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Uvod

Funkcionisanje savremenog drustva, ako ne i njegov opstanak zavisi od delotvornosti velikih organizacija,
od njihovog rada i rezultata, od njihove vrednosti, standarda i zahteva koje same sebi namecu.

Funkcionisanje organizacije je postalo presudno daleko izvan ekonomske ili €ak socijalne sfere, na
primer, u obrazovanju, zdravstvenoj zastiti i unapredivanju znanja. Sve viSe i viSe, velika organizacija od
znacCaja i ugleda je organizacija zasnovana na znanju, ona koja zapo$ljava stru¢njake, puna muskaraca i
Zena koji moraju da deluju kao izvrSioci, osobe koje u svom poslu moraju da preuzmu odgovornost za
rezultate celine i koji, po prirodi svog znanja i posla donose odluke koje uti€u na rad i rezultate celine.
Organizacije, kao i ljudi na odgovornim mestima, moraju sistematski da rade na delotvornosti i moraju da
steknu naviku delotvornosti. Moraju da nauée da hrane svoje mogucnosti i da izgladnjuju svoje probleme.
Moraju da rade na tome da im snaga ostane produktivna. Moraju da se koncentriSu i postavljaju prioritete.

Predmet naSeg rada je uticaj liderstva na implementiranje strategijskih planova i promene u poslovaniju.
Istrazujemo da li se promena lidera a samim tim i promena poslovne i razvojne strategije jedne kompanije
odraZzava na finansijko poslovanje te kompanije kao i na koji nacin kompanija moze da poveca trzisno
ucesce. Da li je delotvoran izvrSilac - lider jedan od osnovnih zahteva efikasne organizacije i sam po sebi
medu najznacajnijim doprinosima razvoju organizacije? Da li je delotvornost lidera nasa najve¢a nada za
stvaranje produktivnhog savremenog drustva na ekonomskom planu i odrZivog na socijalnom planu?

Kako bismo objasnili predmet rada izvrSiCemo detaljnu analizu poslovanja na konkretnom primeru
Privredne banke Beograd A.D.

Privredna Banka Beograd a.d je Banka sa tradicijom od skoro 4 decenije rada na finansijskom trziStu
bivSe Jugoslavije. Osnovana je kao filijala Privredne banke Sarajevo 1973.godine. Kao samostalno
deonicarsko drustvo u skladu sa Zakonom o bankama preregistrovana je 1989.god., a od 1995.god
posluje kao akcionarsko drustvo. Akcionari Banke su Republika Srbija, domace kompanije i preduzetnici,
ali sve viSe i strani investitori (preko 17,25%) koji znaCajno uc€estvuju u prometu akcija Banke na
Beogradskoj Berzi. Fizi¢ka lica uCestvuju u akcionarskom kapitalu sa preko 12,25%.

Banka je ¢lan Centralnog Registra Republike Srbije za HoV (hartije od vredosti). Dominantni bankarski
poizvodi su krediti, garancije, depoziti po videnju i kratkoro€ni depoziti, kao i usluge platnog prometa sa
inostranstvom.

Godina 2006. za Privrednu Banku Beograd a.d. obelezava prekretnicu u poslovnoj i razvojnoj strategiji.
Posle godina umerenog rasta i opstajanja na trziStu bankarskih usluga, tokom tranzicionog perioda
ostvaruje dinamian rast i sa dolaskom novog generalnog direktora sredinom godine i sa novom
menadzerskom strukturom, menja poslovnu i razvojnu strategiju.

Osnovna hipoteza ovog rada glasi da bez promene lidera, usvajanja i realizacije strategijskog plana
razvoja u posmatranom periodu poslovanje Banke ne bi postiglo zna¢ajno bolje rezultate. Tu se
postavljaju i sledeca pitanja: Da li bi se povecalo trziSno u¢esS¢e Banke? Da li bi se povecao iznos
depozita klijenata i Sta je uticalo na to? Otvaranje novih ekspozitura ili oglaSavanje u medijima? Koji
pristup klijentima i potencijalnim klijentima je primenjen? Da li promene u nacinu poslovanja mogu da
privuku nove klijente? U kojim kategorijama u finansijskim izveStajima Banka moZe da postigne bolje
rezultate?

Zadatak rada je konkretizacija postvaljene hipoteze koja se ogleda u izabranoj studiji slu€aja, tj. na
primeru Privredne banke Beograd a.d.

Naucni cilj je nauéni opis svih elemenata koji su uticali na poslovanje i doprineli uspeSnom poslovanju
Banke.



Drustveni cilj je da se utvrdi da li je postavljeni predmet rada primenljiv i za ostale privredne subjekte.

Metode koje smo koristili u ovom radu su osnovne analiticke i osnovne statisticke. Od nau¢nih metoda
koristili smo hipoteticku deduktivhu, uporednu i statisticCku metodu. Od metoda tehnika i prikupljanja
podataka koristili smo analizu sadrzaja dokumenata na primarnom nivou i analizu sadrzaja sekundarne
grade (ve¢ izvrSenih sadrzaja, literature, itd.).

U prvom delu definiSemo pojam liderstva, osobine lidera kao i nacine na koje lideri mogu da utiu na
poslovanje u preduzecu, kroz pregled stavova razli€itih autora.

Drugi deo je baziran na definisanju strateSkog menadzmenta i strategija u preduzecu.

U tre¢em delu je opisano poslovanje banaka u Srbiji u momentu kada je na trziStu doSlo do promena
u bankarskom sektoru.

Cetvrti deo odnosi se na poslovanje Banke i poziciju Banke pre usvajanja novog strategijskog plana
rayvoja i promene lidera.

U petom delu opisano je poslovanje Banke u 2006. godini i predstavljen novi strategijski plan kao i
ciljevi za slede¢u godinu koje je postavio Upravni odbor Banke. Predstavljeno je na kojoj poziciji na
trziStu se Banka trenutno nalazi, koje proizvode i usluge nudi, kako se kotira u medijima i koliko
ekspozitura je planirano da se otvori, unapredenje informacionih tehnologija, itd.

Sesti deo sadrZi podatke o poslovanju Banke u 2007. godini. Kao i u predhodnoj godini, analizirano je
trzidno u€edce Banke, poslovanje u oblastima platnih kartica i ostalim proizvodima i uslugama kao i
marketing poslovanje.

U sedmom delu analiziramo poslovanje Banke u 2008. godini u kojoj je nastupila i Svetska finansijska
kriza. Banka se i dalje usredsreduje na realizaciju poslovnih ciljeva tako da se vidi i dalje rast u
pogledu trziSnog u¢esca Banke, novih proizvoda i usluga kao i komunikacije sa medijima.

U osmom delu analiziramo promene u poslovanju Banke kroz ReinzZinjering pristup.

U devetom delu analiziramo uspesnost poslovanja Banke kroz godiSnje finansijske izveStaje u periodu
realizacije strategijskog plana razvoja 2006. do 2008. godine.



Ne preZivljava ona vrsta koja je najjaca, niti najinteligentnija, nego ona vrsta koja je najprilagodljivija
promenama.

Charles Darwin

1. Pojam liderstva

Postoji mnogo razliCitih definicija liderstva kao Sto ima i mnogo onih koji su pokus3ali da definiSu ovaj
pojam. Liderstvo se moze sagledati na viSe nacCina, pa stoga i njegove definicije variraju. Neke od
definicija posmatraju liderstvo kao srediSte grupnih procesa, gde lider predstavlja centar promena i
aktivnosti grupe. Druge definicije posmatraju liderstvo sa aspekta licnosti i definiSu ga kao skup posebnih
osobina koje pojedinac poseduje i koje mu omoguéavaju da utiCe na druge. Neki pristupi liderstvu
definiSu ga i kao delovanje ili ponaSanje koje lideri preduzimaju kao bi izazvali odredene promene u grupi.

Najces¢a definicija liderstva koja se srece u literaturi jeste ona koja ga tretira kao proces uticanja na ljude
da se kreCu ka odredenom cilju ili urade ono $to je planirano u organizaciji.Definisanje liderstva kao
procesa podrazumeva da nije u pitanju osobina koju poseduje lider, ve¢ se radi o odnosima razmene koji
se uspostavljaju izmedu lidera i njegovih sledbenika. To znadi da lider uti¢e na sledbenike, ali i oni na
njega. Liderstvo se ovde dozivljava kao interaktivan fenomen.

Uprkos mnostvu definicija liderstva, postoje odredene zajednicke komponente koje se mogu smatrati
klju€nim za objasnjenje samog pojma liderstva. To su :

e Liderstvo je proces i kao takvo ono je dostupno svima, a ne samo odabranim pojedincima
koje nazivamo lideri.

e Liderstvo podrazumeva uticaj, gde se prvenstveno misli na uticaj koji lider ima na svoje
sledbenike. Bez uticaja ne postoji liderstvo.

e Sredina u kojoj se deSava liderstvo jeste grupa. Ovde se na liderstvo gleda kao na uticaj
koji lider ostvaruje na grupu pojedinaca koji imaju zajednicki cilj.

e Liderstvo podrazumeva usmerenost na ciljeve. Lideri usmeravaju svoju energiju ha grupu
pojedinaca koji pokuSavaju nesto zajedniCki da postignu, pa se stoga liderstvo javlja u
uslovima u kojima se pojedinci orijentiSu ka cilju.

Osobe koje se bave liderstvom nazivamo liderima, a one prema kojima je liderstvo usmereno -
sledbenicima. | jedni i drugi su uklju€eni u proces liderstva i jedni su drugima potrebni. Lideri nisu iznad
sledbenika, niti su od njih vazniji.

Kroz mnoga istrazivanja(Stogdill; Mann; Lord, Devader, Alliger ; Kirkpatrick, Locke) , utvrdene su glavne
osobine koje lider treba da poseduje. To su*:



Inteligencija. Intelektualna sposobnost je u pozitivhoj korelaciji sa liderstvom. Na osnovu nekih
istraZzivanja utvrdeno je da su lideri inteligentniji od nelidera, ali je takode utvrdeno da nije
preporucljivo da se intelektualne sposobnosti lidera mnogo razlikuju od sposobnosti njegovih
sledbenika jer to moze biti kontraproduktivno za liderstvo.

Samopouzdanje. Samopouzdanje podrazumeva sigurnost u sopstvene kompetencije i vestine,
kao i veru u mogucnost ostvarivanja promena. Ono lideru pruza sigurnost u primerenost i
ispravnost njegovih uticaja na grupu.

Odluénost. Odlu¢nost podrazumva osobine kao $to su istrajnost, dominantnost, energi¢nost i
inicijativa. Odlucni ljudi zele da se dokazuju i imaju kapaciteta da istraju u razli¢itim situacijama,
narocito kada naidu na prepreke, $to je bitna karakteristika jednog lidera.

Integritet. Ljudi koji se pridrzavaju niza principa i preuzimju odgovornost za sopstvene postupke i
delovanje, poseduju integritet. Lideri putem ove osobine zadobijaju poStovanje i poverenje drugih.
Oni su lojalni, moze im s verovati i nisu skloni prevarama.

DrusStvenost. Drustvenost podrazumeva teznju da se ostvare prijatni drustveni odnosi. Lideri koji
su druStveni prijateljski su nastrojeni, otvoreni su, osetljivi su na potrebe drugih i ispoljavaju brigu
za druge. Ovakvi lideri poseduju dobre interpersonalne vestine i stvaraju odnose saradnje sa
svojim sledbenicima.

Osim ovih osobina, postoji niz drugih znacajnih karakteristika koje jedan lider treba da poseduje, pa stoga
ova lista nije kona€na. Ipak, ovih pet osobina znacajno doprinosi sposobnosti pojedinca da bude lider.

Jo§ jedna od znacajnih karakteristika lidera koju treba spomenuti jeste emocionalna inteligencija. Pod
samim pojmom emaocionalne inteligencije podrazumevamo sposobnost da razumemo, sagledamo i
izrazimo emocije, da ih koristimo kako bismo olakSali razmiSljanje i da efektivho upravljamo sopstvenim
emocijama u odnosima sa drugima. Kao takva, ona je jedan od veoma bitnih faktora uspesnog liderstva.

1.1. Vestine koje uticu na efektivno liderstvo

Mnogi ljudi imaju potencijala da postanu lideri, jer se liderske sposobnosti mogu razviti tokom vremena
edukacijom i iskustvom.

Na osnovu razli¢itih istrazivanja utvrden je odreden broj vestina koje uti€u na efektivno liderstvo. To su’;

Tehnic¢ka vestina. Tehnicka vestina podrazumeva posedovanje znanja i spretnosti kada je u
pitanju odredena vrsta posla ili aktivnosti. Ona se odnosi na kompetencije za odredenu oblast
specijalizacije, analitiCke sposobnosti i sposobnost koris¢enja odredenih alata i tehnika.
Humanisticka vestina. Ova veStina podrazumeva poznavanje i sposobnost rada sa ljudima, a
lider pomocu nje omogucéava &lanovima grupe da saraduju i postizu zajednicke ciljeve. Lideri koji
poseduju ovu vestinu u stanju su da prilagode svoje ideje idejama drugih, stoga humanisticka
vestina predstavlja sposobnost usaglaSavanja sa drugim ljudima tokom odvijanja poslovnih
aktivnosti.

% Northhouse, P.G.: Liderstvo — teorija i praksa, Datastatus, Beograd, 2008
% Northhouse, P.G.: Liderstvo — teorija i praksa, Datastatus, Beograd, 2008



¢ Konceptualna vestina. Ova vestina odnosi se na sposobnost rada na idejama i konceptima.
Lider koji poseduje ovakvu vestinu u stanju je da cilieve kompanije pretoCi u reci i da razume i
formuliSe ekonomske principe koji uticu na organizaciju. Ova vestina je kljucna za kreiranje vizije i
strateSkih planova.

e VeStina reSavanja problema. Vestina reSavanja problema podrazumeva kreativnhu sposobnost
lidera da reSava nove i neuobiCajene organizacione probleme, Sto podrazumeva sposobnost
prepoznavanja relevantnog problema, sakupljanje informacija u vezi sa problemom, sagledavanje
problema i pravljenje nacrta za reSavanje problema. Sposobnost koncipiranja reSenja problema
ovde igra glavnu ulogu, jer to predstavlja kamen temeljac za pristup liderstvu kao skupu vestina.

e Vestina socijalnog zaklju€ivanja. Ova veStina podrazumeva poznavanje ljudi i drustvenih
sistema, a neophodna je za reSavanje jedinstvenih organizacionih problema. Pored toga, ova
vestina podrazumeva osetljivost na to kako su ideje donete od strane lidera prihvatili drugi i bez
nje nemoguce je uvoditi promene u organizaciju.

e Znanje. Znanje je neodvojivo povezano sa vestinom resavanja problema. Ono direktno uti¢e na
sposobnost lidera da sagleda slozene organizacione probleme i da pokuSa da ih reSi. Znanje
podrazumeva akumulaciju informacija i mentalni sklop u kome se informacije organizuju, a
zajedno sa stru¢noS¢u, omogucava liderima da razmis$ljaju o sloZzenim sistemskim pitanjima i da
formuliSu strategije za realizaciju odgovarajucih promena.

1.2. Uticaj liderstva na uspesnost poslovanja

Promene u okruZenju i marketing orijentacija preduze¢a doprineli su da preduze¢a moraju da budu
drugacije orijentisana. U industrijskoj fazi samo je lider imao moguénost da komunicira sa okolinom i on je
bio zaduZen i za proizvode i za usluge koje zadovoljavaju potrebe i Zelje potroSaca. Ubrzo se pokazalo da
to nije dovoljno. Sve veéa konkurencija uslovila je nov pristup potroSaCima — zapocela je marketinska
faza razvoja. Marketing filozofija traZi da privredni subjekti budu usmereni na potrebe i Zelje potroSaca,
tako da se menja dotadasnja piramida upravljanja privrednim subjektom. Sada prva linija ima zadatak da
odgovori potrebama i Zeljama potrosaa. To je, uglavhom, prodajna operativa ili usluzna operativa u
privrednom subjektu. Oni treba da imaju tehni¢ku podrsku od tehniCke operative, koja ¢e im obezbedivati
proizvode i usluge koje zahtevaju potrosaci, a na osnovu prepoznatih potreba i objadnjenja prve linije.
Takode je tu i generalna podrSka menadZmenta. Lider je poslednji, on je zaduzen za viziju i
vrednosti privrednog subjekta. U ovoj strukturi vec vidimo da za ispunjenje posebnih ili potencijalnih Zelja
potroSaca privredni subjekt reaguje na taj nacin da formira posebne timove u svom okviru, koji ¢e se
baviti tom niSom kao svojim mikro biznisom.

Dinamicke promene u okruZenju, neminovno traze od organizacije da se okrene demokratskim
vrednostima i organizovanju privrednog subjekta, jer je to jedini na€in da se uz pomoc liderskog pristupa
prezivi u narednim godinama. Kako su u demokratskom modelu svi podjednako bitni u organizaciji, svi
imaju i iste zadatke.



1.3. Liderstvo i konkurentska prednost

Konkurentska prednost nalazi se u srzi poslovanja privrednog subjekta na konkurentskim trzistima.
Medutim, u danasnje vreme mnogi privredni subjekti su izgubili konkurentsku prednost u svojoj trci za
rastom i u potrazi za diverzifikacijom. Privredni subjekti su suo€eni sa sporijim rastom, kao i s domacim i
globalnim konkurentima koji se u trziSnoj bitki viSe ne ponaSaju kao da je trziSte dovoljno veliko za sve.

Polazna tacka u razvijanju strategije za unapredivanje konkurentnosti jeste detaljno sagledavanje svega
onoga $to &ini tj. oblikuje konkurentnost. Prema autoru M. E. Porteru® (Porter, 2008) postoji pet snaga
konkurentnosti. To su :

Pretnja novih ulaznika
PregovaracCka snaga dobavljaCa
PregovaracCka snaga kupca
Opasnost od supstituta
Rivalstvo postojecih konkurenata

aprwdE

Autori Kaplan i Norton® (Kaplan, Norton, 2008) govore o zna¢aju menadzmenta za sprovodenje strategije
i navode pet komponenti koje bi mogle da utiCu na konkurentnost privrednog subjekta. To su:

1. Razvoj strategije i prepoznavanje svrhe postojanja kompanije i industrije

2. Prevodenje strategije u cilieve i mere uz jasnu komunikaciju sa svim zaposlenima, na svim
nivoima

3. Sprovodenje operativnog plana

Sprovodenje monitoringa i ucenje

5. Testiranje i prilagodavanje strategije

E

Doskora, strategije su se uglavhom bavile operativnom efikasno$¢u i pozicioniranjem, bez direktnog
povezivanja sa konkurentno$¢u. Danas se one okre¢u konceptu odrZive konkurentske prednosti.

Savremena strategija podrazumeva kombinaciju razli€itih aktivnosti &ijim se usaglaSavanjem i
medusobnim dopunjavanjem ostvaruje najve¢a ekonomska vrednost. Ono Sto danas jednu organizaciju
¢ini izuzetnom na trzistu u odnosu na njenu konkurenciju jeste sposobnost “proaktivnog stava” za Sta je
potrebno posedovati liderstvo i mo¢ dugoro€nog predvidanja.

Liderska strategija podrazumeva visok stepen fleksibilnosti i podjednako vodi raCuna o onome Sto se
hoce, kao i o onome Sto se nece preduzeti. Za prevazilaZzenje kriznih situacija nisu dovoljna mala
poboljSanja, vec korenite promene u €itavoj organizaciji, $to predstavlja veliki izazov za menadZzment i Sto
se moze ostvariti samo uz pomo¢ efikasnog liderstva.

“Vlahovié, S.: Liderstvo u savremenim organizacijama, CID, Podgorica, 2008
®Vlahovi¢, S.: Liderstvo u savremenim organizacijama, CID, Podgorica, 2008



1.4. Faze procesa promena u organizaciji

Radi se o modelu izvodenja promena u osam faza. Autor ovog modela jeste John Kotter® (Kotter, 1996).
On istiCe da se svi metodi koji se koriste u uspe$nim transformacijama zasnivaju na jednoj osnovnoj
konstataciji: velika promena ne dogada se lako iz velikog broja razloga. S tim u vezi, on navodi osam faza
realizovanja korenite promene, gde istiCe vaZznost svake od njih kao i zan€aj redosleda.

1.

Razvijanje svesti 0 neophodnosti promene, Sto podrazumeva ispitivanje trziSne i konkurentske
realnosti, kao i identifikovanje i preispitivanje kriza, potencijalnih kriza ili najznacajnijih
moguénosti.

Stvaranje vodece koalicije, gde je potrebno okupiti grupu koja poseduje dovoljnu mo¢ da vodi
promenu i usmeravati grupu na nacin koji podrazumeva timski rad.

Oblikovanje vizije i strategije, gde se misli na stvaranje vizije koja pomaze u usmeravanju
promene, kao i na razvijanje strategije za ostvarenje te vizije.

Komuniciranje vizije promene, $to podrazumeva koriS¢éenje svih moguéih oblika komunikacije radi
konstantnog Sirenja nove vizije i strategije. Liderski tim treba da predstavlja uzor ponaSanja koje
se oCekuje od zaposlenih.

Osamostaljivanje zaposlenih za Siroku akciju, Sto podrazumeva odstranjivanje prepreka, promenu
sistema i struktura koje ugrozavaju viziju promene, kao i podsticanje rizika, netradicionalnih ideja,
aktivnosti i akcija.

Ostvarivanje kratkorocnih uspeha, Sto podrazumeva planiranje u pravcu vidljivih poboljSanja
performansi ili ,uspeha”, kreiranje tih uspeha i pruzanje vidljivih priznanja i nagrada ljudima koji su
to omogucili.

Konsolidovanje ostvarenih prednosti i pokretanje daljih promena, gde je jako bitno koriS¢enje
povecanog kredibiliteta u cilju promene svih sistema, struktura i metoda koji se ne uklapaju
medusobno i koji se ne uklapaju u viziju transformacije. Pored toga, bitno je angazovati ,
unaprediti i razvijati ljude koji su u stanju da realizuju viziju promene, kao i osveziti proces novim
projektima, temama i ljudima koji sprovode promenu.

Usadivanje novih pristupa u kulturu, Sto podrazumeva ostvarivanje boljih performansi kroz
ponaSanje usmereno na potroSaca i produktivnost, izrazenije i kvalitetnije liderstvo, efektivniji
menadZzment, jasno povezivanje novih oblika ponaSanja i uspeha organizacije, kao i razvijanje
mehanizama koji obezbeduju razvoj i smenu lidera.

®Vlahovi¢, S.: Liderstvo u savremenim organizacijama, CID, Podgorica, 2008



1.5. Stilovi liderstva

Upotreba stila liderstva koji najviSe odgovara motivacionim potrebama podredenih predstavlja izazov za
lidera. To se postize odabirom pona$anja koje ¢e dopuniti ili zameniti ono $to nedostaje u radnom
okruzenju. Lideri nastoje da poboljSaju stepen ostvarivanja ciljeva pruzajuci informacije ili dajuc¢i nagrade
u okviru datog radnog okruzenja (Indvik, 1986)" ; lideri podredenima obezbeduju elemente za koje
smatraju da su im potrebni da ostvare svoje ciljeve.

Prema misljenju Housea i Mitchella (1974), liderstvo proizvodi motivaciju kada se povecavaju broj i vrste
naknada koje podredeni dobijaju za rad. Takode, liderstvo motiviSe kada je put do cilja jasan i kada je
lako poducavati i naredivati, kada se uklone prepreke i ograni¢enja na putu do ostvarivanja cilja i kada
posao sam po sebi postane u vecoj meri izvor li€nog zadovoljstva.

MenadzZerska mreza je jedan od najpoznatijih modela menadzerskog ponaSanja. Njeni autori su Blake i
Mounton® (Blake, Mounton, 1985), a osmisliena je tako da objasni na koji nagin menadzeri tj. lideri
pomazu organizaciji da ostvari svoje poslovne ciljeve koristeci dva faktora: briga za proizvodnju i briga za
zaposlene.

Na liderskoj mrezi moze se uoCiti pet osnovnih stilova liderstva. To su:

1. Autoritarni stil- podrazumeva snazno naglaSavanje zadataka i zahteva posla, a slabije
naglaSavanje uloge zaposlenih. Komunikacija sa zaposlenima nije zastupljena u velikoj meri osim
u smislu davanja instrukcija vezanih za izvrSavanje zadataka. Ovaj stil pokrecu rezultati, a ljudi se
dozivljavaju kao sredstvo da se oni postignu.

2. Country Club stil- karakteriSe ga slabija orijentisanost na zadatke i izrazena briga za zaposlene i
meduljudske odnose. Ovakvi lideri se brinu da li€ne i socijalne potrebe zaposlenih budu
ispunjene, a time nastoje da stvore pozitivhu atmosferu.

3. OsiromaSeni stil- karakteriSe ga odsustvo brige o zaposlenima, kao i o ispunjavanju radnih
zadataka. Ovakvi lideri su nezainteresovani i povucCeni i veoma malo kontaktiraju sa
sledbenicima.

4. Kompromisni stil- podrazumeva umerenu zainterenovanost za zadatke, kao i za ljude, a lider je u
ovom sluc¢aju spreman na kompromise i balans izmedu poslovnih zadataka i zaposlenih. Ovakvim
stilom se mozZe obezbediti podstrek za proizvodnju, ali istovremeno i posvetiti paznja potrebama
zaposlenih.

5. Timski stil- karakteriSe ga podjednaka zainteresovanost i za zadatke i za zaposlene sa
naglaskom na timski rad u organizaciji. Lider tezi da zadovolji potrebe zaposlenih, kako bi oni bili
motivisani da se posvete poslu.

Pristup stilu liderstva upucuje lidere na nacin na koji treba da posmatraju sopstveno ponasanje i pruza
Sirok okvir za ocenu liderstva. Lider ¢e u svakom slu€aju pokazati dve vrsta ponasanja, pona$anje
usmereno na zadatke i ponaSanje usmereno na ljude, ali da bi liderstvo bilo efikasno, on mora da
pronade balans izmedu ova dva tipa ponasanja, jer zajedno oni ¢ine samo jezgro liderskog procesa.

" Northhouse, P.G.: Liderstvo — teorija i praksa, Datastatus, Beograd, 2008.
& Northhouse, P.G.: Liderstvo — teorija i praksa, Datastatus, Beograd, 2008.
® Northhouse, P.G.: Liderstvo — teorija i praksa, Datastatus, Beograd, 2008.
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1.6. Liderstvo u Srbiji

Vlasni¢ka transformacija krajem proslog i pocetkom ovog veka, postavila je osnov za intenzivniju primenu
savremenog menadzment koncepta, a time i liderstva u privrednoj praksi Srbije. Medutim, joS uvek je
prisutan jak uticaj brojnih ograni€avajucih faktora koji ometaju ovaj proces. Liderstvo se u naSoj
svakodnevnoj biznis praksi, veoma Cesto, pogresno shvata i tumadi, posebno sa stanovista: 1) uloge
zaposlenih i njihovog uvodenja u poslove unapredenja i usteda, 2) organizovanja poslova upravljanja i
rukovodenja, 3) dizajniranja organizacione structure, 4) definisanja medusobnih poslova i nadleznosti, 5)
definisanja liderstva kao isklju¢ive obaveze top menadzmenta, i posebno, 6) razumevanja razlika izmedu
lidera i menadzZera. PogreSno shvatanje se moze nac¢i na svim nivoima i oblicima privrednog
organizovanja, podjednako i u javhom i u privatnom sektoru. U vezi s tim, stanje svesti u razumevanju i
poimanju koncepta liderstva, i praksa ponaSanja zaposlenih i posebno, rukovodilaca limitira prosperitet i
razvoj i druStva i privrednog subjekta (Ilvanovic, 2009).

Radi se o relativno niskoj svesti o neophodnosti uvodenja radikalnih promena u poslovanju,
organizacionog i strategijskog restruktuiranja kompanija, ulaganja u obrazovanje i stvaranja povoljne
klime za primenu tehnoloSkih, ekoloskih, kadrovskih i drugih inovacija. Ipak pozitivni pomaci su prisutni.
Asocijacije privrednika podsi¢u primenu menadZmenta i liderstva razli¢itim akcijama. Medu njima se moze
izdvojiti izbor Poslovhog ¢oveka godine.
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2. OPSTI PRISTUP STRATESKOM MENADZMENTU

Dinami€no, Cesto i neprijateljsko okruZenje, stvara haoti¢ne uslove poslovanja savremene poslovne
organizacije, uz neprestane smetnje njenom opstanku, rastu i razvoju. Okviri, struktura i dinamika
okruzenja relevantnog za poslovanje ekonomskog subjekta menjaju se pod uticajem ubrzanih i
kumuliranih promena vezanih za prirodu konkurencije, razvoj novih tehnologija, ekonomske fluktuacije,
oskudicu sirovinskih, energetskih i finansijskih izvora. Ove karakteristike okruzenja, kao i pojava sve vise
inovacija, opadanje profita , razbijanje globalnog trziSta na pojedine segmente, iznenadne pojave novih
konkurenata i sve probirljiviji potro3aci, poljuljali su poziciju mnogih uspe$nih kompanija Sasvim je
razumljivo da takvi uslovi poslovanja deluju opterecujuée na menadzere, koji sledeci tradicionalne
obrasce ponaSanja, preferiraju odrZanja status quo-a ili umerenim promenama. Medutim, vreme izazova
neumitno namecée sasvim nova pravila igre, u kojoj ni jedna kompanija ne moze sebi izboriti, a priori,
sigurnu konkurentsku poziciju. Zato je neophodno proudciti, a potom primenjivati savremene koncepte
upravljanja. Osim toga, menadzeri koji veruju u buduénost iz nje mogu izvoditi koncepcije upravljanja, sto
ukazuje na potrebu promene mentalnog stava prema problemima upravljanja organizacijom u sve
slozenijim uslovima poslovanja.

