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EBRD Advice for Small Business

- Saveti za mala preduzeda

Podrska za
unapredenje
poslovanja

Tim EBRD , Saveti za mala preduzeca” je kroz ovaj projekat u periodu 2013-2016.
omogucio pristup najboljim domacim i stranim savetnicima za 240 malih preduzeca.
Njima su strucni konsultanti pruzili razne vrste pomoci kroz poslovne usluge
skrojene prema konkretnim potrebama tog preduzeca, omogucavajuci im potrebne
tehnicke vestine i know-how, kako bi podstakli inovacije, privukli investitore,

stekli odgovarajucu strucnost, postali lideri u poslovanju i na taj nacin povecali
konkurentnost i produktivnost u privatnom sektoru u Srbiji

Uprkos tome Sto generisu skoro 70
odsto radnih mesta, stvaraju 54 odsto
bruto dodate vrednosti i oko 34 od-
sto bruto domaceg proizvoda, mala i
srednja preduzeca u Srbiji suocavaju
se sa brojnim izazovima. Kako bi se
unapredilo njihovo poslovanje, EBRD
od 2013. godine sprovodi .Program
podrske malim i srednjim preduze-
¢ima u Srbiji”, koji finansira Evrop-
ska unija, usko saradujuci sa Mini-
starstvom privrede Vlade Srbije. Tim
EBRD .Saveti za mala preduzeda” je
tu da pomogne malim i srednjim pre-
duzecima da porastu, postignu uspeh,
razviju se i postanu pravi katalizatori
privrede na lokalnom i regionalnom
nivou.

Direktor EBRD za Srbiju Danijel
Berg smatra da je Evropska banka

Projekti po vrsti konsultantske usluge




za obnovu i razvoj zadovoljna rezul-
tatima programa .Podrska malim i
srednjim preduzecima u Srbiji” i da
su neka od preduzeca koja su dobi-
la stru¢nu pomod¢ sada regionalni |
globalni lideri.

Tim EBRD . Saveti za mala preduzeéa”
je kroz ovaj projekat u periodu 2013-
2016. omogucio pristup najboljim do-
macim i stranim savetnicima za 240
malih preduzeca. Njima su strucni
konsultanti pruzili razne vrste pomoci
kroz poslovne usluge skrojene pre-
ma konkretnim potrebama tog pre-
duzeca, omogucavajuéi im potrebne
tehnicke vestine i know-how, kako bi
podstakli inovacije, privukli investito-
re, stekli odgovarajucu strucnost, po-
stali lideri u poslovanju i na taj nacin
povecali konkurentnost i produktiv-
nost u privatnom sektoru u Srhbiji.
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POVECANJE PRIHODA

Tipovi projekata i postignuti rezultati
Mi povezujemo nase klijente sa do-
macim konsultantima i internaci-
onalnim savetnicima koji mogu da
pomognu u transformisanju predu-
zeca svih veli¢ina iz raznih privrednih
grana. Od malih preduzeca koja Zele
da se razviju, do onih koja prelaze na
globalno trziste, nasa mreza struc-
njaka i savetnika je tu da pomogne
klijentima da unaprede poslovanje i
prosire vidike. PodrZzavamo preduze-
¢a iz razlicitih industrija, kao Sto su
industrija hrane, trgovina i distribu-
cija, gradevinarstvo i inZenjering, na
podrucju cele zemlje. Nasih 77 odsto
projekata je izvan Beograda.

Bez obzira na to da li se radi o no-
vom veb-sajtu, sistemu za upravljanje
kvalitetom, marketinskoj strategiji ili
potpuno novoj strukturi upravljanja,

Kompanije koje su povecale prihode (%) 60%
Prosecno povecdanje prihoda kompanija (%) 58%
POVECANJE BROJA ZAPOSLENIH

Kompanije koje su povecale broj zaposlenih (%) 48%
Prosec¢no povecanje broja zaposlenih (%) 46%
POVECANJE PRODUKTIVNOSTI

Kompanije koje su povecale produktivnost (%) 49%
Prosec¢no povecanje produktivnosti (%) 38%
POVECANJE 1ZVOZA

Kompanije koje su povecale izvoz (%) 52%
Prosecno povedanje izvoza (%] 34%

mi Vam pomazemo da definisete pro-
jekat koji ¢e najbolje odgovarati Vasim
potrebama. Nakon toga, mi Vam pru-
zamo podrsku tokom Citavog procesa,
koristec¢i dugogodisnje iskustvo u cilju
ostvarivanja maksimalnih rezultata.
Godinu dana nakon zavrsetka svakog
projekta, mivrsimo evaluaciju efekata
koje smo ostvarili. Rezultati govore za
sebe.

Kriterijumi za preduzeca

Da bi moglo da aplicira, preduzece
treba da zadovolji sledece kriterijume:
e Velicina: Do 50 miliona evra godi-
Snjih prihoda ili sa ukupnom aktivom
do 43 miliona evra. Obi¢no radimo sa
preduzecdima koja imaju manje od 250
zaposlenih.

e Vlasnicka struktura: Radimo sa pri-
vatnim preduzecima u vec¢inskom do-
macem vlasnistvu

e Zrelost: Radimo sa preduzecima
koja postoje duze od dve godine

e Sektor: Radimo sa preduzedima iz
skoro svih industrijskih grana . NE
MOZEMO raditi sa preduzedima iz
vojne industrije, duvanske industrije,
igara na srecu i pruzaoca finansijskih
usluga.

e Integritet: O¢ekujemo da preduzeca
koja rade sa nama zadovolje visoke
standarde po pitanju integriteta. Ne
radimo sa preduzeéima koja su tre-
nutno ili su ranije bila u nekom prav-
nom procesu koji bi mogao da ugrozi
implementaciju projekta.

Kako bi se kvalifikovalo za program,
preduzece mora da ucestvuje u finan-
siranju konsultantske usluge od 12 do
60 odsto troskova. Od 2001. godine do
danas za pomo¢ malim i srednjim pre-
duzecima EBRD je izdvojila 15,5 mili-
ona evra.

Uz EBRD koja sprovodi program i EU
koja ga finansira, u njemu ucestvuje i
Ministarstvo privrede, a to se, prema
re¢ima Katarina Obradovi¢ Jovanovic,
pomocdnice ministra privrede Srbije,
uklapa u promociju Godine preduzetni-
Stva tokom koje ce Vlada Srbije doneti
veliki broj podsticajnih mera za mala i
srednja preduzeca i preduzetnike.
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Bojana Vukosavljevic,

Principal Manager EBRD Advice for Small Businesses

Strucni saveti
za mala preduzeca

Kljucni izazovi za razvoj MSP u Srbiji su nivo finansijske pismenosti medu odraslima i
nedostatak medunarodno priznatih sertifikata

Koji su ciljevi programa ,Saveti za
mala preduzeca” koji EBRD sprovodi
u Srbiji?

Opseg operacija EBRD-a se proteze
od finansiranja najvedih infrastruk-
turnih projekata do velikih finansijskih
poslova koji su rezultirali investicija-
ma od 4,2 milijarde evra kumulativno
do kraja 2015. godine. Pored toga,
obezbedujemo ve¢ 15 godina stalnu
podrsku, savetodavnu i finansijsku,
malim i srednjim preduzeéima, od
otvaranja nase kancelarije u Beogra-
du 2001. godine.

Kroz Inicijativu podréke malim pre-
duzec¢ima (Small Business Initiative)
obezbedujemo finansiranje MSP, ali
samo finansiranje ¢esto ne moZe re-
Siti sve probleme sa kojima se suoca-
vaju mala i srednja preduzeca.

Njima je takode potreban pristup
znanju kako da unaprede svoje per-
formanse i konkurentnost. Program
.Saveti za mala preduzeca” obezbe-
duje da se poslovnim savetom po-
mogne malim i srednjim preduzec¢ima
da rastu, da ostvare uspeh, a zatim da
ponovo porastu, sve dok ne postanu
pravi katalizator lokalne ekonomije.
Nas trenutni projekat .Podrska MSP
u Srbiji”, koji finansira EU, realizuje
se u bliskoj saradnji sa Ministarstvom
privrede. Od 2013. nas tim je pruZio
podrsku za vise od 200 kompanija, a

u savetodavnim projektima trening
je proslo 60 konsultanata i viSe od 90
kompanija.

Koje vestine nedostaju vlasnicima
malih preduzeda kako bi njihove
firme obezbedile rastuce i stabilno
poslovanje?

Prema poslednjem IstraZzivanju po-
slovnog okruzenja i performansi, pre—
duzeda koje sprovode EBRD i Svetska
banka - istrazivanju koje se sprovodi
na nivou firmi i koje se bazira na raz-
govorima sa menadzerima u kojim se
procenjuje kvalitet poslovnog okruze-
nja - kljucni izazovi za razvoj MSP u
Srbiji su nivo finansijske pismenosti
medu odraslima i nedostatak medu-
narodno priznatih sertifikata.

U okviru projekta .Podrska MSP u
Srbiji” mi radimo na oba ova pitanja.
Osim toga, obezbedujemo direktnu
asistenciju kroz kratkorocne saveto-
davne projekte, kao i podrsku po meri
klijenta od strane domacih i meduna-
rodnih konsultanata. Takode, organi-
zujemo treninge za vlasnike i finansij-
ske direktore preduzeca.

U kojoj meri vlasnici malih i sred-
njih preduzeca traze profesionalnu
pomoc van svojih firmi?

Neki statisticki pokazatelji koje smo
dobili iz monitoringa projekata i kli-

jenata najbolje ce ilustrovati odgovor
na ovo pitanje. Cak 82 odsto nasih
klijenata nikada nije radilo sa konsul-
tantom. Godinu dana nakon zavrsetka
projekta, kada sprovodimo evaluaci-
ju projekta, 95 odsto njih kaze da bi
unajmili konsultanta ponovo, a skoro
polovina to i uradi. Nas tim pomaze
vlasnicima MSP da izaberu najboljeg
konsultanta prema svojim potreba-
ma i takode ucestvuju tokom svih faza
projekta, pripreme, implementacije |
evaluacije - kako bi se uverili da su i
klijent i konsultant zadovoljni rezulta-
tima.

Koji problemi i na koji nacin mogu
biti reseni kroz unajmljivanje ek-
sternog savetodavca?

Mi se oslanjamo na znanja nase mre-
ze medunarodnih i domacih konsulta-
nata kako bismo pomogli da se veliki
broj razlic¢itih preduzeca transformi-
Se, pre svega u oblastima strategije,
marketinga, unapredenja procesa,
upravljanja kvalitetom, u energetskoj
efikasnosti, upravljanju finansijama i
to nije sve. Sva domaca MSP koja is—-
punjavaju kriterijume mogu s nama
kontaktirati na knowhowserbia(@ebrd.
com, a za vise informacija mogu otici
na sajt http://www.ebrd.com/work-
with-us/advice-for-small-busines-
ses/serbia.html.



Koji su najveci problemi sa kojima se
mala preduzeca u Srbiji suocavaju?

Jedan od kljucnih izazova za srpska
mala i srednja preduzeca je pristup
finansijama. Takode, u Srbiji, kljucni
faktor konkurentnosti je jeftina rad-
na snaga, Sto nije odrzivo, a ukup-
no gledano izvoz MSP sektora nije
dovoljan. Ostali faktori koji smanjuju
konkurentnost domacdih kompani-
ja ukljucuju sivu ekonomiju, nedo-
statak transparentnosti i nelojalnu
konkurenciju, nedostatak kapitala i
ogranicene inovacije (u Sirem smi-
slu to ukljucuje i strategiju, standar—
dizaciju, procese..)]. Mala i srednja
preduzeca imaju problem da dodu
do kapitala i finansiranja i veoma
malu mogucnost pristupa i razume-
vanje alternativnih nacina finansira-
nja kao Sto su preduzetnicki kapital,
poslovni andeli itd. Vlasnici MSP bi
trebalo da budu otvoreni za razgo-

vore o razli¢itim vidovima finansi-
ranja, od duga do vlasnickih udela,
kako bi osigurali odrzivu finansijsku
strukturu. Mi pomazemo da se po-
veca dodata vrednost u sektoru MSP
i promoviSemo izvoz i usluge viseg
kvaliteta.

Da li su domacdi savetodavni kapa-
citeti dovoljni za potrebe malihi
srednjih preduzeda u Srhbiji?

Nasi programi profesionalnog razvo-
ja pomazu konsultantima da izgrade
svoja znanja kako bi bolje sluzili svo-
jim klijentima. Nudimo im razne mo-
gucnosti, od osnovnih kurseva kako
bi pomogli konsultantima da osnuju
sopstvene firme i nauce sustinske
konsultantske vestine do treninga
iskusnijih konsultanata kako bi una-
predili svoj marketing, poslovnu dija-
gnostiku i upravljanje projektima. Ta-
kode, omogucavamo konsultantima

da proSire svoje usluge specijalizova—
nim treninzima u tehnickim oblasti-
ma kao Sto je energetska efikasnost
ili promocija izvoza. Stvaranjem jake
baze lokalnih eksperata znamo da ce
se koristi naseg rada videti i u buduc-
nosti.

U 2015. godini organizovali smo tre-
ning .Marketing i prodaja konsul-
tantskih usluga” koji su drzali poznati
treneri iz Velike Britanije i kom je
prisustvovalo 16 lokalnih konsultana-
ta koji su ocenili ovaj trening veoma
uspesnim. Vazno je da izgradimo sna-
zno 1 konkurentno trziste poslovnog
savetovanja koje ¢e u buducénosti biti
samoodrzivo. Tokom poslednje tri go—
dine prosirili smo mrezu za 35 odsto,
sada u bazi imamo 319 registrovanih
konsultanata. | dalje ¢emo nastaviti
da obucavamo nove generacije kon-
sultanata u razli¢itim poljima ek-
spertize.
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Katarina Jovanovi¢ Obradovi¢, pomo¢nik ministra privrede

za mala i srednja preduzeca i preduzetnistvo

MSP su primarni

interes drZave

U Srbiji danas posluje oko 320.000 malih i srednjih preduzeca i preduzetnika i oni
predstavljaju glavne pokretace ekonomskog razvoja i imaju veliki potencijal rasta uz
bolju primenu inovacija, visokih tehnologija i kreativnih industrija

Kakva su vasa iskustva u saradnji
sa EBRD na programu ,,Savet malim
preduzecima“?

Saradnja na programu ,Savet malim
preduzecima” je veoma dobra i nama
veoma znacajna. Zato smo trazili od
EU da nastavi finansiranje projekta i u
narednom periodu. Posebno je nam je
bitna EGP komponenta koja se odnosi
na stru¢nu pomo¢ i omogucava do-
macim malim i srednjim preduzedima
da koriste ekspertize vrsnih i iskusnih
industrijskih strucnjaka u specificnim
industrijskim oblastima iz inostranstva.

Da li ¢e drzava, odnosno Ministar-
stvo nastaviti sa obezbedivanjem
konsultantskih i savetodavnih uslu-
ga MSP-u?

Ministarstvo privrede | Razvojna
agencija Srbije i ove godine obez-
beduju konsultantske i savetodavne
usluge malim i srednjim preduzeci-
ma. Kada smo kreirali ove programe,
koristili smo iskustva EBRD da una-
predimo metodologiju i bolje sagleda-
mo potrebe.

Kakav je znacaj malih i srednjih pre-
duzeca za srpsku ekonomiju?

U Srbiji danas posluje oko 320.000
malih i srednjih preduzeca i predu-
zetnika. Oni su primarni interes drza—
ve, jer upravo mala i srednja predu-
zeca predstavljaju glavne pokretace
ekonomskog razvoja i imaju veliki po-
tencijal rasta uz bolju primenu ino-
vacija, visokih tehnologija i kreativnih
industrija. Kako bi ova snaga malih i
srednjih preduzeéa bila pokrenuta,
pored stvaranja povoljnijeg poslov-
nog okruzenja, potrebna je podrska
drzave, kako finansijska, tako i nefi-
nansijska. Upravo ovu podrsku smo
obezbedili kroz program Vlade Srbije
.Godina preduzetnistva”.

Sta su najvece potrebe malih,
srednjih preduzeca i preduzetnika u
Srbiji?

Jedan od najvecih problema ovog
sektora je nedostatak povoljnih izvo-
ra finansiranja, vracanje kredita ban-
kama, oteZana naplata potrazivanja,
ukljucivanje u lance dobavljaca, izvoz
i izlazak na nova trzista. To su kljucne
prepreke u poslovanju MSP, koje su
preduzetnici naglasili tokom dijaloga
Ministarstva i Privredne komore Srbi-
je sa privrednicima i drugim ucesnici-
ma privredne scene .Imate rec¢ - bu-

dite deo resenja”, koji je odrZzan prosle
jeseni. Resenja do kojih se doslo u di-
jalogu privrednika i drzave ,ugradeni”
su Strategiju o razvoju malih i sred-
njih preduzeca, a u ..Godini preduzet-
nistva” nastojimo da ih realizujemo.

Nasa zemlja je u odnosu na zemlje
u regionu ostala usamljena u tome
da su bankarski krediti gotovo jedini
izvoz finansiranja MSP. To jeste do-
minantan izvor finansiranja u svim
zemljama, ali je vazno razviti komple-
mentarne instrumente koji ¢e omo-
guditi da bankarski krediti budu do-
stupniji, a zatim i prosiriti mogucnosti
da preduzeca, osim u bankama, mogu
i na drugom mestu da nabave potreb-
na finansijska sredstva. Vazno je da
drzava kroz adekvatne mehanizme
podeli rizik sa bankama i na taj nacin
ublazi zahtev za kolateralom, Sto e
znacajno pospesiti kreditnu aktivnost.

Na kakve podsticaje MSP mogu da
racunaju u ,,Godini preduzetnistva“?

.Godina preduzetnistva 2016" je zna-
Cajan projekat koji je Cine 33 projekta
vredna 16 milijardi dinara. Objedinili
smo napore nadleznih ministarsta-
va | institucija na nacionalnom nivou.
Takode, veoma nam je vazan doprinos



svih drugih partnera koji su spremni i
mogu da se direktno ukljuce i pomog-
nu razvoj preduzetnistva i afirmaciju
preduzetnickog duha u Srbiji, kao sto
su Razvojna agencija Srbije, Privred—
na komora Srbije, akreditovane regio-
nalne razvojne agencije, medunarodni
donatori, poslovna zajednica, poslov-
ne asocijacije, akademska zajednica,
nevladine organizacije i drugi.

Istovremeno, struktura aktivnosti koje
se realizuju u okviru ,Godine predu-

zetniStva 2016”7, osmisljena je da pru-
Zi najefikasniji odgovor na najvaznije
izazove vezane za razvoj preduzetni-
Stva i one su koncentrisane u tri pre—
cizno planirane oblasti delovanja.

