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DIS

MI STVARAMO
ZVESNU BUDUCNOST

d samog nastanka kompanije DIS, osnovna ideja je da omoguéimo

svojim potrosac¢ima da kupe vise. Ve 21 godinu nam to polazi za

rukom, a na svim trZidtima, na kojima smo prisutni, hesumnjivi
smo lideri. Danas, u vreme velike krize i velikog pada maloprodaje u Srbiji,
kompanija DIS ima prosecan rast od 20 procenata po objektu, raéunajudi prvi
kvartal ove poslovne godine. Ovakvi rezultati nas ohrabruju da nastavimo
sa pronalaZenjem 3to boljih re3enja u optimizaciji poslovanja i na taj hacin
stvorimo mogucnost za jos konkurentnije cene. Takva strategija DIS-a postigla
je izvanredne rezultate, pa beleZimo i svakodnevni rast broja potro3aca, zbog
¢ega nam i proizvodaci poklanjaju veliko poverenje.

Ovakvu snagu prepoznao je i najbolji teniser i sportista sveta, Novak
DPokovic, koji je dao podrsku nasoj kampanji ,Kupuj domace u domacoj
trgovini”. Zajednickim snagama Zelimo da probudimo svest potrosaca da daju
prednost domacdim proizvodacima i domacoj trgovini, ukoliko su konkurentni
kvalitetom i cenama. Verujem u domacde kompanije i znam da u velikom
broju slu¢ajeva potrosaci ne moraju da kupuju proizvode koji se ne proiz-
vode u nasoj zemlji. Stoga, cilj nam je da ukaZzemo potrosacu da je potrebno
da promeni neke navike, koje je stvorio impulsivho, ne razmisljajuéi da svoj
dinar 3alje u inostranstvo, odakle se moZda nikad nede vratiti nazad u nasu
zemlju. Da budem krajnje jasan, najvedi interes gradana i domace privrede je
u ¢injenici da samo na taj i takav nadin moZemo da oéuvamo domacda radna
mesta, stvorimo vedi dohodak za drustvo i izvesniju buduénost.

Ovakvi dosadasnji rezultati, kao i podrska i poverenje koje uZivamo kod
potro3aca i nadih poslovnih partnera, ¢ini nas, u kompaniji DIS, ponosnima, ali
ne i zadovoljnima, jer smo svesni da zajednic¢kim radom moZemo da udinimo
da nadi potrosaéi Zive bolje, tako §to ée u DIS-u KUPITI VISE!

Aleksandar Tirnanic, izvigni direktor DIS-a
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ampanju ,Kupuj domace u
Kdomaéoj trgovini” DIS je,

pocetkom 2011. godine,
pokrenuo s ciljem da, najpre kupcima
u svaojim objektima, a potom i Sirof
populaciji potrosaca, skrene paZnju na
znacaj kupovine domacih proizvoda u
domacaoj trgovini.

»Narednu fazu ove kampanje
obelezilo je premijerno predstavljanje
nove robne marke DIS-a, pod nazivom
‘Ukusi Srbije’. Organizovali smo konkurs
na kojem se 59 domacih proizvodaca,
koji koriste iskljucivo domace sirovine,
takmicilo za plasman medu najbolje

april- maj 2012

‘ukuse Srbije’. Nakon tri polufinalna
nadmetanja, prema oceni struénog
Zirija i uz podrsku glasova nasih
kupaca, najboljim ‘ukusom Srbije’
proglasena je suva sljiva kompanije
‘Plemi¢ Komerc’, iz Osecine. Proizvodi
te kompanije uvrsteni su u asortiman
DIS-a, a opstini Osecina poklonili smo
deset raCunara za opremanje kabineta
u osnovnoj skoli”, kaze direktor market-
inga DIS-a Ivan Sulei¢.

U nastavku kampanje ,,Kupuj
domace u domacoj trgovini”, cilj je
bio da se ta poruka promovise i izvan
okvira DIS marketa, i dopre do najsire
populacije.

,»'Kupuj domace u domacoj trgo-
vini’ nije samo jos jedna preporuka
kupcima da kupuju u DIS-u, vec da se,
gde god kupovali, usmere ka domadéim
proizvodima, jer ce jedino tako svaki
potrosen dinar ipak ostati u Srhiji”,
objasnjava Sulei¢ i dodaje da je takvo
razmisljanje ,jedini put za jacanje
privrede u ovoj zemlji”.

,Dosli smo na ideju da u ovaj seg-
ment kampanje uklju¢imo domace
proizvodace koji predstavljaju vodece
domace brendove, sa kojima DIS
neguje dugogodisnju saradnju. U kam-
panju su se ukljucili ‘Nektar’, ‘Carnex’,
‘Pionir’ i ‘Beohemija’, zbog ¢ega nam je



bio potreban ozbiljan promoter ovog
projekta, te smo dosli do zakljucka da
bi Novak Dokovic, kao najbolji srpski

‘brend’, bio najbolji Covek za taj posao.

Ocekujemo da ce sa takvim promoter-
om, kakav samo Novak Pokovi¢ moze
da bude, i uz zajednicki nastup velikih
srpskih brendova, kampanja imati
teZinu kakvu zasluzuje.

Okosnicu ovog dela kampanje ¢ini

televizijska reklama, cije je, planirano,
Cetrdesetodnevno emitovanje
otpocelo 29. marta. U ovoj kampanji
ucestvuju svi navedeni brendovi, ob-
jedinjeni na policama DIS marketa, a
nosilac citave price je Novak Dokovic,
kao ‘lider medu srpskim brendovima’.
Prateci dosadasnje efekte kampanje,
dosli smo do podatka da je prodaja
domacih proizvoda u DIS marketima

povecana za 5 procenta u odnosu na
period pre kampanje, $to smatramo
znacajnim rezultatom. Proizvodi nasih
partnera u ovoj kampanji zauzimaju
mesto u gotovo svakoj korpi proseénog
kupca DIS marketa, $to potvrduje
¢injenicu da ih ne samo mi (koji se
bavimo trgovinom), vec pre svega oni
(kupci), prepoznaju kao kvalitetan
domacdi brend”, zakljucuje Suleic.

Objedinjavanje vodecih brendova u zajednicku kampanju nije jed-
nostavan zadatak, ali snaga zajednickog nastupa najboljih domacih
brendova je vise nego ocigledna za svakog potencijalnog kupca.

Gorana Golubovié, menadzier
za ljudske resurse i komunikaciju i
Tamara Jojié, marketing asistent MK
group, koja je (MK grupa) nedavno
postala vlasnik ,Carnex-a”, kazu da su
u toj kompaniji svesni ,,ogromnog ug-
leda” koji “Carnex” uziva na domacem
trzistu, kroz ,brizljivo gradenu rep-
utaciju i tradiciju sa kojom su gener-

acije odrasle”, te da zbog toga veruju
da ,nije potrebno posebno naglasavati
koliko je vazno to 5to je jedan od
najznacajnijih ucesnika domace
privrede i prehrambrene mesne in-
dustrije podrzao kampanju “Kupujmo
domace u domacoj trgovini”.

»Zelja nam je da jos vise motivisemo
kupce i potencijalne potrosace
domacih robnih marki, a sve u cilju
jacanja domacih proizvoda. Ova akcija
je odlican podsticaj za srpsku privredu.
Sto se vise kupuje domace, vise ¢e
se i proizvoditi. Podsti¢udi razvoj
domacih proizvoda, stvaramo prostor
za novu proizvodnju, zaposljavanje i
visi nivo razvoja. Porast prodaje moze
samo pozitivno da utic¢e na buducnost
domace privrede,” zakljucuje Gorana
Golubovi¢, menadzer za ljudske resurse
i komunikaciju MK Group.

Tamara Joji¢, marketing asistent
MK group istice da je ,vrlo tesko” ic¢i
u korak sa ostrom konkurencijom, te
da je s toga bitno izgraditi pozitivan i
uspesan brend najpre na domacem
trzistu, i dodaje: ,Zato je odgovornost
na svima nama. Kvalitet nasih proizvo-
da ne zaostaje za uvoznim, ¢ak imamo
mnogo zdravije i kvalitetnije bren-
dove, sa isto tako dugom tradicijom.
“Carnex-ovi” potrosaci, na zajednicko
zadovoljstvo, prepoznali su kvalitet
nasih proizvoda i naseg poslovanja, 5to
se vidi i iz viSedecenijske potraznje.
Nasi proizvodi u inovativnoj danasnjici
ostaju odlicnog kvaliteta, prateci nove
trendove. Tome u prilog ide i laskava
titula “Najbolje iz Srbije” koja je pri-
pala “Carnex-u” u kategoriji najbolji
korporativni brend robe svakodnevne
potrosnje”.
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Natasa Jokic, direktor marketinga
kompanije “Nectar” kaZe: ,Nectar” je,
prema izboru potro3aca “najomoiljeniji
domaci brend u Srbiji”, prepoznao
znacaj zajednicke kampanje “Kupuj
domace u domacoj trgovini”. Kampan-
jom se promovisu vodeci domacdi bren-
dovi, §to ce svakako imati i pozitivan
uticaj na srpsku privredu.

