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KUPUJ DOMAGE

lako se u naSem sektoru period od jula do septembra smatra periodom
zati$ja, u DIS-u nije bilo tako. Najznacajnija stvar je da smo zbog organskog
rasta i povecanja prometa u starim objektima imali povecanje prometa u ma-
loprodaji od 100 procenata, a rast prometa celokupnog DIS-a je 40 procenata,
Sto nas posebno raduje u situaciji kad sve analize od strane razlicitih agencija i
medija ukazuju na op3ti pad potrosnje u maloprodaji od 19 procenata. Na ovo
su znacajno uticala Cetri faktora. Prvi je podizanje nivoa usluge u nasim malo-
prodajnim objektima, a sve uz pomoc novog ,Trening centra” i poboljSanje same
organizacije unutar objekata. Drugo je na3a, po svemu sudeci dobra strategija
postavljanja cena. Treci fator je dobar odabir akcija i plasiranje istih u pravom tre-
nutku. Cetvrti, iako poslednji, ne najmanje bitan, su odlitne marketinike kamp-
anje od pocetka godine, uz pomoc kojih smo sebi pridodali dve etikete: ,,Domace
trgovine” i ,Najjeftinije trgovine”.

Pocetkom godine smo kao najvec¢i domaci trgovinski lanac pokrenli akciju
»Kupuj domace u domacoj trgovini”, sa ciljem podsticanja gradana Srbije da svoj
novac trose mudro, ij. kupuju domace proizvode. Drugi deo pomenute akcije je
projekat koji je usledio nakon uspeine realizacije prvog dela, pod nazivom ,,Ukusi
Srbije”, gde smo pasirali viSe od 50 domacih proizvoda pod nadim brendom. Ovim
projektom smo hteli da odemo jo3 dublje i da pomognemo domace proizvodace
koji koriste domace sirovine, 5to se pokazalo kao odlican potez. Napravili smo i
trecu fazu akcije , Kupuj domace u domacoj trgovini“, raspisivanjem konkursa |
mi ukuse za trku imamo®, gde je svaka op5tina kandidovala po jedan svoj lokalni
proizvod, napravljen od domacih sirovina, koji ¢e ucestvovati u takmicenju. Sve tri
faze ove akcije su se pokazale izuzetno marketin3ki efikasne, 5to pokazuju para-
metri povecanja prodaje domacih artikala, kao i ponuda od ljudi iz naSe dijaspore
da proizvode pod brendom ,Ukusi Srbije” izvozimo u Austriju, Nemacku, Englesku
i Singapur.

7

y gomahoj Wipiosunu Ivan Suleic, direktor markefinga DIS-a




N

UKUS! SRBITE™

Kupci koji do sad nisu imali prilike da na
jednom mestu kupe najbolje prehrambene
proizvode koje Srbija moZe da ponudi, to
sada mogu da ucine u svim maloproda-
jnim objektima DIS-a.

»Ukusi Srbije” javnosti su predstavljeni 19. avgusta,

u svim DIS-ovim marketima. Na dan plasiranja novog
brenda, pod tim nazivom promovisano je vise od 50 novih
proizvoda.

Direktor marketinga DIS-a Ivan Sulei¢ obja3njava:
,Odlucili smo da pod jednom kapom ponudimo najbolje
iz srpske tradicije u proizvodnji hrane i pica. Ono 5to je
najvaZnije, birali smo proizvode tako da svi budu vrhun-
skog, autentitno domaceg ukusa. Nismo pravili kompro-
mise prilikom izbora”.

Birani su proizvodi napravljeni iskljutivo od domaceg
voca, povrca i Zitarica, u domacim fabrikama, po tradi-
cionalnoj recepturi i uz postovanje najstrozih propisa o
bezbednosti tehnolo3kih procesa. , kusi Srbije” vrhunski
su proizvodi u svakom smislu, te ih DIS sa ponosnom nudi
svojim kupcima.

Kao najveci domaci trgovinski lanac, DIS je pocetkom
godine pokrenuo veliku akciju ,,Kupuj domace u domacoj
trgovini”, sa ciljem da se podstice kupovina domacih proiz-
voda. Projekat ,,Ukusi Srbije” je naredni korak u okviru te
akcije.

LGeneralni
stav kompanije
DIS je da u Srbiji
nece biti bolje
dok svako

ne pocne da
misli o svakom
dinaru koji potrosi. Otuda i ideja za ‘Ukuse Srbije’. Kada u
domacoj trgovini kupite proizvod napravljen od domacih
sirovina i u domacim fabrikama, sprecavate da vas dinar
ode u inostranstvo. Jednom kada taj vas dinar ostane u
Srhiji, on ce se jednog dana opet nekako vratiti u vas dzep.
Tako razmisljaju na Zapadu i tako treba mi da razmisljamo
i ne treba toga da se stidimo. Srbija ima puno da ponudi,
deo toga su | ‘Ukusi Srbije’”, objadnjava Sulei¢.

Ono 3to je posebno obradovalo kupce jesu stara, skoro
zaboravljena srpska imena, koja su davana svakom od tih
proizvoda.

,Na ta imena smo posebno ponosni; zamislite da vas
neko ponudi pitom potrpacom, od seljackih kora, sa sirom
‘Milsom’ i rakijom Sljivovicom ‘Razumenkom’. Ta nasa
stara imena su toliko lepa da nam je bilo pravo zado-
voljstvo da ih pronalazimo i dajemo naSim proizvodima. To
je ono 5to mi zovemo proces brendiranja. Zamislite samo,
belo vino se zove ‘Prebislav’, a med sa orasima je ‘Stojak’.
Ono u $ta smo sigurni je da ako nadim kupcima dolaze gos-
ti, spremaju slavu ili ako jednostavno sebi Zele da priuste
najbolje 5to Srbija ima da ponudi od hrane i pica, ‘Ukusi
Srbije’ u DIS-u odli¢an su izbor”, kaze Ivan Sulei¢.
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MI UKUSE zA TRKU IMAMO

Kompanija DIS iz Krnjeva, kao najveci domaci trgovinski lanac, sprovela je nagradni konkurs
pod nazivom ,,| mi ukuse za trku imamo*. U okviru tog koraka opsezne akcije pod nazivom
»Kupuj domace u domacoj trgovini“, sve opstine u Srbiji pozvane su da kandiduju najbolje male
proizvodace lokalnih specijaliteta sa teritorija koju pokrivaju.

Specijalni Ziri ¢e izabrati tri najbolja proizvoda koji ¢e, pod
robnom markom ,,Ukusi Srbije”; biti ponudeni u celokupnoj
prodajnoj mrezi kompanije DIS. PoZeljno je da svaki proizvod
bude izrazito fokalnog karaktera i, svakako, da je vrhunskog
ukusa. Pobednik konkursa dobija kompletnu marketinsku
podrsku za lansiranje proizvoda, nagradu od 500.000 di-
nara, a apstina predlagac ¢e na poklon dobiti 10 kompjutera
za skolu na svojoj teritoriji.

Na taj nacin, firme sa najboljim proizvodima ¢e dobiti pri-
liku da se prosire na celokupno trziste Srbije, obezbeduijici
na taj nacin sopstveni rast i razvoj. Sa druge strane, kupci
DIS-a ce imati priliku da upoznaju nove ,Ukuse Srbije” i
obogate svoje trpeze. | ne samo to, kako vec postoji in-
teres za izvoz ,Ukusa Srbije” na inostrana trzista, pobed-
nicima konkursa ,,| mi ukuse za trku imamo” u izgledu je
medunarodni uspeh.

DIS je zbog toga odlucio da taj konkurs sprovede u saradnji
sa op3tinama Srbije, kao garantom da ¢e kandidati biti kval-
itetni i da ce dostojno predstavljati svoj kraj i specificnosti
lokalne trpeze. Svaka opstina imala je mogucnost da
predloZi jednog kandidata, koji mora da ispunjava minimum
propisa o ispravnosti tehnolo3kih procesa.

Prvi krug ocenjivanja proizvoda je sproveden u KruSevcu,
za JuZnu i Zapadnu Srbiju, Smederevu, za Centralnu i Istotnu
Srbiju, dok su u Pancevu odabrani najbolji proizvodi iz Vojvo-
dine.

Na konkurs “I Ml UKUSE ZA TRKU IMAMO” odazvalo se 59
opstina, a svaku od njih predstavljao je po jedan autenticni
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proizvod malog proizvodaca. DIS je promotivni materijal uz
poziv na konkurs uputio u 178 opstina u Srbiji, ali je interes
da pomognu razvoju malih proizvodaca na svojoj teritoriji
prepoznalo tek njih 59. Jedanaest proizvoda plasiralo se u
finale konkursa, koji je poCeo predstavljanjem proizvodaca
sa podrucja JuZne i Zapadne Srbije u Kruevcu.
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Sarma Kiseli krastavcici Bela Vesalica
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Glasanje je moguce i preko web adrese www.chipsyukusi.com,
a vise informacija potraZi na Chipsy pakovanjima.

Tvoj glas odlucuje koji ukus ostaje u/prodaji u toku cele 2012!




ljiviji proizvod bio je BelmuZ, staro srpski

prema originalnom recep

Nisa i |?JI\'-".I|'.J'I.' e, ali sa odl

,,Nasa miekara vec Cetiri godine radl u Svrljlgu kao maia
zanatska proizvodnja specijaliteta iz na3eg kraja. Nasi na-
jpoznatiji proizvodi su ‘Svrljiski belmuZ’, ‘Svrljiski kackavalj’,
sir i jedna specificna vrsta sira, sa dodatkom sremus3a. Svrljig
je podneblje poznato po specijalitetima od mleka; na ovom
konkursu smo se opredelili da kao reprezentativni proizvod
mlekare ‘Aeckoop’ kandidujemo ‘Svrljiski belmuZ’, jer je
po svemu specifican. BelmuZ se pravi po recepturi staroj
nekoliko vekova. To je jelo koje su izmislili i pripremali pastiri
u specijalnim prilikama, kada bi ih posetio neko tokom
dugotrajnog perioda koji su provodili sa svojim stadima na
pasi. Sastojci Belmuza su mladi punomasni sir i kombinacija
p3eni¢nog i kukuruznog bradna. Priprema se tako 5to se
najpre sir u specijalnim posudama topi na vatri dok se ne
pretvori u tecno stanje, gotovo kao mleko, a zatim mu se
dodaje kombinacija kukuruznog i belog brasna, nakon cega
se veoma dugo kuva u sopstvenoj masnoci. Belmuz je pa-
kovan u pakete od 200 grama, koje pre konzumiranja treba
zagrejati u mikrotalasnoj pecnici, vreloj vodi ili podgrejati
na neki drugi nacin, jer se konzumira kao toplo predjelo ili
glavno jelo, ali se u svakom slucaju konzumira toplo”, rekao
je vlasnik 0OZ7Z ,Aeckoop”Vlada Krsti¢, predstavljajuci svoj
proizvod.

