TEEEFONSKA
SAVJETNICKA SLUZBA

- porezni i pravni eksperti
odgovaraju na vasa pitanja

S

o
¢ sapetmk Za ma

R =1

Management ]

ere, poduzetnike i_g

)w

_._:" je 1rokrac1]a L = e A~
& KONK URENTNOST it .o B S " Slanje nezeljene
& ID SRUPTIVNA B N - oglasne elektronske

TR a e poste

'SKLAPANJE'
UGOVORA C

]AMSTVU
S

'Prilog‘

i ‘U SUSRE
¢ KONFERENCLJI

& SUPERPRO®DAVAC
2016.

‘AINTERV]U
Damir Keller

direktor tvrtke Qualitas d.o.o.

b

Postarina placena HP-u d.d. u sortirnici 10200 Zagreb

srpanj/kolovoz 2016.

o

CROATIA
Kako prodati | PDV kod prodaje ' Otkazi Ponuda izmjenjenog SUHﬂmrﬂﬂﬂS
nanovom EU | poslovnog naknada za ugovora o radu
trzistu? prostora nezaposlene nakon otkaza

2016



dr. sc. Sasa Petar

STRATESKO UPRAVLJANJE
PROMJENAMA I UPRAVLJANJE
KREATIVNOSCU

27.10.2016. (¢etvrtak), od 9 do 15 sati, cijena jedne kotizacije 1.290+PDV
25% (ukljucen rucak, voda i kava, skriptu mozete preuzeti na portalu |
Poslovnog savjetnika po uplati kotizacije) POPUST 100 kn za rane uplate do
27.9.2016. Svakom sudioniku '

Opis radionice: Promjene su jedini stalni ¢imbenik trzista. Mozete ih prihvatiti i
stalno mijenjati (na bolje) svoje poslovanje. Mozete ih ingorirati, ne razumijeti i ne
primijetiti. Promjene e i dalje utjecati (vjerojatno, na loije) na vase poslovanje. Tko
moze prepoznati, razumijeti ili ¢ak i stvarati promjene medu vasim zaposlenicima?
Samo kreativni zaposlenici. To su oni s idejama, snagom da ih provedu i energijomda :
potaknu i druge zaposlenike. Mozete li stalnost promjena i kreativnost zaposlenika !
unijeti u strateske ciljeve i aktivnosti vaseg poduzeca? Znate li omogucditi odli¢nu !
internu komunikaciju da bi ideje mogle Zivjeti? Dozvoljavate li greske u poslovanju?
Jelivam bitna formaiili sadrzaj? Kreativnost ili poslusnost? Zelite lii znate li mijenjati
svoj segment trzista? Unesite ovu radionicu u svoj strateski kalendar i pridruzite
nam se.

Zeljko Riha

“h DIGITALNI MARKETING ZA SVE |

10.11.2016. (Cetvrtak), od 9 do 15 sati, cijena jedne kotizacije
1.290+PDV 25% (ukljucen rucak, voda i kava, skriptu

mozete preuzeti na portalu Poslovnog savjetnika po uplati
kotizacije) POPUST 100 kn za rane uplate do 10.10.2016.

Opis radionice: Znate li da su ove godine sve vodece kompanije povecale svoje
budZete za digitalno oglasavanje a smanjile standardno oglasavanje (TV, radio, print)?
Digitalni marketing nije nista novo, ve¢ samo evolucija marketinga. Marketinski mix !
je i dalje vrlo vazan, no za vecinu tvrtki, optimalno trosenje marketinskih budzeta
je vrlo vazno. Na radionci ¢e polaznici nauciti temelje digitalnog marketinga, od
osnovnih pojmova, do izrade plana za digitalni marketing. Kao bonus, imat ce !
priliku nauciti kako ispravno pripremiti komunikacijsku strategiju za komunikaciju |
na drustvenim mrezama, te kako kroz aktivnu komunikaciju ostvariti poslovne ciljeve.
Upozorenje - radionica je interaktivna, stoga pripremite pitanja i pripremite se za
izvrsno brainstormanje. Na radionici nema losih pitanja, samo poneki losi odgovor, !
jer u digitalnom marketingu uvijek ima neistrazenog teritorija. ‘

Mladen Janci¢ :

STO TREBA ZNATI O
. PREGOVARAN]JU

24.11.2016. (éetvrtak), od 9 do 15 sati, cijena jedne kotizacije !

1.290+PDV 25% (ukljucen rucak, voda i kava, skriptu
mozete preuzeti na portalu Poslovnog savjetnika po uplati kotizacije)
POPUST 100 kn za rane uplate do 24.10.2016.

Opis radionice: Osnovni cilj trening radionice je unaprijediti komunikacijske
vjestine polaznika koje su klju¢ne za uspjesnost pregovaranja. Polaznici ¢e
na pocetku treninga nauciti razliku izmedu principijelnog (integrativnog)

i distributivnog pregovaranja, te se upoznati sa harvardskom tehnikom
pregovaranja. Takoder ce osvijestiti vlastiti pristup pregovaranju (ali i cjenkanju)
s razlic¢itim sugovornicima, upoznati specifi¢nosti razlicitih pregovarackih stilova
i njihovih ucinaka u pojedinim situacijama, te kroz seriju vjezbi i testova otkriti
jesu li pregovaracka “sova’, “lisica’, “ovca” ili “magarac”. Na kraju, polaznici ¢e se

upoznati sa “hardball” pregovarackim taktikama te prakti¢nim odgovorima na
iste. Sve to ¢e pridonijeti pove¢anju vlastitog samopouzdanja u pregovarackom
procesu, te stjecanju novih prakti¢nih znanja i vjestina u ovom podru¢ju.

mr. sc. Petar Majstrovic

PRODAJNA KOMUNIKACIJA I
AKVIZICIJA NOVIH KLIJENATA

1.12.2016. (¢etvrtak), od 9 do 15 sati, cijena jedne kotizacije

E/‘ 1.290+PDV 25% (ukljucen rucak, voda i kava, skriptu

mozete preuzeti na portalu Poslovnog savjetnika po uplati kotizacije)
POPUST 100 kn za rane uplate do 1.11.2016.

=

Opis radionice: Sto radi suvremeni prodava¢-posljednji trendovi u pristupima
u segmentu prodaje usluga, $to poduzetnici i novoosnovani klijenti ocekuju od
prodavaca, kako kreirati dodatnu vrijednost za poduzetnika, pomak od transakcije
prema relationship prodaji-nacela i tehnike. Ova radionica obraduje 6 faza kroz
koje ¢emo interaktivno razgovarati i diskutirati uz individualne i skupne vjezbe
i edukativni filmski sadrzaj. Faza priprema prodajne aktivnosti (prikupljanje i
obrada informacija 0 novom potencijalnom klijentu, te o postojecem klijentu);
Faza prvog telefonskog kontakta s novim potencijalnim klijentom (cilj ove faze
je pokazati i uvjezbati komunikacijske tehnike koje ¢e prodavacima pomo¢i kod
odabira ispravnog pristupa za pridobivanje potencijalnog klijenta za sastanak“licem
u lice”); Faza prvog osobnog kontakta s novim potencijalnim klijentom (cilj ove
faze je pokazati i uvjezbati napredne komunikacijske tehnike u razgovoru “licem u
lice” s potencijalnim klijentom, diferencirati se od konkurencije i zaraditi klijentovo
povjerenje za nastavak prodajne komunikacija.); Faza definiranja klijentovih potreba
(cilj je ukazati na mogucnost promjene prodajnog pristupa u ovoj fazi. Zbog sve
ucestalijeg negodovanja klijenata da prodajni razgovori sve vise podsjecaju na
“obavijesne’, najbolji prodavaci mijenjaju prodajne tehnike. Postavljanje pitanja
o klijentovim potrebama i Zeljama se sve manje koristi, a umjesto toga prodavac
vodi razgovor u puno sofisticiranijem stilu te otvara novu dimenziju odnosa.); Faza
savjetovanje i prezentiranja najboljeg rjesenja (cilj ove faze je pokazati i uvjezbati
izvodenje kratke, jasne i klijentovim potrebama prilagodene prezentacije prodajnog
rjesenja.); Faza tehnike zakljucivanja prodaje (cilj ove faze je pokazati i uvjezbati
konkretne tehnike obvezivanja kupca i zakljuc¢ivanja prodaje.).

Dani\j,el Bicanic

UCINKOVITO UPRAVLJANJE
PRIMJEDBAMA I ODBIJANJIMA

1.12.2016. (¢etvrtak), od 9 do 15 sati, cijena jedne kotizacije
1.290+PDV 25% (ukljucen rucak, voda i kava, skriptu
mozete preuzeti na portalu Poslovnog savjetnika po uplati kotizacije)
POPUST 100 kn za rane uplate do 1.11.2016.

Opis radionice: Ova radionica obraduje 6 podrucja kroz koja ¢emo interaktivno
razgovarati i diskutirati uz individualne i skupne vjezbe. Uzroci nastanka primjedbi
i odbijanja (preduvjet za uspje$no upravljanje ovim izazovnim situacijama jest
poznavanje uzroka koji dovode do primjedbi i odbijanja uopce.“Prodajni monolog,
manjak povjerenja, zasi¢enost...” - termini su koje ¢e sudionici dobro upoznati i
povezati sa svojom prodajnom praksom.); Vrste primjedbi i odbijanja (sudionicima
Ce se objasniti razlike izmedu nesporazuma, skepse i istinske primjedbe/odbijanja
i kako se ophoditi sa svakom od navedenih vrsta.); Analiza najc¢escih primjedbi i
odbijanja (sudionici razmatraju i analiziraju naj¢esce primjedbe i odbijanja sa kojima
se susrecu te otkrivaju njihove uzroke i njihovu vrstu.); Ponovna izgradnja povjerenja
(u trenutku odbijanja ili primjedbe dolazi do loma povjerenja izmedu prodavaca
i kupca. Stoga je kljucna zadaca prodavaca ponovna izgradnja povjerenja te ce
sudionici nauciti kako uciniti isto radi kasnije u¢inkovite komunikacije.); Dijagnostika
u upravljanju primjedbama i odbijanjima (navedena dijagnostika je produzetak
prodajne dijagnostike i koristi se pitanjima kao klju¢nim alatom u analizi re¢enog.
Sudionici ¢e nauciti kako ciljanim pitanjima doci do korijena primjedbe/odbijanja
te otkriti o kojem se uzroku i vrsti primjedbe radi.); Izrada scenarija u obradi najcecih
primjedba i odbijanja (sudionici, uz pomo¢ ste¢enog znanja na treningu, razraduju
reakcije i ponasanja u situacijama koje im se najc¢esce dogadaju na terenu kad su u
pitanju primjedbe i odbijanja.).
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UPERPRODAVAL

2016.

Drugu godinu za redom casopis Poslovni savjetnik bira i do-
djeljuje nagrade najboljim hrvatskim B2B prodavacima - B2B
SUPERPRODAVAC 2016.

Nikada kao sada nije bilo toliko vazno zadrzati postojece klijente
i produbiti poslovni odnos s njima, ali isto tako i privuci nove kli-
jente koji ¢e Vas prepoznati kao kvalitetno rjesenje. S druge stra-
ne prodaja je vjestina, prodaja nije nesto s ¢im se morate roditi
niti je super prodavac genetski predodreden.

S tom misli i potrebom za $to boljim prodajnim vjestinama, rezul-
tatima te metodama privlacenja novih klijenata, odlucili smo na-
graditi najbolje hrvatske B2B prodavace te s javnos¢u podijeliti
njihova iskustva, rezultate i metode prodaje, predstaviti ih osob-
no kao i tvrtke u kojima rade.

lw SUPERPRODAVAC

Sudjelujte u natjecaju za nagradu
B2B SUPERPRODAVAC GODINE

-

Casopis Poslovni savjetnik zajedno s tvrtkom Heraklea, provest
¢e mystery calling - tajni kupci ¢e zvati nominirane B2B prodavace
u tvrtkama, slati elektronske poruke prodavacima te ih pitati ra-
zna pitanja i traziti odredene informacije vezane uz njihove proi-
zvode i usluge bez obzira na vrstu djelatnosti. Cilj je svega utvrdi-
ti koliko su B2B prodavaci ljubazni, proaktivni, stu¢ni, vjesti i sna-
lazljivi, imaju li potencijala za unapredenje svojih sposobnosti, te
na kojim podru¢jima.

Na temelju prikupljenih nominacija i provedenog istrazivanja
izabrat ¢e se i dodijeliti godidnja nagrada B2B SUPERPRODAVAC
za 2016. godinu koji/a ¢e biti proglasen/a na konferenciji
SUPERPRODAVAC u Zagrebu, u studenome ove godine.

Nagrade ¢e se dodijeliti u tri jednako vrijedne kategorije - B2B
SUPERPRODAVAC za male tvrtke, srednje tvrtke te za velike
tvrtke. Na natjecanje se moZzete prijaviti osobno, ili vas mogu no-
minirati vase kolege putem ovog nominacijskog listi¢a, najka-
snije do 1.9.2016. godine.

ORGANIZATOR SPONZORI MEDIJSKI POKROVITELJI
pOS.Iovnin ” 4 i ) * WOMEN w2 ® STEVIR L] P
savjetnik (W% H'strﬂ PROGRESSIVE « b ADRIA Rekvermeric @ STORE 0

g : * #iF 1T LA R
PARTNER /A PROFESSIONAL | paé ouline s
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heraklea | N | i 0 zagrebhr posao.hr [N feted-infohe
L=
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- >
Ime i prezime nominirane osobe:
PRIJAVNICA

Funkcija/poslovna pozicija:

Tvrtka u kojoj radi:

|

Adresa tvrtke:

B2B SUPERPRODAVAC

Tel. (putem kojega komunicirate sa svojim kupcima):

GODINE
e-mail (putem kojega komunicirate sa svojim kupcima):
Organizator:
pOS.IOVI')iﬁ’ mob.:
savjetnik

Partner projekta:

heraklea

[ Da, zelim sudjelovati u natje¢aju B2B Superprodava¢ godine [] Da, radim na poziciji B2B prodavaca/ice

Potpis:

Nominirati se moZe osobno ili vas nominirati moze bilo tko od vasih kolega/prijatelja najkasnije do 1.9. 2016.
Ispunjeni listi¢ molimo dostaviti na fax. 01/48 36 099 ili na e mail: info@poslovni-savjetnik.com. ViSe informacija mozete dobiti na broju telefona 01/4921-742




DAMIR KELLER, direktor QUALITAS d.o.o.

PODRS
IZVRSNO

|PS| Kako biste nasim ¢itateljima, a svo-
jim potencijalnim partnerima predstavili
tvrtku Qualitas?

Qualitas je najjednostavnije predstavi-
ti kroz naSu misiju: Biti podrska klijentima na
putu do operativne izvrsnosti. Pri tome izvr-
shim organizacijama smatramo one koje svoje
kupce, vlasnike, zaposlenike, partnere i drustvo
u cjelini uspijevaju zadovoljiti s onim $to posti-
Zu, nacinom na koji to postizu i uvjeriti ih da
Ce to biti u stanju i ubuduce. Pojednostavlje-
no, svojim klijentima pruzamo rjeSenja, teme-
liena na metodologijama kao $to su Lean i Six
Sigma, koja ¢e im pomodi u stvaranju sve vise
i vise proizvoda i usluga sa sve manje i manje
resursa — manje opreme, manje ljudskog rada,
manje prostora, manje vremena — dok su isto-
vremeno sve blize i blize to¢no onome $to ku-
pac od njih zeli.

|PS| U kojoj mjeri su hrvatske tvrtke svje-
sne potrebe koristenja usluga koje nudite?

Usluge i rjeSenja Qualitasa koriste uspjes-
ne organizacije da bi bile jo$ uspjesnije, ali i
one koje imaju problema u poslovanju i Zele
ih brzo rijesiti. | jedni i drugi prepoznaju potre-
bu za promjenama u vidu skokovitih i/ili postu-
pnihineprestanih poboljsanja kako bi zadrzali
ili ostvarili konkurentsku prednost i zadovolj-
stvo svojih kupaca. Ipak, iz istraZivanja o ope-
rativnoj izvrsnosti u najvecim hrvatskim tvrtka-
ma, koje je nedavno proveo Qualitas, moze se
zakljuciti da ¢ak i najvece hrvatske tvrtke do-
voljno ne primjenjuju metodologije za pobolj-
$avanje svojih operativnih sposobnosti niti osi-
guravaju preduvjete za odrZzivo i neprekidno
poboljsavanje poslovanja.

|PS| Koji su rezultati spomenutog istra-
Zivanja o operativnoj izvrsnosti u najve¢im
hrvatskim tvrtkama u 2015. godini?

Istrazivanje pokazuje da, usporedujuci sa
svjetskim trendovima, hrvatska poduzeca znat-
no zaostaju, odnosno pokazuju one trendove
koji su u poduzec¢ima iz Zapadnog svijeta po-
stojali krajem proslog stoljeca, oslanjajucise na
ISO norme, primarno na 1SO 9001 koji predstav-

‘DO

Pravi pokazatelj

nase strucnosti jest

zadovoljstvo nasih

klijenata ostvarenim

| rezultatima projekata
na kojima smo radili.
A radi se o vise od
300 organizacija iz
pet drzava i preko 700
projekata.

lja tek ishodiSnu razinu upravljanja kvalitetom.
Sdruge strane, uspjes$na poduzecaiz Zapadnog
svijeta, gotovo bez iznimke, koriste napredne
i dokazane metodologije kao $to su Lean i Six
Sigma, kojima postizu znacajna poboljsavanja
ucinkovitostii djelotvornosti procesa, kvalitete
proizvoda te zadovoljstva kupaca.

|PS| Sto je po vama najveci problem hr-
vatskih tvrtki kad govorimo o operativnoj
izvrsnosti?

Utvrdena razlika u razumijevanju svr-
he operativne izvrsnosti svjetskih i hrvatskih
poduzeca pokazuje razli¢it pristup provode-
nju strategije. Dok svjetska poduzeca do svo-
jih strateskih ciljeva dolaze kroz disciplinirani i
sveobuhvatan proces te dokazane metode (npr.
Balanced Scorecard ili Hoshin Planning), vedi-
na hrvatskih poduzeca je sklonija nastojanjima
ostvarivanja svoji strateskih ciljeva krozimpro-
vizaciju i pre¢ace. Medutim, ohrabruje podatak
da u 2016. godini gotovo 50% hrvatskih tvrtki
planira primjenjivati napredne metode i alate
kao $to su Lean i Six Sigma te uspostaviti pro-
ces neprekidnog poboljSavanja. Prilagodljivost
procesa na promjene potraznje, poboljsanje
kvalitete proizvoda i smanjenje troskova, koji su
u istrazivanju odabrani kao glavni razlozi pro-
vodenja programa i projekata u podrucju ope-
rativne izvrsnosti, time ce se izvjesnije i znatno
brze ostvariti.

|[PS| Mozete li izdvojiti neke uspjehe
kompanije na koje ste osobito ponosni?

Osobito sam ponosan na izrazito pozitivhu
ocjenu zadovoljstva nasih klijenata. Ona daje
najbolji odgovor na pitanje koliko stru¢noii sa-
vjesno radimo svoj posao te kolike konkretne
koristi su klijenti imali od projekata na kojima
smo zajedno radili. Rije¢ je o vise od 300 or-
ganizacija iz pet drzava s kojima smo odradi-
li vise od 700 projekata, a koji su od korisnika
dobili prosje¢nu ocjenu 4,8 na skali od 1 do 5.

|PS| Sto biste izdvojili kao vasu prednost
pred konkurentnim tvrtkama u Hrvatskoj?

Cinjenice ukazuju na to da Qualitas na hr-
vatskom trzistu ima prednost pred konkuren-
cijom po svim mjerljivim kriterijima, ukljucujudi
bogato iskustvo, primjenu naprednih i doka-
zanih metodologija za poboljSavanje djelo-
tvornosti i ucinkovitosti procesa, partnerstvo s
vodecim svjetskim konzultantskim i informa-
tickim ku¢ama te, ve¢ spomenuto, zadovolj-
stvo klijenata.

Medutim, osobno smatram da su temeljni
uzroci naseg uspjeha u nacinu na koji realizira-
mo projekte kod klijenata, a njega karakterizi-
ra prije svega prakti¢nost osmisljenih rjesenja,
tako da ta isporucena rjesenja budu prihvace-
na na svim potrebnim razinama organizacije,
te orijentiranost k rezultatu, tako da svaki pro-
jekt klijentu viSestruko vrati uloZzena sredstva. m

Zlata Radovi¢
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Velimir
Srica

Zivimo u svijetu koji uspijeva
zbog ideja i kreativnosti.
Koliko nas u tome sputava na$
poslovi¢ni birokratski duh, taj,ne-
prijatelj broj jedan” svakog podu-
zetnika? Sto je to, zapravo ,biro-
kratski duh”? To je stav o svijetu
koji pociva na potrebi da se sve
precizno definira, regulira i pro-
pise.Tom je duhu strana improvi-
zacija, fleksibilnost, tolerantnost i
izostanak reda. lako pridrzavanje
pravila olaksava zivot te ga cini
upravljivim, kruta primjena pra-
vila predstavlja vazan izvor otpo-
ra novim idejama. Zato Ce se kre-
ativci i izumitelji u birokratskom
moru uvijek osjecati kao riba na
suhom. Oni pravila dozivljavaju
poput prepreka na atletskoj stazi.
S jedne strane, to je dodatni iza-
zov koji valja savladati. S druge
strane, prepreke usporavaju tréa-
nje i lo3e utjecu na rezultat.

