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Strateski partner brendova
koje zastupamo

Kako biste opisali ulogu
komercijalnog direktora u okviru
Centrosunergue"

Uloga komercijalnog direktora u Centrosi-
nergiji pre svega podrazumeva strateSko
vodenje poslovanja, brigu o svakodnevnom
operativnom toku i stalnu, otvorenu ko-
munikaciju sa partnerima i kupcima. Moja
odgovornost je da definiSem komercijalni
pravac kompanije, uskladim prodajne | mar-
keting cilieve sa logistickim kapacitetima i
obezbedim da svi procesi funkcioniu u jed-
noj integrisanoj strukturi. To praktiéno znati
da svakog dana prilagodavam ocekivanja
brendova koje zastupamo, lokalne trZiSne
potrebe potro$aca i kupaca i unutrasnje me-
hanizme koji proveravaju da li sve $to plani-
ramo zaista moze da se sprovede u praksi.

Moja uloga podrazumeva kontinuirano
odrzavanje odnosa sa kljuénim klijentima,
pregovaranje sa dobavljatima i partnerima,
te optimizaciju procesa nabavke i prodaje
kako bi se ostvarili postavijeni ciljevi rasta
i profita, uz stalno pracenje konkurencije i
trziSnih trendova.

Krajnji cilj je izgradnja pozicije kompanije
kao strateSkog partnera brendova koje za-
stupamo, a ne samo produZene ruke za
plasman i distribuciju proizvoda na trZiste
Srbije.

Koji su danas najveci izazovi na
trziStu distribucije u Srbiji?

Srpsko trziSte distribucije se (trenutno
suotava sa nekoliko intenzivnih tren-
dova koji znagajno uticu na svakodnevno
poslovanje. Jedan od najvecih izazova
ogleda se u nedostatku kvalifikovane
radne snage. Migracije | nove generacije
sa drugaCijim ocekivanjima, pogadaju po-
slovanje, zahtevajuci redefiniciju pristupa
zapoSljavanju i permanentno ulaganje u
obuku i motivaciju, kao i automatizaciju.

Promenljivo ponasanje potrosaca |e,
takode, jedan od kljuénih izazova. Kupci
danas zahtevaju i ofekuju brzu isporuku,
jednostavan proces poruivanja i sigurnu
dostupnost proizvoda u svakom trenutku.
To od distributera iziskuje da prilagode svoj
logisticki model, uvedu efikasnije procese
i pronadu natine da isporuke budu brze i
pouzdanije nego ranije.

Takode, susrecemo se sa procesom uk-
rupnjavanja trzista i sloZzeno$cu lanaca
snabdevanja, koja svakim danom nastav-
lja da raste. Globalni i lokalni lanci postaju
sve kompleksniji, namecu stroZe standarde
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u logistiCkoj 1 IT integracij zahtevajuci vecu
agilnost i bolje upravijanje.

Digitalna transformacija je u potpunosti
promenila natin rada. Pnimena vestacke
inteligencije, automatizacija i digitalizacija
distributivno-logistickih procesa su kljuéni za
efikasnost, ali sa druge strane predstavljaju
izazov sa aspekta implementacije i ulaganja.

| na kraju odrzivost i drustvena odgovo-
most koja nas dovodi do konstatnog ba-
lansiranja ekonomskih ciljeva sa ekoloSkim
i druStvenim odgovornostima, Sto zahteva
ulaganja u zelene tehnologije i praksu.

Ukratko, distributeri se moraju prilagoditi
novoj digitalnoj eri, reSiti problem ljudskih
resursa i odgovoriti na zahtevne standarde
modernog, brzog i ekoloSki svesnog trZista.

Kako Centrosinergija pristupa
saradnji sa principalima?

Na$ pristup saradnji sa principalima zas-
niva se na partnerskom odnosu i potpunoj
transparentnosti. Saradnju zapo€injemo
analizom kategorije, potencijala i specifiCnih
potreba Brenda u odnosu na iskazane
potrebe i trZiSne trendove u Srbiji, odakle
proizilaze preporuke partnerima za najbolji
natin plasmana proizvoda na trZiste. Nakon
usaglaSavanja o izboru strategije formiramo
zajednicke ciljeve i okvir u kojem ¢emo raditi
u narednom periodu, ukljuéujuci izbor asor-
timana, Sirinu i naéin distribucije, planiranih

aktivnosti, oéekivanih volumenskih i finansi-
jskih ciljeva prodaje, kao i projekciju profit-
abilnosti Brenda.