OIS

nje interesovanja ni lje 1zazvalo ni tr idicionalno

[ azara, nag
,,SZUR BIG’ dolazi iz Novog Pazara. Na konkurs ‘1 mi ukus
za trku imamo’ odazvali smo se predstavljanjem dve vrste
tradicionalnih mantija: sa prelivom od kiselog mleka i belog
luka i bez omenuto_ prellva Mantija bi moZzda mogla da
Y ) = _se uporedi sa nekom vrstom
pite sa mesom, mada je
koncept potpuno drugaciji:
osim rucno izradenih
kora, po tradicionalnom
receptu ona sadrzi i
meso, crni luk i biber.
. Proizvodimo i ove
' modernije varijante
sa krompirom, sirom
i peCurkama, ali
autenticna je mantija
sa mesom. Osim u svojim
prodajnim objektima, mantije prodajemo i u zamrznutom
stanju, u pakovanjima od 18 i 24 komada. Slogan koji nas
prati ‘Mantije su prva liga kod BIG-a’ je svedocanstvo naseg
kvaliteta, a ne samo slucajna rima. Mantije pravimo zaista
prema izvornom receptu: tako mesimo testo, zatim ga
slazemo, pa paketice od testa punimo sveZe pripremljenim
sadrzajem i slazemo u pleh u kojem ce se peci. Mantija
se zbog Zivog sadrZaja koji se stavlja u nju prilicno dugo
pece. Kada se dostigne ova zlatnoZuta boja, smanjuje se
temperatura i sadrZaj se jo3 neko vreme, kako bi se reklo,
tisti na slaboj temperaturi, kako bi i sam sadrzaj mantije
bio dovoljno pecen. Ljudi vole razli¢ite ukuse ali mantije sa
mesom, bar kada je 0 nama rec, u€estvuju ¢ak sa 90pro-
cenata u ukupnoj prodaji”, objasnio je preduzetnik Budim
Hadzibegovic.
Tako su svoje proizvode tokom polufinala predstavili
mali proizvodaci autenti€nih proizvoda u KruSevcu, zatim u
Smederevu i Pancevu. U tri polufinalna kruga, u veliko finale
konkursa “I mi ukus za trku imamo” plasiralo se ukupno 11
proizvoda, a koja tri ¢e biti nagradena ulaskom u asortiman
»Ukusi Srbije”, bice poznato 26. oktobra, u DIS hipermar-
ketu, u Beogradu.

faleko poznata
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U jednom od prirucnika za trenere,
autorke Dubravka Velat i Radmila Radi¢
Dudic, citirajuci Harisona (Harrison),
navode: ,U Zivotu organizacije, svakod-
nevno iskustvo ima najveci uticaj na
ucenje. To iskustvo se ne sastoji samo
od posla koji ljudi obavljaju, vec i od
nacina njihove interakcije sa ostalima
u organizaciji i od ponasanja, gledista
i vrednosti tih drugih.” To nam govori

da je za kontinuirano u€enje i razvoj
zaposlenih, presudno svakodnevno
iskustvo i interakcija koju ljudi ostvaru-
ju sa drugim ljudima. Da bi se obez-
bedio rast i razvoj zaposlenih, a samim
tim i razvoj i poboljsanje poslovnih
procesa, neophodno je uci u proces in-
terakcije sa drugima, ‘osluskivati’ sebe i
druge. Jedan od nacina da se to dogodi
je insistirati na treninzima u okviru
organizacije. Treninzi omgucavaju da se
kod zaposlenih, nakon prezentovanih
sadrZaja, ostvari izvesna promena u
pona3anju i razmeni misljenje sa 0s-
talim u€esnicima treninga.

Da bi proces promene u ponasanju
bio kompletan, potrebno je nadgle-
dati i posmatrati zaposlene, nakon
treninga, prilikom obavljanja redovnih
zadataka, pruziti im pomo¢ ukoliko je
to potrebno i ukoliko je zaposleni traze
i stalno podsticati proces ucenja na
radnom mestu, kroz Citanje razlicitih
sadrZaja u vezi sa poslom, posmatran-
jem razlicitih procesa u radu, posetama
drugim sektorima...

Kako bi se 5to jednostavnije obez-
bedio kontinuirani rast i razvoj za-
poslenih , neophodno je da treneri,
koji rade sa zaposlenima, poznaju
specifi€nosti procesa ucenja odras-
lih, koji se u velikoj meri razlikuje od
procesa ucenja kada su u pitanju deca.
Ucenje daje najbolje rezultate ukoliko
je povezano sa prakticnim iskustvom
odnosno ukoliko je primenljivo. Samim
tim, potrebno je uvezbavati nauceno.
Motivacija je klju¢ni element procesa
ucenja odraslih. Ukoliko je odrasla
osoba motivisana, odnosno, ukoliko
je u€enje u skladu sa njenim stvarnim
potrebama i interesima, ukoliko Zeli
odvijati nesmetano i sa lako¢om. Bitno
je da osoba koja udi veruje da je za nju
to nesto vaino.

Bitan element u procesu ucenja
odraslih je odgovornost za vlastito
ucenje. Ukoliko samorukovodimo
ucenjem i sami odlucujemo o toku
ucenja i tempu kojim ¢emo napredo-
vati, ucenje ce biti efikasnije.

Spomenuli smo da je sustina ucenja
odraslih povezanost sa vlastitim
iskustvom i iskustvom drugih. Na taj
nacin dopunjujemo vec postojece
znanje i stvaramo direktnu vezu sa
sopstvenim Zivotnim situacijama.
Vaino je istaci da lakSe uc¢imo ukoliko
smo ohrabreni i vezbamo i imamo
podrsku, ukoliko je ucenje participa-
tivno i podstice interakciju i razmenu
iskustva. Da bi u€enje bilo uspesno,
neophodno je da postoji povratna
reakcija/informacija trenera i drugih
ucesnika na ono 5to kaZemo ili uradimo
u toku procesa ucenja, zatim da postoji
medusobno po5stovanje i uvazavanje
kako izmedu ucesnika, tako i izmedu
trenera i ucesnika. Mnogo bolji rezul-
tati se postizu ukoliko je osoba koja
vodi trening viSe u ulozi ‘fasilitatora’, a
manje u ulozi ,sveznajuceg nastavnka®.
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Za odrasle su u procesu ucenja vrlo
vazni fizicki uslovi u kojima se tren-
ing odrZava, kao i psiholo3ki faktori
i prijatna atmosfera, sa naglaskom

na poverenju, prihvatanju, slusanju,

podrsci i dobrom raspoloZenju.

Trener mora imati razumevanja i
osecaja za ‘Citavu osobu’, uklju€ujuci
individualne potrebe, osecanja i stra-
hove svakog od ucesnika — ponaosob.
Trenutak napetosti u procesu usvajanja
Znaja moze ponekad biti pokazatelj
spremnosti da se udi i volje da se
prihvate promene. Odrasli ve¢ imaju
uspostavljen nacin misljenja i usvojen
sistem vrednosti. Da bismo im pomo-
gli da lakSe prihvate nove metode,
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moramo poci od njihove tacke gledista,
uvazavajuci je. Takode, moramo se
potruditi da pronadu interes za prihva-
tanje novih sadrZaja i metodal

Sustina aktivnog ucenja koju je os-

mislio Mel Silberman glasi:

* Kada cujem, zaboravim

* Kada Cujem i vidim, zapamtim malo

* Kada Cujem, vidim i postavljam
pitanja ili razgovaram sa nekim,
pocinjem da razumem

e Kada Cujem, vidim, razgovaram i
uradim, sticem znanje i vestine

* Kada u¢im druge, u potpunosti
ovladam

Zdog toga najbolje rezultate, kada
je u pitanju proces pamcenja, daje

prakti¢an rad na problemima o kojima
su ucesnici diskutovali na treningu kao
i ponavljanje sadrzaja i preno3enje
iskustva treninga nadruge.

Kako zaposleni imaju odlucujucu

| s
| [/

ulogu i predstavljaju sustinu rasta i raz-
voja jedne organizacije, plan buducih
treninga u kompaiji DIS prati detaljna
analiza obrazovnih potreba zapos-
lenih, pa su u skladu sa njom, sadrzaji
treninga potpuno usmereni na znanja
i veStine koje zaposlenima nedostaju.
Sustina planiranih treninga je da se
povecaju dispozicije i mogucnosti
zaposlenih, kao i da poveca produk-
tivnost | efikasnost svakog posebnog
sektora u okviru kompanije.



Kada govorimo o osnovnim
ciniocima poslovnog uspeha prvo o
cemu razmisljamo su, svakako, radni-
ci koji svojim radom, sposobnostima,
obrazovanjem i zalaganjem direktno
uticu na njegovo ostvarenje. Oni
su osnovni pokretaci svih poslovnih
procesa i bez obzira da li ih organi-
zuju, kontrolisu ili izvrsavaju, direktno
su odgovorni za njihovo usmeravanje
u pravcu poslovnog uspeha ili neus-
peha.

Medutim, ¢ak i najsposobniji i najvredniji radnici
ne mogu da postignhu uspeh bez potrebnih informa-
cija. Podaci i kadrovi u poslovhom informacionom
sistemu dvojako su vezani: kao kadrovska evidencija
koja sadrzi podatke o kadrovima, njihovom broju,
valjanosti, sklonostima, radu, zaradi... i kao podaci
o poslovanju, koji radnike usmeravaju pri obavljanju
poslovnih aktivnosti, ukljuéujuéi i informacije potrebne
za donosenje poslovnih odluka. Nazalost, veliki pro-
cenat podataka koji se dugotrajno i skupo prikupljaju
nikada se ne iskoriste prilikom donosenja odluka,
a najvazniji razlog za to je sto su nekonzistentni,
nisu dostupni blagovremeno, razbacani po mnostvu
razlicitih aplikacija, pa tesko mogu da se koriste. Cak i
kod preduzeca u kojima su podaci integrisani u ERP-u i
dostupni korisnicima, razlog loseg koriscenja su tradi-
cionalni sistemi izvesStavanja, koji su staticni i dobra
su podrska samo operativnom odlucivanju. Za analize
potrebne strateskom i taktickom odlucivanju, danas se
koriste sistemi poslovne inteligencije (PI), koji objed-
inju poslovni informacioni sistem (IS) sa sistemom za
podrsku odluéivanju (PO).
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KADROVII ZARADA

Odabir valjanih radnika i njihovo postavljanje na
odgovarajuca radna mesta je od strateske vaznosti
za svako preduzece. Poznato je da radna snaga Cini
trecinu ukupnih troskova preduzeca i zato se odabiru
i rasporedivanju kadrova posvecuje velika paznja, bez
obzira da li se ona vrii unutar sopstvenog preduzeca
ili iz okruzenja. U tom se procesu koriste razne me-
tode, ali nijedna ne garantuje uspesan odabir. Mod-
erna preduzeca u procesu planiranja kadrova koriste
automatizovano prijavljivanje slobodnih radnih mesta
u organizacionim delovima, njihovo povezivanje sa
konkursom, testovima i listama kandidata, a kasnije i
pracenje prijavljenih kandidata i rezultata testiranja.
Na taj nacin, ukoliko odabrani radnik nije uspesan na
radnom mestu, bez dodatnih troskova moze da se
zaposli sledecdi na listi.