Medu glavne birokratske za-
preke spada procedura s mnogo
koraka. Da bi se neka ideja raspra-
vila, prihvatila i primijenila, po-
trebno je proci kroz razne odje-
le, komisije, ekspertize, studije
izvodljivosti, radne grupe, uprav-
ne odbore, kolegije, demonstraci-
je i prezentacije. Takva beskonac-
na procedura ne samo da “ubije”
svaku novu ideju nego obeshrabri
i sve buduce predlagace.

Sljedeci problem je obilna pa-
pirologija. Za birokratsku organi-
zaciju ideja nije prijedlog dok se
ne uoblici i ne dobije formalno
ispravni oblik. Zato slabo obrazlo-
Zeneiza proceduru neadekvatno
razradene prijedloge, bez obzira

birokracija

Volite li birokraciju? Pogledajte slijedece ¢injenice: Arhimedov
zakon ima 12 rijeci; Pitagorin poucak ima 13 rijeci; Ocenas ima 53
rijeci; Deset boZjih zapovijedi sastoji se iz 179 rijeci; Einsteinova opc¢a
teorija relativnosti ima 211 rijeci. Americka deklaracija o nezavisnosti
ima oko 1.300 rijeci; Americki Ustav, zajedno sa svih 27 amandmana,
ima 7.818 rijeci; Uredbe Europske unije o prodavanju kupusa imaju

ukupno 26.911 rijeci.

na njihovu genijalnost, nitko nece
uzeti u obzir.

Ideal je birokratske organizaci-
je da svi zaposleni budu pretrpani
poslom koji je unaprijed planiran i
precizno definiran. Rad koji se pre-
tvara u rutinu, stvaralosu klimu za
nove ideje. To podsjeca na pri¢u o
Covjeku koji se muci tupom pilom
ispiliti debelo drvo. Prijatelj mu po-
nudi nabrusiti orude, no ovaj ga
niti ne saslusa, nervozno vicuci: Pu-
sti me da radim! Vidis koliko imam
posla! Nemam vremena za glupo-
sti! Osobe pretrpane rutinskim za-
dacima ne stignu zastati i razmi-
sliti o njima da bi ih unaprijedile
i inovirale.

Risky Business
Birokratski duh ne voli rizik niti
eksperiment nego trazi da se sve
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radi na provjereninacin. Logika da
se ,ne bude prvi u ne¢em novom
niti zadnji koji ¢e napustiti nesto
staro’, razlog je propustanja mno-
gih prilika. Bez dopustanja povre-
menih izleta u neizvjesnost nema
niti novih, inventivnih prijedloga.

Mnogo inovacija nastalo je
kad se netko nije drzao pravila i
reda. Mikrovalna pecnica, na pri-
mjer, nije bila rezultat namjernog
napora da se nade brzi i efikasni-
ji nacin zagrijavanja hrane. Ustva-
ri, birokratska kontrola skoro je
sprijecila nastanak te inovacije.
Evo kako se to zbilo. Za vrijeme 2.
svjetskog rata, dvojica britanskih
znanstvenika izmislila su magne-
tron, cijev koja proizvodi mikrova-
love. Prvi su magnetroni, kao dio
vojnog radarskog sustava, bili in-
stalirani na engleskim otocima da

¢im ranije primijete njemacke avi-
one koji se spremaju bombardira-
ti London. Jedan od deZurnih ¢a-
snika, po imenu Percy LeBaron,
slu¢ajno je uocio da su radarski
mikrovalovi rastopili ¢okoladni
slatkis koji je, usprkos stroge za-
brane, prosvercao na radno mje-
sto. Nakon duzeg natezanja, na-
dredeni su mu ipak dopustili da
nastavi s eksperimentima koji su
pokazali da mikrovalovi griju ve-
¢inu hrane brze od tradicionalnih
nacina kuhanja. Za razliku od da-
nasnjih modela, prva mikrovalna
pecnica bila je velika i teska poput
frizidera. Da se Percy drzao strogih
pravila, ne bi imao hrabrosti nosi-
ti hranu u radarski centar pa svijet
mozda jo$ ni danas ne bi pozna-
vao mikrovalnu pecnicu.



Ubij me formalno

Birokratski kriteriji obi¢no ne
razlikuju vazno od nevaznog, niti
standardno od izuzetnog. Zato ¢e
inventivni projekti imati jednaki
tretman kao rutinski poslovi, sto
Steti inovacijskoj klimi i kreativ-
nosti. Uz to, u birokratskim sredi-
nama postoje sankcije protiv od-
stupanja od pravila. Pridrzavanje
svih propisa u samoj je sustini bi-
rokratskog duha. Budud¢i da kre-
ativnost znadi borbu protiv kon-
vencija i normi, nove ideje traze
krsenje pravila, $to za sobom po-
vlaci sankcije. Kazna za osobu koja
se drznula dirnuti u postojece sta-
nje, poducit ¢e sve buduce ino-
vatore da radije potisnu i prikriju
svoju kreativnost.

U birokratskoj organizaciji sve
se mjeri formalnim kriterijima kao
$to su vrijeme provedeno na po-
slu, broj stranica izvjestaja, broj
obavljenih ispita, koli¢ina obra-
denih spisa, ili koli¢ina utrosene
energije. Usmjerenje na aktivno-
sti, a ne rezultate, na potroseno
vrijeme, a ne na ostvarene efekte,
na utrodene resurse, a ne na os-
tvareni proizvod, jednom rijecju
na koli¢inu, a ne kvalitetu, nega-
tivno utjece na stimuliranje inven-
tivnog rada. Ako netko mjeri koli-
ko sam sati na poslu, a ne koliko
sam dobrih ideja predlozio, brzo

¢e me odviknuti od toga da bu-
dem kreativan.

Vizionari i sljedbenici
Pogledajmo sljedeci primjer.
W. L. Gore & Associates jedna je
od 200 najvecih privatnih tvrtki u
SAD s preko 50 tvornica u Istoc-
noj Aziji, Australiji, Europi i Juz-
noj Americi. Kompanija je pozna-
ta po inventivnim proizvodima i
jedinstvenoj organizacijskoj kul-
turi. Umjesto managerske hije-
rarhije, imaju plosnatu struktu-
ru, u sali nazvanu ,glavica salate’,
a svi su djelatnici bez titula i nazi-
vaju se ,suradnicima” (Associate).
Ne postoji niti komandna struk-
tura niti hijerarhijsko komunicira-
nje. Suradnici ne rade za $efove
kojima su dodijeljeni, nego bi-
raju ljude koje ce slijediti. Svi su-
radnici poticani su da uzajamno
komuniciraju, a pritom su odgo-
vorni ¢lanovima svojeg tima. Ti-
movi se organiziraju oko izazova
i prilika, novih proizvoda, proje-
kata ili trziSnih nisa. Zato su timo-
vi samoorganizirani, a Sefovi su
osobe koje ostali izaberu slijediti.
U praksi, Sefovi postaju pojedinci
koji pokrenu neki projekt i za nje-
ga zainteresiraju dovoljni broj su-
radnika. Rezultat ove uistinu ne-
obic¢ne organizacijske kulture je
izuzetni poslovni uspjeh i rast,
pracen zadovoljstvom djelatnika
i njihovom odanos¢u kompaniji.
Ovakav managerski stil inspirirao

je novi trend koji se zove otvore-
niraspored (Open Allocation). Dje-
latnici su slobodni birati projekte
na kojima Zele raditii nacin na koji
Ce koristiti radno vrijeme. Ne treba
nire¢i da je W. L. Gore & Associates
jedna od najinventivnijih svjetskih
kompanija. Ima li Hrvatska takvih
primjera?

Birokratski duh koci inventiv-
nost i zato $to se Sefovi zele okru-
Ziti poslusnim istomisljenicima. A
to je vrlo losa praksa. Kad je otpu-
stio svog najblizeg suradnika, pot-
predsjednika tvrtke s kojim nikad
nije dosao u sukob, suradnicima
je Lee lacocca to objasnio ovako:
Tocno je, nikad se s njim nisam ni
oko cega posvadao. Zapravo, ni-
smo imali niti najmanjih nesugla-
sica. Zato sam ga i otpustio. Zasto
da skupo placam Covjeka koji se sa
mnom bas u svemu i uvijek potpu-
no slaZe.

lacocca u svojoj autobiografiji
opisuje i ambicioznog managera
koji mu se nudio za vodu projek-
ta“teskog” 40 milijuna USS. Dajte
midavodim taj projekt, rekao je. Ja
radim petnaest satina dan i ve¢ de-
set godina nisam bio na godisnjem
odmoru. Necete naciveceg radnika
od mene. Na to mu je lacocca od-
govorio: Bio bih lud da bas vama
povjerim vodenje tako vaznog pro-
jekta. Mora da ste vrlo lo$ manager
kad morate toliko raditi. Ne znate
organiziratiniti svoj godisnji odmor
niti radni dan.

MOTIVACIESKA FREDAYARLA
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Mnogi misle da je ovakav ma-
nagerski stil moguc¢ samo u ma-
lim poduzecima. Veliki sustavi
naprosto moraju biti krute biro-
kracije. Jesu li u pravu? Google,
Apple i Starbucks primjeri su veli-
kih sustava koji uzgajaju inventiv-
nii poduzetnicki duh s puno indi-
vidualne slobode i kreativnosti. S
druge strane, frizerski salon i ser-
vis za popravku automobila u mo-
jem susjedstvu, mozda su primjeri
malih poduzeca sa strogom hije-
rarhijom, birokratskim duhom i
potpunim manjkom kreativne
slobode za svoje djelatnike.

Uostalom, svi su veliki susta-
vi nekad bili mala poduzetnicka
poduzeca. Na primjer, Akio Mori-
taiSest mladih japanskih inzenje-
ra, osnovalo je Sony 1946.godine.
Poceli su s 20 zaposlenih i vizijom
tvrtke kao igralista za kreativce
koji ¢e se baviti razvojem inova-
tivnih proizvoda. Danas je Sony
korporacija ¢ija je godisnja proda-
ja veca od BDP-a manje europske
zemlje poput Hrvatske. Ipak, tvrt-
kom jo$ uvijek gospodari podu-
zetnicki duh. Njihovi najpoznatiji
proizvodi poput Walkmana, Dis-
c¢mana i Playstationa, rezultati su
inZenjerske zaigranosti. Morita je
i sam uvijek prednjacio u igri s ra-
znim izumima u svom uredu. Po-
sebno je volio telefone za dvoje
(voki-toki), a obozavao je slanje
poruka suradnicima preko da-
ljinski upravljanih letecih balona
koji su kruzili hodnicima uprav-
ne zgrade na opce zadovoljstvo
djelatnika. Moritin je zamjenik bio
poznat po velikom modelu elek-
tricne Zeljeznice, instaliranom u
svom ogromnom uredu. Oboji-
ca bi tamo provodili sate igrajudi
se, usput raspravljajuci o buducim
proizvodima, uslugama i poslov-
nim strategijama.

Dolazi li sa samog vrha, zai-
granost i znatiZelja moze postati
zarazna za sve zaposlenike i stvori-
tiidealno okruzenje za stalne ino-
vacije. Ideje donose novac, a visak
birokratskog duha ga odnosi! m
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== DELEGIRANJE - «ju¢ 22

uspjeh u osobnoj i profesionalnoj karijeri

U zajednistvu s drugima (grupe, organizacije i zajednice)
nije moguce imati uspjesnu karijeru ako delegiranje nije
prioritetna aktivnost. Dinamika i intenzitet delegiranja je
proporcionalna postignucima.

MANAGEMENT

(-,
&

i

Milan
Grkovi¢

Delegiranjeje aktivnost prenosenja nadlez-
nosti (odgovornost za dodijeljene poslo-
ve) na druge osobe uz definirana ovlastenja
koja su potrebna da se dodijeljeni posao izvrsi.

Delegiranje je nacin da se nadredeni ra-
stereti poslom, kako bi imao vise vremena i
pri tome razvijao svoj posao bavedi se strates-
kim aktivnostima.

Vjestina delegiranja se jednako ucinkovito
upotrebljava i u drugim podru¢jima Zivota: obi-
telji, drustvenom radu, prijateljima, ...

Zasto delegirati?

= Oslobada vam se viSe vremena za vaz-
nije poslovne aktivnosti ili za osobno vrijeme.

= Drugi to mogu obaviti bolje od vas.

= Osobe kojima delegirate posao nemaju
ispunjeno radno vrijeme.

" KAKO DELEGIRATI?

Precizno opisite delegirani
©posao.

Osigurajte da osoba kojoj se delegira
eima odgovarajuce kompetencije (po-

trebna znanja, vjestine i ponasanja) za dodi-
: jeljeni posao.

Provjerite razumije li osoba Sto treba
ociniti.
Cinite obveznu kontrolu provedbe de-

4olegiranog posla.
5 Definirajte nacin dobivanja povratne in-
eformacije od osobe kojoj ste delegirali :
¢ posao.
Ocijenite kako se obavlja posao koji ste
' 6 odelegirali. - dataka, a time ¢e delegiranje biti neuspjesno.
: 7 Nagradite izvrsitelja za uinjeni posao :
ekada je to moguce i potrebno.
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Nastavak aktivnosti

Nakon uspjesno obavljenog delegiranog
posla, analizirajte situaciju i nastavite s dalj-
njim delegiranjem. Napravite kontinuiran su-
stav delegiranja poslova u okruzenju u kojem
djelujete.

Imajte na umu: Svaki uspjesno delegiran
posao vas dovodi blize vasim Zeljenim cilje-
vima.

5 PROBLEMA U DELEGIRANJU
Nadredeni uporno odgadadelegiranje
1 eNadredeni pronalazi niz iracionalnih ra-
zloga zasto kontinuirano i sustavno ne delegi-
ra. Razlozi za takvo ponasanje: Nedovoljno zna-
njaivjestina prenosenja delegiranih zadataka,
ne zna $to ¢e onda on raditi kada posao pre-
pusti drugima, krajnje nepovjerenje u druge,
misli kako ¢e time izgubiti mo¢ odlucivanja, ...
Velike su Stete od ovakvog ponasanja jer se
time ,motiviraju” i drugi u okruzenju da ne
delegiraju. Ako nema kontinuiranog i su-
stavnog delegiranja, oblik zajednistva se ne

moze razvijati (3iriti). Ako nadredeni ne de-
- legira, to znati zadrzavanje rutiniranih po-
slova za koje je on previse kompetentan.

Nepotpuno prenosenje elemenata

2 okako se delegirani posao radi

- Jedan od najéei¢ih razloga za neuspjesno de-
legiranje je nepotpuno prenosenje zadataka
i prema novom izvrsitelju. Lako je dokazivo kako
je jedino cjelovito prenosenje delegiranog za-
- datka pomocu alata Osnovna pitanja kojeg

¢ine devet sastavnica: Sto?, zasto?, kako?, s
¢ime?, tko?, gdje?, kada?, izvijestiti? i nastavak?.

Svaki izostanak i jedne sastavnice ¢e dovesti

do improvizacije u obavljanju delegiranog za-

Padobran odluke

! 3 eUcestala je pojava od strane nadredenog

da donosi odluke koje su mimo osobe kojoj je
delegirala zadatak sto dovodi do zbunjenosti
sudionika procesa u kojem se provodi dele-
girani zadatak. Te odluke su cesto iznenadne,
bez analitike, neprimjerene trenutku, pogres-
ne jer nadredeni nije upoznat s tijekom pro-
vedbe delegiranog zadatka i niz drugih ele-
menata koji su pogresni. Takvi upadi od strane
nadredenog se nazivaju ,padobran odluke” -
nadredeni je jednostavno upao u sustav i stvo-
rio zbrku koja se Cesto puta dugo otpetljavaili
¢ak dodatno zapetljava. Cesto nadredeni pre-
sijece takve situacija i ponovo sam preuzima
delegirani posao - jer on to ipak zna najbolje i
samo on to moze dobro raditi. Naravno, takva
odluka je u potpunosti pogresna i Stetna jer se
time cesto prekida sustavno delegiranje i kod
drugih osoba u okruzenju.

Ne prati se do kraja preuzimanje do-
4 edijeljenog zadatka
Sve $to se ne kontrolira - nece se dogoditi.
Obavezno je kontrolirati provedbu delegira-
nog zadatka (posla) dok god ne bude sigurno
kako osoba delegirani zadatak obavlja u pot-
punosti ispravno. Sto je zadatak kompleksniji,
vrijeme kontrole provedbe je duze i sloZenije.
Vrijeme kontrole provedbe delegiranog zadat-
ka je ograniceno i treba ga ozbiljno provoditi.
Vazno je imati na umu kako je vrijeme nadre-
denoga (osoba koja delegira zadatak) potro-
$eno na kontrolu osobe koja je preuzela dele-
girani zadatak daleko manje od vremena koje
bi nadredeni izgubio ako bi i dalje radio dele-
girani posao.

Neujednacenost broja delegiranih za-
5 edataka prema podredenima
Ne smijemo dopustiti delegiranje zadataka
samo onim pojedincima koji ¢e zadatak odra-
diti bolje i prije od ostalih. Mora se izgradivati
takav sustav delegiranja koji ¢e sve sudionike



- Oslobada li vam delegiranje vrijeme za vaz-
. nije aktivnosti?

- Radite li ¢esto poslove nize kompetencije?
- Sto ¢ete konkretno uciniti na intenzivira-
: nju delegiranja prema vasem okruzenju?
- - Sto je lakse: “Jednom valjano i zauvi-

zajednistva (grupe, organizacije i zajednice)
jednako ,opteretiti” s delegiranim zadacima.
Obaveza je nadredenog da vodi racuna o ujed-
nacenom obimu i dinamici delegiranja, a to
znadi i potrebu osposobljavanja svih sudio-
nika za znanja, vjestine i ponasanje u proble-
matici delegiranja. Treba imati na umu kako se
vjestina delegiranja mora uciti i svakodnevno
prakticirati u praksi.

Savjeti

- Promatrajte kako delegiraju osobe iz vaseg
okruzenja i ucite se na njihovim primje-
rima.

- Ne mozete ucinkovito delegirati bez znanja,
vjestina i ponasanja iz problematike de-
legiranja.

- Delegiranje je vjestina koja se mora uditi i
prakticirati!

- Ako osoba kojoj ste delegirali zadatak zasta-
ne s izvrsenjem - pomognite joj da se po-
krene.

- Nemojte dopustiti da vas zatrpanost svakod-
nevnim poslom sprjecava za kontinuira-
no i sustavno delegiranje vasih zadataka.

- Objavite kada prestaje potreba za kontro-
lom dodijeljenog zadatka jer je osoba u
potpunosti uspjeSno preuzela nadleznost
i ovlastenja. Ako je to kompleksniji zada-
tak — mozda je to prilika za nagradivanje i
prigodnu proslavu.

- Mudro je angaZirati stru¢njaka za problema-
tiku delegiranjai kroz sistem,,klju¢ u ruke”
dobiti cjelovit sustav delegiranja.

- Neka u vasem sustavu vrednovanja zapo-
slenika bude i element delegiranja, a to

jek objasniti kako se radi neki po-
sao ili ga stalno obavljati jer vasi
podredeni trenutacno ne znaju to tako
dobro uraditi kao vi?”

je broj delegiranih zadataka tjedno (mje-
secno).

Crtice

- Uvijek ima osoba koje posao mogu obaviti
bolje od vas.

- Sto vide delegirate, to se penjete vide na lje-
stvici uspjeha.

- Budite spremni da i vi prihvatite delegirane
poslove od drugih.

- Iz svakog delegiranja naucite nesto novo -
neka sljedece delegiranje zadataka bude
jos uspjesnije.

- Uspjesno delegiranje je onda kada je posao
ucinjen jednako ili bolje nego ste ga vido
sada obavljali. Ako se ne postize Zeljena
kvaliteta posla — delegiranje je neucinko-
vito i takvo stanje nije dopusteno.

- Ne mozete napredovati na visi organizacijski
nivo i pri tome biti uspjesni ako vam dele-
giranje nije prioritetna aktivnost.

- Odgovornost za neuspjesno delegiranje
snosi nadredeni - ili nije cjelovito obja-
snio kako provesti zadatak ili ne sankcio-
nira osobu koja ne ¢ini delegirani zadatak
iz subjektivnih razloga (zona ugode, izo-
stanak odgovornosti, bas nece tako kako
jereceno, ...).

- Vrijeme ulozeno u izgradnju sustava delegi-
ranja je visestruko isplativo.

- Aktivnosti delegiranja su mjerljive: Broj za-
dataka za delegiranje, broj zadataka koji
su delegirani i u tijeku preuzimanja i broj
zadataka koji su u potpunosti preuzeti od
nadredenih.

Zakljucak

Delegiranje je osnovni element u mjere-
nju uspjesnosti pojedinca, a time i zajednistva
(grupa, organizacija i zajednica) u kojem poje-
dinac djeluje. Sustav je u¢inkovit samo kada su
svi sudionici uspjesni u delegiranju. Dinamika
i broj delegiranja je kvantitativni (mjerni) ele-
ment za uspjesnost. m

knjiga “MUI KNJIGA

ZA USPJEH”

autora Milana Grkovica

Imate Ii potrebu i Zelju da budete uspjesniji u:
- 0sobnoj karijer,
- profesionalnoj karijeri,
- oblicima zajednistva u kojima djelujete
(grupe, organizacije i zajednice)?