2.1. Pojam strateSkog menadzmenta

Najveéi broj autora definiSe menadzment kao slozen proces usmeravanja grupe ljudi u izvrSavanju
poslova i zadataka radi postizanja unapred utvrdenih zajednickih ciljeva, pri €emu ovaj proces obuhvata
viSe razli¢itih podprocesa kao Sto su: planiranje, organizovanje, kontrola. Medutim, sa aspekta
menadzmenta u turizmu definicija prilagodena zahtevima savremenog okruzenja opisuje menadzmenta
kao “...proces rada uz pomoc i u saradnji sa drugim ljudima da bi se efektivho ostvarili organizacioni
ciljevi, uz efikasnu upotrebu ogranicenih resursa u uslovima promenljivog okruzenja...” 10

Na osnovu analize ove definicije mozemo zakljuciti da se menadzment sastoji iz pet klju¢nih elemenata:

1. Organizacioni ciljevi - Zeljena stanja koja treba ostvariti, ili krajnja, ishodisna tacka svih akcija;
organizacioni ciljevi daju svrhu i ditektive upravljatkom procesu i istovremeno sluZe kao etalon za
merenje performansi; organizacije i pojedinci mnogo su uspesSniji ukoliko su njihove aktivnosti
vodene ka izazovnim ali ipak ostvarivim ciljevima;

2. Zajednicko delovanje - u upravljanju, kao socijalnom procesu, da bi se ostvarili definisani ciljevi
potrebno je postaviti pravog Coveka na pravo mesto, zbog ¢ega u ovom procesu vazno mesto
imaju aktivnosti regrutovanja, obucavanja, motivisanjai vodenja ljudi;

3. Balansiranje efektivnosti i efikasnosti - efektivhost pokazuje u kojoj meri su ostvareni
definisani ciljevi ali u uslovima limitiranih resursa ona nije dovoljna za dobro upravljanje; dodatni
zahtev koji se uvodi u pojam efikasnosti podrazumeva ostvarenje ciljeva uz minimalnu upotrebu
resursa; kako bi se ostvarila uspeSna organizacija menadzeri treba neposredno da balansiraju
odnos izmedu efektivnosti i efikasnosti;

4. Ograniceni resursi - posebna paznja u procesu upravljanja posvecuje se racionalnoj upotrebi
oskudnih resursa;

5. Promenljivo okruZenje - priroda i granice okruZenja neprestano se menjaju i u tim uslovima
menadZment ima ulogu da oblikuje adekvatan odgovor na mogucnosti, probleme i krizne
situacije koje su izazvane promenama u okruzenju.

O¢erovi¢, S.: MenadZment u tu rizmu,Cigoja, Novi Sad, 2003., str. 20
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Osnovni zadatak menadZzmenta je u tome Sto predstavlja praksu stalnog i svesnog modelovanja
organizacije. On postize maksimalnu efikasnost i efektivhost u sveobuhvatnom procesu rada, ukljucujuéi
sve Cetiri osnovne aktivnosti menadZ?menta: planiranje, organizovanje, liderstvo i kontrolu. Znacaj
menadZmenta ogleda se u njegovoj interaktivnoj prirodi, odnosno u meduzavisnosti izmedu njegovih
osnovnih aktivhost.

Odluke koje menadzeri donose u okviru organizacije imaju dalekosezne posledice i unutar i izvan njih.
Zbog toga menadZzeri moraju brinuti o vrednostima i poslovnoj etici.

MenadZment proces usmeren je na Zeljenu buducnost privrednog subjektaa i da taj plan ostvari. Prema
tome, menadZzment je izazov planiranja i organizovanja. Medutim, za ispunjenje organizacionih ciljeva
potrebno je viSe od razumnog strateSkog plana i razumne organizacione strukture. Da bi se ideje
pretoCile u akcije menadzZeri moraju biti spremni da podsti€u i podrZe ljude koji sprovode planove i rade
unutar struktura. Ovaj napor menadZera da ljude usredsrede na ciljeve organizacije jeste liderstvo i
predtavlja najsuptilniji deo vestine upravljanja. Kako je za sprovodenje strateSkih planova neophodno
vreme, motivacija je vazna da ljude koncentriSe na ciljeve, dok je liderstvo bitno jer odrZzava zajednicki rad
¢lanova grupe i uti¢e na neometan protok vaznih informacija. Znac¢aj svremenog menadzmenta je upravo
u tome da objedinjuje sve to kako bi proces upravljanja u priviednom subjektu bio efektan i efikasan.

Piter Draker, jedan od vodeéih svetskih teoretiCara menadZmenta i upravljatke misli, smatra da je
menadZzment proces planiranja, odlucivanja, rukovodenja i kontrole ljudskih, materijalnih, finansijskih i
informacionih resursa, radi ostvarivanja postavljenih ciljeva privrednog subjekta na Sto efikasniji nagin."!

Autori S. Certo i P. Peter strategijski menadzment definiSu kao kontinuirani, iterativni proces ciljan na
odrzavanje organizacije kao potpuno podesne da odgovori svojoj sredini. Igor Ansoff, istaknuti profesor
koga mnogi s pravom oznacavaju guruom strategijskog menadzmenta, definiSe strategijski menadzment
kao sistematski pristup, glavne i povecane vazne odgovornosti generalnog menadZmenta: poziciji i
povezanosti organizacije s njenim okruZzenjem na nacin koji ¢e obezbediti njen kontinuirani uspeh i
obezbedenje od iznenadenja. Zadatak strategijskog menadZmenta je, da omogucéi organizaciji racionalno
i blagovremeno reagovanje na promene u sredini u kojoj ona obavlja svoju poslovnu i Siru aktivnost.
Strategijski menadzment ukljuCuje: strategijsko planiranje kao svoj esencijalni deo (strategijsku analizu i
strategijski izbor), ali i strategijsku promenu (strategijsku implementaciju i kontrolu).12

Uspeh privrednog subjekta direktna je posledica dobrog rada menadzera odnosno ljudi koji se nalaze na
rukovodecim poloZajima u priviednom subjektu. Uspesni menadZeri utiCu na razvoj proizvoda i usluga i
pruzaju podrSku licnom razvoju ljudi koji rade za njih. Dakle, sustina menadZmenta su ljudski odnosi
odnosno efikasno upravljanje procesima i ljudima.

U definiciji strateSkog menadzmenta navodi se da se on sastoji od analiza, odluka i akcija koje neka
organizacija sprovodi radi ostvarivanja i zadrzavanja konkurentske prednosti na trziStu. Ova definicija
sadrzi dva osnovna elementa koja predstavljaju srz strateSkog menadzmenta.

“Drucker, P.F: Inovacije i preduzetnistvo, praksa i principi, Grme¢, Beograd 1996., str. 169

2Masié, B.: Strategijski MenadZzment 2009, Univerzitet “Singidunum”, PPT, slajd br. 16, www.singidunum.ac.rs
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2.2. Osnovni elementi strateSkog menadzmenta

Prvi element podrazumeva analiziranje, donoSenje odluka i delovanje, $to drugim re€ima znaci da se
strateSki menadzment bavi analizom krajnjih strategijskih ciljeva (vizija, misija i strategija), uporedo sa
analizom eksternog i internog okruzenja organizacije.

Drugi element odnosi se na dva fundamentalna pitanja na koja strateSki menadzment nastoji da odgovori:
¢ Na koji nacin se takmiciti sa konkurentima kako bi se ostvarila prednost na trzistu i

e Na koji nacin stvoriti takve konkurentske prednosti koje nisu samo jedinstvene i vredne, veé koje
konkurent ne moze kopirati ili zameniti.

Kljucni atributi strateSkog menadzmenta su :

o Usmeravanje prema sveukupnim krajnjim ciljevima, $to zapravo znaci usmeravanje ka onome $to
je najbolje za organizaciju u celini, a ne samo za jedan njen funkcionalni deo.

e Uzimanje u obzir brojnih stejkholdera prilikom procesa odlucivanja. Stejkholderi su svi oni
pojedinci, grupe i organizacije koje imaju nekakav ulog (interes) u uspehu organizacije. Ovde se
ubrajaju vlasnici (akcionari u javnim kompanijama), zaposleni, klijenti, dobavljadi, Sira drustvena
zajednica, itd.

e Ukljucivanje i kratkoro€nih i dugoro¢nih perspektiva, ili po Peteru Sengeu ,kreativne tenzije
Ovo znadi da menadzer mora imati viziju buducnosti svoje organizacije, a istovremeno biti
fokusiran na njene trenutne operativne potrebe.

e Prepoznavanje kompromisa izmedu efektivnosti i efikasnosti, $to znaci da mora postojati svest o
neophodnosti efektivnog i efikasnog rada organizacije.

U osnovi strateSkog menadzmenta nalazi se pitanje kako i zaSto su neke organizacije uspesnije od
ostalih i Sta je to Sto im omoguéava da opstanu na trziStu tokom niza godina i odole neprestanim
promenama i novim zahtevima potrosaca.

«13

2.3. Poslovna strategija

Rec¢ strategija poti€e od starogrCke redi ,strategos®, 8to znali umecée generala ili armijskog komandanta.
Danas je ovo najceScée koriséen pojam u stru¢nom poslovnhom re¢niku. U najuzem smislu pod strategijom
se podrazumeva sredstvo, a ne cilj. Strategija govori o tome kako da neka organizacija postigne uspeh, a
najbolje se objasnjava kao poslovna strategija koja podrazumeva nacin na koji ¢e kljuéni ¢inioci ili upravni
odbori upravljati izvorima kako bi se postigli unapred utvrdeni ciljevi.

Najznacajnije odlike strategije vezuju se za sledece :

e Ona ima dugoro¢an karakter, s obzirom na to da podrazumeva upravljanje ukupnim resursima
jedne organizacije radi zadovoljavanja trziSta i ostvarivanja poslovnog cilia. Ona ne moZze biti
kratkoro¢na aktivnost jer je svaka organizacija sloZena i za svaku promenu je potrebno odredeno
vreme, stoga se svaki trenutak mora dobro isplanirati.

e Strategija nije podloZzna ucCestalim promenama, jer stalne promene izazivaju nesigurnost,
pogreSno usmeravanje i gubitak, tj. nepovoljne rezultate poslovanja organizacije. Planiraju se
taktike za nedeljne, ili €ak dnevne izmene kako bi se odgovorilo promenama na trziStu koje su
uzrokovane potrebama potroSaca ili ponasanjem konkurenata. TaktiCke promene ne izazivaju
nesigurnost, posto strategija, kao okvirno usmerenje za poslovanje, ostaje nepromenjena.

®Dess, G.G./Lumpkin, G.T./Eisner, A.B.: Strategijski menadzment, Data Status, Beograd 2007., str.11
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e Ona ne predstavlja tajnu privrednog subjekta, vec¢ je nju potrebno razjasniti svima onima koji u
njoj uestvuju, a najdelotvprnija je onda kada oni koji je sprovode, osim §to je razumeju, zaista u
nju i veruju. Klju€ uspeha ovde jeste dobra komunikacija u okviru privrednog subjekta, kako
interna, tako i eksterna.

e Jedno od osnhovnih pravila za postavljanje strategije jeste to da ona mora biti primenljiva. Ona se
zasniva na analizi, a to znaci da efikasna strategija Cesto zavisi od brzog sagledavanja situacije
na trZistu i brzog delovanja, ali sa druge strane, ¢vrsta strategija, kao dugoro¢ni proces, mora se
osloniti na duboku analizu trzista.

e Strategija je klju¢ za opstanak privrednog subjekta, ona organizaciju €ini jedinstvenom i utvrduje
zajednicki cilj svim zaposlenima

2.3.1. Medusobna uslovijenost organizacione strategije i strukture

U analizi relevantnih faktora, koji uticu na odredivanje ciljeva razvoja privrednog subjekta koristi se
situacioni pristup.

Ovaj pristup nastoji da pronikne u medusobne veze i izmedu promenljivih, izmedu strukture i njenih
konstitutivnih elemenata i izmedu organizacije i njenog okruzenja (koje uti€e i na strukturu i na strategiju).
Ovaj pristup uvodi u analizu fenomen situacije, kao treéu promenljivu, naglaSava sloZenost prirode
organizacija i daje objadnjenja moguéeg ponasanja privrednog subjekta pod promenjenim uslovima i u
specificnim okolnostima. Konaéno, situacionim pristupima direkino se ukazuje na organizacione
konstrukcije i upravljacke akcije koje su najprikladnije za specifiCne situacije. Dakle, u opticaju su tri
promenljive: situacija, strategija i struktura. Odnos izmedu njih je dvosmeran (slika br. 1).

Strategija | RN,
A Teeol

v

Struktura

Slika br. 1 - Odnos situacije, strategije i strukture
Izvor: Milisavljevi¢, M. Osnovi strategijskog menadZmenta,Savremena administracija,Beograd,1995.,str.
442

Pri tome strategija ostvaruje trajan uticaj na strukturu (Stoner, 1996):

(1) odreduje zadatke organizacije,
(2) uti¢e na izbor tehnologije posla i ljudi u skladu sa zadacima,
3 uti¢e na okruzZenje u kojem privredni subjekat ostvaruje svoje poslovanje.

Medutim, organizaciona struktura, usmerena ka trzitu i promenama na njemu, sasvim izvesno, vrsi
povratni uticaj na situacione promenljive i celu poslovnu strategiju.

U savremenim konceptima struktura se posmatra, ne kao dato staticko stanje, kao forma ili Sablon, nego
kao proces u kome se odnosi dvosmerno uspostavljaju (slika br. 2.) Organizaciona struktura po prirodi
svog sadrzaja, nije i ne moze biti pasivho promenljiva. Naprotiv, razvojno orijentisana i uspesna
organizaciona struktura je pogodan ambijent za redefinisanje zadataka, za selektivhu kadrovsku politku,
produktivnije zaposljavanje i motivisanost, podizanje nivoa tehnic¢ko-tehnoloske opremljenosti, primenu
savremenih metoda rada i sli¢no. Dakle, efikasna je ona organizaciona stuktura koja je u skladu, ne samo
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sa poslovnom strategijom, nego i sa datom situacijom koju Cine zahtevi internog i eksternog okruzenja i
¢iji nivo ne kodi, vec inicira, inspiriSe i podsti¢e inovacione procese u priviednom subjektu.

Struktura
/ A
A

Zadatak > Tehnologija

Ljldi

Slika br. 2- Inicijativha meduzavisnost stukture i njenih elemenata
Izvor: Levit, Dill, Eyring, The Organisational World Harocourt, Jovanovic Inc., New York, Chicago, San
Francisco, Atlanta, 1973. str. 11

Inovativha organizacija "otvara" mogucnosti delovanja, a dobro upravljanje obuhvata misije, strategije,
strukturu, poverenje. Inovativha organizacija ima sposobnost da rekonceptualizuje detalje i dogadaje,
stalno akumulira nove ideje“. Zato smatramo da odredivanje cilieva u strategijskom i taktiCkom
upravljanju traznjom, u velikoj meri uslovljeno je meduzavisnoS¢u strukture organizacije i pojedinih njenih
elemenata.

2.3.2. Sistematizacija poslovnih strategija

Opste je poznato, da strategija moze biti, u datom vremenu, samo jedna ili pak "set" strategija, Sto zavisi
od mnogo faktora, kao na primer od veliine privrednog subjekta, strukture trZiSta, Sirine proizvodnog
(usluznog) programa i sli¢no™.

a) Strategija korporativnog nivoa

Strategijom korporativhog nivoa utvrduje se u koje poslopve kompanijea treba da se ukljuci ili kojim
poslom ona Zzeli da se bavi. Ona usmerava komapniju, odrzava pravac kretanja kompanije i odreduje
uloge koje ¢e svaka poslovna jedinica u organizaciji imati prateéi ovaj pravac. Postoje tri glavne
korporativne strategije:

e Strategija rasta — Ovom strategijom kompanija povecava poslovanje tako Sto proSiruje broj
proizvoda koje nudi ili proSiruje trziSta koja opsluzuje. Primenom strategije rasta kompanija moze
povecati prihod od prodaje, broj zaposlenih, uéed¢e na trZidtu ili druga kvantitativna merila.
Organizacija se moze razvijati na viSe nacina: koncentracijom, vertikalnom integracijom,
horizontalnom integracijom ili diversifikacijom. Razvoj koncentracijom podrazumeva da se
organizacija koncentriSe na svoju primarnu liniju poslovanja i na poveéanje broja proizvoda koji
se nude ili trziSta koje opsluzuju u okviru svog primarnog poslovanja, $to znaci da se kompanija

14Todosijevi(:, R., idr., Promenama do uspe$nog preduzeca, Prometej, Novi Sad, 1995.str. 58
15Vasi|jev,S., Polazne konstante strateSkog upravljanja, Marketing, Beograd, 1993. br. 2. str.18.
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razvija proSirenjem sopstvenog delokruga poslovanja. Razvoj putem vertikalne integracije predstavlja
pokuSaj postizanja kontrole inputa, outputa ili kontrole i jednog i drugog. Razvoj putem horizontalne
integracije podrazumeva udruzivanje kompanije sa drugim organizacijama iz iste privredne grane, tj.
udruzivanje sa konkurentima. Kompanija moze da se razvija i putem diversifikacije, koja moZe biti srodna
— nastaje kad kompanija raste integracijom ili pripajanjem firmi iz raznih,ali srodnih industrija, i nesrodna
— podrazumeva da se kompanija razvija pripajanjem ili integracijom firmi iz raznih i nesrodnih industrija.
Mnoge kompanije koriste kombinaciju ovih pristupa za razvoj.

e Strategija stabilnosti — Ovo je strategija korporativhog nivoa bez znacajnih promena. Primeri
ove strategije obuhvataju stalno opsluzivanje istih klijenata, istim proizvodima ili uslugama,
odrzavanje svog udela na trzistu, kao i odrzavanje iznosa prihoda od investicija. lako moZze biti
¢udno da organizacija ne Zeli da se razvija, postoje odredeni periodi kada njeni resursi,
sposobnosti i sustinska kompetentnostdosezu do samih limita, tako da bi proSirenje njenih daljih
poslova moglo da ugrozi njen bududi uspeh.

e Strategija obnavljanja — Ova strategija se koristi prilikom reSavanja orgnizacionih slabosti koje
dovode do pada poslovnih rezultata kompanije. Postoje dve glavne strategije obnavljanja, a to
su: strategija ogranienja i strategija zaokreta. Strategija ogranicenja je kratkoroCna strategija
obnavljanja koja se koristi u situacijama kada problemi poslovanja nisu tako ozbiljni. Strategija
zaokreta je strategija obnavljanja u situacijama kada su problemi organizacije mnogo kriticniji. U
sluéaju primene obe strategije obnavljanja, menadzeri smanjuju troSkove i vrde prestruktuiranje
organizaciopnih poslova.

b) Strategija poslovnog nivoa — Michael Porterov okvir konkurentskih strategija

Strategija poslovnog nivoa podrazumeva utvrdivanje nacina na koji ¢e jedna organizacija biti konkurentna
na odredenom trzistu. Konkurentska prednost je ono po emu se izdvaja jedna organizacija, tj. njena
izrazita razliCitost koja proizilazi iz suStinske kompetentnosti organizacije. Kvalitet moze biti nacin
kreiranja odrzive konkurentske prednosti jedne organizacije, pa zbog toga mnoge kompanije primenjuju
koncepte menadzmenta kvaliteta. Michael Porter je autor modela industrijske konkurencije - model ,pet
faktora® koji predstavlja najéeSc¢e koriS¢eno sredstvo prilikom ispitivanja konkurentskog okruzenja koje
opisuje kroz pet osnovnih konkurenskih faktora. To su :

1. Ulazne barijere — Faktori kao Sto su ekonomija obima, lojalnost brendu i potreban kapital,
utvrduju koliko je lako ili teSko novim konkurentima da se ukljuce u odredenu oblast poslovanja.

2. Pregovaracka snaga kupca — Faktori kao Sto je broj klijenata na trZistu, informacije o klijemtima
i postojanje alternativnih proizvoda odreduju nivo uticaja koji kupci imaju u odredenoj oblasti.

3. Pregovaracka snaga dobavljata — Faktori kao Sto je stepen koncentracije dobavljaca i
raspolozivost alternativnih inputa odreduju obim moc¢i koju dobavljai imaju u odnosu na
kompanije u odredenoj oblasti.

4. Opasnost od proizvoda i usluga supstituta — Faktori kao Sto su promene cena i lojalnost
kupaca odreduju stepen do kojeg su Klijenti spremni da kupe alternativni proizvod.

5. Intenzitet rivalstva medu konkurentima u jednoj privrednoj grani — Faktori ako Sto je stopa
industrijaskog rasta, rastuca ili opadajuéa potraznja i razlike izmedu proizvoda , odreduju koliko
Ce biti intenzivan konkurentski rivalitet medu kompanijama koje su trenutno u okviru jedne oblasti.

Kako bi jedna kompanija prevazisla i savladala ovih pet faktora ona moze koristiti jednu od tri genericke
strategije. To su: strategija opSteg vodstva u troSkovima, strategija diferencijacije i strategija fokusa.

Strategija opsSteg vodstva u troSkovima. Ova strategija bazirana je na stvaranju pozicije niskih troSkova
u odnosu na konkurente, a nalaze upravljanje odnosima u celokupnom lancu vrednosti jedne kompanije,
s cillem da se u svakom segmentu ovog lanca smanjuju troSkovi.
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Vodstvo u troSkovima zahteva skup medusobno povezanih taktika koje ukljuCuju sledece:

- Agresivnu konstrukciju kapaciteta visokog nivoa efektivnosti,

- Energi¢no smanjenje troSkova u skladu sa iskustvom,

- Cuvrstu kontrolu troskova i reZijskih troSkova,

- lzbegavanje kreditnih raCuna kupaca,

- Svozenje na minimum troSkova u svim aktivnostima firminog lanca vrednosti.
Da bi postigla uspeh, kompanija koja se odluCi za ovu strategiju mora zadobiti paritet na bazi
diferencijacije u odnosu na konkurenciju. Paritet na osnovu diferencijacije dozvoljava lideru u ceni da
svoju prednost u ceni direktno pretvori u profit koji je viSi od konkurentskog.

Potencijalne zamke strategije opSteg vodstva u troSkovima su:

e Prevelika usmerenost na jednu ili nekoliko aktivnosti iz lanca vrednosti — Kompanije moraju
poklanjati paznju svim aktivhostima u lancu vrednosti kao bi upravljale svojim ukupnim
troSkovima. Menadzeri su Cesto skloni da prave velike rezove u operativnim toSkovima,
zanemarujuci viSegodisSnje troSenje na kapitalne projekte, ili odlu¢e da srezu troSkove prodaje i
marketinga, a proizvodne troSkove ostave netaknute. Menadzeri treba da ispitaju sve aktivosti
lanca vrednosti, ukljuujuéi i odnose medu njima, posmatrajuci ih sve ravnopravno.

e Svi rivali imaju zajednicki input ili sirovi materijal — Kompanije koje se takmiCe u ovoj strategiji
osetljive su na porast cene u faktorima proizvodnje, a samim tim i manje su sposobne da
nesmetano nastave rad u slu€aju porasta cena , jer ¢e se klijenti lako odli¢iti za saradnju sa
konkurentima koji imaju nize cene.

e Strategija se moZze lako imitirati — Jedna od Cestih zamki ove strategije jeste to Sto se strategija
kompanije mozZe sastojati od aktivnosti stvaranja vrednosti, koje je lako imitirati.

¢ Manjak pariteta po osnovi diferencijacije — Kompanije koje teze da ostvare prednost putem ove
strategije moraju postici nivo pariteta po osnovi diferencijacije.

¢ Umanjenje prednosti troSkova kada klijenti steknu pristup podacima o cenama — Posredstvom
Interneta obim i koliina informacija o formiranju cena i strukturi toSkova postaje sve dostupnije
klijentima.

Srategija diferencijacije. Ova strategija podrazumeva da kompanija ili poslovna jedinica stvori proizvode
ili usluge koji su jedinstveni i vredni, Sto zapravo podrazumeva naglasak na karakteristikama za koje
,hema cene” i za koje ¢e svaki kupac rado platiti viSe. Diferencijacija moze imati sledece oblike®

e karakteristike proizvoda,
usluge klijentima,
mreZa dilera,
prestizni ili brend imidz,
tehnologija,
inovacija.
Mnoge kompanije uspeSno prate strategiju diferencijacije i tako uspevaju da se dopadnu veoma
zahtevnom i probirlivom segmentu trziSta, nudeéi mu proizvode sa odlicnim imidZzom i jakom
brendovskom identifikacijom.
Diferencijacija pruza zastitu protiv napada rivala jer lojalnost brendu smanjuje klijentovu osetljivost na
cenu . Osim toga, diferencijacija omoguc¢ava kompanijama viSe marze, Sto im pomaze u borbi protiv
dobavlja¢a. Ona smanjuje i mo¢ kupaca i obezbeduje lojalnost kupaca, pa su kompanije manje ugroZzene
i od supstituta.

T~ ~ ~ 1 1. . . . ~
Dess,G.G./Lumpkin,G.T./Eisner, A.B.: Strategijski menadzment, Data Status, Beograd 2007., str.169
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Potencijalne zamke strategije diferencijacije su:

e Jedinstvenost koja nema vrednost — Zadatak ove strategije jeste proizvodnja jedinstbenih
proizvoda ili usluga koje klijenti visoko cene. Nije dovoljno samo biti drugaciji.

e SuviSe diferencijacije — Kompanije mogu ulagati napore da ostvare odredene kvalitete koji su na
visem nivou od onoga Sto klijenti Zele. Na taj na€in kompanija postaje lak plen konkurenata koji
proizvode prikladan nivo kvaliteta i prodaju ga po niZoj ceni.

e SuviSe visoka premijska cena — Klijenti mogu da Zele da kupe proizvod, ali ih odbija cena koja je
premijska u odnosu na cene konkurenata.

o Diferencijacija koja se lako imitira — Resursi koji se mogu lako imitirati ne mogu da vode stvaranju
odrzive prednosti. Kompanije mogu da streme strategiji diferencijacije i ¢ak da je postignu, ali ona
se moze pokazati uspeSnom samo u jednom vremenskom periodu, jer se dobijene prednosti
gube usled imitiranja.

e Slabljenje brendovske identifikacije kroz proSirenje proizvodne linije — Kompanija moze oslabiti
svoj brend imidz ako proizvodnim linijama dodaju proizvode ili usluge nizih cena i slabijeg
kvaliteta, Sto moze doprineti kratkoroénom povecanju prihoda, ali opasnosti vrebaju na duze
staze.

e Kupci i prodavci mogu imati drugaciju percepciju diferencijacije — Kompanije moraju da shvate da,
iako dozivljavaju svoje proizvode kao diferencirane, njihovi klijenti te iste proizvode mogu videti
kao obi¢nu robu Siroke potrosnje.

Strategija fokusa. Ova strategija podrazumeva da komapnija paznju usmeri prema ograni¢enim
proizvodnim linijama, segmentima potroackog tela ili geografski ciljnim trzistima. Cvrsto opredeljenje za
strategiju fokusa treba da rezultuje postizanjem prednosti ili kroz diferencijaciju ili kroz stav prema vodstvu
u troSkovima.

Ova strategija bazira se na izboru uskog konkurentskog polja, a kompanija koja je sledi konkurentsku
prednost postiZze tako Sto se u potpunosti posvecuje odabranom trZziSnom segmentu.

U fokusu troSkova, kompanija tezi da ostvari prednost troSkova u odabranom trziSnom segmentu. U
fokusu diferencijacije, kompanija pokuSava da se diferencira unutar ciljnog dela trziSta. Obe varijante
oslanjaju se na to da ponude usluge bolje od Siroko rasprostranjene konkurentske ponude i to u uskom
segmentu trziSta koje je kompanija odabrala. Fokus troSkova eksploatiSe razlike u ponaSanju troSkova u
nekim segmentima, dok fokus diferencijacije eksploatiSe posebne potrebe kupaca u ostalim segmentima.

