed n iéko

KNJAZ MILOSA

cemes — razmisljanje od 1811.

NATURE
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POSAO

Jos davne 1811. godine pocela je tra-
dicija toc¢enja kisele vode u kréage, burad
i ,butele®, kao i njena isporuka volovskim
i konjskim zapregama - i na srpski dvor,

a 1866. godine izvor je dobio ime ,,Knjaz
Milos“. Danas je Knjaz MilosS jedan od naj-
poznatijih srpskih brendova. Koja je tajna
uspeha kompanije? Kako da se od krcaga
i butela stigne do svetski prepoznatljivog
brenda?

Do svetski prepoznatljivag brenda i tradicije
duze od dva veka, u prici o nasoj kompaniji, sti-
Ze se neospornim i vanvremenskim kvalitetom.
Kada taj kvalitet stvaraju radni i inovativni ljudi,
koji u razli¢itim vremenskim epohama prave
dodatnu vrednost, a samu kompaniju oboga-
¢uju novim idejama, proizvodima, procesima i
brendovima, onda nema krajnjih dometa. Knjaz
Milo3 je ponos Arandelovca, Sumadije i Srbije.
Nasa istorija satkana je od dogadaja i obicaja
kojima se dicimo: od Orijent EKkspresa u kojem
se sluzila naSa gazirana voda, preko slavske
trpeze koja bez Knjaz MiloSa ne moZe ni da se
zamisli, do prisustva u savremenom marketu
u Moskvi ili na EXIT-u, €iji smo dugogodisnji
partner. Sa duZnim postovanjem i odgovornoscu
prema takvoj, slavnoj proslosti, nastavljamo da
unapredujemo trziste i kreiramo ukuse i stan-
darde novih generacija.

Knjaz Milos je deo svog poslovanja iz-
dvojio u zaseban biznis model vode Aqua
Una i osnovao ¢erku kompaniju Knjaz Milos
Natura u kojoj ste Vi direktor. Za samo dve
godine, ova firma, koje se bavi prodajom i
distribucijom vode (home office delivery -
HOD biznis) postala je lider u prodaji i dis-
tribuciji vode za vodomate. Kako je izgle-
dao napredak Knjaz Milos Nature? | koji su
dalji planovi razvoja?

Tokom 10 godina, koliko postoji, kompanija
Knjaz Milos Natura je od male preduzetnicke
kompanije postala sistem sa 120 zaposlenih,
koji iz 8 centara pokrivaju celu teritoriju Srbije |
Cine da viSe od 15.000 nasih Kupaca, sa 26.000
nasih vodomata, budu zadovoljni. lako lideri
u dostavi vode za domacinstva i kompanije,
sa jednim velikim Konkurentom, svesni smo

controlling

da moZemo mnogo bolje i znamo Sta su nasi
predstojeci koraci. Za nas je ova druga dece-
nija — novi pocetak, u Sta ce se, siguran sam,
u narednim mesecima i godinama uveriti i nasi
postojeci i novi korisnici.

Vizija Knjaz Milos Nature jeste da po-
stane regionalni lider u snabdevanju zdra-
vom vodom, priznat od strane najvecih
udruZenja proizvodaca i distributera voda u
svetu. Primenjujuci ekonomska, HR, komer-
cijalna i Sira biznis znanja, u Knjaz Milos
Naturi radite na ostvarenju punog potenci-
jala ovog biznisa. Kako mislite da ce izgle-
dati vasa kompanija za pet godina?

Brzina Zivota kojim danas Zivimo i komoditet
kojem teZimo u svim segmentima, uticu i na
savremeni biznis i beskompromisno mu name-
¢u obavezu stalnih unapredenja. Naravno, ako
se teZi uspehu i ostvarenju punog potencijala.
Tako je hilo i sa Knjaz Milos Naturom, biznisom
koji je krenuo sa nevelikom ambicijom pre 10
godina, a danas predstavlja jedan zaokruZen
koncept usluge, vredne i korisne i domacinstvi-
ma i poslovnim Korisnicima. Tokom poslednjih
pet godina, ovaj segment naseg poslovanje
postajao je jos brzi i efikasniji, podrZan digital-
nom revolucijom i unapredenim servisom Koji
pruzama. U meduvremenu, sagledavsi nas tim
i volju koju imamo, sebi smo postavili veoma
visoke ciljeve i odlucili da mozemo da budemo
bar za 30% bolji, jer smo svesni da prostora za
poboljSanje uvek ima. Bice nam zadovoljstvo da
nasim kupcima ubuduce tu nasu odluku doka-
zujemo u praksi. Sada smo vec Kompanija sred-
nje veli¢ine, pa smo morali da pokrenemo i re-
dizajn organizacije, sistema, kulture i vrednosti.
Taj put nije lak, ali znamo tacno gde Zelimo da
stignemo, Sto samo putovanje mnogo olaksava.

Vi istovremeno radite dva posla. Vi ste
i HR direktor Knjaz Milo3a i direktor Knjaz
Milo$ Nature. Sta je tajna VaSeg uspeha?
Kako uspevate da savladate sve aktivnosti
u 24 sata?

Poverenje i odgovornost, kao kljucne vred-
nosti u mom timu, uz adekvatno postavljen
mehanizam izveStavanja i pracenja, ostavljaju
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prostor i vreme da biznis ,navigirate® u pravom
smeru, ¢ak i za manje vremena od zvanicnog,
radnog.

Moja double hat uloga ne predstavlja izu-
zetak u Knjazu. Kriti¢no iskustvo, poverenje i
odgovornost Koju dajemo nasim ljudima, formu-
la su u koju verujemo kada je rec o razvoju za-
poslenih. Kod nas nije neobicno da se kolega iz
planninga bavi modelima izvoza, da ¢lan supply
chain tima ima zaduZenja povezana sa HR-om,
a da Kolega iz prodaje dobije brend projekat. HR
tim u Knjaz Milosu satinjen je od odgovornih
profesionalaca koji posveceno, samostalno i sa
mnogo strasti rade svoj posao. Takva postavka
meni je otvorila prostor da, nakon dve godine u
Nadzornom odboru Knjaz Milo$ Nature, zapoc-
nem i projekat promene operativnog modela i
poslovanja ove Kompanije sa rukovodece pozi-
cije i na taj nacin dodatno radim jos nesto, Kori-
sno i vazna. Nakon odredenog perioda, ponosno
mogu da kaZzem da je menadzment Knjaz Milos
Nature samostalniji nego $to je bio pre godinu
dana.

Jedna od uvek otvorenih i vruéih tema
jeste traZenje posla, odnosno zaposljava-
nje. Sta je ono 3to Vi kao HR direktor traZi-
te od zaposlenih i koje kvalitete je najcesce
potrebno da ima kandidat za posao?

U Knjaz Milosu imali smo srecu da dobijemo
potpunu slobodu prilikom Kreiranja korporativne
kulture i dizajniranja timova. Od starta smo bili
transparentni u komunikaciji, sa novim Kandi-
datima i svim zaposlenima, da ¢e pojedinacni
performans biti obaveza bez izuzetka (interno
se svi Salimo — spartanski pristup) i da ce tole-
rancija na neuspeh biti niska ako ponasanje nije
na visokom nivou. Potencijal ispred iskustva,
pozitivan stav kao obaveza, razlicitost koja
pravi razliku, domacinsko ponasanje kao deo
vaspitanja (neko bi rekao — Kaizen razmisljanje),
Zelja za uspehom i pobednitki mentalitet, to su
osobine koje vidim kao Kklju¢ne za jednog kan-
didata za posao (u Knjaz Milosu). Knjaz Milos
pre tri godine i Knjaz Milo$ danas, umnogome
se razlikuju. Vecina nas, Koji smo trenutno u
menadZmentu kompanije, znacajan deo svoje
karijere praveli smo u uspesnim multinacional-
nim kompanijama sa jasno definisanim Kompe-
tencijama, procedurama, pravilima, sistemima
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(PepsiCo, Coca Cola, Calsberg, Molson Cors,

EY, KPMG...). Odatle smo uzeli najbolje, a poku-
Sali da se oslobodimo ogranicenja Koja su nas
sputavala. Takva postavka dala nam je flek-
sibilnost i brzinu, u jednoj domacoj kompaniji
koja svaki svoj potez dobro isplanira, a okruZila
nas ljudima koji pobednicki razmisljaju, svojim
radom stvaraju rezultat i ostavljaju li¢ni pecat
na trzistu. | to uz samostalnost Koja nije toliko
svojstvena uaobicajenoj globalnoj kompanijskoj
prici. Posto su ocekivanja jasna i visoko postav-
liena, Zivimo i radimo vodedi se devizom Work
smart, party hard.

HR se dramati¢no menja zbor razli€itih
uticaja — digitalizacija, industrija 4.0, Big
Data, milenijumsi... Koji trendovi, po Vama,
najviSe uticu na HR?

Imao sam priliku da uc¢estvujem u globalnim
projektima i iskusim nacin rada HR-a u zemlja-
ma u Jugoistocnoj Evrapi. Velike kompanije
intenzivno se sele u nove operativne modele
HR organizacija, u globalne programe i digital-
ne platforme, learning®development i trening
agende, gde se vecina procesa delegira i strik-
tno definiSe u centralama korporacija, uz mini-
malni uticaj i prilagodavanje lokalnom trzistu.

Naravno, ovakav pristup je vise nego
opravdan i razumljiv, uzevsi u obzir komplek-
snost upravljanja u ogromnim sistemima, ali
je trend Koji, sa moje tacke gledista, pokazuje
dva klju¢na i velika nedostatka. Prvo, novim
generacijama, Koje su izuzetno talentovane i
veoma pametne, ali u isto vreme i nestrpljive
i ambiciozne, suzava prostar, obeshrabruje
njihovu Kreativnost, usporava razvoj i na Kraju
postaje dosadan i nezanimljiv. Najbolje medu
njima udaljuje od Korporacija poput nase i gura
u startup-ove i preduzetni¢ke vode. To nije sa-
mo po sebi lose, ali bi trebalo da bude proizvod
Zelje, odluke i pravog trenutka, a ne nuZnosti ili
trenda i, po mom misljenju, bilo bi dobro da do-
de nakon odredenog iskustva. Drugo, smanjuje
fleksibilnost i umanjuje vidljivost pojedinacnog
postignuca, koja je ¢esto jedan od glavnih po-
kretaca vec¢ dokazanih profesionalaca. Zato bih
voleo da pronademo sredinu i da su trendovi
malo drugaciji. Na primer, ne verujem ni u rigi-
dan, unificiran i formalan pristup treningu i LRD
agendi, jednakoj za svako trziste, svaki nivo i
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fazu razvoja Konkretne organizacije, 5to je jo3
jedan izraZen trend u danasnjem HR-u, u svetu
i kod nas. Vise verujem u atmosferu u kojoj se
vrednuje i nagraduje razvoj ljudi i stvara klima
konstantnog usavrSavanja kroz rad i projekte,
gde se u centar stavlja zaposleni, motivisan da
radi i grabi napred.

Kao HR profesionalac, kako vidite profe-
siju HR? Koliko je ona razvijena u Srhiji?

Kada je moja karijera pocinjala, bilo je to
doba kada je HR bio ,onaj koji zaposljava i ot-
pusta, overava knjiZice i isplacuje platu®, kada
su ,najbolji“ HR profesionalci bili oni Koji udu u
staro predimenzionirano drZavno preduzece sa
ciljem da ga svedu na 10% zaposlenih, jer je to
optimalno, i kada je vecina mislila da je HR za-
pravo skracenica za Hrvatsku. Od tog doba do
danas, HR profesija izuzetno se izgradila i sada
vec postoji armija stru¢njaka Koji znaju svoj po-
sao. Godina prekretnica jeste 2008, kada je glo-
balni trend optimizacije u nekim organizacijama
nazalost ,dokazao” da, na Kratki ili srednji rak,
HR budZeti predstavljaju jedan lep buffer koji se
rezanjem stopio u rezultat, a sama organizacija
to nije znatajno osetila. Ako ovo sagledamo u
kontekstu globalne tendencije multinacionali-
zacije kompanija i drugih pomenutih trendova,
HR mi ne zvuci kao profesija u kojoj bih voleo da
docekam penziju. Bar ne na ovim prostorima.

CONTROLLING

Knjaz Milos ve¢ godinama uspesno pri-
menjuje controlling. Koliko ste upuéeni u
poslovanje controllinga u Vasoj kompaniji?
U kojoj meri sektor controllinga saraduje
sa HR sektorom?

Prilicno sam upoznat — imao sam srece da
celo odeljenje finansija u Knjaz MiloSu, zajed-
no sa viSim menadZmentom, uz podrsku HR
i ostalih sektora, proces controllinga vidi kao
standard i neizostavni deo formule uspeha.
Brzina i fleksibilnost Koju Zelimo da imamo mo-
raju da budu utemeljeni u dobro kontrolisanom
biznisu, jer je to jedini moguci i ispravan put do

rezultata, a ekipa vrhunskih profesionalaca u
controllingu u Knjazu to nam olaksava.

Controlleri prave veliki broj razli¢itih
izveStaja. Kako bi vi definisali dobar izve-
$taj? Sta €ini dobar izvestaj?

Dobar izvestaj je tacan, jasan, pregledan i
segmentiran na pravi nacin. Kao takav, postaje
sastavni deo biznis odlucivanja i ostvaruje svoju

svrhu.

Mnoge kompanije u Srbiji joS uvek ne-
maju sektor controllinga. Sta biste poruéili
HR direktorima tih kompanija, Sta gube tim
»,hemanjem* controllinga?

Iskreno, nisam siguran da su u pitanju
mnoge kompanije i Zao mi je ako je to tako, jer
iz moje perspektive controlling odeljenje pred-
stavlja standard, a odrZivo i uspesno poslova-
nje nezamislivo je bez ovog dela organizacije.
Mozda nisu formalno organizovani ili prepoznati
kao sektor contollinga, ali sigurno postoje u
svim uspesnim kompanijama.

U misiji controllinga navedeno je:
,Controlleri su biznis partneri menadZeri-
ma u ostvarivanju ciljeva“. S druge strane,
i HR posmatra sebe kao biznis partnera
menadZeru za razvoj liderstva. Koliko su
controlling i HR sli¢ni i/ili razli¢iti?

Sli¢ni su utoliko Sto ni HR ni controlling ne
smeju da dozvole da budu ili postanu posma-
traci zbivanja u kompaniji, ve¢ moraju da budu
medu glavnim akterima u upravljanju biznisom.
Ukoliko njihov uticaj nije vidljiv, onda sama
postavka i trosak koji predstavljaju, nemaju
smisla. To je jedna od osnovnih stvari koje go-
vorim i svom timu. UKoliko se nas uticaj ne vidi
u biznis rezultatu, onda niko od nas, ukljucujuci
tu i mene, nije potreban biznisu i moZemo sve
da svedemo na model ,kadrovi i obracun®.

Uspesnu kompaniju ¢ine ljudi i na Vama
je odgovornost prilikom selekcije kadrova.
Po Vama, koje kompetencije controller mo-
ra da ima da bi bio uspesan?

Integritet je za controllera na prvom mestu.
Ovo je kompetenca Koju je tesko proveriti na in-
tervjuu ili asesmentu, ali se vidi ve¢ posle neko-
liko meseci. Ako ovu osobinu prate analiticnost,



odlu¢nost i svestranost, onda je ispred nas od-
lican potencijal za ¢lana controlling odeljenja.

PRIVATNO

Vi ste zavrsili Ekonomski fakultet u
Beogradu, dok se HR-om bavite duZe od
15 godina. Kako se razvijala ljubav prema
HR-u?

Nisam siguran da smo se ikada potpuno
i bezuslovno zavoleli. Kao samostalnu funk-
ciju, HR ne cenim previse. Imao sam srece (u
Delta Holdingu, sa akcentom na maloprodaji,
zatim danasnjem Delhaize, a posle i u Marbu,
PepsiCo) da radim sa ljudima koji imaju isti
pogled na HR. Snazan biznis partner, nasilac
promena, ucesnik u biznis odlukama i izvan nje-
govog formalnog delokruga rada i vlasnik jed-
nog od najvecih budzeta u firmi (budzet platai
ostalih beneficija), to je ono $to HR mora da bu-
de. Ako toga nema, onda takva ,osiromasena”
funkcija moZe da bude i deo sektora finansija,
nema razloga da postoji samostalno.

Na razgovorima za posao Cesto ¢ujemo
pitanja tipa: ,Sta su vage slabosti, a &ta su
jake strane“. Kako biste Vi odgovorili na to
pitanje?

Slabasti: znam da pojedem (s vremena na
vreme i kad je prilika — i popijem) viSe, pone-
kad odluke donasim iz stomaka a ne na osno-
vu analize, umem da budem prek ako uoim
manjak integriteta i [az. Naravno, svi znamo
da postoje razli¢iti nacini da se na intervjuu za
posao slahosti Kkreativno predstave. Recimo,
na mom primeru: ponekad mi uspostavljanje
work and life balansa predstavlja izazov, a
moja upornost nekome moZe izgledati kao tvr-
doglavost i iskljucivost. Eto, za kraj, malo Sale,
stereotipa i uohicajenih mentalnih akrobacija
iz nase zanimljive i inspirativne poslovne
svakodnevnice koji ilustruju koliko je osecaja,
znanja i iskustva potrebno dobrom HR profe-
sionalcu da bi njegove odluke bile pametne i
utemeljene.

Jake strane: razumevanje biznisa, odlu¢nost
i brzina donosenja odluka. Ovo bih, bas na ovaj
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nacin, rekao i na intervjuu. Jesam li ja to rekao
da nisam siguran da smo se HR i ja zavoleli i da
necu iz HR-a u penziju (smeh)?

KaZu da se covek 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?

