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=S obzirom da konsultujete kompanije iz obla-
sti finansija i kontrolinga, kako procenjujete,

znaju li vlasnici i direktori kompanija kako im

zaista ide posao?

Ovo je veoma sloZeno pitanje. Vec¢ina od njih sma-
tra da zna, ali svako iz svoje perspektive posmatrajuci
rast prodaje, broj zaposlenih, trzisno ucesce, koli¢inu
gotovine na racunu, broj kupaca, Sirina asortimana,
broj maloprodajnih objekata...nazalost meSajuci pri
tome uzroke i posledice. Povecani broj kupaca lako
moZze dovesti do znacajnog povecanja potraZivanja
i to onih loSih — nenaplativih ili naplativih sa duzim
periodima, $to ima za posledicu smanjenje likvidnosti
poslovanja.

Siri asortiman znadi i vecu koli¢inu zaliha koji-
ma treba znati upravljati Sto opet za posledicu moze
lako imati smanjenje raspoloZivih sredstava. Sam rast

prodaje koji nije ispracen sa prethodne dve stavke
moZze da bude poguban po poslovanje jedne kompa-
nije, a da pri tome sve deluje sjajno spram prethodno
pobrojanih parametara.

Zato treba biti pazljiv kada kompanija krene da se
Siri 1 raste u odgovaranju na pitanje kako ide posao.
Firmama su klju¢ne informacije o tome kako danas
stoje iz tri ugla-likvidnosti, profita i profitabilnosti.
Jedino tako, ako znaju uzrok (ne)likvidnosti, od kojih
proizvoda i kupaca zaraduju, a kojih ne, i da li je ono
Sto rade isplativo, mogu preZiveti rast kompanije.

= Na koji nac¢in i do kog nivoa kompanija moze da
zna koliko i od ¢ega zaraduje?

Kompanija moZe da dode do informacija o tome
koliko zaraduje na svakom pojedinac¢nom proizvodu,
kupcu, usluzi, projektu, trzistu, objektu, prodavcu, ali
za to mora da se ispune odredeni preduslovi unutar
same kompanije.

Kao prvo, mora se jasno definisati $ta Zelimo da
pratimo kao rezultat, kako bismo ceo sistem i orga-
nizaciju firme usmereli u tom pravcu i istovremeno i
sistem merenja.

U narednom koraku, moraju se postaviti jasna
pravila ko ¢e obezbedivati neophodne informacije
za potrebe merenja. To treba da rade rukovodioci od
Cijeg rada zavise i sami rezultati kompanije — kako
prihodi, tako i rashodi. U opisu radnog mesta svakog
rukovodioca mora da stoji i obaveza da da informa-
ciju o tome za Sta su nastali troskovi koje je porucio
i napravio i kome ih treba dodeliti i za koje prihode
ih treba vezati. Ako se to ne sprovede, nazalost, ne-
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cemo moci da saznamo koliko i od Cega zaradujemo,
te spram ovo stepena znacajnosti ovog koraka treba
postaviti i adekvatan sistem nagradivanja (i kaznjava-
nja) gore pomenutih za (ne)sprovodenje dogovorenih
aktivnosti.

= Saradujete sa kompanijama svih veli¢ina i
bransi, postoje li neki zajednicki problemi koji
se pojavljuju?

Definitivno da i mogli bi se i jasno pobrojati: Ne-
dovoljna finansijska pismenost i edukovanost
rukovodilaca sektora pre svega sa aspekia nera-
zumevanja finansijskih posledica onoga §to rade ili
delimi¢nog razumevanja samo jednog aspekta i za-
nemarivanje drugih; Nepostajanje redovne analize
ostvarenih rezultata na kraju svakog meseca ili vre-
menskog perioda sa zakljuccima kako smo radili, na
¢emu viSe, a na cemu manje zaradili, kako unaprediti
postojece rezultate; Nepostojanje finansijskog pla-
na — kako poslovnih rezultata, tako i potrebnih inve-
sticija i obezbedenja finansijskih sredstava; Pokusaji
da se izjednace upravljacki izvestaji za zvani¢nim
finansijskim izvestajima; Sistem nagradivanja ne-
povezan sa planiranim i ostvarenim rezultatima;
Stimulisanje neadekvatnih ciljeva bez postavljanja
drugih ogranic¢enja - rast prodaje bez ograni¢enja
vezanih za razliku u ceni, potraZivanja, zalihe, isplati-
vost, strukturu prodaje i slicno; Nejasno definisane
nadleznosti, ovlaséenja i odgovornosti za ciljeve i
rezultate; Losa postavka informacionog sistema,
pre svega kao posledica neadekvatnih zahteva ka im-
plementorima i dobijanje “standardizovanih” nepri-

lagodenih izveStaja i informacija konkretnoj kompa-
niji I njenim potrebama.

= Sta biste savetovali kompanijama, u kojoj fazi
poslovanja je jedino reSenje da angaZuju ek-
sterne stru¢njake?

Dok je kompanija mala (do 10 zaposlenih i nekoliko
stotina hiljada evra prihoda) i dok stvari moZemo da
drzimo pod kontrolom, nije neophodno uvodenje ek-
sternih stru¢njaka. Ono Sto je preporucljivo tada jeste
podizanje nivoa menadZerskih kompetencija i znanja iz
oblasti finansija, ljudskih resursa, prodaje i marketinga.

Kompanije mogu preziveri rast, jedino
ako znaju uzrok (ne)likvidnosti, od
kojih kupaca i proizvoda zaraduju, a
kojih ne, i da li je ono Sto rade isplativo

Onog trenutka kada viSe nismo u stanju da na jed-
nostavan nacin pratimo i saznamo kako radimo, da
lako unapredimo rezultate, da kontroliSemo i uprav-
ljamo kompanijom i da budemo sigurni ko za koga i
Sta radi u firmi, vreme je da se zapo¢ne sa procesom
promene dosadas$njeg nacina rada i funkcionisanja,
kako bismo se prilagodili novoj fazi do koje smo dosli.

Ovo je ozhiljan proces koji je trajan i uvek je dobro
u njegovom sprovodenju imati podrSku strucnjaka 1
konsultanata koji mogu pomoci zahvaljujuci svojim
znanjima i iskustvima koje su sticali radom pre svega
u privredi, a Cije je rezultate moguce i proveriti kod
onih sa kojima su saradivali.
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