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Mi nismo zasluzni za nastanak

ve¢ za opstanak Proletera

Kad me pitaju zaSto tako ¢esto pominjem i hvalim
Milojka Veljovi¢a, odgovorim jednostavno: zato

Sto je dosao u Milanovac sa oko 600 zaposlenih, a
samo nekoliko godina kasnije iza sebe ostavio grad
sa 13 000 radnika. To je patriotizam.

Mi nismo zasluzni za nastanak Proletera, ali smo
zasluzni za njegov opstanak. Pre 18 godina smo
ga oteli od rasprodaje sa Zeljom da najstarije
posleratno milanovacko preduzece ostane
gradanima Gornjeg Milanovca. | to je patriotizam.

Proleter ima osobine koje ga vuku napred.
Rukovodstvo se nije bojalo konkurencije koja

Je pristizala vec je hrabro i pametno radilo na
sopstvenoj strategiji rasta. Nisu se bojali ni da

u malom Ljigu investiraju znacajna sredstva, da
postanu lider i vrate investiciju za 3 godine. Nisu se
bojali ni mnogo veéeg Cacka u kome se uspesno
Sire. Zato volim i poStujern menadZment Proletera
Jer u svaki boj ide da pobedi. Na tome im Cestitam.

Dragoljub Vukadinovié¢, predsednik kompanije Metalac
i Jelena Lukovi¢, na sveanom ru¢ku povodom 75
godina Proletera

ZADOVOLJSTVO POD
TERETOM ZABRINUTOSTI

Po svemu sude¢i, prvo polugodiste 2021. godine bic¢e
zavrSeno uspesno. Sa o¢ekivanih 61 milion eura prihoda,
Metalac grupa ¢e zabeleziti prebacaj plana za oko 6% i
rast u odnosu na isti period prethodne godine od 13%.
Zadovoljstvo je ipak sa puno opreza, jer moramo imati
na umu da smo u 2021. usli sa veéim zalihama sirovina,
¢ije cene su u medjuvremenu enormno porasle i prete da
ugroze planove za drugu polovinu godine. Takode, imali
smo kvalitetnu traznju za nasim proizvodima, na koju ¢e
nadalje uticati skokovit rast cena svih gotovih proizvoda.
Konac¢no, iako manja nego prosle godine, nije izostala ni
pomo¢ drzave.

KOLIKO GOD DA JE TE§I’(O,
1 OVO CE SIGURNO PROCI

Postovani radnici Metalca,

lako smo Zeleli da unesemo optimizmam i da verujemo da je sa
2020. najteze proslo, poCetak 2021. je bio skoro u mraku - bez
klju¢nih informacija koje su, pokazalo se kasnije, itekako uticale
na tekuce poslovanje. Ne samo da se pandemija nastavila,

veC su i cene strateskih i ostalih sirovina dosle do istorijskog
maksimuma. Nista bolja situacija nije ni kad je re¢ o rokovima
isporuke i troSkovima transporta, posebno za robu iz zemalja
Dalekog Istoka. Ti problemi rastu i dalje i dobijaju razmere teSko
objasnjivog, bez pouzdanih tumacenja §ta je uzrok i do kada ¢e
trajati.

Ovakva nepredvidivost je, generalno, najgora varijanta za
poslovanje. Tesko je planirati kada na nedeljnom nivou imamo
velike skokove skoro svih sirovina koje koristimo u proizvodniji
(crna i obojena metalurgija, €elik, inox lim, papir, smola...), a da
pritom svojim kupcima porudzbine potvrdjujemo 3-4 meseca
unapred. Konacno, i inflacija je oCigledna.

Drugo polugode ¢e, po svemu sudeci, biti joS teZe. Izgleda kao
da preostaju dve opcije: zaustaviti proizvodnju i pustiti ljude
kuéi, ili zna¢ajno podic¢i cene proizvoda. Mi se opredeljujemo
za oprezno svakodnevno pracenje i planiranje u skladu sa
promenama, uvereni da je odrzavanje proizvodnje i svih
poslovnih procesa veoma vazno, pod uslovom da ne ugroZava
krajnji cilj — profitabilno poslovanje.

U vremenu pred nama, klju€no ¢e i dalje biti povecanje
produktivnosti, uz postepeno smanjenje broja zaposlenih i vecu
profitabilnost. U tom cilju prioriotet je i dalja automatizacija
proizvodnje tamo gde je to moguce. Posebnu paznju
posveticemo uredenju i modernizaciji logistiCkih procesa na svim
nivoima, na ¢emu se timski i temeljno uveliko radi. Takode, za
nas su veoma vazni projekti energetske efikasnosti jer imamo
pet fabrika sa deset proizvodnih programa, koji su realno veliki
potroSaci energije.

Koliko god da je tedko — i ovo &e sigurno proéi. A koliko
uspesno, zavisi samo i jedino od nase upornosti i posvecenosti.
Hvala svima $to pokazujete da smo dorasli i ovakvim izazovima.

Radmila Trifunovic,
generalni direktor
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75 GODINA
PROLETERA

DANASNJI PROLETER JE
NAS ZAJEDNICKI USPEH

Najverovatnije da Proleter danas ne bi slavio 75 godina
kontinuiranog postojanja, da 2003. godine nije bilo vizije
¢elnih ljudi Metalca da ga prime u svoju porodicu i sacuvaju
od potpune propasti. Danas je Proleterovo punoletstvo u
kompaniji Metalac, uz Ciju je podrSku i pomoc je izle€io sve
svoje slabosti, sazrelio i osnazio se dovoljno da spremno ide
napred - jo$ bolje i brze.

Izuzetnu zahvalnost za kontinuiranu pomoc¢ i podrsku
dugujemo Odboru direktora, profesoru Stevi JanoSevicu i
Radmili Todosijevi¢, dugogodisnjoj prvoj dami MetalCevih
finansija. Li¢no sam takode zahvalna svojim najblizim,
neumornim i preduzimljivim saradnicima i, naravno, svim
radnicima Metalac Proletera. Rast i razvoj nase kucée je nas
zajednicki uspeh.

Najuzi saradnicki tim: Milo$ Milo;evic’:, Jelena Lukovi¢, Nenad Babic,
Jasna Vukovi¢ ( nedostaje Ivan Cutovic)

PROLETER TRCI SVE BRZE
1 SVE DUZE STAZE

Nastarije milanovacko posleratno preduzecée, koje i
danas dozivljavamo kao “nas Proleter”, na Vidovdan puni
75 godina. Jubilej do¢ekuje radno. Od velike proslave pre
pet godina do danas preduzecée se proSirilo i apsolutno
zavladao trziStem Ljiga, otvorene su nove prodavnice

u Cacku, a na teritoriji nase opstine njegovo trzisno
ucesScée u prometu je dostiglo ¢ak 60%, uprkos Sirenju
konkurencije. lako i dalje sa 42 maloprodajna objekta u
tri opstine, broj zaposlenih je za poslednjih pet godina
sa 220 skocéio na 370, a godiSnji promet je sa tadasnji
1,5 milijardi dinara dostigao 3,5 milijarde. Generalna
direktorka Metalac Proletera Jelena Lukovi¢ najavljuje
sledeéi cilj za narednih pet godina - Proleter kao vode¢i
regionalni maloprodajni lanac u Moravickom okrugu.

Kako vam iz danasnje perspektive izgleda proteklih
pet godina? Sta biste izdvojili kao kljuéne parametre
koji pokazuju nesumnjiv kontinuirani rast i razvoj?
Jednostavno, §ta je novo u Metalac Proleteru za ovih
pet godina?

Veoma znagajnim smatram pre svega Sirenje maloprodajne
mreze na teritoriju opstine Ljig gde smo postali dominantan
trgovacki lanac i opstine Cacak, gde smo prepoznati kao
dobra komsijska trgovina. U prilog tome govori Cinjenica da u
Cetiri maloprodajna objekta, koliko trenutno imamo u Cacku,
dnevno svoju kupovinu obavi oko 3.500 do 4.000 Cacana.
Osim toga, smatram da smo na sve izazove, ukljucujudi

i najteZi perod epidemije, odgovorili poZrtvovano i visoko
profesionalno. Ljudi nas podrzavaju. Osec¢aju da smo njihovi,
atoijesmo jer to jeste nasa misija.

Sta je danas najvaznije da bi jedna trgovina imala epitet
moderne/savremene? Sta je Proleter dostigao u tom
smislu i sta jos planira?

Najvaznije je da se kontinuirano radi na poboljSanju

usluge, prilagodjavanju asortimana novim rastué¢im
potrebama potroSaca, kao i na samoj modernizaciji i izgledu
maloprodajnih objekata. Proleter je preduzeée vodjeno
strategijom, koja je u epicentru menadZzment procesa,
usmerenih na brzinu i fleksibilnost u prilagodavanju zahtevima
kupaca i kreiranju vrednosti za kupce.

Za proteklih 5 godina Proleter je investirao 2,6

miliona eura u prosirenje kapaciteta, modernizaciju
objekata, unapredenje procesa rada, automatizaciju,
digitalizaciju... TeSko je reéi sta je najvaznije, jer jedno
podupire drugo, ali Sta biste svakako izdvojili kao
unapredenja koja zavreduju da budu pomenuta u ovom
istorijskom razdoblju razvoja Proletera?

Pored znagajnih investicija u Sirenje mreZe i modernizaciju
maloprodajnih objekata u cilju podizanja kvaliteta usluga,
izuzetno vazan korak je bila investicija u novi informacioni
sistem, koji nam je omogucio da na brZi, laksi i precizniji nagin
reagujemo na promene koje se deSavaju na trzistu, ali i da
predvidamo i spemno do¢ekujemo nove. Osim toga, izdvojila
bih skorasnje uvodjenje sistema upravljanja skladistem

— takozvani WMS - koji nam obezbedjuje efikasnost i
efektivnost u rukovodjenju samom logistikom, a to je jedan od
najvecih izazova u modernom vremenu. Kona¢no, razvijanjem
on-line komunikacije i digitalnog marketinga komuniciramo
sa naSim potroSacima 24 sata dnevno. Metalac Proleter je
tako podigao nivo konkurentnosti i obezbedio nekoliko vaznih
preduslova za dalji rast.



Poslednjih godina konkurencija je porasla upravo u
ovom segmentu potrosnje. Imajuéi na umu veli€¢inu
Gornjeg Milanovca sa tek oko 7 000 domacdinstava, kako
tumacdite takvu situaciju?

