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o Cemu se brzorastuée kompanije posebno isticu iz

gomile ,sporije” konkurencije? Na ovo pitanje je Cesto

tesko dati odgovor ¢ak i u vremenima idealno stabilnih
ekonomskih uslova, a posebno tokom godina konstantnih
spoljnih pritisaka, kao Sto su prekidi globalnih lanaca
snabdevanja ili kriza energenata sa spojenom inflacijom.

Ukratko receno, brzorastuca preduzeéa imaju ,ono nesto”
§to druga nemaju. Ponekad je inovativan proizvod, a ponekad
specifiéno trziSte na kome posluju ili na kome ne zavise u
tolikoj meri od vladajucih (ne)povoljnih uslova u okruzenju.

Ovakve firme poznate su po fleksibilnosti, ¢esto su agilnije i
prilagodljivije u odgovaranju na promene u lokalnoj i svetskoj
privredi. One su sposobne brzo da reaguju na povecanje ili
smanjenje potraznje, trziSne uslove i regulatorne zahteve.
Pored toga, u periodima nestabilne ekonomije, inovativnost
moze biti kljuéna za prezivljavanje i uspeh - ne mora nuzno
da bude rec o proizvodu ili usluzi, postoje primeri kada je
dovoljno, recimo, promeniti pristup prema korisnicima ili
partnerskim kompanijama.

Kada je re¢ o naglom rastu onih preduzeca koja se u
ra¢unovodstvenom smislu smatraju srednjim ili velikim, tu do
izrazaja dolazi njihova sposobnost za akvizicije ili kupovinu
drugih kompanija po povoljnijim cenama. Brzorastude
kompanije koje imaju stabilne finansijske temelje mogu
iskoristiti ove prilike za proSirenje svog poslovanja ili stvaranje
konkurentske prednosti.

Casopis i portal Biznis.rs kroz svoj projekat “Brzorastuda
kompanija”, u saradnji sa bonitetnom kompanijom
CompanyWall, dodeljuje priznanja domaéim preduzeéima
koja su ostvarila nagli rast. Podaci za procenu brzog rasta
uzeti su iz godisnjih finansijskih izvestaja, prema metodologiji
koja je primenjena na razvijenim trziStima. U jednacini za
pronalaZenje brzorastuc¢ih kompanija koriséeni su parametri
rasta prihoda, dobiti, zaposlenih i CAGR za poslednje tri
godine.

Ovom prilikom predstavljamo preduzetnicka iskustva
pojedinih dobitnika naseg vrednog priznanja. U pitanju
su predstavnici mikro, malih, srednjih i velikih preduzeca
iz najrazlic¢itijih delatnosti. Kroz svoja svedocenja, oni
objasnjavaju svoje poslovne strategije i daju odgovore na
pitanja kako su prevazisli brojne izazove na domadem trzistu i
na njemu postigli visoke pozicije za kratko vreme.

Dakle, $ta je zajednicko za sve njih? Uprkos razli¢itim
preprekama koje su morali da prevazidu, mahom se slazu u
jednom - upornost je kljuéni ¢inilac, spremnost da se izdrzi i
sledi zacrtani cilj, ka uspehu.

objavljena je kao poseban prilog uz 30. broj casopisa Biznis.rs
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AUTOMATIKA | PROCESNIINZENJERING

FIRMA RASTE ZAHVALJUJUCI MLADIM
LJUDIMA

Kompanija Automatika i procesni inZenje-
ring, sa sediStem u VrScu, petnaest godina
uspesno posluje, a prema recima osnivaca i
vlasnika Miroslava Janjica, reference su merilo
uspeha i potvrda njihovog kvaliteta.

ZavrSeni projekti ove kompanije mogu se
nadi na teritoriji Evrope, Rusije, Azije, Arap-
skog poluostrva, kao i zemalja bivse Jugoslavi-
je. Preduzede poseduje nacionalnu licencu za
projektovanje i izvodenje u oblasti automatike i
snabdevanja elektricnom energijom.

- Proizvodimo elektro ormane za automati-
ku i centar za upravljanje motorima. Automati-
ka se bavi proizvodnjom softvera za PLC i SCA-
DA sisteme. Nasa kompanija pise dokumente
za validaciju u skladu sa GMP i CFR21/11 stan-
dardima. Vr$imo pustanje u rad opreme na licu
mesta, obucavamo kupce kako da kontrolisu i
odrzavaju opremu i pruzamo uslugu korisnici-
ma u garantnom roku. Automatika sa kupcima
zakljuCuje godisnje ugovore o odrzavanju - is-
tice Janjic.

Na pitanje kako se odlucio bas za ovu delat-
nost, na$ sagovornik kaze da je ,razmisljajudi o
svemu, 0 svim svojim osobinama, performan-
sama, zakljuc¢io da posao koji radi odgovara
njegovom mentalitetu, karakteru, i ocekiva-
njima, koja su mozda prenesena i iz privatnog
Zivota pa se to odslikalo i na neki poslovni od-
nos”, napominje.

Govoredi o svetskim krizama, poput rata u
Ukrajini i pandemije korona virusa, koje su
obelezile prethodne godine, Janji¢ kaze da na
njegovo poslovanje nisu ostavile veliki trag.

- Rat u Ukrajini nije uticao na poslovanje,
izuzev jednog dela trzista gde smo imali neke
kontakte sa ruskim partnerima. To je malo
bilo stalo, ali smo nasli alternativu i nacin da
popunimo taj jaz Sirenjem mreZe kontakata sa
ostalim klijentima - kazao je on.

Janji¢ istice da njegova firma pored doma-
deg terena ima projekte i u Saudijskoj Arabiji,
Ujedinjenim Arapskim Emiratima, Iraku, Bel-
giji, Nemackoj i teritoriji Rusije. Komponente,
prema njegovim recima, nabavljaju od zastup-
nika, predstavnika firmi koje se bave automa-
tizacijim i nabavljaju ih na ,domacem terenu”.

Prema njegovim re¢ima, presudan faktor
kompanijskog rasta bila je odluka da delegira
posao i otvori prostor mladim ljudima da se
razvijaju, a da ih on na neki nacin mentorise.
To daje dobre rezultate i porucuje da ée nasta-
viti da ,,gaji mlade i pametne ljude”. U firmi
trenutno ima Sest radnika, a tokom ove godine
planira da zaposli jos dvoje. Upitan za prepreke
na trzistu, nas sagovornik je jasan i kaze - pre-
preka nema.

- Koliko mi vredimo tako ¢e nam i biti. Kako
mi napredujemo, tako se otvaraju i neka vrata,
Cuje se za nas i reference govore u nase ime.
Nemamo nekih prepreka, sve je na nama -
kaze on.

Govoredi o ciljevima za naredni period i go-
dine, Janji¢ kaze da firma pre svega mora da
ynapreduje korak po korak”.

- Treba da odrzimo kvalitet usluga, a sam
razvoj zavisi od novih proizvoda i novih teh-
nologija koje moramo da usvojimo. To je sada
digitalizacija na koju stvaljamo akcenat, ra-
zvoj softvera koji treba da se prilagode kori-
sinicima na moderniji nacin - zakljucuje nas

sagovornik. M.V.

BANAT GRADNJA

FLEKSIBILNOST | UPORNOST SU KLJUC
USPEHA

Milan Zvijer iz sela Jasa Tomié¢ obreo se u
gradevini zahvaljujuéi svojoj snalazljivosti,
spretnosti, kreativnosti, kao i zelji da usled
nedostatka posla u struci ipak uspeso radi.
Ucio je posao od pocetka, radedi sa starijim
preduzetnicima, da bi se pre skoro dve dece-
nije odlucio da krene put preduzetnickih voda
i otvori firmu Banat gradnja. Sklapao je posao
po posao, a zaradeno najéesce ulagao u me-
hanizaciju. Danas je poslovanjem svoje firme
zadovoljan, iako veruje da ,,uvek moze bolje”.

Tako ga pandemija korona virusa, kao ni
rat u Ukrajini nisu usporile i nisu od velikog
znacaja uticale na njegovo poslovanje, Zvijer
smatra da problemi u ovoj industriji pocinju
da se naziru.

- Naplata ide sporije, malo se teze sklapaju
poslovi, i teZe ih je predvideti. Desava se da za-
vrSavamo jedan posao, a da jo$ uvek ne znamo
hocéemo li poceti drugi - kaze nas sagovornik.

Banat gradnja spada u brzorastuce kompa-
nije, a Zvijer objasnjava da su brzom razvoju
doprineli nesto vedi poslovi.

- Trudim se da svake godine imamo neki
veci posao, da radimo na kapitalnoj investiciji

i da uglavnom bude iz industrijske delatnosti.
Rad na stambenim objektima, porodi¢nim
kucama nije bio isplativ i zato sam se okrenuo
industriji - kaze vlasnik Banat gradnje.

Medu veéim projektima koje je ova firma
radila nalaze se brojne zemljoradnicke zadru-
ge, zatim rad sa kompanijom Almex i izgrad-
nja farme svinja, kao i rad na fabrici Aler akva
koja proizvodi hranu za ribe. A premda se sve
¢esée moze Cuti da u ovoj industriji radnika
nema dovoljno, nas sagovornik nema taj pro-
blem.

- Mi smo svi iz sela Jasa Tomié, koje ima oko

2.000 stanovnika i zaista nemam problem da

pronadem radnu snagu. Istina, malo je teze
pronadi kvalifikovane radnike, ali generalno
nemamo vecih problema oko pronalaska ljudi
koji ¢e da rade - kaze Zvijer.

Planovi za godine koje nam slede, nas sago-
vornik pravi¢e na osnovu toga da li ée mu se u
poslu pridruziti i sin, ili ne.

- Ne planiram da se $irim sem ukoliko mi
se u poslu ne pridruzi i sin. U suprotnom cilj
mi je da odrzavam ovaj nivo poslovanja - isti-
¢e nas$ sagovornik, i zakljucuje da u svakom
poslu ima uspona i padova. Medutim, ako se
¢ovek mnogo potresa padovima - firma pro-

pada. M.V.
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BEAR HOUSE

RAD U KORPORACLJI ZAMENIO
KUVANJEM | POSTAO POZNAT SIROM
VOJVODINE PO SVOJIM JELIMA

Kada je Goran Urukalo 2009. godine dao ot-
kaz u Delti, napustivsi tako korporacijski zivot,
dobru poziciju i platu, da bi radio kao kuvar u
vrtiéu njegove Zene, okolina ga najblaze rece-
no nije razumela. Ipak, on je ne obazirujudi se
na negativne komentare, prionuo na novi po-
sao, ubrzo potom otvorio i firmu Bear House i
postao prepoznatljiv po savrSenim jelima koja
izlaze iz njegove kuhinje.

- Korporacijiski zivot, uprkos dobroj plati i
sjajnim uslovima za rad, brzo trosi ljude, i ja
sam to prepoznao. Vrlo brzo sam zavrsio edu-
kacije i papirologiju koja mi je bila potrebna da
bih se bavio kuvanjem i poceo da radim u vrti-
¢u - zapocinje svoju pricu Urukalo.

FOTO:FREEPK

SVAKI PROJEKAT JE PRILIKA ZA NOVE
PROFESIONALNE 1ZAZOVE

Ako se uzme u obzir podatak da investitori
posao u oblasti gradevinarstva vide kao opciju
za siguran profit, ne cudi procvat gradevinske
industrije u Srbiji u poslednjoj deceniji. Iako
je prilika za posao mnogo, sve firme koje pru-
Zaju usluge u ovoj oblasti imaju pred sobom
odgovoran zadatak u kom se propusti skupo
placaju, kako po pitanju kvaliteta izrade, tako
i po pitanju neispunjavanja zacrtanih rokova.
0 izazovima u gradevinskoj industriji razgo-
varali smo sa Igorom Mandicem, glavnim ar-
hitektom, vlasnikom i direktorom preduzeda
Decart InZenjering.

- Mi smo preduzece koje se bavi projektova-

Nakon skoro decenije bavljenja ovim po-
slom, na$ sagovornik je odlucdio da se odvoji
od vrti¢a i pocne svoju preduzetni¢ku pricu.
Napravio je veliku kuhinju i vrlo brzo imao je
30 stalnih klijenata, medu kojima su najbrojni-
je predskolske ustanove, Skole i vrtiéi. Njegov
nacin kuvanja, kako on kaze, je starinski i do-
madinski, i za klijente se sprema kao ,,za svoju
kuéu”. Nezdrave metode, poput koriséenja fri-
teze u kuhinji naseg sagovornika - ne postoje.

- Imamo specifi¢an koncept. Spremamo naj-
obi¢nija jela na starinski nacin. Kod nas ne po-
stoji mogucénost da se danas prodaje nesto $to
je spremljeno juce. Pravimo samo jedno jelo,
eventualno dva, koja pripremamo u velikim
kolicinama, pa tako kuvamo po 500-600 litara
pasulja ili pravimo 2.000 sarmi, ali sve se pro-
daje tog dana - isti¢e nas sagovornik.

Da bi firma dobro poslovala, vazno je da rad-

njem objekata visokogradnje. Radimo projek-
te stambenih, stambeno-poslovnih, industrij-
skih i poslovnih objekata. Pored projektovanja
se bavimo i tehnickim savetovanjem investi-
tora, kao i tehnickim prijemom objekata pri-
likom izvodenja radova - objasnjava Mandié.

Preduzeée Decart InZenjering postoji od
2008. godine. Studio 2013. godine preuzima
Mandié i nastavlja uspesan rad na projektima
razli¢itih namena. Dolazi do prosirenja delat-
nosti i otvaranja novih poslova u oblastima
nadzora, konsaltinga, urbanistickog projek-
tovanja i upravljanja projektima.

Poslednje tri godine Decart Inzenjering se
moze pohvaliti ubrzanim rastom, a prema
re¢ima Mandiéa, uspesne poslovne saradnje,
kao i inovativni dizajn su ono Sto je dalo do-

nici budu zadovoljni i to je ono Sto vlasnik ove
brzorastuce firme koja zaposljava 11 radnika do-
bro zna i vesto primenjuje u svom poslovanju.

- Radimo samo jednu smenu, vikendom ne
radimo. Veoma mi je vazno da radnici odmore,
da preko vikenda budu sa svojim prodicama i
da u ponedeljak bude jedna jako lepa energi-
ja, i onda su i jela koja pravimo sjajna. Takode,
radnici znaju da postuju ovo i sada su jedan tim
koji se sam organizuje, a ja sam dosao do onog
stadijuma da se samo bavim usputnim proble-
mima”, kaze Urukalo.

Godine iza nas, koje su bile obeleZene pan-
demijom korona virusa, usporile su poslove
keteringa, a to je osetio i Urukalo.

- Kada je posao narastao, upustio sam se u in-
vesticije, napravio plac i potpuno novu kuhinju.
Zatim je pocela pandemija koja je zaustavila ke-
teringe i kuhinje, a ¢ak su me odbili i u banci za
kreditjer je toi pored dobrog bilansa, odjednom
postao visokorizi¢an posao, pa smo nekako na
misice isplivali i pre godinu i po se preselili u
potpuno novu kuhinju - kaze nas sagovornik.

On je u meduvremenu preuzeo jos jednu
kuhinju u gradu, koju je sredio i opremio. Za-
hvaljujudi stabilnom poslovanju, sigurnim do-
bavlja¢ima, ali i kupcima, nas sagovornik je u
moguénosti da svoje poslovne planove pravi na
pet godina.