Prvu oblast Cine aktivnosti usmerene
na unapredenje poslovnog okruzenja
kako bi se zaokruZio rad na stvaranju
pouzdanog i predvidljivog poslovnog
okruzenja i uklonile sve nepotrebne
prepreke poslovanju. U tom cilju, u
.Godini preduzetnistva” intenzivirace

se dubinske izmene i modernizacija
zakonodavnog i regulatornog okvira,
razvoj poslovne infrastrukture, una-
predenje administrativnih procedura i
ukljucivanje poslovnog sektora u kre-
iranje politika i programa.

Drugu oblast Cine projekti direktne
finansijske podrske razvoju preduzet-
nistva, grupisani u projekte podrske
zapocinjanju poslovanja i projekte po-
drske rastu i razvoju kroz investicije,
izvoz i inovacije. Treéu oblasti Cine
aktivnosti usmerene na razvoj i afir-
maciju preduzetnickog duha, kao po-
sebnog, dugoro¢no najvaznijeg cilja
.Godine preduzetnistva 2016".

U kojoj meri su srpskom MSP
sektoru dostupna sredstva iz IPA
fondova i na koji nacin mogu za njih
da konkurisu?

U prethodnom periodu su uglavnom
bili zastupljeni projekti tehnicke po-
moci, ali u narednom periodu fokus je
na projektima direktne pomoci - bes-
povratna sredstva (grantovi) i finansij-
ski instrumenti.

U okviru projekata .Evropski pro-
gres”, koji se sprovodi u opstinama
juzne Srbije, predvidena su bespo-
vratna sredstva koja podrzavaju mikro
i mala preduzeca i preduzetnike, Zen-
sko preduzetnistvo, mlade, klastere.
Preko Fonda za inovacionu delatnost
predvidena su bespovratna sredstva
namenjena inovativnim preduzedéima.
U toku su pregovori sa Evropskom
komisijom u vezi sa implementacijom
garancijske Seme i jacanjem kapaci-
teta MSP za pristup razlic¢itim izvori-
ma finansiranja.

Da li u tome mogu da racunaju na
podrsku drzave i na koji nacin?

Da, trudimo se da takvih projeka-
ta bude Sto vise, preko mreze ARRA
i Privredne komore Srbije se pruza
pomoc¢ potencijalnim aplikantima, a
u isto vreme se trudimo da Sto viSe
ojacamo nase institucije kako bi u bu-
duéem periodu mogle da sprovode jos
zahtevnije programe.
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Evropske unije u Republici Srbiji

Jacanje slobodnog
preduzetnickog duha

Do sada je kroz projekte podrske malim i srednjim preduzecima pruzena pomoc¢
stotinama firmi u Srbiji i znatno je ojacan konsultantski sektor. Evropska unija je kroz
Cetiri faze ovog projekta donirala 11,5 miliona evra, a u planu je i novi projekat sa
Evropskom bankom, koji ce poceti sledece godine. U meduvremenu e ove aktivnosti
EBRD u Srbiji biti finansirane iz sredstava regionalnih pretpristupnih fondova

Koje projekte EU podrzava u sekto-
ru MSP?

Od 2001. godine Evropska unija je u
Srbiji finansirala mnogo projekata
u oblasti razvoja privatnog sektora i
podrske malim i srednjim preduzeci-
ma [MSP). Nasi prvi projekti su pru-
zali neophodnu pomoc¢ Ministarstvu
privrede u kreiranju politike razvoja
MSP sektora, pre svega kroz izra-
du strategija u ovoj oblasti. Radilo
se puno i na izgradnji republickih
institucija koje su neophodna podr-
ska preduzetnicima. Tako je imple-
mentirano nekoliko uspesnih proje-
kata tehnicke podrske za izgradnju
kapaciteta nacionalne Agencije za
mala i srednja preduzeca, kao i dru-
gih relevantnih drZavnih institucija.
Tada je osnovano i nekoliko godina
finansirano prvih sedam agencija za
mala i srednja preduzeca u mno-
gim gradovima Srbije (Beograd, Nis,

Kragujevac, UZice, Krusevac, Za-
jeCar i Zrenjanin). Ponosni smo $to
sve tada osnovane agencije i dalje
rade ali sada na znatno viSem nivou
kao agencije za regionalni razvoj. Sa
ostalim regionalnim agencijama u
Srbiji one danas cine mrezu kojom
koordinira nedavno osnovana Ra-
zvojna agencija Srbije.

Pored izgradnje kapaciteta u razli-
¢itim institucijama podrske privre-
di, Evropska unija je finansirala i
niz specificnih projekata koji su bili
fokusirani na promociju izvoza, po-
drsku stranim direktnim investicija-
ma, jacanje inovativnosti preduzeca,
njihovo restrukturiranje i podizanje
konkurentnosti na nivou kompanije.
U saradnji sa Narodnom bankom Sr-
bije, Ministarstvom finansija i komer-
cijalnim bankama, Evropska unija je
donirala i 20 miliona evra direktne
finansijske pomoci preduzetnickom
sektoru kroz prve kreditne linije za

MSP. U sklopu ovog projekta, evrop-
ski finansijski eksperti su pomagali
komercijalnim bankama da usavrse
poslovanje u oblasti kreditiranja pri-
vatnog sektora. Vazno je pomenuti da
su svi ovi projekti osmisljeni i reali-
zovani u saradnji sa Ministarstvom
privrede i Vladom Srbije. Kao apso-
lutno najveci donator u Srbiji ali i u
regionu, Evropska unija je samo kroz
pomenute projekte za razvoj privrede
donirala oko 80 miliona evra bespo-
vratne pomodi.

Mozete li reci nesto o Programu po-
drske MSP u Srbiji od 2013. godine
do sada (koji je obim podrske, na koji
nacin su podrzana MSP, rezultati...)

Projekat pomodi razvoju MSP koji
smo sproveli u saradnji sa Evrop-
skom bankom za obnovu i razvoj
(EBRDJ i koji se zavrsava krajem ovog
meseca je vec Cetvrta etapa nase sa-
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Rezultati prethodne tri faze ovog projekta su veoma
dobrii ogledaju se u tome sto je preko 70% preduzeca
ucesnika projekta znatno uvecalo promet i prosirilo
svoja trzista kroz izvoz




radnje u Srbiji. EBRD je razvio spe-
cifican brend u ovoj oblasti poznat
kao "TAM - BAS” koji je fokusiran na
pomoc firmama da - kroz “preokret”
u upravljanju (turn-around mana-
gement] i koriséenje savetodavne
konsultantske  pomodi  (business
advisory services) - unaprede svoje
poslovanje i postanu znatno uspe-
Snije. Eksperti iz zemalja Evropska
unija dolaze u srpske firme i zajed-
no sa vlasnicima i upravom resavaju
probleme i osmisljavaju program da-
ljeg razvoja. Radi se o stru¢njacima
sa preko 30 godina profesionalnog
iskustva, specijalizovanim za najra-
zlic¢itije oblasti poslovanja, od finan-
sija | tehni¢ko-tehnoloSkih procesa
proizvodnje do unapredenja kvaliteta,
brendiranja, marketinga i izvoza. Taj-
na uspeha ovih projekata je u Cinjeni-
ci daje pomoc firmama uskladena sa
njihovim konkretnim potrebama, kao
i u apsolutnoj posvecenosti vlasnika
resavanju problema.

Rezultati prethodne tri faze ovog
projekta su veoma dobri i ogledaju se
u tome Sto je preko 70% preduze-
¢a ucesnika projekta znatno uvecalo
promet i proSirilo svoja trzista kroz
izvoz. Bitno je recii da je viSe od pola
firmi imalo potrebu da zaposli nove
radnike, Ciji ukupni broj prelazi ne-
koliko hiljada. Zbog cinjenice da su
sve ove firme pri ulasku u projekat
prosle kroz rigorozni EBRD skrining,
mnoge od njih su znatno lakSe dosle
do eksternih izvora finansiranja, koji
premasuju svotu od 100 miliona evra.
Do sada je kroz ovakve projekte pru-
zena pomo¢ stotinama firmi u Srbiji i
znatno je ojacan konsultantski sek-
tor. Evropska unija je kroz Cetiri faze
ovog projekta donirala 11,5 miliona
evra, a u planu je i novi projekat sa
Evropskom bankom, koji ¢e poceti
sledeée godine. U meduvremenu ce
ove aktivnosti EBRD u Srhiji biti fi-
nansirane iz sredstava regionalnih
pretpristupnih fondova.

Da li EU planira da nastavi pomo¢
MSP i po zavrsetku ovog programa
sa EBRD i na koji nacin?

Evropska unija je posvecena kon-
tinuiranom pruzanju pomoci Srbiji
u skoro svim oblastima drustvenog
Zivota a narocito u oblasti razvoja tr-
zisne privrede i preduzetnickog sek-
tora. Nemojte zaboraviti da se plani-
rana pomoc¢ Srhiji iz pretpristupnih
fondova krece u rasponu od 170 do
200 miliona evra svake godine. Pored
ovih projekata koji se finansiraju iz
budZeta namenjenog iskljucivo Srbi-
ji, postoje i veliki regionalni projekti
u kojima Srbija ravnopravno uce-
stvuje sa ostalim drzavama regiona.
Naravno, u oba slucaja je rec¢ o bes-
povratnim sredstvima.

U tom kontekstu je zanimljivo pome-
nuti i Program za razvoj preduzeda
i inovacija (Enterprise Development
and Innovation Facility - EDIF]. Ovaj
regionalni program sa budzetom od
preko 300 miliona evra je na realiza-
ciji svojih ciljeva okupio najuglednije
institucije kao Sto su Evropska inve-
sticiona banka (EIB), Evropski inve-
sticioni fond (EIF), Evropska banka
za obnovu i razvoj (EBRD], OECD i
Svetska banka. Delegacija Evropske
unije u Srbiji radi na programiranju
posebnih mera u okviru EDIF pro-
grama, namenjenih Srbiji. O tim ak-
tivnostima ce se vise Cuti kada pocne
njihova realizacija.

Zbog cega je vazno podrzati razvoj
MSP, odnosno koji su ciljevi ovih
projekata EU?

Podrska MSP je klju¢na za dalji ra-
zvoj preduzetnistva i trziSne privrede
u Srbiji. Ova preduzeca su motor pri-
vrednog razvoja a zbog svoje fleksi-
bilnosti su mnogo otpornija na trzi-
sne fluktuacije i povremene globalne
ili lokalne krize. NaZalost, razvoj pri-
vatnog sektora je vise decenija bio u
prekidu zbog dominantne drustvene i
drzavne svojine u privredi. To je osta-
vilo znatne posledice i preduzetnistvo
u Srbiji nije imalo iste startne pozi-
cije kao u zemljama zapadne Evrope
u kojima nije postojao diskontinuitet
u drustvenom i privrednom sistemu.
Zato je preduzetnicki sektor u Srhiji

izuzetno fragilan i neophodna mu je
znatna podrska.

Neophodno je podici i opStu konku-
rentnost srpske privrede i pripremiti
je za evropsko i svetsko trziste. Tre-
nutno na ovom polju situacija nije za-
dovoljavajuca i mora se popraviti.
Pored toga, jacanje slobodnog pre-
duzetnickog duha je vazno i za ra-
zvoj srednjeg drustvenog sloja koji
je u zemljama u tranziciji pokretac
demokratizacije drustva u celini.
Konacno, bez uspesSne i razvijene
privrede nema ni uspesnog i razvi-
jenog drustva. Drustva koje moze da
obezbedi posao mladim generacija-
ma, da ih zadrzi u Srbiji i obezbedi im
pristojan standard Zivota i zasnivanje
porodice.

Kakav je znacaj MSP sektora u EU
i u Srbiji? U ¢emu su razlike, a u
c¢emu slicnosti?

Sektor malih i srednjih preduzeca
¢ini kicmu privrede Evropske unije i
ucestvuje u njenoj strukturi sa skoro
99%. U prethodnih pet godina je ovaj
sektor u zemljama EU kreirao 85%
novih radnih mesta, a dve tredine
zaposlenih u privatnom sektoru rade
bas u MSP. U tome je i najveca slic-
nost sa situacijom u Srbiji.

Naravno, mala i srednja preduzeda
u Evropskoj uniji su znatno veca od
privrednih subjekata u Srbiji - kako
po broju zaposlenih tako i po obimu
poslovanja i finansijskoj moci. Po-
znato je da vecinu srpskih firmi za-
pravo Cine mikropreduzeca. Druga
bitna razlika je nivo konkurentnosti
na evropskom trzistu, koji je znatno
veci nego u Srbiji. Ovo je oblast u
kojoj ¢e Srbija morati da ucini zna-
cajan pomak kako bi njene kompa-
nije mogle da ucestvuju u svetskoj
utakmici. Konacno, bitna razlika
postojiiusamom privrednom okru-
zenju koje je u zemljama Evropske
unije veoma naklonjeno preduzet-
nicima. Zemlje EU su usvojile Akt
o malom biznisu, koji je nastao iz
Evropske povelje o malim predu-
ze¢ima, usvojene jos 2000. godi-



ne. Ovaj Akt daje osnovne principe
podrske drustva preduzetnicima i
njihovim firmama. Ti principi se ak-
tivno primenjuju u svim zemljama
Unije i daju sjajne rezultate.

Srbija je napredovala u ovoj oblasti
i napredak se periodi¢no procenjuje
po stepenu realizacije Akta o ma-
lom biznisu. Ipak, ostalo je jo$ dosta
otvorenih problema koje treba resi-
ti. Pre svega mislim na parafiskalne
namete, pojednostavljenje admini-
strativnih procedura i razvoj finansij—
skih instrumenata. Naravno, upravo
ove oblasti su u fokusu nasih buducih
projekata podrske. Jedan od projeka-
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Sta je neophodno da mala i srednja
preduzeda u Srbiji postanu konku-
rentnija, posebno na inostranim tr-
Zistima, a pre svega na trzistu EU?

Pitanje konkurentnosti je kljucno
pitanje opstanka svake privrede na
pocCetku 21. veka. Nazalost, kao Sto
je vec¢ konstatovano, konkurentnost
srpske privrede nije na zavidnom ni-
vou. Svetska iskustva govore da su
inovacije jedini nacin za poboljSanje
ove situacije. Kada kazem inovacije,
ne mislim samo na transfer tehno-
logije i nove proizvode ili proizvodne
procese vec¢ i na sva druga unapre-

Evropska unija je posvecena
kontinuiranom pruzanju pomoci
Srbiji u skoro svim oblastima
drustvenog zivota a narocito u
oblasti razvoja trzisne privrede i
preduzetnickog sektora. Nemojte
zaboraviti da se planirana pomoc
Srbiji iz pretpristupnih fondova
krece u rasponu od 170 do 200
miliona evra svake godine
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ta, koji upravo pripremamo, pomodi
¢e u primeni Akcionog plana za rea-
lizaciju Strategije razvoja MSP, koja
je usvojena prosle godine. Drugi radi
na razvoju finansijskih instrumenata,
koji bi doneli neophodnu pomoc¢ pri-
vredi za njen dalji razvoj. O¢ekujemo
da ce paralelna realizacija ova dva
projekta znatno unaprediti postojecu
situaciju. Zadovoljni smo Sto je ove
projekte predlozila Vlada Republike
Srbije preko resornog Ministarstva
privrede i to je dobar znak da se o
problemima preduzetnickog sektora
ozbiljno razmislja.

denja poslovanja, poput unapredenja
kvaliteta, dizajna, kanala distribucije
i slicno. Preduzetnici u Srbiji imaju
dobre nove ideje ali njihova realiza-
cija Cesto izostane zbog neadekvat-
nih instrumenata podrske - kako u
finansiranju ideja tako i u njihovoj
primeni. Zato je izuzetno vazno Sto je
2006. godine osnovan Fond za inova-
cionu delatnost, Ciji je zadatak upra-
vo da pomogne preduzetnicima da
lakse ostvare svoje ideje.

Evropska unija od 2010. godine bli-
sko saraduje sa Fondom tako Sto
kroz projekte finansira njegove ak-

tivnosti. Nedavno zavrSeni Inovacio-
ni projekat je dao izuzetne rezultate
i pomocu njega su 53 srpske firme
dobile bespovratna sredstva (granto-
ve) uiznosu do 300.000 evra za reali-
zaciju inovativnih ideja. Medunarod-
ni panel eksperata koji je dodeljivao
grantove bio je fasciniran inovativnim
idejama i kvalitetom prijava domacih
preduzetnika. To govori o nevero-
vatnoj kreativnosti i vitalnosti pre-
duzetnickog sektora u Srbiji, kome
- kao i svuda u svetu - treba pomoci
na organizovan i aktivan nacin. Veo-
ma smo ponosni Sto smo kroz ovaj
projekat sa 8,5 miliona evra pomogli
najinovativnijim mladim firmama da
ostvare svoje snove i izadu na trziste.
Saradnja sa Fondom za inovacionu
delatnost je nastavljena novim pro-
jektom od 6,5 miliona evra, koji je
posvecen stvaranju preduslova za
uspesan transfer tehnologije u Sr-
biji, kao I stimulisanju saradnje iz-
medu naucnoistrazivackih institucija
i privrede. Ova saradnja e biti po-
mognuta bespovratnim grantovima u
iznosu do 300.000 evra. U planu su i
novi projekti sa Fondom u narednim
godinama.

Duboko verujemo da samo kroz sna-
znu stimulaciju inovativnih pojedi-
naca i preduzeca moze biti podignut
nivo konkurentnosti srpske privrede.
Uloga drzave i resornih ministarsta-
va je klju¢na u ovom procesu i zato
se nadamo da c¢e se nivo investicija
uistrazivanje i razvoj znatno povecati
u nerednom periodu. On trenutno iz-
nosi nesto ispod 1% BDP, racunajudi
tu i pomo¢ iz donacija, Sto svakako
nije dovoljno za uspeh na ovom polju.
Evropska unija ¢e svakako nastavi-
ti da pomaze Srbiji na njenom putu
ka evropskim integracijama. To se
narocito odnosi na sektor privrede
i povecanje njene konkurentnosti.
Ubedeni smo da samo privreda za-
snovana na znanju i konstantnom
povecavanju efikasnosti moze biti
konkurentna u svetskim okvirima i
pozitivno uticati na rast standarda u
Srbiji. To je od sustinske vaznosti za
sve gradane Srbije.

.



Vladimir Jovanovi, visi savetnik za upravljanje projektima,

voda projektnog tima Razvojne agencije Srbije

Najveci problem

MSP je finansiranje

Samo prisustvo EBRD i drugih medunarodnih institucija u Srbiji, znak je da srpska
privreda ide u dobrom pravcu i da ovde ima privrednih subjekata koji mogu biti
konkurentni i na medunarodnom trzistu. Njihov ugled i prisustvo ohrabri¢e ne samo
druge institucije, ve¢ i medunarodne kompanije da trziste Srbije uzmu ozbiljno u
razmatranje za Sirenje svog daljeg poslovanja

Ova godina je proglasena za godinu
preduzetnistva. Sta to znaci za sek-
tor MSP i preduzetnike?