“Nectar” je izrastao u jak korporativ-
ni brend, koji je svoju vodecu poziciju
dodatno ojacao akvizicijom “Fructala”.
Na taj nacin postao je ubedljivo najveci
proizvodac sokova, nektara i napi-
taka u Citavom regionu, kao i najvedi
proizvodac decije hrane.

U kampaniji, na nase veliko zado-
voljstvo, komuniciramo da su brojni
potrosaci izabrali “Nectar” i da su
tim izborom potvrdili da zaista “nije

svejedno”.

Smatramo da je zajednicka kam-
panja vodecih domacih proizvodaca
prilika za popularizaciju domacih
brendova i jatanje svesti potrosaca o
kvalitetu srpskih proizvoda. Imajuci
to u vidu, ocekuju se i pozitivni efekti
— u povecanju proizvodnje — a 5to e
se odraziti i na rast ukupnog bruto
drustvenog proizvoda.

U uslovima velike konkurencije na
trzistu, sve je vise domacih kompanija
koje svojom ponudom i kvalitetom ne
zaostaju za poznatim svetskih robnim
markama.

Kompanija “Nectar” prati savremene
trendove, i svojim inovativnim pris-
tupom u razvoju i jacanju brendova,
zauzima ubedljivo lidersku poziciju u
regionu.”



Dejan Ivanovié, brend-menadzZer
»Beohemije” istice: ,0dlucili smo se da
ucestvujemo u kampanji kako bismo
podrzali promociju domacih proiz-
voda, kao i zato sto Zelimo da nasim
potrosacima pruzimo Sansu da po po-

voljnim cenama kupe nase proizvode,
koji po kvalitetu odgovaraju svetskom
nivou.

Kompanija “Beohemija”, kao domaci
proizvodac praskastih deterdZenata
i kuéne hemija, nakon 20 godina
uspesnog poslovanja u zemlji i regionu,
uspela je da pozicionira svoje brendove
kao omiljene kod potro3aca.

DeterdZent za pranje rublja “Duel”,
sa trzisnim uceséem od preko 30
procenata, zauzima vodece mesto
medu nasim brendovima, tako da nije
slu€ajno 5to u kampanji ucestvujemo
upravo s njime.

Svaka akcija koja ima za cilj promoci-
ju domacih brendova i podizanje svesti
potrosaca o tome da se kupovinom
domaceg proizvoda pomaze privreda
na dugoroc¢nom nivou , moze da dopri-
nese rastu domace privrede.

Nadamo se da ce ova akcija biti samo
uvod u jos vedi broj kampanja za pro-
mociju domacih proizvoda, i da ce sve

vedi broj domacih kompanija na ovaj
nacin pruZiti potrosa¢ima mogucnost
da svoje omiljene proizvode kupe po
povoljnijim cenama.

Kompanija “Beochemija” poseduje
najsavremeniju proizvodnu tehnologiju
u regionu, a svi nasi proizvodi prolaze
rigoroznu kontrolu kvaliteta.

Ostvarili smo uspesnu partner-
sku saradnju sa vodecim svetskim
proizvodacima sirovina, kakav je BASF.
Sve to su neki od ¢inilaca na osnovu ko-
jih mogu da kazem da su nasi brendovi
po kvalitetu konkurentni svetm.

Sa sopstvenim brendovima ‘Deus’,
‘Duel’, ‘Spin’, ‘Pompa’ i ‘Skala’ uspesno
poslujemo na sedam trZiSta u regionu.

Od ukupne prodaje nasih brendova
izvoz €ini vise od 30 procenataiu
stalnom je porastu, na osnovu cega
moZemo da kaZzemo da domacdi proiz-
vod moZe da konkuriSe svetskim bren-
dovima, ne samo na nasem trzistu, vec
i uregionu.”

Kampanija bi frebalo da predstavlja podsticaj usmeren ne samo ka
kupcima, vec i prema privredi, gde Ge se raditi na razvoju i plasmanu
novih i kvalitetnih domacih proizvoda.

R,

Slavica Jovanovié¢ Kunji, marketing
menadzer kompanije ,,Pionir” kaZe:
»Kompanija “Pionir”, jedna od najvecih
konditorskih kompanija u regionu, rado
ucestvuje u aktivnostima koje dopri-
nose razvoju i promociji privrede u

Srbiji, jer se na taj nacin pospesuje obrt
i prodaja domacih sirovina u komplet-
nom repro ciklusu, $to donosi novac
nasim zaposlenima, svim radnicima i
njihovim porodicama.

Procenili smo da postoji opsti interes
za ucescem u nacionalnom projektu
“Kupuj domace u domacoj trgovini”.

Cinjenica da ove godine obelezavamo
vazan jubilej, 95 godina postojanja,
svedodi o uspehu, snazi i postojanosti
nasih brendova.

Sloganom ,,Samo najbolje je do-
voljno dobro” naglasavamo i isticemo
prepoznatljiv kvalitet nasih proiz-
voda, §to je potvrdeno i prestiznom
medunarodnom nagradom - “Najbolji
konditori u Evropi” za 2010. godinu -
Candy Kettle Club.

S obzirom na veliku prisutnost
inostranih brendova, smatramo da je
uceice u nacionalnoj kampanji dobar
nacin da se potrosaci podsete na kval-

itet i postojanost domacih brendova

u razlicitim kategorijama. Sa druge
strane, ofekujemo da novac utrosen u
kampaniji, rezultuje povecanjem proiz-
vodnje i prodaje nasih proizvoda.

Krajnji cilj je vedi prihod i veca dobit,
pa shodno tome i vedi priliv u budzet
drzave.

Nadamo se da ¢e ova kampanja,
po svom obimu, intenzitetu , di-
namici i poruci koju Salje, biti dovoljno
primecena i da ce imati pozitivan uticaj
na svest potrosaca.

Vecina domacih proizvodaca, a
narocito proizvodaca robe Siroke
potroinje, ne zaostaje u primeni novih
tehnologija, zatim kvalitetu, dizajnu i
pakovanju, za inostranim proizvodima,
a medu njima i ,Pionir” koji je u pos-
lednjih nekoliko godina investirao u
najbolju opremu i tehnologiju na svetu,
kako bi obezbedio konkurentnost svo-
jih proizvoda.”

april- maj 2012



rivredna komora Srhije, dnev-
P ni ekonomski list ,,Privredni
pregled” i Ministarstvo
poljoprivrede, trgovine, Sumarstva
i vodoprivrede, ve¢ osmu godinu za
redom, organizuju akciju ,Najbolje iz
Srbije”, koja predstavlja izbor najboljih
robnih, usluznih, korporativnih i liénih
brendova na trzistu Srbije.

U ovogodisnjoj akciji za izbor ,Na-
jbolje iz Srbije”, nominovano je 130
brendova, a nagradeno blizu 30.

Nakon objedinjavanja rezul-
tata istrazivanja trzista, te glasanja
potrosaca i poslovnih partnera, clanovi
Zirija doneli su konacnu odluku
o pobednicima u 20 kategorija, a
ovogodisnji laureati i nosioci nagrade
predstavljeni su u Privrednoj komori
Srbije (PKS), na zavrSnoj sve¢anosti.

Priznanje (i statuu) ,Najbolje iz
Srbije” u 2011. godini, kao potvrdu
kvaliteta, kompanija DIS je osvojila u
dve kategorije: , Najbolja trgovinska

april- maj 2012
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robna marka” i ,Najbolje trgovisnko
preduzece”.

Na svecanosti uprilicenoj povodom
dodele priznanja, direktor marketinga
DIS-a Ivan Sulei¢ je, izmedu ostalog,
rekao: , Kada nas pitaju Sta stoji iza
naseg uspeha, mi u DIS-u kazemo
da pre svega vodimo rac¢una o svo-
jim kupcima. lza toga, naravno, stoji
mukotrpan rad. Mi u DIS-u neprestano
radimo na tome da nasim kupcima
obezbedimo bolju ponudu i niZe cene,
jer samo tako mozemo da opstanemo
na trzistu. Hvala vam Sto ste to pre-
poznali i dodelili nam ovo priznanje”.

Akciju ,,Najbolje robne marke Srbije”
pokrenuo je dnevni ekonomski list
»Privredni pregled”, sredinom 2004.
godine, u cilju afirmacije domacih kom-
panija i proizvoda, koji su po kvalitetu,
ceni i drugim osobinama ravnopravni
svetskim konkurentima.