- U nekom bududem periodu planiramo da
izgradimo salu restoranskog tipa kako bismo
se otvorili malo viSe prema gradanstvu. Vec
smo uradili gradevinsku dozvolu za ovaj proje-
kat - istice, a na pitanje kako istrajati u biznisu,
porucuje da je ,vazno pratiti svoje ideje, ali i da

je velika stvar imati podrsku porodice”.  M.V.

DECART INZENJERING

bre rezultate. U njihovom poslovanju potrebe
klijenata su na prvom mestu, pa se tako akce-
nat u radu stavlja na to da, pre svega, naruci-
lac njihovih usluga bude zadovoljan.

- Kroz projekte nas vode Zelje i potrebne
korisnika, a u svakom projektu vidimo nove
profesionalne izazove - istice.

Najvedi pokretaci u prethodnim godinama
su im bile ubrzane promene na trzistu, koje
su zahtevale dinamic¢nu i kontinuiranu sa-
radnju sa klijentima, $to su ujedno bile i pre-
preke, koje su uspesno prevazilazili. Buduci
planovi Decart InZenjeringa podrazumevaju
rast i prosirenje delatnosti.

- U narednim godinama nadamo se stabil-
nom rastu, sa prosirenjem delatnosti na kom-

patibilne usluge. M.V.A.
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DIKIMIKI

TREBA BITI SPREMAN NA STALNE
PROMENE

Vise godina unazad prisutan je trend po-
vecanja aktivnosti u gradevinskom sektoru.
Razlog je sve vedi broj investicija u toj oblasti,
patako vecina pokazatelja govori da je upravo
ova delatnost jedan od znacdajnih pokretaca
privrede Srbije.

Preduzede Diki Miki sa sediStem u Mlade-
novcu moze se pohvaliti znacajnim pobolj-
Sanjem rezultata poslovanja od 2021. godine.
Preduzede koje posluje u oblasti inzenjerskih
delatnosti i tehnickog savetovanja, prisutno
je na teritoriji Sopota i Beograda.

- Mi smo firma koja se, izmedu ostalog,

0&S AUTO

PROBLEM NEDOSTATKA RADNE SNAGE
JE ZABRINJAVAJUC

Samostalna zanatsko-trgovinska radnja
D&S Auto uspesno posluje od 2008. godine.
Vlasnica Klaudija Knezevi¢ svakodnevno se
zalaze da odrzi posao koji je nasledila od oca,
i prema njenim reéima, iako su problemi
mnogobrojni, mora i zeli da ih resava.

- U pitanju je trgovina na malo delovima
i opremom za motorna vozila. Uz prodaju
auto-delova imamo i auto-servis, odrzavanje
motornih vozila. Ukljuc¢eni smo u deo koji se
odnosi na putnicka vozila, laka teretna i nesto
teretnog programa. Nasi klijenti su 99 odsto
pravna lica, vezani smo za saradnju sa firma-
ma i za odrzavanje njihovog voznog parka —
objasnjava Klaudija Knezevié.

Mnogo rada i truda je doprinelo uspesnim
rezultatima poslovanja. Pored toga, odgovo-
ran pristup poslu, struénost i znanje, izdvaja-
ju D&S Auto. Ipak, problem nedostatka rad-
ne snage je u toj meri zabrinjavaju¢ da nasa
sagovornica ¢ak razmatra da zaposli radnike
iz drugih zemalja. Ipak, komunikacija sa kli-
jentima je u ovoj delatnosti vazna, kao i struc-
nost u auto-mehanicarskoj oblasti, pa ce tu
ideju, za sada, ostaviti po strani.

Potraznje za obavljanjem poslova u ovoj
delatnosti ima, kao i onih koje ove usluge
pruzaju. Jedina je razlika, prema njenim re-
¢ima, Sto je viSe onih koji posluju u sivoj zoni,
neprijavljeni, a preduzeda cije je poslovanje
legalno, ne mogu nista po tom pitanju.

- Cak i kada drZava intervenise i napise ka-
znu, takvim radnjama se vise isplati da pla-

FOTO: PIXABAY

bavi i inZenjeringom i kao takva saraduje sa
izvodackim firmama gradevinskih, zanat-
skih, elektro, masinskih i drugih delatnosti, a
koje nam pomazu u izgradnji objekata raznih
namena - kaze za Biznis.rs Goran Mikicié, di-
rektor i vlasnik preduzedéa Diki Miki.

Prema recima naseg sagovornika, priroda
ovog posla podrazumeva da se smenjuju pe-
riodi kada se realizuju projekti i svi kapaciteti
firme su u ,pogonu” i, sa druge strane, perio-
di kada je obim posla smanjen. Veliki poslo-
vi se pojavljuju periodi¢no, zato treba znati
opstati i kada je manje angazmana, porucuje
Mikicié.

- U gradevinarstvu postoji Siroka lepeza
usluga - otkriva i dodaje da konstantnom po-

te kaznu, nego da prijave poslovanje. Ostaje

problem cene po kojoj ti preduzetnici rade.
Njihove cene su niZe, jer nemaju troskove
prema drzavi kao oni koji posluju regularno
- istice. Ipak, nacin rada firme D&S Auto ima
perspektivu i otvara moguénosti da zbog re-
gularnog poslovanja saraduje sa brojnim fir-
mama Cije vozne parkove odrzava.

Kao Cerka jedinica tate automehanicara,
nije ¢udno $to je nasa sagovornica zapocela
biznis u ovoj ,musko;j” delatnosti.

svecenoscu, unapredivanjem rada i fokusom
na odabrane usluge, pokusavaju da se izdvo-
je na trzistu. Uz sve to, stpljenje je veoma
vazno, jer rezultati ne mogu da dodu preko
nodi.

Na pitanje $ta je za njega najveci pokretac u
ovom poslu, Mikic¢i¢ odgovara da je to novac
koji se investira u izgradnju, dok mu najvedi
izazov predstavlja poziv da se neprestano pri-
lagodava trzistu tj. imperativ da prihvati sve
uslove koje namecu investitori. Ipak, rezul-
tati govore da preduzeée Diki Miki uspesno
prevazilazi sve poteskoce u ovoj delatnosti.

- Treba biti neprestano budan i spreman
na stalne promene - istiCe za kraj Mikicié.

M.V.A.

- Moji roditelji su ulozili ceo svoj zivot u po-
sao i nisam zelela da sve to pustim niz vodu,
trudim se, pokusavam da plivam, ali koliko ¢u
imati snage, ne znam. Jo$ uvek imam pomo¢
roditelja koji su ukljuceni, iako su po godi-
nama itekako spremni za penziju - iskreno
prica Klaudija Knezevi¢ i dodaje da proble-
ma uvek ima, kao i u svakom poslu, ali se i
reSenja pronalaze kada morate i Zelite da ih
nadete, zato SZTR D&S Auto belezi odli¢ne

rezultate. M.V.A.
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DZ0KE)

NA TRZISTU POSTOJI VELIKA POTREBA
ZA DRVNOM GRABOM

Zoran Milosevié, osnivac je i vlasnik firme
Dzokej sa sediStem u Stragarima. Zoranova
celokupna porodica ucestvuje u organizova-
nju i vodenju posla za kojim postoji sve veca
potreba na trzistu.

- Sto se ti¢e nae delatnosti, trenutno naj-
vise radimo prodaju trupaca, kupujemo drvo
od poljoprivrednih i Sumskih gazdinstava i
dalje radimo izvoz za Kinu. Medutim, plani-
ramo prosirenje posla, u okviru kojeg ¢emo
raditi obradu drveta. To je u pripremi, fabri-
ka je u izgradnji, masine se dopremaju, tako
da se nadamo da ¢emo uskoro krenuti sa
preradom - objasnjava Dragana MiloSevié,
Zoranova supruga, i dodaje da rade usluzno i
prevoz, uglavnom za austrijski Kronospan, sa
sedistem proizvodnje u Lapovu.

Njihovi Kklijenti na kineskom trzistu su
uglavnom fabrike koje se bave izradom par-
keta, namestaja i preradom drveta.

Prema rec¢ima nase sagovornice, na ubrzan
razvoj i povecnje obima posla u ovoj delatno-
sti presudno je uticalo veliko interesovanje
na trzistu, a broj onih koji su u ovoj delatnosti

nije velik.

- Trziste trenutno trazi te proizvode i sirovi-
ne, a malo ljudi se bavi ovim poslom. Mi smo
se tu nasli, cela porodica radi veoma predano
i rezultati se vide - objasnjava Dragana Mi-
losevi¢. U buduénosti se nadaju ubrazanom
rastu, da se posao $iri i da jos$ vise izvoze, ali
i proizvode.

Uz prosirenje kapaciteta proizvodnje otva-
ra se i potreba za novom radnom snagom.
Pitali smo sagovornicu da li imaju problem

da nadu odgovarajuce ljude koji ée pomodi u

realizovanju njihovih poslova.

- To je, mozda, i jedan od najtezih zadataka
- pronalazak radne snage. Posao je specifi-
¢an, moze se redi tezak, ljudi izbegavaju ovaj
posao da rade, najviSe su nam potrebni seka-
¢i, oni koji e raditi sa testerom, traktoristi,
vozaci forvardera, vozaci kamiona - istiCe.

Vremenski uslovi jedino mogu da uspora-
vaju posao, jer, prema njenim rec¢ima, kada
padaju kisa ili sneg, nije moguce raditi, ali $to
se ti¢e drugih poteskoda, nema ih, jer je trzi-

Ste trenutno stabilno. M.V.A.

E-BOX LOGISTIC

UDVOSTRUCEN BROJ KLIJENATA ZA
GODINU DANA

Preduzede E-Box logistic iz Beograda po-
stoji od 2018. godine. Iako nisu dugo prisutni,
prepoznali su potrebe trzista i zato prethodne
dve godine beleze odli¢ne rezultate. O tome
Sta je jos bio njihov klju¢ uspeha i kako plani-
raju da odrze rast, za Biznis.rs razgovarali smo
sa Darkom Nacicem, direktorom i vlasnikom.

- Fokus nam je na putarinama i uglavnom
smo vezani za logisticke firme, od meduna-
rodnog transporta do unutrasnje distribucije i
logistike svih firmi koje imaju u svojoj floti vo-
zni park, mi mozemo da im resimo probleme
poput organizacije, prevoza, utovara, istova-
ra, kontrole kori$éenja vozila ili zloupotreba
- objasnjava Nacié.

Prema re¢ima naseg sagovornika, jedan vid
prednosti E-Box logistica je Sto imaju nekoliko
proizvoda, koje uglavnom koriste ljudi iz iste
branse. Kada neko kupi jedan proizvod, lako
je kasnije ponuditi i drugi, tredi ili Cetvrti. Kli-
jenti rade sa jednom firmom, a resavaju Cetiri
problema.

- Jedan projekat je bio placanje putarina u
Srbiji, putem postpejd rezima, onda smo uveli

postpejd pladanje putarina u Evropskoj uniji.
Nakon toga satelitsko pracenje vozila, a kasni-
je projekat povradaja PDV-a iz inostranstva za
transportne kompanije. Sa svakim novim pro-
jektom koji smo aktivirali imali smo i porast
Kklijenata, tako da smo samo u prosloj godini
udvostrudili njihov broj. U ovom trenutku ima-
mo oko 900 klijenata, a prosle godine u januaru
smo imali oko 450”, kaze Nacic.

Prosirili su se i po regionu. Imaju svoju kan-
celariju u Makedoniji, koju su otvorili pre godi-
nuipo dana, a od pre mesec dana i kancelariju
u Rumuniji. Ovim se poslom bave samo za lo-
kalna trzista.

Na pitanje $ta je presudno uticalo na ubr-
zan rast E-Box logistica, Naci¢ kaze da smatra
da su velika sredstva koja su ulozili u marke-
ting, dala rezultate, pre svega tu misli na po-
javljivanje na drustvenim mrezama. Ne treba
izostaviti ni posete mnogobrojnim sajmovi-
ma, kao sto je Sajam logistike u Minhenu, sa-
stanak Udruzenja medunarodnih transporte-
ra u Beogradu ili UdruzZenja medunarodnih
transportera u Skoplju ili sajam u Tirani. Za
proboj na drustvenim mrezama angazovali
su marketinsku agenciju i oni su im savetima
i vedim finansijskim ulaganjima omogudili

da nastave da rastu bas onako kako su Zeleli.
Ipak, preporuka je i dalje naj¢es¢i nacin kako
dolaze do klijenata.

- Celokupan rast firme pratio je i porast bro-
ja zaposlenih. Udvostrucili smo broj radnika.
Bilo nas je sedmoro, a u ovom momentu nas je
petnaestoro. Izbor zaposlenih je bio odli¢an. I
sa ovim brojem radnika jedva postizemo da op-
sluzimo sve nove Kklijente koji nas kontaktiraju
svakodnevno - konstatuje i dodaje da je malo
teZe nadiljude iz IT sfere, ali su uspeli da formi-
raju tim sa kojim su izuzetno zadovoljni.

E-Box logistic je prosle i pretprosle godine
rastao Cak 300 odsto po pitanju prihoda, a u
2024. godini i dalje ocekuju rast oko 40-50 od-
sto, §to za ovu bransu i dalje predstavlja veliko
povecanje, kaze Nacic.

Na pitanje o tome koliko im je jaka konku-
rencija, odgovara da je veoma jaka, ali da ipak
uspevaju da dodu do klijenata i to zahvaljujuci
odli¢nom timu ljudi koji rade prodaju.

- Zacudujuce je da na$ najbolji projekat pu-
tarina u postpejd rezimu mozete nabaviti u
sigurno bar 50 firmi u Srbiji, a ipak se klijen-
ti odlucuju za nas. Mislim da ljudi iz prodaje
zaista odli¢no rade svoj posao - istiCe za kraj

Nacié. M.V.A.
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GUMICENTAR

MORATE DA SE PRILAGODAVATE
POTREBAMA TRZISTA

Firma Gumicentar Risti¢ sa sediStem u
Prnjavoru osnovana je 1999. godine i isprva
se bavila uvozom polovnih guma. Kako se
trziSte menjalo, tako je i vlasnik firme Milan
Risti¢ dodavao delatnosti kojima se bavio
i, kako kaze, zahvaljujuci tome opstao tako
dugo u poslu.

Ova kompanija se danas bavi uvozom gra-
devinskih, poljoprovrednih masina i teretnih
vozila, kao i njihovim servisiranjem, a Risti¢
navodi da se pored toga bavi i poljoprivre-
dom, ali i ugostiteljstvom.

- Od osnivanja firme do danas svasta sam
radio, pratio sam trziste i prema njemu su se
moji poslovi orijentisali. Firma se prvo bavila
uvozom polovnih guma dok je to bilo dozvo-
ljeno, zatim smo imali kamione i najvise smo
radili unutrasnji transport, pre svega Zitarica,
puno smo radili za Victoria grupu. Zbog mani-
pulacija pojedinih radnika koje nisam mogao
da kontroliSem, sve sam kamione prodao i na-

pravio salu za svadbe i ispracaje. Danas, pored
Gumicentra imam u zakupu zadrugu, silose,
susaru, oko 100 hektara zemlje koju obraduje-
mo - objasnjava svoj poslovni put Ristié.

Godine za nama bile su izazovne, pre svega
zbog pandemije korona virusa, kao i krize u
Ukrajini. Ipak, firma Gumicentar je uprkos
svim globalnim nedacama, ovih godina ima-
la ubrzan rast.

