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Uvod

Biti uspešan znači steći vrednosti koje se teže da ostanu i u tome uspevaju. Ako saberete rad, ruke i um, i zbir bude slika kojoj se divite, oči drugih će Vas gledati s poštovanjem.  

Ako hoćemo da saznamo ko smo i koliki smo, moramo sagledati sve svoje vrline i mane, a kada vrline ostanu nad nama, postaju naše i Vaše.
Naša je veličina u primeni novih znanja i tehnologija, novih ideja, metoda i proizvoda, izboru stvari i događaja koje život čine ispunjenijim. Širimo nove vidike i delokrug rada, a time pričinjavamo korist, zadovoljstvo i ljudsku sreću. Zamišljamo i ostvarujemo nove projekte koje deluju umirujuće i zovu put napred.
Koliko smo radili vidi se po kvalitetu, lepoti i zrelosti svega onoga što širimo daleko od malog kruga - idemo u svet, da bi svet došao kod nas. Više gradimo, više prostora nepoznatih pretvaramo u poznate, idemo dalje... Naša godina je rodna, a naša kuća otvorena za sve koji znaju da rade, koji hoće da stvaraju s nama više i lepše, kvalitetnije i naprednije.
Obalom sigurno koračamo ili plovimo velikim brodom u velike luke u kojima nas čekaju raširenuh ruku.
Mali je čovek poštovanja vredan, jer da nije njega veliki ne bi imali ni s čim ni s kim, a ni za koga da rade. Ovako svi zajedno kažemo svima:
Srećna Godina nova i Hristovo rođenje!
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_________   _______

_____________________________  
Novi razvojni projekat
CENTAR ZA INTEGRATIVNU MEDICINU
                                                         Dr Aleksandra Medan
U skladu sa svojom razvojnom politikom Bankom grupa je pokrenula projekat formiranja regionalnog Centra za inegrativnu medicinu, za čiju realizaciju je zadužen sektor Bankom Medicina. 

Integrativna medicina je oblik medicinske prakse koji reafirmiše važnost odnosa između pacijenta i lekara, fokusira se na celokupnu ličnost, zasniva se na dokazima, i koristi sve raspoložive terapijske pristupe i obučeno zdravstveno osoblje u cilju postizanja optimalnog zdravlja i izlečenja.

Misija budućeg Centra bi bila pomoć u transformaciji zdravstvene zaštite kroz naučna istraživanja, nove modele lečenja i inovativne edukativne programe, koji integrišu biomedicinu, svu kompleksnost čoveka, unutrašnju prirodu ozdravljenja i bogatu raznovrsnost terapijskih sistema.

Osnovni principi u radu Centra za integrativnu medicinu će biti sledeći:

· Partnerski odnos između pacijenta i lekara. Ovakvim pristupom ohrabruje se pacijent da postane aktivni učesnik u procesu sopstvenog izlečenja.

· Adekvatna primena konvencionalnih i komplementarnih metoda da bi se podstakle unutrašnje snage izlečenja

· Uzimanje u obzir svih faktora koji utiču na zdravlje, bolest i opšte blagostanje, uključujući kako telo, tako i um, duh i zajednicu.

· Filozofija koja niti nekritički odbacuje konvencionalne, niti nekritički prihvata alternativne metode.

· Shvatanje da “dobra“ medicina treba biti zasnovana na  “dobroj“ nauci, otvorenoj za nove paradigme.

· Upotreba prirodnih neinvazivnih metoda kad god je to moguće.
· Širi koncept promocije zdravlja, i davanje prioriteta prevenciji u odnosu na lečenje.
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U radu Centra će osim akupunkturologa učestovati i lekari opšte medicine, specijalisti fizikalne medicine i rehabilitacije, specijalisti interne medicine subspecijalisti endokrinologije, gastroenterohepatologije, reumatologije, kardiologije, pulmologije, alergologije, nefrologije, psiholog, stomatolog, fizioterapeuti i maseri, koropraktičar, nutricionista, trener, i drugi terapeuti.