Vlada Srbije je pokrenula sveobuhvat-
nu akciju podrske sektoru MSP kroz
“Godinu preduzetnistva” koja se ogle-
da u tri stuba: "Unapredenje poslov-
nog okruzenja”, "Direktna podrska
preduzetnicima” i "Razvoj preduzet-
nickog duha”. Kroz “Godinu predu-
zetnistva” Vlada Srbije ¢e zajedno sa
drugim drZavnim institucijama i orga-
nizacijama raditi da ambijent za pre-
duzetnistvo bude Sto bolji i kvalitetniji.
U ovoj godini ¢e kao vid podrske pre-
duzetniStvu biti izmenjeno oko 40 za-
kona, kao i strategije i pravilnici koji ¢e
znacajno olaksati poslovanje. Takode,
kroz “Godinu preduzetnistva”, sektoru
MSP ce na raspolaganju biti znacajna
finansijska sredstva, najveca do sada,
koja Ce se privrednim subjektima do-
deljivati kao bespovratna finansijska
podrska, ili kroz povoljne kredite. Za
te namene obezbedeno je 16,06 mili-
jardi dinara, od kojih su 4,4 milijarde
dinara bespovratna sredstva. Privred-

ni subjekti ¢e modi da racunaju i na
nefinansijsku podrsku u vidu obuka,
saveta, informacija, koje ¢e moci bes-
platno da dobiju od Razvojne agencije
Srbije | mreze akreditovanih regio—
nalnih razvojnih agencija, ali i drugih
institucija i organizacija ukljucenih u
“Godinu preduzetnistva”. Svi progra-
mi u okviru ove inicijative, a njih ima
33, imaju za cilj da podignu konku-
rentnost srpske privrede, internaci-
onalizuju domaca preduzeca, ali i da
promovisu razvoj preduzetnicke kul-
ture koja nam nedostaje kako bismo
u buducnosti imali vise preduzetnika.

Sa kojim problemima se preduzetni-
ci i MSP najcesce susrecu?

Jedan od najcescih problema sekto-
ra MSP je pristup finansiranju. Visoke
kamatne stope i strogi uslovi banaka
deluju destimuliSuce na novo investi-
ranje, a samim tim preduzeca gube
konkurentnost, a prihodiizaposlenost
opadaju ili stagniraju. Poslednjih go-
dina Ministarstvo privrede kroz svoje
programe subvencionisanja nabavke

opreme i kroz kreditne linije Fonda
za razvoj pruzilo je mogucnost da pri-
vredna drustva i preduzetnici dodu do
jeftinijeg novca. Saradnja preduzetni-
ka i organa poreske i carinske uprave
je u proslosti bila na niskom nivou.
Sada je ta komunikacija bolja, ali sva-
kako da ona moZe jo$ da se unapre-
di. Takode, visoki parafiskalni nameti
pojedinih jedinica lokalnih samoupra-
va guse preduzetnistvo, ali ima pozi-
tivnih pomaka i na tom polju.

Koji programi podrske su na raspo-
laganju sektoru MSP?

Razvojna agencija Srbije ima dva pro-
grama namenjena postoje¢im pri-
vrednim subjektima: “Program po-
drske internacionalizaciji privrednih
drustava, preduzetnika i klastera”, sa
budZetom od 90 miliona dinarai “Pro-
gram podrske daljem razvoju mikro,
malih, srednjih preduzeca i preduzet-
nika” sa budZzetom od 70 miliona dina-
ra. Oba programa su orijentisana na
povecanje konkurentnosti i inovativ-
nosti srpskih preduzeca i na pripremu



i podrsku za izlazak na medunarodno
trziste. Pored njih, RAS ima program
podrske za pocetnike u biznisu, kao
i Program podrske razvoju poslovne
institucionalne infrastrukture koja
je u sluzbi razvoja sektora MSP. Svi
programi su koncipirani tako da RAS
ucestvuje u sufinansiranju troSkova
kroz dodelu bespovratnih finansijskih
sredstava u visini do 50% vrednosti
projektnih aktivnosti. Zainteresovani
preduzetnici mogu na nasem sajtu
naci uslove, uputstva sa pravilnikom
za ocenjivanje, kao i svu neophodnu
dokumentaciju za sve naSe programe.
U toku je i Program podrske malim
preduzec¢ima za nabavku opreme Mi-
nistarstva privrede koji sprovodi RAS,
gde mala preduzeca mogu da dobiju
od 250.000 dinara do 2,5 miliona di-
nara za kupovinu novih ili polovnih
masina. Sto se ti¢e nefinansijske po-
drske sektoru MSP, Ministarstvo pri-
vrede i Razvojna agencija Srbije spro-
vode Program standardizovanog seta
usluga za mikro, mala i srednja pre-
duzeda, preduzetnike i zadruge, koji
se sastoji od pet vrsta usluga: obuke,
mentoringa, savetodavnih usluga,
informacija i promocije. Sve usluge
pruzaju zaposleni u akreditovanim
regionalnim razvojnim agencijama i

potpuno su besplatne za korisnike.
Pored ovoga, postoje i povoljne kre—
ditne linije Fonda za razvoj namenjene
investiranju, za likvidnost, za kupovinu
trajnih obrtnih sredstava... NSZ dode-
ljuje podsticaje za zaposljavanje i sa-
mozaposljavanje.

Kako ocenjujete projekat ,Savet za
mala preduzeca”, na koji nacin je
pomogao preduzecima koja su uce-
stvovala u njemu?

Ocenjujem ga dosta visokom ocenom,
ovakvi projekti i te kako mogu ima-
ti veliku ulogu u daljem razvoju pri-
vrednih drustava i preduzetnika. Kao
¢lan Nadzornog odbora ovog projekta
licno sam imao priliku da se uverim
u kojoj meri je ispunio ciljeve. Veli-
ko interesovanje je dokaz da vlasnici
preduzeca shvataju mogucnosti koje
im pruza ovaj projekat. Koriscenje
usluga domacih konsultanata kroz
analize trzista, stratesko planiranje,
sertifikaciju, pomoglo je nasim pre-
duzeéima da svoje poslovanje podig-
nu na nov, visi nivo. Dobar primer je
i koriSéenje usluga iskusnih medu-
narodnih savetnika koji imaju dugo
iskustvo u razli¢itim sektorima. Kroz
upoznavanje sa najboljom svetskom

praksom poslovanja, njihove usluge
su pomogle nekim nasim preduzeci-
ma da shvate gde se nalaze u odnosu
na uspesne evropske kompanije, da
prepoznaju svoje potencijale, ali i da
zajedno sa medunarodnim savetni-
kom naprave plan kako da unaprede
poslovanje i postanu konkurentniji na
svetskom trzistu. Kod nekih korisnika
ovog programa rezultati su vec vidljivi,
dok se kod nekih ocekuju.

Kako vidite ulogu medunarodnih fi-
nansijskih institucija kao sto je EBRD
u razvoju preduzetnistva u Srbiji?

Vidim ih pre svega kao pomoc sekto-
ru MSP u laksem pristupu finansija-
ma, raspolozZivim u okviru komerci-
jalnog, bankarskog sektora. Takode
postoji mogucénost sklapanja direkt-
nih aranzmana MSP sa EBRD. Sred-
stva EBRD su na raspolaganju, aliiu
privlacenju medunarodnih donatora
spremnih da finansiraju projekte u
Srbiji. Naveo bih primer programa
.Savetiza mala preduzeca”, koji je EU
iz pretpristupnih fondova finansirala
sa 3,5 miliona evra, a ceo projekat
je implementirao EBRD u saradnji
sa Ministarstvom privrede RS. Samo
prisustvo EBRD i drugih meduna-
rodnih institucija u Srbiji znak je da
srpska privreda ide u dobrom pravcu
I da ovde ima privrednih subjekata
koji mogu biti konkurentni i na me-
dunarodnom trzistu. Njihov ugled i
prisustvo ohrabrice ne samo druge
institucije, ve¢ i medunarodne kom-
panije da trziste Srbije uzmu ozbiljno
u razmatranje za sirenje svog daljeg
poslovanja, kao i za pronalazenje
partnera. Osim finansijske podrske,
vrlo su znacajni projekti EBRD koji
olakSavaju pristup MSP razlic¢itim
vidovima specijalizovanih savetodav-
nih usluga koje preduzecima pru-
zaju konsultanti u okviru privatnog
sektora, kroz subvencionisanje dela
troSkova. Kroz ove projekte predu-
zetnici su u stanju da angaZovanjem
spoljnih kapaciteta dobiju potrebno
znanje neophodno za strateski razvoj
preduzeca.

.



Saradnja sa regionalnim privrednim

komorama i razvojnim agencijama

Malim preduzecima je

potrebno mentorstvo

Bilo bi dobro uvesti uslugu mentorstva koja bi, pored savetodavnih usluga koje se
odnose na poboljSanje poslovanja, ukljucila i savete za poboljSanja u samom procesu
proizvodnje, ustede u svim segmentima proizvodnje - od racionalizacije sirovina
preko ustede energije i povecanja produktivnosti

Program ,Saveti za mala preduzeca”
koji je finansirala Evropska unija, a u
delo sprovela Evropska banka za ob-
novu i razvoj u saradnji sa Ministar-
stvom privrede, vaZznog saradnika
je nasla i u regionalnim privrednim
komorama i regionalnim razvojnim
agencijama koje su priblizile ovaj
program malim preduzec¢ima Sirom
Srbije.

Prema rec¢ima Aleksandra Gracanca,
koordinatora Foruma MSPP Privred-
ne komore Srbije, ova institucija vec
duzi niz godina sa uspehom saraduje
sa EBRD, na mnogim projektima.
.Uloga PKS u projektima za MSPP
sektor je bila partnerska i obuhva-
tala je niz aktivnosti u svojstvu naj-
znacajnije asocijacije privrednika.
Projekat sa EBRD za MSPP sektor
je doprineo povecanju operativnih,
konkurentskih i investicionih kapa-
citeta, a posebno je obukama i prak-
ticnim vestinama edukovao mena-
dzere u apliciranju za finansijska
sredstva za mnoge projekte”, napo-
minje Gracanac.

Projekat je obuhvatao organizova-
nje radionica u PKS i regionalnim
komorama i zainteresovanost pred-
stavnika malih, srednjih firmi i pre-
duzetnika je bila izuzetna. .Krajem
prosle godine, predstavnici EBRD iz
Londona su, prilikom dolaska u vezi
sa evaluacijom realizacije projekta,
izrazili zadovoljstvo Sto je veliki broj
firmi ucestvovao na radionicama za
podrsku preduzetnistvu i malom bi-
znisu”, istice Gracanac.

Na teritoriji Regionalne privredne
komore Kraljevo do sada je uspesno
realizovano viSe od 20 projekata kroz
program Evropske banke za obnovu i
razvoj.

Zorica LeSevi¢, sekretar odbora za
razvoj MSP u Regionalnoj privred-
noj komori Kraljevo, potvrduje da
su uceS¢em u programu preduzeda
unapredila svoje poslovanje, stekla
potrebne tehnike, vestine i know-
how kako bi postala poslovni lideri,
povecavajuci produktivnost i konku-
rentnost kako na domacem, tako i na
inostranom trzistu.

Nikolina Pupavac iz Regionalne ra-
zvojne agencije Backe podseca da je
u okviru projekta ,Savet za mala pre-
duzeca”, RRA Backa u partnerstvu sa
predstavnicima EBRD organizova-
la prezentaciju programa .Podrska
razvoju malih i srednjih preduzeca
u Srbiji” za privrednike na lokalnom
nivou u regionu Backa, kako bi se in-
formisali o mogucnostima koje pruza
pomenuti projekat, ali i kako bi dobili
dovoljno informacija o drugim pro-
gramima podrske koje sprovodi EBRD
na teritoriji Srbije.

.Pojava konsultanata na trzistu, kao
i ponuda savetodavnih usluga, u prvi
mah je kod predstavnika sektora MSP
izazivala prili¢cnu skepsu i obazrivost,
Sto ne Cudi i Sto je prirodno, jer ne-
poznavanje ‘novih i inovativnih” usluga
koje su, pored svega, u jednom delu
i besplatne, uvek donosi promisljanja.
Posebno iz razloga Sto govorimo o
sektoru koji je u svojoj sustini komer-
cijalan. No, vremenom se pokazalo da
je interes za savetodavne usluge sve
veci i vedi, posebno kada se u prak-



si pokazalo da individualni privrednik
ostvaruje znacajna poboljSanja u po-
slovanju preduzeda”, smatra Nikoli-
na Pupavac, dodajuci da savetodavne
usluge ovog programa pomazu pred-
stavnicima privrede da se poveZu sa
lokalnim konsultantima pre svega
zbog analize trzista, izrade studije iz-
vodljivosti, izrade biznis plana, uvode-
nja standarda... Ona istic¢e da je vazno
to Sto i same firme ucestvuju u delu
troskova sprovodenja aktivnosti na
projektu, Sto daje poseban znacaj im-
plementaciji projekta.

.Kada govorimo o ekspertizi u oblasti
industrije, gde su korisnici preduzeca
srednje veli¢ine sa potencijalom da
postanu lideri u regionu, onda je ovaj
program posebno znacajan, jer uz mi-
nimalna ulaganja i ucesce u trosko-
vima realizacije usluga obezbeduje
podrsku stranih konsultanata sa vise
od 15 godina radnog iskustva u rele-
vantnim sektorima”, istice ona.

Ova, 2016. godina je proglasena za
.Godinu preduzetnistva® u kojoj ce
drzava donosenjem zakona i finan-

sijskom podrskom od 1,6 milijardi di-
nara i nefinansijskom (kroz programe
mentorstva) podrZati mala i srednja
preduzeca i preduzetnike.

Sto se tice Privredne komore Srbije, u
.Godini preduzetnistva”, prema reci-
ma Gracanca, ocekuje je saradnja na
sprovodenju Strategije MSPP i kon-
kurentnosti.

.U godini preduzetnistva PKS-Centar
za MSPD, Centar za projekte, Centar
za edukaciju i stru¢no obrazovanje
pruzaju podrsku tehnickim i finan-
sijskim savetima, pisanjem biznis
planova, pronalaZzenjem inopartnera,
start up podrskom osnivanju firmi”,
napominje Gracanac.

Prema rec¢ima onih koji rade sa njima,
najveci problemi su u losim uslovima
poslovanja, nedovoljnoj finansijskoj
disciplini, nelojalnoj konkurenciji, si-

voj ekonomiji, parafiskalnim name-
tima, nedostatku alternativnih izvora
finansiranja, nedostatku traznje, ne-
dostatku kvalifikovane radne snage i
neuskladenosti sa standardima EU.
To su uglavnom eksterni problemi na
koje privrednici malo mogu da uticu.
Medutim, postoje i interni problemi
¢ijim reSavanjem se mogu znacajno
poboljSati performanse preduzeca.
Zorica Lesevic iz RPK Kraljeva obja-
Snjava da su to upravljanje finansi-
jama, bolja organizacija poslovanja,
smanjenje gubitaka kroz prime-
nu energetske efikasnosti, vizuelni
identitet firme... Upravo tu bi, prema
njenom misljenju, bila najsvrsishod-
nija pomoc.

.To su savetodavne konsultantske
usluge koje EBRD program subven-
cionise i na taj nacin povecava konku-
rentnost nasih firmi. Na osnovu mog
15-godisnjeg iskustva u MSP sektoru,
mislim da bi bilo dobro uvesti uslugu
mentorstva, koja bi pored savetodav-
nih usluga koje se odnose na pobolj-
sanje poslovanja, ukljucila i savete za
poboljSanja u samom procesu proi-
zvodnje (udtede u svim segmentima
proizvodnje - od racionalizacije siro-
vina preko ustede energije, povecanje
produktivnosti...]. Takode, potrebno
je reklamni materijal, veb-sajt i celo-
kupni vizuelni identitet firmi podiéi na
viSi nivo, kako bi bili vidljiviji i dostupniji
javnosti”, napominje ona.

Prema iskustvu RRA Backa, pocet-
nici u poslovanju su posebno osetljivi
u prvoj godini poslovanja i obi¢no se
susrecu sa brojnim problemima koji
se odnose kako na finansijsko upra-
vljanje poslovanjem, strateski odabir
ciljnog trzista za plasman usluga ili
proizvoda, ali i ciljnih grupa, na nedo-
statak sredstava za nabavku osnovnih
sredstava za rad, tako i na, u nekim
slucajevima, nedostatak kvalifikova-
ne radne snage koju zele da angazuju
kako bi razvili svoj posao.

.Kada se govori o preduzecima koja
duze posluju na trziStu, u osnovi pro-
blema poslovanja najceSce se spominju
spora ili nemoguca naplata potrazivanja,
nestabilnost trzista, pojava nelojalne
konkurencije, promene u zakonodav-
nom i poreskom sistemu, pristup dru-
gim izvorima finansiranja i komplikova—
ne birokratske procedure”, kaZe ona.

Y,



Sasa Kostic,

direktor Artinvesta

Strani konsultanti
unapreduju
proizvodnju namestaja

EBRD nam je predlozila nekoliko stranih eksperata iz ove oblasti i mi smo se
opredelili za dvojicu, jednog iz Danske i jednog iz Nemacke. Obojica imaju ogromno
iskustvo na polju proizvodnje namestaja od plocastih materijala i Sto ih izdvaja

od drugih, znacajno iskustvo sa firmama u regionu, pa im nase podneblje i uslovi
poslovanja nisu strani

Cime se kompanija Artinvest bavi?

Kompanija Artinvest se bavi distri-
bucijom namestaja, repromaterijala
za proizvodnju namestaja, proizvod-
njom namestaja i opremanjem en-
terijera.

Kako ste saznali za program
EBRD , Saveti malim preduzedi-
ma“?

Sa EBRD smo najpre ostvarili sarad-
nju kroz BAS program sa domacim
konsultantima oko dva manja pro-
jekta vezana za implementaciju ne-
kih softverskih resenja kako bismo
kroz sisteme izvesStavanja lakse pra-
tili ostvarene rezultate u poslovanju,
a samim tim i donosili bolje odluke.
Kroz ove prve projekte smo se upo- narodnih savetnika u cilju poboljsanja  Kakvu konkretno podrsku ste dobili?

znali sa EBRD. konkretnog segmenta naseg poslova-

Kasnije se saradnja sa EBRD nasta- nja. Mismo se opredelili za eksperte iz Nakon potvrde o prihvatanju naseg
vila kroz .Program podrske malim i oblasti proizvodnje namestaja, jer smo  zahteva za EGP program, mi smo se
srednjim preduzecima u Srbiji“, koji tada u tom segmentu imali najmanje  opredelili za podrsku u delu proizvodnje
je podrazumevao angazZovanje medu- iskustava. namestaja. Artinvest se bavi obradom




plocastih materijala poslednjih 20 go-
dina, ali smo pre dve godine investirali
znacajna sredstva u najnoviju tehnolo-
giju na lokaciji Stara Pazova i postavili
novu proizvodnu liniju. EBRD nam je
predloZila nekoliko stranih ekspera-
ta iz ove oblasti i mi smo se opredelili
za dvojicu, jednog iz Danske i jednog iz
Nemacke. Obojica imaju ogromno is-
kustvo na polju proizvodnje namestaja
od plocastih materijala i, Sto ih izdvaja
od drugih, znacajno iskustvo sa firma-
ma u regionu, pa im nase podneblje |
uslovi poslovanja nisu strani. Nakon
pocetnog upoznavanja sa problemati-
kom i definisanja projektnog zadatka,
u proteklih nekoliko meseci intenzivno
radimo na reorganizaciji tehnoloskih
procesa, optimizaciji neophodnih re-
sursa, poboljsanju kontrole kvaliteta i
podizanju ukupnih kapaciteta.