Uspesno preduzece nikada ne prestaje sa brigom o
zaposlenima. Kroz dobre kadrovske evidencije obuh-
vataju se svi podaci o radnicima, od prijema do odlaska
iz preduzeca, i to do najnizeg nivoa detaljnosti: osnovni
podaci sa licnih isprava, Skolska sprema i sva dodatna
obrazovanja koja je radnik stekao; pregled svih poslova
koje je zaposleni obavljao u toku svog radnog veka;
njegovo zdravstveno stanje, bolesti; podaci o porodici
radnika, i drugo.

Nosioci podataka o radniku su dokumenti u obliku
raznih resenja, zahteva, sporazuma. Dokumenti koji se
izdaju radniku moraju da budu izgledom i sadrzajem
prilagodeni usvojenim pravilnicima i opstim aktima
preduzeca kao i odredenoj zakonskoj formi. Upravl-
janje kadrovima podlozZno je kontrolama, bitno je da
svi takvi opsti akti budu lako dostupni. Zbog toga se oni
evidentiraju kroz ERP i povezuju sa izvornim tekstom
ili kopijama u elektronskom formatu. lzdati i primljeni
dokumenti cine elektronski dosije radnika.

Zarade su osnovni motiv za ukljucivanje kadrova u
poslovno-proizvodni proces preduzeca. Polazni osnov
za njihov obraéun su evidencija prisutnosti na radu,
cesto ucitavana iz elektronske evidencije prolaza kroz
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kapiju i evidencije rada radnika preko radnih lista, odluke
o stimulacijama ili kaznama, kao i parametri isplate za
mesec. Ovi parametri mogu da budu vrlo raznorodni:
vrednost koeficijenta ili boda, cena rada, limiti, procenti
poreza i doprinosa, dodaci u iznosima i drugo, sto je
glavni razlog za nabavku domacih softvera, jer samo oni
pokrivaju pomenutu raznorodnost, i uspesno se ‘nose’ sa
sloZzeno$cu ovih obraéuna. Ti obraéuni, u svojoj borbi od
bruta na neto, ukljucuju i obustave poreza i doprinosa,
kao i kredite koji se cesto rade sa valutnom klauzulom, a
obracunavaju se po zakonskim stopama sa usmeravan-
jem prema odgovarajucim ra¢unima i opétinama (stano-
vanja ili sedista poslodavca).

Kategorije radnika koje angazujemo po drugom ugov-
ornom osnovu, van radnog odnosa, dodatno usloZavaju
postupak obracuna i najceice se odnose na ugovore o
delu, davanje u zakup nepokretnosti i pokretnih stvari,
primanja sportista i sportskih stru¢njaka, primanja preko
zadruga, stipendija i kredita uéenika, pomo¢ za slucaj
bolesti, smrti, itd. Moderni softveri treba sve ovo da
savladaju i da po zavrienom i kontrolisanom obhracunu
automatski formiraju naloge za prenos kojima se iznosi
zarade prenose elektronskim putem u banke, na tekuce
racune radnika, iznosi za poreze i doprinose, na uplatne
racune opstina, a iznosi obustava, na racune kreditora
ili drugih korisnika. Takode, iz podataka o kadrovima
i zaradama, ti softveri treba da izraduju sve zakonom
propisane izvestaje, koji se upucuju institucijama, kao
5to su: obrasci, prijave podataka o staZu i primanjima,
potvrde o primanjima i izvestaje potrebne za kontrolu i
analizu kadrovske strukture i isplacenih zarada: prosecna
primanja po radniku ili grupi radnika, pregledi primanja i
obustava po raznim kriterijumima i kategorijama radnika.

Zarada jeste osnovni motiv zaposlenih, koji ih stimulise
da vode preduzece ka uspehu. Zbog toga, preduzece
treba da nade nacin koji , osim zarada, ukljucuje i druge
mere stimulacije u cilju odrZanja uspesnog poslovanja.
Uspesna privredna drustva tome posvecuju veliku paznju
pa preduzimaju razne aktivnosti u formi organizovanja
druzenja i raznih sportskih aktivnosti za radnike, pomo¢i
u slucaju bolesti ili drugih teskih situacija, brizi za clanove
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porodica radnika, a narocito stalnom dodatnom obra-
zovanju radnika. Znanje i ucenje postaju sve vise deo
organizacione kulture i predstavljaju temelj za ostvar-
ivanje nadprosecnih poslovnih rezultata, a strategija za
upravljanje preduzecem, izmedu ostalog, treba da sadrzi
i planove obrazovanja i vestina zaposlenih.

PODRSKA ODLUGIVANJA

Napomenuli smo da su za operativno odlucivanje
uglavnom dovoljne informacije iz transakcione baze,
odnosno ERP-3, ¢ija tehnologija izvestavanja, osim stand-
ardnih stampanih izvestaja, treba da ima mogucnost
izrade slozenih ekranskih izvestaja. Ovi izvestaji moraju
da budu organizovani po nivoima. Tako, na primer,
podete od zbirnih podataka po mesecima, preko
mesechih po organizacionim delovima, sve do konk-
retnih dokumenta. Svaki nivo bi trebalo da omogucava
filtriranje, grupisanje po odredenom kriterijumu, sorti-
ranje, prikazivanje u formi grafikona ili izvoz u na primer
»eksel” (excel), radi dalje obrade i analize. Tako se postize
brza obrada velike koli¢ine podataka i njihov prikaz u
obliku koji radniku omogucava trenutan uvid u poslovne
dogadaje, kako bi mogao da donosi odgovarajuce
odluke. Dobijanje informacija za potrebe odlucivanja
na strateskom nivou, iz ovako koncipiranih izvestaja, je
proces koji zahteva iskusne analiticare i vreme. ERP-ovi
u svojim bazama cuvaju sve vazne dokumente sa struk-
tuisanim podacima i kao takvi su idealan izvor infor-
macija za potrebe odlucivanja. Medutim, ti podaci nisu
u idealnom obliku za iskazivanje i analizu, pa ih treba
zapisati na drugi nacin, sto je zadatak druge vrste baza,
prilagodenih iskazivanjima podataka, a zovu se skladista
podataka. Drugim reéima, sakupljene podatke, najcesce
iz ERP-a, ali i drugih izvora podataka, odgovarajucim al-
goritmima prevodimo u skladiste podataka i zapisujemo
u takozvane kocke. Te podatke, uz pomo¢ alata poslovne
inteligencije, prevodimo u informacije, a te informacije
omogucuju rukovodiocima da ih usvoje i pretvore u
znanje, uz ¢iju pomoc¢ donose dobre odluke i preduzi-
maju odgovarajuce akcije.

Dusan Bosnjak, ,!1B* d.0.0. Beograd



IV EDUKATIVNA MARKET RADIONICA ZA VLASNIKE SAMOSTALNIH TRGOVINSKIH RADNJI

KAKO PRAVILNO N

Novi propisi, koji regulisu obaveze
trgovaca da jasno definisu kom
trgovinskom formatu pripadaju njihovi
maloprodajni objekti, kao i odredbe
koje se odnose na ponasanje trgov-
aca prilikom ispisivanja cena artikala,
posebno prilikom akcijskih sniZenja i
njihovog reklamiranja, bile su teme na-
Jnovije Market radionice odrZane u cen-
trali trgovinskog lanca DIS, u Krnjevu.

Interesantne i aktuelne teme,
kao i gostovanje dvoje predstavnika
Ministarstva poljoprivrede, trgo-
vine, Sumarstva i vodoprivrede,
Dusice Pordevic i Zeljka Raki¢a, u
ulozi predavaca, privukli su veliku
painju brojnih trgovaca, profesion-
alnih kupaca DIS-a, koji su Zeleli da iz
prve ruke saznaju detalje i konkretne
primere primene pomenutih propisa.

Nacelnik odeljenja za trgovinu i
usluge Ministarstva poljoprivrede,
Sumarstva i vodoprivrede Zeljko
Rakic, predstavio je vlasnicima radniji
najvainije detalje pomenutih propisa.

Raki¢ je trgovcima objasnio da

12

¢e, prema odredbama Pravilnika o
klasifikaciji trgovinskih formata, koji je
stupio na snagu pocetkom jula, a koji je
donet kao prvi podzakonski akt Zakona
o trgovini, svi maloprodajni objekti u
Srbiji ubuduce morati da nose jasno
istaknutu oznaku kojoj vrsti trgovinskog
formata pripadaiju.

Pomenutim propisom maloprodajni
objekti u Srbiji podeljeni su na nespeci-
jalizovane trgovinske formate, u koje
se ubrajaju hipermarketi, supermar-
keti, superete, minimarketi, diskontne
prodavnice, klasicne prodavnice s
preteZno prehrambenim asortimanom
i robne kuce. Novim propisom, na-
pomenuo je Rakic, kao specijalizovane
prodavnice definisane su prodavnice
voca i povrca, ribarnice, pekare, dok se
kao posebni trgovinski formati pojav-
ljuju trgovinski centar i , keS-end-keri”
(cash and carry —eng).

Trgovcima je predoceno da je klasi-
fikacija uradena na osnovu preteznih
ili opredeljujucih odlika maloprodajnih
objekata s fiksnom lokacijom, pri éemu
su u obzir uzeti neto prodajni prostor,

Sirina i dubina asortimana, koefici-
jent obrta proizvoda koji se prodaju u
pojedinim objektima i druge trgovinske
posebnosti.

Nacelnik Rakic je objasnio i definicije
pomenutih kriterijuma, a naveo je i
propis koji predvida kazne od 100.000
do milion dinara za one koji se ‘ogluse’
o odredbu pravilnika.

Ucesnike radionice posebno je
zanimao nacin isticanja cena robe
na policama i u prodajnim lifletima,
oglasavanje i sprovodenje akcija,
obaveze o obezbedenju zaliha robe
na akciji, oglaSavanja o obustavljanju
akcijskog popusta, kao i drugi konkretni
problemi u svakodnevnom poslovanju
trgovaca.

