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Intervju: Ana Disi¢, generalna direktorka Soping-molova, Delta Real Estate

Devet | po miliona
posetilaca u 2013. godini

“Navike kupaca su razliCite, ali su promotivne akcije i sezonski popusti uvek posebno atraktivni.
Posetioci ¢esto svoje poverenje daju vodecim brendovima, bez obzira na cenu, tako da oni
konstantno beleZe rast prodaje, a praksa Delta Cityja je da se u toku godine organizuju dva velika
sezonska snizenja kada popusti idu i do 70 odsto. Posetiocima su posebno privlacne ‘shopping
night’ akcije kada, pored popusta na aktuelne kolekcije, imaju priliku da kupuju ¢ak do ponoéi”

Uprkos krizi, prvi Soping-mol u Srbiji je po-
slovao uspesno u 2013, uz porast posece-
nosti od devet odsto. Ana DisSi¢, generalna
direktorka Soping-molova Delta City u Beo-
gradu i Podgorici i Soping-mola Delta Park
u Kragujevcu, u intervjuu za “Vreme” govo-
ri o poslovnim rezultatima, odnosu i komu-
nikaciji sa posetiocima, njihovim kupovnim
navikama, ali i o brizi za ekologjju i oCuva-
nje Zivotne sredine.

“VREME”: Kako biste opisali prethod-
nu poslovnu godinu? Na koji nacin Del-
ta City uspeva da stalno povecava broj
posetilaca?

ANA DISIC: Dovodenije velikih svetskih
brendova na domace trziste, konstantno
uvodenje inovacija u poslovanje, ali i orga-
nizovanje zabavno-edukativnih akcija, po
kojima smo dobro poznati, razlozi su pora-
sta posecenosti i upravo zato nam je 9,5
miliona posetilaca ukazalo poverenje u
2013. godini. Svakako da porast posece-
nosti za devet odsto, u tesSkoj godini kakva
je bila 2013, predstavlja znak da su po-
setioci prepoznali Delta City kao lidera na
domacéem trzistu Soping-molova. Sa zado-
voljstvom isticemo da je prethodna godina
bila uspesnija ¢ak i od 2008. godine, kada
je Delta City bio jedini Soping-mol u zemlji.
Pomenuli ste inovacije. Koje inovacije su
uvedene u 2013, i kako su posetioci Del-
ta Cityja na njih reagovali?

Pre svega, prateci svetske trendove, veli-
ku paznju posvecujemo komunikaciji sa
posetiocima i kada oni nisu u Soping-mo-
lu. Vise od 149.000 fanova na Fejsbuku,
preko 1800 pratilaca na Tviteru - samo su
neki od pokazatelja posvec¢enosti kontaktu
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na drustvenim mreZzama, a od maja 2013.
godine oni na raspolaganju imaju i prvu
mobilnu aplikaciju Soping-mola u zemlji,
preko koje mogu da se informiSu o svim
deSavanjima u Delta Cityju. Od otvaranja
Soping-mola, jedno od najcescih pitanja
posetilaca bilo je kada ¢e H&M, kao jedan
od najuticajnijih svetskih modnih brendo-
va, do€i na trziSte Srbije. Nakon uspesnih,
viSemesecnih pregovora to se i desilo kra-
jem avgusta 2013. godine. Najbolji poka-
zatelj uspesnosti ovog poteza bilo je vise
hiljada ljudi koji su stajali u redu ¢ekajuci
da se otvore vrata prve prodavnice H&M-
a u Srbiji.

Delta City u Podgorici

Godinu dana nakon Beograda, i Podgo-
rica je dobila Delta City. Kako je on po-
slovao u prethodnoj godini?

Nakon uspesnog otvaranja beogradskog
Delta Cityja i odli¢nih reakcija posetila-
ca, 1. oktobra 2008. godine otvoren je i
Delta City u Podgorici. Prilagoden ukusi-
ma i potrebama lokalnog stanovnistva,
Soping-mol ubrzo je postao omiljeno me-
sto gradana Podgorice, ali i Sirom Crne
Gore. Trend rasta posecenosti se ne me-
nja, tako da se Soping-mol zbog odlicne
ponude brendova i zabavnog programa
pozicionirao kao urbano mesto, popular-
no receno “hot spot”. U prilog odlicnoj
“vezi” koju je podgoricki Delta City us-
postavio sa posetiocima, u proteklih pet
godina, najbolje govori Cinjenica da je i u
2013. godini oboren rekord u poseéeno-
sti - viSe od 4,5 miliona posetilaca, od-
nosno 6 odsto viSe nego u 2012. godini.