Ako je odgovor “DA”, nudim vam rjedenje
koje mozZete provjeriti bez ikakvog rizika.
Knjiga + pomoc autora knjige
(jedinstvena ponuda) vam omogucavaju
da se vasi potencijali, Zelje i potrebe
prakticno realiziraju.

www.portalalfa.com/mui_
knjiga_za_uspjeh

Mobitel: 385 99 280 4210
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BN Konkurentnost i

MENT

MANAG

disruptivna trzista

- INOVACIJA
JESURADNJA
| ZNANJE!

Hrvatska je na 77. mjestu od 140
zemalja u Globalnom izvjesc¢u o
konkurentnosti (GCI) 2015./2016. i ne
biljezi nikakve znacajne promjene od
2008. Ovo su vrlo tuzni rezultati jer
Hrvatska ima mnogo potencijala, no oni

su jo$ neiskoristeni.

John
Lodder

|

GClizvje§c’e je godisnja procjena na
osnovu 136 ¢imbenika koji vode
produktivnosti i napretku. GCl izvjeS¢e nalazi
usku povezanostizmedu konkurentnostii eko-
nomske sposobnosti da se njeguju, privlace,
daje prednost i poticu talenti. Sve se najvise
rangirane zemlje dobro snalaze u ovome. No
u mnogim zemljama premalo ljudi ima pris-
tup visoko kvalitetnom obrazovanju i obu-
Ci, a trzista rada nisu dovoljno fleksibilna. U
Izvjes¢u se navode najproblematicniji faktori
koji otezavaju poslovanje u Hrvatskoj:

e neucinkovita birokracija

e nestabilna politika

e zamrseni porezi

o restriktivni zakon o radu

e neodgovarajuca radna snaga

e korupcija

e slab moral radne snage.
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Neuspjeh u provodenju dugorocnih struk-
turalnih reformi koje bi povecale produk-
tivnost i oslobodile prostor za poduzetnicku
klimu Steti mogucénostima ekonomije da
poboljsa standard Zivota, rijesi kontinuira-
ni problem visoke nezaposlenosti i da stvori
odgovarajucu fleksibilnost za buduce eko-
nomske krize. (izvor: http://reports.weforum.
org/global-competitiveness-report-2015-2016/)

Prednost ima ljudski faktor

Bit ekonomske konkurentnostijest njezina
sposobnost da dade prednost talentu.

Veliki broj nezaposlenih veliko je optere-
¢enje za drustvo, te uzrokuje ne samo jo$
manje potraznju i investicije, ve¢ i gubljenje
vjestina kod velikog djela radne snage, kao i
rastuce nezadovoljstvo.

Ovo se jos ¢eS¢e dogada u godinama na-
kon krize, koje se podudaraju s bazi¢nim udal-
javanjem od tradicionalne industrijske proiz-
vodnje dok sektor informacija i komunikacija

koji je u stalnom porastu generira posve nove
industrije i disrupciju ostalih. Gospodarstva
koja predvode talenti najbolje su osposoblje-
na za prilagodbu promjenama koje je uvela
ova tehnicka revolucija te spremna da iskoriste
dobrobiti iste.

Pomagalo za sve zainteresirane strane

Za porast oporavka u zakonski neregulira-
nim podrucjima nuzno je prepoznati potrebu
zazajedni¢kom procjenom i razumjeti buduca
ishodista konkurentnosti. Ovo Izvjesce pruza
informacije i poticaj buducim kreatorima poli-
tike, poslovnim ljudima i obi¢nim gradanima
kako bi stvorili zajednicku dugoro¢nu viziju.

Konkurentnost je slozen i ¢esto dugotra-
jan proces koji zahtjeva komplicirana pregov-
aranja, pazljiv slijed reforma, kao i prostor za
kalibriranje u promijenjenim okolnostima. Da
bi se usmjerio kurs prema vecoj konkurentnos-
ti, nuzno je da se tomu posvete te da cijelo vri-
jeme taj proces nadgledaju sve zainteresirane
strane. Nece biti nikakvog napretka ne budu li
u to ukljucene sve zainteresirane strane.

Inovacija i disrupcija

Disruptivna inovacija diljem svijeta zauzi-
ma prvo mjesto u agendama 80% izvrsnih di-
rektora i top managera.

U mnogim gospodarstvima vidimo da do-
bra kvaliteta, vrhunska usluga i odrzivost»






P nisu vise strateski cilj, one postaju roba.
Tvrtke se vise ne mogu medusobno razlikova-
ti po tom pitanju jer klijenti ocekuju to od svih
dobavljaca. Ako im to ne pruzite, klijenti se jed-
nostavno okrenu vasem konkurentu.

Zbog svega su toga inovacije prioritet
broj jedan svim tvrtkama, i u svjetlu posljedi-
ca Cetvrte industrijske revolucije.

Kompleksnost i brzina kojom se dan-
as izmjenjuju disruptivne inovacije znace da
samo (jo$) multinacionalne kompanije mogu
investirati dovoljno u inovacije. Manje si tvrtke
to vise ne mogu priustiti: stoga nemaju dru-
gi izbor nego suradivati s ostalim tvrtkama,
drzavnim institucijama i sveucilistima kako bi
postigle visoku razinu inovacija.

Management rizika jos je jedan veliki pri-
oritet izvrdnih direktora.

o Namecu se pitanja kao primjerice:

Kako brzo profitirati na novim disruptivnim
tehnologijama? Kako stvoriti prilike i
istodobno odrzati dobar imidz i reputaciju?
| kako pridobiti vlastitu organizaciju i ljude
na svoju stranu? Izvrsni direktori vole
kontrolirani napredak i poboljsanja; no
pitanje je je li to moguce ostvariti u tako
brzo-promjenjivoj disruptivnoj stvarnosti.
Stoga je fleksibilna organizacija jos jedna
goruca tema za 70% uprava.

o No i izvana se namecu relevantna
pitanja, primjerice: Kako suradivati s drugim
tvrtkama na inovacijskim projektima? Kako
znamo da im moZemo vjerovati?

Dilema upravljanja se sastoji od toga da
smo svjesni da moramo suradivati s drugima,
no ne smijemo riskirati gubitak nasih inves-
ticija zbog partnera koji bi nas mogli prevariti.

To je tek nekoliko aktualnih pitanja koja
su redovito na dnevnom redu prosje¢ne kom-
panije i prosje¢nog upravnog odbora. (izvor:
Berenschot Strategy Trends 2016.)

Sto je disruptivna inovacija?

Disruptivna inovacija znaci ‘proces raz-
vijanja novih proizvoda ili usluga kako bi se
nadomjestile postojece tehnologije i ostvari-
la konkurentna prednost. Naime, disruptivni
proizvod ili usluga usmjereni su prema trzistu
koje prije nisu mogli podmiriti (nova trzisna
disrupcija) ili predstavlja jednostavniju, jeft-
iniju ili ekonomicniju alternativu postoje¢im
proizvodima (jeftinija disrupcija).

U praksi vidimo kako su mnoga trzista ve¢
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A gallery of disruptive technologies
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uzdrmana novim tvrtkama koje nude nove
iznenadujuce proizvodei usluge, iliimaju ino-
vativne modele poslovanja ili pak agresivnu
trziSnu strategiju.

Sjetite se dobro poznatih imena kao $to
su Tesla, Uber, Airbnb, SnappCarr, Nextdoor,
Waze, Spotify, Picnic, HelloFresh, Zalando,
Booking.com, Virgin i Amazon.

Sve su to mlade tvrtke koje su postale
uspjesne jer su uvele disrupciju u svome sek-
toru.

Disrupcije ¢e pogoditi sve sektore

Ocekuje se da ¢e se svaki sektor prije ili
poslije morati suociti s disrupcijom. Sjetite se
samo bankarskog sektora. Preko banaka se
odvija 85% svih online placanja.

No to nije normalno kao $to se ¢ini. U Kini
je to¢no obratno: 85% online bankovnih up-
lata odvija se preko ne-bankarskih tvrtki kao
$to Alibaba i Samsung.

U Europi Apple, Google i svakojake vrste
fin.tech.start-upova zude za tim da napadnu
monopol tradicionalnih banaka.

U jos se jednom sektoru oc¢ekuju mnoge
disruptivne inovacije : u zdravstvenoj skrbi.
Kompanije kao $to su Apple (razvojna tehno-
logija), IBM (Watson), Philips (prodaja), GE-
Medtronic (pacemakeri i pumpe) i Johnson &
Johnson (farmacija) vec¢ su lansirale platforme
za medicinske aplikacije.

Na potrosackoj pak strani vidimo da, uz
Apple, takoder i Microsoft, Google, Amazon,
Intel i Samsung imaju platforme na kojima je
naglasak na pohranjivanju zdravstvenih po-
dataka na pametnim telefonima, u sigurnim
oblacima. Ostale pak zdravstvene platforme
ciljaju na stariju i kroni¢no bolesnu populaciju:
Dutch QuliiVieDome, belgijski Cubigo i finski
Active Life Village; cilj im je samostalna briga
o zdravlju i zdravstvenoj skrbi preko aplikacija
i domotike. Sektor zdravstva Ce se drasti¢no
promijeniti preko cijelog dijapazona platfor-
ma. Za pet godina e biti barem 7 novih radnih
mjesta za koje jo$ ne znamo da su moguca. Bit
Ce posljedica za bolnice, zdravstvene organiza-
cije, lije¢nike, medicinsko osoblje i pacijente.

Disruptivni val se tek ocekuje

Pratitelji trendova, gurui managementa,
savjetnici i stru¢njaci za tehnologiju ocekuju
uskoro veliki val disruptivnih inovacija i no-
vih modela biznisa uslijed ¢ega ¢e “tvrtke ek-
sponencijalno rasti” s “eksponencijalno rastu-
¢om tehnologijom”. Dakle, upozorili smo vas.
Jer kao $to su istrazivaci Doz i Kosonen izjavi-
li:“Tvrtke su Cesto zrtve vlastita uspjeha. One
ne izumiru jer su ucinile nesto pogresno, vec¢
zato $to su to predugo cinile!

Inovacije u Hrvatskoj
Hrvatska zauzima 92. mjesto u »



Van Leeuwen spominje Sest glavnih fak-
tora koji mogu dovesti do disrupcije na vasem
trzistu ili u vaSem sektoru:

Prekapacitiranost
1 eVelika prekapacitiranost ili neiskoris-
tenost unutar sektora pruzaju moguénost ino-
vativnim poduzetnicima koji mogu posticiisto
no ucinkovitije, jeftinije i s boljim odnosom
prema klijentima. Cirkularna se ekonomija ba-
zira na ovom principu:

Vozila ve¢inom stoje, vozaci kamiona Cesto
voze bez tereta, parkiralista i podrumi su cesto
prazni. Kakva steta! Hajmo ih iskoristiti i upora-
biti pametnim logistickim rjesenjima.

Preko SnappCar, Peerby i PakUp zajednicki
koristimo vozila i parkiralisna mjesta. Walmart
(SAD) preko svojih klijenata dostavlja robu os-
talim klijentima. BlaBlaCar (francuski start-up)
traZi od svojih korisnika da takoder razdjeljuju
robu.

Sto je vec¢a neucinkovitost unutar sektora,
to je ve¢a mogucnost za disruptivna rjesenja.

Transparentnost

oU sektoru koji nije transparentan u po-
gledu kvalitete svojih usluga, pouzdanos-
ti spram klijenata ili u odnosu cijena-kvalite-
ta zapravo se traze nove tvrtke koje e unijeti
jasnocu. Bookings.com i Airbnb vrlo su uspjesni
jer tocno vidite Sto dobivate; je li cijena postena i
kako drugi klijenti ocjenjuju kvalitetu i pouzdan-
ost postojece ponude na trzistu. Transparent-
nost je dobra zbog povjerenja klijenata, stoga
Ce tvrtke koje je nude biti cjenjenije te ¢e pre-
ma njima klijenti biti lojalniji. U mnogim sekto-
rima takva transparentnost ne postoji, recimo
kod biljeznika, lije¢nika, zubara, u bankama i
osiguravajucim drustvima.

Nepovoljne cijene
3 @Ako se klijenti moraju jako potruditi da
dobiju sto Zele, prevagnut ¢e nove tvrtke koje
e bolje obavljati traZzeno. Vec¢inom se klijen-
ti moraju prilagoditi dobavljacu, umjesto da
bude obratno. Sjetite se bolnica, lijecnika ili
mehanicara za vas auto.

Carglass razumije taj problem te dolazi k
vama doma ili na posao da bi popravio razbi-
jeni vjetrobran.

Stvar olaksavaju klijentima i svojim novim
rjieSenjima u Picnic-u (online trgovina). Ili
uspjesne taksi usluge Ubera koje vam kao kli-
jentu pruZaju mnogo vise usluga za manje nov-
ca od obicnih taksi-tvrtki koje nisu usmjerene
prvenstveno prema klijentima. U gradovima
gdje postoji Uber cijene taksija su se smanjile
35-45%.

Pod istim krovom

40U mnogim sektorima je ponuda za
potrosace presiroka ili su kupci prisiljeni na
zajednicki sustav one-stop-shop. Sjetite se
koje sve pakete i pretplate morate ostvariti
radi televizije, interneta, mobilne telefonije ili
financijskih usluga. Klijenti ¢esto traze manje,
no... Pa se klijenti cesto odluce za jednostavne
pretplate.” Sve pod jednim krovom’ je vrlo pop-
ularna formula u mnogim sektorima kao sto
su bolnicke dijagnoze, lijecenja, hospitalizacija,
oporavak, medikacija itd. To su prilike za tvrtke
koje su fokusirane za jednu uslugu kao $to su
Breyer ili Scanadu.

Ispod radara
5 o Cuvaijte se onih koji ulaze u vas sektor
s proizvodom koji izgleda jednostavnije ili
je losije kvalitete od vaseg proizvoda. To bi
mogla biti disruptivna inovacija koja ¢e pot-
puno preokrenuti vase trziste.

Bit takvog proizvoda je da isprva ‘leti is-
pod radara’jer je novi, mali igrac na trzistu, no
s vremenom ce se polako poboljsati i postati
zanimljiv za vasu ciljanu skupinu ili ¢ak na ve-
likom trzistu. Nerijetko ce biti prekasno da za-
ustavite ovu pridoslicu jer odnos kvalitete i ci-
jene vama nece biti prihvatljiv.

Sjetite se 3D proteza kao sto je 3D-robot-ru-
ka za 50 euro, koja nije tako kvalitetna kao vasa
high-tech proteza od 6.000 eura. Razvoj 3D-
printera je vrlo brz, stoga je samo pitanje vre-
mena kada Ce taj rast postati ozbiljna prijetnja

tradicionalnim proizvodacima proteza.
Nepotrebnost

60Razvoj nove tehnologije moze u krat-
kom vremenu postici da vasi proizvodi ili
usluge postanu nepotrebni. Kao $to su por-
tali zamijenili novine, kao Sto postari imaju
manje posla jer postoje e-mailovi, ili nestajan-
je fizickih proizvoda kao $to su vinilne ploce,
CD-l, fotografije, knjige ili video-snimke usli-
jed digitalizacije.

To je znacio kraj za tvrtke kao Sto su Kodak,
Polaroid i Polare. No i priliku za novopridosle
Apple s iTuneom, iPhoneom, za Spotify, Netflix
i Amazon. TomTom je tek nekoliko godina bio
uspjesan na trZistu kad su ga prestigle aplikaci-
je za surfanje na mobitelima.

Teska vremena dolaze i za trgovine elektron-
skom opremom, turisticke agencije i prodavace
osiguranja. Pogledajte kakav su uspjeh postigli
novopridosli Coolblue, internetska osiguranja i
online putnicke agencije.

Ovaj trend’ne-posrednistva’takoder pruza
prilike novim biznisima jer klijenti vise ne vide
‘stablo od Sume’ Stranice koje usporeduju
proizvode, kvalitetu i cijene postaju vrlo
uspjesne, poput cheapflights.com itd.

Pitanje je kako je va$ sektor organiziran i
strukturiran. | koliko je velika mogu¢nost da
uskoro nece biti potrebe za vasim proizvodom
ili uslugom. Hoce li biti potrebne auto-skole
ili osobni Soferi kada je automobil bez vozaca
vec na trzistu? Tesla samo $to to nije ostvario!
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ZaStO poslovni’
Citam savistnik

Poslovni savjetnik vidim

™ kao svojevrsnu je poslovnu
enciklopediju pravilnika, odredbi
s i propisa stavljena u Siru sliku

ekonomije i poduzetnistva koja
nam kroz prakti¢ne primjere i savjete uvijek
stoji na dohvat ruke, u printanom ili online
obliku.

Lea Brezar, direktorica

\ Dhar media d.o.())

P inovacijama te biljeZi samo niskih 3,1
bodova (7 je max) u IzvjeS¢u o globalnoj kon-
kurentnosti. Rezultat se zasniva na 7 fakto-
ra, no osnovni je uzrok nepostojanje suradnje
izmedu svih zainteresiranih strana. Ostali su
razlozi ve¢ spomenuti u uvodu ovog ¢lanka.

Medutim, prema iskustvu najboljih radio-
nica, treninga i obuke u managementu, ja mi-
slim da je najvazniji i osnovni razlog neposto-
janje povjerenja.

Opcenito vrijedi:“Izvr$ni direktori i mana-
geri ne vjeruju svojim djelatnicima, a djelatni-
Ci ne vjeruju svojim managerima i direktori-
ma."Naravno da postoje iznimke, a to je slucaj
s tvrtkama koje najbolje rade; no ja, nazalost,
mislim da je 80/20 ovog pravila primjenjivo.
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Na internetu je 95% svih informacija o tvrt-
kama svima dostupno; slobodno pitajte svog
managera za marketing.

Slogan“znanje je moc¢”ugasio se 60-ih go-
dina; sada se u poslovanju sve temelji na umre-
Zenosti | razmjeni informacija. A poslovanje se
zasniva na povjerenju.

Jedan primjer

Intelligent Community Forum, ne-profitni
think-tank, proglasilo je Eindhovensko tech
susjedstvo (poduzetnicki inkubator) najpa-
metnijom svjetskom regijom u 2011. Na jed-
nom c¢etvornom kilometru se nalazi preko 100
tvrtka i ustanova i oko 8.000 istrazivaca, ra-
zvojnih inZenjera i programera, te poduzetni-
ka koji su iznjedrili oko 50% svih nizozemskih
patentiranih aplikacija. (izvor: http://fortune.
com/2012/09/19/7-best-new-global-cities-
for-startups/)

2015. je Eindhoven (Nizozemska) nazvan
‘Europskom Silikonskom dolinom’u kojoj ot-
voreno suraduju velike kompanije (primjer-
ice Philips, DAF-kamioni itd.), male tvrtke i
poduzeda, start-upovi i Tehnicko sveuciliste
Eindhovena (TUE). Zajedno rade na projekti-
ma kojima su cilj inovacije zasnovane na razm-
jeni informacija i ideja, i, dakako, posebno se
sve bazira na medusobnom povjerenju.

POVJERENJE

Ove tvrtke investiraju sredstva i pri-
donose svojim istraZzivanjima, znanjem
i vjestinama; Tehnicko sveuciliste dopri-
nosi svojim znanstvenim ekspertizama ,
istrazivanjima i vjestinama.

Njihova je vizija naci globalno rjeSenje
na podrucju, primjerice, zdravstvene skrbi,
energetike, informacijsko-komunikacijske
tehnologije i mobilnosti. Drzavne i lokalne
vlasti podupiru ove projekte investicijama,
znanjem i pojednostavnjenom adminis-
tracijom.

Nakon 5 godina dosadasniji su rezultati:

120 spin-off poduzeca

© 40 novih studentskih tvrtka

® 60 patenata na Sveucilistu
Eindhoven

¢ 60 licenciranih patenata

© 500 neovisnih patenata

Sve §to je uspjesno se kopira“, stoga
sad ima jos sli¢nih centara u Nizozemskoj:
Nijmegen, Delft, Rotterdam i Amsterdam.

Nizozemska sada zauzima 8. mjesto po
inovacijama u zadnjem IzvjeS¢u o global-
noj konkurentnosti.

Oni su shvatili znacenje i vrijednost
dijeljenja informacija, te su naucili kako
suradivati s ostalim zainteresiranim strana-
ma, i kako imati u njih povjerenja.

Potencijal Hrvatske

Hrvatska ima potencijala biti mnogo
uspjesnija negoli je sada. Sve bi zainteresirane
strane trebale zanemariti vlastiti ponos i status,
politicke dogme, moguce prijepore i zapoceti
razgovor o jedinom relevantnom pitanju:

‘Sto je najvaznije uciniti i smisliti kako bi
Hrvatska skocila na 15. mjesto u GCl procje-
ni?”

Vlada, poduzetnistvoi sveucilista bi treba-
li poceti otvoreno razgovarati kako bi stvorili
zajednicku viziju za 2030. godinu i raspraviti
‘Kako to postici?'i“Cime mogu ja pridonijeti?

Ovo moze zvucati nerealno; ipak, toliko je
puno slucajeva uspjesnih regija i zemalja koje
su to postigle! Uspjeli su unato¢ svim procje-
nama, uvjerenjima i ocekivanjima. Zasto ne
bi i Hrvatska? Kao $to je Walt Disney jednom
rekao: ‘Ako moze$ o tome sanjati, tada mozes
to i ostvariti’ U slijede¢em ¢u ¢lanku pisati o
uspjeSnom inopvacijskom projektu na koje-
mu je zajednicki radilo 6 velikih medunarod-
nih konkurenata. m
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|PS| Izdali ste knjigu zanimljivog naziva, Prodano*, koji je bio
povod za nju i osnovna poruka?