Centar će svoje aktivnosit sprovoditi kroz sledeće segmente:

1. Preventivni i terapijski programi

Pre svega, programi protiv različitih faktora rizika:

· gojaznosti i dijabetesa, kao nerazdvojive uzročno posledične celine, 

· stresa, u današnje vreme verovatno najpotentnijeg faktora,

· povišenog krvnog pritiska,

· pušenja,

      a potom i:

· za detoksikaciju,

· antiaging, 

· anticelulit,

· antiakne program, i sl.
Sprovodiće se prevencija stanja i oboljenja za koje je i Svetska zdravstvena organizacija potrvrdila efikasnost akupunkture, kao što su akutno zapaljenje sinusa, krajnika, kijavica i prehlada, akutni bronhitis, bronhijalna astma; zapaljenje desni; akutni i hronični gastritis, pojačano lučenje želudačne kiseline,  eliminacija bola kod čira na dvanaestopalačnom crevu, akutni i hronični kkolitis, akutna bacilarna dizeneterija, opstipacija, dijareja; različiti oblici glavobolje, uključujući migrenu, trigeminalna neuralgija, pareza facijalisa, u ranom stadijumu unutar tri do šest meseci, parese posle šloga, periferne neuropatije, neurogena disfunkcija mokraćne bešike, noćno mokrenje, cervikobrahijalni sindrom, “zamrznuto rame”, “teniski lakat”, išijas, bol u donjem delu leđa, osteoartritisi, itd.
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Edukativni programi


Savetovališta

Predstavljaće kariku koja povezuje preventivnu i kurativnu aktivnost sa edukatvnom. 
Internet prezentacija 

Cilj je da široka javnost dobije informacije o terapijskim mogućnostima Centra i najnovijim istraživanjima i dostignućima u oblasti integrativne medicine.

Edukativni audio-vizuelni materijal. 

Podrazumeva izdavanje edukativnih brošura, knjiga i filmova, posebno za ljude koji teže samopomoći.

Seminari o kompetentnim terapijskim strategijama
Namenjeni su podjednako i stručnoj javnosti i opštoj poulaciji.
3. Biljni programi
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Lekovito bilje je najstariji lek i još uvek predstavlja najjeftiniji i najpristupačniji ishodni materijal za proizvodnju lekova. Upotreba lekovitog bilja kao terapijskog i profilaktičkog sredstva ima i u našem narodu bogatu, dugu i neprekinutu tradiciju. 
Ovaj segment rada će se realizovati kroz uvoz gotovih biljnih preparata iz Narodne Republike Kine, nastalih na najboljoj tradiciji kineske medicine, a koji su svoju delotvornost potvrdili kroz dugi period od nekoliko stotina, pa i hiljada godina, zatim kroz prodaju gotovih biljnih preparata od renomiranih domaćih prerađivača, poput Instituta za lekkovito bilje “Josif Pančić” i najzad,  pokretanje sopstvene proizvodnje β-glukana, suplementa čiji su najznačajniji efekti sniženje koncentracije holesterola u krvi i stimulacija imunog sistema, što mu obezbeđuje veoma široku primenu.

U izradi i sprovođenju programa ideja vodilja je princip holizma, koji zdravlje posmatra kao ravnotežu mentalnog, emocionalnog, duhovnog i fizičkog aspekta osobe. Svi ovi aspekti su međusobno povezani i utiču jedan na drugi. Tako bolest predstavlja disfunkciju celokupnog bića, a ne izolovani događaj. 
Zbog toga će naš tim kvalifikovanog zdravstvenog osoblja utrošiti mnogo vremena u ustanovljavanju kakav pacijent je u pitanju, a ne kakva bolest. Tražiće uzroke pre nego lečiti simptome bolesti.
Ipak, treba naglasiti da je pacijent najvažniji član zdravstvenog tima koji donosi konačnu odluku o koracima koje će poduzeti kako bi poveo računa o sopstvenom telu i duhu. Jer, optimalno zdravlje je mnogo više od pukog odsusutva bolesti. Ono predstavlja održanje visokog duhovnog i fizičkog standarda življenja, kome svi težimo

________   ________

_____________________________  
Predavanje na temu novih
proizvoda u oblasti fine hemije
Borko Vlačić

Obaveštavamo Vas da dana 17.11.2005. godine, zajedno sa vodećom kompanijom u oblasti proizvodnje aditiva za stočnu hranu DSM,  organizovano je  predavanje iz oblasti proizvodnje stočne hrane. Predavanje je  obavljeno  u prostorijama Bankoma u Beogradu, Bulevar Nikole Tesle 30a. 

