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Svoju maloprodajnu mrezu DIS bazira na 2 osnovna formata objekata - objekti od

4000 m? kakvih ima 7 i objekti od 2000 m? kakvih ima 3. Proslogodisnja novina su
format od 20.000 m? kakav je objekat u Beogradu, i mini market u Krnjevu koji ima
150 m?, osmisljen kao neka vrsta pilot projekta za razvoj malih prodavnica.

Ulazak na trZiste Brograda je za nas znacio jacanje pozicije na domacem trzistu i prelazak
sa pozicije regionalnog na poziciju nacionalnog trgovca. Godinama smo planirali ulazak na
beogradsko triiste, to se dogodilo u pravo vreme kada smo kao kompanija stasali da jedan
takav projekat uspesno privedemo kraju. Spremnost DIS-a nagovestio je i sam pocetak, ob-
jekat smo preuzeli i otvorili u rekordnom roku od 7 dana, a to se i danas prepricava medu
nasim dobavlja¢ima i zaposlenima. Svakako da je objekat od 20.000 m? veliki izazov za
nasu kompaniju i zaposlene, pa vec godinu dana ulazemo mnogo vremena i energije kako
bi sve funkcionisalo kako treba. Objekat je podrazumevao primenu potpuno novog ,know
how-a“ s obzirom na to da nas najveci format ima 4 puta manje kvadrata i 3 puta manje
radnika. Naravno, prosli smo niz problema i poteskoca, ali uz dosta truda, rada i energije,
nista nije neresivo.

Beogradski objekat ja naravno imao veliki uticaj na visinu ukupnog proslogodisnjeg pri-
hoda maloprodaje koji je iznosio oko 140 miliona eura, a u poredenju sa 2010. godinom
ukupni promet je gotovo dupliran. Takode smo veoma zadovoljni éinjenicom da svi nasi
objekati beleZe rast prometa izmedu 5 i 25 procenata, $to nas mora Ciniti zadovoljnim u
godini u kojoj je ukupna maloprodajna aktivnost opala za 17%.

Tokom protekle godine realizovali smo i niz projekata koji su za cilj imali podsticaj
domace proizvodnje i kupovine domadih proizvoda, pa DIS sa pravom danas ima epitet
~domace trgovine”. Uskoro ¢emo se oko jednog takvog projekta okupiti udruzeni sa velikim
srpskim proizvodacima.

Veoma smo zadovoljni trZisnim u¢eSéem naseg PL-a jer sa nesto vise od 400 artikala u
asortimanu uspevamo da zauzmemo oko 20% uceséa u prometu, Sto je za srpsko triiste,
na kome je robna marka novina, veoma dobar rezultat. Robna marka ,,Dobro” je nas veliki
trziSni adut s obzirom na to da je opste prihvaéena od strane nasih potrosaca koji nam
poklanjaju poverenje uveravajudi se u kvalitet koji i robna marka ,Dobro” garantuje. U ovoj
godini imamo planove da proSirimo ovaj asortiman i do kraja godine isti zaokruzimo na
500 artikala.

Tokom ove godine planiramo otvaranje jo$ 3 objekta formata 4000 m?, ali s obzirom na
ocekivana desavanja Zelimo da budemo veoma oprezni, bez znacajnije najave bilo cega pre
nego §to postane izvesno da ¢e se to zaista i desiti.

Ono $to je izvesnho i sigurno, ove godine planiramo niz projekata koji ¢e biti vezani za
optimizaciju poslovnih procesa, Sto ¢e nas, u godinama koje dolaze, Ciniti spremnijim za
one znacajnije projekte koji, prema nasim planovima, treba da uslede. Uzdamo se u kval-
itet ljudi i tima koji je postigao dosadasnje rezultate i zajedno verujemo da, s obzirom na
potencijal koji kao kompanija imamo, mozemo mnogo vise.

Nenad Timanic, izvr3ni direkior DIS-a
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POBEDOM U DALIU KVALIFIKAGLU

Moramo hiti svesni da samo pobeda obezbeduje kvalifikaciju za sledecu godinu. U suprotnom, ispa-
damo iz takmicenja. Dakle, samo pobedama iz godine u godinu moZemo da ostvarimo Sirenje van trzista
Stbije. Da je moguce, u fo Gvrsto verujemo,” kaze Zoran Tirnanic, predsednik kompanije DIS.

2010. godinu DIS je zavrsio u velikom stilu, ulazeéi na
trziste Beograda i otvarajuci najvecéi maloprodajni objekat
u regionu. Dugo ste ¢ekali da udete na triiste Beograda,
ali kada ste doneli takvu odluku, ucinili ste da to bude i te
kako zapazeno. DIS je tokom 2011. godine uloZio ogromu
energiju, sredstva i znanje u poslovanje ovog hipermarketa
i uspeo da izbori status najjeftinijeg objekta na trzistu. U
kom smislu je na promene u poslovanju DiS-a direktno
uticalo otvaranje ovog objekta i kakvi su dalji planovi po
pitanju Sirenja na trZistu Beograda?

»Ako pogledamo prihod u maloprodajnom sektoru DIS-a
za 2011-u godinu, videcemo rast od 90%. Naravno da je
za to najzasluzniji maloprodajni objekat u Beogradu, kako
rekoste, najveci u regionu. Moram da kazem da su tome
doprineli i ostali objekti DIS marketa koji takode beleze rast
od 15% do 25%, sto u vreme krize, kada u Srbiji ukupna
potrodnja pada za skoro 20%, predstavlja veliki uspeh. Ula-
zak na beogradsko trziste je uslovio i izdizanje aktivhosti na
polju marketinga koje su bile potrebne i ostalim objektima
DIS marketa. Uz pojacanje medijskih aktivnosti jasno je hilo
da moramo pojacati i akcijska snizenja i tako opravdamo
ulogu marketinga. Sve ovo je zahtevalo i nova softverska i
hardverska resenja, tako da smo i na tom polju bili veoma
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aktivni. Naravno, najvece promene su se desile na polju
organizacije, optimizacije, novih kadrova sa potpuno novim
pristupom u komunikaciji, kontrole svih procesa, kreativnos-
ti ali i izdizanja odgovornosti.

lasno je da se uspeh kompanije u jednoj godini uglavnom
meri rastom prihoda i profita, ali jos vaznije od toga jeste
koliko je kvalitet poslovanja izdignut na svim ovim poljima o
kojima smo do sada govorili, jer to je uslov za uspeh u nar-
ednoj godini. Povecanje prihoda pa i profita u jednoj godini
moze da donese velike probleme za sledecu ukoliko istovre-
meno nije izdignut i kvalitet celokupnog sistema poslovanja
jer bez toga se ne moze daleko stici. Zato uvek treba dati pri-
oritet kvalitetu poslovanja a zatim prihodu i profitu. U sva-
kom slucaju potrebno je i jedno i drugo, samo naglasavam
prioritet. Kao 5to vidite, ulazak na beogradsko trziste sa tako
zahtevnim objektom, donelo je ogromno povecanje prihoda
kao i profita, ali je zahtevalo i ogromno pvecanje kvaliteta
Citavog sistema kompanje DIS jer u suprotnom postojala je
mogucnost urusavanja svega do tada stvorenog.

Sto se tice $irenja na triistu Beograda, naravno da su nam
planovi veliki, ali ako uzmemo u obzir ovo vreme, veoma
nepredvidivo, onda je potpuno normalno pomerati planove.
Zbog toga i ne treba govoriti dok ne bude potpuno izvesno.”
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»Politika niskih cena je najteu zadatak za bilo koji
trgovinski lanac, bilo veliki ili mali, jer zahteva u svakom
trenutku likvidnost, minimalnu kreditnu zaduzenost, mak-
simalnu organizovanost, a to sve zajedno mora da rezultira
§to nizim troSkovima poslovanja. Stepen uspesnosti na
ovim parametrima definiSe mogucnosti niskih cena. Ovo je
potpuno jasno i lako prihvatljivo ali je veoma tesko postici,
pogotovo organizacija procesa rada i sistem kontrole.
Ovakav koncept ima i loSu stranu a to je nemoguénost
brzeg i veceg Sirenja na trzistu, $to se Cesto opravdava
borbom sa konkurencijom. To je momenat kada mnogi
napuste koncept niskih cena. Tada se ide na kreditno
zaduZivanje, narusavanje likvidnosti, povecanje troskova
poslovanja usled brzog Sirenja, a onda je dovoljna mala ili
veca kriza na tristu, kakva je upravo sada, i problemi koji
se javljaju su takoreci neresivi. Tada jedino resenje jeste
prodaja kompanije, koje u kriznim vremenima nije bas
najsrecnije. Ako smo svesni da je do ovoga upravo doveo
koncept brzog razvoja, onda mozemo redi da sporiji razvoj
i nije losa strana koncepta likvidnosti, ve¢ samo trenutno
manje lepa pozicija, ali zato bezbednija i dugotrajnija,”
zak!juEuje Zoran Tirnanic, predsednik kompanije DIS.
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,Ono 5to je izvesno i $to sa sigurnoscu mozemo redi je
Pozarevac, Kraljevo, Valjevo, Novi Sad, Nis, Beograd. U
poslednja dva grada ¢emo uci najverovatnije pocetkom
2013.godine. Naravno da uvek postoji neizvesnost.
Tajming otvaranja novih objekata je uvek uslovljen
postovanjem svih parametara koji obezbeduju niske cene,
a to je ono sto zanima nase kupce, kako u nasim malopro-
dajnim objektima, tako i profesionalce u veleprodajnom
sektoru. Dugorocni planovi su upravo uslovljeni nasim
konceptom niskih cena, ali svakako idu u pravcu razvoja
novih maloprodajnih objekata, ouvanju i razvoju naseg
fransiznog lanca kao i robnih marki DOBRO i UKUSI SRBIIE,
ali i nase akcije I(upUJ domace.”

dinama f.:’f"’fl kakvi s U tom

m y{u
ste i da li ce dotaci poslovanje f?fsﬂr ?
JTreba pogledati nasu prosecnu ukupnu razliku u ceni
koja se odnosi na celu 2011.godinu. Kada vidimo da je ona

veoma niska i da iznosi 14,2%, onda nije tesko zakljuciti
da se mnogi artikli marziraju oko 10%, a ¢esto na akcijama
i ispod 10%. To je proizvod naseg koncepta niskih cena.
Zato moZemo da kaZzemo da uredba nas i ne pogada. Ona
vise pogada male trgovine koje u skladu sa veli¢inom
objekta ne mogu da rade sa 10% marze jer prosto nije
moguce. Naravno da pogada i one trgovinske lance koji
imaju problem sa likvidno$¢u i kreditnim optereéenjem.
Sve u svemu, i u ovakvim situacijama pomaze koncept
likvidnosti i toga se treba uvek drzati.”