Duboko verujemo da je transparentna ko-
munikacija i razmena podataka osnova
uspeSne saradnje. Sa partnerima sva-
kodnevno delimo relevantne informacije o
kljuénim parametrima poslovanja i trZista.
Tokom mese€nih i kvartalnih sastanaka ana-
liziramo rezultate i prilagodavamo strategiju
| akcioni plan delovanja.

Na ovaj nacin moZzemo da uogimo zajednicki
Sta su nam izazovi, gde su dalji prostori za
unapredenja, da li je potrebno modifikovati
usvojenu strategiju. Takode, omogucavamo
prinicipalu  bolje razumevanje kretanja
na naSem trZiStu, ispoljenih trendova u
ponasanju potroSaca, retaila, ogranicenja ali
| prilike za dalji rast i razvoj. Trudimo se da
budemo fleksibilni, nudeci razli¢éite modele
saradnje, kako bi svaki partner dobio reSenje
koje najbolje odgovara njegovoj strategiji.

Sta smatrate kljuénim faktorima
uspesne distribucije?

Ovo pitanje je u direktnoj vezi sa napred na-
vedenim izazovima sa kojima se susrece dis-
tribucija danas na naSem trzistu. Odredeni
trendovi vaze i ire, i globalno se ispoljavaju,
I utiCu i na nase trziSte u manjoj ili vecoj meri.
Ali, svakako je to set faktora koji obuhvataju
strateski odabir kanala, efikasnu logistiku,
razumevanje ponasanja potrosaca, fleksibil-
nost, inovacije (digitalizacija, robotizacija,
Al) i upravijanje tro§kovima/cenama, uz na-
glasak na brzu prilagodljivost promenama
na trZiStu, jacéanje partnerskih odnosa i
kvalitet usluge kako bi se odgovorilo na sve
vece zahteve za brzinom, pouzdano$cu i
jedinstveno$cu ponude.

Sigurno je da nije za svaku distributivnu
kompaniju isti znacaj navedenih faktora koji
zavisi od razliéitih elemenata i okolnosti, od
stepena razvoja same kompanije, zrelosti
trziSta, kulture kompanije, ciljeva i strate-
gija iste. Verujem da ¢e uspeh distributivne
kompanije zavisiti upravo od toga kojim fak-
torima od kljuénih cemo dati prioritet, koju
kombinaciju ¢emo izabrati, na koju ¢emo se
posebno fokusirati, sa kojom taéno$¢u ¢emo
uspeti da predvidimo promene u okruZenju i
koliko brzo smo spremni im se prilagodimo.

Kako tehnologija utice na vase
poslovanje?

Tehnologija je u potpunosti promenila
nacin na koji funkcioniSemo. Digitalizacija
je omogucila bolju vidljivost nad svakim
segmentom lanca distribucije, od ulaska

robe u skladiSte do finalne isporuke kupcu.
Zahvaljujuéi naprednim sistemima za up-
ravljanje skladiStem i transportom, procesu
su ubrzani, ali i manje podloZni greSkama.
Automatizacija u skladistu i optimizacija ruta
omogucili su nam da smanjimo troSkove i is-
tovremeno poboljSamo infrastrukturu usluge.

Danas moZzemo da predvidamo potraznju
preciznije nego ikada ranije, da optimizu-
jemo zalihe, da prilagodavamo strategiju
plasmana proizvoda i da mnogo brZe reagu-
jemo na odstupanja sa trZista. Digitalna inte-
gracija sa trgovinskim lancima i principalima
ubrzava obradu naloga, olakSava razmenu
podataka i smanjuje administrativni teret.