Mozete li objasniti fenomen da u Soping-
mol dolaze i ljudi koji ne Zele nista da
kupe, ve¢ im je to postalo mesto za izla-
zak i opustanje?

Drago nam je Sto je Delta City u proteklih
Sest godina uspeo da od Soping-mola po-
stane omiljeno mesto za odmor i kupovinu,
prilagodeno uzrastima i potrebama svih
¢lanova porodice. Puno paznje posvecuje-
mo detaljima, a to posetioci znaju da pre-
poznaju i cene. Prijatan ambijent, vesele
boje, najsavremeniji bioskop u zemlji, broj-
ni kafici i restorani - razlozi su zasto Beo-
gradani, ali i gosti glavnog grada, slobodno
vreme provode u Delta Cityju. Takode, Del-
ta City je prvi uveo koncept organizovanja
zabavnih dogadaja - od modnih do sport-
skih. Ove godine organizovano je vise od
300 razlicitih akcija, od kojih su mnoge Be-
ogradanima postale i omiljene.

Delta City vise nije jedini Soping-mol u
zemlji. Kakav je uticaj konkurencije na
vase poslovanje?

Kao §to je slucaj i u drugim granama pri-
vrede, i u oblasti Soping-molova konku-
rencija afirmativno deluje na rad svakog
ucesnika ponaosob. Ukoliko se poredi broj
stanovnika u odnosu na ukupnu povrsinu
prodajnog prostora Soping-molova, lako se
zakljuCuje da ovdasnje trziSte umnogome
zaostaje u odnosu na okruzenje. Ovo zna-
¢i da domace trziste jos uvek nije prezasi-
¢eno, a bez obzira na konkurenciju, Delta
City se trudi da stalno pomera granice i
uvodi novine u svoje poslovanje.

Sa sve vecom ponudom, koja se dosta ra-
zlikuje od godine otvaranja Delta Cityja,
menjaju se i Zelje i navike potroSaca. A
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pored toga, interesantno je pomenuti i

da je Delta City jedini Soping-mol u zem-
lji koji je, u konkurenciji 41 Soping-mola iz
19 zemalja, dobio nagradu za najbolji novi
Soping-mol u Evropi od strane Internaci-
onalnog udruzenja Soping-centara, Ciji je
Delta City i ¢lan.

Mozete li nesto viSe reéi o kupovnim na-
vikama posetilaca Delta Cityja?

Navike kupaca su razliite, ali kada gene-
ralno posmatramo posetioci vole promotiv-
ne akcije i sezonski popuste. Takode, oni
Cesto svoje poverenje poklanjaju vodecim
brendovima, bez obzira na cenu. Brendo-
vi u skladu sa sopstvenim marketing stra-
tegijama organizuju razli¢ite promotivne
akcije (poklon pri kupovini, popust na dru-
gi artikal...), kao i sezonska i periodicna
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snizenja. Kako bismo zadovoljili Zelje po-
troSaca, praksa je da se u toku godine or-
ganizuju dva velika sezonska snizenja
kada popusti idu i do 70 odsto. Naravno,
brendovi u skladu sa sopstvenim potre-
bama c¢esto organizuju i medusezonske
rasprodaje. Posetiocima su posebno pri-
vlacne “shopping night” akcije kada, pored
popusta na aktuelne kolekcije, imaju prili-
ku da kupuju sve do ponodi, ali i rodendan
Soping-mola koji sa popustima i zabavnim
programima traje puna 3 dana.

Jedna od stvari koju Delta Holding ce-
sto istice jeste briga o ocuvanju Zivotne
sredine. Kako Delta City posluje, kada
je rec¢ o ekoloskim standardima i brizi o
prirodi?