Procene strucnjaka su da ¢e ova 2012. godina biti jos
komplikovanija u odnosu na prethodnu. Kada cujete
ovakvu procenu, kakve poslovne izazove Vi ocekujete?

»Ako se drzimo one izreke “Na muci se poznaju junaci”,
onda je to svakako izazov da potvrdite svoje sposobnosti i
u teskim vremenima kakva je godina pred nama. Svakako
da ova nova 2012.godina nije prva, a nece biti ni posled-
nja godina teska za poslovanje. Moramo imati na umu da
reSenja ne mogu biti laka i jednostavna, ali sigurno postoje
i moramo da verujemo u to. Resenje svih problema jeste
u izdizanju odgovornosti, komunikacije na svim nivoima,
sistematizacije, optimizacije, racionalizacije, a sve to mogu
da iznesu samo veoma dobri kadrovi. Oni svakako moraju
biti odabrani i tu nema kompromisa vec veoma jasna
postavka pravila od kojih nema odstupanja. U suprotnom,
reSenja za gore navedeno pitanje nema. U tom slucaju
nikada se necemo izvudi iz teskih godina ve¢ ¢emo svake
godine postavljati ista pitanja, a istovremeno biti u sve
vecoj krizi. Moram ponovo da se vratim na Cinjenicu da
se svi ovi problemi lakie resavaju ukoliko pored svega
nemamo problem likvidnosti i vecih dugovanja. Kao sto
vidimo uvek sve pocinje od likvidnosti i to je uslov za
reSavanje svih problema,” kaze Zoran Tirnani¢, predsednik
kompanue DIS

strana trgovacka kompanija.

»Konkurencija se uvek prati, analizira. Odluke se donose
u skladu sa njihovim ponasanjem na trzistu, ali konkuren-
cija nece promeniti osnovne postulate naseg poslovanja.
Naprotiv, moze samo da ih ucvrsti. Koncept niskih cena
mora da se odrzi, ¢ak i poboljsa. Kvalitet odnosa sa
dobavljacima i kupcima mora da bude jos bolji. Na svim
poljima mi moramo da se borimo i postavljamo vise stan-
darde, bez obzira na konkurenciju. Nasa borba za kvalitet
svih parametara poslovanja je osnova egzistencije i to
je uslov kvaliteta naseg kontinuiranog razvoja. Prisustvo
velike konkurencije moze da uspori razvoj kompanije ali
to je realnost i mi prihvatamo borbu kao takvu. Razvoj
kompanije treba da bude stabilan i pouzdan kako bi mogli
da odgovorimo na sve zahteve trzista. Zato razvoj kom-
panije i ne treba da bude brZi nego sto je to moguce. Sve
u svemu moramo se uvek drzati naseg osnovnog postulata
da Zelimo ono sto se moze.”

m novih ::w.r:fo,‘aw:r#qf-- i

,Kada udete u neku igru onda vec sigurno imate snove
da budete najbolji u tome $to radite. Da bi se snovi reali-
zovali morate da vrujete da ste sposobni da to ostvarite.
Naravno, morate da budete realni sa snovima jer u supro-
tnom na tome ce i da ostane. Nase su ambicije velike ali
smo svesni da na tom putu nema preskakanja stepenica.
Svaki sportista ima za cilj da bude broj jedan ali se uvek
fokusira samo na sledec¢u utakmicu. Zato svi moramo
da se potrudimo da ovu tesku i veoma zahtevnu 2012.
pobedimo i tako udemo srecniji u 2013.godinu. Moramo
biti svesni da samo pobeda obezbeduje kvalifikaciju za
sledecu godinu. U suprotnom, ispadamo iz takmicenja.
Dakle, samo pobedama iz godine u godinu mozemo da
ostvarimo Sirenje van trZista Srbije. Da je moguce, u to
Cvrsto verujemo,” kaze Zoran Tirnani¢, predsednik kom-
panije DIS.
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MALOPRODAJE DIS-a

Odlicni rezultati poslovanja fransiznog lanca DIS-a bili su ohrabrujuci i presudan faktor za donoSenje odluke da
se DIS posle 15 godina poslovanja u veleprodaji ofisne umaloprodajne vode. Dugorocni plan razvoja sopstvene
maloprodajne mreze podrazumevao je 20 objekata velikog formata, a prvi DIS market, lokacijski smestenu
Smederevu, svecano je otvoren 21. decembra 2006. godine.

Nekoliko hiljada potrosaéa cekalo
je toga dana sveéano otvaranje vrata
DIS Marketa, ne bi li bili medu prvima
koji su posetili i pazarili u tada jedi-
nom maloprodajnom objektu ovog
tipa u okrugu. lako je neizvesnost bila
opsteprisutna, prvi rezultati poslovan-
ja u prvom maloprodajnom objektu
DiS-a potvrdili su da je 21. decembar
2006. godine zaista bio istorijski dan
na koji su se oslanjali svi buduci potezi
vrlo uspesne kompanije DIS.

,Promena poslovnog naziva iz Dis-
komerc u DIS nije predstavljala samo
formalnu promenu. Ona je oznacila i
novi pravac u nasem poslovanju kroz
odluku vlasnika da udemo u proces
formiranja maloprodajnog lanca. U
tom trenutku i iz perspektive tadasnje
konkurencije delovalo je kao zakasnela
odluka, medutim vreme je pokazalo,
kao i najsveZiji rezultati poslovanja
kompanije, da je tajming bio vrlo dobro
izabran. Dodatno, imajuci u vidu da

su i izvori finansiranja bili sopstveni,
smatram da je vlasnik kompanije DIS,
Zoran Tirnani¢, izabrao pravi momenat
da do tada klasic¢na veleprodaja sa
distributivnim centrom otpocne razvoj
sopstvenog maloprodajnog lanca.

Bez ikakvog iskustva u maloprodaji,
ali sa velikom Zeljom i elanom pristupili
smo tom poslu. Ispostavilo se da to nije
dovoljno, jer su sam pocetak obelezili
odredeni propusti, iskljucivo vezani za
nase neiskustvo i relativno mali stepen
znanja iz funkcionisanja maloprodaje.

Veleprodajni nacin rada se u
mnogome razlikuje od maloprodajnog
i nas kljucni zadatak u tom momentu
bio je ovladavanje maloprodajnim
procesima.

IT podrska i sistem uredenih bar
kodova su predstavljali najveci pro-
blem, ali velikim zalaganjem naseg
IT sektora i sluzbe kalkulacija uspeli
smo da u kratkom roku prevazidemo
sve propuste. Odredeno vreme smo
trazili i reSenja u samoj organizaciji,

pozicioniranju roba, marketinskim ak-
tivnostima itd. Radili smo brzo, na ta
su nas navodili kratki rokovi, jer je vec
za jul 2007. godine pred nas postavljen
novi zadatak — otvaranje drugog po
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redu DIS marketa u Velikoj Plani.

1z svih problema koje smo imali na
samom pocetku naseg rada izvukli smo
ogromne pouke koje su nam pomogle
da slededi koraci budu Sto bezbolniji.
Problemi nas nisu pokolebali, a sami
rezulati u marketu u Smederevu,
koji se 4 godine uzastopno najbolje
pozicionirao u nasoj maloprodajnoj
mreZi, govore dovoljno o tome. Posle
5 godina mozemo da kazemo da su
nasih 4.000 kvadarata u Smederevu
bili embrion nasih 52.000 kvadarata u
maloprodaji danas.

| danas Smederevski market pred-
stavlja nas ponos. Zaposleni koji su od
pocetka sa nama pokazali su ogro-
man stepen lojalnosti i u teskim i u
dobrim uslovima. lako su poslednja
deSavanja u Smederevu vezana za
odlazak US Steela pesimisticna, jer
je ova komapanija bila nas odli¢an
partner i kupac, verujemo da su
Smederevci prepoznali DIS kao svoju
trgovinu, kao domaci lanac koji i ad-
minstrativno pripada Smederevu, te da
¢emo zajednicki prevazici svaku tesku
situaciju”, zakljucuje Darko Ac¢imovic,
generalni direktor DIS-a.

DOPRINOS ZAPOSLENIH

Veliki doprinos uspostavljanju
organizacije u Smederevu su dali
neposredni saradnici generalnog
direktora Darka Acimovica, tadasnji
direktor prodaje Svetalna Tirnanic
i rukovodilac kontrole maloprodaje
DiS-a Veroslav Spasojevic. Uz njihovu
asistenciju vrlo brzo su otklanjane sve
nepravilnosti, a paraleleno sa tim je
trasirana buducnost.
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»Nakon otvaranja objekta formirana
je ekipa koja ce svojim angaZovanjem
u poslu doprineti stabilizaciji procesa.
Funkcionisanje objekta zahtevalo je
dvadesetcetvorocasovno prisustvo, pa
smo formirali dva tima i svaki od njih je
radio po dvanaest sati. Objekat je brzo
poceo da dobija na kvalitetu na svim
poljima poput izlaganja, popunjavanja
i uspostavljanja radnih normi. Sistem
je poceo da funkcionise veoma brzo
uz maksimalno zalaganje svih radnika.
Prvi ocekivani rezultati u organiza-
ciji su se pojavili sa sredivanjem baze
Sifarnika i bar kodova. Slededi objekat
je bio objekat u VelikojPlani, u ¢ijem
sam radu ucestvovao od pocetka pun-
jenja marketa. Iskustva iz prvog objekta
u Smederevu bila su dragocena, pa
se posao odvijao bez problema. Svaki
sledeci objekat je otvaran sa manje
straha i daleko vise iskustva“, rekao je
Veroslav Spasojevi¢, rukovodilac kon-
trole maloprodaje DIS-a.

,Tokom petnaestogodisnjeg rada
u kompaniji DIS konstantno smo
radili na poboljSanju organizacije rada
i unapredenju Citavog sistema uz
kvalitetnu softversku podrsku. Takav
odnos prema poslu bio je od presud-
nog znacaja i pomoci prilikom punjenja
naseg prvog u nizu maloprodajnog
objekta u Smederevu pre 5 godina.
Naravno da su nam se na pocetku
desavali izvesni problemi koje smo up-
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rkos neiskustvu u maloprodaji uspesno
reSavali. Na random mestu direktora
prodaje, sa koleginicama iz sluzbe,
bila sam angaZovana na markiranju
proizvoda u marketu u Smederevu.
Moje aktivnosti su se nastavile i posle
otvaranja objekta i u Smederevu sam
provela 4 meseca.

Aktivnosti oko pripreme otvaranja
objekta bile su vise nego zahtevne,
pa nisam ni razmisljala kako ¢emo
funkcionisati prvog dana. Nekako sam,
poucena dugogodiinjim iskustvom,
naucila da verujem da koliko god tesko
bilo mi ¢emo uprkos tome ipak uspeti.
| tako je i bilo.