Tehnologija nam takode omogucava da
razvijamo razliite prodajne kanale i brzo
se prilagodavamo promenama u navikama
potroSaca, posebno u segmentu online pro-
daje. U sustini, ona je postala klju¢ni alat koji
nam pomaze da ostanemo konkurentni i da
razvijamo poslovanje zadrzavajuci kvalitet
usluge na visokom nivou

Kako ocenjujete trenutno stanje
u Centrosinergiji i $ta ocekujete u
narednom periodu?

Centrosinergija se danas nalazi u stabilnoj
razvojnoj fazi. Nakon 15 godina prisustva
na trzistu, izgradili smo snaZan poslovni
model koji je dokazao svoju odrZivost u pot-
puno razliitim industrijama - od Stampanih
medija i telekomunikacija odakle se krenulo,
preko duvanske industrije do FMCG sektora.
Upravo ta Sirina iskustva daje nam prednost
u razumevanju kompleksnih potreba klijena-

ta kao i razligitih industrija i biznisa u kojima
poslujemo.

Kompanija kontinuirano raste, ali ono Sto
smatram posebno vaZnim jeste da taj rast
nije stihijski — ve¢ promisljen i usmeren ka
stalnom unapredenju portfolia i usluga.
U narednom periodu na$ fokus bie na
pronalaZenju optimalnog modela rada koji
omogucava da se svakom brendu posve-
timo pojedinaéno, u skladu sa njegovim
specificnostima, ciljevima | trZziSnom din-
amikom.

Paralelno sa tim, nastavljamo intenzivno da
ulazemo u unapredenje operativne efikas-
nosti i kvaliteta usluge, prateci savremene
trendove u logistici i distribuciji. Dobar prim-
er toga je automatizacija skladiSnih procesa,
koja nam je omogucila da uspesSno odgovo-
rimo na izazove Track & Trace sistema i
obezbedimo potpunu sledljivost duvanskih
proizvoda kroz Citav lanac snabdevanja, uz
visok nivo pouzdanosti i transparentnosti.

Generalno, Centrosinergija je kompanija
koja ne prestaje da trazi nova resenja, Siri
vidike | unapreduje svoje kompetencije. U
narednom periodu oéekujem nastavak ras-
ta, dalje Sirenje portfolia i dodatno jatanje
nase pozicije kao pouzdanog, modernog i
fleksibilnog partnera za brendove iz razli€itih
industrija.

Koje vestine su najvaznije za uspeh
u vasoj ulozi?

Uloga komercijalnog direktora zahteva
kombinaciju strateSke Sirine i operativne
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preciznosti. Prvo Sto je potrebno jeste spo-
sobnost da se razume Sira slika, dakle da se
razume makro i mikro ekonomsko okuZenje,
da se prepoznaju trendovi na trZistu, pred-
vide rizici | prepoznaju prilike za rast. Uz to
idu snazne analiticke sposobnosti, jer bez
razumevanja ekonomskih parametara i po-
dataka nije moguce doneti kvalitetne odluke.

Jednako vazno je liderstvo. Komercijalni
direktor mora da inspiriSe tim, da obezbedi
jasne ciljeve, da razvija ljude i da kreira kul-
turu odgovornost i proaktivnosti. Takode,
vazno je da bude primer u svakodnevnom
radu i da svojim pristupom motivise tim da
tezi stalnom unapredenju.

Snaine pregovaratke 1 komunikacione
vestine, uz sposobnost ubedivanja su,
takode, neophodan uslov. Svaki dan se
pregovara sa eksternim i internim zain-
teresovanim stranama preko dobavljaca,
kupaca, prinicipala, ali i samih zaposlenih
i medusektorskih uskladivanja po razli€itim
osnovama Sto iziskuje potrebu za razvijen-
om emotivnom inteligencijom na visokom
nivou. Potrebno je i operativno razumevanje
logistike, jer komercijalni i logistiCki deo po-
slovanja ne mogu da funkcioniSu odvojeno.

Sposobnost za dono$enje odluka pod pritis-
kom i usmerenost ka rezultatima su vestine
koje ova pozicija mora da poseduje da
bi uspeSno mogla da odgovori ispoljenim
zahtevima.

| na kraju, agilnost i spremnost na promene
koju su neminovne, a ponekad i presudne.