Da li je savetodavna podrska donela
koristi kojima ste se nadali? Da li su
poboljsani i na koji nacin rezultati
poslovanja nakon projekta?

Odabrani konsultanti su eksperti u
ovoj oblasti i veomna su strucni. U sa—
radnji sa EBRD do sada nismo imali
problema. S obzirom na to da je pro-
jekat angazovanja eksperata joS u
toku i trajace naredna tri meseca, u
ovom trenutku ne mogu dati konac-
nu ocenu, ali svakako ono Sto mogu
da kazem jeste da i u ovoj fazi vidimo
rezultate koji se pre svega odnose na
povecanje kapaciteta, smanjenje tro-
skova i bolji kvalitet.

Da li ste preporucili ovaj program
drugim preduzecima sa kojima
saradujete?

Svakako. Veé smo, kroz razgovore sa
nasim poslovnim partnerima, zainte-
resovali neke od njih za ovaj program
i ovu vrstu pomoci.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao sto je vasa?

Najbitnije za jednu ovakvu kompani-

ju jeste da se trziste uredi tako da se
suzbije siva ekonomija i rad na crno
i da se osigura naplata potraziva-
nja. Takode, potrebno je obezbediti
povoljne kredite za opremu i obrtna
sredstva, ali treba i da se Skolstvo
i privreda bolje povezu tako da se
obrazuju kadrovi koji su privredi ne-
ophodni.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Artinvest ima iskustva u saradnji sa
konsultantima i pre saradnje sa EBRD
i svakako ¢emo nastaviti tu praksu
kada god nam je to potrebno.

Kako ocenjujete proces aplikacije
pre svega iz ugla kompleksnosti,
duzine trajanja i troskova?

Nista preterano komplikovano. Pro-
ces aplikacije smo prosli uz svakod-
nevne obaveze i ni u kom smislu nas
to nije ometalo.

.



Aleksandra Bogunovié¢, zamenik

direktora i suvlasnik Bexing d.o.o.

Plan skrojen po
meri preduzeca

S obzirom na to da je nas proizvodni program specifican, kao i da je svako vozilo koje
izade iz nase proizvodnje unikatno i prilagodeno konkretnim potrebama krajnjeg
korisnika, postojeci komercijalni programi za planiranje proizvodnje nisu nam
odgovarali. Bio nam je potreban program posebno pisan za nas, prilagoden nasim

potrebama | kapacitetima

Cime se vasa kompanija bavi?

Nasa kompanija postoji ve¢ 25 godina,
od toga se ve¢ 20 godina bavi projek-
tovanjem i proizvodnjom specijalnih
vatrogasnih i komunalnih vozila i pra-
tece opreme.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Za program smo saznali od konsul-
tantske kuce cije usluge po pitanju
unapredenja poslovanja koristimo.
Oni su nam predlozili da se prijavimo
za program podrske malim i srednjim
preduzec¢ima i to smo i ucinili. Ni u
jednom trenutku se nismo pokajali.

Za koju vrstu podrske ste aplicirali?

Aplicirali smo za program unaprede-
nja poslovanja, odnosno izrade speci-
ficnog, kastomizovanog programa za
planiranje proizvodnje. S obzirom na
to da je nas proizvodni program spe-
cifican, kao i da je svako vozilo koje

izade iz nase proizvodnje unikatno i
prilagodeno konkretnim potrebama
krajnjeg korisnika, postojeci komer-
cijalni programi za planiranje proi-
zvodnje nam nisu odgovarali. Bio nam
je potreban program posebno pisan
za nas, prilagoden nasim potrebama
i kapacitetima.

Kakvu konkretnu podrsku ste dobili?

Imali smo zadovoljstvo da radimo sa
nasim konsultantima, firmom Kala iz
Beograda koja okuplja iskusne, ali i
mlade strucnjake, inzenjere i progra-
mere koji su proveli jedno odredeno
vreme kod nas, posmatrajuci i ana-
lizirajuc¢i nase potrebe. Proces je bio
interaktivan, nadasve konstruktivan i
iz nase saradnje proisteklo je mnogo
toga sto ¢e nam pomodi da u buduc-
nosti poslujemo sa boljim rezultati-
ma.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?

Prezadovoljni smo. Na pocetku nismo
ni znali Sta nas ocekuje i kako to u
stvari izgleda. Sada iz ove perspektive
mozemo rec¢i da nam je saradnja sa
EBRD, pored softvera koji nam je bio
preko potreban, otvorila i druga vrata,
druge projekte.

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?
Da li su poboljsani i na koji nacin
rezultati poslovanja nakon projekta?

Pored ocigledne koristi od planiranja
proizvodnje po pitanju ustede vremena,
materijala, resursa, sto sve vodi do sma-
njenja troskova proizvodnje, a time i bo-
ljim rezultatima, nasi radnici su zahvalju-
juci programu prosli i kroz obuku vezanu
za “lean” koncept proizvodnje. To nam je
postavilo osnovu za uredenje kao i ekono-
micnije i funkcionalnije iskoris¢enje rad-
nog okruzenja, konkretnih radnih mesta i
proizvodnih kapaciteta u celosti.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, Sta bi to bilo?



Promenili bismo samo nedovoljnu in—-
formisanost domacih firmi o moguc-
nostima programa.

Da li ste preporucili ovaj program
drugim preduzec¢ima sa kojima
saradujete?

Naravno, rado delimo pozitivna isku-
stva sa nasim saradnicima i poslov-
nim partnerima.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao Sto je vasa?

NajvaZnije je pre svega da preduzece
kao Sto je nase radi na konstantnom
unapredenju svojih zaposlenih, svojih
proizvoda i kompletnog poslovanja.
To je jedino moguce ukoliko me-
nadzment shvati korist koju firma
moze imati u buducnosti ukoliko
konstantno ulaZze u sebe i svoje re-
surse.

Najvazniji resurs svake firme su lju-
di koji u njoj rade, tako da je svakako
najvaznije da se ide stalno u korak
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iz nase saradnje
proisteklo je
mnogo toga sto
¢e nam pomoci
da u buducnosti
poslujemo
sa boljim
rezultatima
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sa novim tendencijama, novim teh-
nologijama i da se stalno radi na
sebi. Treninzi, obuke, konsalting
usluge. Na to se kod nas najcesce
pogresno gleda kao na trosak, a u
stvari je najbolja investicija u bu-
ducnost.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Da. Zahvaljujuc¢i EBRD imamo cast da
ucestvujemo u programu podrske Ze-
nama na menadzerskim pozicijama,
tako da smo upravo otvorili novo po-
glavlje u nasoj uspesnoj saradnji kroz
novi zajednicki projekat.

Kako ocenjujete proces aplikacije,
pre svega iz ugla kompleksnosti,
duzine trajanja i troskova?

Proces je izuzetno jednostavan,
uputstva su jasna, a zaposleni u kan-
celariji EBRD u Srbiji su uvek na ras-
polaganju ukoliko je bilo kakva po-
moc¢ potrebna.

e



Bogoljub Pantelic,

direktor i vlasnik Bosisa

Savetom
do bolje prodaje

Ono Sto je znacajno jeste da kroz ovakve programe mi dobijamo znanja i iskustva koja
u Srbiji do sada nisu postojala i koja domace firme, zbog cene te vrste usluge, nisu

mogle da koriste

Cime se vasa kompanija bavi?

Od male radionice za sito Stampu osno-
vane 1982. godine, Bosis je prerastao u
jednog od lidera na domacem trziStu
za proizvodnju Stampane i kaSirane
kartonske ambalaZze. Nadomak Valje-
va, na samo 80 kilometara od Beogra-
da, u Bosisu se svakodnevno proizvodi
ambalaZza za brendove najuspesnijih
domadih i inostranih kompanija kao
sto su: Nestle, Coca-Cola, Heineken,
Henkel, MannHummel, Robert Bosch,
Grand, Stark, Bambi, Polimark, Aleva,
Carnex, Neoplanta, Knjaz MiloS i mno-
gi drugi. U proSloj godini proizvedeno
je blizu 83 miliona kutija, a poverenje
svojih klijenata Bosis opravdava time
Sto stalno unapreduje kvalitet proizvoda
i servisa koje pruZza, ulaZe u nove teh-
nologije i prati trendove. Pored toga Sto
je sertifikovan prema standardima 1SO
9001, 14001 i OHSAS 18001, Bosis se
nasao medu jedine dve domace kom-
panije koje su zadovoljile kriterijume
za dobijanje Sedex Smeta sertifikata
za drustveno odgovorno poslovanje. U
poslednje tri godine imamo intenzivan
rast i suoCavamo se sa stalnim prome-
nama i izazovima kao sto je prelazak sa
preduzetnickog na korporativni model
upravljanja i organizovanja, uz poveca-
nje broja zaposlenih i razvoj kadrova.

Za Sta vam je bila potrebna konsul-
tativna pomoc¢? Kako ste konkretno
unapredili poslovanje kompanije?

Konsultantsku pomoc¢ smo koristili u
viSe oblasti, a kroz EBRD projekte TAM
i BAS smo konkretno koristili usluge
konsultanata u oblasti unapredenja
proizvodnje, upravljanja ljudskim re-
sursima i u unapredenju prodaje. Kroz
projekat BAS u toku 2015. godine smo

odabrali da, koristedi usluge konsul-
tantske kuce Mercuri, unapredimo
prodaju u nasem preduzecu. Zahvalju-
juci ovoj obuci napravili smo potpunu
reorganizaciju sektora prodaje i uspeli
da se prvi put pojavimo na nekim stra-
nim trziStima i znacajno pove¢amo pri-
hode.

Imali ste saradnju i sa domacimi sa
stranim konsultantima. Kako vam je



pomogao domaci, a kako strani? U
c¢emu je bila razlika?

Nije bilo znacajnijih razlika u pristupu
domadih i stranih konsultanata, jer su i
jedni i drugi koristili najnovija i najbolja
znanja iz oblasti u kojoj su bili angazo-
vani. Ono sto mi je veoma drago jeste
da smo i nakon zavrsetka tih projekata
ostali u dobrim kontaktima sa vecinom
tih konsultanata i neki od njih danas
dolaze u nasu firmu ne vise kao kon-
sultanti, ve¢ kao nasi prijatelji. Njima je
posebno drago Sto mogu da vide da je
njihov trud bio uspesan i da je firma od
vremena kada su oni u nju dolazili kao
konsultanti do danas, porasla nekoliko
puta.

Kakvi su bili efekti na prodaju kom-
panije nakon zavrSenog projekta?

Nova organizacija prodaje, izrada ku-
povne, trziSne i radne platforme, stan-
dardizovanje procedura i uputstava,
doveli su do povecanja efikasnosti
sluzbe, boljeg planiranja i pracenja
ostvarenih rezultata. Prodavci su ste-

kli vestine potrebne za akviziciju novih
kupaca i povecanje udela kod postoje-
¢ih, sto je rezultiralo povecanjem pro-
daje. Nisu samo prodavci stekli nove
vestine, vec i rukovodilac prodaje koji
je unapredio vestine vodenja prodajnog
tima, upravljanja performansama, ko-
ucinga i razvoja, Sto je uticalo na po-
vecanje angazovanosti i motivaciju kod
zaposlenih u timu. Novostecene ve-
stine rukovodilaca uticale su i na sam
rad prodajnog tima i bolje pojedinacne
rezultate prodavaca.

Vasa kompanija radi i na zaposlja-
vanju i obuci mladih. MozZete li nesto
vise reci o tome, o kakvim je projek-
tima rec i dali su i kako povezani sa
EBRD?

U skladu sa politikom firme da pruza-
mo Sansu mladim ludima, u prethod-
noj godini Bosis je imao veliko pove-
¢anje broja zaposlenih, gde je prosek
godina novozaposlenih 25. Jedan broj
njih smo ukljucili u proces edukacije
koji su upravo vodili konsultanti anga-
zovani kroz EBRD program. Kroz pro-

ces regrutacije smo odabrali 15 kandi-
data koji su onda prosli obuku. Na kraju
je nakon testiranja odabrano njih osam,
koji su dobili posao u preduzecu.

U kojoj meri su preduzeca, osim
velikih korporacija, u Srbiji sve-
sna vrednosti savetodavne pomoci
stru¢nih konsultanata? Sta su, po
vasem misljenju, najveci benefiti
ucesca u ovakvim projektima i sa-
radnje sa stru¢nim konsultantima?

Nama je ta pomoc bila dragocena. Ono
sto je znacajno jeste da kroz ovakve
programe mi dobijamo znanja i isku-
stva koja u Srbiji do sada nisu posto-
jala i koja domace firme zbog cene te
vrste usluge nisu mogle da koriste i
nisu imale naviku koriscenja. Mi smo
odavno prepoznali vaznost koriscenja
konsultantskih usluga u razvoju poslo-
vanja i kada god smo imali priliku i dok
smo bili malo preduzece, bavili smo se
pisanjem projekata i angaZovanjem i
domadih i stranih konsultanata iz ra-
zli¢itih oblasti, kada se malo znalo o
tome ovde.

T e



Suncica Damljanovic, finansijski

direktor, Dam-Mont industrija d.o.o.

Domaci konsultanti
pun pogodak

Mi bismo svakako prosli kroz planirano restrukturiranje, ali bez ucesé¢a u EBRD
programu nas projekat sigurno ne bi bio realizovan u istom vremenskom okviru i
svakako ne u istom obimu i kvalitetu

Cime se vase preduzece bavi?

Dam-Mont je od svog nastanka do ve-
licine srednjeg preduzeca poslovao na
trzisStu Nemacke, gde se odvijalo kom-
pletno poslovanje do 2005. godineitou
oblasti industrijske montaZze i isporuke
industrijskih objekata. U tom periodu
su realizovani znacajni projekti kao na
primer proSirenje aerodroma Schiphol
u Amsterdamu, nova filijala Merce-
desBenz-a u Minhenu, fudbalski sta-
dion Arena u Diseldorfu itd.

U toku 2005. godine firma Dam-Mont
prenosi poslovanje u Srbiju, kada za-
pocinje proizvodnju masina | opreme
za metalopreradivacku i rudarsku in-
dustriju i postaje strateski dobavljac
svetski renomiranim kompanijama
Bystronic Laser AG i ThyssenKrupp
Industrial Solutons AG.

Veoma brz rast u ova dva segmenta
doveo je do akvizicije dela Lole si-
stema u Zelezniku 2007. godine, gde
je u narednih sedam godina uloZeno
ukupno 15 miliona evra u revitalizaciju
i modernizaciju proizvodnih pogona.
U 2014. godini firma Dam-Mont se
odlucila na veliki strateski iskorak
u svom poslovanju, a to je da posta-
ne samostalni isporucilac masina

i opreme za rudarsku industriju na
svetskom trzistu, od kada polako za-
dobija za svoje kupce neke od najve-
¢ih rudnika mrkog uglja, hroma i ba-
kra u svetu. U isto vreme kao srecna
slucajnost, zapoceta je saradnja sa
EBRD bankom u okviru EGP progra-
ma, na projektu reorganizacije vla-
snicke strukture i prelaska iz grupe
povezanih lica u holding. Pored ovog
glavnog cilja, a kao rezultat ispunjenja
istog postignuta je diversifikacija ko-
mercijalnih rizika, zatim centralizaci-
ja glavnih poslovnih procesa i poreska
optimizacija.

Nakon realizacije ovog projekta i uce-
s¢em u EGP programu povecana je
vidljivost kompanije kao samostalnog
proizvodaca na medunarodnom trzi-
Stu u okviru naseg sektora.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Za realizaciju planiranih promena bila
nam je potrebna finansijska podrska
koju smo trazili kod medunarodnih
institucija, Svetske banke, KfW-a i
EBRD. Napravili smo kontakt sa kan-
celarijom EBRD u Londonu i u prvi
mah nismo imali na umu konsalting

usluge. Medutim, EGP tim u Beogra-
du je prepoznao mogucénost sarad-
nje u savetodavnom projektu i nakon
njihove prezentacije programa, rado
smo prihvatili saradnju.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?

Mi bi smo svakako prosli kroz plani-
rano restrukturiranje, ali bez ucesca
u EGP programu nas projekat sigurno
ne bi bio realizovan u istom vremen-
skom okviru i svakako ne u istom obi-
mu i kvalitetu.

EGP program zahteva posvecenost
najviSeg menadzmenta kompani-
je, koji uglavnom cine vlasnici, a koji
cesto ne mogu da prepoznaju glavne
probleme u svom poslovanju kao Sto
to mogu konsultanti koji posmatraju
kompaniju sa strane.

Medutim, mala i srednja preduzeca
u Srbiji ne poseduju ljudske i finan-
sijske resurse da bi mogli da kupe
takve visokoprofesionalne konsul-
tantske usluge koje im je omogucila
EBRD banka preko svog EGP pro-
grama. Treba imati na umu da ma-
lim preduzeéima moZe biti mnogo da



plate neku konsultantsku uslugu vise
desetina hiljada evra, a EBRD omogu-
¢ava saradnju sa veoma renomiranim
i skupim konsultantima.

Ono Sto je od sustinske vaznosti jeste
da konsultanti koje EBRD angazuje u
okviru EGP programa dobro pozna-
ju industriju u okviru koje kompanija
posluje, kao i njene kljucne poslovne
procese.

Kakvu ste konkretno podrsku dobili?

Na pocetku projekta EBRD nam je
ponudio izbor velikog broja stranih
konsultanta. Medutim, poSto se u
nasem slucaju radilo o restrukturi-
ranju vlanistva i poreskoj optimizaci-
ji, ja sam insistirala na angaZovanju
domaceg konsultanta, Sto je EBRD
prihvatio i Sto se pokazalo veoma do-
brim izborom. Kao prvo, za reorgani-
zaciju grupe bilo je potrebno pozna-
vanje naseg pravnog sistema, tako da
je bilo logi¢no da to bude neko od do-
macih stru¢njaka. Pretpostavljam da
bi i strani konsultant morao dodatno

da angazuje lokalnu advokatsku fir-
mu. Ovim izborom imali smo i dodat-
ni finansijski efekat, zato Sto je celi
budzet iskoris¢en samo za konsul-
tantske usluge, za razliku od slucaja
kod angaZovanja stranih konsulta-
nata, kada cak i do 40 odsto budzeta
bude utroseno na sporedne troskove
putovanja i smestaja.