U proteklih 5 godina otvorili smo jos
9 maloprodajnih objekata. Svako otvar-
anje novog objekta je i novo iskustvo.
Danas smo mi uhodan tim profe-
sionalaca za koji prepreke prakticno
ne postoje, pa se svaki novi objekat
otvara sve brze i sa manje eventualnih
prepreka”, priseca se Svetlana Tirnanic,
category manager DIS-a.

Maloprodajnu mrezu DIS danas Cine
2 formata objekata - objekti od 4000
m? kakvih ima 7 i 3 objekta od 2000
mZ. Jedinstven u sistemu je format od
20.000 m? u Beogradu, a specifi¢an
u odnosu na druge je mini market u
Krnjevu koji ima 150 m?. Prema planu
razvoja kompanije DIS, maloprodajnu
mreZu ove godine upotpunice jos Cetiri
nova DIS marketa.



Bakine supe su novi proizvod kompanije Aleva!
Mozete ih pronaci u dva ukusa: BAKINA kokosija
supa i BAKINA goveda supa. Aleva je svojim
potrosacima omogucila uzivanje u tradicionalnoj
Bakinoj supi po jednoj od sigurno najkonkurent-
nijih cena! Jedno pakovanje supe dovoljno je za
Cetvoroclanu porodicu, a brza i laka priprema .
obezbeduje obrok porodici za samo 5 minuta. kuvajte s osmehom!
Verujte Baki: "Nova supa, najbolja cena!"

S i
— " najbolja cena!

Bakina

Kokosija bistra supa I Goveda bistra supa
sa testeninom, dehldrlrana - ' sa testeninom, dehidrirana

www.aleva.rs vou@®




Pre dolaska u DIS nije imala
nekog posebnog radnog iskust-
va pa je ova Cinjenica, priznaje,
izazivala zabrinutost kako ce
se uklopiti u sistem. Danas pet
godina kasnije posao naravno
obavlja bez ikakvih nedoumica
ne razmisljajuci da li ce odgo-
voriti nekom zadatku ili ne.

».0d samog otvaranja objekta ja
sam sastavni deo DIS marketa. Od
pocetka obuke, preko otvaranja mar-
keta, do danas radim na mestu kasira
i pakera. Pre dolaska u DIS nisam
imala nekog naroditog radnog isku-
stva i ovo mogu sigurno da racunam
kao prvo znaéajno radno mesto. Na
pocetku sam imala tremu u smislu
kako ¢u da se uklopim i odgovorim
na sve $to se od mene oéekuje,
medutim, naisla sam na lep prijem pa
sam se uklopila brie nego 5to sam to
ocekivala,” kaze Maja Micovic.

Kako izgleda raditi u prvom u nizu
DIS marketa?
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»Prvih Sest meseci je bilo zaista
tesko raditi u ovom marketu, ali
smo se uz dosta truda, rada i malo
tolerancije na kraju uklopili. Sada
sam zadovoljna svojim poslom u
marketu. Svaki dan je novi izazov.
Kada dodemo na posao svako od nas
dobije svoju ulicu i nasa je obaveza
da popakujemo robu koja nedostaje
i izlozimo novu koja je stigla u toku
tog dana. Kada radimo drugu smenu
obavezni smo da u ve€ernjim satima,
pre zatvaranja marketa, ¢itav market
napunimo i pripremimo za naredni
radni dan.”

Poput ostalih kasira, ti radis i u
rafu i na kasi. Kofi posao tebi licno
vise odgovara?

,Radim i u rafu i na kasi i, da bu-
dem iskrena, vise mi odgovara raf.
Jeste malo napornije raditi, ali ja se
vise pronalazim u rafu nego na kasi, a
i taj posao sam duze radila.

Bavljenje trgovinom su mi namet-
nule razne okolnosti vise nego sto je
to bila moja odluka. Bila sam nesi-
gurna u trenutku dolaska u DIS jeru
pocetku nisam znala $ta me ocekuje,

ali kasnije, kako sam se postepeno
uklapala, bivalo je sve jednostavnije

i zavolela sam posao kojim se bavim
jer sam shvatila da mi apsolutno
odgovara. Ja sam ekonomski tehniéar,
$to bas i nema previSe dodirnih
tadaka sa trgovinom, pa je odatle i
poticao moj strah, medutim dobila
sam pomo¢ od svakoga kome sam se
obratila i nije bilo tesko uklopiti se.”

Da li si i ranije bila u prilici da
budes nagradivana?

,,Ovo mi je prvi put da budem
nagradena i drago mi je zato $to sam
i iz ove perspektive saznala da me
neko ko posmatra moj rad postuje
i ceni. Iskazivanje postovanja do-
deljivanjem ove nagrade je meni
znacajnije od novca, jer je novac
prolazna stvar, a dobri kolegijalni
odnosi ostaju zauvek.

Imam veoma dobar odnos sa kole-
gama i prema meni su dobri. Moram
da izdvojim direktora Gorana Torbicu
sa kojim imam ba$ dobar odnos od
samog pocetka. SloZzan smo kolektiv i
uZivam u tome vise nego u bilo éemu
drugom,” zaklju¢uje Maja.
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U RAFU UVEK IMAPOSLA

Pocetak rada Silvane
Ignjatovic u DIS-u datum-
ski je vezan za ulazak DIS-a
u maloprodaju i pocetak
rada prvog DIS marketa u
Smederevu. Ona je jedan
od pionira u svetu DIS ma-
loprodaje i radnik koji svoju
lojalnost kompaniji iskazuje
vec punih pet godina.

U DIS-u radim od samog otvaranja.
Od prvog trenutka sam radila kao kasir
i paker, i prema poslu sam se odnosila
krajnje odgovorno, bas onako kako bih
radila i kod svoje kuce. U posao smo se
uhodavali polako, uz pomo¢ ljudi koji
su imali znanje u toj oblasti, kao 5to su
bili Coka i Vesa. Prvih par meseci radila
sam iskljucivo trecu smenu dok smo
obavljali pakovanje marketa i to mi je
bilo pomalo neobiéno.

Pre nego $to sam dosla u DIS imala
sam iskustva u trgovini, ali u manjim
maloprodajnim objektima u kojima je
potpuno drugadiji nacin rada, kao i broj
potrosaca koji dnevno produ kroz ob-
jekat, pa je u tom smislu bilo potrebno
vremena navici se na DIS. Sve je bilo
mnogo jednostavnije kada je prosla
faza uhodavanja. Sada, kada svako
zna svoje zaduZenje, posao je mnogo
jednostavniji i daleko brze se obavlja”,
kaze Silvana Ignjatovic.

Posle pet godina rada ekipa je vise
nego uhodana, kako sada izgledaju
vase dnevne aktivnosti?

»~Kada govorimo o popunjava-
nju rafova, svako ima svoje dnevno
zaduZenje. Po obavljanju ove obaveze
predstoji nam rad na kasi, a u raf
ponovo ulazimo kada se za to ukaie
potreba. Sa kolegama imam dobru
komunikaciju, ali se u sustini sve svodi
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na posao. Tako ¢ak i na pauzi koju u
toku dana imamo mi razgovaramo
samo o poslu.”
Koji posao vas vise ispunjava?
»Meni licno odgovara i posao pakera
i kasira, pronalazim se i u jednomiu
drugom poslu. Posao pakera podra-
zumeva uredno pakovanje i izlaganje
robe kao i oznacavanje svakog artikla
adekvatnom cenom. Raf je mesto gde
uvek ima posla zato je, ukoliko za tim
nema potrebe, besmisleno sedenje
na kasi. Kase se ukljucuju po potrebi,
a u meduvremenu svoj radni dan mi
provodimo brinudi se o rafu. Ja trenut-
no radim u rafu u kojem je spakovana
kafa, sto je prilicno zahtevan posao
narocito sada u sezoni slava kada je
kafa jedan od najtrazenijih artikala.”
Zasto je trgovina bila Vas izbor?
,Volim trgovinu i ako se nisam
Skolovala za taj posao. Zavrsila sam
poljoprivrednu skolu, ali se nikada
nisam time bavila. Trgovina, narocito
oblast prehrane, je veoma zahtevna.
Koliko god posla bilo, uvek treba imati
na umu da je kupac prioritet. Kupac je

uvek u pravu i treba naci pravi nacin
kako mu prici. Trgovac morate biti
fleksibilan i ne moze imati isti pristup
svakoj osobi. Iz perspektive kupcaija
ocekujem da mi neko pride na pravi
nacin i Zelim da budem postovana
zato se ja na isti nacin ophodim prema
kupcima koji dolaze u market.”

Kako se oseca osoba u trenutku
kada je proglase najboljim radnikom?

»Do sada nisam proglasavana na-
jboljim radnikom i sebe ne bih mogla
da izdvojim od drugih. Ja svakodnevno
samo obavljam svoj posao i uvek
mislim da mogu vise od onoga 5to sam
do tog trenutka uradila. Verujem da
¢e i mojim kolegama biti drago kada
budu ¢uli da je nagraden neko od nas.
Ovoga puta sticajem okolnosti sam to
ja, a narednom prilikom neko drugi, jer
u ovom marketu ima dosta dobrih rad-
nika. Nagrada je naravno stimulativno
sredstvo, koliko kao neka duhovna
satisfakcija, toliko i u finansijskom
smislu, jer svi mi o¢ekujemo da se nas
rad vrednuje i finansijski”, kaze Silvana
Ignjatovic.
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1ZA ONOGA STO URADIS

U DIS marketu u Smede-
revu Sanja je od samog
pocetka. Ucestvovala je u
njegovom punjenju, a tokom
petogodisnjeg staZa radila
je na nekoliko razlicitih po-
zicija. Imenovanje najboljim
radnikom zatice je na mestu
rukovodioca odeljenja voca i
povrca.

»U DIS market sam prvi put krodila
5. decembra 2006. godine, kada je
i pocelo punjenje ovog marketa. Na
samom pocetku sam bila za kasom, a
sada ve¢ tri godine radim na odelje-
nju voca i povréa. Odeljenje voda i
povréa je specifican segment svakog
marketa i podrazumeva priliéno zah-
tevan posao. Drugadiji je princip rada
u odnosu na posao u rafu. Najpre se
izvrdi kontrola robe koja je stigla u
market. Zatim ide prebiranje robe, i
to vise puta dnevno, jer je rec o robi
koja neprestano cirkuli$e. Sav prostor
mora konstantno biti popunjen sto
zahteva neprestanu paZnju i dobru
procenu neophodnih koli¢ina. Do

februar - mart 2012

sada je sve bilo u redu, a nadam se
da ¢e i ubuduce biti tako. Na odelje-
nju voca i povréa u Smederevu ima
nas ukupno tri i sve smo Zene. Koja
god da je od nas proglasena najboljim
radnikom mi bi bile podjednako
srecne. Nema zavisti i l[jubomore,
oko svega se dogovaramo i dobro
slazemo, a svaka od nas spremna

je na kompromise zato tako dobro i
funkcioniemo”, kaze Sanja Coni¢.