Predavač, doktor Wolfang Spring,  teh. direktor DSM.

1. Uticaj pojedinih komponenti na kvalitet premiksa,

2. Novi proizvodi DSM sa kalkulacijom profita,

3. Novi proizvodi Bankom-a

Predavanju je prisustvovalo više od 30 kupaca Bankoma iz Srbije.
Na predavanju je priređena svečanost povodom  proizvodnje
MILIONITOG kolograma EKOLAK-a:
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   ________________

_____________________________  
Učešće na IV Simpozijumu govedarstva
                                                                                   Borko Vlačić
Na 4. simpozijumu „ISHRANA, REPRODUKCIJA I ZAŠTITA ZDRAVLJA GOVEDA”, koje je održana u Subotici od 27.09 – 01.10.2005. godine predstavili smo preduzeĆa Bankom i Bioprotein:

1. reklamom u zborniku radova, koji će posle simpozijuma moći da se kupi i kao udžbenik za bolesti metabolizma goveda na katedri za bolesti goveda veterinarskog fakulteta u Beogradu;
2. na štandu – promotivnim materijalima;
3. prezentacijom firme;
4. prezentacijom proizvoda EKOLAK-T;
5. koktelom za goste prezentacije.
Na štandu smo osim propagandnog materijala delili i mini uzorke sa po 55g proizvoda kako bi zainteresovani mogli da vide organoleptiku proizvoda i eventualno da ga razmute i provere da li telad hoće da ga piju. Pošto smo jedan uzorak rastvorili da prikažemo prisutnima prof.dr. Horea Šamanc i prof.dr.Milijan Jovanović sa veterinarskog fakulteta su pred gostima proizvod degustirali, tako što su Ekolakom-T nazdravili prisutnima.

U 19 časova predstavili smo firmu prezentacijom urađenom u Power point tehnici. Prezentacija je urađena tako da bude kratka i efektna kako bi održala pažnju ljudi koji su ceo dan na simpozijumu. U toku poslednjeg slajda prezentacije preduzeća Gdin.Borko Vlačić je ispred firme zamolio prisutne goste simpozijuma, kojih je u tom momentu bilo oko 55, da u lepoj atmosferi uz koktel i laganu muziku pogledamo „film” - prezentaciju našeg novog proizvoda EKOLAK – T.

 ______  __________

_____________________________  
Koordinacija prodaje naših proizvoda preko spoljnih saradnika
Luka Sušić
Koordinacija prodaje se vodi na novi i sistemtičniji način, koji obuhvata:
1. Edukaciju

2. Plan upošljavanja spoljnih saradnika
3. Plan za spoljne saradnike i njihova edukacija
4. Logistički plan
5. Informisanje naših kupaca i
6. Uslove prodaje i naplate
1. Edukacija , pre svega bi obuhvatala internu obuku, u vidu upoznavanja svih komercijalista sa proizvodima BANKOM-a i BIOPROTEIN-a. Interna obuka treba da upozna zaposlene sa svim prednostima,mogućnostima proizvoda,(zasto ga koristiti uopšte,kako se s tim proizvodom postižu maximalni rezultati, koje su njegove najbolje karakteristike?...),  tržišnim potrebama, striktnim i strogim zahtevima kupaca,načinom komuniciranja,( redosledom izlaganja,stavljanjem akcenta na najbitnije stvari,intonacijom pri izlaganju,brzinom izlaganja u odre|enim momentima,posmatranje reakcija potencijalnih kupaca, snimanje situacije ( otkriti najbitnije stvari) šokirati potencijalnog kupca otkrivanjem slabosti na farmi. U sklopu Edukacije bilo bi planirano i marketing angažovanje,u vidu {tampanja flajera,informativnih časopisa,sve u vidu lakše edukacije, bolje informisanosti tržišta, prepoznavanja kompanije na svakom mijestu gde postoji i najmanji interes. 