Knjiga PRODANO! prosireno je izdanje knjige ,Kako se uspjesno
prodati”. Povod su bila nova znanja, koja su se ,nakupila” od zadnjeg
izdanja, a osnovna je poruka da sve $to radimo je prodaja. Uspjesni ste
kada nakon razmjene ideja, informacija, prijedloga, primjedbi..mozZete
re¢i PRODANO! A komunikacija je sastavni dio prodaje, odnosno ko-
munikacija je prodajni proces.

|PS| U koliko je primjeraka tiskana i kako cete ju promovirati?

Moderna tehnologija dozvoljava ,tisak na zahtjev” (print on de-
mand) pa naklada nije definirana. Prethodna izdanja knjige prodana
su u 4.000 primjeraka pa vjerujem da e i ovo, dopunjeno izdanje naci
podjednak broj ¢itatelja. Promocija ¢e biti putem drustvenih mreza,
oglasima te,fizickim” promocijama u najveéim hrvatskim gradovima.

|PS| Kojim se podrucjima osobne i poslovne komunikacije ba-
vite u knjizi?

|P0|aZim od ideje da je ko- Komunikacijaje sve
munikacija prodajni proces, koji

se sastoji od prezentacije, prego- ! Sve] ¢ k omumkacz]a

varanja i prodaje. To su aktivnosti koje nas obiljezavaju i u privatnom,
ali i poslovnom zivotu. Ako uspjesno prezentiramo misli, ideje, infor-
macije, znanje, emocije... lakse ¢emo pregovarati, a onda nam je olak-
san i put do prodaje.

|PS| Kako je moguce unaprijediti komunikaciju i koliko po-
maze u prodaji?

Komunikacija je sve i sve je komunikacija. Svakodnevnim u¢enjem,
ispravljanjem gresaka koje svi radimo, slusanjem drugih ljudi unapre-

dr. sc. SASA PETAR, autor knjige ,,Prodano!“

SVE STO RADIMO JE

PRODAJA

U Zivotu srecemo samo dvije vrste ljudi
- one koji su nas problem i one koji su
rjeSenje naSeg problema. Ljudi koji dobro
komuniciraju ¢esce su rjeSenje, nego problem.

dujemo sebe. Poboljsanjem komunikacije poboljsava se i nas polozaj
u drustvu, znamo vise, mozemo vise. U Zivotu sre¢emo samo dvije vr-
ste ljudi - one koji su nas problem i one koji su rjeSenje naseg proble-
ma. Ljudi koji dobro komuniciraju ¢esce su rjeSenje, nego problem. A
kupci trebaju prodavaca koji ¢e rijesiti njihov problem.

|PS| Koliko ce, u poboljsanju prodaje, prodavacima pomoci
Vasa knjiga?

Ako je proditaju (i ne samo nju) moze im puno pomocdi potvrditi raz-
misljanja, nauditi drukcijem pristupu ili odnosu s kupcima. Ako su odlu-
Cili ne uditi, nista im ne moze pomoci. Osim, mozda, srece i slu¢ajnosti.

|PS| Do sada ste izdali 25 poslovnih knjiga. Gdje pronalazite
inspiraciju i ima li jos podrugja ili dijelova podrucja o kojima pla-
nirate pisati?

Imam 30 godina radnog staza,na terenu’, $to znaci da slusam lju-
de i promatram svijet oko sebe. Vremena se mijenjaju, tehnologija se
mijenja, poslovne mogucnosti se mijenjaju. Moje su knjige uglavnom
s podruc¢ja komunikacije, managementa i prodaje, no zanimaju me i
+neekonomski” povodi za poslovno ponasanje. Tako ¢e moje naredne
knjige biti o greSkama, rjeavanju problema i (samo)motivaciji.

|PS| Kako uspijevate uskladiti pisanje knjiga i ¢lanaka,
predavanja...i ostali Sirok spektar djelatnosti kojima se bavite?

Organizacija viemena jedna je od mojih omiljenih tema u predava-
nju i na poslovnim treninzima, ali i kad radim kao savjetnik i coach jer,
kad znate prepoznati $to je bitno, a sto je hitno, tada mozete visestru-
ko iskoristiti vrijeme koje imate. Nalazim vremena i za odmor, i za uce-
nje, ali pisanje ostaje jedna od stvari koje dobro radim. m

Svjetlana Pecinar

|z tiska je iziSla nova knjiga dr.sc. Sase Petra

PRODANO!

www.sasapetar.com

U ovoj je knjizi komunikacija definirana kao prodajni proces koji se sastoji od
prezentacije, pregovaranja i prodaje. Detaljno, jednostavno i lako razumijivo autor vodi
Citatelja kroz navedene stadlje prodaje i omogucava promjenu razmisljanja o odnosima
prodavac-kupac. Ova je knjiga jednako potrebna prodavacima, menadzerima i
menadZerima u prodaji, poduzetnicima i trgovcima, ali i svakome tko Zeli poboljsati
osobnu komunikaciju s okolinom.

Predgovore za knjigu napisali su Sandra Mihel¢i¢ i Sasa Cvetojevic.

Knjiga se moze kupiti putem web knjizare Redak.

https:// webknjizara.hr
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OPLODITI NOVAC
ILI GA STEDJETI?

Odgovor na ovo pitanje zavisi od nekoli-
ko ¢imbenika, a najvazniji su ciljevi investira-
nja, vremenski ¢imbenik i apetit za rizikom.

Ukoliko nerado riskirate i zadovoljni ste sa
3% profita na godisnjoj razini na uloZeni novac,
onda je Stednja vjerojatno pravi izbor za Vas.

Medutim, ukoliko Zelite znatno veci povrat
i spremni steriskirati dio Vasih sredstava, onda
trgovanje CFD-ovima moze biti odgovaraju-
¢iizbor za Vas. Vedi rizik moze znaciti veci po-
tencijalni prinos (ili gubitak). Medutim, gubici,
kao i rizik, mogu biti ograniceni i kontrolirani,
uz postavljanje odgovarajucih Stop-Loss nalo-
ga na trzistu nakon svakog ulaska u trgovinu.
Fortrade Vam nudi pristup globalnom finan-
cijskom trzistu:

¢ valuta (EUR, USD, CHF, GBP.),

e roba (nafta, zlato, srebro, psenica,

kava...),

e dionica svjetskih kompanija (Google,

Apple, Facebook, Microsoft, Tesla..),

e indeksa (S&P500, DAX30...)
Jednostavno izaberite ¢ime Zelite trgovatiina
osnovu informacija koje imate, odlucujete dali
Zelite da udete u BUY (Kupovnu) ili SELL (Pro-

dajnu) poziciju.

Na primjer, odlucili ste trgovati valutnim
parom EUR/USD. Ukoliko mislite da ¢e euro
ojacati u odnosu da dolar, tada ulazite u Ku-
povnu poziciju, a ukoliko mislite da ¢e euro
oslabjeti u odnosu na dolar, tada ulazite u Pro-
dajnu poziciju.

Drugi primjer je sirova nafta. Ukoliko oce-
kujete da Ce cijena sirove nafte porasti na trzi-
Stu, tada ulazite u Kupovnu poziciju i suprot-
no, ukoliko ocekujete da ce cijena pasti, tada
ulazite u Prodajnu poziciju.

Prednost trgovanja CFD-ovima je mogu¢-
nost zarade i kada cijene rastu, ali i kada cije-
ne padaju.

Fortrade svim novim ili neiskusnim trade-
rima nudi besplatni demo-nalog za vjezbanje
bez rizika, s poc¢etnih 100.000 eura virtualnog
novca.

Posjetite www.fortrade.eu i registrirajte
svoj besplatni demo-nalog.

Za sva pitanja i pomo¢, Fortrade-ovi acco-
unt manageri Vam stoje na raspolaganju pu-
tem e-maila support@fortrade.euilina tele-
fon 01777 6985.

\iitrade

Svjetske burze
na jedan klik
od vas

Napravite
pespiatan aemao
nalog sa 100.000€
| trgujte valutama,
dionicama, naftom,
Zlatom.

www.fortrade.eu
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MORANA GRGIC, MBA

Direktor prodaje za Adria regiju

Osvajanje trzista putem koncepta
Integriranog Facility Managementa

Tridesetgodisnje iskustvo
na lokalnom trzistu osiguralo
je ATALIAN-u poziciju
lidera na internacionalnom
i regionalnom trzistu i daje
mu dovoljno prostora da
svoj know-how neprestano
razvija na temelju
iskustava svih zemalja
koje su dio Grupacije. U
skladu s internacionalnim
trendovima i Atalian koncept
svog poslovanja okrece
prema Integriranom Facility
Managementu.
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|PS| Koje sve usluge nudi Atalian kroz
koncept Facility Managementa?

Osluskujudi globalno trziste i svjetske
trendove okre¢emo se konceptu IFM. Inter-
giran Facility Management stvara vrijednost
kroz outsourcing i integracijske usluge, gdje
se postizu adekvatnija i fleksibilnija rjesenja.
Kompanije se okre¢u modelu koristenja jed-
nog Pruzatelja usluga za sve FM usluge, stoga
smo se mi okrenuli upravo tom cilju.

Atalian u Hrvatskoj nudi usluge cis¢enja,
tehnickog odrzavanja, hortikulture, recepcij-
skih i zastitarskih usluga, usluge energy ma-
nagementa, te nakon akvizicije Luxor Grupe,
svojim Klijentima moze ponuditi i ugostiteljske
usluge poput cateringa i vendinga. S obzirom
na portfelj Grupe, broj zaposlenika i know-how,
Atalian moze pruziti usluge za svakog klijenta
na regionalnoj razini. Clanica ATALIAN grupa-

cije uHrvatskoj je i agencija Kadus, koja Klijen-
tima omogucava iznajmljivanje radne snage
(outsourcing) kroz privremeno zaposljavanje,
ustupanje radnika na probni rok, payrolling
te savjetovanje po pitanjima radnog prava,
racunovodstva, pla¢a, mirovinskog i zdravstve-
nog osiguranja. S navedenim portfeljem uslu-
ga mozemo klijentima ponuditi konceptualno
rjeSenje brige o odrzavanju nekretnina na na-
¢in da se kontroliraju, planiraju i na kraju sni-
Zavaju troskovi.

|PS| U kojim od navedenih uslugaima-
te najvise iskustva, a koje su vam naji-
splativije?

Atalian u Hrvatskoj je nastao na temelji-
ma usluge cis¢enja te je ona bila baza za ra-
zvijanje daljeg asortimana usluga. Pojedine
usluge smo razvijali sami kroz potrebe Kilije-
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nata a usluge poput tehni¢kog odrzavanja i
cateringa smo ,dobili” razvijene putem akvi-
zicije. S obzirom da je nas cilj Klijentu pruziti
integrirano rjesenje kroz koncept Facility Ma-
nagementa, na pruzanje usluga ne gledamo
kroz okvir samo jedne najisplatljivije. Napro-
tiv, fokus nam je na sveobuhvatnim potreba-
ma Klijenata u okviru njihova poslovanja, s ci-
liem pruzanja jedinstvenog rjesenja za njihove
probleme kroz cross-selling, $to ¢e naposlijetku
rezultirati win-win situacijom.

Posebno isticemo uslugu Energy Manage-
menta”ATALIAN Energy Solutions”kao koncep-
ta koji obuhvaca sustav integriranih ekoloskih
rjeSenja, slijededi sustavni pristup postizanja
poboljsanja energetske ucinkovitosti i po-
trodnje. Pazljivo odabrani iskusni inzenjeri i
tehnicari za cilj imaju Klijentu omoguciti po-
boljSanje energetske ucikovitosti poslovnih
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objekata, stambenih kompleksa, trgovackih
centara i prodajnih mjesta. Potrosnja energi-
je objekta Klijenta pod nadzorom je stru¢nja-
ka koji su zaduZzeni za koordinaciju i pracenje
svih aktivnosti vezanih uz rjeSenja za ustedu
energije, $to u konacnici dovodi do smanje-
nja troskova zbog ustede energije.

|PS| Ideja outsourcinga je da, svatko
radi ono u ¢éemu je najbolji, a ostalo pre-
pusti profesionalcima koji su najbolji u
tome. U ¢emu ste vi najbolji?

Za ATALIAN, ideja koristenja usluga
outsourcinga Klijentu omogucava nesmeta-
no bavljanje vlastitom osnovnom djelatnoscu,
tzv. core businessom, a sve ostale djelatnosti
koje nisu primarne za tvrtku Klijenta moze
preuzeti ATALIAN kao provider na regional-
noj razini. Ukoliko se Zeli posti¢i $to veca efi-
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kasnost troSkova te optimizacija u odrzavanju
nekretnina, tvrtkama od velike koristi moze
biti outsourcing svega $to ne donosi dodatnu
vrijednost u njihovom poslovanju, a upravo u
tome smo mi najbolji.

|PS| Izbor outsourcing partnera je od
enormne vaznosti. Sto biste naveli kao
vasu prednost pri izboru outsourcing
partnera?

Za pocetak, vazno je istaknuti nase
70-ogodisnje iskustvo na internacionalnom
i 30-ogodisnje iskustvo na lokalnom trZzistu.
Kao takvo, dugogodisnje iskustvo osigura-
lo je ATALIAN-u poziciju lidera na internaci-
onalnom i regionalnom trzistu, te moguc-
nost da svoj know-how neprestano razvija
na temelju iskustava svih zemalja koje su
dio Grupacije. Know-how i specijaliziranost
za usluge dodatno se oblikuju na dnevnoj
bazi kroz razne novitete na podrucju inova-
tivnih strojeva i ekoloskih kemijskih sredsta-
va koja se koriste za pruzanje usluga. Cinje-
nica da i sami stru¢no savjetujemo tvrtke o
outsourcingu, mogla bi se navesti kao veli-
ka prednost pri izboru nas kao outsourcing
partnera, a sa svim Klijentima s kojima smo
zapoceli s pruzanjem usluga smo po njiho-
vim zahtjevima i nastavili poslovati, sto ce
re¢i da smo uspjeli zadovoljiti njihove potre-
be i time ispunili svrhu outsorcinga.

|PS| Koje su prednosti outsourcinga
kao metode upravljanja procesima, a s
kojim se nedostacima jos treba uhvati-
ti u kostac?

Kao glavnu prednost vazno je istaknu-
ti kontrolirano upravljanje troskovima s po-
sebnim naglaskom na snizavanje istih, koje
omogucuje planiranje budZeta ¢akido 3 go-
dine unaprijed, sto je danas izrazito vazno
s obzirom na dinamic¢nost trZista kojem se
tvrtke moraju prilagoditi ukoliko Zele opsta-
ti. Osim upravljanja troskovima, Klijent moze
imati koristi od outsourcinga jer se uz pomoc
istog moze baviti iskljucivo svojim primar-
nim djelatnostima, a specijaliziranim tvrtka-
ma za pruzanje usluga prepustiti djelatnosti
koje nisu njihov core business.

Sdruge strane, prirodno je da na pocet-
ku poslovanja uvijek postoji otpor medu lju-
dima, medutim, ukoliko se usluge pruzaju u
skladu sa zahtjevima Klijenta, ubrzo se moze
steci njihovo povjerenje. Kao dodatni nedo-
statak mogao bi se istaknuti problem javne
nabave, koja se vodi kriterijem najnize »
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» cijene, zbog kojeg sve ostale pred-
nosti kvalitetnog providera postaju nevaz-
ne. Medutim, iza najpovoljnije cijene nuzno
ne stoji i najkvalitetniji provider, stoga u ta-
kvim situacijama nije rijetkost naici na ne-
zadovoljstvo Klijenta pruzenom uslugom.

[PS| Ima li prodaja outsourcing uslu-
ga neke specifi¢nosti?

S obzirom da pruzamo raznovrsne us-
luge u privatnom i javnom sektoru, svaka
ponuda prema Klijentu je personalizirana
prema njihovim zahtjevima, te u skladu
sa specificnostima know-how-a Grupacije
u sklopu odredene usluge koja se Klijen-
tu pruza. Formiranje cijene u outsourcingu
takoder ima svoje specificnosti, s obzirom
da ne moZemo ponuditi cijenu Klijentu pri-
je nego sto definiramo sve detalje trazene
usluge Klijenta, nakon ¢ega slazemo idej-
no rjesenje za Klijenta. Usluzna djelatnost
specificna je sama po sebi, stoga je odnos
sa Klijentom od iznimne vaznost, ne samo
prilikom nudenja usluge nego tijekom cije-
log vremena ugovornog odnosa, a pod time
mislim na komunikaciju na dnevnoj razini.

|PS| Ve¢ dugo vodite prodaju Atalia-
na.Jelise spajanjem Ataliana i Luxor gru-
pe promijenila vasa uloga u tvrtci?

Da, tako je. Sama uloga nije se promi-
jenila, no odgovornost, ciljevi i ocekivanja
su daleko vedi, $to je normalno. Atalian je
u ovom trenutku najveca firma u Hrvatskoj
u FM bransi, $to naravno ima svoje predno-
sti i mane, te regionalni centar za Hrvatsku,
BiH i Srbiju. Prvenstveno cilj je opravdati
poziciju lidera na trziStu te zadrzati posto-
jece Klijente i unaprijediti postojece usluge.
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Atalian konstanto radi na poboljsanju kva-
litete usluga, inovacijama, Sirenju portfelja
usluga te njegovanju partnerskog odnosa s
Klijentima. S druge strane, grupacija postav-
lja ciljeve u odnosu na veli¢inu poduzeca,
tako da su ciljevi za sljede¢u godinu poprilicno
veliki te e trebati puno truda da se to i ostva-
ri. Bez obzira na stanje u gospodarstvu, trzisne
uvjete i konkurenciju, imamo dobar prodajni
tim s kojim smo iznimno zadovoljni i nimalo
ne sumnjamo u njegove sposobnosti.

|PS| Koliko ste zadovoljni prodajnim re-
zultatima tekuce poslovne godine?

Od samo pocetka poslovanja ATALIAN u
Hrvatskoj ima konstantan organski rast, koji
se odnosi na rast prihoda, broja zaposleni-
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ka i dobiti. Naravno, navedeni parametri
ne rastu proporcionalno, s obzirom na kon-
stanto padanje cijena, optimizacijom i po-
vecanjem efikasnosti, ali svaki segment iz
godine u godinu raste. Osim organskog ra-
sta, na poslovanje je pozitivno utjecala i
akvizicija Luxor Grupe. Zajedno s Luxorom,
ATALIAN danas ima ukupno 2550 zaposlenih u
svim povezanim drustvima, i konsolidirani
godisnji prihod od oko 230 milijuna kuna.

S obzirom na stanje na trzistu, ne samo lo-
kalno vec i globalno, mislim da mozemo biti
zadovoljni rastom i pozicijom na trzistu, no to
ne znaci da se mozemo opustiti, nego dapa-
Ce, trebamo jos vise ucvrstiti i ojacati pozici-
junatrzistu. m

Zlata Radovi¢

Prograim
dosiwpan
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ATALIAN

GLOBAL SERVICES

Otkrijte citav novi svijet usluga s ATALIAN-om

- -
“5- ASISTENCIJA U
IRACNIM LUKAMA

FACILITY
MANAGEMENT

TEHNICKO

ODRZAVANJE

ZASTITARSKE
USLUGE

GRADEVINA |
ADAPTACIJE

GOSPODARENJE 40"
ENERGIJOM

ATALIAN je globalna Facility Management kompanija koja pruza usluge u
privatnom i javnom sektoru, sa 25.000 Klijenata i 90.000 zaposlenika diljem
svijeta. ATALIAN know-how omogucuje Klijentu outsourcing vise od 85%
djelatnosti koje ne spadaju u core business poduzeca, poput usluga Cis¢enja,
tehnickog odrzavanja, hortikulture, recepcijskih i zastitarskih usluga, usluge
gospodarenja energijom i cateringa na regionalnoj razini.

www.atalian.hr
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nate onu pricu o gluhoj zabi?

Utrkivala se grupa Zaba. Po-
bjednik tog natjecanja trebao se
popeti do vrha jednog glatkog i
skliskog stupa. Publika je na sav
glasizrazavala svoje nepovjerenje
u mogucnost izvedbe tog zadat-
ka i djelovala destimuliraju¢e na
natjecatelje. Malo-pomalo, sve su
Zabe posustale i odustale.

Jedna je zaba ipak ostvarila
cilj i pobijedila. Kada su ju zapita-
li kako je to postigla, primijetili su
da ona nista ne ¢uje. Buduci da je
bila gluha, nije ¢ula niti komenta-
re iz publike i mogla se usredoto-
Citi na postizanje cilja.

Tako je i sa zenama u Hrvat-
skoj. One uspiju ali nisu gluhe i
sve Cuju. | nalaze nacina da saslu-
$aju povratnu informaciju sa smi-
jesSkom ali ne da je slusaju. Jer Cuti
je stvar biologije a slusati stvar lin-
gvistike.

Koliko je vazna potpora?
Dogodi se jos da njihova pu-
blika za vrijeme penjanja jedno-
stavno nestane. Nema nikakve po-
vratne informacije. Ne zna se sto
je od toga gore, kazu ¢lanice tima
jedne Zenske nogometne ekipe,
kad se sjecaju trenutka meduna-
rodnog malonogometnog turni-
ra na koji su putovale u ltaliju za-
jedno s muskom ekipom. Decki,
koji su inace svake godine ulazili
u polufinale, ove godine su ispali.
lizgubili volju za ostajanjem u Ita-
liji a kamoli navijanju za djevojke,
koje su na kraju odnijele medalju s
tre¢im mjestom. Sve Sto su culiod
njih bilo je: ,Pa zar i vi niste mogli
ispasti pa da odemo natrag za Za-

e T

greb?, ali kraj terena se nisu pojav-
ljivali.,Osjecale smo se nekako tuz-
no jer su nas ekipe iz drugih drzava
podrZavale i navijale za nas, ¢ak i
kad smo izmedu utakmica prolazi-
li ulicom ili kafi¢éima, a nasi su nas
ignorirali.”, rekla je jedna igracica.

