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In­ter­vju 

Bez lo­vac­kih
prica



Raz­go­varali:
Ve­sna Ko­vače­vić
ve­sna.ko­vace­vic@gmbusiness.biz
Zo­ran Ko­vače­vić
zo­ran.ko­vace­vic@gmbusiness.biz

Kom­pa­ni­ja Sat-Trakt je pri­sutna na srpskom trži­štu od devedesetih godi­na prošlog veka, svo
jom delatnošću pra­teći i podsti­čući raz­voj informa­ci­onog društva. U početku njena osnovna 
delatnost je bi­la di­stri­buci­ja sa­telitskih i zemaljskih antenskih si­stema i pra­teće opreme, 
da bi tokom vremena teži­šte poslova­nja bi­lo premešta­no na integra­ci­ju ra­znih multi­medi
jalnih apli­ka­ci­ja i prenos poda­ta­ka, a ime kom­pa­ni­je sve vi­še prera­sta­lo u si­nonim za pou
zda­nog partnera u isporuci opreme za ka­blovsko di­stri­butivne si­steme (KDS) i pri­bli­ža­va­nje 
ove tehnologi­je kori­sni­ci­ma. Na­kon iz­gradnje KDS-a u Bačkoj Topoli, gde je i sedi­šte kom­pa
ni­je, Sat-Trakt je iz­gra­dio si­steme i u opšti­na­ma Ka­nji­ža, Srbobran, Bački Petrovac, Teme
rin, Bečej, Novi Kneževac, Ža­balj, Ti­tel...
Sat-Trakt nudi servis provajderi­ma kom­pletna rešenja za ka­blovske internet si­steme, si­stem 
integra­ci­ju i softversko rešenje za menadžment interneta i VoIP-a na KDS-u, a kom­pa­ni­ja­ma 
IT podršku sa pri­la­gođenim rešenji­ma u orga­ni­za­ci­ji nji­hovih mreža, povezi­va­nje uda­ljenih 
loka­ci­ja, održa­va­nje i nadgleda­nje mreže.
O svemu tome, kao i o vešti­ni upra­vlja­nja kom­pa­ni­jom koja je opti­kom "premreži­la" vojvo
đansku ravni­cu, sti­gavši do Novog Sa­da, a, na­da­ju se, uskoro i da­lje, raz­gova­ra­li smo sa Ja
nošem Žem­beri­jem, generalnim di­rektorom Sat-Trakta.
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Po­sao ko­jim se bavite pod­razu­meva 
značajna ulaganja. Da li je u današnje 
vreme on isplativ?

Da ni­je is­plativ ne bih ga radio, ali 
koli­ko je tač­no is­plativ ne mogu da 
procenim u ovom trenutku. Telekomu­

ni­kaci­je traže konstantno ulaganje i mi 
uvek računamo da će to u budućnosti 
vredeti. Sada momentalno znamo da 

će vrednost tog našeg ulaganja za tri 
godi­ne bi­ti veća.

Re­cept za sve

– Kakva su vaša isku­stva sa aktu­elnom 
eko­nomskom krizom i po­slovnim okru­že­
njem – da li je i u ko­joj meri otežano 
po­slo­vanje?

Teže je poslovati. Morate da budete 
vrlo pažlji­vi i kad ulažete i kad uzi­ma­
te kredi­te. Kredi­ti se i dalje odobrava­
ju, ali treba sve to vrati­ti. Mi koji po­
slujemo u oblasti telekomuni­kaci­ja te­
ško možemo predvi­deti šta će bi­ti za 

tri, četi­ri, pet godi­na, jer se tehnologi­
je brzo razvi­jaju, ali si­gurno ćemo ima­
ti jaku konkurenci­ju. Reci­mo IP televi­

Tra­žim i iz­vešta­je sa sa­stanka, nedeljne iz­vešta­je... To 

je, ina­če, sušti­na – treba uvek tra­ži­ti iz­vešta­je, pogoto

vo ako je firma ova­ko raz­gra­na­ta.
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zi­ja tre­nutno ni­je konkurenci­ja kablov­
skoj, ali će u budućnosti bi­ti, ne zbog 
ve­li­kog broja pretplatni­ka koje mogu 
da imaju, već zato što mogu da ulažu 
u takve stvari koje se oni­ma koji su ma­
li provajde­ri te­že isplate. Re­ci­mo, vi­deo 
on demand...

