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AOMARU NPOW3BOAMN CA CTAPUM CPNCKUM UMEHUMA

Kaowxajsehn gomahin nanau cynepmaprera, muy IIC-ycMo ognyyunu gayuunumo Hewwro 3a Cpoujy.
Y noroBopy ca HalwwM Haj6o/suM Npou3BohayuMa CTBOPUIM CMO K]y Npou3Boaa Ykycw Cpbuje.

EBo 0 yemy je pey. [pBo W HajBaKHMje, CBaKM NPoM3BOA Noj HasueoM Ykycu Cpbuje je npoussepeH y Cpbuju,
04 foMahnx HamupHuLa y HawwM dabpukama. Ykycu Cpbuje cy HanpasbeHy y CKnagy ca TpaguuMoHantuMm
Ha4MHOM npunpeme Ha oBuM npoctopumMa. Liub HaM je bro a noHyaMMo ucTUHCKU fomahu npoussog ca
YKYCOM KOJW Y NMOTNYHOCTH MCTWYe Hajpeakuje wro Cpbuja uMa, Halle nopHe tuBe, 3eeHe Nalbaxe |
MupHCHe Bofitbake.

To Huje cBe. KynosuHoM npoussopa Ykycv Cpbuje 6puneiw o Cpbuju jep T8oj HOBaL OCTaje 0BLIE, He 0ANa3M y
WHOCTpaHcTBO Y Tyhe yenose.

Hu T0 HaM Huje buno [oBOMLHO Na CMO 04NY4MIM Aa CBaKoM npou3sogy YKycu Cpbuje HafeHeMo no jeHo neno
1 nomano 3abopassbeHo cpcko uMe. [la ux cauysamo of 3abopasa.

TBoj [IUC. Hajsefu cpncku TproBUHCKM naxal.
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UPRAVLJANJE PROJEKTIMA

DIS je po svojoj strukturi sloZzena kompanija u kojoj se konstantno realizuje ve-
liki broj najrazlicitijih projekata. Rizik je prisutan u svakodnevnom Zivotu, ali se na-
ravno posebno vezuje za poslovne aktivnosti. Skoro se sa sigurno5¢u moze tvrditi
da je rizik imanentan svakom poslovnom poduhvatu. Kao §to je rizi€no ici uskim
putem pored provalije, tako je veoma rizi¢no uloZiti velika novCana sredstva u
realizaciju projekta. Da bi se predupredili neocekivani i nepredvideni dogadaji u
toku realizacije projekta, koriste se razne metode i tehnike.

MenadZeri upiru pogled u buducnost, trazeci kreativna reSenja. U moder-
nom dobu traZi se inovativnost, odnosno kreativnost. Glavne odlike modernog
vremena su brojnost (hiperprodukcija) i sloZzenost. TraZi se znanje za inteligentno
privredivanje. U svim oblastima ljudskog Zivota i rada moZe se primeniti meto-
dologija projektnog manadZmenta. Projekini menadZment se primenjuje veoma
uspesno, kako u realizaciji krupnih investicionih i vojnih projekata, tako i u IT sek-
toru, marketingu, konsaltingu i proizvodniji. U cilju poboljsanja upotrebe projek-
tnog menadZmenta u uslovima realizacije raznih projekata, razvijene su razlicite
metodologije. Bez PM nema pristupa fondovima Evropske Unije. Treba ovladati
konceptima i vestinama liderstva i menadZmenta projekta po standardima Unije.
Imperativ je razumeti kompleksnost okruzenja i imati ve3tinu upravljanja prome-
nama i projektima.

U vremenu stalnih promena, ste€ena znanja brzo zastarevaju. Dvadeset i prvi
vek je vek znanja; samo znanjem se stiZze do cilja. Najvide primenjivana metodo-
logija projektnog menadZmenta je PMI. Metodologija PMI obuhvata devet polja
znanja i pet grupa procesa projektnog menadZmenta. Polja znanja su: upravlja-
nje integrisanjem projekta, obimom projekta, vremenom projekta, troskovima
projekta, upravljanje kvalitetom, ljudskim resursima, komunikacijama, rizikom i
ugovaranjem u projektu. Grupe procesa projektnog menadZzmenta su: grupe pro-
cesa iniciranja, procesa planiranja, procesa izvrsenja, pracenja i kontrole i grupe
procesa zatvaranja projekta.

Prema postojecim istraZivanjima, investitori u Srbiji imaju velikih problema
tokom realizacije svojih projekata, jer nemaju dovoljno inZenjera, koji su osposo-
bljeni i za upravljanje projektima 5to sa DIS-om nije slucaj.

Radoljub Buric, tehnicki direktor DIS-a
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bicaji su, od najranijih vremena, imali vaznu ulogu u c¢uvanju identiteta naroda. Srbi su
narod sa bogatom tradicijom, koji se, zbog razlicitih istorijskih okolnosti, suocavao sa velikim
iskusenjima njenog ocuvanja. Mnogi obicaji Srba su tokom dugog vremenskog perioda bili
izgubljeni ili potisnuti, ali danas postoji sve znacajnija teznja da se vecina njih obnovi i utka
u kontekst savremenog Zivota. Neodvojivi deo srpskog obicajnog Zivota je i tradicionalna kuhinja koja
u srpskom narodu igra znacajnu ulogu u ocuvanju poredicne tradicije. Porodica se u Srbiji od vajkada
okupljala oko bogate | raznovrsne trpeze, pa ukoliko povratku obicajne i kulinarske tradicije pristupimo
na pravi nacin doprinecemo ne samo na ocuvanju tradicije, vec i povratku porodicnih vrednosti, koje su
se po tradiciji razmenjivale i utvrdivale u trenucima zajednickih okupljanja, gde drugde do oko trpeze.
Srpska tradicionalna kuhinja je zbir najrazlicitijih primamljivih ukusa koji ce jos dugo biti razlog tradi-

cionalnog okupljanja za stolom.

DIS, kao najveci domaci trgovinski
lanac, sa osloncem u porodicnim
vrednostima iznad svega, osmislio je
novi projekat koji se, oslanjajuci se
na tradicionalne vrednosti, apsolutno
uklapa u imidz te moderne kompani-
je. Tradiciju srpske kuhinje promovise
kroz projekat “Ukusi Srbije”, kojim ce
sasvim sigurno prijatno iznenaditi i
ukuse najprobirljivijih potrosaca.

“Pocetak projekta ‘Ukusi Srbije’,
prema prvobitnoj zamisli, trebalo je
da bude nastavak akcije “Kupujmo
domace”, u domacoj trgovini, kroz
podrsku malih srpskih proizvodaca i
proizvodnju proizvoda specificnih za
Srhiju, koji prezentuju najlepse tradi-
cionalne ukuse. Nasi planovi su da
se artikli iz kategorije “Ukusi Srbije”
pretvore u robnu marku premijum
kvaliteta, ali ipak cemo sacekati
pokazatelje o prihvatanju tih proiz-
voda na trzistu. Sam naziv te robne
grupe jeste ogranicavajuci faktor
na iskljucivo odredeni broj artikala,
pa ¢ak i da hoéemo da ovo bude
klasicha robna marka, ‘Ukusi Srbije’
to ne mogu biti. Prema dugorocnim
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planovima ‘Ukusi Srbije’ kupcima ce
ponuditi dvadeset razli¢itih robnih
grupa, sa vise od stotinu tradicion-
alnih srpskih proizvoda, upakovanih

u originalnu ambalazu, inspirisanu
tradicionalnim motivima, sa obavezn-
im srpskim brkovima, kao pre-
poznatljivim detaljem, zajednickim

za sve proizvode”, kaze komercijalni
direktor DIS-a Nenad Jelic.

Osim nazivem i konceptom
ocuvanja tradicionalnih vrednosti,
DIS zeli da sacuva od zaborava i
tradiconalna srpska liéna imena.

“Naime, svaki od proizvoda umesto
klasiénog nosi neko od zaboravljenih
srpskih imena. Moj favorit je Bokcin,
mada mi se dopadaju i Spasenija i
Dokna, Penadija, zatim Lezimir, Sta-
mena, Carna, Razumenka, Blaginja,
Krstana, Vukmilj i Branos; i sam sam
bio iznenaden brojem srpskih imena
koje nikada nisam cuo. Sve ovo su
imena zapisana u staroslovenskim
crkvenim knjigama, arhiviranim u
nadleznim ustanovama za ocuvanje
takve dokumentacije. Pazljivo smo
odabirali imena za svaki proizvod
trudeci se da bude primereno datom
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artiklu. ‘Ukusi Srbije’ ce se tek razvi-
jati. U planu je osnivanje posebnog
fonda koji bi bio popunjavan pro-
dajom artikala iz ove kategorije, a
sredstva prikupljena na ovaj nacin
bila bi namenjena ocuvanju tradicije.
Jedna od ideja u tom pravcu odnosi
se i na dodeljivanje donacije koju bi
iz ovog fonda dobijali pojedinci ili
ustanove koje se bave ocuvanjem
srpske tradicije i kulturne bastine,
dodaje Jelic.

J10CTAHA
VKVCHA JYOKA
CPEHJE oou 1

“Naravno da imamo nameru da
ti proizvodi ipak postanu frekventni
kako bi u to vecoj meri uticali na raz-
voj male srpske proizvodnje, ali zhog
kvaliteta i nacina proizvodnje njihova
cena se ne moze znatno smanijiti.
Stoga je neizvesno koliko ¢emo maci
da utiCemo na njihovu frekventnost,
jer na Zalost veliki deo stanovnistva
standardom je uslovljen da se opre-
deljuje za jeftin proizvod”, tvrdi Jelic.

>lovena
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“Obzirom na Cinjenicu da je
nemoguce istovremeno proizvoditi
sve proizvode iz ove robne kategori-
je, jer su neki od njih i sezonski, prvih
Sezdeset proizvoda ce biti promov-
isani 19. avgusta, na verski praznik
Preobrazenje. U toku je osmisljavanje
promotivno — prodajnih mesta koja
ce biti kreirana u duhu srpske tradi-
cije i na nacin da na jednom mestu
dozvole izlaganje 5to viSe proizvoda,
bez obzira na robnu grupu kojoj pri-
padaju. Prvi deo asortimana koji se
bude pojavio na trZistu u pocetku
e proizvoditi desetak malih srpskih
proizvodaca, a cela paleta proiz-
voda ukljuéivace ukupno dvadeset
proizvodaca iskljucivo iz Srbije. Ono
§to Ce se prvo pojaviti jesu kompoti,
slatka, dzemovi, pekmez, sokovi,
vocna vina i jedan deo zimnice, med
i proizvodi od meda, rakije, smrznute
pite potrpace nalik na srpsku giban-
icu, domace kore i jos§ mnogo toga”,
zakljuéuje Nenad Jelic.