To je opSti trend u zemljama regiona, strani trgovinski lanci
su vec prili€no pokrili teritorije centralne i zapadne Evrope, i
logi¢an sled stvari je da svoje poslovanje Sire i na zemlje kao
$to je nasa. Ovakva situacija i kod domacih lanaca stvara
potrebu geografske ekspanzije. Sa druge strane privreda
Gornjeg Milanovca je prilicno jaka $to predstavlja jedan od
preduslova za rast konkurencije na naSem trzistu.

Proleter je ¢lanica DTL ve¢ 10 godina. Od pre nesto
viSe od godinu dana izabrani ste za predsednika NO
DTLa, koji danas ima 13 ¢lanica na teritoriji cele Srbije
sa preko 700 prodajnih objekata. Imajuéi na umu
sveukupnu konkurenciju, u kom pravcu idu projekti
koji treba da vam obezbede joS veéu konkurentsku
prednost.

DTL predstavlja jednu veliku porodicu koja ima planove daljeg
Sirenja uz jaCanje i centralizaciju nekih zajednickih funkcija,
sve sa ciliem da obezbedi prilagodavanje promenama koje

se deSavaju, kako zbog promena ponasanja kupaca, tako i
zbog priliva novih konkurenata. Nasi projekti su okrenuti ka
prepoznavanju specificnih trendova i pruzanju najkvalitetnijih
usluga nasim potrosacima. Ono $to je takodje DTL-u u
fokusu podrska malim lokalnim i regionalnim proizvodja¢ima.
Njima takva podrSka jednog lanca kao Sto je DTL predstavlja
sigurnost i vetar u ledja u daljim planovima za razvoj.

Osim nespornog maestralnog hendlovanja sa svim s§to je

donela 2020. godina kad je re¢ o vasoj bransi, a ¢emu su
svi gradani bili svedoci, Sta smatrate najveé¢im kvalitetom
koje je vama i Proleteru donelo to iskustvo?

Pokazalo se kolika je snaga naseg najvrednijeg kapitala, a to
su ljudi — zaposleni. Oni ¢ine jednu firmu i predstavljaju njenu
najvecu vrednost. Nije to nama nova spoznaja samo je bilo

zadovoljstvo videti na delu rezultate sveukupnog truda da
zaista imamo posebnu prodajnu silu i verovanja da se to moze
izgraditi. Uz dobru organizaciju, uredjene procese, timski rad,
posvecenost i lojalnost svih zaposlenih nidta nije nemoguce.
Potro3aci to vide i osec¢aju da je njihovo zadovoljstvo u centru
svega $to radimo. U naSim prodavnicama kupac je uvek
primecen i trgovci su mu uvek na usluzi. Ljudi to cene.

Ve¢ je punih 7 godina kako ste na ¢elu Metalac
Proletera. Upucéeni znaju da za sve to vreme iz godine u
godinu dobijate samo pohvale i nagrade za nesumnjive
uspehe, preduzimljivost, upornost... Nije ni ¢udo, imajuéi
na umu da ste za tih 7 godina viSe nego utorstrugili
promet, rasirili podruéje delovanja, trziste... unapredili
objekte, otvorili nove, razvili ozbiljnu prodajnu silu...

Sta je po vasem misljenju bilo presudno da stvari idu u
ovakvom pravcu?

Za sve pohvale i nagrade koje je Proleter dobio za prethodnih
sedam godina su zasluzni svi zaposleni. Napretka nema

bez svesti 0 potrebi da se menjamo i razvijamo tokom
vremena, kao i jasno definisane Strategija razvoja. Imperativ
naseg postojanja je u posvecenosti kupcima na nacin da
doprinosimo stvaranju njihovog boljeg svakodnevnog Zivota,
a da bismo to postigli potrebno je da “tr&imo svakim danom
sve brze i sve duze staze”. Samo dodatnim uslugama i
kontinuiranim unapredjenjima poslovanja moze se obezbediti
stalan i lojalan potroSac.

Kako sagledavate narednih pet godina? Gde su najvecée
opasnosti i Sta ¢e biti najvaznije za dalji rast i razvoj
najstarije milanovacke trgovine?

U narednih 5 godina cilj nam je je da postanemo vodeci
regionalni maloprodajni lanac, u Moravi¢kom okrugu.
Konkurencija ¢e se svakako povecéavati, ali za nas je to izazov
da budemo jos bolji kroz diferenciranje, kreiranja boljeg
ugodaja kupovine od konkurencije, razvoj novih usluga...Da
bismo opravdali poverenje nasih kupaca moramo nastojati da
uvek ponudimo vise...



NADOMAK NOVE
ORGANIZACIJE PRODAJE

Nakon obimnog istrazivanja 2019. godine i utvrdivanja kljuénih jazova koje treba prevaziéi, Metalac je krenuo

u pravcu integrisanja prodajne sile tri proizvodna i tri trgovinska drustva. Vodilja celog procesa i najvisi cilj
reorganizacije je zadovoljstvo i lojalnost kupaca, kao preduslov odrzivom rastu prodaje i profitabilnosti. Poslednjih
9 mesec, kroz rad stotinak ljudi u 15 timova i podtimova, dosli smo do brojnih uvida. A onda je odluéeno da se
prvobitna vizija nove organiozacije modifikuje kako bi se promena desila prirodnije, mozda jednostavnije, a svakako
brze. O svemu tome zatrazili smo odgovore od Marine Jevtié, izvrSnog direktora za prodaju i nabavku, zaduzene da

ovaj proces sprovede.

Ako bismo se, nakon viSe mesci intenzivnog rada
brojnih timova, slozili da smo sa svakom prezentacijom
imali sve jasniju sliku o situaciji u svim procesima koji
jesu, ili su naslonjeni na funkciju prodaje - koliko je ta
slika nas samih u ogledalu drugaéija od onog $to smo
mislili da jesmo? Sta biste izdvojili kao najvaznije uvide?

Metalac je zaista postao bogatiji za veliki broj veoma
znacajnih uvida koji su nam svima korisni — utoliko korisniji
ukoliko su nas osvestili gde nismo toliko dobri koliko mislimo.
Ja bih ipak izdvojila samo dve, za mene vazne stvari.

Napre, postoji veliki prostor za unapredjenje. Ma koliko

smo dobri, svi zajedno smo prepoznali gde i kako moze

bolje i drugagije. To su nam svojim prezentacijama pokazali
sami timovi, ba$ kao i prethodno sprovedena istrazivanja i
jazovi koje smo takode timski utvrdili. | $to pre svako od nas
postane svestan ovoga, a rekla bih da postajemo sve svesniji,
utoliko Ce proces promena ici brze i lakSe. Uostalom, svako
od nas treba konstantno da traga za takvim prostorima i da
pomera granice.

Drugo, iako je po znacaju najvaznije za dalju rad, je upravo
odgovornost i motivisanost koju je pokazala vecina €lanova
timova. Dakle ljudi, kao nasa najve¢a snaga, njihova
spremnost da uce, da se razvijaju i da se menjaju. Kazem

da je to klju€no zapaZanje jer od njega zavisi uspeh ¢&itavog
projekta i, u krajnjim, uspeh nase firme. Dragoceno je $to smo
u celom procesu prepoznali posebno motivisane pojedince,
medju njima i one koji su pokazali da zaluzuju da budu u prvoj
liniji promena. Svako od nas treba da postavi sebi pitanje
spremnosti na promene.

Poceli smo idejom o funkcionalnom integrisanju
celokupne prodaje, ukljucujuéi i maloprodajni lanac
Metalac i Metalac trade. Pre oko mesec dana dali ste
ipak nesto drugadiji predlog, koji je Nadzorni odbor
usvojio na svojoj poslednjoj sednici. U kom pravcu
sada idemo? Sta su prednosti novog revidiranog
organizacionog modela u odnosu na poé¢etnu zamisao?

Krenuli smo od ideje o jedinstvenoj firmi u kojoj bi se
integrisala celokupna prodaja. Od ideje centralizovanog
upravljanja prodajom i dalje nismo odustali. Samo smo kroz
rad u timovima dosli do novih saznanja koja su uticala da u
jednom delu menjamo prvobitno izabrani koncept. Naime,
zakljucili smo da je efikasnije da idemo postupno, tako da
novi koncept podrazumeva put po fazama od kojih ¢e se prvo
realizovati tri najvaznije aktivnosti i to paralelno.

Jedna je formiranje centralnih standarda prodaje - nove
organizacione celine na nivou Metalac Holdinga koja ¢e
postavljati standarde poslovanja u prodaji i na osnovu
istraZivanja i analiza: upravljati asortimanom, cenama i
promocijama; ugovarati nabavku robe za dalju prodaju. Druga
je formiranje jedinstvene maloprodaje, odnosno ujedinjenje
nasih postoje¢ih maloprodaja u jedinstveni maloprodajni lanac
— Metalac Market. Konaéno, takode izuzetno vazno jer su to
prethodne analize nametnule kao imperativ - reorganizacija
logistike u pravcu centralizacije svih naSih transportnih i

skladisnih funkcija, ukljuujuci i $pediciju. Svi oni ¢e se naci u
okviru sektora Logistike na Metalac Holdingu

Osnovna prednost novog modela je da ¢emo brzZe ostvariti
pozitivne efekte i poboljSanja jer ¢emo sve snage usmeriti

ka klju¢nim procesima prodaje i ka svim procesima koji

su tesno vezani za prodaju i od kojih takode zavisi njena
efikasnost i efektivnost. Najveci izazov ¢e svakako biti jasno
definisanje odgovornosti za rezultat! Pritom mislimo na sve
precizno definisane ciljeve za sve prodajne pozicije, kao

i transparentnost doprinosa rezultatu. A da bi to postigli,
rezultati treba da budu vidljivi i sledljivi kroz celu organizaciju.
Jedino tako je moguce obezbediti da predloZeni model
funkcionise.

Ako bismo sve to sada spustili na jos konkretnije
zadatke, koji ta¢éno poslovi sada predstoje, imajuéi na
umu definisani rok tj. poc¢etak 2022. godine?

Najpre treba da se pregrupiSemo u skladu sa novim
konceptom, definiSemo prioritete i tako stvorimo uslove

za efikasnije, a pre svega brze postizanje kona¢nog cilja.
Uklju€i¢emo jos veci broj ljudi na svim nivoima i na taj nacin i
dalje spustati i Siriti znanje i iskustvo koje imamo. Bi¢emo jos
efikasniji u sprovodjenju procesa i pritom ¢emo posebno imati
u vidu da posao raspodelimo tako da jedni isti ljudi ne budu
angazovani i optereceni na vise zadataka.