- Pozitivni faktori u vreme brzog rasta od-
nosili su se pre svega na cene Zitarica, s obzi-
rom na to da smo mi vezani poslom za seoska
domadinstva, gazdinstva i poljoprivredne za-
druge. Cena pSenice od 40 dinara, koja iako
nije bila realna, napravila je rast nasim kup-
cima koji su imali potrebe za dobrom meha-
nizacojom, tako da smo i mi dobro poslovali.
Nasi ljudi, posto nemaju puno moguénosti
u izboru radne snage, onda se trude da im
mehanizacija bude $to bolja - objasnjava nas
sagovornik.

Ne ¢ekajudi da posao njega nade, ve¢ kako
je to radio ceo Zivot, osetivsi gde trenutno ima

posla, Risti¢ se okrnuo gradnji puteva.

- Preko Gumicentra sam iznajmio neko-
liko gradevinskih masina i trenutno sam na
radovima na putu Sabac-Loznica. Radim za
arzebejdzansku firmu AzVirt - kaze nas sago-
vornik.

Vlasnika firme Gumicentar nije obisao
problem koji mudi veliki broj poslodavaca u
Srbiji - posla ima, radnika nema.

- U danasnje vreme je jako tesko dodi do
radnika, a narocito kvalifikovanog. Plata vise
ne predstavlja motivisuéi faktor, a nase plate
nisu male. Mnogi su otisli i u inostrastvo, iako
sam ja stava da danas u Srbiji radnici mogu
lepo da zarade - kaze Ristié.

Govoredi o uspehu u poslu on kaze da je
yneophodno da budete okosnica svega, da
budete u centru zbivanja, prisutni i zaintere-
sovani. Vazno je da se ponasate domacdinski,
da ono S$to obedate ispunite, kao i da ne obe-
¢avate ono S$to ne mozete da uradite”. Risti¢
ocekuje da se rast njegove firme nastavi i u

narednom periodu. M.V.

INTER-STAL

ALTERNATIVE KLASICNIM CIGARETAMA
SVE POPULARNLJE

Inter-Stal je uvoznik, ovlasceni distributer
i veleprodaja za viSe kategorija trafikantske
robe. Snabdevaju trafike, sisteme trafika, ve-
leprodaje, a od nedavno su i distributeri jed-
nog poznatog brenda elektronskih cigareta.

Njihova delatnost je usko povezana sa du-
vanskom industrijom, a u Srbiji prema po-
slednjim podacima ima 2,8 miliona ljudi koji
svakodnevno konzumiraju cigarete. U pitanju
je veoma razvijena industrija, koja i pored
brojnih upozorenja zdravstvenih organizaci-
ja i Cesto najavljivanih zabrana, i dalje belezi
dobre rezultate.

Za Biznis.rs razgovarali smo sa Ognjenom
Stuparom, suvlanikom i menadzerom proda-
je preduzeda Inter-Stal.

- Nasa firma se bavi uvozom i distribucijom
pribora za duvan, sitne galanterije za trafike i
Sopove, a ve¢ godinu dana snabdevamo nase
klijente elektronskim cigaretama-pafovima
brenda Maskking. Cene nasih proizvoda pri-
lagodili smo srpskom trzistu, a kvalitet evrop-
skim standardima - isti¢e Stupar.

Iako su u ovom poslu preko 20 godina, za
dalji opstanak i razvoj, potrebno je asortiman
prilagodavati novim navikama potrosaca i nji-
hovim Zeljama. OsveZenje u poslovanju ovog

preduzeca, prema re¢ima Stupara, bio je slu-
¢ajni susret sa suvlasnikom brenda Maskking,
koji proizvodi elektronske cigarete.

- Prihvatili smo njihovu ponudu kada je
proizvod bio u potpunosti nepoznat. Verovali
smo u njega i postigli odredeni uspeh - kaze
Stupar i dodaje da s obzirom na to da su ve¢ 20
godina distributeri cuvene $panske kompani-
je Smoking, koja proizvodi najpoznatiji papir
i pribor za duvan, nije bilo tesko u veé posto-
jecu mrezu plasirati i Maskking.
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Trenutna situacija na trziStu je takva da
svaka alternativa klasicnim cigaretama bude
dobro docekana. Kompanije koje se bave di-
stribucijom su toga svesne, pa je i konkurencija
velika i jaka. Inter-Stal prati deSavanja na trzi-
Stu i tome prilagodava svoje poslovanje, vodeci
racuna o radnoj eticiio postovanju dogovora.

- Planovi su da svakim danom budemo bar
malo bolji i profesionalniji. Takode, u planu
nam je prosirenje tima sa jo$ nekoliko kvali-

tetnih ljudi - otkriva za kraj Stupar. ~ M.V.A.
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INVEGO

ZA REZULTATE U POSLOVANJU
POTREBNO JE VREME

Novosadsko preduzede Invego u maju ove
godine proslavlja petnaestogodi$njicu posto-
janja. U razgovoru sa vlasnikom i direktorom
Goranom Josipovicem za Biznis.rs saznali
smo da poceci nisu bili laki, ali da preduze-
¢e Invego danas moze da se pohvali dobrim
rezultatima i da ocekuje jo$ veci uspeh u bu-
duénosti.

U pitanju je proizvodnja predmeta od pa-
pira za licnu upotrebu i upotrebu u domadin-
stvu. U njihovom proizvodnom asortimanu
nalazi se ceo rol program od celeluze, slozivi
ubrus, slozivi toalet listi¢, kao i salvete raznih
dimenzija. Prema rec¢ima naseg sagovornika
za rezultate u poslovanju potrebno je vreme,
a u ovoj delatnosti nasao se sluc¢ajno.

- Krenuo sam bez sredstava. Drzava je da-
vala kredite preko Fonda za razvoj. Cilj je bio
da stimuli$u proizvodnju papirnih kesa, jer se
ocekivalo da se plasticne ukinu 2009. godine.
Fond je dao dobre uslove, kupljene su masine

za papirne kese, medutim, svi smo bili preva-
reni. Proizvoda¢ masina nas je sve obmanuo
- kaze Josipovi¢ i dodaje da je to kao kada bi-
ste nekome umesto skupog automobila pro-
dali bicikl.

Tada ga je spasilo §to je po struci masinski
inZenjer, uspeo je da popravi kupljene masi-
ne Cije otpladivanje ga je tek ¢ekalo i slu¢ajno
je kupio i masine za salvete, jer je proizvod-
nja papirnih kesa i salveta slicna. Tako je sve
krenulo.

- U ovoj delatnosti konkurencija je velika,
ima mnogo firmi koje rade ovaj posao - otkri-
va i konstatuje da su i potrebe velike. Njegovi
Kklijenti su ljudi koji preprodaju robu dalje, ali
i cela HoReCa, fabrike, velike kompanije sa
mnogo zaposlenih.

Za Josipovica konkurencija je pokretad, a
na liénom planu to su porodica i deca. Ono
Sto smatra da ga izdvaja i da mu pomaze u
poslu je Cinjenica da nema veliki izdatak za
kiriju, jer ima sopstveni prostor za rad, ali i to
sto je po struci masinski inzenjer.

- Za moju bransu velika je prednost Sto

sam masinac. Postoji mnogo razlic¢itih masi-
na u Srbiji i nema univerzalnog majstora, ali
ima priucenih, koji samo oduzimaju vreme.
Ja sam morao da uéim na mojim masinama,
vremenom sam shvatio kako funkcionisu. U
tome mi pomaze kolega, koji je, takode, masi-
nac - objasnjava Josipovic.

Ono sto uvida kao generalni problem u srp-
skoj privredi je nedostatak podrske za mala i
mikro preduzeca, te smatra da bi drzava mo-
gla viSe da pomogne malim privrenicima,
preduzedima koja su u nekom raskoraku,
nisu ni mikro, a nisu ni mala.

- Jako skromna sredstva se odobravaju za
takva preduzeca, a pomaze se mnogo ja¢im
firmama kojima to mozda nije u toj meri po-
trebno - konstatuje Josipovié.

Preduzede Invego prisutno je i na inso-
tranom trzistu. Izvoze u Bugarsku, Poljsku,
Nemacku, Rumuniju, Crnu Goru. Potraznja
u celoj Evropi raste, kaze Josipovi¢. Ulazu u
masine i kvalitet i ocekuju da u narednoj go-
dini postignu jos bolje rezultate. Za uspeh je

potrebno vreme i stpljenje. M.V.A.

KLINIKA MAJA

TRIDESET GODINA BRIGE 0 OCNOM
ZDRAVLIU

Ve¢ 30 godina Specijalna bolnica za oftal-
mologiju Klinika Maja je lider u dijagnostici,
lecenju i prevenciji oboljenja o¢iju u Niskom
okrugu. Za Biznis.rs razgovarali smo sa dr
Jovicom Mrsicem, oftalmologom i medicin-
skim direktorom Specijalne bolnice za oftal-
mologiju Klinika Maja.

0d skromnih pocetaka kao opticke radnje,
Klinika Maja je prerasla u savremenu speci-
jalnu bolnicu koja nudi Sirok spektar usluga,
od oftalmoloskih pregleda i laserske korekci-
je vida do operacija katarakte i hirurskih za-
hvata na zadnjem segmentu oka.

- Zahvaljujuéi neiscrpnoj energiji, izuzet-
nom potencijalu i entuzijazmu profesorke
Gordane Zlatanovi¢ i njenog supruga, in-
Zenjera elektronike LjubiSe Zlatanovicda, a
danas i njihove dece, doc. dr Maje Zivkovié
i asist. dr Marka Zlatanovica, ova bolnica
zauzima lidersko mesto u Srbiji medu speci-
jalnim bolnicama za oftalmologiju - isti¢e dr
Mrsic.

Inovativne medicinske tehnologije, visok
kvalitet usluge i fokus na specifi¢ne potrebe
pacijenata su kljucni faktori uspeha Klinike
Maja.
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- Nekoliko revolucionarnih otkri¢a se poja-
vilo samo u poslednjoj deceniji - kaze dr Mr-
$i¢ i dodaje da struéni tim lekara, zahvaljujuéi
novoj opremi i znanju uspesno drzi korak sa
svim novitetima. Ipak, polazna tacka njiho-
vog poslovanja je zajednistvo, profesionalni
pristup pacijentu i najnoviji protokoli lece-
nja.

Prema recima naseg sagovornika, inte-
grisani plan za naredne godine Klinike Maja
obuhvata mnogobrojne aktivnosti, a neke od
njih su rad na smanjenju obimnosti vodenja
medicinske dokumentacije, bolja informisa-
nost pacijenata u smislu edukativnog rada i

bolje komunikacije, sprovodenje mera iz be-
zbednosti i zdravlja na radu zaposlenih, kao i
procena rizika, izrada internog portala za po-
vecanje informisanosti zaposlenih, obogadi-
vanje fonda biblioteke stru¢nom literaturom,
postovanje preporuka Agencije za akredita-
ciju zdravstvenih ustanova Srbije, usvajanje
najnovijih protokola lecenja i nabavka medi-
cinske opreme.

Sprovodenjem svih navedenih aktivno-
sti, nivo pruzene usluge u pravom smislu se
moze nazvati profesionalnim i struénim. Do-
bri rezultati su samo posledica takvog odnosa

prema poslovanju. M.V.A.
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FOKUS NA KUPCA SE UVEK ISPLATI

Vrednosti koje preduzece ima utkane u svoju
strategiju poslovanja, ne samo da su pecat fir-
me, ve¢ mogu i znacajno uticati na rezultate.
Jedno od osnovnih nacela u poslovanju predu-
zeca ManAgro je da fokus na kupca i njegove
potrebe mora da bude konstantan.

ManAgro je osnovan pre tacno pet godina
kao mala porodi¢na firma. Osnovna delatnost
preduzeda je trgovina i distribucija repromate-
rijala u poljoprivredi, semena, pesticida, dubri-
va i sli¢nih proizvoda.

- Napravili smo i dodatak na tu pricu, a to je
otkup zitarica od klijenata sa kojima saraduje-
mo - otkriva Bojan Mandi¢, direktor i vlasnik
preduzeéa ManAgro iz Backe Topole.

ManAgro uziva poverenje kod svojih kupaca
kao pouzdan dobavljac, a to je jedan od naj-
vaznijih aspekata za kvalitetno funkcionisanje
preduzeda, smatra Mandié. Prema re¢ima na-
Seg sagovornika, zahvaljujuéi dobrom geograf-
skom polozaju, u moguénosti su da zadovolje
potrebe komintenata i odgovore na skoro sve
njihove zahteve.

- Servis koji obezbedujemo Kklijentima od
presudnog je znacaja za nase poslovanje. Nu-
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dimo im struénu pomoé, koju smo povezali

sa komercijalnim aspektom cele price - obja-
$njava Mandié i naglasava da su shvatili da zele
da im kupci i njihove potrebe budu na prvom
mestu.

Kupci su to prepoznali, pa cene i vide ManA-
gro kao korisnog partnera u svom poslovanju.

- Shvatili su da sa nama mogu napredovati. Na
nasu sreéu, za to nije bilo potrebno mnogo go-
dina. Trud nam se brzo isplatio - kaze Mandic.

Na pitanje o problemima i potesko¢ama u
agraru, odgovara da su to neminovni i uobiéa-

jeni scenariji, koji se ve¢ godinama mogu videti
u ovoj delatnosti.

Kada su u pitanju planovi za naredni period,
u ovom preduzeéu kazu da Zele da se osposobe
za dodatne usluge i servise koje ¢e pruzati kli-
jentima, a sve sa ciljem da podignu konkurent-
nost i kvalitet usluga.

- Sa ove tacke gledista tesko je predvideti Sta
e se desavati u buduénosti, ali nadajmo se da
demo uspeti da zadrzimo nivo rasta koji obez-
beduje dalji razvoj preduzeca - konstatuje za

kraj Mandic. M.V.A.

MICRO BS

MAKROEKONOMSKI RAZVOJ SRBIE
POKRETAC NOVIH IT RESENJA

Micro BS je preduzede koje se bavi racunar-
skim programiranjem i implementacijom po-
slovnih informacionih sistema. Prema re¢ima
nase sagovornice Tatjane Kovacevid, vlasnice i
direktorke, Micro BS je tvorac mnogobrojnih
sistema. Za Biznis.rs Kovadevié je podelila sa
nama svoje iskustvo u vodenju IT kompanije.

Iako postoje od 2005. godine, najvedi pre-
okret u poslovanju krede od 2019. godine
kada su na trziste izbacili novi proizvod, wa-
rehouse menadzment sistem (WMS) Kolibri
W. Kolibri je skup pet resenja platformi koja
omogudava automatizaciju procesa u uslu-
gama koje podrazumevaju rad na terenu, uz
postojanje centralizovanog sistema za priku-
pljanje, upravljanje i reporting. Na taj nacin,
Kolibri reSenja obezbeduju znatno efikasnije
poslovanje, pradenje informacija u realnom
vremenu (¢ime je omogucena i pravovre-
mena reakcija), kao i dinamicko upravljanje
terenskim ekipama, bez potrebe za njihovim
povratkom u centralu, uz sprovodenje svih
pravila na nivou preduzeda, kao i definisanih
standarda u poslovanju.

- Pod pokroviteljstvom Ministarstva za na-
uku i tehniku Vlade Republike Srbije 2008.
godine dobili smo specijalno priznanje ‘Di-
skobolos’ za sistem Medianet. Ponovo, 2014.
godine tri nasa resenja (Help Desk System u
organima drzavne uprave, Kolibri u Nektaru
i Sistem za upravljanje dokumentacijom u
kompaniji Nestle Adriatic) usla su u uzi izbor
za dodelu ove nagrade. Help Desk System za
servisno-tehnicku podrsku organa drzavne
uprave osvojio je glavnu nagradu ‘Diskobo-
los’ za 2014. godinu iz oblasti ‘Projektovanje’
- kaze Tatjana Kovacevié.