Potencijalne zamke strategije fokusa su:

o Opadanje prednosti troSka unutar uskog segmenta trziSta — Prednosti fokusne strategije troSka
mogu biti prolazne, ako su prednosti troSka ugrozene i padaju tokom vremena.

e Strogo usmereni proizvodi i usluge su takode podlozni borbi sa novim u€esnicima trZisne
konkurentske utakmice i pokuSajima imitacije — Kompanije koje se opredele za strategiju fokusa
mogu uzivati privremene prednosti jer odabiraju male niSe u kojima gotovo da nemaju rivale.
Medutim, njihove prednosti mogu biti kratkog veka, jer rivali mogu dodi i izvrSiti invaziju na nihovu
trziSnu niSu.

¢ Kompanije mogu postati suviSe fokusirane da bi zadovoljile potrebe kupaca — Kompanija koja

pokuSava da stekne konkurentsku prednost putem strategije fokusa moZe imati suviSe
specijalizovan proizvod ili uslugu.
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c) Strategija funkcionalnog nivoa

Strategija funkcionalnog nivoa podrzava strategiju na nivou biznisa. Kompanije koje poseduju
tradicionalna funkoionalna odeljenja, kao Sto su proizvodnja, marketing, ljudski resursi, istrazivanje i
razvoj i finansije, treba da se prilagode sustinskim ciljevima strategije poslovnog nivoa. To u praksi znaci
viSi ili nizi stepen organizacione transformacije svake funkcionalne celine.

2.3.3. Novi pravci u organizacionim strategijama

Strategija u novom okruzenju mora podrazumevati tehniku e-poslovanja, usluge klijentima i inovacije.
Strategija primene e-poslovanja. Tehnika e-poslovanja nudi mnoge prednosti organizacijama, kako
samo kroz e-trgovinu, tako i kroz celokupno e-poslovanje. Kori8¢enjem Interneta kompanija moze kreirati
bazu podataka u koju zaposleni mogu da udu dodirom na tipku pilo kada i bilo gde; pretvoriti klijenta u
saradnika koji saraduje i pomaZe da se dizajnira, testira i lansira novi proizvod; izbec¢i poslove papirologije
u odredenim segmentima kao $to su popunjavanje izvestaja o rashodima i kupovina; promeniti prirodu
brojnih radnih zadataka u c&itavoj organizaciji. Danasnje okruZenje preko Interneta pruza menadzZerima
mnoge mogucnosti da kreiraju strategije koje mogu pomodéi organizacijama za postizanje konkurentske
prednosti.

Strategija usluga klijentima. Ova strategija podrazumeva pruzanje klijentima onoga Sto zele, Sto je
glavni aspekt ukupne marketinSke strategije jedne organizacije. Pored ovoga, veoma vazna strana ove
strategije jeste komunikacija. Menadzerima je potrebno da znaju Sta se klijentima svidelo a Sta nije u
procesu kupovine — od trenutka njihove interakcije sa zaposlenima do iskustva sa pravim proizvodom ili
uslugom. Medutim komunikacija nije jednosmerna. Veoma je bitno da se omogudi klijentima da znaju sta
se deSava u organizaciji, Sta bi moglo da utice na odluku o slede¢oj kupovini. Postojanje efektivhog
sistema komunikacije sa klijentima je vazna strategija pruzanja usluga klijentima. Pored svega ovoga
bitna je i svest organizacije o znacaju pruZanja usluga klijentima, &to je povezano sa obukom zaposlenih
da pruze izuzetne usluge. Investicija u obuku zaposlenihuvek je vazan element za uspeh kompanije.
Strategija inovacija. Fokus ove strategije ne mora biti samo na radikalnim novim proizvodima, vec on
moze da ukljuCuje i primenu postojece tehnologije za neku novu upotrebu. Organizacije se prilikom
sprovodenja ove strategije mogu odluditi za jedan od sledecih koraka: nauc€no istrazivanje, razvoj
proizvoda ili unapredenje procesa proizvodnje, sve u cilju postizanja boljih poslovnih rezultata i
komkurentnosti.

2.4.Marketing kao poslovna strategija

Kada govorimo o marketing strategiji, govorimo o procesu kojim jedna organizacija pretvara svoje
poslovne ciljeve i poslovne strategije u marketinSko delovanje. Analiza relevantnih faktora, iz okruzenja
marketing strategije ukazuje da je osnovni cilj poveéavanje produktivnosti postojecih aktivnosti.

2.4.1. Strategija pozicioniranja

Razvoj strategije pozicioniranja odvija se kroz viSse meduzavisnih faza. U praksi je uobiajeno sledecih
Sest faza (Nickels, 1978):

1. utvrdivanje potreba i Zelja odabranih trZzidnih segmenata;

2. analiziranje beneficija koje nudi privredni subjekat u odnosu na konkurente koji su prisutni na
istim trziSnim segmentima;

3. utvrdivanje koje su beneficije najznacajnije a koje su najmanje znacajne za dati trziSni segment;

4. istrazivanje benificija koje se nude od konkurenata i kako trziSni segment reaguje na njihovu
ukupnu ponudu;

5. prilagodavanje “paketa ponude” na nacin da se Sto viSe iskoriste beneficije koje su pozeljne za
dati trziSni segment;
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6. promovisanje “paketa ponude” privrednog subjekta kako bi se kreirao imidZ i razumevanje u
odnosu na odabrane trziSne segmente;
Odredivanje ciljeva razvoja privrednog subjekta zavisi od usvojene marketing strategije, odnosno od
strategije istraZivanja i razvoja. Primena strategije pozicioniranja u praksi dozivljava razli€ite varijetete, pa
se moze govoriti o viSe razli€itih strategija kao Sto su:

Strategija penetracije (realizuje postojece proizvode na postoje¢em trzistu);
Strategija razvoja trziSta (realizuje postojece proizvode na novim trzistima);
Strategija razvoja proizvoda (realizuje nove proizvode na postojec¢im trzistima);
Strategija diversifikacije (plasira nove proizvode na postojecim trzisStima -ofanzivna):
a) Strategija horizontalne diversifikacije (zasniva se na istom trzistu i istoj tehnologiji;
b) Strategija koncentricne diversifikacije (zasniva se na povezanosti sa dosadasnjom
tehnologijom ili dosadasnjim trzistem);
c) Konglomeratska (nepovezana) diversifikacija (gubi se slicnost sa dosadasnjom
tehnologijom i trziStem);
Strategija vertikalne integracije (zasniva se na integraciji sa srodnim granama u istoj delatnosti).

2.4.2. Uloga interneta u relizaciji marketing strategija

Znacaj upravljanja informacijama za marketing strategiju privrednog subjekta, ogroman je u savremenoj
trziSnoj privredi. Neki od bitnih razloga za analizu relevantnih faktora su:

informaciona eksplozija,
rastu¢a kompleksnost poslova i okruzenja privrednog subjekta,
rast privrednog subjekta,
rastuca brzina dono3Senja odluka,
skracenje Zivotnog ciklusa proizvoda,
primena modelskog pristupa u upravljanju marketingom (npr. cene, promocija, distribucija i dr.),
e KkoriScenje prednosti nove informati¢ke tehnologije.
Pri tome se uloga informacionog sistema, u obezbedivanju osnove za povecavanje marketinske
produktivnosti opisuje kao uredno (metodi¢no) saopStavanje propisanih podataka, odnosno informacija
potrebnih za'":

analizu plasmana proizvoda (usluga),
analizu u¢esca na trzistu,
analizu distribucije,
analizu troSkova i profita,
analizu performansi prodajne operative,

e analizu efikasnosti ekonomske propagande.
Cinjenice govore a analiti¢ari isti¢u postojanje jedne svetski rasirene speci¢ne globalne trzi$ne strukture
podvodeci je pod pojmom nove ekonomije ili ekonomije mreze (Network Economy) gde se internet
ekonomija (Internet Economy) javlja ujedno i kao posledica i kao uzrok. Globalizacija svetske privrede
ogleda se izmedu ostalog i kroz globalizaciju interneta kao univerzalne alatke koja je unela revoluciju u
nacin poslovanja. Kljuéno je da se shvati ali i prihvati da je elektronsko poslovanje ne samo realnost,
nego i nuznost. Nerazumevanje i nesprihvatanje ove €injenice moze samo da znaci zaostajanje u razvoju
- hacionalne ekonomije, drustvene zajednice, poslovnih aktivnosti privrednog subjekta itd.
Internet i marketing se danas nalaze u neraskidivoj i Evrstoj vezi. Za oCekivati je da ¢e njihov medjusobni
odnos u buduénosti biti jos sloZeniji i kompleksniji iz razloga Sto se u logici i jednog i drugog pristupa
nalazi isti faktor - Covek. U slucaju Interneta to je umrezeni pojedinac kao faktor komunikacije po

Y uk,D.J., Marketing research, Prentice-Hall Engle Wood Cliffs, New York, 1974., str.89
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sopstvenoj Zelji, a u slucaju marketinga konkretni pojedinac kao potrosac sa sopstvenim karakteristikama,
moguénostima i navikama.

Ta dimenzija je nit koja ih povezuje buduci da je u oba slu€aja re€¢ o stvaranju interaktivnog odnosa.
Internet omogucava direktnu, interaktivhu vezu korid¢enjem tehnoloskih prednosti kompjuterske mreze
dok je sustina marketing koncepta omogucéavanje izbora proizvoda i usluga u skladu sa potrebama,
zahtevima i moguénostima konkretnih potrosaca, odrzavanjem stalne veze putem marketing aktivnosti
kompanije - od istraZivanja i razvoja adekvatnog proizvoda i kanala distribucije do propagandnih i PR
kampanja. Digitalna era je samo stvorila tehnoloSke uslove a Internet kao medij otvorio prostor za
praktiéno marketing delovanje interaktivhog tipa, usmereno na potrosace ne kao grupu sliénih pojedinca,
vec¢ na potro$aca kao pojedinca.

U tom smislu Internet se pokazao kao mocno sredstvo koje moze da posluzi marketing orijentisanim
organizacijama, kako u razvijanju novih programa i efektivnijem opsluzivanju potrosaca, tako i efikasnijem
ostvarivanju sopstvenih ekonomskih i marketing ciljeva. Koris¢éenje mogucnosti Intreneta u razvijanju
koncepta marketinga (Internet Marketing) je izraz prihvatanja specificnosti koje donosi online pristup za
razliku od tzv. off-line ili tradicionalnog pristupa. Zato pod pojmom Internet marketinga podrazumevamo
tzv. online marketing koji se odnosi na sprovodjenje marketing zamisli koris¢enjem javne medunarodne
kompjuterske internet mreze (za raziku od koriS¢enja u iste svrhe niza komercijalnih online mreza
baziranih na pretplati). Sustinske odlike marketing koncepta ili kljucni principi marketinga i u ovom slucaju
ostaju isti: stvaranje vrednosti za potroSace, postizanje konkurentske ili posebne prednosti i usmeravanje
i fokusiranje ciljeva, resursa i napora kompanije na strateSkoj osnovi. Novi kvalitet koji prvenstveno unosi
internet umreZavanje u marketing kontekst jeste ve¢ pominjana interaktivnost - direktan odnosno
neposredan kontakt potroSa¢a i marketing orijentisane organizacije u isto vreme (real-time). Stoga
fenomen Intreneta sa stanovista njegove primene u okvirima sopstvenog marketing koncepta svake
organizacije treba posmatrati pre kao revoluciju u komunikacionom nego u tehnoloSkom kontekstu.

Znacaj Interneta za marketing polazi od toga da je re€ o savremenoj tehnologiji koja omogucava prenos
informacija na specifiCan nacin. lako kori§¢enje Interneta za potrebe marketinga podrazumeva uzimanje u
obzir Sirokog spektra tehnoloskih pitanja, ne dozvoliti da tehnologija definise marketing strategiju.
Integrisanje interneta u organizaciju zahteva izuzetno pazljiv pristup, strateSko postavljanje koncepta i
planiranje. Imati sopstveni sajt, ¢ak i visoko profesonalno uradjen, nije dovoljno kao Sto uspesno
uklju€ivanje na internet u kontekstu marketing pristupa ne podrazumeva i ne iscrpljuje se samo
raspolaganjem dvema kriti¢nim aplikacijama (e-mail i web). Ako je to i moglo biti dovoljno pre u pocetnoj
fazi afirmacije Interneta, sada viSe ne vaZzi takav pristup - poznat kao "tu sam i oni ¢e do¢i" ("build it and
they will come approach”).

Ne treba ispustiti iz vida da je Internet marketing samo savremeni oblik prakse direktnog marketinga koji
se postavlja, planira i odvija u online okruzenju (internet mreza). Direktni marketing kao modalitet off-line
marketing prakse ima veoma dugu i bogatu istoriju - po€ev od li€ne prodaje (face-to-face selling), prodaje
putem poste (direct-mail marketing) i kataloSke prodaje do telemarketinga, TV prodaje (direct-response
television marketing) ili prodaje putem specijajnih masina-aparata (kiosk marketing). S druge strane, ovi
tradicionalni (off-line) modaliteti direkthog marketinga uglavhom su usmereni na tzv.transakcioni
marketing koncept i po tome imaju samo deo karakteristika koje odlikuju online marketing praksu u okviru
Internet marketinga. Stoga, Internet marketing, zbog svoje inherentne interaktivnosti zasnovane na
istovremenosti (real-time), prevazilazi ogranienja transakcionog marketing modela i bazira se na
savremenijem modelu relacionog marketinga (CRM-Continuing Relationship Marketing) koji je primereniji
funkcionisanju savremenog trzista.

Osnovu svake uspesne marketing strategije €ini uspeSno marketing planiranje pa je to sluéaj i kod

Internet marketinga kao modaliteta online marketinga svake organizacije koja Zeli da se uklju¢i u
savremene trzisne i tehnoloske tokove.
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Tri su osnovna elementa marketing plana kao osnova izgradjivanja Internet marketing strategije:

o web marketing elementi

o elementi ostalih internet marketing aplikacija (non-web internet marketing)

e online/off-line marketing sinergija (non-internet marketing)
Web kao multimedijalni deo prisustva na mreZi koji se moze videti pomoc¢u pretrazivackih programa
(browser), predstavlja komponentu realizacije online marketing napora i ne moze se poistovecivati sa
internet marketingom. Web marketing elementi omoguc¢avaju samo deo aktivnosti u zavisnosti od tezista
internet marketing strategije. Pored weba i ostali elementi internet marketinga imaju znacajnu ulogu jer
koris¢enje ovog medija podrazumeva ne samo promocione aktivnosti ili online prodaju veé prvenstveno
izgradivanje online veza i pogodnosti za posetioce ili one kojima je namenjeno internet angaZovanje.

Sustina je u izgradivanju sopstvene online mreze oko adrese i tom cilju sluzi niz aplikacija - po€ev od
koriS¢enja e-mail programa za elektronsku poStu i e-mailing lista, do formiranja ili okupljanja raznih
intresnih grupa kreiranja sopstvenih elektronskih izdanja (newsletters) itd.

Vazan aspekt izgradjivanja internet marketing strategije je ostvarivanje pune sinhronizacije i integracije
online i off-line marketing aktivnosti. Koncepcijski, integrisano delovanje jedino i daje ukupne pozitivhe
rezultate, Sto znali da uspostavljanje balansa ima znafajno mesto bez obzira Sto se tezZiste moze
pomerati sa jednog na drugi oblik marketing prisustva.

Definisanje internet marketing strategije zavisi od ciljeva koji se Zele postici u online marketing naporu (pri
¢emu se podrazumeva sinhronizovanost sa offline marketing aktivnostima). To je u direktnoj vezi sa
vrstom programa ili proizvoda odnosno usluga, profilom sajtova na koje je usmerena ciljna grupa
potroSaca, ali i sa pretpostavljenim oCekivanjima u pogledu sadrzaja online prisustva. Stoga se i razikuju
internet marketing strategije u zavisnosti od toga koja se organizacija pojavljuje na mreZi. Drugim re€ima,
jednodimenzionalno definisanje marketinga i marketing strategije na internet mrezZi nije moguce jer je
prisutno viSe kategorija organizacija koje sprovode svoje online aktivnosti: jedne koriste Internet u
komunikacione svrhe, druge radi online prodaje(e-commerce), treCe nude niz razli€itih usluga drugima
(content site), a Cetvrte su usmerene na omogucéavanje funkcionisanja mreze (ISP, portal site).

2.4.3. 4C internet marketing strategija

4C Internet marketing strategija, osmisljena 2003. godine(www.esd.rs/magazine), jeste konceptualni
model koji obuhvata i povezuje elemente direktnih efekata online nastupa sa elementima brendinga na
Internetu. Vecina stru€njaka iz oblasti Internet marketinga slaze se sa konstatacijom da efikasan nastup
kompanije na Internetu podrazumeva primenu svih klasi¢nih saznanja iz oblasti marketinga. U tom
kontekstu se i marketinSka aktivhost na Internetu mozZe posmatrati kao premestanje proizvoda ili usluga
od proizvodaCa do potroSaca, koris¢enjem Interneta kao sredstva promocije, prodaje, ili kanala
distribucije.
Model 4C se zasniva na tzv. Cetiri stuba marketinga, a to su:

1. CONTENT (sadrzaj),

2. CLICKSTREAM (putanja korisnika),

3. COMMUNICATION (komunikacija) i
4. CONVERSION (konverzija).

U sustini, bitan je kvalitetan nastup firme na internetu, a da bi postojali direktni efekti online nastupa,treba
obratiti paznju na ova 4 elementa.

Sadrzaj (Content). Osnovu kvalitetnog online nastupa predstavljaju: kvalitet sadrzaja na web-sajtu,
njegova postavka, organizacija i koncepcija. Klju¢ uspeha je originalan koncept, a jedinstveni sadrzaj
ostvaruje Zeljeni cil].
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Putanja korisnika (Clickstream). Kada se formira nastup na Internetu (web sajt), trebalo bi da se
posmatraju sve akcije posetioca prezentacije (od toga odakle je doSao,kuda se kretao po sajtu,i kuda je
sa njega otiSao). Tako se moze unaprediti interakcija sa potencijalnim korisnikom. Precizna anliza
dogadaja koji se odnose na online nastup predstavlja najjaCe oruZje interneta kao poslovnhog medijuma.

Komunikacija (Communication). Kada potencijalni kupac pristupi web sajtu, na osnovu sadrzaja i
putanje korisnika moguce je upravljati komunikacijom. Npr. strategijom pristupnih stranica sajta (landing
pages), korisnik nakon pronalazenja sajta na nekom pretraZzivacu i pristupa istom, dobija sadrzaj koji je
prilagoden upravo klju¢nim re€ima koje je trazio.Interaktivnost sa potencijalnim korisnikom treba da bude
cilj komunikacije na web sajtu.

Konverzija (Conversion). Kada se prethodna tri elementa ostvare na kvalitetan nalin moguce je
precizno izracunati direktne efekte nastupa (konverzija posetilaca sajta u korisnike). Cilj ovog elementa
online marketin8ke strategije jeste unapredenje stepena konverzije, koriScenjem razli€itih interaktivnih i
klasi¢nih metoda marketindke komunikacije.

W.I.S.E. model predstavija varijaciju 4C Internet marketing strategije.
Drugi nacin opisa najvaznijih elemenata Internet marketinga posebno naglasava vidljivost na
pretrazivacima. Ovaj model razvijen je kao popularan podsetnik u radu sa klijentima. Njegove osnovne
komponente su:

Web Site Content - kreiranje kvalitetnog sadrzaja web sajta;

Interactivity — ostvarivanje interaktivnosti sa potencijalnim korisnikom;

Search Engines Visibility — strategija ostvarivanja vidljivosti na pretrazivanjima;

Effectiveness — postizanje kvalitetnih efekata unapredenjem stepena konverzije.

4C i W.I.S.E. modeli predstavljaju pokusaj da se na praktiCan nacin predstave izazovi savremenih
potreba za unapredenjem prodaje kori&¢enjem Interneta u poslovne svrhe
(http://mww.esd.rs/magazine).
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2.5. Osnovne odlike marketing miksa

Kljuéna marketing aktivhost kompanije jeste upravljanje marketing miksom. Marketing miks podrazumeva
Cetiri osnovna elementa (tzv. 4P ). proizvod (product); cena (price); promocija (promotion) i distribucija
(place). Kada govorimo o uslugama i usluznim privrednim subjektima, upravljanje marketing miksom nosi
sa sobom dodatni izazov koji proizilazi iz jedinstvenih karakteristika usluga.

2.5.1. Specificnosti usluga u odnosu na proizvode

Postoje Cetiri klju€ne karakteristike po kojima se usluge izdvajaju u odnosu na materijalne proizvode i
koje ée biti predstavljene u tekstu koji sledi.

1.

3.

Neopipljivost — Ciste usluge se ne mogu okusiti, dodirnuti, videti ili omirisati pre nego sto se
kupe. Usluga predstavlja delo, performansu ili napor, a ova njena karakteristika za kupca
predstavlja teSkocu, jer je on ne moZe proceniti pre kupovine. Neopipljivost takode znaci da
kupac ne moZe da poseduje uslugu, ve¢ on plaéa njemo koriséenje ili izvr8enje. 1zazov za
usluzne kompanije jeste pronalazenje opipljivih pokazatelja kvaliteta usluge.

Nedeljivost — usluge se istovremeno proizvode i koriste, Sto je u suprotnosti sa fizickim
proizvodima Koji se proizvode, €uvaju i distribuiraju preko posrednika pre nego Sto se kupe i
upotrebe. Kupac u svojoj percepciji kvaliteta u obzir uzima samu kompaniju, tj. zaposlene, njihov
pristup i odnos u samom procesu pruzanja usluge, pa su izbor,obuka i nagradivanje osoblja koje
ima direktan kontakt sa kupcima od sustinske vaznosti.

Varijabilnost — utiCe na kvalitet usluga, 5to znatno otezava standardizaciju. Varijacije kvaliteta
kod fizickih proizvoda podlozne su ostrijoj kontroli, $to kod usluga nije slucaj, jer njihove mane ne
mogu biti proverene, niti otklonjene tokom konzumiranja. Standardizacija usluga je metod za
reSavanje problema varijabilnosti.

Prolaznost — upotreba usluge se ne moze saCuvati za buduc¢nost, pa je zato ovde vazno uskladiti
ponudu i traznju. Jedan od problema koji se ovde mozZe javiti jeste traznja na vrhuncu, a
nedovoljna ponuda. Traznja moZe da se uravnotezi preko diferenciranja cena koja ima za cilj da
navede kupce da posete usluznu firmu tokom perioda slabe traznje. Stimulacija traznje u
periodima zatiSja postize se reklamiranjem posebnih dogadaja (npr. vikendi za golf, upoznavanje
sa istorijskim znamenitostima, itd.). Sistem rezervacija se moZze iskoristiti za kontrolu maksimalne
traznje i moze pomodi pri zameni termina.
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2.5.2. Marketing miks usluga

Marketing miks usluga predstavlja produzetak okvira 4P, jer su, zbog specifi¢nih karakterisitika usluga,
ovde prisutne tri dodatne varijabile ( ljudi, fizicka sredina i proces) koje stvaraju miks od 7 P (people,
physical environment and process). Potreba za ovim produzetkom proizilazi iz visolog stepena direktnog
kontakta izmedu firme i kupca, €injenice da je proces davanja usluge u velikoj meri vidljiv, kao i iz
istovremene proizvodnje i upotrebe.

1.

Proizvod — kao $to je ve¢ navedeno, usluga je neopipljiva, $to znaci da se kupci usluga
suoCavaju sa vecim stepenom rizika prilikom odabira usluge, pa su zato tri elemnta
produzenog marketing miksa-ljudi, fizicko okruzenje i proces- od klju¢nog uticaja na
percepciju kvaliteta kupca.

Promocija — neopipljive elemnte usluga tesko je preneti na kupce, ali ono $to se moze uraditi
jeste predstavljanje opipljivih pokazatelja kupcima na osnovu kojih oni mogu proceniti uslugu.
Uz pomo¢ ogladavanja moze da se predodi i ojaCa imidZ usluge. Usmena komunikacija je
ovde klju€ uspeha, a promocija mora uzeti u obzir dominantnu ulogu koju ima li¢ni kontakt u
procesu odlucivanja stimulisanjem usmene komunikacije. Internom komunikacijom se mozZe
definisati Sta menadzment oCekuje od osoblja (potreba da se oduSevi kupac, nagrade kao
posledice pruzanja odli¢nih usluga). Eksterna komunikacija kojom se opisuje kvalitet usluge,
takode moze uticati na internu, ukoliko ukljuCuje zaposlene i prikazuje kako oni posvecuju
izuzetnu paznju svojim kupcima.

Cena — postoje tri razloga zbog kojih je cena klju¢ni marketinski alat. Prvo, ona moze
posluziti kao indikator percipiranog kvaliteta. Drugo, ona je vazno sredstvo za kontrolisanje
traznje. TrecCe, kljucni kriterijum za segmentaciju traznje je osetljivost na cenu. Neki kupci su
spremni da plate mnogo veéu cenu od drugih. Vreme se Cesto koristi da se segmentiraju
kupci koji su osetljivi na cenu i oni koji to nisu.

Distribucija — kanali distribucije za usluge Cesto su direktniji nego za fizicke proizvode. Ovde
se zapravo misli na direktan kontakt sa usluznom kompanijom ili sa njenim agentom. Agenti
se koriste kada usluzna kompanija ne moze da pruzi kupcima dovoljno Sirok izbor sadrzaja.
Pronalazak interneta doveo je do toga da direktni kontakti sa usluznom kompanijom postanu
sve ucCestaliji.

Ljudi — kvalitet usluge je neraskidivo povezan sa kvalitetom davaoca usluge. Osoblje neke
firme ima klju¢ni uticaj na percepciju kvaliteta kupca. Marketing ima vaZzan zadatak da
unapredi kvalitet usluge koju pruzaju zaposleni i da nadgleda njihov u€inak. Bez obuke i
kontrole, njihov u€inak &esto varira, $to dovodi do varijabilnog kvaliteta usluge. Polazna tacka
u ovom procesu jeste pravilan izbor ljudi, potom obuka, socijalizacija, odrzavanje
motivisanosti i nagradivanje.

Fizicka sredina — ovde se podrazumevaju okruZenje u kome se pruZa usluga i bilo kakvi
opipljivi proizvodi koji olakSavaju performanse i pruzanje usluga. lzgled usluznog objekta
moze da bude rezultat kompromisa izmedu potrebe za efikasnos¢u i marketinsle teznje da se
efektivno usluZzi kupac.

Proces — odnosi se na procedure, mehanizme i protok aktivnosti na osnovu kojih se pruza
usluga. Odluke o procesu u velikoj meri utiCu na to kako se usluga isporucuje kupcu.
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3. Bankarsko poslovanje u Srbiji

Jos od nastanka banaka pa do danaSnjih dana, ostaje da je kvalitet upravljanja poslovanjem banke a danas i
upravljanje bankarskim rizicima, jedna od primarnih karakteristika bankarskog poslovanja. Deregulacija finansijskih
trziSa, globalizacija bankarskog poslovanja i sve oStrija konkurencija dovele su do smanjenja profitne marze,
odnosno do manjeg prostora za ostvarivanje profita po osnovu klasiCnih bankarskih poslova. Stoga su
dva esencijalna cilja vazna u vezi sa savremenim bankarstvom, a to su: sigurnost i profit.

U prethodne Cetiri, a posebno u poslednjoj deceniji, doslo je do bitnih promena u regulaciji bankarskog poslovanja,
8to je uslovilo i promenu klasi¢nog tipa i oblika organizovanja banaka.Specijalizacija kao osnovni kriterijum za
organizovanje oblika bankarske delatnosti postepeno se napusSta i ustupa mesto univerzalnosti kao
preovladavajuc¢em obliku organizovanja bankarskih institucija. Ovim se pojacava konkurentska borba i sve je teze
ostvariti zadovoljavajucu stopu profita. Uslovi koji su do pre dve decenije bili relativno stabilni u duzem periodu, ¢ak
i po nekoliko godina, sada su podloZni brzim promenama, kako godidnjim tako mese¢nim, nedeljnim, pa ¢ak i
dnevnim. Banke su u takvim uslovima izloZzene dejstvu mnogobrojnih rizika, Sto zahteva strategijski pristup
poslovanju. To znaci da banke moraju imati viziju sopstvenog razvoja i brzo donositi poslovne odluke. Odluke
moraju uvazavati buduci razvoj dogadaja, racionalno koriS¢enje resursa i organizovano upravljanje korporativnim |
portfolio rizicima. MenadZzment banke u ovakvim uslovima postaje klju¢ni factor uspeha.

U poslovnoj saradnji sa bankama u svetu domace banke moraju imati zadovoljavajuéi bonitet, Sto se dokazuje
certifikatom prvorazredne medunarodno priznate revizorske agencije. To nije lako ispuniti u uslovima promena kad
se ,,vojnicki" reCeno, “mora u hodu gadati pokretna meta”. Opstanak, profitabilno poslovanje i razvoj u uslovima
obavljanja bankarskih poslova sa sve veéim rizikom (viSe vrsta i Sira podrucja rizika), znanje i vestina upravljanja
rizikom, sposobnost preduzimanja veéih rizika tj. ulazak u poslove sa visokim rizicima i, istovremeno, sposobnost
spreCavanja da do rizika dode otkrivanjem ranih simptoma rizika i sposobnost smanjenje gubitaka zahtevaju visok
nivo kvaliteta menadZment tima za upravljanje bankom i rizicima, koji danas postaje kriti¢ni faktor.