Sva ta pitanja bila su predmet Zive i
dinamitne razmene misljenja. Vise od
dva sata trgovci su predstavnike resor-
nog ministarstva ‘reSetali’ pitanjima,
od kojih na neka nije bilo lako dati
konkretan odgovor.

lako je u uvodnom delu Rakic
precizno objasnio zakonske obaveze
u vezi s nacinom na koji se istice cena
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proizvoda na policama, a posebno
kako se to radi dok traju ‘prodajni
podsticaji’ (akcijska sniZenja), trgovci
su imali mnogo konkretnih nedoumica
i primedbi na ono 5to im, kako kazu,
»Znatno oteZava posao”.

Gotovo jednoglasno tvrdili su da je
propisana obaveza da se uz aktuelnu
cenu proizvoda mora istaci i jedini¢na
cena ili cena po kilogramu ili nekoj
drugoj mernoj jedinici nepotrebna, jer
kako su istakli, potro3ace sve te infor-
macije na malom prostoru mogu samo
da zbune.

Potro3saci, kako je istakao Srdan
Jancic iz Jagodine, ne dolaze u pro-
davnicu da bi tamo pravili poredenje i
preracunavali koliko 5ta ko3ta, a trgovci
samo imaju dodatni posao. “Koliko je
potro3aca videlo sve informacije na
cenama koje propisuje zakon?”, upitao
je Jandic.

Dusica Dordevic, iz sektora za
odnose s potrosacima Ministarstva
poljoprivrede, trgovine, Sumarstva i
vodoprivrede, objasnila je da obaveze
isticanja cena koje namecu vazeci
propisi u potpunosti prate direktive EU
koje reguliSu tu oblast.

»Ie direktive zasnivaju se na kon-
ceptu zastite potro3aca, kome moraju
biti obezbedeni uslovi da prilikom
kupovine napravi najbolji moguci izbor
i odabere proizvod koji mu najvise
odgovara, pod fer uslovima. Te direk-
tive polaze od toga da potro3ac uopste
nema ili da nema sve potrebne infor-
macije o robi, a da se nasuprot njemu
nalazi trgovac, profesionalac, koji zna
sve o proizvodu i koji od prodaje ost-
varuje ekonomsku korist. Pretpostavka
je da oni nisu u ravnopravhom poloZaju
i zato je zakonodavac trgovcima namet-
nuo obavezu da potro3acu pruze sve
neophodne informacije o proizvodu,
kako bi on mogao da

donese najbolju odluku o kupovini.
Zakon polazi od toga da postoje razlike
u ekonomskoj moci izmedu potro3aca
kao pojedinca i trgovca kao pravnog
lica”, objasnila je Dordeviceva.

Trgovci su, nastavili da insistiraju
kako je obaveza isticanja starih cena,
datuma do kojih je ona vazila, akcijskih
cena i jedinicnih cena ‘nepotrebno
administriranje’ i da ¢e to vide zbuniti
potro3ace nego Sto ¢e im omoguciti da
pravilnije izaberu pravi proizvod.
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,Obavezom da se navede datum
do koga je vaZila stara cena 3tite se
potro3aci u slu€ajevima kakvi su bili
Cesti: da trgovac neposredno pre
isticanja prodajnog podsticaja, najpre
podigne cenu, nekada i vie od aktu-
elne, i onda najavi snizenje koje je
najtesce takvo da proizvod na akciji
koSta vide nego po regularnoj ceni, koja
je vazila pre akcije”, objasnio je Rakic.

Na pitanje Nevene Savic, da li je pri-
likom ispisivanja cena, u slucaju kada
je prodajna cena identi¢na jedini¢noj,
potrebno ispisivati obe, Rakic je odgov-

orio da to nije potrebno jer je tada rec
o istim iznosima.

Aleksandar Stojakov naveo je da je
obaveza ispisivanja jedini¢nih cena
nepotrebna, jer kako je rekao, ,kada
krenu u prodavnicu u komsiluku,
potro3aci sigurno nece nositi digitron u
ruci da preracunavaju koliko 5ta ko3ta”.

Dordeviceva je objasnila da je ta
obaveza trgovaca uvedena kako bi
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se potrosaci osigurali od kupovine
proizvoda iz zablude. Naime, kako je
objasnila, u poslednje vreme mnogo
je proizvoda koji izgledaju kao i drugi u
istoj robnoj grupi, ali to nisu.
,Cokolade su, na primer, ranije
uglavnom pravljene od 100, 200 ili
300 grama. Danas mnogi proizvodaci
prave cokolade od 80 ili 90 grama koje
izgledaju kao one od 100. Proizvod od
80 grama uglavnom je jeftiniji od onog
od 100 grama, ali ako to uporedite
s jedinitcnom cenom, videcete da je
cena onog od 80 grama visa. U takvoj
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situaciji potro3ac mora biti zaSticen i to
zakon ovom odredbom | ¢ini”, objasnila
je Dordeviceva.

Urednik ,,Marketa” Zoran Knezevic,
trgovcima je rekao da zakon nije pisan
protiv njih, vec¢ da je zasnovan na
principima na kojima pociva mod-
erna trgovina i da se do eventualne
promene moraju pridrZavati propisa.
KneZevic je, takode, rekao da razume



otpor trgovaca novim obavezama, jer
ionako mnogo vremena provode u
svojim prodajnim objektima u nasto-
janju da ih odrZe likvidnim, ali im je

i preporucio da zbog svog polozaja
na trzistu ucine sve 3to je potrebno

i izbegnu kazne koje drzava moze

da preduzme protiv njih ako se ne
pridrZavaju propisa.

Te preporuke izazvale su nekoliko
trgovaca da konstatuju kako u sek-
toru trgovine jedino njihove kolege i
oni nisu zasticeni. Sledilo je nekoliko
pitanja o kradama u maloprodajnim
objektima koje su, kako su naveli
trgovci, veliki problem u poslovanju:
trgovcima najviSe smeta to 5to protiv
onih koji kradu robu prakti¢no nista ne
mogu da uc€ine.

,Prakti¢no svako moze da vam ude u
radnju i ukrade robu do 16.000 dinara,
jer ga policija za to nece goniti. Ne-
davno smo uhvatili coveka koji je krao
i zadrzali ga do dolaska policije. Kada
je patrola dosla, napala nas je jer na-
vodno nismo smeli da to lice zadrzimo
protiv njegove volje. | kome onda da

se obratite? U policiji kazu da moZzemo
da ih gonimo sudski po privatnoj tuzbi
i to je sve. Pa samo nam jos treba da
se vutemo po sudovima i placamo
advokate”, rezignirano je rekla vlasnica
marketa iz Brusa Biljana BoSkovic.

Kao jedini nacin da se ucestalost
krada smaniji, Radovanovic je naveo
primer Jagodine, gde su se trgovci
udruZili, pa svakog kradljivca tuZe soli-
darno, i gde su postavili video nadzor
da bi pratili kretanje onih koji suim
poznati po Cestim kradama.

Trgovce je interesovao i razlog
poskupljenja taksi na tumacenje zakon-
skih odredaba koje daje Ministarstvo.

Dusica Pordevic¢ odgovorila je da
je to zato 3to se Cesto deSavalo da ta
miSljenja traZe advokatske kancelarije,
koje su ih placale 1.000 dinara, a onda
to isto naplacivale svojim klijentima po
10.000 ili 15.000.

Na pitanje Ivana Sulei¢a, zato na
kraju svakog takvog misljenja stoji da
je ono pravno neobavezujuce, Rakic je
odgovorio da se ta formulacija odnosi
na obaveze drugih drzavnih organa,

Cijih se nadleZnosti dotice neka radnja.

»10 prakti¢no znaci da postupanje
po datom tumacenju, u slucaju nekog
spora, pred sudom na primer, ne mora
da bude dokaz u vasu korist niti da je
sud obavezan da postupa po njemu “,
objasnio je Rakic.

»Da, ali mi ta misljenja i trazimo zato
5to ne Zelimo da prekr3imo zakon.
Zelimo da radimo u skladu sa zakonom,
pa ako imamo neki problem ili nedou-
micu, traZimo da nam Ministarstvo
koje donosi propise kaZe 3ta je najbolje
da uradimo”, rekao je Sulei¢.

Medu brojnim pitanjima upucenim
predstavnicima Ministarstva izdva-
jamo i ona koja se odnose na obavezu
primanja ¢ekova i platnih kartica kao
sredstava plac¢anja u samostalnim
trgovinskim radnjama.

Dusica Pordevic objasnila je da
vlasnike radnji niko ne moze da pri-
mora da primaju ta dva sredstva, ali
da je stvar njihove procene kako c¢e na
nepostojanje tih mogucnosti reagovati
musterije.

Casopis “Market”

Trgovci su predstavnike Ministarstva
pitali i koliko je samostalnih trgovinskih
objekata u Srbji zatvoreno od pocetka
godine. Kada je nacelnik Rakic rekao
da je, prema podacima Republickog
zavoda za statistiku, broj zatvorenih i
novootvorenih prakti€no jednak, trgov-
ci su odgovorili da se to ne slaze sa
stanjem na terenu, kao i da je sigurno
da je smanjen broj kvalitetnih radniji.

L

Ivan Sulei¢ iz DIS-a istakao je €est
problem da vlasnik radnje nabavi
veliku kolicinu robe u nekoj od velepro-
daja s namerom da je ne plati.

»~Kod nas, u DIS-u, to nije izraZzeno, ali
ostali trgovci s tim imaju velikih prob-
lema. Kada uzmu veliku koli¢inu robe,
takvi trgovci zatvore firmu i otvore
drugu, u kojoj prodaju tu istu robu.
Onaj ko im je tu robu dao prakticno

nema nacina da je ikada naplati. Ako
mi moramo da postujemo sve propise
koji se odnose na obaveze trgovaca, Sta
moZe drzava da ucini da takve pojave
spreti?”, upitao je Sulei¢.

Rakic¢ odgovorio je da u Ministarstvu
znaju za taj problem, ali da to spada
u nadleznost policije, te da takve
slucajeve ne regulisu zakoni koji se
bave trgovinom.
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ajnih objekata,
u Beogradu, stc nkterisati kao

hiper-razvaj.

»+FunkcioniSemo po principu stroge podele posla. Zoran
se bavi delom koji se odnosi na organizaciju maloprodaje
i izbor asortimana, dok se ja aktivho angaZujem oko pro-
daje robe u tranzitu i finansija. U svakom poslu postoji faza
ucenja, a nama je trebalo vremena da naucimo da je DIS-ov
hipermarket u Beogradu za nas najbolje mesto za nabavku
robe. Prednost pomenutog objekta je jako veliki asortiman
robe i mogucnost porucivanja one kolicine koja ti je potreb-
na, bez ikakvog uslovljavanja po tom pitanju. Upravo iz na-
vedenih razloga nama je strateSko mesto za nabavku robe
postao DIS hipermarket. Svakodnevna nabavka robe, kako
sada funkcioniSemo, svakako zahteva vece angaZovanje sa
nase strane, ali smo u nekim prora€unima zakljugili da se to
ipak isplati i udli u DIS fran3izu”, navodi Stamenic.