Ipak, nasa sagovornica isti¢e da uspeh koji
su postigli, kao i priznanja koja su potvrda
kvaliteta i inovativnih reSenja do kojih su
dosli, duguju tome $to u preduzecu veé go-
dinama gotovo uopste ne postoje fluktuacije
zaposlenih, ve¢ povoljna radna klima ispu-
njena posStovanjem i posvecenos$éu i jasna
vizija kuda Zele da idu, podrzana pozitivnim
drustvenim promenama.

Proizvod koji im je omogudio rast su razvi-
jali sopstvenim snagama, od nule, na osnovu
dugog iskustva na slicnim, ali manjim siste-
mima, kao i ranijem iskustvu njihovih pro-

gramera na razvoju drugih najmodernijih
mobilnih aplikacija iz iste familije Kolibri
reSenja.

- Prethodno smo pokusali da dobijemo su-
finansiranje, ali nije bilo razumevanja. Ipak,
verovali smo da je na trziStu domadi proi-
zvod za ovu svrhu itekako potreban, sto se
pokazalo kao velika istina, pa smo njegovo
stvaranje finansirali sopstveniim sredstvima
- objasnjava Tatjana Kovacevi¢ i dodaje da
je za Micro BS najvedi pokretac, bez ikakve
sumnje, makroekonomski razvoj Srbije. Ona
kaze da sad postoji jasna potreba trzista za
njihovim proizvodom, ali i moguénost pre-
duzeda da se u takav projekat upuste. - Naj-
vedi izazov za nas je bio upravo pocetno fi-
nasiranje takvog razvoja - konstatuje Tatjana
Kovacevic.

Prema njenim rec¢ima, ocekuje ih konstan-
tan rast u istom ili sliénom obimu, uz zapo-
Sljavanje novih radnika i seriju adaptivnih
promena u smeru jacanja vitalnosti.

- Za 2024. godinu imamo u planu jo$ dva
nova proizvoda na kojima veé radimo - ot-
kriva za kraj vlasnica kompanije Micro BS.

M.V.A.
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MODESTA GPTIMUM SOLUTIONS

KUPOVINA NAMESTAJA ONLAJN SVE
POPULARNLIA

Postoje odlucujuéi momenti u poslovanju
koji prate vazne odluke i mogu smer poslova-
nja okrenuti na dobru stranu ili pak na pogre-
$nu. U slucaju kompanije Modesta Optimum
Solutions, koja se bavi trgovinom namestajem,
tepisima i opremom za osvetljenje, iskoriséen
je momenat sve veéeg trenda onlajn kupovine
u Srbiji. Odluka da prodaja bude iskljuéivo on-
lajn i ulaganja u vizuelni identitet sajta, pokaza-
lo se kao odlican poslovni potez.

- Jedan od presudnih faktora koji je uticao na
rast kompanije je i dobra saradnja sa dobavlja-
¢ima. Imamo mnogo dobavlja¢a, medu njima
su i Melani Sofa OM, Matis, Jela, sa svima ima-
mo blisku saradnju i njihove proizvode najvise
i prodajemo - kaze Bojana Doli¢, direktorka
preduzeéa Modesta Optimum Solutions.

Prema redima nase sagovornice, kori$éenje
drustvenih mreza u poslovne svrhe ubrzalo je

rast kompanije. Direktorka Modesta Italy De-
sign iz Jagodine Jovana Milosavljevié, inace
bliska saradnica nase sagovornice, zapocela je
i kreirala rad na drustvenim mrezama i uklju-
¢ila i Bojanu Doli¢ u taj proces. Trud i rad koji
su ulozile na tom polju dao je odlicne rezultate.
Modesta Optimum Solutions zamenio je tradi-
cionalni odlazak u salon namestaja onlajn pro-
davnicom i ljudi su to prihvatili.

- Nasi kupci su vrlo zadovoljni ovakvim na-
¢inom kupovine, a pre svega kvalitetom name-
Staja, jer dobiju ono Sto su videli. Stekli smo
njihovo puno poverenje i zbog toga imamo
dosta preporuka. Dodatna vrednost je $to nam
ovakav nacin prodaje omogudava da plasiramo
namestaj Sirom zemlje. To je ono, izmedu osta-
log, sto je doprinelo rastu firme - objasnjava
Bojana Doli¢ i dodaje da im je onlajn trgovina
obezbedila i konkurentne cene, na $ta kupci
itekako obracaju paznju. Kako kaze, drze nize
cene od svoje konkurencije, pa i tu vide Sansu
za bolju prodaju.

Naravno, razviti i organizovati onlajn proda-
ju, a u ovom slucaju radi se o artiklima velikih
dimenzija, predstavljalo je svojevrstan projekat
koji su uspesno realizovali.

- Imamo dobar vozni park, i mi i sestrinska
kompanija Modesta Italy. Zajedno saradujemo
kada su u pitanju velike isporuke, to nam je,
takode, olaksalo i ubrzalo poslovanje i dovelo
do toga da sve funkcionise kako treba. MozZe-
mo se pohvaliti i dobrim montaZerima koji su
kod nas obuceni - kaze Bojana Doli¢ i otkriva
da prodavci koji se pojavljuju u objavama na
Instagramu zaista rade u salonima namestaja,
a da se medu njima cesto nade i ona, iako je
direktorka.

Kada su u pitanju planovi za buduénost,
nasa sagovornica isti¢e da se uvek nadaju bo-
ljem, ocekuju rast, jos bolju prodaju, a u planu
jeiotvaranje male prodavnice starih i jeftinijih
modela namestaja. Na putu ka uspehu pomaze
im konstantna edukacija i pradenje trendova u

delatnosti u kojoj posluju. M.V.A.

MONKING

ADEKVATNA SEMA POSLOVANJA MOZE
BITI PUT KA NAPRETKU KOMPANLIE

Gradevinski sektor na nasim prostorima po-
slednjih godina dozivljava ekspanziju, poseb-
no visokogradnja. Obim posla je uvecan, pa se
u skladu sa tim javlja veliki nedostatak radne
snage. U tom smislu, izdvojilo se gradevinsko
preduzece Monking iz Beograda, koje od 2021.
godine ubrzano raste i uspesno se bori sa mno-
gobrojnim problemima u ovoj delatnosti.

- Preduzede Monking bavi se izvodenjem
gradevinskih radova visokogradnje, u pitanju
su sve gradevinske usluge, angazujemo oko
sedamdesetoro ljudi, devet inZenjera, tri teh-
nicara, ostalo su gradevinci raznih struka - pri-
¢a Marko Ostoji¢, vlasnik i osniva¢ preduzeda
Monking iz Beograda.

Prema recima naseg sagovornika, preporu-
ka je bio najceséi nacin dolaska do klijenata.
Takode, pojavljuju se i na tenderima, ali nisu u
potpunosti orijentisani na javna nadmetanja,
ve¢ 50 odsto poslova je saradnja sa privatnim
investitorima i kompanijama.

- Tezimo tome da nismo oslonjeni na jedan
tip ugovora, odnosno jednog investitora, nego
da smo prisutni u vise razli¢itih poslova, od-
nosno kompanija, kako bismo imali finansijski
plasman sa razli¢itih projekata - objasnjava
Marko Ostojic.

On kaze da je njihovo poslovanje uspesno,
izmedu ostalog, zato Sto ne prave prekide u

realizaciji projekata, veé ispunjavaju zacrtane
rokove, $to je u delatnosti izgradnje veoma va-
Zno.

- Da bismo to uspeli, morali smo da prome-
nimo Semu poslovanja. Ranije smo bili mnogo
oslonjeniji na podizvodace i manje firme, ali
to se ispostavilo kao lose resenje, jer te manje
firme nisu iskusne i ne mogu da ispune zahte-
ve na velikim projektima. Promenili smo stra-
tegiju i uveli dosta radne snage u nase redove.
Tada smo primetili veliku promenu, bili smo
u mogucénosti da ponudimo brzu i kvalitetniju
uslugu. Postali smo pouzdaniji partner, jer se
oslanjamo samo na nase resurse, tehnicki smo
potkovani i sami organizujemo posao. To je ono
sto nas je podiglo na visi nivo - kaze Ostojic i ot-
kriva da svi investitori danas Zele da znaju da ée
posao biti uspesno realizovan i da nede morati
da prekidaju saradnju sa gradevinskom kompa-
nijom, $to se u praksi Cesto desava.

Takode je bitno naglasiti dvadesetogodisnje
iskustvo naseg sagovornika u gradevinskoj de-
latnosti. Nakon §to je 2005. godine diplomirao
na Gradevinskom fakultetu, Ostoji¢ se zaposlio
u GP Zlatibor-gradnja Beograd, gde je napredo-
vao do mesta tehnickog direktora. Kao ¢ovek iz
struke, razume potrebe investitora i lakse pro-
nalazi tehnicka resenja.

Problem sa pronalskom kvalifikovane rad-
ne snage je sveopsti, a posebno u sektoru gra-
devinarstva. I preduzeée Monking se suocilo
sa ovim izazovom. Odlucili su da, kao i mnogi

u ovoj delatnosti, i oni zaposle strance. Imaju
radnike iz Turske, Indije, Nepala i Crne Gore.
Potrebno je postaviti normu i objasniti im Sta
se od njih ofekuje u poslu i koliko Ce za to biti
pladeni. Oni koji uspeju da ispune postavljene
uslove, postaju stalni deo tima, kaze Ostoji¢ i
napominje da na taj naéin odrzavaju kvalitet
izvedenih radova.

Ono §to, ipak, ne mogu da lako rese, jer ne
zavisi od njih, je neplacanje i neispunjenje ugo-
vornih obaveza investitora. Ovakve situacije su
Ceste, sudski procesi spori. Jedino reSenje, da bi
se opstalo u poslu, je rasporediti poslovanje na
vise frontova.

- Kao izvodac radova uvek smo pod pritiskom
i nadzorom da radovi budu u ugovorenoj dim-
namici i ugovorenom kvalitetu, a sa druge stra-
ne imamo investitora koji samo treba da se bavi
pladanjem ugovorenih radova, ali Cest je slucaj
da ne ispunjava svoje obaveze. Tako dolazimo
u situaciju da mi investiramo investitora, sto je
lo$e za nase finasije, strategiju preduzeca i na-
predak i predstavlja nesto Sto ne moze lako da
se resi - konstatuje Ostojié.

Planovi za buducnost preduzeca Monking
zavise od situacije na trzistu i rizika koji posto-
je 1 koji odluCuju u kom ce se smeru poslovanje
razvijati. Na$ sagovornik se nada konstantnom
rastu, ali je u isto vreme svestan da je ovo oblast
u kojoj mnoge stvari, koje su van njegove modi,
odlucuju o tome u kojoj meri ¢e se poslovati.

M.V.A.
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TRGOVANJE SA 30.000 TONA ZITARICA
GODISNJE

Miodrag bilas iz Backe Palanke 2012. godine
osnovao je firmu MS]J koja se isprva bavila pro-
izvodnjom gotove hrane za domace Zivotinje
da bi kako je posao rastao prosirila svoju delat-
nost, najviSe na trgovinu zitaricama.

- Kompanija danas poseduje svoje silose,
skladiStene prostore, podna skladista i bavi se
trgovinom Zitarica naveliko radedi sa najveéim
kompanijama. I dalje imamo proizvodnju sto¢-
ne hrane, ali ona vise ne zauzima najveci udeo
u poslovanju. Takode imamo i tri nase stocne
apoteke, a nas proizvod, koncentrat, prodaje se
u jo$ pet poljoprivrednih apoteka - kaze bilas.

On istiCe da je osnovni posao danas vezan
za ugovaranje i organizaciju proizvodnje, kao i
trgovine naveliko, a kako kaze “godisnje trguje
25 do 30 hiljada tona pSenice, soje, kukuruza,
uljane repice...”.

Nas sagovornik istice da su za brzi rast nje-
gove kompanije u prethodnim godinama pre-
sudni faktori bili to $to je “usao na veliko u pro-
izvodnju i Sto je svoje dugogodisnje saradnje
podigao na visi nivo, kao i ¢injenica da poveéao
obim posla sa nekim stranim firmama”.

- Mnogo mi je olaksavalo to §to se u ovom
nasem biznisu puno toga radi na avanse i brzi
protok novca, te mi je to omogudilo da budem
likvidan na trziStu, da kupujem puno robe i
da sti¢em poverenje pretezno poljoprivrednih
proizvodaca sa kojima radim dve trecine svog
poslovanja, dok se jedna trecina jos uvek bazira
na trgovini i saradnji sa nekim manjim zadru-
gamaimanjim firmama u istoj bransi - navodi.

Sa druge strane, tokom perioda brzog rasta

ove kompanije postojali su i otezavajuci faktori,
a prema njegovim reéima, to su bile posledice
krize, zatim zabrana izvoza, koja je ¢ak izazvala
i odredenu vrstu nelikvidnosti na trzistu. Kada
je re¢ o poljoprivredi, otezavajudi faktor koji
uvek postoji jesu nepredvideni vremenski uslo-
vi, koji mogu da uticu na celokupan posao.

Govoredi o periodu pred nama, Dilas kaze
da ée raditi na tome da se “trend rasta njegove
kompanije nastavi”, iako je “jasno da brzorastu-
¢i period ne moze dugo da traje”.

- O¢ekujem da ¢emo da rastemo i dalje, ali
isto tako verujem da je dostignut jedan nivo koji
sada treba odrzavati u tom smislu. Siguran sam
da necu naglo ulaziti u investicije, ali ¢u opre-
zno da Sirim poslovanje, pa ako se ukazu neki
poslovi sigurno necu bezati od njih, ali sve u
skladu ‘back to back’ poslovanja, sigurne napla-
te, prodaje, sigurne kupovine, bez nekog kocka-
nja sa cenama Zitarica - istice.

Govoredéi o nedostatku radnika, problemu
koji je izrazen u nasoj zemlji, Dilas istice da je

“veoma tesko pronadi odgovornog radnika koji

se prema poslu ophodi domadinski, iako su
poslodavci za takav angazman spremni dobro
da plate.” On navodi da bududnost svoje firme
vidi u prosirenju skladisnih kapaciteta, Sirenju
delatnosti, kao i efikasnijem poslovanju u smi-
slu povecanja protoka i boljih sredstava za rad.
Tako se jo$ uvek nije usudivao da bude direktan
izvoznik, Dilas istice da ée u buduénosti “sigur-
no iéi i na taj korak”. Konkurencija u ovoj delat-
nosti je velika, ali je najveéim delom i lojalna,
te sa te tacke gledanja, nas sagovornik nema
problema.

MS]J je porodi¢na firma, u ¢iji rad i vlasnicku
strukturu su pored naseg sagovornika ukljuce-
niinjegovi brati sestra. Pilas isti¢e da rad u po-
rodi¢noj firmi ima i olakSavajude i otezavajude
okolnosti, ali da “ako je dogovor dobar nema
vecih problema”.

- Niko se nece korektnije, postenije i kvalitet-
nije odnositi prema poslu od porodice - zaklju-

¢uje Miodrag bilas. M.V.

NEWPRESS

ZA USPEH POTREBNE ADEKVATNE
ODLUKE MENADZMENTA

Kompanija Newpress iz Smedereva bavi se
proizvodnjom i uslugama u oblasti graficke in-
dustrije. Njene osnovne delatnosti obuhvataju
graficki dizajn i pripremu za Stampu, Stampu,
knjigovezacku doradu i izdavastvo. Firma je
osnovana 2004. godine kao samostalna zanat-
ska graficka radnja, a ve¢ od 2005. godine pre-
rasta u moderno graficko preduzece.