LTAMENA

“Ideja iza Ukusa Srbije je jednostav-
na. Ponuditi kupcima DIS-a najbolje
domace proizvode, pravljene
u skladu sa nasom tradicijom. Mi
smo 'Ukuse Srbije' zamislili tako da
prakticno svaki dinar od prodaje
ostane u nasoj zemlji. Plodovi
korisceni kao sirovine su sa nasih
njiva i voénjaka, spremljeni po

veven DATIIOBYUH

CPBHJE TAHHKA CNAHMHA

tradicionalnim receptima, u po-
gonima proizvodaca iz Srbije. Posto
ce se Ukusi Srbije prodavati samo u
DIS marketima, najveceg domaceg
trgovinskog lanca, prakticno je
osigurano da svaki dinar ostane u
Srbiji. Podjednako je vazno sto éemo
kroz ovaj program ojacati i domace
proizvodace, tako §to ¢emo prosiriti
njihovo prisustvo na trzistu. Posebno
smo ponoshi na ideju da svaki od
proizvoda 'Ukusi Srbije' nosi po jed-
no, skoro zaboravljeno srpsko ime.
Na taj nacin, simboli¢no porucujemo
nasim kupcima da je potrebno ¢uvati
svoju tradiciju jer samo tako ce nam
biti bolje u buducnosti. Svako od

tih imena je lepo na svoj nacin i mi
smo napravili Citavo istraZivanje dok
nismo dosli do najlepsih i najredih,
skoro zaboravljenih srpskih imena.
Jako prijatno smo se iznenadili kada
smo otkrili kako su ta nasa, stara i
lepa imena prikladna za nesto sto

mi u marketingu zovemo proces
brendiranja. Da budem precizniji,
fantasticna su”, kaZe direktor i vlasnik
agencije Context Mfg Dragan Ciri¢.
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Uprkos promenljivim i nepredvidivim vremenskim
prilikama tokom aktuelne proizvodne godine, te Cestim
elementarnim nepogodama, prinosi na Poljoprivrednom
dobru ,Hrastovo” prevazilaze prvobitna ocekivanja.
Kukuruz je, i pored dugotrajnih susnih perioda, u odlicnom
stanju, a Zetva pSenice, koja je odavno zavrsena, donela je
nadprosecne prinose, od 6,5 tona po hektaru.

»Ova godina je bila prilicno susna, te se nismo usudi-
vali da o€ekujemo prinos veci od Sest tona po hektaru
zasejane povriine. Uprkos vremenskim prilikama, i svi
drugi usevi su u odlicnom stanju, a ukoliko u predstojecem
periodu budemo imali srece i vise padavina, moZzemo
otekivati i odli¢an rod kukuruza. Zetva p3enice, sa 80
hektara pod ovom kulturom, trajala je osam dana. PSenica
je smestena u obliznji silos Fabrike sto¢ne hrane, jer
~Hrastovo” u ovom trenutku nema kapacitete za skladi-
Stenje useva. Kompletan prinos cemo plasirati na trziste u
trenutku kada procenimo da nam cena odgovara. Novac
dobijen na ovaj nacin, upotrebi¢emo za kupovinu gotove
hrane za potrebe tovilista. Cena p3enice u ovom trenutku
je 18 dinara za kilogram, ali posto nismo prinudeni, mi je
jos uvek ne prodajemo®, zakljucio je direktor ,Hrastova”
Novica Tirnanic.

U periodu od preuzimanja do danas, znacajna sredstva
uloZena su u obnavljanje zastarele i dotrajale poljoprivred-
ne mehanizacije ,Hrastova®, a do kraja ove proizvodne
godine postojeci kapaciteti bice dopunjeni novim prikljuc-
nim masinama.

,0d pocetka godine do danas, sve aktivnosti vezane za
ratarsku proizvodnju obavili smo sopstvenom mehanizaci-
jom i uz iskljucivo angaZovanje zaposlenih na PD ,Hrasto-

hrastovo - |

OTVADILA VEOMA VISOKE PRINOSE

vo". Za razliku od proSlogodisnje proizvodnje, ove godine
nismo potosili ni jedan jedini dinar na usluZzno angaZo-
vanje ljudi i mehanizacije. UloZili smo u kupovinu neop-
hodne sopstvene mehanizacije, a u planu je i kupovina
jos nekoliko neophodnih masina, poput sitema za branje
kukuruza, Zitne sejalice, prikolica i plugova. Sve ovo po-
drazumeva znacajnu investiciju, koja ¢e biti realizovana do
kraja godine, iz sopstvenih sredstava®, dodao je Tirnani¢

Smanjenje troskova u vidu sredstva namenjenih placa-
nju tudih usluga, stvorilo je prostor da se u “Hrastovu”, do
kraja tekuce godine, realizuje niz investicija u ratarsku i
stocarsku proizvodnju.

Do kraja godine stavicemo u funkciju silos i me3aonu
stocne hrane, kako bismo za narednu proizvodnu sezo-
nu imali kapacitete za skladistenje sopstvenih prinosa i
proizvodnju stoCne hranu za potrebe farme svinja. U planu
je da ove godine proSirimo i kapacitet obradivih povr3ina,
tako da cemo u narednoj sezoni raspolagati sa 350 hektara
obradivih povrsina, odnosno dosadasnje kapacitete pove-
¢ati za 100 hektara®, naveo je Tirnanic.

Najveca investicija, na Cijoj realizaciji treba raditi, jeste
stavijanje u funkciju sistema za navodnjavanje.

»Na Poljoprivrednom dobru ,Hrastovo® postoji sistem
za navodnjavanje. To je dosta star sistem, koji je raden jo3
sedamdesetih godina i ve¢ deset godina nije u funkciji, pa
ga, prema nasoj proceni, nema svrhe ni pokretati, jer je
potpuno propao. U planu je da iduce godine pokrenemo
novi zalivni sistem. To je velika investicija, pa ¢e jos neko
vreme morati da saceka. Farmu svinja vodom snabdevamo
sa dva postojeca bunara: jedan od njih uraden je joS 1987.
godine, dok smo drugi busili tokom pro3le godine. Kada je
o sistemu za zalivanje rec, iz postojecih bunara vodom ce
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se snabdevati nekoliko parcela u njihovoj blizini, dok je za
druge udaljene parcele neophodno busenje novih bunara.
U planu je da se poetkom naredne godine obavi bu3enje
novih bunara i obezbedi da naredne sezone ne zavisimo
od kise”, dodao je Tirnanic.

Na farmi svinja u “Hrastovu” uspostavijen je kontinuiran
tov prasadi. Turnusi se smenjuju jedan za drugim, pa su
kapaciteti konstantno popunjeni.

»~Tokom marta i aprila meseca, ubacili smo novi turnus
od 4000 komada prasadi, a vec 13. juna izbacili prvu turu
tovljenika. Sada smo na polovini procesa izbacivanja
kompletnog turnusa. Vec 23. juna ubacili smo novih 2000
prasadi i tako zapoceli treci turnus od trenutka kada smo
preuzeli farmu. Krajem avgusta cemo ubaciti jo5 2000
komada prasadi i tako kompletirati taj treci turnus. Plan je
da se u novembru i decembru izbaci tredi i da se otpotne
novi, Cetvrti turnus. Ove godine ¢emo iz tovilista ,Hrasto-
vo“ izbaciti 10.000 tovljenika. Imamo konstantnu proi-
zvodnju bez praznog hoda, 5to je cilj funkcionisanja svakog
ovakvog objekta” rekao je Tirnanic.

Na Poljoprivrednom dobru “Hrastova” u potpunaosti
su zadovoljni realizacijom planiranih aktivnosti na polju
ratarske i stocarske proizvodnje.

»Ono 5to smo za ovu godinu planirali je da kompletnu
godinu odradimo sami, sa sopstvenim ljudstvom i sopstve-
nom mehanizacijom. U tome smo ocigledno uspeli, uprkos
injenici da je na ovoj farmi u trenutku njene kupovine
vladala potpuno nesredena situacija bez i jedne jedine
masine i bez adekvatnih objekata sa nizom drugih proble-
ma. ,Hrastovo” sada upo3ljava osam radnika, koji su sami
odradili ¢itav ovogodisnji posao, 5to je za svaku pohvalu®,
zakljucio je Novica Tirnanic.

avgust - septembar 2011







Koeficijent obrta zaliha predstavija odnos prosecnog
nivoa zaliha nekog artikla i prosecne vrednosti izlaza istog
artikla u odredenom periodu. Taj koeficijent je najlakSe
pratiti preko finansijskih pokazatelja, odnosno, posmatrati
prosecni nivo zaliha i prosecnu vrednost izlaza kao jedinic-
nu vrednost artikla — koli¢inu tog artikla. Ovaj pokazatelj je
od velike vaznosti jer pokazuje koja roba ima ,brze izlaze”,
odnosno koliko se dobro prodaje odredena roba. Na osno-
vu ovog pokazatelja se prave i trebovanja artikala.

Poznato je da je koeficijent obrta robe najznacajniji
instrument za merenje uspe3nosti rada jedne trgovine.
To nacelo poslednjih godina, a narocito u ovoj poslovnoj
godini, dobija na znacaju. Kako Zivotni standard opada,
potro3acima u ovoj godini ostaje manje novca koji mogu
potrositi u radniji, pa i vi svoje zalihe morate prilagoditi
situaciji. Nuzno je, pre svega, odoleti brojnim ponuda-
ma onih koji Zele da Vam danas ne3to prodaju, u trci za
ispunjenjem sopstvenih planova. Ako je u proslostii bilo
prostora za eksperimentisanje, u smislu Sirenja asortima-
na, u ovim vremenima, kao i u bliskoj budu¢nosti, za to
Vam nece ostati previse prostora. Neophodno je stoga da,
koristeci se dugogodisnjim iskustvom u bavljenju trgovi-
nom, pailjivo birate 5ta kupujete. Najmanje Vam treba
pretrpavanje svojih objekata bespotrebnim kolicinama
robe i artiklima koje €esto i nemate gde da pozicionirate.

ZNATE LI KOLIKI JE VAS
KOEFICUUENT OBRTA?

Odvojite vreme da se ozbiljno pozabavite tom proble-
matikom, i ako znate i ako ne znate. Ne udinite li tako, i
dalje cete za finansiranje lagera koristiti skupe kratkorocne
kredite, dozvoljene minuse na tekuc¢em racunu, kratkoroc-
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ne pozajmice i slicno. Takav pristup doveSce Vas u situaciju
da planiranu zaradu — potro3ite na kamate.

Zasto da ne zaradujete, ako je za to potrebno srazmerno
malo truda? Dovoljno je da maksimalno smanjite periode
nabavke. Umesto nedeljnih, pa i redih, taj period skratite
i, sa manjim koli¢inama robe na zalihama, kvalitetnije
popunite radnju. Na taj nacin izbeci cete i to da Vam artikli
kupljeni u nedovoljnim koli¢inama nestanu pre naredne
nabavke.

Pokusajte da deo robe koja Vam predugo stoji na
zalihama bolje istaknete u svojim radnjama i, uz blago
sniZenje cena, taj beskorisni lager rasprodate. Na taj nacin
oslobodicete prostor za sve ono 5to do sada niste mogli
da postavite na policu na pravi nacin. Kod uvodenja novih
artikala u asortiman, dobro razmislite o navikama komsija
i sugradana i ne ubacujte u radnju ono za 3ta niste sigurni
da ce okruZenje prihvatiti. Ovakvim pristupom cete u krat-
kom periodu obezbediti slobodna sredstva da se rastere-
tite zaostalih obaveza ili kredita, odnosno, ukoliko nemate
obaveza, nova sredstva sa kojima cete moci avansno da
placate robu i time obezbedite dodatne prihode. MoZda
¢e Vam sve to pomoci da ponudite svojim potrosacima
duZi rok za odloZeno placanje i time zadrZite njihovu ver-
nost u uslovima sve jace konkurencije.