Jasno je da se od svih nas i dalje o€ekuje dodatno
angazovanije i dodatni napori, ali kao $to sam rekla na
pocetku, mi smo i odabrali ljude za koje ne sumnjamo da
su dovoljno motivisani, a pritom imaju dovoljno znanja,
sposobnosti i upornosti da ovaj proces iznesu do kraja.

Podvlagim jo$ jednom - pred nama je period kada treba da
kreiramo nova, konkretna reSenja i da menjamo postojeci
nacin rada.

Sta su vasa oéekivanja od novoformiranih timova i §ta
je najvaznije sto oni mogu oc¢ekivati od vas kao nosioca
izvr$ne funkcije?

Od timova oc¢ekujem da budu otvoreni za promenu i u€enje,
efikasni i kreativni jer su svi lideri sustinski odgovorni za
kreiranje novih reSenja, koja ¢e nam obezbediti efikasniju
prodaju. Moja uloga je da vodim ceo proces, da svojim
odlukama i posvecenoSc¢u osiguram da se promena za

koju smo se opredelili desi. Odgovorna sam za uspeh ovog
projekta i u skladu sa tim ¢u se i ponasati! Obezbedicu
timovima svu neophodnu podrSku u smislu nedostajuc¢ih
resursa za realizaciju postavljenih zadataka, ali ¢u i delovati
ako se proces u nekom smislu ugrozi.

Sta bi u buduéoj organizaciji taéno znaéila funkcija
Centralnih standarda prodaje? Sta to znaci u
organizacionom, a $ta u procesnom kontekstu?

To je funkcija koja treba da usmeri nasu prodaju prema
Zeljenim kupcima, mehanizam koji treba da obezbedi da
se naSa ponuda oblikuje prema nasim kupcima. Standardi
prodaje, takode, treba da obezbede da se proces prodaje



posmatra kao jedinstvena celina, gde su maloprodaja,
veleprodaja i online prodaja uskladena tako da na najbolji
nacin plasiraju naSu ukupnu ponudu i tako ostvare optimalni
rezultat. To podrazumeva da se u momentu odlucivanja kod
svih odluka posmatra i doprinos ukupnom rezulatatu nase
kompanije, a ne samo njenom pojedinaénom delu.

Standardi prodaje su dakle posebna organizaciona celina
koja ¢e formulisati strategiju prodaje, odgovarati za standarde
poslovanja u veleprodaji i maloprodaiji, pratiti rezultat prodaje
i uticati da ona bude efikasnija. Time ¢e doprinositi povecanju
rezultata. Pored upravljanja standardima prodaje, koji ¢e

biti posebna celina i koja ¢e imati svoje rukovodstvo, moja
odgovornost je i da pomognem i buduéem direktoru logistike
da postavi efikasniju logistiku, jer je ona izuzetno vazna

za rezultat prodaje. Efikasna logistika nam omogucava da
pravovremeno obezbedimo da se nasi proizvodi hadu na
mestu gde ih nasi kupci o&ekuju i, uz to, uti¢e na smanjenje
troskova po jedinici. Dakle, moje zaduzenje je prodaja gde
god se ona nalazila!

Naravno, tesna saradnja sa svim direktorima i nosiocima
procesa prodaje se podrazumeva jer bez toga ne moze ni biti
odrZive strategije.

Razvijanje novog pristupa standardima prodaje i paralelni
rad na novoj organizaciji logistike su tesno povezani,

pre svega ako pogledamo iz ugla ukupne efikasnosti i
profitabilnosti. Sta vam jos deluje kao presudno vazno u
narednih 6 meseci, a Sta od toga tesno zavisi od drugih
(preduzecéa, sektori, pojedinci)?

Procesi prodaje i logistike su usko povezani. Od efikasnosti
logistike zavisi nivo zadovoljstva nasih kupaca, a sa druge
strane troSkovi logistike zna&ajno utiCu na profitabilnost i

na nasu konkurentnost na trzistu. Zadatak je da se upravo
na bazi standarda prodaje postave parametri za pracenje
efikasnosti logistike, koja zavisi od kvaliteta ulaznih podataka

od strane maloprodaje i veleprodaje koja koristi njene usluge,
tako i kad je re€ o efikasnosti same distribudije. Na taj nacin
¢e prodaja direktno da uti€e na rast zadovoljstva kupaca i na
rast profitabilnosti. Pored ovoga, jako je bitno da se i svi ostali
procesi koji se odnose na veleprodaju, maloprodaju ili on-line
prodaju, takodje urede i unaprede. To je preduslov efikasne
logistike.

Poseban zna&aj dajem razvoju postprodaje, koja treba da
obezbedi kontinuiranu komunikaciju sa nasSim kupcima u
cilju prilagodjenja naSe ponude njihovim potrebama i u cilju
povecanja njihove lojalnosti.

Kad biste mogli da zamislite dan savrSenog pocetka
rada u novoj organizaciji prodaje, po ¢emu bi klju¢no
prepoznali da je taj poCetak bas onakav kako ste
zamislili, a Sto vam je donelo i veliko liéno zadovoljstvo?

Bez obzira kako ¢e izgledati nova organizacija, za mene bi
pocetak bio savrsen ako uspemo da realizujemo oshovne
principe na kojima se bazira nova organizacija:

¢ Transparentnost rezultata - da imamo sledljivost rezutata
kroz organizaciju

¢ Odgovornost za rezultat - da definiSemo ciljeve za sve
pozicije na svim nivoima

¢ Proaktivnost - da prodaja obezbedi rast proizvodnje

¢ Fokus na kupce - da analiza trzista i poznavanje kupaca
bude polazna osnova za kreiranje ponude

¢ Razvoj - sistematicno i planski unapredjenje znanja i vestina
zaposlenih
Daleko od toga da Metal€evo sveukupno poslovanje nije do

sada bilo rukovodeno ovim principima, samo ih treba savrenije
integrisati.



NEZAPAMCENI RAST CENA
MATERIJALA
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Ako je suditi po realizaciji, Metalac posude bi moglo biti zadovoljno. lako se u pojedinim mesecima, zbog novog talasa
pandemije, radilo i sa stotinak ljudi manje - plan je prebac¢en za skoro milion eura, sto je za 2,8 miliona viSe nego u
istom periodu prethodne, teSko uporedive godine. Ali, ovo je i period u kome je krenuo najveéi ikad zapam¢éeni rast
cena skoro svih sirovina i najveéi problemi u obebzbedjivanju kontinuirane nabavke. Tako je ¢ak i kod dobavlja¢a kod
kojih se to ne pamti poslednjih 30 godina. Zato je svaki uspeh relativan pred nepoznanicama za drugu polovinu godine.

Kad, primera radi, hladno valjani lim za emajlirano posudje za
godinu dana skoc€i sa 600 na 1400 eura po toni, kad se rokovi
isporuke pomeraju po nekoliko meseci uz vrtoglav skok cena
transporta... onda je glavni posao upravljati rizicima. To je bila i
po svemu sudeci Ce biti svakodnevica 2021. godine.

Ceka nas dalje balansiranje izmedu neshvatljivog rasta cena
vecine ulaznih materijala i potrebe da odrzimo konkurentnost
cena svojih proizvoda u skladu sa plateznom moci potro$aca
sa jedne strane i imperativa profiitabilnog poslovanja sa druge.
Zato ¢e oprez biti glavna karakteristika naSeg ponasanja u
narednom periodu, - potvrdjuje i direktor Stojan Slovi¢ situaciju
koja je, manje vi8e, sli¢na kod vecine njegovih kolega u
Metalcu.

Sto se polugodista tice, ono ée biti zavréeno sa oko 13 miliona
eura realizacije, 8% viSe od planirane i 27% viSe nego u istom
period prethodne COVID godine, kada je izvoz tokom duzeg
perioda prakti¢no bio desetkovan. Ovog puta izvoz je bio

veci za 38% i €ini 58% ukupne realizacije, ¢emu je doprineo
posebno dobar drugi kvartal. Rasla je i prodaja na domaéem
trzistu koje je donelo 5,4 miliona uz rast od 14%.

Najveci rast za prvih 6 meseci ostavren je na trzistu Amerike
na koje je plasirano 1,16 miliona eura robe, a porudzbine su
ve¢ definisane i za avgust i septembar. lako ispod o€ekivanog,
i na trzistu Rusije je zabelezeno 10% rasta i ostvareno 1,3
miliona eura. Nase najvece preduzece je takode zadovoljno
plasmanom na trziSta Nemacke i Engleske, dok su svi kupci
iz Francuske zabelezili zna¢ajan pad prometa, viSe od 50%.
TrziSta u okruZenju su pokazala da su nam kupci iz Ex YU i
dalje verni pa smo na tradicionalno najace trziSte BIH izvezli
4% vise nego 2020. Sa druge strane, naizgled neverovatan
skok izvoza u Makedoniju, Sloveniju i Crnu Goru zapravo je
neuporediv zbog velikog pada u prethodnoj godini. Konacno,
na trziste Hrvatske je izvezeno robe koliko i prosle godine.

Domaci potrosac je i dalje na mestu broj jedan, imajuci na umu
da trziste Srbije uCestvuje sa oko 40% u ukupnoj realizaciji.
Pritom, dva MetalCeva trgovinska preduzecéa koja zajedno
imaju preko 80 prodavnica i dalje su kanal sa najvec¢im
u¢escem. Sa druge strane, zna¢ajan rast prometa zabelezila je
i veleprodaja i veliki sistemi.

Uprkos velikom odsustvu ljudi, proizvodnja prebacila plan

Imajuéi u vidu da je prose€no dnevno iz proizvodnje
odsustvovalo 65 ljudi, §to je 16% proizvodnih radnika, vredi
svake pohvale informacija da je plan prebacen za 8%. Oni

§to su radili ozbiljno su se napregli da se ostvari zacrtano. 1z
pogona je izaslo preko 2,5 miliona jedinica posuda i preko 300
hiljada jedinica raznih pozicija za nase bojlere.

