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TIMSKI DUH

ledna od znacajnijih aktivnosti u proteklom periodu je otvaranje DIS trening centra. Odr-
Zano je ukupno pet treninga, u kojima je ucestvovalo vise od 100 ¢lanova naseg kolektiva.
Sam cilj trening centra je poboljsanje odredenih radnih procesa, zatim ucvrscivanje veza
izmedu razlicitih i udaljenih profitnih centara u okviru preduzeca, poboljsanje komunika-
cije i jacanje timskog duha. Treninzima rukovode clanovi visokog i srednjeg menadimenta
uz maksimalnu asistenciju naseg marketing sektora, a od prosle nedelje i treneri prolaze
obuku, u organizaciji trening centra “Veza” i predavaca Miodraga Kostica. U ovoj fazi naseg
razvoja postoji ogromna potreba za ovakvom aktivnoscu, a sama ideja je potekla od vlasnika
Aleksandara i Nenada Tirnanica, dok je u implementaciji uestvovao veci broj zaposlenih, sa
razlicitih hijerarhijskih nivoa i iz razli¢itih organizacionih jedinica.

U junu nas ocekuje resertifikacija HACCP standarda, koji smo prosle godine uveli u nas
sistem. Poostravanje zakonske regulative u tom pravcu, kao i sve doslednije kontrolisanje
primene razli¢itih ¢lanova Zakona o bezbednosti hrane, uticace dosta i na naSe kupce iz
sistema fransize. Principi dobre proizvodacke i higijenske prakse postaju obavezni za sve pri-
vredne subjekte u ¢ijem je radu fokus na hrani. U tom smislu je odriana i radionica u nasoj
centrali u kojoj su u¢eice uzeli nasi frangizanti. Na§ HACCP tim, na &elu sa Slaviom Zivkovi-
¢em, obavlja poslednje pripreme za resertifikaciju, a nasa ocekivanja su kao i uvek pozitivna.

Sesta Progressive konferencija u Arandelovcu je bila vrlo uspeéna, a za nas znacajna zbog
centralne teme, koja se odnosila na razvoj privatnih robnih marki. Vrlo pazljivo smo saslusali
sve koji su imali izlaganja na konferenciji i prihvatili rezultate nekih od njihovih istrazivanja.
Ucesce svih robnih marki u trgovini Srbije je na 3,4 %. Podatak koji govori o tome da su po-
tencijali robnih marki veliki i generalno neiskorisceni. A sa druge strane uceice nase robne
marke “Dobro” u nasem ukupnom prometu, koje prevazilazi 20 %, dosta govori o njenom
znacaju u nasem asortimanu, ali i o naporima koje smo ulozili u pravilan pristup problema-
tici robne marke i njenom razvoju. Jedan od podataka, koji je iznet na konferenciji, je da u
kategoriji ukupne poznatosti na trZistu Srbije nasa robna marka figurira sa 32 procenta, ali je
znacajniji podatak da je u kategoriji spontane poznatosti nasa robna marka na treCem mestu
u Srbiji, sa 17 procenata.

Osim ucestvovanja na Progressive konferenciji, u ime naSeg preduzeca imao sam cast da
ucestvujem u radu Srpskog parlamenta preduzeca, mestu stratesSkog dijaloga privrede sa
drzavom, koji je odrZzan u Domu narodne skupstine, 3. juna. Predstavnici 250 najznacajnijih
privrednih subjekata iz cele Srbije je imalo priliku da premijeru Mirku Cvetkovicu ukaZze na
izazove i probleme sa kojima se susrece u svom radu.

Na kraju bih da iskoristim ovaj uvodnik i da se pohvalim nagradama koje smo dobili od
strane SO Velika Plana i Regionalne privredne komore iz PoZarevca, koje predstavljaju pod-
strek za dalje i dodatne napore da se dokazemo na sve konkurentnijem trzistu. Sva priznanja
nam prijaju, ali kao i do sada, ona se dozivljavaju iskljucivo kao obaveza da se stecene pozici-
je prvenstveno sacuvaju, a zatim i unaprede, u svim merljivim osobinama, koje i jesu jedino
pravo merilo naseg rada. Na kraju poslovne godine nasi rezultati iskazani u bilansima su
jedini kritrerijum u ocenjivanju naseg ukupnog rada. Ako svi pojedinici u nasem timu imaju
tu svest i prihvate da svaka pojedinacna aktivnost u okviru njihovog delokruga rada vodi ka
boljim rezultatima, mozemo da zajednicki gradimo jos vecu i lepsu zajednicku buducnost.
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Bez osposobljenih i obrazovanih ljudi nema razvoja bilo
koje kompanije. Znanje predstavija temelj konkurentske
prednosti jedne kompanije i osigurava njen dugorocni rast
i razvoj. Permanentna obuka i sticanje novih znanja i vesti-
na su presudni u danasnjem poslovnom okruzenju. Trening
Je savremena alatka koju gotovo svaka kompanija koristi
bar povremeno, bilo za unapredenje postojecih vestina, ili
za obuku novih zaposlenih. Treninzi u Trening centru DIS-a,
koji predstavija novi projekat u kompaniji, namenjeni su
zaposlenima svih profila. Cilj trening centra je poboljsanje
odredenih radnih procesa, unapredenje komunikacije i
jacanje timskog duha.

Kroz 11 razlicitih treninga kojima su obuhvaceni najzna-
cajniji poslovni procesi zaposleni ce unaprediti postojeca
znanja i nauciti kako da donosenjem ispravnih odluka i
obavljanjem radnih procesa na pravi nacin uticu na po-
boljSanje poslovanja i unapredenje rada kompanije.

Kroz do sada Sest odrZanih treninga proslo je preko
stotinu zaposlenih. Polaznici treninga korist od ovakvih
aktivnosti vide na razlicite nacine, ali trening ipak doZivlja-
vaju pozitivno:

»Meni je zadovoljstvo 5to se nalazim ovde i 5to neko
smatra da je moje znanje vredno unaprediti. Koliko god
smatrali da smo profesionalci u svom poslu uvek ima jo3

mnogo toga Sto treba nauciti. Ovi treninzi su odli¢na stvar
i za osnaZivanje medusobne komunikacije izmedu centrale
kompanije i njenih ogranaka. Danas smo zakljucili da nam
trening pruza i mogucnost za iznoSenje odredenih potes-
koca koje imamo u svakodnevnom radu pa ¢ak i njihovog
prevazilaZenja tokom diskusije o do sada ste€enim isku-
stvima“, kaze Danica Mihajlovic, DIS market Pancevo.

»Sve 5to je usmereno ka unapredivanju komunikacije i
reSavanju problema je dobro do3lo. Li¢ni kontak je najbolji
nacin za prevazilazenje bilo kakvog problema i unaprede-
nja ma kog procesa. Svi mi smo do sada radili ovaj posao
kod nekog drugog poslodavca, a sada se polako prilago-
davamo sistemu rada kompanije DIS. Neke stvari, kao 5to
su popisi, radimo nikada brze, a nadam se da ce tako biti
i sa drugim radnim procesima®“, rekao je Milos Kostic, DIS
hipermarket Beograd.

,Bez obzira na sve prednosti savremene tehnologije,
poput mobilnih telefona i internet, Ziva re€ i medusobna
komunikacija je nesto Sto definitivho ima najvise efekta.
lako vec tri godine radim u DIS-u, tokom treninga sam
saznao dosta novih stvari, a iskustva drugih koja sam imao
priliku da cujem pomogla su mi da pojedine stvari sagle-
dam na drugadiji nacin®, zakljucio je Vladan Miloradovic,
DIS market Jagodina.
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TRENING TRENERA

~Kod nas, ali i na Zapadu, postoji jako
puno predrasuda i nerazumevanja kad su u
pitanju treninzi zaposlenih u kompanijama.
Rec trening je najcesce olako shvacena i
obicno se podrazumeva kao neka vrsta
predavanja kombinovanih sa timskim
vezbama. Za razliku od zapada gde se ovim
bave posebne sluzbe, kod nas o treninzi-
ma zaposlenih obicno odlucuju psiholozi
kojima se ovaj posao obicno dodeljuje.
Tako se naZalost trening zaposlenih tretira
kao oblast psihologije, a ne kao vitalna
poslovna funkcija. Kao rezultat ove zablude,
poslovni treninzi su se u nasim kompanija-
ma najcesce svodili na citanje slajdova sa
gotovim uputstvima, igranje besmislenih
igara i popunjavanje psiholoskih formulara
i anketa. Zbog nedostatka prave konkuren-
cije i neprepoznavanja njihovog znacaja,
treninzi su se kod nas najcesce sprovodili
iz kozmetickih razloga (zato sto se to radi
na Zapadu). Za vecinu kompanija jedini cilj
poslovnih treninga bilo je povecanje opstih
znanja zaposlenih i uzimali su ih pre kao
vitaminski koktel za povecanje imuniteta,
nego kao terapiju za ozdraviljenje i osnaze-
nje poslovanja”, zakljucuje Miodrag Kostic,
suvlasnik i direktor kompanije za poslovnu
edukaciju i konsalting “Veza” twww.poslov-
naznanja.com.

Trening trenera, kakav je to proces?

Trening trenera je ustvari proces ucenja
buducih trenere kako da prenesu svoja
Znanja i vestine, odnosno kako sa pozicije
trenera:

1) da privucete paZnju polaznika trenin-
ga,

2) da ih zainteresujete za temu treninga,
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3) da poiZele da nauce i primene nauce-
no,

4) da uvezbavate dok ne postane rutina.

Po kom sistemu ce se sprovoditi trening
u DIS-u?

Trening trenera je najblizi treningu
prodaje. Kao §to je i u prodaji cilj prome-
na svesti kupca, tako je i na treningu cilj
promena svesti polaznika treninga. Kako se
prodaja najbolje uci uvezbavanjem, tako i
dobar trener postajete samo vezbom kroz
interaktivni rad sa polaznicima i jako puno
simulacija i uveZbavanja.

Kakvim vestinama ce ucesnici treninga
oviadati?

Pre svega vestinama upravljanja ocekiva-
njima svojih polaznika, odnosno vestinom
uveravanja i uticanja na ljude. Kako da sami
uvide zasto je to za njih dobro i korisno?
Osnovni cilj treninga je da proizvede
promenu ponasanja ucesnika (ukljucu-
juci i fudbalere) koju ¢e oni konzistentno
sprovoditi i u buduénosti. Kao i u fudbalu,
tako i u poslovanju nije dovoljno zaposlene
nauciti 5ta da rade i dati im instrukcije kako
to da rade, vec je jako vazno uveibati ih da
to rade uspesno. | 5to je najvaZnije, ne da
im se samo kaZe 5ta treba da rade, vec da
se osposobe da sami razmisljaju i donose
odluke kad, 5ta, kako, gde i koliko da rade?

Kakav se rezultat ocekuje od treninga,
odnosno ¢ime se meri napredak u radu
trenera?