Osim domaceg konsultanta, imali
smo i angazovanje jednog konsultanta
iz Nemacke na reorganizaciji proce-
dure nabavke, koji je imao relevantno
iskustvo za na$ industrijski sektor. S
obzirom na to da je bilo malo mogu-
¢e pronaci konsultanta sa usko spe-
cijalizovanim iskustvom u masinskoj
industriji, odlucili smo se za stranog
konsultanta.

Da li ste preporucili ovaj program
drugim preduzecdima sa kojima
saradujete?

Da, joS u toku realizacije naseg pro-
jekta preporucili smo nekoliko kom-

panija slicnog profila, koje su i zapo-
Cele saradnju u okviru EGP programa.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao sto je vasa?

U ovoj fazi razvoja, kada samostalno
nastupamo na vecim medunarodnim
tenderima, bice nam neophodna fi-
nansijska podrska u formi projektnog
finansiranja ili obezbedenja pojedinih
finansijskih instrumenata.

Kao proizvodacdu masina i opreme |
preteznom izvozniku, nedostaje nam
veliki broj povoljnosti i olakSica u po-
reskom sistemu, kakve smo na pri-
mer navikli da imamo u Nemackoj.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Apsolutno. Otvoreni smo za dalju sa-
radnju u okviru svih programa za po-
drsku razvoja malih i srednjih predu-
zeca. Takode ¢emo nastaviti saradnju
sa istim konsultantima u buduénosti.

Y,



Igor Deni¢,

generalni direktor DCP Hemigal

Dugogodisnja
aradnja sa EBRD

Dobre porodicne kompanije tokom razvoja dodu u situaciju da postanu znacajan
.igrac¢” na trzistu. Tada treba da po¢nu da funkcionisu na nacin na koji to rade velike
kompanije, jer se sa njima i bore za trziSne pozicije. U toj fazi razvoja neophodne su

usluge dobrih konsultanata

Cime se vasa kompanija bavi?

DCP Hemigal iz Leskovca se bavi
razvojem, proizvodnjom i distribu-
cijom kozmetickih proizvoda. Nas
proizvodni program trenutno obu-
vata 134 kozmeticka proizvoda koji
su svrstani u kolekcije Pavlogal,
Fitogal, L'OCO, Eliot, Abbronzare i
Fitodepil. Pored toga, proizvodimo i
pedesetak proizvoda pod privatnim
robnim markama nasih partnera.
Svi proizvodi su razvijeni u nasim
laboratorijama i rezultat su znanja,
kreativnosti formulatora, sofistici-
rane tehnologije izrade i sirovina vr-
hunskog kvaliteta, proizvedenih od
strane najpoznatiji evropskih proi-
zvodaca.

Godisnje trzistu isporucimo Sest mili-
ona jedinica proizvoda i vrlo smo flek-
sibilni kada su proizvodni kapaciteti u
pitanju, jer organizacionim promena-

ma u tehnickom delu mozemo veoma
brzo da ih znacajno uvecamo.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Za program EBRD smo saznali di-
rektno od ljudi iz te institucije, s ko-
jima generalno imamo dobru komu-
nikaciju. Imali smo uspesnu saradnju
jos 2005. godine, kada smo ucestvo-
vali u TAM programu.

Kakvu ste konkretno podrsku dobili?

DCP Hemigal je trazio konsultantsku
pomoc¢ u oblastima marketinga i pro-
daje: da se kriticki pregledaju nasa
dotadasnja prodajna i marketinska
strategija, kako u Srbiji tako i u ino-
stranstvu, da se procene nasi interni
kapaciteti i obuci nas tim za efektiv-
niji razvoj poslovanja i da samostal-

no vrsi analizu inostranih trzista i
selekciju kanala prodaje i partnera.
Takode, trazili smo i da se analiziraju
i odaberu prioritetna trzista u skladu
sa proizvodnim portfoliom i robnim
grupama, kao i da se identifikuju po-
tencijalni prodajni kanali na onim tr-
zistima koja su odabrana od strane
konsultanata kao potencijalno najin-
teresantnija.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?

Konsultantski tim je bio sastavljen od
vrhunskih poznavalaca prodaje i mar—
ketinga, koji istovremeno imaju i veo-
ma veliko iskustvo u radu s ljudima i
sposobnost da identifikuju specificno-
sti kompanije s kojom saraduju.

Sa EBRD imamo dugogodisnju, uspe-
snu saradnju, tako da nije bilo nika-
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Za program EBRD smo saznali
direktno od ljudi iz te institucije,

s kojima generalno imamo dobru
komunikaciju. Imali smo uspesnu
saradnju jos 2005. godine, kada smo
ucestvovali u TAM programu
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kvih zastoja u realizaciji projekta.

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?
Da li su poboljsani i na koji nacin
rezultati poslovanja nakon projekta?

Cilj projekta je bilo podizanje kapa-
citeta DCP Hemigala u oblasti pro-
daje i marketinga, analize domaceg,
ali i inostranih trziSta i istrazivanja
moguénosti plasmana pojedinih gru-
pa proizvoda. S obzirom na to da su
Clanovi tima DCP Hemigala, koji su
bili ukljuceni u projekat, usvojili nove
mehanizme izvodenja gore navede-
nog, sada imamo efektivniji nastup na
trZiStu, Sto poslovanje Cini stabilnijim.

Ako biste nesto promenili u vezi s
programom, Sta bi to bilo?

NiSta ne bih menjao. Programi EBRD
su konkretni po pitanju oblasti kojoj
su namenjeni, a rokovi za izvodenje
faza programa jasni.

Da li ste preporucili ovaj program
drugim preduzecima sa kojima
saradujete?

Svakako. Na taj nacin mala i srednja
preduzeca mogu iskoristiti priliku
da sebi obezbede usluge vrhunskih
strucnjaka, po veoma povoljnim uslo—-
vima.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao sto je vasa?

Dobre porodi¢ne kompanije tokom
razvoja dodu u situaciju da postanu
znacajan .igrac” na trzistu. Tada tre-
ba da pocnu da funkcionisu na nacin
na koji to rade velike kompanije, jer
se sa njima i bore za trziSne pozicije.
U toj fazi razvoja neophodne su uslu-
ge dobrih konsultanata, pre svega u
oblasti prodaje i marketinga, kako bi
se pojedine aktivnosti diferencirale,
a zadaci pravilno raspodelili. Takode,
potrebno je i unapredenje sistema iz-
vestavanja | sistematizacije i analize
podataka.

.



Nemanja Bojicic,

menadzer za kvalitet i bezbednost proizvoda, Drenovac

Standard za
1zvoz u EU 1 SAD

Nasi stalni klijenti, koji kupuju vece kolicine robe od nas, jos ranije su nam zahtevali
unapredenje standarda, kako bi osigurali svoj polozaj u daljoj prodaji. Nakon
zavrsetka projekta, unapredili smo kvalitet i bezbednost proizvoda i time ispunili

kriterijume najviseg nivoa

Cime se vasa kompanija bavi?

Preduzece Drenovac d.o.o. bavi se ot-
kupom, preradom i prodajom duboko
zamrznutog voca. Poslednjih godina
kompanija primenjuje novu tehnolo-
giju suSenja voca - LIOFILIZACIJU i
vrsi procese Cokoladiranja liofilizo-
vanih proizvoda. Navedene proizvode
preduzece plasira na trziste Srbije,
EU i SAD.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Informacije smo dobili od konsultanta
za navedeni program EBRD, a kasnije
smo prisustvovali i jednoj prezentaciji
od strane EBRD. Nakon toga pregle-
dali smo program podrske i prijavili
se.

Za sta ste konkretno ste dobili po-
drsku?

lzvrSena je implementacija IFS Food
6 standarda i unapredenje HACCP si-
stema.

To je podrazumevalo veliki posao

koji je obuhvatao kompletnu obuku
zaposlenih, sa velikim brojem novih
procedura, radnih uputstava i drugih
dokumenata. Ceo program su pratile
i druge aktivnosti koje su morale biti
u skladu sa zahtevima IFS Food stan-
darda. Nakon toga je sprovedena ser-
tifikacija koja je nagradena visokom
ocenom.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?

Konsultant je izvanredno obavio svoj
deo posla i tu zaista ne bih imao pri-
medbu. EBRD ima potpuno iskustvo u
poslu koji obavlja. Obezbedili su nam
divan prijem unutar poslovnih prosto-
rija, gde nam je njihov zaposleni Dejan
Toni¢ pruzio sve neophodne savete i
objasnio kako mozZzemo najrealnije da
iskoristimo program podrske EBRD.
Shvatio je nasu firmu kao ozbiljan pri-
mer dobre prakse i utom smislu nam
je usmerio kvalitetnu podrsku.

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?

Kakvi rezultati su ostvareni nakon
zavrsetka projekta?

Projekat je sproveden upravo onako
kako smo ocekivali i obezbedio nam
koristi u daljem poslovanju. Nasi stal-
ni klijenti, koji kupuju vece kolicine
robe od nas, jos ranije su nam zahte-
vali unapredenje standarda, kako bi
osigurali svoj polozaj u daljoj prodaji.
Nakon zavrsetka projekta, unapredili
smo kvalitet i bezbednost proizvoda i
time ispunili kriterijume najviseg ni-
voa. Promet smo povecali jer smo
kroz navedene postupke pokazali
kupcima spremnost za inovativnost |

dalji razvoj unutar preduzeca.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, sta bi to bilo?

Program je u potpunosti tacan i pre-
cizan, tako da za neke predloge oko
promena ne bi bilo mesta. Mozda bih
smanjio koli¢inu dokumentacije za
apliciranje, ali verujem da je to pravna
potreba.

Da li ste preporucili ovaj program



drugim preduzecima sa kojima
saradujete?

Naravno, obavestio sam nekoliko fir-
mi. Interesantno im je da Cuju kako
smo dobili podrsku, ali im je sa druge
strane neodgovarajuce dodatno an-
gazovanje koje se sprovodi uz proje—
kat. Neophodno je shvatiti da ne moze
EBRD resiti sve probleme unutar
kompanije, ve¢ je potrebno uloZiti svoj
rad, a podrsku iskoristiti kao jedan
dobar oslonac u sprovodenju Zeljenih
aktivnosti.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao Sto je vasa?

Najvaznija potreba kompanije u ovom
trenutku je unapredenje prodaje od-
nosno izvoza duboko zamrznutog i li-
ofilizovanog voca na trziste EU i SAD
uz ostvarivanje kontakta sa direktnim
kupcima.

Kako biste ocenili proces aplikacije
za projekat iz ugla kompleksnosti,
duZine trajanja i troSkova?

Proces aplikacije za projekat je ipak
kompleksan, za nedovoljno upuce-
ne. Ukoliko Zelite da ostvarite uspe-
sno apliciranje, potrebno je temelj-
no sagledati zahteve i uslove koje
pruza EBRD, a nakon toga krenuti
na posao.

Najvaznije je napisati projekat koji je
realan, jasan i u skladu sa domacim
i evropskim zakonodavstvom. Ostalu
dokumentaciju nije teSko obezbedi-
ti ako imate preduzece koje posluje
ozbiljno, sa uspehom i tezi ka unapre-

v - = denju kvaliteta poslovanja.

Promet smo povecali jer smo kroz $to se trodkova tice, oni su prateca

stvar i nisu visoki tokom apliciranja.

navedene postupke pokazali KUPCIimMa ciini troskovi koj mogu biti veliki su

tokom implementacije projekta kada

spremnost za inovativnost i dalji oreduzece treba da finansira | dodat.
= 4 ne aktivnosti kako bi uspesnije spro-
razvoj unutar preduzeca

velo projekat.

Ceeeeetseeciatiettttttttttatssassnsseaassassesssassess o DuZinu trajanja bi svako od nas vo-
leo da smanji, ali sve Sto se radi
temeljno i profesionalno, zahteva i
vise vremena.
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Stojanka Josipovic, Sef sektora opstih

i pravnih poslova, Fermex-ltd

Preduzece Fermex-ltd d.o.o. je
osnovano 1991. godine i nalazi se u
Novom Sadu. Pocetak delatnosti fir-
me vezan je za program proizvodnje
i montaZe termoizolovanih vrata u
prehrambenoj industriji da bi se ra-
zvojem firme Sirio i asortiman i slo-
Zenost proizvoda koje nudi na trzi-
Stu. Proizvodni program ¢ini oprema
u najvecoj meri za klani¢nu industri-
ju i preradu mesa, kao i prehram-
benu industriju, proizvodnju mleka i
mlecnih proizvoda, proizvodnju piva,
kao i za preduzeca koja se bave pre-
radom voca i povrca.
Preduzece je kroz period svog po-
stojanja i rada iSlo u korak sa potre-
bama trzista, tako da danas imamo
zaokruZen proizvodni proces u svim
segmentima - od izrade projekata,
proizvodnje, montaZe, pustanja u
rad i odrzavanja i servisiranja ispo-
rucene opreme.
Preduzece se baviipruzanjem uslu-
ga secenja CNC laserom, kao i savi-
janjem i finalnom obradom metala |
metalnih povrsina. Od 2010. godine
proizvodnja u nasoj kompaniji je za-
snovana na primeni evropskih stan-
darda i to:

T.QUALITY MANAGEMENT SYSTEM
SR EN SO  9001:2008/ISO
9001:2008

2.ENVIRONMENTAL MANAGEMENT
SYSTEM SR EN IS0 4001:2005/1S0
14001:2004

3.HACCP MANAGEMENT SYSTEM

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzeéima“?

Za program EBRD smo saznali u
razgovoru sa poslovnim saradnici-
ma sa FTN-a Novi Sad.

Za koju vrstu podrske ste aplici-
rali?

Aplicirali smo za konsultantske
usluge vezane za usaglasavanje na-
Sih proizvoda sa evropskim direkti-
vama i CE oznacavanjem, kao i da

CE znak za
izlazak na
EU trziste

Sa zadovoljstvom moZemo konstatovati sa smo uspesno
ostvarili cilj ovog projekta, unapredili svoja saznanja o

pravilima i zahtevima evropskog trzista, kao i da smo sa
konsultantima ostvarili uspesnu komunikaciju ne samo

za vreme trajanja projekta, nego i otvorenost za sva
buduca eventualna pitanja i nedoumice

nase klju¢no tehnicko osoblje bude
obuceno i osposobljeno da uz pomoc
konsultanta obezbedi usaglasenost
proizvoda sa relevantnim evropskim
direktivama, odnosno da za nas pro-
izvod mozemo da izdajemo Deklara-
ciju o usaglasenosti (CE znak].

Kakvu konkretnu podrsku ste
dobili?

Realizacijom ovog projekta smo do-
bili podrsku u fazi in-house obuke
kljucnog tehnickog osoblja u obla-
sti evropskih direktiva i za konsul-
tantske usluge za usaglasavanje
tehnickih proizvoda sa zahtevima
relevantnih evropskih direktiva i
harmonizovanih standarda. Aktiv-
nosti konsultanta i firme na imple-
mentaciji projekta su uspesno spro-

vedene u postizanju zajednickog
ciljavezanog za CE oznacavanje, od-
nosno za usaglasavanje masina sa
zahtevima svih primenljivih direktiva
EU. Projekat je podrazumevao niz
aktivnosti koje su realizovane uz po-
moc¢ konsultanata, a koji se sastojao
od dve faze.

Faza | je obuhvatala upoznavanje
sa znacajem i ciljem CE oznaca-
vanja, kao i sa direktivama Evrop-
ske komisije vezanim pre svega za
elektromagnetnu, niskonaponsku i
masinsku direktivu, kao i za druge
¢injenice vezane za CE oznacavanje
kao Sto su plasiranje proizvoda na
trziste EU, izgled, dimenzije CE zna-
ka, mesta na koja se postavlja i sl.
Faza Il obuhvatala je sprovode-
nje obuke tehnickog osoblja koje je
klju¢no za ovaj projekat, izvrsena je



identifikacija rizika za sve masine uz
uvid u postojecu tehnicku dokumen-
taciju za sve masine i sastavljeni
su elaborati o proceni rizika za sve
masine. Pored toga izvrseno je te-
stiranje svih masina, kompletirana
je tehnicka dokumentacija sa svim
pratecim dokumentima za sve ma-

Sine i sastavljena je deklaracija o
usaglasenosti za sve masine.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa

EBRD?

Sve aktivnosti izmedu konsultanta,
EBRD | firme Fermex-ltd tokom

projekta bile su uskladene, koordi-
nisane po fazama izvodenja projekta
uz izuzetnu pomo¢, razumevanje |
podrsku po svim pitanjima vezanim
za ovaj program.

Faza | vezana za obuku klju¢nog
tehnickog osoblja u oblasti evrop-
skih direktiva i Faza Il vezana za
usaglasavanje tehnickih proizvoda
sa zahtevima evropskih direktiva i
harmonizovanih standarda, dale su
oCekivane rezultate za nas u pogledu
postizanja cilja i uspesnog zavrsetka
posla, ali joS viSe sagledavanje nasih
buducih potreba na poboljSanju teh-
nologije proizvodnje, prilagodavanja
proizvoda evropskim principima i
direktivama za tehnicke proizvode i
osposobljavanje menadZzmenta, ali i
svih zaposlenih na uslove trzista EU.
Aktivnosti  definisane  projektom
su izvrSavane u skladu sa rokom i
predvidenim rasporedom za koje
moZemo redi da su optimalni. Sto se
troskova tice i njih mozemo okarak-
terisati kao optimalne, imajuci u vidu
obim poslova i angazman konsulta—
nata naizradi, pracenju i implemen-
taciji celog procesa CE oznacavanja.
Pritom svakako posebno naglasa-
vamo finansijsku potporu koju smo
dobili od EBRD i koja je za nase
uslove znacajna.

Generalni utisak firme o konkret-
nom projektu i radu sa konsultan-
tima je veoma pozitivan. Na kraju sa
zadovoljstvom mozemo konstatovati
da smo uspesSno ostvarili cilj ovog
projekta, unapredili svoja saznanja
o pravilima | zahtevima evropskog
trzista, kao i da smo sa konsultan-
tima ostvarili uspesnu komunikaciju
ne samo za vreme trajanja projek-
ta, nego i otvorenost za sva buduca
eventualna pitanja i nedoumice ve-
zane za CE oznacavanje ostalih ma-
Sina iz naseg proizvodnog programa.
Firma Fermex-ltd je zadovoljna
uspesnom saradnjom i podrskom od
strane konsultanta na projektu CE
oznacavanja, te bi se i u narednim,
bududim projektima odlucila na za-
jednic¢ku saradnju u pravcu delova-
nja na sli¢nim poslovima.