- Takode, u ovoj godini je na radnim mestima primeéena
povecana potraznja i konzumacija Metazena, a dobra
vest jeste da je uprava obezbedila dovoljne koli¢ine ovog

lekovitog sredstva za narednih godinu dana, uz povoljnost
da i dalje za njega nije potreban recept i da se moze uzimati
u neograni¢enim koli¢inama:) — isti¢e metafori¢no direktor
proizvodnje Veljko Vukadinovi¢, jezikom koji se bez sumnje
dobro razume medju zaposlenima u proizvodnii.

U alatnicu nam je stigao jos jedan strug, ¢ime smo proSirili
mogucnosti izrade alata i za nas i za treca lica, a privodi se
kraju i zavrSetak druge transfer prese u Ozkocu u Turskoj, tako
da je o¢ekujemo u pogonu krajem treé¢eg kvartala



Prva virtuelna sajamska
prezentacija

Umesto tradicionalnog nastupa na februarskom sajmu u
Frankfurtu 2021., Metalac posude je prvi put, u saradnji

sa Metalac digitalom, pripremilo online verziju sajamskog
predstavljanja. Postoje¢im i potencijalnim kupcima ponudeno
je vise od 20 novih dekora. Osim kreacija Metal€evih dizajnera,
u ponudi su i sva nagradena resenja sa devetog facebook
konkursa “Zakuvaj svoj dizajn”, kao i predlozi koje su i ovog
puta dostavili renomirani dizajneri sa kojima Metalac ima
dugogodidnju saradnju.

Osvojene jos tri rucice za
klasi¢no posude

Kona&no smo osvojili sve tri veliine rucice za klasi¢no posude
koje smo ranije uvozili iz Nemacke. Svi potrebni alati su
uradeni u na$oj alatnici. Godis$nja koli¢ina od oko 90.000 kom
nece se vide uvoziti. Radi¢éemo u nasoj proizvodnji Stedeci oko
15.000 eura svake godine.

REALNOST I RELATIVNOST RASTA PRODAJE metalac
U VREME STALNIH SKOKOVA CENA

Uprkos znacéajnom rastu prodaje, slika ¢e biti realnija tek sa drugom polovinom godine, imaju¢i na umu kontinuirani
rast cena - kako ulaznih tako i izlaznih. Nizom aktivnosti nase preduzecée nastoji da napravi iskorak koji bi mu omogucio
dugoroéniju relaksaciju u odnosu na veoma slozene uslove. Uskoro na trziSte kompletno redizajnirana ponuda.

Kako je direktor Milan Filipovi¢ i najavio, Meatalac bojler
polugodiste zavrSava sa 40% ve¢im prihodom od prodaje u
odnosu na isti period prethodne godine, uz prebacaj plana za
8%. Na domacéum trzistu prodaja je porasla za 21%, dok je

u izvozu zabeleZen skok od 71%. Na svim izvoznim trZistima
zabelezen je rast, pri €emu svakako treba imati na umu da je
2020. bila apsolutno nestandardna godina.

Sa 57% rasta prodaje trgovacke robe, ostvareni su
polugodi$nji planirani targeti, uprkos zna¢ajnom skoku cena
transporta i cena ovih proizvoda. Segmet gradjevine je takode
imao znagajan rast, a zahvaljujuci saradniji sa gradevinskom
direkcijom Srbije, iskoristen je prostor i za nase bojlere i
baterije, $to se oCekuje i u nastavku godine.

- Prodajne aktivnosti u prvoj polovine godine uglavnom su se,
ipak, odnosile na pracenje i servisiranje postojecih kupaca,
imajuci na umu da su nas velike oscilacije u ceni repromaterijla
prinudile da korigujemo cene nasih proizvoda €ak tri puta za 6
meseci. Realni efekti ovakve situacije mocéi ¢e da se sagledaju
tek u drugoj polovini godine, kako za nas tako i za nasu
konkurenciju — pojaSnjava direktor Milan Filipovi€.

ooo BOJLER

On takode isti¢e da su u maju i junu u fabrici organizvani
veoma vazni sastanci sa serviserima. Razgovori su pomogli
zajedni¢kom sagledavanju problema na terenu i moguénosti
unapredenja postprodajne usluge. Tokom ovih susreta
prezentovana su i sva do sada uradena pobolj$anja, uz
poseban fokus na tehnoloSka unapredenja i redizajnirane
linije. Osim u Gornjem Milanovcu, sveobuhvatna prezentacija
uprili¢ena je i za instalatere u Beogradu.

| proizvodnja je ostvarila svoje operativne planove, a svakako
je vazno da su ponovo pokrenute aktivnosti vezane za Lean
proizvodnju, kao i da se zahvaljuju¢i ugovorenim investicijama
za drugu polovinu godine, oekuje rast produktivnosti i bolji
uslova rada.

Konaé&no, u prvoj polovini godine Metalac bojler je krenuo sa
kompletnim redizajnom svog asortimana, od malolitraznih
bojlera do bojlera velikih litraza. U ovom veoma kompleksnom i
obimnom poslu, angazovan je industrijski dizajner Dusko Lazi¢
iz Beograda. Izlazak redizajniranih bojlera na trziste direktor
Filipovi¢ najavljuje za lll kvartal.
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Nakon sto je na osnovu temeljne analize svih aspekata poslovanja redefinisao prioritete za 2021. godinu, Metalac Inko
u prvom polugodistu belezi 12% vecu realizaciju od planirane. Rast cena pojedinih sirovina iSao je i preko 40%, uz

otezano snabdevanje i kaSnjenje u isporuci.

Metalac inko je uspeo da postigne dvocifren prebacaj plana i

na domacéem i na ino trzistima. Sveukuno 12% iznad planirane
realizacije za prvo polugodiste. U&eSc¢e izvoza u ukupnoj realizaciji
je 60%, a na listi izvoznih poslova prva pozicija pripada trZistu
Nemacke, iza kojih slede Hrvatska, BIH i Crna Gora.

Detektujuéi tokom 2020. godine da fluktuacija zaposlenih, a
posebno najkvalitetnije radne snage, moZze biti jedan od najvecih
problema, ovo preduzece je, uz podrsku generalnog direktora

i HR sektora, preduzelo niz aktivnosti kojima je smanijilo rizike i
razvilo mehanizme kontinuiranog unapredenja zadovoljstva svojih
najboljih radnika. ReSavanje ovog pitanja doprinelo je sveukupnoj
efikasnosti i kavalitetu proizvodnih procesa.

I METALAC PRINT U MAKAZAMA CENA

- Najvedi izazov u ovoj godini i za nas je veliki skok cena sirovina.
Nema nijedne sirovine koja nije poskupela, a povec¢anja idu i
preko 40%. Dodatni problem predstavlja oteZzano snabdevanije

i kaSnjenja u ispuruci. | mi smo, kao i naSa konkurencija, zbog
toga bili primorani da pove¢amo cene nasih proizvoda, $to su
na8i partneri prihvatili sa razumevanjem, svesni da je re€ o trendu
na koji niko od nas ne moze da utice — istiCe direktor Vladan
Stojkovié.

Primerena reakcija kupaca i najave novih porudzbina, otvaraju
prostor o€ekivanjima da se planovi ostvare i u drugom delu
poslovne godine, uprkos &injenici da je teSko predvideti dalja
kretanja. Direktor Stojkovi¢ veruje da ¢e tome doprineti i apsolutna
podrska i posve¢enost svih zaposlenih.

metalac
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- Sa nesto preko dva miliona eura realizacije, ostvarene prodajom ambalaze i dekora, Metalac Print ¢e prvo polugodiste
2021. zavrsiti 7% iznad plana i 22% iznad ostvarenja u istom periodu prethodne godine. Sluzba komercijale,
podjednako i nabavka i prodaja, trenutno se bore sa najveéim pritiskom “makaza” cena, poveéanom traznjom za
gotovim proizvodima ambalaze, kao i blagovremenim obezbedenjem sirovina za proizvodnju - osnovni je zakljuéak

direktora Predraga Lazovi¢a

Vise od 45% ostvarenja odnosi se na MetalCeva preduzeca,
za koja je plan takode prebacen — za 9%. Rasla je i prodaja
ambalaze eksternim kupcima i to za 18%, &ime je njihovo
ucesc¢e iznad polovine ukupne prodaje. Tako je Metalac Print
uspeo da ostvari viSe nego $to je su bila o&ekivanja u 2021.

Imajuci na umu da je najveéi interni klijent Metalac posude, koje
je takode zabelezilo rast prodaje, Metalac print je na proizvodnii
dekora zabeleZio 25% vecu realizaciju, dok je prodaja ofset
ambalaze za potrebe MetalCevih zavisnih drustava bila ve¢a
12%. Kad je re¢ o stukturi prodaje za eksterne kupce u
segmentu offset ambalaze doslo je do rasta za oko 13 %, dok
je plasman transportne ambalaze doneo 12 % veéi promet u
poredenju sa istim periodom prosle godine.

- U trenutku pisanja Biltena, od aktuelnih dobavlja¢a pristiglo

je obavestenje o Cetvrtom povecanju cena talas-kartona.
Kumulativho posmatrano u 2021. cene ovog kartona su od
pocCetka godine porasle ¢ak 40%. Identi¢na situacija je i sa svim
prate¢im sirovinama i pomoc¢nim materijalima, neophodnim za
proizvodnju ambalaZe i dekora (hromokarton, boje, lepkovi, PE
folija za pakovanije, etil acetat...). Poskupljenja, koja se deSavaju
na svakih 45 dana, prati podjednako zabrinjavajuci problem
nestasice klju¢nih materijala, uz znacajno pomeranje rokova
isporuke. Tako su, recimo, sa ranijih 30 dana, rokovi isporuke
za hromo karton povec¢ani na 90 dana od trenutka plasiranja
porudzbine. Nazalost, nema naznaka da ¢e u skorijem periodu
dodi do stabilizacije situacije. — objasnjava Lazovi€.

Ipak, i u tom za sada nezaustavljivom vrtlogu, Metalac Print je
uspeo da uz racionalno i kontrolisano upravljanje troSkovima
polugodiste zavrSi boljim poslovnim rezultatom od onog koji je
planiran. Pritom je proizvodnja za prvih Sest meseci proizvela 8,6
miliona jedinica gotovih proizvoda, Sto predstavlja rast od 15 %
u fizickom obimu. Dizajn studio i tehnologija izrade preslikaca
osvoijili su 63 nova dekora, od kojih je 31 uvrsten u redovnu
proizvodnju. Za virtuelni sajamski nastup “Frankfurt 21” Printovi
dizajneri i eksterno angaZzovani saradnici predloZili su 21 novi
dekor, a 11 novih motiva je realizovano u redovnoj proizvodniji.