Istovremeno, po ugledu na druge
zemlje, u kojima je slicna ak-
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BEST OF SERBIA

cija dala dobre rezultate, kao i u cilju
unapredenja konkurentnosti domace
privrede, (tadasnje) Ministarstvo
trgovine, turizma i usluga je pokrenulo
kampanju ,,Kupujmo domace — ob-
novimo Srbiju”, pa je akcija prakticno
postala sastavni deo kampanje ,,Kupu-
jmo domace”.
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ma kraju i same finansi-
to smo otvorili prvi ma-
takva temeljna priprema
maloprodaje objasnjava nasu
nost za dalji razvoj, bez
ibia Giieneti iglasim




#Velic¢ina trgovinskog lanca je veoma bitan parame-
tar. Medutim, ja bih ispred veli¢ine uvek postavio
zdravu kompaniju, koja ima plan razvoja nezaus-
tavljiv ¢ak i u ‘teskim vremenima’, kakva su danas.
Naravno da Zelim da se kompanija uvecava, ali samo
ukoliko ne ugrozava zdravo i kvalitetno poslovanje.

U suprotnom put vodi u pravcu prodaja kompanije.
Danas je vise nego ikada neophodna prilagodljivost
trZistu, ne samo po pitanju cena, akcija, marketindkih
i drugih aktivnosti, ve¢ i u smislu edukacije kadrova,
inovativnosti, informacionih sistema, a da bi se sve

to implementiralo potrebna su znacajna sredstva. O
tome je prosto nemogucde razmisljati kada je prisutan
problem nelikvidnosti i kreditne prezaduZenosti. Nasa
glavna snaga je upravo u toj prilagodljivosti trzistu i
potrebama razvoja kompanije”, objasnjava Tirnanic.

»Naravno da je pozeljan strateski partner sa kojim je
moguc brzi i kvalitetniji razvoj na trZistu, ali on mora da
bude kompatibilan i prihvatljiv partner kada je u pitan-
ju nacin poslovanja, strategija razvoja, razvojni poten-
cijal i drugi kvaliteti. Veoma je tesko pronaci adekvatnu
kompatibilnost. Uvek postoji nesto Sto onemogucava
‘dalju pricu’ ka partnerstvu. U oekivanju partnera mi
moramo graditii uslove za samostalno poslovanje.”
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»,Nasa prednost je ogromno iskustvo ste¢eno kroz
veleprodajnu delatnost, gde smo imali moguénost
da izvrS§imo odabir kvalitetnih, pouzdanih, uspesnih
i iznad svega lojalnih trgovaca, koji su polozili sve
ispite u teskim poslovnim godinama. To su odabrani
‘DIS partneri’, za koje ¢vrsto verujemo da mogu iéi u
korak sa konkurencijom, $to oni iz godine u godinu i
potvrduju . ‘DIS partneri’ danas uposljavaju vise od
3.000 radnika - to treba poStovati i davati im podrsku
za dalji razvoj, jer oni imaju potencijala za buducnost.
Danas je potrebna podrska ljudima koji su spremni
da uloZe svoje znanje, kapital, a esto i porodicu da
bi pokrenuli svoj biznis i tako uposlili ljude kojima je
potrebna egzistencija. Kompanija DIS radi upravo to,
pokusavajuci da iskoristi tu logi¢nu sinergiju izmedu
proizvodaca, malih tgovackih radnji i potrosaca, a svoju
ulogu vidi u sinhronizaciji interesa i sveukupnom zado-
voljstvu poboljsanjem poslovanja. MoZzemo da kazemo
da smo veoma zadovoljni poslovanjem DIS fransSize,
ali smo svesni da moramo da pronademo nove nacine
podrske i tako obezbedimo jo$ bolje rezultate.”

»Privatizacija je nesto Sto je neophodno uraditi i po
mogudstvu zavrsiti $to pre. Kako god sproveli priva-
tizaciju, ona sama po sebi ne moZe da bude postena
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i pravedna: tu se puno energije i vremena trosi bez
ikakvog efekta. Mislim da imamo puno problema na
kojima treba raditi i zato treba brze da prelazimo na
nove izazove, a ne da jedan ili dva obradujemo godi-
nama. Ne vidim nikakav efekat od polemike ‘moglo
je ovako — moglo je onako’, na kojoj se obicno sve i
zavrsava, a veliki problemi se odlazu i ne resavaju.”

»Ako razmisljamo u pravcu potrebe kvalteta us-
luge, onda je konkurentnost nezaobilazna. Zato mis-
lim da i javna preduzeca treba privatizovati, a kasnije
dati mogucnost postojanja konkurencije. Jedino tada
gradani mogu ocekivati kvalitet i biti zadovoljni.”

»Sve polazi od ekonomije. Ogroman je pritisak na
privredu. Prihvatam Cinjenicu da se u teskoj situaciji
od svih privrednika ogekuje drustvena odgovornost,
ali mora postojati i razumevanje osnovnih potreba
razvoja privrednih Cinilaca. Razvoj bez kreditne
podrske je veoma spor, prosto neodrZiv, a sa druge
strane, komercijalne banke nisu u stanju da pruze
kvalitetnu i prihvatljivu ponudu. Zato resenje vi-
dim u formiranju Razvojne banke, koja mora ceniti
opravdanost davanja podrike odredenom privred-
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nom subjektu u svakom konkretnom sluéaju. Bez
takvih mogucénosti, ne vidim razvoj srpske privrede,
$to po sebi generise i druge probleme u ukupni Zivot
Srbije.”

,Marketing ima veoma veliki znacaj za razvoj kom-
panije. Kada zelite da posaljete poruku potro3acima,
svakako da Zelite da budete ubedljivi i da Vam
veruju. Upravo iz tog razloga smo se opredelili za
Novaka Dokovica. Ne samo zato 5to svi mi njemu
verujemo, vec zato $to i sam Novak veruje u sinergiju
nadeg naroda i mogucnost stvaranja iz toga neceg
dobrog za nas narod. To potvrduje i njegov pristanak
da ucestvuje u ovoj kampaniji.”

,Nagrada je potvrda da smo na dobrom putu i
ona nam daje snagu za napredovanje. Zadovoljstvo
je vece kada u trenutku dobijanja nagrade osecate
mogucénost da opravdate poverenje jer imate jo3
puno toga da kaZete, imate i mogucnost to da ostvar-
ite, a onda sa nagradom dobijete i snagu i volju da to
realizujete.”
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TRINOVA DIS MARKETA

Kompanija DIS danas ima 1.200 radnika, a do kraja godine ce taj broj dostici 1.500. Bez obzira
na komplikovanu poslovnu godinu, za komaniju DIS 2012. bice godina ozbiljnih investicija, jer ¢e
svoj maloprodajni lanac upotpuniti sa tri nova objekata, na razliitim krajevima Sthije.

arketi DIS-a u PoZarevcu, Novom Sadu i
Kraljevu bice otvoreni do kraja godine,
prema recima tehnickog direktora DIS-a

Radoljuba Burica, koji je nadleZan za realizaciju svih
pomenutih projekata.

»Kada je ret o Pozarevcu, posle visegodisnjeg odla-
ganja, pribliZzava se konacno trenutak otvaranja tog
objekta. Gradska uprava je potvrdila da DIS moZe da
iskoristi pravo konverzije; to reSenje je izdato 1. aprila
i, ukoliko ne bude Zalbi, ofekuje se da DIS stekne pravo
svojine na zemljistu i objektu tokom ovog meseca. Po
okoncanju tog pitanja, pocece i postupak dobijanja
dozvola koje su u meduvremenu istekle, pa zvanican
nastavak radova na ovom objektu moZe da se ocekuje
pocetkom maja meseca. Od trenutka otpodinjanja
radova, bi¢e nam potrebno tri nedelje intenzivnih
aktivnosti kako bi objekat stavili u funkciju, a njegovo
otvaranje bi se moglo ocekivati krajem juna meseca.
Zbog specifi¢nosti terena, objekat u PoZerevcu je suzen
u odnosu na druge objekte i umesto standardnih 16 on
¢e imati 13 kasa. Objekat, koji pripada kategoriji velikih
formata DIS marketa, smesten je na samom ulazu u
grad iz pravca auto puta, u ulici Bure Dakoviéa bb”,
objasnjava Duric.

On dodaje da se, kada je o marketu u Kraljevu rec,
trenutno radi urbanisti¢ki projekat, ali i da ,tu postoji
mali zastoj, jer se projektovani objekat nalazi blizu
Zeleznicke pruge, pa je potrebno satekati saglasnost
zeleznice”. Ukoliko sve procedure budu zavriene u
predvidenom roku, otvaranje objekta u Kraljevu, na
adresi Dositejeva bb, uz regionalni put Kragujevac —
Kraljevo, moZemo ocekivati tokom novembra meseca.