T



Zoran Stojevi¢,

arhitekta i suvlasnik Grad d.o.o.

Razumevanje

Za hase potrebe

Na samom pocetku imao sam samo zamisao Sta bi moglo otprilike da bude predmet
podrske, a dalje smo uz pomo¢ EBRD precizirali stvari i jasno opisali projekat do
kraja. Aktivnosti sa konsultantom na implementaciji projekta su bile uskladene i
odvijale su se po predlozenom planu

Cime se vasa kompanija bavi?

Moja kompanija se prvenstveno bavi
projektovanjem , inZenjeringom i pru-
zanjem usluga iz oblasti arhitektonske
i inZenjerske delatnosti, a odskoro smo
krenuli sa izgradnjom i vodenjem gra-
devinskih investicija. Inace, kompanija
Grad d.o.o. Vranje je osnovana 2003.
godine i trenutno zaposljava sedam lica
sa visokom stru¢nom spremom.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Dobili smo pozivnicu od strane gradske

uprave da prisustvujemo prezentaciji
pomenutog programa EBRD

Za koju vrstu podrske ste aplicirali?

Za podrsku primene novih svetskih
dostignuca u nasem delokrugu, kon-
kretno za primenu BIM tehnologije u
projektovanju.

Od prvog upoznavanja sa predstavnici-
ma EBRD i prvog razgovora sa Dejanom
Tonicem, vodom projekta, podrska je
bila bolja nego Sto smo pretpostavlja-
li da ce biti. Na samom pocetku imao
sam samo zamisao Sta bi moglo otpri-
like da bude predmet podrske, a dalje

uz pomo¢ EBRD smo precizirali stvari i
jasno opisali projekat do kraja. Da bi se
projekat uspesno realizovao, angazo-
vali smo domaceg konsultanta hiCAD
d.o.o. iz Novog Sada, provajdera infor-
macione tehnologije za arhitektonsku
delatnost i gradevinsku industriju.
Aktivnosti sa konsultantom na imple-
mentaciji projekta su bile uskladene i
odvijale su se po predlozenom planu.
Projekat je podeljen u dve faze realiza-
cije. Prva faza se sastojala od instalacije
softvera i snimanje postojeceg stanja
hardverskog okruzZenja. U odnosu na
nivo znanja iz oblasti BIM tehnologije,
koncipran je program obuke u skladu
sa potrebama i zahtevima koji su pre-
doceni konsultantu. Uz stalni monito-
ring, bez problema je zavrsena prva faza
projekta. Druga faza se sastojala od
uvodenja timskog rada u svim rezimima
rada i ostvarivanja saradnje sa ostalim
ucesnicima na projektu koji su korisnici
drugih softverskih paketa. To je izvede-
no konkretno na realnim projektima uz
stalni konsultanski nadzor hiCAD-a.

Kako ocenjujete kvalitet konsultanata
i kako ocenjujete saradnju sa EBRD?

Sve preporuke za naseg konsultanta
hiCAD, jer su imali veliko razumevanje

za nase zahteve i potrebe, aiznalisuda
odgovore na pravi nacin i da nas upute
u dobrom pravcu. Nije bilo prepreka u
komunikaciji, ve¢ je kontakt produbljen
i ucvrséen, tako da nije bilo nikakvih
neresivih problema.

Sto se tice saradnje sa EBRD, zadivljen
sam srdacnim i profesionalnim odno-
som koji su pokazali. Za uspesnu reali-
zaciju projekta velika je zasluga EBRD,
zahvaljujuci  jasnim uputstvima koje
su nam dali prilikom izrade programa
projekta, kao i brzim odgovorima na
tekuca pitanja vezana za posStovanje
BAS procedure i ispunjavanja obaveze
prema konsultantu.

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?
Kakvi su rezultati?

Da, uspeli smo da kroz podrsku EBRD
-a, zakorac¢imo u svet nove informaci-
one tehnologije na pravi nacin. Sto se
tice rezultata, mislim da idemo uzla-
znom linijom, a Sto se tice konkretnih
primera, mogu da kazem da smo uspe-
sno zavrsili zahtevan i slozen projekat
rekonstrukcije i revitalizacije Narodnog
pozorista ,Bora Stankovi¢” u Vranju,
primenjujuci nova znanja i vestine ko-
riste¢i BIM tehnologiju, pogotovu Te-
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Na samom pocetku imao sam samo
zamisao Sta bi moglo otprilike da
bude predmet podrske, a dalje

uz pomo¢ EBRD smo precizirali
stvarii jasno opisali projekat do
kraja. Aktivnosti sa konsultantom
na implementaciji projekta su

bile uskladene i odvijale su se po
predloZzenom planu
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amWork | OPEN BIM reZim rada. Time
se omogucuje da istovremeno vedi broj
ucesnika ucestvuje na izradi projekta,
a da se pritom ne narusava kvalitet i
vreme izrade dokumentacije, ve¢ una-
preduje.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, sta bi to bilo?

Mozda, treba da se pruzi vise prilika
manjim kolektivima koji se bave inova-
tivnim, prakti¢nim i bitnim poslovima
za drustvo, koji su potisnuti na mar-
gine drzave, a za koje nisu potrebna
velika ulaganja. Na kraju tu spadaju |
projektni biroi, jer su veliki biroi pro-
slost i podsecaju na neka bezbriznija
vremena.

Da li biste preporucili ovaj program
drugim preduzecima sa kojima sara-
dujete?

Da. Sigurno bih preporucio, jer treba
pokusati sa dobrom idejom pre nego
Sto se odustane od njene realizacije.

Koje su najvaznije potrebe kompanije
kao Sto je vasa?

Dalji ravnomerni razvoj. Neophodno je
da se odrZi stanje koje je postignuto
u minulom periodu, da se prikupljeno
znanje | iskustvo pretoCe u standarde
poslovanja i da se krene dalje u nove
izazove.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Da, s tim Sto bismo dobro razmislili ta
bismo tacno i jasno hteli da uradimo u
buducnosti.

Kako ocenjujete proces aplikacije, pre
svega iz ugla kompleksnosti, duzine
trajanja i troskova?

Mislim da je to sve u redu. Na pocetku
sam rekao da smo imali srecu da je to
sve dobro funkcionisalo, da se uspesno
okoncalo i da smo pritom imali stepen
slobode u odlucivanju.

Y,



Milica Obrié,

ljudski resursi, Infostud

Obuke prilagodene
potrebama internet
kompanije

Kada je reC o obukama, nama je veoma bitno da one budu prilagodene nasim
potrebama i konkretnim polaznicima i tu su nam konsultanti izasli u susret kreirajudi

program za nas

Cime se vasa kompanija bavi?

Infostud je kompanija koja poslu-
je preko interneta i usmerena je na
sirenje i razvoj jake grupacije uspe-
snih sajtova, koji su lideri u svojim
oblastima poslovanja i predstavlja-
ju primere dobrih poslovnih praksi.
Koris¢enjem modernih tehnologija
i kroz napredne sisteme pretrage,
nasi sajtovi olakSavaju dolazak do
potrebnih informacija, usluga, pro-
izvoda ili ljudi, prema vasim speci-
ficnim potrebama. Neki od najpo-
znatijih su: Polovniautomobili.com,
Poslovi.infostud.com, Putovanja.
info, Prijemni.infostud.com, Inter-
net-prodaja-guma.com itd.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzeéima“?

Za program EBRD smo saznali od kon-
sultanata sa kojima smo saradivali na

projektu.

Kakvu konkretno ste podrsku dobili?

Nas projekat bazirao se na unaprede-
nju pregovarackih vestina i vestina pre-
zentovanja za zaposlene. Projekat smo
realizovali u saradnji sa konsultant-
skom kucom Glenfield Training&Con-
sulting Doo.

Cilj projekta je bio ovladavanje specific-
nim tehnikama i alatima koje bi ucesni-
ci treninga primenjivali u ispunjavanju
svakodnevnih zaduZenja u kompaniji i
ostvarili bolji efekat kroz pregovore sa
poslovnim partnerima kao i efektnije
i efikasnije interno prezentovali ideje,
projekte i poslovne planove svojim ko-
legama ili menadzmentu kompanije.
Krajnji zeljeni rezultat je bio dugorocni
benefit za kampaniju kroz kontinuirano
i odrzivo ostvarivanje usteda u trosko-
vima kompanije i unapredenje trzisnih
performansi kompanije time Sto ¢e za-
posleni koristiti novostecene vestine,
znanja i tehnike kada se vrate svojim
poslovnim zaduzenjima. To sve znaci i
ostvarivanje boljih ishoda za kompaniju
u pregovorima sa partnerima i tako du-
gorocno poboljsanje poslovnih rezulta-
ta Infostuda.

Kako ocenjujete kvalitet konsultanata
i saradnju sa EBRD?

Mi smo generalno veoma zadovoljni
kvalitetom pruzenih usluga od strane
konsultanata. Kada je rec¢ o obukama,
nama je veoma bitno da one budu pri-
lagodene nasim potrebama i konkret-
nim polaznicima, i tu su nam konsul-
tanti izasli u susret kreiraju¢i program
za nas. Osim toga, sve aktivnosti na
projektu zavrSene su u dogovorenim
rokovima, Sto je za nas takode bitna
stavka. Za sva pitanja i nedoumice, do-
bijali smo brze i konkretne odgovore od
EBRD, te u tom smislu ne mozemo redi
da smo nailazili na bilo kakve prepreke
tokom ovog projekta.

Da li je savetodavna podrska obezbe-
dila koristi kojima ste se nadali? Da li
su poboljsani i na koji nacin rezultati
poslovanja nakon projekta?

Ucesnici treninga imali su odredenog
prakticnog iskustva u pregovaranju,
ali im je nedostajalo znanje i vestine u



oblasti tehnika pregovaranja.

Upravo to je direktni rezultat koji smo
dobili kroz projekat. Indirektno ovaj pro-
jekat je uticao na ostvarenje kvalitetni-
jih i dugoro¢nijih saradnji sa eksternim
partnerima Infostuda. Oformili smo vedi
tim Ljudi koji ima vestine da pregovara u
procesu nabavke, te se smanjilo opte-
recenje na sektor nabavke.

Drugi vaZzan aspekt koji je pokriven
ovim projektom je interno pregovara-
nje u cilju boljeg prezentovanja licnih
ideja unutar kompanije. Danas imamo
efikasnije realizovane interne projekte i
bolju internu komunikaciju unutar pro-
jektnih timova.

Od zavrSetka BAS projekta, Infostud je
imao veliki broj inovacija u cilju una-
predenja poslovanja. Kao grupacija
smo usli u nekoliko novih biznisa, a u
skladu sa povecanim obimom posla,
prosirili smo i broj ¢lanova tima. Sve
ovo navedeno uticalo je na povoljan
krajnji rezultat poslovanja, odnosno na
rast prihoda.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, sta bi to bilo?

Iz ove perspektive, ne bih nista menja-
la vezano za program. Mislim da je bio
adekvatan i, Sto je najvaznije, odgova—
rajuci za nasu potrebu tada. | rekla bih
da je to najvaznije - pronaci program
koji vam odgovara u datom trenutku.

Da li ste preporucili ovaj program
drugim preduzecima sa kojima sara-
dujete?

Svakako bismo preporucili ovaj pro-
gram i drugim preduzec¢ima. Smatram
da je ovaj vid podrske posebno znaca-
jan malim i srednjim preduzecima koja
mozda jos uvek nemaju dovoljno finan-
sijskih sredstava, a prepoznaju obu-
ku zaposlenih kao vazan faktor daljeg
rasta i razvoja preduzeca.

Koje su najvaznije potrebe kompanije
kao sto je vasa?

Kada je rec¢ o Infostudu, mi svakako
prepoznajemo konstantnu potrebu da
ucimo i usavrsavamo se. S obzirom na
to da poslujemo na internetu, veoma
nam je vazno da pratimo trendove i pri-
lagodavamo se potrebama trzista, a to
je moguce jedino ukoliko u svom timu
imamo ljude koji su Zeljni novih znanja
i konstantno rade na sebi. Mi kao kom-
panija smo tu da prepoznamo njihove
potrebe i da im pruzimo adekvatnu po-
drsku na tom putu.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

S obzirom na to da smo na projektu bili
zadovoljni kako sa sa obukom, tako i
sa ostvarenim ucinkom nakon obuke,
saradivali smo sa konsultantima i nak-
nadno. | svakako bismo opet saradivali
sa njima ukoliko budemo imali potrebu
za obukom te vrste.

Kako ocenjujete proces aplikacije, pre
svega iz ugla kompleksnosti, duzine
trajanja i troskova?

Kada razmisljaju o apliciranju za pro-
jekat, kompanije se uglavnom plase
papirologije. Infostud je ovim pro-
jektom prvi put saradivao sa EBRD |
nismo u startu znali Sta sve mozemo
da ocekujemo. Medutim, rekla bih da
sam proces nije komplikovan ukoliko
razmisljate dovoljno unapred i dobro
definiSete potrebu kompanije, a sa
druge strane imate konsultante koji
umeju da odgovore na vasu potrebu.
Kada je rec¢ o duZzini trajanja procesa,
rokovi su prilicno precizno definisa-
ni, i Sto je najvaznije postuju se, tako
da smo imali prostora da se orga-
nizujemo. Sto se tice troskova, ovaj
program jeste primarno zamisljen
tako da vam smanji troskove, jedini
trosak na koji morate racunati jeste
vreme koje ¢e vam biti potrebno za
pripremu i realizaciju, ali i to bih po-
smatrala kao investiciju s obzirom na
to da imate priliku da naucite mnogo
tokom samog procesa. Na kraju, opet
se vracam na ucenje, oko toga se sve
vrti.
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Zoran Torgasev, direktor poslovnih

operacija Intranea resenja

Uvodenje
standarda podize
ugled preduzeca

Najveci benefit je znanje koje su konsultanti doneli, kao i njihovo iskustvo koje je
pomoglo efikasnosti projekta. Bez njihove pomoci ovaj posao ne bismo mogli sami da
obavimo, ili bi uvodenje trajalo neprihvatljivo dugo

Cime se vase preduzece bavi, kakva
reSenja pruza klijentima?

Kragujevacka firma Intranea resenja
d.o.o0. se od 2007. godine bavi izradom
i ponudom sopstvenog proizvoda - sof-
tverske platforme za upravljanje inova-
cijama u preduzecima DataStation In-
novation Cloud (www.innovationcloud.
com). Nasi klijenti su srednja i velika
preduzeca iz raznih kompetitivnih indu-
strija, najvise u Evropi i Severnoj Ame-
rici, a nesto manje u Juznoj Americi,
Bliskom istoku, Aziji i regionu Austra-
lije, koji ulaZzu u razvoj novih proizvo-
da i usluga. Nasi klijenti su preduzeca
koja se bave ulaganjem u inovacije svog
proizvodnog portfolija i Zele da povecaju
povratak investicije, ubrzaju rast, pove-
¢aju trzisni udeo ili smanje nepotrebne
troskove. Sve to postizu uvodenjem i
upotrebom kolaborativnog softverskog
alata DataStation Innovation Cloud za

prikupljanje i razradu ideja, razvoj i lan—
siranje novih proizvoda i usluga i pra-
cenje efekata inovacionih proizvoda na
samom trzistu.

U kom delu poslovanja vam je bila
potrebna pomoc¢?

Bilo nam je potrebno uvodenje siste-
ma za upravljanja bezbednosSc¢u infor-
macija - I1SO 27001. Ranije smo vec
uveli 1ISO 9001 sistem upravljanja kva-
litetom, a stvorila se potreba za uvo-
denje ISO 27001 kao i za integraciju sa
SO 9001.

Kako je izgledala saradnja sa
konsultantima na projektu, kako su
pomogli unapredenju vaseg poslo-
vanja?

Za konsultantsku kucu smo odabrali
Institut za bezbednost informacija iz

Novog Sada i nismo pogresili. Kon-
sultanti su ispunili sva nasa oceki-
vanja vezana za pripremu projekta,
planirane i dogovorene aktivnosti,
radionice, sastanke, izradu zahtevane
dokumentacije i uopsSte sve aspek-
te uvodenja jednog ovakvog sistema,
prilagodenog za potrebe firme kao Sto
je nasa.

Zahteve konsultanta nije bilo kompli-
kovano ispuniti, ali bilo je puno posla
u vezi s tim kako urediti vecinu inter-
nih procesa u firmi prema obaveznim
zahtevima standarda. Konsultanti su
se potrudili da nase opterecenje ne
bude vece od neophodnog, pomazuci
nam da na pravi nacin shvatimo sta i
kako treba prilagoditi. Aktivno su ra-
dili sa nama na razradi svih aspekata
standarda, pruzajudi savete u vezi sa
raznim polisama i organizacijom in-
ternih procesa u firmi.

Najveci benefit je znanje koje su kon-



sultanti doneli, kao i njihovo iskustvo
koje je pomoglo efikasnosti projek-
ta. Bez njihove pomodi ovaj posao ne
bismo mogli sami da obavimo, ili bi
uvodenje trajalo neprihvatljivo dugo.
Kakvi su efekti u¢esca u projektu i
kakva je razlika u poslovanju nakon
projekta u odnosu na period pre
ulaska u projekat?

Nakon zavrsSetka projekta i uvodenja
sistema 1SO 27001 nasa firma sada
radi po svim pravilima ovog standarda
i vr$i aktivne pripreme za sertifikaci-
Ju, kao poslednji korak ovog procesa i
potvrdu da posluje po najviSim stan-
dardima zahtevanim za firmu iz obla-
sti IT usluga, konkretno softverske
platforme za upravljanje inovacijama,
Sto je bezbednosno vrlo osetljiv pro-
ces u preduzec¢ima.

Uvodenje propisanih polisa i proce-
dura dovelo je do unapredenja kva-
liteta usluge koju pruzamo, do vece
relevantnosti nase firme u pregovori-
ma sa potencijalnim klijentima, kao i
do reafirmacije kvaliteta usluge koju
pruzamo postojec¢im klijentima.

Kako ste saznali za ovaj program
i kako ste se odlucili da u njemu
ucestvujete?

Program nam je preporucen od stra-
ne Regionalne privredne komore Kra-
gujevac. U to vreme smo tek razmi-
sljali o uvodenju ovog sistema, a sa
pojavljivanjem programa EBRD koji
podrazumeva savetodavnu i finansij-
sku podrsku, definitivno smo odlucili
da ucestvujemo i uvedemo sistem od-
mah.

Da li ¢ete i ubuduce nastaviti da
samostalno koristite usluge konsul-
tanata?