Konstantno ulazemo u podizanje

energetske efikasnosti objekta. Delta City
raspolaZze sistemom za upravljanje ra-

svetom koji omogucava da se osvetljenje
pali u skladu sa koli¢inom prirodnog sve-
tla ¢ime se znatno smanjuje potrosSnja
elektriéne energije. Takode, postoji i me-
hanizam uskladivanja rada sistema kli-
matizacije, grejanja i hladenja, na osnovu
podataka o broju posetilaca u objektu. Ovo
su samo neke od mera koje su preduzete

i zahvaljujuéi njima ostvarene su znacaj-
ne ustede, kao i pozitivan uticaj na zZivotnu
sredinu. U 2012. godini utroSeno je 17,58
odsto manje elektricne energije, a potros-
nja prirodnog gasa smanjena je za 29,78
odsto, Sto je kao rezultat imalo smanjenje
emisije uglien-dioksida u atmosferu za ¢ak
2650 tona.
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Novi obrazovni program Americke privredne komore

Mladi Sampioni za promene

Modernizacija obrazovnog procesa, pruzanje prakti¢nih znanja i vestina neophodnih

za poslovanje u modernom okruzenju, profesionalni napredak i stvaranje samosvesnih

i odgovornih mladih lidera - osnovni su ciljevi programa AmChama

Americka privredna komora (AmCham)
pokrenula je krajem februara novi go-

disSnji edukativni program pod nazivom
“AmChamps - Young Leaders in Change”
koji treba da kroz pruzanje praktic¢nih zna-
nja i vestina neophodnih za moderno poslo-
vanje omoguci perspektivnim studentima

i mladim menadzerima da postanu lideri
uspesne privrede Srbije. Program je odgo-
VOr na prepoznavanje obrazovanja kao jed-
nog od kljuénih stubova AmChama, ali i deo
odgovornosti da se doda vrednost dosa-
dasnjim veoma uspesnim obrazovnim pro-
gramima (“AmCham Academy”, “Soft Skills
for Tough Leaders”, “Kadar da budem Ka-
dar” i “Meet the Business First Hand”).
Program je osmisSljen u cilju modernizacije
obrazovnog procesa u odnosu na postoje-
Ce univerzitetske programe, putem primene
novih metoda i tehnika prenoSenja znanja

i prakticnih iskustava. Krajnji cilj je kreira-
nje modela za odrzivo unapredenje visokos-
kolskog obrazovanja pre svega u domenu
poslovnih vestina. Program traje skoro 12
meseci a najbolji polaznici Ce biti nagradeni
- tromesec¢nom praksom u jednoj od vode-
¢ih kompanija ¢lanica AmChama i MBA stu-
dijama na Cotrugli Business School. Tokom
programa, ucesnici ¢e uz podsticanje out of
the box kreativnog razmisljanja dobiti prili-
ku da osnaze svoje liderske i organizacione
sposobnosti, unaprede vestine rada u timu,
kao i da steknu znanja o razvoju poslovne
strategije i preduzetnistva.

Prilikom otvaranja programa u hotelu Me-
tropol, Maja Piscevi¢, izvrSna direktorka
AmChama, porucila je u¢esnicima da su
se svojim dosadasnjim uspesima vec¢ do-
kazali kao Sampioni. Ona ih je ohrabrila
da svoju energiju i ideje usmere ka una-
predenju ovog programa, kako bi na kra-
ju Citavog procesa svi zajedno bili ponosni
na iskustvo koje su stekli. Zeljko Tomié, di-
rektor kompanije OSA racunarski inzenje-
ring, izrazio je veliko zadovoljstvo time Sto
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vrsta sinergije naje-

fikasniji nacin da se

prebrode izazovi tim-
skog rada i oproban

recept za dostizanje
najboljih rezultata.