Šta je tu problem: teh­nologi­ja, autor­
ska prava za emi­tovanje filmova ili ne­
što treće?

Teh­nologi­ja ni­je problem, a ni autor­
ska prava. Problem je što to na odre­đe­
nom ni­vou ni­je isplati­vo. Ako kablov­
ska te­le­vi­zi­ja ima, re­ci­mo, de­set hi­lja­
da pretplatni­ka, ne vre­di uvodi­ti vi­deo 
on demand. To vre­di jednom Te­le­komu 
ili SBB-u. 

Kablovska te­le­vi­zi­ja može da isprati 
IP te­le­vi­zi­ju; kablovska te­le­vi­zi­ja mo­
že da dâ ve­će kapaci­te­te interne­ta ne­
go ADSL teh­nologi­ja; kablovska te­le­
vi­zi­ja, odnosno DVB-C format u ka­
blovskoj te­le­vi­zi­ji, znači mogućnost da­
vanja sli­ke i analogno i di­gi­talno. Mi, 
znači, može­mo svugde da pari­ramo Te­
le­komu. Svaka kablovska te­le­vi­zi­ja koja 
ima vi­še od 50.000 kori­sni­ka može sve 
što i Te­le­kom. Čak i kvali­tetni­je. Ali to 
mogu samo ve­li­ke kablovske te­le­vi­zi­je. 

Postoji li neki "recept" da i mali ka­
blovski provajderi nađu neku svoju raču­
ni­cu u ovoj pri­či?

Tre­nutno još mogu, kako da ne, za­
to što su puno raci­onalni­ji, rade sa ma­
njim brojem zaposle­nih, raci­onalni­je 
troše novac... ali vre­me­nom nji­hovo 
ukrupnjavanje bi­će ne­izbe­žno zbog pri­
me­ne skupih teh­nologi­ja. Re­ci­mo, jed­
na di­gi­talna stani­ca košta oko 300.000 
evra. Kablovskoj te­le­vi­zi­ji koja ima ma­
li broj pretplatni­ka to se ne isplati. In­
ternet može svako da stavi, ali za di­gi­
tali­zaci­ju je potrebno vi­še pretplatni­ka. 
Ako ne­ko ko ima 50.000 pretplatni­ka 



57

ulo­ži 300.000 evra, njemu je to jed­
na meseč­na pretplata. Onom sa 5.000 
pretplatnika treba neko­liko go­dina da 
to vrati.

Sat-Trak­tov modus vi­ven­di

Ka­ži­te nam nešto o Sat-Trak­tu što je 
možda ma­nje pozna­to. Koli­ko ima­te za
poslenih?

Što se tiče trgo­vinskog dela tu ima­
mo deset zapo­slenih, a što se tiče ope­
raterstva imamo devedeset ljudi. Ima­
mo i neka društva. Naime, Sat-Trakt 
je kupio i jednu kompaniju ko­ja se ba­
vi ugradnjom alarma. Reč je o stvarno 
do­broj firmi iz Subo­tice, čiji vlasnik 
ju je pro­dao po­što je želeo da se iseli 
u Australiju. Ona ima trideset zapo­sle­
nih, obezbeđuje mo­nito­ring 24 časa, 
GPRS i sve najno­vije tehno­lo­gije. Me­
đu klijentima imamo i neko­liko bana­
ka i neko­liko velikih firmi.

 
Sat-Trakt ima predstav­ni­štva i izvan 

Srbi­je...