Imam priliku da radim u grupaciji koja ima
nestvarne brendove (Bambi, Imlek i Knjaz
Milo$), a interakcija sa ljudima iz sva tri biznisa,
kao i sa ljudima u grupi Moji brendovi, neproce-
njiva je. Iz svakog razgovora naucim ponesto,
bilo da se radi o mleku, keksu ili mineralima
i kompleksnosti vode, Koja je samo laicima i
iskljucivo na prvi pogled — jednostavna, univer-
zalna i podrazumevajuca stvar.

Kada se radni dan konac¢no zavrsi, i
uspete da pronadete malo vremena za se-
be, Sta je to Sto najviSe volite da uradite?
Da li procitate neku dobru knjigu, odgleda-
te film, ili radije sednete na pivo sa drus-
tvom?

Volim da popijem €asu vina sa suprugom
pred spavanje i u miru zavrsim dan. Trenutno
sam u fazi u kojoj mi €esto, umilnim glasom i
racunajuci na sazaljenje, jer sam mozda pre-
skocio da neki deo dana provedem sa njima,
dva mala bandita kaZu: ,Tata, hajde, molimo te,
samo na minut lezi sa nama”“. Ja nastavim da
hréem a oni ostanu budni.

Zima je na pragu. Da li ste isplanirali da
»pobegnete” na neku planinu na par dana i
uZivate u zimskim carolijama? Ili vise voli-
te leto i more?

Volim zimu i sneg, ali samo Kada tu zimsku
idilu posmatram iz toplog stana ili termi koje

imaju pogled na sneZne vrhove (npr. u Sloveniji).

Blizi se kraj godine. Grad se svetluca,
ljudi su sve viSe prazni¢no raspoloZeni. Da
li znate Sta cete poZeleti od Deda Mraza
ove Nove godine?

Pozelecu zdravlje za najbliZe, Srbiju u osam
najboljih na svetskom prvenstvu u fudbalu, vise
vremena provedenog na Savi i nastavak trenda
uspeha (a u sebi se mislim: dobre plate i bonu-
se za sve u Knjaz Milosu).
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COMPENSATION AND BENEFITS MANAGER

IMLEK

OD PITANJA

DO POSLOVNE

ODLUKE

Uporedo sa tehnoloskim razvojem raste
kolicina podataka Koja se generiSe upotrebom
novih tehnologija, ¢ineci da putovanje od sirovih
do upotrebljivih podataka postane prava avan-
tura sa mnogo izazova. Vizualizovati podatke u
obliku tabela i grafikona vise nije dovoljno, vec
je kroz podatke potrebno naci sve uzroke prika-
zanih rezultata, objasniti njihov uticaj i predvi-
deti sve moguce posledice.

Postavljanje pravih pitanja predstavlja po-
Cetnu stanicu svakog analitickog putovanja.
Ovde treba napraviti distinkciju izmedu izve-
Stavanja i analitike s obzirom na to da ove dve
usko povezane, ali ipak razlicite, aktivnosti daju
odgovore na razli¢ita pitanja. IzvesStavanjem se
dolazi do odgovora Sta se desilo u nekom pret-
hodnom periodu dajuci podacima deskriptivnu
dimenziju. Analitika koja se naslanja na rezulta-
te iz izveStaja mora odgovoriti na seriju pitanja
koja proisticu iz prikazanih rezultata sa name-
rom da ih objasni i predvidi njihov dalji uticaj na
poslovanje. Doci do krajnje destinacije i dati od-
govore na pitanja, ne predstavlja ucrtanu stazu
na mapi sa preciznim GPS koordinatama. Vrlo
Cesto je to put u nepoznato, gde je potrebno
raskrciti nepristupacan teren raznom mehani-
zacijom i, uz pomoc nekoliko razlicitih prevoznih
sredstava, naci najkradi put do cilja.

Cig¢enje terena kojim analiticki karavan tre-
ba da prode predstavlja deo puta gde svako od
hodocasnika provede najvedi deo svog vremena
fizikalisudi. Cid¢enje podataka, sagledavanje
Sta je ono 5to nam je potrebno, nacin na Koji ce
se podaci prikupljati, sistematizovati, Cuvati i
upotrebljavati, svakako nije uzbudljivo i udobno
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ali, ako se ne uradi na ispravan nacin, ostatak
putovanja ce izgledati kao u narodnoj izreci
Jproveo se kao bos po trju” u pravom smislu
tih reci. Kako bi ovaj posao obavili Sto lakse,
analiti¢ari moraju razviti nove vestine, jer u
protivnom ce fizikalisati mnogo duZe golih ruku.
Excel je svakako najzastupljeniji od alata Koji
analiti¢ari imaju u svojim rukama. lako moc¢an
alat, on sam po sebi ¢esto nije dovoljan za re-
Savanje problema. Kako su strukturirani podaci i
dalje najzastupljeniji kada je analitika u pitanju,
osnovno poznavanje funkcionisanja relacionih
baza podataka je obavezno kod svakog ozbilj-
nog analiticara. Na koji nacin se podaci ¢uvaju u
tabelama, 5ta je primarni kljuc i na koji nacin se
stvaraju relacije izmedu tabela, spada u osnov-
no znanje analiti¢ara. Kao i na svakom puto-
vanju, mnago je lakSe putovati uz poznavanje
stranih jezika. Najvazniji na nasem analitickom
putovanju jeste univerzalni jezik kojim se ko-
municira sa podacima odnosno SQL (Structured
Query Language). Baveci se analitikom bez
osnovnog poznavanja SQL-a, umnogome pod-
seca na putovanje svetom bez bazi¢nog znanja
engleskog jezika. Ne morate ga znati perfektno,
dovoljno je nekoliko jednostavnih fraza sa ma-
lim vokabularom (Select, From, Where; Inner
Join, Left Join, Right Join itd). U¢enje SQL-a,
koje je slitno ucenju engleskog jezika, jer ima
jasna pravila, dosta je zastupljeno, a edukacija
je i vise nego dostupna. Pared tradicionalnih
kurseva, postoje mnogobrojni besplatni ili vrlo
pristupacni on-line Kursevi na internetu. Ukoliko
uz sve prethodno navedeno imate i znanja iz
funkcionisanja ETL (Extract, Transform, Load)
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procesa i alata, onda vec krcite svoj put teskom
mehanizacijom.

Nakan Sto su sve staze do cilja prohodne i
utabane, moZe Krenuti pravo putovanje puno
avantura. Na koji nacin ¢e se vrsiti modelovanje
podataka, umnogome zavisi od kompleksnasti
problema koje Zelimo resiti, koli¢ine podataka
koje obradujemo, kao i alata i tehnika kojima
raspolazemo. Svakaka je ovo najzabavniji deo
analititkog putovanja, gde je izbor avantura
beskrajno raznolik — od kreiranja modela u
Excelu uz pomoc power pivota i power querya,
preko statistickih i regresionih modela, do prav-
ljenja kompleksnih algoritama i machine lear-
ninga uz pomo¢ programskih jezika R, Phyton ili
Spark a sve u skladu sa potrebama, licnim afini-
tetima i moguc¢nostima. Ovde dolazi do izrazaja
kvaliteta obavljenog posla u prethodnoj fazi,
jer ukoliko su podaci kompletni, bez anomalija
i sistematizovani na pravi nacin, postoji velika
verovatnoca da ce rezultat modelovanja biti za-
dovoljavajuc i da ¢ema dobiti odgovore na sva
pitanja. Ukoliko se pokaZe da je bilo propusta
u prethodnoj fazi, potrebno je sagledati u kojoj
meri nedostajuci podaci mogu ugroziti Krajnji
rezultat. Ako je zakljucak negativan, bolje da se
vratimo nekoliko Koraka unazad nego da sleti-
mo sa puta.

Na kraju putovanja, kada su nam svi odgo-
vori sa poCetka vec¢ poznati, treba da izabere-
mo najbolje slike iz naseq aparata i da u fazi
vizualizacije na jednostavan i razumljiv nacin
predstavimo rezultate analiza. Na koji nacin ce
rezultati biti predstavljeni, svakako zavisi od
publike. Sasvim je drugaciji prikaz namenjen top
menadZmentu, Kolegama iz sektora ili funkci-
onalnim menadZerima specijalizovanim za neki
segment poslovanja. Samim tim je i izbor alata
za vizualizaciju prilagoden onome ko donosi
poslovne odluke a sve sa ciljem Sto boljeg ra-
zumevanja nase analize.

Nacin interpretacije ovde ima Klju¢nu ulogu,
jer uzaludno je putovanje samo po sebi ako na-
kon njega ne ostane dobra prica na osnovu Koje
¢e se doneti kvalitetna poslovna odluka. M
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GORDANA JANKOV
HR MENAZER
DIJAMANT

Mnozenje znanja
njegovim deljenjem

[li, kao Sto je Sir Francis Bacon davno rekao:
»,Znanje je moc!“

p @&L




U danasnje vreme kad informaciona teh-
nologija svet pretvara u globalno selo, kroz
razlicite kanale i drustvene mreZe informacije
delimo viSe nego ikada, a uz samo jedan ,Klik"
dostupan nam je skoro svaki podatak.

Ipak i pored svega, razmena znanja, kao |
njegovo zadrzavanje unutar kompanije u savre-
menom poslovnom svetu predstavlja pravi iza-
zov. Kompanije se svakodnevno trude da nadu
najbolje nacine da prikupe znanje, objedine ga i
ucine kolektivnim.

Imajudi u vidu mnoge faktore koji danas
doprinose nestabilnosti kompanija — argani-
zacione promene, fluktuaciju zaposlenih, kon-
kurenciju i promene na trzistu, transfer znanja
nema uvek prioritet. To je dugorocan proces Kaji
podrazumeva strpljenje, odvajanje vremena i
ulaganje dodatne energije, a u savremenom po-
slavanju skloniji smo kratkorocnim reSenjima.

Ipak, kreiranje, primena i razmena specificnih
(kriticnih) znanja danas je veoma vazna i pred-
stavlja sustinu opstanka svake organizacije.

U danasnjem poslovanju, kada nematerijalni
proizvodi Kao 5to su ideje, podaci i informacije
polako preuzimaju znacajan deo trzisnog ucesca
u odnosu na tradicionalna materijalna dobra,
konkurentska prednost Kompanija upravo se
ogleda u inovaciji i primeni novih znanja. Stalne
promene u tehnologijama, poslovanju i drustvu
menjaju i urusavaju nasa osnovna znanja. U
nekim kompanijama je ¢ak 50 % onoga Sto ste
znali pre 5 godina danas verovatno zastarelo.

Isto tako, ne moze se ocekivati da zaposleni
koji su kljucni nosioci znanja, zauvek ostanu u
jednoj kompaniji, a neki pojedinci nisu ni spre-
mni da svoje znanje dele pa je izuzetno vazno
podstaci zaposlene da postanu izvor znanja.
Ako se kroz kompaniju podrzava saradnja i de-
ljenje znanja i ako se to integrise kroz korpora-
tivne vrednosti, onda zaposleni slobodno stva-
raju, dele i koriste informacije, rade u zajednic-
kom interesu, usmereni su ka zajednickom cilju
i povecavaju protok znanja unutar organizacije.

Postoje razliciti modaliteti koje kompanije
koriste u cilju transfera znanja:

IT Platforme

To su razli¢ita softverska reSenja koja
obezbeduju da se znanje unapredi, prenese i
podeli. Obezbeduje ¢uvanje vaznih informacija

ali i kolaboraciju zaposlenih. Pristup ovakvim
platformama najcesce imaju svi zaposleni i, u
zavisnosti od interesovanja, mogu pristupiti
razlicitim oblastima, procitati neko vazno sti-
vo, pogledati prezentaciju nekog projekta i sl.
Ovo su savremene elektronske bibilioteke koje
vam omogucavaju da odmah pristupite novim
materijalima, a kroz ovakvu interakciju stvara
se domino efekat u transferu znanja, u cemu

se i ogleda korist kompanija. Sagledavajuci
vaznost zadrZavanja i deljenja znanja, Americka
svemirska agencija NASA podigla je transfer
znanja na najvisi nivo — nista ¢udno imajudi u vi-
du €injenicu da cela organizacija funkcioniSe na
temeljima naucnih istraZivanja. Izmedu ostalog,
NASA je razvila i posebnu platformu Knowledge
Toolbox Koja sadrZi alate, resurse i informa-
cije za pojedince i timove, sa ciljem razmene
specijalizovanih znanja kroz stvarne projekte

i programe, platformu koja podstice otvorenu
razmenu strucnosti potrebne za postizanje ci-
ljeva ove agencije.

Mentorski rad

Zaposleni ipak vise vole da znanje dobijaju
od Kolega nego preko IT platformi pa se u ne-
kim kompanijama Kreiraju posebni programi za
transfer znanja, na primer, sa Kolege koji uskoro
ide u penziju, prema kolegi koji ¢e njegove po-
slove preuzeti. Ova vrsta mentorstva razlikuje
se od tradicionalnog mentorstva, pre svega
zato $to je u ovom slucaju naglasak na prenosu
znanja i njegovoj prakticnoj primeni. Mentorstvo
u Sirem smislu, pored prenosa znanja, podra-
zumeva i prenos raznih trikova zanata i drugih
vestina da hi se paslovi obavljali na najbolji
moguci nacin. U eri velike smene generacija,
nedavna istrazivanja pokazala su da 75 % mile-
nijalaca Zeli da radi sa mentorom a 58 % im se
prvo obraca za savet.

Lunch and learn

Ovo je vrsta treninga Koji ¢esto koriste IT
kompanije i organizuje se tokom pauze za ru-
¢ak. Po definiciji, koncept ucenja je zamisljen
tako da se razmenjuju informacije o konkretnoj
temi u periodu od jednag sata, a svaka sesija
pokriva odredena znacajna pitanja i predstavlja
otvorenu platformu za sve zaposlene. Na ova-
kav nacin pospesuje se transparentnost | razu-
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mevanje, gradi zajednica i timovi, te osnazuje
ucenje i deljenje znanja. Dakle, pauza za rucak
kao prilika za ucenje.

Community of practices

Jos jedan specifi¢an oblik razmene znanja
kroz neformalne grupe koji se moZe organizo-
vati u svim oblastima Zivota, a u kompanijama
povezuje zaposlene iz iste ili slicne struke Kaji
se redovno okupljaju da bi razmenili ideje, pro-
bleme, podelili iskustvo, zatrazili necije mislje-
nje i nasli potencijalna resenja.

Prezentacije i interne radionice

Ovo su dosta fleksibilni nacini prenosa zna-
nja, jer zaposleni koji imaju odredena specificna
znanja, mogu da biraju temu i format u kojem
¢e svoje znanje prezentovati.

Pocetkom ove godine u kompaniji
,Dijamant” iniciran je i uspesno implementiran
projekat internog transfera znanja, u kojem
iskusne kolege na dobrovoljnoj bazi, jednom
mesecno u okviru internih radionica, odrZavaju
prezentacije na temu iz oblasti njihove eksper-
tize. Interne radionice su otvorenog tipa i mogu
im pristustvovati svi zainteresovani zaposleni.
Nasi interni profesori, kako ih mi od milja zo-
vemo, kroz prezentacije su do sada obradivali
razliCite teme interesantne nasim zaposlenima
kao Sto su: ,Kako biti uspeSan u radu sa teskim
ljudima®, ,Standardi u Dijamantu i ¢emu oni
sluze®, ,Pravo za ne-pravnike®, ,Znacaj i uloga
interne revizije u organizaciji®, ,Informaciona
sigurnost” i sl. Nakon prezentacije, zaposleni
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kroz pitanja i kreativne diskusije dobijaju dodat-
ne Korisne informacije. Ovakav nacin prenosa
znanja zaposleni su ocenili veama pozitivno i
smatraju ga izuzetno korisnim, tako da ¢emo
sa ovim projektom svakako nastaviti i u buduc-
nosti.

| dok se pojedine kompanije na strateski
nacin bave transferom znanja uvodeci razlicite
sisteme i Kreirajuci organizaciju pomocu Kojih
¢e znanje zadrZati unutar Kompanije, u pojedi-
nim oganizacijama prenos i deljenje znanja nije
shvaceno kao ozbiljni interni resurs za unapre-
denje poslovanja.

Medutim, jedino se kroz efikasnu saradnju
i komunikaciju unutar kompanije moze obez-
bediti transfer znanja. Zapravo, treba pomoci
zaposlenima da shvate da je razmena znanja u
njihovom interesu i da utice ne samo na to da
se posao efikasnije radi, ve¢ pomaZze i u njiho-
vom licnom i profesionalnom razvoju.

Da bi se zadaci u kompanijama danas
uspesno odradili, potreban je zajednicki napor.
Ako pokusate da radite sami, tesko da cete u
tome uspeti, jer ne samo da vam treba dopri-
nos Kolega vec vam treba i njihova podrska.
Biti otvoren sa njima i deliti znanje, pomaze da
postignete ciljeve. Otvorena saradnja danas je
sustinski sastojak uspeha.

Tako bi i krilatica sa pocetka teksta mogla
biti osavremenjena citatom jednog od najpo-
znatijih ljudi danasnjice Bila Gejtsa: ,Mo¢ ne
dolazi od znanja zadrZanog za sebe vec od de-

L«

lienja znanja“. A



OTVORENI TRENINZI — PROLECE 2018.