Pre dolaska u DIS Vi niste imali
previse dodirnih tacaka sa trgovi-
nom ali ste se ocigledno dobro
uklopili u zahteve posla koji sada
obavljate.

»Svaki pocetak je teZak i u svakom
poslu se treba naviéi na odredene
zahteve. Medutim, posto se uho-
date nista ne predstavlja problem, a
moZda sam se i ja samo pronasla u
poslu koji radim.

Sticajem okolnosti ja sam se nasla u
ovoj vrsti trgovine. Radila sam u PKB-u,
udala se, rodila ¢erku i odustala od
posla koji sam u tom trenutku imala.
Kada je otvoren DIS ja sam konkuris-
ala, primljena i eto me sada ovde gde
jesam. Ja sam po srednjoskolskom

obrazovanju programer i imam jo3
dva ispita do kraja poljoprivrednog
fakulteta. Eto u tom segmentu se
mozda pronalazi sli¢nost sa voéem.”

Sta je prava satisfakcija za dobro
obavljeni posao?

»Ne ulaZzemo trud u obavljanje
svog posla oekujuci da ¢emo
biti nagradene, ve¢ da mozemo
da stanemo iza onoga $to smo
uradile. Sve je relativno. Danas sam
nagradena a u nekom sledecem tre-
nutku mogu da budem i kaZnjena.

Kada sam proglasena najboljim
radnikom bila sam malo zatecena i
pitala se zasto bas$ ja. Doduse nema
nas puno koji smo ovde od otva-
ranja marketa, ali smatrala sam da
¢e to ipak biti neko drugi. Kada su
mi saopstili mislila sam da se neko
Zali sa mnom i uopste nisam shvatila
ozbiljno.

Mislila sam da ¢e povodom
petogodisnjice okupiti sve nas naj-
starije radnike i reci ‘svaka ¢ast, dugo
ste sa nama’, ali mi ni na kraj pameti
nije bilo da ée neko posebno biti
nagraden, a narodito da ¢u to biti ja”,
zakljucila je Sanja Conié.
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GODINU DANA POSLE

DIS, najstarija srpska trgovina,
otvorio je svoj prvi maloprodajni ob-
jekat u Beogradu. 28.12.2010. godine
DIS je od Hiper Corta preuzeo najveci
maloprodajni objekat u Srbiji i i za
veoma kratko vreme, osim u kate-
goriju najveceg u Srbiji, svrstao ga i
u red najsnabdevenijeg, sa cenama
vise nego pristupacnim dZepu svakog
potrosaca.

,Danas se obelezava godinu dana
od otvaranja ogranka Beograd. To je
nas prvi jubilej. Na mestu direktora
ogranka nalazim se tri meseca i ono §to
je obelezilo poslovanje u tom periodu
jeste porast broja potrosaca i rast

na oktobar mesec, dok je se u decem-
bru porast meri sa 20% u odnosu na
mesec novembar. Ono §to je €injenica
na trzistu Beograda ali i Srbije, cemu
u prilog govori i porast ukupnog
prometa, jeste da smo mi kao kom-
panija postali nezaobilazni faktor i
veoma respektabilan &inilac ukupnog
trzista. Rezultati koje u poslednja dva
meseca 2011. postiZe, DIS hipermar-

ket u Beogradu svrstavaju u sam vrh

velikih maloprodajnih formata u Srbiji”,

zakljucuje Predrag Niki¢, direktor
ogranka Beograd.

Osim po velicini i broju artikala
dostupnih potrosacima, koje su pre-

trZistu Beograda odnosno Srbije?

»Na trzistu Beograda mi smo pre-
poznatljivi po cenama. Cenovno smo
najkonkurentniji, pa to i jeste osnovni
razlog povecanja broja potrosaca.
Nezaobilazan Cinilac porasta jeste i
povecanje broja profesionalnih kupaca
sto je za nas veoma znacajna ¢injenica.
Ovo je najveci maloprodajni objekat
u Srbiji sa neto povrsinom od 22.000

kvadrata i ponudom od preko 35.000
artikala. Ono 5to bih posebno izdvojio
iz ponude jeste market program pre-
hrane i u tom smislu smo prema svim
parametrima dominantni na ovom
trzistu. Radimo na podizanju nivoa

poznatljivosti DIS hipermarketa na usluge i ponude i kada je rec o svezem

prometa od 8% u novembru u odnosu
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programu, delikatesu, mesu, vocu, i u
tom smislu oekujemo dobre rezultate.
Takode pravimo neke projekcije po
pitanju povecanja prometa na grilu gde
vec sada imamo novu ponudu gotovih
jela i brze hrane.”

Svaka sredina poseduje sopstvene
specifi¢nosti. $ta su specificnosti
najznacajnijeg trZista na podrudju
Srbije?

,Do sada sam radio u dva ve-
lika sistema. DIS je treci sistem u
kojem radim. U svakom sistemu su
specificnosti beogradskih kupaca vise
nego prepoznatljive. Beogradski kupci
su veoma zahtevni u poredenju sa
kupcima u unutraénjosti. Da bi takvim
zahtevima odgovorili na pravi nacin,
moramo konstantno da radimo na
edukaciji zaposlenih i u tom smislu
¢emo vec krajem februara otpoceti
seriju treninga za nase prodavce koji ce
za temu imati trendove u odredenim
oblastima trgovine. Cilj ovog vida
edukacije je da zaposlene usmerimo
da prepoznaju prioritete u svom poslu,
saznaju kako mogu uspesno da rade
pod pritiskom i da im potrosac i nji-
hove Zelje i zahtevi zaista budu na pr-
vom mestu. Statisticki gledano veoma
je lako izgubiti potrosaca ali ga je jako
tesko vratiti. Iz tog razloga mi se mo-
ramo potruditi da zadrZimo postojece
potrosdace i privu¢emo nove.”

februar - mart 2012

Protekla 2011. godina je bila godina
ispitivanja mogucnosti ovog malopro-
dajnog objekta, ali i prilagodavanja
potrebama trZista. 2012. je gene-
ralno najavijena kao jos jedna krizna
godina, kako ¢e u tom smislu biti
usmereno poslovanje ovog marketa?

,»,Kroz ovaj objekat vikendom u vreme
najvecih kupovina prode od 35.000 do
40.000 ljudi. Broj fiskalnih ise¢aka u de-
cembru je 100.000, sto bi znacilo da je
kroz market proslo tri puta vise kupaca
ili, poredenja radi, ceo Novi Beograd.
Imajuci u vidu sve ovo, ocigledno je da
je ovaj objekat vrlo tesko voditi, ali je
istovremeno i ogroman izazov. 2012.

oIS GLASN

godine ¢emo po prvi put imati priliku
da rezultate poslovanja merimo i na
osnhovu protekle godine i u odnosu na
plan koji o¢ekujemo da ¢e nam top
menadiment postaviti.

Ovaj objekat trenutno zaposljava dve
stotine dvadeset ljudi. Nije jednos-
tavno voditi toliki broj zaposlenih i
biti odgovoran za njihovo poslovanije,
rad i angaZovanje. Mi smo trenutno
u fazi pronalazenja optimalne radne
snage i njene strukture. Ja se iskreno
nadam da ¢emo vrlo uskoro zaokruZiti
menadzerski tim koji ce brojati 30 ljudi
i ¢initi osnovicu buduceg uspeha.

Tokom 2012. godine nas ocekuje
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veliki posao jer ¢e se po pravilu kriza
produbljivati i uslovljavati veliku borbu
za svakog potrosaca. Nasi instrumenti
za istrajnu borbu na trzistu su kvalitet
usluge i cenovna konkurentnost koju
moramo zadrzati.”

Na dan prvog rodendana DIS
hipermarketa Beograd svaki stoti od
ukupno 6.000 kupaca nagraden je
besplatnom kupovinom, a svaki kupac
ciji je racun prelazio vrednost od 2.000
dinara pakovanjem kafe DOBRO.

,Povodom prvog rodendana DIS
hipermarketa u Beogradu kao jedan od
stotih kupaca nagradena sam besplat-
nom kupovinom svega $to mi se u
trenutku proglasavanja stotim naslo u
korpi, a vrednost ovog racuna bila je
26.000 dinara. Inace ja stalno kupujem
u DIS-u i veoma sam zadovoljna. Cene
su veoma povoljne zato i dolazim ovde
a i ljubaznost osoblja mi puno znaci.
Moja kupovina u DIS-u je sve veca i
veca. Ranije sam isla i u druge hiper-
markete, a sada retko $ta kupim na
nekom drugom mestu. Cesto kupu-
jem proizvode robne marke DOBRO i
zadovoljna sam njihovim kvalitetom,
iz tog razloga sve vise prosirujem listu
artikala iz ove kategorije i postajem nji-
hov stalni potrosac”, kaze Mira Kandic.

»Ja €esto kupujem u DIS-u i dopada
mi se, zato uvek iznova i dolazim ovde.
Meni je kao kupcu veoma znacajan po-
pust od 10% na ukupan iznos racuna,
a veliki broj artikala je inace znacajno
jeftiniji u odnosu na sve druge
trgovacke lance u Beogradu. Kada je
o asortimanu re€ izbor je odli¢an, ima
bukvalno svega sto pozelim da kupim.
U velike kupovine dolazim obavezno
dva puta mesecno. Veliko olakSanje je
i nacin izlaganja robe kao i ¢injenica da
svaki artikl ima jasno istaknutu cenu.
To znacajno olaksava kupovinu”, utisci
su Rade Salji¢, kupca u DIS hipermar-
ketu u Beogradu.

»DIS je jedino mesto kupovine za
mene. Cetiri do pet puta mesecno
dolazim u velike kupovine. Dopada
mi se Cinjenica da ima dosta kasa i da
u redu ¢ekamo manje nego u drugim
marketima. Usluga u DIS-u je dosta
dobra i zadovoljan sam time. Mozda bi
broj zaposlenih na delikatesu mogao
da se poveca jer ljudi nemaju previse
strpljenja da gube vreme cekajudi. Ja
sam generalno zadovoljan cenama,
asortimanom i usliugom u DIS-u zato
i jesam stalni kupac”, kaze Vladimir
Mihajlovié.