Imamo u Sarajevu, Banja Luci, Pod­
go­rici, Sko­plju i od nedavno u Zagre­
bu, ali i dalje je 70% našeg po­slo­vanja 
u Srbiji. Imamo i ispo­stavu u Budim­
pešti, ali to je samo lo­gistič­ka baza. 
Pre deset go­dina, kada nije bilo reek­
sporta iz Srbije, tamo smo uzeli jednu 
carinsku dvo­ranu i ro­bu ko­ju kupuje­
mo u Nemač­koj, Engleskoj, Kini... do­
vlačimo u to naše carinsko skladište, a 
onda raspo­ređujemo šta ide za Bo­snu, 
šta za Srbiju, Crnu Go­ru i tako. Do 
nedavno nije bilo mo­guć­no­sti da iznaj­
mimo carinsko skladište u Srbiji i da 

onda reeksportujemo ro­bu u Bo­snu i 
druge države. Sada je to mo­guće, ali je 
skupo. U Pešti je još uvek jef­tinije ne­
go kod nas.

Za­što je to ta­ko?

Oni to rade na veliko i kako su ušli 
u Evropsku uniju. Jer, ako se ro­ba jed­
nom ocarini u Ro­terdamu, ona više ne 
mo­ra da se carini u Mađarskoj, što je 
ranije trebalo. Zbog tih oslo­bo­đenih 
kapaciteta cene su upo­la niže nego kod 
nas. Kažem, to je više lo­gistič­ka baza, 
ali i odatle pro­dajemo. Iz Mađarske ra­
dimo sa Češkom, sa Slo­vač­kom i Ru­

munijom, ali to je mo­žda samo 10% 
našeg po­slo­vanja. 

Sa Češkom smo do­sta radili. Tamo 
imamo jednog značajnog partnera od 
ko­jeg smo puno stvari kupo­vali jef­ti­
nije nego od zastupnika. Isto tako on 
od nas. Već petnaest go­dina radimo sa 
istim ljudima i samo do­dajemo no­ve. 
Vrlo malo njih je otišlo od nas. 

Ni­je sve u plati

Zna­či uspeli ste da se izbori­te za lojal
nost poslov­nih partnera. Ka­ko obezbeđu
jete lojalnost za­poslenih? Šta očekujete od 
njih i ka­ko ih moti­vi­šete?

Na različite načine. Nekim ko­legama 
dajem do­bru platu, nekima sam izašao 
u susret, recimo, prilikom kupo­vine 
stana, obezbedivši im od firme kredit 

Mo­ra da se izađe u susret ljudima, nije sve samo u

plati.

Po­kušavamo da stvo­rimo po­ro­dič­nu atmosferu i jako 

mi je drago što su po­sle to­liko go­dina u firmi mno­gi 

jedni drugima po­stali kumo­vi.
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bez ka­ma­te, sa ro­kom otpla­te od de­
set go­di­na, i oni si­gurno za to vreme 
neće da odu. Ima i nekih ko­lega ko­ji­
ma sam dao pro­cenat i ima­ju udeo u 
vla­sni­štvu. To je slučaj sa svim di­rekto­
ri­ma u ino­stranstvu, jer jedno­stavno ja 
ta­mo ne stignem. Dvo­ji­ci inženjera ta­
ko­đe pla­ni­ram da dam pro­cenat. Jesu 
to ma­li pro­centi, ali su i vredni. Ako 
firma reci­mo vredi 10 mi­li­o­na, a ja 
dam nekom 1%, to je 100.000. Ako za 
pet go­di­na firma bude vredela još vi­še i 
njemu će bi­ti veći pro­cenat. Zna­či, naj­
va­žni­jim ljudi­ma sam dao pro­cenat od 
firme, drugi­ma po va­žno­sti sam iza­šao 
u susret sa kredi­ti­ma, a treći­ma sam ku­
pio auto­mo­bi­le. Odno­sno, firma kupi 
auto­mo­bi­le, a oni ih ko­ri­ste i za sop­
stvene po­trebe. Mo­ra da se iza­đe u su­
sret ljudi­ma, ni­je sve sa­mo u pla­ti. 

Ta­ko­đe, sva­ke go­di­ne neko­li­ko puta 
za­jednički idemo ili na spla­va­renje ili 
na raf­ting ili na jedrenje. Tu do­đu di­
rekto­ri svih na­ših firmi. Sa­sta­jemo se 
u Beo­gra­du, a iznajmlji­va­li smo i "Sa­
laš 137" kod No­vog Sa­da i ta­mo se 
druži­li. Po­kuša­va­mo da stvo­ri­mo po­
ro­dičnu atmosferu i ja­ko mi je dra­go 
što su po­sle to­li­ko go­di­na u firmi mno­

gi jedni drugi­ma po­sta­li kumo­vi. Reci­
mo, di­rekto­ru iz Pešte kum je di­rektor 
iz Beo­gra­da. 