Kako vidite, da bi ste postigli povoljan koeficijent obrta
nije porebno tako puno. Dovoljno je da postanete vlasnik
svog prostora, ne dozvolite pretrpavanje istog i uspeh je
zagarantovan. Ukoliko to na vreme shvatite i posvetite se
samostalnom odlucivanju prilikom nabavke robe, necete
morati da brinete za opstanak svoje radnje, koja obezbe-
duje egzistenciju Vama i Va3oj porodici, a verovatno i jos
po nekom zaposlenom radniku.

Nenad Jelic, komercijalni direktor DIS-a




Kojim god poslom se bavili, sviima-
mo musterije, uslovno receno ,kup-
ce”. Da bi opstali i uspeli u tom poslu,
od kljutne vaznosti je da sa kupcem
ostvarimo kvalitetan odnos. Culi ste

vec opSte poznate parole savremenog
biznisa (koje i vrapci znaju): ,Ostvarite
kvalitetan odnos sa kupcem”,,,Ucinite

i

sve da vas preporuci®,,Ostvarite du-

goro¢ni odnos”,,,Ucinite ga lojalnim*,
»Kupac je kralj“, ,,Sve za kupca“ i sli¢no.
Medutim, da bi ste pomenute zahteve
i ispunili, neophodno je da se ovom
temom ozbiljno i sistematski pozabavi-
te. To Cini posebnu oblast poslovanja,
nazvanu ,usluZivanje kupaca” (custo-

mer service, eng.).
ZASTO JE VAZNO USLUZIVANJE?

Prvo pitanje na koje cemo odgovoriti
je: ,Zasto je vazno kvalitetno usluzi-
vanje kupaca ili klijenata?” Verovatno
najbolji odgovor je sadrzan u natpisu
na jednoj prodavnici u Engleskoj, koji
glasi: ,Nudimo kvalitet, uslugu i niske
cene. Odaberite bilo koja dva“. Prak-
tino, to znaci da, u uslovima globalne
konkurencije, kupci od vas unapred
ocekuju da ponudite najpovoljnije
moguce uslove u prodaji. Vas proizvod
mora biti i jeftin i kvalitetan, ali i pro-
pracen vrhunskom uslugom. Medutim,
u stvarnosti, u vecini slucajeva, kao i u
slucaju pomenute radnje u Engleskoj,
to nije lako ostvariti. Da biste ostali
rentabilni, cenu moZete snizavati samo
do odredene mere. Sa preniskom
cenom i vrhunskom uslugom, pati-
ce kvalitet, ili ¢e sa niskom cenom i
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Usluzivanje kupca

U avio industriji su ispitivali putnike i ustano-
vili da retko koji putnik pamti u kom se avionu
vozio, ali zato veoma dobro pamte sve detalje
vezane za usluZivanje za vreme leta, da liih je
i kako ih je kapetan pozdravio, da li su stjuar-
dese bile nasmejane, sta su jelii pili, kakav je

kvalitet hrane i slicho.

visokim kvalitetom patiti usluga (jer
jeftinom cenom niste zaradili dovoljno
da vrhunsku uslugu obezbedite).

Ako pretpostavimo da (zbog konku-
rencije) cenu ne moZete povecati, a
da kvalitet proizvoda morate ocuvati,
jer bez njega nema prodaje, preostaje
vam samo jedan jedini faktor kojim
se moZete suprotstaviti konkurenciji,

a to je usluga. Na treninzima prodaje,
Cesto pitam polaznike: ,Zasto da kupac
kupi od vas, a ne od vaseg konkuren-
ta?” U ugostiteljskoj industriji to je jo3
ocevidnije; pitanje je: “Zasto bi gost
odseo u vaSem hotelu, a ne kod vadeg
konkurenta, kad su vam sli¢ne cene,
sliéne sobe, slicni kreveti, slicne terase,
slican restoran, isti pogled na more,
isto SetaliSte, itd? Odgovor je da Vam
jedino usluga pruza mogucnost da se
izdvojite od konkurencije, da Vas po
njoj zapamte i razlikuju od ostalih!

»1ZDVOITE SE ILI UMRITE”

Da biste opstali na globalnom trzistu,
danas morate biti u stanju da pruZite
vrhunski kvalitet, i to po ceni koja ne
sme biti mnogo visa ili niza nego kod
konkurencije. Ako je Va3a cena previso-
ka, ne valja, jer ¢e se kupac opredeliti
za jeftinije, ako je preniska, opet ne va-
lja, jer ¢e posumnjati u kvalitet, i opet
kupiti od konkurencije. Iz toga sledi da
su u vecini slucajeva kvalitet proizvoda
i cena ono na 5ta najce5ce nemate
mnogo uticaja, odnosno da jedina
oblast gde moZete pruZiti maksimum i
izdvojiti se od konkurencije jeste kvali-
tet usluge. To posebno vaZi za turistic-

ku industriju, koja je iako najveca na
svetu, takode i najkonkurentnija. Kako
danas kupci turistickih usluga odlu€uju
gde ¢e na odmor? U najve¢em broju
slucajeva odlucujuci faktor je prethod-
no pozitivno iskustvo. Sledi preporuka
prijatelja, i tek na trecem mestu je
povoljnost promotivne ponude (visok
kvalitet usluge i niZe cene). Kako ce

na kraju odluciti gde da idu na odmor,
direktno zavisi od toga koju pretstavu u
svojoj svesti imaju o vama (pozitivnu ili
negativnu).

Jedna od najpoznatijih knjiga o
marketingu je ,lzdvojte se ili umrite:
opstanak u naSe vreme ubistvene
konkurencije” (Differentiate or Die:
Survival in Our Era of Killer Competiti-
on), uvenog D7eka Trauta (Jack Trout),
oca pozicioniranja i brendinga. Njena
poruka je eksplicitna: na visoko kon-
kurentnom trZistu danasnjice, jedini
nacin opstanka i uspeha jeste da se od
sopstvene konkurencije po necemu
razlikujete; da (razlikujuci se od ostalih)
u svesti vaSih kupaca ili gostiju zauzme-
te permanentnu pozitivnu poziciju; da
za njih postanete prepoznatljivi brend.
Jedini nacin da Vas, medu hiljadama
sli¢nih proizvoda na trzistu, zapamte je
da se po ne¢emu razlikujete od ostalih.
Ako bismo Zeleli da na pravi nacin shva-
timo znacaj usluZivanja, moramo prvo
da razjasnimo 3ta je to brend i kako se
nesto brendira?

STA JE BREND?
Ret brend (eng: brand — Zig, zastitni

znak) su isprva koristili kauboji na div-
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ljem zapadu, koji su Zigosali svoje krave da bi ih razliko-
vali od drugih krava u preriji. Sa poslovne tacke gledista
brending na trzistu je veoma sli¢an brendingu na rancu.
Osnovni cilj brendinga je da izdiferencira vas proizvod

na tr7istu (od ostalih proizvoda). Cak i ako vecina krava

u preriji veoma lice jedna na drugu, percepcija o vasem
proizvodu mora biti drugacija. Ako se u vaSem gradu nalazi
vedi broj restorana, a vi Zelite svoj restoran da brendirate,
onda ga morate 7igosati (obeleZiti) tako da ga vasi gosti
zapamte. Va3 Zig (ono po temu ce vas prepoznati) mora
se razlikovati od ostalih (po ambijentu, bojama, mirisima,
zvucima, usluzi ... )

Posto su proizvodi danas mahom
jednaki (po ceni i kvalitetu), vrhun-
ska usluga je postala jedini nacin da
se uspesno izdiferencirate u odnosu
na konkurenciju.

Uspe3an brending zasniva se na principu singulariteta.
Cilj je da se u svesti potro3aca kreira percepcija da na trzi-
§tu ne postoji ni jedan proizvod kao 5to je vas proizvod (ili
usluga kao 5to je va3a usluga), da je on jedinstven i da ga
treba doZiveti kao nesto potpuno novo i posebno (izdvojte
se ili umrite). Medutim, veoma je vaino zapamtiti da se
proces brendiranja (Zigosanja) ne dogada na tristu, vec
iskljucivo u glavama i svesti vasih kupaca. “Brand name”
(ime brenda) nije nista drugo nego rec (pojam) u svesti
kupca, doduse specijalna rec. To znaci da je brend imeni-
ca, i to vlastita imenica. Svaka vlastita imenica ujedno je i
brend. Tako ste i vi li€no brend. | ako Zelite da budete us-
pesni u Zivotu morate se povinovati zakonima brendinga.

ZASTO JE VAZAN BRENDING?

Sta je glavna uloga brendinga na modernom trzistu? On
€ini da se odluka o kupovini donese mnogo pre nego 5to
dode do samog ¢ina razmene dobara ili usluga s jedne,

i novca, s druge strane. Odluka o tome da se kupi neki
proizvod (usluga), donosi se prethodnim pozicioniranjem
proizvoda, njegovog imena (brenda), u svesti potro$aca.
Kad do toga dode, rezultat kupovine je vec predodreden.
Brending prakti¢no pred-prodaje proizvod ili uslugu ko-
risniku. Brending je jednostavno efikasniji nacin prodaje.
Ustvari brend €ini da se va3 proizvod ne prodaje zato Sto
ga je kupac iznenada pozeleo, vec ga kupac kupuje zato
§to je ta Zelja u njemu (brendiranjem) vec prethodno
utisnuta (Zigosana).

Sve to znaci da kad se pomene ime vaSeg proizvoda ili
usluge, vasi potencijalni kupci o njemu vec imaju neku
pozitivhu pretstavu. Drzali smo prosle godine trenin-
ge prodaje za prodajno odeljenje ,,Montenegro Stars”
grupe hotela u Crnoj Gori, i pre nego 5to smo uopste i
u3li u poslovnu saradnju, meni licno bilo je veoma vaino
da unapred vidim sa kim imam posla. S obzirom da su
oni jedinstveno prepoznatljivi brend u Crnoj Gori (Hotel
Splendid), ni jednog trenutka nisam sumnjao u uspesnost
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nase saradnje i u kvalitet naSeg poslovnog odnosa (da ¢e
nasi poslovni dogovori biti po3tovani). To da je lak3e poslo-
vati sa nekim za koga se zna (po €uvenju) takode va7i i za
zemlju u kojoj je vas potencijalni partner. Lak3e je odluciti
se na poslovanje sa firmom iz Svajcarske, nego iz Zimbab-
vea. Sta milite zato mi ve¢ decenijama imamo problem

da privu€emo strane investitore u Srbiju?

PUT DO USPEHA

Ukratko, uspeh vaseg proizvoda ili usluge (odnosno va-
Seg biznisa) na tristu ne zavisi od toga 3ta Vi mislite o nje-
mu, vec prvenstveno 5ta o njemu misle vasi potencijalni
kupci. Koja je pozicija vaSeg proizvoda i njegovog vlastitog
imena (brenda) u o¢ima (u svesti) vaseg kupca u odnosu
na ostale sli¢ne proizvode (njihova vlastita imena)? Sto
znaci da vise nije dovoljno da imate najbolji i najkvalitetniji
proizvod ili uslugu, najpovoljniju cenu, najbolju distribuci-
onu mrezu i vrhunsku promociju, vec je najvaznije koliko i
§ta o njoj zna i misli prosecni kupac na ulici. Na globalnom,
pa i lokalnom, trzidtu uspevaju samo oni proizvodi koji u
svesti potro3aca imaju pozitivnu prepoznatljivost brenda
(brand recognition). Samo oni proizvodi za koje se vec ¢ulo
(od prijatelja, na vestima, sa televizije, u novinama i sli¢-
no) imace $ansu u odnosu na desetine (stotine i hiljade)
slitnih proizvoda za koje se nije dovoljno culo.