“Kada je re¢ o objektu u Novom Sadu, gde smo
zakupci prodajnog prostora, investitor je radove poceo
jos krajem 2011. godine. Prema utvrdenoj dinamici,
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planirano je da se DIS market u Novom Sadu zavrsi
tokom septembra meseca. Trzni centar “BIG” Novi
Sad, u kome ¢e se nalaziti i DIS market, bice izgradjen
na prostoruu povrsine 90.000 kvadratnih metara, u
ulici Sentandrejski put br. 11, na samo 4 kilometra od
centra grada. Trzni centar u kojem e se smestiti DIS
market ce zauzimati 40.000 ‘kvadrata’ komercijalnog
prostora, a 1.500 besplatnih parking mesta ce obez-
bediti potrosacima lak pristup i kupovinu. Gradjanima
Novog Sada i Vojodine ¢e po prvi put, na jednom
mestu, biti dostupni svi domaci i internacionalni bren-
dovi . Investitor projekta, kompanija ‘BIG CEE’, deo je
izraelske grupe ‘BIG Shopping centers’, koja poseduje i
rukovodi Sirokom mreZzom trznih centara u lzraelu, SAD
i Indiji”, rekao je Radoljub Buri¢.
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nata DC za voce i povrée u sistemu DIS-a, ne-
davno je smesten u Beograd, gde funkcionise
kao jedan od segmenata beogradskog DIS marketa.

U cilju unapredenja odredenih poslovnih segme-

Category menager u DIS-u Goran Raskovic, objasnjava
da je dobro organizovani centralni magacin za prijem voca
i povréa ,neizbeZna karika” jednog velikog sistema: ,Takva
organizacija sistema dala je i svoje prve pozitivne rezul-
tate, koje oucavamo kroz povecanje nabavljenih, odnosno
isporucenih ili prodatih koli¢ina voca i povrca. Anketiran-
jem jednog broja kupaca u DIS marketima, dosli smo do
saznanja da su zadovoljniji kvalitetom ponudene robe na
DIS pijacama, a narocito znacajnim Sirenjem asortimana”.
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Koje su prednosti novog sistema?

~Menadimentu svih marketa svakodnevno se dostav-
lja spisak ponudenih artikala, a na njima je mogucénost
izbora. DIS marketi dnevno upucuju trebovanja, koja
nama dostavljaju do 12 sati, da bismo im trebovanu robu
isporucili sutradan u jutarnjim satima. Cilj nam je da voce
i povrée marketima bude isporuceno svakoga dana u isto
vreme jer im pristizanje ove vrste robe u razlicitim vre-
menskim intervalima remeti trebovanje, a novi sistem im
omogucava da lager robe bude preciznije isplaniran.”

U c¢emu se ogleda buducnost razvoja ovog segmenta
poslovanja?

,Buducnost vidim u povecanju koli¢ine kvalitetne robe
uzete direktno od proizvodaca, jer proizvodac treba
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da proizvodi, a ne da se bavi trgovinom. Proizvodacu je
bitno da ima sigurnog kupca, Sto DIS jeste, i proizvodaci to
prepoznaju. Najvedi problem nase poljoprivrede nalazi se u
tome $to proizodaci nemaju konstantno obezbeden plas-
man. Kada bi poljoprivrednici imali dugoroéno obezbeden
plasman, sigurno bi Sirili obim proizvodnje, §to bi, naravno,
znacajno uticalo i na cenu odredenih proizvoda. Pogresno
je misljenje da se cene voca i povréa obaraju zahvaljujuci
povecanju broja trgovinskih lanaca koji ¢e se boriti za trzise
— u toj kategoriji robe, cene se obaraju povecanjem obima
proizvodnje.”

Kakva je procedura za potvrdivanje ispravnosti voca i
povrca koje se prodaje u maloprodajnim objektima DIS-a?

»1rgovci, odnosno u nasem slucaju dobavljaci, su u obavezi
da imaju sertifikate o zdravstvenoj ispravnosti robe. HACCP
nas obavezuje na posedovanje sertifikata o zdravstvenoj
ispravnosti robe i proizvodacima su poznati kriterijumi
koje oni u tom smislu moraju da zadovolje, kako bi robu
plasirali na trziste. Kazne za nepostovanje ovih preporuka
su ogromne tako da niko i ne pokusava da ide mimo ovih

preporuka. Imajudi u vidu prethodno navedeno, moZzemo
da kaZzemo da je voce i povrce iz DIS-ovih marketa apso-
lutno bezbedno za konzumiranje i ispunjava sve propisane
standarde.

Uspesnost poslovanja sistema pijace zavisi od velikog
broja razli¢itih faktora, svrstanih u citav lanac odredenih
procesa, Cije uspesno obavljanje zavisi od velikog broja ljudi
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pa se sa pravom funkcionisanje pijace smatra jednim od
najzahtevnijih segmenata poslovanja marketa.

Od velikog znacaja za kvalitet voca i povréa koje stize do
krajnjeg korisnika jeste sistem transporta. Kod nas ambalaza
u koju se pakuju ove namirnice jos uvek nije standardi-
zovana, a ponekad problem moze biti i temperatura na kojoj
se vrsi transport odredenih artikala, jer velike temperaturne
razlike od trenutka branja do trenutka pakovanja robe u
nase magacine mogu da ostete voce i povrce. Potrebno je
obezbediti hladan lanac od proizvodaca do rafa, sto je u
Srbiji veoma tesko, ali DIS ipak donekle uspeva u tome.”

Sta je presudno za dobru pradaju voéa i povréa u malo-
prodajnim objektima poput DIS marketa?

,Moce i povrce se kupuje okom, pa ga je pre svega potreb-
no lepo izloziti. Kupac ¢e sa udaljenosti od 20 metara uociti
lepo spakovano voce i povrce i to ce biti povod da pride i
kupi. Ako ovi artikli nisu dobro izloZeni, sigurno je da ni niska
cena nece pospesiti njihovu prodaju. Potrebno je dosta
vremena za obuku radnika za rad na odeljenju voca i povrca;
oni, pre svega, moraju da nauce da razlikuju pojedine sorte

voca i povrca, jer se razlike u izgledu nekada svode na ni-
janse, a razlika u ceni je velika.”

Koliko su razlicite navike potrosaca u odnosu na razlicita
podrudja o kojima govorimo?

,»0no o éemu se takode mora voditi raCuna jesu navike
potrosaca. Na jugu, recimo, kupci traze sitniju robu, jer
porodicu Cini vise ¢lanova od uobicajenog prosecnog broja
u domacinstvu, dok, na primer, u Beogradu i Vojvodini
traze krupniju robu. Na zapadu je roba standardizovana i
gde god da je kupite paprika ce biti apsolutno identi¢na; u
Srbiji to nije slucaj, pa vi robu dobijate kao nekalibrisanu i
tako dolazimo do situacije da se u nekim krajevima pokupi
krupnija, a ostavi sitnija roba, koja kasnije, kao neprihvatljiva
za neko trziste, jednostavno propada. Zato smo prinudeni da
obratimo paznju i na ovakve stvari i da u odredene markete
Saljemo robu u skladu sa navikama i oc¢ekivanjima kupaca.

Meni je cilj da, kada kupac dode u DIS, unapred ima
pripremljen spisak sa vo¢em i povrécem koje Zeli da pazari.
Zato moramo ozbiljno raditi na kontinuitetu raspolozivih
artikala, tako da kupac moze da, vec kad pode od kuce,
racuna na to da u DIS-u sigurno moZe da kupi ono ito Zeli, i
to zadovoljavajuceg kvaliteta i po pristupacnoj ceni. Zado-
voljni smo saradnjom sa nasim dobavljac¢ima. ,Fruit com-
pany”, ,Fruit word” i ,Agruma” su dobavljaci zahvaljujuci
kojima imamo tako dobar kvalitet i dobre cene robe,” Goran
Raskovi¢, category menager u DIS-a.
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USPEH POCIVA
NA CVRSTIM TEMELJIMA

Saska Misic pripada kadru najmlade generacije u sluzhi raéunovodstva DIS-a. Ginjenica da se
u odnosu na svoje kolege veoma kratko bavi ovim poslom nije je sprecila da, ulazuci energiju u
Zelji za sticanjem novih saznanja, veoma brzo napredujei svrsta se u kategoriju radnika od kojih
menadZment kompanije ima znacajna ocekivanja.

enralni direktor DIS- teklom periodu: ,Saska Misic¢ je 2010. godine pocinje aktivno da mi
G a Darko Acimovic u nasu kompaniju dosla pre dve pomaze na poslovima komunikac-
obrazloZio je odluku da godine. Ekonomiju je diplomirala ije sa bankama, osiguravajuéim
upravo Misiceva bude proglasena  u Kragujevcu, na smeru ‘Finansije kompanijama, kao i da mi asistira
najboljim radnikom DIS-a u pro- i ratunovodstvo’. U septembru pri svim vaZnim pitanjima u vezi
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s radom finansijskog sektora
preduzeda. Vrlo je ambiciozna,
orna za rad i oduvek mi je bila
znacajna pomoc u pripremi sas-
tanaka sa nasim saradnicima iz
oblasti bankarstva i osiguranja. U
meduvremenu, osim opisanog po-
sla, u€estvovala je i u izradi finan-
sijskih izvestaja i zavrénog racuna.
Misiceva predstavlja buducnost
nase kompanije i nadam se da ce
se u narednom periodu profilisati
u kadar koji ¢e znacajno doprineti
rastu nase kompanije”.