SadasSnje vreme u nasoj privredi je joS uvek vreme tranzicionih promena. To zahteva novu poslovnu filozofiju i novi
pristup reSavanju poslovnih problema u bankama i procenu poslovnih rizika pre ulazenja u pojedine poslovne i
finansijske poduhvate. Svaka bankarska institucija, bez obzira na svoju veli€inu i lokaciju, predstavlja poslovni
entitet koji se bori da: poveca svoju zaradu-profit, stabilizuje svoj rast | razvoj i poveéa svoje uéedce na trziSu. Ove
cilieve je u proSlosti bilo znatno lakSe ostvarivati nego danas. U privredi danas, kada je viSe povezana sa globalnim
trZistima nego sa lokalnim i regionalnim, naglo se povecava operativni i finansijski rizik za banke svih veli¢ina i u
svim situacijama.

Spora kretanja na trzistu su proSlost. Danasnje uCestale promene traze od menadzment tima banke znanja,
sposobnosti i vestine da se ostvari profit u svim preduzetim poslovnim poduhvatima. Kao rezultat ovih pa i drugih
kretanja, postepeno se suzava tradicionalni prostor zarade i profita za banke. Zbog toga, nije znac¢ajno samo
upravljati rizikom na nivou banke, ve¢ i u svakom njenom funkcionalnom delu, pa i svakom bankarskom poslu.
Danas viSe nego ikada do sada, ostvarivanje zadovoljavaju¢e stope povrata sredstava za banku i za akcionare
traze od banke visokih performansi da:

» kontroliSe troskove, i
» daima konzistentno dobar menadzment.

Sustina strategije u banci nije viSe pitanje da li treba preduzeti rizik ili ne, ve¢ koliki rizik banka moZe preduzet
polaze¢i od strategijskog pristupa poslovanju — plasmanu (ulaganju) sredstava radi ostvarenja profita. Podjednaku
vaznost dobija i strategija izlaska banke iz nekog loSeg posla. MenadZzment banke treba da se sve viSe oslanja na
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profesionalnost u poslu, zasnovanu na savremenom agresivhom marketingu, strategijskom planiranju,
finansijskom menadZmentu, savremenoj tehnologiji i upravljackom informacionom sistemu.

Proces tranzicije banaka je po¢eo 2001.g. kada je na domacem trZidtu postojalo blizu 90 banaka. 1zgubljeno
poverenje u bankarski sistem tokom prethodne decenije uzrokovano nemoguc¢no$¢u podizanja devizne Stednje,
hiperinflacijom, gubitkom gotovo u celini dinarske Stednje, gubitak dinarske i devizne Stednje u piramidalnim
bankama. Shodno tome, strategije rekonstrukcije bankarskog sistema su imale za cilj: vracanje poverenja u
bankarski sistem, stvaranje trajno profitabilnih banaka, brzo | efikasno restrukiuiranje u ‘jednom potezu’,
utvrdivanje realnog bilansa stanja | bilansne strukture banaka, angazovanje inostranih finansijskih institucija u
procesu restruktuiranja i privatizacije banaka. Kljuéni faktori za ostvarivanje ove strategije su bili; unutrasnja
politicka podrska, opsta ekonomska situacija u zemlji, finansijska podrska medunarodne zajednice, raspoloZivost
finansijskih sredstava za ove namene, dosledna primena pravnog i instucionalnog okvira za likvidaciju, itd.

Neke banke su likvidirane, ukljuCujuci Cetiri velike (Beogradska banka, Beobanka, Jugobanka i Invest banka), neke
su pripojene drugima, a ostale privatizovane. Danas u Srbiji posluje 38 banaka. Strane banke, u zavisnosti od
nacina na koji su usle na nase trziste, delimo na greenfield i ostale strane banke. Greenfield banke su banke diji
nacin ulaska nije bio kupovina neke domace banke, ve¢ su direktno otvorile svoje predstavnistvo u Srbiji a zatim i
poslovnice (Raiffeisenbank, Hypo-Aplpe-Adria Bank, HVB Bank, Societe Generale Bank i Pro-Credit Bank).

Od kraja 2004.godine ulazak stranih banaka na nase trZite se vezuje za kupovinu domacih banaka u drzavnom ili
privatnom vlasnistvu (Banca Intesa, Alpha Bank, EFG Eurobank, National Bank of Greece, Erste Bank, Laiki Bank,
Volksbank, Credit Agricole Group, Piraeus Bank i dr.).

Lo$ menadZment i slabi lideri vode u probleme banku, loSe strategijske i takticke odluke je mogu kostati bankrota.
Kvalitet menadZzmenta je u: nacinu rukovodenja, uspesnoj kontroli faktora uspeha banke, primeni marketing
koncepcije, upravljanju informacijama, primeni savremene tehnologije, razvoju inovacija proizvoda i usluga,
konkurentskoj bazi troSkova, upravljanju rizikom, strategijskom planiranju | adekvatnosti kapitala.
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4. Poslovanje Privredne banke Beograd a.d. pre usvajanja strategijskog plana
razvojai promene lidera

Ulaskom stranih banaka na trziste od 2004. godine, konkurencija postaje veoma jaka i treba joj se
suprotstaviti. Poslovanje Privredne Banke a.d. u godini 2004. i 2005. ne moZe da konkuriSe na trzistu i
pokazije nedovoljne rezultate za ostvarivanje profita. Banka nema otvorene kreditne linije za plasiranje
kredita ve¢ finansira kredite samo iz svojih izvora $to u odnosu na plasirana sredstva konkurentnih
banaka u tom trenutku nije dovoljno da opstane na trzistu.

Banka posluje sa samo u ekspoziturama na teritoriji Beograda dok ostale banke Sire mreZzu ekspozitura
na teritoriji Srbije. Takode, Banka nema marketinSke ideje i ne ulaze sredstva u oglasavanja i
pojavljivanje u medijima ¢ime ne moze da konkuriSe na trziStu gde se novootvorene banke bore za prvo
mesto u medijima.

Rezultati poslovanja Banke su nezadovoljavajuci $to pokazuju sledeéi podaci:

Bilans uspeha Banke na dan 31.12.2005. godine

BILANSUSPEHA

(u hiljadama dinara) 2005. 2004.

PRIHODI | RASHODI REDOVNOG POSLOVANJA

Prihodi od kamata 299.214 310.864
Rashodi kamata -87.708 -86.274
Dobitak po osnovu kamata 211.506 224.590
Prihodi od naknada i provizije 203.993 186.714
Rashodi naknada i provizije -43.205 -33.271
Dobitak po osnovu naknada i provizije 160.788 153.443
Neto prihodi od kursnih razlika 21.580 38.126
Ostali poslovni prihodi 298.582 169.123
Prihodi od promene vrednosti imovine i obaveza 117.864 72.559
Rashodi indirektnih otpisa plasmana i rezervisanja -335.139 -224.683
Ostali poslovni rashodi -423.893 -375.611
Rashodi od promene vrednosti imovine i obaveza -22.685 -32.968
DOBITAK PERIODA PRE OPOREZIVANJA 28.603 24.579
Porez na dobit -1.536 1.626
DOBITAK POSLE OPOREZIVANJA 27.067 22.953

Tabela br: 1, Bilans uspeha Privredne banke Beograd a.d. na dan 31.12.2005.
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2005/pg_bu2005.asp, preuzeto dana 23.12.2010. godine
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Bilans stanja Banke na dan 31.12.2005. godine

BILANS STANJA nadan 31.12.2005. godine

(u hiljadama dinara)

AKTIVA

Gotovina i gotovinski ekvivalenti

Depoziti kod Centralne banke i hartije od vrednosti koje se
mogu refinansirati kod centralne banke

PotraZivanja za kamatu i naknadu

Plasmani bankama

Plasmani komitentima

Hartije od vrednosti i drugi plasmani kojima se trguje
Ulaganja u hartije od vrednosti koje se drze do dospe¢a
Uc€esca u kapitalu i ostale hartije od vrednosti raspolozive
za prodaju

Nematerijalna ulaganja

Osnovna sredstva

Ostala sredstva i aktivna vremenska razgrani¢enja
Ukupna aktiva

PASIVA

Obaveze

Obaveze prema bankama

Obaveze prema komitentima

Obaveze za kamate i naknade

Obaveze po osnovu hartija od vrednosti

Obaveze iz dobitka

Ostale obaveze iz poslovanja

Rezervisanja

Ostale obaveze i pasivha vremenska razgrani¢enja
QOdloZene poreske obaveze

Ukupne obaveze

Kapital

Akcijski i ostali kapital

Rezerve

Rezerve iz dobiti teku¢eg perioda za identifikovane gubitke
Nerasporedena dobit teku¢eg perioda

Ukupan kapital

Ukupna pasiva

Vanbilansne evidencije

2005. 2004.
1.492.474 1.107.902
637.093 181.973
16.390 21.439
431.322 303.714
1.662.978 1.739.354
72.955 -
131.547 160.516
1.867 1.901
1.236 4.722
248.918 223.518
21.207 15.703
4.717.987 3.760.742
157.239 57.101
3.435.624 2.652.778
10.363 8.492

- 115

30.398 11.485
44.541 16.674
2.819 4.337

465 289
3.681.449 2.751.271
970.986 950.450
29.643 29.643
6.137 8.842
29.772 20.536
1.036.538 1.009.471
4.717.987 3.760.742
2.744.890 1.832.031

Tabela br. 2. Bilans stanja Privredne banke Beograd a.d. na dan 31.12.2005.

Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2005/pg_bs2005.asp, preuzeto dana 23.12.2010. godine
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5. Implementiranje strategijskog plana razvoja i postavljanje novog lidera u
Privrednoj banci Beograd a.d. 2006. godine

Novi menadzment se usmerava ka agresivnijem nastupu na trZiStu sa ciljem da se unapredi asortiman i
kvalitet proizvoda i usluga, postigne znacajniji rast obima poslovanja i veée trZidno ucesée, kao i da se
modernizuje i unapredi korporativno upravljanje i korporativna kultura Banke.

U tom smislu organi Banke u julu mesecu usvajaju nov Strategijski plan razvoja za trogodisnji period
2006-2008. U septembru mesecu otpolinje proces reorganizacije Banke sa usvajanjem
nove Organizacione strukture i Sistematizacije radnih mesta. U oktobru mesecu, posle usaglaSavanja sa
odredbama novog Zakona o bankama, Banka dobija nove organe upravljanja i nov raspored rukovodecih
radnika. U decembru mesecu uspesSno je zavrSena implementacija novogsveobuhvatnog IT
sistema pracenja poslovnih aktivnosti banke. Uspostavljaju se nove procedure rada i vrSe se pripreme za
otpocinjanje rada novih filijala u unutrasnjosti Srbije u 30 gradova.

5.1. Bankarski sektor u Srbiji 2006. Godine

Pored institucionalnog jaCanja Banke, postignuti su i znacajni rezultati u porastu obima poslovnih
aktivnosti.

Tokom 2006.god doSlo je do dalje promene u vlasnikoj strukturi banaka, do njihovog ukrupnjavanja i
koncentracije. U bilansnoj sumi celokupnog bankarskog sektora Srbije (13 mird EUR krajem III kvartala
2006.) na banke u vec¢inskom vlasnistvu stranih lica odnosi se 72%, odnosno 19 banaka; na banke u
veéinskom vlasniStvu domacih lica odnosi se 8% tj. 9 banaka i na banke u vecinskom vlasnistvu
Republike Srbije 20% tj.10 banaka. Strane direktne investicije u bankarskom sektoru su doprinele
povecanju raspolozivih izvora finansiranja u Srbiji i uticale su na dalje povecanje efikasnosti bankarskog
sektora. Paralelno sa konsolidacijom banaka ja¢ala je i konkurencija, Sto je imalo za posledicu poveéanje
ponude bankarskih proizvoda i usluga po sve povoljnijim uslovima. Pet banaka sa najve¢im trziSnim
uceScem predstavlja 50% bankarske industrije.

U 2006.godini je usporen rast kreditnih aktivnosti bankarskog sektora, zahvaljujuéi restriktivnim merama
monetarne politike. U periodu I-IX 2006. ostvaren je porast kreditnog portfolija od 97 mird.RSD (stopa
rasta 21%), odnosno prose¢no mesecno 10,8 milijardi din. (12,5 milijardi din. u 2005. i 7,5 milijardi din.u
2004.god.) ito™:

- krediti stanovniStvu beleZe prose€ni mesecni rast od 5,9 mird.din., (u 2005. g. 5 mird.din.)

- krediti privredi beleze prosecni mesecni rast od 4,9 mird.din., (u 2005. g. 7,5 mird.din)

Rast ukupnog depozitnog potencijala za prvih devet meseci 2006.god.iznosio je 121 mlrd din. ili 25%.
O vracanju poverenja u domace bankarstvo, govori €injenica da je Stednja gradana premasila nivo od 3,2
milijarde evra u 2006. godini.

Devizne rezerve naSe zemlje su protekle godine udvostru€ene i prelaze 12 milijardi dolara.
Strane direktne investicije beleZe rekord od 3,1 milijarde EUR ili 4 milijarde USD.

81zvor: http:/www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg_2006.asp?lng=sr preuzeto dana 12.11.2010. god
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5.2. Razvoj strategijskog plana i ostvareni rezultati u 2006. godini

Paralelno sa nastojanjima da poveca postojeCi kreditni portfolio, banka je posebnu paznju poklonila
unapredenju njegovog kvaliteta sa ciliem da se, pre svega, smanji ucesSc¢e akcionara-duznika u njemu.
Kao rezultat navedenih aktivnosti, ostvareno je smanjenje u¢eS¢a akcionara duznika sa 70% sa pocetka
2006. godine na na ispod 40% na kraju godine. Ova aktivhost, kao i nastojanje banke da podigne kvalitet
kreditnog portfolija na kraju godine, putem naplate dospelih dugovanja i potrazivanja od klijenata sa
slabijim rejtingom, uzrokovala je pad plasmana u toku decembra 2006. godine

Kao rezultat nove organizacije poslovanja kojom su objedinjeni poslovi sredstava u odvojeni profitni

centar, u toku poslednjeg kvartala 2006. godine pocelo je kontinuirano pracenje ostvarenih rezultata po
ovim poslovima. Iz tog razloga, i ostvareni rezultati ovoga sektora su prezentovani po razli€itim
aktivnostima u istom periodu.

U toku 2005 godine PBB nije imala na raspolaganju kreditne limite i linije odbrene od strane drugih
banaka. U drugoj polovini 2006. godine, imajuéi u vidu zna€aj obezbedivanja ovakve vrste podrsSke za
opStu efikasnost poslovanja i konkurentnost banke na trzistu, novi menadzment je nastojao da paralelno
sa informisanjem korespodentskih banaka o promenama u strategiji i poslovanju banke, obezbedi od njih
navedene pogodnosti.

Kao rezultat ovih aktivnosti, banka je uspela da obezbedi sledece linije od drugih banaka:

(UM EUR)
NAMENA trade MM FX cross-border UKUPNO
finance
LHB Frankfurt 2 2 2 6
NLB Trst 2 2
AMEX SAD 0,5 0,5 0,5 1,5
SVEGA 2,5 2,5 2,5 2 9,5

Tabela br. 3: Kreditni limiti i kreditne linije od stranih banaka
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg_2006.asp?Ing=sr preuzeto dana 12.11.2010. god.

U istom periodu, banka je zapocela proceduru sa vise medunarodnih finansijskih institucija sa ciljem
pribavljanja dugoroc€nih kreditnih linija,koje bi se koristile za dugoroéno kreditiranje klijenata banke, pre
svega malih i srednijih preduzeca i gradana. Oc¢ekuje se povoljan rezultat ovih aktivnosti u aranzmanima
sa slede¢im institucijama: EAR, EIB, DFEP i EFSE. U skladu sa svojim strategijskim planom, banka
nastoji da obezbedi iz navedenih izvora kvalitetna sredstva za dugoro€no finansiranje u obimu od
najmanje 20 M EUR (mada bi se realizacijom napred navedenih aranZmana mogao obezbediti i znatno
veci volumen sredstava).

Poslovna aktivnost u sektoru bazira se na kontinuiranom razvoju odnosa sa klijentima kroz pruzanje
kvalitetnih bankarskih usluga obavljanjem:

- poslova prikupljanja Stednih uloga (namenskih i nenamenskih, dinarskih i deviznih, po videnju
i oroCenih);

- poslova kratkoro€nog i dugoro¢nog kreditiranja (krediti po teku¢im racunima, gotovinski i
potroSacki krediti, stambeni krediti);
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- poslova sa platnim karticama (debitne i kreditne, domace i medunarodne);
- pruzanje usluga platnog prometa (domaceg i medunarodnog);
- usluge elektronskog bankarstva.

5.2.1. Otvaranje novih ekspozitura i obuka zaposlenih

Razvoj mreze filijala Sirom Srbije, kao i modernizacija ve¢ postoje¢e mreze u Beogradu omoguéice
povecanje u€eS¢a Banke na trZiStu i doprinece ostvarenju strateskih ciljeva

Banka je u 2006. godini potpisala ugovore o dugoro€nom zakupu poslovnog prostora u slede¢im
gradovima: Jagodina, Paracin, Kragujevac, PoZarevac, KruSevac, Smederevo, Leskovac Subotica,
Loznica, Sabac, Ni3, Gornji Milanovac, Novi Sad i Kikinda.

Pri odabiru poslovnog prostora postovani su sledeci standardi:

1. da se poslovni prostor nalazi u peSackoj zoni ili uZem centru grada, kao i da u blizini ima obezbeden
parking prostor;

2. da povrsina objekta bude do 150 m’® na jednom nivou, 5to bi omogucilo da se tipski opremi i obezbedi
jednak nivo kvaliteta proizvoda i usluga, na svim lokacijama;

3. da objekti svojom opremom i dizajnom omoguce i pospeSe proaktivne oblike prodaje (uklanjanje
staklenih pregrada izmedu klijenata i sluzbenika banke, obezbedivanje adekvatnog prostora za
razgovor sa klijentima kao i njihovo unifikovano opremanje odgovarajuéim propagandnim
materijalom);

4. da se obezbedi automatsko obavljanje svih operativnih transakcija uz njihovo on-line povezivanje sa
centralnim IT sistemom banke;
5. da se obezbedi poslovanje po principu 24x7 opremanjem svake filijale sa bankomatom, a po potrebi i

noénim trezorom
U toku 2007. godine aktivnost sektora bi¢e usmerena ka jacanju klijentske baze, putem:
- razvoja poslovne mreze, Cime ¢e se omoguciti Banci da obuhvati kompletno trziste Srbije;

- segmentacija klijenata koja ¢e doprineti
0 unapredenju i razvoju kreditnog portfolija;
0 povecavanju aktivnosti platnih kartica, uz uvodenje novih internacionalnih kartica i Sirenje
akceptantske mreze;
0 kontinuiranom razvoju novih proizvoda i " paketa" proizvoda;
0 povecanju broja klijenata po depozitnim poslovima.

- dalje usavrSavanje kanala prodaje — kroz poslovnu saradnju sa drugim privrednim subjektima,
razvoj koris¢enja e-bankinga.

U septembru 2006. godine doneti su opsti akti Banke o unutrasnjoj organizaciji i sistematizaciji radnih
mesta, kojim je organizacija poslova i funkcija uspostavljena na savremen nacin uz poStovanje principa
internacionalne bankarske prakse. Prema novoj organizaciji do kraja 2006. godine izvrSen je raspored
zaposlenih na poslove sa posebnim ovlad¢enjima i odgovornostima i druga rukovodeéa radna mesta.
Tokom 2007. god. izvrSi¢e se raspored zaposlenih po funkcijama-poslovima po prioritetu znacaja za
dalje ostvarivanje ukupne reorganizacije Banke.

U okviru postizanja bolje obuéenosti zaposlenih za izvr8avanje poslova i zadataka, vrdeno je interno i
eksterno usavrSavanje radnika:
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- Banka je po prvi put organizovala internu obuku zaposlenih u drugoj polovini godine sa ciliem
njihove edukacije o savremenom marketinSkom nastupu i predstavljanju Banke, kao i o
savremenom nacinu obavljanja kreditnih i drugih funkcija Banke, oceni kreditne sposobnosti
klijenata i upoznavanju sa na ,nacelima i metodolijom private banking“. Obuku-edukaciju su vrsili
strani eksperti iz oblasti bankarstva i marketinga.

- Eksterna edukacija je vrSena upucivanjem zaposlenih u asocijacije koje se bave profesionalno
obukom zaposlenih, odnosno usavrSavanjem i sticanjem znanja. Banka je 81 zaposlenog uputila
na potreban oblik stru¢nog usavrSavanja-treninga. Zaposleni su obucavani iz oblasti finansija i
racunovodstva (7 zaposlenih), sticanja znanja iz oblasti trgovanja na berzi i upravljanja hartijama
od vrednosti (4 zaposlena). Sestoro zaposlenih usavr3avalo je znanja iz poslova operacija,
deviznog poslovanja, swift-a. Petoro zaposlenih usavrSavalo je znanje iz oblasti rizika. Zaposleni
su takode upucivani na savetovanja povodom usaglaSavanja sa Zakonom o bankama i drugim
propisima, obezbedenju potraZivanja, prodaji proizvoda Banke. Zaposleni u IT su inovirali znanja,
odnosno usavrSavali se na kursevima-treninzima angaZzovanjem specijalista.

- Radi usavrSavanja znanja engleskog jezika, kao preduslova za efikasno izvrSavanje poslova i
daljeg razvoja Banke, zaposleni su upuceni da u organizaciji koja je ovlaséena za vrsenje
edukacije, steknu odgovarajuci nivo znanja. U toku 2006. godine 31 zaposleni je organizovano
pohadao kurseve engleskog jezika .

5.2.2. Reorganizacija u strukturi Banke i unapredenje informacionih tehnologija

U septembru mesecu usvojen je novi koncept unutrasSnje organizacije Banke i u vezi sa tim uradjen je
novi Pravilnik o unutrasnjoj organizaciji Privredne banke Beograd a. d. Time su stvoreni uslovi za:
profitabilno poslovanje; bolju tehnoloSko-funkcionalnu povezanost poslova; efikasniju medjusobnu
koordinaciju unutar Banke; primenu savremenih metoda i sredstava rada i sistematsko unapredjenje
tehnologije rada; punu zaposlenost radnika i maksimalno koriS¢enje novih stru€nih znanja i radnih
sposobnosti, te efikasno rukovodjenje, koordinaciju, kontrolu i nadzor nad vrSenjem poslova i zadataka.U
toku 2007. godine aktivnosti u ovoj oblasti bice usmerene ka pracenju i daljem unapredenju
funkcionisanja unutraSnje organizacije Banke i Sirenju postojeCe poslovhe mreze na celoj teritoriji
Republike Srbije.

Znacajna aktivnost odvijala se na izradi uputstava za rad i procedura poslovanja €ija potreba je proisekla
iz novog modela organizacije Banke, kao i iz zakonskih propisa, potrebe unapredjenja kvaliteta
poslovanja Banke, kao i koordiniranog funkcionisanja svih organizacionih delova Banke. U 2007. godini
intenziviraCe se aktivnost na unapredjenju utvrdjenih procedura poslovnih aktivnosti i podizanje kvaliteta
obavljanja pojedinaénih poslova i operacija.Pored navedenog, kao permanentna aktivnost, odvijaju se
poslovi u vezi podrSke drugim sektorima u razvoju i planiranju novih proizvoda .

U okviru nove organizacione strukture Banke koja je stupila na snagu 01. oktobra 2006. godine formiran

je Sektor za upravljanje rizicima Ciji je zadatak pracenje zakonodavne i druge regulative, standarda i
pravila struke u vezi sa rizicima, odnosno izrada predloga politike upravljanja rizicima, uspostavljanje
procedura za identifikovanje, merenje i procenu rizika kao i kontrola adekvatne primene politika,
procedura i metodologija za upravljanje rizicima.

U Banci je uspesno zavrSena realizacija projekta zamene Informacionog sistema Banke. Uvedeno je u

primenu novo IT reSenja integralnog informacionog sistema Banke («BIS» firme PEXIM). Naime,
izvrSena je potpuna zamena aplikativnog reSenja, serverskih komponenti sistema i zamena
komunikacijske infrastrukture data centra.

Postavljeno je potpuno novo aplikativno reSenje firme Pexim za bankarsko poslovanje. Napravljen je
kvalitativan skok kako u organizaciji i kvalitetu baze podataka tako i u celokupnom funkcionisanju
Informacionog sistema u punom on-line rael time rezimu rada.Trenutno je faza stabilizacije sistema koja
se odvija bez uticaja na performanse i na produktivnost Banke.
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Pored toga u 2007. godini odvijace se aktivnosti na implementaciji i koriS¢enju Sistema za izvestavanje
(«MIS») Integralnog sistema za poslovno odluCivanje («CRITESYS»), Integralnog sistema poslovne
inteligencije za banke («TEZAURI») firme PEXIM.

U 2006. godini na intranet sajtu Banke omoguéena je prezentacija svih usvojenih procedura, uputstava i
drugih dokumenata za rad organizacionih delova Banke. U 2007. godini nastaviée se aktivnosti, u
koordinaciji sa drugim organizacionim delovima, na prezentaciji i uspostavljanju prava pristupa, zastiti
pristupa pojedinacnim dokumentima na intranet sajtu Banke.

Pored redovnih tekuéih aktivnosti raCunovodstvenih operacija u 2006. godini zna€ajan napor ucinjen je u
Cetvrtom kvartalu u prevodenju Glavne knjige i analitickih dnevnika u jedinstveni sistem
raCunovodstvenog pracenja svih oblika poslovanja Banke, tokom implementacije novog IT reSenja
integralnog informacionog sistema Banke («BIS» firme PEXIM).

Time su stvoreni uslovi za modernizaciju tj. podizanje tehnoloSkog nivoa obrade svih vrsta podataka,
odnosno pouzdano i efikasno izveStavanje kako organa upravljanja Banke, akcionara, tako i narodne
banke Srbije, kao centralne monetarne institucije i kontrolnog organa.

Revidirane su racunovodstvene politike i procedure, sa pratec¢im pravilnicima i izvréeno je uskladivanje
sa novim Zakonom o racunovodstvu i reviziji i novim Zakonom o bankama.

Revidiran je Godisnji Plan Banke i otpoCelo se mese¢nim planiranjem-budzetiranjem obima aktivnosti po
proizvodima i biznis sektorima (Corporate, Retail i Treasury) i striktnim praéenjem izvrSavanja planiranih
cilieva , €ime su izvrSene pripreme za jo§ dosledniju primenu budZetiranja poslovne politike u
2007.godini.

Pored tehnoloSkih preduslova, obezbedjenih novim IT reSenjem integralnog informacionog sistema
Banke, u 2006. godini stvoreni su i organizacioni i kadrovski preduslovi za kontinuirano pracenje tekucih
izmena propisa za izradu i elektronsku dostavu izveStaja Narodnoj banci Srbije. Zna€ajna aktivnost na
planu izrade izveStaja prema Narodnoj banci Srbije krajem 2006.g. odnosila se na izmenu i
prilagodjavanje, kao i blagovremenu dostavu izvesStaja u skladu sa novim odlukama Narodne banke
Srbije. U 2007. godini intenzivirace se aktivhosti usmerene ka izveStavanju prema organima upravljanja
Banke i medjunarodnim finansijskim institucijama — kreditorima Banke.

5.3. Trzisno ucéesScée Banke

PBB banka na kraju €etvrtog kvartala poslovanja belezi rast trziSnog u¢esca i bolji rang u svim bilansnim
kategorijama. Naveée trziSno uCeS¢e Banka ima u kategoriji "profita”, $to je jedan od indikatora
profitabilnosti Banke.

Rang PBB TrziSno ucéesS¢e |[Rang PBB TrZiSno ucesce
Bilansnha pozicija 39 banaka PBB 37 banaka PBB

10 2006 0 2006 I/O 2006 V0 2006
[Bilansna suma 31 0.57 % 26 0.73 %
[Plasmani klijentima |33 [0.38 % 32 [0.46 %
[Depoziti od klijenata |28 [0.57 % 25 0.64 %
[<apital 36 [0.79 % 25 1.19%
[Profit 20 [0.76 % 19 1.21%

Tabela br.4- Izvestaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2006. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg_2006.asp?Ing=sr preuzeto dana 15.05.2010. god.
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5.4. Poverenije klijenata — koris¢enje postojecih i novih proizvoda Banke

Platne kartice

Banka u ponudi sadrZi debitne platne kartice za pla¢anje u zemlji i inostranstvu kao i za podizanje

gotovine na bankomatima.

Debitne kartice br.kartica br.kartica Index
31.12.2005. 31.12.2006.

DinaCard 7146 7824 109%
Visa Electron 49 260 530%
Visa Classic 188 296 157%

Visa Gold 9 31 344%

Visa Business 0 75 7500%

Ukupno 7392 8486 115%

Tabela br.5 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2006. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg_2006.asp?Ing=sr preuzeto dana 15.05.2010. god.