MENADZMENT
CENTAR
BEOGRAD

FINANSIJE EUR
Analiza finansijskih izve$taja 28-29. mart; 16—17. apr; 16—17. maj; 27-28. jun 590
Napredna analiza finansijskih izvestaja 26-27. mart; 23-24. apr; 21-22. maj; 20-21. jun 590
Analiza finansijskih izvestaja u Excelu 19-20. mart; 16-17. apr; 14-15. maj; 18-19. jun 590
Business Case (CAPEX analiza) 26-27. mart; 21-22. maj; 25-26. jun 590
Cash Flow analiza 26-27. mart; 23-24. apr; 21-22. maj 590

HARD SKILLS
Finansije za ne-finansijere 12-13. mart; 2-3. apr; 10-11. apr; 23-24. apr; 7-8. maj; 23-24. maj; 18-19. jun 590
Controlling za ne-controllere 2-3. apr; 7-8. maj; 4-5. jun; 18-19. jun 590
Ratunovodstvo za ne-racunovode 26-27. mart; 16—17. apr; 21-22. maj; 25-26. jun 590
Biznis plan 16-17. apr; 11-12. jun 590

PRODAJA
Akademija Sales controllinga 8 dana, 4 treninga po 2 dana 1.900
Nivo 1 — Sales controlling (strategija) 12-13. mart; 25-26. apr 590
Nivo 2 — Sales controlling (operativa) 26-27. mart; 14-15. maj 590
Nivo 3 — Sales controlling (finansije) 12-13. apr; 28-29. maj 590
Nivo 4 — Sales controlling (izveStavanje) 23-24. apr; 11-12. jun 590
Profesionalne prodajne vestine 19-20. mart; 16-17. apr; 7-8. maj; 4-5. jun; 18-19. jun 490
Napredni Excel za prodaju 7-8. maj; 4-5. jun 590
lzvesStaji za prodaju 14-15. maj 590

SOFT SKILLS
Komunikacione vestine 28-29. mart; 16-17. apr 390
Upravljanje vremenom 2-3. apr; 25-26. apr 390
Timski rad 4-5. apr; 14-15. maj 390
Vodenje sastanaka 23-24. apr; 4-5. jun 390
Savremeni menadzer 18-19. apr; 9-10. maj; 11-12. jun 390
Feedback 10. apr; 21. maj 390

ZEN PREZENTACIJA
Akademija ZEN prezentacije 8 dana, 4 treninga po 2 dana 1.900
Nivo 1 —Kreiranje sjajnih ZEN prezentacija 28-29. mart 590
Nivo 2 — ZEN Priprema 18-19. apr 590
Nivo 3 — ZEN Dizajn 16-17. maj 590
Nivo 4 — ZEN Isporuka 13-14. jun 590

KAIZEN LEAN (KAIZEN™ INSTITUT SRBIJA)

KAIZEN™ PRACTIONER

Sertifikovani program Kaizen Instituta 6 dana, 3 treninga po 2 dana 1.900
Nivo 1 — Kaizen™ Foundation 5-6. mart; 26-27. mart; 7-8. maj; 4-5. jun 690
Nivo 2 — TPM® Foundations 10-11. apr; 23-24. apr; 14-15. maj; 11-12. jun 690
Nivo 3 — Kaizen™ Flow 21-22. maj; 18-19. jun 690
Kaizen™ Total Quality Management (TQM) 28-29. maj; 25-26. jun 590
Kaizen™ Controlling 1 2-3. apr; 7-8. maj; 4-5. jun; 25-26. jun 590
Kaizen™ Controlling 2 10-11. apr; 9-10. maj; 11-12. jun; 27-28. jun 590

www.mch.rs
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TD (TRAINING & DEVELOPMENT)

ZARKO SAVIC

SALES CAPABILITY
DEVELOPMENT MANAGER
NELT GRUPA
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Kao nadogradnja sistemskoj edukaciji u Neltu, pokrenut je razvoj
treninga i predavanja, program — Nelt Sales Academy, Koji predstavlja
sveobuhvatan i precizan plan obuka zaposlenih na svim pozicijama u
okviru prodajne i marketing organizacije Nelt Grupe. Svi programi prila-
godeni su nivou znanja i potrebama ucesnika, a putem razlicitih vrsta
internih treninga znanje se prenosi unutar kompanije.

Nelt Sales Academy ima za cilj unapredenje vestina zaposlenih
kombinovanjem materijala, vezbi, najboljih praksi i znanja Neltovih
partnera sa znanjem i iskustvom u kompaniji. Edukacija se sprovodi
kroz interaktivne treninge Koji obiluju primerima, veZbama, kao i real-
nim situacijama na terenu.

Implementacija ovog programa je znacajan Korak ka ostvarenju
Zeljenih ciljeva, unapredenju poslovanja kompanije i individualnog ra-
zvoja zaposlenih u sektorima prodaje i marketinga.

Zbog velikog broja zaposlenih i specifi¢nosti prodajnih divizija,
interne treninge sprovodi tim za razvoj prodajne organizacije (Sales
Capability Team) Koji ¢ine menadzZer za razvoj parodajne organizacije,
potpredsednik distribucije Nelt Grupe i 18 internih trenera, zaposlenih
na razli¢itim pozicijama u kompanijama Nelt Grupe — u Srhiji, Bosni i
Hercegovini, Makedoniji, Crnoj Gori i Angoli. Veliku podrsku dobijamo
od nasih partnera koji pomaZzu pri isporuci strucnih treninga, pre svega
mislimo na renomirane kompanije Philip Morris, Procter ® Gamble,
Mondelez, Mars ali i ostali principali nesebi¢no doprinose razvoju nasih
zaposlenih u skladu sa potrebama za razvojem odredenih vestina i
znanja.

Shodno potrebama Sirenja biznisa i daljeg razvoja, nasa kompanija
je prepoznala znacaj ulaganja u razvoj zaposlenih kroz unapredenje
njihovih znanja i vestina. Pored toga Sto ovo ulaganje doprinosi ostva-
renju poslovnih ciljeva, istovremeno omogucava profesionalni napre-



controlling HR

NELT SALES ACADEMY

NELT SALES

ACADEMY




(] controlling HR

dak zaposlenih. Jedna zanimljiva izreka porucuje da svaka kompanija
ima izbor da investira u razvoj znanja i vestine svojih zaposlenih, uz
rizik da oni odu iz nje, ili da ne ulaZe u zaposlene time rizikuju¢i da oni
u njoj ostanu.

Kompanija Nelt je, dakle, izabrala prvu opciju Koja se bazira na ra-
zvoju zaposlenih, Sto je jedan kontinuiran proces.

Prvi trening u okviru Nelt Sales Academy programa odrZan je u
oktabru 2014. godine. Od tada do danas pod okriljem ovog programa
organizovano je vise desetina treninga, radionica i prezentacija (inter-
nih i eksternih), na kojima je prisustvovalo preko 1.500 zaposlenih na
razlicitim izvrsnim i menadzZerskim pozicijama. Samo u 2017. godini
organizovali smo 86 razli¢itih trening programa, Sto samo potvrduje da
Nelt Sales akademija ne usporava svoj tempo.

Postoje standardni treninzi Koji su prilagodeni potrebama uce-
snika u zavisnosti od njihovih pozicija u kompaniji. Ovi treninzi se
realizuju interno, tako Sto nasi interni treneri sa potrebnim iskustvom
i odgovarajucim vestinama dele svoja znanja sa ostalim ucesnicima
treninga. Sa druge strane, odredeni treninzi se realizuju kroz saradnju
sa agencijama kaje svoje programe i poslovne simulacije u potpunosti
prilagodavaju potrebama zaposlenih u kompaniji Nelt. Treci vid eduka-
cije u oKkviru ovog programa je ucestvovanje na otvorenim treninzima i
konferencijama, u zemlji ili inostranstvu.

On The Job trening program (Trening na terenu)

Nelt prodajna akademija ima za cilj da unapredi vestine i podeli
najbolja znanja, prakse u FMCG industriji. Ovo je samo jedan deo
price jer bez kvalitetnog follow up-a, na terenu se nauceno brzo
zaboravlja. Zato smo i kreirali On The Job trening program, name-

njen svim menadZerima u sektoru prodaje koji rukovode timom.

102 januar 2018.



Cilj ovog treninga jeste da se menadzZeri obuce da Koriste alate i
digitalizovanu formu koji ¢e im pomoci nakon treninga, u ucionici pri
evaluaciji znanja i vestina ¢lanova njihovih timova i u primeni nau-
¢enog. Sam proces evaluacije se obavlja Kontinuirano kod kupaca
na terenu. Tokom ovih procesa radimo na Konstantnom unaprede-
nju prodajnih vestina Koje imaju za cilj razvoj zaposlenih, zadovolj-
nog Kupca i ostvarenje nasih prodajnih ciljeva.

Merchandising Skola

U okviru programa Nelt Sales Akademije ove godine je svecano
otvorena i Merchandising $kola u Centralnom Distributivnom cen-
tru kompanije Nelt u Dobanovcima. Ovaj jedinstveni Show room
predstavlja mesto gde zaposleni na pozicijama merchandisera, key
account managera i refilera imaju priliku da se usavrsavaju, steknu
odgovarajuca znanja i prakti¢no ih primene u cilju potpune obuke.

Jedan od najvecih izazova u prodajnom lancu jeste izlaganje ro-
be na mestu prodaje. Jedan od glavnih zahteva svakog principala je
upravo savrseno izlaganje na mestu prodaje, Sto govori o vaznosti tog
segmenta. Svaki portfolio ima svoje specifi¢nosti i Karakteristike a ta-
kode i konstantne izmene pa je izlaganje na prodajnom mestu, iako se
¢ini jednostavno, u stvari postalo veoma sloZeno.

Otvaranje ovakve Skole predstavlja veliku komparativnu prednost
nase kompanije jer nas, sem internih obuka, u skorijoj budu¢nosti oce-
kuje organizovanje i eksternih obuka za nase kupce.

Prepoznavsi vaznost prakticne obuke, kompanija Nelt je prva u
FMCG industriji koja je otvorila Show room poput ovog. Ideja se rodila
pre godinu dana i uspesno je sprovedena zahvaljujuci timskom radu
Sales Capability tima, Trade marketinga, prodajnog menadZmenta
Nelt Srbije i zahvaljujuci podrsci Neltovih principala. @

controlling HR
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Istrazivanja pokazuju da je koucing koji
rade linijski menadzeri medu najefikasnijim i
najcesce korid¢enim LRD praksama. Uspedni
mentorski programi povecavaju verovatnocu
da ce zaposleni ostati u kompaniji i do 409%,
a mogu da povecaju individualni u¢inak i do
30%. Ovi podaci dovoljno govare o u¢inko-
vitosti koutinga i mentorstva. Pa ipak, da
hismo dobili ovaj efekat, neophodno je da pri
implementaciji obratimo paznju na nekoliko
vaznih pitanja: koji su nam ciljevi i Sta Zelimo
da postignemo koucingom i mentorstvom,
koje su slicnosti i razlike i kada je bolje ko-
ristiti jednu, a kada drugu tehniku? Koliko je
znacajna i Koja je uloga linijskih menadZera
u procesu implementacije? Zasto je vazno da
unapred postavimo ciljeve [ paZljivo pratimo
efekat? Ukoliko unapred i uspesno odgovori-
mo na ova pitanja, kompanija moZe mnogo da
postigne ovim tehnikama.

Od lidera se oc¢ekuje da koucuju i
mentorisu svoje ljude kako bi ostvarili
najbolji mogudi rezultat.

Od lidera se ocekuje da svojim ljudima po-
mognu da donesu prave odluke, da reSavaju
probleme, da sti¢u nove vestine i da u svakom
smislu napreduju u svojoj Karijeri. Ali, u danas-
njem uZurbanom poslovnom svetu, naci vreme
za izgradnju kvalitetnih mentorskih i kouting
odnosa veliki je izazov za lidere. Pomaganje
manije iskusnim zaposlenima da upravljaju svo-
jom Karijerom, da se snalaze u kompanijskim
politikama i budu uspesni, esto nije visoko na
listi prioriteta iskusnih lidera. Zato je vazno da
HR ponudi strukturu, alate i podrsku liderima
kako bi bili uspesniji u ulozi kouta i mentora.
Hajde da vidimo kako uvodenje strukturiranih
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programa Koucinga i mentorstva moZe da podr-
Zi lidere, zaposlene i celu kompaniju u ostvari-
vanju poslovnih rezultata.

Najnovija istrazivanja pokazuju da je
koucing koji rade linijski menadzeri
jedna od tri najcescée koriséene i
najefikasnije L&D prakse.

Koucing moZe da unapredi uc¢inak pojedi-
naca, timova i cele organizacije. MoZe da se
Koristi za razvoj top menadZmenta, tako sto
¢e se fokusirati na unapredenje njihove spo-
sobnosti da stratedki razmisljaju i upravljaju
drugima. Sa druge strane, ukoliko su ciljevi
mentorskog programa usaglaseni sa poslov-
nim ciljevima, mentorstvo moZe da posluZi
kompanijama kao mocan alat za postizanje
konkurentske prednosti. Kada se Koristi u
sklopu &irih L&D inicijativa kao 5to su uprav-
ljanje talentima ili sukcesija, mentorstvo
moZe da pomogne kompanijama da razviju
zaposlene sa visokim potencijalom i dobiju
spremne naslednike za klju¢ne pozicije.

Koucing i mentorstvo imaju svoje
sliénosti, ali se sustinski radi o razli¢itim
tehnikama.

Kada kompanije odlucuju da li da Koriste
koucing ili mentorstvo za ostvarivanje speci-
ficnog cilja ili reSavanje problema, vazno je da
prepoznaju i uzmu u obzir sli¢nosti i razlike.

Na primer, koucing je orjentisan na zadataK i
uglavnom se radi o kratkoro€noj intervenciji.
Mentorstvo se bazira na izgradnji odnosa i du-
gorocno je orjentisano. Koucing se primenjuje
ad hoc kada postoji potreba za tim. Ne zahteva
poseban okvir i unapred pripremljenu strukturu.
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Mentorstvo se fokusira na razvoj i zahteva una-
pred pripremljen dizajn i strukturiran pristup da
bi bilo uspesno.

Da bi se koucing i mentorstvo uspesno
uveli u kompaniju potrebno je da
razmotrimo nekoliko vaznih pitanja:

Sta je nas cilj, $ta Zelimo da postignemo
Kougingom i mentorstvom? Sta su kratkorocni
i dugorocni prioriteti kompanije? Kako koucing
moze da podrZi efikasno ostvarivanje ovih pri-
oriteta? Sta tacno kompanija Zeli da postigne
ovim tehnikama? Da li Zelimo da razvijemo
konkretne kompetencije odredene grupe zapo-
slenih ili da menjamo organizacionu kulturu?
Da li nam je potreban koucing za unapredenje
performansi ¢lanova tima? Ili nam je potreban
kouting za liderski tim koji ¢e im pomoci da
iskoriste svoj pun potencijal i optimizuju licne i
profesionalne performanse.

Da li postoji usaglasenost sa organizacionim
vrednostima, strukturom i Kulturom?

Kako se Koucing i mentorstvo uklapaju sa
LRD strategijom i postojec¢im LRD praksama?
Koje su uloge i ko ce ih preuzeti? Da li ¢e

proces voditi HR ili visi menadZment? Ko c¢e

biti sponzor procesa? Kakva je trenutna uloga
linijskih menadZera u L&D inicijativama? Kakva
¢e biti njihova uloga u implementaciji koucinga i
mentorstva?

Uloga linijskih menadzera je veoma
vazna za uspesno uvodenje koucinga i
mentorstva.

Doprinos linijskih menadZera je najpotrebniji
u identifikovanju potreba za koucingom i men-
torstvom kod €¢lanova tima, definisanju ciljeva
i evaluaciji efekata. Linijski menadZeri mogu da
koriste koucing kao nacin za upravljanje timom.
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Tu su da preuzmu ulogu kouca u internim Kou-
¢ing programima. Kada linijski menadZeri prime-
njuju Koucing kao stil upravljanja, oni razvijaju
vestine zaposlenih, osnazuju ih da samostalno
donose odluke i reSavaju probleme. Tako im
ostaje viSe vremena za druge vazne menadZer-
ske aktivnosti.

Kako bi primenile kankretne razvojne inici-
jative koje se oslanjaju na koucing i mentorstvo
kompanije mogu da:

Osnaze kapacitet menadzera da koriste
koucing kao stil vodenja.

Cilj ove inicijative je da menadZeri usvoje i
dodatno razviju vestine potrebne za uspesan
razvoj tima i ostvarivanje visokih rezultata.

Pokrenu program mentorstva kako bi se
zaposlenima priustilo vodeno mentorsko isku-
stvo koje ¢e pomoci i mentorima i mentijima da
razviju funkcionalne i interpersonalne vestine
potrebne za razvoj liderskog potencijala.

Program treba da bazira na realnom isku-
stvu lidera i talenata. Mentori i mentiji se
spajaju kako bi delili znanje, razmenjivali ideje
i zajedno razmatrali i reSavali izazovne situa-
cije. Podrsku pruza HR tim, Koji daje strukturu
i razlicite alate za optimizovanje celokupnog
mentorskog iskustva.

Ukoliko Zzelimo da razumemo Sta
smo postigli uvodenjem koucinga i
mentorstva, treba da izmerimo rezultat.

HR bi trebalo da razvije proces i tehnike
evaluacije kako bi se videlo Sta se tacno pro-
menilo u Siroj organizaciji kao rezultat uvodenja
koucinga i mentorstva. Kratkoro€an rezultat
koutinga kod unapredenja performansi moze
da bude vidljiv ve¢ nakon Sest meseci. MoZe se
ispratiti kroz ocenu performansi zaposlenog,



ili na primer kroz unapredenje kvaliteta usluge
pruZene Klijentima. Zadovoljstva pojedinaca i
menadzera koucingom i mentorstvom takode
moZe biti nacin da se dobije povratna informa-
cija o efektima. I na kraju, najvaznije je ispratiti
u kojoj meri smo ostvarili ciljeve koje smo
postavili na samom pocetku procesa uvodenja
koutinga i mentorstva.

Mentorski programi imaju pozitivan
uticaj na angazovanost i zadrzavanje
zaposlenih.