16

februar - mart 2012



BOGAT
4 VLAKNIMA 43

%

= :
= =
S=_r

=

%—_z o

UZivajte u slanom Wellnessu -
idealnoj, zdravoj i laganoj uzini.

V Jitsaedl (_Posno )




Mnogi misle i da inspekeija svaki put kada ude uneku radnju, njenog viasnika i kazni. To nije faéno, Sto potkrepljuju
| statisticki podaci. 0d ukupnog broja kontrola sprovedenih ujanuaru, podnefa su svega 193 reSenja o uogenim
nepravilnostima......

NAJVECI PROBLEM

Trzi$ni inspektori odgovarali su na pitanja malih trgovaca na Market radionici, organizovanoj u prostorijama
trgovinskog lanca DIS. Predavadi su bili Goran Macura i Mirjana Damjanovic iz Odeljenja za op§ti nadzor pri Mini-
starstvu poljoprivrede, trgovine, Sumarstva i vodoprivrede. Uz njh su radionici prisustvovali i nacelnici sektora

frzi8ne inspekcije iz Smedereva i Pozarevca.

Posle uvodne reéi lvana Sulei¢a, direktora marketinga u
DIS-u, i Zorana KneZevica, urednika ¢asopisa Market, Mir-
jana Damjanovic je na kratkoj prezentaciji predstavila Za-
kon o trgovini, njegove osnovne odredbe i izmene koje je
doneo u odnosu na prethodne zakone iz oblasti trgovine.

Damjanoviceva je istakla da po novom zakonu, koji se
primenjuje od 1. januara 2011. godine, svojstvo trgovca
imaju i fizicka lica koja se registruju kao trgovci. Za bavlje-
nje trgovinom potrebno je ispuniti osnovne uslove za
prostor, opremu, radnike i robu. Inspekcija ne obavlja
kontrolu pre nego $to se radnja otvori, vec bi trgovac
trebalo da bude siguran da ispunjava sve uslove i da mozZe
da pocne da se bavi tim poslom. Inspektori tek nakon
otvaranja mogu da sprovedu nadzor.

»,0d 1. janura 2012. godine na jedinice lokalne samo-
uprave preneta je nadleZznost kontrole za trgovinu van
prodajnog objekta i za isticanje poslovnog imena i radnog
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vremena®, istakla je Damjanoviceva.

Republi¢ka trzisSna inspekcija i dalje ¢e, prema njenim
re¢ima, obavljati ostale vidove kontrole. Njihov posao u
poslednje vreme podrazumeva i kontrolu sprovodenja
nove uredbe o ogranicenju trgovatke marze na deset
odsto za osnovne Zivotne namirnice, kao i uredbe o pro-
pisanoj ceni hleba, koja je na snazi vec skoro godinu dana.

,0d 4. do 25. januara trzisna inspekcija obavila je 3.708
kontrola, posebno koncentrisanih na izvrienje nove
uredbe. Svaki dan smo na terenu i pretpostavka da nikada
ne obilazimo velike lance je pogresna. Njih kontroliSemo
prve, i to sinhronizovano u vise objekata. Mnogi misle i
da inspekcija svaki put kada ude u neku radnju, njenog
vlasnika i kazni. To nije tacno, Sto potkrepljuju i statisticki
podaci. Od ukupnog broja kontrola sprovedenih u januaru,
podneta su svega 193 resenja o uocenim nepravilnos-
tima*“, istakao je Goran Macura.
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PITANJA TRGOVACA

Vlasnici STR-ova dobili su priliku da sve §to ih zanima
pitaju direkto inspektore. Prenosimo vam sada najzna-
Gajnija pitanja koja su uputili trziSnim inspektorima, kaoi
njihove odgovore.

Koja je inspekcija nadlezna za namirnice koje se prodaju
na pijacama? Pitanje je na koji su nacin ti prodaveci dosli
do njih, a prodaju ih po skoro upola niZim cenama. Cena
cokolade Milka u inostranstvu je 60 centi, kod nas na pijaci
prodaju je za 70 centi, pa i manje, a nama je nabavna cena
90 centi. Kako mi onda da budemo konkurentni?

»Za prodavce na pijacama sada je, na prvom mestu,
nadleZna pijacna uprava. Ona je ta koja treba da napravi
selekciju i da prodaju na tezgama zabrani trgovcima koji
nisu registrovani. Osim toga, kontrolu obavljaju i trzisna,
sanitarna i veterinarska inspekcija, koje bi trebalo da imaju
posebne prostorije na pijaci kako bi sprovodile stalni nadzor,
ali nije svuda tako. Siva ekonomija je Skakljivo podrucje koje
uvek stvara probleme. S tim se suocavamo i mi inspektori,
jer nam je ponekad potreban i kordon policije kako bi
nas zastitio od gnevnih uli¢nih prodavaca, ali i vi trgovci.
Uvek apelujemo na gradane da kupuju samo na mestima
predvidenim za to.”

Slican problem javlja se i u vezi sa deklaracijama za voée
i povrée. Mi u radnjama moramo da imamo sve deklarisa-
no, a na pijacama prodaju banane, pomorandze i kivi bez
ikakvih obeleija, a to sigurno nisu domacdi proizvodi. Sta
inspekcija radi u tom slué¢aju?

»Pijace su novim zakonom okarakterisane kao mesta
na kojima se trgovina obavlja van prodajnog objekta i za
njih vaze ista pravila kao i za maloprodaju. To obuhvata
sve propise, fiskalizaciju i ispunjenje svih uslova za promet
robe. Pijacna uprava sada tu vodi glavnu rec, a mi moZzemo
da kaznimo pija¢nu upravu ako ne obavlja posao kako
treba. Jedini problem, medutim, jeste u tome 5to to nije u
nadleznosti samo jedne inspekcije i Sto ne postoji koordi-
nisana akcija kojom ¢e se sve to dovesti u red.”

Sta da radimo kada je transport brasna ili neke druge
osnovne namirnice skuplji od zarade koju ostvarujemo s
ogranicenih deset odsto marZe na osnovu nove uredbe?

»imali smo sliénu situaciju s trgovcima u UZicu i taj prob-
lem resen je tako to su trgovci iz tog kraja dobili mogucnost
da kupuju direktno od Direkcije za robne rezerve i daim
ona iz svoje najblize ispostave dostavlja potrebnu kolic¢inu
namirnica. Mogu i trgovci iz drugih krajeva zemlje da urade
isto, udruzeni ili pojedinacno.”

Buduci da prodaveci na pijacama, kao fizicka lica, sada
imaju svojstvo trgovca, da li je potrebno da imamo otkupni
list za kupovinu od njih?

~Jeste. Na sajtu ministarstva postoji besplatni formular
za otkup robe koji se popunjava na internetu. Potrebno
je popuniti taj formular za svaki proizvod posebno i na taj
nacin prijaviti svoje otkupno mesto.”

Da li smo u obavezi da posle reklamacije kupaca bas
svaki put neispravan proizvod zamenimo novim, ¢ak i ako
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smo sigurni da ga je mustertija ostetila? | moramo li uvek
da vratimo novac ako kupac to trazi?

,,DuZni ste da proizvod prodate u ispravnom stanju, a
kupac je duzan da to proveri pre kupovine. Ukoliko dode do
reklamacije, niste duzni uvek da vratite novac ili proizvod,
ali duzni ste da svaku reklamaciju primite, razmotrite i u za-
konskom roku od 15 dana na nju odgovorite, i to pismenim
putem. Vi odlucujete kako cete na kraju postupiti. Inspekcija
moze da vas kazni jedino ako niste hteli da primite reklama-
ciju, ali vi dalje birate, u dogovoru s dobavljacem, da li ¢ete
proizvod popraviti, zameniti ili vratiti novac. Ako smatrate
da kupac nije u pravu, moZete i odbiti reklamaciju. Zakonska
garancija za najvedi broj proizvoda je dve godine. U prvih
Sest meseci vi dokazujete da ste prodali ispravan proizvod, a
nakon toga kupac dokazuje da je kupio neispravan.”

Da li trZisna inspekcija ima i edukativnu ulogu, u smislu
informisanja trgovaca o propisima, bez kaZnjavanja?

»Nazalost, ne. Inspekcija ima samo represivnu ulogu. To
znaci da ako uocimo nepravilnost, ne moZemo samo da vas
opomenemo vec i da moramo sudu za prekriaje da pod-
nesemo resenje o utvrdenoj nepravilnosti. Sud na osnovu
toga izrice kaznu, a na resenje o kazni moguce je podneti
zalbu.

Na osnovu uredbe o propisanoj ceni hleba, kupci hleba
duzni su da plate u roku od 20 dana. Da li vi kontrolisete
to placanje i sta da radimo kada nama, kao proizvodacima
hleba, vise stotina kupaca nije platilo, a rok je odavno
istekao?

10 jeste u naSoj nadleznosti i do sada smo oko 30 zahteva
sudiji za prekrasaje podneli upravo zbog prekoracenja roka
plac¢anja za hleb. Ako imate kupce koji vam duze vreme ne
placaju i u mogucnosti ste da to dokaZete, mozete ih prijaviti
inspekciji i mi ¢emo izaci na teren i proveriti to.”
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BORITE SE ZA SVOJA PRAVA

Ucesnici radionice imali su brojne primedbe na nelogicnost nove uredbe i ¢injenicu da mali trgovei sa deset
odsto marZe ne mogu da opstanu. Prigovora je bilo i u vezi s uredbom o ceni hieba, jer je trZiSna utakmica vec
smanjila cenu znatno ispod propisane. Buduci da inspekcija nema zakonodavnu ulogu i da u tom slucaju ne moze
trgoveima da izade u susret, inspektori nisu mogli da im odgovore na ta pitanja. PoSto su to jedni od najvecih
problema koji trenutno pritiskaju male trgovee, Zoran KneZevic, urednik asopisa Market, i Ivan Suleic, iz DIS-a,
savetovali su ucesnike radionice da se samiizhore za svoja prava i da probaju udruzenim snagama da pokrenu
postupak izmene uredbe ili nekog drugog propisa.

Milos Rusic, STR Dren

,Drugi put sam na radionici i bas mi je bila korisna.
Saznao sam mnogo novih stvari, a i bolje se informisao o
onome 5to sam vec znao, posebno o uredbi o ogranic¢enju
marzi koja je trenutno aktuelna. Vazno mi je i da sam
Cuo Sta inspektori kazu za obavezu isticanja i proizvodne
i jedini¢ne cene, jer proizvodaci promene gramazu, ali
bar kod ostane isti i nekad i ne znamo da je nesto prome-

njeno. Vodi¢emo vise racuna o tome kako bi smo se osigurali,

ali mislim da time ne bi ni trebalo da se bave trgovci, vec
proizvodaci.