“Cilj svake prodaje nije da proda
proizvod vec da ostvari ponovljenu
kupovinu® - Harvi Mekej

Poznato je da se do svesti potro3aca najbolje dolazi
putem direktnog kontakta sa kupcima. Samim tim je i
kvalitetna usluga (ljudska interakcija) najefektniji nacin
postizanja pozitivne percepcije u svesti kupaca (pre-
poznatljivosti brenda). Tako cete se najlakse i najbolje
izdiferencirati od konkurencije u svesti vasih kupaca gde se
danas vode i pobeduju sve trZiSne bitke. Tako je i kvali-
tetno usluZivanje najefektniji nacin brendiranja trgovina,
kompanije, hotela, restorana, ali i gradova, pa i drzava.
Ono ¢ega se uvek secamo i po cemu vecinu dogadaja
pamtimo, nisu stvari i objekti, vec su ljudi i interakcija sa
ljudima, a to je u stvari usluZivanje kupaca. Setite se neke
nezaboravne usluge (koju ste li¢no doZiveli), pa se upitajte
kako je pamtite. Pamtite li po imenu kompanije ili po liku
i delu prodavca koji Vas je usluZivao? Da li se secate boja
i logoa kompanije ili nasmejanog lica prodavca koji Vas je
necim obradovao? Zbog toga, kad me direktori kompanija
pitaju kako da steknu i zadrZe lojalne kupce, ja im kazem:
~Tako 5to Cete stedi i zadrzati lojalne zaposlene”. Samo
zadovoljni zaposleni moZe imati zadovoljnog kupca, 5to je
ujedno i osnovni aksiom price o usluZivanju.

Miodrag Kostic,direktor kompanije
za poslovnu edukaciju i konsalting VEZA doo.




USINESSEUROPE

B
I

Unija poslodavaca Srbije (Unija) je neviadina i nestra-
nacka organizacija poslodavaca, koju su 1994. godine
osnovali viasnici privatnih kompanija u Srbiji, kako bi, ne-
zavisna od drzave i politickih struktura, zastupala interese
privrede. Tokom 17 godina postojanja, Unija je narasla
u najvecu organizaciju poslodavaca (viasnika privatnog
kapitala) u Srbiji.

Unija danas okuplja 2036 pojedinacnih ¢lanova (direk-
tno uélanjenih malih, srednjih i velikih preduzeca) i 115
kolektivnih ¢lanova (poslovna, teritorijalna i granska udru-
Zenja sa 51 605 malih, srednjih i velikih preduzeca), to je
ukupno 53 641 privredni subjekt u Srbiji.

Unija je jedina srpska ¢lanica Medunarodne organizacije
poslodavaca UN i pridruZeni ¢lan BusinessEurope, organi-
zacije poslodavaca Evropske Unije, zatim ¢lanica Organiza-
cije poslodavaca regije Kaspijskog i Crnog mora, kao i cla-
nica Organizacije poslodavaca Jadranske regije (CEPOYAR),
gde aktivno predstavlja privredu Republike Srbije. Unija
koristi iskustva razvijenih i starijih poslodavackih organiza-
cija iz celog sveta, kako bi doprinela boljem organizovanju
srpske privrede, kaZe Dragoljub Raji¢, Odnosi sa javno3cu i
privredom u Uniji poslodavaca Srbije.

Sa kakvim ciljevima je osnovana Unija poslodavaca
Srbije?

Pre postojanja Unije poslodavaca Srbije, interese pri-
vrede predstavljala je Privredna komora Jugoslavije, kao
paradrZavna organizacija, koja nije potpuno nezavisna od
drzave, 5to je uslov Konvencije 87. Medunarodne organi-
zacije rada UN. U razvijenim zemljama sveta, poslodavac-
ke organizacije nisu paradrzavne institucije, niti komore,
jer bi u tom slucaju drzava o interesima privatnog kapitala
praktitno pregovarala sama sa sobom. Osnovni cilj osniva-
nja Unije poslodavaca Srbije je bio da se da 5ansa pri-
vrednicima da njihove interese zastupa isklju€ivo njihova
organizacija, kao u zemljama razvijenog kapitalizma, a ne
politicke stranke i strukture koje znacajno uti¢u na biranje
celnika privrednih komora.

Osnovni ciljevi, sem zastite interesa vlasnika privatnog
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kapitala, su i stvaranje Sto povoljnijeg razvojnog privred-
nog ambijenta u Srbiji, kao i ostvarivanje uticaja privatnih
investitora na kreiranje razvojne ekonomske politike.

Ko mogu biti clanovi?

Prema Statutu Unije poslodavaca Srbije, ¢lanovi su
iskljucivo privatne kompanije, mada i kompanije u vecin-
skom drzavnom vlasniStvu mogu biti ¢lanovi.

Koje su prednosti clanstva u Uniji, odnosno kakvu korist
imaju clanovi?

Unija poslodavaca Srbije ustrojena je pre svega kao ser-
vis svojih €lanova, koji treba da im omoguci da razviju sop-
stvene poslovne ideje i unutrasnje kapacitete; da naprave
znacajne ustede kroz lobiranje za smanjenje nepotrebnih
troSkova poslovanja; da sklope odrZive kolektivne ugovore
sa sindikatima, koji ne ugrozavaju poslovanje kompanije;
da edukuje menadzere i zaposlene u kompanijama i upo-
zna ih sa savremenim standardima u proizvodniji, trgovini,
sektoru usluga i slicno.

Poseban segment predstavlja povezivanje kompanija u
Srbiji sa granskim i strukovnim udruZenjima i preduzec¢ima
u drugim zemljama, u cilju stvaranja stratedkih partnersta-
va i unapredenja proizvodnje u Srbiji.

U svakodnevnom radu, ¢lanovi Unije imaju efikasan
servis, koji im u kratkom roku daje potrebne pravne
savete, upoznaje ih sa novom i tumaci aktuelnu zakonsku
regulativu, pomaze u sastavljanju pravnih akata koji su
vazni za poslovanje preduzeca, posreduje u pregovorima
sa sindikatima u slucaju pojave problema i slicno.

Na koji nacin se odvija saradnja sa institucijama?

Unija poslodavaca Srbije je kao reprezentativna organi-
zacija poslodavaca zastupljena u Socijalno-ekonomskom
savetu Republike Srbije, Cija je uloga da poveze Vladu,
poslodavce i sindikate, kako bi zajednicki raspravljali bitne
zakone i druga ekonomska i socijalna reSenja - pre nego
stupe na snagu.

Osim toga, Unija na lokalnom nivou okuplja privredne
subjekte u lokalne Socijalno-ekonomske savete, koji se na
lokalnom nivou zalazu za bolje uslove poslovanja i sma-
njenje opterecenja privrednih subjekata, u cilju odrzivog
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razvoja i povecanja zaposlenosti. Tako preduzeca na lokalu
bivaju osposobljena da deluju kroz svoje Socijalno-eko-
nomske savete i zaloZe se za smanjenje i kontrolu prilikom
podizanja lokalnih komunalnih taksi i drugih nameta i
opterecenja poslovanja.

Treba jo3 naglasiti da Unija, kao reprezentativna organi-
zacija, ucestvuje u javnim raspravama o svim zakonima iz
oblasti trgovine, radno-pravnih odnosa, finansija i drugih
zakonskih oblasti, koje se direktno ili indirektno odnose
na poslovanje privrednih drustava na teritoriji Republike
Srbije. Unija ima mogucnost da u toku javnih rasprava, i
kasnije, predlaZe i daje sugestije za stavljanje van snage ili
uvodenje zakonskih i podzakonskih propisa, kao i prome-
nu regulative koja se u praksi pokaze neadekvatnom. Ta
mogucnost predstavlja orude u rukama privrednika, koji
su u poslednjoj deceniji neprestano suoceni sa konstan-
tnim povecavanjem opterecenja (trenutno prosecno
preduzece u Srbiji, na osnovu razlicitih zakona i propisa,
pla¢a 44 mesecna poreza, doprinosa, takse, naknade i slic-
no drZavi i lokalnoj samoupravi) zbog uvodenja regulative
Evropske Unije, koja je, premda potrebna u cilju uredenja
trzista, Cesto veoma skupa i tesko primenljiva u siromas-
noj zemlji kao Sto je na3a. Istovremeno, Vlada Republike
Srbije i lokalne samouprave, kao i Parlament, nisu uradili
mnogo da van snage stave razne zakone i propise, koji
opstaju jos iz doba bivse SFRI i koji u mnogome materijal-
no i finansijski onemogucavaju razvoj privrede. Zbog svega
toga, upravo je delovanje privrednika kroz Uniju poslo-
davaca Srbije vazno, jer u Srbiji privrednici, sem truda
da opstanu na trzistu, moraju uloZiti i mnogo napora da
uticu na strukture izvrsne vlasti, u cilju poboljsanja uslova
poslovanja.

Koji su najznacajniji projekti?

Strucne sluzbe Unije imaju aktivnu saradnju sa vise de-
setina domacdih institucija i stranih organizacija, €iji je cilj
stvaranje povoljnog poslovnog okruzenja. U proteklih go-
dinu dana Unija se aktivno zalagala za smanjenje troskova
rada i promene u Zakonu o radu, poboljsanje uslova za pri-
vlacenje stranih investitora, podizanje neoporezivog dela
zarade, uvodenja reda u naplatu potraZivanja, promene
Zakona o porezu na dodatu vrednost, Zakona o trgovini, i
Citavog niza drugih zakonskih i podzakonskoh akata.

U 2010. godini, po prvi put je, posle 1986., uradena
kompletna analiza pod nazivom “Uslovi i opterecenja
poslovanja i kolektivnog pregovaranja”, kojom su obu-
hvacena sva opterecenja privrednih subjekata i kojom je
pokazano da je nivo opterecenosti privrednih subjekata u
Srbiji znacajno vi3i nego u zemljama Evropske Unije i Sire.
Ova analiza je osnov za pokretanje kampanja za smanje-
nje troSkova poslovanja i vec je dala izvesne rezultate: na
osnovu nje u Gradu Beogradu ukinute su 3 do 16 komu-
nalnih taksi, a visina komunalnih taksi koja je u 2010. bila
drastitno uvecana, za citavih 114% u proseku, smanjena je
na neznatno visi nivo od onoga iz 2009. Takode, najavljene
su promene Clana 158. Zakona o radu, prema kome je
poslodavac duzan da zaposlenom isplati otpremninu za
sve godine radnog staZza, a ne samo za godine provedene
kod poslednjeg poslodavaca, kao 5to je slucaj u Evropskoj
Uniji. Taj propis predstavlja veliko opterecenje za kompa-
nije koje imaju tehnoloske viSkove i znacajno je onemogu-
cio zaposljavanje lica starijih od 45 godina Zivota.

avgust - septembar 2011

OIS

Kakvi su planovi buduceg razvoja?

Unija poslodavaca Srbije, po uzoru na BusinessEurope,
Ciji je ¢lan, u narednim godinama bice organizovana na
dva principa: granskom i teritorijalnom. Granski sekto-
ri okupice mala, velika i srednja preduzeca u razli¢itim
privrednim granama i zalagace se za smanjenje opterece-
nja i bolje uslove privredivanja u svakoj od tih privrednih
grana, isklju¢ivo na nacelima profesionalizma i efikasnosti.
Teritorijalna udruZenja na nivou gradova, opstina i regija
zalagace se da preuzmu inicijativu na lokalnom nivou i
lokalnim samoupravama predlozZe razlicite mere za oZivlja-
vanje lokalne privrede i ubrzan razvoij.