Desi se, na­ravno, i da neko ode. 
Iako okuplja­mo do­bre ljude i da­jemo 
ko­rektne pla­te, ka­da do­đe neka multi­
na­ci­o­nalna kompa­ni­ja i po­nudi duplo 
vi­še, meni ne preo­sta­je ni­šta drugo ne­
go da po­želim sve najbo­lje to­me ko že­

li da ode. Ali to se uvek na­dokna­di – 
da­mo šansu nekom mla­đem i na­da­mo 
se najbo­ljem. 

Da li je teško naći mlade struč­njake 
u Srbiji?

Teško je, ali se na­la­ze. Ovde u na­šoj 
oko­li­ni još je teže. Za internet ima­mo 
mla­de stručnja­ke. Po­sto­je tu neke "vi­še 
uza­ludne informa­tičke ško­le" gde deca 
ni­šta ne na­uče ali do­bi­ju di­plo­mu, ali 

neki od njih su spremni da uče i za­i­sta 
ho­će ti­me da se ba­ve. Od tih ljudi iza­
beremo. Mi smo na­pra­vi­li Internet cen­
tar ko­ji ima deset za­po­slenih i svi ima­
ju vi­šu ško­lu, neki i fa­kultet. Bi­lo je 
onih ko­ji, ka­da su do­šli, ni­su mno­go 
zna­li, ali su uči­li i po­sta­li pra­vi struč­
nja­ci. Neki od njih, iako do­bi­ja­ju pla­
tu od 500 evra, a u Beo­gra­du bi do­bi­

li mo­žda hi­lja­du, na Za­pa­du i pet hi­
lja­da, ipak ne žele da idu, jer su do­bar 
tim i vo­le ovde da ra­de. Na­ravno, kao 
što sam rekao, uvek će neko da ode, 
ali ni u tom sluča­ju ne treba za­tva­ra­ti 
vra­ta za njim. 

Mislite da svaki vaš čovek koji ode u 
drugu, veću i jaču firmu može u stvari 
da bude vama kontakt u toj firmi?

Jeste. Ja to upra­vo ta­ko vi­dim.

Do ne­dav­no ni­je bi­lo moguć­nosti da iz­najmi­mo carin­

sko skladi­šte u Srbi­ji i da onda re­eksportuje­mo robu u 

Bosnu i druge države. Sada je to moguće, ali je skupo. 

U Pe­šti je još uvek jef­ti­ni­je ne­go kod nas.
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Re­kli ste da imate predstav­ništva u vi­
še država. Da li puno putuje­te?

Ja­ko pu­no. Ra­ni­je sam mnogo pu­to­
vao u Ma­đar­sku, na Za­pad – London, 
Nemač­ka, sajmovi... a sa­da to prepu­

štam kolega­ma. Oni to vole. Uvek 
ima­ju neke treninge i ma­kar koji tre­
ning da je pi­ta­ju ja im to pla­tim. Ja 
vi­še ne pu­tu­jem ra­di struč­nog usa­vr­
ša­va­nja. Pu­no je njih koji to pra­te i 
ja posle sednem sa nji­ma pa ih "ispi­
tam". Što je najbitni­je, uvek od njih 
tra­žim iz­vešta­je. Tra­žim i iz­vešta­je sa 
sa­stanka, nedeljne iz­vešta­je... To je, 
ina­če, su­šti­na – treba uvek tra­ži­ti iz­
vešta­je, pogotovo ako je fir­ma ova­ko 
raz­gra­na­ta. 

Ja lič­no odem jednom godi­šnje u 
Keln. Protekle nedelje sam bio u Pe­
šti i baš sam raz­mi­šljao ka­ko sam ta­
da pr­vi put posle četi­ri meseca oti­šao 
u inostranstvo. Bosnu i Cr­nu Goru i 
ne sma­tram inostranstvom; gde mogu 
sa lič­nom kar­tom to ni­je inostranstvo. 
Ta­mo idem češće. Najvi­še u Bosnu, jer 
nam je ta­mo tr­govi­na skoro kao u Sr­
bi­ji, a ređe u Hr­vatsku, Ma­kedoni­ju, 
Cr­nu Goru.