Rezultat treninga mora biti znanje koje je
primenljivo. A kada je znanje primenljivo?
Samo kada je nase. Samo kada smo do
njega mi sami dosli. Rashi, cuveni rabin iz
11 veka rekao je: ,,Znanje je ono 5to znate
zato 5to vam je neko to rekao, a vi ste to

LLiudi vole ljude
koji im pozitivno

promene stanje:
Anthony Robbins

zapamtili. Razumevanje je ono 5to ste
sami otkrili (prokljuvili), bazirano na vasem
prethodnom znanju”. Jednostavno receno,
znanje su cinjenice koje smo saznali, dok
je razumevanje znacenje tih Cinjenica
onako kako ga mi vidimo. Napredak u radu
trenera se meri zadovoljstvom polaznika
treninga i poboljsanjem rezultata rada
zaposlenih.

U cemu je razlika izmedu treninga i pre-
davanja, odnosno trenera i predavaca?

Ako je cilj predavanja informisanje, cilj
treninga je uveravanje. Ako je rezultat
predavanja znanje, rezultat treninga je
razumevanje. Ako je fokus predavanja na
profesoru, fokus treninga je na uceniku.
Fudbalerima se moZe odrzati prezentacija
o pravilima fudbalske igre, ali ¢e jedino
kroz trening na terenu biti osposobljeni da
pobede na kupu Sampiona.

Kolika cesto se kompanije u Srbiji odlucu-
Jju na ovu vrstu unapredenja znanja svojih
zaposlenih?

U Srbiji jos uvek jako malo. Po rangiranju
Svetskog ekonomskog foruma Srbija je 130.
od 139 zemalja po treningu zaposlenih u
kompanijama (vecina Africkih zemalja je
ispred nas). Sta mislite za$to smo medu
poslednjima u Evropi? Svaka kompanija
koja nema pravu konkurenciju nema interes
da o ovome razmislja. Ako im je svejedno
da li e povecati svoje poslovne rezultate ili
nece, onda ih bas briga za svoje zaposlene
i njihove licne rezultate? Nazalost, u Srbiji
i dalje vlada misljenje da su svi zaposleni
zamenljivi i da se u njih ne isplati ulagati.

Kakvi su vasi prvi utisci u vezi sa DIS-om?

Izvaredan ljudski potencijal. | meni kao
treneru je jako prijalo da radim sa njima.



3‘_ "POZICIONIRANIE ROBE MHTEVA JASNO RAZUMEVANIE
POTREBA I MOTIVA CILINIH GRUPA, A DOBRO IZBALANSIRAN

'ASURTIM:AN"ﬁE.gSIQE[I'HATI ZADDVOLISTVO POTROSAGA.

EDUKATIVNE RADIONIGE
LA VLASNIKE MALIH RADNJI

Vlasnici malih trgovackih radnji, dugogodisnji fransizanti

Dis-a, prisustvovali su prvoj edukativnoj radionici, koju
Jje, u saradnji sa kompanijom DIS, organizovao éasopis
“Market”, specijalizovan za robu Siroke potro$nje i trziSna
kretanja, u saradnji sa svajim partnerima.

“Pocetkom ove godine napravili smo projekat koji
podrazumeva da, u saradnji sa trgovinskim ku¢ama DIS i
Univerexport, ‘Market’ ogranizuje edukativne radionice,
namenjene vlasnicima samostalnih trgovinskih radnji,
koje okupljaju partnerske trgovacke kuce. Vlasnicima
takvih radnji kroz ovaj projekat omogucavamo da od
strucnih ljudi saznaju konkretne stvari u okviru odredenih
tema i njihovom primenom u praksi unaprede sopstveno
poslovanje. Teme prve radionice odrZzane u DIS-u obuhva-
tile su uvodenje HACCP sistema i pozicioniranje robe u
maloprodajnim objektima. Smatrali smo da su upravo ove
teme aktuelne, ali i da mogu da pruze informacije korisne
za unapredivanje poslovanja u ovom ili bliskom trenutku.
Ideja je da te radionice budu nastavljene bez unapred
planiranog broja i traju dok bude interesovanja i potrebe
za informisanjem vlasnika maloprodajnih objekata. Dobra
strana radionica je i mogucnost da vlasnici samostalnih
trgovinskih radnji postave konkretna pitanja republickim
inspekcijskim organima, od kojih ¢e dobiti direktan odgo-
vor, zahvaljujuci kojem ce doci do pravovremenih informa-
cija, te zaobici eventualne gredke u poslovanju”, rekao je
urednik “Marketa” Zoran KneZevic.

Misija “Marketa”, kao specijalizovanog casopisa robe
siroke potrosnje, jeste odlicno poznavanje situacije na
trZistu Srbije kada je rec o svim postojecim prodajnim

formatima i svemu Sto prati njihovo poslovanje.

“Dobro smo upoznati sa svim segmentima, ali nam je
veoma znacajno da u svakom trenutku komuniciramo sa
ljudima koji se bave konkretnim stvarima i koji se, u razli-
¢itim delovima Srbije, suo€avaju sa drugacijim izazovima
u svom poslu. Iskustva takvih ljudi su nam veoma drago-
cena, jer na taj nacin saznajemo kako da im pomognemo
da unaprede svoje poslovanje. U tom smislu, svaka nova
radionica je za nas novi izazov i izvor tema o kojima ¢emo
pisati. Koliko god izgledalo drugacije, viasnici malih trgo-
vackih radnji jesu spremni na saradnju sa inspekcijskim
sluzbama, ne moZda onoliko koliko se ocekuje, ali ove
radionice pokazuju da ipak saraduju. Zadovoljni smo 5to
takvo interesovanje postoji i sa druge strane 5to i inspek-
cijski organi spremno saraduju. Zadatak inspekcijskih
organa nije iskljucivo kaznjavanje, vec i animiranje vlasnika
objekata da steknu odredena znanja i primene zakonske
propise, kako ne bi do3li u situaciju da budu kaznjeni.
Veoma je dobro da je takav kanal komunikacije otvoren
i mislimo da je samo pitanje vremena kada ce vlasnici
maloprodajnih objekata shvatiti da imaju mogucnost koju
treba da iskoriste u cilju reSavanja sopstvenih problema u
poslovanju”, zakljucio je KneZevic.

Pozicioniranje robe zahteva jasno razumevanje potreba
i motiva cilinih grupa, a dobro izbalansiran asortiman ce
osigurati zadovoljstvo potrosaca.

“Sto se ti¢e pozicioniranja robe u malim radnjama, veo-
ma je bitno uzeti u obzir podatke o prodaji robe iz samog
sistema, zatim poznavati asortiman koji ima potencijala
za rast i demografske podatke o sredini u kojoj je radnja
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pozicionirana. Najbitnije zapravo jeste imati efikasan
asortiman. Imajuci u vidu ograni¢enost prostora u malim
radnjama, potrebno je imati dva do tri vodeca brenda, ne
prenatrpavati, a kategorije obavezno slagati po njihovoj
funkcionalnosti, odnosno povezivati vise kategorija u
segmente, kako bismo do5li do 5to vece efikasnosti, obez-
bedili dovoljan broj proizvoda i uticali na smanjenje zaliha.
MozZda se vlasnicima malih radnji u po€etku ¢ini da je sve
ovo tesko pratiti, ali sigruno je da je ovaj sistem primenijljiv
u praksi, samo se treba odvaf?iti i poceti”, rekla je speci-
jalistkinja za usluge prodavaca i mercendajzing agencije
“Nilsen” (Nielsen) Milana Boskovic.

U delu “Market radionice”, rezervisanom za diskusiju
ucesnika, oni kojima je radionica namenjena, sloZili su se
u vezi s korisnoscu tog vida edukacije, ali i izneli razlicite
stavove o temama koje su od znacaja za svakog ponaosob.

“Cinjenica je da zbog obrazovne strukture nas trgovaca
u Srbiji, nama nedostaju ovakve aktivnosti koje su vise
nego korisne. Predavaci su bili odli¢ni. Imali smo priliku da
cujemo zanimljiva izlaganja pa se iskreno nadam da cemo
biti u mogucnosti da ono 5to smo danas culi primenimo
u praksi. Pribojavam se 3ta ce se dogoditi sa primenom
HACCP standarda na male trgovacke radnje, jer je sama
procedura, kada je o ovome rec, veoma zahtevna, pa
verujem da ce iziskivati ogromna materijalna sretstva, koja
mnogi od nas moZda nece biti u situaciji da priuste”, rekao
je viasnik STR “Trilion”, u Mladenovcu, Petar Spasojevic.

“Mislim da ova vrsta okupljanja i uslovno receno edu-
kacije moZe mnogo da nam pomogne u obrazovnom, ali i
smislu medusobne razmene iskustava, jer su ovde prisutni
trgovci iz razlititih delova Srbije, a svaka sredina ima svoje
specificnosti, koje vas navode na razlicite nacine poslova-
nja, pa su nova saznanja uvek dobro do3la”, zakljucila je
vlasnica STR “Miljin Du¢an”, u Boru, Milja Stojanovic.

“Mnoge stvari koje sam danas ¢ula ja sam znala, jer sam
ih ucila kroz praksu. Dopao mi se deo predavanja u kome
se govorilo o udruzivanju viSe radnji sa istim asortimanom
radi ostvarivanja nekih zajednickih interesa. Zbog insisti-
ranja na konkurentskim umesto kolegijalnim odnosima
mi smo, sigurna sam, propustili mnoge pogodnosti koje bi
nam donelo udruZivanje”, tvrdi viasnica STR “Deskom”, u
Despotovcu, SneZzana Radojkovic.
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Srpsku trgovinu, a posebno format
tradicionalne trgovine, u narednom periodu
obelezice primena dva propisa, od kojih se
fedan vec primenjuje, dok drugi na snagu
stupa ovih dana. Radi se o izmeni Zakona o
platnom prometu, prema cijim odredbama
vlasnici malih radnji pazar ne moraju da
uplacuju dnevno, vec nedeljno, i obavezi
primene HACCP standarda u maloprodaj-
nim objektima, izmedu ostalih, od 11. juna
ove godine.

Koliko god da ce prvi propis olaksati
poslovanje, bez obzira da li tu moguénost
vlasnici malih radnji zaista i iskoriste, oba-
veza primene HACCP standarda zahtevace
mnogo truda, pre svega kod onih koji nisu
ni otpoceli sa uvodenjem tog sistema
kontrole kvaliteta. lako je, radi prilagodava-
nja tom standardu, zakonodavac jos 2009.
godine dao dvogodisnji rok za uvodenije tog
sistema u svim kompanijama i firmama koje
se bave proizvodnjom, preradom, skladi-
Stenjem, transportom i prometom hrane,
malo je onih koji su se u prilagodavanje i
upustili.

Razlozi, i izgovori, su brojni, a povod za
uvodenje samo jedan, ali dovoljan: briga
7a potrosaca i njegovo zdravlje, a time i za
sigurnost posla i dobar glas o radnji/rad-
njama koje su u vlasnistvu malih trgovaca
Sirom Srbije.