Nebojsa Aksentijevic, STR Sasa

»Saznao sam zaista korisne informacije. Ovo je prvi put
da dolazim na Market radionicu i mislim da je odlicno
zamisljena. Mene je, recimo, dugo mucilo to da li samu
obavezi bas posle svake reklamacije kupcu da dam novi
proizvod. Inspektori su mi to razjasnili i sada mi je lakse.
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U svakom slucaju, jasno je da treba da se pridrzavamo
zakona i da na taj nacin sebe zastitimo.”

Filota lli¢, STR Nemanja

,Ono 5to saznamo na ovim radionicama nemamo
priliku nigde drugde da ¢ujemo. Tredi put sam tu i mislim
da je pokretanje ovih radionica bila odli¢na ideja. Zivim
i radim u okolini Petrovca na Mlavi i siguran sam da 90
odsto vlasnika malih radnji iz tog kraja ne zna da treba da
istakne i jedini¢nu cenu proizvoda. A to je samo jedna kap
u moru drugih obaveza za koje ne znaju. Te i druge korisne
informacije ja sam saznao na Market radionicama i mnogo
mi znace za rad.”

Slavica Pajic i lvana Kandic,
Fortuna market, Arandelovac

»Uvek nam za posao dobro dode korisna i precizna
informacija jer €esto ne znamo $ta se od nas tacno
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TRZISNA INSPEKCIJA U 2011. OIS

Obavljeno 36.000 kontrola u Srhiji, pokrenuto 4.500 sudskih postupaka, doneto 7.000 reSenja zbog nepravilnosti u radu, 1.600 od 7000
reSenja odnosilose na suzbijanje prometa nelegalnom robom, 7.000.000 dinara vrednost je nelegalne robe oduzete prilikom kontrole.

ocekuje. Imali smo nedavno situaciju u kojoj se upravo to nije objasnio sta sve treba da imamo u vezi s tim, niti smo
pokazalo. Nova uredba o ograni¢enjima marzi stupila je na to sami mogli lako da saznamo. Srecom, bili smo uporni
snagu 1. januara i ve¢ prvog radnog dana u market nam je i na internetu smo 31. decembra uvece nekako uspeli da

dosla inspekcija u kontrolu. Niko nam, medutim, prethodno  pronademo valjane informacije.”
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,EENTAH POTROSAR!

“‘
x."’”’

Na inicijativu Centra za edukaciju i zastitu potro$aca Beograd, zajedno sa Centrom za edukaciju i zasfitu pofro$aca
Alibunar i Centrom za zastitu potro$aca Indija, 16.10.2008. godine u Beogradu je odrZana osnivacka skup$tina i donefa
odluka o osnivanju asocijacije potro$aca pod nazivom Centar potroSaca Srhije - CEPS.

CEPS je savez udruZenja gradana i
dobrovoljno udruZenih organizacija
za zastitu potrosaca koje deluje na
podrucju Republike Srbije, a koje u
svom programu i radu imaju za cilj
pomoc¢ élanovima organizacije u ost-
varivanju zastite njihovih prava koja
im pripadaju kao potrosacima, zala-
ganje za uskladivanje zakonodavstva
Srbije sa najvisim standardima zastite
potrosaca u razvijenim demokratija-
ma, kao i uskladivanje sa standardima
zemalja Evropske Unije.

»Uverili smo se da jedna organizacije
ne moze da zastiti prava potrosaca u
Beogradu i da udruzene organizacije
imaju snagu i jacinu. To nas je pod-
staklo da se udruzimo i napravimo
savez koji je ¢inilo deset organizacija
Cija delatnost je zastita potrosaca. Od
trenutka otvaranja CEPS-a insistirali
smo na edukaciji potrosaca jer smo
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smatrali da potro3ac u Srbiji nije
dovoljno informisan. Edukaciju smo
sprovodili bez ikakve nadoknade jer
je u trenutku kada smo oformili savez
krenulo i projektno finansiranje od
strane Ministarstva trgovine i usluga.
Mi smo konkurisali za projekat, nismo
ga dobili i godinu dana smo radili kao
volonteri, bez ikakve nadoknade. Tek
sledece godine CEPS je zajedno sa svo-
jim organizacijama dobio sredstva za

savetovaliste. Taj projekat je produzen i

ove godine, imamo zaposlene pravnike
koji edukuju i savetuju potrosace”,
rekla je Vera Vida, predsednica CEPS-a.
Koje su konkretne aktivnosti CEPS-a?
»Mi se bavimo jednom vrstom
medijacije, odnosno posredovanja
izmedu potrosaca i trgovca. Bez obzira
na to Sto istupamo u ime potrosaca
mi radimo iskljucivo po zakonu, Sto
znaci da ukoliko zakonski oshov ne
postoji mi obavestavamo potrosaca, a

ukoliko ipak osnov postoji trazimo od
trgovca da postupi onako kako to zakon
predvida. Ukoliko ne uspemo da si-
tuaciju resimo na ovaj nacin uvek pos-
toji sud 5to je najnepopularniji nacin.
Drago mi je da su potrosaci u nama
prepoznali nekoga ko zapravo vrsi
savetovanja. Zao mi je $to se svi vezuju
za ime Vida Vera, a ne za CEPS i nadam
se da ¢e to vremenom i da se promeni,
pa e prvenstveno biti vezani za orga-
nizaciju a ne za moje ime”, zakljucila je
Vera Vida, predsednica CEPS-a.

Kako izgledaju trenuci u kojima ste
zadovoljni jer CEPS ispunjava svoju
misiju?

»0secam se veoma zadovoljno kada
potrosaca, zbog Cinjenice da trgovac
nije Zeleo da saraduje, upucujemo na
vansusdsko reSavanje spora, a potrosac
kaze ‘ako vi to niste uspeli da nam
resite mi necemo da idemo dalje’. To
je plus za nas i mi od 100 prijava 80
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reSimo u korist potrosaca vestinom
medijacije i posredovanja.”

Edukacija potrosaéa je nesto na
cemu CEPS insistira. Na koji nacin
sprovodite aktivnosti u ovoj oblasti
delovanja?

»Nasa 7elja je da udemo u osnovne
Skole. Mi smo sada sa organizacijom
koja se zove Zlatna grana radili pro-
jekat pod nazivom Deca sa zdravim
navikama — zdravi ljudi. Kao partneri
u tom projektu, nasi clanovi su vrsili
edukaciju dece u osnovnim Skolama jer
u nasoj organizaciji imamo i diplomi-
rane ucitelje koji su se postarali da sve
o cemu smo govorili bude razumljivo
deci kojoj smo se obracali. Interesovanje
je bilo veliko i deca su postavila ogro-
man broj pitanja.

Mi takode edukujemo i trgovce. Kada
me angazuju ja razjasnjavam nedou-
mice vezane za novi Zakon o zastiti
potrodaca na &ijim izmenama tre-
nutno aktivno radimo. Zakona o zastiti
potrosaca mora da bude dostupan i
jasan svakom potrosacu kako bi znao
koja su mu prava i mimo nas ukoliko
nema vremena da nas pozove ili se
edukuje putem naseg sajta. Mi smo
uputili zahteve predstavnicima IPA pro-
jekta Evropske Unije koji se nalaze kod
nas i dobili uveravanja da ce verovatno
svi nasi zahtevi biti prihvaceni, sto nam
pric¢injava posebno zadovoljstvo.”

Cinjenica da se nalazite u poziciji
direktnog primenioca zakona na ter-
enu omogucava Vam da kroz kontakte
sa svim uéesnicima u prici sagledate
sve njegove eventualne nedostatke i
insistirate na njihovom uklanjanju.

»Mi direktno primenjujemo zakon,

u stalnom smo kontaktu sa trgov-

cima i potrosacima i lako nam je da
uocimo rupe u zakonu i nasim pred-
lozima pokusamo to da izbegnemo. Na
primer, jedna od takvih jeste i fiskalni
racun u vezi ¢ega cemo ponovo traziti
da u zakonu mora da bude jasno
napisano da potrosac mora da ima
fiskalni racun kako bi odredenu robu
reklamirao. U suprotnom dovodimo
trgovce u nezavidan polozaj izlazudi ih
kaznjavanju trzisnih inspektora zato Sto
prilikom reklamacije, a kada menjaju ili
vracaju robu, nemaju original fiskalnog
racuna.”

Na sta se odnose najéesce primedbe
potrosaca?

»Mi smo tokom 2011. godine
imali oko 4000 prijava potrosaca.
Najcesce primedbe su se odnosile na
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mobilne telefone i usluge mobilne
telefonije, zatim na drugu tehnicku
opremu najcesce racunarsku opremu i
racunare, a sto se tice obuce i gar-
derobe najcesce primedbe se odnose
na patike odnosno njihov kvalitet.
Novi Zakon o zastiti potro3aca je
predvideo kolektivne tuzbei to je
ono na ¢emu mi planiramo da radimo
sledece godine. Recimo, za jednog
mobilnog operatera imamo dosta
prikupljenih prituzbi, medutim ono

§to je trenutno problem jeste da za-
konom nije regulisano ko plac¢a sudske
troskove i kakav je epilog postupka, jer
je za sada predvideno da sredstva idu
u budZet Republike Srbije. Mi cemo
traZiti izmenu ove odredbe pa ¢emo
videti kakv ¢e ishod biti. Na zakosnkim
regulativama tek ce se raditi ali meni
je veoma bitna Cinjenica da potro3aci
ipak koriste instrumente svoje odbrane
$to i jeste sustina ove price”, zakljucila
je Vera Vida, predsednica CEPS-a.
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FIRMA ESTETIKA“ D.0.0. IZ SAPCA TRAJE PUNE 33 GODINE. 0D 1991, GODINE POSLUJE KAQ PREDUZECE PROISTEKLO IZ

ZANATSKE RADNJE KOJA MU JE PRETHODILA.

»Na samom pocetku trgovinom
smo se bavili u manjem obimu u
poredenju sa gradevinarstvom koje
je ¢inilo osnovnu delatnost firme.
Zamah u oblasti trgovine postigli
smo 2003. godine. DIS nam je
pruzio ogromnu podrsku u trenutku
kada sam usao u ozhiljnu trgovinu.
Po donosenju konacne odluke uzeo
sam u zakup pet velikih objekata
koje sam uspeo da napunim za
mesec dana upravo zahvaljujuci
DIS-u koji je imao poverenja da mi
omogucdi punjenje objekata. Zado-
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voljni smo saradnjom sa DIS-om.
Ona za sada funkcionise odli¢no,
ali razmisljamo kako bi je mogli
prosiriti i na druge vidove sarad-
nje,” zakljucuje Mladen Jovanovic,
vlasnik firme “Estetika”.