Od pocetka godine uvedeno je 19 novih projekata koji se
sprovode u sklopu ,,Metazena“ (BS akcije), a evidentirano je
10 korisnih predloga, od kojih je 7 nagradeno i ve¢ doprinose
znacajnim ustedama u proizvodniji.

U drugom kvartalu u privremeno skladiste gotove robe
adaptiran je deo nekadasnjeg prostora za skladiStenje uglja.
Dobijen je prostor kapaciteta 130 paleta, koji olakSava posao
u vreme povecane realizacije ambalaZe i povecane potrebe za
skladiStenjem sirovina i gotove robe.



VAGANJE IZMEDU PROBLEMA 1

PREPOZNAVANJA SANSE
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Posle dve ekstremno teske godine, prvu polovinu 2021. godine FAD zavrSava iznad o¢ekivanja. Prebacivanju planova za
oko 30% i isto tolikom rastu u odnosu na proslu godinu doprinela su i izvozna i domace trziSte. Traznja postoji i stiCe se
utisak da je u drugom kvartalu kljuéno bilo imati robu i obezbediti kontinuitet proizvodnje i snabdevanja kupaca, dok je

cena vrlo brzo dosla u drugi plan.

Metalac FAD je u 2021. uSao veoma oprezno svestan da je
auto industrija u 2020. zbog pandemije zabeleZila ukupan
pad od ¢ak 20%. Ipak, ve¢ u prvom kvartalu ova bransa je na
nivou EU zabelezila rast i to za 21% u prvoj registraciji kod
komercijalnih i oko 3% kod putni¢kih vozila.

- Ono $to je zadesilo sve branse nije zaobislo ni nas. Nakon
gotovo istorijskog minimuma u cenama strateskih sirovina

u prosloj godini, kao posledica pada traznje i zaustavljanja
proizvodnih pogona Sirom sveta, u ovoj godini se dogodio
potpuni obrt na trziStu sirovina. Tako smo u situaciji da za &elik
pla¢amo gotovo dvostruko viSu cenu u odnosu ha novembar
2020. Rast cena sirovina povecao je troSkove proizvodnje, pa
smo od aprila bili prinudeni da korigujemo cene gotovih pro
izvoda na svim trzistima. Traznja postoji i stiCemo utisak da je u
drugom kvartalu klju€¢no bilo imati robu i obezbediti kontinuitet
proizvodnje i snabdevanja kupaca, dok je cena vrlo brzo doSla
u drugi plan — pojasnjava situaciju direktor Goran Mijatovi¢.

Mijatovi¢ posebno isti¢e da su mnogi evropski proizvodadi bili
prinudeni da prekinu proizvodnju zbog kasnjenja komponenti
koje su dolazile iz Kine, usled potpunog kolapsa kontejnerskog
transporta. Takva situacija aktuelizuje temu lokalizacije izvora
shabdevanja i FAD u tim okolnostima vidi svoju Sansu.

Deo te Sanse svakako podrazumeva i znacajne investicije, koje
je FAD zbog ukupne situacije morao da odloZzi. Zato je ve¢ u
martu uradio plan za naredni investicioni ciklus i to do 2025.
godine, sa ciliem da zanovi opremu koja je u jako loSem stanju

i ne obezbeduje stabilnost u proizvodnom procesu.

- lako nemamo mnogo izbora ukoliko Zelimo napred, i dalje
vagamo najpogodniji trenutak za ulaganja zbog velikih
turbulencija, neizvesnosti | nepredvidivosti u globalnom
priviednom ambijentu. Ova godina, a i dolazeci trendovi,
medjutim, ipak pokazuju opravdanost naSeg opredeljenja

kada je buduénost FAD-a u pitanju. To je, bez dileme, trziste
prve ugradnje | usmerenost na proizvodace specijalnih vozila.
Tu konkuriS§emo zapadnoevropskim proizvoda¢ima, mozemo
ocCekivati atraktivne proizvodne serije i ostvariti za nas povoljne,
a pritom konkurentne cene.

Metalac FAD takode aktivno radi na svom pozicioniranju u
sektoru usluga. Linija za plastifikaciju je za sada stabilna u
eksternim prihodima. Ali, FAD ima cilj da iskoristi okolnosti
na globalnom trzistu koje vode u pravcu lokalizacije izvora
shabdevanja i da za eksterne klijente uposli i deo kovackih
kapaciteta. Tokom juna ugostio je delegaciju americke
kompanije Mefin, koja deo svojih pogona ima u Rumuniji |
zapoceo razgovore o mogucoj saradnji u ovom pravcu. Ishod
ovih razgovora ¢e uskoro biti poznat.

- Na kraju, istakao bih da se svi zaposleni trude da daju svoj
maksimum, duboko verujem da svi veslamo u istom smeru |
da ¢e nas ta zajednicka energija voditi u dobrom pravcu. Zato
im Zelim da se u naredne dve nedelje dobro odmore pa da od
19. jula nastavimo u istom tempu kako je bilo | u prvoj polovini
godine, - porucio je na kraju Mijatovi¢.



PANDEMIJA ZATVORILA PRODAVNICE

U NAJJACEM MESECU
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Da nije bilo zatvaranja prodavnica zbog vanredne situacije u martu, i to u sedmici pred Mladence koja je godinama
unazad najja¢a u godiSnjem prometu, Sestomesecje bi izvesno bilo i sa veéim rastom od ostvarenih 10% u odnosu na
isti period prethodne godine. U maju otvorena jos jedna, deveta prodavnica u Beogradu. Problemi u snabdevanju robom
i rast cena u svakoj kategoriji proizvoda obelezili prvih Sest meseci.

Sa 9 miliona eura Metalac market je prebacio planirani promet za
10%, uz rast od 11%. Nazalost, upravo u sedmici pred Mladence
zbog drugog talasa pandemije zatvorene su sve prodavnice

tako je ceo na$ maloprodajni lanac ostao bez najjace sedmice u
godini. Osim toga u prvih 5 meseci je bilo dosta perioda u kojima
su pojedine prodavnice radile skra¢eno jer su od Covid-a 19
oboleli pojedini trgovci, ili su pak bili u izolaciji. Tako je preminuo

i dugogodisnji poslovoda prodavnice u Leskovcu, Miodrag
Marinkovic.

- Prethodni period je bio karakteristi€an po ozbiljnim problemima
u snadbevanju robom kao i po rastu cena na skoro celokupnom
asortimanu. lako nema naznaka kada €e se taj trend zaustaviti,
ono $to zavisi od nas sigurno ¢e biti pod kontrolom kako bismo
nastavili trend rasta u odnosu na pro$lu godinu, odnosno ostvarili
projektovane rezultate — optimista je direktor Damir Pehrat. Pritom
oCekuije rast prodaje u svim Metal€evim programima Sto treba

da dodatno doprinese rezultatu cele Grupe. InaCe, nastavljajuci
Sirenje u prestonici, Metalac market je u maju otvorio jos jednu,
devetu po redu prodavnicu u Beogradu u Sarajevskoj ulici. Raduje
i renoviranje tri stare prodavnice u NiSu, koji postaje prvi regionalni

USPEH U SENCI BRIGE
ZBOG RASTA SVIH CENA

centar sa zajedni€kim magacinom za sve Cetiri prodavnice i
odgovarajué¢im dostavnim vozilom, to treba da dovede do
poboljSanja isporuke robe krajnjim kupcima. Ovaj model ¢e

biti vazan test za dalju organizaciju i optimizaciju rada. U cilju
unapredenja usluge, u ovoj godini nabavljena su jo$ dva dostavna
vozila, kombi i pick-up.

Interenet prodavnica je takode nastavila da beleZi rast, koji u

prvih Sest meseci iznosi 35 % u odnosu na isti period prosle
godine, donevsi oko 7% ukupnog prometa u polugodiSnjem
prometu. Ovaj uspeh je jos veci kada se uzme u obzir da je prosle
godine ostvaren ogroman rast u aprilu i maju u odnosu na 2019.
godinu. Dodatni benefit je svakako doprinos off-line prodaji kako
u Marketu tako i u Metalac Home marketu zbog zajedni¢kog
promovisanja akcija, ali i ¢injenice da se ljudi sve vise informisu
on-line pre nego Sto donesu odluku o kupovini.

Market je povecao broj zaposlenih u ovom kanalu, ponuda je
prosirena, uvezane su baze podataka sa ve¢inom dobavljaca,
unapreden je proces pracenja isporuka ¢ime je broj dana za
isporuku zna¢ajno smanjen, a pove¢ano zadovoljstvo potroSaca.

metalac

0 O OFRICNIE MARKIET

Ocekivani dvocifren rast prihoda i dobiti na polovini 2021 godine, kako u odnosu na plan tako i u odnosu na prosiu
godinu, direktor Andeli¢ stavlja u drugi plan u odnosu na evidentne negativne trendove u prodaji u drugoj polovini
maja i juna. Takode, imajuéi na umu kontinuiran rast cena gotovih proizvoda u neprehrani, kao posledicu imamo i rast
maloprodajnih cena koji ¢e u narednom periodu sigurno usporiti potroSacku aktivnost.

Po svemu sudeci naSe preduzeée u Novom Sadu ée polugodidte
zavrsiti sa dvocifrenim rastom prihoda i dobiti. Na pet meseci

je potvrdeno da je sa skoro 4 miliona ukupnog prihoda plan
prebacen za 14% uz rast od 17% u odnosu na 2020. Maloprodaja
je rasla duplo viSe nego veleprodaja, ¢ak 26% vise nego prosle
godine, ali je najvaznije da su ostvarenja na svim kategorijama
proizvoda iznad planiranih i zna¢ajno vise iznad proSlogodisnijih.

Generalni direktor Jevrem Andeli¢ podseca da je MHM u 2020.
zapoceo i u 2021. nastavio dosta projekata sa ciliem optimizacije

kljuénih procesa poslovanja i prilagodavanja najavljenoj novoj
prodajnoj organizaciji - od unapredenja informacionog sistema do
§to bolje i kvalitetnije postavke strukture skladista u Novom Sadu.

- lako o&ekujemo veliku krizu u drugoj polovini godine, mozemo
re¢i da smo spremni za izazove koji slede. Visok nivo kvalitetnih
zaliha, motivisani zaposleni i efikasna logistika su sigurno dobra
baza koju ¢emo, nadam se i iskoristiti.- kaze generalni direktor
Metalac homemarketa Jevrem Andeli¢.