Takode, Banka nudi klijentima i kreditnu karticu za korid¢enje sredstava u zemlji kao i za podizanje

gotovine na bankomatu.

Tabela br. 6 - IzveStaj o poslovanju Privredne
Banke Beograd AD za 2006. Godinu
lzvor: http://www.pbb-

banka.com/sr/fr2006/pg 2006.asp?Ing=sr

. . br.kartica br.kartica
Kreditne kartice | 51 15 500s. | 31.12.2006. | M9
DinaCard 3047 4445 146%
Ukupno
3047 4445 146%

preuzeto dana 15.05.2010. god
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Depoziti klijenata Banke

Stanje depozita klijenata Banke na dan 31.12.2006. godine prikazano je u sledecoj tabeli u mil. dinara:

Stanje Plan | Index | Stanje Index | Stanje Neto Index | Index | Index
31.12.2005. | za 32 30.09.2006. | 5/2 31.12.2006. | porast | 7/2 7/3 7/5
20086. (7-2)
1 2 3 4 5 6 7 9 10 11 12
Banka 157 173 110 265 240 627 470 399 362 237
Komitenata 3.436 4.200 | 122 4.629 135 5.246 1.810 | 153 125 113
- pravnih lica 2.156 2.610 | 121 3.289 153 3.576 1.420 | 166 137 109
- fizickih lica 1.280 1.590 | 124 1.340 105 1.670 390 130 105 125
UKUPNO DEPOZITI | 3.593 4.373 | 122 4.894 136 5.873 4.090 | 163 134 120

Tabela br. 7 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2006. Godinu

Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg_2006.asp?Ing=sr preuzeto dana 15.05.2010. god.
Najveci rast u 2006. godini beleZe depoziti banaka, koju su skoro 4 puta veéi u odnosu na pocetak
godine. Slede depoziti pravnih lica sa stopama rasta od 66%, dok su depoziti fizi¢kih lica porasli za 30%.

5.5. OglaSavanje u medijima i sponzorstva

Privredna Banka Beograd ad je u 2006. godini sponzorisala mnoge humanitarne, sportske, kulturne
manifestacije, kao Sto su’: atletska trka ,Beli kros®, trka oko Avale, modnu reviju ,Luna“, otvaranje 40.
BITEFA. Sponzorisala je i sportske klubove F.K.Partizan, skijaski klub ,Royal“, teniski klub Crvena
Zvezda, Sahovski turnir, zatim izdavanje knjiga ,Pranje novca“, ,Primenjena ravizija u privredi i javnom
sektoru®, ,Oksfordski recnik”, i dr., letnju Skolu ,Espi institut, Fond za doskolovavanje mladih
poljoprivrednika, Crveni krst Srbije, Savez dramskih umetnika, i mnoge druge organizacije, manifestacije,
udruzenja i projekte.

Logo Banke je zadrzao isti izgled kao i predhodnih godina i ne sadrzi slogan:

Slika br. 3 — Logo Banke, lzvor: Interna dokumentacija Banke

Privredna Banka Beograd ad se oglasila 2 puta u asopisu EU Market, 2 puta u dnevnhom listu PRESS.
Ucestvovala je na Sajmu bankarstva 2006.god. u Beogradu, i ima u zakupu 3 light boxa — svetlec¢ih
reklama na banderama u ulici Bulevar oslobodenja.

Tekstovi o Privrednoj Banci Beograd ad su se pojavili 8 puta kao primarna tema u Stampanim medijima i
to u dnevnim listovima: Politika, Pregled, Vecernje novosti, Sportski zurnal, kao i u ¢asopisima Cord,
Ekonomist i EuMarket.

U decembru 2006. je otpocelo pojavljivanje vesti o bitnim dogadajima u elektronskim medijima: E-kapija,
Pristup Banker, Nina media.
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6. Poslovanje Privredne Banke Beograd a.d. u 2007. Godini

Privredna banka Beograd je u 2007. godini nastavila sa realizacijom poslovne i razvojne strategije
utvrdene Strategijskim planom razvoja za trogodisnji period od 2006 — 2008. godine, koji kao
prioritetne ciljeve definiSe: unapredenje asortimana i kvaliteta proizvoda i usluga, rast obima
poslovanja i veCe trziSno uc¢edce, modernizaciju i unapredenje korporativnog upravljanja, tehnolosko i
kadrovsko usavrSavanje.

Poslovne aktivnosti Banke u 2007. godini karakterisSu: finalizacija pregovora i zaklju€ivanje ugovora sa
medunarodnim finansijskim institucijama za obezbedenje dodatnih sredstava iz kreditnih linija,
otvaranje i poCetak rada novih filijala i ekspozitura (otvoreno je 22 ekspoziture u unutrasnjosti Srbije i 2
ekspoziture u Beogradu), rast depozitnih i kreditnih aktivnosti, metodoloSko osavremenjavanje rada
Banke kroz uvodenje i primenu novih procedura i pravila odvijanja poslovnih aktivnosti, kao i
intenzivna edukacija zaposlenih narocito u drugoj polovini godine.

6.1. TrziSno ucesScée Banke

Q3 06 Q4 06 Q107 Q207 Q3 07

Mesto i nziino ucesce PR : Promena : Pramena Promena : Promena : Pramena
u ukupnzzlkt l:::karskom T | T | g T |y Tio | g Mo |

Mesto uc(z/:)ce % Mesto uc(;:)ce % Mesto uc(i;:)ce % Mesto uc(i/:)ce % Mesto uc;/::)ce %
BILANSNA SUMA ¥ 30, 057%| 005%] 26, 073%| 016%| 26. |v DE%| -0.04% 26. |y DB7%| -0.02% 21. 0F3%| 0.02%
PLASMANI KLIJENTIMA | ¥ 32. 0% 00485 32 046%| 005%) 32 0.48%| 0,02% M. | v 045%| -000% 30. 059%|  0.14%
DEPOZITI KLIJENATA | ¥ 28. 0B1%| 008%]) 25 0pd%| 003%| 26, |v 0B2%| -0.07% 21. 0Ba%| 0.03% 28, |V 058%| -0.06%
KAPITAL Y 35 |v O0pd%| -007%| 2. 118%  085%| 25, |w 112%| 0.07% 29, v 100%| -012% 28, |v 030%| -0.10%
PROFIT Y 1. * * 19. 121%  102%) 26, |v 040%| 0.87% 22, |y D27%| 013% 23, |v DOE%| -0.21%

Tabela br. 8 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2007. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2007/pg_2007.asp?Ing=sr preuzeto dana 25.05.2010. god.

Na kraju Ill kvartala 2007. Godine, u odnosu na prethodni kvartal Banka belezi rast trzi€nog u¢esca u
poziciji kategorija: ujupna bilansna aktiva i plasmani klijentima. Od izuzetnog znacaja za Banku je
porast trziSnog u¢edca ,plasmani klijentima“ obzirom da je Banka u ovoj kategoriji zauzimala najslabiju
poziciju u poredenju sa ostalim bilansnim kategorijama.

Na dan 30.09.2007. godine, trziSno u¢eS¢e Banke se poboljSalo u odnosu na isti period godine 2006.
u tri od pet posmatranih kategorija: kapital za sedam pozicija, bilansna suma za 5 a plasmani
klijentima za 2 pozicije. U kategoriji ,depoziti klijentima“ zadrzala se ista pozicija.

Privredna banka Beograd je u toku drugog kvartala 2007. godine zaklju¢ila aranzman sa NBS za
koriS¢enje kreditne linije iz sredstava EIB za finansiranje malih i srednjih preduzec¢a (na rok do 12 godina)
i infrastrukturnih projekata (na rok do 15 godina). Raspolozivi iznos sredstava po ovgj liniji iznosi preko 20
mil. EUR. Istovremeno, zapocCete su aktivnosti na odobravanju koriS¢enja kreditne linije fonda revolving
kredita za kreditiranje privrede (sa rokom koriS¢enja do 5 godina).
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Takode, kao rezultat zapocetih aktivnosti u prvoj polovini 2007. godine u tre€em kvartalu realizovani su
sledeci aranZmani:

Naziv institucije Iznos linije Namena sredstava Rok koris¢enja
EFSE 5 mil. EUR subordinirani kredit 5 godina
EBRD 10 mil. EUR hipotekarno kreditiranje stanovnistva 10 godina
EBRD 2 mil. EUR trade finance finansiranje poslova sa rokom do 180 dana
SVEGA 17 mil. EUR

Tabela br. 9 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2007. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2007/pg_2007.asp?Ing=sr preuzeto dana 25.05.2010. god.

U novembru je Privredna banka Beograd, potpisivanjem ugovora sa NBS uklju¢ena u krug banaka
korisnika tzv. ltalijanskog soft loan-a namenjenog malim i srednjim preduzeéima za finansiranje uvoza
robe i opreme italijanskog porekla.

DEG i KFW su ponudili Banci po € 5 miliona kroz subordinirani kredit ili klasi¢an kredit po potrebi Banke.
KFW je u decembru realizovao ,due diligence” ispitivanje performansi Banke i uvrstio PBB na listu
potencijalnih korisnika ,, energy efficiency” kreditne linije.

Poverenje koje je Banka zadobila od medunarodnih finansijskih institucija je najbolja potvrda pravilno
izvrSenim merama restrukturiranja Banke.

6.2. Razvoj strategijskog plana i ostvareni rezultati u 2007. godini

Racio analiza pokazatelja poslovanja na kraju 2007. godine pokazuje bolju profitabilnost, kroz vecu
vrednost koeficijenta ROE prinos — dobit raspoloziva za raspodelu na prose€an akcionarski kapital
7,55%, kako u odnosu na prethodnu godinu, tako i u odnosu na planirane vrednosti. Profitabilnost
merena prinosom na prosecan ukupan kapital (6,83%) i na prosecnu aktivu — ROA (1,86%) koji su
ostvareni na nizem nivou u odnosu na prethodnu godinu, kao i na planirani nivo za 2007. godinu, ukazuje
na potrebu viSeg obima plasiranja sredstava u 2008. godini u kredite klijentima, odnosno profitabilnije
plasmane.

Banka je u toku cele 2007 godine nastojala da obezbedi dovoljan nivo likvidnosti uz maksimalnu
efikasnost koriS¢enja raspolozivih sredstava.

Kao rezultat navedene strategije Banka je u prva tri kvartala 2007. godine ostvarivala trend smanjienja
uCes¢a gotovine i gotovinskih ekvivalenata u ukupnoj aktivi. Krajem godine, doslo je do naglog porasta
likvidnosti Banke, pre svega kao rezultat zna¢ajne naplate plasmana koji su dospevali u tom periodu.

6.2.1. Otvaranje novih ekspozitura i obuka zaposlenih

U skladu sa usvojenim Strategijskim planom za period od 2006.-2008. godine, Privredna banka Beograd
je tokom 2007.godine realizovala projekat otvaranja novih ekspozitura Sirom Srbije. Od ukupno planirane
33 ekspoziture, Banka je u toku 2007. godine otvorila 24 ekspoziture.

Filijale se nalaze u peSackoj zoni ili uzem centru grada i u blizini imaju obezbeden parking prostor.
Povrsina filijale je do 150 m2 na jednom nivou, $to omoguc¢ava da se tipski opremi i obezbedi jednak nivo
kvaliteta proizvoda i usluga, na svim lokacijama.

Poslovni prostor svojom opremom i dizajnom omogucuva i pospesuje proaktivhe oblike prodaje;

U filijalama je obezbedeno “on-line” obavljanje svih transakcija uz sigurnu i redudantnu vezu sa
centralnim IT sistemom banke;
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Filijale su opremeljene bankomatima, a po potrebi i noénim trezorima, kako bi obezbedili poslovanje po

principu 24x7.

U periodu I-IX 2007. godine, u skladu sa Pravilnikom o sistematizaciji radnih mesta, izvrSeno je

rasporedivanje zaposlenih prema novoj organizacionoj strukturi, tako da su rasporedeni zaposleni u

Sektoru za poslove sa privredom, Sektoru RISK-a, Sektoru poslova sa stanovnistvom, Sektoru

operativnih poslova i IT sistema i Odeljenju servisnog centra.

U poslednjem kvartalu nije bilo dodatnog rasporedivanja, ve¢ premestanja radnika unutar organizacionih

delova.

Radi postizanja opSte uspeSnosti Banke i njenog razvoja Sirenjem poslovne mreze na podrucju

Republike, aktivnost izbora kadrova za potrebe Banke vrdena je na viSe nalina. Potrebe za zaposlenim

reSavane su:

premeStajem zaposlenih prema potrebama posla i sposobnostima zaposlenih (profesionalna

klasifikacija),

- zasnivanjem radnog odnosa sa licem, bez posredovanja organizacije za zapoSljavanje, ili bez
javnog oglaSavanja,

- sprovedenjem postupka zapoSljavanja putem javnog ogladavanja potreba, za poslove u
organizacionim delovima —ekspoziturama u unutraSnjosti. lzvrSen je prijem pripravnika sa
visokom struénom spremom,

- selektovanjem kandidata na osnovu prijava koje su dostavili elektronskim putem, na osnovu
poziva koji je otvoren na sajtu Banke.

Utvrdena je i realizovana procedura zaposljavanja koja podrazumeva psiholoSku proveru kandidata koji
su konkurisali za radna mesta i intervjue sa komisijom koja se formira u zavisnosti od toga za koje radno
mesto se selektuju kandidati.

U skladu sa organizacionim mogucénostima, prate se zaposleni i formira karijerni dosije zaposlenih sa
visokom struénom spremom, koji su identifikovani kao kandidati sa potencijalom da se razviju u vrhunske
kadrove.

Usvojena je i Procedura obu€avanja zaposlenih u Privrednoj banci Beograd. U skladu sa dinamiénim
razvojem Banke, razvija se i program kvalitetne obuke kadrova. Pocetnici prolaze Program za obuku
pripravnika, u kome se na sistemati¢an nacin pripremaju za samostalno obavljanje poslova. U ovoj fazi
razvoja, Program je koncipiran tako da se odnosi prvenstveno na zaposlene koji se pripremaju za rad u
poslovnoj mrezi Banke. Obuka se sastoji iz sledecih celina:

- obuka o procedurama i proizvodima Banke u domenu poslovanja sa stanovnistvom (trening sala),

- obuka o IT sistemu (trening sala),

- obuka na radnom mestu (Salter, kreditno odeljenje),

- provera znanja i detaljna prakticna evaluacija.
Treneri su rukovodioci organizacionih delova u Sektoru poslova sa stanovniStvom. Treneri za obuku u IT
sistemu su iskusni interni treneri i kontrolori korisni¢ke vestine u sistemu.
Radi podizanja opSteg nivoa kompetencija zaposlenih, organizovani su razliCiti programi internih i
eksternih edukacija zaposlenih.
Tokom prvog kvartala, Banka je organizovala internu obuku zaposlenih sa ciljem edukacije i usavrSavanja
na planu marketinSkog nastupa i predstavljanja Banke, hipotekarnog kreditiranja kao i o nacinu obavljanja
drugih funkcija Banke, oceni i poznavanju klijenata, o postupanju u smislu propisa o spre¢avanju pranja
novca i sl. Obuku-edukaciju su vrSili strani eksperti iz oblasti bankarstva i marketinga, kao i zaposleni
Banke.
Organizovana je obuka zaposlenih u Sektoru poslova sa stanovniStvom pod nazivom: Profesionalne
vestine i tehnike prodaje. Evaluacija polaznika obuke (zaposlenih) je pokazala da je sadrzaj obuke
izuzetno koristan i primenljiv.
U saradnji sa International Traiding School, organizovan je program obuke pod nazivom Kurs za
profesionalno Forex trgovanje za 10 zaposlenih.
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U saradnji sa iskusnim stru€njakom za korporativno bankarstvo, organizovan je Kurs kreditne analize.

U sklopu EFSE kreditne linije, organizovana je u saradnji sa Akademijom za bankarstvo i finansije obuka
za uvodenje novog proizvoda Banke: kredita za adaptaciju i rekonstrukciju stambenog prostora. Obuka je
organizovana u dva trening dana, pri ¢emu je prvog dana trening o proizvodu i proceduri, a drugog dana
napredni trening prodaje.

Tokom VII meseca realizovani su intenzivni kursevi engleskog jezika sa programima: Brokersko i
berzansko poslovanje, Quick work intermediate i Quick work pre-intermediate.

Od septembra 24 zaposlenih upuéeno je na kurseve engleskog jezika u trajanju od devet meseci.

U novembru i decembru organizovana je interna obuka zaposlenih u Sektoru poslova sa stanovnistvom.
Zaposleni su najpre upoznati sa novom procedurom i proizvodima Banke u domenu kreditiranja malih
preduzeca i preduzetnika, a potom su organizovani jednodnevni instruktivni sastanci na kojima su, u
manjim grupama detaljnije obradivali postupak kreditne analize i kreditne aplikacije za mikrokreditiranje.

Eksterna edukacija je vrSena upucivanjem zaposlenih u organizacije koje se bave profesionalno obukom,
odnosno usavrSavanjem i sticanjem znanja. Banka je 79 zaposlenih uputila na razli€ite oblike stru¢nog
usavrSavanja, od toga u poslednjem kvartalu 14 u zemlji i 6 u inostranstvu. Zaposleni su obucavani iz
oblasti: upravljanja rizicima, finansija i raCunovodstva, poslova operacija, deviznog poslovanja, ocene
boniteta, unutradnje kontrole i revizije, spreavanja pranja novca, investicionog bankarstva, obezbedenju
potrazivanja, IT.

Programom obuke Profesionalne vestine i tehnike prodaje obuhvacen je, izmedu ostalog, sadrzaj koji se
odnosi na poslovno ponasSanje, vodenje telefonskih razgovora i poslovnu komunikaciju sa klijentima
Banke.

Tokom septembra isporu¢ena je poslovna garderoba za zaposlene.

Pripremljen je Pravilnik komunikacije u PBBad — Kodeks ponaSanja. Pripremljen je Program razvoja
interne komunikacije u Banci.

6.2.2. Reorganizacija u strukturi Banke i unapredenje informacionih tehnologija

U skladu sa usvojenom Procedurom za upravljanje operativhim rizicima obezbedjen je standardizovan
pristup kod identifikovanja postojecih i potencijalnih izvora operativnog rizika, utvrdjeni postupci u vezi
sa formiranjem baze podataka o svim nastalim rizicnim dogadjajima i gubicima po osnovu operativhog
rizika i utvrdjene su obaveze i nadleznosti u vezi sa operativnim rizikom u Banci.

Brzo Sirenje mreze Banke , otvaranje novih ekspozitura i postavljanje ATM-ova po Srbiji je nosilo rizik
smanjenja performansi mreze.Uradjen je redizajn mreze , razdvojeni su finansijske institucije i internet ,
ovo je pored performansi povecalo i nivo bezbednosti mreze. Povecana je brzina mreze prema
ekspoziturima i podignut back up ISDN link, ¢ime je postignuta brza mreza i bezbednost od ispada .
Nedovoljnost zastite od ispada elektricnog napajanja je otklonjen nabavkom i instalacijom agregata ¢ime
je otklonjen i rizik zaustavljanja contiuiteta bisnisa.lzvrSen je upgrade sistemskog softvera na W 2003
platformu. Platforma na radnim stanicama je potpuno promenjena, sa Windows 2000 operativhog sistema
preslo se na windows XP .

U okviru CMS je izvrSena promena procesora i prelazak na novog procesora First Dta. Ovakva
kompleksha promena je zahtevala dobru pripremu i viSemesec€no testiranje i planiranje. Dobra priprema
je rezultirala promenom koja nije uticala na rad Banke na podrudju karti¢arstva.

U okviru elektronskog bankarstva pored dinarskog platnog prometa koji je radio i na po€etku godine,
uspesno su pusteni svi kanali za stanovnistvo kao i devizni platni promet. U toku godine je uradjen novi
dizajn Web sajta Banke . Pored savremenijeg dizajna poseban kvalitet nove prezentacije je i
dvojezi€nost sajta (srpski i engleski). Instaliran je Share Point Portal i po€ela ograni¢ena upotreba ovog
servisa.

41



Zajedno sa Informatikom implementirana je aplikacija za Kadrove. Ova apliakcija sadrzi sve podatke o
zaposlenima u Banci a takodje i potencijalnim kadrovima. U IT-u je izvrSeno povezivanje ove aplikacije sa
IS Banke tako da se u okviru aplikacije nalaze podaci i o raCunima zaposlenih.

Izvrdeno je reprojektovanje i reprogramiranje projekta za praéene materijalnog poslovanja Banke. U ovom
projektu promenjena je Baza podataka (sa DB2 na Sql server ) i nisu evidentirani problemi ni prekidi u
produkciji.

IzvrSena je promena u nacinu komunikacije sa Kreditnim biroom - B2B konekcijom . Ovim nacinom
omogucen je pristup podacima iz Kredithog biroa sa jedne taCke. To je dalo mogénost za automatizaciju
ovog procesa i automatizaciju skorovanja klijenata prilikom odobravanja plasmana.

U ovoj godini izvrSena je implementacija projekta za skorovanje klijenata Critesys i povezivanje u koru
prilikom klasifikacije klijenata.

Kvalitetna baza podataka omogucila je pravljenje Data Warehouse model baze podataka prema modelu
za kvalitativno izve8tavanje i pracenje poslovanja Banka.

Vrlo intenzivna aktivhost odvijala se u pripremi odgovora i informacija o poslovanju Banke i njenim
planovima za buduéi period, tokom ,due diligence® ispitivanja sprovedenog od strane tri renomirane
medunarodne finansijske institucije ( EIB, EFSE i EBRD) u procesu kvalifikacija za odobravanje kreditnih
linija Banci. Zapocete aktivnosti u drugom kvartalu uspesno su realizaovane u tre¢em kvartalu ove godine
kada su Banci odobreni kreditni aranzmani. U €etvrtom kvartalu realizovan je ,due diligence" od strane
KFW u kvalifikacijam za dobijanje kreditne linije sa namenom usetede i efikasnog koriS¢enja energije.

Pripremljene su brojne prezentacije strategije i planova Banke, njene poslovne politike, postignutih
rezultata u restrukturiranju Banke za kontakte sa finansijskim institucijama, potencijalnim institucionalnim
partnerima i klijentima.

Nastavljeno je sa prac¢enjem funkcionisanja unutrasnje organizacije Banke tokom Sirenja poslovne mreze
na celoj teritoriji Republike Srbije u skladu sa StrateSkim planom razvoja Banke za period 2006. — 2008.
godine.

2007.godina je karakteristiCna po intenzivnoj aktivnosti na izradi procedura poslovanja i uputstava za rad
Cija potreba je proistekla iz novog modela organizacije Banke, primenjenog aplikativhog softwera Banke,
zakonskih propisa, potrebe unapredjenja kvaliteta poslovanja Banke, kao i koordiniranog funkcionisanja
svih organizacionih delova Banke. U cilju standardizacije rada usvojena je Metodologija za izradu
procedura za obavljanje poslovnih aktivhosti u Privrednoj banci Beograd a.d. Sve aktivnosti u vezi sa
izradom procedura koordinirane su u okviru Odelenja za organizaciju. Tako su samostalno i u saradnji sa
nadleznim sektorima i odelenjima definisane slede¢e procedure i uputstva u vezi: planiranja i razvoja
novih proizvoda, izrade planova — budzetiranje i prac¢enja izvrSenja planova, identifikovanja povezanih lica
i lica povezanih sa Bankom, rokova prijema i obrade knjigovodstvene dokumentacije, otvaranja i vodjenja
rauna za obavljanje plathog prometa u Zemlji, otvaranja i vodjenja deviznmih raduna rezidenata i
nerezidenata pravnih lica, odobravanja kredita fizickim licima, postupanja Banke po obavestenju NBS o
kreditnoj nesposobnosti Banke, postupanja Banke po prigovorima klijenata, postupanja sa ovlaséenjima
podnetim Banci na overu i naplatu, postupanja sa menicama podnetim Banci na naplatu, nacina
sprovodjenja prinudne naplate sa racuna klijenata, rada Sluzbe za dokumentarno poslovanje, rada
Treasury back office, postupanja kod beckup baze podataka, i rada iBank servisa, kao i za obavljanje
platnog prometa sa inostranstvom; za obavljanje elektronskog platnog prometa u Zemlji i korisni¢ko
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Uputstvo za obavljanje elektronskog platnog prometa u Zemlji; Procedura o odobravanju hipotekarnih
kredita fizickim licima za rekonstrukciju — adaptaciju ili popravku stambenoh prostora i Procedura u vezi
operativnog rizika Banke i mnoge druge.

6.3. Poverenje klijenata — koriscenje postojecih i novih proizvoda Banke
Platne kartice

Zakljuéno sa 31.12.2007. godine broj izdatih debitnih platnih kartica povecao se za 29%, odnosno 2.459
kartica u odnosu na 31.12.2006.godine. Krajem decembra Banka je poCela sa izdavanjem novog brenda
platnih kartica - Master Standard (kreditna platna kartica) i Master card Maestro (debitna platna kartica)
Ciji se efekti ocekuju tokom naredne godine.

Sredinom septembra 2007 godine Banka je uvela novi proizvod Super kreditna Dinu sa procentom
mesecne otplate od 5%. Rezultati uvodjenja novog proizvoda je povecéanje broja kreditnih kartica za 20%
ili za 905 kartica, od Cega je 426 kartica izdato u Cetvrtom kvatralu.

Broj debitnih kartica Index Izdate
1 2 3 4 5 6 7
Dina Card 7.824 8.044 8.926 9.275 9.818 125 1.994
Visa Electron 260 267 276 293 322 124 62
Visa Classic 296 319 315 383 410 139 114
Visa Gold 31 48 58 68 70 225 39
Visa Business 75 126 256 288 322 429 247
Master Standard - - - - 1 - 1
Master Card Maestro - - - - 2 - 2
Ukupno: 8.486 8.804 9.831 10.307 10.945 129 2.459

Tabela br.10 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2007. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2007/pg_2007.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god

Depoziti klijenata Banke

Aktivnost Sektora stanovniStva na pronalazenju novih klijenata, iskazana je povec¢anjem broja kako
dinarskih, tako i deviznih depozita. U odnosu na 31.12.2006. godine broj dinarskih depozita krajem 2007
godine belezi rast od 25%. Stanje dinarskih depozita stanovniStva na dan 31.12.2007. godine beleZi rast
od 18% ili 52,0 mil. dinara u odnosu na kraj 2006. Godine.

Devizni depoziti stanovniStva na dan 31.12..2007. godine dostigli su nivo od 1.831 mil. dinara ili 23,1 mil.
EUR, $to je u odnosu na 31.12.2006.godine vise za 31%, ili 5,4 mil. EUR, dok se broj deviznih racuna
povecao za 56%, odnosno za 5.373 partije. U strukturi deviznih depozita stanovnistva na kraju 2007.
godine u odnosu na prethodnu godinu, doSlo je do promeranja u korist kvalitetnijih izvora, tako Sto je
povecéano uceSce kratkoro€no oroCenih depozita za 18 procentnih poena, odnosno za 546,7 mil. dinara,
na racun uceS¢e depozita po videnju koji su smanjeni za 17 procentnih poena ili za 128 mil. dinara.

U toku 2007. Godine depoziti po videnju pravnim licima zabelezZili su rast od 16,2% dok su u istom
periodu oroceni depoziti porasli za 28%.

Ostvarena kretanja su rezultat nastojanja Banke da koristi samo one izvore koji joj omogucéavaju pozitivhe
margine prilikom plasiranja sredstava. Imaju¢i u vidu da je u posmatranom periodu doslo do pada
referentne kamatne stope NBS, kao bazi¢ne stope pri radunanju cene izvora ( u decembru je zaustavljen
trend pada kamatnih stopa - referentna kamatna stope raste sa 9,75% na 10%) sa jedne strane i pada
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trziSnih kamatnih stopa na plasmane korporativnim klijentima sa druge strane, Banka u uslovima visoke
likvidnosti nije bila motivisana da znacajnije stimuliSe rast depozita.

6.4. ProSirenje poslovanja - novi proizvodi

U decembru 2007 godine, Sektor stanovniStva je prosirio obim poslovanja na odobravanje kredita
preduzetnicima i malim preduzeéima.
Zaklju€no sa 31.12.2007.godine odobreno je :

- okvirnih kredita - minusni saldo po teku¢éem raunu u ukupnom iznosu od 17 mil. dinara, za 43
klijenta, od €ega je iskoris¢eno 9,5 mil. dinara;

- 11 kratkoro¢nih kredita za obrtna sredstva u iznosu od 6,6 mil. dinara;

- 8 dugorocnih kredita za obrtna sredstva u iznosu od 4,4 mil. dinara;

- 5 dugorocnih kredita za kupovinu opreme u iznosu od 3,7 mil.dinara;

- 2 kredita za kupovinu poslovnog prostora u iznosu od 3,7 mil. dinara.