Reci te mnogi da se vecine principa koje
HACCP standard podrazumeva vec pridr-
Zavaju i da o kupcima vec dovoljno vode
racuna. Niko to ni ne spori, ali 5to napisa
jedan moderan pesnik, red je red, i propisi
moraju i treba da se postuju. Upravo zato
i treba biti spreman da se inspektorima,
kada posete vas objekat, na uvid stavi sva
potrebna papirologija (iako znam da vam je
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U MALOPRODAINIM
DBJEKTIMA

BRIGA ZA ZADOVOLINOG KUPGA | SV0J POSAD

iste i vise nego preko glave), koja potvrdu-
je da ste ucinili sve 5to je u vasoj ljudskoj
moci da samo najkvalitetnija roba dode do
kupaca koji, najcesce redovno, ulaze u vase
radnje.

Kako ni u ovoj prici ne moZzemo da
zaobidemo novac red je da se i tu razrese
neke nedoumice. Znam da su mnogi, koji
su Zeleli da love u mutnom, namerno Sirili
price da sama sertifikacija kosta nekoliko
hiljada ili desetak hiljada evra, 5to nije tac-
no. Sam proces sertifikacije i obuke osoblja
za prosecnu malu trgovinsku firmu u Srbiji
kosta od nekoliko stotina do 1.500 evra.

Ono $to moZe da kosta mnogo (u odnosu
na obim posla odredene trgovinske radnje)
jeste gradevinsko | prostorno prilagodava-
nje i uredenje samog objekta po standar-
dima HACCP-a. Tu se ponovo susrecemo
sa nama samima — kako se i pod kojim
uslovima ulazilo u trgovinu? Koliko se i
da li se o postovanju standarda (kojih je,
naravno, bilo i pre HACCP-a) vodilo racuna
kada su otvarane trgovinske radnje? Jesu li
otvarane u garazama, Supama, podrumima,
sobama okrenutim ulicama... ili u namen-
ski gradenim objektima koji su morali da
zadovolje tada vaZece zakonske norme,
Cesto mnogo rigoroznije nego 5to to danas
zahteva HACCP?

Potreba da se postojeci objekat upodobi
nameni moZe da iziskuje i onih desetak ili
vise hiljada evra, koje pomenuh na pocetku
ovog teksta. To jeste i moZe da bude pro-
blem za vecinu malih trgovaca u Srbiji, ali
je to nesto 5to nas ceka i 5to ne moZzemo da
izbegnemo. Tako je bilo i u svim nama su-
sednim zemljama, koje su nekoliko godina
ranije krenule da ureduju oblast trgovine,
pa nema razloga da se nadamo da ce to
nas zaobici. Cinjenica da je u Hrvatskoj

i u Madarskoj, na primer, tokom slicnog
procesa, nestala trecina malih trgovinskih
objekata nije i nece biti nimalo ohrabrujuca
za mnoge srpske male trgovce, ali ce mno-
ge naterati da beskompromisno ¢ine sve za
bezbednost i kvalitet robe koju prodaju.

Takode, moracemo da se naviknemo i
da kupac kada ude u malu radnju u Srbiji
ocekuje da u njoj ima isti doZivljaj kupovine
(ma kako nam ovaj izraz strano zvucao)
kao u velikim formatima, koji mu nude i
dodatni sadriaj kao 5to su kafici, apote-
ke, prodavnice obuce, odece, restorani...
Nemoguce je sve to, naravno, na 50 do 150
kvadratnih metara, koliko prosectno iznosi
povrsina male radnje u Srbiji, ali se zatou
navedenom prostoru moZe pruZiti ono sto
najcesce vec postoji - neposredan, prisan,
komasijski pristup, povecana briga za kupca,
pogodnosti kupovine o kojima veliki formati
ne mogu ni da razmisljaju zbog uniformno-
sti svog poslovnog sistema...

Zato samo hrabro. Nece vas vec¢ 12. juna
poceti da posecuju nebrojene inspekcije i
da zatvaraju radnje ili kaznjavaju one koji
jos nisu uveli HACCP standard, jer o tako
necemu ne razmisljaju ni u nadleznim
drzavnim organima. Dovoljno ce biti da
se malo raspitate, primenite sve principe
dobre trgovacke prakse. Za pocetak sami
definisete sve procedure kojima moZete da
dokumentujete da ste u svoj objekat primili
zdravstveno i higijenski ispravne proizvode,
da ste ih cuvali pod uslovima koji obezbe-
duju njihov kvalitet i da ste ih kao takve
prodali kupcima. | da, da vasi zaposleni
ispunjavaju sve zdravstveno higijenske
uslove da se bave prodajom hrane i drugih
proizvoda koje nudite na svojim policama.

Zoran KneZevic
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Nikada u Zivotu nisam imao objekat maloprodaje. Da
ne radim ovaj posao, vrlo je verovatno da bih imao svoju
trgovinsku radnju, ili moZda restoran. Negde sam €uo da
svaki Srbin kad napuni 40 godina masta o tome da otvori
kafanu. Kod mene je to egal, restoran ili objekat malopro-
daje. Znam da u vodenju radnje ima puno sitnih detalja,
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koje ¢ovek mora da nauci i najéeSce ga svaka lekcija skupo
kosta. Zbog toga ce neki od vas sigurno da odmahnu
rukom i kaZu, “5ta on zna o vodenju radnje”. MoZda ne
znam detalje, ali znam osnovne principe marketinga koji,
verovali ili ne, vaZe za svaki posao na svetu. Bez obzira da
li se bavite proizvodnjom, prodajom ili uslugama. Opsti
principi su isti.

Da imam radnju, prvo bih proucio 3ta radi konkurencija
u mom mestu. Sta se nudi, koje su cene, koliko su prodavci
ljubazni. Ako ne istraZite konkurenciju, nikada necete moci
sa sigurno5c¢u da pronadete svoje mesto na trzistu. Jos je
vaznije da utvrdite navike ljudi u vaSem mestu. Naime,
nije trik u tome da se kupcima ponudi ono 5to traze, vec
ono 5to ne znaju da im treba. To je onaj komplikovani deo
koji zahteva lupanje glavom. Dakle, klju¢no pitanje, koji
god posao da radite je sledece: “Kako da se ‘uguramo’ u
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Zivote ljudi kao nesto nezaobilazno?”

Iskusni vlasnici prodavnica ¢e sada da kazu kako su
danas najvaznije niske cene, a da je ostalo manje bitno.
Isting, ali sa cenama koje mogu sebi da dopuste, male
radnje nikada nece biti konkurentne velikim supermarke-
tima. Sta c¢ete uraditi ako sutra u va$ kraj, na 500 metara
od vade radnje, velika kompanija otvori super sjajni, hiper
mega supermarket, sa sve parkingom? Ako mene pitate,
to je glavno pitanje koje treba da muci svakog vlasnika
male prodavnice. Onda sva ta pric¢a o niskim cenama pada
u vodu i sledi samo jedno: katanac na bravu.

Kako to izbeci? Odgovor na ovo pitanje je ujedno i odgo-
vor na to kako se izboriti sa konkurencijom u obliku drugih
mali radnji u okruzenju: morate biti drugaciji. Evo nekoliko
ideja:

1) Smislite ime koje ¢e ljudi lako zapamtiti. Davanje ime-
na je omiljeni deo svakog od nas. To je lako, pomislicete.
Verujte da nije nimalo jednostavno. Toliko ima sjajnih proi-
zvoda koje ljudi jednostavno nisu upamtili zato 5to imaju
ime nemoguce za pamcenje. Setite se koliko puta niste
mogli da se setite imena nekog proizvoda? Pazite sad ovo:
koliko tih proizvoda je opstalo na trzistu?

Dakle, davanje imena nije 5ala. Pogresno, tesko pamt-
ljivo ime je put u zaborav j. propast. Pa kako onda dati
ime va3oj prodavnici? Kljuc je zvu¢nost, to jest sposobnost
imena da ostavi zvucni trag u svesti potrosaca. To se po-
stize kada ime sadr7i tzv. tvrde konsonante, glasove C, 7,
DZ i S, (Chanel, Peugeot, Munchmallow, Gillete, Porsche,
Kras...), zatim su poZeljni glasovi R (Yves Saint Laurent,
Garmin, Mercedes Benz, RTS, Prva, Dobro, Eurokrem,
Kras...) i “elektricno” Z (Diesel, Disney, Plazma...). Takode
je dobro praviti specifitne zvu¢ne kombinacije (Coca Cola,
DIS, KiKi, Lilly i sl.).

Upamtite, naziv firme ili proizvoda ne mora nista da
znaci. Ako i postoji neko znacenje, ljudi ce se time baviti
jako kratko. Ako ime nije zvu¢no upecatljivo, vrlo brzo ce
ga zaboraviti. Njih samo zanima kakav je proizvod. Ukoliko
im ne pruZite lako pamtljivo ime, €injenica da stalno
zaboravljaju kako im se zove omiljeni proizvod ce ih samo
nervirati.

2) Kreirajte upecatljiv vizuelni identitet - KaZe se da je
dobar dizajn najisplativija stvar koju mozete da uradite
kako bi podigli ugled vase firme. Svaki dinar koji u to ulozi-
te ¢e se videti. Ono 5to mnogi nasi poslovni ljudi ne znaju
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jeste da va3 vizuelni identitet predstavlja Vas. Svidelo se to
vama ili ne, tako je. Savet? Ne 3tedite novac na to. Nemoj-
te da vam logotip dizajnira lokalni Stampar, to je garancija
da ce va3a firma izgledati isto kao i desetine drugih u va-
Sem mestu. Ako izgledate isto kao i onaj drugi konkurent,
na koji nacin cete pokazati da ste bolji od njega?

Boje koje se tradicionalno koriste u maloprodaji su kom-
plementarne - crvena i zelena (MAXI, IDEA) i Zuto plava
(METRO). MoZete i¢i tim pravcem, ali poZeljno je ubaciti
neku od manje ocCekivanih kombinacija, lakSe ¢e vas uociti
i zapamtiti. Mali savet, izbegavajte naranzastu i ljubicastu.

3) Budite drugaciji po ponudi - Ako ste ve¢ drugaciji po
imenu i vizuelnom identitetu, treba da se razlikujete i po
ponudi. Ovde nije poenta samo da budete drugaciji od lo-
kalne konkurencije, morate da budete spremni na dolazak
velikog supermarketa u vas koms3iluk.

Upamtite, ako do toga dode, a vi niste drugacdiji, gotovi
ste. Kako da budete jedinstveni? Nije to teSko ali zahteva
dodatni napor.

a) Uvedite specifi¢ne lokalne proizvode iz vadeg kra-
ja - 5ta se to proizvodi u vaSem mestu ili okruzenju sto
je karakteristicno za va3 kraj? Sigurno postoji neka mala
manufaktura sira, konzerviranog voca i povrca ili mozda
suhomesnatih proizvoda. Morate to da imate.

b) Uvedite specifi¢ni proizvod iz drugog kraja Srbije -
ima toliko toga. Pirotski kackavalj, novopazarske mantije ili
pareni sir iz Mokrina... Bice teZe da se vasi kupci naviknu
na nove proizvode ali jednom kad se “navuku”, vi ste
“na konju”. Obavezno u radnji vidno naglasite o kojim je
proizvodima re€ i usmeno ih preporucujte. Organizujte
degustacije. Trud ce se isplatiti.

c) Napravite svoje proizvode - Ovo je moZda najkompli-
kovaniji zahvat ali je sigurno dugoro¢no najisplativiji. Pravi-
te svoje proizvode i tako ljude privikavajte da dolaze kod
vas. Ne zaboravite svaki od njih da brendirate. To moze
biti ime vaSe prodavnice ili neko drugo. Ranije pomenuti
principi brendiranja u tackama 1. i 2. vaZe i za vaSe buduce
proizvode. Va7i i princip 3. - neka vasi proizvodi budu dru-
gaciji od konkurencije.