Osim radionice o men-
torskom radu, polazni-
ci su imali priliku da
blize upoznaju i svet
korporativnih komuni-
kacija, na radionicama
koje su vodili Sanja

Detalj sa radionice AmChamps

njegova kompanija kao generalni partner
projekta ucestvuje u razvoju mladih ljudi,
njihovog potencijala, i stvaranju nove ge-
neracije odgovornih i uspesnih lidera. Istog
dana, studenti i menadZeri su imali priliku
da produ kroz proces speed datinga, gde
Su na osnovu trominutnih razgovora ucesni-
ci stekli prve utiske o svojim kolegama, na
osnovu toga ih ocenili i na osnovu analize
ocena napravljeni su optimalni parovi. Pro-
gram otvaranja je okonéan proglasavanjem
20 parova u formi student (mentee) - me-
nadzer (mentor), a prva radionica u progra-
mu AmChamps bila je o znac¢aju mentorstva
pod nazivom “Pronadi svog para”. Ivona Si-
mi¢, HR menadZer kompanije I&F McCann,
ohrabrila je uCesnike da neprekidno istrazu-
ju svoje neslucene potencijale. “Mentorstvo
ne ukljucuje skracivanje krila, ve¢ naprotiv,
treba da pustimo osobu da uzme onoliko
zamaha koliko treba i moZe, i da joj u tome
damo podrsku”, rekla je ona.

Kao dve najvaznije osobine za uspesnu ko-
munikaciju i mentorski rad, Ivona Simic je
navela sposobnost refleksije i storytellinga.
“Ono $to je jako vazno za mentoring je da
pronademo taj dodatni kapacitet da se ba-
vimo refleksijom - da stiemo znanje razmi-
Sljajuci o trenutnim, buduéim ili prethodnim
iskustvima”, rekla je ona i istakla da je ta

Milakovi¢ Kolundzija
(Executive Group) i Bora Miljanovi¢ (Repre-
sent System).

Govoreci o njihovom znacaju u savreme-
nom poslovnom svetu, Bora Miljanovi¢ je
komunikacije objasnio kao proces prevo-
denja identiteta u imidzZ i reputaciju i ista-
kao vaznost kontinuiranog usavrSavanja u
ovoj oblasti. “Nema uspesnog menadzera
bez uspesnog komunikatora”, rekao je Mi-
ljanovi¢. Sanja Milakovi¢ je navodenjem po-
stojeCih primera PR kampanja ucesnicima
demonstrirala nacine na koje razli¢iti ka-
nali komunikacija mogu dovesti do uspes-
nog pozicioniranja kompanije, ali je navela
i sluCajeve kada je izostanak integrisane i
interne komunikacije doveo do neuspeha
kampanje i ugrozio reputaciju kompanije.
Ucesnici su kroz praktican zadatak dobi-

li priliku da sami iskuse proces strateSkog
planiranja komunikacije, i osmisle kampa-
nju za lansiranje elektricnog modela auto-
mobila u Srbiji, kroz analizu prilika i rizika,
definisanje ciljnih grupa, postavljanje cilje-
va i kljuénih poruka kampanje. Program se
nastavlja u martu predavanjima o Etici po-
slovanja i Liderstvu a polaznici ¢e posetom
medijskoj kuéi iz prve ruke dobiti informaci-
je o tome kako funkcioniSu mediji i kako to
znanje mogu da iskoriste u razvoju svojih li-
derskih potencijala.
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Intervju: Akan Suver, predsednik Marmara fondacije

Zdravstveni turista potrosi
pet puta vise od obichog

“Neke kompanije, kako bi smanjile troSkove, nude svojim zaposlenima medicinske

tretmane u inostranstvu, $to pokazuje da se industrija rapidno Siri. Kako bi

zdravstveni sektor dobio deo prihoda trziSta zdravstvenog turizma, potrebno je

da uspostavi i ojaca odnose sa inostranim osiguravaju¢im kuéama”

Krajem februara u Beogradu je odrzana
medunarodna konferencija o zdravstve-
nom turizmu Balkan Health Forum, a jedan
od klju€nih govornika bio je dr Akan Suver,
predsednik Marmara fondacije i organizator
Evroazijskog ekonomskog samita. Za “Vre-
me” on kaZe da, uprkos krizi, zdravstveni
turizam svake godine belezi rast, kao i da
Srbija ima ogroman potencijal u ovoj oblasti.

“VREME”: Sta za jednu zemlju znadi ra-
zvoj zdravstvenog turizma, cemu taj razvoj
moze da doprinese? Kako se razvoj ove
oblasti odrazava na ekonomiju?