Osnovnu i srednju ekonom-
sku zavrsila je u Velikoj Plani, a
Ekonomski fakultet u Kragujevcu.
Prvo radno iskustvo imala je u
Opstini Velika Plana, a dolaskom u
DIS, i Zivotno i poslovno nastavila
da bude usmerena ka opstini Ve-
lika Plana.

»,Moje prvo radno iskustvo
vezano je za opstinu Velika Plana,
gde dam radila kao pripravnik
u budZetskoj sluzbi, sto mi je
omogucilo da dosta nau¢im o
budzetskom poslovanju. U martu
2010. pocela sam da radim u knjig-
ovostvu DIS-a, najpre na knjizenju
racuna i proveri dokumentacije,
konkretno vezane za market u
Pancevu. Posle Sest meseci rada,
ukljucena sam u poslove vezane
za finansije, najpre na polju sarad-
nje sa bankama i osiguravajuéim
ku¢ama, 5to je veoma Sirok spektar
knjigovodstveni deo posla, a ove
godine sam bila uklju¢ena u izradu
zavrsnog rac¢una. U poslednjih
godinu dana radim i u zanimljivoj
oblasti koja se odnosi na finan-
sijske analize, kroz koje pratimo
odredene segmente poslovanja”,
kaZe Saska.

Za nju je kompanija kakva je DIS
veliki izazov, jer se kontinuirano
desavaju najrazlicitiji dogadaji koji
svakodneno pruZaju mogucnost
novih saznanja.
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»,Ekonomija je prakticnaii ja
zaista volim da se bavim ovom
obla3éu. Nedavno sam dobila
licencu ovlas¢enog ratunovode
i iskreno Zelim da postanem
struénjak u toj oblasti, ali potrebne
su godine iskustva, koje mene tek
ocekuju. Pre nego $to sam upisala
ekonomiju, dvoumila sam se da li
da se u smislu svog Zivotnog poziva
posvetim istoriji ili ekonomiji, iako
su to dve potpuno razlidite stvari.
Ekonomiju sam procenila kao per-
spektivniju i odlucila da se u tom
smislu obrazujem, a da se istoriji
posvetim ukoliko i kada imam vre-
mena.”

Koliko si po zavrsetku fakulteta
bila zaista pripremljena za ono sto
te je ocekivalo u praksi i sta fe bilo

OIS

na to da li si zavrsio fakultet ili ne,
potrebno je da pocnes da ucis od
najnize lestvice, da bi kroz neko
vreme hio sposoban da se popnes
za stepenik vise i nastavio da se
penjes. Seminari su jos jedna
znacajna mogucnost da naudis
nesto novo. Ja sam nedavno bila na
seminaru posveé¢enom finansijskoj
analizi na kojem sam naucila dosta
novih stvari, kao i na seminaru
posvecenom platnim karticama, pa
akceptima i garancijama i o svemu
tome dosta naucdila; bilo je to dobro
iskustvo.”

Kako su koncipirani tvoji buduci
planovi?

,Bila sam iznenadena kada sam
proglasena najboljim radnikom;
to je nesto $to uopste nisam

Ukoliko Zeli§ da budes dobar u svom poslu, bez
ohzira na fo da li si zavrsio fakulter ili ne, pofrebno
je da pocnes da ucis od najnize lestvice, da bikroz
neko vreme hio sposohan da se popnes za ste-
penik viSe i nastavio da se penjes.

najvece iznenadenje za tebe?
,,Bez obzira sto prolazedi kroz
fakultet ucis dosta teorije, sve je
potpuno drugadije u paraksi. U
primerima koje ¢itas u knjigama,
sve izgleda mnogo jednostavnije.
U knjigovodstvu postoje utvrdena
pravila koja je neophodno
postovati, ali je potrebno znati i
kako da ih primenis u odredenim
oklnostima i sredini. Kada neko
ude u ovaj posao nakon fakulteta,
prakti¢no podinje da udi sve iz
pocetka i ima utisak da se sa
mnogim stvarima nikada nije sreo,
ili jeste, ali na potpuno drugaciji
nacin. Ukoliko Zeli$ da bude$
dobar u svom poslu, bez obzira

ocekivala. Kada vidis da se tvoj rad
ceni, to deluje prilicno stimulativno
na svaku osobu kojoj je iole stalo
do svog posla. Moji planovi se
oslanjaju na sticanje novih znanja
na sto efikasniji nacin, $to ¢e me

u nekoj buduénosti, nadam se,
dovesti do napredovanja. Kada sam
zamisljala kako ¢e moj posao izgle-
dati, u svojim mislima sam uvek
prvo radila u knjigovodstvu iz tog
razloga sto sam uvek smatrala da
treba postaviti neke temelje, koje
kroz praksu treba nadogradivati,
kako bi postojao realni osnov za
prelazak na neke od visih pozicija

i razvijanje uspesne karijere,” kaze
Saska Misic.
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0DGOVORNOSTI
SENE TREBA PLASIT]

buducnost vidi u komercijali, u DIS -u radi vise

od godinu dana i zahvaljujuéi uloZenom trudu,
Nikola Radosavljevic je prvi put, tokom svog kratkog
radnog iskustva, proglasen najboljim radnikom.

E konomske nauke mu idu od ruke, svoju

—‘

o
X ‘E'w i

4

. 4

»Pre dolaska u DIS radio sam u ,Hiper cortu”, pa je, po
preuzimanju tog objekta, nastavak rada u DIS-u bio logic¢an
sled dogadaja. U prethodnoj firmi sam radio kao maga-
cioner na konditorima i prehrani. Radni odnos u DIS-u zas-
novao sam na poziciji prodavca, a kasnije sam prebacen u
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magacin, nakon ¢ega sam menjao Sefa odeljenja konditor-
skih proizvoda, pa, potom, postao Sef odeljenja konditor-
skih proizvoda, da bih, odskora, postao zamenik ‘floor-
manadzera’, odnosno poslovode”, kaze Jovanovic.

Nikola je apsolvent na smeru ,,menadZment” u jednoj

od visokih poslovnih skola, ali i kada obrazovne planove
bude priveo kraju, ostace u sferi trgovine: ,,Mislim da ¢u
ostati u oblasti trgovine i kada budem diplomirao, jer je to
ono 5to me zanima, narocito kada je re¢ o komercijali, pa
planiram da dalje idem u tom smeru. Ekonomija je ono sto
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me zanima i idu mi od ruke ekonomske nauke”.

Da li postoji razlika u tvom doZivijaju trgovine iz per-
spektive kupca i zaposlenog u ovoj oblasti?

»Dok sam trgovinu posmatrao iskljucivo sa stanovista
kupca, nerviralo me je mnogo toga. Reagovao sam u
mnogim situacijama, recimo kada se dogodi da na nekom
artiklu nema cene, kao i na druge stvari koje coveka mogu
da dotaknu iz perspektive kupca. Sada kada znam kako sve
funkcionise, ponasam se mnogo drugacije. Ako i pomislim
da mi neSto smeta, odmah znam kakav ¢u odgovor dobiti u
prodavnici u kojoj kupujem, a i naucio sam da se snadem u
mnogim situacijama, pa mnogo toga i prastam, jer znam o
c¢emu sve zaposleni moraju brinuti.”

OIS

snose svi ¢lanovi tima. Na mom odeljenju trenutno rade
ljudi koji zaista cine jedan kompaktan tim. Zajedno smo jos
iz prethodne firme i odli¢no se slazemo; toliko se dobro
razumemo da nema potrebe da trosimo previse vremena na
dogovaranje, jer svako zna svoja zaduzenja i pre konkretnih
dogovora.

Kako si ti reagovao na cinjenicu da si proglasen naj-
boljim radnikom?

»Ljudi razli¢ito reaguju na nagradivanje. Na nekoga to
deluje stimulativno, tako da kad bude nagraden, jos vise
‘grize’, trudedi se da posao obavi na najbolji moguci nacin,
dok neko drugi to shvata potpuno suprotno. Kada je o meni
rec, ja nagradu doZivljavam kao pohvalu za ulozeni trud i ona

Mislim da se svaki frud isplati, mozda ne bas u frenutku kada
ocekujete dace bitiisplativ, ali negde u duducnosti sigurno.

Sta podrazumeva posao zamenika floor managera koji ti
trenutno obavljas?

»Svaki moj radni dan pocinje snimanjem situacije u delu
objekta za koji sam zaduZen; to je jedini nacin da kon-
statujem Sta je to Sto treba ispraviti, kao i da pripremim
zaduZenja za zaposlene za taj dan. Po izvrSenom uvidu u
situaciju, komuniciram sa magacionerima u vezi onoga sto
je potrebno: to je sistem po kojem se odvija svaki dan. Moj
posao podrazumeva rad sa kupcima u polju i na info pultu i
to je najtezi deo posla, jer sa svima treba pronaci pravi nacin
komunikacije, a nekada to prosto nije moguce.”

Kako funkcionise tim sa kojim svakodnevno saradujes?