Iskustvo Evropske Unije i BusinessEurope pokazuje da su
se sve bogate zemlje izgradile na inicijativi i energiji koja
potice od privrednika i da privrednici predstavljaju motor
razvoja savremenog drustva. U Srbiji se od 1990. godine
do danas pokazalo da politicka elita nije bila dorasla vre-
menu u kome Zivimo i potrebama za ubrzanim ekonom-
skim razvojem zemlje. Zbog toga je potrebno osloniti se na
iskustvo onih pojedinaca i kompanija koje vec ispunjavaju
Evropski kriterijum i koje su, uprkos brojnim izazovima i
teSkocama, pokazale da znaju da rade kvalitetno i uspes-
no. Zadatak Unije poslodavaca Srbije je upravo da tim
kompanijama i njihovim menadZerima pomogne da po-
krenu jedno novu zdravu inicijativu i promoviSu pozitivhe
vrednosti, ¢ijim bi prihvatanjem celo drustvo napredovalo.

JAKA PRIVREDA
JAKA SRBIJA!

YHWUJA
NMOCAOAABALLA
CPBWMIE
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POTVRDA

Kompanija PTP DIS d.o.o0. sertifiko-
vala je svoj sistem menadzimenta
prema zahtevima medjunarodnog
standarda ISO 9001:2008 - Sistema
upravljanja kvalitetom i HACCP sis-
tema - Codex Alimentarius.

Proces za dobijanje ovih sertifikata
odvijao se u dve faze: u prvoj DIS je
uz pomoc struénog konsultanta svoj
sistem upavljanja uskladio sa zaht-
evima I1SO 9001 i HACCP, dok je druga
faza podrazumevala da nezavisna
sertifikaciona kuca “Biro Veritas”
(Bureau Veritas) sprovede proveru
i utvrdi da li su ispunjeni svi zahtevi
I1SO 9001 i HACCP. Sertifikaciona
provera je zavrSena 16. jula 2010.
godine i audit tim je dao preporuku
za izdavanje sertifikata.

Tokom juna meseca ove godine,
gotovo godinu dana po dobijanju
sertifikata, obavljen je i prvi godisnji
nadzor.

“U sistemu sertifikacije kompanije
DIS od strane “Biro Veritasa”, jednom
godisnje se sprovodi nadzor sistema
upravljanja kvalitetom, kako bi se
obezbedio najvisi nivo ispunjavanja
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KVALITETA

zahteva standarda ISO 9001 i HACCP
sistema. Godisnji nadzor sprovode
licencirano osoblje te francuske kom-
panije. Provera se sprovodi u skladu
sa pravilima medunarodnih regu-
latornih tela (IAAF), akreditacionih
ustanova Cije akreditacije “Biro Ver-
itas” poseduje, kodeksom ponasanja
ljudi koji proveravaju i dobrom
poslovhom praksom u toj oblasti.
Godisnji nadzor predstavlja nasta-
vak rada na unapedenju sistema
kvaliteta i bezbednosti u kompaniji
DIS, koji je zapocet prosle godine,
dobijanjem tog prestiznog sertifikata.
Dobijanje sertifikata ISO 9001:2008 i
HACCP predstavlja potvrdu prestizne
francuske kompanije da se zaposleni
komanije DIS pridrzavaju najvisih
svetskih standarda u poslovanju,
brinuéi o potrebama svojih kupaca
odrzavanjem najviSeg nivoa bezbed-
nosti i ispravnosti robe i namirnica
koje komanija DIS ima u ponudi.
Tehnicki posmatrano, sama nad-
zorna provera se ne razlikuje mnogo
od sertifikacione provere koja je
sprovedena prosle godine. Tim ljudi
koji sprovodi proveru je vise dana

= GLASNIK

proveo u centrali i prodajnim objek-
tima kompanije DIS, proveravajuci
usaglasenost sa zahtevima stand-
arda, kroz proveru objektivnih doka-
za i razgovor sa zaposlenima. Godisnji
nadzori nekada umeju da budu i
stroziji i tezi od samih inicijalnih
sertifikacionih provera, jer se tokom
tih provera traze dokazi da je kom-
panija unapredila svoje poslovanje i
odnos prema kupcima i bezbednosti
hrane. To nije bio sluc¢aj u kompaniji
DIS, s obzirom da se ovde konstantno
radi na unapredenjima, uvodenju
novih inovativnih programa i servisa
za kupce. Godisnjim nadzorom su
potvrdene i prihvacene sve no-

vine u kompaniji DIS, novi prodajni
objekti, novi vozni park sa hladnim
tovarnim prostorom, novi sistemi
komunikacije sa kupcima, kao i sve
inovacije okrenute ka povecanju
efikasnosti rada same kompanije.
Istovremeno godisnji nadzor pred-
stavlja i obavezu, da se ne odustane
od nacina poslovanja koji je okrenut
korisnicima, a sadrzan u zahtevima
ovog standarda”, objasnio je konsult-
ant kuce “Biro — D” Milan Dopuda.
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DOBRO OBAVLIEN POSAQ
BEZ OBZIRA NA POZIGLU

»Nagradivanje vaseg rada po pravilu izaziva pozitivna oseca-
nja i ne moZete a da ne budete prezadovoljni. Znala sam i ranije,
ali tek me je ova nagrada sto posto uverila da neko prati nas
rad i procenjuje da li je shodno nagraditi ga. Ja cu se, i u buduce
truditi da svoje duznosti obavljam na najbolji moguci nacin”

Slavica Dimitrijevi¢ u DIS marketu
u Lazarevcu radi od samog otvaranja
objekta, isprva kao radnik na odeljku
sa delikatesnim proizvodima. Napre-
dovala je i vec izvesno vreme obavlja
posao zamenika poslovode delikatesa.

»Poslovi koje sam radila i ovaj koji
sada obavljam znacajno se razlikuju.
Posao kojim se sada bavim zahteva
daleko vecu odgovornost i koncentraci-
ju, ali uz lepu re€ moguce je rediti i nai-
zgled neresive situacije. Dobra saradnja
i medusobna komunikacija siguran su
put ka uspehu. Zadovoljna sam poslom
kojim se trenutno bavim i verujem da
ga dobro obavljam. Zadovoljna sam i
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svojim Sefovima i kolegama, a u poslu
sam se posebno oslanjala na uputstva
kontrolora Zorana Slavkovica i zahval-
na sam mu na svoj pomaci koji mi je
pruzio”.

AngaZovanje na funkcionisanju ,,bele
linije” vaZi za jedan od najteZih poslova
u svakom marketu, sta su razlozi za
takv stav?

Ne mogu da kaZzem da rad na ,beloj
liniji“ nije tezak posao. Mnogo robe
prode kroz nase ruke; nekada istu
robu prepakujemo i nekoliko puta u
toku samo jednog dana. Rad na ,beloj
liniji“ Cesto podrazumeva zahtevan
fizicki angaZman. Ta roba zahteva

poseban rezim ¢uvanja na 5ta narocito
treba obratiti paznju u smislu kontrole
rokova i postovanja tatno utrvrdenog
nacina skladistenja robe, kako bi ona u
ispravnom stanju stigla do krajnjeg po-
trosaca, a mnogo je obaveza oko toga”

Da li promena pozicije tokom posiov-
nog angazovanja dovodi i do promene
u nacinu razmisljanja? Vi ste neko
ko je bio u prilici da sa jedne pozicije
prede na drugu; koliko se u tom smislu
promenio | vas nacin razmisljanja o
obavljanju posla?

»Istina je da mnogo drugacije gledate
na stvari iz razliitih pozicija. Mada
mi sav posao odrdujemo zajedno bez
obzira na kojoj se poziciji nalazili. Do
sada nisam imala nikakvih problema sa
kolegama, musterijama ili dobavljaci-
ma koji dolaze u market. Uvek sam sa
svima imala korektan odnos i komuni-
kaciju. Pre nego 5to sam se zaposlila
u DIS-u radila sam u jednoj trgovackoj

avgust - septembar 2011



firmi. Tamo sam radila na ugovor i kada sam rodila trece
dete ja sam dobila otkaz, odnosno ugovor mi jednostavno
nije produZen. Odmah po dolasku DIS-a u Lazarevac dobila
sam posao i to eto traje sada vec tri godine. Ja sam apso-
lutno zadovoljna u DIS-u, nije bilo teSko prilagoditi se i ako
sam u prethodnoj firmi radila potpuno drugacije poslove.
Navikla sam da radim i nista mi nije problem”.

Buduci da imate dobar odnos sa kolegama, ocekivano
je da oni imaju pozitivan stav i po pitanju vaseq nagradi-
vanja.

»Moje kolege dele radost sa mnom, kada je u pitanju
dobijanje nagrade. Ovaj kolektiv odli¢no funkcionise za-
hvaljujuci Zelji svih zaposlenih da posao odrade na najbolji
moguci nacin. Kada se setim pocetaka i straha koji smo
tada imali od soptvenog neznanja, sada je sve mnogo
lak3e, sigurnije i bolje, a poznajuci kolektiv, mi cemo tek
napredovati®, zakljucila je Slavica Dimitrijevic.

Branimir Cori¢ na poziciji direktora ogranka DIS-a u
Lazarevcu nalazi se dva meseca. Taj period dovoljan je za
upoznavanje zaposlenih, kao i za pravljenje plana unapre-
divanja proizvodnih procesa.

»Slavica Dimitrijevic je potpuno zasluZeno proglasena
najboljim radnikom. Dovoljno je poznajem da mogu da
vidim da je odgovorna i dobar organizator posla, kao i da
sve svoje aktivnosti obavlja savesno i azurno. Stoga mogu
da tvrdim da nagrada ide u prave ruke i nadam se da ce
joj to biti i podstrek i stimulacija da u buduce pruza vise i
bolje”, rekao je Coric.

Pre dolaska u DIS, Cori¢ je obavljao poslove pogonskog
tehnologa u jednoj firmi u Arandelovcu. Posao koji obavlja
u DIS marketu u Lazarevcu se veoma razlikuje, ali kako se
¢ini, upravo to i jeste njegov licni stimulans da ovaj market
vodi na pravi nacin.
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»Nisam imao iskustva u trgovini, bavio sam se "’komerci-
jalom’. U DIS sam do3ao putem konkursa i posao za sada
ispunjava moja oCekivanja. Ne mogu da kazem da znam
sve, jer ima dosta stvari koje se nauce kroz radno iskustvo,
te ¢u se u tom smislu truditi da budem jo3 bolji, kako bi
market kojim rukovodim funkcionisao jo$ bolje. Ova vrsta
trgovine se dosta razlikuje od one kojom sam se do sada
bavio: u pitanju je ogroman asortiman i ima zaista mnogo
posla i dosta stvari o kojima je neophodno voditi racuna.
Kolektiv u ovom marketu odli¢no funkcionise i ostvaruje
odlicne rezultate, ali Zelimo da unapredimo poslovanje, pa
smo odredili prioritete na koje ¢emo obratiti paznju, kako
bismo otklonili nedostatke. Uverio sam se da firma, koja
vec 20 godina uspeino posluje i stabilno stoji na sopstve-
nim nogama, zaista ima dobru perspektivu i sigurno da
¢emo i u buduce biti naja¢i domaci trgovacki lanac i dobar
nacionalni brend”,




Paviaka Extra 0.850kg

Fermentisani proizvod, oboga¢en mle¢nim proteinom.