Posledniji savet: Poku3ajte, u jednoj jednostavnoj receni-
ci da kaZzete zasto neko treba da kupuje kod vas u prodav-
nici. Sto je ta re¢enica kraca, to je bolje za vas.




NAGRADA ZA USPESNO POSLOVANJE DIS-A

Tehnicki direktor DIS-a Radoljub Du-
ric, osposobljen je za upravijanje pre-
ma konceptu “Projekt-manadimenta”,
za sta poseduje i sertifikat. To znaci da
Je specijalizovan za vodenje projektnog
tima po principima tog sistema.

Projekt-menadZment se smatra
najboljim nacinom za efikasno uprav-
ljanje projektom. Taj koncept, razvijen
u Sjedinjenim Americkim DrZzavama,
prilikom realizacije krupnih vojnih
programa i projekata, danas se Siroko
primenjuje prilikom realizacije, kako
vojnih, tako i poslovnih, istrazivackih i
drugih projekata. Koncept se do sada
pokazao kao inzvanredno upravljac-
ko sredstvo za postizanje planiranih
ciljeva projekta, odnosno za realizaciju
projekata konkretnih (zadatih) osobina,
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“Povelja za postignute rezultate u privredivanju u prethodnoj godi-
ni", priznanje Regionalne privredne komore PoZarevac, i ove godine do-
deljena je kompaniji DIS. Odluku je donela Komisija za nagrade i prizna-
nja Regionalne privredne komore PoZarevac, na zasedanju odrZanom 4.
marta 2011. godine, a samo urucenje je usledilo 20. aprila, na sednici
Skupstine. Nagradu je u ime kompanije primio generalni direktor Darko
Acimovic.

Regionalna privredna komora PoZarevac pokriva podrucje dva okruga:
Podunavskog i Branicevskog. Privredna komora u svom radu prati aktiv-
nosti i rezultatesvih 2.233 privrednih subjekata na tom podrucju, sa uku-
pno 38.000 zaposlenih. Nagradu, koju kompanija DIS zavreduje nekoliko
godina u nazad, dodeljuje posebna komisija, osnovana na skup3tini ko-
more, koja razmatra sve dospele predloge, donosi zakljucke i stara se o
reallizaciji dodele.

“Ove godine va3a kompanija je jednoglasno nagradena i ova odluka je
doneta sa velikim zadovoljstvom. DIS je velika kompanija koja uspesno
posluje i zaposljava preko hiljadu ljudi 3to je u danadnje vreme ogromna
Cast i obaveza”, zaklju€ila je predsednica Regionalne privredne komore
Pozarevac Milica Mitkovic, prilikom urucenja.

PROJEKT
MENADZMENT

u planiranom vremenu i sa planiranim

troskovima.

Koncept je zasnovan na uspostavlja-
nju efikasne organizacije, koja omogu-
¢ava da se na optimalan nacin iskoriste
raspolozive metode planiranja i kontro-
le, zarad 5to efikasnije =

realizacije projekta,
odnosno —te7i da
omoguci najefikasnije
koriscenje raspoloZivih
metoda, materijalnih,
finansijskih i ljudskih
resursa u procesu rea-
lizacije datog projekta.
Upravljanje projek-
tom predstavlja nauc-
no zasnovan i u praksi
proveren koncept
kojim se, primenom

odgovarajucih metoda organizacije,
planiranja, vodenja i kontrole, vr3i
racionalno uskladivanje svih resursa i
aktivnosti neophodnih da bi odredeni
projekat bio realizovan na najefikasniji
nacin.

ACvuema |

Visoka Skola UdruZenje za

za projekini menadZzment upravijanje projektima Srbije
SERTIFIKAT
da je
—— Radoljub Purié
Pohadan kurs
“PROJECT MANAGEMENT"

§ f,’ u periodu 26-27.05.2011. godine
e 4 [ Lesend VEPM-01/11-501-04

{ -~ Beagrad, 27, maj 2011. godine
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Medu priznanjima kojim je ove godine nagradeno us-
pesno poslovanje DIS-a nalazi se i najznacajnije priznanje
opstine Velika Plana kojom se vrednuju na znacajniji rezul-
tati postignuti u razlicitim oblastima drustevnog, odnosno
kulturnog i privrednog Zivota.

“Ova nagrada je svojevrsna satisfakcija za pojedincaili
kolektiv koji su u€estvujuci u javnom Zivotu opstine Velika
Plana ostvarili zapaZene rezultate. DIS je, kao najzasluzniji
za razvoj ekonomskog brenda sa ovih prostora, ovogo-
di3nji dobitnik tog priznanja. DIS je takode i sinonim za
moderno poslovanje, a takvih kompanija je vrlo malo.
Znacaj DIS-a na ovom podrucju ogleda se i u €injenici da je
zasluzan za uposljavanje velikog broja ljudi”, obrazlozila je
Ana Simovi¢, ¢lan organizacionog odbora svecane sednice
opstine Velika Plana.

Osim DIS-a ovo znacajno opstinsko priznanje dobili su i
SneZana Grozdanovic, magistar slikarstva, “Kolo srpskih
sestara” iz Milosevca, OS “Radica Rankovic” iz Lozovika i
Dramski studio Maska iz Starog sela.

Za pracenje i podsticanje privrednog Zivota opstine
Velika Plana zaduZeno je odeljenje za privredu i lokalni
ekonomski razvaoj.

“Da bi smo ovu pricu vodili na pravi nacin mi se intere-
sujemo kako kompanije u naoj op3tini rade i osluskujemo
njihove potrebe, tako znamo na koji nacin da pomognemo
kako bi nam svima bilo bolje. Imajuci u vidu privrednu
sliku opstine Velika Plana i poziciju DIS-a na trzistu Srbije,
ova kompanija je apsolutno zasluzni dobitnik nagrade”,
kaze Sasa Zivojinovié, nacelnik odeljenja.

Odeljenje za lokalno ekonomski razvoj na ovaj nacin
funkcioni$e jo§ od 2009. godine. Cini ga trojica energicnih
i preduzimljivih ljudi angaZovanih na poboljSanju ekonom-
skih i privrednih uslova nastojeci da kroz obezbedivanje
investicija i otvaranje novih radnih mesta bude omogucen
bolji Zivot i standard u ovoj sredini.
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“Na samom pocetku kao osnovu formirali smo projek-
tnu bazu koja sadrzati sve projekte sa podacima neophod-
nim za trenutno reagovanje na konkurse koje raspisuju
nasi ili inostrani donatorski fondovi, Vlada Republike Srbije
ili njene agencije. Kroz pomenute projekte mi stvaramo
uslove da se na3a infrastruktura izgradi i dode do nivoa
koji ce biti zanimljiv za investitiore. Intenzivno radimo na
privlacenju investitora. Napravili smo prezentaciju svih na-
Sih industrijskih zona i prosledili je relevantnim privrednim
institucijama u zemlji, stranim ambasadama, udruZenjima
privrednika u zemlji i biviim republikama, obracajuci se
kao sredina koja ima potencijala. U PK Srbije odrzacemo
prezentaciju industrijskih zona i privrednih potencijala
opstine Velika Plana, a istu aktivnost sproveScemo i u
Ruskom domu kada u Srbiji bude boravila Ruska privredna
delegacija sa kojom ¢emo razgovarati o ulaganju ruskih
firmi kod nas i nasih kompanija na ruskom trzistu. Kroz
projekat Exchange 3, u koji smo uklju€eni posredstvom
Evropske unije, dobili smo sredstva za opremanje Biznis
kluba. Sredstva c¢e biti upotrebljena za opremanje prosto-
ra informacionom tehnologijom i edukaciju kadra. Biznis
klub ¢e biti mesto gde cemo odrZavati stalne kontakte sa
privrednicima i konacno postati njihov servis. Mi vec uveli-
ko na sajmovima koje posecujemo prezentujemo privredu
ovog kraja koristeci materijale koje su nam privrednici
obezbedili. Imamo nameru da obidemo trideset kompani-
ja na teritoriji opStine Velika Plana i prezentujemo im ovaj
projekat, a privrednicima ¢emo uciniti dostupnim sve in-
formacije koje ih mogu zanimati. Kroz razlicita edukativna
predavanja omogucicemo im da se informiSu na teme koje
¢e unaprediti njihovo poslovanje u bilo kom segmentu”,
kaZe nacelnik odeljenja Sasa Zivojinovié.

Okuplianje privrednika nije jednostavan proces ali je
podizanje privrednog ambijenta u interesu svih stanovnika
opstine Velika Plana, pa ce se, bez obzira na eventualne
prepreke, u ovom smislu tek raditi.
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RROGRESSIVE KON

1

Sesta konferencija Progressive magazine, pod nazivom ,,Brendovi i privatne robne marke: bitka, rat ili pakt”, odrzana je 2.
i 3. juna u hotelu Izvor u Arandelovcu. Ovaj dvodnevni dogadaj, u organizaciji specijalizovanog magazina za trgovinu robom
Siroke potro3nje, okupio je oko 230 predstavnika kompanija FMCG sektora, kao i onih koje su u indirektnoj vezi sa njima. Prvog
radnog dana konferencije u€esnici su mogli da cuju koji su najnoviji trendovi kada je u pitanju razvoj privatne robne marke,
kao i prognoze buduceg razvoja. Drugog dana bilo je reci o strategijama koje mogu da iskoriste brendovi kako bi ocuvali svoje
pozicije na policama i u svesti potro3aca. Takode, u okviru radionice posvecene perspektivama distributera, predstavnici ne-
kih od renomiranih distributerskih kuca iz Srbije i regiona ukazali su na znacaj distribucije i njenu ulogu u lancu snabdevanja.
Prema reakcijama u€esnika, i ovogodi3nja konferencija opravdala je slogan pod kojim se vec Sesti put odrzava.

SRPSKI PARLAMENT PREDUZECA

U Domu Narodne skupstine u Beogradu
odrzana je prva sednica Srpskog parlamen-
ta preduzeca na kojoj je 250 predstavnika
realnog sektora zatrazilo promenu modela
privrednog razvoja do 2014. godine i
aktivniju ulogu u dono$enju propisa koji
se odnose na poslovanje privrede. Delegat
u Srpskom parlamentu preduzeca koji
zastupa interese DIS-a je Darko Ac¢imovic,
generalni direktor.

Srpski parlament preduzeca usvojio je,
pored ostalog, zakljucak da se mora sistem-
ski urediti da legitimni predstavnici privre-
de budu konsultovani u donosenju propisa
koji se direktno odrazavaju na poslovanje
realnog sektora.