- U oblasti stampe pruzamo usluge ofset,
digitalne, UV digitalne i solventne Stampe,
laserske gravure, direktne Stampe na tekstilu
(DTG) i stampe sa preslikac¢ima (DTF) - obja-
$njava Aca Simid, direktor i vlasnik preduzeda
Newpress.

Prema recima naseg sagovornika, postoji
viSe faktora koji su uticali na ubrzan razvoj
kompanije. Na prvom mestu je strucan kadar,
zatim saradnja sa inostranim Kklijentima koji
su pomogli da kvalitet proizvoda i usluge bude
na viSem nivou, kao i konstantna ulaganja u
nove masine i opremu. Ipak, presudan faktor
su bile adekvatne i prave odluke menadzmen-
ta.

- Opredeljenje da se bavimo uslugama iz
oblasti grafike se nametnulo samo po sebi, s
obzirom na to da sam po struci graficki inze-
njer sa radnim iskustvom od 15 godina u dr-
Zavnoj Stampariji. Ta ¢injenica je bila nas kljuc¢
uspeha - istice.

Za Newpress najvedi pokretaci u poslovanju
su klijenti, renomirane kude iz zemlje i ino-

stranstva koje su im ukazale poverenje i pre-
poznale u njima pravog partnera-dobavljaca
na duZe staze sa kojima je saradnja besprekor-
na. Ipak, na njihovom putu do uspeha bilo je
i poteskoda.

- Jedna od prepreka koju je trebalo preva-
zidi jeste nelojalna konkurencija - konstatuje
Simié.

Newpress veliki akcenat stavlja na struc-
nu obuku i usavr$avanje mladog kadra kao i
ocuvanje zdravog radnog okruZzenja i jatanje
timskog rada. Jedan od glavnih planova kom-
panije u blizoj i daljoj buduénosti je da odrzi
nivo kvaliteta pruzenih usluga i proizvoda, da
nastave da kontinuirano prate nove tehnolo-
gije u grafickoj industriji i obnavljaju masin-

ski park. M.V.A.
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NOVI GRAD - INZENJERING

NEDOSTATAK KVALITETNIH RADNIKA
VELIKA PREPREKA U POSLOVANJU

Preduzede Novi grad - inZenjering osnovano
je 2005. godine. Na njegovom celu je Dragoslav
Miliéev, po struci gradevinski tehnicar sa Ce-
trdesetogodisnjim iskustvom u oblasti grade-
vinskih radova. Za Biznis.rs Milicev je govorio
o poteskocama sa kojima se suocava kao prvi
¢ovek u preduzeéu i kako ih prevazilazi.

- Bavimo se uredenjem zelenih povrsina,
izradom parkovskog mobilijara i aluminijum-
ske, PVC stolarije i drvene stolarije - kaze Mi-
lidev i objasnjava da je rast cena doneo i skok
u rezultatima poslovanja.

Prema njegovim rec¢ima, na trzistu postoji

velika potraznja za uslugama koje Novi grad
- inZenjering moze da ponudi. Medutim, pro-
blem predstavlja nedostatak radne snage.

- Nema radne snage, to je nesto o ¢emu se
malo priéa, 40 odsto ljudi je otislo preko i sa-
mim tim raste potraznja - konstatuje Milicev i
dodaje da posao izrade aluminijumske stolari-
je ne moze da radi priucen Covek, ved je za taj
posao potrebno ozbiljno iskustvo, zbog Cega
takvi majstori najcescée skupo naplaéuju svoje
usluge. Kako istice, u nedostatku ljudi on vozi
kamion, pa je “onda jasno koliko je sati”.

I kada dode do nekog radnika, to je samo
pomocu preporuke. Iako su se mnogo puta
oglasavali, nisu na taj nacin uspevali da nadu
kandidate koji im odgovaraju.

- Nase radno vreme je deset sati, radi se
subotom, potrebni su nam ljudi koji mogu
da izdrze takav tempo - objasnjava Milicev.

Da bi opstali na trzistu i poboljsali priho-
de, poceli su da rade stolariju i tako zaokruzili
ceo proces. Za ovim radovima je potraznja
velika, a opet se stize do iste prepreke — ne-
dostatak radnika. To je problem koji muci sve
u ovom poslu, konstatuje.

Nacelo kojim se na$ sagovornik vodi je da
je vazno vredno raditi i biti uporan. Plan za
naredne godine je da opstanu i da napreduju
istim tempom.

- Rad, upornost, nema odustajanja, treba
i¢i samo napred i onda kada je najteze. Sve se

pobedi - istice Dragoslav Milicev. M.V.A.

OKTOPAZ

ANGAZOVANJE KONSULTANATA
ZA UPRAVLJANJE GRABEVINSKIM
PROJEKTIMA DONOSI BROJNE BENEFITE

Preduzede Oktopaz iz Beograda postoji od
2010. godine. Iskustvo zaposlenih u oblasti
projektovanja i izvodenja gradevinskih rado-
va pomaze investitorima da ostvare ustede i
ubrzaju proces izgradnje.

- Nasa krovna usluga je upravljanje pro-
jektima u ime investitora koji planira izgrad-
nju ili ve¢ izvodi objekte. Ostale nase usluge
mogu biti u sklopu upravljanja projektom
ili samostalne: stru¢ni gradevinski nadzor,
analiza stanja objekta i lokacije, upravljanje
projektovanjem i tehnicka kontrola, tehnicki
pregled i prijem, koordinacija bezbednosti i
zdravlja na radu i supervizija projektnog fi-
nansiranja - kaze Dragan Popovié, direktor i
vlasnik firme Oktopaz.

Prema njegovim recima, investitori u
oblasti izgradnje nekretnina ne moraju biti
struéno osposobljeni za upravljanje inve-
sticionim projektom. Stavise, cesto je re¢ o
struénjacima iz drugih industrijskih oblasti.
Zato su im na raspolaganju konsultanti, koji
ucestvuju u realizaciji projekta $titeéi intere-
se investitora.

- Investitori prepoznaju profesionalnost,
iskustvo, ozbiljnost i posvecenost poslu. Za
cenu koja ¢ini mali procenat ukupne investi-
cije, angazujuci Oktopaz investitor dobija po-
uzdanog partnera, koji se stru¢no i savesno
stara o projektu - objasnjava Popovic.

Ponuda konsultantskih usluga u oblasti ra-
zvoja nekretnina logi¢na je posledica znanja i
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iskustva vodecih inZenjera Oktopaza na dru-

gim projektima, uspesno zavrSenim u zemlji
i inostranstvu za poznate svetske kompanije
specijalizovane za ovu vrstu usluga, kaze Po-
povié.

- Oktopaz je ucestvovao u realizaciji proje-
kata Sirom Srbije, od Pirota do Sombora. Pa-
zljiv izbor iskusnih inZenjera arhitektonske,
gradevinske, elektro, masinske i drugih po-
trebnih struka pokazao se klju¢nim za uspeh
- isti¢e Popovic.

Na$ sagovornik smatra da je u ovom tre-

nutku trziste stabilno i ima dosta gradevin-
skih radova, §to je osnovni trzisni preduslov
za uspesan nastup konsultantske kompanije
u oblasti razvoja nekretnina.

- Najvela prepreka je nedovoljna obave-
Stenost investitora o benefitima koje donosi
angazovanje konsultanta. Naime, koristedi
usluge Oktopaza, investitor ostvaruje mer-
ljive dobitke. To su finansijske ustede, visok
kvalitet radova i dostizanje postavljenih ro-
kova izgradnje - zakljucuje vlasnik Oktopaza.

M.V.A.
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POLIMER COMMERCE

U POSI-U MURATE BITI TAGNI, - Tesko je pronadi radnike, narocito odre- - Onog trenutka kada udemo na kapiju fir-
PREC'ZNL A PRE SVEGA UDGOVURN' denog profila, iako imamo viSe molbi za za- me, mi imamo neke obaveze koje su vazne za

Nakon viSedecenijskog iskustva u vodenju  poslenje svakodnevno. To §to smo u maloj sve nasisvinasizaposleni znaju da tada vlada
poslovanja, Milan Rosi¢ iz PlandiSta 2006. sredini kakva je Plandiste sigurno je jedan  Cisto profesionalniodnos. Jeste ponekad tesko
godine osnovao je svoju firmu Polimer com-  od otezavajucih faktora. Mi imamo 35 zapo-  dogovoriti se, ali to je jedini na¢in da moze da
merce, koja se bavi proizvodnjom ambalaze slenih radnika u firmi, dok pravne i knjigo- se funkcionise. Kada izademo sa posla, tada je
od plastike za prehrambenu industriju. U vodstvene poslove vode sluzba i agencija koje  druga prica - iskren je nas sagovornik.

godinama za nama ova firma ostvarila je brzi  unajmljujemo - kaze nas sagovornik. Govoredi o uspehu u poslu, on istice da je
rast, a njihovi proizvodi koriste se u osam Govoredi o godinama koje nam tek dolaze, najvaznije biti odgovoran - prema sebi i svi-
evropskih zemalja. Rosié veruje da ée se rast nastavitiito izmedu ma.

Za uspeh svake, pa i njegove kompanije, petideset odsto. - Morate postovati kupce, dobavljace, rad-
Rosi¢ isti¢e da je najvaznije “da znate to §to - Ove godine imamo veé ugovorene poslo-  nike, nikome ne smete ostati duzi. Morate
radite, ali i da dobro poznajete trziSte, sredi-  ve, te ne verujem da moze biti losija. Imamo  znati to $to radite i isto tako biti svesni da je
nu, kupce”. novu opremu, kao i novu halu, i veée kapaci-  svaki dan nova prica i da svaki dan morate

- Mi radimo sa velikim kompanijama u tete za neke nove proizvode. Vode se razgovo-  planirati za sutradan i drzati se toga. Svasta
oblasti hrane i tu morate biti pouzdan partner  ri oko potencijalnih ulaganja - kaze on. moze da se desi i nikada ne mozete sve kon-
i ispunjavati sve propisane uslove i zahteve. Svoje proizvode u ambalazu kompanije trolisati, uvek neko moze da vam pokvari po-

Morate biti tacni, precizni, ispunjavati sve  Polimer commerce danas pakuju fabrike iz  slovni rezultat. Uvek se neko dize i neko pro-
standarde koji se traze. Svega je bilo u perio-  Austrije, Rumunije, Makedonije, Nemacke, pada, to je Ziva stvar, zato stalno morate imati
du brzog rasta kompanije, i otezavajucih, alii =~ Gréke i Hrvatske, a izvozili su i u Ujedinjene i pratiti $to viSe informacija o svakom kupcu
pozitivnih faktora koji su uticali na rad firme.  Arapske Emirate. ili dobavljacu, u meri u kojoj je to dostup-
Situacija u svetu nalaze svakodnevno pradenje Iako je u pitanju porodi¢na firma, u kojoj no. PosStovati i ceniti svoju firmu bez obzira
cena energenata i materijala, normalno koli-  pored Milana Rosica radi i njegov sin, onog  na veli¢inu, postovati sebe, drzati do Casti i
ko je to dostupno i predvidivo - kaze Rosié. trenutka kada radno vreme poéne, profesi- obraza. Takode, mozemo istaéi da smo kao

On napominje da je u poslu veoma vaznoi  onalnost i odgovoran odnos prema poslu u  firma veliki donator za udruzenja i deSavanja
kako se ophodite prema radnicima, sa koliko  potpunosti uzimaju primat nad familijarnim  u nasoj zajednici i Sire, o ¢emu govori vise od

postovanja i uvazavanja. odnosima. 80 zahvalnica - kaze Rosic. M.V.

SAN-ART

KUT”E ZA SVE POTHEBE ﬁ'ﬁﬁa;ﬁ Zenjerskog znanja, kontakti koje je stekao na
e e e il N s, N i

i prethodnim poslovima takode su mu omogu-
Kada je napustio firmu koja se bavila proi- Y WACEBWVAVAVAVWAWAW, Ciidabudeuovom biznisu.

zvodnjom privrednih vozila, Neboj$a Janidije- N TP PR E NN AR - Plasman nasih proizvoda Sirimo zahvalju-
vi¢ je zeleo da se oproba u poslu preduzetnika. 'A'A'A'A'”A"'A" judi tome $to nas postojeci klijenti preporucuju
Pre nego $to je osnovao preduzede San-Arti KUMVEAVAVAVAWAWARWAW, itako dolazimo do novih kupaca. Poveéavamo
opredelio se da njegova delatnost bude proi- %‘gggm proizvodnju, zaposljavamo nove radnike. Iz-
zvodnja kartonskih kutija koje se koriste u au- W ANAVAWAWAWANWAWSRN dvaja nas, pre svega, odnos prema kupcima,
to-industriji, detaljno je ispitao trziste. Rezulta- AVAVAWVAVAVAVEVEwE koji to prepoznaju i traze nas - istice i dodaje
ti su pokazali da u okolini Kragujevca, aisire, WEAWRWAVAVAWAWEAWARW dasu kvalitet, dobra cena, postovanje rokova i
postoji potreba za ovim proizvodom. U pitanju m pouzdanost ono Sto kupci Zele, a u San-Artu se
je 2015. godina, a devet godina kasnije predu-  pawawawawawvawawawau (rudedabudu takvi.

zede San-Art se moze pohvaliti da ima epitet m Zaposleni koji dodu u San-Art uglavnom

brzorastuée kompanije. ostaju u firmi jer su zadovoljni uslovima rada.
> N S
- Pre devet godina smo pokrenuli proizvod- é"""\“n"* PANFANFAN  \lenadzment prati trendove po pitanju visine

nju kartonske ambalaze tj. kartonske kutije za é"”A‘A"A'A“'"AVN plata. Sve obaveze prema drzavi, radnicima,
sve namene. Nasi najveéi kupci su proizvodadi e e e e e e a TR dobavljac¢ima, obavljaju na vreme i to je ono sto
auto-komponenti, kompanija FCA Srbija (Fiat)  auto-delove, imaju i klijente kojima je njihov je, takode, pokazatelj njihovog uspeha, smatra

injeni kooperanti. U nase kutije pakuju delove  proizvod potreban za pakovanje drugih vrsta  Janiijevic.
koji dalje putuju Sirom sveta, u sve njihove fili-  artikala, kao Sto su prehrambene namirnice, - Pocetkom ove godine smo zaposlili jos dva
jale u Evropi i Americi - obja$njava Janiéijevié.  salvete, boce, sokovi i jo§ mnogo toga, pa ne  radnika. Zelimo da taj trend brzorastuée kom-
Kutije zahtevaju izradu po odredenim stan-  cudi da je njihov moto "mi uvek imamo kutiju  panije nastavimo i s obzirom na to da smo pod-
dardima koje San-Art uspeva da ispuni i koji  zavas”. stanari u poslovnom prostoru, Zelja i ideja nam
zadovoljavaju sve potrebe automobilske indu- Janicijevi¢ je po struci masinski inZenjer i  je da imamo sopstvene proizvodne hale. To je
strije, kako po kvalitetu, tako i po svim ostalim  ova Cinjenica mu pomaze u poslu, jer se pro-  plan ¢ija realizacija je namenjena za ovu godi-
karakteristikama. Osim proizvodnje kutija za  izvodnja kutija oslanja na masine. Osim in- nu - konstatuje za kraj. M.V.A.
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SOKACE NEW WAY

PORODICNI BIZNIS SA STOTINU GODINA
ISKUSTVA

Jovan Nikoli¢ Njegovan peto je koleno u
svojoj porodici koje se bavi ugostiteljstvom.
Ovaj mladi preduzetnik jedan je od vlasnika
nadaleko poznatog restorana Sokace u No-
vom Sadu.