Mentorstvo pruZza mentijima vid karijernog
savetovanja i osecaj da kompanija vrednuje
kulturu podrske i u€enja i na taj nacin utice na
povecanje zadovoljstva i angaZovanosti zapo-
slenih. Mentorstvo vodi ka vecem zadrZavanju
talenata koji vrednuju posvecenost starijih
lidera njihovom Karijernom razvoju. Povezivanje
senior lidera i talenata sa razlicitih lokacija i iz
razli¢itih poslovnih jedinica vodi ka osnaZivanju
saradnje, deljenju najboljih praksi i iskustava u
celoj Kompaniji.

Mentorski programi povecavaju
produktivnost zaposlenih.

Mentori i mentiji Koriste svoj odnos za
adresiranje, razmatranje i efikasno reSavanje

poslovnih izazova, Sto upravo vodi Ka povecanju

ukupnih performansi. | na kraju, jednako vazno
je da i mentori dobijaju mnogo od mentorstva.
Bivaju prepoznati Sirom organizacije kao nosioci
razvoja ljudi. Mentorstvo im pomaZe da una-
prede vestine motivisanja i inspirisanja drugih,
vestine reSavanja problema i tako unapreduju

i njihove perfarmanse. Mentorstvo im omogu-
¢ava da razumeju Sta se deSava u drugim de-
lovima Kompanije i da adekvatnije odgovore na
poslovne izazove. M
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MARIJA TATAREVIC
HR DIREKTOR
VICTORIA GROUP

CEK LISTA ¥
ORGANIZACIONE:,.
KULTURE

Pojam ,,organizaciona kultura” se toliko ¢esto pominje u
poslovnom svetu da je dobila beskonac¢no mnogo definicija,
tumacenja i stigme. Neki je smatraju nepotrebnim poduhvatom
(Zar plata nije dovoljna?), drugi su pokusali da kopiraju kulturu
druge kompanije, a tre¢ima je ona toliko zagonetna i nejasna da

jednostavno ignorisu taj pojam.

Organizaciona Kultura, ako je razbijemo na
njene osnovne elemente, odnosi se na opstu
unutradnju atmosferu Koja je zastupljena u
kompaniji, a ¢esto je usmerena na karporativ-
nu misiju i vrednosti. Ona se moZe ogledati u
detaljima kao Sto su nacin na koji se tretiraju
zaposleni u kompaniji, koliko se napora ulaze
u razvoj i sli¢no, a sve je najcesce uobliceno
politikama i procedurama. Kaka je svaka organi-
zacija drugacija, prihvatajuci razli¢ite vrednosti
i veravanja, vrlo retko ¢e dve kompanije deliti
identi¢ne kulture. Uzimajuci u obzir da svaka
kompanija ima drugaciju kulturu, tesko je do-
neti sud o tome da li vasa kompanija ima dobru
kulturu ili ne.
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Ipak, postoje odredene smernice koje mogu
pomoaci u kreiranju kulture koja doprinosi uspe-
hu kompanije. U nastavku teksta je ek lista
za proveru Koja ¢e vam pomoci da odgovorite
na pitanje da li je organizaciona kultura u vasoj
kompaniji dobra ili ne:

Da li oseéate da se vas glas ¢uje?
Generalno, kompanije sa visoko ocenjenim
kulturama daju zaposlenima, bez obzira na nivo
pozicije, priliku da kaZu ono Sto misle. Nevazno je
da li je u pitanju dohijanje povratne informacije o
novoj politici od strane zaposlenih ili prilika da za-
posleni izraze zabrinutost po odredenom pitanju,
ovakvi gestovi stvaraju platformu da zaposleni



imaju re¢ koja se vrednuje u kompaniji, pri ¢emu
menadZment ima viSe uvida i kontrole, i moZe do-
prineti efikasnom vodenju politike kompanije.

Imate li dovoljno autonomije?

Nemaju svi poslovi istu dozu nezavisnosti, ali
vecina pozicija u razlicitim industrijama dopusta
barem odredeni nivo autonomnog odlucivanja.
Da li uzivate dovoljno poverenja da donesete od-
luku kada iskrsnu odredena pitanja ili problemi?
Kompanije Koje podsti¢u menadZere da ohrabre
svoje zaposlene da samostalno donose odluke u
okviru svojih uloga, vide ojatan moral medu za-
poslenima i vec¢u produktivnost kao nusproizvod
njihovog opredeljenja za dobru kulturu.

Da li je korporativha komunikacija jasna
i transparentna?

Preduzeca posvecena kreiranju dobre kor-
porativne kulture trude se da obelodane sve
odluke tako da one budu transparentne i lako
razumljive. Ovakav gest pokazuje da kompanija
zaista brine o svojim zaposlenima te da Zeli da
objasni racio donesene odluke, a ne da ih ,drZi u

mraku“ i daje im minimum informacija.

Da li ste vi i vase kolege adekvatno
vrednovani?

Neke kompanije idu iznad i ispod linije oceki-
vanja u ophodenju prema svojim zaposlenima (uz-
mimo za primer politiku besplatne ishrane ili pet
friendly okruZenja u kompaniji Google), ali orga-
nizacija ne mora da doZivi bankrot da bi pokazala
zaposlenima da joj je stalo do njih. Dodatne be-
neficije, kao 5to su fleksibilno radno vreme ili rad
od kuce, popust za zaposlene, pa ¢ak i asnovne
stvari kao 5to je posluzenje u firmi, mogu doprineti
osecanju zaposlenih da se njihovo prisustvo i rad
U organizaciji cene adekvatno. Materijalna vred-
nost nije kljucna u onome Sto kompanija nudi, ve¢

i sama cinjenica da ona nudi nesto.

Da li se politike sprovode jednako za sve?
Kompanije Koje ad hoc donose i sprovode
odluke, ili osmisle politiku koju samo selektivno
primenjuju, posalju poruku svojim zaposlenima
da nemaju svi jednaka prava i moguc¢nosti. Kada
pojedinac zaposlen na menadZerskaj poziciji ne
poStuje pravila, kompanija kojoj je stalo do do-

bre organizacione Kulture treba da intervenise,

kako bi pokazala da nikakav poseban tretman
nije dozvoljen, odnosno da pravila, politike i
procedure vaZe jednako za sve.

Da li lideri rade ono sto propovedaju?

Na sli¢an natin, loSe organizacione kulture
¢esto budu domacin licemernom ili neiskrenom
rukovodstvu. Ako je pojedinac u poziciji modi i
zahteva od svajih zaposlenih da se pridrzavaju
odredenog procesa ili pravila, on postavlja te-
melje tih pravila u situacijama kada se ponasa
kao primer drugima ili rusi te temelje onda kada
ne sledi sopstveni savet.

Da li se u kompaniji podstice ucéenje i
razvoj?

Kompanije sa dobrom Kkulturom svoje za-
poslene smatraju vaZznim resursom, i kao takve
nude prilike za dodatni razvoj. Podsticanje
zaposlenih da prosire svoje znanje i vestine u
oblastima vezanim za rad, pokazuju posvece-
nost i postovanje zaposlenih, odnosno postova-
nje doprinosa zaposlenih.

Da li je organizacija fleksibilna?

Ova poslednja stavka moZe biti najvaznija.
Ako Kompanija donosi odluku ili testira novu
politiku, ona mora biti spremna da se bavi re-
zultatima te akcije. Niko nije savrsen. Ni visi
donosioci odluka u kompaniji odbijaju da prizna-
ju vlastite greske i istraZuju alternativna reSe-
nja, pucaju sebi u nogu. Ostavljajuci moguc¢nost
da i menadzeri grese, pokazujete odmerenost
koja vam moZe pomodi, jer se svaki zaposleni u
tome moZe prepoznati (ko radi, taj i gresi). Biti
fleksibilan i prilagodljiv promenljivim okolnosti-
ma je ono 5to odrzava lidere u svojoj industriji u
prvom planu, dok su oni Koji su kruti i tvrdoglavi
predodredeni na gubitak pozicije, vremenom.

Ova cek lista sadrZi neke od ociglednijih
nacina da utvrdite da li kompanija za koju radite
odrzava dobru kulturu. Ne ukljucuje sve poten-
cijalne znakove, a razlicita shvatanja visokog
nivoa arganizacione Kulture mogu dovesti i do
toga da neke od stavki nisu na ovoj listi. Nadite
vremena da pogledate sa paznjom politike i
praksu u vasoj firmi, moZete primetiti da po-
stoje prilike da unapredite kulturu i u€inite svoj

posao prijatnijim za sebe i za druge. M
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arlsber
Srbija

7 LAVOVA U
CONTROLLING SVETU

Carlsberg je sinonim za dobro pivo. Isto tako, 7 lavova controllinga u Carlsbergu su
sinonim za dobar controlling. Cena Kotanja, analiza profitabilnosti po brendu, kanalu
prodaje, kupcu, zatvaranje za 3 dana, forecast svakog meseca... ,Ili jesi, ili nisi* — sjajna
ekipa, vedar duh, puno energije. Ukratko, jedan od najboljih controlling timava u Srhiji,
controlling tim Carlsberg Srhija.

Kompanija Carlsberg Srhija deo je Carlsberg Grupacije, trece po veli¢ini pivske kom-
panije u svetu. Carlsberg Grupacija posluje na 140 trzZiSta i zaposljava preko 40.000
Ljudi.

Carlsberg je usao na trziste Srhbije krajem 2003. godine, Kupovinom pivare u
Celarevu, a 2005. Godine pivara dobija prestizno ime Carlsberg Srbija.

Pivaru u Celarevu osnovao je 1892. godine Lazar Dunderski, u to vreme jedan od
najistaknutijih srpskih veleposednika, na poljoprivrednom imanju svoje poradice. Nakon
zavrsetka Drugog svetskog rata u postupku nacionalizacije, pivara je od privatnog,
postala drzavno i drustveno vlasnistvo. Znacajan tehnoloski razvoj pivare pocinje tek
sedamdesetih godina dvadesetog veka.

Svoj najpoznatiji brend LAV, pivara je lansirala na trziste 1981. godine, a danas LAV
predstavlja jedan od najpopularnijih pivskih brendova u Srhiji.

Pivski portfolio kompanije Carlsberg Srhbija broji 12 pivskih brendova: LAV,
TwistLimun, Merak, Tuborg, Carlsberg, Budweiser Budvar, Erdinger, Brooklyn, Guinness,
Holsten, Grimbergeni San Miguel, kaoisajder Somersby.

Jedan od postulate poslovanja kompanije Carlsberg kako na globalnom, tako I na
lokalnom nivou jeste ulaganje u dobrobit lokalne zajednice, pa je tako pocetkom 2015.
godine, kompanija Carlsberg Srbija osnovala fondaciju Carlsberg | Dunderski koja se ba-
vi dobrotvornim radom u oblastima ocuvanja kulturne bastine Vojvodine, zastite Zivotne
sredine, razvoja lokalne zajednice i nauke i obrazovanja.
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DRAGANA OVCAROV
KOORDINATOR ZA
MARKETING IZVESTAVANJE
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Slovo  Znacenje

Autoritet. Ali ne nametnuti autoritet pozicije vec autoritet stecen
znanjem i uvazavanjem.

Brat, moj brat. Njegovim rodenjem ovaj svet je postao divno
mesto za Zivot.

Vera. Vera u sebe i vera da ¢e istrajan i posevecen rad kad tad
biti priznat; Vreme-uvek ga je malo, treba nam dan duZi od 24 h.
Graditi. Graditi dobre odnose sa ljudima, graditi sebe i stalno se
razvijati, pomoci drugima da nauce kada vidi§ da imaju zarku
Zelju.

Detinjstvo. Tek Kasnije shvatimo koliko smo tada bili srecni.
DruZenje sa iskrenim ljudima Koji ti Zele dobro.

Burdevdan

Elokvencija. Veoma retka osobina, ne znam puno ljudi koji je
imaju, ali bitno je da ih znam!

Zena. | jakaineZnai stroga i umilna i €vrsta i nepokolebljiva, ali
ipak Zena.

Zdravlje. Zaista je najvaznije. Kad njega imamo moZemo sve!
Istrajnost. Da osvojis ono do Cega ti je stalo. Stepenik po
stepenik stremiti ka tom cilj. Ne preskociti niti jedan. Vrtoglavom
usponu uvek preti strmoglav pad, uvek bismo se pitali jesmo li to
zasluzili.

Jutro. Ne znam zasto mi pada na pamet prvo ta re¢, nisam
jutarnji tip! Ali volim kada je sun¢anol!

Knjiga. Njena moc je ogromna, uzbudljiv triler za laku no¢, a pre
toga Bokijeva “Biblija controlinga”

Lepota. Ne samo spoljasnja ve¢ unutrasnja dobrota, takvi ljudi
su uvek prelepi.

Ljubav. Postoji toliko natina da se pokaZe ljubav.

NajdraZe mi slovo azbuke. NajdraZi ljudi u mom Zivotu obeleZeni
su ovim slovom. “M” kao majka, malo je reci hvala ti za sve.
Nadredeni. Moji nadredeni su moji mentori. Cene moje misljenje,
uvaZzavaju. “N” je inada, dok je imamo, imamo buducnost.
Njegova podrska.

Ognjen, najmilije bi¢e. Za njega Zivim, moj sin.

Postenje, poverenje. Jedino poStenje osigurava dugoro¢an
uspeh.

Radost koju pri¢injavaju svakodnevne male stvari. Ne zaboravimo
na njih dok ¢ekamo one “velike”.

San. Miran san, znati da nisi nikog namerno povredio. Sunce.
Trening. Jaako je vaZzno posle napornog radnog dana priustiti
sebi ono Sto te ¢ini sre¢nim. Tajna.

Cutanje je nekad veoma Korisno. Kada ¢u to da shvatim?

Ucenje. Jos uvek u¢im. Nikad necu misliti da znam sve. Upornost.
Fantaziram jo$ uvek, tako negujemo dete u sebi.

Hemofarm, kompanija koja me je razvila i mnogo naucila.

Ceniti ono Sto ti se pruza, biti razuman ne grabiti po svaku cenu.
Cekanje. Izluduje me ekanje u redu, ali se cekanje nekad bas
isplati.

DZak pun poklonal Lepo je drage uciniti sre¢nim. A moze i dZak
za boks- izbaci ono negativno u nama.

Sivenje. Divno je uraditi nesto svojim rukama. Ne mora biti
savrseno, ali je sopstvenim rukama, smiruje.



(1)
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ICV Srbija

Klub profesionalnih controllera

www.mch.rs/icv
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MILICA NETKOVIC

DIREKTOR LJUDSKIH RESURSA GRUPE
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POSAO

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

Milica Netkovi¢: Ljudi i komunikacija ¢ine moj posao, dan gotovo
uvek proleti u sastancima, prezentacijama, planovima, izvestajima,
intervjuima. Zato se uvek unapred pripremim za svaki dan. Volim
rokovnike, planere i, ukoliko je moguce, drzim se unapred rasporeda
koji sam sebi za taj dan napravila. Jutamnje rutine poput prolazenja
kroz mail inbox, kafe sa timom gde napravimo presek aktivnosti — ko
Sta ima tog dana od obaveza, Sta su nam aktuelne teme i prioriteti i,
za sam Kraj dana, pravljenje novog plana za sutra, ukratko jesu slika
jednog mog radnog dana.

@ Vi se bavite ljudskim resursima. Zasto ste odabrali ovu kari-
jeru?

Milica Netkovi¢: Ne znam da li bih za supruga mogla to da Vam
kazem, ali za HR mogu sigurno. Mene je zapravo odabrao ovaj poziv pre
nego ja njega. U vreme kada sam ja pocinjala, a to je bilo 2007. godine,
ovo zanimanije i nije hilo tako popularno kao Sto u tom trenutku ni na tr-
Zistu nije bilo puno kompanija koje su integrisale funkciju HR-a u svojoj
organizaciji. Kao diplomirani pravnik, pocela sam da radim na juniorskoj
poziciji u timu HR-a jedne od tada najvecih domacih kompanija, zaduze-
na pre svega za radno pravo. Ubrzo sam, zahvaljujudi pre svega svojim
tadasnjim kolegama, pocela da ucim i o drugim oblastima koje ¢ine
delokrug rada tima Koji se bavi ljudskim resursima i onda je sve nekako
krenulo samo od sebe. Verujem da kada imate volju, entuzijazam, Zelju
da utite, radoznalost i inicijativu da pitate, uvek postoje dobri (i pametni)
ljudi koji to prepoznaju i daju Vam Sansu. Meni se to desilo.

@ Da li postoje osobe koje su doprinele Vasem uspehu, odno-
sno, Koje su uticale najviSe na Vasu karijeru?

Milica Netkovic: Dobrim delom sam na ovo pitanje odgovorila u
prethodnom. Upravo su to bili moji rukovodioci koji su mi davali Sansu
i to ne u momentima kada bih ja moZda bila u fazi da Sansu vec neko
vreme oCekujem i eventualno se pitam zasto ne dolazi, ve¢ se ona uvek
deSavala za mene nekako iznenada. U fazama, kada sam pomisljala da
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U ovom broju u novoj rubrici paralelni intervju odgovaraju Milica
Netkovi¢, HR direktor Kappa Star i Natalija PesSi¢, HR menadzer
kompanije VIP mobile

NATALIJA PESIC
HEAD OF HR
VIP MOBILE

POSAO .

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

Natalija Pesi¢: U industriji u kojoj sam teSko da postoji uohicajeni
radni dan, ali ono Sto jeste uobitajeno jeste da svaki dan zapocnem uz
kafu. Nakon toga sve zavisi od organizacije i deSavanja. Kada ste HR,
veoma je vazno osecati organizaciju i pravovremeno odgovoriti na po-
trebe. Ponekada je moj dan prepun sastanaka povodom razlicitin tema,
a nekada je usmeren na maj tim i na nas razvoj.