PROLETER SE STRATESKI SIRI I RASTE metalac

lzvestaji iz Metalac Proletera potvrduju nastavak viSegodiSnjeg trenda kontinuiranog razvoja, uz rast prihoda i dobiti.
Nakon §to je u 2020, neprestano na usluzi gradanima u vreme pandemije, napravilo istorijski rekord u prometu, nase
preduzece zavrSava prvo polugodiste sa prometom u maloprodaji od 1,7 milijardi dinara, 5% iznad plana i 7% iznad
istog perioda prethodne godine.

Imajuéi na umu da Metalac Proleter danas na dnevnom nivou Inage, nastavljaju¢i da se Siri, Proleter je u februaru otvorio
obezbedjuje efikasno snabdevanje 42 prodavnice u tri opstine prodavnicu u u Mojsinju sa 80 m2 prodajnog prostora i 5
(Gornji Milanovac, Cacak i Ljig) generalna direktorka Jelena novih radnika, a po¢etkom avgusta otvara i novi maloprodajni

Lukovi¢ od ostalih aktivnost pre svega izdvaja da je poCetkom objekat u naselju Ivice sa ¢ak 200m2 prodajnog prostora. Do
2021. zavrsen veliki posao uvodenja WMS-a, kojim je zna¢ajno  kraja godine ¢e takode biti otvoren jo$ jedan objekat u Cacku,
unapredena efikasnost i efektivnost magacinskog poslovanja i a planirano je i renoviranje prodavnice u Takovu.

sveukupne logistike.

Povodom 75 godina 75 nagrada lojalnim kupcima

Nakon prve velike nagradne igre za potroSace u 2020. sa sloganom “Sreca te prati, u Proleter svrati”, naSe preduzece
je 1. juna 2021. povodom svog jubileja zapoceo drugu veliku kampanju istog tipa sa simboli¢nim sloganom “75
nagrada za 75 godina”. Osim direktnog uticaja na promociju maloprodajnog lanca i unapredenje prodaje, nastavija se
dalje Sirenje baze kupaca.

RAST PRITISNUT SVAKODNEVNOM ZEBNJOM metalac

Osim pandemije, najveci izazovi su bili skok cena prevoza robe sa Dalekog istoka za skoro 5,5 puta ( sa 1.500 na
8.100 dolara kod manjih kontejnera), zatim rast cena roba svih dobavljaéa i veoma veliko kasnjenje u dopremi robe.
Ne o¢ekujemo da se situacija skorije poboljSa , tako da ée i druga polovina godine biti teSka, ako ne i teza nego
prva - isti¢e direktor Dragan Tomi¢é.

Rezultati na pet meseci i prognoze za juni najavlju uspesan su pretili da anuliraju sve napore, ve¢ je i ostatak godine u
zavrSetak prvog polugodista za Metalac trade. Dakle, iznad prete¢im nepoznanicama i nedoumicama. Ipak, imajuci u vidu
plana i zna¢ajno iznad veoma teSkog polugodista 2020. sve aktivnosti koje je rukovodstvo ovog preduzecéa preduzelo
godine. Ipak, nema prostora za opustanje jer, kako kaze da bi ublaZzilo negativne uticaje, provejava optimizam da bi

direktor Dragan Tomi¢, ne samo da se poslovanje sve vreme 2021. godina mogla da se zavrsi na planiranim veliCinama
odvijalo u suo€avanju sa mnogobrojnim problemima koji realizacije i dobiti.

11



METALAC VZIVI STANDARDE KVALITETA,
ATO JE VISE OD PRIMENE

- Metalac ostaje primer kompanije koja, ne samo primenjuje, ve¢ i zivi sa standardima. Ta familijarnost sa sistemom
kvalitet i zastitom Zivotne sredine se vidi u svakom susretu tokom provere. Zato ¢ete biti predlozeni za produzenje
Sertifikata za naredne 3 godine i na tome vam ¢estitam - rekla je voda ¢etvoroclanog tima proverivaca TMS-a Vera
Zivanovié, na zavr$nom sastanka sa menadZmentom Metalca. Ona je, takode, istakla posebno snazan utisak zbog toga
§to je Kompanija, ostala verna odgovornom odnosu prema zaposlenima i lokalnoj zajednici i nije redukovala nijednu od
svojih drustveno korisnih aktivnosti, uprkos posledicama korone.

Resertifikaciona provera sprovodenja integrisanog poboljSanje, na osnovu kojih ¢e biti pokrenut odgovarajuci broj
menadzment sistema kroz primenu standarda ISO 9001:2015 korekcija i korektivnih mera.

i ISO 14001:2015, sprovedena je 22. i 23. juna. Cetvoroclani U svakom slu&aiu. postovanie standarda ie potvrdeno a
tim TMS-a, na ¢elu sa vodec¢im proverivacem Verom Zivanovic, ucajd, p J € p

temeljno je proveravao usaglasenost sa standardima u svim

procesima u Metalcu a.d. i njegovim proizvodnim drustvima. Inage, Metalac je nakon tri godine priprema, jos 1994. prvi u

predasnjoj Jugoslaviji dobio sertifikat ISO 9001 od Saveznog
Zaklju€ak tima je da se proveravani standardi primenjuju. zavoda za standardizaciju, a ve¢ sledeée 1995. godine i
Osim 10 pohvala, ¢lanovi tima su konstatovali da su uoCene medunarodni serifikat ISO 9001 TUV Bayern Sachsen.

dve manje neusaglasenosti, a dobijeno je i 10 preporuka za

PLANETU ZEMLJU NE NOSE KORNJACE,
VEC SRPSKA SERPA

Na nedavnom letnjem Vivaldi
forumu na Mokroj Gori,
predstavnici uspesnih domacdih
kompanija govorili su na temu
»Think local, act global“. Na
osnovu svog iskustva nastojali su
da priblize na¢ine na koje domagdi
brendovi i biznisi mogu da se
takmice sa velikim. Svi uéesnici
su se slozili da je globalno trziste
blize nego ikada i da u trziSnoj trci
skoro podjednake Sanse imaju i
veliki i ,mali brendovi, a da Srbija
svakako ima §ta da ponudi svetu.

Nastup Vojina Vukadinovi¢a odusevio
ucesnike letnjeg Vivaldi foruma

Jedan od gostujucih predavaca ovogodi$njeg Vivaldi foruma Vojina Vukadinovi¢a ocenio najboljim od svih koje je imao prilike
bio je Vojin Vukadinovi€, izvrdni direktor za razvoj, IT, marketing i da Cuje u XXI veku.

digital. U svom stilu, a duhu savremenog doba, on je u€esnicima
foruma priblizio aktivnosti koje Metalac preduzima u cilju
priblizavanja i boljeg razumevanja kupaca, njihovih oCekivanja,
Zelja i problema. Istakao je znacaj vestine da se brend ,,obuje

u cipele kupca® i konstantno radi na unapreduju njihovog
zadovoljstva i korisni€¢kog iskustva. Poseban osvrt bio je na
istorijatu Metalca, njegovom nastajanju, rastu i razvijanju,

Zaklju€ak Vivaldi foruma bio je da brendovi danas vise nego
ikada imaju priliku da se priblize svetu, koriste¢i podatke o
svojim kupcima, u cilju personalizacije ponude za svakog od
njih. Bez strahova od neuspeha, ograni¢enja u razmisljanjima i
sa jasnim ciljem i spremnosc¢u na promene, mozemo iskoragiti
napred u nepoznato i pokucati na velika vrata svetskog trzista.

usponima i padovima i nacinima na koji je srpska Serpa Inace, na forumu su ove godine izlagale kompanije Zlatiborac,
siskoracila“ van granica nasSe zemlje. Pored tradicionalnog Loreal, Direct media, Bambi, NIS i drugi uspesnih domacih
pristupa i dugogodiSnjeg iskustva koje Metalac ima u brendovi, koji su uspeli da osvoje evropska i svetska trZista.
poslovanju, u¢esnicima panela bilo je interesantno da ¢uju i kako  Priliku da sa u€esnicima panela podele svoja iskustva imali su
se jedan domacdi tradicionalni brend osmelio za neposredniju i vodedi ljudi u advertajzingu, Sasa Savi¢ (CEO Mediacom US),
komunikaciju na Twitter-u i zadobio paZnju mlade populacije. Zozef-lvan Loncar (osnivag i urednik ¢asopisa Tabu) i MiSa Luki¢
Upravo to, spoj tradicionalnog i savremenog, klju¢ je uspeha (CEO New startegy).

kompanije Metalac. Doajen marketinga Zozef Lon&ar je nastup
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ZAZIVELA DIGITALNA ,,M“ KARTICA metalac

Program lojalnosti uveden kao ,,Digitalna M kartica“ je u aprilu, nakon 6 meseci testiranja, implementiran u svim
prodavnicama Metalac Marketa i Metalac Home Marketa. Testiran eCommerce Business Inteligence koji integriSe
podatke o ponasanju online i offline kupaca. Nove web prezentacije za tri MetalCeva preduzeéa.

Implementacija Digitalne loyalty kartice u nas maloprodajni U toku aprila i maja testiran je i eCommerce Business Inteligence
lanac ima za cilj formiranje baze lojalnih kupaca sa kojima koji integriSe podatke o ponasanju online posetilaca i kupaca sa
je omogucena direktna komunikacija o aktuelnim akcijama, podacima o offline kupovinama i lojalnim kupcima. Podaci mogu
novim proizvodima, kao i slanje upitnika nakon kupovine radi da se ukrstaju na vide nacina u zavisnosti od potreba, pre svega

istraZivanja zadovoljstva korisnika. Na osnovu prvih rezultata na category i marketing menadzera.
preko 1.000 ispitanika, oko 90% je destekom i devetkom ocenilo

sveukupno zadovoljstvo iskustvom u prodavnicama Metalac. Direktorka Jelena Mijatovic, takode izdvaja da je U prvom

polugodu ove godine redizajniran sajt Metalac Inka, kao i da

Digitalna kartica omogucava i personalizaciju komunikacije sa je, upravo pred Jubilej publikovana nova web prezentacija
kupcima na osnovu podataka o tome $ta, kada i gde kupuju. Sa Proletera, a uskoro ¢e i Metalac Printa. Nakon toga sledi sajt
stanovista zastite podataka o li€nosti, podaci su u potpunosti Metalac Bojlera sa redizajniranim portfolijom proizvoda. Inace,
depersonalizovani, osim ako kupci to sami ne zele. U toku je Metalac digital trenutno radi na analizi i definisanju modela za
priprema kampanje o benefitima programa sa ciljem privlacenja otvaranje jo$ jedne internet prodavnice i to na trziStu Bosne i
§to vecéeg broja korisnika. Dalji plan je implementacija Digitalne Hercegovine.

kartice u Metalac Marketu u Crnoj Gori i Proleteru.