Pravci ekonomske politike Srbije do 2014.

moraju da se odnose na promenu modela
razvoja i prilagodavanje drzavne politike
pomoci za realizaciju tog modela, zatim
na donosenje nove agrarne politike, kao i
na prilagodavanje javne potrosnje realnim
mogucnostima privrede.
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Ekonomska politika zemlje do 2014.
mora da se odnosi na sprovodenije svih do
sada definisanih mera za unapredenje kon-
kuretnosti srpske privrede i na donosenje
sistemskog okvira odrzivog finansiranja
privrede, u kojem je prioritetna mera osni-
vanje Razvojne banke.

Privrednici su u zakljuccima zatrazili
da se stvori sistemski okvir za resavanje
problema nelikvidnosti privrede, izazvanog
dugovanjem korisnika budzetskih sredstava
privatnom sektoru i medusobnim dugova-
njima u privredi.

Nova ekonomska politika u naredne dve
godine treba da bude usmerena i na dono-
Senje planova, programa i instrumenata po-
drske za sprovodenje mera za unapredenja
izvoza. Takode, navedeno je da u najkracem
roku treba da budu oformljeni radni timovi
predstavnika drzavnih institucija, preduzeca
i udruzenja Privredne komore Srbije, da bi
usaglaseni planovi i dogovori bili sprovede-
ni u delo.
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Marina Pavlovic je jedan od retkih trgovaca koji posle 25 go-
dina staza sa istim odusevijenjem, sa kakvim je upisala i srednju
$kolu, radi svoj posao. Zivotno orijentisana ka Beogradu, Marina
je dosadasnji radni vek provela iskljucivo u prodajnim objektima
velikog formata, bavedi se izlaganjem i prodajom najrazlicitijih
artikala. Iskustvo, energija i entuzijazam odlikuju poslovni deo
njene licnosti. Zahvaljujuci tome, Marina se veoma brzo snasla
i u sistemu kakav je DIS hipermarket, u Beogradu. Vec u prvim
mesecima zasluZila je status najboljeg radnika, za sta je i nagra-
dena.

“U DIS-u radim od otvaranja, a u istom objektu sam radila
i kod prethodnog poslodavca. Moje prvo radno mesto bilo je
u Robnim ku¢ama Beograd i tamo sam ostvarila najveci deo
radnog staZa, u ovom trenutku dugog 25 godina. Imam zvrSenu
trgovacku skolu, volim da se bavim izlaganjem robe i uZivam u
tom poslu, 5to je najbitnije od svega. DIS market u Beogradu mi
se dopada jer je u pitanju veliki prodajni objekat, ima dosta robe
i sistem rada se veoma razlikuje u odnosu na male objekte, ili
sam ja mozda samo navikla i volim da me okruZuje veliki prostor.
Bitno je da ima robe i da ima dosta potrosaca”, rekla je Pavlovi-
ceva.

U DIS hipermatketu, u Beogradu, ona radi na poslovima
pakera. Njene dnevne aktivnosti na tom poslu podrazumeva-
ju izlaganje robe, brigu o cenama i sve ostalo sto je potrebno
uraditi kako bi artikli bili dostupni potrosacima na nacin na koji
oni to ocekuju.

“Dobro aranzirana roba jednostavno privuce potrosaca. Podite
od sebe licno, sigurna sam da ce te shvatiti da, kada nesto lepo
izgleda, jednostavno vas privuce i samo zato ga kupite, a da
ustvari niste ni planirali. AranZiranje robe je veoma bitna stvar u
procesu prodaje. Osim toga, veoma je bitna iljubaznost prema
potro3acu, kao i dobar pristup istom. Kupcu je neophodno
pruZiti informaciju o svemu Sto pozeli. Kroz svoj radni vek izlagala
sam razlicite vrste robe. U ‘Beogradank i’ recimo, prosla sam sva
moguca odeljenja: od marketa do galanterije i parfimerije pozna-
ta mi je sva roba. Najzahtevnija za izlaganje jeprehrambena roba
dok je recimo tekstil jednostavniji”, dodala je.

Posle toliko staZa svoje iskustvo u izlaganju i aranziranju robe
Marina sa zadovoljstvom prenosi i na mlade generacije, ali i
nove ideje i saznanja rado preuzme od njih.

“Veoma veliko zadovoljstvo pronalazim u ¢injenici da moje
kolege i ja radimo timski, pomaZemo jedni drugima i imamo
odlican odnos, kojim ja ne mogu da ne budem zadovoljna. Moje
kolege su veoma vredne, posmatram ih svakodnevno i ponosim
se njima. Nadam se da ¢e i oni biti ponosni na mene kao dobit-
nika ove nagrade. Inace, ovo mi je prvo nagradivanje ove vrste
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u mom dvadesetpetogodiinjem stazu, oduSevljena sam zbog
toga i ovakvi gestovi su vise nego stimulativni za svakog od nas,
zakljucila je Marina Pavlovic.

Liubisa Blagojevic, novoimenovani direktor ogranka DIS-a u
Beogradu, kaze da se svaki radnik mora saslusati, jer je upozna-
vanje zaposienih jedini nacin da se svakome od njih pronade
pravo radno mesto naskome ce odredena osoba najbolje funkci-
onisati.

“Moje je pravilo da sa zaposlenima morate biti u kontaktu i sa
njima se mora razgovarati. Takav pristup je neophodan ukoliko
Zelite saznati $ta je to na 5ta bi oni Zeleli da uticu i 5ta bi voleli da
promene, ali se isto tako mora odrediti i reci 5ta taj radnik mora
da ispuni jer jedno bez drugoga ne mozZe. Ja imam tu srecu da
sam dosta radnog staZa prevalio preko glave, pa je moje znanje u
velikoj meri satkano od iskustva. Slicna situacija je i sa kolegi-
nicom Marinom Pavlovic, mislim da je ona zaista pravi izbor za
nagradivanje. Ona je zaista osoba za uzor u svakom pogledu,
kada je u pitanju odnos prema radu, potrosacima | kolegama,
ona zasluZuje da bude nagradena. Marina je od samog pocetka
ovde i od tada do danas ona je iskljucivo sve bolja i bolja. DIS
hipermarket u Beogradu bez sumnje ima jo$ puno radnika koji
bi trebalo da budu nagradeni i nadam se da ¢e vremenom i oni
dobiti zasluZzenu nagradu. Nije jednostavno boriti se u danas-
nje vreme kada ljudi bukvalno samo prezivljavaju. Tesko ih je
pridobitii odriati postojeci status. Borba za podizanje prometa
je kontinuirani proces sa posebnim osvrtom na profesionalne
kupce, koji u velikom procentu ucestvuju u ukupnom prometu
DIS-a. Na mestu direktora u ovom objektu nalazim se od 1. maja.
Mislim da ovaj objekat ima ogroman potencijal i nasa glavna
misija je trenutno u tome da smanjimo troskove a povetamo
promet. Mislim da smo na dobrom putu da pronademo pravu
formulu za idealno funkcionisanje. Uprkos Zestokoj konkurenciji
koja je na korak, dva od nas, mi se borimo i boricemo se Zestoko
da povecamo broj stalnih kupaca. Epitet konkurentnih na trzistu
kada je o cenama re¢ mi smo vec dobili, a sada je na nama da
predano vodimo racuna o politici cena. Ovaj objekat je najveci
u Srbiji, pravila postoje i nema tu nekog velikog odstupanja,
samo dovoljno mudrosti za borbu sa svim stvarima sa kojima je
moguce suociti se. Perspektiva DIS-a se izmedu ostalog nalazi
i u samoj organizaciji, ja sam se, kao novi clan ovog velikog
kolektiva, prilikom svoje prve posete Krnjevu, iznenadio kako je
centrala DIS-a organizovana; moram da budem iskren da tako
nesto nisam ocekivao. Mene je odusevilo i angaZovanje kolega
koji su uvek na raspolaganju i istog trenutka reaguju na poziv
pronalazeci i adekvatno resenje problema, ma kog sektora se taj
problem ticao. Reaguje se odmah, problem se ne odlaie za sutra
i to je ono 5to mene iskreno odusevljava”, objasnio je Blagojevic.
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Poslasticarnica je mesto ljudskog
susreta sa najrazli¢itijim slatikim
dakonijama kojima je teSko odoleti.

U poslasticarnicu Covek odlazi da bi
uZivalo u slatkim ukusima i opustao
se posle napornog dana. Zivot bez
poslasticarnica mnogi ne mogu ni da
zamisle | najcesce ne razumeju one
koji ne vole kolace. Slican stav imao je
i Sasa Kreponic , radnik u magacinu
konditorskih proizvoda DIS-a, kada je
upisujuci srednju skolu Zeleo da radni
vek provede praveci poslastice.

“Zavrsio sam srednju ugostiteljsku
Skolu, smer poslasticarstvo. Kada sam
doSao u DIS konkurisao sam za posao u
kuhiniji, ali po3to tu nije bilo slobodnih
mesta, ja sam prihvatio prvi slobodan
posao i tako postao magacinski radnik.
Odlictno se ose¢am u poslu koji obav-
ljam, ali ne odustajem od svog sna.
Vanredno zavrsavam ViSu ugostiteljku
Skolu, smer poslasticarstvo i sada sam
negde na polovini, to Skolovanje malo
sporije ide kada uz to i radig. Zivim u
Trnovcu, imam 21 godinu, zavriio sam
ugostiteljsku Skolu u Velikoj Plani. Posle
zavrsetka srednje Skole, odmah sam
se zaposlio u DIS-u. Prvo sam radio u
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magacinu, u kome se skladiti hemija,
a posle toga sam prebacen u magacin
konditorskih proizvoda. U pofetku
sam radio kao paker i upoznavao se sa
robom, pa kasnije preuzeo posao na

kontroli racuna. Taj posao mi se dopao.

Magacioneri i stariji radnici su me upu-
tili u nacin radai ja sada u DIS-u radim
vec tri i po godine, a nemam utisak da
je toliko vremena proslo. U DIS-u su
dani veoma dinamicni, pa vreme brzo
prolazi 3to smatram jo$ jednom pred-
no3c¢u ovog posla”, smatra Sa3a.

Sasa je kreativna, dinamicna i preci-
zna osoba i upravo sa ovim osobinama
povezano je sve ono $to mu se dopada
u poslu kojim se trenutno bavi, ali i
sva njegova ocekivanja od sopstvene
buducnosti.

“Nacin rada u DIS-u mi se svideo.
Smatram dobrim to Sto se vodi raCuna
o nacinu pakovanja robe, o preciznom
upoznavanju sa stavkama, ali mi je
odvajanje robe posebno zanimljivo.
Kontrola ratuna kojom se trenutno
bavim je zahvalan posao, ali ja imam
Zelju da odvajam robu i to smatram
nekom perspektivom. Na radnom
mestu odvajaca dobro je to Sto koliko
se radi toliko moZe i da se zaradi i to

o1 SVUDA PRIMENLIIVA

nije monoton posao. Dok radim, ja
neprekidno razmisljam poku3avajuci da
usavrsim nacine na koje se kvalitetnije
i brze mogu odraditi odredeni poslovni
procesi; za to je verovatno zasluzna ta
kreativna crta u meni, zbog koje sam

i Zeleo da se bavim poslasticarstvom
kao kreativnim zanimanjem”, dodao je
Sasa.