A kad Zena dode na vrh, osvo-

jilaje jos jedan teritorij, ali onaj do-
sadasnji nije nikom predala. Jos
uvijek ostaje s njom kuéni novi
vrli svijet obaveza.

| onda Zena ima izbor: uzdah-
nuti i odustati od sna, primiti sve
na sebe i doZivjeti burn out ili reor-
ganizirati se.

-
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Coaching, trening, leadership
www.elevate.hr
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Rasplet

I to je ono $to vedina zena da-
nas radi. Budi se. Radi na sebi. Vidi
koristi: coachinga, meditiranja, ¢i-
tanja knjige, treninga vjestine, raz-
govora s prijateljicom, sjedenja na
klupi u parku bez razloga. Razgo-
vara, komunicira, propituje. Odlu-
Cuje, usuduje, dozvoljava. Umre-
7ava, uclanjuje, isti¢e. Uzima stvari
u svoje ruke.

Primjer moje drage prijatelji-
ce, ozbiljne, vesele i ambiciozne
mlade Zene zaposlene u multina-
cionalnoj kompaniji i zaduzenoj
za prodajne rezultate vise drzava
istovremeno, svjedoci tome. Kada
zelim otici s njom na kavu, pitam
je ukojem gradu sada Zivi: Zagre-
bu, Beogradu, Sarajevu ili Podgori-
ci, ona mi kaze kroz smijeh: u autu.

Jos jednim promaknucem i
premjestajem dobije na koriste-
nje sluzbeni auto bez dodatne




SITUACIJA

U zadnje
vrijeme jako puno
sluSam sa svih
strana o Zenskom
poduzetnistvu,
zenskoj snazi,
zZenskom
leadershipu,
zenskim
udruzenjima,
klubovima itd.
Zena sam, i to
jedna od onih
koja podrzava
druge zene, da
se razumijemo,
ne ona jalna.
Svejedno, toliko
bombardiranje
spolno specificnim
sintagmama
me podsjecalo
na pokrete
homoseksualaca
prije par godina.
Pitala sam se je li
to otislo u neku
vrstu ekstrema?

opreme. | odbije ga uzeti. Eh, ako
sam vas sad ulovila da razmislja-
te oko ¢ega je digla toliku hala-
buku, auto joj sluzi da dode od
tocke A do tocke B, sramite se!
Ona vecinu svoga, ne samo rad-
nog vremena, provodi vozedi se,
i mora modi ukljuciti tempomat,
mora moci razgovarati bluetoot-
hom, mora mod¢i koristiti naviga-
ciju da dode do svih regionalnih
zakutaka, mora joj mo¢i biti udob-
no i sigurno kako bi nastavila na
tako klju¢noj poziciji i dalje zara-
divati novac kompaniji.

Pustila je glas i rekla je da ¢e
onda sjediti i obavljati posao iz
ureda u Zagrebu. Trebalo im je

vrlo malo da ubrzaju proces na- |

bavke adekvatnog automobila.

Zakljucak

Kao pobornica jednakosti
spolova, trebala sam se poceti
viSe ukljucivati u zenska okuplja-
nja, pricati sa sebi slicnim Zena-
ma, da bih otkrila ne samo koliko
je zenski leadership i promicanje
istoga, okruzen pozitivnom ener-
gijom, osnazivanjem, iskreno$cu,
nego i kako su Zene do toga dos-
le. U Istri, Dalmaciji, Slavoniji, Za-
grebu.

Tajna je u tome da su cjelovi-
te, kompletne, jer ne zaboravlja-
ju niti jedan aspekt rada na sebi:

1.emocionalni/duhovni

2.umni

3. tjelesni

Idu na edukacije, unajmljuju
coacha, izlaze iz okvira, ne zane-
maruju fizicki aspekt.

Top tri vjestine koje Zene do-
biju kroz rad na sebi u obliku spor-
ta: dovrsavanje projekata, moti-
vacijske vjestine, okupljanje tima
oko sebe.

Rad na sebi kroz sport

Radna etika, tim, odlu¢nost

To su tri karakterne osobine
koje traze manageri pri zaposlja-
vanju. To su takoder tri karakter-
ne osobine povezane sa Zzenama
koje su sudjelovale u sportu, pre-
ma novom istraZivanju iz sporta-
$e EY Women Athletes Business

»Sport uc¢i Zene neopipljivim vjestinama leadershipa koja se ne
mogu nauciti ni u jednoj ucionici’, kaze Beth Brooke-Marciniak,
kosarkasica, Zena u upravi i jedna od 100 najmocnijih Zena prema

Casopisu Forbes.

Pa ja sada vas pitam, drage moje dame, cemu jo$ moze dopri-

nijeti bavljenje fizickom aktivnosti?

Cinjenice

o Brazil predsjednica Dilma Rousseff igrala je odbojku.
e Prva zena na ¢elu Medunarodnog monetarnog fonda
Christine Lagarde, bila je ¢lan francuskog nacionalnog

sinkroniziranog plivackog tima.

¢ Biva americka drzavna tajnica Hillary Clinton se bavila s
nekoliko sportova, ukljucujuci kosarku, nogomet i softball.

 Bivsa americka savjetnica za nacionalnu sigurnost i drzavna
tajnica Condoleezza Rice aktivno se bavila natjecateljskim

klizanjem i tenisom.

o CEO PepsiCo-a, Indra Nooyi, igrala je kriket u Indiji, a kasnije

bejzbol u SAD-u.

¢ CEO Mondoléz International-a, Irene Rosenfeld, bila je
prva u Cetiri sporta u sRednjoj Skoli i igrala kosarku na Sveucilistu

Cornell.

o CEO DuPont-a, Ellen Kullman, igrala je kosarku na

Sveucilistu Tufts.

¢ Suosnivacica Marvell Technology groupe, WeiLi Dai, igrala je

polu profesionalnu kosarku u Kini.

Network i espnW.

Pozadina u sportu moze po-
boljsati Zenski leadership i pomo-
¢i joj dobiti ili stvoriti posao. Dvi-
je od tri managerice kazu da im
je sport dao pozitivan utjecaj na
odluku o zapogljavanju. Stovise,
istrazivanje pokazuje da pozadi-

na u sportu moze poboljsati zen-
ski leadership potencijal.

Od svihispitanica, 94% su su-
djelovale u sportu, a 52% C-sui-
te (Chief Level Executives) ispita-
nih Zena sudjelovalo je u sportu
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== Godisnji odmor i

-~ nove odluke

Sada kada krecete
na godisnji odmor
vrijeme je za fizicko
rasterecenje/ili
ugodno opterecenje i
za osobnu inventuru.
Mnogi ce postaviti
pitanje: ,,Kako
uspjeti?”

Uspjeh nije odrediste - to je
svakodnevnica. Jedini nacin
na koji Cete ga postici je taj da na
tome radite iz dana u dan. Da bi-
ste bili uspjesni ne morate biti
sretni ni bogati. Ali trebate znati
ovih pet koraka do uspjeha:

Odlucite svakodnevnora-
esti. Jedna od najvecih ljud-
skih gresaka je njihov krivi fokus.
Uspjeh ne donosi ni stjecanje, ni
dostignuca, ni promaknuca. On je
rezultat rasta. Ako vas cilj postane
svakog dana pomalo rasti, ubrzo
Cete vidjeti pozitivne rezultate.

2 Ne cekajte nadahnuce. Da-
eleko dospijevaju samo oni
koji sami sebe motiviraju i koji Zi-
votu daju ono najbolje $to imaju,
bez obzira na to kako se osjecaju.
Da biste uspjeli, morate ustrajati.

Sanjajte o velikim stva-
erima. Nista na svijetu ne
moze izmjeriti ljudske moguc-
nosti. Kad netko slijedi svoj cilj,
daleko ¢e nadmasiti svoja ogra-
ni¢enja. Nase su moguénosti neo-
grani¢ene i neotkrivene. Cim raz-
misljate 0 ograni¢enjima, stvarate
ih.
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Odredite prioritete. Svi
euspjesni ljudi znaju uprav-
ljati svojim vremenom. Prije sve-
ga, znaju se organizirati. Svaka mi-
nuta planiranja ustedjet ¢e vam
dvije minute izvodenja. Izgublje-
no vrijeme nikada necete moci
nadoknaditi, stoga svaki trenu-
takiskoristite najbolje Sto mozete.

Odricite se radi uspinja-
5 enja. Nista vrijedno ne do-
lazi bez zrtvovanja. Zivot je pun
vaznih trenutaka u kojima cete
morati mijenjati jednu stvar za
neku drugu. Tada drzite oci Sirom
otvorene —i budite sigurni da mi-
jenjate gore za bolje a ne obratno.

Posvetite li se ostvarenju ovih
koraka, stalno Cete rasti i posta-
ti uspjesniji. To mozda nece od-
mah svi primijetiti, ali vi svaka-
ko hocete. Ne gubite nadu zbog
toga. Samo nastavite - na kraju
Cete uspjeti.

Stalno ulaganje u sebe

Kako se vremena mijenja-
ju, tako se mijenjaju i preduvje-
ti za uspjesnu karijeru. Zivimo u
vremenu kada se - vise nego ika-
da - trazi kvalitetno obrazovanje.
Naime, upravo znanje postaje naj-
trazenija roba na trzistu.

Uz kvalitetno obrazovanje,
doduse, potrebne su i neke do-
datne sposobnosti, od kojih je ce-
sto najvaznija vasa osobnost, od-
nosno nacin na koji komunicirate
s okolinom i uopce nacin na koji
funkcionirate u Zivotu! Prije sve-
ga, u vremenu kad nas okruzuje

prilicno beznade, vazno je ima-
ti jaku nadu, viziju i jasan cilj.
Ako nemate cilj u Zivotu, onda
Cete puno teze birati jasne puto-
ve na svakodnevnim Zivotnim ra-
skrizjima. A pri planiranju u Zivotu
nikada se nemojte podcjenjivati,
jer biti Sirokih pogleda i ciljati vi-
soko jest kao da otvarate neka ¢a-
robna vrata s kojih vam se Siri po-
gled, i tako mozete vidjeti uvijek
nove mogucnosti. Trebate imati
jasan cilj u zivotu, jasan godisnji
plan pa i mjese¢ni. Na koncu ako
vec dan ranije nemate jasnoispla-
niran sutrasnji dan vasa dnevna
ucinkovitost je znacajno smanje-
na a slobodno vrijeme izgubljeno.

Odbacite strah i jacajte vjeru
u sebe

Uvijek drZite do sebe jer ono
Sto drugi misle o nama vrlo ce-
sto je samo refleksija nasih
vlastitih prosudbi o sebi. No,
pritom budite umjereni kako ta
razmisljanja ne bi presla u samo-
ljublje! U svakom slucaju morate
vjerovati u sebe jer vi“mozete udi-
niti samo ono $to uistinu mislite
da mozete”!

Nemojte se bojati aktivnosti.
Zapamtite da i najdalje putova-
nje pocinje prvim korakom. Kad
pobijedite strahove i prestanete
brinuti, vi stvarate prostor i samo-
pouzdanje za napredak. Umjesto
da se osjecaju porazeno ili pa-
ralizirano zbog straha, uspjes-
ni ga ljudi svladavaju i idu dalje!
Vase su prilike takve kakve jesu
i do sada su bile takve kakve su

SAMB

CONSULTI)

mr. sc. Darko Sambol, MBA, prof. psihologije
Business & Life Coach
M: +385 91 251 83 84
www.sambolconsulting.com

bile. Vrijeme je da se prestanete
tuZiti na sve oko sebe i traZiti kriv-
ce.Neka to bude stvar proslosti, a
vi otvorite novu stranicul Znajte
da okolnosti ne ¢ine ljude vec ih
samo pokazuju u pravom svjetlu.

Trazite nove putove

Cesto nam jedan neuspjeh
tako zamagli pogled da ne vidimo
nove, mozda jo$ bolje mogucno-
sti. Ako vam se nesto isprijeci na
putu, nemoijte se ljutiti na sebe ili
svoje bliznje. To ionako nece rijesi-
ti vas problem. Time samo gubite
energiju. Pronadite alternativu
jer ona sigurno postoji! Pritom
uvijek budite svjesni onoga $to
vam ne ide od ruke. Vjerojatno
ste izvrsni u ne¢em drugom, pa
zasto se ne biste posvetili tome.

Nitko ne zna sve na ovo-
me svijetu. Mnoge stvari nika-
da necete ni nauciti, zato Sto
god radili u zivotu, nastojite se
okruziti stru¢nim ljudima, po mo-
gucnosti pametnijima od sebe!
To nije grijeh, a moze biti pre-
sudna cinjenica u vasem Zivotu!

Ono ste sto zelite biti

Zapitajte se kakav imidz ima-
te u drustvu! Ono $to drugi osje-
¢aju prema vama i kako vas do-
Zivljavaju Cesto takoder moze biti
presudno u vasem Zivotu. U veci-
ni slucajeva vi ste ono sto zelite
biti a ljudi vas doZivljavaju ona-
ko kako istinski dozivljavate sami
sebel

Na putu do uspjeha nemoj-
te se bojati ljudi koji vas okruzu-
juinjihove pomoci. Jednostavno
budite neposredni i zatrazite ono
Sto Zelite. Zatrazite pomo¢, prepo-
ruku ili savjet od onih koji vam ih
mogu dati. Ljudi to obi¢no cijene
irado pomazu jer je divan osjecaj
kad vas netko treba. No, nemojte
uvijek ¢ekati da vam nesto zatre-
ba pa onda zaskociti neku osobu.
Izgradite odnose s ljudima prije
nego vam zatreba njihova uslu-
ga. | ne budite Skrti prema ljudi-
ma oko sebe! Dajte ono $to ima-
te, bilo da je rije¢ o novcu, usluzi

ili samo osmijehu. Sve se to sto-
struko vraca u zivotu! Naravno,
nemojte to ocekivati odmah. Bu-
dite strpljivi i nemojte zazirati od
uspjeha sitnim koracima.

Jednostavnost, postenje,
otvorenost...

Izgradite kod ljudi veliki fond
povjerenja jer ljudi koje imate oko
sebe u biti su jedina prava vrijed-
nost u ovome svijetu.

Kako cete to uciniti? Jedno-
stavno odgovornosc¢u za vlasti-
te postupke, to¢noscu, ispunja-
vanjem obecanja, pouzdanoscu.
Uvijek je vazno znati kada se tre-
ba upustiti u nesto, kad zastati,
a kada odustati. Mnogi su ljudi
uspjelizahvaljujuci pravim procje-
nama. Nemamo uvijek istu ener-
gijuiliinspiraciju, a na koncu okol-
nosti se stalno mijenjaju. Nemojte
se bojati zastati, pri¢ekati trenutak
inspiracije... Zivot nastojite prihva-
titi s lako¢om. Njegujte smisao za
salu i naucite se smijati. Statistike
pokazuju da su u Zivotu uspjesniji
optimisti¢niji ljudi!

NA KRAJU POSTANITE
SVJESNI DA SAMO VI
DRZITE KORMILO VASEG
ZIVOTA U SV0JOJ RUCI
I DA CETE ISKLJUCIVO
SAMO VI JEDNOG
DANA ODGOVARATI
ZA REZULTATE VASEG
ZIVOTNOG PUTOVANJA.
PRITOM SHVATITE DA
VAS PRAVI ZIVOT MOZE
POCETI BAS U OVOM
TRENUTKU | DA JE
DANASNJI DAN PRVI
DAN OSTATKA NASEG
ZIVOTA!

Krenite punim plué¢ima na
odmor, zasluzili ste! Nakon toga
potrazite inspiraciju kroz sve ovo
o ¢emu ste upravo (itali. Poslije
godisnjeg odmora nista vise nece
biti isto! m
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s Umjetnost mijenjanja

okvira u komunikaciji

L%
§
Domagoj ’
Liposinovic -
Prica br. 3: Mana ili karakter?

U ured dr. Miltona Ericksona, slavnog
ameri¢kog hipnoterapeuta, usao je otac s
kceri. ,Ona je jako tvrdoglava“, zapoceo je
pri¢u otac, ,uopce nas ne slusa, i supruga i
ja smo ve¢ umorni, zabrinuti i nemoc¢ni da to
promijenimo.” Kada je zavrsio, dr. Erickson
mu je rekao: ,Kada je bio u pubertetu, moj
sin je upao u lose drustvo koje ga je nagovo-
rilo na mnoge gluposti. Nije li sjajno da vasa
kéer misli svojom glavom, sama donosi odlu-
keida ce biti u stanju voditi samostalan Zivot
bez podlozZnosti raznim negativnim utjeca-
jima sa strane?" Otac je ostao sjediti u ne-
vjerici shvacajudi da karakternu crtu svoje
kceri ne mora nuzno gledati kao manu, vec
kao fantasti¢an resurs za uspjesan i stabi-
lan Zivot.

=[=]®

KOMUNIKACIJE

jerojatno ste uvidjeli $to je za-

jedni¢ko ovim trima pricama
i na $to ciljam: jednom rec¢enicom
mozemo u potpunosti promijeniti
gledanje na odredenu temu i dati
joj potpuno drugu perspektivu ili
znacenje. Stvarnost je takva kakva
jest, a nasa interpretacija joj daje
znacenje.

Sto su okviri

Okvir je kognitivni kontekst
kojeg stavljamo oko nekog isku-
stva i unutar kojeg dolazi do inte-
rakcije, on je poput snopa svjetlo-
sti koja osvjetljava neki dogadaj i
usmijerava nam paznju na odre-
deni dio iskustva i direktno utje-
e na to kako interpretiramo rijedi,
dogadaje ili cjelokupno poslova-

nje. Okviri sunam vrijedan alat da
stvari, ljude i dogadaje ,spremimo
uladice” i pridamoim znacenje, ali
jednako tako predstavljaju i ogra-
ni¢enje u nasoj percepciji.
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U sve tri price s pocetka tek-
sta glavni akter je promijenio okvir
gledanja na situaciju te tako i nje-
zino samo znacenje.

Zasto mijenjati okvire
Preuokviravanje (eng. refra-
ming) je tehnika koja se koristi u
svakoj djelatnosti koja ima veze s
ljudima i odnosi na proces mije-

njanja okvira, tj. znacenja nekog
dogadaja ili recenice kako bismo
dobili ve¢u mogucnost izbora i
viSe opcija razmisljanja i djelova-
nja.



Preuokviravanje mozete ko-

ristiti za:

¢ Davanje drugacije
perspektive i drugog znacenja
nekoj ¢injenici

e Smanjivanje negativnosti
u nekoj tvrdnji i okretanje ka
rjesenju

¢ Prepoznavanje potrebe
koja stoji iza neke izjave ili
ponasanja

e |zraZavanje zajednickih
ciljeva i podrugja slaganja u
pregovorima

Kako mozete mijenjati
okvire?

Postoje dvije osnovne vrste
preokviravanja: mijenjanje okvi-
ra sadrzaja i mijenjanje okvira
konteksta. Kod mijenjanja okvira
sadrZaja postavljamo pitanje ve-
zano na sam sadrzaj ,Sto to (sa-
drZaj) jos moZe znaciti?" Npr. kada
nekome sef stalno zadaje nove
zadatke, ljudi se Cesto zale da ih
sef zatrpava i da ih ne simpatizi-
ra. No, stalno delegiranje zadata-
ka moze znacitiida u tu osobu sef
ima najvise povjerenja da ¢e naj-
bolje odraditi taj posao. Takvo raz-
misljanje mijenja osjecaj tog za-
poslenika a samim time i njegovu
ucinkovitost, zar ne?

Okvir konteksta mijenjamo
kada se pitamo U kojem drugom
kontekstu nam je taj sadrZaj kori-
stan?” Primjer za mijenjanje okvi-
ra konteksta je prica o tvrdoglavoj
djevojcici s pocetka price: njezina

tvrdoglavost je negativna u kon-
tekstu slusanja roditelja, ali je po-
zitivna u kontekstu pritiska drus-
tva da napravi stvari koje ne bi
htjela. Jednako tako Vam necije
cjepidlacenje moze nekada ic¢i na
Zivce, ali je ono istovremeno vri-
jedan resurs kada se radi posao
koji zahtjeva usredotocenost na
detalje.

Tehnika preokviravanja se ko-
risti u svakoj aktivnosti koja uklju-
Cuje druge ljude, od psihoterapi-
je preko pregovaranja do politike
i raspravljanja. Mozemo pogleda-
ti tri primjera preuokviravanja iz
svakodnevnog Zivota:

Preuokviravanje u
epolitici: 76 potpisa
Moze se re¢i da je politika
idealno podrucje za proucavanje
preokviravanja. Politicar kaze:,Jo$
nismo uspijeli prikupiti 76 potpisa.”
Njegov kolega koristi preuokvira-
vanje za istu situaciju:,,Proces pri-
kupljanja potpisa tece odli¢cnoi sve
smo bliZe brojci 76." Potpuno dru-
gadiji prizvuk, zar ne?

