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ankarsko trziste u Srbiji konso-

lidovalo se u proteklih nekoliko

godina, tako da je od 100 banaka

ostalo oko 35. Gotovo sve velike
evropske bankarske grupacije dosle su na
trziste Srbije i bore se za isti cilj: steci $to
vedi udeo u trzistu i Sto vise klijenata.

Uporedo sa ovim takmicenjem doslo je
do promena i na trzistu radne snage u
Srhiji. Pocetkom 2000. godine trziste
radne snage oskudevalo je u bankarskim
stru¢njacima. Potraznja za menadzerima
i rukovodecim kadrom bila je
mnogo veca nego ponuda,

za razliku od danas. Trziste
radne snage obiluje bankarskim
stru¢njacima. Posto je ponuda
rukovodeceg kadra veca u odno-
su na pozicije koje su na raspo-
laganju, postavlja se pitanje da

li ¢e strategije upravljanja ban-
kama od pre nekoliko godina
biti odgovarajuce za uspesnog
menadzera u buducnosti. Dru-
gim recima: sta bi, odnosno, sta
nikako ne bi trebalo raditi, kako
bismo kao rukovodeci bankarski
kadar u buduénosti bili uspesni.

Potrebe klijenata

Kada bih Zeleo da napravim listu
sa neophodnim menadzerskim
osobinama i sposobnostima,
trebalo bi mi mnogo vise stranica
nego za ovaj ¢lanak. Zbog toga
Cu predstaviti nekoliko primera iz
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menadzera

Da li ¢e strategije upravljanja bankama od
pre nekoliko godina biti odgovarajuce za
uspesnog menadzera u buducnosti?

svog li¢nog iskustva, na osnovu kojih Citaoci
mogu sami doci do resenja.

Sigurno prepoznajete sledecu scenu: sedite
na internom sastanku i diskutujete sa svo-
jim koleginicama i kolegama o aktuelnim
mesecnim izvestajima, kada odjednom ude
vasa asistentkinja i kaze vam: ,,Gospodine
direktore, nas klijent, gospodin X, dosao je
i moli da razgovara sa vama”. Na sta vi od-
govarate: ,Vidite da sam trenutno zauzet.
Gospodin X nije ni imao zakazan sastanak
kod mene danas!”

Svejedno da li ¢ete se opravdati time Sto
nemate vremena ili time da je neprikladan
trenutak, ja bih ovo nazvao kao ,lose
postavljanje prioriteta i nerazumevanje
potreba klijenata”.

Da livam je i ova prica poznata? Nakon
visemesecnog kreativnog rada, postavljanja
tehnicke podrske i investiranja pozamasne
sume, vasa banka je na srpskom trzistu
ponudila novi proizvod: ,super High-Tech
tekudi racun”, sa moguénoscu koris¢enja
racuna putem telefona, Sifrovanim nalozi-
ma za placanje i drugim.

Novi proizvod vasa banka je
odgovarajuée marketinski propratila

na konferenciji za novinare, na kojoj je
prisustvovao i guverner, predstavljene
su sve mogucnosti i prednosti ovog
proizvoda, kao i mere bezbednosti. Alj,
vec¢ nakon mesec dana od lansiranja
proizvoda na trziste, dosao je ,hladan
tus”. Prodato je samo 10 ,super High-
Tech tekucih racuna” na trzistu koje ima
potencijal od tri miliona kon-
zumenata. Sada se traze krivci.
Reklama je bila lo3a, tehnika
ipak nije bila dovoljno dobra, a
vasi zaposleni u ekspoziturama
nisu bili dovoljno obuceni itd.

Ja bih rekao da ste vi jednostavno
proizveli nesto ,,mimo trzista”,

ili drugacije receno: Zeleli ste da
ostvarite li¢nu satisfakciju putem
svoje fantasticne ideje, Sto nije
bilo u skladu sa ocekivanjima
vasih potencijalnih klijenata, kao
ni sa njihovim potrebama.

Menadzer za sve

Jedan top menadzera koji je
rukovodio bankom u Srbiji
Zeleo je sve da kontrolise,

od najrazlicitijih placanja,

do ucesca na svim internim
sastancima i uvida u celokupnu
komunikaciju u firmi.
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U pocetku, dok je imao dovoljno vremena,
ovo je bilo moguce, ali kako je kompanija
rasla, bilo je sve komplikovanije da nadgle-
da aktivnosti i procese. Zbog toga je svojim
podredenima naloZio da mu sve mejlove
salju u kopiji. Mislio je da na ovaj nacin
moze imati sve pod kontrolom. Medutim,
umesto da rukovodi firmom, ovaj top
menadzer je skoro danonocno sedeo ispred
svog kompjutera i ¢itao mejlove. Ja to nazi-
vam: ,management by reading e-mail”.
Ovo je vodilo da njegovi podredeni shvate
ovakvu vrstu kontrole kao nepoverenje od
strane svog 3efa, a iz straha od donosenja
pogresnih odluka, sve je delegirano
Jlestvicu na gore”. Kao logican ishod

bio je ,Skripac sa vriemenom” u koji je
menadzer zapadao, dok je donosenje od-
luka kasnilo, a procesi su se oduzili. Ipak
nije mu uspelo da formira samostalan
tim oko sebe i da svojim kolegama ukaze
poverenje i preda odgovornost.

Kada pitam mlade menadzere u bankama
srednje i istocne Evrope koje sustinske

karakteristike proizvoda i usluga treba da
imaju, skoro uvek dobijem isti odgovor (ne
uvek istim redosledom):

Zelimo da ponudimo najjeftinije proizvo-
de, odnosno kredite sa najnizim kamatama
i depozite sa najvisim kamatama. Zelimo da
ponudimo klijentima najnapredniju tehniku
(npr. kredite preko Interneta), kao i najbrze
procedure resavanja kreditnih zahteva.
Zelimo uvek da budemo ljubazni prema
klijentima i da im stojimo na raspolaganju”.

Konkurenti kao lovci

Moje pitanje glasi: ,,Da li je ovo uopste
moguce?” Sa ekonomske strane glediste
rekao bih da nije. Ali poznati stratezi,
poput Fred Virsema, tvrde da ne mozete
istovremeno pozicionirati vasu kompaniju
kao inovativnu, kao najpovoljniju i blisku u
odnosima sa klijentima.

Ukoliko vi kao rukovodeci kadar niste
odredili pravac u kojem ce se razvijati vasa
kompanija, odnosno, ukoliko niste odgo-
vorili na pitanje kako e se pozicionirati

vasa banka ili sektor kojim rukovodite (npr.
rad sa privredom), verovatno ce vas vasa
konkurencija pratiti i loviti ,,kao zeca koji
beZi pred lovcima”.

Kako sam na pocetku napomenuo, kon-
kurencija na srpskom bankarskom trzistu
trenutno je primarno koncentrisana na to
kako da stekne Sto veci udeo u trzistu u
najrazlicitijim segmentima (ko je npr. vodeci
na trzistu kod kreditnih kartica), kao i na to
da pridobije najatraktivnije klijente.

Ovo takmicenje medu bankama, prema
mom misljenju, rezultirace u korist onih
banaka i menadzera koji uvek osluskuju
trziste, koji oko sebe okupljaju najbolji
kadar i slede orijentaciju ka cilju i uspehu.
Ovo ¢e biti vasa Sansa da se svrstate medu
najbolje i najtrazenije menadzere i nabolji
rukovodedi kadar na trzistum
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