»Zadovoljni smo razvojem u prve dve godine, otvaranje
Sest objekata u dvogodisnjem periodu smatramo znacajnim
uspehom. Zaposljavamo 85 ljudi. Nas najveci objekat je
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povrsine oko 400 metara kvadratnih, dok se svi ostali krecu
od 70 do 200 kvadrata. Mi smo se na pocetku rada bavili
svim mogucim poslovima od kalkulacija, preko odlaska u na-
bavku robe i do kvanta3ke pijace. Porast obima posla uslovio
je i drugadiji sistem rada: oformili smo sopstveno knjigov-
odstvo i zaposlili profesionalne vozace. U sustini, najvedi
problem nam i jeste ljudstvo, jer nije problem naci radnika
koji ¢e doci da bude prodavacg, ali je teSko naci radnika koji
‘razmislja’. Kod nas su oglasi za posao konstantno otvoreni i
u poslednjih par meseci mahom nam se javljaju stariji ljudi
blizu i preko pedeset godina i 5to je zanimljivo u poslednje
vreme vise se javljaju muskarci. Ljudi takode izbegavaju
odgovorne funkcije”, dodaje Rankovic.

LGrand ldea” se toliko brzo razvila, da njeni viasnici

K

i osnivadi nisu imali vremena da razmisljaju o t 1ci-

jalu u koji ulazu, pa su u ovom trenutku u fazi detaljnog

ZOOKruzi vanja razvonog piana.

»Sve se dogadalo spontano, moj partner Milan Stamenic
i ja smo razli¢iti u mnogim stvarima, 5to je, kako se u praksi
pokazalo, vrlo znacajno za uspesno poslovanje. Oblasti
delovanja su nam podeljene, ja se bavim maloprodajom, a

on veleprodajom. Ja sam u trgovini blizu trideset godina i

mogu da kazem da su tu moc zapaZanja i instikt jako bitne
stvari. Uspeh u ovom poslu zavisi od vise stvari: izbora
lokacije, asortimana, ljubaznosti i spretnosti zaposlenih —
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na temu narocito insistiramo, jer smo se naslusali zalbi
musterija po hipermarketima pa ne Zelimo da kupci
osecaju isto i u nasim objektima. Znate, ljudi se vezuju za
prodavce i vole mesto na kome se osecaju prijatno. Meni
je cilj da poslovoda naseg objekta ima autoritet, jer ako
mu se ja budem mesao u posao, on meni nije potreban”,

zakljucme Rankowc
itika DIS-a prim

e njihovim posl

na Je
a Je

u njthovim malopr

jnim objektima prod > jz DIS-avog asortimana.
,,Ljudi u DIS-u prepoznaju domac: brend dobrog kval-
iteta, a Cinjenica da je re¢ o domacem trgovinskom lancu
ih jos viSe privlaci odnosno odbija od nekih drugih trgovin-
skih lanaca u Srbiji, na 3ta definitivno utice i politika niskih
cena. Iz tog razloga smo zakljucili da je isplativa €injenica

Sto nas ljudi prepoznaju kao DIS i pristupili DIS-ovoj
fransizi”, dodaje nas sagovornik.

,,Ono 3to nas je u sistemu DIS-a posebno privuklo jeste
nacin trebovanja robe preko interneta. Taj sistem je dale-
ko napredniji i tacniji od drugih. Bitna nam je €injenica da
nam je dostupan podatak o raspoloZivosti artikala ili stanju
robe u magacinu. 5to se tiée izbora robe u nagim objek-
tima, moram da kaZzem da uvek moZe bolje a i da sam
asortiman u velikoj meri zavisi od probirljivosti potrosaca.
Svaka lokacija ima svoje potro3ace koji u objekat donose
svoje navike. Mi lokacije biramo na osnovu intuicije samo
informativno snimajuci trZiste i do sada nas ovaj sistem
nije prevario, a ofekujemo da ce tako biti i u buduénosti, u
kojoj planiramo nastavak intenzivnog razvoja”, zakljucuje
Milan Stamenic.

ROBENDAN U PALANCI

Drugi rodendan DIS marketa u Smederevskoj Palanci
obeleZen je 17. avgusta. Toga dana, sada vec tradicional-
no, svaki stoti kupac nagraden je besplatnom kupovinom
svega 5to mu se u tom trenutku naslo u korpi.

Direktor ogranka DIS-a u Smederevskoj Palanci Novica
Radivojevic izrazio je zadovoljstvo u pogledu funkcion-
isanja kolektiva te prodavnice: “Svakodnevno se tru-
dimo da svakog zaposlenog podsetimo na negovanje
porodi¢nog duha,duha zajednistva i nesebicnosti, kako bi
naSe usmeravanje u ovom pravcu, izmedu ostalog, osetili
i nasi kupci I, osim u niskim cenama I, u takvom odnosu
pronasli razlog za posetu naSem marketu. Konkurencija
postoji i ona ima svoje mesto u ovom gradu; mi se drzimo
svojih zadataka i brinemo o sopstvenom poslovanju i za-
dovoljstvu kupaca nasim uslugama, u cilju uvecanja naseg
prometa. Da nam dobro ide svedoti i brojka od 700.000
kupaca i 900.000 posetilaca u proteklih godinu dana. Od
jula meseca prosle godine uveli smo HACCP standard, koji
dodatno stimuliSe potrosace na kupovinu kod nas. Poceli
smo sa akcijom na robnu grupu od ‘minus 20 procenata’,
za vreme vikenda, koja daje dobre rezultate. Mogu da
zakljucim da svakako moze i boljei da bi nam u povecanju
prometa itekako znacilo povecanje platezne moci kupaca
u ovoj sredini.”
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TEKUCE ODRZAVANJE

Odredeni segmenti funkcionisanja pojedinih prodavnica
kompanije DIS, na planu tekuceg odrZzavanja, unapredeni
su u minulom dvomesecnom periodu. U DIS marketu u
Smederevu, saniran je rashladni sistem, a u Beogradu, u
prostoru za preradu mesa, povecani su kapaciteti ventila-
cionog i rashladnog sistema.

Mnogo je uradeno i u centrali DIS-a, u Krnjevu:
portirnice su dobile nove fasade, a izvrSena je i rekon-
strukcija mostica na fontani, koja zauzima centralni deo
zelene povriine, naspram upravne zgrade DIS-a. Radovi
na adaptaciji dve sale, u prizemlju upravne zgrade DIS-3,
takode se privode kraju.
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[ZADOVOLJAN SAM POSTIGNUTIM

Paker, odvajac, viljuskarista: sve navedeno cini sazeti profil Sase Bulica,
radnika sa petogodisnjim stazom u DIS-u i prvom nagradom koja je njegov
rad u proteklom periodu izdvojila od drugih.

,U DIS-u radim od 2006. godine.
Vreme koje sam do sada proveo u DIS-
u provodio sam na razli¢itim poslovi-
ma: kao paker, odvajac, viljuskarista, a
trenutno sam odgovoran za pakovanje
ambalaZe i taj posao mi se u odnosu
na sve dosadasnje najvise dopada.
Posle srednje Skole radio kao auto
mehanicar, za Sta sam se ustvari i
$kolovao, a zatim do$ao u DIS. Ziveo
sam u Smederevskoj Palanci i tamo
i5a0 u 3kolu, da bi se kasnije preselio
u MiloSevac, pa mi je iz te perspektive
posao u DIS-u delovao kao najlogicnije
moguce reSenje”, navodi Bulic.

U pocetku, poput mnogih drugih
ljudi, ni Sasa nije znao Sta u ovom
poslu moZe da ocekuje, ali sada, kako
sam kaZe, vidi da Skola koju je zavrsio
~hema ocekivanu perspektivu” i da je
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posao u DIS-u daleko bolje resenje.
,Cesto sam prolazio ovim putem
i DIS je nekako delovao impoznatno
kao privlatno mesto za zaposljavanje
i eto vec izvesno vreme radim ovde
i zadovoljan sam onim 5to jesam.
Dok sam samo spolja posmatrao DIS
nisam znao kakav posao mogu da
ocekujem, ali sada, kao vec iskusan
radnik, znam da se sav posao, koliko
god obiman bio, odraduje sa velikom
odgovorno3cu i zavrsava na vreme.
Kod nas, u magacinu jedan, gde se
skladidti pice, sezona je uveliko u toku,
pa je samim tim i obim posla znatno
povecan, ali se sve obavi bez ikakvih
problema verovatno i zbog toga 5to
smo uhodan tim, koji funkcioni3e po
vec utvrdenim pravilima”, dodaje
Bbulic.

Nagrada je i na Sasu, naravno,
delovala stimulativno, mada je, kako
sam kaZe, uopste nije ocekivao — bilo
je to ,,pravo iznenadenje” za njega.

»Cinjenica da sam proglasen
najboljim radnikom mene je licno
iznenadila; nisam mislio da neko
obraca paznju na poziciju na kojoj
ja radim i verovao sam da ce ako
neko bude nagraden pre to biti neko
iz magacina. Ova nagrada je bila
iznenadenje i za moje kolege, ali su
pozitivho reagovali. Nagrada je pozi-
tivno uticala na mene i dala mi volje
da se u buducem periodu trudim jos
vise. DIS je firma koja meni odgovara i
dobro se osec¢am ovde”, istice Dulic.

Kao mali, poput vecine dece, mastao
je da ce postati vojnik ili policajac.
Medutim, dok je odrastao, ta ideja mu
se sve manje dopadala. Voli automo-
bile, zbog cega je, kada je za to doslo
vreme, i odlucio da postane auto
mehanicar.

.Kada sam otisao u vojsku, prestao
sam da Zelim da postanem vojnik.
Konkurisao sam za srednju policijsku
Skolu, ali je nisam upisao. | tako sam
posle svih mastanja na kraju postao
auto mehanicar. Automobile volim
i danas, zato sam se opredelio za tu
vrstu obrazovanja, a omiljeni auto
mi je Audi A6; bilo bi lepo kada bi
mogao da ga imam jednog dana.
Osim automobila volim i pecanje,to
je odli¢na aktivnost za psihicki i fizicki
odmor: zabacis udicu i ¢ekas. Uvek
idem na Moravu i na isto mesto, kod
skele u MiloSevcu. Ne lovim neke ve-
like primerke, ali ja sam zadovoljan i
pecanjem i svojim Zivotom”, zaklju€uje
Bbulic.
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U nagradnoj igri pravo uces¢a imaju kupci DIS MARKETA koji u periodu
trajanja nagradne igre (1.10.-25.11.) kupe najmanje 3 artikla iz sledece grupe
proizvoda: Ariel, Lenor, Pampers, Fairy, Gillette, Head&Shoulders, Wash&Go,
Always, Bonux, Tide, Blend-a-med, Oral B, Pantene, Herbal Essences, Naturella,
Discreet, Londa, Camay, Safeguard, Wellaflex, Ace, Mr. Proper.