6.5. Ostala proSirenja poslovanja u okviru Banke
6.5.1. Kontrola ekspozitura

U skladu sa usvojenim internim procedurama, a u cilju sprovodjenja Politike uskladjenosti
poslovanja Banke, tokom 2007. godine vrSena je kontrola rada ekspozitura banke. Cil]
kontrole bio je sprovodjenje Zakona o spreCavanju pranja novca u delu popunjavanja
procedure «Upoznaj svog Klijenta «, kategorizacije klijenata, kontrole uspostavljanja
poslovnog odnosa sa novim klijentima,kao i kompletnog sadrzaja dosijea klijenata. O svakoj
kontroli sacinjavani su posebni radni materijali gde je konstatovano €injeni¢no stanje.

6.5.2. Prigovori klijenata

U cilju svodjenja reputacionog rizika na najmanju moguéu meru, saglasno usvojenim procedurama
Odeljenje Compliance , redovno se informisalo o prigovorima klijenata u 2007 godini, kojih je bilo na
nivou Banke ukupno 22 i to za: fizi€ka lica 15 prigovora, a pravna lica 7 prigovora. 17 prigovora, petnaest
za fizi€ka i dva za pravna lica upuéeno preko Sektora stanovnistva i tamo reSeno, pet prigovora za
pravna lica preko Servisnog centra. Sest prigovora je imalo osnovanu primedbu, a ostalih $esnaest je bilo
neosnovano. Svi prigovori su blagovremeno reSeni u skladu sa procedurom, kojom je ova oblast
definisana i odgovori su poslati klijentima. Tri prigovora su upucena preko Narodne Banke Srbije i nakon
reSavanja istih, postupljeno je u skladu sa zahtevima Narodne banke.Prigovori fizickih lica u najvecem
broju slu€ajeva odnose se na obracun revalorizacije kredita i na utvrdjivanje stanja duga kredita.
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6.6. Sponzorstva, oglaSavanja i pojavljivanje u medijima

Privredna Banka Beograd je u 2007. godini sponzorisala mnoge humanitarne, sportske, kulturne
manifestacije, kao Sto su:

Javno snimanje proglasenja sportskih licnosti i dogadaja godine u organizaciji SPORTSKE
GALAKSIJE DOO

Ucesce firme ANKER MO DOO na Sajnmu nekretnina

Seminar ,Customer Service Month* u organizaciji TRIPLE S LEARNING

Brdska trka oko Avale

UdruZenje banaka Srbije — Stampanje i izdavanje knjige ,Sistemi velikih placanja u svetskoj
bankarskoj industriji*

UceSce na turniru ,Luneng kup 2007“ u Kini — Ekipa fudbalskog saveza Beograda,za igrace
rodene 1993.god

Sponzorisanje akcije ,Sah u Skole®

Medunarodna studentska konferencija ,ISWIB 07“ (Medunarodna studentska nedelja u
Beogradu)

Izdavanje knjige ,Sistemi velikih placanja“

Emisija ,Kursna lista“ na RTV Studio B

Sahovski klub Partizan — finansijska sredstva za registraciju

,GRAFICOM UNO DOOQ* - knjiga , Traganje za istinom“ autora novinara i publiciste LjubiSe
Stojiljkovi¢a

Beogradska kulturna mreza Music&more — koncert grupe Van Gogh

Teniski savez veterana Srbije — teniski turnir ,Kopaonik open 2007

Banka je donirala mnoge edukativne, humanitarne, sportske, kulturne manifestacije i projekte , kao Sto su:

Fond za doskolovavanje mladih poljoprivrednika

Beogradska bankarska akademija — organizacija 11l Medunarodnog seminara ,TrZiSta kapitala
jugoisto€ne Evrope: regulativa i usaglasenost”

Crveni krst Srbije — organizacija drzavnog prvenstva ekipa prve pomodi

Prodajna galerija ,BEOGRAD* za obelezavanje 100 godina od rodenja Pavla Vasi¢a — izdavanje
kataloga i organizovanje iz€ozbe

Organizacija manifestacije ,Kids Film Fest"

Kongresna agencija ARIA — organizacija proslave 40 godina Pejsmejker centra Klinickog centra
Srbije

Preduze¢e EUROTURS - organizovanje 47. Sabora trubaca u Guci

Izdavacka kuca ,Srpska rec” — izdavanje knjiga do kraja 2007.

.Fond za talente" pri udruzenju za razvoj dramskih i filmskih umetnosti ,Biserce*

Izdavanje knjige ,, Traganje za istinom* autora LjubiSe Stojiljkovica

Privredna komora Beograda — organizovanje dodele nagrada u Sava centru

Fond solidarnosti udruZenja novinara Srbije — za obezbedivanje finansijskih sredstava na ime
poboljSanja uslova Zivota zdravstveno i socijalno ugrozenih ¢lanova

SK ,ROYAL" — Trofej Beograda, Prvenstvo osnovnih i srednjih Skola

Atletski klub ,Maraton mira — Vidovdan 99 — poboljSanje uslova rada

Crveni krst Srbije — priprema i opremanje nacionalnog tima Crvenog krsta Srbije za u¢esc¢e na
evropskom takmicenju

Reklamiranje banke u Wellness centru Ceram

Pravni fakultet univerzitet Union — u¢eS¢e tima studenata na medunarodnom takmiéenju
Extreme summit team — priprema i realizacija ekspedicije ,Everest 2007

LArts & Crafts* — produkcija,distribucija i promocija filmova ,Dani straha*

Atletski klub ,21. maj“ za odrzavanje takmic¢enja ,40. Beli kros®
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Tekstovi 0 Privrednoj Banci Beograd ad su se pojavljivali kao primarna tema u Stampanim

medijima i to u dnevnim listovima: Politika, Pregled, Vecernje novosti, Sportski zurnal, kao i u

Casopisima Cord, Ekonomist i EuMarket. Od maja 2007. godine pocelo je pojavljivanje vesti

o bitnim dogadajima u elektronskim medijima:Vibilia, E-kapija, Pristup Banker, Nina media i

prisutnost Banke u svim vaznim lokalnim medijima u celoj Srhiji

Privredna Banka Beograd je prvi put krenula sa TV kampanjom u oktobru 2007.godine na nacionalnim i
lokalnim medijima u okviru promocije nedelje Stednje ( spot u trajanju od 10 sekundi ), praceno sa novom
reklamnom kampanjom u cilju poveéanja PBB ,brand awareness-a“ sa 4 TV spota ( svaki u trajanju od 10
sekundi ) na nacionalnim i lokalnim medijima.

Medijska eksponiranost PBB u medijima

65,9%

T~

1,7%
5,2% 10,8%
dnevni Stampani mediji = periodi¢ni Stampani mediji
lokalni Stampani mediji nacionalni elektronski mediji

m lokalni elektronski mediji

J

Slika br. 4 - 1zvestaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2007. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2007/pg_2007.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010.god.

Od strane marketinSkog €asopisa Taboo Banka je predloZzena za nagradu u kategoriji najbolji poslovni
kalenar iinovacija u poslu za memorisku karticu sa korporativnim filmom Privredne Banke Beograd.

Sluzba marketinga i odnosa sa javnoS¢éu Banka je u 2007.godini organizovalo produkciju promotivnih
materijala, postera i lifleta za sledece proizvode , gde svaki proizvod ima svoj slogan : 1. ) PBB Komfor
Plus, kredit za adaptaciju i rekonstrukciju stambenog prostora ( 100 % prosto) ; 2.) PBB Super Dina
kreditna kartica ( Uvek uz Vas ); 3.) PBB PotroSacki krediti ( Nema prepreka Vasim Zeljama ), 4.) PBB E-
Banking ( Prakti¢nije Bolje Brze ) ; 5.) PBB Stednja ( Vide vredi kad se Stedi ) ; 6. PBB Stan ( Stan nije
san ).

Usvojen je medijski plan za 2008 godinu, kao i korporatvni slogan: Planirajmo Bolju Buducnost i
korporativni film Banke na srpskom i engleskom jeziku.

Novi logo Banke je:

YyrPBB

PRIVREDNA BANKA BEOGRAD AD

Slika br. 5
Izvor: Interna dokumentacija Banke
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Kao permanentna aktivnost, odvijaju se poslovi u vezi sa kordinacijom i komunikacijom sa svim medijima
i podrSkom drugim sektorima Banke u razvoju , pracenju konkurencije i marketinSkom predstavljanju
postoje¢ih i novih proizvoda. U narednom periodu nastavice se sa aktivnostima komunikacije sa
medijima, pracenja konkurencije , unapredivanja internet prezentacije Banke u cilju Sto pozitivnijeg
pretstavljenja.

7. Poslovanje Privredne banke Beograd ad u 2008. godini

Osnovne karakteristike poslovnih aktivnosti Banke u 2008. godini su:

- intenzivan rast kreditnih aktivnosti;

- preusmeravanje plasiranih sredstava iz repo operacija sa NBS u plasmane klijentima;

- visoka stopa rasta mikro kredita odobrenih preduzetnicima i malim preduzec¢ima, koji su
najprofitabilniji;

- usporeniji trend povlacenja sredstava iz kreditnih linija odobrenih od menunarodnih finansijskih
institucija u odnosu na plan;

- intenziviranje rada novih filijala i ekspozitura;

- dalje metodolosko osavremenjavanje rada Banke kroz kompletiranje novih procedura i
metodologije rada i funkcionisanja Banke;

- edukacija zaposlenih, naro€ito za uvonenje novih proizvoda i

- preseljenje Banke u nov, moderan poslovni prostor u Ulici bulevar kralja Aleksandra broj 70, u
Beogradu, ¢ime su obezbedeni uslovi za najsavremeniji nacin rada i komunikacije sa klijentima
Banke.

- Otvoreno je novih 5 ekspozitura u VrScu, Somboru, Prijepolju, Rumi i Obrenovcu a u Beogradu su
renovirane dve stare ekspoziture i to u Zemunu i na Banovom Brdu.

7.1. TrziSno uceScée Banke

Q307 Q407 Q108 Q208 Q308

PBB Rang i trziéno utesce
u bankarskom sekforu Triisno | Q3/Q2 Tridno | Q4/Q3 Trzéno | Q1/04 Trzdno | Q2/01 Tréigne | Q3/Q2
Srbije Rang | uieite | Razika | Rang | ueite | Razlka | Rang | uteSte | Razlka | Rang | uieste | Razlka | Rang | ufeSte | Razika

(%) | (k) (o) | (%) (o) | (%) (%) (%) (%) (%)

UKUPNA AKTIVA 21 | A0GY% | 0.02% 26 | A07T6%( 0.08% 25 [ A078%] 0.02% 25 YO0.17%| 0.01% 23 | A0S3%| 0.16%
KREDITI KLJENTIMA 30 [A059%( 0.14% 30 | v04T%| 0.12% 25 | A069%( 0.22% 3 A0B2%) 0.13% 22 | A106%| 0.24%
DEPOZITI OD KLIJENATA 28 | v0.59%( 0.06% 7 | A062%| 0.03% 24 [A0T0%]| 0.06% 24 Y O0.67%) 0.03% 20 A% | 0.54%
KAPITAL 28 [v0.90%( 0.10% 27 | v0.83% | 0.07% 21| v015%( 0.06% 28 v 0.69%) 0.06% 8 | v0.66%( 0.02%
PROFIT 3| v0.06%[ 0.21% 20 |AOT8%| 0.72% 25 |vO0.0% ([ 0.77% 25 v 0.00%| 0.01% 25 | A0.04%( 0.04%

Tabela br. 11 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2008. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god

Na kraju tre¢eg kvartala 2008. godine Banka je poboljSala mesto rangiranja i povecala trziSno ucesée u
poredenju sa drugim kvartalom 2008. godine u kategorijama ukupne aktive, kredita klijentima , depozita
od klijenata i profita.
- ,Ukupna aktiva“ tj, bilansna suma Banke je poboljSala poziciju za 2 mesta, sa 25. na 23., uz
povecanje trziSnog uceSca za 0,16%, a u odnosu na kraj 2007.godine za 3 mesta i trziSno ucesce
za 0,17%.
- Pozicija u kategoriji “krediti klijentima’je poboljSana za 1 mesto, sa 23. na 22. mesto u okviru
bankarskog sektora Srbije uz trziSno uc¢eS¢ée od 1,06% (povecanje trziSnog ucesca za 0,24%).
Banka je uspela da intenzivira kreditnu aktivhost klijentima i realizuje planiranu strategiju u
pogledu prestruktuiranja plasmana u korist kategorije namenjene klijentima, ostvarivSi stopu rasta
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od 167%, za razliku od bankarskog sektora Cija stopa rasta u prva tri kvartala 2008. godine iznosi
23%.

- Pozicija ,depoziti od klijenata“ je takode poboljSana i to za 4 mesta, sa 24. na 20. mesto, uz
trziSno ucesc¢e od 1,21% ( trziSno ucesce je povecano za 0,54%). Banka je u periodu I-1X meseca
2008.god. ostvarila stopu rasta depozita od klijenata od 48%, za razliku od bankarskog sektora,
koji belezi rast od 2% u istom periodu.

- U kategoriji ,kapitala“ Banka je zadrzala 28 mesto, uz smanjenje trziSnog u¢esc¢a za 0,02% , Sto
je trend zabelezen iz prethodne godine, zbog dokapitalizacije drugih banaka ( porast kapitala
bankarskog sektora u 2008.god. prema zbirnim preliminarnim podacima u odnosu na kraj 2007.
godine je 26,4%), a Privredna banka Beograd nije imala novih emisija akcija od 2006.godine osim
emisije sprovedene na bazi raspodele dobiti.

7.2. Razvoj strategijskog plana i ostvareni rezultati u 2008. godini

Racio analiza pokazatelja poslovanja u 2008. godini19 pokazuje nize vrednosti profitabilnosti, kroz
vrednost koeficijenta ROE i ROA u odnosu na prethodnu godinu i u odnosu na planirane vrednosti, zbog
opadanja kamatne margine. Pokazatelj CeS¢a operativnih troSkova u ukupnim neto prihodima je poveéan
u odnosu na kraj prethodne godine, obzirom da u ovoj godini nije postignuta puna rentabilnost rada filijala
i drugih profitnih centara Banke i pored toga $to je povecan iznos ukupne aktive po zaposlenom, kao i
bruto banéin proizvod.

Devizni depoziti rastu u toku 2008 godine, a najveci deo tog rasta se deSava u poslednjem kvartalu
godine. U tom periodu izrazito rastu oroeni depoziti i stanovniStva | privrede, dok su depoziti po vinenju u
stagnaciji.

Banka je u novembru bila jedna od retkih koja je imala povecanje Stednje stanovnistva

U Cetvrtom kvartalu 2008 godine, angazovanost Sektora poslova sa stanovnistvom je bila usmerena
prvenstveno na plasiranje kratkoro€nih | dugoro€nih kredita preduzetnicima, malim preduzecima i
poljoprivrednicima.

Ukupan broj kratkoro&nih kredita malim preduzecéima i preduzetnicima na dan 31.12.2008. iznosi 883, sto
u odnosu na kraj prethodne godine predstavlja porast od 2154%.

7.2.1. Otvaranje novih ekspozitura i obuka zaposlenih

Projekat otvaranja novih ekspozitura Sirom Srbije se realizuje i dalje. Od ukupno planiranih 33
ekspoziture, Banka je u 2007. godini otvorila 24, dok je u 2008. Godini otvorila 5 novih.

Nastavlja se sa programom uvodenja u posao novih radnika. Svi novozaposleni su inicijalni trening obavili
u centrali Banke, nakon €ega su upuceni na rad u organizacione jedinice.

Intenziviran je program obuke zaposlenih u Sektoru poslova sa stanovnistvom, narocito preseljenjem u
novu poslovnu zgradu. U prvom delu godine, realizovani su sledeéi programi obuka: proizvodi u
stanovniStvu (ukljuéujuci i zajedni€ku obuku sa Agroinvestom), Kreditna analiza u postupku kreditiranja
preduzetnika i malih preduzeca, radionica: Prodavac-savetnik. Utvrden je standard obuka za radna mesta
u ekspoziturama banke, pri ¢emu je definisano da svi zaposleni u ekspoziturama treba da pronu obuku o
proizvodima i osnove prodaje, saradnici za odnose sa fizickim licima pored osnovne, treba da produ
detaljnu obuku o proizvodima i radionicu prodavac-savetnik, dok saradnici za odnose sa malim
preduzec¢ima i preduzetnicima, pored navedenih, treba da produ i obuku o kreditnoj analizi u postupku
kreditiranja malih preduzeca i preduzetnika. U septembru je organizovana obuka zaposlenih na
pozicijama saradnika za odnose sa malim preduzec¢ima i preduzetnicima o postupku rada sa novom
formom aplikacije za kredit. Nakon toga, organizovan je mentorski rad sa zaposlenima koji tek pocinju da
rade poslove kreditiranja malih preduzeca i preduzetnika u trajanju od tri radna dana u centrali Banke.

19 Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 13.11.2010. god
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Narocito kvalitenti programi obuke realizovani su u saradnji sa ekspertima u raznim oblastima bankarstva
koji su u svojstvu konsultanata intenzivno obuc€avali zaposlene u Sektoru finansija i plana i Sektoru
poslova sa stanovniStvom. Doprinos realizovanih programa obuka (radionice, ToJkonsultantski rad)
unapredenju rada i poslovanja je ogroman.

Radi podizanja opsteg nivoa kompetencija zaposlenih, organizovani su razli¢iti programi eksternih
edukacija zaposlenih.

Znacajno je jos jednom naglasiti da je obuCavanje zaposlenih mnogo intenzivnije, a da je najveci broj
obuka interno realizovan, sa obucenim internim trenerima, tako da je troSak bitho umanjen.

Usvojen je Kodeks ponaSanja: Pravila komunikacije i poslovnog ponaSanja i organizovano potpisivanje
saglasnosti zaposlenih sa odredbama kodeksa.

IzvrSena je izmena Kolektivnog ugovora u delu uslova za sporazumni prestanak radnog odnosa na
inicijativu poslodavca za zaposlene koji nemaju uslov u pogledu staza osiguranja.

7.2.2. Reorganizacija u strukturi Banke i unapredenje informacionih tehnologija

Podignut je celokupan interni sajt Banke na novoj tehnologiji — SharePoint Portal , tehnologiji koja je
okrenuta korisniku.

Pokrenut je novi sistem za pracenje problema u radu Informacionog sistema kroz Intranet (Help-desk). Na
ovaj nacin korisnici u svakom trenutku mogu pratiti stanje zahteva ili reSavanje svog problema .Ovom
promenom je omoguceno i efikasniji rad IT-a i bolja informisanost radnika Banke.

Intenzivna aktivnost odvijala se u pripremi odgovora i informacija o poslovanju Banke i njenim planovima
za buduéi period, medunarodnim finansijskim institucijam ( EIB, EFSE, EBRD i KFW) sa kojima su
zaklju€eni ugovori o poslovnoj saradnji i odobravanju kreditnih linija Banci.

Pripremljene su brojne prezentacije strategije i planova Banke, njene poslovne politike, postignutih
rezultata u restrukturiranju Banke za kontakte sa finansijskim institucijama, potencijalnim institucionalnim
partnerima i klijentima.

Obavljeni su intenzivni pregovori u koordinaciji sa nadleZznim organizacionim delovima Banke sa
predstavnicima mikrofinansijskih institcija u cilju uspostavljanja poslovne saradnji u plasiranju
mikrokredita.

Nastavljeno je sa pracenjem funkcionisanja unutraSnje organizacije Banke. Nastavljene su intenzivne
aktivnosti na izradi procedura poslovanja | uputstava za rad Cija potreba je proistekla iz modela
organizacije Banke, primenjenog aplikativhog softwera Banke, zakonskih propisa, potrebe unapredenja
kvaliteta poslovanja Banke, kao i koordiniranog funkcionisanja svih organizacionih delova Banke.

Kao permanentna aktivhost, odvijaju se poslovi u vezi sa : koordinacijom i komunikacijom sa svim
sektorima i odeljenjima u vezi sa funkcionisanjem organizacije i tehnologije rada u Banci, kao i izradom
procedura i uputstava za rad; koordinacija u vezi sa intranet sajtom Banke i podrSke drugim sektorima u
razvoju i planiranju novih proizvoda. Izradjeno je, samostalno i u saradnji sa nadleznim sektorima i
odelenjima, 48 procedura za obavljanje poslova u Banci.
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7.3. Poverenje klijenata — koriscenje postojecih | novih proizvoda Banke
Platne kartice

Broj izdatih debitnih kartica na dan 31.12.2008. godine iznosi 13.658 | u odnosu na 31.12.2007. godine
povecao se za 25%, odnosno za 2.714 kartica.

Pregled izdatih debitnih kartica u period od | do XlIl 2008. Godine:

Index
31.12.07. | 31.03.08. | 30.06.08. | 31.12.08. 131
Broj debitnih kartica
1 4 i 13 14
Dina Card 9.818 10.590| 10.969| 11.953 122
Visa Electron 322 386 415 494 153
Visa Classic 410 460 501 554 135
Visa Gold 70 84 93 119 170
Visa Business 322 388 416 494 153
Master Card Maestro 2 15 19 44 2200
Ukupno: 10.944 11.923| 12.413| 13.658 125

Tabela br. 11 - 1zveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2008. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god.

Broj izdatih kreditnih kartica na dan 31.12.2008. godine iznosi 6.996 Sto u odnosu na 31.12.2007. godine
pokazuje procenat povecéanja za 31% odnosno 1.645 viSe izdatih kartica.

Pregled izdatih kreditnih kartica u period od | do XIl 2008. Godine:

Broj
kreditnih | 31-12:07.| 31.03.08. | 30.06.08. | 30.09.08.| 31.12.08.| | .

kartica 131

1 4 7 10 13 14

Dina Card 5.350 5.990 6.240 6.471 6.676 125
Master

Standard 1 39 124 274 320 | 32.000

Ukupno: 5.351 6.029)| 6.364] 6.745 6.996 131
Tabela br. 12 - 1zvesStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2008. Godinu

Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god.
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Depoziti klijenata Banke

Stanje Plan za Stanje | Index | Index| Neto
31.12.2007. 2008. 31.12.2008. 42 | 413 (4-2)
1 2 3 4 < 6 i
Banaka i finasijsk. organiz. 1.329 1.665 4548 | 342 273 3.219
- fransakc. i dep. po videnju 143 106 111 78| 105 -32
- oroceni depoziti 1.186 1.559 4437 | 374| 285 3.251

Komitenata

- fransakc. i dep. po videnju

oroni depoziti

- fransakc. i dep. po videnju

1920

797

2.928

| 4.003]

793

..

1143
- oro¢eni depoziti 1.381 1783 3210| 232| 180 1.829
UKUPNO DEPOZITI 7.818 11.860 14859 190 125 7.041
- transakc. i dep. po videnju 3.322 5.590 3.076 93 55 -246
- oro¢eni depoziti 4.496 6.270 11783 | 262( 188 7.287

*1znosi su iskazani u mil.din.

Tabela br. 13 - Izvestaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2008. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god.

Najveci rast u 2008. godini beleZze depoziti banaka i finansijskih organizacija, koji su porasli za 3,4

puta u odnosu na kraj 2007. godine ili 3.219 mil.dinara;

Depoziti pravnih lica porasli su za 46% ili 1.997 mil. dinara i to oro€eni depoziti, dok transakcioni
depoziti imaju pad;

Depoziti fizi€kih lica porasli su za 84% ili 1.825 mil. dinara.

Transakcioni i depoziti po videnju iznose 3.076 mil. dinara smanjeni su za 246 mil. dinara ili 7% od nivoa
31.12.2007. godine, dok su u odnosu na planirani nivo realizovani 45% niZe;

OrocCeni depoziti 31.12.2008. godine iznose 11.783 mil. dinara i povecéani su u odnosu na kraj

prethodne godine za 2,6 puta ili za 7.287 mil. dinara, a u odnosu na plan viSi su za 88%.
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7.4. Sponzorstva, oglasavanja i pojavljivanje u medijima®

Kao permanentne aktivhosti u 2008.godini odvijajali su se poslovi u vezi sa kordinacijom i komunikacijom
sa svim medijima u Srbiji i podrSkom drugim sektorima Banke u razvoju , pra¢enju konkurencije i
marketinSkom predstavljanju postojecih i novih proizvoda. Organizovan je marketing komitet svake druge
srede u mesecu radi organizovanog planiranja promocije postojecih i planiranja novih proizvoda i
aktivnosti Banke sa ciljem aktivne podrske sektoru stanovnista.

Lansirani su novi proizvodi: PBB paket racuni, PBB turisticki krediti ( promovisani u saradnji sa
KontikiTravel agencijom, Grossi Travel i Holiday Travel-om ), stepenasta Stednja , agro krediti kao i akcija
oktobarske nedelje Stednje. Kao permanentne aktivnosti odvijaju se poslovi u vezi sa : procenom i
analizom kvaliteta proizvoda/usluga; uo€avanje bitnih problema klijenata ; pronalazenje novih ciljnih
grupa / trziSta za plasmane proizvoda/usluga; procena i analiza trZiSta za uvodenje novih
proizvoda/usluga.

U skladu sa marketing planom i pozicioniranjem Banke u stru€noj javnosti organizovano je niz promocija,
stru€nih prezentacija na aktuelne teme iz primenjene ekonomije ( finansijska kriza i javno mjenje — Prof.
Srdan Bogosavljevi¢ ; Primena CEM-a ,,Customer Experience Management” u prevazilaZzenju finasijske
krize , Prof. Miroslav Suti¢ ; MCF ,Master of corporate finance “ Bocconi Prof. Doly Predovié , promocija
knjige Organizacija | menadzment prof. Mirjane Petkovi¢ ) i proslava za zaposlene i klijente.UkljuCujuci
svecano otvaranje nove centrale Banke prac¢eno konferencijom za medije kao i novogodisnjom proslavom
u PozoriStu na Terazijama za zaposlene i klijente u znaku 37. ronendana uspesnog poslovanja na
srpkom trziStu. U saradnji sa Centrom za karijerno vodenje i savetovanje Ekonomskog fakulteta u
Beogradu, organizovan je prijem za studente povodom savetovanja o njihovim buduéim karijerama.
Prezentacije na teme iz primenjene ekonomije kao i promocije knjiga su redovne.

Odeljenje za marketing u 2008. godini organizovalo je kancelariju za informisanje klijenata o
predpristupnim fondovima evropske unije kao | program ,PBB prijatelj” za druStvenu odgovornost sa
ciljem da bude prepoznatljiva kao Banka koja posluje u harmoniji sa drustvom podiZzuéi standarde
drustvenog razvoja u Srhiji.

Od 1. juna 2008. godine u okviru odeljenja za marketing osnovan je Kontakt centar Banke, koji
funkcioniSe kao informativni telefonski centar i podrska u komunikaciji sa klijentima: ,inbound support
»(dolazni saobracaj) i ,outbound support ,(odlazni saobracaj). Obavljena je in- house obuka za 2
operatera u okviru odeljenja za marketing.

U vidu promocije Banke Odeljenje za marketing ostvarilo je saradnju sa CardServis-om, vode¢om
kompanijom u Srhiji u oblasti elektronske prodaje ulaznica.Ugovorom o saradnji Organizatori koncerata i
drugih kulturnih deSavanja obavezuju se da navedu distributivhu mrezu, ¢ime Banka dobija

besplatan publicitet u svim medijima i dodatnu moguénost akviziranja klijenata koji kupuju karte u PBB
mreZi .

Banka je u 2008.godini aktivno podrzavala investicione Forume i regionalne privredne prezentacije. Kao
zlatni sponzor Banka je podrzala pripremu i organizaciju 2 Foruma za Oktobar 2008. godine: 1. NIF —
Niski Investicioni Forum i skup srpsko-italijanskih privrednika.

I re———————
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god
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7.4.1. Sponzorstva u 2008. godini®*

Savremena administracija, izdavanje knjige Banking english I, 1l, 11l sa CDom

Nina Mici¢, viSestruki svetski prvak u snowbordu, kupovina lap topa

Sponzorisanje juniorske selekcije B.K.K. Radnicki, Beograd

Snimanje i distribucija dugometraZznog igranog filma pod radnim naslovom ,Cekaj me, ja sigurno neéu
doci“ po scenariju i reZiji Miroslava Momcilovic¢a, producentske kuc¢e Brigada d.o.o.