U buducnosti postoji moguénost da
samostalno angazujemo konsultante
za ostala unapredenja koja se ispo-
stave kao potrebna, ali za usluge koje
zahtevaju znacajne investicije korisno
je imati finansijsku i savetodavnu po-
drsku nalik podrsci EBRD.
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Program nam je preporucen od
strane Regionalne privredne komore
Kragujevac. U to vreme smo tek
razmisljali o uvodenju ovog sistema,
a sa pojavljivanjem programa EBRD
koji podrazumeva savetodavnu i
finansijsku podrsku, definitivno smo
odlucili da ucestvujemo i uvedemo
sistem odmah
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Miodrag Ranisavljevic,

konsultant, Poslovni softver.net

Bitna je
posvecenost
projektu

Sam projekat je tek pocetak, a konkretni rezultati se
moraju i mogu postici jedino konstantnim ,.treningom”
do potpunog uspostavljanja novokreiranih procesa kao
deo standarda poslovanja kompanije

Kakvo je vase iskustvo u saradnji sa
EBRD?

Jednom recju - odli¢no! Ako bih malo
elaborirao ovu kvalifikaciju, rekao bih
da se tokom cele saradnje oseca visok
nivo profesionalizma, poslovne prag-
matic¢nosti, jasno definisanog procesa
i efikasnosti. I to je neSto oko ceka se
i kolege konsultanti, bar oni sa koji-
ma sam ja imao neposredan kontakt,
slazu.

Dodatno, kada kao konsultant, iz
bilo koje oblasti, nastupate na na-
Sem trzistu, suoCavate se sa broj-
nim izazovima, od kojih je poverenje
verovatno broj jedan. Ako kao kon-
sultant .imate iza sebe” podrsku
EBRD, to u velikoj meri doprinosi
poverenju i sigurnosti kod klijenata
da ¢e projekat biti uraden na vreme
i u dogovorenim okvirima. Sa dru-
ge strane, moje iskustvo sa lokal-
nim EBRD timom je odli¢no. I to ne

samo iz ugla saradnje na projekti-
ma, ve¢ i na dodatnim aktivnosti-
ma (treninzi, edukacija, iskustvo,...]
koji donose dodatnu vrednost u ceo
konsultantski posao. Na kraju, ljudi
rade sa ljudima i zato posebno is-
ticem taj momenat lokalnog tima,
jer mislim da je i u tome veliki deo
kvaliteta saradnje, pored naravno
samog kvaliteta brenda EBRD.

Koje sve uslove konsultant treba da
ispuni da bi bio angazovan na njiho-
vim projektima?

Vazno je napomenuti da uslovi nisu
strasni i da su veoma jasno obja-
snjeni. Najvazniji uslov, koliko sam
ja razumeo, jeste prethodno iskustvo
konsultanta kao i poslovna biografija
koja odslikava to iskustvo. Za poce-
tak je to dovoljno da se kao konsul-
tant prikljucite. Kasnije, moj utisak je

da su rezultati i uspesno realizovani
projekti kljucni za kasnije angazova-
nje na projektima. | to je ono Sto naj-
vaznije i odslikava pragmatizam. Vrlo
je jednostavno, ako kao konsultant
imate uspesne projekte, povecavate
sebi Sanse da ucestvujete dalje i da,
sto je najvaznije, imate reference na
koje se mozete pozvati prilikom pre-
govora sa novim klijentima. To nije
nista novo i to vazi inace u poslu.
Ovde je kljucna razlika da imate trecu
nezavisnu i veoma uglednu instituci-
ju koja prati i nadzire realizaciju i re-
zultate projekata. To celoj prici daje
ozbiljnost i tezinu. Ne tvrdite samo
vi, kao konsultant, da je projekat bio
uspesan, vec¢ imate EBRD koja ce to
svakako proveriti. | to je ono Sto, mi-
slim, pojedinim projektima ozbiljno
nedostaje.

Na koji nacin ste pomogli klijentu u
ovom konkretnom projektu?

Kljucni izazov na ovom konkretnom
projektu je bio kako upotrebom in-
formaciono-komunikacionih tehno-
logija povecati potencijal veb-sajta
za generisanje novih potencijalnih
kupaca i kako, istom tehnologijom,
ispratiti proces od identifikacije po-
tencijalnog kupca do kupovine. In-
ternet u tom smislu zaista daje Sirok
dijapazon alata koji u tom procesu
mogu pomoci. Dodatno, bilo je po-
trebno u skladu sa dostupnim re-
sursima 1 ogranicenjima osmisliti,
definisati, opisati | primeniti procese
koji se mogu ponavljati i konstant-
no donositi zeljene rezultate. U tom
smislu, konkretni rezultati su vidljivi
dugoroénom primenom ove strate-
gije | definisanih procesa. Klijent je
dobio potrebno znanje i alate kako
bi samostalno mogao ovaj proces iz-
voditi. Ipak, mislim da dodatna vred-
nost koju sam kao konsultant doneo
ovom konkretnom projektu jesu is-
kustvo iz prakse | nove teme i uvidi
koje i van okvira projekta kompanija
moze iskoristiti za dalji rast i razvoj
poslovanja.



Sta je potrebno da firme koje prima-
ju savet urade da bi se dobio oceki-
vani rezultat?

Ukratko, bitno je da se zaista posvete
realizaciji projekta. Drugo, potrebno
je da razumeju vrednost koju mogu
da dobiju po zavrSetku projekta, kao
i nacin na koji tu vrednost mogu da
dobiju. Velika je verovatnoéa da se
ispoStuju preporuke i da se zaista
nastavi sa primenom definisanih i
usvojenih procesa i procedura kako
bi se dobili ocekivani rezultati. Sam
projekat je tek pocetak, a konkretni
rezultati se moraju i mogu postici
jedino konstantnim .treningom” do
potpunog uspostavljanja novokre-
iranih procesa kao deo standarda
poslovanja kompanije. U suprotnom,
smatram da postoji velika verovat-
noca da se projekat .potrosi”, a da
se ne dobije ocekivani, Zeljeni rezul-
tat.

Koji su najcesci i najveci problemi
MSP, prema vasem iskustvu?

Ima mnogo problema, pocev od onih
strateskih, preko taktickih i operativ—
nih. Srpsko trziste je u razvoju, po-
sebno mala i srednja preduzeda. Tu
nedostaje svega. Ili moze i drugacije
da se gleda. Svega ima, ali nedovoljno
razvijenog i adekvatno primenjenog.
Mala i srednja preduzeéa .kubure” i
sa strategijom (gde su sada, a gde bi
Zelela da budu i kako tamo da stignu),
marketingom i prodajnim procesima,
adekvatnim finansijskim evidencija-
ma, izvestavanjem i upotrebom infor-
macija, standardima i operacijama.
Zatim tu su naravno izazovi sa infor-
maciono-komunikacionim tehnolo-
gijama i adekvatnom primenom istih
u svakom delu svog poslovanja. Cest
je problem da su funkcionalne celine
potpuno nepovezane u jedan integri-
san sistem, a to onda otezava strate-
sku Siru sliku i efikasno rukovodenje
i dnevnim operacijama. Dakle, jedan
opsti utisak je da treba dosta joS da
se radi i da ima posla. Ali tako je na
svakom pocetku, a budimo realni - mi
smo upravo tu.
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Moj utisak je
da su rezultati
i uspesno
realizovani
projekti kljucni
za kasnije
angazovanje na
projektima
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U kojoj meri su domaca MSP sprem-
na da potraze pomoc profesionalnih
konsultanata?

Zavisi, naravno, od tipa preduzeca,
industrije, poslovnih ciljeva i sl. Cesto
kompanije u Srbiji koriste usluge raz-
noraznih konsultanata, samo je to ne-

kako sakriveno od njih. U mojoj obla-

sti, poslovna primena informacionih
tehnologija, kompanije u znacajnoj
meri koriste usluge spoljnih konsul-
tanata, ali nazalost, samo na tehnic¢-
kom nivou. Dva su razloga za to: nivo
poslovnog znanja u IT kompanijama i
nivo oCekivanja moguceg seta usluga
kompanija. Sa jedne strane, dakle, IT
kompanije pruzaju bazi¢ne usluge,
a same kompanije nemaju dovoljno
znanja kako da postave poslovne za-
hteve IT kompanijama koje te i takve
stvari bas mnogo ni ne razumeju. U
tom smislu profesionalni poslovno-
IT konsultant mora da bude most iz—-
medu malih i srednjih preduzeca i IT
kompanija. Verujem da je sli¢no i u
drugim oblastima. Dakle, kompanije
su spremne za konsultante [ne sve,
ali znacajan broj), a na konsultanti-
ma je da im pomognu da ih nadu i na
adekvatan nacin uspostave saradnju.
Isto ono Sto fali tim kompanijama, fali
i samim konsultantima. Svi zajedno
moramo naci nacin da uspostavimo
saradnju | zajedno doprinesemo ra-
zvoju poslovanja, i posledi¢no, elek-
tronskog poslovanja.
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| Tanja Milinkovi¢, direktor za procese,

MikroElektronika

Uvodenje standarda
Za unapredenje
poslovanja

Podrska konsultanta je bila najkorisnija prilikom uskladivanja postojecih procesa rada
i zahteva standarda. Vodenje kroz zahteve standarda i njihovo objasnjavanje doprineli
su boljem razumevanju, a samim tim i boljoj definiciji procedura rada

Cime se vasa kompanija bavi?

MikroElekronika se bavi razvojem,
proizvodnjom i prodajom HW i SW
alata za rad sa mikrokontrolerima.
Osnovana 2001, kompanija ima vise
od 400 proizvoda. Proizvode izvozimo
u 136 zemalja sveta (uz pomoc nase
onlajn prodavnice, ali i globalne mre-
Ze od preko 50 distributeral.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Za program savetodavne pomodi
EBRD saznali smo od konsultantske
kuce KULINA CONSULTING DOO.

Istakla bih veoma profesionalan
odnos predstavnika Kulina
consaltinga i EBRD, veliku efikasnost
1 brzu reakciju.

Na ovaj nacin smo iskontrolisali i nas
i nase poslovanje i videli prostore za
poboljsanje u buducnosti.




Za koju vrstu podrske ste aplici-
rali?

Aplicirali smo za podrsku pri uvo-
denju tri nova standarda, 150
14001:2004, OHSAS 18001:2007 i 1SO/
IEC 27001:2013.

Kakvu ste konkretno podrsku dobili?

Podréka konsultanta je bila najkori-
snija prilikom uskladivanja postojecih
procesa rada i zahteva standarda. Vo-
denje kroz zahteve standarda i njihovo
objasnjavanje doprineli su boljem ra-

zumevanju, a samim tim i boljoj defi-
niciji procedura rada.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?

Istakla bih veoma profesionalan od-
nos predstavnika Kulina consaltinga i
EBRD, veliku efikasnost i brzu reakciju.

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?
Da li su poboljsani i na koji nacin
rezultati poslovanja nakon projekta?

Samom sertifikacijom smo potvrdili
da se pridrzavamo standarda koji su
veoma bitni kako za nas tako i za nase
partnere, kupce, dobavljace. Na ovaj
nacin smo iskontrolisali i nas i nase
poslovanje i videli prostore za pobolj-
Sanje u buducnosti.

Da li ste preporucili ovaj program
drugim preduzecdima sa kojima
saradujete?

Naravno, ve¢ smo ga preporucili na-
sim dobavljacima.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao sto je vasa?

Stabilnost ,
rast.

sigurnost i konstantan

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Definitivno, pogotovo u sli¢nim pro-
jektima. Uvek treba da iskoristite zna-
nje eksperta iz oblasti koja nije vasa
primarna i koja vam nije fokus, a koja
dodaje vrednost onome Sto je vas core
business.

Kako ocenjujete proces aplikacije,
pre svega iz ugla kompleksnosti,
duzine trajanja i troskova?

Veoma brzo i efikasno, ispoStovano
sve Sto je dogovoreno, troskova nije
ni bilo.

ey



Aleksa Lucié,

menadzer, Pizza Bar
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Pored finansijske podrske koju smo dobili kroz povracaj

sredstava, takode je veoma bitna i pomoc koju su nam
pruzili zaposleni EBRD prilikom odabira konsultanata

Cime se vasa kompanija bavi ?

Pizza Bar je osnovan 2011. godine u
Beogradu. Osnovna delatnost je re-
storan i kafeterija namenjena okolnim
poslovnim zgradama kao i stanovnici-
ma Novog Beograda. Pica je osnov-
ni proizvod po kojem je lokal postao
prepoznatljiv, kao i jedinstveni izbor
od trivrste testa: italijan, ¢ikago i crno
testo.

Trenutni kapaciteti za usluZivanje su
okvirnih 1.000 osoba po radnom danu.
U firmi Pizza Bar su trenutno zapo-
slene 42 osobe redovno, i 37 osoba
preko omladinske zadruge. Od tog
broja njih 14 su Zene zaposlene re-
dovno i 10 preko omladinske zadruge.
U ovom trenutku firma posluje samo
na prostoru Novog Beograda.
Prvobitna velic¢ina lokala iznosila je
100 kvadratnih metara . Prvi put je
prosiren 2013. godine na 300 kvadrat-

nih metara, da bi se 2015. prosirio na
sadasnjih 580 kvadrata. Sa veli¢inom
lokala povecavao se i broj zaposlenih.
Tokom perioda od Cetiri godine Pizza
Bar je razvio svoj standard za sva-
ki deo poslovanja: u front-u, back-u
(kuhinja) i administraciji. Potraznja za
potrebama proizvoda Pizza Bara pro-
sirila se i van samog objekta, tako da
je formiran i delivery deo.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Za program sam saznao u direktnom
razgovoru sa Dejanom Tonicem iz
EBRD, koji me je uputio na program.
Izneo mi je sve mogucnosti koje pro-
gram pruza, i nacine na koje bi on
mogao da bude koristan za poslovanje
Pizza Bara.

Za koju vrstu podrske ste aplicirali?

Podrska koja je nama najvise odgo-
varala u okviru programa je povracaj
sredstava za angazovanje konsultant-
skih usluga prilikom proSirivanja po-
slovanja.

Kakvu podrsku ste konkretno dobili?

Podrska se sastojala iz vise delova.
Pored finansijske podrske koju smo
dobili kroz povracaj sredstava, takode
je veoma bitna i pomo¢ koju su nam
pruzili zaposleni EBRD prilikom oda-
bira konsultanata. Njihovi saveti su
nam dosta znacili u odabiru domacih
konsultanata, kao i provera ponudenih
cena za njihove usluge. Konsultantska
kuca je iz Beograda i svi ljudi koju su
radili na projektu su bili domaci.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?
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Sam proces jeste
malo duze trajao,
ali s obzirom na
todajeisam
projekat veoma
dug i zahtevan,
tako je i duzina
trajanja krajnje
opravdana
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Saradnja sa konsultantima je bila na
veoma visokom nivou. Implementacija
samog projekta prosla je sa odli¢nim
utiscima. Projekat je spadao u grupu
zahtevnijih iz razloga Sto je u njemu
spojeno vise razlicitih segmenata po-
slovanja, koje je trebalo istovremeno
uklopiti. U implementaciji smo nailazili
uglavnom na birokratske probleme,
koje smo na efikasan nacin resili. Do-
bra stvar prilikom osmiSljavanja i rea-
lizacije projekta je odlicna saradnja sa
menadZmentom Art ing-a, kod kojih
smo naisli na razumevanje i dosta de—
taljno objadnjenje njihovih zadataka.

Svi predlozi konsultanata su u potpu-
nosti prihvaceni, i kasnije implemen-
tirani u projektu.

Za uspeh ovog programa, veliku za-
slugu imaju i zaposleni u EBRD. Po-
sebno bih izdvojio Dejana Tonica Ciji
saveti suumnogome doprineli uspehu
ovog projektal

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?
Kakvi su rezultati poslovanja nakon
projekta?

Kompleksnost ovog projekta sastojala
se u sklapanju razlicitih vrsta konsul-
tantskih usluga, koje su imale za cilj
povecanje i prosSirivanje poslovanja
Pizza Bara. Najveci deo je sadrzao
usluge marketinskog konsaltinga.
Marketinski plan Pizza Bara treba da
predstavlja izraz ciljeva i aktivnosti u
okviru poslovnog okruzenja. Ciljevi su
usmereni ka tome da slika o bren-
du ima za posledicu da se potrosa-
¢i odluce za usluge Pizza Bara. Tim
konsultanata je to uradio na najvisem
mogucem nivou, tako da se sada Piz-
za Bar moZze pohvaliti marketinSkim
planom, dostojnim svetskog ranga!
Dobro pripremljen marketinski plan,
kao i podizanje kvaliteta usluge imali
su za cilj konstantan rast prihoda kao
i povecanje broja krajnjih korisnika
proizvoda Pizza Bara.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, Sta bi to bilo?

Problema u vezi sa programom je bilo
veoma malo i uglavnom su se svodili
na birokratske poteskoce. Potreba za
velikom papirologijom, kao i uskla-
denost sa poslovanjem na ovdasnjim
prostorima.

Program je takode pripremljen za ve-
oma Sirok izbor poslovanja, u kojima
firme mogu da konkurisu, tako da su
se pojavile male poteskoce prilikom
uskladivanja sa konkretnom (ugosti-
teljskom) delatnoscu.

Da li biste preporucili ovaj program
preduzecima sa kojima saradujete?

Ovaj program je veoma koristan fir-
mama u nasem okruZenju, i moze
pomodi podizanju nivoa poslovanja.
Ja sam konkretno ovaj program vec
predlozio odredenom broju firmi sa
kojima poslujem, od kojih su dve vec
i usle u sam program u svojim obla-

stima.

Koje su najvaznije potrebe
kompanije kao Sto je vasa?

S obzirom na to da je nasa kompanija
jedna od prvih u nasoj zemlji sa ova-
ko velikim brojem korisnika, i da u
samoj zemlji postoji veoma mali broj
ljudi koji poznaju organizaciju tako
velikih restoranskih sistema, nama
su najpotrebnije usluge konsultana-
ta iz inostranstva koji su imali prilike
da rade u osmisljavanju i proSirivanju
ovakvih sistema. Jedan od ciljeva Piz-
za Bara je i proSirivanje na vise obje-
kata priblizno istih veli¢ina, samim
tim ¢emo morati da nademo i pomoc
stranih konsultanata.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Da, definitivno ¢emo koristiti usluge
konsultanata ponovo, kako u ostva-
rivanju vecih projekata, tako i u sva-
kodnevnom poslovanju. Pizza Bar vec
sada ima veliki broj konsultantskih
usluga koje koristi.

Kako ocenjujete proces
aplikacije, pre svega iz ugla
kompleksnosti, duZine trajanja i
troskova?