»Postoje znacajne razlike izmedu sistema u kojem smo
prethodno radili i sistema uspostavljenog u DIS-u. Vlasnik
prethodne firme je bio vojvodanin i Citav proces rada odvi-
jao se usporenije. Sa dolaskom DIS-a insistiralo se na vecoj
dinamici, pa veliki broj prethodno zaposlenih nije mogao to
da prihvati i snade se u takvom sistemu. Od ljudi sa kojima
radis apsolutno zavisi kvalitet obavljenog posla, jer dobro
je poznato da slaba karika koci citav proces, a posledice
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stimulativno deluje na mene. Mislim da se svaki trud isplati,
mozda ne bas u trenutku kada ocekujete da ce biti isplativ,
ali negde u duducnosti sigurno, bar meni se to tako desavalo
u Zivotu. Ja ne izbegavam bilo kakvu vrstu odgovronosti i
uvek ¢u se prihvatiti onoga $to smatram da mogu kvalitetno
da obavim.Mislim da je razlog nenapredovanja velikog broja
ljudi njihov strah od odgovornosti; zato ja, slededi odluku da
¢u napredovati, ne izbegavam bilo kakav vid odgovornosti,
kaze Nikola Radosavljevic.”
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Sledeci osnovni cilfj, zastitu
na radu, koja podrazumeva
obezbedivanje maksimalnog
nivoa sigurnosti zaposlenih, DIS je
investirao u poboljsanje kvaliteta
zastitne opreme, ¢ime je rizik od
povreda na radu znacajno sman-
jen.

“Zastita na radu znaci brigu kom-
panije o radnicima — na njihovom
radnom mestu, odnosno staranje
o njihovoj bezbednosti u toku
obavljanja odredenog poslovnog
procesa. Od trenutka osnivanja,

u DIS-u postoji i primenjuje se
odredena HTZ oprema, koja se
tokom vremena menjala, u skaldu
sa aktuelnim zahtevima. Na samom
pocetku, tu opremu je predstavljao
samo radni kombinezon, koji je pre
svega promovisao obelezja firme,
kao i rasteredivao radnike brige o
radnoj garderobi. Od prosle godine,
medutim, kriterijumi su znacajno
poostreni, pa uniforme radnika, u
svim magacinima, osim kombine-
zona, Cine jos i obavezne specijalne
zastitne cipele, Slemovi i rukavice”,
zakljutuje Rakic.

Briga o zastiti zdravlja zapos-

lenih i bezbednosti na radu je
znacajna u pogledu menadimenta
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ljudskih resursa, ali i u ekonom-
skom smislu. Kompaniji su potreb-
ni zdravi radnici, radi ispunjavanja
zahteva posla i produktivnosti, ali
i sa pozicije ekonomske isplativosti
njihovog rada.

“Zakon obavezuje na nosenje
Slemova tokom rada u visokore-
galnim magacinima i u tom smislu
nema lzuzetaka, sto znacida u
DIS-u radnici u magacine ne ulaze
bez Slema na glavi i zastitne obuce
na nogama.

Magacini DIS-a nikada nisu bili
popriste ozbiljnijeg povredivanja
radnika. U poslednje dve godine

imali smo samo jednu povredu

na radu, izazvanu trenutnom
nepaznjom radnika, koja je dovela
do povredivanja.

U pocetku je, kao i kod drugih
stvari, postojala odredena doza od-
bojnosti, ali kada obaveza preraste
u naviku, nema nikakvih prob-
lema. Sada se radnici, po navici,
sa Slemovima na glavi kre¢u i van
magacinskog prostora. Na svim
ulazima u magacine jasno su istak-
nuta obevestenja o obavezi noSenja
HTZ opreme .

U narednom periodu, obavezu
nosenja zastitne opreme u vidu
cipela i $lema u magacinima DIS-a
imace i vozaci dobavljaca, koji
zbog istovara ulaze u magacine.
Svi nemagacinski radnici DIS-a, koji
imaju potrebu da udu u magacin,
obavezni su da nose Slem, a iste
zastitne mere primenjuju se i u
nasim maloprodajnim objektima
Sirom srbije”, kaze Dejan Rakic.

Pomenutim merama zastite na
radu do sada je obuhvaceno 110
radnika u magacinima DIS-a i 15
ljudi iz utovarne grupe, dok ce
u narednom periodu ceo sektor
transporta, koji ¢ini 80 vozaca, biti
obuhvacen ovom obavezom, ne
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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!"
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— " najbolja cena!

Bakina

Kokosija bistra supa I Goveda bistra supa
sa testeninom, dehldrlrana - ' sa testeninom, dehidrirana
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samo kada je rec o ulasku u maga- kompaniji, tako i na svim drugim
cine DIS-a, vec i prilikom istovara nivoima. Vreme na kraju pokaZe da

kod kupaca kojima je roba koju je bolje razmisljati unapred i ulagati

voze namenjena. u prevenciju. ‘Ulaganje’ u posledice
“Stepen bezbednosti i zastite nikada nije investicija.

zdravlja na radu zavisi od stepena Uloga bezbednosti i zastite

angaZovanosti svih faktora, kako u zdravlja na radu odredena je

njenim ciljem i obimom prava

i obaveza poslodavca i radnika.
Teznja je da se u skladu sa zakonom
i drugim propisima iz ove oblasti,
dostigne najvisi nivo zdravstvene

i psihofizicke zastite”, kaze Dejan
Raki¢, sef DC DIS-a.
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ransizni odnos izmedu trgo-

vine ,,Maksi” iz Resnika i kom-

panije DIS temelji se na obos-
tranom zadovoljstvu dosadasnjom
saradnjom.

Poslovni odnos, koji traje vise od de-
cenije, prema rec¢ima vlasnice trgovine
»Mabksi” Svetlane Mandié, kretao se
wisklju€ivo uzlaznom linijom”, pa su i
buduca ocekivanja optimisticna.

»Pre stupanja u fransizni odnos vec
sam imala iskustva u saradnji sa DIS-
om. Bila sam veoma zadovoljna tom
saradnjom, 5to je bilo presudno za
stupanje u fransizu. U trenutku kada
je DIS odlucio da osnuje sopstvenu
fransiznu mrezu, medu prvima sam
usla u fransizu i, kako vreme prolazi,
ja sam sve zadovoljnjija. Na samom
pocetku, ekonomska situacija nije
bila lo3a kao danas, pa su ljudi manje
obracali paznju na cenu proizvoda,
medutim tri — etiri godine unazad, od
kada je kupovna mo¢ drasti¢no pala,
naglo je porasla potraznja za jeftinijom
robom, pa danas narocito akcijska roba
ima daleko vecu ‘produ’ kod potrosaca.
Sada takva roba ¢ini ¢ak 30 procenata
ukupnog pazara”, kaze Mandiceva.
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Po obrazovanju socijalni radnik, u
trgovinu je, kako sama kaZe, ‘zalutala’
samo igrom slucaja, jer nije mogla da
nade posao u struci.

»Planirala sam da se udam, pa sam
razmisljala u pravcu ‘bolje bilo kakav
posao nego da ne radis nista’ i tako
sam dospela u trgovinu, gde sam i os-
tala, ne pokusavajuci kasnije da nadem
posao u svojoj struci. Nekada je ovo
bio fantastican posao, a danas — nikada
vise posla a manje para, ali moja
procena je da ce najdalje za dve godine
sve biti mnogo bolje. Pre pokretanja
privatnog biznisa, Sest godina sam
radila u ,,Jabuci”. Pocela sam s jednom
radnjom, koju sam uzela u zakup od
svoje bivie firme. U jednom trenutku
sam poslovala sa tri maloprodajna ob-
jekta, ali sad, vec¢ deset godina, radim
sa dva objekta”, objasnjava Mandiceva.

Kakvi su planovi u smislu prosirenja
postojecih kapaciteta, da li i Vi poput
mnogih mislite da sada ,,nije trenu-
tak” za to?

JIrenutno ima puno posla, ali je
zarada mala. Planirala sam da udem
u jos jednu oblast trgovine, koja se
odnosi na prodaju vodovodnog i
kanalizacionog materijala, kao i da sina

~ MAKSI DiSpartner
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uputim u taj posao, jer je to oblast u
kojoj se provereno moze zaraditi. Ja
konstantno razmisljam o proSirenju
posla: imala sam u planu izgradnju
‘marketa’ u Resniku povrsine izmadu
400 i 500 ‘kvadrata’, ali nisam uspela
da dobijem dozvolu za takav objekat,
iskreno se nadam da ¢e i u tom smislu
dodi neka bolja vremenaidacuu
buduénosti povecati svoj prodajni
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prostor, jer je ovaj, u kojem trenutno
radimo, izuzetno mali, zbog Cega u
poslednje vreme i ne eksperimentisem
sa novim proizvodima i prosirivanjem
asortimana.