Za ugostitelja nema vedée pohvale i snazni-
jeg pokretaca od zadovoljnog gosta koji se
uvek vrada, a prema re¢ima Nikoli¢ Njegova-
na, ovaj restoran ugostio je najpoznatije ljude
starog i novog vremena. Restoran Sokace u
prethodnih nekoliko godina ostvario je brz
razvoj, a nas sagovornik isti¢e da su za to za-
sluzne inovacije koje su uvedene.

- Inovacije se svakodnevno uvode, ali u
nasem poslu to moze da bude samo u smislu
forme. Sustinu nismo dirali, nasi potrosaci
su nasi potrosaci iz razloga Sto uvek Zele da
dobiju ono §to mi jesmo. Igrali smo se sa for-
mama, tu smo vrsili izmene, dopunjavali, ali
nismo menjali ponudu, ono Sto je u ponudi
vec 20 godina - to nije taknuto - isti¢e Nikoli¢
Njegovan.

On dodaje da ono po ¢emu je ovaj restoran
nadelako poznat jeste rostilj i da su se mnogi go-
sti, upravo zbog kvaliteta i nacina kako ga spre-

PRVO STO MLADI TREBA DA
SAVLADAJU JE DA UGE | DA BUDU
DOBRI LIUDI

Srednja $kola Nikola Tesla iz Tutina vec Se-
stu godinu okuplja najbolje uéenike iz ovog
mesta koji svoje $kolovanje Zele da nastave u
domenu privatnog obrazovanja. Pored toga
Sto je opremljena modernim tehnoloskim
uredajima, ova $kola privlaci paznju svrSenih
osnovaca i njihovih roditelja i zbog Sirokog
spektra obrazovnih profila iz slededih obla-
sti: zdravstvo i socijalna zastita, saobracaj,
geodezija i gradevinarstvo, Sumarstvo i obra-
da drveta, trgovina, ugostiteljstvo i turizam,
elektrotehnika.

Prema rec¢ima direktora Zorana Markovi-
¢a, o kvalitetu $kole najbolje govori podatak
da se godisnje prima 30 ucenika, a ove godine
ih se prijavilo ak 200. Skolu trenutno pohada
120 uéenika - u svakom razredu po njih 30.

- Mi smo jedina privatna Skola u Tutinu i
nas kvalitet se sada veé izuzetno prepoznaje.
Pored ucenja i uspeha daka, veliku paznju
obraéamo na disciplinu i bezbednost dece -
kaze Markovié.

maju, u prethodnim godinama postali stalni.

Period pandemije korona virusa bio je
izazovan za mnoge ugostitelje. Medutim,
menadZzment i zaposleni restorana Sokace
te mesece su, na inicijativu Jovanove majke
Milane Nikolié, prebrodili tako §to su se se
okrenuli humanitarnim aktivnostima i sva-
kog dana spremali 25 obroka za najugrozenije
sugradane starije od 65 godina.

- To je odrzalo tonus restorana, niko nije ot-
pusten zato Sto su svi bili angaZovani, nista od
lagera i robe nismo bacili, a bili smo socijalno
aktivni i angaZovani, i sve smo to uklopili u
jednu lepu pricu koja je na kraju ispala i hu-
manitarni rad, iako nam to nije bio cilj. Nama
nije bio cilj da budemo humanitarci, ve¢ da
ne otpustamo radnike, te su tako konobari
primali porudzbine, Sankeri vrsili dostavu
tih obroka, a kuvari su kuvali, namirnice nisu
bacene, a koristilo je onima kojima je bilo po-
trebno - kaze nas sagovornik.

Govoredi o problemu nedostatka radnika,
Nikoli¢ Njegovan kaze da oni takvih proble-
ma nemaju.

- Nije tesko pronadi radnike i verujem da
u Srbiji, u jednom Novom Sadu, Beogradu,
ako iole vredis, u startu ¢e$ imati 40 ljudi oko

Uspeh svake skole meri se i po tome sa
koliko lakoce Ce se svr$eni srednjoskolci za-
posliti u svojoj struci, a nas sagovornik kaze
da to za njihove dake ne bi trebalo da bude
problem.

- Imamo lepu saradnju sa nemackim fir-
mama, u koje nasi daci, ukoliko Zele, odlaze
prvo na volontiranje, pa se zatim zaposljavaju
- istice nas sagovornik.

Iako privatna skola izuzetno dobro posluje
i spada u brzorastuce kompanije, prema re-
¢ima direktora, do daljeg Sirenja kapaciteta
nece dodi.

- Skola se nede §iriti zato $to su nam za to
potrebni vedi kapaciteti, veéa zgrada. Nama
osnovni deo ¢ini medicinska $kola i imamo
nekoliko ucenika u saobracajnoj, dok ostali
pohadaju nastavu vanredno - kaze.

Markovié, koji ima vojni ¢in rezervnog majo-
ra, naglasava da je raditi sa decom u danasnje
vreme izuzetno izazovno, narocito kada se i ro-
ditelji mesaju u rad prosvetnih radnika. U skoli
koju vodi insistira na disciplini i vrlo ¢esto u
tom procesu ukljucuje i njihove porodice.

- Savet mladima bio bi da uce i da budu do-
bri Jjudi. Kada je neko dobar covek on moze

sebe. Ako vredi$ - trziste ¢e to prepoznati.
Tako mi trazimo radnike, jako mi je vazno da
oni nisu samo po formi angazovani nego da
su moji istomisljenici po delovanju - istice
nas sagovornik.

Svoj restoran u buduénosti Nikoli¢ Njego-
van vidi kao mesto koje ¢e dobiti karakteristi-
ku kulturnog dobra i ¢ije ée postojanje i rad
biti u interesu nekim vis$im instancama.

- Ove godine punimo sto godina ugostitelj-
stva u porodici i ja kao peto koleno imam za-
datak da Sokace ostavim kao simbol grada i
mesto koje je kulturno dobro - istice.

Upitan kako trajati tako dugo i biti uspesan
u poslu, nas sagovornik kaze da je vazno biti
pre svega koncentrisan i imati jasan plan.

- Apsolutnom koncentracijom, pod pu-
nom privrzeno$éu, nepokolebljivoséu i do-
slednoséu od primarne misli kada si krenuo
u posao, da tu misao guras kroz ceo posao.
Ono §to je bio razlog zasto si pokrenuo posao
mora da bude razlog zasto se budis svaki dan
da bi to sve imalo izgled onoga Sto si hteo da
postignes. Ako menjas plan, tu nesto nije u
redu, znadi da pravi§ kompromise, a oni su
diplomatski naziv za izgubljenu bitku - za-

kljucuje na$ sagovornik. M.V.

DNJA SKOLA NIKOLA TESLA

FOTO: FREEPK

mnogo toga - istakao je i dodao da je za uspeh

u poslu i Zivotu najvaznije ,biti uporan, ra-
dan, disciplinovan i posteno raditi posao”.
M.V.
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SEEDS HOUSE

U INOSTRANSTVU NASA ROBA MORA
BITI BAR 20 0DSTO BOLJA DA BI NASLA
SV0J PUT NA OVA TRZISTA

Preduzele Seeds House iz Zrenjanina od
2014. godine bavi se proizvodnjom, doradom
i pakovanjem semena. Ceo proizvodni asorti-
man, koji se najveéim delom uzgaja u Banatu
i manjim delom u Sremu i Backoj, zavrSava
na inostranom trzistu. O tome kakav je bio
razvoj ovog preduzeca, za Biznis.rs razgova-
rali smo sa direktorom i vlasnikom DuSanom
Mijokovidem.

Prema re¢ima naseg sagovornika, za ubr-
zan razvoj firme zasluzan je tim mladih i per-
spektivnih ljudi, koji doprinose svojom energi-
jom, entuzijazmom, na ¢elu sa Mijokovi¢em,
koji se trudi da kompaniju formira na pravim
nacelima. U preduzeéu Seeds House od ukup-
no osmoro zaposlenih, cetvoro inZenjera po-
ljoprivredne struke nadzire posao i stara se o
ovoj veoma specifiénoj proizvodnji.

- Naravno, na prvom mestu je plasiranje

kvalitetnog prozvoda - istice Mijokovié i ot-
kriva da je Seeds House vezan za proizvodnju
semena lucerke u Italiji, koja je najveci proi-
zvodac ove leguminoze. Dugo prisutvo i isku-
stvo na evropskom trzistu danas im pomaze
u poslovanju.

Objasnjava da je u pitanju kulminacija du-
gogodisnjeg poznavanja i rada na inostranom
trzistu.

- Vremenom je doslo je do filtriranja trzista
i sada radimo samo sa odabranim kompa-
nijama sa kojima zelimo da saradujemo i u
buduénosti. Mogu slobodno reéi da sam po-
nosan na nivo odnosa koji je ostvaren sa koo-
peracijom, poljoprivrednim proizvodac¢ima i
inostranim kupcima - istice Mijokovi¢.

Izlazak na inostrano trziste je veliki pokre-
tac za svaku firmu, ali i prepreka u isto vre-
me. U poljoprivrednoj delatnosti EU je veoma
rigorozna prema proizvodima iz nase zemlje.
U kompaniji Seeds House posvecenost kvali-
tetu je bila na prvom mestu, jer je to bio jedi-
ni nadin da se osvoji trziste Evrope.

- EU kompanije Stite svoj poslovni ambijent
razli¢itim normama propisa za robu iz uvoza,
a koje ne vaze za njihove ¢lanice. Na francu-
skom ili italijanskom trzistu nasa roba mora
biti bar 20 odsto boljeg kvaliteta, da bi prona-
sla svoj put - konstatuje.

Dosadasnji rast kompanije bio je zadovolja-
vajué i moze se redi da su dostigli tacku stabil-
nosti, kaze Mijokovi¢. Ipak, ne Zele tu da se
zaustave, veé¢ naredne godine ocekuju dalje
Sirenje i rast poslovanja.

- Postoje izvesni projekti koje bi voleli da
realizujemo u buduénosti, pre svega mi-
slim na manja pakovanja nasih proizvoda,
koja bi svojim dizajnom (ambalazom) i pre-
mium kvalitetom semena mogla da upotpu-
ne nas$ proizvodni program. Takode, Zelimo
da pospesimo razvoj mladih nau¢nih radni-
ka kao i stvaranje novih sorti. Smatramo da
kompanija moze uspesno da posluje samo
ako ostvari pravu konekciju izmedu nauke i
proizvodnje, odnosno nauc¢nog i prakti¢nog -

navodi za kraj Mijokovié. M.V.A.

STANDARD LOGISTIC

INTEGRISAN PRISTUP LOGISTICKIM
RESENJIMA

Firma Standard Logistic specijalizovana je
za pruzanje logisti¢kih usluga u zeleznickom
transportu, sa akcentom na transport naftnih
derivata $irom Evrope. Takode, poseduje Cer-
ku firmu koja je aktivna kao privatni Zeleznic-
ki operater u Srbiji. Ova struktura omogudéava
joj da osigura vuéu vagona unutar teritorije
Srbije, pokrivajudi na taj nadin sve segmente
lanca snabdevanja.

- Pretezno raspolazemo sa Zelezni¢kim
cisternama za propilen, LPG i dizel, pa je ta
roba najvise zastupljena u nasim transporti-
ma. Pored toga, radimo i na prevozu ostalih
naftnih derivata, kao $to su benzin, mazut,
butan... U nasoj organizaciji je vrSen i trans-
port automobila, ali i robe iz poljoprivredne
industrije, kao Sto je koncentrat, drvo itd.
Kako bismo zadovoljili sve specifi¢ne upite
koje dobijamo, radimo na dizajniranju indivi-
dualnih ponuda - objasnjava Milen Doki¢, ge-
neralni direktor preduzeda Standard Logistic.

Svojim Kklijentima nude razlicita resenja,
prilagodena njihovim zahtevima, od trans-
porta malih grupa vagona do kompletnih
vozova, ali i organizaciju pretovara robe na
terminalima u Poljskoj (na granici sa Belo-
rusijom) i u Madarskoj (na granici sa Ukraji-
nom), sa kojima imaju viSegodi$nju saradnju.

FOTO: FREEPK

Standard Logistic pruza i usluge drum-

skog transporta. Poseduje sedam kamiona,
s namerom da se poveca broj vozila kako bi
ovaj vid transporta bio zastupljeniji. Presu-
dan faktor ubrzanog rasta ove kompanije je
integrisani pristup logistickim reSenjima,
$to omogucava efikasan i pouzdan transport
robe, uz poseban fokus na segment naftnih
derivata. Takode, ovo je jedna od retkih firmi
u Srbiji koja poseduje sopstvene vagone.

- Kombinacija inovativnog pristupa, sve-
obuhvatnog poznavanja trzista i prilagoda-
vanja potrebama Kklijenata klju¢ni su faktori
koji su nam omogudili da ostvarimo ubrzan
rast - istiCe Doki¢ i dodaje da su kroz temelj-
no istrazivanje trzista identifikovali praznine
u ponudi logistickih resenja.

Prema njegovim recima, kombinacijom ek-
spertiza kompanijinih stru¢njaka oblikovali
su reSenje koje zadovoljava specificne potrebe
Kklijenata.

- Kako bismo imali §to bolju kontrolu, im-
plementirali smo softver, sistemski prilagoden
nasim potrebama, koji optimizuje performan-
se u realnom vremenu. Softver objedinjuje sve
procedure u radu i omogucava sinhronizovanu
analizu i obradu podataka, kako u finansijskom,
tako i u logistickom pristupu. Pored toga, uspo-
stavili smo mobilni tim ¢iji je zadatak resavanje
problema na terenu, uklju¢ujuéi popravke vago-
na i sli¢ne situacije - objasnjava Dokic i otkriva
da im je pokreta¢ rastuéa potraznja na trzistu
za efikasnim i odrzivim logistickim resenjima.
Ipak, suodili su se i sa znacajnim prepreka-
ma tokom razvoja. Regulativni izazovi, kon-
kurencija i operativni rizici samo su neke od
prepreka koje je trebalo savladati. Takode,
transportna ograniCenja izazvana Kkorona
virusom, uticala su na finansijske gubitke.
U narednim godinama oc¢ekuju nesto umereni-
ji rast, a u planu su dalja ulaganja u tehnoloska
unapredenja, prosirenje ponude i ja¢anje prisu-
stva na trziStima Evrope, kao i prosirenje tima.

- Nasa strategija je da nastavimo prilagoda-
vanje trzi$nim trendovima i izgradnju dugo-
ro¢nih partnerstava sa klijentima - konstatuje
Milen Pokic. M.VA.
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STANMIL

POSTAVLJANJE HIDROIZOLACIJE -
JEDAN 0D NAJODGOVORNLIH POZIVA U
GRABEVINARSTVU

Nakon dugogodis$njeg iskustva u sferi hi-
droizolatorskih poslova, Milo$ Stanic je 2000.
godine otvorio sopstveno preduzece Stanmil
inastavio da posluje u istoj delatnosti. Poceci
nisu bili laki, ali upornoscu i velikom odgo-
vornos$éu uspeva da iz godine u godinu uveéa
poslovanje kako finansijski, tako i po broju
zaposlenih. Sa Staniem smo za Biznis.rs
pricali o prirodi njegovog posla, kao i o tome
Sta mu je pomoglo da ubrzano Siri svoje po-
slovanje.