AKAN SUVER: Zdravstveni turizam znacaj-
no doprinosi privredi jedne zemlje. Ova indu-
strija raste od 20 do 30 odsto na svetskom
nivou i ocekuje se da ¢e 2014. godine njen
udeo na trzistu biti oko 120 milijardi dola-
ra. Rezultati razvoja ove oblasti su lakse

i jeftinije mogucnosti prevoza pacijenata,
edukacija lekara u zemljama Zapada, viSi
standardi zdravstvenog tretmana.

lako je to i dalje tema za diskusiju, prema
podacima Organizacije za ekonomsku sa-
radnju i razvoj (OECD), Sirom sveta postoji
oko 50 miliona zdravstvenih turista. Navodi
se da je 2007. godine 750.000 Amerikana-
ca putovalo van SAD zbog leCenja i da je taj
broj povecan na Sest miliona 2010, a pred-
vida se da ¢e dostici deset miliona 2017.

godine. Prema istrazivanju britanske kompa-

nije Treatment Abroad, 41 odsto zdravstve-
nih turista iz Evrope putuje van svoje zemlje
zbog estetske hirurgije, a 32 procenta zbog
stomatoloskih intervencija. Engleski paci-
jent potroSi od pet do osam hiljada dolara
po medicinskom putovanju. Isto istraZivanje
pokazuje da devet od deset zdravstvenih tu-
rista kaze da bi definitivno ili najverovatnije
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ponovo isli u inostranstvo zbog zdravstvenog

turizma, i da ¢e prijateljima i porodici prepo-
ruciti zemlju u kojoj su bili. Cena je najvazni-
ji faktor putovanja za 83 odsto medicinskih
turista, a 85 odsto njih kaZe da su bili veo-
ma zadovoljni zdravstvenim uslugama koje
su im pruzene.

Koji su bili ciljevi konferencije Balkan He-
alth Forum i sta mislite da je postignuto

na konferenciji?

Cilj ove medunarodne konferencije je bio da
se identifikuje potencijal za razvoj zdravstve-
nog turizma u Srbiji i na Balkanu, kao i da
se uspostavi saradnja zemalja koje imaju ra-
zliCite nivoe razvijenosti ovog sektora. Srbi-
ja i zemlje regiona imaju ogroman potencijal
za razvoj i saradnju u ovoj oblasti. Korisce-
nje tih potencijala bi doprinelo kvalitetnijim
medicinskim uslugama u ovim zemljama, ali
i ekonomskom rastu. Ideja konferencije je
bila i da se ohrabri saradnja lekara iz Srbije i
njihovih kolega iz inostranstva, zarad eduka-
cije lekarskog kadra. Takode, pokusali smo
da u projekat razvijanja zdravstvenog turiz-

ma u vecoj meri uklju¢imo institucije.

Kakva je uloga drzavnih institucija u razvi-
janju zdravstvenog turizma?

Uloga je klju¢na i ogleda se u ulaganjima u
razvoj potencijala i centara za zdravstveni
turizam, prilagodavanju zakonske regulative,
stvaranju povoljne klime za razvoj i ulaganja.
Drzava moZe da utiCe i na podizanje svesti
0 nuznostima razvoja zdravstvenog turizma,
na strukovno povezivanje onih koji pruzaju
usluge u ovoj oblasti, medicinskih i turistic-
kih stru¢njaka. Neophodno je dobiti medu-
narodne akreditacije i ispuniti neophodne
standarde za bezbednost pacijenata. Medu-
narodna akreditacija doprinosi verodostoj-
nosti zdravstvenih ustanova kod pacijenata,
osiguravajucih kuca, potencijalnih investito-
ra i ustanova s kojima se saraduje. Takode,
vrlo je vazno da medicinsko osoblje dobro
zna strane jezike, jer je komunikacija pacije-
nata sa lekarom od vitalnog znacaja.

Kakve su mogucnosti i potrebe saradnje
zemalja na Balkanu u sektoru zdravstve-
nog turizma?