Sveze, ili kao dodatak jelu, u salati ili poslasticama, nasla je put
do potrosaca.

Transportno pakovanje: 1 kom

Rok upotrebe: 90 dana.
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{ Napravljen od najfinijeg mleka, obogacen
mlecnim proteinom, blagog ukusa.

: Veoma cenjen, bilo svez ili upotrebljen prilikom
e 1 spremanja tradicionalnih jela.

: . Transportno pakovanje : 1 kom.

Rok upotrebe: 90 dana.




OSTVARENJE DECACKDG SNA

Poslovni Zivot Bojana llica oduvek je bio vezan za saobra-

¢aj. Na pocetku radnog veka, Ili¢ je radio kao saobracajni
policajac, starajuci se da zakon bude sproveden. Jos tada
je Zeleo da postane profesionalni vozac i bavi se zani-

manjem koje je po prirodi stvari najvise izloZeno kontroli

saobracajne policije.

U DIS-u radi devet godina, a u ove
krajeve je dosSao sa juga, slucajno,
sticajem Zivotnih okolnosti.

»Kao vozac u DIS-u radim od 2003.
godine, a zaposlio sam se godinu dana
ranije. Moje prvo radno mesto bilo je u
hali magacina €etiri, gde sam radio tri
meseca, a zatim jos Sest meseci u uto-
varnoj grupi, da bi kona¢no, uz pomoc
Sefova, poceo da vozim. Oduvek sam
Zeleo da budem vozac, a nekako se u
Zivotu usmeravao u potpuno druga-
Cijem pravcu. ZavrSio sam srednju
elektri¢arsku skolu u Leskovcu, a zatim
vojsku sluzio u Beloj Crkvi i po povratku
se zaposlio kao policajac u Ni3u, gde
sam radio punih sedam godina pre
dolaska u DIS. | ako se Ni3 Cini daleko
od ovih krajeva, ta udaljenost se lako
prede ako ¢ovek ima pravi razlog kojim
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Ce opravdati promene i Zelju da pot-
puno promeni svoj Zivot u poslovnom
i svakom drugom smislu. Ovde sam
do3ao iz porodicnih razloga i ostao tu.
| ako sam radio sedam godina, posao
policajca me nije narocito privlacio; od
detinjstva sam sanjao da budem vozac
i na kraju se taj san obistinio. Danas
sam zadovoljan radnim mestom. Kao
decak sam bio u prilici da upoznam
puno ljudi koji se bave poslom vozaca;
iz te perspektive mi se zaista dopadao.
Jo§ tada sam se pitao hocu li ostvariti
taj san i imati posao koji bi mi omogu-
¢io da putujem kroz Srbiju i Sire”.
Tokom mesec dana Ili¢c kamionom
prede izmedu sedam i osam hiljada
kilometara, sto, iako velika cifra, po
njegovim recima, ne umanjuje zado-
voljstvo bavijenja ovim poslom.

,P0sao vozata jeste naporan, ali je
u sustini lep. To je dinamican posao,
prepun i lepih i losih deSavanja. Vozaci
su vrlo solidarni i pomaZu se medu-
sobno i zaista svi funkcioniSu kao jedna
porodica. Sa svim kolegama se odli¢no
slazem, mi smo uglavnom upuceni
jedni na druge, jer se zbog prirode
posla retko vidamo sa ljudima iz drugih
sluzbi. Lepo je kada neko obrati paznju
na vas rad, pa budete progladeni naj-
boljim radnikom, kao ja sada; mnoge
moje kolege takode zasluZuju tako ne-
Sto. Kada bi me neko mladi pitao ¢ime
bi mogao da se bavi u Zivotu, posao
vozaca bi sigurno bila moja preporuka.
Izmedu posla vozaca i posla policajca
postoji ogromna razlika. Nekada sam
se trudio da obezbedim da propisi
budu postovani, a sada se trudim da ja
ne budem taj koji pravi prekriaje. Cime
god se bavio, moram da naglasim da se
zakon mora postovati; nisu bez razloga
propisane tako rigorozne kazne. Srbija
sada ima prilicno strog zakon, koji re-
guliSe oblast bezbednosti u saobracaju
i koliko god se nama to ne dopadalo,
bolje bi nam bilo da ga poStujemo”,
zakljucuje Bojan llic.
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Firmu Biro “BB” pokrenuo je gradevinski inZenjer Bla-
goje Bogdanovic 1. aprila 1990. godine. Delatnost Biroa
“BB” u pocetku je bila ogranicena na projektovanje, da bi
tri godine kasnije, 1. aprila 1993. godine, bila prosirena i
obuhvatila izvodenje, nadzor i usluge u oblasti gradevine.
Danas u firmi pored Blagoja, rade i njegovi sinovi Ivan, koji
je arhitekta, i Darko, takode gradevinski inZenjer.

Delatnost Biroa “BB” u pocetku se ogledala iskljucivo u
izradi projekata za fizicka lica i vrSenju stru¢nog nadzora.
Kako su se zakoni menjali, otvorila se mogucnost da se
obim delatnosti proSiri i na izradu vecih projekata, kao i
izvodenije istih. Danas, posto su obezbedene neophodne
licence (licenca za firmu, li¢na licenca za projektovanije, za
izvodenje i sli¢no), firma se bavi izradom svih vrsta proje-
kata u oblasti arhitekture i urbanizma, izvodi radove, vrsi
nadzor i druge delatnosti povezane s gradevinom.

Pored ostalih, obezbedena je i posebna licenca za izradu
protivpozarnih projekata, a u planu je i pribavljanje licenci
koordinatora za bezbednost i zdravlje na radu u oblasti
projektovanja i u oblasti izvodenja. U zavisnosti od prirode
posla, firma angaZuje i druge struc¢njake.

Do danas su realizovani raznovrsni projekti, medu
kojima se isticu luksuzni stambeni objekti sa otvorenim i
zatvorenim bazenima; privredni objekti, hale i skladista;
industrijski objekti, klanice i pekare; kao i nekoliko poljo-
privrednih objekata, farme, tovilista i slicno.

Medu najznacajnije poslove Biroa spadaju ucestvovanje
u izradi urbanistickog projekta za DIS, tada “Diskomerc”,
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zatim izrada urbanistSkog projekta za “Cmana”, kao i far-
me pilica u Markovcu. Posebno se izdvaja projekat idejnog
reSenja za fudbalski klub “Morava”.

Medu investitorima navedenih objekata su DIS, “Cma-
na”, “Agroziv”, “Superior” i klanica “Oreovica”.

Saradnja sa DIS-om pocela je 1995. godine, vodenjem
nadzora nad izgradnjom prvog magacina na staroj lokaciji,
a nastavljena i proSirena uceS¢em u izradi urbanistickog
projekta DIS-ovog kompleksa u Krnjevu. Usledio je nadzor
nad izvodenjem objekata u sklopu kompleksa, a jedno
vreme i obavljanje investitorskih poslova u smislu pribav-
ljanja raznih saglasnosti i gradevinskih dozvola, te vodenje
struc¢nog nadzora nad izgradnjom prodajnog objekta u
Velikoj Plani. Sada se saradnja ogleda u poslovima legaliza-
cije nelegalizovanih objekata, a ocekuje se i izrada Plana
detalje regulacije.

S obzirom da smo se do sada uglavnom bavili projekto-
vanjem i nadzorom, dovoljan nam je bio prostor u kome
sada radimo. Medutim, pre tri godine investirali smo i
Velikoj Plani, investirali smo u kupovinu parcele, na kojoj
planiramo nova ulaganja.

Od 1. septembra ove godine, firma pocinje da se bavi i
izvodenjem. Vec je investirano u neophodnu mehanizaci-
ju, alati vozila. Takode, preko biroa za zaposljavanje dat je
oglas za prijem radnika. Time Zelimo da zatvorimo krug od
projektovanja do izvodenja.

Cilj nam je da u narednim godinama odrzimo kontinui-
tet dosada3njeg rada.
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Kompanija “Bechemija” je osnovana 1991. godine u
Beogradu, kao preduzece cija je osnovna delatnost bila
trgovina na veliko sredstvima za higijenu. Nakon par
godina, ,,Bechemija” postaje kompanija za proizvodnju, sa
respektabilnim fabrickim kapacitetima.

Stalno unapredivanje proizvodnje, vrhunske sirovine i
tehnolo3ke inovacije razvojnog tima, rezultirali su kvalitet-
nim proizvodima, $to je kompaniju pozicioniralo u samom
vrhu domaceg i regionalnog trzista, sa realnim ambicijama
da se to trziste Siri.

U poslovnom sistemu kompanije ,,Beohemija” su fabrika
za praSkaste deterdZente “Inhem”, u Zrenjaninu, kapaci-
teta 75.000 tona praskastih deterdZenata godi3nje, pogon
tecnih deterdZenata, kapaciteta 100 miliona jedinica, a
u okviru nje i nova fabrika polietilenske i PET ambalaze, za-
tim fabrika kozmetike “Dahlia”, u Beogradu, i fabrika teSke
hemije “Brixol”, u Vricu.

Vrhunski kvalitet i uspeh sopstvenih brendova, preporu-
Cili su ,,Beohemiju” i kao pouzdanog proizvodaca PL proi-
zvoda za robne marke drugih kompanija, sa tendencijom
jatanja kompanije kao regionalnog lidera u proizvodniji PL
proizvoda.

KVALITET KAO NAJBOLJA PREPORUKA

Fabrika za tecne i praskaste detredzente, u Zrenjaninu
je usamom vrhu po opremljenosti, a proizvodnja bazirana
na modernaj japansko-holandskoj tehnologiji, pruza mo-
gucnost ispunjenja najrazlicitijih i najzahtevnijih zadataka.

Jedna od najZnacajnijih karika proizvodnje i poslovanja
kompanije ,Bechemija“ je kontrola kvaliteta.

Savremena laboratorija sluzbe kontrole kvaliteta u
fabrici ukljucuje mikrobiolosku laboratoriju, opremljenu
najkvalitetnijom laboratorijskom opremom.

Metode ispitivanja periodi¢no se revidiraju i prilago-
davaju standardima kvaliteta koje diktira nacionalna
zakonska regulativa, kao i propisi Evropske Unije i njenih
nadleznih institucija.

Tokom svog dvadesetogodiinjeg poslovanja, ,,Beo-
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BEOHEMIUA

POSLOVNI SISTEM

KOMPANLA
BEOHEMIJA

hemija“ je osvojila znacajan udeo na srpskom trZistu sa
popularnim proizvodima, kakvi su ,,Duel”, ,,Spin”“, ,,Dahlia”
i ,Becolino”. Proizvodi ,Scalla” i ,Pompa“ su, visokim kva-
litetom i ekonomi€nom cenom, takode uspeli da pronadu
svoj put do potro3aca. Samo u 2010. godini, ,Beohemija“
je uloZila 10 miliona evra u razvoj kompanije, ostvarila rast
prihoda od prodaje za vide od 25 procenata na domacem
trZiStu i porast izvoza za 60 procenata.

Do danas, u poslovni sistem ,,Bechemija” ulozeno je oko
54 miliona evra. ,,Beohemija” svoje proizvode izvozi na
Sest tr7ista: Bosnu i Hercegovinu, Crnu Goru, Makedoniju,
Hrvatsku, Sloveniju i Albaniju. Taj sistem zapo3ljava 809
ljudi.