Preduzece ,Interkomerc® — Za prevonenje i izdavanje knjige ,Smelost nada“ Baraca Obame
Udruzenje banaka Srbije, ACI Serbia, Sponzorisanje XXXIII skupstine ACI Serbia

Sponzorstvo foruma "Infrastruktura i logistika: Moguc¢nosti saradnje italijansko-srpskih preduzeca”

7.4.2. Donacije u 2008. godini®®

Smucarski savez Srbije, donacija za pripremu i realizaciju aktivnosti smucéarskog saveza;

La scuola di schi, finansijska sredstva za potrebe obavljanja delatnosti ski Skole;

Izdavanje knjige ,Savremene price®;

Teniski klub ,Radnicki“, za pripremu i realizaciju aktivnosti teniskog kluba;

Fond Ribnikar, izdavanje Seste knjige ,Da li znate*;

Privredno drustvo za filmsku produkciju Kino kamera, donacija za produkciju igranog filma pa scenariju
darka Lungalova;

Ustupanje namestaja Banke zdravstvenom centru ,Dr.D. MiSovi¢* Cadak;

Donacija Zavi¢ajnom udruzenju ,Tanasko Raji¢" iz Stragara za Stampanje i izdavanje knjige-monografije
.Karanornev barjaktar Tanasko Raji¢ | njegovo doba“ autora Dr Miladina Stevanovi¢a;

Donatorstvo akcije ,Sahovski informator‘iz Beograda za kupovinu $ahovske literature;

Konjicki klub ,Bububu® za potrebe nabavke sredstava neophodnih za rad;

Donacija za nabavku medicinskih urenaja i opremne, edukaciju doktora, potencijalnih bolesnika i ve¢
obolelih. ,Fond Srbije za VaSe srce" iz Beograda;

Prof Dr Miodragu Coliéu, za pripremu i realizaciju studije biokompatibilnosti materijala (hitozan vlakno +
hitozan-insulin);

MarkeSevi¢ Nemanja — za putovanje ,Put u Evropu” u organizaciji Evropskog pokreta Srbije;

Konijicki klub ,,Srem®, Batajnica —za organizaciju takmi¢enja ,Fijakerijada 2008.%;

Fond za doskolovavanje mladih poljoprivrednika — stipendije za 10 ucenika,12 meseci;

Savez slepih Srbije - za poboljSanje rada slepih lica;

Srpska pravoslavna crkva opStine Smederevo - za pokri¢e troskovca organizacije proslave Badnje veceri
u Smederevu;

Sportsko drustvo "Crvena Zvezda" — za rad i razvoj vrhunskog sporta (rukometni klub).

21 zvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god
221zvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god
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7.4.3. Ukupan broj priloga o Privrednoj banci Beograd AD u medijima

Medijska eksponiranost PBB u medijima

lokalni elektronski
mediji
20%

nacionalni
elektronski mediji
15% dnevni Stampani
mediji
56%
lokalni Stampani
mediji
1% perioditni Stampani
mediji
8%

Slika br. 6. - Izvestaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2008. Godinu

Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god.
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8. Reinzinjering kao metod radikalnih promena u PBB-banci

Reinzinjering (Reengineering) je radikalan metod transformacije organizacije. Hammerzsje prvi put 1990.
Godine pokuSao da izlozi novi koncept i metodu radikalnih promena u organizaciji.
ReinZinjering je u poslednjoj deceniji XX veka bio jedna od naj¢esce prisutnih tema, koncepata
transformacije organizacije u razli¢itim naucnim, stru¢nim i drugim publikacijama, kao i internet
prezentacijama.
ReinZinjering podrazumeva odbacivanje u stranu starih sistema, povratk na pocetak i smisljanje boljeg
nacina poslovanja.
Ovakav metod poslovnja je usledio u Privrednoj banci Beograd a.d. nakon postaljanja novog generalnog
direktora i usvajanja novog Strategijskog plana razvoja.
.Reinzinjering predstavlja fundamentalno promisljanje i radikalni redizajn poslovnih procesa — da bi se
postigla dramati¢na poboljSanja u kriti¢nim, bitnim merama performansi kao $to su troskovi, kvalitet,
usluga i brzina.“**
Ova definicija sadrzi Cetiri kljucne reci:

e Fundamentalno

e Radikalno

e Dramati¢no i

e Procesi

Fundamentalno. Re¢ fundamentalno znaci temeljnu promenu. U sprovodenju reinzinjeringa menadzeri
moraju da postavljaju najosnovnija pitanja o svojim kompanijama i nacinu na koji one rade: ,Zasto radimo
ovo $to radimo? Zsto to radimo na nacin koji radimo?* Odgovor na ova pitanja traZi od menadZera da
preispitaju osnovna, polazna pravila i pretpostavke na kojima se posao zasniva i da utvrde na koji nacin
ona utiéu na njihove poslove. Cesto se ova pravila pokazu kao prevazidena, pogre$na i neprikladna.
ReinZinjering podrazumeva traganje za odgovorima: ,Sta treba da radimo?* i ,Kako to da radimo?“. On
dakle ignoriSe ono Sto jeste i koncetriSe se na ono Sto bi moglo biti. Misli se na dubinu i sveobuhvatnost
promena.

Radikalno. Rec radikalno je izvedena iz latinske reci "radix", $to znaci koren. Radikalni redizajn ne
podrazumeva €injenje povrsnih promena, ve¢ odbacivanje svega starog. Misli se, dakle, na korenite
promene. U reinZinjeringu radikalni redizajn znaci zaobilaZzenje svih postojecih struktura i procedura i
osmisljavanje potpuno novih nadina za izvodenje rada. ReinZinjering je stvaranje i ponovno stvaranje
poslova. Reinzinjering nije poboljSavanje poslova, povecavanije ili modifikacija biznisa.

Dramati€éno. Reinzinjering nije €injenje marginalnih ili inkrementalnih poboljSanja, ve¢ ostvarenje
kvantnih (krupnih, velikih) skokova u performansama. To nisu inkrementalna poboljSanja za 5%, 10% ili
15%. Reinzinjering bi trebalo primeniti samo kada postoji potreba za dramati¢nim poboljSanjima
performansi. Inkrementalna poboljSanja zahtevaju fino podeSavanje, a dramati¢na poboljSanja traze
razaranje starog i njegovu zamenu za necim znanto boljim . Hammer i Champy su identifikovali tri vrste
kompanija koje preduzimaju reinzinjering:

BHammer, M. Reeingeenering, Harvard Business Review, No5, 1990. Preuzeto iz: Masi¢, B.: Metode radikalnih promena u
preduzec¢ima, Univerzitet BK, Beograd, 2004

% Hammer, M., Champy, J., Reeingenering the Corporation-a Manifesto for Business Revolution, 1997 (1993). Preuzeto iz: Masic,
B.: Metode radikalnih promena u preduzec¢ima, Univerzitet BK, Beograd, 2004
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Prvo su kompanije koje se nalaze u velikoj nevolji i nemaju drugi izlaz.

Drugo su kompanije koje jo$ nisu u nevalji, ali je njihov menadZment u stanju da predvidi dolazeée
proleme. Ovakve kompanije imaju viziju da po¢nu reinzinjeringom pre nego $to se dogodi "nesrec¢a".
Trec€a vrsta kompanija koje vrSe reinzinjering su lideri na trzistu. One nemaju nikakvih problema, niti se
oni naziru, ali je njihov menadZzment ambiciozan i agresivan. PoboljSanjem izvrSenja, one teZe da
povecaju kompetitivhu prednost jo$ vide i u€ine poslovanje nemoguéim za ostale u€esnike.

Privrednu banku Beograd a.d. moZzemo da uvrstimo u drugu vrstu komeanija iz prethodne definicije.

Procesi. Cetvrta kljuéna reé u definiciji reinZinjeringa je proces. Ova re¢ je najbitnija , ali zadaje i najvise

teSkoca korporativnim menadzerima. Vecina poslovnih ljudi nije "procesno orijentisana”. Oni su
usredsredei na zadatke, poslove, ljude, strukture.
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9. Ocena uspesnosti poslovanja Privredne banke Beograd a.d.

9.1. Godisnji finansijski izveStaj za 2006. godinu:

Grupa racuna Pozicija Oznaka za Broj Iznos
Racun AOP napomene
Tekuéa Prethodna | Index
god. god.
1 2 3 4 5 6
70 PRIHODI | RASHODI REDOVNOG. 2101 4a 544.942 299.214 182
POSLOVANJA Prihodi od kamata
60 Rashodi od kamata 2 10| 2 4b 158.301 87.708 180
Dobitak po osnovu kamata (201-202) 2,103 386.641 211.506 183
Gubitak po osnovu kamata (202-201) 2,10 | 4 0
71 Prihodi od naknada i provizija 2,105 5a 256.964 203.993 126
61 Rashodi od naknada i provizija 210 6 5b 42.585 43.205 99
Dobitak po osnovu naknada i provizija 210 7 214.379 160.788 133
(205-206)
Gubitak po osnovu naknada i provizija 2,108 0
(206-205)
722manje620 Neto dobitak po osnovu prodaje HOV 210 9 6 130
620manje722 Neto gubitak po osnovu prodaje HOV 2110 0
721manje621 Neto prihodi od kursnih razlika 211 1 7 5.313 21.580
621manje721 Neto rashodi od kursnih razlika 21 2 0
720 Prihodi od dividendi i u¢eS¢a 2|13 0
73io0d 760 do Ostali poslovni prihodi 211 4 8 346.080 298.582 116
766
65 Rashodi indirektnih otpisa plasmana i 2|11 |5 9 231.543 335.139 69
rezervisanja
63,64,0d 660 do Ostali poslovni rashodi 21 6 10 535.033 423.893 126
666
77 Prihodi od promene vrednosti imovine i 21 7 11 186.492 117.864 158
obaveza
67 Rashodi od promene vrednosti imovine i 2,118 11 132.121 22.685 582
obaveza
DOBITAK IZ REDOVNOG 2119 240.338 28.603 840
POSLOVANJA
DOBITAK PERIODA PRE 212|565 240.338 28.603 840
OPOREZIVANJA (219+223-224)
GUBITAK PERIODA PRE 2|1 2|6 0
OPOREZIVANJA (220-223+224)
847 Porez na dobit 2 12 |7 12 7.580 1.536 493
DOBITAK POSLE OPOREZIVANJA 2 2|8 232.758 27.067 860
(225-227)

Tabela br. 14- 1zveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2006. Godinu, Bilans uspeha

Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg_bu2006.asp preuzeto dana 28.05.2010. god.
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Bilans stanja na dan 31.12.2006. godine (u hiljadama dinara)

Grupa Pozicija Oznaka za AOP Broj Iznos tekucée godine Iznos
racuna napo prethodne | Index
Racun mene Bruto Ispravka Neto godine 7/8
vrednosti
1 2 3 4 5 6 7 8 9
00 AKTIVA 0 0 1 13 901.700 0 901.700 1.492.474 60
Gotovina i gotovinski
ekvivalenti
01 Depoziti kod 0 0 2 14 3.957.620 0 3.957.620 637.093 621
centralne banke i
hartije od vrednosti
11,16,22,27 PotraZivanja za 0 0 3 15 33.380 3.338 30.042 16.390 183
kamatu i naknadu
10,12,13,15, Plasmani bankama 0 0 4 16 272.547 45.704 226.843 431.322 53
17,18
20,21,23,24, Plasmani klijentima 0 0 5 17 2.614.077 105.404 2.508.673 | 1.662.978 151
25,26,28,29
30 Hartije od vrednosti i 0 0 6 18 145.513 0 145.513 72.955 199
drugi plasmani
31 Ulaganja u hartije od 0 0 7 19 33.056 1.206 31.850 131.547 24
vrednosti koje se
drze do dospeca
32 UceSc¢a u kapitalu i 0 0 8 20 4.836 0 4.836 1.867 259
ostale hartije od
vrednosti
33 Nematerijalna 0 0 9 21 48.601 4.718 43.883 1.236 3.550
ulaganja
34 Osnovna sredstva 0 1 0 22 826.480 148.847 677.633 248.918 272
37,38 Ostala sredstva i 0 1 1 23 27.115 2.435 24.680 21.207 116
aktivna vremenska
razarani¢enia
39 Odlozena poreska 0 1 2 0 0 0 0 0
sredstva
UKUPNA AKTIVA 0 1 3 8.864.925 311.652 8.553.273 | 4.717.987 181
(od 001 do 012)
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2 4 5 6 7
40,41,43,45,46,48 PASIVA
OBAVEZE 1|0|1]24] 627.116 157.239 399
Obaveze prema bankama
50,51,521 do
524,53,54,55,561 do Obaveze prema klijentima 1|0| 2] 25| 5.245.614 | 3.435.624 | 153
564,57
22’947'525 do 529,565 do Obaveza za kamate i naknade 1]o|3|26| 16696 | 10363 | 161
580,581
Obaveze po osnovu HOV 1101]4 0
582 Obaveze iz dobitka 11015 0
583 do 589
© Ostale obaveze iz poslovanja 110]6]|27 43.356 30.398 143
805
Odlozeni negativni goodwill 11017 0
800,801,803 N
Rezervisanja 1]10|8]28 31.363 44.541 70
59,806,809 Ostale obaveze i p{;‘\?lvn.a vremenska 11o0l9] 29 14.623 2819 519
razgranicenja
89
Odlozene poreske obaveze 111]0] 12 6.684 465 1.437
UKUPNO OBAVEZE (od 101 do 110) 1111 5.985.452 | 3.681.449 | 163
810,811,812,819 manje 35 - K.APITA.L . 11112 2.295.143 | 970.986 236
Akcijski i ostali kapital
813814 Rezerve 111(3 219.128 35.780 612
817,818 manje 8151816 Akumulirana dobit 114 53550 | 20.772 | 180
815,816 je 8171818 - .
manje ! Akumulirani gubitak 111]5 0
UKUPNO KAPITAL (112+113+114-115) 1]1|6] 30| 2567.821 | 1.036.538 | 248
UKUPNO PASIVA (111+116) 111|7 8.553.273 | 4.717.987 | 181
Vanbilansne pozicije (od 119 do 121) 1]11]8]| 31| 2.884.292 | 2.744.890 105
90 S . -
Poslovi u ime i za racun trecih lica 11119 0
91,92,93 Garancije, ngstva, imovina z? obezbedenje 11210 1453.774 976.698 149
obaveza i preuzete neopozive obaveze
94
Druge vanbilansne pozicije 1121 1.430.518 | 1.768.192 81

Tabela br. 15 - 1zveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2006. Godinu

Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg bs2006.asp preuzeto dana 28.05.2010.

god.
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Pored institucionalnog jatanja Banke, postignuti su i znacajni rezultati u porastu obima poslovnih
aktivnosti. O tome govore slede¢i indikatori poslovnih rezultata®:

Ukupna bilansna suma na dan 31.12.2006. godine iznosi 8.553 mil. dinara i povecana je za 81%u
odnosu na ostvaren nivo krajem prethodne godine;

Kao rezultat pove¢anog obima aktivnosti ostvaren je dobitak pre oporezivanja u iznosu od 240,338 mil.
dinara, odnosno dobit za raspodelu iznosi 53,6 mil. din. §to je za 98% viSe nego u 2005. godini;

Povecan je nivo ukupnih depozita za 53% tako da 31.12.2006. godine iznose 5.873 mil. Dinara. Depoziti
pravnih lica povecani su za oko 66% i 31.12.2005. godine iznose 3.576 mil. dinara.U delu rada poslova
sa stanovnistvom posebno je povecana devizna Stednja za 35%, tako da je dostignut nivo od 17,7 mil.
EUR-a.

Kreditna aktivhost Banke je intenzivirana i belezi rast od 65%. Ukupan iznos plasiranih sredstava u
kredite iznosi 2.735 mil. Dinara. Krediti plasirani privredi i ostalim pravnim licima, koji €ine preteZni deo
kreditne aktivnosti, iznosili su oko 2.250 mlrd. dinara, Sto je 75% viSe nego u 2005. godini. Ukupan iznos
plasiranih sredstava stanovniStvu iznosi 485 mil. dinara, Sto je oko 28% viSe nego u 2005. godini;

Plasmani u HOV povec¢ani su preko pet puta, a u odnosu na 30.09.2006. 3,7 puta i na kraju
2006.god iznose 3.297 mil.din.( 3.120 mil.din u repo operacije);

Ukupan obim realizovanih naloga platnog prometa u 2006. godini u domacem platnom prometu povecan
je za 5%, a u plathom prometu sa inostranstvom za 10% u odnosu na prethodnu godinu. Vrednost
ukupno realizovanih naloga platnog prometa u zemlji pove¢ana je za 42% od Cega se na naloge
ispostaviljene elekronskim putem odnosi 40%, dok je vrednost naloga sa inostranstvom u 2006. godini
povec¢ana za 8%.

Ulaganja Banke u osnovna sredstva na dan 31.12.2006. godine iznose 678 mil. din., tj. pove¢ana su za
429 mil. dinara od &ega u poslovni prostor oko 395 mil. dinara, a u opremu i druga sredstva 34 mil.
dinara.

IzvrSena je zna€ajna dokapitalizacija Banke kroz XXIlI emisiju akcija u iznosu od 12 miliona evra i kroz

zatvorenu emisiju za RS koja je realizovana prenosom vlasniStva na poslovnoj zgradi u iznosu od 3
mil.evra, Sto ¢e doprineti boljoj reputaciji Banke.

% |zvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2006/pg_bs2006.asp preuzeto dana 28.05.2010. god.
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9.2. Godisnji finansijski izveStaj za 2007. godinu

Bilans uspeha na dan 31.07.2007. godine (u hiljadama dinara)

Red. Ostvareno Plan za Index | Ostvareno Index
br. Elementi 31.12.2006. | 2007. god. 4/3 31.12.2007. 6/3 | 6/4
1 2 3 4 5 6 7 8
| PRIHODI | RASHODI

REDOVNOG POSLOVANJA
1. Prihodi od kamata 544.942 969.851 178 736.318 | 135 76
2. Rashodi od kamata (158.301) | (277.327) | 175 (279.651) | 177 | 101
Dobitak / gubitak po osnovu kamata 386.641 692.524 | 179 456.667 | 118 66
3. Prihodi od naknada i provizija 256.964 380.334 | 148 268.540 | 105 71
4. Rashodi od naknada i provizija (42.585) (55.465) 130 (52.674) | 124 95
Dobitak / gubitak od naknada i provizija 214.379 324.869 | 152 215.866 | 101 66
5. Neto dobitak / gubitak od
prodaje hartija od vrednosti 130 55.465 - 9.018 - 16
6. Neto prihodi / rashodi od kursnih razlika 5.313 0 0 18.466 | 348 -
7. Prihodi od dividendi i u¢eSéa - 0 - 247 - -
8. Ostali poslovni prihodi 346.080 1.585 0 575.796 | 166 -
9. | Rashodi indirektnih otpisa plasmana i rezervisanja (231.543) (142.625) 62 (288.523) | 125 | 202
10. Ostali poslvoni rashodi (535.033) | (831.980) [ 156 (866.277) | 162 | 104
11. Prihodi od promene vrednosti imovine i obaveza 186.492 341.706 | 183 387.044 | 208 | 113
12. | Rashodi od promene vrednosti imovine i obaveza (132.121) (241.868) - (329.358) | 249 -
Dobitak / gubitak iz redovnog poslovanja 240.338 199.676 83 178.946 74 90
I DOBITAK IZ POSLOVANJA KOJI SE OBUSTAVLJA - - - - - -
i GUBITAK IZ POSLOVANJA KOJI SE OBUSTAVLJA - - - - - -
[\ DOBITAK / GUBITAK PRE OPOREZIVANJA 240.338 199.676 83 178.946 74 90
Porez na dobit (7.013) (15.847) - - - -
Dobitak/gubitak os smanjena odlozenih (567) 0 - (4.202) | 741 -
pores.obav.i kreiranih odloZ.pores.sred.
\% DOBITAK / GUBITAK 232.758 183.829 79 174.744 75 95
Deo dobiti za posebne rezerve za procenjene gubitke (179.208) (76.067) 42 24.996 - -
\ NETO DOBITAK PERIODA KOJI MOZE DA 53.550 107.762 201 199.740 | 373 | 185
SE PRIPISE IMAOCIMA AKCIJA
Vil ZARADA PO AKClJI- osnovna zarada po akciji* 45,67 din. 46,50 din. 102 84,49 din. | 185 | 182

*Zarada po akciji izraCunata je stavljanjem u odnos dobitka posle oporezivanja i prosecnog

ponderisanog broja obicnih akcija koje su bile u opticaju tokom 2007. godine
Tabela br. 16 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2007. Godinu

Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2007/pg_2007.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god.
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Bilans stanja na dan 31.12.2007. godine (u hiljadama dinara)

(u 000 din.)
Red. Ostvarano Plan za Index Ostvareno Index || Index
broj Elementi 31.12.2006. 2007. god. 4/3 31.12.2007. 6/3 6/4
1 2 3 4 5 6 7 8
AKTIVA
Gotovina i gotovinski ekvivalentni 901.700 1.049.087 116 1.344.886 149 128
Depoziti kod Centr. banke i HoV koje 3.957.620 3.154.393 80 5.500.610 139 174
se mogu refinan. kod cent. banke
3. || PotraZivanja za kamatu i naknadu 30.042 55.465 185 18.614 62 34
4. |[ Plasmani bankama 633.843 633.890 100 1.059.894 167 167
5. |[ Plasmani komitentima 2.101.673 5.451.451 259 2.804.868 133 51
6. || HOV idrugi plasmani kojima se trguje 145.513 479.379 329 146.279 101 31
7. || Ulaganja u HoV koje se drze do dospeca 31.850 87.160 274 22.164 70 25
UcesSc¢a u kapitalu i ostale HoV
8. raspolozive za prodaju 4.836 59.427 | 1.229 9.740 201 16
9. | Stalna sr.edstvfa namenjena prpdaji i sredstva 0 0 0 28.932 0 0
poslovanja koja se obustavljaju
10. || Potrazivanja za viSe placen porez na dobitak 11.332
11. | Nematerijalna ulaganja 43.883 63.389 144 96.123 219 152
12. | Osnovna sredstva 677.633 748.782 110 721.211 106 96
13. || Ostala sredstva i aktivha vrem. razgran. 24.680 23.771 96 124.195 503 522
UKUPNA AKTIVA 8.553.273 11.806.194 138 11.888.148 139 101
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Red. Ostvarano Plan za Index Ostvareno Index |[ Index
broj Elementi 31.12.2006. 2007. god. 4/3 31.12.2007. 6/3 6/4
1 2 3 4 5 6 7 8
PASIVA
Obaveze
1. || Obaveze prema bankama 627.116 1.426.252 227 1.807.638 288 127
2. || Obaveze prema komitentima 5.245.614 6.616.223 126 6.480.513 124 98
3. [| Obaveze za kamate i naknade 16.696 23.771 142 42.507 255 179
4. || Obaveze po osnovu HoV 0 0 0
5. || Obaveze iz dobitka 0 0 430
6. |[ Obaveze po osn. tekuceg poreza na dobit 0 0 0 0 0 0
7. || Ostale obaveze iz poslovanja 43.356 41.203 131 299.988 692 728
8. || Rezervisanja 31.363 122.816 840 42.241 135 34
9. || Subordinirane obaveze 0 792.362 0 396.173 0 50
10. || Ostale obaveze i pasivna vrem.razgrani¢enja 14.623 31.695 474 72.470 496 229
11. [l OdloZene poreske obaveze 6.684 792 - 5.234 78 661
UKUPANE OBAVEZE 5.985.452 9.055.114 151 9.147.194 153 101
Kapital
12. || Akcijski i ostali kapital 2.295.143 2.361.239 103 2.342.277 102 99
13. || Rezerve 31.078 31.694 102 35.883 115 113
14. (| Rezerve iz dobiti za procenjene gubitke 188.050 250.386 133 163.054 87 65
15. || Akumulirana dobit 0 0 0 24.996 0 0
16. || Dobit/gubitak teku¢. perioda 53.550 107.761 201 174.744 326 162
UKUPAN KAPITAL 2.567.821 2.751.080 107 2.740.954 107 100
UKUPNA PASIVA 8.553.273 11.806.194 138 11.888.148 139 101
Vanbilansne stavke 6.004.292 6.735.077 112 7.656.534 128 114
- Garancije i dr. preuzete obaveze 1.453.774 1.980.905 136 1.735.702 119 88
- Druge vanbilansne stavke 4.550.518 4.754.172 104 5.920.832 130 125

Tabela br. 17 - 1zveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2007. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2007/pg_2007.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god
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Ostvareni indikatori poslovnih aktivnosti Banke sa 31.12.2007. godine su slede¢i*:

>

Ukupna bilansna suma na dan 31.12.2007. godine iznosi 11.888 mil. dinara i povecana je za 39%, ili
3.335 mil dinara u odnosu na ostvaren nivo krajem prethodne godine, ¢ime je plan za 2007. godinu
premasen za 82 mil. dinara ili 1%.

Ostvaren je dobitak pre oporezivanja u iznosu od 178,9 mil. dinara, dok dobit posle oporezivanja
iznosi  174,7 mil. dinara, Sto je u odnosu na planiranu dobit za 2007. godinu niZze za 5% i €ini dobitak
koji moze da se pripiSe imaocima akcija koji je 3,2 puta viSi od ostvarenog u 2006. godini ili 62% viSi
od planiranog za ovu godinu.

Povecan je nivo ukupnih depozita za 33%, odnosno 1.938 mil. dinara u odnosu na kraj 2006. godine,
tako da 31.12.2007. godine iznose 7.810 mil. dinara. Transakcioni i depoziti po videnju iznose 3.314
mil. dinara i viSi su za 295 mil. dinara ili 10% od nivoa 31.12.2006. godine, oro¢eni depoziti
31.12.2007. godine iznose 4.496 mil. dinara i beleze rast u odnosu na kraj prethodne godine za 58%
ili za 1.643 mil. dinara. U delu rada poslova sa stanovniStvom devizna Stednja belezi rast od 31%,
tako da je dostignut nivo od 23,1 mil. EUR-a.

Ukupni plasmani na kraju 2007. godine iznose 8.392 mil. dinara, $to je u odnosu na kraj 2006.
godine vise za 2.354 mil. dinara ili 39%, a u odnosu na planirani nivo za 2007. godinu nize za 3%.
Ukupan iznos plasiranih sredstava u kredite na dan 31.12.2007. godine iznosi 3.567 mil. dinara, ¢ime
je ostvaren porast od 47% ili 1.144 mil. dinara u odnosu na kraj 2006. godine (ukljuujuéi i plasmane
bankama), dok je u odnosu na plan za 2007. godinu nivo je niZi za 38%. Plasmani u HOV sa
plasmanima u repo transakcije 31.12.2007. godine iznose 4.528 mil. dinara ( 4.350 mil. dinara u repo
operacije ) i viSi su od nivoa ostvarenog 31.12.2006. godine za 37%, ili 1.225 mil. dinara, odnosno za
79% viSe od planiranog nivoa za 2007. Godinu

Ukupne vanbilansne pozicije na dan 31.12.2007. godine iznose 7.657 mil. dinara i povecane su za
28% u odnosu na ostvaren nivo krajem prethodne godine, dok je plan za 2007. godinu premasen za
14%. Vrednost potencijalnih obaveza za izdate garancije, jemstva i druge preuzete obaveze na dan
31.12.2007. godine iznosi 1.736 mil. dinara i belezi rast od 19% u odnosu na kraj prethodne godine,
a u odnosu na planirani nivo za 2007. godinu niZe su ostvareni za 18%.

Banka je 2007. godine u bilansu uspeha ostvarila dobitak posle oporezivanja uiznosu od 174,7 mil.
dinara, a kako nema obavezu dodatnog izdvajanja dela bobiti za procenjene gubitke, to ceo iznos
dobiti €ini iznos koji moZe da se pripiSe imaocima akcija $to je u odnosu na prethodnu godinu vise
3,7 puta, a 85% viSe od plana za ovu godinu;

U strukturi ukupnih prihoda i ukupnih rashoda najvece u€eSée imaju prihodi, odnosno rashodi od
kursnih razlika (65,29%, odnosno 67,08%) koji se iskazuju po bruto principu. Neto efekat kursnih
razlika je pozitivan i iznosi 18,5 mil. dinara. Kada se ovom efektu doda pozitivan neto efekat od 24,6
mil. dinara po kursnim razlikama, po kreditima odobrenim sa valuthom klauzulom, koji se iskazuju u
okviru pozicija prihoda i rashoda od promene vrednosti imovine i obaveza, tada ukupan pozitivan
neto efekat po kursnim razlikama iznosi 43,1 mil. dinara;

Prihodi od kamata i naknada ¢ine 17,6% ukupnih prihoda i pokrivaju rashode po kamatama i
naknadama (6% ukupnih rashoda) i 78% ostalih rashoda kojima su obuhvaceni izdaci za bruto
zarade zaposlenih i materijalne troSkove (15,7% ukupnih rashoda);

% |zvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2007/pg_2007.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god
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Ostalim poslovnim prihodima, koji ¢ine 5,5% ukupnih prihoda, obuhvaceni su prihodi od prodaje
osnvnih sredstava 304,3 mil. dinara i ostali prihodi od 7,8 mil dinara.

Ostali poslovni rashodi, koje €ine bruto zarade i materijalni troSkovi, u 2007. godini prosecno
mesec€no iznose 72,2 mil. dinara, beleZze porast u odnosu na mesec¢ni prosek u 2006. godini ( 44,6
mil. dinara ) za 62% usled otpocCinjenja rada novih filjala u unutrasnjosti, s tim da je ukupna
realizacija ovih troSkova u odnosu na planirani nivo za 2007. godinu veca za 4%.

Neto efekat prihoda i rashoda od promene vrednosti imovine i obaveza je pozitivan, iznosi 57,7 mil.
dinara, od Cega se na efekat kursnih razlika po kreditima sa valutnom klauzulom odnosi 24,6 mil.
dinara, 22,9 mil. dinara odnosi se na revalorizaciju dugoro¢nih kredita stanovnistva, a 10,2 mil. dinara
na prihode od pormene vrednosti HOV kojima se trguje — obveznica Republike Srbije.