Ranije sam uzimala sve $to je novo,
pa bih ono 5to se dobro prodaje
zadrZavala u asortimanu, dok u ovom
trenutku ne dajem sebi toliku ‘slo-
bodu’. Kupci se s oprezom odlucuju na
kupovinu novih proizvoda. Uzmimo za
primer robnu marku ,,DOBRO”: morali
smo detaljno da pojasnimo kupcima
o ¢emu se radi da bi se uopste odlucili
na kupovinu bilo kojeg proizvoda iz
te kategorije, a kada jednom probaju
takve proizvode, sve ide mnogo
jednostavnije, i postaju njihovi stalni
kupci. Primer za to je jogurt ,DOBRO”,
koji smo u pocetku prodavali tem-
pom od tri paketa za tri dana, a sada
trebujemo dvadeset paketa nedeljno.
To smo postigli samo konstantnim
nudenjem tog proizvoda, jer proizvod
mora biti ponuden da bi se uopste
razmisljalo o njemu.

Mogucnost trebovanja robe preko
interneta mi je dosta olaksala posao.
Robu trebujem svaki drugi dan pa
mi ona istom dinamikom i bude
isporucena. Inace, dok sam isla u DIS
da trebujem robu, trebovala sam
ogromnu koli¢inu odjednom i novi
sistem mi iz mnogo razloga vise odgo-
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vara. Prezadovoljna sam saradnjom
sa zaposlenima DIS-a, svi su veoma
korektni.”

Koliko je komplikovano sticanje
stalnih musterija i na koji nacin se to
postize?

»Negde oko 90 procenata nasih
musterija su ‘stare’ musterije; zato i
imamo slobodu da ih upucéujemo na
nove proizvode, a oni imaju pover-
enje u nas da probaju. Nasi potrosaci
su fantasti¢ni. Veoma je znacajno da
osoblje bude vedro i nasmejano, jer
kupcima to dosta znadi i veliki broj njih
tvrdi da kod nas dolazi — jer se oseca
prijatno. ‘Dobar dan, komsija kako
ste?’, je recenica koja znaci mnogo.
Ja vrlo Cesto cujem kada kupci go-
vore zaposlenima kako je divno $to
su svi vedri i nasmejani i ne ubijaju
ih pogledom, kao 3to im se desava u
drugim maloprodajnim objektima. To
su najveci razlozi 5to ovaj objekat, i ako
nije tako veliki povrSinom, najbolje radi
u Resniku i ima ubedljivo najvedi broj
kupaca.”

Koji su vasi kriterijumi za zaposlja-
vanje novih radnika?

»Kada biram kadar za svoje objekte,
bitno je da je radnik vredan i posten.
Skolska sprema mi uopéte nije bitna,
jer su kod mene radili i veoma obra-
zovani ljudi, ¢ijim rezultatima rada
nisam bila preterano zadovoljna.

Godinama unazad za mene radi pet
zaposlenih, kojima sam vie nego zado-
voljna. Postuju oni mene, kao i ja njih,
i izadem im u susret uvek kada mogu.
Da bi vam radnici bili dobri, morate na
sopstvenom primeru da im pokazete
kako se radi, inate ne moZete ocekivati
znacajne rezultate.”

Da li ste se ikada pitali zasto se niste
bavili nekim drugim poslom, moZda
onim zasta ste se obrazovali?

Trgovina jeste zahtevan posao, ali se
nikada nisam pokajala sto nisam radila
kao socijalni radnik, jer sam, iskreno, u
trgovini dosta zaradila.

Nisam se pokajala, ali se trudim da
decu ne zadrzim u trgovini, a sama
od trgovine, do penzije, sigurno necu
odustati. Trgovina zahteva dosta vre-
mena, a narocitu painju zahteva ob-
jekat koji, poput ovog, radi 24 sata. Ne
mogu da kazem da nemam konkuren-
ciju jer Resnik sigurno ima sedamdese-
tak maloprodajnih objekata ovog tipa,
ali ja radim bolje od objekata koji su po
povriini mnogo vedi od mojih radnji.
Ja sam zadovoljna prometom koji
ostvarujem i ne mogu da se 7alim da je
on znacajno opao u poslednje vreme.
Iskreno se nadam da ¢u sa DIS-om jos
dugo saradivati i da ¢e to i dalje biti
na obostrano zadovoljstvo,” zakljucila
je vlasnica trgovine ,Maksi” Svetlane
Mandic,



0 UREDBI

azlicita primena Uredbe o

ogranicenju marZi na osnovne

Zivotne namirnice u praksi, ne-
doumice oko tumacenja pojedinih stavki
pomenutog propisa, kao i problemi,
koji se mogu pojaviti prilikom kontrole
poslovanja trgovinskih radnji od strane
trzisne inspekcije, samo su neka od
pitanja na koja su vilasnicima trgovin-
skih radnji odgovarali trzisni inspektori
iz Beograda, PoZarevca i Smedereva, na
panelu koji je, u saradnji sa trgovinskim
lancem DIS, organizovao ¢asopis ,,Mar-
ket network”. Vlasnici malih trgovinskih
radnji mogli su da saznaju i kako cuvati
ambalazni otpad, gde ga odlagati, kao i
ko je nadlezan za njegovo odnosenje na
za to predvidena mesta.
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Trgovci su postavljali i pitanja u vezi sa
sprovodenjem Uredbe o ogranicenju marZe na
osnovne Zivotne namirnice i drugim detaljima rada
trzisne inspekcije.

O tome su govorili inspektori Dragan Gaji¢, koor-
dinator u sektoru trzi$ne inspekcije, Buzor Cing,
inspektor za zastitu intelektualne svojine iz odeljenja
u Pozarevcu, i Rade Vasovic, Sef odseka trzisne
inspekcije u Smederevu. Uredba je, kako je podsetio
Gaji¢, stupila na snagu 1. januara ove godine i vaZi¢e
do 30. juna, ukoliko se ne donese odluka o njenom
produZenju za narednih $est meseci. Trgovci su in-
spektore odmah “zasuli’ pitanjima:

Svetlana Mandi¢, STR ,,Maksi“:

— Sta se u Uredbi smatra jogurtom? Da i je
to samo osnovni jogurt, ili i vocni, biobalans, sa
Zitaricama?

—— Pod jogurtom podrazumevamo fermentisane
proizvode od mleka — na kojima pise ,jogurt”. Na
,biobalansu” ne pise ,jogurt”, tako da on ne pot-
pada pod Uredbu. Cinjenica je da su neki veletrgovci
obelezili da se Uredba odnosi i na takve jogurte, ali
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to su uradili zato 3to su neki in-
spektori, dok nije doneto zvani¢no
tumacenje Uredbe, to trazili.

Dragan Jovanovic, , Estetika“:

— U Sapcu inspektori zahtevaju
da cela vitrina s jogurtom bude s
ogranicenom marzom?

— To ne moZe tako jer je Uredba
potpuno jasna. Mi smo davali i
zvanitna tumacenja o tome sta se
podrazumeva pod , jogurtom” na
koji se odnosi Uredba i svi su duzni
da je postuju.

Ljuban Komarica, ,,R-2 Plus*“:

— Pojedini proizvodaci mleka i
mlecnih proizvoda na fakturi ne
definisu koji od njihovih artikala
potpadaju pod Uredbu.

— Inspekcija, prema Uredbi, nije
nadlezna da kontrolise mlekare,
ali ni oni nisu obavezni da vam to
na fakturi naznace. Ako to pojed-
ine mlekare rade, to ¢ine zato Sto
vam izlaze u susret. Inace, tokom
kontrola, otkriveno je da su neke
radnje radile i sa 30 posto marzZe na
Zivotne namirnice.

Svetlana Mandic, ,,STR Maksi*:
— Zasto se ne objavi ko radi s
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tolikom mariom, kada ja nikada
nisam imala marZu vecu od 20
posto?

Mogu ja da stavim marzu i 200
posto, ali to niko nece da kupi. Tako
da su vase kontrole u malim objek-
tima prakti¢no i nepotrebne. Mi
nase musterije odli¢no poznajemo
i znamo da nemaju mnogo para, pa
i ne stavljamo velike marZe na ono
sto se najvise kupuje. To uglavnom
rade veliki lanci, ali njih niko niti
kaZnjava, niti uopste kontrolise.

Igor Stojanovic, STR ,Billy i
sinovi”:

— Do koje decimale inspekcija
tolerise povecanje marze iznad 10
posto, u situacijama kada nabavna
cena robe varira veoma malo?

— Znamo da se takve stvari
de3avaju u poslovanju i ne gledamo
- drugu decimalu.

Dragan Jovanovic, , Estetika”:

- Da li se ukupna marza od
10 posto odreduje na osnovu
proizvodacke, ili veleprodajne
cene?

— Ukupna marza, od ulazne do
maloprodajne cene, mora da bude
10 posto. Ako je DIS, na primer,

Foto: Dragana Bi

kao veleprodaja, kupio nesto za
100 dinara, a vama prodao za 105,
jer je velokoprodajna marza pet
posto, vi na to dodajete pet posto.
To ponekad prede 10 posto, aliu
praksi ne bude vise od 10,5 do 10,8
posto.