- U poslove hidroizolacije spadaju izolacije
temelja u zgradama, izolacija kupatila, tera-

sa, ravnih krovova i raznih drugih pozicija.
Materijali za izradu hidroizolacija su uglav-
nom bitumenski proizvodi, PVC, TPO mem-
brane, polimer cementi, poliuretani itd. - ob-
ja$njava Stanié i konstatuje da je postavljanje
hidroizolacije jedan od najzahtevnijih poziva
u gradevinarstvu.

Kako kaze, ako se desi bilo kakav propust,
od strane radnika ili masina, to se nece vide-
ti prilikom gradnje, veé¢ se kasnije pokaze u
vidu curenja vode u §ticene prostorije. Tad je
skoro nemoguce pronaci problem, s obzirom
na to da je ve¢ sve pokriveno zastitnim pozi-
cijama.

- Garancije za ovako izvedene radove se
daju na period od deset godina, a daje ih jedi-
no izvodac §to samom ¢injenicom posao ¢ini

izuzetno stresnim i mora se svakodnevno
kontrolisati svaki korak kako bi se svi uoceni
problemi sveli na minimum i na vreme sani-
rali - konstatuje Stani¢ i dodaje da je za ovu
vrstu delatnosti najbolje imati do desetak za-
poslenih kako bi se sve kriticne pozicije lakse
nadzirale.

Smatra da uspeh preduzeda Stanmil, izme-
du ostalog, lezi i u Cinjenici da je od strane
drzave poslednjih godina bilo brojnih investi-
cija, pa samim tim i posla za sve odgovorne
izvodace. Stani¢ se trudio da te okolnosti is-
Kkoristi svojim radom.

- Na tenderima ne udestvujem, veé sve po-
slove dobijam od svojih uigranih investitora
pred kojima sam svojim radom stekao pove-

renje - istice Stanié. M.V.A.

STEPCON

RAST SRAZMERAN VELICINI
PRIHVAGENOG RIZIKA

Strucnost, znanje, entuzijazam, kao i pre-
uzimanje rizika ucinili su da gradevinska
firma Stepcon, specijalizovana za izgradnju
mostova, za sedam godina postane jedna od
uspesnijih u svojoj delatnosti. Vlasnica ove
brzorastuce kompanije Sanja Dejanovi¢-Rai-
¢evié koja se u ovoj delatnosti obrela tako §to
je rasla uz oca koji je bio gradevinski inZenjer
sa neverovatnom snagom i energijom u po-
slovanju. Isti¢e da je pozitivan faktor u pe-
riodu razvoja kompanije bila velika koli¢ina
infrastrukturnih projekata, pre svega ,znaca-
jan broj kilometara auto-puteva koji se grade
poslednjih godina® te da je i trziste bilo ,plo-
donosno u smislu moguénosti ugovaranja
radova“. Sa druge strane, deficit radne snage
ve¢ duze vreme je jedan od najvelih ograni-
¢avajucih faktora u celom regionu.

- Problem postoji kako sa kvalifikovanim
radnicima, tako i sa inZenjerskim kadrom.
Mladi inZenjeri koji tek zavrsavaju fakultete
nisu svesni da im za jednog ozbiljnog i samo-
stalnog inZenjera nedostaju godine iskustva
koje se sti¢e samo u praksi, te ocekuje nere-
alno dobre pocetne uslove. Sa druge strane,
veliki broj projekata koji su u toku im daju
mogucénost da pregovaraju i Setaju od firme
do firme. Iskusniji inZenjeri srednje genera-
ciju su ili otisli u inostranstvo ili su u veéim
kompanijama gde mogu da dobiju bolje uslo-
ve u odnosu na uslove koje smo mi kao mlada
firma u periodu razvoja mogli da ponudimo.

Postoji i treda grupa starijih inzenjera pred
penzijom cije iskustvo je dragoceno, ali tu po-
stoji problem sporijeg nacina rada i slabijeg
znanja rada na racunaru, bez Cega se danas
ne moze - isti¢e Dejanovié- Raicevié.

Govoredi o tome kako su se kao mlada fir-
ma nasli i medu brzorastué¢im kompanijama,
nasa sagovornica istice da je ,gradevina spe-
cificna delatnost, u tom smislu $to su ozbiljni
gradevinski projekti uglavnom velike vredno-
sti
- Nas brzi rast lezi upravo u tome $to smo
od samog pocetka ciljali na velike i ozbiljne
projekte, samim tim i veée vrednosti, ali i ve-
¢ih rizika. Najvedi pocetni kapital nase firme
bio je taj $to smo mi kao vlasnici veé bili na
takvim projektima, radedi u velikim grade-
vinskim sistemima pre osnivanja sopstvene
firme, pa se nismo plasili izazova takvih pro-
jekata - porucuje.

Presudan faktor da firma Stepcon ostvari
izvanredan rezultat prethodnih godina bio
je, prema re¢ima vlasnice, prihvatanje rizi-
ka, koji su ponekad bili i ekstremnih razme-
ra.

- U Crnoj Gori smo na pruzi Beograd-Bar
imali vatreno krstenje na projektu rehabilita-
cije 19 mostova u neverovatno teskim uslovi-
ma rada. Gledajuéi kroz sve $to smo prosli na
tom projektu, shvatam da smo imali priliku
da taj projekat ugovorimo samo zato $to niko
nije hteo toliko da rizikuje. Drugi veliki izazov
koji smo prihvatili na samom pocetku bio je
projekat izgradnje dva mosta duzine preko
400 metara na obilaznici oko Beograda. Ugo-

varanje tako ozbiljnog projekta u trecoj godi-
ni poslovanja firme i sa godi$njim prihodom
viSestruko manjim od vrednosti ugovorenog
posla bilo je ekstremno rizi¢no. Da bismo do-
bili garanciju za dobro izvrSenje posla morali
smo da zalozimo sve $to smo imali od licnih
nekretnina. Meni su roditelji izasli u susret i
dozvolili da stavim pod hipoteku svoje ,,budu-
¢e nasledstvo” - priseca se Dejanovic¢-Raice-
vié.

Ona objasnjava da je u periodu brzog ra-
zvoja ove firme najvedi pokreta¢ bio profe-
sionalni izazov. Ipak, naglasava da je u ovom
periodu bilo i prepreka, i da ne ide sve lako.
Kao mlada firma, ¢esto nisu ispunjavali uslo-
ve da nastupaju na tenderima, te je bilo po-
trebno pronadi investitore koji bi im ukazali
poverenje kako bi bili njihovi podizvodaci na
velikim projektima.

Govoredi o buduénosti i tome da li ée firma
nastaviti da se ubrzano razvija, nasa sagovor-
nica kaze da ée polako ,uéi u zonu stabilnog
umerenog rasta“.

- Nas brzi rast na pocetku srazmeran je ve-
li¢ini rizika koje smo prihvatali. Kao i u svakoj
firmi taj pocetnicki entuzijazam da se rizikuje
vremenom polako poéinje da opada. Nase po-
slovanje se sada viSe zasniva na racionalnom
strateSkom planiranju, nego na pocetnickoj
energiji da se grabi S$to vise poslova. Sada u
strateSkom planiranju poslovanja, pored nas
vlasnika, veliku ulogu ima i nas$ finansijski
direktor koji sve to posmatra i iz jedne Sire
finansijske perspektive - zakljucuje Dejano-

vié-Raicevié. M.V.

16 BRZORASTUCE KOMPANIJE // MART 2024




SV TIM-021

AKO IMATE VERU U SEBE 1 JASNU
VIZIJU, USPEH NECE IZOSTATI

Preduzede SV Tim-021 postoji od 2016. go-
dine. Predvodi ga Sladana Cankovié, vlasnica
i osnivac, koja je za Biznis.rs govorila o putu
ka uspehu firme koja u svojoj ponudi ima bo-
gatu paletu proizvoda.

- Zelimo da za nase klijente zaokruZimo
nabavku proizvoda koji su im potrebni, a po
njihovom upitu trazimo i artikle koji nisu u
nasoj redovnoj ponudi. Deo naseg asortima-
na su na prvom mestu sredstva za odrzavanje
higijene, papirna galanterija, sredstva za de-
zinfekciju, razne kese za otpad, brendirana
hemija koja se moze naéi po velikim malo-
prodajnim lancima, kompletan kancelarijski
materijal, ukljucujuéi ¢ak i tonere po potrebi.
Imamo i nasu zakupljenu proizvodnju Sto se
tice hemije, kao i papirne galanterije - obja-
$njava Sladana Cankovié.

Najzastupljeniji na listi klijenata su ugosti-
teljski objekti, ali tu su i poliklinike i kompa-
nije koje se bave crnom metalurgijom, kao i
korporacije koje zaposljavaju veliki broj ljudi,
pa shodno tome i potrebe za nabavkom robe
iz njihovog asortimana su vede.

- Ubrzan rast koji smo postigli u posled-
nje tri godine rezultat je vere da mozemo da

budemo drugaciji i da odstupimo od nekih

klisea. Ima mnogo firmi koje se bave istim
ili slicnim poslom, ali mi smo Zeleli da se iz-
dvojimo precizno$céu, taénoscéu, profesiona-
lizmom, Zeleli smo da svi koji rade sa nama
budu zadovoljni i da nas preporucuju dalje.
Vera u uspeh je, ipak, presudila. Danas mo-
Zemo da se pohvalimo da smo firma na koju
njeni klijenti mogu da se oslone - isti¢e nasa
sagovornica.

Na primeru papirne galanterije objasnjava
Sta misli kad kaze da je njihovo poslovanje
ydrugacije”.

- Desava se da vam stigne roba bez bilo ka-
kve etikete, specifikacije, ne mozete da znate
broj salveta u pakovanju, na primer, ili njihov
sastav. Za nas je takav vid poslovanja nepri-
hvatljiv. Mi imamo specifikaciju na svakom
proizvodu koji podrazumeva gramazu, broj
komada, sastav, itd. To je ono zbog Cega se
nase poslovanje moze okarakterisati kao dru-
gacije i zbog Cega klijenti imaju puno povere-
nje unas - konstatuje.

Do klijenata dolaze po preporuci. Mozda je
to najtezi i najduzi put, ali je i najkvalitetniji,
kaZe Cankovic i jo$ dodaje da osim sajta kao
nacina oglasavanja, nisu ulagali u druge vi-
dove marketinga. Smatra da joj je od mnogo
vecde pomodi bila edukacija na temu prodaje i
usvajanja drugih poslovnih modela.

- Dosta sam ulagala u svoje vestine, uce-

stvovala na raznim seminarima i treninzima,
Evropska centralna banka je imala uticaja,
oni su bili angazovani i organizovali brojne
seminare, ¢ak i besplatne. Nekada vam oku-
pljanja tog tipa donesu kontakte, koji vam ka-
snije znace. Iz ove perspektive bih zakljucila
da je to bio, ¢ak, korisniji marketing od uobi-
Cajenog - otkriva.

Prekretnica je bio momenat kada je shva-
tila da ako nastavi da radi za druge, njen rad
nikada nece biti dovoljno vrednovan. Dubo-
ka vera u sebe i jasna vizija pomogli su joj
da ude u preduzetnicke vode, a devet godina
kasnije i na osnovu rezultata koje belezi SV
Tim-021 moze da kaze da je to bila ispravna
odluka.

- Bilo je mnogo izazova u nasem razvijanju,
iz toga smo ucili i to su bile vazne lekcije. Sva-
Sta nam se desavalo, ali smo izlazili iz svake
situacije pametniji - kaZe Cankovié i dodaje
da smatra da se uspeh u Srbiji ne prasta.

Cilj koji je nasa sagovornica zacrtala kada
je otvorila firmu jo$ nije dostigla. Trenutni
pokazatelji govore da ide ka njemu i da je na
pola puta. U planu je i da veé Siroka paleta
proizvoda u njihovoj ponudi, bude obogade-
na za jos neke artikle koji tek treba da se nadu
na nadem trZistu. Sladana Cankovi¢ smatra
da vera i jasna vizija u poslovanju, kao i u zi-

votu, imaju veliku moé. M.V.A.

SZRFRIGO LINE

TREBA UZETI ONOLIKO POSLOVA
KOLIKO MOZES, A DA NE TRPI KVALITET

SZR Frigo Line iz Uzica preko Cetrnaest
godina uspesno radi u domenu grejanja, kli-
matizacije, ventilacije i instalacija na gas. Sa
vlasnikom Darkom Pantelicem pricali smo o
njegovoj strategiji poslovanja i kako, po nje-
govom misljenju, treba nastupati na trzistu.

Njegovi klijenti su i pravna i fizicka lica,
jednom recju svako ko ima potrebu za ispo-
rukom i ugradnjom opreme za grejanje i ven-
tilaciju, a kasnije i odrzavanjem i servisom
ugradene opreme. Na ubrzan rast, prema
re¢ima Pantelica, uticalo je nekoliko fakto-
ra. Jedan od bitnijih je Sto njegovi ljudi imaju
sertifikate potrebne za obavljanje odredenih
poslova.

- Mislim da je na poslovanje pozitivno uti-
calo to $to sam slao moje saradnike i radnike
na obuke kako bi dobili posebne serifikate i
ateste, na primer za zavarivanje, za servise
toplotnih pumpi, za servis gasnih kotlova itd.

To nas je izdvojilo - objasnjava Pantelié.

Porucuje i da ih je izdvojila fleksibilnost u
poslovanju.

- U nekom trenutku se desilo da su investi-
tori sami nabavljali materijal. Meni ne pred-
stavlja problem da kada oni nabave materijal,
ja izvedem radove. Takode, kad neko drugi
postavi opremu, ja ljudima izadem u susret,
ako se desi problem. Ima firmi koje ispostu-
ju dve godine garantni rok, a posle neée da
izadu na teren. Ja sve to radim, meni to nije
problem - istice.

Pruzanjem profesionalne usluge, koja
ukljucuje predusretljivost i angazovanost, po-
stignut je uspeh za kratko vreme. Ljudi dolaze
po preporuci, a prema re¢ima Panteli¢a, iako
ima sajt, nijedan posao nije dobio zahvaljuju-
¢i takvom vidu oglasavanja, vec iskljuc¢ivo po
preporuci.

- Srbija je mala i sve se zna, pogotovo kod
nas u Uzicu. Svi se znamo i stvari se vreme-
nom iskristaliSu - konstatuje.

Desavalo se da konkurencija da bolju po-

nudu, ali to bi se odmabh i videlo zasto je tako.
Odrazilo bi se na kvalitet ugradnje ili bi bila
ugradena nekvalitetnija oprema, zbog koje bi
se kasnije javljali problemi, tako da Pantelié
viSe ne reaguje na takve situacije, jer zna da
je takvo postupanje pogresno i da kvalitet u
pruzanju usluga ima svoj put.

- Moj stav je da je bolje da se uzme jedan
posao i da se uradi kako treba, nego da uzme-
mo dva posla, a da ne zaradi niko - iskreno
pric¢a Panteli¢ o svojoj politici poslovanja o
kojoj svedoce i rezultati.

Takode, mnogo je bitno, dodaje on, odgo-
voriti na poziv, u pola nodi, u pola dana.