Razvoj zdravstvenog turizma na Balkanu,
kao i u ostatku sveta, tema je koja zahteva
detaljnu procenu investitora. Cinjenica da
zdravstveni turisti troSe pet puta viSe nego
obicni turisti pokazuje znacaj ove industri-
je. Neke kompanije, kako bi smanjile tros-
kove, nude svojim zaposlenima medicinske
tretmane u inostranstvu, $to pokazuje da

se industrija rapidno Siri. Kako bi zdravstve-
ni sektor dobio deo prihoda trzista zdrav-
stvenog turizma, potrebno je da uspostavi

i ojaCa odnose sa inostranim osiguravaju-
¢im kuéama. Saradnja bolnica, osoblja i dru-
gih aktera u ovoj industriji je kljuéna za njen
dalji razvoj. Takode, napredak u promociji
zdravstvenog turizma ée se desiti tek kad se
uspostavi jedinstvo svih njegovih aktera.
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DELTA MOTORS

Akcijske cene BMW-a

Na predstojecem sajmu automobila BG Car Show, koji ¢e se odrzati od 14. do 23. mar-

ta 2014. u Beogradu, Delta Motors ¢e svim zainteresovanim klijentima obezbediti spe-
cijalne akcijske uslove za kupovnu najpopularnijih BMW modela: 114i, 316i i 518d, Sto

¢e navedene modele uciniti dominantnim i u

trziSnom segmentu premijum vozila. BMW

114i, sa motorom od 1598 cm3 i snagom 102 KS, koji, izmedu ostalog, sadrzi i multi-

funkcionalni sportski kozni volan, radio BMW Professional sa monitorom od 6,5” i iDrive

kontrolerom, hands-free sa USB-om i instrument tablu sa proSirenim sadrzajem bice do-

stupan za 17.990 evra. BMW 316i, prisutan sa agregatom od 1598 cm3, koji poseduje
snagu od 136 KS, i opremljen multifunkcionalnim sportskim koznim volanom, V-spoke
style 390 aluminijumskim felnama od 16”, tempomatom sa koCionom funkcijom i au-

tomatskim jednozonskim klima uredajem, bi¢e dostupan po ceni od 24.990 evra. BMW

518d, sa motorom od 1995 cm3 i 143KS, sa

paketom opreme koji sadrzi automatski

8-stepeni menjac, sportski kozni volan, alu-felne V-spoke style 236 17", parking senzore
(PDC), napred i pozadi, bi-xenon svetla, hands-free sa USB-om i instrument-tablu sa pro-
Sirenim sadrzajem, na sajamskoj akciji je za 39.990 evra.

EUROBANK

Nagrada IFC-a

Eurobank Beograd dobitnik je nagrade za
najbolje partnerstvo u zemljama u razvoju,
dodeljene od strane Internacionalne finan-
cijske korporacije (IFC), ¢lanice Svetske
banke. Na ceremoniji odrzanoj u Lisabo-
nu nagradeno je 25 finansijskih instituci-
ja iz 56 zemalja koje su svojim zalaganjem
doprinele razvoju i saradnji sa IFC-om.
Eurobank Beograd predstavlja snaznog
partnera Svetske banke, $to je ovom na-
gradom i potvrdeno. “Eurobank kontinu-
irano ulaze u unapredenje partnerstava
sa vodecim finansijskim institucijama, a
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nagrada IFC-a predstavlja priznanje ovim
naporima. Stratesko opredeljenje Euro-
banke je gradenje saradnji koje, uz snaznu
podrsku privredi, dugoro¢no uti¢u na sta-
bilnost bankarskog sektora u celini”, rekao
je Predrag Nikoli¢, rukovodilac Odeljenja za
transakciono poslovanje sa privredom, Eu-
robank. Kao najaktivnija banka na ovom
polju, Eurobank Beograd je aktivnostima
usmerenim ka podrzZavanju uvozno-izvo-
znih aktivnosti preduzeca iz Srbije zaslu-
Zila ovu vrednu nagradu, saopsteno je iz
ove banke.

BANCA INTESA
Treéi konkurs
“Dokazi se 100%!”