Kupci koji ispune navedeni uslov, uz fisklani racun na kasi dobijaju ise¢ak na
kome je potrebno da upisu svoje osnovne podatke i popunjen iseCak ubace
u kutiju za nagradnu igru postavljenu na izlasku iz marketa.

Javno izvlacenje dobitnika obavice se 29. novembra 2011. godine u DIS marketu u Beogradu.



Nakon nesto vise od godinu dana
rada u DIS-u, Jelena Suleji¢ proglasena
je najboljim radnikom maloprodaje za
protekli period. Jelena kao kasir, ali i
na delikatesu kada je potrebno, radi u
jedinom minimarketu DIS-a u Krnjevu.
Ovo je kao najmanji objekat u sistemu
po svemu specifican radni prostor, koji
je, uprkos velioj konkurenciji u sistemu,
ipak izrodio najbolje radnike.

,DIS je moje prvo radno mesto. Cilj
mi jeste bio da se po zavrietku srednje
Skole odmah zaposlim | naravno, prva
prilika mi se ukazala upravo u DIS-u,
pa sam odmah pocela da radim. Prvih
par meseci radila sam u marketu u
Velikoj Plani, a kada je otvoren objekat
u Krnjevu, premestena sam ovde.
Skolovala sam se za ovo ¢ime se bavim
i zbog toga sam zaista srecna. Zavrsila
sam trgovacku Skolu. To sam uvek
volela, da komuniciram sa kupcima i
upravo zato mi nikada nije te3ko da
budem ljubazna prema ljudima. Teorija
koju ucite u trgovackoj Skoli i kasnija
deSavanja u praksi usko su povezana.
Cak sam i prakti¢ni deo nastave u
srednjoj $koli provela u DIS-u i jos tada
zakljucila da je to ozbiljna firma, u kojoj
se isto tako ozbiljno radi. Takav sistem
mi se narocito dopao i nekako sam
sve vreme Skolovanja prizeljkivala da
radim u DIS-u i u selu u kojem Zivim,
sticajem okolnosti obe Zelje su mi se
ispunile. Od ljubavi prem ovom poslu
potice i Zelja za daljim napredovanjem,
ali jos uvek sam mlada i ima vremena
- sigurna sam da ¢u napredovati”, kaze
Jelena, i dodaje:

»Minimarket u Krnjevu je po svo-
joj strukturi specifican u odnosu na
druge maloprodajne objekte u sistemu
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DIS-a. Ovo je jedini minimarket i u
odnosu na velike objekte funkcioniSe
po nesto drugacijem principu. Razlika
izmedu marketa u Plani, u kojem sam
u pocetku radila, i ovog minimarketa,
naravno postoji. Ta razlika je oCigledna
kod recimo samog nacina prijema
robe: u Krnjevu sve radimo same dok
je u Plani olakSavajuca okolnost 5to
sve fizicki teZze poslove rade muskarci,
a nama prepustaju pakovanje robe u
rafove. Meni nita nije teSko i ipak mi
je draze 5to radim u Krnjevu blize sam
kuci, maniji je kolektiv i svi se odlitno
slazemo i medusobno dopunjavamo u
svakoj aktivhosti”

Kako covek postaje siguran da je
dobar u poslu trgovca, odnosno Sta su
po tvom misljenju osobine nekoga za
koga kazemo da je dobar u trgovackom
poslu?

»Da bi neko sebe smatrao dobrim
trgovcem, mora da ima mnogo kval-
iteta: ljubaznost, usluZnost i sposob-
nost da predstavite kupcu kako je on
uvek u pravu i podrZite ga u njegovim
pricama. Nekada to nije ni malo lako,
jer medu kupcima ima i jako teskih lju-
di, sa kojima nije jednostavno izaci na
kraj. TeSko je raditi u sredini u kojoj te
svi poznaju, ali ja sam se potrudila da
sa svima uspostavim korektan odnos
| stvarno ne mogu da kazem da imam
ozbiljnijih problema u komunikaciji sa
bilo kim".

Jelena nije razmisljala o daljem obra-
zovanju: oduvek je mastala o tome da
ce zavrsiti bas trgovacku Skolu i odmah
posle srednjeg obrazovanja poceti da
radi. Trgovina joj, kako sama kaZe,
pruza mogucnost da upozna dosta
ljudi, a komunikacija sa njima joj se
zaista dopada.

“Rodena sam i Zivim u Krnjevu i ovo
selo zaista volim. Nikada nisam imala
Zelju da se preselim u grad, sva ta grad-
ska guZzva mene opterecuje. U mirnoj
seoskoj sredini zaista uZivam okruZena
svojom porodicom i prijateljima. Bila
sam odusevljenja kada sam cula da
sam proglasena najboljim radnikom jer
nisam ocekivala da posle samo godinu
dana rada postignem neki uspeh, a ovu
nagradu smatram uspehom. Moje ko-
lege su takode bile odu3evljene 5to je
bas neko od nas najbolji radnik DIS-a.
Zahvalna sam svima koji smatraju da ja
ovu nagradu zasluzujem”, kaze Jelena.

Proglasavanje najboljim radnikom u
prodici Jelene Suleji¢ je tradicija koja se
prenosi sa kolena na koleno:

“Istina je - moja mama, Marina
Suleji¢, takode radi u DIS-u i najboljim
radnikom proglasavana je vec dva puta.
Mislim da tu nema neke posebne filo-
zofije vec da je potrebno da se covek
rodi otvoren za nova saznanja i pun
razumevanja za okolinu i posao kojim
se bavi ili da ukoliko se kao takav nije
rodio iskreno radi na tome da takav
postane. Zivot je mnogo lepsi i jednos-
tavniji kada postignete da budete bas
takva osoba”.

U privatnom Zivotu Jelena se bavi
nekim potpuno drugacijim stvarima u
kojima uZiva podjednako kao i u posiu
kojim se bavi.

»Moj hobi je voZnja motorom. Od
svojih prvih plata sakupila sam nesto
novca i kupila skuter. Uzivam u vozniji
motorom i ovo je vec drugi koji imam
ali prvi koji sam sama sebi kupila. Vise
mi se dopada motor od auta, mada
nije bas prikladan za zimski period;
ali dobro, nije problem da se tada ide
pesaka”.
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Najveca ratarska kampanja u Srbiji —
berba kukuruza — ove godine je pocela
ranije nego sto je uobicajeno. Rana berba
sama po sebi implicira suvo leto, prinudno
zrenje i manji prinos od ocekivanog, sto se
upravo i desavalo na kukuruznim poljima
sirom Srbije. Medutim, na Poljoprivred-
nom dobru ,, Hrastovo™ zadovoljni su
prinosom kukuruza i svih drugih kultura,
koje su ove godine zasejali: naporan rad,
uz pravovremenu primenu odgovarajucih
agrotehnickih mera, doveo je do toga da u
LHrastovu” budu zabelezeni izuzetno dobri
rezultati na svim poljima.

,Posmatrajuci vremenske prilike kakve
smo imali tokom ove proizvodne godine
i imajuci u vidu ¢injenicu da kisa nije pala
¢itava dva meseca, mi smo vise nego
zadovoljni prinosom od devet tona po
hektaru. Psenica, koju smo prethodno
poinjeli, imala je malo vise kise od
kukuruza i vremenske prilike su joj bile
naklonjenije, pa smo imali prinos od
preko Sest tona po hektaru, 5to svakako
mozZemo smatrati odli¢nim prinosom. Zito
je adekvatno lagerovano i ¢eka povoljan
finansijski trenutak na trzistu, dok smo
kompletan rod kukuruza vec prodali
nasem dobavljacu hrane za tov svinja”,
kaze direktor PD ,Hrastovo” Novica
Tirnanic.

Centralno mesto i najvecu investiciju na
PD ,Hrastovo” zauzima tovoliste svinja,
cifi kapaciteti, za sada, zadovoljavaju deo
potreba DIS-ovog maloprodajnog lanca.

,Kada je o farmi svinja rec, za dvade-
setak dana ce biti izbacen treéi turnus
od 4.000 tovljenika, zapocet krajem
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juna meseca, i odmah cemo krenuti sa
tovom novih 4.000 komada. Ovu vrstu
proizvodnje takode smo ustalili, tako da
prilikom uzgoja poslenjeg turnusa nismo
imali nikakvih problema i citav proces se
odvijao ustaljenom dinamikom. Mislim da
¢emo ovu godinu zavrsiti dosta uspesnije
u poredenju sa proslom”, dodaje Tirnanic.

U razvoj , Hrastova” i sve vrste proiz-
vodnje na njemu, tokom ove godine je
ulozeno mnogo novca i truda, kako bi svi
radni procesi bili obavljani sto efikasnije i
odradivani na najbolji moguci nacin.

»Ove godine uloZili smo u kupovinu svih
masina koje su nam bile neophodne, tako
da u narednu proizvodnu godinu ul-
azimo potpuno spremni, sa opremljenim

masinskim parkom, 5to je veoma znacajno

jer smo na taj nacin osposobljeni da sve
poslove obavljamo sami, bez potrebe za
usluznim angaZovanjem ljudi i neophod-
nih masina. Sada bukvalno sve mozemo

da obavimo sami, a ja licno smatram da
posao u ‘Hrastovu’ niko ne moze da obavi
bolje od nas samih, 5to od samog pocetka
i jeste bio cilj: da stvorimo uslove kako
bismo bili sposobni da kompletnu proiz-
vodnju na ovom poljoprivrednom dobru
moZemo da obavljamo samostalno”,
naglasio je Tirnanic.

Ovogodisnji plan na PD ,,Hrastovo” je
definitivno ispunjen ali su i planovi za
2012. godinu ambiciozni.

»Planovi za narednu proizvodnu godinu
su vec napravljeni. Prosirili smo povrsinu
obradivog zemljista, tako da ¢emo sledece
godine obradivati 300 hektara, umesto
dosadasnjih 250. A kada je rec o drugim
investicijama, izgradnja silosa i meSaone
stocne hrane ce biti nasi prioritet u nared-
noj godini. U planu je i prosirenje kapac-
iteta farme za tov svinja, koje ce kao i sve
drugo zavisiti od ukupnih prihoda tokom
naredne godine”, zakljucuje Tirnanic.
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DIS

MESOPROMET

Istorija Klanice u Smederevskoj Palanci pocinje 1936. Godine, kada je pod okriljem
drZave formirana Klanica ,Sumadija”, najpre kao Zivinska, a kasnije kao klanica za
klanje papkara. Kao firma sa iskljucivo drzavnim kapitalom, poslovala je do 2003.
godine, kada je privatizovana i prikljucena Proizvodnom trgovinskom i usluZnom
preduzecu ,Mesopromet” d.o.o. iz Velike Plane, koje posluje od 1994. godine.