TRON ZA MARKET.METALAC.COM

Nakon 12 godina postojanja, MetalCeva internet prodavnica market.metalac.com je 4. februara 2021., u Klubu poslanika
u Beogradu, ponela prestizno priznanje TOP 50 kao pobednik kategorije, u kojoj su se takode nasle on-line prodavnice:
shoppster.com, jysk.rs, sportvision.rs, gbs.rs.

Priznanje TOP 50 za najboljeg u kategoriji e-commerce za aktivnostima u oglasavanju, proSirenju asortimana i kvalitetnim
2020. godinu velika je potvrda, iskorak i imperativ za dalji sadrzajima, a pride i dodatnom uticaju COVID godine, promet
razvoj u ovoj oblasti, - saglasni su svi akteri i svi poStovaoci je u 2020. godini bio 10 puta veci u odnosu na 2017. godinu
Metalevog nastojanja da prati trendove i odrzi konkurentnost kada je ovaj kanal i strateski stavljen u fokus.

na trzistu. Strucni Ziri i urednici asopisa PCPress, posebno su
vrednovali moderan dizajn, dobro korisni¢ko iskustvo prilikom
kretanja po sajtu i narugivanja proizvoda, kao i Sirinu ponude
internet prodavnice.

Dalji planovi su nam unapredenje korisni¢kog iskustva, Sirenje
asortimana, unapredenje sadrZaja i Sirenje u regionu.— izjavila
je primajuci priznanje Jelena Mijatovi¢, direktorica Metalac
Digitala. Sve¢anom urucenju prisustvovao je i Damir Pehrat,
Za postignut uspeh zasluzan je veoma posvecen tim ljudi direktor maloprodajnog lanca Metalac market, kojem pripada i
koji ve¢€ duzi niz godina radi na poslovima online prodaje. segment internet prodaje.

Zahvaljuju¢i implementaciji nove platforme, poja¢anim

KAD JE TWITER “POLUDEO” ZBOG METALCA

Posto je, upravo na primeru Metalca, nas dugogodi$nji partner agencija Pioniri Communications u junu osvojila nagradu
na IAB MIXX AWARDS u kategoriji BEST SOCIAL COMMUNITY BUILDING za case - “Od tvita do Dnevnika 2” - moze

se reci da je ovo zapravo "nagrada za izgradnju zajednice koja bas voli Serpe". A sve je pocelo “ludilom” na twittery
pocetkom 2021...

“Za samo nekoliko dana jedna domac¢a kompanija uspela
je da napravi preokret kada je re€ o prisustvu nekog brenda
na drustvenim mrezama. Twitter je "poludeo” i poruke su se

samo hizale. U jednom trenutku izgledalo je da gotovo svi OD TWITA DO DNEVNIKA 2
imaju Metalac posude, a oni koji nemaju da Zele da ga nabave.

Dodatno, Twitter profil tog naseg brenda izdvojio se i svojim Na nedavno odrzanoj sveganoj dodeli IAB MIXX AWARDS
duhovitim odgovorima”, - napisao je Telegraf Biznis po&etkom kreativna agencija Pioniri je osvojila znacajno priznanje u
februara 2021. kategoriji BEST SOCIAL COMMUNITY BUILDING za case
Inage, Metal&eve strateske aktivnosti na drustvenim mrezama uraden na primeru Metalca sa naslovom - “Od tvita do
zapodete su taéno pre 10 godina, najpre Facebook stranicom Dnevnika 2”. Bio je to primer najbolje kreiranog sadrzaja
Metalac posuda i Twitter nalogom. Samo nekoliko godina i upotrebe drustvenih mreza u funkciji povezivanja i
potom stiglo je i zvaniéno priznanje da je re& o “posudu internet aktivacije korisnika unutar zajednice okupljene oko
zajednice”. Od 2017. godine prosirili smo se na region. Cela odredenog brenda.

MetalCeva ekipa, koja je akter ove hronologije dogadaja, istice Nakon nekoliko meseci kontinuiranog rada na Twitter

da je za sveukupan ishod znacajna i desetogodisnja saradnja nalogu Metalca i konstantnog rasta broja pratilaca, sa

sa agencijom Pioniri Communications. Kreativni direktor ove - sigurno$éu mozemo reéi da smo uspeli u nameri da
agencije Bojan Saptowq je za portal netokracija.rs |st§1kao daje jedan tradicionalan brend, sa preko 60 godina postojanja
svojim nastupom na Twitteru Metalac kao prepoznatljiv brend i iskustva, na duhovit nagin priblizimo mladoj populaciji i
samo potvrdio koliko Evrsto stoji na zemiji. korisnicima drutvene mreze koji vaZe za najstroze online

kriticare brendova i aktuelnih deSavanja.
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UZ SVA OGRANICENJA PROMET metalac
IPAK 40% VECI “

lako sva istrazivanja pokazuju pad aktivnosti u Crnoj Gori za oko 20% , nasSe preduzece je prebacilo plan i ostvarilo za
oko 40% vecu realizaciju u odnosu na isti period prethodne godine. Uporedivost je utoliko realnija ako se ima na umu
da su u prvom kvartalu sve trgovine radile skraéeno, da su 3 nase prodavnice bile zatvorene oko mesec dana, kao i
prodajni objekti kupaca u veleprodaji, koji su sa velikim strahom kupovali minimalne kolié¢ine robe. Uz sve to, godinu
dana bez turista i sveukupna neizvesnost zaustavili su svaku nabavku vezanu za opremanje apartmana.

- U ovu, izuzetno izazovnu 2021. usli smo sa 10 prodavnica, dve  prodavnicama je smanjena. Ljudi sada imaju druge preokupacije

manje nego prethodnih godina. | odmah, 14. januara, otvorena i preferencije. Prema zvani¢nim informacijama broj turista je
je nova, 11. prodavnica u Podgorici, na 120 m2. Imajuéi na umu dostigao 80% u odnosu na 2019. godinu, a od uspesnosti
da se nalazi u naselju City kvart preko puta Delta city-ja, ova sezone zavisi i kasnija potroSnja. Da se oCekuje dobra sezona,

prodavnica je ve¢ uveliko opravdala na$ poslovni potez. Akcenat  potvrdjuje i rast veleprodaje u junu, jer kupci pune police kako bi
je stavljen na prodaju posuda i robne marke Sigma, a sudopere bili spremni. Naravno, teSko je sve sa sigurnosc¢u kalkulisati, ali

sve viSe dobijaju na znacaju u prodaji ovog objekta — izdvaja je Cinjenica da je vecina stanovnika u sezoni radno angazovana
znacajan trenutak snazenja maloprodajne mreze u Crnoj Gori, na primorju, tako da, dok veleprodaja raste, u udarnim letnjim
direktorka Sanja Dasi¢. Pritom najvaznijim smatra sto je ceo mesecima maloprodaja vise trpi nego sto oseca benefite
kolektiv iz perioda epidemije izasao bez teSkih posledica po sezone.

zdravlje.

Od ostalih stvari izdvajamo da je nase preduzecée u Podgorici
| naredni period Ce izvesno zahtevati znacajan napor da se odrzi spremno i uspesno uslo u elektornsku fiskalizaciju, koja je
potreban rast i ostvare godisnji planovi. Naime, ve¢ otkako su postala obavezna od 1. juna.

u maju potpuno otvoreni svi ugostiteljski objekti, potraznja u

PODRSKA MATICNE KUCE I DALJE metalac
NAJVAZNIJA ZA BOLJE POZICIONIRANJE

Oprezno planirana realizacija za prvo polugodiste 2021. godine ostvarena je sa 90%, odnosno samo 5% iznad
istog period prethodne godine, ali je plan ispunjen kad je reé o RUC-u koji je 20% ve¢i. Skoro sve aktivnosti koje
su bile planirane u 2020. prenesene su na ovu godinu, ali je vrio malo do danas realizovano, zbog velikog opreza i
uzdrzavanja kupaca.

lako to nije moglo biti presudno za ukupan ishod, vredno je - Mi imamo podrsku svoje mati¢ne kuée za kadrovsko i
pomenuti da je promet nase jedine prodavnice u Zagrebu imao prostorno proSirenje, ali smo isto tako saglasni da treba sacekati
rast 40% u odnosu na prvo polugodiSte prethodne godine. pogodan trenutak. Na$ plan je da prosirimo ponudu bojlerima
Ocekivanja su, medjutim bila zana¢ajno vec¢a, kako za ovu takoi i Trejdovom robom, da otvorimo saradnju sa novim kupcima,

za internet prodavnicu. realizujemo loyalty i coobranding aktivnosti, kao i da svoje

poslovanje prosirimo na HoReCa kupce... Ipak, sajam u Splitu
ove godine nije ni odrzan, a poslovi za HoReCa segment,
dogovoreni tokom proSlogodiSnjeg sajma, i dalje su samo na
dogovoru - isti€e direktorka Marija Erdelji¢ primer neizvesnosti
celokupnog stanja.

- Prvi mjeseci ove godine bili su obec¢avajuci, ali zadnja dva
mjeseca prisutan je osjetan pad. Ulaganja u oglasavanje su
mala, a kupovna mo¢ takoder se sve vrijeme smanjuje, -
konstatuje direktorka Marija Erdelji¢ koja situaciju na trzistu
ocenjuje veoma teSkom. Cene skacu u svim segmentima,

inflacija je prisutna iako je, kako kaze, jo$ uvek ne nazivaju Ipak, nas mali tim u Zagrebu veruje da ¢e se najveci deo
tim imenom. Pritom, ljudi u Hrvatskoj se jo$ uvek bore sa planiranog ostvariti do kraja ove godine, kao i da ¢e i 2021.
posledicama velikih potresa, koji su se dogodili u proSloj godini. LiZVUCI“ sa pozitivnim rezultatom. Pritom isti€u znaCaj tesne

saradnje sa svojom mati€nom kuc¢om i svim proizvodnim
drustvima u Gornjem Milanovcu jer, prostora za delovanje na
velikom hrvatskom trziStu ima, ali se dosta toga mora posloZiti
kako bismo zajedno sagledali Sanse i delovali.