Ostvaren dobitak po osnovu kamata i po osnovu naknada i provizija u 2007. godini, i pored rast
kreditne aktivhosti Banke za 47% i plasmana u HOV za 37%, veci je u odnosu na ostvarenje u
prethodnoj godini za 12%, odnosno 71,5 mil. dinara.
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9.3. Godisnji finansijski izveStaj za 2008. godinu

Bilans uspeha na dan 31.12.2008. godine (u hiljadama dinara)

Grupa Iznos
racuna, tekuce
raéun POZICIJA Oznaka za AOP godine I1znos prethodne godine
PRIHODI | RASHODI REDOVNOG POSLOVANJA
70 Prihodi od kamata 201 1,359,851 758,552
60 Rashodi od kamata 202 723,002 279,651
Dobitak po osnovu kamata (201-202) 203 636,849 478,901
Gubitak po osnovu kamata (202-201) 204 0
71 Prihodi od naknada i provizija 205 264,539 206,331
61 Rashodi od naknada i provizija 206 52,350 52,674
Dobitak po osnovu naknada i provizija (205-206) 207 212,189 153,657
Gubitak po osnovu naknada i provizija (206-205) 208 0
Neto dobitak po osnovu prodaje hartja od vrednost po fer vrednostr Kroz biians
720-620 uspeha 209 457 84
Neto gubitak po osnovu prodaje hartija od vrednosti po fer vrednosti Kroz bilans
620-720 uspeha 210 0
Neto dobitak po osnovu prodaje hartija od vrednostl Koje su raspolozive za
721-621 prodaju 211 8,934
Neto gubitak po osnovu prodaje hartija od vrednost Koje su raspolozive za
621-721 prodaju 212 0
722-622 Neto dobitak po osnovu prodaje hartija od vrednosti koje se drze do dospeca 213 0
622-722 Neto gubitak po osnovu prodaje hartija od vrednosti koje se drze do dospec¢a 214 0
723-623 Neto dobitak po osnovu prodaje udela (u¢e$c¢a) 215 0
623-723 Neto gubitak po osnovu prodaje udela (u¢esc¢a) 216 0
724-624 Neto dobitak po osnovu prodaje ostalih plasmana 217 2,919 3,426
624-724 Neto gubitak po osnovu prodaje ostalih plasmana 218 0
78-68 Neto prihodi od kursnih razlika 219 58,253
68-78 Neto rashodi od kursnih razlika 220 176,295 0
766 Prihodi od dividendi i u¢es¢a 221 4,013 247
7%, 76 osim
766 i 769 Ostali poslovni prihodi 222 174,636 308,651
75-65 Neto prihodi po osnovu indirektnih otpisa plasmana i rezervisanja 223 0
65-75 Neto rashodi po osnovu indirektnih otpisa plasmana i rezervisanja 224 57,962 24,616
63 Tro$kovi zarada, naknada zarada i ostali licni rashodi 225 490,593 378,221
642 TroSkovi amortizacije 226 114,275 68,944
B4 (osim
642), 66 Operativni i ostali poslovni rashodi 227 580,948 419,112
77 Prihodi od promene vrednosti imovine i obaveza 228 1,815,697 387,044
67 Rashodi od promene vrednosti imovine i obaveza 229 1,303,170 329,358
DOBITAK IZ REDOVNOG POSLOVANJA (203-204+207-208+209-210+211-
212+213-214+215-216+217-218+219-220+221+222+223-224-225-226-227+228-
229) 230 123,517 178,946
GUBITAK TZ REDOVNOG POSLOVANJA (204-203+208-207+2Z10-209+212-
211+214-213+216-215+218-217+220-219-221-222+224-223+225+226+227- 231
0

228+220)
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Grupa 1Znos
racuna, tekuce
ragéun POZICIJA Oznaka za AOP godine I1znos prethodne godine
769-669 NETO DOBICI POSLOVANJA KOJE SE OBUSTAVLJA 232 0
669-769 NETO GUBICI POSLOVANJA KOJE SE OBUSTAVLJA 233 0
REZULTAT PERIODA - DOBITAK PRE OPOREZIVANJA (230-231+232-233) 234 123,517 178,946
REZULTAT PERIODA - GUBITAK PRE OPOREZIVANJA (231-230+233-232) 235 0
850 Porez na dobit 236 0
Dobitak od kreiranih odloZenih poreskih sredstava i smanjenja odloZenih poreskih
861 obaveza 237 0
Gubitak od kreiranih odloZenih poreskih sredstava i smanjenja odloZenih poreskih
860 obaveza 238 4,599 4,202
DOBITAK (234-235-236+237-238) 239 118,918 174,744
GUBITAK (235-234+236+238-237) 240 0
Zarada po akciji (u dinarima bez para) 241 84
Osnovna zarada po akciji (u dinarima bez para) 242 0
Umanjena (razvodnjena) zarada po akciji (u
dinarima bez para) 243 0

Tabela br. 18 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2008. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. godine.

Bilans stanja na dan 31.12.2008. godine (u hiljadama dinara)

Grupa ra€una, Oznaka za I1znos prethodne
racun POZICIJA AOP Tekuca godina godina
1 2 3 5 6
AKTIVA
00,05,07 Gotovina i gotovinski ekvivalenti 001 3,368,825 894,886
01,06 Opozivi depoziti i krediti 002 1,953,940 5,950,610
Potrazivanja po osnovu kamata, naknada,
prodaje, promene fer vrednosti derivata i
02,08 druga potrazivanja 003 109,037 87,549
10,11,20,21 Dati krediti i depoziti 004 11,415,715 3,498,927
12, (osim 128), 22 Hartije od vrednosti (bez sopstvenih akcija) 005 299,410 168,444
13,23 Udeli (u€esca) 006 10,154 9,740
16,26 Ostali plasmani 007 445,422 357,010
33 Nematerijalna ulaganja 008 116,260 96,122
34,35 Osnovna sredstva i investicione nekretnine 009 1,118,475 692,205
Stalna sredstva hamenjena prodaiji i
36 sredstva poslovanja koje se obustavlja 010 28,232
37 Odlozena preska sredstva 011 4,630 0
03,09,19,29,30,38 Ostala sredstva 012 162,756 104,423
842 Gubitak iznad iznosa kapitala 013 0
UKUPNA AKTIVA 001 do 013) 014 19,004,624 11,888,148
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Grupa ra€una, Oznaka za Iznos prethodne
racun POZICIJA AOP Tekuca godina godina
1 2 3 5 6
PASIVA
400,500 Transakcioni depoziti 101 2,541,304 2,792,351
401,402,403,404,405
501,502,503,504,505 Ostali depoziti 102 12,315,249 4,974,295
406,407,408,409
506,507,508,509 Primljeni krediti 103 536,334 530,462
Obaveze po osnovu hartija od
41,51 vrednosti 104 0
Obaveze po osnovu kamata, naknada i
42,52 promene vrednosti derivata 105 123,591 42,507
od 450 do 454 Rezervisanja 106 38,789 42,241
456,457 Obaveze za poreze 107 2,871 1,897
434,455 Obaveze iz dobitka 108 974 430
Obaveze po osnovu sredstava
namenjenih prodaji i sredstava poslovanja koje
46 se obustavlja 109 0
47 OdlozZene poreske obaveze 110 9,942 5,234
43 (osim 434)
44,48,49,53,58,59 Ostale obaveze 111 631,893 757,777
UKUPNO OBAVEZE (od 101 do 111) 112 16,200,947 9,147,194
80 (osim 803)
manjel28 KAPITAL 113 2,516,316 2,342,277
81 Rezerve iz dobiti 114 209,127 194,131
82(osim 823) Revalorizacione rezerve 115 989 4,806
Nerealizovani gubici po osnovu HOV
823 raspolozivih za prodaju 116 41,673
83 Dobitak 117 118,918 199,740
84 (osim 842) Gubitak do nivoa kapitala 118 0
UKUPAN KAPITAL (113 do 115+117-116-118) 119 2,803,677 2,740,954
UKUPNO PASIVA (112+118) 120 19,004,624 11,888,148
Vanbilansne pozicije (od 121 do 125) 121 5,303,125 7,656,534
90 odnosno 95 Poslovi u ime i za racaun trecih lica 122 0 0
91 (osim 911 916),
odnosno 96 (osim 961 i
966) Preuzete buduée obaveze 123 2,964,298 1,735,702
911,916,932, odnosno
961,966,982 Primljena jemstva za obaveze 124
92 odnosno 97 Derivati 125
93 (osim 932), odnosno
98 (osim 982) Druge vanbilansne pozicije 126 2,338,827 5,920,832

Tabela br. 19 - IzveStaj o poslovanju Privredne Banke Beograd AD za 2008. Godinu
Izvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god.
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Ostvareni indikatori poslovnih aktivnosti Banke zaklju¢no sa 31.12.2008. godine su slede¢i":

>

Ukupna bilansna suma na dan 31.12.2008. godine iznosi 19.005 mil. dinara i pove¢ana je za 60%
ili 7.117 mil. dinara u odnosu na ostvaren nivo krajem 2007. godine, dok je u odnosu na plan za
2008. godine bilansna suma je ostvarena na viSem nivou za 1.022 mil. dinara ili 6%.

Nivo ukupnih depozita povecan je za 90%, odnosno 7.050 mil. dinara u odnosu na kraj 2007.
godine, tako da 31.12.2008. godine iznose 14.860 mil. dinara. Transakcioni i depoziti po videnju
iznose 3.077 mil. dinara i nizi su za 237 mil. dinara ili 7% od nivoa 31.12.2007. godine, dok
oro€eni depoziti 31.12.2008. godine iznose 11.783 mil. dinara i povecani su u odnosu na kraj
prethodne godine za 2,6 puta ili za 7.287 mil. dinara. U delu rada poslova sa stanovniStvom
devizna Stednja belezi realan rast od 80%, tako da je dostignut nivo od EUR 41,7 miliona

Ukupni plasmani na kraju 2008. godine iznose 12.983 mil. dinara, Sto je u odnosu na kraj 2007.
godine vise za 4.600 mil. dinara ili 55%, a u odnosu na planirani nivo za 2008. Godinu nize za
3%. U strukturi plasmana doSlo je do preraspodele u korist plasmana u kredite na racun
plasmana u HOV NBS u repo transakcijama, tako da ukupan iznos plasiranih sredstava u kredite
(uklju€ujuci i plasmane bankama) na dan 31.12.2008. godine iznosi 11.861 mil. dinara, Sto u
odnosu na kraj 2007. godine iznosi viSe za 3,3 puta, odnosno ostvaren je porast od 8.303 mil.
dinara. U odnosu na plan za 2008. godinu nivo je visSi za 20%.

Plasmani u HOV sa plasmanima u repo transakcije 31.12.2008. godine iznose 810 mil. Dinara (
500 mil. dinara u repo operacije ) i nizi su od nivoa ostvarenog 31.12.2007. godine za 74%, ili
3.718 mil. Dinara (repo operacije su nize za 3.850 mil. dinara).

Ukupne vanbilansne pozicije na dan 31.12.2008. godine iznose 5.303 mil. dinara i nize su za
31% u odnosu na ostvaren nivo krajem prethodne godine, zbog smanjena drugih vanbilansnih
pozicija, pre svega obaveza Banke za prodaju NBS kupljenih HOV u repo transakcijama za 3,9
mird. dinara. Medutim vrednost potencijalnih obaveza za izdate garancije, jemstva i druge
preuzete obaveze u 2008. godini u iznosu od 2.964 mil. dinara beleZi rast od 71% ili 1.228 mil.
dinara. U odnosu na planirani nivo realizacija ovih potencijanih plasmana niza je za 25%.

Ostvaren dobitak iz redovnog poslovanja iznosi 123,5 mil. dinara, $to je u odnosu na 2007.
godinu nize za 31%, a u odnosu na plan za 65%. Ostvareni dobitak u 2008. godini, rezutlat je
intenzivnog rasta kreditne aktivnosti Banke, Ciji efekat je znatno umanjuje pad kamatne marze,
stepen iskoriSéenosti poslovne mreze Banke koji zbog kratkog perioda od pocetka rada filijala jo$
uvek nije zadovoljavajuci, kao i odredena makroekonomska kretanja.

Ostvaren dobitak po osnovu kamata i po osnovu naknada i provizija na kraju 2008. godine,
uprkos intenzivnom rastu kreditne aktivnosti Banke u ovoj godini od 233% i plasmana u HOV koje
se drze do dospeca — eskont menica koji su povecani za oko 7 puta, veéi je u odnosu na
ostvarenje u 2007. godini samo za 40%, odnosno 180,4 mil. dinara, pre svega zbog niZzeg nivoa
ostvarene kamatne marze. Tendencija pada marzi po osnovu kamatnih stopa na trziStu ispoljena
je u toku cele 2008. godine.

Operativni i ostali poslovni rashodi, koje Cine bruto zarade, amortizacija i drugi operativni rashodi,
u 2008. godine prose¢no mesecno iznose 98,8 mil. dinara, beleZe porast u odnosu na mesecni
prosek u 2007. godini za 37% ( 72,2 mil. dinara ).

Ukupni rashodi operativhog poslovanja u 2008. godini iznose 1.185,8 mil. Dinara i visi su od
nivoa ostvarenog u 2007. Godini za 37%, dok su u odnosu na planirani nivo nizi za 4%.

2 |zvor: http://www.pbb-banka.com/sr/fr2008/pg_2008.asp?Ing=sr preuzeto dana 28.05.2010. god.
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TroSkovi bruto zarada €ine 41% operativnih rashoda, iznose 490,6 mil. dinara i realizovani su na
nizem nivou od plana za 5%.

TroSkovi amortizacije su takode ostvareni na nizem nivou od planirane veliine za 2008. godinu
za 9%, ali uz porast od 66%, zbog aktiviranja osnovnih sredstava u pripremi i amortizacije
ulaganja u poslovnu mrezu i opreme u novom sedistu banke.

Drugi operativni rashodi — niZi su za 1% od planiranog nivoa, a viSi za 39% u odnosu na
ostvareno krajem 2007.god.

Neto efekat prihoda i rashoda od promene vrednosti imovine i obaveza je pozitivan, iznosi 512,5
mil. dinara i rezultat je ostvarenja prihoda | rashoda po slede¢im osnovama:

Pad vrednosti kursa dinara u odnosu na evro u 2008. Godini iznosi 11,82%, Sto je i uticalo da
neto efekat kursnih razlika po kreditima ugovorenim sa valuthom klauzulom bude pozitivan u
iznosu od 337,3 mil. dinara, ali je zbog toga neto efekat po depozitima ugovorenim sa valuthom
klauzulom negativan i iznosi 57,9 mil dinara.

Prihodi po osnovu revalorizacije kredita u skladu sa rastom cena na malo od 6,8% u 2008. godini
iznose 47,4 mil. dinara, i to od pravnih lica 30,7 mil. dinara, preduzetnika 1,1 mil. dinara, a 15,6
mil. dinara od stanovniStva.

U skladu sa propisima NBS Banka je izvrSila obracun posebnih rezervi za procenjene gubitke, a u
skladu sa internom metodologijom obracun ispravki vrednosti po bilansnoj aktivi | rezervisanja za
gubitke po vanbilansnim stavkama. Efekat ispravki vrednosti i rezervisanja po vanbilansnim
stavkama se u bilansu uspeha iskazuju po bruto principu, tako da je Banka prihodovala 353,7 mil.
dinara ispravki vrednosti za plasmane koji su vraéeni, odnosno naplacéeni, a na rashodima knijizZila
408,9 mil. dinara za novo odobrene, pustene kredite u 2008. godini.

Ukupan neto efekat izvrSenih ispravki vrednosti i rezervisanja po vanbilansnim stavkama je
negativan i iznosi 55,2 mil. dinara, sa tim da se 9,8 mil. dinara odnosi na kursnu razliku po
ispravkama u devizama i valutnoj klauzuli u odnosu na 31.12.2007. godine.

Potreban iznos rezervi iz dobiti za procenjene gubitke na dan 31.12.2008. godine iznosi 533,7
mil. dinara. Banka ima formirane rezerve iz dobiti posle oporezivanja po godiSnjim raCunima iz
ranijih godina u iznosu od 178,1 mil. dinara, 31,1 mil. dinara sredstava u drugim rezervama iz
dobiti i dobit za raspodelu iz 2008. godine 118,9 mil. dinara, tako da nedostajuci iznos rezervi iz
dobiti za procenjene gubitke na dan 31.12.2008. godine iznosi 205,7 mil. dinara. Na povecanje
potrebnog iznosa rezervi iz dobiti za procenjene gubitke uticao je rast plasmana Banke u kredite
komitentima za 268% ili 6.727 mil. dinara viSe u odnosu na 31.12.2007. godine.

Neto efekat ispravki vrednosti i rezervisanja po vanbilansnim stavkama u 2008. godini po
poslovima sa srednjim i velikim preduzec¢ima iznosi 27,8 mil. dinara, sa malim preduzecima i
preduzetnicima 12,2 mil. dinara, a po poslovima sa stanovniStvom iznosi 15,3 mil. dinara.

Od ukupnog neto efekta za povecéanje rezervi iz dobiti na dan 31.12.2008. godine na poslove sa
srednjim i velikim preduzeé¢ima odnosi se 331,4 mil. dinara, sa malim preduze¢ima i
preduzetnicima 19,3 mil. dinara, a po poslovima sa stanovniStvom 20,0 mil. dinara.

Bilansna suma Banke, na dan 31.12.2008. godine, u iznosu od 19.005 mil. dinara beleZi rast od
7.117 mil. dinara ili 60% u odnosu na kraj 2007. godine, Sto je u odnosu na plan za 2008. godinu
viSe za 1.022 mil. dinara ili 6%.

Ukupni plasmani Banke uklju€ujuci i repo operacije, u iznosu od 12.983 mil. dinara ostvarili su
rast od 55%, odnosno 4.600 mil. dinara, u odnosu na kraj 2007. godine, a u odnosu na plan
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2008. Godine ostvareni su na nivou nizem za 3%, bez plasmana u repo operacijama plasmani su
viSi od planiranih za 210% ili 8.450 mil. dinara.

Ukupni depoziti od klijenata, u iznosu od 14.860 mil. dinara, ostvarili su rast od 90% ili 7.050 mil.
dinara u odnosu na kraj 2007. godine, a u odnosu na plan 2008. godine viSi su za 25%.

U strukturi ukupnih plasmana 31.12.2008. godine najve¢i nominalni rast, u odnosu na prethodnu
godinu 6.727 mil. dinara, imaju krediti komitentima, Sto ukazuje na poveéanu kreditnu aktivhost
Banke, tako da je i planirani iznos za 2008. godine premasen za 4%.

Plasmani u HOV beleze nizi nivo za 82% u odnosu na 31.12.2007. godine, a 74% u odnosu na
plan, i to pre svega zbog smanjenja plasmana u HOV NBS u repo operacijama koji su nizi za
89% ili 3.850 mil. Dinara od kraja prethodne godine, Sto ukazuje da se planirana strategija
restrukturiranja plasmana u korist plasmana klijentima uspesno realizovala.

Na kraju 2008. godine Banka je ukupno plasirala 11.861 mil. dinara u kredite, od ¢ega 9.234 mil.
dinara kredita klijentima Sto je viSe za 268% ili 6.727 mil. Dinara nego 31.12.2007. godine, a
2.627 mil. dinara je plasirano bankama, 160% ili 1.576 mil. dinara viSe u odnosu na kraj 2007.
godine.

Banka je na kraju 2008. godine imala manje plasiranih sredstava u HOV u iznosu od 3.718 mil.
dinara u odnosu na kraj 2007. godine, s'tim da su plasmani u HOV koje se drze do dospec¢a —
eskont menica povecani za 130 mil. dinara ili oko 7 puta, a plasmani u HOV NBS (repo operacije)
iznose 500 mil. dinara i nizi su u odnosu na kraj 2007. godine za 3.850 mil. dinara.

Intenzivna kreditna aktivnost u 2008. godini odvijala se u svim sektorima Banke. Najbrzu stopu
rasta beleZe krediti malim preduzecima | preduzetnicima koji su za oko 23 puta veéi od
ostvarenja u prethodnoj godini iako su nominalno ovi krediti povecani najmanje tj. za 932 mil.
dunara. Krediti stanovniStvu kojima su obuhvaceni i krediti poljoprivrednicima, povecani su za 3,8
puta, s tim Sto su dugorocni krediti povec¢ani 4 puta odnosno 1.278 mil. dinara. Najve¢i nominalni
rast imali su krediti dati srednjim i velikim preduzeéima u iznosu od 3.739 mil. dinara, tako da je
stanje kradita na dan 31.12.2008. godine ovim klijentima vece za 3 puta u odnosu na
31.12.2007.godine.
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Zakljucak

Iz prilozenog se moze zakljuciti da je liderstvo u Privrednoj banci Beograd a.d. funkcionisalo uspeSno na
osnovu toga Sto je postavljeni direktor kao prvo morao da odluci o usmerenju Banke. Obzirom da je kao
novi lider uveo radikalne promene u organizaciju postigao je visoke rezultate u poslovanju Banke i time je
opravdao ne samo svoju funkciju nego i poverenje zaposlenih koji su bili uklju€eni u novi program
poslovanja. Uspesnost liderstva se ogleda baS u tome. Rezultat i opravdano poverenje.
Jedini nacin razmisljanja za uvodenje radikalnih promena u PBB — banci bio je odbacivanje proSlosti.
Prvo pravilo koncentracije napora je odbaciti proSlost koja je prestala da bude produktivna.
Direktori, svidalo im se to ili ne, neprekindno izvlace proslost iz Skripca. To je neizbezno. Dana$njica je
uvek rezultat akcija i odluka preduzetih juce. Medutim, Covek, bez obzira na kakvoj da je funkciji ili
poloZaju, ne moZe da predvidi buduc¢nost. Ju€erasnje akcije i odluke, ma koliko su mozda bile hrabre ili
mudre, neizbezno postaju danasnji problemi, izazivaju krize i izgledaju budalasto. A ipak je specifian
posao lidera, sasvim je svejedno da li radi u vladi,privrednom subjektu ili bilo kojoj drugoj instituciji, da
neprestano nastoji da posveti danasnje resurse buduc¢nosti. To znadi da svaki lider vecito mora da troSi
svoje vreme, energiju i genijalnost na krpljenje ili odbacivanje aktivnosti i odluka iz proSlosti, bilo viastitih,
bilo onih koje su doneli njegovi prethodnici.
Za lidera je najbitnije odrediti prioritete. Hrabrost, a ne analiza, diktira zaista vazna pravila za identifikaciju
prioriteta:

e Odaberite budu¢nost umesto proSlosti

o Usredsredite se na moguc¢nosti a ne na problem

e Odaberite sopstveni smer, umesto da se pridruzujete vecini

o Ciljajte visoko, ciljajte prema ne€emu $to ¢e doneti promenu, a ne prema onome $§to je "sigurno” i

Sto je lako da se uradi

MozZemo zakljuditi da se od lidera o€ekuje, da bi bio uspesan, da sprovede "mini-revoluciju”, a svaki lider
koji ne uspe da brzo reaguje , ubrzo ¢e se naéi na dnu. Pokazatelj da 40% novih lidera nestane sa scene
u prvih 18 meseci®®, dovoljno je zastradujuéi ali i predstavlja izazov za nove lidere.

Na osnhovu gore navedenog mozZemo zakljuéiti da Zivimo u uzbudljivim vremenima koja vape za
modernim liderima. Svet se joS od devedesetih godina XX veka menja nevervatnom brzinom. Samim tim,
uslovi u kojima danasnje organizacije posluju, postale su toliko promenljive, da neretko samo razigrana
masta mozZe da predvidi 8ta ¢e se u nekom narednom periodu deSavati. Zbog toga, zadatak koji se stavlja
pred menadzere novog milenijuma nije nimalo lak, bilo da rukovode malom ili velikom organizacijom.

Isto tako, novi milenijum, koji sa sobom nosi pregrst opasnosti, svakako je izazov i obiluje mogucénostima.
Tu stupaju na scenu lideri, koji definitivno determiniSu konkurentsku prednost na razvijenim trziStima
novog veka. Lideri koji imaju hrabrosti i Zelje mogu posti¢i mnogo, bez obzira na to sa kojih su poziicja
krenuli. Bez obzira na loSe uticaje iz okruzenja i probleme sa kojima se svakodnevno srece, "lider novog
doba" mora da razmislja pozitivno.

Jedna od osnovnih pretpostavki uspeSnog vodenja organizacije kroz XXI vek je optimizam. Ono §to je
takode veoma vazno jeste vizionarsko razmisljanje i oslobadanje teZnje da se ostvare iskljucivo
kratkoro€ni ciljevi.

28Ciampa, Dan, How Leaders Move, Harvard Business Review, January 2005. Preuzeto iz: Vlahovi¢, S.: Liderstvo u savremenim
organizacijama, CID, Podgorica, 2008
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Poslovanje Privredne Banke Beograd AD je u periodu primene Strategijskog plana razvoja za
trogodisnji period od 2006. do 2008. godine napredovalo u svim aspektima primenom Sirih interesa,
etickog konteksta, konteksta Zivotne sredine kao i pravnog i druStvenog konteksta. TrziSte se
promenilo na teritoriji Srbije pod uticajem velikih medusobno povezanih drustvenih faktora koji su
doveli do novih pravila ponaSanja, novih moguénosti i novih izazova u bankarstvu u odnosu na
prethodne godine. Neki od njih su na primer:

- Tehnologija koja se menja na polju IT tehnologija kao 5to je na primer uvodenje elektronskog
placanja

- Globalizacija u smislu koris¢enja inostranih platnih kartica u zemlji i inostranstvu

- Snazna pozicija korisnika

- Prilagodavanje pojedinim potrebama potroSaca

- Povecana konkurencija

Poslovanjem, Banka je morala u potpunosti ispratiti sve navedene aspekte kako bi odrzala visok nivo
usluga u odnosu na konkurenciju. Od momenta usvajanja trogodiSnjeg strategijskog plana razvoja,
Banka je ostvarila rezultate na sledecim poljima:

- Ponuda novih proizvoda klijentima (platnih kartica, razliCitih vrsta kredita) poboljSala je
poslovanje Banke u kategoriji plasmani klijentima i depoziti klijenata gde se vidi da je stekla
poverenje starih, novih a moguce i potencijalnih klijenata. Naime, na kraju 2006. Godine
ukupno je izdato 8.486 debitnih kartica i 4.445 kreditnih kartica dok je na kraju 2008. Godine
broj ukupno izdatih debitnih kartica iznosio 13.658 i kreditnih 6.996. U kategoriji Plasmani
klijentima, Banka je 2006. Godine zauzimala 32. mesto dok je 2008. Godine to bilo 22. mesto.
Takode, pokazano poverenje klijenata moze se videti i u kategoriji Depoziti klijenata gde je
Banka na kraju 2006. Godine zauzimala 25. mesto doke to mesto na kraju 2008 godine
pomereno za ¢ak 5 pozicija vise (20. mesto).

- Oglasavanja, sponzorstva, u€estvovanja u manifestacijama, znatno su doprineli da se ugled
Banke odrZi na visokom nivou. Takode, briga o klijentima je uticala na isto kada je otvoren
Kontakt centar Banke gde su klijenti i potencijalni klijenti mogli dobijati sva uputstva i uputiti
primedbe i Zalbe na koje im je Banka usmeravala svu paznju. Na osnovu informacija koje su
klijenti mogli da upute Banci, moglo se viSe posti¢i u zadovoljavanju potreba klijenata jer je
feed back (povratna informacija) vrlo znacajna u traganju za pravim proizvodima i ponudama
klijentima. Slogan Planirajmo bolju budu¢nost upucuje jasnu poruku klijentima da ¢e Banka biti
njihova podrdka u buducnosti $to odaje pozitivan utisak kod klijenata.

- TrZidno ucescée je povecano i u kategorijama Bilansna suma gde je Banka na kraju 2006.
Godine zauzimala 26 poziciju a 2008. 23. U kategoriji Kapitala, Banka je zadrzala istu poziciju
Sto je pozitivno jer je Banka imala najviSe ulaganja u otvaranju novih ekspozitura i proSirenje
poslovanja Sto je iziskuje dosta kapitala. Na kraju 2006. Godine, Banka je imala otvorenih 8
ekspozitura samo na teritoriji Beograda a na kraju 2008. Godine taj broj je iznosio ukupno 35
na teritoriji Srbije.

Na osnovu rezultata istrazivanja nismo dosli do naucno validnih rezultata koji bi potvrdili da li bi se
povecalo trzisno uCesSce Banke da nije usvojen strategijski plan razvoja i da nije dodlo do promene
lidera te otuda ovo pitanje ostaje otvoreno za buducéa istraZivanja.

Samim tim Sto smo potvrdili operacione hipoteze doprineli smo dokazivanju i generalne hipoteze.
Samo uz primenu novog strategijskog plana razvoja postignuti su ciljevi da se ime Banke nalazi medu
jakom konkurencijom na trzistu kako sa finansijskog i korporativhog aspekta tako i sa marketing
aspekta.
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