Dobro fe poznavao sistem rada
palanacke klanice. Pre nego Sto se
odlucio na kupovinu u klanici je usluzno
klao za potrebe svaoje firme, koja se
bavila otkupom stoke za potrebe velikih
preradivaca mesa u zemlji.

»Godine 2003. odlucio sam da kupim
klanicu, a petnaest dana po kupo-
vini izvr3ili smo njenu rekonstrukciju
koja je trajala $est meseci. Dodatnu
rekonstrukciju obavili smo 2008.
Godine, kako bismo obezbedili uslove
za dobijanje HACCP sistema. HACCP
sistem dobili smo iste godine kada nam
je potvrdena i dozvola za izvoz u zemlje
treceg sveta”, kaZe vlasnik ,Mesopro-
meta” Bojan Dordevic.

Prema njegovim recima, €itav kom-
pleks, satinjen od nekoliko objekata,
pailjivo je prilagoden svim zakonom
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predvidenim standardima. Objekat
funkcioniSe u skladu sa svim pre-
porukama HACCP sistema, pocev od
depoa namenjenog prijemu, pregledu
i pripremi stoke za klanje, do objekta
u kome se odvija klanje Zivotinja i
obrada njihovih trupova. Pre samog
klanja, goveda se omamljuju na human
nacin pistoljem za omamljivanje, a
svinje elektroSokom; hladenje trupova
se obavlja u specijalnoj prostoriji za
hladenje, dok se prevozna sredstva
namenjena distribuciji mesa strogo
dezifinkuju i rashladuju na propisanim
temperaturama. To bi bio kratak opis
standardnih operativnih procedura,
koje se strogo primenjuju.

“Dobrog mesara je danas tesko naci”
kaZe Bojan Pardevic, isticuci da je
on ,imao srece i pronasao kvalitetan
kadar”, pa je ,vise nego zadovoljan”
svojim zaposlenima.

»Dnevni kapaciteti ove klanice su
150 svinja i 50 junadi. Poslujemo sa
osamdesetpetoprocentnim ispunjen-
jem kapaciteta, imamo 27 klijenata
za koje vrsimo usluzno klanje stoke,
dok ostatak kapaciteta popunjavamo
klanjem za sopstvene potrebe. Sa
DIS-om radimo dve godine; najpre smo
obradivali teletinu, a sada obradujemo
i svinjsko meso. Nas nedeljni kapacitet
namenjen DIS-u je 400 svinja, 25 junadi
i 10 krava. Sa ovakvim ispunjenjem ka-
paciteta i 27 zaposlenih klanica posluje
pozitivho i redovno izmiruje obaveze
prema partnerima i zaposlenima. Kao
u mnogim drugim oblastima, Srbija

ni u stocarstvu, na Zalost, ne koristi
raspoloZive potencijale”. Objasnjava
Pordevic, ali primecuje:

»Imajudi uvid u situaciju na terenu,
mogu da kazem da je stoc¢ni fond u
poslednje tri godine smanjen za 50
procenata . Kada krenes po selima,
vidi$ da su svuda uglavnom staracka
domacinstva; stariji ljudi neguju
stoku, a mladi su davno otisli u grad
u potrazi za boljim Zivotom. Ako se
takv trend nastavi, to se nece pozi-
tivno odraziti na sto€ni fond Srbije.
Promene cena i nestabilno trZiste
dovode do toga da se u individualnim
domacinstvima ljudi sve manje bave
stocarstvom. Poredenja radi, 1987.
godine u MiloSevcu sam kupovao 20
bikova mese&no, a ove 2011. jedva triu
mesec dana - zar nam je potreban bolji
pokazatelj?”

Zahvaljujuci uspesnom poslovanju,
~Mesopromet” ce se tek razvijati i Siriti
svoju delatnost, u cemu su vec ucinjeni
prvi koraci.

»Na Zalost, u Smederevskoj Palanci
je nemoguce prosirivati kapacitete,
jer se objekat nalazi na specifitnoj
lokaciji. Zato smo pocelu izgradnju
pogona u Velikoj Plani, ¢iji kapacitet
Ce biti 10 tona mesa dnevno, koje ¢e
u ovom pogonu rasecati i panglovati.
Proizvodice se | ¢evap masa i rostilj
kobasica; ovo je nesto ¢ime se do sada
usluzno nismo bavili, ali ne sumnjamo
da ¢emo i u ovom segmentu posao
obavljati profesionalno kao i do sada”,
zakljucuje Dordevic.

2l




Milka Choco Herzen.
Novi oblik neznosti.
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. Kompanija ,,Dunav export import” je generalni
y zastupnik nemackog proizvedaca viljuskara na
elektricni, gas i dizel pogon ,,Junghajnrih” (Junghain-
rich), na trZistu Srbije i Crne Gore. Uvoz viljuskara
1 tog renomiranog svetskog proizvidaca predstavija
- " kljucnu aktivnost kompanije od samog pocetka,

\L :
§~ 1989.godine.

LJunghajnrih” je vodeci proizvodac opreme za unu-
trasnji transport u Evropi, i jedan od najvecih svetskih
proizvodaca viljuskara i opreme za skladista i skladistenje.
Svojom kreativnom politikom razvoja, kompanija, koja je
osnovana 1953. godine i zapocela proizvodnju sa desetak
ljudi, izrasla je u lidera u oblasti proizvodnje sredstava i
opreme za unutrasnji transport i skladitenje, koji danas
zaposljava viSe od 9.000 ljudi. Krajem osamdesetih godina
proslog veka, kompanija je pocela da se Siri i u isto€noj
Evropi i otvorila filijale i kompanije u Madarskoj, Cekoj,
Poljskoj i Slovackoj. Godine 1997. ,Junghajnrih” je uveo
trofaznu tehnologiju u konstrukciju elektro-viljuskara i
kupovinom kompanije ,Stajnbok Bos” (Steinbock Boss)
postao prva kompanija koja trzistu nudi dizel i gasne
viljuskare sa hidrodinamickom i hidrostatickom transmisi-
jom. Kompletna proizvodnja smestena je u Nemackoj,

u gradovima Nordersted, Mosburg i Luneburg (Nor-
derstedt, Moosburg i Luneburg). Srce centralne fabrike

u Norderstatu je konstrukcioni biro koji okuplja 150
stru¢njaka. Koris¢enjem savremenih , kad-kam” (CAD/
CAM) alata, biro razvija nove tehnologije i prilagodava
standardne viljuSkare specijalizovanim potrebama, izmedu
ostalog i potrebama ljudi sa invaliditetom.

Znacajan segment poslovanja ,, Dunav export import-
a” je i distribucija paletnih regala i polica kompanija
.Nedkon” (Nedcon) iz Holandije i ,,Proman” iz Ceske, kao
i pozicija ekskluzivnog distributera guma za viljuskare itali-
janske firme ,Marangoni”.

Kompanija Dunav export import je locirana u Novim Ba-
novcima u Zemunskoj 48. Na toj lokaciji nalazi se skladisni
prostor od oko 1.000 kvadratnih metara, sa adekvatnim
parkingom i manipulativnim prostorom za delatnost koju
obavlja, kao i kancelarijski prostor od oko 400 kvadrata.
Ovako koncipiran prostor obezbedjuje i adekvatne us-
love za Sirenje poslovanja kompanije, jer regalni magacin
omogucava povecavanje lagera rezervnih delova.

Poslovanje ,,Dunav export import-a” utemeljeno je na
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poslovnom modelu koji podrazumeva: brz odziv na poziv
komitenta; kvalitet usluge i rezervnih delova i podr3ku os-
posobljenog servisera; jedinstven prilaz svakom korisniku,
uskladen sa njegovim specifitnim zahtevima; obezbed-
jivanje najma viljudkara, ukoliko je re¢ o duZim popravka-
ma; konkurisanje za opremanje novih skladinih prostora
logistickih kompanija koje investiraju u Srbiju uz postojeci
kvalitet i cenu prilagodenu trzistu.

»Dunav export import” je regionalna kompanija, koja
svojim proizvodima i uslugama saraduje sa zadovoljnim
kupcima, oslanjajuci se na motivisane i visokoprofesion-
alne kadrove, koji svojim znanjem i sposobnostima kreiraju
novu vrednost kompaniji, klijentu i drustvenoj zajednici.
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NOVA MARKETINSKA KAMPANJA DIS-a

KUPUJEM VISEA PlAEAM MANJE

ohijem osmeh i poStovanje

kupujem viSe, a placam manje
§ta god mi treba, fu seinade
nase je, domace, zato je slade!

Uvek se ozarim kad tamo pazarim
Svasta nabavim, lepo se zabavim!

Udem sa Zeljama, S osmehom izadem
| sve Sto potraZim, u DIS-u pronadem!

Muzika i tekst pesme: Kristina Kovaé
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Iz Niske mlekare
Vama na dar *\»})

Za sve one koji uzivaju u prepoznatljivom ukusu,

NiSka mlekara nedavno je ponudila trziStu punomasni beli sir FETA.

Proizvedena od punomasnog mleka iz ekoloski najzdravijih krajeva Srbije,

sa Stare i Suve planine, Jastrepca i Svrljiskih planina.

Po vrhunskoj tehnologiji niSka FETA je za kratko vreme osvojila dobar deo srpskog trzista.
Veoma dobro je prihvacena u Crnoj Gori, Makedoniji i Bosni i Hercegovini.

Savremena oprema i tehnoloski proces apsolutno garantuju mikroboloSku ispravnost.
Sir je visoko hranljive vrednosti sa minimumom 45% mm u suvoj materiji

i rokom trajanja od 90 dana.

Cuva se na temperaturi od 4-8 stepeni Celzijusa.



POSETA rapnika Dis-a PRAGU | DREZDENU

Za zaposlene u DIS-u oktobar je tradicionalno mesec putovanja. Osim pruzanja mogucnosti
za novim saznanjima o kulturi i nacinu Zivota drugih naroda, ovakvim putovanjima direktno se
utice i na jacanje kolektivnog duha i stvaranje stabilnih odnosa medu ¢lanovima DIS-ovog tima.
Ove godine, tokom cetvorodnevne ekskurzije, zaposleni DIS-a obisli su Prag i Drezden. Bogata
kulturno-istorijska proslost ovih atraktivnih turistickih destinacija, ostavlja nezaboravne utiske
na svakog posetioca, takve utiske poneli su i clanovi DIS-ove kolektivne ekskurzije.