- Moras$ da da$ da bi dobio. Mora$ da ula-
ze$ da bi ti se vratilo. Takode, tu su non-stop
i neki krediti za ulaganje u firmu, u opremu,
ali tako se danas %ivi i posluje. Covek ne treba
da bude nezahvalan i da uvek zeli jos, nego
treba uzeti onoliko poslova koliko moze$ da
ispostujes, a da ne trpi kvalitet. Zadovoljan
sam onim §to postiZzemo - objasnjava za kraj

Darko Pantelid. M.V.A.
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TOPMATIC

VISEDECENIJSKO ISKUSTVO DOPRINELO
NASEM USPEHU

Kompanija Topmatic, sa sedistem u Ze-
munu, Sestu godinu uspesno posluje, a pre-
ma red¢ima osnivaca i vlasnika Darka Matica,
iskustvo i znanje doprineli su tome da firma
brzo raste i postane prepoznatljiva po kvalite-
tu svojih proizvoda.

Zasnovana na dugogodisnjem iskustvu u
obradi aluminijumskih profila i proizvodnji
prateée opreme, ova firma pruza mogud-
nost isplatljivijeg i efikasnijeg upravljanja
procesima u montazi i proizvodnji. Izrada
montaznih stanica, postrojenja za testiranje,
opremanje garaza ili radionica, upotrebom
ovakvih sistema dokazuje da je primena
prakti¢no neogranicena.

- Da postanemo brzorastuéa kompanija
najvise je doprinelo pre svega visegodiSnje
iskustvo. Ja sam u ovom poslu preko dvadeset
godina, a ova delatnost nije previse zastuplje-

na na nasem trzistu i u ovoj bransi sam danas
mozda i najbolji poznavalac - istie Matié.

Iako je u prethodnim godinama ova kom-
panija imala izuzetne uspehe, globalne krize
koje su pogodile svet nisu zaobisle ni njih.

- Kada je pandemija pocela, za nas je to
bio dosta problematican peridod. Trzista
zapadne Evrope su pretezno stala, pa smo i
mi osetili posledice, dok rat u Ukrajini nije
mnogo uticao na nase poslovanje - kaze nas
sagovornik.

On istice da firma Topmatic svoje proizvo-
de izvozi i to uglavnom na podrudje zapadne
Evrope, pretezno u Nemacku, ali i Austriju,
Poljsku.

- Mi smo pretezno orijentisani na izvoz, ne
toliko na komercijalu, ali kada bismo govorili
o tome S§ta nam je najteze u smislu trzista, to bi
bila komercijalna proizvodnja - isti¢e Matic.

Na$ sagovornik otkriva da se pored ovih
okolnosti, suocavaju sa problemom koji je

aktuelan Sirom naseg regiona - posla ima, ali
radnika nema dovoljno, a prema njegovim
re¢ima najteze ih je pronadi u struci.

Sa konkurencijom u ovom poslu, nas sago-
vornik istic¢e ,bore se kao i svi drugi”.

- Trudimo se da na trzistu ne radimo protiv
konkurencije, ve¢ da isti¢emo nase prednosti.
To su pre svega iskustvo i agilnost. Takode,
brzi smo od drugih, brze odgovaramo na za-
hteve u odnosu na druge kompanije - kaze on.

U godinama pred nama, Mati¢ istie, oCe-
kuju da rast firme ,bude isti ovakav”.

- Jo§ nismo dosli do nekog nivoa koji zeli-
mo, ali na dobrom smo putu. U narednom pe-
riodu planiramo prosirenje kapaciteta, nova
zaposlenja, proSirenje poslovnog prostora,
asortimana. O¢ekujemo da budemo broj je-
dan u ovoj oblasti na trzistu - zakljuéuje, a na
na pitanje kako biti uspesan i trajati u poslu,
Mati¢ kaze da je potrebno ,samo biti uporan i

zainteresovan”. M.V.

VINARIJA GAMANOVIC

NAJLEPSA VINA 1Z ISTOCNE SRBUE

Gete je davno rekao da ,vino raduje srce co-
veka”, a porodica Gamanovié iz Kladova u to
je imala prilike da se uveri i mnogo pre 2020.
godine kada su kupili vinariju ,Dusa” i pro-
menili joj naziv u vinarija ,Gamanovi¢”. Ova
porodica uspesno veé decenijama vodi firmu
Gaman d.o.o. koja se bavi poslovima iz oblasti
gradevine, a proizvodnjom rakije i vina bavi-
li su se mnogo pre nego $to ¢e ovu vinariju
kupiti od francuskog para Siril Bonziro i Estel
Zermen.

Novi vlasnici, Milisav i Miroslav Gamano-
vié, otac i sin, nakon preuzimanja vinarije
poceli su da proizvode Grasac beli, Rajnski
rizling, Belu Tamjaniku, Rose, Cabernet Sau-
vignon i Merlot, sa ekskluzivnom ambalazom
i jo$ boljim kvalitetom vina i unapredenom
tehnologijom proizvodnje.

Sa postojec¢ih 30 hektara obradivog vino-
grada i tendencijom rasta do ukupnih 46 hek-
tara zemljiSta pod vinovom lozom, vinarija
»,Gamanovié¢” se moze pohvaliti najveéim vi-
nogradom na teritoriji isto¢ne Srbije.

- Kapaciteti vinarije su oko 60.000 litara, s
tim $to se trenutno u nasem podrumu proi-
zvodi oko 30.000 litara vina sa tendencijom
rasta proizvodnje, ali iskljucivo baziranom na
kvalitetu, nikako na kolic¢ini. Pored vrhunskih
vina, trenutno u hrastovim buradima odlezava
vinjak koji Ce se, takode, uskoro nadi na trzistu,
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kao i sljivovica proizvedena od najkvalitetni-
jih sljiva sa podrucja Negotinske Krajine. Sam
podrum se nalazi u selu Kostol, na kilometar
udaljenosti nizvodno od Kladova i prostire se
na 550 kvadratnih metara - kaze Miroslav Ga-
manovié. On objasnjava da se u okviru vinarije
nalazi i restoran domace tradicionalne kuhinje
sa degustacionom salom.

Medutim, s obzirom na to da je iste godine
kada je ova porodica preuzela vinariju, otpo-
Cela i pandemija korona virusa, na samom
startu poslovanje je bilo donekle usporeno.

- Pandemija korona virusa jeste malo utica-
la na nase poslovanje samo u startu i plasman
ovih proizvoda bio je donekle slabiji nego Sto
smo ocekivali, ali ve¢ do kraja 2021. godine to
je krenulo nabolje. U 2024. godini o¢ekujemo
ekspanziju $to se ti¢e plasmana - kaze Miro-
slav Gamanovié.

On objasnjava i da trenutno njihova vina
mogu da se nadu na teritoriji isto¢ne Srbije, u
Beogradu, Novom Sadu, a da ¢e tokom godine

biti plasirana i u NiSu, i jo§ nekim turistickim
mestima po Srbiji.

- Ove godine pocinjemo i izvoz za Crnu
Goru, za primorje - istice Gamanovic.

Govoredi o poteSko¢ama na trzistu nas sa-
govornik kaze da je najveéa otezavajuca okol-
nost velika konkurencija i uvoz vina.

- U Srbiji trenutno ima preko 400 registro-
vanih vinarija, kao i jo$ jedan broj onih koje
nisu registrovane. Druga poteskoda jeste uvoz
vina. Vise od 60 odsto vina koje se u Srbiji go-
dis$nje popije jeste iz uvoza, dok je u drugim
zemljama to regulisano na drugaciji nadin,
npr. da iz uvoza sme da se prodaje tek 30 od-
sto ukupnog vina koje se prodaje - isti¢e Ga-
manovié.

Sa druge strane, on veruje da njihovu vina-
riju ljudi prepoznaju po kvalitetu.

- Imamo tri zlatne medalje na medunarod-
nim takmicenjima. Kvalitet je nesto Sto ljudi
prepoznaju i spremni su da plate bocu kvali-
tetnijeg vina - kaze nas sagovornik.

U narednim godinama vinarija ,Gamano-
vi¢” planira da svoje proizvode plasira $irom
nase zemlje, kao i u zemljama regiona.

- Za uspeh u bilo kom poslu neophodan
je rad, konstantna prisutnost i dostupnost.
Takode, u nasem slucéaju, posto je u pitanju
porodic¢na firma, to $to radimo sa najblizima
isto se medusobno dopunjujemo znatno nam
je olaksalo posao - zakljuCuje Gamanovié.

M.V.
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VODOMONT GRADNJA

,CRNI" VODOVOD JE ZAHTEVAN I NOSI
SA SOBOM VELIKU ODGOVORNOST

Preduzede Vodomont Gradnja poslednjih
godina belezi odli¢ne rezultate. Osnovna
delatnost im je postavljanje vodovodnih i
kanalizacionih instalacija. Sa Milovanom
Cirkoviéem, vlasnikom firme, pri¢ali smo o
izazovima koji postoje u vodoinstalaterskom
poslu, sta je to ,,crni” vodovod i kako ga je za-
voleo. Za pocetak pitali smo Cirkoviéa ko su
njegovi klijenti.

- Saradujemo uglavnom sa pravnim licima.
0d nasih mnogobrojnih klijenata pomenuo
bih Mercator S, Luku Beograd, Slobodnu
zonu Beograd, Vunarski kombinat Beograd,
Concord West, kompaniju Power China, sa
kojom saradujemo na projektu izmestanja
cevovoda Maki$-Mladenovac. Radimo i za
AzVirt, koja je najveda podizvodacka firma
kompanije Power China, radimo i za jedne i
za druge. To su sve velike firme i veliki projek-
ti — obja$njava Cirkovi¢ i dodaje da obavljaju i
poslove prikljuenja mnogobrojnih objekata
po Beogradu na sistem vodovoda i kanaliza-
cije.

Cirkovié je 2008. godine otvorio zanatsku
radnju. Kako je posao rastao 2020. su presli u

FIRMU CINE LJUDI KOJI U NJOJ RADE

Preduzeée Wood Line 2013 poslednjih se-
dam godina skoro sve §to proizvede izvozi u
Nemacku. U razgovoru sa NebojSom Ivanovi-
éem, vlasnikom i direktorom, saznali smo kako
je ostvario saradnju sa inostranim partnerima,
Sta mu je u poslu najvedi oslonac i zasto ne Zeli
da §iri poslovanje.

- Proizvodimo i izvozimo PVC i ALU stolariju.
Preko 90 odsto proizvodnje se izvozi u Nemac-
ku. Trudimo se da unapredujemo nase vestine
svaki dan. NajviSe ulazemo u znanje i u nove
tehnologije - objasnjava Ivanovic.

Prema red¢ima naseg sagovornika, u pitanju
je saradnja sa Kklijentima kojima su kvalitet i
postovanje rokova na prvom mestu. Cinjenica
koja potvrduje da Wood Line 2013 moze da is-
puni sve postavljene uslove je i dodela C oznake
za kvalitet njihovih prozora od strane Rosenhe-
im Instituta iz Nemacke.

Ivanovié je najpre u Nemackoj bio prisutan
kao neko ko je radio proizvodnju i montazu na-
mestaja. Uvidevsi da ima prostora da zapo¢ne
sopstveni biznis, u Srbiji i u Hrvatskoj okupio
je ekipu momaka sa kojima je zapoceo posao
proizvodnje PVCi ALU stolarije.

d.o.o., a zanatska radnja je ostala, nisu je za-
tvorili. Dugo su u ovom poslu i to je jedan od
razloga $to imaju dobre rezultate.

- Izdvojio nas je posten rad, sve placamo na
vreme, i dobavljacima i plate radnicima, iako
sa druge strane mi nekada imamo problem sa
naplatom, ali to je postalo sastavni deo posla.
Nama je, ipak, posten i kvalitetan rad na pr-
vom mestu - kaze Cirkovi¢ i objadnjava da ra-
dedi na vise projekata nadomes¢uju spor pri-
liv novca od uradenih poslova. Ni sa kim ne
ulaze u sudske sporove zbog naplate i trude se
da zadrze prijateljski odnos sa svima, istice.

Na pitanje $ta je za njega najvedi pokretac
u ovom poslu, odgovara da je to ljubav prema
onome $to radi.

- Volim da radim posao za koji sam se §ko-
lovao. Ponosan sam kada ga uradim kako tre-
ba, kao i na ¢injenicu da moj tim i ja znamo
posao. Ucio sam od starih majstora i to znanje
i danas primenjujem - kaze Cirkovié.

Ima momke koje obucava i koji u okviru
Vodomont Gradnje postaju ozbiljni vodoista-
lateri, spremni da odgovore na svaki zahtev.

- Imam momke koji nisu vodoinstalateri,
ali su osposobljeni, znaju posao i mogu da
rade sa mnom. Nas fokus je tzv. ,,crni” vodo-

vod. To ne podrazumeva sredivanje kupatila
i kupatilskih instalacija, ve¢ spoljne instala-
cije. To je mnogo zahtevnije i nosi sa sobom
vecu odgovornost - objasnjava.

Nas sagovornik je pre ulaska u preduzet-
nicke vode radio 27 godina u Beogradskom
vodovodu na odrzavanju vodovodne mreze.
Tako je radio sve vezano za ovu bransu, uvek
je voleo ,crni” vodovod i kvarove na mrezi, to
je za njega predstavljalo izazov.

Ima dobru mehanizaciju i jo§ mnogo toga
§to mu pomaze u poslu, ipak, Vodomont
Gradnja ne bi mogla da se pohvali trenut-
nim rezultatima da nije tima na koji Cirkovié
moze da se osloni. Svestan te ¢injenice, o svo-
jim zaposlenima brine na svaki nadin, a pre
svega, obezbedujudi im dobru zaradu.

- Planiramo da udemo u jo$ ozbiljnije i veée
projekte koje radi drzava. U planu nam je da-
lji rast i Sirenje. Trebade nam jo$ ljudi koji
hode da rade, vodoinstalateri i pomo¢nici vo-
doinstalatera - kaze i istiCe da je najbitnije da
zaposleni ima volju da radiida je vredan, a da
¢e posao lako nauciti kada su prva dva krite-
rijuma ispunjena. Zarada je zagarantovana za
one koji su voljni da se posvete poslu, konsta-
M.V.A.

tuje za kraj Cirkovié.

WOOD LINE 2013

- U Srbiji nas je svega troje, ostatak Wood
Line 2013 ekipe je u Hrvatskoj. Niko ne radi
samo jedan posao - kaze Ivanovi¢ i dodaje da
ih je u poslu izdvojilo to Sto su tacni i §to dobro
rade. Istice da su kupci prepoznali njihovu volju
za poslom i sigurnost. Kada se nesto dogovore,
to mora biti ispostovano.

Na pitanje da li i druga strana ispunjava ugo-
vorene obaveze na vreme, Ivanovi¢ odgovara da
je to svakako jedna od prednosti rada sa inostra-
nim partnerima i da sa Nemcima do sada nisu
imali problem naplate.

- U Nemackoj uglavnom radimo drzavne
objekte, najvise za firme TBM i Signum Fenster
und Tiiren, kao i Conty Plus - otkriva.

Wood Line 2013 Zeli da ostane u zoni ume-
renog rasta, ne zato $to na trzistu ne postoji
prostor za dalje Sirenje poslovanja, veé zato
$to Ivanovié akcenat stavlja na druge vred-
nosti koje su za njega bitnije od velikih pri-
hoda.

- Kod nas je sve u firmi zasnovano na do-
brim meduljudskim odnosima. Svi funkcioni-
Semo kao jedna porodica i sreéan sam $to je
tako. To je ono na Sta se oslanjam. Ne zelim
da imam sto ljudi, ovo je dovoljno. Firmu ¢ine
ljudi koji u njoj rade - istice Ivanovi¢ i dodaje
da je zadovoljan onim $to su postigli i da ne
masta o tome da njegova firma preraste u ve-

liko preduzece. M.V.A.
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