@ Vi se bavite ljudskim resursima. Zasto ste odabrali ovu kari-
jeru?

Natalija PeSi¢: Pa mogu redi da je ona odabrala mene, a ja sam
odlucila da tu i ostanem. Pocela sam da radim u HR sasvim slucajno,
na preporuku Kolege sa fakulteta. Nisam puno znala o ovoj oblasti,
samo osnovno sa fakulteta. Posle godinu dana shvatila sam da je
ovo oblast u Kojoj Zelim da ostanem, da se razvijam, da u¢im. HR
vam nudi neverovatne mogucnosti, da upoznajete procese kompa-
nije, razli¢ite profile zaposlenih, izazove kreiranja balansa izmedu
pojedinca i organizacije, prosto Vam daje mogucnosti da Siroko sa-
gledate stvari.

@ Da li postoje osobe koje su doprinele Vasem uspehu, odno-
sno, koje su uticale najviSe na Vasu Karijeru?

Natalija PeSi¢: Naravno! Moje tri direktorke sa kaojima sam imala
prilike da saradujem su nesebi¢no delile znanje i iskustvo sa mnom.
U saradnji sa svakom od njih trudila sam se da nau¢im i primenim ono
Sto meni licno odgovara i Kreiram sopstveni stil.
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mi mozda treba joS malo vremena da naucim, jos malo iskustva, pitala
se hocu li mociida li je prerano. Zauvek ¢u zapamtiti recenicu Koju mi
je prilikom jedne takve promocije moj neposredni rukovodilac rekao:
,NajbrZe ¢es proplivati ako te ubacimo u vodu®. Savetujem sve mlade
ljude da cene svoje iskusnije kolege, rukavodioce, da ih gledaju, slusajuy,
pitaju. Iskoristite svaki dan na poslu, to vam je sigurna investicija u bu-
ducnost.

@ Knjige o menadZmentu obicno pisu ,kako uspeti...“. Koji je
Vas najveci neuspeh u poslu i Sta ste naudili iz njega?

Milica Netkovi¢: MoZda ja samo nemam utisak da sam imala
poslovnih neuspeha ili je to moja perspektiva. GreSaka u poslu sam
imala punag, i 0 njima bih mogla da piSem. U pocetku sam greske
shvatala fatalisticki, teSko su mi padale, vremenom sam shvatila
da su mi otito bile potrebne da i iz njih neSto naucim, da su upravo
one moj najveci razvoj a svi znamo da razvoj boli. Dok god ne boli,
ne zavaravajte se obimom posla, i dalje ste u zoni komfora. Neke od
greSaka Koje su bile dragocene za moj razvoj (li¢ni i profesionalni):
pretpostavka necijeg misljenja, ocekivanja, ponasanja, sleda doga-
daja — ne pretpostavljajte u poslu nista; Interpretacije i tumacenja
bilo koga - nikoga ne tumacite, pitajte, pitajte, pitajte; ,Bavo lezi u
detaljima” — ne brzajte, bavite se detaljima, paZljivo slusajte druge i
razvijajte analitiara u sebi.

GreSim i danas, i u trenutku kada shvatim da sam pogresila, nije mi sve-
jedno ni najmanje, ali onda sebi kazem: ,Ocigledno je ova greska trebalo da

ti se desi, hajde da vidimo Sta to nisi znala i da reSimo to za ubuduce”.

@ Vas posao podrazumeva kontakt sa velikim brojem ljudi. Sa
koliko dnevno ljudi komunicirate? Koji vid komunikacije najvise
volite - licno, putem e-maila, telefona, Vibera, WhatsAppa?
Milica Netkovic¢: Komuniciram zaista sa dosta ljudi. Interno samo,
govorimo o Sest fabrika koje ¢ine Kappa Star Grupu pa onda mozete
pretpostaviti koliko je to ljudi sa kojima sam dnevno u komunikaciji.
Kada tome dodamo eksterne partnere, agencije, omladinske zadruge,
trening Kuce, advokatske kancelarije, HR Kolege drugih kompanija sa
kojima je od izuzetne vaznosti biti u kontaktu, jasno je da je komu-
nikacija prili¢no intenzivna tokom dana. E-mail i telefon su najcesce
i najzahvalnije sredstvo komuniciranja, nije ni realno ni moguce sa
svima se li¢no videti. A kada ste pomenuli Viber i WhatsApp, mozda
sam tu malo staromodna, ne volim da ih koristim u sluzbene svrhe, i

to i izbegavam.

@ Koje su prednosti a koji nedostaci posla kojim se bavite?

Milica Netkovic¢: Mnogo volim svoj posao, i naravno da, kao i kod
drugih poslova, ima boljih i losijih dana, ali ja ne bih mogla re¢i da moj
posao ima odredenih nedostataka. Moj posao je odgovoran, trazi po-
svecenost, energiju i vreme ali ja sam to svesno odabrala i ono Sto se
meni Kroz moj posao vratilo, sva iskustva, svi ljudi Koje sam upoznala,
mesta na koje sam otisla, uspesi koje sam sa kolegama podelila, sve
je to velika nagrada za uloZeno i satisfakcija za dalje.



@ Knjige o menadZmentu obicno pisu ,,kako uspeti...“. Koji je
Vas najveci neuspeh u poslu i $ta ste naudili iz njega?

Natalija PeSic: Moj najveci neuspeh jeste moja procena da sama
mogu da menjam stvari. Nije dovoljno biti pojedinac, Don Kihot, Koji ¢e
sam menjati stvari. Treba dobro proceniti situaciju, okruZenje, moti-
vaciju ljudi i onda ih okupiti oko zajedni¢kog cilja. Samo na ovaj nacin
moZemo napraviti promenu.

@ Vas posao podrazumeva kontakt sa velikim brojem ljudi. Sa
koliko dnevno ljudi komunicirate? Koji vid komunikacije najvise
volite - licno, putem e-maila, telefona, Vibera, WhatsAppa?

Natalija PeSi¢: Uh, pa iskreno ne bih znala reci koliko je to ljudi.
MozZda izmedu 10 160. Ja najvise volim komunikaciju licno, jer tada
nekako imam celovit uvid. Ali u danasnje vreme Komuniciramo putem
svih dostupnih medija.

@ Koje su prednosti a koji nedostaci posla kojim se bavite?

Natalija PeSi¢: Baveci se HR-om, moZete nauciti dosta o hiznisu,
imate prilike da sagledavate stvari iz vise uglova. Takode, upoznajete
razliCite ljude, vidite ih u razli¢itim ulogama, imate prilike da se razvi-
jate u razlicitim pravcima. Ipak, postoje nekada i neke teske odluke
koje su sa stanovista hiznisa apsolutno ispravne, ali kada se radi o
ljudima, nikada nije lako.
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@ Koji je najveci poslovni izazov sa kojim ste se susreli tokom
Karijere?

Milica Netkovic: To je upravo pozicija na kojoj sam danas, gde
upravljam ljudskim resursima proizvodne holding kompanije od 2.500
zaposlenih i odgovaram za svoj rad neposredno vlasniku.

CONTROLLING

@ Koliko Vam controlleri pomaZu u svakodnevnhom poslu?

Milica Netkovi¢: Imamo srece da je sektor plana i analize u nasoj
kompaniji na visokom stupnju razvoja, i da su kolege controlleri involvi-
rani u sve segmente poslovanja, vrlo operativni i saradljivi. HR se na
prvu loptu verovatno ,uplasi” controllinga, ali jednom kada uspostavite
tu saradnju i vidite u praksi benefite alata koje vam kolege controlleri
stave na raspolaganje, ta veza postaje ozhiljna i na duge staze.

@ Po vasem misljenju, kako ce se razvijati controlling u buducnosti?
Milica Netkovic¢: Za poslednjih deset godina mog rada controlleri
su, ¢ini mi se, prosli put od povucenih, introvertnih i ¢utljivin stvarala-
ca izvestaja do ozbiljne biznis podrske i neizostavnih konsultanata u
vecini poslovnih odluka o kojoj god funkciji poslovanja da govaorimo.
Upravo je to pravac Koji mi se €ini da ¢e sve viSe unapredivati i od
,famo nekih analiti¢ara koje malo ko razume” ustoli¢ice poziciju neop-

hodnog ¢lana tima, Sto je veliki uspeh za ovu funkciju.

@ Kako zamisljate idealnog controllera?

Milica Netkovi¢: Mislim da mi u kompaniji imamo jednog ali vam
ne smem otkriti njegovo ime da nam ga bez razloga ne bi uznemiravali
pozivima iz drugih kompanija. On je osoba sa integritetom, stavom,
dosledan, vrlo saradljiv i operativan, sjajno zna svoj posao i ume to
znanje da prenese ne samo mladima vec i kolegama iz drugih sektora.
Kada njega treba da pozovete, ne osecate mucninu u stomaku vec se

radujete saradnji sa njim, i znate da ce vas posao biti zavrsen.

@ Sta trenutno najvie nedostaje u controllingu u Vasoj kompaniji?

Milica Netkovic: Iz svakodnevnih razgovora sa kolegama controllerima
zakljutujem da su to uohicajeni i reSivi nedostaci. Rastom biznisa, rastui
zahtevi i o¢ekivanja kako od svih tako i od controllinga, pa su negde resursi
poput dodatnog vremena i ljudi nesto Sto bi uvek svima dobro doslo.

@ Koliko vam sektor controllinga pomaze prilikom donosenja
odluka?

Milica Netkovi¢: Cini mi se da sam odgovor na ovo pitanje ve¢
dala. U nasoj kompaniji ova funkcija je integrisana u donosenje vecine
poslovnih odluka, tako da se HR tim puno oslanja na controlling i u
tom smislu nasa saradnja je svakodnevna.
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@ Koji je najveci poslovni izazov sa kojim ste se susreli tokom
karijere?

Natalija PeSi¢: Najvedi izazov? Pa moram reci da je meni uvek naj-
veci izazov moj tim. Kada gradite tim od pocetka, to je laksi deo posla,
kada dolazite na poziciju menadZera tima koji je ve¢ oformljen, veoma
je bitno na koji natin ¢ete pristupiti i izgraditi poverenje. Kada sada po-
gledam unatrag, to mi je bio najvedi izazov, a i najveci uspeh.

CONTROLLING

@ Koliko Vam controlleri pomaZu u svakodnevnom poslu?

Natalija PeSi¢: Veomal Interno se Salimo da ¢e mi u nasem con-
trolling sektoru srediti jedan sto gde ¢u sedetil Bitno mi je imam in-
formacije o nasim KPI-evima, ne samo HR-a vec i kompanije, jer tako
mogu da procenim da li su nasi zahtevi i nase akcije usaglasene sa
situacijom u kompaniji.

@ Po Vasem misljenju, kako ce se razvijati controlling u budu¢-
nosti?

Natalija PeSic¢: Moram prvo istaci da se moja razmisljanja baziraju
na mom iskustvu sa controllingom u mojoj kompaniji. Mislim da ¢e se
uloga controllinga razviti joS viSe u pravcu biznis partnera prilikom do-
noSenja strateskih odluka. Controlling nije kocnicar vec vazna poluga

u procesu upravljanja. Raduje me Sto radim u kompaniji kao Sto je Vip
u kojoj su nasi menadzZeri svesni uloge controllinga.

@ Kako zamisljate idealnog controllera?

Natalija Pesi¢: Moj idealni controller je kao moj consigliere, tu
je da mi postavi izazovna pitanja, da uvide u oblasti koja nisu moja
ekspertiza, uspori kada ja Zelim da brzo reSim situaciju ili mi da infor-
macije da moZemo da napravimo neke promene pre planiranog jer su
se stekli uslovi.

@ Sta trenutno najvise nedostaje u controllingu u Va3oj kom-
paniji?

Natalija PeSi¢: Ako pitate Kolege iz controllinga, to je informacioni
sistem Koji im omogucava gimnastiku Koju biznis osmisli.

@ Koliko Vam sektor controllinga pomaZe prilikom donosSenja
odluka?

Natalija PeSi¢: Veoma, oni su vazan partner i uvek se sa njima
konsultujemo oko hitnih odluka.

19 januar 2018.
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PRIVATNO

@ Koje je vase omiljeno putovanje?

Milica Netkovic: Jedno na koje jos uvek nisam otputovala, ono ce
mi se tek desiti, za sada o njemu samo mastam ali ne mogu o tome da
pricam (da bi mi se Zelja ispunila). Jedna jedina osoba na ovom svetu
(ona koja treba) zna za tu zelju, i verujem da ¢e mi je ispuniti.

@ Koja knjiga je ostavila poseban utisak na Vas?

Milica Netkovic¢: ,Moc¢ sadasnjeg trenutka” Ekarta Tola. Ekart Tol
u svojoj knjizi snagom licnog iskustva, na svom primeru, uci ¢itaoca
kako da otkrije svoje najdublje ,ja“, ogoljenu Cistu prirodu svog lic-
nog postojanja Koju jos uvek nije spoznao. Daje tehnike kako da se
poveZemo sa nasom sustinom. Lakim i jednostavnim stilom uverljivo
nas uvodi u znacenje sadasnjeg trenutka, oslobodenog proslih isku-
stava i predvidanja buducih dogadaja. U¢i nas kako da zaustavimo
narusavanje kvaliteta Zivota jednostavnim prihvatanjem sadasnjosti
kao jedino vaZne. Ekart matematicki jednostavno, kao na razlomke,
razlaze mehanizam brige, gde um sebe stalno projektuje u zamisljenu
buducnost i stvara strah. PiSe i o ¢ekanju, o tome da mi ljudi najcesce
Zelimo buducnost a ne sadasnjost. Da precesto nemamo fokus na ono
3to imamo vec Zelimo ono $to nemamo. Citalac prepoznaje u knjizi i
svoj stalni sukob izmedu ,ovde i sada” i projektovane buducnosti. Na
taj nacin sam sehi svakodnevno umanijuje kvalitet Zivota.

@ Da li imate neki zanimljiv hobi?
Milica Netkovic: Praktikujem jogu i taj deo dana mi je poseban, to
je vreme koje je samo moje.

@ Koji je najbolji koncert na kojem ste bili?

Milica Netkovic: Koncert decijeg hora ,Kolibri” u Sava Centru na
koji sam odvela svoju cerku. Pesme koje su me vratile u moje detinj-
stvo i period vrti¢a, uspavanke kojima je uspavljivala mene mama a
danas ja moje dete, ista scenografija i iste Zute majice decaka i devoj-
Cica koji €ine ovaj hor, kao i osamdesetih kada sam ja bila dete, dovele
su do takvih emocija i ispunjenosti, gde i danas ne znam jesam li pla-

kala od srece ili sete, samo znam da sam dobro zapamtila taj oseca.

@ Gde pronalazite izvor dobre energije?

Milica Netkovic: U svojoj porodici pre svega, u nasem domu, ritua-
lima. U tome $to znam Sta mi je najvaznije na svetu, i zbog koga i cega
sve ima smisla.

@ Da se niste opredelili za ovu Karijeru, koje bi bilo Vase zani-
manje?

Milica Netkovic¢: Stvarno verujem da radim ono Sto jeste moj
poziv i sigurno da bi to bio neki posao orijentisan na ljude, komunika-
ciju, organizaciju sa puno dinamike i aktivnosti. Recimo da ono ¢ime
se danas uz HR paralelno bavim a to je coaching (professional R life)
jeste zapravo taj drugi poziv.



PRIVATNO

@ Koje je vase omiljeno putovanje?
Natalija PeSi¢: Prvo letovanje u Grékoj sa nasim sinom Lukom.

@ Koja knjiga je ostavila poseban utisak na Vas?
Natalija PeSi¢: Uh, ima ih nekoliko, ali ako moram da izdvojim jed-
nu to je ,Zlocin i kazna”.

@ Da li imate neki zanimljiv hobi?
Natalija PeSi¢: Slaganje LEGO kockica. To mi je uz sina postao
veoma interesantan hobi.

@ Koji je najbolji koncert na kojem ste bili?
Natalija PeSi¢: Definitivno Rolling Stones!

@ Gde pronalazite izvor dobre energije?
Natalija PeSi¢: Moji momci su moja pokretacka energija. Porodica
mi je baza gde punim svoje baterije i nekako je sve lakSe kada znam

da su mi oni podrska.

@ Da se niste opredelili za ovu Karijeru, koje bi bilo Vase zani-
manje?

Natalija PeSi¢: Mislim da bih bila inZenjer u proizvodnji. To mi je i
bila vodilja kada sam pocela da radim u HR-u.
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# Koji je najveci blam iz detinjstva koji nikada nec¢ete zabora-
viti?

Milica Netkovic: Lepota detinjstva i jeste u tome Sto sve Sto vam
se dogodi u tom periodu Zivota nije blam ve¢ avantura ili nestasluk za
pamcenje. Moje detinjstvo je obogatilo moju litnost na najlepsi mogu-
¢i nacin zahvaljujuci bakama i dekama Koji su ga obeleZili, raspustima
na selu, i mojoj starijoj sestri koja je imala uvek pre svega hrabre ideje
za zabavu — poput one da sa terase polivamo sokom od visanja prola-
znike koji Setaju centrom grada gde smo mi stanavali, zbog ¢ega nam
je komsinica na vrata poslala policiju. Ali divno je kada imate Sta da
prepri¢avate svom detetu.

@ Koji je najkreativniji poklon koji ste dobili?

Milica Netkovic: Sve Sto mi pokloni moja cerka: Zivi puZ iz parka,
crtez na kome pre izgledam kao maskirana bundeva nego mama,
masnica koja joj otpadne sa Snalice a njoj bude Zao da je baci pa se
pobedonosno seti da ¢e je pokloniti svojoj mami.