Poslednjeg dana februara, Banca Intesa
pokrenula je treci po redu ciklus student-
skog konkursa “Dokazi se 100%!”, nad-
metanja talentovanih akademaca Srbije u
izradi projekata iz oblasti upravljanja za-
dovoljstvom klijenata. Projekat “Dokazi se
100%!” Banca Intesa realizuje u sarad-

nji sa maticnom Intesa Sanpaolo grupaci-
jom kako bi najboljim studentima u zemlji
pruzila priliku da iskazu svoje logicko raz-
misljanje i inovativnost, omoguéila im da
steCeno akademsko znanje primene u re-
alnoj poslovnoj situaciji, ali i osvoje vredne
nagrade. Pravo u¢esS¢a na konkursu ima-
ju studenti Cetvrte godine svih drzavnih i
privatnih fakultetskih ustanova u zemlji,
apsolventi, kao i studenti master i doktor-
skih studija drustveno-humanistickih, pri-
rodno-matematickih i tehni¢ko-tehnoloskih
nauka. Prijavljivanje je omoguceno aka-
demcima sa minimalnom prose¢nom oce-
nom 9,00, dobrim poznavanjem engleskog
jezika i prezentacionih vestina, koji u tre-
nutku apliciranja imaju do 26 godina zi-
vota. Pobednike konkursa u Srbiji Banca
Intesa Ce nagraditi novéanim stipendija-
ma u iznosu od 1.000 evra po ¢lanu tima i
struénim usavrSavanjem u banci, dok je za
¢lanove drugoplasiranog tima predvidena
nagrada u visini od 700 evra.

VIP
Vise od dva
miliona korisnika

Krajem decembra 2013. Vipu se pridru-
Zio dvomilioniti korisnik, tako da je trzis-
no uceSée kompanije iznosilo 21,1 odsto,
saopsteno je iz VIP-a. Kompanija je tokom
2013. godine ostvarila prihod od 20,7 mi-
lijardi dinara $to je porast od 14 odsto u
odnosu na 2012. Koristedéi isto poredenje,
dobit pre kamate, amortizacije i poreza
(EBITDA) uvecana je za 31 odsto do sume
od 7,2 milijarde dinara. Stabilan rast po-
slovanja je direktan rezultat ¢injenice da
sve vise korisnika bira Vip za svog mreznog
operatera, posebno u privatnom i poslov-
nom postpejd segmentu. Dodatno, i to-
kom 2013. viSe od polovine svih prenetih
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brojeva u Srbiji doslo je u Vip mrezu. “Vip
je medu najbrze rastuéim operaterima u
regionu i tokom 2013. godine rasla je po-
traZnja za smart uredajima u okviru nasih
tarifa, kao i internet saobracaj. Od januara
2007. godine naovamo u poslovanje smo
ulozili vise od 800 miliona evra, ukljucuju-
i i iznos za kupovinu licence. Vip je i da-
lie najvedi grinfild investitor u Srbiji. Samo
tokom prosle godine investirali smo 52,7
miliona evra najve¢im delom u najsavre-
meniju 2G i 3G mrezu, i u sisteme za po-
drsku korisnicima. Daljim ulaganjima u
nase poslovanje, mrezu i konkurentne po-
nude pokusaéemo da privuéemo joS vise
korisnika da nam se pridruze”, izjavio je
Andreas Graf, direktor/CEO Vip mobile.

ATLANTIC GRUPA
Rast poslovanja

Atlantic Grupa je u 2013. godini ostvari-

la prihode od prodaje u iznosu od 664,6
miliona evra, $to u odnosu na isti period
prosle godine predstavlja rast od 2,5 od-
sto. Dobit pre kamata i poreza (EBIT) od
55,9 miliona evra porasla je 6,4 odsto u
odnosu na konsolidovani EBIT u 2012. go-
dini, dok neto dobit nakon manjinskih inte-
resa iznosi 25,6 miliona evra zahvaljujuci,
izmedu ostalog, znacajno snizenim tros-
kovima kamata nakon uspesnog refinan-
siranja krajem 2012. “Usprkos otezanim
uslovima poslovanja poslednjih nekoli-

ko godina, narocito u regionu Jugoistocne
Evrope gde Atlantic Grupa ostvaruje najve-
¢i deo prihoda, i u 2013. godini nastavili
smo s rastom, ispunjavajuci ve¢ Sestu go-
dinu zaredom najavljena ocekivanja. Re-
zultatima i rastom na trzistima ZND-a, kao
i na klju¢nim evropskim trzistima potvrdu-
jemo stratesku orijentiranost kompanije
na internacionalizaciju, kao i internacio-
nalni potencijal nasih brendova kao sto

su Argeta, Donat Mg, Multipower, Cedevi-
ta GO! i Bebi. Istovremeno, nastavljamo da
ulaZzemo u razvoj brendova u sopstvenom
portfoliju, kao i u Sirenje i jaGanje distri-
butivhog poslovanja. | u narednom razdo-
blju kompanija ¢e biti fokusirana na razvoj,
upravljanje rizicima, odrzavanje likvidno-
sti i upravljanje finansijskim obavezama”,
istakao je Emil Tedeski, predsednik Uprave
Atlantic Grupe.