Za lo­vač­ki dnevnik 

Slovite i za strastve­nog ljubite­lja lo­
va...

To mi je relaksa­ci­ja. Ka­da idete u lov 
nema­te mobilni telefon. I ako ga ima­
te, mora­te da ga isklju­či­te, jer ne mo­
žete da ga kori­sti­te. Treba neverovatno 
dobro da se koncentri­šete, da tra­ži­te di­
vljač ili će lov bi­ti neu­spešan. Da­kle, 
mora­te sve dru­go da osta­vi­te iza sebe 

i sa­mo se koncentri­šete na pri­rodu. A 
i lovac koji ide sa va­ma najčešće nema 
veze sa poslom i skroz je u dru­goj pri­
či... Ne lovim toli­ko pu­no, ali od dva­
na­est meseci skoro mesec da­na prove­
dem u lovu. 

Na koja lovišta ide­te?

Idem svu­da. Ovde kod nas ima­mo ze­
čeve i srnda­će. Baš sad mi dola­ze pri­ja­te­
lji iz Bosne da lovi­mo srnda­će. Na­kon 
toga ja idem kod njih. Ta­mo idemo na 
vu­ka ili tetreba, di­vokoze. Imam i neke 
pri­ja­telje kod kojih idem na di­vlje svi­
nje, na hajke na jelena. Uglavnom je to 
teri­tori­ja eks Ju­gosla­vi­je. Ma­da nekad 
odem i na eksklu­zivne lovove kao što je 
lov na mr­mote u Austri­ji. To je ja­ko in­
teresantno: idete na dve, dve i po hi­lja­

de meta­ra, sa ma­loka­li­bar­skom pu­škom. 
Bio sam i u Afri­ci, a sa­da na jesen pla­ni­
ram odla­zak u Kir­gi­stan u lov na di­voko­
zu. Sku­pi se dru­štvo, odemo na desetak 
da­na. Da­nas je to lovni tu­ri­zam, koji je 

potpu­no neraz­vi­jen ovde kod nas. Reci­
mo, ja gledam u Hr­vatskoj i Ma­đar­skoj 
pra­ve veli­ke pa­re od lovnog tu­ri­zma. 
Kod nas to ni­je slu­čaj. Problem je u or­
ga­ni­za­ci­ji. Neko mora da bu­de vla­snik 
toga da bi od toga mogao da profiti­ra.

Da li, osim lova, ima još ne­što čime 
"le­čite" stres i umor? 

Lov je ja­ko dobar protiv stresa. Često 
i ne ulovim ni­šta, ali uži­vam u šetnji. 
Bitna je pri­roda, a i sva­ka ži­voti­nja ima 
neku svoju pri­ču. Možda ću jednog da­
na početi da pi­šem lovač­ke dnevni­ke. A 
moj dru­gi hobi je fudbal. Fudbal igram 
nedeljno dva pu­ta, ali u njega i ula­žem. 
Ovde u mestu imam svoj klub FK Bač­ka 
Topola, pa me fudbal i relaksi­ra, ali mi 
i proiz­vodi stres. Em košta pa­ra, em kad 
gu­bi­te, kad ne ide ... Član sam i upra­ve 
Par­ti­za­na, ali ta­mo ne učestvu­jem u ra­du 
ta­ko aktivno, pa nemam ni neke streso­
ve. Ta­mo se lepo dru­ži­mo, ostva­ru­jemo 

lepe kontakte, pu­tova­nja. Prošle godi­ne 
smo bi­li u Instanbu­lu, u Štutgar­tu. Ako 
i ove godi­ne prođemo u Evropsko takmi­
čenje, bi­će pu­tova­nja. A ta pu­tova­nja zna­
ju da bu­du za­i­sta lepa.

Sva­ka ka­blovska te­le­vi­zi­ja koja ima vi­še od 50.000 

korisnika može sve što i Telekom. Čak i kvalitetnije.