Preuokviravanje u prodaj-

onoj strategiji: Tesco
Jedan od sjajnih primjera mi-
jenjanja okvira sadrzaja u poslo-
vanju odnosi se na poslovanje
jednog od najvecih svjetskih tr-
govackih lanaca, britanskog Tes-
ca, u Juznoj Koreji. Suocen s pa-
dom poslovanja i nedostatkom
vremena prosje¢nog potrosaca za

/Zelite dobiti

ALATE ZA RAZVOI SEBE | DRUGIH

odlazak u trgovinu krajem 2010.g.
(vjerujte mi, ne Zelite znati koli-
ko prosjecni Korejac radi dnev-
no), Tesco se nasao u situaciji da
mora preispitati svoje poslovanje
na modernom korejskom trzistu.
Mijenjanjem okvira to sve Tesco
trgovina moze biti, kako izgleda i
gdje se nalazi, krajem 2011.Tesco
je izaSao na trziste s konceptom
virtualne trgovine na stanicama
metroa koja funkcionira na slje-
dedinacin: Dok potrosac ¢eka me-
tro, veliki display koji izgleda kao
polica trgovine prikazuje proizvo-
de po odabranim kategorijama,te
potrosac ocitavanjem QR koda
moze odabrati proizvode koje Zeli
i koji mu bivaju ekspresno dostav-
ljeni kod kuce!

Preuokviravanjem pitanja
+Kako dovesti potrosace u nasu tr-
govinu?” u ,Kako dovesti nasu tr-
govinu medu potrosace?” Tesco
je oslobodio ogroman potenci-
jal i preokrenuo trend svog po-
slovanjal

Preuokviravanje u prego-
evorima: Nije u fokusu
Dok sam radio u prodaji robe

siroke potrosnje, jedan kupac je
jednom odbio moj prijedlog ino-
vativne reorganizacije kategorije
u trgovini (tzv. category manage-
menta) rekavsi mi da mu katego-
rija koju prodajem nije u fokusu
jer je premala i nebitna. Moj od-
govor je bio,Buduci da su u foku-
su vaseg trgovackog lanca inova-

tivnost i najbolja praksa, nisu li ova
kategorijaiovaj projekt upravo ide-
alni za isprobati i nauciti kako po-
trosacireagiraju, s minimalnim po-
tencijalnim negativnim efektima?"
S promjenom okvira $to je fokus
njegove tvrtke (inovativnost, a
ne velike kategorije) i koriStenja
argumenta da je prednost sto
¢e promjena prvo zahvatiti malu
kategoriju,kupac je uvidio koristi
za sebe i projekt je bio uspjesno
implementiran.

~Sto govoris, to postojis”

Na pocetku moje osnovne
Skole bilo je uobicajeno da se dje-
ca medusobno zadirkuju i da na
zadirkivanje ili izrugivanje prija-
telja dje¢je odgovaramo sa ,Sto
govoris, to postojis”. Zanimljivo je
kako danas, iz perspektive pozna-
vanja povezanosti nase komunika-
cije i rezultata koje postizemo, za
sve ljude koji promisljaju komuni-
kaciju ta re¢enica moze imati du-
boko znacenje. Okolnosti i doga-
daji su onakvi kakvi jesu, a kakvo
im znacenje pridajemo i ono 5to
komuniciramo postaju stvarnost
i zivot, kako nas samih, tako i lju-
di oko nas. Koristedi preuokvirava-
nje mozete osvjetliti i drugu stranu
medalje u svakoj situaciji i samim
time donositi bolje odluke i po-
vladiti bolje poteze. | zato koristi-
te preuokviravanje za oslobadanje
svih resursa, kako u vama samima
i pojedincima oko vas, tako i u va-
$im organizacijama. Sretno! m

— LIFE —

leadership institute for excellence

VIJESTINE UTJECAJNE KOMUNIKACUJE

CERTIFIKAT AMERICKE NLP UDRUGE www.life-training.eu

Prijavite se sada za Next Level NLP grupu koja krece 7.10, upiti na 0992690657 i domagoj@life-training.eu




B POSTANITE BOLJI PREGOVARAC - 51. nastavak

ETIKA U PREGOVORIMA - sto -'

AVAC

D)
U

SUPERPO

je laz, sto neistina, a Sto eventualno

prihvatljivo?

Uvjereni ste da nikad ne lazete tijekom
pregovora? Vasi eticki standardi su jako
visoko postavljeni?

Sada zamislite sljededi scenarij — nakon $to ste nekoliko mjeseci tra-
gali za novim poslom konacno ste pozvani na intervju za posao za
koji ste aplicirali i koji vam se jako svida. Manager koji s vama obavlja
razgovor vas pita «imate li trenutno i drugih ponuda za posao?... Sto vi
na to odgovarate? Vecina ljudi koja Zeli podici vlastiti rejting ¢e odgo-
voriti sa «Da, naravno...» iako nemaju niti jednu. Da li se u ovom slucaju
«laz» podrazumijeva, i je li prihvatljiva s obzirom na okolnosti? U nastav-
ku istog razgovora manager navodi detalje ponude tj. uvjete - visinu
place, period za godisnji odmor i sli¢no... Sto Vi radite? Je li prihvatljivo
reci da su druge ponude bolje od te koju ste upravo culi?

lako to inicijalno mozda to i nije bio vas plan, ipak se desilo da go-
vorite neistinu, i to sve vise i vise kako razgovor odmice. Zasto se to de-
Sava, $to pokrece ljude da odstupe od nekih osnovnih etickih nacela?
Postoje etiri osnovna razloga za tu praksu:
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Eticki izazov br. 1 - Mamac kusnje

Govore li pregovaradiistinu ili ne ovisi i 0 tome koliko veliki je sam ulog.
Jedna od studija pokazuje upravo to - sto je veci potencijalni benefit/
zarada, to su ljudi viSe skloniji govoriti neistine. Vracajudi se na nasu pri-
Cuoapliciranju za posao, $to je posao vise pozeljan, to je vjerojatnije da
Ce se lagati o postojanju bolje ponude.

Eticki izazov br. 2 - Neizvjesnost kao okidac
Postojanje neizvjesnih ishoda povecava mogucnost uporabe lazi. U
slucaju pregovaranja za posao, 5to je vise neizvjesno da ce se pojaviti
neka druga ponuda za posao, to je vise izvjesno da Cete reci da imate
druge (bolje) ponude.

Kao 5to je postojanje velikog broja opcija/alternativa sigurno pozeljna
situacija u pregovorima, tako je i nedostatak istih zamka za sebe. Nai-
me 5to je manje opcija na raspolaganju, to je veca vjerojatnoca da ce
strane u pregovorima pribjeci neistinitim tvrdnjama. Vracajudi se na
osobu koja traZi posao, $to je dulji period ¢ekanja i $to je manje inter-
vjua/prilika za dobivanje posla, to je veca vjerojatnoca da e ta osoba
lagati na intervjuu.

Eticki izazov br. 4 - Odnos prema grupi ljudi
Pretpostavimo da pregovarate ne s jednim managerom za posao nego

s grupom ljudi — nekoliko razli¢itih ljudi iz iste firme. IstraZivanja poka-
zuju da su ljudi puno vise skloni govoriti lazi grupi ljudi (73%) naspram
36% ukoliko je s druge strane bila samo jedna osoba. Jedan od razloga
za to je Sto vecina ljudi, kada pregovara s grupom ljudi, to shvaca puno
manje osobno nego kada se razgovor vodi jedan-na-jedan. m

AngloAdria

bl AT Y

Poslovni centar Almeria, Ulica grada Vukovara 284, Zagreb
Informacije: 01 463 7437 ili www.anglo-adria.com




Opticke veze s brzinama
koje u praksi ve¢ prelaze
100/100 Mbps, kolokacija i
cloud hosting rjeSenja koje
realiziraju zahvaljujuci
datacentru u Zagrebu te
poslovanje u sklopu tvrtke IT
jedan, Terrakomu omogucavaju
stabilnost i rast poslovanja u
segmentu usluga koje nude
poslovnim korisnicima.

|PS| Za pocetak, Terrakom je operator
koji se primarno zeli obratiti kome? Rezi-
dencijalnim ili poslovnim korisnicima?

Terrakom je nacionalni telekom operator
orijentiran prvenstveno na rezidencijalnog ko-
risnika kojem nudimo usluge televizije i telefo-
nije te spajanje na internet vezu i do 100 Mbps.
Prednost u tom segmentu je nasa vlastita op-
ticka infrastruktura koju razvijamo i na kojoj
nudimo najbolju uslugu po izrazito povoljnim
uvjetima. Upravo zbog vlastite optike u mo-
gucnosti smo spajati poslovne korisnike na
sinkronizirane brzine 100/100 Mbps i vise. Uz
opticku vezu, poslovna javnost u nasem por-
tfelju pronadi ¢e usluge cloud web i cloud VPS
hostinga te kolokacije koja je takoder veoma
konkurentna cijenama, a zanimljiva u prvom
redu zahvaljujudi vlastitom datacentru u Za-
grebu, a tu su jos i usluge IP telefonskog su-
stava te VPN-a.

|PS| Koja od navedenih usluga za po-
slovne korisnike je najtrazenija?

Nema pravila, ali medu trazenijim uslu-
gama svakako su kolokacija, hosting i optika.
Najzadovoljniji smo kada korisniku mozemo
ponuditi nas internet jer osim $to im nudimo
uvjete koje ce tesko odbiti, kvaliteta usluge i

Igor Tatarevié, predsjednik Uprave tvrtke TERRAKOM [0

»Bogatim portfeljem usluga
moZemo prici svakom
poslovnom korisniku®

sva tehnicka podrska u potpunosti su u nasoj
domeni, za razliku od situacije kada primjerice
rezidencijalne korisnike spojimo pomocu HT-
ovih parica i pritom ne ovisimo u potpunosti
0 samima sebi. Osim toga, u vecini slu¢ajeva
novi korisnici koji se u odredenom trenutku ne
nalaze na nasoj optickoj trasi predstavljaju pri-
liku za dodatno Sirenje mreze, nakon ¢ega mo-
Zemo pristupiti i rezidencijalnim korisnicima.

|PS| Znadi cijenu biste izdvojili kao naj-
veci adut Terrakom usluga?

Povoljniji smo od konkurencije u goto-
vo svakom segmentu koji pokrivamo i to ¢ak
mimo popusta i benefita koje nudimo kao i
svi ostali. Volimo redi da smo agilni operator,
ali tu agilnost ne primjenjujemo samo u pro-
cedurama, vec i kroz cijene koje su prilagode-
ne ekonomskom okruzenju u kojem posluje-
mo i Zivimo.

|PS| Na koji nacin nadogradujete ponu-
du za poslovne korisnike? Planirate li moz-
da novitete?

Nakon $to smo prosle godine modernizi-
rali mrezu na DOCSIS 3 standard, osiguravajuci

LNnterg
Tele ]

Telefol®y

brzine do 100 Mbps, ove godine gledamo pre-
ma DOCSIS 3.1 i brzinama do 1 Gbps. Vjeruje-
mo da ce to biti prijelomna tocka u nasoj po-
nudi koju ¢emo cjenovno i razredno podijeliti
te ponuditi trzistu u novom obliku. Da bismo
to postigli potrebna su ulaganja, ali zato smo
sretni $to prihodovno kontinuirano rastemo, a
nije nevazno primijetiti da smo se u posljed-
njih godinu dana odmaknuli od slike operato-
ra za koji nitko nije ¢uo.

|PS| Protekle godine ostvarili ste tro-
struko povecanje prihoda. O kojim brojka-
ma je rijec i koji su kljucni razlozi tolikog
rasta?

Terrakom je proteklu godinu zavrsio s uku-
pno 50,5 milijuna prihoda $to je za 213% vise
od godine prije, dok je dobit prije kamata,
oporezivanja i amortizacije (EBITDA) rasla za
60%. Razlozi leZze u snaznoj optimizaciji tros-
kova ostvarenoj restrukturiranjem i konsolida-
cijom procesa akvizicije privatnih i poslovnih
korisnika. Kvaliteta usluge na vlastitoj optic-
koj infrastrukturi osjetno je unaprjedena sto
je usko vezano uz ranije spomenuti DOCSIS 3
standard. Sve je rezultiralo znacajno manjim
odljevom korisnika, stabilizacijom baze i po-
vecanjem broja novih korisnika. Osim toga, ra-
dimo na prepoznatljivosti brenda pa se sada
rijetko nalazimo u situaciji da klijent nije uop-
¢e ¢uozanasida je zbog toga djelomicno re-
zerviran u pogledu eventualne suradnje. Isto
je naravno i s rezidencijalnim korisnicima. m

Foto: Goran Stanzl/PIXSELL

TERRAKOM d.o.0. u vlasnistvu je tvrtke IT
Jedan d.o.0, specijalizirane za izradu naprednih
telefonskih i SMS rjesenja i vodeceg pruzatelja
usluga s posebnom tarifom u Hrvatskoj. Iz
grupacije porucuju kako im upravo sinergija

dviju tvrtki omogucava snaznu pocetnu tocku
prilikom pregovoras potencijalnim klijentima jer
nude kombinacije izbogatog portfelja usluga. U
ovom trenutku, neku od IT Jedan usluga koristi
viSe od 500 tvrtki u Hrvatskoj i inozemstvu.
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DVODNEVNA EDUKATIVNA POSLOVNA KONFERENCIJA I DODJELA
GODISNJIH NAGRADA B2B SUPERPRODAVAC GODINE

L7

SUPERPRODAVAC

Hotel Antunovi¢, Zagreb, 17.i18.11.2016. od 9 do 18 sati
10 RAZLOGA ZASTO DOCI NA SUPERPRODAVAC KONFERENCIJU:

« 24 predavanja iz podrugja prodaje « Brojni prakticni primjeri i vjezbe s ciljem unapredenja vasih
- 24vrhunska predavaca prodajnih rezultata
- 2 dana cjelodnevne prodajne edukacije « Svakom sudioniku poklon paket sponzora
 |znimno pristupacna cijena-SAMO 65,00 kn po jednom » Dodjela godisnjih nagrada B2B Superprodavac godine
predavanju « DruZenje na organiziranim ruckovima u restoranu Lucija
« Poslovni kontakti s kolegama iz prodajne struke iz Hrvatske i « 7 godina tradicije ove konferencije
inozemstva

7

PROGRAM KONFERENCIJE SUPERPRODAVAC 2016.
PRVI DAN, 17.11.2016. (cetvrtak), hotel Antunovi¢, Dvorana Tomislav

VRUEME DVORANA 1 DVORANA 2
Business2Business Business2Customer (MALOPRODAVJA | USLUGE)
8:30-9:00 REGISTRACIJA SUDIONIKA
Mladen Janci¢: Davor Bilman:
. . Arhitektura pregovarackog procesa '-i Sto se nalazi u glavi superprodavaca-
9:00-10:15 : . Lo .
. ‘L# mentalni sklop, navike i uvjerenja
i .
10:15-10:30 PAUZA ZA KAVU
Asja Lajtman: Tomislav Bekec:
Kako intenzivirati angazman Koliko propustamo zaraditi u maloprodaji
10:30-11:40 . . .
prodajnog tima = i uslugama
11:40-11:45 PAUZA
Sasa Karlovcan: - Sasa Petar:
11:45-13:00 L Situacijsko vodenje kao alat u razvoju i -ur_:!, Kako greske i reklamacije u
’ ’ vodenju B2B prodavaca m maloprodaji mogu stvoriti
zadovoljnog kupca
PAUZA ZA RUCAK
13:00-14:00 L . . . . ef
(ru¢ak je organiziran u prizemlju hotela, restoran Lucija uz predocenje vouchera)
Petar Majstrovic: Toni Babi¢:
w#=*% Povjerenje i kredibilitet u = Kako s ljutim kupcima
14:00-15:15 L =
E prodaji i kako ga steci -.:'E":,r‘
15:15-15:30 PAUZA ZA KAVU
u Emil Pavi¢: Branko Pavlovic:
. Kako poslovati u medunarodnoj trgovini- Loyalty programi-kako do vjernih kupaca
15:30-16:45 » . - Lo
! & ' ugovaranje prodajnih sastanaka i uvjeta -
i -« kupoprodaje ¢
Zeljko Sundov: 5 Domagoj Liposinovi¢:
B Kako danas do¢i do kupca i kada = #!  Superheroji u maloprodaji i uslugama-tajne
16:45-18:00 e FF -
i najboljih prodavaca
[}




Cijena jedne kotizacije za OBA dana iznosi

1.570,00 kn + PDV 25%

U cijenu jedne kotizacije uracunata su predavanja prema dvodnevnom
programu organizatora, radni materijali (blok, kemijska olovka, skripte
predavaca koje Ce se modi preuzeti na portalu Poslovnog savjetnika
nakon edukacije uz pristupnu $ifru), dva rucka, Cetiri kave, te potvrda
o sudjelovanju. Gotovinske uplate na samoj konferenciji ne primamo.
Detalje o svakom predavanju na www.poslovni-savjetnik.com

POPUST 5%
e  arane prijavei uplate do 31.8.2016.

POPUST ZA VECI BROJ POLAZNIKA (IZ JEDNE TVRTKE)
e  0d3do5 polaznika 5% (na osnovnu cijenu kotizacije)
e  0d6ivise polaznika 10% (na osnovnu cijenu kotizacije)
KAKO SE PRIJAVITI?
Svoje sudjelovanje mozete prijaviti na e-mail
info@poslovni-savjetnik.com, fax. 01/48 36 099 ili na
tel. 01/49 21742

PRIJAVNICA ZA DVODNEVNU KONFERENCIJU ,SUPERPRODA VA ¢

Naziv tvrtke:

OIB:

Ime i prezime osobe/osoba:

Adresa tvrtke:

Telefon:

Fax:

E-mail:

Potpisi i pecat:

Molimo da ispunjenu prijavnicu posaljete na fax. 01/48 36 099 ili na
e-mail: info@poslovni-savjetnik.com

___________________________________________________________________ >€___
ORGANIZATOR SPONZORI MEDIJSKI POKROVITELJI
poslovni’ o~ | 2 ¥* .. 2 T P
savjetnik | (Ctsfy | §s= MOGRESSNE /2" ADRIA § e © STORE i
A PRI LA R
PARTNER HE PROFESSIONAL  [mag C1
AEIDTR SPECUMLITRANI MAGAZIV A FUGG | HORECA TRISTE RACUNOVODSTVO Tl +TiMila III I BT sl
heraklea h‘.’ it NN AR ¢ PO =21 TG zagreb.hr posao.hr B mgteo-infohs
L
DRUGI DAN, 18.11.2016. (petak), hotel Antunovi¢, Dvorana Tomislav
VRUEME DVORANA 1 DVORANA 2
Business2Business Business2Customer (VALOPRODAVJA | USLUGE)
Niksa Svilicic: o~ Darko Balas:
3 . S - e } . .
8:30-9:45 k"" : Tehnnke.komumkacuske percepcije (%~  Prodajem znadi postojim
u prodaji
; Aa
9:45 — 10:15 1T DODJELA GODISNJIH NAGRADA
’ ’ ir B2B SUPERPRODAVAC GODINE (Dvorana 1)
10:15-10:30 PAUZA ZA KAVU
Mirela Spanjol Markovi¢: Sanja Gomuzak:
Kako biti superlider za superprodavace - Kako prodati uslugu-kupac ne zna, ali
10:30-11:45 - Ny
osjeca
-
Gordana Kadoic: Danijel Bi¢ani¢:
11:45-13:00 Sto prodajni tim cini izvrsnim Savjetodavna prodaja u B2C poslovanju
PAUZA ZA RUCAK i Office Fit by Mario Valentié¢
13:00-14:00 2l F . . . . "
(rucak je organiziran u prizemlju hotela, restoran Lucija uz predoc¢enje vouchera)
Mario Pintar: lvana Zvrko:
» Kako povecati prodaju putem digitalnog Kako unaprijediti prodaju usluga u
14:00-15:15 ; = . =
. marketinga dolaznim pozivima
< A
15:15-15:30 PAUZA ZA KAVU
Tihana Dragicevic¢: Romeo Jercic:
- Kako izvuci skriveni potencijal iz svakog - Feedback, snazni,alat” za razvoj
15:30-16:45 ; . .
<-4 clanatima maloprodaje
Marija Novak Istok: Matej Sakoman:
16:45-18:00 Kako nas vide interni i eksterni suradnici- L 4 ’ Partnership koncept-idealan alat za
’ ’ poslovno odijevanje u prodaji l_:‘ maloprodajnu mrezu

Napomena: Organizator zadrZava pravo promjene programa. U slucaju otkazivanja sudjelovanja od strane sudionika u roku od dva ili manje dana prije odrzavanja konferencij, uplaceni novac se ne vraca.



s Ponos i predrasude - PRODAJA OD
PRETPOVIJESTI DO DANAS

SUPERPRODAVAC

6.

Darko Balas
mr.oec.

Kao i satisu¢ama stvari koje je stvorio ¢ovjek,
u skladu s njegovom podvojenom psiholo-
gijom, koktelom racionalnosti i iracionalnosti,
slabosti i snage, kukavicluka i neopisive hra-
brosti, trenucima svemirske lucidnosti i trenu-
cima nespoznajne magle, i prodaju prate dvije,
na prvi pogled, dijametralno sukobljene ime-
nice. Ponos i predrasude.