@ Zelja koju ¢ete poZeleti u novogodisnjoj noéi?
Milica Netkovic¢: Da me $to pre mamom nazove i jedan muski gla-
si¢ koga Zeljno ocekujemo. M
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# Koji je najveci blam iz detinjstva koji nikada nec¢ete zabora-
viti?

Natalija Pesi¢: Uf, kada sam se prevmula iza TA pecii ostala
naglavacke da visim, pred celim drustvom moje starije sestre koje se
ludo zabavljalo.

@ Koji je najkreativniji poklon koji ste dobili?
Natalija Pe&i¢: Srafciger i klesta.

@ Zelja koju ¢ete poZeleti u novogodidnjoj noci?
Natalija PeSi¢: 365 dana uZivanja sa ljudima koji me okruzZuju. M
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DIGITALNOM PECALJKOM
DO KLIJENTA

U poslednje vreme digitalizacija nas je zapljusnula kao talas
posle cunamija, a velike promene doziveo je i marketing, koji
se preplice sa svim sferama poslovanja. Ukoliko ne drzimo
korak sa razvojem modernih tehnologija, konstantno ih ne
usvajamo i ne koristimo, mozemo da zaboravimo na razvoj i
rast nase firme i nas kao stru¢njaka.

124 januar 2018.



controlling marketing

ZIVKA MUTLAK
HR & MARKETING MANAGER
ADACTA BEOGRAD

Dostupnije i jeftinije

Ponuda digitalnih marketing alata je nikad
raznovrsnija, a na dinami¢nom IT trZistu zakon
ponude i potraznje dobro radi svoj posao. Za
sama nekoliko desetina evra mesecno po Ko-
risniku moZete unaprediti, pored marketinga,
i prodaju i podrsku (koji su neraskidivo pove-
zani) bez obzira na veli¢inu vase firme. Doslo
je vreme kada su najvrednije postale ideje i
kreativnost, a ne hardver, pa ukoliko imate taj
dar, pun gas i za vas nema zime. Pored toga,
podrazumeva se da verujete da je proizvod ili
usluga Koju nudite zaista dobra i u startu je sve
lakse. U suprotnom, kako dobiti dobru ideju, bez
inspiracije, osim ako ne iskopirate neciju?

Klasi¢ni koncepti marketinga

VaZno je izgraditi Sto kvalitetniji i efikasniji
brend. Na ovaj nacin, pojedine svetske kompa-
nije su povecale prodaju svojih proizvoda i uslu-
ga za skoro 50%. Klasi¢ni koncepti marketinga
odavno su prevazideni u IT sferi, ali to ipak
ne znaci da ponekad ne treba iskoristiti neki
tradicionalni kanal i, na primer, objaviti oglas
u struénim novinama. Ipak, takvo delovanje
moramo posmatrati kao brending — odnosno
pozicioniranje naseg proizvoda ili usluge u sve-
sti potrosaca, odnosno proces Kreiranja stava
potrasaca o nasem proizvodu ili kompaniji i kao
deo prodajne strategije, Ciji ¢e se plodovi ubi-
rati na duZe staze, a ne odmah nakon izlaska
tasopisa u kome je nas oglas. Nije na odmet
podsetiti se da takvi oglasi Kostaju u zavisno-
sti od pozicije u ¢asopisu, od par stotina, pa
¢ak i do par hiljada evra. Za taj novac moZete
iznajmiti najsavremeniju digitalnu pecaljku za
klijente na duZi period, u zavisnosti od modula
Kkoji su nam potrebni i vrste proizvoda ili uslu-
ge koju nudimo, kao i od nase ciljne grupe. Na
duZe staze, moguce je uStedeti veliku Kolicinu
novca, jer sti¢emo vestine koje kasnije samo
nadogradujemo i koristimo besplatno. Pa zasto
to i ne uraditi? Nikad nije bilo l[akSe nego danas
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napraviti dobru promociju proizvoda uz pomoc
digitalizacije.

Holisti¢ki marketing

Digitalizacijom se marketing transformisao
u holisticki marketing. To znaci da su se prome-
nile velike, do tada vazece teorije o njemu, kao
i odgovari na pitanja koji je znacaj marketinga
u firmama i $ta im on donosi. Sada, svaka firma
kroji marketing po svojoj meri, u zavisnosti od
specificnih procesa, kulture firme, biznis modela
i sli¢no, a cilj marketinga u kompanijama (po-
sebno B2B) moZe biti razlicit: lead generation
marketing, brand marketing, existing customer
satisfaction marketing. Brend polako ustupa
mesto prodaji i zadovoljstvu klijenata, ali mar-
keting i dalje brine o tome da se kroz ove aktiv-
nosti generiSe i dobar brend.

CRMi BI

Danas je neophodno u savremenom hiznisu
i marketingu koriscenje alata za upravljanje
odnosima s klijentima (CRM) i poslovnu inteli-
genciju i napredno izveStavanje (BI).

Osnova i preduslov jeste postojanje dobre
i azurne baze podataka a, uz odgovarajucu
obuku, vasi zaposleni na svim nivoima, na pravi

nacin mogu da iskoriste skrivenu mo¢ podataka.

To znaci da upotrebom savremenih softvera
mogu pametnije i bolje da donose odluke, kao

i da planiraju aktivnosti prema postojecim i po-
tencijalnim Klijentima. Izvestaji koji se dobijaju
na osnovu mora podataka, a uz pomac alata za
naprednu analitiku, pomoci ¢e vam da istrazite
potrebe ciljne grupe, da kreirate marketing
strategiju i da donosite ispravne i pravovreme-
ne odluke.

Odmah uhvati kupca

Poslednja istraZivanja govore da je 57 %
potrosaca vec uklju€eno u proces kupovine
i pre nego 5to do nje dode. Kada se kupac
ukljuci u kupovinu, tako Sto su mu zanimljivi
nasi praizvodi ili usluge i klikne na link naseg
sajta — odmah moramo biti spremni za akciju. A
to moZemo najefikasnije realizovati uz pomoc
CRM-a, Koji ¢e nas dovesti do potencijalnog
kupca i pokazati nam Sta ga tacno zanima od
nase ponude, Kojim kanalom je do3ao, Koliko
dugo je bio na nasoj web stranici i sli¢no.
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Na osnovu tih informacija, moguce je planira-
nje i sprovodenje kampanja, a mere se i rezultati i
napredak. Takode se sa svojim klijentima povezu-
jete kroz razlicite kanale, gradite prodajne linije i
pratite rezultate svojih marketinskih ulaganja.

Nemojte zaboraviti da nasi klijenti (kupci) zna-
juvise nego ikada i da veoma cesto odluku o ku-
povini donose i pre kontakta sa vama. Marketing i
prodaja se moraju prilagoditi novom nacinu kupo-
vine gradenjem dubljih i snaznijih veza i personali-
zovanjem svake prodajne akcije pojedinacno.

Postovani...

Personalizovana komunikacija koju postizete
uz pomac¢ CRM-a daje znacaj pojedincu u moru
potencijalnih klijenata, kao Sto pecaros daje zna-
Caj ribi koja se upeca. Sama Sto u realnosti riba
ide na tanjir, a klijentu se nudi tanjir sa pregrst
mogucnosti, Koje su servirane na nacin na Koji
mi zelimo. Dakle, uz pomoc izuzetno dostupnih
softvera za upravljanje odnosima sa kupcima,
targetiracete vasu ciljnu grupu, i obratiti im se
direktno sa ,,Postovani Marko® ili ,PoStovana
Milice”, a ne sa ,Postovani Kklijente, korisnice”.
Direktnim obracanjem cete im dati na znacaju,
jer im se obracate kao da ih lino poznajete i ve-
¢a je verovatnoca da cete ih pridobiti.

Kupi kartu za najbrzi voz

Generalno, u savremenom poslovanju pro-
mene se deSavaju rapidno, a digitalni kanali
dopunjuju ili €ak zamenjuju jedni druge u veoma
kratkom vremenskom roku. Aka se odmah dobro
ne vezete pojasom i ne pratite na dnevnom ni-
vou aktuelne trendove u tom brzom digitalnom
vozu, verovatno ¢ete ubrzo ispasti iz njega. Sta
vam onda preostaje da biste dosli do odredista?
Jedino da uskotite u slededi voz, Koji ce verovat-
no hiti star i otrcan, i ispod vasih o¢ekivanja. A za
to vreme cete propustiti mnoge prilike.

Dugacak je put do zvezda

Pored svega ovoga, za uspesnost i profita-
bilnost jedne firme je ipak najznacajniji zadovo-
ljan Klijent, kao i njegova preporuka drugima, i
na Kraju to je i najbolji marketing alat. U ideal-
nom slucaju tezite ka tome da izgradite svoje
ime i da ucinite da korisc¢enje vasih proizvoda ili
usluga bude stvar prestiZa, a za to vreme ne-
gujte vas digitalni Stap za pecanje.
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SANDRA RAPO
EKSPERT ZA RAZVOJ | PROMOCIJU BRENDOVA

KAKO KOMUNICIRATI SA
MILENIJALCIMA?

Sve je u psihologiji, ne u tehnologiji
Chuck Bankoff

Ko su zapravo ,,milenijalci“?

Ljudski um ne spoznaje veli¢inu beskonacnih znanja Koja u sebi
krije Univerzum. Ma koliko god se mi trudili da potpuno ovladamo
tehni¢kim znanjima i vestinama, ostajemo zatocenici sopstvenih nesa-
vrenosti i neadaptiranosti na brzinu kojom nam se nove tehnologije |
nova saznanja razotkrivaju. Nama, predstavnicima ,X“ i ,Baby boom*
generacija, tehnoloske inovacije su na prvi pogled odbojne, komplek-
sne i pomalo nedokucive. IT strucnjaci i blogeri se, znajuci za ovaj fe-
nomen ,straha od novog” trude da kroz razne forme tutarijala priblize
primenu novog tehnoloskog ,jezika® i internet algoritama Koji u praksi
koriste re€i i funkcije iz aplikacija poput tag, hashtag, insta story, chat,
like, followers, download, upload, wetransfer, subscribe i jo5 mnogo
sli¢nih ljudskih umotvorina. Postavlja se pitanje kako se milenijalci pri-
lagodavaju novim strategijama internet platformi i Koliko brzo ovlada-
ju novim tehnoloskim jezikom. Odgovor je — jednostavno i brzo. Nove
generacije dece rodene izmedu 1985. i 2000. godine se nazivaju ,mi-
lenijalci®. U SAD ih nazivaju ,Ja, ja, ja generacija’, u Japanu ,Ljudi kaji
rade dve stvari u isto vreme”, a u Kini ,Mladi Koji jedu stare”. Ne ¢udi
Cinjenica da su ove generacije vec ,konektovane® sa novim znanjima i
tehnologijama i da Zive Zivote potpuno netipi¢ne za prethodne gene-
racije. Milenijalci odrastaju upravo na prelazu vekova, te neminovno
trpe posledice ove grani¢ne pozicije — stari sistemi vrednosti za njih
joS nisu nestali jer u njima jos uvek ,Zive”, stanujudi u zajednicama sa
roditeljima, a novi sistem se kod njih jos nije formirao zbog nepovolj-
nih makroekonomskih parametara u drustvu u godinama u kojima su
odrastali, socijalnih raslojavanja, i ekonomske i politicke nestabilnosti.

Znatizelja marketologa da spoznaju Zivotne navike, socijalnu i
emotivnu inteligenciju ,novih Klinaca” pokrenula je veliki broj zahtev-
nih ispitivanja i radionica o ovoj, kako kazu, razmaZenoj, lenjoj, nesi-
gurnoj u sebe, narcisoidnoj generaciji koja ne veruje u tradicionalne
vrednosti porodice, ve¢ u neophodnost ulepSavanja realnosti i slike o
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sebi. Otuda potreba milenijalaca da sve Sto im se dogodi u realnom
Zivotu odmah podele, u turbo fotaSopiranom izdanju, na drustvenim
mreZama. Za njih su optimizam, rutina, skroman Zivot, izlazak u kafi¢ i
vikendom u kafanu sa drustvom, lep Zivot sa merom. Vrlo su specifi¢ni
i po pitanju motivacije za pronalazenje posla i kre¢u se izmedu dve
jako izraZene Krajnosti — apatije i izraZzene ambicioznosti. NaZalost,
ako ne pronadu meru, u oba slucaja milenijalci zavrSavaju kao lose
tretirana i skromno placena radna snaga. Sanjaju o leZernom Zivotu,
menadZerskim pozicijama, skupim automobilima, a karakteriSe ih
povrsnost, nestalnost i velika fluktuacija pri obavljanju honoramih
poslova. Istrazivaci konstatuju da su milenijalci, iako se na prvi pogled
Cine vrlo predvidivi, ipak nedovoljno istraZena ciljana grupa kojoj nije
ni malo lako ,udi u trag”. Oni na potpuno novi nacin percipiraju svet i
nove tehnologije, i gotovo da ne reaguju na klasitne reklamne poruke
i vesti. Ova generacija mladih ljudi je trenutno uhvatljiva jedino ako

im se ponudi Kkratak, dinamican, efektan sadrZaj poruke u trajanju od

5 sekundi i to iskljucivo na njihovim omiljenim druStvenim mreZzama
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(Facebook i Instagram). Visoko Kotiran kanal komunikacije sa ovom

po mnogo ¢emu specificnom generacijom je i Youtube. Muzicki i video
sadrZaji im okupiraju paznju do te mere da im vesti marketing magovi
svetski renomiranih brendova, koji su prepoznali novu eru video komu-
nikacije, mogu prodati Sta god poZele. Prema Forbsovim istraZivanjima
za 2019. godinu, predvida se da ¢e ¢ak 80 % internet saobracaja ici
preko video formata. Digitalni video na internetu ¢e na taj nacin po-
tvrditi svoju nadmoc jer ¢e proces Citanja tekstova na portalima biti
zamenjen Kratkim video sadrzajima merenim u sekundama. Prema re-
Cima eksperta za digitalni marketing Jamesa McQuiveya, web sadrZaji
¢e ,jednim minutom svog sadrZaja zameniti ¢ak 1,8 miliona neizgovo-
renih reci”.

Milenijalci gotovo i ne reaguju na tradicionalne reklamne poruke.
Jednostavno su rodeni imuni na njih. Ta ¢injenica proizvodacima robe
Siroke potrosnje i mobilne telefonije predstavlja strateski zadatak i
veliki izazov oko zadobijanja lojalnosti milionskog auditorijuma. Velikoj
vecini pripadnika generacije milenijalaca mobilni telefon je odavno
postao ,.¢lan najuze porodice” (nekima i vise od toga). O tome Sta ce
kupiti, gde putovati i rucati, Sta nositi na sebi, potrazi¢e uz ,pomoc
prijatelja” na omiljenom mestu za komunikaciju — na drustvenim mre-
Zama. Svi oni koji budu pazljivo osluskivali njihove potrebe i pratili
njihova grupna Kretanja i razmisljanja, postace visestruko bogati. Sve
navedeno ide na ruku i multiplikuje profit do neslucenih razmera svim
proizvodacima roba i usluga, i medijima Koji znaju kako sa njima.

Kako dopreti do ,,digitalnih umova” milenijalaca?

Svako lansiranje sadrZaja obuhvata paralelno vodenje nekoliko
kanala komunikacije. Prvi je rezervisan za Website, Google Adwords,
Search i Display kampanije. Drugi je vezan za optimizaciju i navigaciju
sadrzZaja za korisnike kaji svoje informisanje baziraju na drustvenim
mrezama (Facebook, YouTube, Instagram, Linkedin). Tre¢com se ko-
municira preko digitalnih kampanja (e-mail, SMS i telemarketing,
Newsletter i CRM baza podataka). Proslo je vreme kada su se pla-
siranjem oglasne poruke u medijima zavrsavale sve aktivnosti oko
marketinskih kampanja. Naprotiv, tek tada krece pracenje i analiziranje
efekata putem digitalne metrike, te unapredenje kampanje za vreme
njenog trajanja. Analiza podrazumeva follow up broja prikaza i pre-
gleda plasiranog reklamnog oglasa, kao i optimizaciju sadrZaja zarad
visoKog rejtinga na organskim pretrazivacima.

Prema navodima Olivere Bakovic iz digitalne marketing agencije
WSI, danas u svetu 3 milijarde ljudi, dakle preko 40% ukupne svet-
ske populacije, Koristi internet. Od tog broja u visokom procentu
¢ak 61% Korisnika traZi proizvode, usluge, savete i informacije preko
interneta, jer ga smatraju svojim prijateljem koji ,govori” istinu. A da
je budu¢nost komunikacije usmerena na ,produzenu ruku” i ,virtualni
mozak” svih nas govori i ¢injenica da ¢ak 80% internet korisnika ko-
risti pametne mobilne telefone preko Kojih je ogladivacima olaksano
da lako i brzo, na najdirektniji moguci nacin, dodu do nasih emotivnih
i psiholodkih ,unutrasnjih svetova’, a za sebe, indirektno, do zaga-
rantovanih prodaja. @

controlling marketing
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POTPREDSEDNIK ZA OPERACIJE
DELEZ SRBIJA

Jednom dobar trgovac,
uvek dobar trgovac

POSAO

Delez Srbija je ¢lanica medunarodnog
trgovinskog lanca Ahold Delhaize koji po-
sluje na tri kontinenta u Sest zemalja, sa
sediStem u Zandamu, u Holandiji. Sa druge
strane, Delez Srbija danas broji 12.000 za-
poslenih i 409 maloprodajnih objekata u tri
glavna formata: Maxi, Shop®Go i Tempo.
Koja je tajna uspeha Delez Srbija? Kako se
postaje broj 1 u maloprodaji?