»2006. godine ukljucili smo se
u pekarstvo sa proizvodnjom od
18.000 do 20.000 vekni hleba, a
2008. godine dogradili smo jos
jednu peé. Tako se mi u ovom
trenutku bavimo gradevinarstvom,
trgovinom i pekarstvom, a u toku
godine ¢emo zavrsiti i izgradnju
sopstvenog mlina kapaciteta 70
tona u 24 sata. Mlin éemo prema

planovima pustiti u rad pre pocetka
ovogodisnje Zetve,” zakljucuje
Mladen Jovanovi¢, vlasnik firme
“Estetika”.

0

,Istina je da sam mnogo razlic¢itih
delatnosti spojio u jednu firmu ali
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gradevinom sam se bavio jer je to
posao koji oduvek znam da radim.
Sve ostalo sam pocinjao zbog dece
videvsi da ih gradevinarstvo ne
interesuje preterano. Da bi njima
obezbedio buduc¢nost krenuo sam
u trgovinu u kojoj nisam osetio
ocekivanu dozu sigurnosti. To je bio
razlog da potnem sa pekarstvom.
U Zelji da zaokruZim ceo proces,
konac¢no sam u celu pri¢u ukljucio i
mlinarstvo. Sada ¢e mlin raditi svoj
posao, pekara vec dugo obavlja
svoj deo posla a finalni proizvod
plasiramo kroz trgovinu. Zadovo-
ljan sam jer sam uspeo da stvorim
nesto zasta Ce se zainteresovati i
moja deca i nastaviti da rade,” kaze
Mladen Jovanovi¢, vlasnik firme
“Estetika”.

»,Posao naravno nije ni lak ni
jednostavan, ali se moze fino raditi.
U pekarstvu smo se odli¢no snasli.
Radimo dobro i odgovorno, i u
tome vidim nasu buduénost koja
¢e biti jos sigurnija kada ozbiljno
udemo na trziste Beograda. Na
teritoriji Sapca ima dosta pekara.
Veliki broj njih su male porodicne
pekare koje znacajno obaraju cene.
Iz tog razloga su neka druga trZista
perspektivnija za nas. Ocekujem da
¢emo ove godine udi na trziste Beo-
grada jer smo preliminarne razgo-
vore vec napravili. U ovom trenutku
pekarske proizvode plasiramo na
trziste Valjeva, Uba, Koceljeve,
Lazarevca, Obrenovca, Novog Sada,
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Rume, Mitrovice, Indije, Loznice i
Sapca. Miimamo sopstveni vozni
park koji izmedu ostalog ¢ine nova
vozila za transport hleba, $to nam
znatno olakSava posao i zbog

¢ega smo u znacajnoj prednosti u
odnosu na druge. Nas proizvodni
asortiman se sastoji iz viSe razlicitih
vrsta hleba, peciva, testenina i smrz-
nutih lisnatih peciva, kao i prezli

i kora za pitu i gibanicu. Trudimo

se da konstantno dodajemo nesto
novo kako bi pratili zahteve trzista,”
konatatuje Mladen Jovanovic, vlas-
nik firme “Estetika”.

JIrgovina za sada funkcionise
dobro i nemamo nameru da
smanjimo obim ovog segmenta
poslovanja. Nasi objekti se nalaze
na potezu od Sapca do Indije,
Kuzmina i Drine. Objekti su razlicite

veliine u zavisnosti od potreba
odredene sredine.

Imamo veliki broj malih obje-
kata i glavni problem sa kojim se
suocavamo jesu radnici. Po mom
misljenju danas je malo kvalitetne
radne snage. Mnogo je nezapo-
slenih, ali malo kvalitetnog kadra.
Mnogi rade u trgovini da bi pre-
mostili neki krizni period dok se ne
snadu i odu dalje, a ne zato 5to su
stvarno zainteresovani za trgovinu.
Trgovina je veoma zahtevan posao
narocito kada je prodaja hrane u
pitanju. Takva situacija sa kadrom
nas navodi na razmisljanje da li
je moguce Siriti se dalje. Direktor
maloprodaje je takode nesto Sto
nam je potrebno i $to pokusavamo
bezuspesno da nademo vec izvesno
vreme. ,Estetika” d.o.o. sada ima
350 zaposlenih, Zaposlili bi jo$
ljudi ukoliko bi bili u mogucnosti
da nademo kvalitetan kadar,”
zakljucuje Mladen Jovanovié, vlas-
nik firme “Estetika”.

25



N

!

!

MINIMALNA POTROSNIA

Poslednjih nekoliko decenija dolazi do znaGajnog porasta inferesovanja za upravljanje distribucijom, narogito
procesom fransporta u maloprodajnim i veleprodajnim lancima, koji vrSe promet roba Siroke potrosnje. Kom-
panije teze vecem smanjenju trokova putem efikasnijeg upravljanja distribucijom. Stoga kompanije Gesto vrse
analizu svojinh logistickinh procesa, koristeci pri tome iskustva drugih, infuiciju, mali broj upotrebljivih analitickih
modela, da bi kao krajnji cilj dobili indikatore pomocu kojih mogu oceniti efikasnost i efekfivnost svojih procesa.

Kada se govori o trgovinskim lancima, sigurno se moze
reci da logisticki procesi u ovim lancima spadaju u grupu
najkompleksnijih.

Potreba da klijent u sto kracem roku dobije kvalitetnu
robu po pristupacnoj ceni, zahtevala je veoma znacajna
ulaganja u razvoj sektora transporta DIS-a.

Tako usmeravan razvoj sektora transporta omogucio je
pouzdano opsluZivanje klijenata sto je uslovilo konstantno
povecanje njihovog broja i direktno uticalo na brzinu raz-
voja kompanije.

Cinjenica je da je vozni park DIS-a danas jedan od najsavre-

menijih. Polovinom 2011. godine izvrSena je zamena svih voz-

ila. Novi vozni park je koncipiran tako da se u njemu nalaze tri
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kategorije vozila tipa IVECO. Prvu grupu ini dvadeset IVECO
70-DAILY dostavnih vozila, korisne nosivosti 3.4 tone. Drugu
grupu &ini cetrdeset IVECO EUROKARGO kamiona, kapaciteta
8.8 tona korisne nosivosti po vozilu. Treca kategorija vozila su
kamioni sa poluprikolicom IVECO STRALIS, ukupno dvadeset
vozila, od kojih 5 hladnjaca korisne nosivosti 22 tone, a preos-
talih 15 poluprikolice sa ceradom, korisne nosivosti 24 tone.
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 prethodnih vozila.

“U trenutku kada sam dosao u DIS zatekao sam vozni park
koji je ¢inilo 80 novih teretnih vozila. Nedavno je zame-
njena flota sa novim IVECO vozilima i trenutno nema vozila
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starijeg od 8 meseci. To su savremena vozila opremljena svim
uredajima koje kamion treba da ima u cilju jednostavnijeg i efi-
kasnijeg izvrSavanja zadataka, uz apsolutnu pouzdanost i mini-
malnu potrosnju. Iz svake od nekoliko grupa razlicitih vozila koje
posedujemo registrovali smo nekoliko koja mogu saobracati

u inostranstvu tako da usluge u inostranstu obavljamo za
sopstvene i potrebe drugih. Nosivost flote je priblizno 900 tona
sto je respektabilna nosivost kao i sam vozni park. Nema puno
firmi u Srhiji koje imaju ovako opremljen vozni park. MoZda ima
vecih, ali modernijih voznih parkova sigurno nema”, kaze Nenad
Janji¢, direktor sektora transporta DIS-a.

Osim voznog parka koji se svrstava medu najkvalitetnije u
Srbiji. DIS ce u narednih nekoliko meseci najsavremenije pro-
cese primeniti i u segmentu planiranja transporta.

Na nacinu planiranja transporta u bliskoj buducnosti ce se
dosta toga uradi kako bi i u tom smislu bilo obezbedeno apso-
lutno pracenje zahteve savremenog trZista.

“Kada govorimo o nacinu planiranja isporuke robe, sada
funkcionisemo po principu koji Zelimo unaprediti. Moja je
Zelja da ovaj proces unapredim i da se u procesu planiranja
dnevnih isporuka i ruta kretanja vozila doda softverska podrska.
U tom slu&aju softver bi radio primarni ruting, optimizaciju,
pronalaZenje optimalnih ruta kretanja vozila i distribucije svih
porudzbina na odredeni skup vozila. To je ono $to treba da
uradimo u narednom periodu kako bi se svrstali u uzak krug
firmi u Srbiji koje ve¢ imaju implementiran sistem za softver-
sko rutiranje isporuka. Iz prethodnog radnog angazovanja vec
donosim iskustvo na implementiranju jednog takvog sistema u
Srbiji. Nije bilo jednostavno pre svega jer pre nas niko nije imao
iskustva sa takvim softverom, ali smo uz dosta truda uspeli
i funkcionisanje sektora transporta doveli do savrSenstva”,
zakljucuje Janjic.

Maksimalna uposlenost postojece flote DIS-a i efikasna
komunikacija sa sluzbom nabavke u cilju postizanja veceg
stepena utovara je jos jedan od razvojnih prioriteta sektora
transporta DIS-a.

“Zelimo da podignemo nivo edukacije zaposlenih u svim
segmentima transporta. Vozaci moraju precizno znati putnu
mrezu Citave Srbije i tu, u bilo kom smislu, nema izgovora. Osim
toga, vozaci moraju poznavati i osnove pravne regulative koja
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se odnosi na upotrebu motornih vozila kojima upravljaju.

Kada je rec o dispecerima poceli smo da radimo na
usavriavanju postojecih procesa i sticanju novih znanja koja ce
nase dispecere svrstati medu mali broj ljudi u Srbiji koji znaju
da rade u ruting softveru.

Sa mojim dolaskom doslo je i do kadrovskih promena u
dispecerskom centru. Tim je formiran od ljudi koji su spremni
da uce. Njih ofekuje veoma tezak zadatak i puno novih znanja u
smislu sticanja vestina u organizaciji domaceg i medunarodnog
transporta na primer. Sa rukovodece pozicije u ovoj sluzbi
nastojim da svakome nadem svoje mesto, jer neko je recimo
sposobniji za operativne stvari a neko za nesto drugo, ali svako
ukoliko Zeli moze pronaci svoje mesto u ovom poslu. Zelim da
napravim uigran tim specijalista za razli¢ite oblasti,” planovi su
Nenada Janjica, direktora sektora transporta DIS-a.