Ljuban Komarica, ,,R-2 Plus”:

— Kada dode u kontrolu,
trZisna inspekcija pregleda kasu i
kontrolise koliko novca ima u njoj,
a to je novac koji trgovci stave u
kasu ujutru, da bi mogli da vracaju
kusur. Kako to da resimo, kada
nam se desSava da placamo i kazne
zbog toga?

— To nije u nadleznosti trzisne
inspekcije, vec poreske uprave.
Poreska uprava zabranila je podi-
zanje novca s bankovnog racuna
radi stvaranja nov¢anih zaliha za
vracanje kusura, ali je odobrila da
se svakog jutra ostavi deo pazara
od prethodnog dana. Ponekad
softver kase ne prepoznaje
mogucnost da sami ukucate tri
do etiri hiljade dinara, ali to bi
trebalo da se tolerise. Ministarstvo
finansija dalo je zvaniéno misljenje
da se dozvoljava novac za vracanje
kusura, i to u vrednosti do visine
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juCeradnjeg pazara. Vi, naravno, ne morate uneti
Citav juCerasnji pazar, ali bitno je da ga svakog jutra
unesete. Ako trZiSna inspekcija pregleda, recite da je
to stvar poreske uprave i da je Ministarstvo finansija
dozvolilo unosenje novca. Kad imate nedoumice,
obratite se inspekciji za misljenje.

Svetlana Mandi¢, ,,STR Maksi*:

— Zasto trzisna inspekcija toliko cesto obilazi i
kontrolise pojedine objekte, a neke gotovo nikada?

— PoCetkom ove godine uveden je sistem po kome
inspektori na teren i u kontrole odlaze samo po na-
logu nadleZnih inspekcijskih organa i po planu koji se
unapred odredi.

i L

Dragan Jovanovic, , Estetika”:

— Sta da radim kad u magacinu, u prodavnici,
imam zalihe po starim cenama, a u centralnom
magacinu dobijem novu robu s drugom cenom? Da
li tada mogu da radim nivelaciju na nivou firme?

—To je granicni slucaj jer je u takvim situacijama
re¢ o maloj koli¢ini robe u svakom prodajnom objek-
tu. Teorijski, morali biste da prodajete zalihe dok god
ih imate, a kad nestanu, da uradite nivelaciju i novu
robu prodajete po novim cenama. U praksi je to
veoma komplikovano, pa vam inspektori nece praviti
problem ako uradite nivelaciju i za stare i za nove
zalihe. Ono §to sigurno ne mozZete, jeste da prodajete
istu robu po dve razli¢ite cene, u istoj radnji.

-
-
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Trzisna inspekcija pocela je da kontrolise rokove placanja preuzete robe, koja mora da se plati
najkasnije 60 dana po preuzimanju. Trenutno se kontrolisu placanja koja su dospela zakljuéno sa
1. aprilom. Trgovci iz Beograda na to su odgovorili da gotovo sve kategorije robe, na koje se od-
nosi Uredba, ionako imaju kradi rok placanja kod dobavljaca i da je takva kontrola necelishodna.
Istakli su i to da dobavljaci najéesée i ne isporucuju robu ako je mali trgovci ne plate u roku od

sedam, petnaest ili mesec dana.

TrZisna inspekcija ce, bez obzira na to da li ce se vaZenje Uredbe produliti ili ne, krajem godine
kontrolisati eventualna naknadna knjizna odobrenja dobavljaca za robu. Naime, tokom vaZenja
Uredbe, ta odobrenja nisu dozvoljena, jer bi se tako omogucile vece marZe trgovcima, ¢ime bi

propis bio prekrsen.
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Direktor kompanije ,,Eko star pak”, registrovanog op-
eratera za upravljanje ambalaZznim otpadom, Vojislav
Stankovié, koji je takode ucestvovao na panelu, ob-
jasnio je su trgovci po zakonu obavezni da ambalazni
otpad odlazu odvojeno od komunalnog, te da za
odnosenje istog moraju da angaZuju za to registrovane
operatere, odnosno sakupljate. Operateri, na kraju
meseca, izdaju zvanicni dokument o kretanju otpada,
koji svaki trgovac mora da ima u slucaju da inspekcija
dode u njegov objekat.

Kazne za neuklanjanje, ili neodgovarajuce uklanjanje
ambalaze iznose od 500.000 do 1.000.000 dinara.
Otpad, koji se 3alje na reciklazu, ne sme da bude
zamasdcen niti zagaden, a trebalo bi ga zastititi i od
atmosferskih uticaja.

Najinteresantnija pitanja koja su trgovaci postavili
Stankovicu, u vezi s upravljanjem ambalaznim otpa-
dom, bila su:

Dragan Jovanovic, , Estetika“:

— Koja je inspekcija nadleZna za kontrolu upravi-
janja?

— Kad kod vas stigne kutija, u kojoj su, na primer,
pakovanja keksa, vi tu veliku kutiju ne smete da bacite
u kontejner, jer ako vas uhvati inspektor, naplati¢e vam
kaznu. Morate da imate ugovor s nekim ko ce preuzi-

april- maj 2012

mati ambalazni otpad. Oni mogu dolaziti svakog dana i
uzimati otpad, a moZete i da, ukoliko razvrstate sav ot-
pad, javite dobavljacu, koji je u obavezi da ga preuzme.
Inace, inspektor ne mora da vas vidi kako ubacujete
karton u kontejner, ali moZe da odredeni otpad poveze
s vama.

Ljuban Komarica, ,,R-2 Plus*:

— Male firme, u manjim gradovima, nemaju s kim
da potpisu ugovor. Ja imam mesecno Cetiri tone
otpada i kod nas, u Priboju, ne postoji niko ko otku-
pljuje, samo komunalno preduzece, koje nece da
sakuplja. Sta da radim ako dode inspekcija i poéne da
naplacuje kazne?

— Trebalo bi zvati Ministarstvo za zastitu Zivotne
sredine i pitati za misljenje, jer ako ljudi nemaju
mogucénosti da prikupljaju otpad, ne mogu ni da budu
odgovorni u smisluplac¢anja kazne. Obaveza je komu-
nalnog preduzeca da radii to, ali je taj sektor jos dosta
neureden.

— $ta da radimo kada nam dode drugi inspektor i
kaZe da smo time prekrsili zakon?

— Po zakonu ste u obavezi da papir, staklo, plastiku,
metal i drugi ambalazni otpad razvrstavate i odvo-
jeno skladistite, dok ga od vas ne preuzme ovlasceni
sakupljac, ili operater s kojim ste potpisali ugovor.
Ukoliko vam neko od inspektora kaze da ne morate to
da uradite, zahtevajte da vam to da napismeno, jer se
tako moZete opravdati pred drugim inspektorima.
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SUDOKU GALERIJA

U svako prazno polje upiSite po jednu cifru od 1 do 9. U svakom vodoravnom redu, uspravnoj
koloni i u svakom od devet kvadrata 3x3 treba da budu sve razli¢ite cifre.
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BELA UKRSTENICA
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VODORAVNO: 1. Hri§¢anski svetac (0), 2. Otac odmila
— Jedna strana lica (2), 3. Morski greben — Sanac —
Oznaka za volumen - Simbol joda (4), 4. Ravna
povrSina (lat.) — Autonomna pokrajina (skr.) — Stari grad
u Apuliji (2), 5. Snovidenje — Politicar iz Gane, Kvame
(1), 6. Oznaka za tonu — Zgrada (1), 7. Covek koji vodi
pregovare (1), 8. Automobilska oznaka za Sombor —
Morske ribe (1), 9. Dodati previse soli (2), 10. Simbol
barijuma — Bilika pavit (1), 11. Oznaka za angstrem —
Ukrasi na telu ili odeci (mn.) — Simbol argona (2), 12.
Zetelatka alatka — Hodati — Aleksandar odmila (2).

USPRAVNO: 1. Strasnost — Sever (skr.) — Muski pevacki glas
(1), 2. Oganj — Pesnik, Vasko — Oznaka za radijus (2),
3. Oznaka za Egipat — Francuski slikar, Zan Ogist Dominik
— Oznaka za rublju — Auto—oznaka za Novi Pazar (3),
4. Planina u Srbiji — Predgrade Grenobla (2), 5. Sastavni
veznik — Simbol kiseonika — Grad u Japanu (2), 6. Nosilac
kampanje "Kupuj domaée u domacoj trgovini” (0), 7.
Inicijali naSeg glumca Bekjareva — Oboriti, srusiti (1), 8.
Tetno tkivo — Podmetnuti, podvaliti (2), 9. Reka u
Kolumbiji — Oblasti pod viaS¢u emira — Prvo slovo (2), 10.
Dva samoglasnika — Vrsta ptice pevacice (1), 11. Oznaka
za amper — Konjanici — Vrsta $arenog papagaja (2).

ILUSTROVANA OSMOSMERKA

Svi pojmovi koji se kriju u ovoj osmosmerci predstavljeni su crteZima. Neprecrtana slova, €itana
redom, daju konagno reSenje — pojam predstavijen preostalim crteZzom.
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