Od najranijeg detinjstva, Zeleo je da
bude poslasticar i cesto eksperimenti-
sao sa hranom. U srednjoj skoli bio je
dak generacije. Njegova kreativnost
i u poslu kojim se trenutno bavi Cesto
dode do izraZaja u resavanju odredenih
problema.

“Meni je odli¢no u DIS-u i stvarno
nemam razloga da se Zalim. Zahvalan
sam i zadovoljan €injenicom da sam
progladen jednim od najboljih radnika
i to jeste dobar stimulans. Za jednog
mladog €oveka definitivno ima per-
spektive u DIS-u, ukoliko Zeli da radi i
da se zalaZe sigurno moze i da napre-
duje. Sebe za pet ili deset godina vidim
u nekom ozbiljnom restoranu sa zavr-
Senom visom Skolom, kako se bavim
onim za 5ta sam se Skolovao i uZivam
u pravljenju kolaca u €ijim ukusima ce
uZivati drugi”, objasnio je Sasa.



CBaKu AMHAp NOTPOLLEH Y KYNOBUHU, HE MOpa buTK 3ayBeK usrybmed. Kapa kynuw poomahu
npoussop y Aomaho) TproBuHm, Ta) AuHap ocraje y Cpbuju, He 0pAa3u 6ecnoBpartHo y
MHOCTPaHCTBO. Ha Ta) HauuH, jayaln poomahy npuspeay, yyBaiw papHa mecra Cpbuje, rpaaui
OyayhHocT Hawe 3emne. To Je nameTHa KynoBuHa. MoXAa He AaHAC, MOXXAA He cyTpa, Ta|
AuHap he Tm ce Hekako Bpatutu. Ao hemo npaBo, Kapa Kynyjew pomahe npoussope y
Aomahoj TproBuHm, yaaxkew y cebe u byayhHocrt ceoje peue.

Tie DIS

y gomahoj iipzoeunu

="

2




SN -Hd

d SN

Funkcionisanje Distributivnog centra DIS-a oslanja se
uglavnom na mlad kadar. Veci deo radnika, zaposlenih u
nekoj od pet magacinski hala, pripada mladoj populaciji,
a dobar deo njih u DIS-u se zaposlio odmah po zavrsenoj
srednjoj skoli. Relativno malo iskustvo u poslu kojim se
bave nadoknaduju mladoscu i energijom, te su mnogi od
njih medu najboljim radnicima. Takav je i dvadesetdvogo-
disnji Darko Ciri¢, paker u magacinu 5.

“U DIS-u radim malo vise od godinu dana. Po obrazo-
vanju sam muski frizer, ali po3to to u ovom trenutku i u
sredini u kojoj Zivim nije bas previSe perspektivan posao,
posao kojim ¢u se baviti potraZzio sam u DIS-u. Kada sam
vec¢ polako poleo da se uklapam u ovu sredinu shvatio
sam da nemam razloga da se preispitujem i da sam ipak
napravio pravi potez zaposljavajuci se u DIS-u. Zadovoljan
sam i poslom i okruzenjem. Moj posao, posao pakera,
podrazumeva one aktivnosti koje se odnose na pripre-
mu svega potrebnog za nesmetani rad odvajaca kako u
njihovom poslu ne bi bilo zastoja. Mnogo puta, pre nego
5to sam poceo da radim ovde, prolazio sam pored DIS-a.
Zgrade koje sam sa Carigradskog druma bio u prilici da
vidim odavale su mi utisak da je DIS ogromna firma i
mislio sam da ja nema 3anse da se u njoj ikada zaposlim.
Ocigledno da sam se prevario jer evo mene danas ovde,
radim u DIS-u".

Izmedu onoga za 5ta se skolovao i posia kojim se trenut-
no bavi ne postoji previse slicnosti, ali ljudi su motivisanti
razlicitim stvarima na osnovu kojih donose svoje Zivotne
odluke.

“Moj rodeni brat je takode frizer, pa kada bi se i ja bavio
tim zanatom u istoj sredini bili bi jedan drugome konku-
rencija, mislio sam da je ovako ipak bolje. Po zavrSetku
srednje Skole prvo sam se oprobao kao moler. Molerski
posao mi se nije narocito isplatilo, pa sam odlutio da se

oprobam u necemu potpuno drugacijem. U DIS sam do35ao

na mesto pakera u magacinu 2, pa sam kasnije presao u
magacin 5 i zaklju¢io da mi to mesto potpuno odgovara.
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Posao je u principu u svim magacinima isti, ali ono 5to
meni u ovom magacinu odgovara jeste temperatura: leti
je hladnije, a zimi toplije nego u drugim magacinima;
meni to odgovara, bolje se osecam i bolje radim. Petica je
magacin u kome se skladiste proizvodi za koje je propisan
poseban temperaturni reZim €uvanja. Mogu da radim
bilo 3ta, sve mogu i nista mi nije tesko, osim kad bi mi dali
neki posao u kome bi bio vezan za jedno isto mesto, to ne
bih mogao, ja volim da se krecem i jedino tako mogu da
funkcionisem”.

U svakom poslu podrska okoline je jako bitna stvar koja
izmedu ostalog znacajno utice i na kvalitet obavljenog
posla. Na svu srecu, u magacinu pet, po recima zaposienih
radi ‘jedan slozan tim’.

“Moj odnos sa kolegama je vise nego dobar i zajednicki
smo se radovali kada sam proglasen najboljim radnikom.
Imam nameru da ispo5tujem tradiciju i za dobijenu nagra-
du pocastim svoje kolege. Ja sam zadovoljan nagradom,
ne samo zbog same nagrade vec zato 5to mi ona govori da
je neko obratio paznju na moj rad. Ova nagrada za mene
je stimulacija u smislu da ¢u se sada jos viSe truditi da
opravdam ukazano poverenje.”




“Potro3nja meda u Srbiji je izuzetno mala. Neki statistic-
ki podaci govore da se u Srbiji po glavi stanovnika proda
300 grama meda godi3nje dok u Nemackoj ta koli¢ina
iznosi 1,5 kilograma po stanovniku, ili pet puta vise nego
kod nas. Srpski med, posebno bagremov, je med najveceg
kvaliteta, veoma traZzen u Evropskoj uniji. Imajuci u vidu
ove cinjenice, dosli smo na ideju da se oprobamo u izvozu
meda. 2009. godine u saradnji sa jednom nemackom
kompanijom zapoceli smo izvoz meda i u taj posao uloiili
sve svoje kapacitete. Danas, med iz svih krajeva Sribje,
izvozimo u buradima od 300 kilograma u vidu poluproizvo-
da koji se u Nemackoj pakuje, deklari3e i plasira na trziste
Evropske unije. Tokom prve godine izvezli smo 250 tona
meda, a prosle 2010. godine ¢ak 1000 tona”, kaze viasnik
firme “Cmana”, Goran Tirnanic.

ovy godint USGO s0 Znacalno povecanin

“Opremljeni smo veoma dobro, posedujemo kvalitetnu
laboratoriju koju smo uvezli iz Amerike i uz pomo¢ koje
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ispitujemo svaki ulaz meda otkupljnog od nasih pcelara.
Kvalitet meda koji napusti pogon “Medino” potvrduje i
¢injenica da posedujemo HACCP i ISO 9001 standard. Kako
bi vam pojasnio obimnost ispitivanja meda koje propi-
suju pomenuti standardi reci¢u vam da je ono 5to smo
obavezini da ispitamo propisano na cak 13 stranica. Med
otkupljujemo sa iskljucivo srpskih pcelinjaka i ne bavimo
se uvozom meda iz regiona”, zakljuCuje generalni direktor
firme “Cmana”, Darko Marinkovic.

eda Kao poluproizvo

“Prve koli¢ine nasih gotovih proizvoda pod brendom
“Medino” izvezli smo ove godine na triste Svajcarske, Bo-
sne, Crne Gore i tako se upustili u potpuno nov poduhvat.
Krajniji cilj je da gotove proizvode pod brendom “Medino”
izvezemo na 5to vedi broj trzista. Novina za kupce na do-
macem trZistu ce biti pakovanje od 5 kilograma kakvo do
sada nije bilo zastupljeno u naSem asortimanu. Iz posto-
jeceg asortimana “Medino” kvalitetom prodaje se isticu
mlec, polen i propolis u medu, propolis kapi, i maticni
mlec sa medom. Namera nam je da razivjamo i asortiman
kiselih proizvoda. Iz asortimana “Medino” za sada se jako
dobro prodaje ren i cvekla, a u buduc¢nosti, nadamo se i
daleko 3iri asortiman proizvoda”, planovi su viasnika firme
“Cmana”, Gorana Tirnanica.

“NajviSe meda izvozimo u Nemacku i Austriju, a nesto
manje koli¢ine na podrucje Italije, Belgije, Holandije i
Francuske. Nas ovogodi3nji plan je dupliranje prodaje u
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odnosu na predhodnu godinu, planiran je izvoz od dve
hiljade tona meda. To su vrlo realna ocekivanja u skla-

du sa novom tehnoloSkom linijom koja je definitivho na
Evropskom nivou. Po pitanju otkupa meda saradujemo

sa Citavom Srbijom. P&elari su nam sve privrZeniji jer u
“Medinu” prepoznaju korektnog partnera $to nam takode
dozvoljava da razmisljamo o povecanju izvoznih kolici-

na meda. Prosle godine smo kompletnu koli€¢inu meda
platili istog dana kada je med i preuzet bez i jednog danja
zakasnjenja. Nasi pcelari su dobili najbolju cenu na ovom
trzistu. Na kraju godine kada smo sveli racune, i videli da
imamo prostora, isplatili smo dodatni bonus svim pce-
larima u 3ta je “Medino” uloZio oko pet miliona dinara.
Nasi pcelari ovakav odnos znaju da cene i postuju, pa
ocekujemo da se saradnja ove godine prosiri na jos veci
broj kooperanata”, kaze generalni direktor firme “Cmana”,
Darko Marinkovic.