Uvodenje novog softverskog sistema zahtevace dosta posla
i vremena, kao i uporedno testiranje starog i novog sistema,
kako bi se dosle do sistema koji ce najbolje funkcionisati. Kada
govorimo o transportu u maloprodajnim i veleprodajnim lan-
cima, onda moZemo definisati niz kljucnih pokazatelja kojima
se prate performanse procesa transporta. Nakon definisanja
ovih pokazatelja, od izuzetne vaznosti je utvrditi njihove
sadasnje nivoe koji se odnose na kapacitete i resurse sa
kojima se u transportu raspolaZe, kako bi mogli kontinuirano
pratiti i kontrolisati benefite koji se Zele ostvariti.

“Da bi citav sistem mogao funkcionisati na planirani nacin i
da bi se mogao pratiti mora postojati merljivost. U bilo kojoj
metodi organizacije rada, merljivost je jedna od osnovnih
stvari. Moramo uvesti osnovne KPI (Key Parameter Indicators)
koji ¢e omoguciti praéenje funkcionisanja sluzbe u svakom
trenutku i obezbediti prave informacije kakve menadiment
zahteva od nas. Ja se necu smiriti dok ne postignemo taj nivo -
da danas u toku dana imamo precizan plan svakog poteza koji
moramo ostvariti u toku sutrasnjeg dana, sa preciznim rutama
prikazanim na digitalnoj mapi i tacho proracunatim troskovima
za sutrasnji dan. To je jedini nacin za uspe$no vodenje sektora
transporta. Svaki drugi sistem mogao bi da se poistoveti sa ul-
askom u mracan tunel za koji nismo sigurni da ima izlaza i koliko
je on uopste daleko,” zaklju¢uje Nenad Janji¢, direktor sektora
transporta DIS-a.



Beaconhouse
GENTAR ZA PROGENU I RAZVO)

Ostvarivanje ukupne aktivnosti preduzeca podrazumeva prisustvo kvalifikovanih i motivisanih ljudi koji ée, obavljajuci
predvidene zadatke u svakoj poslovnoj funkciji, omogucavati postizanje ciljeva preduzeca kao celine.

Nastanak i funkcionisanje preduzeéa
podrazumeva spoj lidera, preduzetni-
ka i menadZera koji ¢e svojim idejama
i kapitalom na podrucju planiranja,
organizovanja i kontrole, uz pomoé
kvalifikovanih ljudi, pokretati i ostva-
rivati radne zadatke na svakom polju
aktivnosti preduzeca.

Usaglasavanje broja i strukture ljud-
skih resursa sa predvidenim obimom i
vrstama poslova preduzeéa predstav-
lja kljucnu kariku u implementaciji
strategije preduzeca .

Kako na najbolji nacin iskoristiti
potencijal zaposlenih je pitanje veoma
Cesto upucivano stru¢nom timu Bea-
conhouse Centra za procenu i razvoj,
specijalizovanog za podrsku pojedin-
cima i organizacijama da usaglase
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ljudske resurse sa poslovnim ciljevima
i strategijom. Koji su principi funkcio-
nisanja centra?

Rad Beaconhouse centra se bazira
na vrednostima koje su za nas potka za
sve aktivnosti:

Profesionalna ekspertiza:

Koristimo potvrdeno profesionalno
iskustvo u posvecivanju potrebama
nasih klijenata, ostvarivanju njihove
strategije i kvaliteta poslovanja.

Inovacija:

Nas cilj je da kontinuirano pratimo
globalni razvoj u ovim profesionalnim
oblastima i da uvek koristimo inova-
tivna redenja u proizvodima i uslugama
koje svojim partnerima nudimo.

Partnerstvo:

Nase snage i snage nasih klijenata
udruZzujemo u zajednicko posvecenje

maksimalnom ispunjenju njihovih
ciljeva.

Integritet:

Sve ono u Sta verujemo primenju-
jemo u svaki projekat i svaki kontakt sa
klijentima.

Unapredenje okruZenja:

Zelimo da moderna tehnologija
procene i razvoja ljudskog poten-
cijala direktno afirmativno utice na
okruzenje u kome delujemo kao po-
jedinci i kao profesionalci, kaze Sveta
Simic, Managing Partner, Member of
the Institute of Directors, UK & World-
wide Association of Business Coaches.

Sta podrazumeva podrika pojedin-
cima a sta organizacijama?

Kada govorimo o kategoriji procene
pojedinaca, najvazniji faktor u procesu
upravljanja karijerom jeste da upozna-

februar - mart 2012



mo sebe. Upoznati sebe, izmedu osta-
log, znaci da moZete jasno da odgovo-
rite na pitanja kao sto su: kakvim
poslovima biste Zeleli da se bavite,

u kakvim okruzenjima biste voleli da
radite, sa kakvim ljudima Zelite da
saradujete, koje su vase sposobnosti i
koje sposobnosti bi trebalo da razvi-
jete.

Drugim rec¢ima, da biste definisali
svoju karijeru i upravljali njome, treba
da poznajete svoja glavna poslovna
interesovanja, najdublje poslovne
vrednosti i svoje najbolje vestine,
bez obzira na to da li ste na samom
pocetku karijere ili ste afirmisani profe-
sionalac koji Zeli da se dalje razvija.

Sa ciljem da utiC¢emo na institucion-
alizovanje ranog upravljanja karijerom,
Beaconhouse Centar radi i profesio-
nalnu orijentaciju. Ona podrazumeva
psiholosku procenu interesovanja mla-
dih ljudi, sposobnosti, osobina licnosti
i motivacije, sa ciljem uspesnog izbora
skole, fakulteta ili buduceg zanimanja.

Procena organizacije podrazumeva
procenu zaposlenih u domenu zahte-
va radnih mesta na kojima su tre-
nutno angazovani, u domenu mogucih
karijernih putanja unutar kompanije
kao i u domenu toga kako ih drugi koji
saraduju sa njima vide, od podredenih,
kolega i saradnika, pretpostavljenih i
naravno klijenata.

Takode, procena organizacije
podrazumeva i procenu zaposlenih
kao ¢lanova menadZment tima ili kao
clanova razlicitih organizacionih celina,
projektnih timova ili mogucih ¢lanova
buduéih timova koji tek treba da se
formiraju.

Naravno, uvek treba dati precizan
odgovor na pitanje: Zasto procena?

Rezultati procene se koriste da bi se
zaposleni adekvatno organizovali, sa
ciljem formiranja uspesnih timova, od
zaposlenih &ija su znanja komplemen-
tarna. Ovakva procena omogucava
vodenje daljeg profesionalnog razvoja
zaposlenih na nacin i u pravcu koji
¢e dovesti do vece radne uspesnosti,
kako zaposlenog kao pojedinca, tako i
organizacije kao celine.

Na kojim metodama se zasniva rad
Centra?

Beaconhouse portfolio online i of-
fline proizvoda kontinuirano evolvira
sa ciljem zadovoljenja potreba klije-
nata i trendova na svetskom trzistu.
Najkrace, mogli bi reci da Centar
pruza mogucnosti assessment konsalt-

februar - mart 2012

il

inga, online i offline procena, talent
menadZimenta, treninga i coachinga.
Centar je, izmedu ostalog i sertifikovani
distributer za Harrison Assessments
jedinstvene metode: SmartQues-
tionnaire™, ParadoxTechnology™,
Enjoyment Performance, Job Success
Formula i drugih.

Ko su éesci korisnici usluga - pojed-
inci ili kompanije?

Nekako se podrazumevalo da bi
ovakve usluge vise koristile organiza-
cije. Trziste je veoma dinamicno i svaka
organizacija mora da bude svesna
svoje uloge i okruzenja u kome deluje.
Ta svest podrazumeva i potrebe za
razvojem. Veoma nam je drago da se
broj pojedinaca koji traze profesionalni
savet ili usluge iz domena upravljanja
potencijalima iz dana u dan u nasem
Centru povecava.

Koliko se u oblasti vaseg delovanja
menja svest poslodavaca i da li se

broj korisnika vasih usluga na ovim
prostorima poveéava?

U danasnje vreme brzih promena
u trziSnom ambijentu, odabir pravih
investicija u zaposlene predstavlja
kljuc kreiranja i odrzavanja visokih
potencijala organizacije. DonoSenje
neadekvatnih odluka o zaposlenima je
neprihvatljivo skupo po organizaciju i
predstavlja nepotreban rizik a Beacon-
house Centar za to nudi resenja. To
vise nije stvar svesti, vec, kao $to smo
rekli, potrebe. Potrebe za opstankom
organizacija.

Primena nasih alata ima znacajan uti-
caj na isplativost raspolozivih alternati-
va za pravilan izbor i razvoj zaposlenih.
Selekcija pogresnih ljudi je veoma
skupa teorema, na Zalost ne i retka u
organizacijama, zakljucuje Sveta Simic,
Managing Partner, Member of the
Institute of Directors, UK & Worldwide
Association of Business Coaches.

S
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BELA UKRSTENICA
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VODORAVNO: 1. Istrajnost, Cvrstina (0), 2. Lopta iza
gola — Finski pisac, Juho Henki (1), 3. Biljka tratorak,
akantus — Luka u Crnoj Gori (1), 4. Oznaka za litar -
Australijska Zivotinja sli¢na medvediéu — Sareni papagaj (2),
5. Insekt sli€an péeli — U svakom sluéaju (pril.) (2),
6. Prelomiti se uz karakteristican zvuk — Oznaka za
elektron (2), 7. Ista slova — Grad u Madarskoj, na Dunavu
— Slavni americki koarkas, Sakil (2), 8. Istrazni zatvor
— MikrobioloSke igle (1), 9. Prvo slovo — Medicinski
aparat — Majstorski kandidat (skr.) (2), 10. Napetost
struje — Gréki grad u kome je Ziveo filozof Tales (1),
11. Ameritka glumica (0), 12. Slikarska detkica —
Albanski grad na jezeru koje je dobilo ime po gradu (1).

USPRAVNO: 1. Letovaliste u Grnoj Gori — Seljacka obuca
(1), 2. Zakon o otpisu kamate (skr.) = Odnos pobeda i
poraza — Suprotni veznik (2), 3. Maljav — Ispisivanje (1),
4. Prevremeno — Retka pojava (1), 5. Korporativne boje
kompanije DIS (1), 6. Inicijali glumca Tadi¢a — Glavni
grad evropske drZave — Inicijali glumice Sorvino (2),
7. Oznaka za istok — Indijanski ¢amac — Glumica, Li (2),
8. Zar, koprena — Trkal Boldon — Manastir u Bugarskoj
(2), 9. Kompanjonke — Glumac, Alan (1), 10. Zamalo —
Promena (1), 11. Pet Mojsijevih knjiga — Bira¢ (lat) (1).

ILUSTROVANA UKRSTENICA

Sve reCi iz ove ukrStenice ilustrovane su crteZima. Va$ zadatak je da prepoznate ilustrovane pojmove
i da ih unesete u dijagram. Da bismo vam olak3ali poetak re3avanja neka slova smo upisali.
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