Kada poslu pristupate posveceno, kada veru-
jete da su saradnici sa kojima radite vas najvred-
niji resurs i kada sa partnerima gradite strateske
odnose, i sve to zacinite sa mnogo rada, uspeh
zaista dolazi prirodno, i nema tu velikih tajni.
Maxi je upravo proslavio sedamnaesti rodendan,
a pozicija najpreporucivanijeg supermarketa Koji
ovaj lanac uziva godinama unazad, dokaz je da
nam kupci veruju. Dok se Tempo trudi da Sirokim
asortimanom i uvek aktuelnim promacijama
ponudi trzitu moderan hipermarket, Shop®Go
je tu da odgovori na potrebe Kupovine u pokretu.
Posebno smo ponosni na nasu online prodavnicu
koja svakog dana beleZi nove kupce koji su voljni
da Kkupovinu obave jednostavno i iz fotelje svog
doma. Svaki brend ima svoju strategiju, svaki
saradnik zasluZeno postovanje, a nasa svrha da
zajedno donosimo sveZu inspiraciju za bolji Zivot,
vodilja nam je na putu da i u narednim godina
ostanemoa lideri na trzistu.

Vi ste direktor operacija najve¢eg malo-
prodajnog lanca u Srbiji sa preko 400 ma-
loprodajnih objekata i 12.000 zaposlenih.
Kako napraviti dobar sistem u prodavnica-
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ma? Kako kreirati dobru atmosferu izmedu
radnika, poslovoda i potrosaca?

Rekao bih da su dobra atmosfera i gradenje
timskog duha moZda omiljene oblasti mog rada.
Dobar sistem i dobra atmosfera se ne grade iz
fotelje, moj tim i ja to radimo zajedno sa Kole-
gama direktno u radnjama. Svi zajedno razme-
njujemo dobru energiju i pazljivo sluSamo Sta
kolege iz prodavnica imaju da nam kazu. Dobri
rezultati ne dolaze preko nodi, a spokojno ih
moZete ocekivati samo ukoliko napravite dobru
vezu izmedu zgrade za podrsku i samih radnji.

Delez Srbija je osvojila nagradu ,,Moj
izbor“, kao omiljena trgovina po misljenju
Kupaca, a brend Premia je osvojio nagradu
»Najbolje iz Srbije“. Kako vidite svoju za-
slugu u svemu tome?

Nagrada je zasluga svih 12.000 saradnika koji
svakog dana dolaze na posao u zgradu direkcije,
Distributivni centar u Staroj Pazovi, ili u svoj Maxi,
Tempo i Shop®Go. Uloga mog tima i mene je u
tome da sve Sto smo zamislili, a dolazi kao benefit
kupcima, dobro implementiramo u svakoj radniji.

0d 2008. godine je uvedena online kupo-
vina u Maxi prodavnicama. Online kupovina
se redovno prilagodava potrebama Kupaca,
inovira se i unapreduje. Da li mislite da ¢e
online kupovina nadmasiti tradicionalnu
Kupovinu u prodavnicama u Srbiji?

Ovaj deo Balkana zasigurno ¢e jos dugo
uzivati u odlasku u komsijski supermarket.
Nasi Kupci vole da poznaju svog mesara, da




im bas on da savet za nedeljni ru¢ak, i blizak
odnos sa prodavcima je ono po ¢emu su nase
radnje i prepoznate. Ono 5to nam donosi nova
tehnologija i 21. vek jeste to Sto zaista ima sve
viSe onih Koji cene slobodno vreme i koji ¢e ga
radije provesti sa porodicom i prijateljima nego
u nabavci namirnica. A to je upravo ono sto
vam online Kupovina donosi. Maxi online je ove
godine unapredio svoj sajt i aplikaciju i samim
tim ,kupovinu iz fotelje® ucinio jos lakSom i jed-
nostavnijom. Mi smo spremni, ali brzina digita-
lizacije Srhije ¢e direktno uticati na prelazak sa
tradicionalne na online kupovinu, Sto je u ovom
trenutku tesko predvideti.

controlling

Tehnologija se u danasnjem svetu ra-
pidno menja i napreduje. Jedna od vecih
promena jeste digital retail (digitalna ma-
loprodaja), a jedan od Vasih glavnih ciljeva
jeste digitalizacija poslovnih procesa. Sta
nam moZete viSe reci o digitalnim trendovi-
ma u maloprodaji?

Digitalna revolucija je odavno pocela, a od
lidera se uvek o€ekuje da ne samo prati tren-
dove nego i da ih postavlja. NaSa kompanija na
globalnom nivou Ahold Delhaize je zasigurno
veoma dobar primer maloprodajne kompanije
koja se izdvaja u ovom segmentu. Kupci danas
oc¢ekuju mnogo vise nego samo proizvode na

Foto: Andela Grozdani¢
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policama. Danas u Maxiju vi moZete dopuniti ra-
¢un za mobilni, moZete platiti racune za struju

i pritom brzo obaviti Kupovinu namimica, jer je
raspored u radnji prilagoden nacinu Kupovine. U
svetu se najvedi iskorak trenutno pravi na nivou
sveobuhvatnih informacija o bilo kom proizvodu
putem interaktivnih ekrana ili mobilnih aplika-
cija, uvodenje robota u pojedinim segmentima
dnevnih procesa rada, a nisu daleko ni virtuelne
prodavnice. Mi trenutno razmatramo nekoliko
tehnologija koje ¢emo primeniti u nasim malo-
prodajnim objektima u narednom periodu.

Vi ste napravili novi koncept prodavnice
u kojoj nema prodavca, vec je sve digita-
lizovano i proces kupovine obavlja sam
kupac od pocetka do kraja. Na kakve ste
reakcije naisli? Da li je nasim potrosSacima
blizak ovaj nacin kupovine?

Moram napomenuti da je ovaj kancept za sada
dostupan samo nasim kolegama u zgradi direkcije.
Otvorili smo Shop®Go radnju u okviru Koje nase
kolege same obavljaju ceo proces od odabira
namirnica do placanja. Reakcije su viSe nego po-
zitivne i mogu vam reci da su se Kolege vrlo brzo
navikle na Koncept. Verujem da bi se ovakav kon-
cept radnje svideo i ostalim nasim potro3acima, u
Sta cemo se uveriti kada budemo spremni da ovo
implementiramo i van naSe zgrade podrske.

Delez Srbija ima viSe poslovnih kon-
cepata: zdrava hrana, smanjenje viskova
hrane, pruZanje bezbednog i inkluzivnog
radnog okruzenja. Jedan od vasih ciljeva
jeste reciklaZza otpada, a prosle godine ste
reciklirali ¢ak 10.000 tona otpada, dok u
Vasoj kompaniji radi viSe od 240 ljudi sa
invaliditetom. MoZete li se pohvaliti sa jos
nekim Konceptima po kojima se istiete?
Koji je Vama li¢no najbliZi koncept?

OdrZivo poslovanije je preduslov uspesnog
poslovanja. Samo ukoliko svoj posao obavljate
vodeci se tim principima, moZete ocekivati za-
dovoljne i posvecene saradnike, ponosne sto
rade bas za tu kompaniju, kao i kupce i partnere
koji vrednuju vas trud. Svaka od inicijativa koje
smo postigli u prethodnoj godini zasluzuje pri-
znanje, ali ukoliko od mene traZite da izdvojim
jednu, onda bi se ona odnosila na ¢injenicu da
je Delez Srhija najveci donator hrane u zemlji.
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Osim toga Sto ¢uvamo prirodu, ulaZzemo u ra-
zvoj zaposlenih, veoma je vazno da budemo
solidarni i da pokazujemo empatiju sa onima
kojima je pomoc najpotrebnija.

Svoju poslovnu Karijeru ste zapoceli
davne 2000. godine. U trgovini odnosno u
kompaniji Delez Srbija ste ve¢ 10 godina.
Kako je napredovala Vasa Kkarijera? Secate
li se samih pocetaka, i mozda nekih gresa-
ka koje nakon dugogodisnje Karijere nikada
ne biste ponovili?

Zaista nije floskula aka vam kazem da su
greske samo mogucnost za ucenje i licni razvo;.
Naravno da ih je bilo na pocetku. Ima ih i danas.
Ali sve one su tu da iz njih neSto naucimo i po-
stanemo bolja i kvalitetnija verzija sebe. Jedan
od Klju€nih momenata je bio i taj kada sam ¢asu
sa vaodom poceo da posmatram kao do pola
punu a ne praznu, i da ljudi sve rade iz najboljih
namera. Trudim se da ovaj pristup prenesem i na
svoje saradnike, jer znate, svi smo mi na kraju
dana Ziva bica, nismo kompjuteri. A nacin na koji
¢emo prevazici neku situaciju i izvuci pouku iz
nje, razdvaja one najbolje od onih Koji to mozda
nikada nece postati. Poslovica Leaders are rea-
ders (Lideri su oni koji u€e) najbolje potkrepljuje
ovo stanoviste. Koncept ucenja tokom celog
Zivota je jedina odrziva poslovna filozofija.

Vi ste zavrsili Elektrotehnicki fakultet,
jedan od najboljih fakulteta u Beogradu.
Sa druge strane, bavite se trgovinom koja
i nema mnogo dodirnih tacaka sa ETF-om.
Da li ste razmisljali nekada da se vratite u
,vode inZenjerstva“?

Verujem da je i danas Elektrotehnicki fakul-
tet Univerziteta u Beogradu jedan od najboljih u
zemlji. Kao student sam naucio da ,inZenjerski”
pristupam svakom izazovu. Veoma sam zahvalan
nacinu razmisljanja Koji sam stekao na fakul-
tetu, a koji mi pomaZe u svakodnevnom poslu.
Naime, nisam okrenut problemima vec reseniji-
ma. Resenja uvek postoje ¢ak i kada ih ne vidite,
samo treba promeniti ugao gledanja. Taj princip
je primenljiv na svaki biznis. Maloprodaja je vrlo
dinamicna i verujte mi da ima dodirnih tacaka sa
svakim obrazovnim usmerenjem. Mom senzibi-
litetu takav posao veoma odgovara i za sada ne
razmisljam o povratku u Cisto inZenjerske sfere.
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CONTROLLING

Controlling u Srbiji je postao popularan
u poslednjih nekoliko godina. Vi u vasoj
kompaniji imate razvijenu sluZzbu za con-
trolling. Kako Vi saradujete sa controlleri-
ma?

Ovaj deo organizacije je za nas veoma bitan,
ne samo zbog izvestavanja, vec i zbog stalnog
preispitivanja smera i odluka Koje donosimo. U
dnevnom obilju informacija koje nas okruzuju
moZe se desiti da od mnogo drveca ne vidite
Sumu, zato imate kolege iz controllinga Koji ni-
su optereceni dnevnom operativom i koje imaju
veoma izgraden osecaj da naslute odredene
izazove samo iz cifara. Naravno da posle krat-
kog vremena budete presrecni Sto ste prave
informacije dobili na vreme, iako vam je prva
reakcija ponekad i negativna. Mislim da se bez
ovakvog odeljenja sigurno ne moZe ozbiljno ra-
diti bilo koji posao.

Neki smatraju da controller treba
da ima hard skKills (analiti¢nost, rad u
Excelu...), dok drugi smatraju da su kljucna
soft skills (komunikacija, rad sa ljudima...).
Kako biste Vi opisali dobrog controllera?
Sta je potrebno controlleru da bi bio dobar
biznis partner?

Dobar controller mora imati razvijene obe
vrste vestina. Ukoliko postoji samo analiti¢nost
bez adekvatnog transfera informacija, zakljucci
mogu biti ignorisani ili uzeti sa nedovoljnom
teZzinom. Bilo ¢ime da se bavite, da ste ekspert
u hilo kojoj oblasti, vasa vrednost eksponenci-
jalno raste ukaliko je vasa emocionalna inteli-
gencija razvijena, ako su vase komunikacione
sposobnosti na zavidnom nivou.
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Controlleri prave dosta razlicitih izve-
Staja. Sta je za vas dobar izvestaj? Sta sve
dobar izvestaj mora da sadrzi?

Dobar izvestaj je onaj Koji vam je razumljiv
na prvo Citanje i Koji vam pruza sve neaphodne
podatke za dobar zakljucak. Naravno, podra-
zumeva se da je odgovorio na temuida je
blagovremeno pripremljen. U eri svakodnevnih
promena i dinami¢nog biznisa, nama je u malo-
prodaji veoma bitno da reagujemo proaktivno |
samim tim su mozda blagovremenost, jasnost
i pouzdanost podataka kljucne karakteristike
dobrog izvestaja.

Controlling je nemacka filozofija ostva-
rivanja ciljeva. Da li se u sprovodenju con-
trollinga u Srbiji vodite nemackom prak-
som?

Mi se trudimo da se u svim oblastima po-
slovanja vodimo najboljim praksama, primer su
nam uvek ,lideri u klasi”.
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PRIVATNO

Radni dan traje ponekad ,,samo“ 24
sata. Sa jedne strane imate odgovornost
za 10.000 ljudi u operacijama, a sa druge
strane vas ceka porodica i princeze (supru-
ga i tri cerke). Kako uspevate da uskladite
privatne i poslovne obaveze? Sta je teZe
voditi — poslovodu ili ¢erku od 3 godine ko-
ja Zeli da ide na balet?

Tu je pre pitanje ko od njih ima veca oce-
kivanja od mene i kome koliko mogu vremena
da posvetim. Verujem da je u Zivotu Zenskog
deteta figura tate vrlo vaZna i samim tim svoje
slobodno vreme uvek posvecujem cerkama.
Nekada je to balet, nekada pozoriste, ali uvek
govorimo o nasim zajednickim trenucima
punim ljubavi, paznje i igre. Ono Sto svakako
ljJubomorno uvam jeste dete u meni i to mi
mnNogo pomaze u mom odnosu sa mojom de-
com. Slagao hih kada bih rekao da je uvek lako
uskladiti privatan i poslovni Zivot. Nije. Ali ono
Sto dobijete ukoliko ste dobar ,na oba fronta®,
neprocenjivo je i daje vam neverovatnu ener-

giju.

Radite na izuzetnoj odgovornoj funkciji.
Mnogi od malena sanjaju da budu ,,veliki
Sefovi“. O ¢emu je mastao petogodisniji
Dimitrije, i Sta biste sada porucili tom de-
caku?

Moram priznati da nisam mastao da po-
stanem veliki Sef, mastao sam da ¢u raditi
samo ono 5to volim i $to me €ini sre¢nim. Sa
ponosom mogu da se okrenem tom malom
decaku i da mu kaZzem da ga nisam izneverio.
Svakodnevno se budim sa istom Zeljom da
ostanem slobodan i da kreiram svoj Zivot,
svaki dan je dobar za mene, a svaki sledeci jo3
bolji.

Vi ste veoma predani svom poslu. Moto
kojim se vodite glasi: ,,Radi ono Sto volis
i u €emu si dobar i onda ¢e3 uvek moci da
uZivas®. Da li napravite predah i pobegnete
od posla da se odmorite ili smatrate da,
kada radite posao koji volite, odmor nije
neophodan?



Odmar je neophodan. Koliko god volite svoj
posao, a ja litno vrlo uZivam u svom, potrebno
je ponekad napuniti baterije i opustiti se. Kako
imam puno interesovanja, moj odmor je vrlo
Cesto rad u nekim drugim oblastima. A kada od-
mor znaci samo odmor, trudim se da svaki tre-
nutak provedem sa porodicom na nekom lepom
mestu u zajedni¢kim aktivnostima.

Kada zavrsite radni dan i nadete vreme
za sebe, da li vise volite da procitate knjigu
ili pogledate film? Koja je Vasa omiljena
knjiga koju mozete uvek ¢Citati, a koji film
pogledate kad god se nade u programu?

Veci sam ljubitelj knjiga nego filmova.
Tesko je izdvojiti omiljenu knjigu, ima ih zaista
dosta koje su mi omiljene. Knjige gledam Kao |
ucitelje, svaka vam dode u ruke Kada je pravo
vreme za nju. Trenutno mi paZznju zaokupljuje
mindfullness i budisti¢ka ucenja, a od filmova
bih svakako preporucio jednog starog Zakrpa
Adamsa.

Osim trgovine, Vasa strast su sportovi.
Volite tenis, fudbal, skijanje, badminton,
skvos, a kosarku ste trenirali dugi niz go-
dina. Koje Vas uspomene veZu za kosarku,
osim Sto Vas je naucila timskom radu?
Koji od ovih sportova danas najéesce igra-
te?

KoSarka je hila jedna od mojih prvih ljubavi,
a danas najcesce igram tenis. Sport je veoma
uticao na moj razvoj, kao i na svakog Ko je ne-
Sto trenirao. Brzo se nauci da je talenat mali
deo uspeha, da je potreban ogroman rad, uzi-
vanje, istrajnost, strpljenje, izgubljene partije,
ponovno i ponovno ustajanje nakon padanja...
Ipak, najvecu zaslugu sportu dugujem na ljudi-
ma koje sam Kroz njega upoznao i prijateljstva
koje sam stekao.

Osim ko3arke, i8li ste u muzi¢ku Skolu
i svirali violinu. Zahvaljuju¢i tome, naudili
ste Sta znaci upornost i istrajnost, Sto Vam
sigurno dosta znaci i pomaZe u poslu. Da
li Vas danas ponekad ponesu emocije i uz-
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mete violinu u svoje ruke? Koja je pesma
koju nikada necete zaboraviti da odsvirate i
zasto bas ta?

Muzika je i dan-danas moj veliki pokretac.
Zahvaljujudi sviranju violine u kulturno-umet-
nickom drustvu, stekao sam neka divna i neza-
boravna iskustva, za koje me veZu divne emaoci-
je. Danas vise ne sviram, iako me deca ponekad
teraju. Svakako, kada bih ponovo uzeo violinu
u ruke, podsetio bih se kako se svira Madarski
cardas.

Trgovina, kosarka, violina. Pored toga
imate jedan pomalo neobican hobi, izradu
namestaja i stolarije. Koliko testo nalazite
vreme da se posvetite ovom hobiju, i otkud
ta ljubav?