Prevara, nametanje, prodajne prezentaci-
je kojima je iskljuciva namjena fire and forget
dok kupcima, koji su psiholo3ki prevareni osta-
je gorak okus u ustima i obvezujuca misao koja
se s trncima uspinje uz ukoceni kicmeni stup i
odzvanja u umu big benovskim rijecima zakle-
tve :"Nikada vise, zadnji put me je natjerala na
ovo...", uspjesni prodavac se rada i postize re-
zultate kombinacijom lisi¢je ljigavosti i pseu-
do-psiholoske primjene alkemijskih formula,
koje €uva po cijenu Zivota.

Predrasude koje prodaju prate jos od kada
je nastala u tamnim dubinama evolucije, kada
je prvi neandertalac, pokusavajudi uobliciti ne-
koliko neartikuliranih glasova kojima je bio
obdaren, zamijenio svoj kremeni noz koji je
znacio razliku izmedu punog trbuhai dana ne-
opisive, tupe gladi; za sjajni, opcinjavajuce svje-
tlucajudi biser, koji je nekom ¢udnom igrom
nemilosrdnih bogova zavrsio kod njegovog
najljuceg suparnika u lovui ¢ije se lice podmu-
klo ceri izabranici njegova srca, u ¢ijim je oci-
ma biserni odsjaj poprimio alarmantnu uzbu-
nu nemogucnosti produzetka vrste.

Prodaja kao viseslozni proces

Ne, nema alkemije i tajne, nema iskljuci-
ve zelje za prevarom i brzim bijegom u nepo-
znatom smjeru, prodaja se, kao i sve drugo
$to oznacava vrhunsku profesionalnost i oz-
biljnost, mukotrpno i dugo u¢i. Nema ¢arobne
formule, osim ako je ona pronalazenje uporno-
sti lak i kada se to ¢ini nemogucim.
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Odakle krenuti? Najbolje od pocetka. Kao $to je rekao slavni americko-
$panjolski knjizevnik George Santayana: “Oni koji se ne sje¢aju proslosti, osudeni
su ponoviti je.”. Ponekad to i nije tako loSe, jer, poznavajuci onu narodnu:
“Ponavljanje je majka znanja”, utvrdivanje ¢injenica vodi k jasnijoj spoznaji.
Ponavljati, ponavljati i ponavljati, Newtonov eksperimentalni model koji je
rodio modernu civilizaciju. Nekada dobar, a nekada ne. Paradoks, zar ne?

Kada ucenici, na jednoj od dugotrajnih,
spoznajno-ispunjavajucih seansi upitaju:“Pro-
fesore, znate li sve o prodaji?’, profesor im odgo-
vara:“Naravno da ne’, jer prodaja se uci svakim
susretom, svakim kontaktom kada zelimo ne-
kome objasniti svoju novu ideju i ispuniti tre-
¢u Maslowljevu potrebu za pripadanjem, sva-
kim novim, poslovnim pregovorima u kojima
zelimo dogovoriti profitabilan posao i posta-
ti “zvijezda u usponu” svoje tvrtke, svakim su-
sretom s namrgodenim provoditeljem zakona,
koji se neobjasnjivo stvorio kraj naseg automo-
bila bas kada smo za neznatnih pedeset kilo-
metara ponosno nadmasili glupi bijeli krug s
crvenim obrubom u kojem smo na sekundu
ugledali broj 70.

Prodaja je svuda oko nas, u tvrtci, u obite-
lji, na fakultetu, u skoli, na sarenim policama
trznice ispunjene kakofonijom tihih i ne tako
tihih glasova bakica koje se kunu u svjezinu i
organsko porijeklo svojih namirnica, ¢ak i na-
$im vlastitim umovima kada si“prodajemo”jos
jedno obecanje kako od sutra, ali ovaj put za-
sigurno, prestajemo pusiti.

Prodaja je proces, koji se u¢ii nema nikakve
razlike u psihologiji u¢enja od one u postizanju
vrhunskih, sportskih rezultata. Upornost, stal-
no nadogradivanje prou¢avanjem najnovijih
dostignuca, sudjelovanje u prodajnim situaci-
jama i $to je najvaznije, uvijek ponovno usta-
janje nakon neizbjeznih nokauta neuspjeha.
Ovdje nam moze pomoci davno odvagana i
implementirana americka doktrina o ¢ovjeku
s margina drustva koji ne priznavanjem pora-
za dobiva i drugu priliku, te na taj nacin ostva-
ruje svoje snove.

**" Dobra prodaja,
" rezultat je ukupnosti
+" svih ovih &imbenika. Dobra

prodaja znaci dobro poslozeni
mehanizam prodaje, od managera
koji u danasnjim vremenima mora

imati iskljucivo savjetodavnu ulogu,
* doratnika prodavaca na prvoj crti

“. bojisnice koji su u tom mehanizmu
) i najvazniji. Sve ostalo su
) predrasude. :

X
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S druge strane je ponos

Sto bi se dogodilo, da prije spomenuti ne-
andertalac nije trampio noz za biser, koji je za-
pao za oko njegovoj dragoj i tako se nezgod-
no nalazio u rukama prvog konkurenta? Bi li,
legao zadovoljan sa spoznajom da mora kre-
nuti u novu potragu za izabranicom, koja ce
osigurati njegovo osobno produzenje nakon
zivota? Naravno, da ne bi.

Prodajom je osigurao produzenje vrste.
Kroz dugu povijest ljudske trgovine, od Zita-
rica i stada ovaca Sumerana koje su mijenjali
zadrugu dragocjenu robuiiz kojeg razloga su
razvili kotac kao jedan od najvecih izuma civi-
lizacije, preko puta svile kojim su u neposred-
ni kontakt dolazila drustva zapada i istoka, do
modernog zavrsetka lanca vrijednost preko
kojeg posluju svjetske korporacije i omoguca-
vaju sirenje vrhunske tehnologije, prodaja je
onaj, najvazniji, posljedniji korak koji omogu-
¢ava napredak, razmjenu ideja i isplatu placa.
Bez zavrsnog koraka prodaje, proizvodi bi se
gomilali na skladiStu uzrokujuci nesagledive
fiksne troskove, vrhunski ekonomisti, koji na-
bavljaju materijale, inZenjeri koji osmisljavaju
najmoderniju tehnologiju u odjelima za istra-
Zivanje i razvoj, inZenjeri i radnici u odjelima
proizvodnje, sredniji i top management koji se
bave misijom, vizijom, ciljevima i programima,
svi kotaci¢i u mehanizmu poslovnog sustava,
ostali bi bez realizacije, bez prihoda, bez dobi-
ti i profita. | u konacnici, bez place.

Isto tako, trulim i neprodanim rajc¢icama,
baka s trznice ne bi uspjela pokrpati duboki
rascjep izmedu mrsave mirovine i konstantno
rastucih troskova Zivota.

Treba li biti ponosan na zanimanje pro-
davac, bez obzira bila to baka na trznici, tr-
govkinja u lokalnoj trgovini cipela ili manager
prodaje koji je upravo dogovorio prodaju i in-
stalaciju milijunskog poslovnog sustava? Od-
govor se namece sam. Treba svladati predra-
sude i biti ponosan na poslove u svezi prodaje,
jer je ona onaj zavrsni korak koji zatvara lanac
vrijednostii osigurava egzistenciju milijunima
ljudi u pozadini.

Na kraju krajeva, ostaje i onaj najvazniji
dio, ispunjavajuci dio prodaje, koji treba pra-
titi ne samo nju, vec i sve drugo $to radimo u
Zivotu. To je svakako ljubav prema poslu koji
¢inimo, jer jedino ¢emo na taj nacin u njega
uloziti cijelog sebe i rezultati ne mogu izostati.
Rezultati koji u prodaji osiguravaju egzistenci-
ju za tolike druge. Ljubav, kao zacin svim jeli-
ma, najbolja je vodilja k uspjeSnom stvaranju

Ponos i predrasude! Uvijek u
kolopletu vjecne igre pobjede

i poraza, uspjeha i neuspjeha,
bogatstva i siromastva. No, i dalje
svi kupuiju, i dalje svi prodaju.
Zasto? Zato Sto bolji sustav
zadovoljavanja ljudskih potreba
jos uvijek nije niti determiniran, a
kamoli primijenjen. Svaki manager
prodaje mora biti svjestan ove
dvije oportune cinjenice koje prate
prodaju od samog njenog nastanka
i uvijek, ali bas uvijek ugraditi
ponos ispred predrasuda u umove
svog prodajnog tima. To ce biti
njegov najveci, prodajni uspjeh! To
je i jedini cilj njegove funkcije!

ugodne prodajne atmosfere, ugodnom prvom
kontaktu, ugodnom prodajnom razgovoru i
u konacnici, ugodnom zaklju¢enju prodaje.

A nakon toga, jedino $to nam ostaje je
osjecati se ugodno, jer smo poput plavog duha
iz boce osigurali ispunjenje potreba nasih kli-
jenata. Stvorili most izmedu maste i stvarnosti,
omogucili posjedovanje necega $to je netko
zarko zelio. | to je najveca nagrada, koju oso-
ba koja se bavi prodajom moze dobiti. Siroki
osmijeh zadovoljnog kupca.

Mogu li to unistiti nekakve predrasude,
strahovi ili sveopca percepcija kako je proda-
ja nesto $to se namece, nesto $to je u samom
svom korijenu lo3e? Nikada! Prodaja je jedini
nacin, kako izgraditi tisu¢e dobrih kontaka-
ta, upoznati tisuce razlicitih ljudi iz razli¢itih

kulturoloskih sredina i u svima njima zajed-
no, pronaci nesto zajednicko. Sre¢u zbog is-
punjene Zelje! Ozarena lica najvrjedniji su re-
zultat prodaje. Od razdraganog djecjeg, na
kojem moZemo procitati nevjerojatnu srecu
zbog nove igracke, do onog ispunjenog osmi-
jehom, umirovljenika, kome smo omogucili
putovanje koje je prizeljkivao i o kojem je ma-
Stao cijeli zivot.

Naravno, i jedino, postenom prodajom i
gradenjem dugorocnih odnosa s klijentom
koji dugoro¢ni mogu ostati, temelje se isklju-
¢ivo na povjerenju. Znam, danas, u doba virtu-
alne stvarnostiiracunala, koja mogu simulirati
dobro smisljene algoritme ponasanja kupca i
njegovu reakciju na svaku nasu manipulaciju,
gdje se matematicki to¢no moze predvidjeti
rezultat nekih akcija, tesko je spoznati ¢inje-
nicu kako se prodaja elementarno promijenila
i elementarno ostala ista. S jedne strane osu-
divana i svrstavana u najgora zanimanja, a s
druge strane, jedina poslovna funkcija koja ¢o-
vjeku, plemenu, organizaciji, drzavi i multina-
cionalnim udruzenjima i korporacijama moze
osigurati egzistenciju.

Hm, kada malo bolje razmislimo o svemu,
kada povezemo sve ono $to prodaja osigura-
va i sve ono sto nam donosi; mozemo doci
samo do jednog zakljucka. Bez prodaje ne bi
ni nas bilo, jer svi bududi, dragi ocevi, moraju
svladati predrasudu kako je,prodati” svoju na-
klonost ljepSem spolu nesto lose i biti ponosni
na konacni proizvod koji nude izabranici svo-
ga srca i buducoj majci. Ljubav djeteta i pro-
duzenje vrste! m

Uz nate video edukacije
otvorite novu dimenziju
poslovanjal
Nudime Vam 4 poslovna
smjera koja moete
pogledati na bile kojem
mijestu u bilo koje vrijema!

NLINE-AKADEMUA .com

Upoznajte svijet menadimenta, marketinga i Javnog nastupal

Vise na- www.online-akademija.com mob: +385 92 308 4765

Za VAS organiziramo | vriimeo:
- SEMINARE, RADIONICE,

- BUSINESS CONSULTING
Zelite unaprijediti poslovanje?
2elite poveéati rezultate?
Trebate procjenu | nove ideje?
Tusmo za VAS!
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KAKO INTENZIVIRATI

ANGAZMAN PRODAJNOG TIMA |

Posljednjih godina u svom se poslu
trenera i savjetnika dosta susrecem s
potrebama poslodavaca za pronala-
skom kvahtetnog prodajnog osoblja.

L2

SUPERPRODAVAC

Kako svojim Kklijentima pomaZemo i savjetovanjem kod
zapo$ljavanja pri odabiru koristimo najsuvremenije tehnike
provjere kako bi pronasli motivirane, prodajno usmjerene,
komunikativne osobe spremne na zahtjevne uvjete poput
svakodnevnih putovanja, prilagodbe razli¢itim kupcima,
snalaienje u nepredvidljivim situacijama, ali i na neprekidno
usavr$avanje znanja o proizvodima koji se prodaju.Vise o toj
temi na konferenciji SUPERPRODAVAC 2016,

Pronalazak kvalitetnog ,prodavaca” tek je
prvi korak u postizanja punog angazma-
na u prodaji i poslodavci trebaju biti svjesni
da samo osiguranje stru¢nih edukacija o pro-
izvodima koje prodaju nije dovoljno za pro-
dajni uspjeh na danasnjem vrlo konkuren-
tnom trzistu.

Prodaja je jedno od tezih zanimanja, od
prodajnog se osoblja ocekuju stru¢na znanja
o proizvodima mnogo veca od onih do ko-
jih kupac moze doci samostalno istrazujuci,
spremnost na demonstraciju, strpljivost, lju-

baznost, pravovremenost u izvjestavanju, ali
i ,poentiranje” tj. realizacija kojom ispunjava-
ju prodajne planove i osiguravaju egzistenci-
ju. | taj cijeli proces, pocetkom svakog mjese-
ca krece ispocetka.

Vrijednost motiviranih zaposlenika

Svi dobro znamo da motivirani zaposleni-
ci postizu vise uspjeha od onih koji to nisu. No,
ljudska je motivacija kompleksna, promjenjiva
i nerijetko se moze dogoditi da dode do ,za-
mora materijala’, zasi¢enosti, razocaranja zbog

Asja
Lajtman
Bosilj

toga sto se izgledna realizacija nije ostvarila i
dr.l upravo te ¢injenice trebaju neprekidno biti
svjesni voditelji prodajnih timova i poslodavci.

Kad nas poslodavci angaziraju da odrzimo
motivacijsku edukaciju nakon nje nam cesto
kazu da se odmah osjeti polet, povecanje pro-
daje, angazman. Naravno da nas to veseli, to
je smisao i svrha naseg poslovanja. | svakako
je odli¢no povremeno izvana” motivirati svoj
prodajni tim, ali kao pocetak ili nadgradnju
procesa motivacije i intenziviranja angazma-
na, niposto kao jedinu aktivnost. m

Imperativ su ,interne” svakodnevne aktivnosti voditelja prodaj-
nog tima, koje su danas vaznije nego ikad:
Razgovor s prodajnim osobljem i istinsko razumijevanje i proni-
eCanje razloga neostvarene prodaje bez okrivljavanja (nedostatak
znanja, vjestina demonstracije, nesigurnost u stvaranju odnosa...). Raz-
govor u kojem prodajno osoblje zaista vidi da ste odvojili vrijeme i da
ih Zelite cuti, razgovor koji se ne odvija pogledom preko ruba ekrana
ili jos gore uz pisanje mailova.
Poticanje razmjene znanja i demonstracija proizvoda u timu -
eUzmite u obzir da ljudi uce razli¢itim stilovima ucenja i pobrinite
se da osigurate sve aktivnosti - naj¢esce se odrzavaju PowerPoint pre-
zentacije kroz koje najbolje uce vizualni tipovi, ¢ime su ¢esto zakinuti
auditivci ili kinestete koji zele ¢uti korak po korak kako se nesto koristi
ili pak sami to isprobati. Omogucite im to. Sto,,prodavaci” imaju veca
znanja o proizvodima i uslugama te samouvjerenije demonstriraju, ra-
ste samopouzdanje u prodaji, a time i rezultat.
Znaju li svi viziju i misiju? Znaju li u Sto tvrtka planira ulagati, koje
oCe benefite kroz to ostvariti ili nemate vremena s njima pricati o
tome ili mislite da to ne trebaju znati? Ljudi vole imati Siru sliku, vole
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znati $to ih ocekuje. Povedite ih sa sobom na prodajni sajam, na mje-
sto razmjene poznanstava, uvida u najnovija postignuca, generiranja
novih ideja. Neka ne misle da je to rezervirano za dobar provod vodi-
teljima i vlasnicima.
Kad uvodite nove proizvode, kad Zelite $to bolje odraditi prodajnu
eakciju, rijesiti ,zahtjevnog” kupca ili kod bilo koje promjene koja
u ljudima moze stvoriti otpor pripremite motivacijski govor, recite im
sto je potrebno uciniti, izrazite podrsku tom poslu, pohvalite ih za do-
sadasnje njihove odli¢ne rezultate i izrazite vjeru u njih. Budite iskreni
prilikom tog govora, jako je vazno da sami vjerujete u to Sto cete redii
najvaznije, nemojte govor Citati.
5 Znate li $to motivira ¢lanove vaseg prodajnog tima, Sto ih ¢ini za-
edovoljnima? lako ¢e mnogi odgovoriti novac, bonusi, istraZivanja
pokazuju da je to samo djelomi¢no tocno. Veliki utjecajimaju pozitivne
emocije u poslu, sre¢a, dobri meduljudski odnosi koji se grade, njeguju,
poticu. Upravo u tome veliku ulogu imaju voditelji koji toj ,neopiplji-
voj” dimenziji trebaju pokloniti veliku paznju. | svaka minuta ulozena
u razgovore s ¢lanovima prodajnog tima, izgradnju meduljudskih od-
nosa nikako nije trosak vremena, ve¢ najkvalitetnije moguce ulaganje.
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Jedan od najnovijih
trendova u promisljanju
soft skill tehnika jest uloga
percepcije nasih sugovornika.
Osjecaj za komunikacijsko
prezentacijsku percepciju
je, naime, izuzetno vazan
segment naseg nastupa
pred jednom ili viSe osoba
u auditoriju. Sto znaci
~komunikacijska percepcija“
i koji su njezini ucinci?

N acelno govo-
reci, percep-
cija ili opazanje je
'.ﬂ-cl - proces kojim mo-
zak organizira
{L{ Nikéa podatke dospje-
— Sviici¢ | | iz raznih osjeti-
laiinterpretiraih tvoreci smislenu cjelinu. Per-
cepcija nam omogucava da razne, parcijalno
nedefirnirane mrlje boje vidimo kao odrede-
ni predmet, takoder da mnostvo zvukova ¢u-
jemo kao govor, da kombinaciju slatkog, ki-
selog i ostalih okusa okusimo kao odredeno
jeloisli¢no.

Osim toga, percepcija je slozena aktiv-
nost organizma, proces organiziranja, inte-
griranja i interpretiranja osjetilnih informacija
koji nam omogucuje upoznavanje i prepozna-
vanje znacenja predmeta, pojava i dogada-
ja u nasoj okolini. Mozda je najjednostavnija
i najsveobuhvatnija definicija percpecije da
je ona svojevrstan “subjektivni odraz objek-
tivne stvarnosti”

Ako takvu definiciju percpecije pokusa-
mo staviti u svakodnevni komunikacijsko —
prezentacijski kontekst, razvidno je da stvari
postaju delikatne i kompleksne. Naime, jasno
je da potpuno ovladavanje komunikacijsko —
prezentacijskim pravilima i procedurama koje
se mogu nauciti na seminarima i iz dostupne
literature ne¢e moci garantirati Zeljeni uspjeh
nasih nastojanja, ukoliko ne uklju¢imo kompo-
nentu ,komunikacijske percpecije”.

Ona je vec prisutna u dosadasnjem poi-

U SUSRET KONFERENCIJI SUPERPRODAVAC 2016.

+SOFT SKILL" vjestinei
komunikacijska percepcija

manju komunikacijskih postulata, od standar-
dnih savjeta tipa: mora$ znati tko su ljudi koji
te slusajuli s kojima pregovaras, do ostalih in-
formacija koje nam pomazu da sto akuratni-
je ,poslozimo” svoj komunikacijsko — prezen-
tacijski nastup, u ovisnosti o kontekstu naseg
proaktiviteta. Ipak, nove teorije komunikacije
bacaju novo svjetlo na nacin primjene komu-
nikacijske percepcije u svakodnevnom zivo-
tu. Drugim rije¢ima, nije dovoljno ,odraditi”
nabrojena opc¢a mjesta kao $to su informira-
nost o publici i sl., ve¢ se problemu komuni-
kacijske percepcije treba pozabaviti smisle-
no i dubinski.

Upravo na tom tragu nova istrazivanja o
komunikacijskog percpeciji predlazu tzv. su-
bstrategije komunikacijskog nastupa. To kon-
kretno znaci da se prije ulaska u komunikacij-
sko - prezentacijsku strukturu trebaju ispuniti
tzv. communication due dilligence, odnosno
imati prethodno znanje o osobi/auditoriju ko-
jem se obracamo. To podrazumijeva dublju in-
formiranost o ljudima s kojima komuniciramo
i to na razinama:

a) njihovog ptrethodnog znanja o materiji

b) njihovih perceptivnih dosega pri dobi-
janju novih informacija i

¢) komunikacijska dijalektika.

Prva razina sugerira vaznost specifi¢nih
znanja o auditoriju. To znaci da ukoliko, pri-
mijerice, prezentiramo nove nacine kriznog ko-
municiranja pred direktorima HR-a iz nekoliko
velikih firmi, obavezno moramo imati informa-
ciju u kojoj mjeri su oni bili suoceni sa proble-
matikom za koju mi donosimo nova rjesenja.
Dakle morali bismo imati ¢im vise (drustveno
prihvaljivih, naravno) informacija o konkret-
nim ili nacelnim slucajevima koji su eventual-
ni problem u sferi interesa publike.