Kontinuirani razvoj, konstantna ulaganja u tehnologiju i
kadar, i milioni zadovoljnih potro3aca su faktori zasluzni za
titulu Apsolutnog pobednika u oblasti primenjene hemije,
koju je kompanija ,Beohemija” osvojila na Poljoprivred-
nom sajmu u Novom Sadu, u maju 2010.

OCUVANIE ZIVOTNE SREDINE

Kompanija ,,Beohemija” je uklju€ena u projekat uprav-
ljanja otpadnim vodama i precisc¢ava Cetiri procenta
otpadnih voda u Srbiji. Ekolo3ki pristup zastiti voda bazira
se na primeni velikog broja propisa koji proisticu iz Zakona
o vodama. Otpadne vode se kvartalno kontroliSu u akre-
ditovanim laboratorijama, dok istovremeno u sopstvenim
laboratorijama kompanija ,,Beohemija” prati razlicite
aspekte kvaliteta vode.

TENDENCUE

Koris¢enjem sirovina renomiranih svetskih proizvodaca,
u koncipiranju novih brendova, rigorozna kontrola kom-
ponenti i gotovih proizvoda je nacin na koji se kompanija
,Beohemija” trudi da ide u korak sa zahtevima trZista.

Strateko partnerstvo i kontinuirana saradnja sa naj-
vecim svetskim proizvodacima sirovina dugogodisnja je
poslovna strategija ,,Beohemije”. Kvalitetni proizvodi i
zadovoljni kupci su imperativ naseg poslovanja i znak ras-
poznavanja nase kompanije na trzitu kucne hemije.
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CBaKu AMHap NOTPOLLUEH Y KYNOBMHU, He Mopa 6uTKu 3ayBek u3ryomeH. Kapa kynuw poomahu
npousBop y Aomaho) TproBuHu, Taj AuHap ocraje y Cpbuju, He oprasu GecnoBparHo y
MHOCTPAHCTBO. Ha Taj HauuH, jJayaw poomahy npuBpeay, yyBaw papHa mecra Cpouje, rpaaui
ByayhHOCT Halwe 3emae. To je nameTHa KynoBuHa. Moxaa He AaHac, MOXAa He cyTpa, Ta)
AvHap he Tm ce Hekako Bpatutu. AKo hemo npaBo, Kapa Kynyjew pomahe npousBoae y
Aomaho) TproBuHu, yaaxkeww y cebe n 6yayhHocT cBOje pAeue.
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Na krajnjem jugoistoku Banata
nalazi se Bela Crkva, prepoznatljiva
po svojim jezerima, koja svake godine
privuku hiljade turista. Razvoj turistic-
kih potencijala pratila je potreba za
ravojem ozbiljnih trgovacih objekata, u
cemu je Braca Basaraba prepoznao po-

tencijal za svoje poslovno opredeljenje i

pocetkom devedesetih godina osnovao
TZR ,Aroma”

»Na3a osnovna delatnost potetkom
devedesetih godina najpre je bila pro-
izvodnja i prerada kafe, time smo se
iskljucivo bavili do 1993. godine, kada
smo postojecoj delatnosti dodali i trgo-
vinu. Prodajom raznih proizvoda najpre
smo dopunjavali osnovnu delatnost
prerade kafe. PoCeli smo sa jednim
objektom, da bi iz godine u godinu broj
objekata povecavali do ukupno 3est,
koliko ih sada imamo. Od 2004. godine
prioritet nam je postala trgovina, a
prozvodnja kafe ostala je kao sporedna
delatnost. Sa DIS-om smo poceli da
saradujemo 2006. godine; ta saradnja
traje i danas. TZR ,Aroma“ ima 42
zaposlena radnika i Cetiri objekta, dok
jos dva zakupljuje. Pet nasih objekata
nalazi se u Beloj Crkvi, a Sesti je u obli-
Znjem selu Jasenovo. DIS je danas nas
glavni dobavljac”, kaZe Basaraba.

Nazivajuci svoje prodajne objekte
Euro marketima, TZR ,,Aroma*“ je jasno
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stavila do znanja svoja evropska opre-
deljenja i Zelju da svajim kupcima pruZi
najvisi nivo usiuge.

»Naziv 'Euro market’ dali smo
nastojeci da se uklopimo u evrop-
ske standarde, u trenutku kada smo
pocinjali da se bavimo ozbiljnom
trgovinom. Mislim da je danas baviti se
trgovinom jako tezak i izazovan posao.
Trudimo se da zadovoljimo kupce, ali

nas nestadica novca ograni¢ava u tome.

Kako iz perspektive trgovca mogu da
ocenim, Zivotni standard je ove godine
u odnosu na pro3lu nizi za 50 proce-
nata. Vecina turista koji dodu da se
okupaju na belocrkvanskim jezerima
sada dolazi sa gepecima punim hrane,
tako da u finansijskom smislu mi od
njih nemamo previse koristi. Mi se
medutim, kao i na samom pocetku,
trudimo da budemo lideri u trgovni na
ovom prostoru i obezbedimo kvalitet-
nu robu i pristupacne cene. Ljudi koji
dodu sa strane, odnosno iz mesta u
kojima imaju veci standard u odnosu
na nas, obi¢no isticu kako su ovda3dnje
cene veoma hiske”,

Uprkos ovakvaoj situaciji, Basaraba
ima ozbiljne razvojne planove:

»Razvojni planovi naravno posto-
je. Pre izvesnog vremena kupili smo
jednu parcelu na kojoj imamo nameru
da izgradimo objekat od oko 1.000
kvadratnih metara. Osim standardnog

asortimana, taj objekat c¢e imati i

neke propratne sadrzaje. Smatram da
ovakva finansijska situacija ne moze da
traje vecno, pa sam odlucio da izgrad-
nju ovog objekta odloZzim za jos neko
vreme. Nije problem izgraditi objekat,
ali ozbiljan problem jeste obezbediti
stalne kupce i uciniti da njegova izgrad-
nja ima smisla“.

Premda se saradnja uvek moZe
poboljsati, saradnju sa DIS-om valsnik
TZR ,,Aroma” ocenjuje vrlo zadovolja-
vajucom poslovnom saradnjom, koja ce
se i u buducnosti sigurno nastaviti.
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U toku je zamena svih vozila u voznom parku DIS-a. Novi vozni park je koncipiran tako da se u njemu nalaze tri kategorije vozila tipa
IVECO. Prvu grupu cini dvadeset DAILY dostavnih vozila, dugu — Cetrdeset EUROKARGO kamiona, treca kategorija vozila su kamioni
sa poluprikolicom IVECO STRALIS, ukupno dvadeset vozila, od kojih pet hladnjaca, a preostalih 15 prikolice sa ceradom. Sva vozila
su snabdevena motorima generacije EURO 5. Novi vozni park DIS-a raspolagace vozilima ukupne nosivosti preko devet stotina tona,
odnosno 50 odsto vise u odnosu na nosivost vozila u prethodnom voznom parku.

Sa promenom kapaciteta voznog parka doslo je i do izvesnih promena u kadrovskoj strukturi Siuzbe transporta. Za novog sefa ove
sluzbe postavljen je Ivan Mladenovic a sluzba je pored postojeca dva Nedeljka Mirkovica i Nebojse Mikica dobila jos jedno novog
dispecera Veljka Miladinovica. Tako koncipirana Sluzba transporta DiS-a sada broji 87 zaposlenih.
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Kupci deset DIS marketa bice nagrade-
ni sa ukupno 300 kupovina u vrednosti
od po 20.000 dinara. Pravo ucesca u
nagradnoj igri u pomenutom vremens-
kom intervalu imaju svi kupci bez
obzira na visinu fiskalnog isecka. Sla-
njem koda sa fiskalnog isecka, putem
poruke, na broj 1119 ili pozivnom na
broj 0902555555 svaki kupac postaje
ravnopravni uCesnik u nagradnoj igri.
Nagradna igra se odvija u cetiri kola od
kojih je, do sada, kroz dva izvlacenja,
nagradeno 150 kupaca. Predstoje pre-
ostala dva kola, a nagradna igra ce sa
poslednjim izvlacenjem biti zavrSena u
septembru”, kaZe direktor marketinga
DIS-a Ivan Suleic.

“Tokom velike nagradne igre DIS-a, igre [ C I )
upucen je veliki broj poruka, a samo “Za 20 000 dmara sa kohko;e nagra-
najrecniji su postali dobitnici Zlatne den svaki dobitnik, kupac ima moguc-
kupovine. Velika letnja DIS nagradna nost da izabere bilo koje proizvode iz
igra pod sloganom Zlatna kupovina asortimana DIS marketa, obezbedujuci
pocela je 1. jula i traje do 31. avgusta na taj nacin proizvode koji su mu zaista

NAGRADNIH
KUPOVINA

potrebni, bez nametanja bilo kakve
obaveze u smislu izbora”, zakljucuje
Suleic.

“U trenutku kada kontaktiramo
dobitnike, kako bismo ih obavestili o
nagradi koju su osvoijili, svi reaguju
gotovo identi¢no, prijatno se iznena-
dujuci dobitkom. Vecini nagradenih je
ovo prvi dobitak u nagradnim igrama
uopste i uopste se ne trude da sakriju
odusevljenje. Ima i onih koji nam ne
veruju misleci da se neko samo 3ali sa
njima, pa proces ubedivanja u istinitost
nasih reci potraje neko vreme, ali sre-
¢om takvih je znatno manje. Na kraju
i jedni i drugi imaju samo reci hvale
za poslovanje DIS-a jer su vecina od
njih stalni kupci nadih maloprodajnih
objekata”, rekao je direktor marketinga
DIS-a Ivan Sulei.

SAMO U JULU | AvGUSTU!
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POVRATAK NA POSAD PO!

Noc pre povratka s godisnjeg odmo-
ra na posao ni oka niste sklopili. Kroz
glavu vam prolazi sta vas sve Ceka
kada se vratite na radno mesto, a kada
ste vec stigli tamo, najradije biste se
vec posle pola sata vratili kuci. Mrzo-
voljni ste i najmanje obaveze tesko vam
padaju. Ne brinite, jer ako vam je za
utehu, tako se oseca vecina zaposlenih
po povratku na posao posle par nedelja
odmaranja. Kod nekih je reakcija na
povratak u novu, staru sredinu toliko
jaka da se vec odomacio i novi naziv za
ovakvo raspoloZenje — depresija posle
odmora.

Psiholozi tvrde da je od dve nedelje
koliko obitno provedemo na odmoru
bar jedna potrebna da se organizam
posle velikog pritiska, stresa i napetosti
prilagodi i pripremi za pravo odmara-
nje.

Na pocetku odmora je potrebno da
se dobro ispavamo i pripremimo svoj
nervni sistem na novonastalu situaciju,
u kojoj ne moramo da ustajemo kad
zazvoni budilnik, da se uZzurbano spre-
mamo za posao, niti da se nerviramo
u redovnoj saobracajnoj guzvi. Tek po-
tom nastupa period stvarnog odmora.
Vecina ljudi, medutim, ne uspe u pot-
punosti da opusti svoj nervni sistem.
Kada se takvi vrate na posao, normalno
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je da doZive blagu depresivnu reakciju,
da su neraspoloZeni, tuzni i razdrazljivi.
Otpor prema obavezama, nespremnost
da se one obavljaju punim elanom,
mrzovoljnost, nekomunikativnost, ne-
prijateljski stav prema kolegama i firmi,
su sve simptomi svesnog ili nesvesnog
otpora organizma prema necemu Sto
stvara neprijatnost, a takav otpor je
sasvim prirodan.