Ne koliko bih voleo. Estetika je deo mog Zi-
vota, a lepo dizajniran namestaj nikad ne moze
da promakne maom oku. U stanu u kame Zivim
sa porodicom, svega nekoliko komada name-
Staja je Kupljeno, ostalo je mojih ruku delo, a tu
je utkano mnogo ljubavi Sto nama svima daje
dodatnu toplinu doma.

BliZi se vreme praznika. Da li se secate
koju biste Zelju poZeleli u pono¢ kao dete,
Koju cete poZeleti ove godine, a koje su to
Zelje koje necete odbiti svojim ¢erkama iz
pisma za Deda Mraza?

Kao dete, Dimitrije bi verovatno pozeleo
novu loptu za ko3arku, a ovaj malo stariji ipak
samo zdravlje svojih bliznjih i makar malo vise
slobodnog vremena nego prethodne godine.
Ponosan sam Sto su moje devojcice vrlo skro-
mne i zaista se trudim da one tokom cele godi-
ne budu svesne da je tata tu za njih u svakom
trenutku. Vreme Deda Mraza me uvek inspirise,
jer se ja uvek preobucem u Deda Mraza i mojim
devojkama napravim nezaboravna secanja, a
usput se i ja dobro zabavim. Bacio sam oko na
pismo koje su ove godine pisale Deda Mrazu i
mogu vam rec¢i da sam s njima ,ispregovarac”
sve uslove pod Kojima ¢e im Deda Mraz doneti
poklone. Sta da vam kaZem — jednom dobar
trgovac, uvek dobar trgovac. M
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@ controlling izvod iz knjige

Strategic WAY symbol
(Kojim putem dalje?)

Tekst je preuzet iz knjige ,,BIBLIJA CONTROLLINGA®,
autora Bojana Séepanovica

WAY symbol je alat — Controller Akademie. On simbolizuje da kompanija treba
da balansira svoj put izmedu tri razli¢ite strategije:

aRast

a Razvoj

a Profit
U

razvoj

P T

rast profit

Simbol WAY (put) dolazi od nemacke reci WEG (put, staza, pravac).

W je oznaka za Wachstum, odnosno Rast.

« Gde su nasi proizvodi u Zivotnom ciklusu?

« Koji proizvodi imaju rast posto su prepoznati kao atraktivni na trzistu?

« Gde je stagnacija i opadanje?

« Gde moZemo da odrzimo ili pove¢amo market share; gde moramo da prihvati-
mo pad i na koju nisu ¢emo se fokusirati?

E je oznaka za Entwicklung, odnosno Razvo;.

Ovo je vezano za nove proizvode, poboljSanje i inovacije, kao i nova resenja za
potrebe kupaca. Nova trzista, ciljne grupe, kao i distribucioni kanali, treba da se
razviju. Razvoj moZze da ukljucuje i razvoj organizacije kao i liderske strukture. Ovo

moZe da se razmatra u vrlo Sirokom smislu, od nove strukture u organizaciji i proce-
sa rada u proizvodnji i administraciji do uticaja na kompanijsku Kulturu i liéni razvoj.

G je oznaka za Gewinn, odnosno Profit.

Profit je uslov bez kojeg ne mozemo. Ako kompanija radi bez profita duzi period,
vlasnici ¢e je jednostavno napustiti ili ugasiti. Konstantni gubici dovode do gomila-
nja dugova i, na Kraju, do zatvaranja kompanije. Profit takode omogucuje kompaniji
da finansira rast i razvoj. Pored toga, bez profita, kompanija ne bi bila u stanju da
obezbedi svoju drustvenu ulogu (kreiranje i odrZavanje radnih mesta), kao i ekoloske

obaveze. Sli¢no tome, neprofitne kompanije maraju da pokriju svaoje troSkove.

136 januar 2018.

BOJAN SCEPANOVIC

BIBLIJA
CONTROLLINGA

Nematka filozofija ostvarivanja ciljeva

270 pojmova

« 400 slika i fotografija Knjigu mofete naruiti preko sajta ez
@@

570 strana www.makartrss 0 Qe



controlling izvod iz knjige

WAY model li¢i na volan. Ovo je vazno da podseca zaposlene da rast, razvoj i
profit moraju da budu neprekidno balansirani ,Okruglasto” i optimalno resenje mora
da bude pronadeno, bez obzira na svakodnevne Konflikte sa trzista.

Neophodno je praviti kampromis izmedu ciljeva.

= 5ansa za vedi profit ¢e hiti Zrtvovana da bi se obezbedio rast i razvoj market
sharea

« takode, zanimljive Sanse ne smeju da ubiju profit na duze staze; profit moze
da bude isplac¢en kao dividenda a moZze da bude i investiran u kompaniju da bi
obezbedio razvoj;

a Cesto je vazno da se lansira reklamna kampanja da bi se proSirio trzisni se-
gment, ¢ak iako kompanija ima privremeni pad contribution margine.

Pronadi PUT ili se skloni sa PUT-a - ovo vazi za svaku kompaniju!
Find a WAY... or FADE AWAY!

HOLISTICKD RAZMISLANIE U Conmroly w6l

SHES ConTRoll)
5 ug,

PRODKIN

CHMKW

PRoEITMA STOPA + OBET LAPITALA | ConmaLLing
15/. = 467. x 1x

A6 = 17 x 18x

PrONABRI Svol
PUT

L SE Suiapihd Sk
PUTHA

W‘Mm—m

TOP DowA & BOTToM UP
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@ controlling zabava

PRE |
POSLE

Jovana Milaci¢
Marketing menadzer
MENADZMENT CENTAR BEOGRAD

Male ,loknice” su uvek sanjale da
prave magazin.
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Sandra Séepanovi¢
Zamenik direktora
MENADZMENT CENTAR BEOGRAD

Sandra je uvek imala osmeh koji obara sa nogu.

Tomo Pekovié
Direktor prodaje
MENADZMENT CENTAR BEOGRAD

Od malena je sanjao da postane veliki direktor prodaje.



controlling zabava

Sonja Mandi¢

NAJ LEPSE Specijalista za
budzetiranje,
BEBE analizu budzeta i

CONTROLLINGA izvestavanje

NIS AD NOVI SAD

Deda je controller,
mama je controller,
a verovatno ce

i mala Nada da
bude controller. ©

Jelena Mihajlovié
Budget preparation
and performance
nmonitoring
Department head
Finance Division
VOJVODANSKA
BANKA OTP
GROUP

Biljana Zlokolica
Finansijski controller
SOJA PROTEIN

Mali Aleksandar
mMnogo voli svog
starijeg batu
Marka, pa ga non-

Mama Bilja je napravila pauzu od stop orli. ©

controllinga i izvela Janu, Janka i
Jankovog drugara u Setnju. ©

Milos Pukanovié
Head of Finance
Serbia & Bosnia

HENKEL SRBIJA

Marko je velika
maza koji ima
neodoljiv osmeh. ©
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MOJ
KUCNI

LJUBIMAC

Lela Jovi¢ Milanovi¢
Menadzer plana, controllinga i analize
DELTA AGRAR

Ovo je Toki, plava ruska macka. On je hiperaktivan i narocito noc¢u stalno
nalazi neke kuglice i kotrlja ili skace po krevetima tako da je sa njim svaku
no¢ zurka. Nije bas neka preterana maza, vise je za neke borbe i voli da
napada iz zasede. Cesto mi pravi drustvo dok radim posto voli da se zavuce
iza laptopa jer mu je tu toplo.

Sonja Mandi¢

Specijalista za budZetiranje, analizu
budZeta i izveStavanje

NIS AD NOVI SAD

Nada najvise voli da se igra u prirodi sa svojim najboljim drugarom
Baltazarom. A Baltazar je jos uvek beba.
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@ controlling zabava

UKRSTENE RECI

1
2
3 3 5
2 4
6
4
5
6 7
8
9

HORIZONTALNO VERTIKALNO
1. Trosak otpisa opreme koji se prikazuje u 1. ,Otac” Controllinga

bilansu uspeha 2. Unapred odredena maksimalna cena
2. Interni izvestaj za controllere kostanja proizvoda (engleski)
3. Prodaja pravnim licima (skracenica) 3. Interesne grupe koje imaju potrazivanja
4. Porterov model za strategijsku analizu prema kompaniji (engleski)

delatnosti (engleski) 4. Metod vodenja diskusija
5. Pokazatelj koliko dana se zalihe zadrzavaju 5. Zivotni ciklus proizvoda (engleski,

(engleska skracenica) skracenica)
6. Oznaka za finansijske obaveze u bilansu 6. Stepen kapitalizacije (engleski)

stanja (engleski)

7. Povracaj na aktivu (engleski)

8. Organizacioni deo kompanije gde se knjize
troskovi

9. Alat koji knjigovoda koristi za knjizenje

‘ones AINbJ (9) “D1d () ‘elorIBPOI (1) ‘HBpjoyexels (£) Bunsod 196ie] (7) '8|ukeq 1ydaiq|y (1) ‘OujeiIaA
OIUOY-1 (6) 243041 0158 (8) VO (£) 192Q (9) ‘01 () 582104 G (1) ‘Gzg (£) IdW (2) ‘eliveziiowny (1) :0U[eIUOZIIoH
EINNELER]
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controlling spomenar

Spm/we/vww

Na 30 lagonih Winidh pitornga w ovom
broju magazina Covtrolling cdgovarodi s
Aleksondira Dangubll, Marya Babil,
Murjana Ozegovid U Jelica Tronvica

Nadimak?
Kada si roden/ rodena?
Kojl b znak w hovoskopu?
Da L umal broata UL sestru?
Omdiljend porfem?
. Tvoje vrline?
Tvoje mane?
Omiljend predwmet dok si bio/ bila w Skoll?
Sta si seleo/ selela da budel kao dete?
. Kako se zowe tvo] najbolji drug L drugarica?
. Tvoja omidjena boja?
. Omidjeni glumace L glimica?
. Omiljend filmovi?
. Omiljena serija?
. Kada bi mogao/ mogla da budel Uik iz urtaéa, koga bl odabrao/ odabrala?
- Koju virstu munzike shisal w shohodno vieme?
. Omidjena pevalica UL peval?
. Omidjena knjiga i pisac?
. St radil w dobodno vreme?
. Kada bi postojao viemeplov, w koje doba bi se vratio/ vvotila?
. Omiljena zwvotinga?
. Omiljend spovt?
. Za kojl sportki kluh newijas?
. U kojoj zemdji L gradue bi voleo da 2ivis?
. Da U imal simpatiju L kako se zove?
. Omdljena hrona?
. Omidjeno doba dana?
- St mislis o Hasniku Leksikona?
. Puanje za Hasmika leksikona?
Ovde e lasnik leksikona napisoti odgovor
. Nesto za krayg!

D XN AN R

NNV DNMNMNDNNDNDNRRPR R R B 2R i) e
D0 N & 0O AN WDNMERO O N®EON ANWDNDRO

W
Qo
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@ controlling spomenar

ALEKSANDRA
MARIJA PETROVIC DANGUBIC
Komercyodnd controller FCO Bwsiness Portwer
KONCERN BAMBI MERCATOR S
1. Maja.. 1. Aleks, Saska, Sale.
2.13 049 1977 2.23 06. 19838.
3. Devica. 3. Rak.
4. Sestru. 4. Brata Aleksondua ( sestru Jelenw.
5. Cihhanel Allure. 5. Play, Gurenchy.
6. Analitiénost, preciznost, samesnost, racionalnost. 6. Tolerantna, wmerena.
7. Pretevona onaliza. 7. Povekad brzoplefa.
8. Matematika. 8. Matematika ( fizika.
a. Istrazival. q. Lekar.
10. Vladimix i Marija. 10. Marina i Milon .
11. Crvena. 11. Bela ( trkiz plava.
12. Nicolas Cage, Vesna Trivalic. 12. Russell Crowe, Leonardo DiCaprio, Meryl Strip.
13 Big Blue. 13. Postofi dosta filmova koje volim.
14. Dr. Haus. 14. Friends.
15. Péelica Maja. 15. Neuniftiva PHea Trkalica.
16. Pop, rock. 16. Imam razlilit repertoor, zovisi od raspoloienga.
17 Milan Mladenovig EKV. 17 Omiljeni mi je Dovite Balasevig.
18. Hazarski relnik. 18. Tvrdowva, Meda Selimovig.
19. Citom. 19, Provodim vreme sa prijateljima, gledom filmowe,
20. Detingstvo. Ctom...
21. Delfin. 20. Radije bir zovirila w buduiénost.
22. Fudbal. 21. Delfin.
23. Crynena Zunezoa. 22. Kosarka.
24. Poariz. 23, "Zwezoo, znaf da ludo volim te.."
25.7) 24. Barselona.
26. Riba. 25. Imam ( zowe se Nemanga.
27 Vece. 26. Halijorska.
28. Uporan , kreativoan , dulovit. 27 Predunelerje.
24. Neostvarena Zelja... 28. Neyerovatna energija, odliéon predoval, duhovit,
Ulv, pa { nemam. Mozda skok sa bondziija L da nspirotivon .
nanlim da pleem. 249. Da se moiete vraturl unazad, Ha je ono o biste
30. "Ukoliko moies to da songas, mozes fo L da wraddis" wradili derugalije?
Kupio bilv ranije moju kuen Popla L doblo bide jo3
troje dece. Cetvoro )
30. "Being a Funanclal controller s easy. It's Like
144 januar 2018, riding a bike. Except the bike s on fire, you're

on flre, enerything s on flre and you're in hell!.
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MIRJANA OZEGOVIC
Finance Controller
HENKEL SRBIJA

. Mra, Mirka.

. 21.11.14981.

Skorpija.

Da, brata Milo3a.

Armand She.

Pouzdoanost, kowumnikativnost.

Dozyolim da me sitnice (znerviraju, mada se o ne
vidi. :-)

Moatematika L engleski jezik.

Madioniior.

Zdrovka.

Ljubilasta.

Tom Henks, Diulija Roberts.

Prijovi ples, Beleznica.

Bekstvo iz zatvora, Prijatelji.

Peelica Maja.

Pop, rok.

Moze W grupa? Crvena Jabuka..

Tatjona de Rozwne, Sarin Klué; Suzana Toamaro,
1L kuda te swee vodld.

Provodim vreme sa porodicom L pryjateljuma, gle-
Ne bilv se vialala, swe je weg videno. :-)

Matka..

Afletika.

Crvena Zyezda.

Spanija.

Da, lyom .

Vote L shatkizi.

Jutro.

Kreativom L uporom.

Preporuiujes U lasersko skidanje dioptrije?

Da., deset godina si mirna. Onda potnu godine da
rade. :(

"Life (s a one time offer, use it well."

R R
W N R O

14.
1s5.
lo.

17

18.

14

20.
21.
. Kosarka U tends.

23.

24.
25.
26.

27

28.

24.

30.
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controlling spomenar

JELICA TRAVICA
Controlling Manager
7 GREINER |

‘ JP PACKAGING

. Jeea, Jelilica, Jeda...
. 31.08. 1970.

Devica.

Brota.

Hypnose, Lancome.

Optimistibna, komunikotivna, marljiva.
Swe vidim L pamtim.

. Fizilko, engleski L Btorya.

Sportista, o sem na kraju L uspela.

. Sada (L Jelena.

. Crvena L indigo plava.

. Mevil Strip L Lijom Nison.

. Teorija swega, Rusie, Briljantin , Balkanski Ypijum

Sibirski berberin.

Zlotnadki wmovi.

Bambi.

Rotk, pop L e Sto shdaju mogi HinejoZerd.

George Michael , Michael Jackson .

Zadnja koja me je nasmejola do suza je "Zowew se ma-
ma', Jelica Greganovig.

Provodim ga sa decom, suprugom, psom, o UL
Bprobovom weke lepe recepte.

U doba prelepih balskil haljina.

Pas L kony.

Cija je ono Zyezda...

ltaliya, Firenca.

Sumpatija je odevno postala ljubay mog Zivota...
Kineska (L mediteranska.

Popodne.

Da ima fascinantrun energiju.

Sta te najlakie nasmeje?

Jedna kuca po menu Popdl :)

"Liuboy se somo lupovlju otkriva!, Paclo Koeljo.
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Top 10 kupaca je donelo rast prodaje od 947 kEUR (+32%)
dok su ostali kupci imali pad prodaje 570 KEUR (-12%)
Global doo

Prodaja u kKEUR
YTD Avg 2015.

ACT ALY%
Best Co ® +35%

MB star " +58%

Megastil " +17%

Delta " +231%
Mikro u+87%

Polet -40% Wm—

Union

PS $ped

BMC u +58%

Xllar " +118%

TOP 10 3.939

Ostali 4.145

Srbija 8.084

Autor: MenadZment Centar Beograd (MCB)

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

Srbija
Sales on u kKEUR

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

BUDGET

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

ACTUAL

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

Pogledajte:
www.mch.rs




mts TV - Telekom Srbija
6 MESECI BE

Kao novi korisnik mts TV usluge prvih 6 meseci potpuno besplatno
cete uZivati u preko 200 TV kanala vrhunskog sadrzajal Tujei
Video klub sa najboljim serijama i filmovima kao i dodatne usluge
koje ¢e TV ugodaj prilagoditi vaSem ukusu | slobodnom vremenu.
Obraduijte sebe i vase ukucane kupovinom novog televizora na rate
bez kamate koji Cete otplacivati putem mts racuna.

Probajte mts TV besplatno 6 meseci. Ukoliko zadrZite opremu nakon probnog perioda,
mits TV usluga se placa po vaZedem cenovniku uz minimalno trajanje ugovome
obavere od I8 mesecl. Promoclla traje do 28.02 2018, | vaZFi za nove mis TV korsnlike.

www.mts.rs 0B0O0 100100