Sam proces jeste malo duze trajao, ali
s obzirom na to da je i sam projekat
veoma dug i zahtevan, tako je i duzina
trajanja krajnje opravdana. Mozda je
firmama sa drugacijim vrstama po-
slovanja moguce izvesti da projekat
traje krace, ali u nasem segmentu
poslovanja ta duzina trajanja je i bila
ocekivana. Sto se trogkova ti¢e, ba-
rem u nasem slucaju, oni su bili dosta
niski i nisu uticali na pripremu samog
projekta.
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Vladimir Marinkovié,

CEO Sunce Marinkovi¢

Rad sa

profesionalcima je
zadovoljstvo

Prednost unajmljivanja konsultanata se ogleda pre svega u njihovoj ekspertizi i
iskustvu u radu sa drugim slicnim firmama, od kojih su neke odli¢ni “benchmarkeri”

Za nas

Cime se vasa kompanija bavi?

Kompanija Sunce Marinkovi¢ d.o.o.
zahvaljujuc¢i osmodecenijskom radu
sa ponosom zauzima lidersko mesto
najuspesnijih kompanija u industriji
proizvodnje energetski efikasne alu-
minijumske i PVC stolarije. Kompa-
nija Sunce Marinkovi¢ osnovana je 23.
avgusta 1929. godine kao mala poro-
dicna radionica za izradu bravarije.
Osnivac Aleksandar Marinkovic bio je
poznat bravar. Po simbolu Sunca koji
je postavljen na .kamenom mostu” u
centru Kragujevca, a koji je iskovan
u radionici .Marinkovi¢” kompanija
je dobila ime po kome je danas po-
znata i van granica Srbije. U radnim
jedinicama kompanije Sunce Marin-
kovi¢ zaposleni su visokokvalifikovani
majstori, inZenjeri i menadzeri. Svi oni
zajedno stoje iza garancije kvaliteta
SUNCE proizvoda.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzecima“?

Kompanije iz okruzenja, iz Bugarske
i Bosne i Hercegovine su nam pre-
porucile pozitivno iskustvo podrske
EBRD.

Za koju vrstu podrske ste aplicirali?

Nabavka i implementacija novog sof-
tvera za upravljanje proizvodnjom.

Kakvu ste konkretno podrsku
dobili?

Dobili smo pomo¢ u implementa-
ciji specijalizovanog softvera Kla-
es nemacke kompanije Horst Klaes
GmbH&CO. Kupljene su licence i im-
plementirani moduli za poboljSanje
produktivnosti, smanjenje troskova i
otpada, kao i brzu proizvodnju, odno-
sno kvalitetniju uslugu kroz smanje-
nje roka ugradnje proizvoda.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?

Raditi sa pravim profesionalcima na
svim poljima je pravo zadovoljstvo.
Konsultanti su bili angaZovani na sre-
divanju baza podataka i pripremi ak-
tivnosti koje su prethodile uvodenju
specijalizovanih softvera. Ukljuceni su
bili i konsultantiiz Nemacke, a njihovo
angaZovanje je zaista za pohvalu. Za-
posleni u EBRD su takode bili izuzet-
no operativni i velika podrska za nas,
Sto ukazuje na jako visok nivo profe-
sionalizma.

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?
Da li su poboljsani i na koji nacin
rezultati poslovanja nakon projekta?

Kao S$to automehanicari imaju do-
bar alat ili lekari dobru dijagnostic-
ku opremu, mi imamo odlican alat u
vidu softvera koji nam olaksava rad.
Osnovne koristi za Sunce Marinkovi¢
se ogledaju kroz kvalitetniju izradu
ponuda na svim jezicima gde nasa
kompanija izvozi svoje proizvode. Ta-



kode, u Suncu danas upravljamo pro-
izvodnjom elektronski, Sto nam omo-
gucava bolju licnu evidenciju radnika
u samoj proizvodnji kroz program e-
prod programski modul, kao i mo-
gucnosti za bolju organizaciju prijema
i skladiStenja stakla, kao i sam proces
stakljenja.

Kako smo jedan deo proizvodnje

usmerili na izvoz, nasa obaveza u
Suncu je da proizvodi za trZista Ne-
macke, Austrije, Francuske, Sloveni-
je, Norveske, Italije, Belgije i Holandi-
je budu besprekorni. Pored procesne
kontrole, takode i proverom pozicija
iz svakog naloga metodom slucajnog
izbora gde ovlasceni kontrolor prove-
rava zadate parametre svakodnevno.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, Sta bi to bilo?

Ucestalost. Znacilo bi da cesce ima-
mo mogucénost da nasi projekti za
unapredenje poslovanja budu podr-
Zani.

Da li ste preporucili ovaj program
drugim preduzecima sa kojima
saradujete?

Apsolutno. Podrska inovativnosti ma-
lih i srednjih kompanija je neophodna,
imajuci u vidu da su kompanije koje
uce, unapreduju svoje kompetencije i
prate trendove na razvijenijim trzisti-
ma pouzdan partner za svakog kup-
ca, bez obzira na to da li on dolazi iz
Nemacke, Norveske, Austrije, Kine,
Rusije ili Irana.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao sto je vasa?

Nase potrebe su zapravo potrebe na-
sih kupaca i to je: ispunjavanje najbo-
ljih standarda u pogledu energetskog
saniranja porodi¢nih domova i drugih
objekata od javnog znacaja. Da bismo
to postigli, neophodno je unapredivati
podrsku izvoznim aktivnostima i pla-
smanu proizvoda, sertifikovanju pro-
izvoda i sl.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Naravno. Prednost unajmljivanja
konsultanata se ogleda pre svega u
njihovoj ekspertizi i iskustvu u radu
sa drugim sli¢nim firmama, od koji
su neke odlicni “benchmarkeri” za
nas.

Kako ocenjujete proces aplikacije,
pre svega iz ugla kompleksnosti,
duzine trajanja i troskova?

U odnosu na druge konkurse i aplika-
cije na kojima je nasa porodicna kom-
panija bila aktivna, EBRD se potrudio
da maksimalno pojednostavi i ubrza

Ceo proces.
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Nebojsa Binovic,

direktor Superior d.o.o.

U projektu uce |
vlasnici | menadzZer
| zaposleni

Doslo je do pomaka na nivou komunikacije, aktivhog ucesca u planiranju i predloga
za realizaciju. Sprovedene su prve planirane akcije, izvestaji i realizacije. Situacija se
pomerila, prodavci su postali komunikativniji, zahtevniji i odgovorniji. Komercijalista
za region centralne Srbije je povecao svoj promet u januaru za 110 odsto, a za prvu

polovinu februara 58 odsto
Cime se vada kompanija bavi?

Preduzece Superior d.o.0. je osnovao
prof. dr Ivo Binovi¢ jos 1993. godi-
ne sa namerom da unapredi tadasnji
sortiment povréa. Osnovna delatnost
preduzeca je selekcija, hibridizacija i
proizvodnja semena povrca. Trenutno
se bavimo i proizvodnjom bezvirusnih
sadnica voca iz laboratorije, in vitro.
Ovaj deo nase proizvodnje se fokusirao
na sadnice aronije, maline, kupine i bo-
rovnice.

Treci deo naseg delovanja je usmeren
na selekciju i stvaranje hibrida kukuru-
za. Proizvodi nose oznaku LK hibridi i
vec se nalaze u prodaji.

Testiranje proizvoda obavljamo na Ceti-
ri hektara oglednog polja, posedujemo
masine za doradu i pakovanje semena.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzeéima“?

Koleginica koja je radila na poslovima
ljudskih resursa je pratila projekte po
internetu i prijavila nas za ovaj. Ona je

morala da nas napusti na samom po-
Cetku zbog trudnickog bolovanja.

Kakvu konkretno ste podrsku dobili
od EBRD?

Aplicirali smo za projekat .Organiza-
cioni razvoj kroz razvoj ljudskih resur-
". Program EBRD nam je omogucio
domaceg konsultanta koji je posetio
preduzede, uputio se u procese pro-
izvodnje i prodaje. Pocetno stanje je
uticalo na to da je konsultant prilago-
dio aktivnosti strateskim prioritetima
poslovanja. Konsultant je inicirao pri-
sustvo sastancima top menadzmenta
zbog analiziranja poslovnih rezultata i
utvrdivanja ciljeva za sledecu godinu.
/bog odsustva koleginice direktor je
preuzeo ulogu HR menadzera, urade-
ni su opisi radnih mesta za rukovodeci
kadar i doslo je do usmeravanja i dele-
giranja odgovornosti i ovlascenja sred-
njeg menadZmenta.
Definisani su mikrotimovi kao osnova
za dobru komunikaciju u okviru timova
iizmedu njih.

Napravljena je prodajna strategija pre—
duzeca kao rezultat analize poslovanja
iz prethodnog perioda. Takode smo
prihvatili strategiju .aktivne prodaje”,
tako da su u radionice za srednji me-
nadzment ukljuceni i prodavci. Vlasni-
ci kompanije su kroz radionice podigli
nivo znanja o strateSkom menadzmen-
tu, upravljanju resursima i o komuni-
kaciji. Rukovodedi kadar je osposobljen
za preuzimanje odgovornosti za dogo-
vorene rezultate svojih timova.
Zakljucak je da se nivo obucenosti
mora odrzavati i kontrolisati kroz:

- dalji razvoj zaposlenih

- dalje usavrsavanje vlasnika

-rad na unapredenju eksternih i inter-
nih komunikacija

- pravovremenu pripremu za prosire-
nje sezone

- aktivno ucesce prodavaca i u letnjem
periodu kroz savetodavnu sluzbu.

Kako ocenjujete kvalitet konsultanata
i kako ocenjujete saradnju sa EBRD?

Saradnja sa EBRD je organizovana da



bude planski sprovedena, konkretno i
sa veoma dobrim konsultantima. Sma-
tram da je ovo do sada najbolji projekat
koji smo mi koristili uopste. Mislim da
je razlog to Sto se ne posluje po srp-
skim principima ve¢ po strogim pravi-
lima.

Pouceni iskustvom u radu sa konsul-
tantima, uvideli smo napredak u radu,
prodaji i u meduljudskim odnosima.
Zelja nam je da i dalje nastavimo rad
sa konsultantskom kucom SINHRO-
NIA. lako smo imali u poslednjih deset
godina nekoliko eksternih trenera, rad
sa SINHRONIA timom je inspirativan i
svrsishodan. Rado bih se opet odlucio
za ovu kombinaciju.

Da li je savetodavna podrska obezbe-
dila koristi kojima ste se nadali? Da li
su poboljsani i na koji nacin rezultati
poslovanja nakon projekta?

U toku rada sa konsultantom, defini-
sana je potreba unapredenja procesa
prodaje. Sprovedena je obuka proda-
vaca i usmeravanje ka aktivnoj prodaji.
Posle prve radionice sa prodavcima,
nije mogla da se utvrdi njihova Zelja za

unapredenjem. U razgovoru sa njima

konsultant je dobijao odri¢ne odgovore,
negiranja i obrazlozenja. Daljim radom,
doslo se do pomaka na nivou komuni-
kacije, aktivnog uceSc¢a u planiranju i
predloga za realizaciju. Sprovedene su
prve planirane akcije, izveStaji i reali-
zacije. Situacija se pomerila, prodavci
su postali komunikativniji, zahtevniji i
odgovorniji.

Komercijalista za region centralne Sr-
bije je povecao svoj promet u januaru
za 110 odsto, a za prvu polovinu febru-
ara 58 odsto!

lzvoz u Bugarsku je porastao sa 505
kilograma semena paprike na 880 ki-
lograma semena do prve polovine fe-
bruara.

Pregovarali smo sa firmama Sava
iz Bijeljine i PD Semberija iz Bijelji-
ne, koje ¢e gajiti nasu papriku na 55
hektara. Proslih sezona nisu radili sa
nama.

Na osnovu analize poslovanja i na
predlog konsultanta, komercijalisti
su dobili pomo¢ u vidu pomocnika-
vozaca. Pocetkom sezone, dobili su
nova brendirana vozila, a za stara
teretna vozila su zaduzili novi vozaci.
Ideja da komercijalisti postanu samo
promoteri ve¢ se pokazala kao bo-

lja. Predlog za unapredenje prodaje
bi bio i u edukaciji tih novih vozaca -
prodavaca?

NaZzalost, imamo stagnaciju u prodaji
semena paradajza i vec vidimo moguc-
nost povecdanja prodaje kroz edukaciju
i rad sa pojedincima i za pojedine pro-
izvode.

Postoje i benefiti koje nismo ocekivali.
Osnivac preduzeca je posle inicijalnih
sastanaka odlucio da ne prisustvuje
zbog zdravstvenih problema. Tehnicki
direktor je ozbiljnije shvatio svoju ulo-
gu. Neki komercijalisti su .proradili”,
Sto sevidi iz finansijske analize prodaje.
Sefica komercijale je postala otresitija
i zahtevnija, sto je dovelo do bolje kon-
trole prodaje i rada komercijalista.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, Sta bi to bilo?

Jedina promena koju bih predlozio je-
ste da se dozvoli firmama koje su ved
bile deo EBRD projekta da opet aplici-
raju i da nastave ovu divnu saradnju sa
konsultantima.

Da li biste preporucili ovaj program
drugim preduzecima sa kojima sara-
dujete?

Vec sam preporucio. Na nekoliko radi-
onica koje organizuju firme sli¢nih de-
latnosti ja sam ukazao na Cinjenicu da
rad sa konsultantima uz pomo¢ EBRD
otvara oci vlasnicima i upravljackoj
strukturi uopste.

Koje su najvaznije potrebe kompanije
kao sto je vasa?

Nase preduzece ulazi u zZivotni period
u kome se zbog broja radnika, prosi-
rivanja proizvodnje i samog rasta gubi
kontakt sa strukturama.

Ovakvim kompanijama je potrebno da
konsoliduju redove, odrede prioritete
I uspostave linije komandovanja. To
je nesto sto vlasnici ili primete ili ne
primete nikada. Zbog toga je vazan rad
na tri nivoa. Rad sa vlasnicima, rad sa
upravljaju¢im kadrom i rad sa radni-
cima.

ey



Dorde Jovanovié,

direktor za prodaju i marketing, Uniplast

Nova strategija
Za 0svajanje
evropskih trzista

Konkretno smo radili na detaljnom marketing planiranju koje zavisi od komplikovane
analize na osnovu koje mozemo definisati optimalan pravac kompanije. Analiza se
zasnivala na definisanju profitabilnih i neprofitabilnih proizvoda. Obavili smo edukaciju
zaposlenih alatima za efikasnu prodaju i negu klijenata

Cime se vasa kompanija bavi?

Uniplast je preduzece iz Cacka koje se
tokom 25 godina postojanja (ove go-
dine slavimo jubilej) specijalizovalo za
proizvodnju farmaceutske, kozmetic-
ke ambalaze i medicinske ambalaZze.
Poslujemo u sedam zemalja, pre-
tezno u balkanskim drzavama, ali u
pregovorima smo da se nasi proizvodi
nadu i na trziStu Zapadne Evrope.

Kako ste saznali za program EBRD
~Saveti malim preduzeéima“?

Za ovaj program Evropske banke za
obnovu i razvoj saznali smo jos 2008.
godine kada smo uvodili integrisani
sistem menadZmenta 1SO 9001, ISO
14001 i OHSAS 18001. Tada smo apli-
cirali za implementaciju pomenutih
standarda i dobili smo pomo¢, tada-
snjeg BAS programa. Od 2008. godine
belezimo konstantan rast svake godi-

ne i time se veoma ponosimo.
Za koju vrstu podrske ste aplicirali?

Uniplast je trazio konsultantsku po-
moc¢ u oblastima marketinga i pro-
daje. Trazili smo nekoga da kriticki
pregleda nasu sadasnju prodajnu i
marketinsku strategiju, da se procene
nasi interni kapaciteti i obuci nas tim
za efektivniji razvoj poslovanja kroz
optimizaciju marketinsSke i prodajne
strategije i taktike, kako u Srbiji tako
i U inostranstvu. Bilo je potrebno da
se identifikuju, analiziraju i odaberu
strategije i aktivnosti koje ¢e na naj-
bolji nacin podrzati planove preduze-

¢a za dalji rast.
Kakvu ste konkretno podrsku dobili?
Konkretno smo radili na detaljnom

marketing planiranju koje zavisi od
komplikovane analize na osnovu koje

mozemo definisati optimalan pravac
kompanije. Analiza se zasnivala na
definisanju profitabilnih i neprofitabil-
nih proizvoda. Obavili smo edukaciju
zaposlenih alatima za efikasnu pro-
daju i negu klijenata. Konsultant je bio
iz Srbije, koji poseduje veliko znanje u
ovoj oblasti.

Kako ocenjujete kvalitet konsulta-
nata i kako ocenjujete saradnju sa
EBRD?

Saradnju sa konsultantima i EBRD
ocenjujem kao pravi pogodak koji je
trebalo da osvezi kompaniju koja se
iz godine u godinu razvija zajedno sa
osobljem koje prati nove efektivne
alate prodaje.

Da li je savetodavna podrska obez-
bedila koristi kojima ste se nadali?
Da li su poboljsani i na koji nacin
rezultati poslovanja nakon projekta?
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Uniplast je trazio konsultantsku
pomoc¢ u oblastima marketinga

i prodaje. Trazili smo nekoga da
kriticki pregleda nasu sadasnju
prodajnu i marketinsku strategiju, da
se procene nasi interni kapaciteti i
obuci nas tim
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Pa rano je joS komentarisati, jer se pro-
jekat zavrsio krajem aprila. Ipak, prvi
utisci govore da ¢e nam sigurno mnogo
znaditi, jer smo puni novih ideja.

Ako biste nesto promenili u vezi sa
programom, Sta bi to bilo?

Smatram da u svakom poslu moze
bolje, ali na ovo pitanje nemam ade-
kvatan odgovor jer je ceo projekat
protekao veoma brzo. Osoblje iz EBRD
je na visokom nivou i voljni su da ade-
kvatnim kompanijama pomognu kako
bi se razvile i hvala im na tome. Kon-
sultant nam je dao veoma jasne cilje-
ve | zadatke, tako da vidim da osoblje

u kompaniji ve¢ drugacije razmislja.

Da li biste preporucili ovaj program
drugim preduzecima sa kojima
saradujete?

Preporucio bih sa velikim zadovolj-
stvom.

Koje su najvaznije potrebe kompani-
je kao Sto je vasa?

Kompanija je u prethodnih nekoliko
godina dosta uradila u povecanju ka-
paciteta proizvodnje, tako da su nam
potrebne nove vestine prodaje koje su
bile tema ovog projekta.

Da li biste koristili konsultantske
usluge ponovo?

Da, svakako. Cak ¢e moZda i da se
nastavi saradnja sa konsultantima u
buduénosti.

Kako ocenjujete proces aplikacije,
pre svega iz ugla kompleksnosti,
duzine trajanja i troskova?

Potrebno je dati dosta intimnih infor—
macija koje su neophodne za EBRD
kako bi procenio da li vredi pomoci ili
ne, ali svakako smatram da ih treba
podelitijer su to informacije od znaca-
ja. Duzina trajanja procesa je u redu,
jer su u pitanju ozbiljni projekti koji ne
mogu da se zavrse za dva dana.
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