“Neverovatna je Cinjenica da “Medino” ima daleko
bolji plasman na trZistu Bosne, Crne Gore i Evropske unije
nego na trzistu Srbije. Na trZistu Srbije kontrola meda jo3
uvek nije dovoljno jaka da bi mogla u velikim trgovinskim
lancima da proveri 5ta se prodaje ljudima. Pored tako
kvalitetnog meda, gradani Srbije u pojedinim prodajnim
objektima povedeni niZom cenom kupuju med nepotvr-
denog kvaliteta. Osim potro3aca i trgovci bi trebalo da
se zapitaju, 5ta je to Sto drZe u svojim rafovima? Poenta
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pojavljivanja ekstremno jeftinih vrsta meda je u ne kon-
troli kvaliteta proizvoda. Nemoguce je da cena meda u
prodajnim objektima bude niZa od otkupne cene meda,
to je prvi znak da taj med ustvari nije med vec Secerni
sirup koji i vizuelno i svojom aromom asocira na med. Cak
i kada je med kontrolisan uzimaju se uglavnom nebitni
parametri, pa i kad se dokaZe da je to 5to se prodaje kao
med najmanje pcelinji proizvod, a vide sve drugo najice
ne bude sankcionisano. Na taj nacin potro3ac se dovodi u
zabludu i po niZoj ceni kupuje ne5to zasta samo veruje da
je med, a o lekovitim svojstvima takvog proizvoda da i ne
govorimo. Savet namenjem potro3acima je da umesto na
cenu dobro obrate paznju na kvalitet meda koji kupuju, jer
jedino teglica napunjena medom moze biti i hranailek ”,
zakljucuje viasnik firme “Cmana”, Goran Tirnanic.
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,LIMNIGA SE NE PRAVI SAMA, ZIMNICA SE PRAVI SA NAMA®

HEMIJSKA INDUSTRIJA ,,DESTILACIJA” A.D. TESLIC

Preduzece ,,ACETIK” d.o.o generalni je zastupnik i distributer HI ,,Destilacije” iz Teslica.

Cuvena Teslicka esencija je brend stvoren tradicijom od 70 godina.

Proverenog je kvaliteta o ¢emu svedoce mnogobrojna priznanja na raznim izloZzbama i sajmovima (zlatne medalje i pehari

Novosadskog sajma).

Najvece priznanje njenom kvalite-
tu daju zadovoljne domacice koje
odli¢no znaju njene prednosti i
godinama je koriste za spravljanje
postojane zimnice.

Ono 5to je karakteristicno za
Teslicku esenciju jeste da se dobija
iz prirodne sirovine ( u pitanju je
suva destilacija drveta) i kao takva
ekoloski je Cistai u sebi nema
prisustva tesSkih metala.

Hemijska industrija ,Destilacija” —
Tesli¢ u svom proizvodnom progra-
mu ima proizvodnju jestive sircet-
ne kiseline 80% (Teslicke esencije)
u konzumnim pakovanjima od
0.250, 0.500 i 1.000 kilograma te
u balonima od 50 kilograma za
potrebe industrijske proizvodnje
kiselog povrca.

,EVROPA ROSTILJA NA TESLICKOM BRIKETU

EKOLOSKI POTPUN

3RZ0 Sl
BEZEL,

Godisnje se u Destilaciji proizvede
oko 3.000 tona briketa za rostilj, a
75 odsto proizvodnje se plasira na
trZiste zemalja EU. Veliku potra-
Znju evropskog trzista garantuje
izuzetan kvalitet, kao i pet im-
plementiranih ISO - standarda.
Poznato je da se u Evropi koristi
Cisto ekolosko gorivo pri spremanju
hrane. Primenjuje se za domacin-
stva (grill) i ugostiteljske objekte,

u industriji mesa (za susenje). Od-
likuje se izvanrednim kvalitetom.
Posebno je znacajno to da se kao
vezivno sredstvo koristi skrob, a ne
hemijska sredstva (katran i smola),
5to ga Cini ekolo3ki potpuno Cistim.
Sagorevanjem razvija izuzetno viso-
ke temperature. Gori bez plamena,

sporo sagoreva, dugo drzi vatru. Zbog ovakvog kvaliteta daje izvanredne rezultate u industriji i u domacinstvu. Brzo se Zari

uz oslobadanje velike koli¢ine toplote. Prilikom sagorevanja ne dimi.
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pi;en na prostoru Bora i susednih opstmama. “U moru. poznahh i vehk:h ucmn'o mi se-da uprava DIS.'
ima sigurnu putanju razvoja. Dolazak DIS-a u istocnu Srbiju ja sam-shvatio kao Sansu_i ukbw:,{o se u

fransizu”, kaze Stojanovic.

“Pocetak bavljenja trgovinom i moja
prva investicija dogodila se 2006.
Godine, kada sam uloZio u otvara-
nje radnje zdrave hrane. Za vodenje
trgovine zdravom hranom potrebno
je imati dosta entuzijazma, jer u ovom
segmentu Srbija jo3 uvek nije previse
razvijeno trziste. Manjak prostora za
izlaganje robe naveo me je da obezbe-
dim veci objekat, a asortiman upotpu-
nim i drugim artiklima. Prilikom ulaska
u veci objekat, imao sam pripremljen
dvogodisnji plan, koji sam, potpuno
neocekivano, ispunio posle svega osam
meseci, pa sam otvorio jo3 jedan obje-
kat. Dugo sam €ekao da se objekti koje
sam namerio oslobode i da realizujem
svoj plan. Objekti “Milja marketa” da-
nas poknvaju naselja sa najveum bro—
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jem stanovnika i imaju odli¢ne lokacije,
Sto svakako i jeste preduslov za njihov
uspesan rad. Nas dalji razvojni put sva-
kako zavisi i od razvojnog puta DIS-3, sa
kojim ¢emo nadam se i ubuduce praviti
dobru pricu”, naglasio je Stojanovic.

Vlasniku Miljinog ducana ne dopada
se cinjenica da su u ovoj zemlji porodi-
ca i tradicija “izgubili na znacaju”. DIS
se usmerava potpuno suprotno: kao
domacinska, porodicna firma, Cime za-
vreduje poverenje kod svojih fransiza-
nata koji na isti nacin usmeravaju svoje
poslovanje.

“Vecina ljudi funcionise tako da tra-
Zeci najkraci put ka poslovnom uspehu
prepisuje od drugih; meni takav sistem
rada nije previSe zanimljiv. Od DIS-a
sam ocekivao ne5to novo i drugacije i
bio sam u pravu. Ukoliko Zeli5 da budes
uspesan moras konstantno da prati3
trzidte i uvodis novine u skladu sa trzis-
nim zahtevima. “Miljin ducan” ima ne-
koliko kategorija kupaca, medu kojima
i one koji kupuju iskljucivo nove stvari
u naSem asortimanu. Ukoliko stalno
ne radi$ na unapredenju prodaje,
izgubices na produktivnosti. U toj prici
puko otvaranje novih objekata je po
mom misljenju manje bitan trenutak za
uspeh. DIS konstantno uvodi novine u
svoje poslovanje. Recimo, robna marka
Dobro napravila je bum na trzistu koje
mi pokrivamo, jer su proizvodi ove
robne marke apsolutno konkurentni u
svakom svom segmentu, mada je i nas
doprinos kroz pozicioniranje i rekla-
miranje robe neosporan. Na naSem

nedeljnom trebovanju, pored ostalog,
uvek je zastupljeno bar 300 artikala
robne marke Dobro”, dodao je Stoja-
novic

Ulaganje u savremenu tehnologiju u
cilju efikasnijeg sprovodenja svih rad-
nih procesa je jos jedna prednost DiS-a,
koju suvlasnica “Milja marketa” Milja
Stojanovic¢ smatra veoma znacajnom
za svoje poslovanje.

“Upotreba interneta u svrhu tre-
bovanja robe nam znacajno olak3ava
posao i da nema toga pitanje je kako
bi funkcionisali. Mi smo sto posto
oslonjeni na taj vid trebovanja robe.
Portal je veoma pristupacan i nemamo
problem sa njegovim funkcionisanjem.
Ono 3to nam se posebno dopada jeste
brzina i ekspeditivhost DIS-a. Ukoli-
ko danas pustimo trebovanje putem
interneta mi vec u toku sutradnjeg
dana imamo u radnji poru€enu robu.
Mi po trebovanju imamo izmedu 500 i
700 artikala 5to je ogroman asortiman
ali ta roba nam je uvek na raspolaga-
nju. Zamislite kada bi smo svaki drugi
dan dolazili u Krnjevo jer nama roba
sada stiZe tom dinamikom to bi bilo
nepodnosljivo. Prosle godine smo oti3li
na odmor ne Zeleci da pravimo velike
zalihe i putem interneta nesmetano
trebovali robu iz Grcke eto jos jedne
prednosti ovakvog nacina trebovanja”,
dodala je Stjanoviceva.

Vlasnici Milja marketa paZljivo biraju
svoj razvojni put drzeci se pouzdanih
partnera kakavog pronalaze u DIS-u.



A BOGAMI,

dobra
cena

dobarlryalitet



= NED I U AS

UTROIZAj:,t

DA SE

sve je “




Svoj prvi rodendan DIS market u Pancevu proslavio je 28. aprila. Za prvih godinu dana rada market
u Pancevu ispunio je ocekivanja, kako rukovodstva, tako i kupaca, te zavredeo status marketa koji
poseti najveci broj kupaca. Rodendanska proslava protekla je u uobicajenom slavijenickom duhu, uz
slavijenicku tortu, a svaki stoti kupac nagraden je besplatnom kupovinom.

“Market u Pancevu funkcioniSe sa sedamdeset zaposle-
nih. Ovaj market je po misljenju nas koji radimo u njemu
definitivno ispunio oéekivanja. Cak i najvece prazni¢ne
guzve pregrmeli smo bez vecih problema. Imajudi u vidu
kako funkcionisu drugi objekti ovog tipa mogu da kazem
da DIS ima specifi¢an sistem rada koji je oCigledno dobar
kao i sama organizacija unutar objekta. U pocetku nam
je naravno bilo te3ko, ali smo imali ogromnu podriku
svih sluzbi iz centrale DIS-a, 5to nas je definitivno guralo
napred. Kada je o kolektivu reg, sada smo napravili dobru
ekipu, koja je bez sumnje orna za rad i ispostovace sve 3to
posao zahteva. Da je tako svedodi i Cinjenica da nase stal-
ne musterije imaju iskljucivo reci hvale za nas, na 5ta smo
mi posebno ponosni i 5to je sigurno razlog 3to je najveci
protok kupaca upravo u DIS-u”, kazao je poslovoda u DIS
marketu u Pancevu Emanuel Kotarica.

“Sa ulaskom u drugu godinu poslovanja DIS market u
Pancevu ocekuju znacajne promene, koje Ce se, bez sum-
nje, pozitivno odraziti na promet marketa. Osim dva lokala
koja vec rade, za par dana ce biti otvorena i ekspozitura
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Komercijalne banke, a nedavno je otvoren i drugi deo Re-
tail parka, u cijem sastavu se nalazi i DIS market.Otvaranje
tog kompleksa uslovice jos vecu posecenost i naravno
povecan obim posla. DIS market u Pancevu je od samog
pocetka i5ao uzlaznom putanjom. Naravno, na tom putu je
bilo i lepih i ruznih trenutaka, ali sve je dovedeno do Zelje-
nog stanja i market je ispunio sva ocekivanja”, zakljucila je
kontrolorka maloprodaje DIS-a Sanja Stevanovic.