Razlog za nevoljni povratak na posao
mozZe biti i to 5to niste nigde putovali,
5to Vam je odmor pro3ao u spremanju
kuce, pa ste joS i umorniji nego pre
odmora. Ne brinite, fizicki umor ce
proci, a vi cete biti zadovoljni jer vas
Zivotni prostor blista. Za tako velike
zahvate potrebno je viSe vremena od
jednog vikenda, stoga je vas odmor
dobro iskoris¢eno vreme. Jo3 dugo cete
uzivati u svom domu koji ste obnovili i
osveiili.

Razmisljate li kako su dani odmora
prebrzo pro3li, znajte da sve 5to je
ugodno i lepo brzo prolazi. Samo ono
5to je naporno i tedko Cini nam se
beskrajno dugim. Ma 5ta da ste radili
na svom odmoru, bilo je za Vas dobro i
korisno, jer svaka promena odmara.

Sve nas nakon povratka sa odmora
doceka mnogo posla. Bez panike, to
je normalna situacija. Posmatrajte to
na ovaj nacin: da vas po povratku sa

odmora nije Eekao toliki posao, to bi
samo znacilo da Vi i niste potrebni
va5oj kompaniji.

Zatrazite pomoc ako Vam zatreba.
Ako osetite da ne moZete da udete
u tok sa novim poslovima nemojte
se libiti da zatraZite pomoc kolega ili
nadredenih. Ukoliko je u meduvreme-
nu zapocet neki novi projekat, lak3e ce
biti ukoliko vas neko uvede u tok. Ovo
se ofekuje od vasih kolega, a ukoliko
to oni sami ne ucine, onda se svakako
ocekuje od Vas.

Razmenjujte svoje utiske s odmora s
kolegama i duZe Cete u secanju zadrzati
lepe momente koje ste proZiveli.

Iskoristite svaki vikend! Nemojte da
tekate iduce leto kako biste se odmori-
lil Od svakog vikenda se moZe napraviti
mini odmor. Srbija je dovoljno velika i
lepa da mozete svakog petka napustiti
kancelariju i uputiti se u istraZivanje.
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oA KNJIGOM NA ODMO

JEDINSTVENE ZBIRKE PRICA NASEG NOBELOVCA

Najbolje price Ive Andriéa,

prvi put tematski rasporedene!

U godini u kojoj se navrsava pola veka otkako je
dobio Nobelovu nagradu za knjizevnost, izdavacka
kuca ,,Laguna” objavila je ekskluzivnu kolekciju
od sest, tematski organizovanih, zbirki prica Ive
Andrica.

Pojavile su se nove generacije, a mladi ljudi zaslu-
zuju da €itaju Andri¢a u ‘novom ruhu’.

Zbirke Andricevih dela objavljuju se ve¢ godi-
nama, a ,Laguna” im je udahnula novi Zivot. Nas
jedini nobelovac bio je rodeni pripovedac, ali Siroj
publici je malo poznat kao majstor kratke prozne
forme.

Pri¢e o osobenjacima i ‘malim’ ljudima otkrivaju
Andri¢evu pripovedacku vestinu da se kloni ste-
reotipa i da inspiraciju za svoje junake pronalazi u
svetu drugacijem od onog koji ih okruzuje.

»,Beogradske price” predstavljaju knjizevno sve-
docanstvo o nemirnim vremenima, dramati¢nim
promenama i tragi¢nim okolnostima kako u spo-
ljasnjem svetu, tako i u ljudskim dusama pojedina-
ca koji su tom svetu pripadali.

Zbirka ,,Sarajevske pri¢e” ima za temu istorijski
bithe momente u Zivotu grada na Miljecki. Na
istorijskoj pozadini burne 1878. godine, drustvenih
previranja 1906., ili razaranja tokom Drugog svet-
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Laguna

www.laguna.rs

skog rata, Andric prati svoje junake, njihove poje-
dinacne, uzbudljive i najcesce tragicne sudbine, te
promene na emotivnoj mapi njihovog postojanja.

»Price o moru” otkrivaju Andri¢eve junake koji,
rastrzani nemirima, sve¢u o poreklu i ¢eznjom za
boljim svetom, Zele da pobede logiku istorije i kul-
ture, zakone geografije i fizike, u tragi¢énoj nemoci
da i u Zeljenim prostorima, pred sirim vidicima,
prevazidu granice sopstvenog naciona, intelekta i
licnosti.

Jedanaest pripovedaka iz zbirke ,Turske price”, po
egzoti¢nosti tema i udaljenom istorijskom trenut-
ku, nalikuju kakvom rukavcu iz ,Hiljadu i jedne
noci”. U njima Andric rasvetljava istorijske, verske,
kulturoloske i socijalne specificnosti jednog tegob-
nog prostora stvorenog u patnji i krvi.

Andric¢eve ,Price o selu” pripovedaju o seoskom
Zivotu, o stradanju, dramama, muci, ali i o razume-
vanju, snazi i istrajnosti seljaka, daju jednu sasvim
novu dimenziju razumevanja Andricevog bogatog
pripovedackog stvaralastva. U svim prilikama i vre-
menima, junaci naseg nobelovca su mudri, hrabri,
ponositi, ponekad skloni zanosima i ¢vrsto vezani
za surovu, ali lepu, zemlju koja ih hrani.

Edicija je priredena u saradnji sa Zaduzbinom Ive
Andrica iz Beograda.
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M Ruska crkva u Beloj Crkvi

Bela Crkva se nalazi u Juznom Banatu, sto kilometara istocno od Beograda. Belocrkvanska op3tina se prostire na 353 km2
povrsine. Kroz belocrkvansku kotlinu proticu reke Karas i Nera a preseca je i kanal Dunav - Tisa - Dunav. U okolini Bele Crkve
postoji Sest vestackih jezera. RazliCite su veli€ine i dubine a najvece je u neposrednoj blizini Bele Crkve. Ova jezera predstav-
ljaju jedinstvenu turisticku ponudu u Vojvodini. Jezera su nastala iskopavanjem 3ljunka, pa je voda prozirno zelena, a plaze
pes€ane. Na Glavnom jezeru plaza je delom betonirana, dok je na ostalim jezerima potpuno prirodna. Kupanje je moguce i
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U BELOJ CRKVI
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'.'_=:T|l4 Tradicionalna manifestacija “Karneval cveca”

Jedrilicarski kup na glavnom jezeru

na rekama Neri i Karasu, a vodotokovi Dunava i kanala Dunav-Tisa-Dunav upotpunjuju ovaj jedinstveni prirodni ambijent. Za
goste kojima kupanje nije jedina razonoda, u saradnji sa lokalnim voditima moguce je organizovati izlete u okolini Bele Cr-
kve, sa obilascima Vr5ca, Mesica i Gudurice. U ponudi je programe lova na visoku divljac u Deliblatskoj pe5cari, kao i ribolov
sa obale i iz Camca na jezerima, kanalu D-T-D i Dunavu. Mnogo je razloga da posetite ovo malo mesto sa velikim turistickim

potencijalima pristupatnim bukvalno dZepu svakog turiste.

Tradicionalna manifestacija “Karneval cveca”

Vracevgajsko jezero
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SUDOKU GALERIJA

U svako prazno polje upiSite 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.

2 3 1 6 4

6 2 4 4

PLANINSKI ZITELIKA AMERICKI | SEOISTE |  ZImELS it BA00 | iskipaTi | BRITANSKI
(D' s VENAC U | REOMIR | AZLE, RAZUM | GLUMAC, | WASE [MESTAKOD | e | nagpica | BROD | ISKOAT | 6\ ymac
EVROPI AZLIKA SILVESTER | KOMPANIJE | OPATIJE REZISER
JEDAN |
SVETSKI ‘
JEZIK :
ZALETETI SE
LITAR
RADIJUS
MABARSKO
JENSKO IME
PRIJEMI
S0 VINSKE
KISELINE
VRSTA
INSEKTA 23.17.
ITALIJA SLOVD
VASTA AZBUKE
POSLASTICE
GRAD U POLJSKOJ LTEM
ZIMSKA
PAS, RER PADAVINA
GrROPEOD | | | | T T  Tasmem | 77
UGAZENA DEVET BELGIJA
STAZA U MUZIGARA GLUMAC.
MAVA BOSILICIC
 AORERE POSUDA 12
0 KOJE SE
SMER U
VERSKE JEDE
GRUPE MUZICI
DVOJE
BANJA U GLUMICA
REZISER BELGLI RAS
KUSTURICA = IZ\I'HSNI
8. €. 0DBOR
RASPITIVATI
. ANKONA
TONA SE (fig.)
PARA ROND
VRSTA
ZANATLUE MMEHENA
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Vise od voca




BELA UKRSTENICA
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VODORAVNO: 1. Raniji goiman "Rijeke” (0), 2. Simbol
americijuma — Udarac — Jednogodinje Zdrebe (2), 3.
Vodeni zglavkar — Francuski pevac, Sarl (1), 4. Vrsta
gena — Oznaka za volumen — Radijus (skr) — Automobilska
oznaka za Novi Pazar (3), 5. Drama u kojoj igra samo
jedan glumac — Sastavni veznik (1), 6. Prvo slovo —
Stampano glasilo kompanije DIS - Oznaka za Getu
(2), 7. Postati stariji nego 5to je potrebno za neki posao
(1), 8. Skakati preko necega (1), 9. Oznaka za obim -
Zitelji Slatine (1), 10. Strano Zensko ime — Inicijali glumice
Viver (2), 11. Gumena cev - Oznaka za elergiju — Stara
mera za tezinu (2), 12.Snovidenje — Ime glumice Li (1).

USPRAVNO: 1. Odevni predmet — Reka u Italiji —Simbol
cezijuma (2), 2. Vrsta likera — Susedna slova azbuke
— Sareni papagaj (2), 3. Simbol urana — Clan Kongresa
u SAD (1), 4. Automobilska oznaka za Rumu — Prvi kralj
Poliske (2), 5. Pohvalna pesma — Bugarski $ahista, Dimitar
(1), 6. Razdvojiti po vrstama — Oznaka za istok (1), 7.
Sin princa Valijanta iz stripa — Reziser, Dimitar (1), 8.
Oznaka za volt — Postavljanja armature — Rimski: 1 (2),
9. Tek kuplien — Japanska luka — Uzvik dozivanja (2),
10. Otporan — Glumica, Jelena (2), 11. Nepetene
cigle — Ime glumca Bosilj¢ica ("Ranjeni orao”) (1).

ILUSTROVANA OSMOSMERKA

Svi pojmovi koji se kriju u ovoj osmosmerci predstavljeni su crteZima. Neprecrtana slova, €itana
redom, daju konaéno reSenje — pojam predstavijen preostalim crteZom
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Energlja ka pokrece!

L

Asavriena kombinacij;
f ri\god namenje:

/¥ Atraktivnojpakovanjejijprivla¢

V/ odiizan]kvalitet:pojs perceni

LE-
EAN kod * Komercijalno Transportno . Proizvoda u
TeZina (g) 8602 300 pakovanje (k) pakovanje (kg) trans. pak. (kom)

wWww.a-pionir.com