Zbog svega navedenog, nase preduzece u Zagrebu nije ulazilo
u proSirenja, povecenje broja prodavnica i povec¢anije broja
zaposlenih. Naprotiv, viSe se radilo na redukovanju troskova i
smanjenju poslovnih rashoda.

NEIZVESNOST U SVAKOM SMISLU ~

Bez obzira na sve prepreke, nase preduzeée u Rusiji ée prvo polugode zavrsiti 2% iznad plana i 5% iznad
ostvarenja u istom periodu prosle godine. Ovakve prognoze su date na osnovu poslovanja i pozitivnog rezultata za
prvih pet meseci i procene ostvarenja za juni.

Pocetak 2021. godine je sa sobom poneo i mnogo problema zabrinjavaju¢e suoCavanje sa rastom cena u nabavci, a da

iz prethodne i to: za 30% oslabljenu rusku valutu, nisku pritom nije u prilici da, u istom periodu i iznosu, vece cene
kupovna moc¢, pad traznje, kao i loSu zdravstvenu situaciju, prenesu na svoje kupce. Osetila se stagnacija u veleporodaji,
koja je i dalje ozbiljno prisutna. Generalno, sve sfere Zivota su posebno u aprilu, a pritisak velikog broja konkurenata je
pracene neizvesnoséu i to svakodnevno - kako u socijalnom i konstantan. Ipak, kako kaze, primetno je da se trziste polako
zdravstvenom, tako i politickom i ekonomskom segmentu. razvija u projektovanom pravcu te da se ta tendencija ose¢ai u

Direktor Milan Vujovié istiée da je za Metrot posebno delu neprehrane, $to pokrec¢e optimizam za nastavak godine.
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Neprestane promotivno-prodajne aktivnosti

U susret brojnim izazovima, koji se prepoznaju u svakom
izveStaju MetalCevih proizvodnih i trgovinskih drustava,
organizovano je vise od 200 promotivno prodajnih aktivnosti.
Cak 40% tih aktivnosti odnosi se na unapredenje prodaje

kroz 80 prodavnica maloprodajnog lanca Metalac i internet
prodavnicu. Naravno, nisu sve podjednakog znacaja niti dometa,
ali neke vredi izdvojiti zato Sto su imale snazniju marketinsku
podrsku i vece efekte.

Tako je Metalac posude sa nasim maloprodajnim lancem u Srbiji
sprovelo 9 akcija od koji su najznacajnije bile Dani posuda za
BoZi¢, 50% popust na drugi artikal i unapredenje prodaje non
stick tiganja i inox posuda, dok je u Crnoj Gori organizovana
akcija Staro za novo. Takode, posude Metalac je bilo predmet

5 velikih loyalty akcija u Srbiji, BIH i Makedoniji, i 11 sezonskih
akcija “Dani posuda” kod manijih kupaca veleprodaje. U saradniji
sa 10 partnera u regionu sprovedenu su cobranding aktivnosti,
veoma znacajne i za imidzZ i za prodaju. Inace, u prvom polugodu
iz proizvodnije su izasle 4 nove kolekcije posuda: ,,COOKING

DELIGHT, HAPPINES IS HOMEMADE, GREEN IMRESION i
TEGET NOVA KLASIKA za Ceftu.

Pet vikenda zaredom u maju i junu kolege iz Metalac bojlera
su bili domacini serviserima iz cele Srbije, dok je Metalac inko
organizovao obuku zaposlenih iz Matisa i Emmezete u Sest
navrata.

Sve znacajnije promotivne aktivnosti realizovane su kroz
elektronske medije i druStvene mreze, a propra¢ene prodajnim
katalozima, ili promotivnim materijalima za prodajna mesta.

Kompletan MetalCev portfolio je regionalno prisutan na
drustvenim mrezama u Srbiji, BIH, Crnoj Gori, Makedoniji i
Hrvatskoj, kako kroz imidz tako i prodajne kampanie.

Konacno, posle vise godina nastojanja i priprema zapocelo je
pozicioniranje Metalca na trziStu suvenira, a u aprilu se, najpre u
odabranim objektima Lagune i nasih Marketa na trzistu pojavila
prva kolekcija u konceptu "Price iz Srbije".

KONACNO — SUVENIRI BY METALAC

Na trziStu Srbije u aprilu su se pojavili prvi suveniri kojima

Metalac ulazi u ovaj segment potrosnje. Projekat je strpljivo

azuriran unazad skoro 10 godina ¢ekajuéi najpogodniji
trenutak. Ironija, ili dobar signal, tek prostor se u Metalcu
otvorio u godini pandemije. Uglavnom, timski projekat
marketinga, digitala, Metalac posuda i Metalac printa -
rezultirao je konceptom Pric¢e iz Srbije koji je odmah toplo
prihvaéen na trziStu. A prva prica je “Pri¢a o éilimu”.

Kao kompanija koja je proizvela na stotine hiljada suvenirskinh
lonc&ica za neke daleke zemlje, Metalac odavno planira da
uvede prepoznatljivu suvenirsku ponudu artikala za Srbiju i
region. Laguna je prva razumela ne samo nameru, ve¢ i strast,
veru i upornost MetalGevog tima da projekat realizuje na
drustveno odgovoran nacin, edukujuci i domacu i turisti¢ku
javnost Sta zapravo zna¢e odabrani motivi. To nas je opredelilo
da pristupimo izgradniji sajta pokloni.metalac.com na kome se
nalaze ne samo proizvodi ve¢ i edukativne “Pri€e iz Srbije” —
kuturnom i svakom drugom nasledu koje zasluzuje da bude
preneto u suvenirsku pricu.

Logi¢no je Sto smo koncept povezali sa artiklima koji jesu
deo nasSeg svakodnevnog Zivota i zato su ne samo uspomena
i emocija, vec i prakti¢ni, korisni predmeti: dzezva, lonce,
¢inije, Serpica. Sudeci po interesovanju uskoro ¢e istim
principom zaziveti Pri¢e iz Crne Gore, iz Hrvatske, iz Bosne i
Hercegovine.... i sigurno je da ovom konceptu treba ozbiljno
posvetiti deo brend strategije .

Uprkos turisti€kom nevremenu prvi MetalCevi suveniri
prihvaceni su sa velikim odobravanjem i simpatijama, $to
potvrduje dobra prodaja, najpre kroz odabrane prodavnice
Metalac i Lagunine knjiZzare, kojima su se pridruZili nasi
tradicionalni kupci u Beogradu i EKo pumpe ... a pri¢a sada
putuje dalje i sama.



SAMOSTALNI SINDIKAT NA USLUZI 1
NA KORIST SVOJIM CLANOVIMA

Iz svojih brojnih aktivnosti za skoro 1.600 ¢lanova, Samostalni sindikat Metalca izdvaja pre svega brigu da se koliko
god je moguée nade svojim élanovima u vreme pandemije. Cak 170 hiljada besplatno podeljenih maski su samo
metafori¢an izraz mnogo potrebnije paznje posebno za one koji su zbog virusa bili na bolnickom le€enju, a nazalost

nekoliko ¢lanova, ina¢e vrednih radnika je i preminulo.

U ovim teSkim vremenima Sindikat nastoji da bude od koristi

u reSavanju svakodnevnih, a posebno krupnijih problema

i potreba kao 3to je opremanje daka za Skolu, nabavka
namestaja, registracija vozila, omoguéavanje pla¢anja raCuna
na deset do petnaest mesecnih rata, kao i davanjem pozajmica
radi premosc¢avanija finansijskih problema, sa rokom otplate
koji ¢lanovi sami odrede. Kredit na duzi vremenski period
moguc je i zahvaljujuci kasi uzajamne pomo¢i na koju se kad
treba oslanjaju mnogi ¢lanovi.

Sa rukovodstvom Kompanije je dogovoren i isplacen regres
od 15.440 dinara, a veliki broj ¢lanova se opredeli za neku od
nasih banja koje omogucéavaju preventivno rekreativh odmor.

U susret novoj $kolskoj godini Samostalni sindikat je i ove
godine deci svojih ¢lanova obezbedio lepe ran¢eve sa
potrebnim Skolskim priborom. Septembra ove godine 65-oro
dece naSih radnika postaju prvaci.

POKLON VIKEND ZA 80 RADNIKA

Uz potpunu podrsku i pomo¢ menadZzmenta Kompanije, koji
je bezrezervno prihvatio predlog predsednika samostalnog
sindikata Dusana Vukovica, proslog vikenda put Zlatibora
je krenulo 80 radnika. Prioritet su imali stariji radnici koji

su bolovali od korona virusa, inace vredni i poZrtvovani na
svojim radnim mestima, a tek potom nesto mladi. Sudeci
po reakcijama, nasi radnici su imali priliku ne samo da se
relaksiraju nakon teSkog perioda, vec i da organizovano
obidu neke od turisti€kih zanimljivosti. Tako su nasi radnici
posetili Kusturi€in Drveni grad na Mec¢avniku, iskusili voZnju
Sarganskom osmicom, obisli Gostiljske vodopade, etno
selo Sirogojno, Stopic¢a pecinu, da bi izlet zavrsili u vozniji
gondolom.
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- Ovo je bio najlepsi nacin da se svi zahvalimo nasim radnicima
na trudu i izdrzljivosti tokom perioda pandemije. Svi su

bili odusevljeni, puni utisaka koje su neprestano delili na
drustvenim mrezama uz zahvalnost za predivno putovanije.
Malo za sre¢u treba. Zahvalan sam za bezrezervnu pomoc¢

i podrScku naSeg menadzmenta u Metalcu, a moram da
pomenem i pomo¢ nadeg Proletera koji nas je dobro opremio
flasiranom vodom i sokovima. Koristim ovu priliku da im u ime
Sindikata ¢estitam jubilarnih 75 godina postojanja, izjavio je po
povratku predsednik Samostalnog sindikata DuSan Vukovic,
uveren da Ce i sledec¢e godina neka nova grupa radnika imati
isto, ili sli€no, nagradno putovanje kojim im i cela Kompanija
izrazava zahvalnost za trud i posvecenost.

Predah u etno selu Sirogojno uz bogati doruc¢ak sa
specijalitetima zlatiborskog kraja
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