”v['ﬂ A. "’ P
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05 od vremena svog nastanka

Prag je uvek imao vaznu ulogu
u istoriji ceSkog naroda i u istoriji
Evrope. Oduvek je bio glavi grad Ceke
kraljevine, u 14. veku i Svetog rimskog
carstva, a krajem 16. veka i glavni grad
Habsburske monarhije. Od 1918-1992
Prag je bio prestonica Cehoslovacke
a od 1993. prestonica Ceske Repub-
like. Od srednjeg veka imao je titulu
jednog od najlepsih gradova sveta i
zato se naziva “Zlatnim” ili “Gradom sa
sto tornjeva” (iako ih u Pragu ima oko
500).

Prag predstavlja jedinstven kompleks
kulturnih spomenika. S jedne strane
Karlovog mosta, iznad Vitave, se nalazi
Pra3ki dvorac, a sa druge strane Stari
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Grad. To je galerija svih umetnickih
stilova.

Istorijsko jezgro grada se prostire sa
obe obale Vltave i sastoji se od 6 de-
lova grada. Nakad su to bili samostalni
gradovi a u 18. veku su ujedinjeni. To
su: Stari Grad, Jozefov (sacuvani deo
nekadadnjeg Jevrejskog Grada — danas
je sastavni deo Starog Grada), Novi
Grad, Mala Strana, Hradcani i ViSegrad.
Ovde je takode i najveca koncentracija
kulturnih spomenika, muzeja i galerija.

Prag je jedan od devet gradova
kojima je Evropska Unija dala titulu
Evropska metropola kulture za godinu
2000.

Jedan dan nije puno, morate se
usmeriti na glavne atrakcije Praga.
Najbolje da se po¢ne na Hrad¢anima
(Praski dvorac) i silazi prema centru
Praga. 7a 4-6 sati cete stici proci trasu:
Hradcani (katedrala sv. Vida + enterijeri
Praskog dvorca: Stara kraljevska palata
+ barzilika sv. Djordja) - Mala Strana
(Nerudova ulica, crkva sv. Nikole) - Kar-
lov Most - Stari Grad.

Katedrala Sv. Vita je najznacajnija
crkva u Ceskoj, sediste éeske nad-
biskupije, Cije osnivanje je znacilo i
oslobadanje od bavarskih sve3tenika i
nadbiskupije u Majncu kojoj je pri-
padao i Prag. U njoj su sahranjeni
¢eski kraljevi, sveci, carevi. Kapelu je
sagradio Karlo IV u €ast Sv. Vaclava,
zagtitinika Cegke. Sa juZne strane kat-
edrale Sv. Vita, vidi se zvonik katedrale,
sa najvecim zvonom u Ceskoj.

Karlov most, najstariji i svakako
najlep3i most u Pragu. Graden je u 14.
i 15. veku. Kamen temeljac je postav-
ljen 9. jula 1357 godine u 5 ¢asovai 31
minut. Taj datum i vreme nisu slu¢ajno
odabrani, jer zapisani u redosledu
godina-dan-mesec-vreme cine intere-
santnu numericku skalu: 1-3-5-7-9-7-
5-3-1. Karlo IV je verovao da ce kamen
temeljac postavljen u to vreme Cuvati
most od propasti.
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Astronomski casovnik, srednjovekovna
visefunkcionalna naprava (sat, kalendar,
astronomski instrument) nalazi se na juznom
delu stare gradske vecnice. Ovim instru-
mentom se mogu pratiti mnogi astronomski
dogadaiji: kretanje Sunca (obratite painju na
to da se na satu Sunce krece oko Zemlje, jer je
u to vreme geocentristicka slika univerzuma
bila op3steprihvacena. Kopernikanski obrt
odigrao se tek sredinom 16. veka, kada je
Nikola Kopernik objavio svoje znamenito delo
O kruZenju nebeskih tela, kojim je uspostav-
lien heliocentri¢ni sistem sveta), meseceve
mene, pojava ravnodnevnice, smena godisnjih
doba, trenutno stanje svemira. Sat je pretrpeo
mnoge popravke, prepravke, obnavljanja,
ruSenja. Konstruktori ovog sata su bili sajdzija
Mikulas Kadanski i Jan Ondrejev Sindel, profe-
sor matematike i astronomije na Karlovom
univerzitetu. Napravljen je poCetkom 15. veka
i funkcioni3e i danas. Figure 12 apostola koji
blagosiljaju grad postavljene su mnogo kas-
nije, tokom velike reparacije u drugoj polovini
19. veka. Osim 12 apostola, sat ukra3avajui 8
figura. Cetiri figure pored sata predstavljaju
prasko srednjovekovno druitvo: sa leve strane
sata su simboli tadtine (nasrcis koji se divi
svom odrazu u ogledalu) i trgovine (Jevrej sa
vre¢om blaga). Desno su Turdin (podseca na
tursku invaziju na Centralnu Evropu u 16.i 17.
veku) i smrt, koja svakog punog sata povlaci
konopac i zvonjavom oglasava odvodenje
grednika u pakao, a u drugoj ruci drii pesca-
nik, podsetnik na prolaznost vremena i smrt-
nost svih Zivih bica. Ispod sata je kalendar oko
kojeg su istoricar, andeo, astronom i filozof.
Na samom vrhu sata je petao koji kukurice
svaki put kad apostoli zavre sa blagoslovom.
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\ 0d sada u DIS marketu Beograd

" cashacarry

w  Kunovina za profesionaine
%\_ 4
% kupce po posebnim uslovima

| L~ 30.000 artikala, 40 kasa,
\! 1500 parking mesta,
hrzai efikasna usluga

DIS MARKET BEOGRAD, AUTO PUT BEOGRAD-ZAGREB, SKRETANJE PRE PUMPE ZMAI 1



OIS

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 razliite cifre.

813 1 6 8 2
9 1 4 1 5 4

3 8|6 4 6 5

FITELY
J PROST |, PRVO | CRNA | & MESTO NA
\D's SPEV o kDls SEKUNDA | ELEKTRON | KISEONIK 5&;;13 i \D's ohNA | Sampion | NESIOMA
KONJSKI
. SELJENJE Dl daK
ANDRIGA AR
oo | mBARSKI | OB CUPRIJA
RANIJE PRIBOR
PUST g oDLI- AZLISKI
- KOVANJA NAROD
OKRUGLO
STALAK ZA IKONE sLOvO
ATLETSKI KLUB JAPANSKI
NOVAC
K12
MOSKVE J. N
AMPER
PASTI CIRILICA
unuTRA |
i : KRILO
TRGOVINE : ZGHADE
RADNIK, UPOSLENIK NITON
POVE-
EEASHA CAVANJE
STARESINA RADIUS
KANTONA U
SVAICAR- ws?lfgg%n
sKoJ i
JUDEJSKI
ASTENIENI KRALJ
LJuDI
INDIJUM
FIZICAR
REDNI KRALJ NJUTH
BROJ U $AHU | VYOLUMEN
VEZNIK
I ITALLJA gg L
MOKAL MUZIGARA
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Made in Germany

Vise od voca




BELA UKRSTENICA
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VODORAVNO: 1. Cuvena opera Zorza Bizea — Muzigki
znak (1), 2. Simbol osmijuma — Materijal za pokrivanje
krovova (2), 3. Simbol azota — Gradski komitet (skr.)
- Narod u severnoj Africi (2), 4. Smanjiti duzinu —
Akademija nauka (skr)) (1), 5. Sakuplja¢ lekovitih trava
— Oblast (1), 6. Vidari rana — UdruZena metalska
industrija (skr.) (2), 7. Novi projekat DIS trgovine (0),
8. Zaduzbinar llija Milosavljevic — Nemacki fudbaler,
Filip (1), 9. Cenkati se, prepirati se — Sastavni veznik
(1), 10. Susedna slova azbuke — Industrija tepiha
lvanjica (skr) — Grad u Iranu (2), 11. Snazan -
Isplacivanje (1), 12. Stara mera za te¢nost (oko 54 litra)
— Pripadnik divovskog hiblijskog plemena (1).

USPRAVNO: 1. Projektovanije, konstruisanje (0), 2. Prvak
— Poljski narodni ples (1), 3. Oznaka za radijus — Male
okrugle pilule — Upitna zamenica (2), 4. Oznaka za
metar — Tip japanskog motocikla — Oznaka za volt (2),
5.7.121. slovo azbuke — Odredivati taru, meriti ambalazu
(2), 6. Naparfemisati se (0), 7. Deo cveta, latica —
Slovo stare azbuke — 19. i 16. slovo azbuke (4), 8. Zub
koji tek nie — Dvorana (1), 9. Liéna zamenica — Biljka
milogled (1), 10. Nasilna vladavina — Ime Klarinetiste
Sosa (1), 11. Glavni grad Gréke — Emirova drZava (2).

ILUSTROVANA UKRSTENICA

Sve redi iz ove ukrStenice ilustrovane su crieZima. Va8 zadatak je da prepoznate ilustrovane pojmove
i da ih unesete u dijagram. Da bismo vam olak3ali podetak reSavanja neka slova smo upisali.

O

OO0 0 O B
O 0 OO0 O BB
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CﬂaﬂOJeC“Hha‘. UM Citpa ™ CnaceHwa ﬁemo
3M1aToMIUPKd ]:TETH. ﬂp%él/lﬂa | CAYYBAJMO CTAPA CPIICKA VMEHA

Crojax - CymadaEom Ha3yMBHRE Hojaan

AOMARH NPOH3BOAH CA CTAPUM CPTICKUM UMEHUMA

Kaonajsehu nomahn nanaucynepmaprera, muy [IUC-y cMoognyyunu aayunHumo Hewro3aCpbujy.
Y norosopy ca HawmM HajbosbuM npouasohaunMa cTBOPUAM Mo KMy npouaeoga Ykycu Cpbuje.

EBo 0 yemy je pey. MpBo 1 HajBaXkHMje, CBAKM NPOM3BO Nof Hasusom Ykyck Cpbuje je npouasegeH y Cpbuju,
04 AoMaliux HaMUpHMLa Y HalwuM dabpukama. Yrycu Cpbuje cy HanpaebeHu Y CKnagy ca TpaguUMoHanHUM
Ha4MHOM NpUNpeMe Ha 0BMM npocTopuMa. Lurb HaM je Buo fa noHygMMo UCTUHCKKM fomahn npou3BoA ca '

YKYCOM KOJW Y MOTNYHOCTM MCTHYe HajpeaHmje wio Cpbuja uMa, Halle NnofHe HIBe, 3eMEHE NallHaKe i
Mupucte Bofirbake.

To Huje cse. KynosuHom npou3sopa Ykycu Cpbuje 6puneww o Cpbuju jep TBoj HOBaY OCTaje OBAE, HE 0ANasn y .
WHoCTpaHcTBO Y Tyhe yenose. it | |

Hu T0 HaM Huje 6uno JoBOsLHO Na cMo OANY4KNK A cBaKoM Npou3Bogy Ykycu Cpbuje HageHemo no jesHo neno
¥ noMano 3aboparbeHo cpricko UMe. []a ux cadyBamo oy 3abopasa.
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