—] "‘ e
Ljubinka

KBM

i

Lovéev‘iéT)redsednica 10 i Vesna Uznik Porié, ¢lanica |0 KBM banke

Prva poslovnica u Beogradu

Uz prisustvo ambasadora Slovenije u Beogradu Franca Buta, predsednika Uprave gru-

pe Nova KBM Igora Zibrika, Nedeljka Tenjoviéa u ime Agencije za osiguranje depozita,

¢lana UO KBM banke i generalnog sekretara predsednika Republike Srbije, novoimeno-

vanog predsednika IzvrSnog odbora KBM banke Ljubinke Lovéevi¢ i poslovnih partne-

ra, 28. februara svec¢ano je otvorena poslovnica u Beogradu, u Bulevaru Zorana Dindic¢a

144a. “KBM banka nastavlja uskladivanje sa standardima i normama Grupe Nova KBM,

koristeCi njene sinergijske efekte. Cilj je da postanemo univerzalna banka orijentisana

na poslovanje sa privredom i gradanima, profitabilna banka koja zadovoljava potrebe

klijenata, siguran oslonac poslovanja slovenackih kompanija u Srbiji, kao i banka sa do-

brim korporativnim upravljanjem”, izjavila je Ljubinka Lovcevi¢, predsednik IzvrSnog od-

bora KBM banke, na otvaranju poslovnice u Beogradu. “Slovenija i njena privreda vide

Srbiju kao jednu od najperspektivnijih trziSta u regiji Jugoistoéne Evrope. Da je isplativo

investirati i istrajati u Srbiji, dokazuje i 1400 registrovanih preduzeca i skoro 400 slove-

nackih investicija, Sto svrstava Sloveniju medu velike investitore”, zakljucio je ambasa-

dor Slovenije u Beogradu Franc But.

ERSTE BANKA
Odlicni rezultati

U 2013. godini poveéana je podrska Kli-
jentima i ostvareni su odli¢ni rezultati, sa-
opstili su iz Erste banke, komentariSuci
poslovni uspeh iz prosle godine. Bilansna
suma je uvecana za 21,4 odsto, sa 80,7
milijardi dinara na kraju 2012. godine na
97,9 milijardi dinara na kraju 2013. godi-
ne; ukupni krediti u odnosu na kraj 2012.
su povecani za 4,6 odsto i iznose 58,2
milijarde dinara, dok su ukupni depozi-

ti povecéani za 26,07 odsto i iznose 78,2
milijarde dinara; operativha dobit na kra-
ju 2013. godine je za 7,9 odsto veéa u
odnosu na isti period prethodne i iznosi

2028,5 miliona dinara, dok je prosle izno-
sila 1878,7 miliona dinara, a neto dobit
na kraju 2013. godine iznosi 1059,4 mili-
ona dinara, Sto je 15,3 odsto manje nego
u istom periodu prethodne godine, kada je
iznosila 1250,1 miliona dinara. “Prethod-
na godina je za Erste Banku bila jos jedna
U nizu uspesnih, jer smo tokom nje uspe-
li da povec¢amo i proSirimo podrsku klijen-
tima u razli¢itim segmentima i ostvarimo
odli¢ne poslovne rezultate uprkos svim
ekonomskim izazovima s kojima se suoca-
vamo”, izjavio je Slavko Cari¢, predsednik
IzvrSnog odbora Erste Bank a.d. Novi Sad.

VREME USPEHA je redovni podlistak nedeljnika “Vreme”, izlazi svakog prvog cetvrtka u mesecu, ureduju: Aleksandar Aleksic i Radmilo Markovié¢
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