'| . g i Lol o 1

VERNI KUPCI
DIS MARKETA

“Neobitno sam radosna 5to je DIS do3ao u na3 grad.
U DIS-u pazarim od samog pocetka i u kupovinu dolazim
svakodnevno. U DIS-u se osecam vrlo prijatno jer osim 5to
kupujem ovde srecem i veliki broj poznanika, pa ¢ak sa
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nekim u restoranu popijem i kafu. Po mom misljenju ovo
je vrlo lepo osmisljen koncept. Kada je re€ o asortimanu
robe, vrlo sam zadovoljna i ovde mogu da nabavim sve
Sto mi je potrebno. Izbor robe je prilagoden svim katego-
rijama potro3aca i ovde svako kupovinu moZe da prilagodi
svom dZepu. Sa osobljem marketa se pozdravljam kao da
smo vec odavno znanci, 5to meni uliva veliko poverenje i
zbog tega redovno pazarim u DIS marketu”, kaze Nevenka
Zivkovic.

“U DIS-u kupujem svakodnevno i izuzetno sam zadovo-
ljan asortimanom. Kada je o cenama rec, obracam paznju
na to i mogu da kazem da su cene trenutno najprihvat-
ljivije u gradu, ali moram da kaZzem da je i usluga odli¢-
na. Uglavnom kupujem proizvode DIS-ove robne marke
Dobro, najcesce kafu i sokove. Kada su mi rekli da danas
povodom rodendana DIS-a dobijam besplanu kupovinu,
nisam bio siguran da sam shvatio na pravi nacin i bio sam
zaista iznenaden kada mi je kasirka vratila novac”, kaze
Jovo Ivicic.

“Ja sam zadovoljan kupovinom u DIS-u ; dolazim redov-
no, ¢ak svakodnevno. Dopada mi se sve 5to vidim u DIS-u
i moje misljenje je da je ovo najeftiniji market u Pantevu-
zato tu i pazarim”, zaklju€uje Dragan Pecvoric.

U tradicionalnoj Uskrinjoj humanitarnoj aukciji, u organizaciji dnevnog lista “Press”, prikupljeno je do sada 1,5 miliona dina-
ra, a sav prihod namenjen je deci Japana. Najuspe3nije domace kompanije i prijatelji redakcije izlicitirali su 24 ru¢no oslikanih
uskrinjih jaja. Kompanija DIS u humanitarne svrhe na taj nacin donirala je 80.000 dinara.

Uskrinja jaja, od drveta i keramike, oslikali su i svojim talentom oplemenili studenti Fakulteta likovnih umetnosti, deca iz
Doma za decu bez roditeljskog staranja “Jovan Jovanovi¢ Zmaj”, odrasli iz Doma za invalidna lica i €lanovi umetnicke radionice
“Dragana i RuZica Ili¢”.
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STRUCNE
EKSKURZIJE U DIS-U

Promene u obrazovnom sistemu Srbije marginalizovale su neka-
dasnji teorijski pristup nastavnom planu i programu i tezec¢i mo-
dernom nastavnom procesu, intenzivirale prakticnu nastavu, kao
nezaobilazan sistem sticanja znanja. Strucne posete privrednim
subjektima za ucenike srednjih ekonomskih skola postale su uobi-
cajena aktivnost. DIS, procenjen kao primer dobre prakse, godis-
nje ugosti ne manje od deset grupa ucenika, razlicitih obrazovnih
profila. Tokom maja meseca, DIS je bio domacin ucenicima dveju
Ekonomskih skola: iz Velike Plane i PoZarevca.

Ekonomska skola “Vuk KaradZi¢”
iz Velike Plane, po tradiciji dolazi u
strucnu posetu DIS-u. Cilj posete ogled-
nog odeljenje komercijalista bio je
upoznavanje sa nacinom organizacije
i nabavke robe, kao i upoznavanje sa
skladi$nim prostorom.

“Obilazimo DIS jer smatramo da je
odlican primer nadim ucenicima. Dva-
deset i Sest ucenika €ini ovo ogledno
odeljenje i, koliko sam bila u prilici da

30

saznam od njih, izuzetno su zadovoljni
svim segmentima ove posete, pocev od
samog doceka, preko svega onoga 5to
su bili u prilici da vide i saznaju. Obisli
smo magacine i sve sluzbe locirane u
direkciji DIS-a. Zaposleni su bili vise
nego predusretljivi, 5to svakako nismo
ocekivali u tolikoj meri. Deca su imala
prilike da vide ko 3ta radi i postave
direktna pitanja na koja su im odgova-
rali kvalifikovani kadrovi”, naglasila je

profesor u toj $koli, Ljiliana Sajkovic.
“Po planu i programu za ogledno
odeljenje komercijaliste, 70% ukupnog
plana gine strucni predmeti, zbog cega
su svakoj Skoli preporuceni takozvani
socijalni partneri. Potrebnoje da sa
svojim socijalnim partneirma ostvari-
mo saradnju koja ce se razvijati do te
mere da predstavnik socijalnih partne-
ra ¢ak ucestvuje i u ocenjivanju ma-
turskih radova ravnopravno sa drugim
clanovima komisije. Dakle, saradnja sa
socijalnim partnerima ce biti daleko
Sira u odnosu na dosadasnju. Socijalni
partner nasim ucenicima pruza moguc-
nost vece prakti¢ne obuke i u€enja na
prakticnim primerima, ali delimi¢no i
kontrolise znanje koje su stekli. Mi smo
odabrali DIS kao kompaniju sa kojom
¢emo da se potrudimo da ostvarimo
ovu vrstu saradnje. Socijalni partneri
ucestvuju i u kreiranju profila kadra koji
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im je potreban i kakav ce izadi iz par-
tnerske skole”, kaZe razredni staresina,
Liubodrag Kovacevic.

DIS je posetilo jos jedno odeljenje
ucenika Ekonomske Skole “Vuk Karad-
Zi¢” iz Velike Plane. Bili su to ucenici
zavrsne godine trgovackog smera.

“Opsti utisak posete je da je organi-
zacija poslovnih funkcija i viSe nego na
nivou i prati sve savremene organizaci-
one poslovne trendove. Osoblje je veo-
ma ljubazno, skladisni prostor koji smo
posetili je racionalno organizovan, a na
isti nacin funkcioni3e i sluzba transpor-
ta. U€enici su bili veoma raspoloZeni
za posetu ovakvoj kompaniji, jer su
na praktitcnom primeru mogli da vide
Sta znaci savremeni oblik trgovine, sa
¢im smo se do sada upoznavali samo
teorijski”, rekao je nastavnik prakticne
nastave, Milorad Keljanovic.

DC DiS-a u Krnjevu drugu godinu
zaredom posecuju i profesori i ucenici
Ekonomsko trgovinske Skole iz PoZarev-
ca, jer je kako kazu, “DIS najbolji primer
za ucenike oglednog odeljenja - smer
komercijalista”.

“Ova poseta kao stru¢na ekskurzija
u3la je u nas godisnji plan i program
rada. Moji utisci su da je firma izuzetno
dobro organizovana, iz Cega proistice
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i racionalan broj zaposlenih. Sve je
kompijuterizovano i u radni proces je
ukljuena najsavremenija tehnika, a
radni prostor je izuzetno cist, prijatan
i svetao. Kancelarije kroz koje smo
prosli su moderno opremljene i odisu
radnom atmosferom. Sluzbenici su bili

veoma ljubazni i na veoma zanimljiv
nacin opisali ono ¢ime se bave. Ja licno
do sada nisam bila u prilici da vidim
ovakvu firmu u Srbiji i mislila sam da
ovako neSto moZemo da vidimo samo
u inostranstvu”, utisci su razrednog
staresine Mirjane Kovacevic.

3l
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SUDOKU GALERIJA

U svako prazno polje upi§ite po jednu cifru od 1 do 9. U svakom vodoravnom redu, uspravnoj
koloni i u svakom od devet kvadrata 3x3 treba da budu sve razliCite cifre.

5 1 719 9 6
18 7153 8 2

OBLAST
; METAR FARMA- GLUMICA GRAD OLIMPLISKI DS’:‘J?IF‘M POD RAGBI PUB U SASTAVHNI VRSTA BUBULJICA
: CEUTKINJA |  BLAM | NA SINAJU | SPORT | 2o | VLASEU KLUB KARTAMA | VEZNIK PTICE NA KOZI
IMAMA
MANASTIR :
KOD !
KRALJEVA i
3. 112
RECNA RIBA sLOVD
AZBUKE
TENISERKA, MERI
ELEKTRON
PLEMENITI
GAS
PODMETAG
KRAJ
MOLITVE
ONAJ KDJI SE RADIIUM
GLUMICA STALNO SELI
RINA SRED. STR. NAREDNOG
SPREMA DANA
DED
MOZGA t PRIPADNIK
RENIJUM : NARODA NA
sifg#n ; ARKTIKU
MISTA NE ;
RADITI !
(fig.) |
PEVAE DEDIE NEUTRON TAJLAND SEKUNDA
PEVAGICA MUZIEAR TRKAL
RAEIAREGULLE DAJANA s08 BOLDON
< JUZEIU MERA ZA
ZEMLJISHA VOLE PAPIH
TURSKA MERA -
PANCEVD STARWI
ZADRZATI SE
AFRIEKA NA NEKOM
ZIVOTINJA MESTU
ITALIJA
VRSTA JEDINIGA
SPORTISTE ELEKTRIENOG
(mn.) OTPORA
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BELA UKRSTENICA
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VODORAVNO: 1. Vocni napitak — Pocetak dana, osvit
~11.i 18. slovo azhuke (2), 2. Oznaka za tonu — Inicijali
americke glumice Sorvino — Holandski pamorac, Ahel
(2), 8. Simbol argona — Vrsta Zabe (1), 4. Naprava
u obliku korita za stoénu hranu — Takmi€enje u brzini (2),
5. Spanski pozdrav (0), 6. Srediste naSe kompanije
— Simbol iridijuma (3), 7. OpStina u Zlatiborskom
okrugu — Oznaka za elektron (1), 8. Bacakati se nogama
~ Simbol sumpora (1), 9. Zaljuljati se (1), 10. Albanski
heroj u borbama protiv Turaka, Burad — Oznaka za
litar (2), 11. Oznaka za radijus - Ljuli koren -
Lekovita biljka, menta (3), 12. Prost broj — Istoricar (1).

USPRAVNO: 1. Stala — Oznaka za neutron —Film Koste
Gavrasa — Morski greben (3), 2. Oznaka za obim -
Nesklad pri hodu - Oznaka za razred (2), 3. Oznaka
za kilometar — LeSinari (2), 4. Odlaziti u skloniste (2),
5. Oznaka za zapad — Vazni, bitni, znaéajni (1), 6.
Otilija odmila - Film DZejmsa Kamerona ~ Oznaka za
sekundu (2), 7. Sirom rasiriti vrata — Oznaka za tonu (1),
8. Astrijel odmila — Silovito, goropadno (1), 9. Ime Sahiste
Evea — Naprava za crtanje kruZnica (2), 10. Postajati
jati — Automobilska oznaka za épaniju — Simbol nikla
(3), 11. Litna zamenica — Gréki bog rata — Lagan (2).

ILUSTROVANA UKRSTENICA

Sve reti iz ove ukrStenice ilustrovane su crtezima. Va$ zadatak je da prepoznate ilustrovane pojmove
i da ih unesete u dijagram. Da bismo vam olak3ali po€etak reSavanja neka slova smo upisali.
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Momentalno dobro!

Gotovo za 10 minuta
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