2. Zapošljavanje Spoljnih saradnika vršilo bi se isključivo na osnovu intervijua. Na osnovu toga vršilo bi se ocenjivanje kandidata, dali su prodorni, zainteresovani za branšu u kojoj radimo, ambiciozni.(Trik pitanje koje je obavezno u svim kompanijama , bilo bi  , Koliko planirate da zaradite? Ako kandidat odgovori 200-300 evra mesečno, moze se zaključiti da nije dovoljno ambiciozan, a onaj koji odgovori 2000-3000 evra, mozda će biti pravi pogodak, jer kroz to se iskazuje njegova rešenost da uspe,ambicioznost…).

Posle odabira kandidata vršila bi se obuka.

3. Edukacija spoljnih saradnika , bi takođe obuhvatala svu edukaciju iz tačke 1. To je upoznavanje sa proizvodima do najfinijih detalja, koji je neophodno da bi se ostvario odlučan i pozitivan  utisak na terenu! Edukacija bi se sprovodila u prostorijama BANKOM-a, u terminima kada to bude dogovoreno. Istu bi vršili zaposleni,  nutricionisti , veterinari i ljudi koji mogu preneti znanja i pre svega iskustva sa terena, (Žarko,Milovan, Željko, Tamara, Trivun).                                                                                                  Za spoljne saradnike bila bi planirana podijela terena na nekoliko reona (8). Za svaki region bio bi odgovoran regionalni menadžer(komercijalista), koji bi rukovodio sa trgovcima.Trgovci nebi bili zaposleni i njihova plata bi zavisila isključivo od prodaje, gde bi dobijali određeni procenat od ostvarenog i naplaćenog prometa. Iimali bi  nadoknadu za korišćenje sopstvenih automobila, koja bi znosila 8.00 din po kilometru. Ako se uzme podatak da jedan trgovac pređe mesečno 2500 km dolazimo do podatka od 20 000 din za nadoknadu za korišćenje ličnog auta. Regionalni menadžer bi imao funkciju pronalaženja konačnih trgovaca i potrošača kao da i rukovodi (koordinira) rad saradnika na terenu! 

· Bačka Bant i deo Srema (Sremska Mitrovica , Laćarak, Martinci i Kuzmin)  

· Ostatak Srema 

· Stig (Požarevac, Gradište i okolina)  

· Šumadija ( Kragujevac i Topola ) 

· Šumadija ( Kruševac , Jagodina, Paraćin, Trstenik, Kraljevo) 

· Šumadija ( Čačak , Valjevo, Užice) 

· Južna Srbija (Niš, Topica, Leskovac, Vranje, Pirot) 

· Negotinska krajina ( Negortin, Zaječar) 

Pretpostavka je da bi se oformile dvije grupe kupaca,.

Potrošači, to su veći kupci farme preduzeća koja troše više robe. Trgovci na terenu bi  sa njima samo stupali u kontakt i probijali put do njih i tu bi se njihov posao završavao. Dalje preuzima centrala (regionalni komercijalista) koja vodi računa o ovim kupcima. To znači da oni posle uspostavljenog početnog kontakta kontaktiraju isključivo sa centralom. Međutim saradnici bi i dalje imali  korist od njih: promet koji taj klijent ostvari sa centralom se njemu pripisuje i ulazi mu u deo prihoda (procentnog).

Krajnji trgovci su poljoprivredne apoteke i druge prodavnice koje prodaju sličan asortiman. Trgovac   se brine o njima o njihovim potrebama kao i o njihovoj snadbevenosti. On takođe preuzima na sebe i rizik naplate od njih. 

Oni bi takođ|e obilazili i pojedinačna gazdinstva ali im nebi prodavali  robu nego bi ih upućivali u najbližu poljoprivrednu apoteku gde se može  kupiti naša  roba. Cilj bi trebao da bude animiranje seljaka , deljenjem promotivnog materijala i izlaganjem bogatog znanja o prodavanim proizvodima, i odgovaranje na pitanja seljaka, upućujući ih u obližnju poljoprivrednu apoteku koja poseduje naše proizvode. 


Sistem cirkulisanja informacija:


Komunikacija između trgovaca na terenu  i potencijalnih komitntenata bi bila pisano zabeležena, : zahtevom za ponudu, ponudom, predraćunom,(koje radi centrala) na kraju narudžbenicom koju bi Trgovac na terenu slao centrali , koja ima 10 dana roka za isporuku robe, I zavisno od načina plaćanja.

4. Logističku podršku ,trgovaca na terenu vršila bi isključivo centrala, i Regionalni komercijalista. Oni bi predstavljali u stvari servis ljudima na terenu, po pitanju svih informacija, marketing podrške, prevoza…
5. Za Informisanje naših kupaca bili bi zaduženi ljudi na terenu. Informisanje bi se vršilo organizovanjem savetovanja za čitavu mesnu zajednicu, čitav okrug, gde bi se potencijalni kupci upoznavali sa našim proizvodima, cenama, prednostima… Delio bi se reklamni materijal u vidu flajera, kataloga, gratis proizvoda. Obilazile bi se farme, vršila testiranja, (krmača, goveda…), jednostavno, potrebno je stvoriti atmosferu pripadnosti tim ljudima. Atmosfera interesovanja da se ljudima pomogne, izađe u susret!!!

6. Prodaja bi se vršila na osnovu narudžbenica komitenata, koje bi trgovci na terenu prosleđivali centrali. Roba bi bila isporučivana iz naših skladišta (Kisač, Bioprotein). Isporuku iste bi pratila sva neophodna dokumentacija proizvoda koji su naručeni, (otpremnica, račun). 
Način isporuke bi isključivo zavisio od dogovora između Centrale  i Komitenta. Da li su komitenti spremni da sami voze robu. Ili da se roba na neki način dovozi.

U slučaju našeg prevoza , zaračunavali bi se troškovi, ili (u slučaju dobre kalkulacije i većih količina , mi bi snosili troškove prevoza). Naplata,bi bila definisana  u dogovoru između Centrale i Komintenta. Uslovi naplate bi bili: Avans 100%, odloženo do 30 dana od dana isporuke, odloženo do 60 dana…

U slučaju odloženog plaćanja, bile bi obavezne garancije plaćanja (menica).



· Početkom decembra 2005-te godine, Bankom se na Internetu predstavio sa novom Web prezentacijom: www.bankom.co.yu (CTRL + click to follow link)!
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Urađena je anketa, vezana za rekreaciju uopšte i rekreaciju u samoj firmi. Učestvovalo je 26 ispitanika (13 muškaraca i 13 žena). Kroz deset pitanja trebalo je definisati realnu situaciju kada je u pitanju bavljenje sportsko-rekreativnim aktivnostima. U Bankom-u, 19,3% anketiranih redovno vežba 3-4 puta nedeljno, 27% 1-2 puta nedeljno, 50% vežba ponekad, dok 3,77% ne upražnjava aktivnosti uopšte. Kao razlog svoje neaktivnosti, najveći broj ispitanika navodi nedostatak slobodnog vremena. Shodno tome, za program aktivne pauze je zainteresovano preko 95% zaposlenih! Prema rezultatima ankete najpovoljnije vreme za sprovođenje rekreativnih aktivnosti bi bilo između 12-13h. 
      S obzirom na visoku svest o tome da je „fizička aktivnost nužna za očuvanje      

      zdravlja i radne sposobnosti“, počele su pripreme za omogućavanje rekreacije u  

      samoj firmi. (Boban Stefanović)
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