Ukoliko, naime, imamo takve informacije,
tada ¢emo modi kirurski precizno i ,skrojiti”
nasu prezentaciju, te tako pogoditi neuralgic-
ne tocke auditorija, ¢ime dobijamo povisenu
razinu pozornosti tijekom naseg izlaganja, a
i ono $to je navaznije — mi kontroliramo pre-
zentacijski proces i, korak smo ispred njih". Re-
zultat takvog pristupa uvijek je zadovoljstvo
slusaca i dugacak red nakon Vaseg predava-
nja, $to je ozbiljan (meta)indikator da je komu-

nikacija s audotorijem bila na Zeljenoj razini.

Kada pricamo o perceptivnim dosezima
nasih slusatelja u komunikaciji s njima, mora
se voditi racuna o nekoliko vrlo vaznih komu-
nikacijsko perceptivinih elemenata. Prvii naj-
vazniji je razina njihove motivacije, pri ¢emu taj
motivacijski segment ima dva tzv.,,subokida-
¢a". Prvi je njihova stvarna zelja da ¢uju, vide i
nauce neke nove metode, zbog ¢ega i slusaju
Vase predavanije (ili nastup ...).

Drugi ,subokidac” je vasa umjesnost da
i nezainteresiranog slusaca zainteresirate za
materiju. Prva skupina nije sporna, ona je tu
iz istinskog motiva da ¢uju za sebe korisne in-
formacije, ali pravo je umijece pridobiti neza-
interesirani dio publike za sebe.

Nazalost, brojna istraZivanja (Johnson,
2002., Mayers, 2012.) potvrduju da je prosjec-
ni postotak dubinski nezainteresiranih za temu
kod slusateljstva izmedu 23% i 35%, Sto pred-
stavlja velik izazov za predavaca.

Treci segment kojeg smo nabrojili jest tzv.
+komunikacijska dijalektika” Uvijek su zgodni
primjeri kada komunikator, uspijeva pronadi
nekakav zgodan ilustrativan nacin da dopre
do,glave”i,srca” auditorija. Intuitivno je po-
sve razvidno da zgodna pricica iz zivota ili slic-
na minijatura imaiznimno jak utjecaj na publi-
ku, naravno - ako je dobro ispri¢ana i ako je u
kontekstu komuniciranog sadrzaja. Pri tome
postoji mala tajna velikih majstora—ato je da
je uvijek pozeljno u ilustrativnim pri¢icama iz
vlastitog Zivota (ako ih koristite da biste obja-
snili nesto auditoriju) vi ne ispadate uvijek naj-
bolji, najpametniji, najinteligentniji ...

Nova istrazivanja (Peterson, 2014.) jasno
sugeriraju da se jaci u¢inak na auditorij stvara
onda ukoliko subjekt komunikacije (komuni-
kator) ima sposobnost da se nasali na vlastiti
racun ili na temelju svojih prethodnih nespret-
nosti, kako bi doc¢arao vaznost usvojenih zna-
nja koje upravo pretace na slusatelje.

Temeljem svega navedenog jasno je da
je novi smjer u razvoju komunikacijsko - pre-
zentacijskih vjestina, kao i ostlih soft skill tehni-
ka upravo jace pozicioniranje komunikacijske
percepcije kao izvjesnog prediktora za usmje-
ravanje komunikacijskog proaktiviteta u najsi-
rem kontekstu znacenja. m
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Kao i zivi organizam
koji ¢ini jedan holisticki
sustav, prodaja mora
zadovoljiti neke Zivotne
funkcije poslovanja kako bi
bila uspjesna. Ona je onaj
zavrsni ciklus u poslovanju
poduzeca, bez kojih nema
prihoda niti za nabavu,
istrazivanja ili proizvodnju.

Cijela organizacija mora usvojiti obrnutu pi-
ramidu upravljanja, to jest; biti potpora lju-
dima u prodaji. To je prva Zivotna funkcija pro-
daje. Sve druge funkcije krvotok su, koji izlazi
iz srca prodajne organizacije. Krvotok ¢ine lju-
di na terenu, koji obavljaju sve druge Zivotne
funkcije prodaje.

Na prvom mijestu je to ljubav prema po-
slu koji rade, pobjedivanje predrasuda kako je
prodavac prevarant i podizanje osobnog sa-
mopouzdanja. Druge Zivotno vazne funkcije
prodaje su: simpati¢nost, kreativna vizualiza-
cija, dobar izgled, komunikacija, poznavanje
proizvoda i usluge, kako svog tako i konku-
rencije. | na samome kraju, poznavanje psiho-
logije potrosaca.To je zatvoreni ciklus koji ¢ini
Zivotne funkcije prodaje. Bez ovakvog ustroja
prodajne organizacije, nece biti niti zadovolje-
nja potreba potrosaca i fleksibilnosti u brzom
prihvacanju promjena na trzistu. Bez prodaje,
organizam atrofira i nestaje. Prodajem, zna-
¢i postojim!

Prodaja kao zivi organizam

Ako se vratimo na prvu zivotnu funkciju
prodaje, otkrit ¢emo, poput Indiane Jonesa, ar-
heolosku vrijednost, koja se pojavljuje, neko
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PRODAJEM znaci POSTOJIM
- zivotne funkcije prodaje

vrijeme primjenjuje, nestaje, a onda opet po-
javljuje, samo kako bi bila nanovo otkrivena i
prihvacena.

To je ,Duhovni management”. Manage-
ment, koji je temeljen na postivanju svakog
¢ovjeka u organizaciji, jer jedino tako, organi-
zacija moze iskoristiti sve ideje koju nose po-
jedinci, a one su neizmjerne. Jedino na taj na-
¢in mozemo dodi do vizija, a njih je najlakse
prodati, kao 5to je to desetlje¢ima uspjesno
Cinio nazalost, prerano preminuli Steve Jobs.

Zamislite samo, koliko vizija leZi uspava-
no, samo zato, $to manager nije pobijedio svoj
ego i saslusao sve ideje koje se Sire u kolektiv-
noj svijesti svakog poduzeca. Bez stavljanja ¢o-
vjeka i njegovog znanja na prvo mjesto, ostaje
nam samo gorcina losih meduljudskih odno-
sa, a hasa organizacija stagnira jer nije uocilai
primijenila vizije svojih djelatnika. Jedini nacin
kojim ¢emo u danasnjim, brzim vremenima
pobijediti konkurenciju i ostvariti prednost je
izgradnja organizacije koja u¢i. To je potpuno
nemoguce bez duhovnog managementa koji
u radniku ne vidi problem i lijencinu koju tre-
ba natjerati raditi, ve¢ potencijalnog partnera
i nositelja vizije koje ¢e poduzece izdi¢i iznad
drugih, bas u pravom trenutku!

Snaga samopouzdanja
Upravo je to obrnuta piramida, gdje svi
drugi dijelovi organizacije ¢ine potporu pro-
dajnom timu koji je u izravnom kontaktu s kli-
jentima. Jedini je to nacin za stvaranje zdravog
krvotoka organizacije kojim ¢e postovanje,
znanje i informacije neometano kruziti.
Djelatnici u prodaji, nakon $to su
opskrbljeni s dovoljno zdra-
vog krvotoka, mogu primi-
jeniti druge Zivotne funkci-
je prodaje.
Samopouzdanje kao
prvu od njih, jer ¢e svaki ku-
pac prepoznati snagu energi-
je prodavaca, koja moze do-
laziti samo u slucaju kada je
rodena iz potpore cijele organi-
zacije. Samopouzdanje se temelji na
znanju, a njega moze osigurati jedino or-

ganizacija koja uci. Iz samopouzdanja rodit ¢e
se i simpaticnost, jer jedino nasmijesen i do-
bro raspolozen djelatnik u prodaji, moze tu
energiju transferirati na kupca i zgotoviti ve¢
pola prodajnog razgovora, stvarajudi pozitivnu
atmosferu ispunjenu povjerenjem. Simpatic-
nost dolazi iznutra, no mora se projicirati govo-
rom, izgledom i neizostavnim osmjehom koji
¢e mozda biti jedina svijetla tocka nekog su-
mornog dana u svakodnevnom zivotu kupca.
Simpatican prodavac je prodavac koji se pam-
tii koji ¢e uvijek biti rado viden u uredu klijen-
ta, u trgovini, na Sirokim stazama ogromnih
prodajnih lanaca. Ljudi ne trebaju robote bez
emocija, ljudi ¢e uvijek trebati ljude! I njima ¢e
dati svoje povjerenje.

Tek kada su temelji organizacije dobri, pro-
davac e primijenitii pozitivnu kreativnu vizu-
alizaciju kojom ¢e u svom umu stvoriti sliku
pozitivnog, prodajnog razgovora, ¢ak i kada je
unaprijed osuden na neuspjeh. Kreativno vizu-
alizirati, znaci vidjeti buduc¢nost u svom vlasti-
tom umu i prije nego se ona doista i dogodi.

To mozemo jedino kao da dolazimo iz po-
zitivnog okruzenja. Tada, predmnijevajuci do-
bar rezultat, moci ¢emo i komunicirati bez op-
terecenja, $to ¢e kupac prepoznati i uzvratiti
nam pozornoscu i zanimanjem. Najvaznije je
da ona bude opustena, ispunjena samopo-
uzdanjem i profesionalnoscu, jer jedino pro-
davac, koji u detalje poznaje svoj proizvod i
uslugu, moze prenijeti sve njihove koristi po-
tencijalnom kupcu.

Na kraju krajeva, to jeijedina stvar
koja kupca doista i zanima. Nje-
gova osobna korist! Psiholo-
gija potrosaca slozena
je disciplina i njom
zatvaramo Zivotne
| funkcije prodaje, jer
jedino poznavanjem
nacina na koji ¢ovjek
Zivi, razmislja, vidi sa-
moga sebe i na kraju,
donosi odluku, moze-
mo se nadati uspjesnoj
prodaji. m
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Ucinkovite organizacije pocivaju danas na sposobnim
i motiviranim timovima vodenima novim modelima
upravljanja i predvodeni globalno razli¢itim vodama. Novi
trendovi kreiraju kulturu organizacije u ucenju, vodstvu,
upravljanju timovima, te daju novo svjetlo odjelu ljudskih
potencijala. Je li vasa organizacija spremna na nove trendove?

Nakon dosta
godina bor-
be u kojoj smo
nastojali angazi-
rati zaposlenike i
prave muke kako
bismo zadrzali
kvalitetne ¢lano-
ve tima, polako sazrijevamo i shvacamo da je
potrebno izgraditi vodstvo i kulturu edukacije,
mentoringai coachinga $to dovodi do re-diza-
jna organizacije.
Prateci velike globalne organizacije mozemo
uociti klju¢ne promjene:
1 CEO i HR vode fokusirani su na kreiranje

ekulture okruzenja koja potice angaZira-
nost svih zaposlenika, $to predstavlja model
vodenja i razvoja karijere

Organizacijske strukture su sve ma-

enje vertikalne i ¢eSce se pojavljuje tzv.
cross- functioning

Vode razli¢itih kultura, spolova i godina

eSpremni su preuzeti vodstvo bilo gdje na
globalnoj razini, no pitanje je koliko su edu-
cirani za tu ulogu na sve slozenijem global-
nom trzistu
4 Angazman c¢lanova tima i zadrZavanje

ekvalitetnih pojedinaca danas ovisi o tome
koliko ¢lanovi tima vide svrhu, te koliko im se
daje prostora za fleksibilnost i kreativnost

U organizacijama koje provode edukaci-

eje timovai voda, odjel ljudskih potencija-
la ima priliku demonstrirati povrat ulozenog i
sposobni su analizirati situaciju pri donosenju
odluka. Na pomolu su nove platformei aplika-
cije koje ¢e biti snazan alat u analitickim pro-
cesima ljudskih potencijala

Prepoznajete li se u nekoj od ovih tocaka?

Ako ne, vrijeme je da razmislite gdje se

Gordana

nalazi vasa organizacija i gdje Zelite da bude.

Prodaja kljucni proces

Vecini organizacija danas je klju¢na dje-
lanost prodaja. Clanovi prodajnih timova izu-
zetno su vazan pokretac cijelog sustava i naj-
Cesce o njima ovisi poslovanje. Razumijemo i
ih, pruzamo li im podrsku, vodimo li ih u pra-
vom smjeru, educiramo li ih dovoljno, redov-
no i kako ih motiviramo? Naravno, mnogo se
ocekuje od voditelja prodajnog tima.

Jeste li se ikada zapitali kakvu ulogu u va-
$0j organizacija ima ta osoba, koliko je anga-
Zirana, poznaje li strategiju i ciljeve, da li ju i
kako motivirate, $to je unutarnji motiv te oso-
be i kako tu osobu nagradujete.

Uspjesne organizacije u svakom trenutku
znaju odgovore na ova pitanja i upravo to ih
razlikuje od ostalih. Ako su nam voditelji pro-
dajnih timova motivirani, educirani i informi-
rani, njihova ucinkovitost je visoka i mozemo
sa sigurnoscu tvrditi da ¢e svoj entuzijazam,
energiju i znanje prenijeti na tim.

Izazovno je danas naci kvalitetnu osobu
u prodaji, a jos je izazovnije zadrzati je. | dok
je zadatak CEO i HR lidera pronadi kvalitetnu
osobu, zadatak voditelja prodajnog tima je za-
drzati je.

Kako to postici?

Budite svjesni da nova osoba u prodaj-
nom timu ima zadatak puno nauciti, ali isto-
vremeno, ako ste voditelj prodajnog tima, bu-
dite otvorenii vi naucite Sto viSe 0 novoj osobi
i od nje.

Novi ¢lan tima unosi svjezinu, nove ideje,
neopterecenost funkcioniranjem sustava, raz-
misljanje ,izvan okvira” i ve¢inom je spreman
brzo ponuditi rjesenje.

L2

Sto Pmda]“' SUPERPRODAVAC

Sto se dogada kada uocite talente untar
tima?

Oni su blagodat svakog sustava jer je to
znak da organizacija ide naprijed.

Talent management je must have za uspjes-
ne organizacije. No, mnogi se ¢esto pitaju uko-
liko funkcionira talent management, kako to
da na vrhu cesto zavrse oni koji ne bi trebali.

O vodi ovisi da li je i koje talente prepo-
znao unutar tima i sukladno tome ¢lanovitima
razvijaju karijeru.

Prepoznajemo nekoliko zaklju¢aka:

1.0dnos ¢lana i voditelja tima treba se te-
meljiti na medusobnom postivanju, razumije-
vanju i treba biti otvoren sa $to ¢eS¢im povrat-
nim informacijama

2.Clan tima je odgovoran da njegov talent
bude prepoznat

3.Voditelj tima je odgovoran da poduzme
sve korake u razvoju karijere ¢lanatima, jerto
lidera razlikuje od 3efa

4. Odgovornost organizacije lezi u tome
da voditelja educira i pripremi za ulogu lidera

Sto ako organizacija nije dovoljno velika
da pruzi ovakve mogucnosti?

Jedan od klju¢nih elemenata uspjeha je
dobra i redovita komunikacija. Ako ste ¢lana
tima upoznali s mogu¢nostima koje organiza-
cija nudi, u skladu s tim cete i potaknuti mo-
tivaciju. Ako niste vjesti u otkrivanju to toc-
no motivira ¢lana tima, pitajte ga. Motivacija
je ¢udesna biljka, raste samo ako se zalijeval

I ne mora iskljucivo biti financijske priro-
de, to moze biti u obliku javne pohvale ili pri-
znanja, sitnog poklona, mogucnost edukaci-
je koju Zeli ili mu je potrebna, slobodan dan,
angazman u sljedecem projektu i sl. Vjerujem
da prepoznajete vaznost uloge voditelja pro-
dajnog tima. | on nije samo to - on je istovre-
meno voda, manager, partner, prijatelj, istra-
Ziva¢, mentor, psiholog, policajac, vatrogasac,
ucitelj i na kraju role model kojega vasa organi-
zacija treba za promociju vlastitih vrijednostii
kulture. Oni pruzaju podrsku, ali ne zaboravite
da je i njima potrebna podrska.

Dragi vode novog doba, pred vama su veli-
kiizazovi i razmislite $to biste trebali raditi dru-
gacije, kako ispuniti ocekivanja top manage-
menta, te kako potaknuti angazman tima i
iskoristiti talente. | zapamtite, tko je spreman
zajahati val, kreira energiju! m
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Konstantno nailazimo na
rije¢ feedback, ali pitanje
je Zapravo znamo li $to
ona stvarno znaci i zasto
| je tako vazna?
o definiciji feedback je povratna informacija ili kako je volimo ko-
lokvijalno zvati  kritika”, glede neke prosle aktivnosti ili ponasanja,
dobivene od odredene osobe ili smo je mi komunicirali nekoj osobi i/
ili grupi ljudi koju onda mozemo koristiti da bi poboljsali (zasto bi ina-
¢e bila vazna) trenutne ili buduce aktivnosti i rezultate. Pomaze nam

da,rastemo”. Da li se to stvarno dogada nakon feedbacka, da li ga pri-
hva¢amo ako nesto pozitivno i zahvalni smo na njemu?

Romeo
Jerci¢

Kada se dogada, Sto ga trigerr-ira/okida?

Feedack se dogada, kao $to smo rekli, kada mi ili nasa okolina rea-
gira na neke dogadaje, postupke ili aktivnosti - znate ono, kad ne mo-
Zete izdrZati a da ne kazete, toliko ste isprovocirani situacijom da ne-
kom to morate reci?

No da li je pametno tada reagirati, ili - jos bolje - pitanje je: Sto tada
Zelite postici s feedbackom koji Zelite dati (po¢nimo s krajem)? Ovo je
klju¢no pitanje...

Primjer feedbacka i ono $to nam je poznato i vazno je customer feed-
back, koji predstavlja reakciju kupca na nas proizvod, uslugu, reklamu,
komunikaciju i/ili ponasanje nasih zaposlenika. Koliko ga ¢esto kori-
stimo i kako do istih dolazimo? Sto radimo s istim kada ga dobijemo?

Zdravi razum nam kaze da ih trebamo koristiti da nesto poboljsa-
mo unaprijedimo, da budemo bolji, bez obzira da li se radi o pojedin-
cu, grupi, odjelu, silosu ili cijeloj tvrtki.

Utjecaj feedbacka na samu komunikaciju unutar tvrtke je ogroman.
Da li je kultura komunikacije unutar tvrtke vazna?

Zasto je bitan feedback

Kao prvo feedback bez obzira bio on pozitivan ili negativan (ovo se
moze i drugacije nazvati, ali da je lakse razumijeti...) bi kao rezultat tre-
bao biti pomog, tj. trebao bi imati pozitivan ishod.

Kada management ne ostvaruje rezultate ili kada Zeli bolje rezulta-
te (ato je po mom iskustvu, uvijek), onda se dogovara oko toga Sto tre-
bamo raditi, koje aktivnosti trebamo poduzeti da rezultati budu bolji.

Prvi korak prema tom odgovoru je upravo feedback, jer bez njega
ne znamo gdje smo, ne vidimo dobro sebe ni situaciju. Ha, ¢ini se da je
taj feedback ipak vazan!

Onima vrijednost za sve, one koji ga daju, one koji ga primajuionda
posljedi¢no za cijelu organizaciju.

Feedback je obi¢no dio nekog tromjese¢nog, polugodisnjeg npr. raz-
govora sa zaposlenikom, istraZivanja unutar tvrtke i sli¢cno, a trebao bi
biti dio svakodnevne rutine, on je uvijek TU - samo ga treba znati traziti.

Kada nekog upoznate ve¢ nakon pola sata (a mozda i prije) imate
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Feedback ili ,,po naski“
povratna informacija - $to je to?

nekakav feedback za njega. On se u organizaciji treba dogadati svaki
dan i na svim nivoima. Feedback nije samo prema podredenima, vec
i prema kolegama na istom nivou, a isto tako i prema nadredenima.

Kao i kod prodaje, umjetnost feedbacka lezi u slusanju. Uz slusa-
nje je isto tako vazno i davanje a ono o ¢emu obi¢no ne razmisljamo
je trazenje feedbacka.

Na jednom treningu jedna osoba koja je GM me pitala,Kako da ja
natjeram ljude da mi daju feedback?”. Mozete li natjerati ljude da vam
daju feedback?

Slusanje je vazno jer bez obzira kako se feedback dogadao - usme-
no, pismeno, nekakvo istrazivanje i slicno, davatelj feedbacka mora zna-
ti da ste isti i Culi.

Zasto?

Moraju znati zasto vam je on vazan i $to ¢ete s njime uciniti, da livam
je od koristi i ima li ga smisla davati slijededi put (evo odgovora onom
GM-u). Sto vi radite kada dobijete feedback od nekoga?

Ljudi vole davati svoje misljenje (ako je kultura takva da im dopu-
sta), vole sudjelovati u donosenju odluka, imati osjecaj da su nesto do-
prinijeli.

To je vazno i kod kupaca koje moZete na taj nacin ukljuciti pri de-
finiranju vasih proizvoda i drugih aktivnosti. Motivacija je tema koja
se stalno vrti po tvrtkama, a HR-ovci razvijaju futuristicke strategije, u
stvari je vrlo jednostavna.

Davanje feedbacka moze motivirati
ljude, kao i slusanje feedbacka od strane

managementa. Ako imate management koji
ne slusa, ubrzo imate ljude koji ne pricaju, tj.
ne daju feedback.

U zadnje vrijeme se inzistira na cjeloZivotnom ucenju. Osobno sam
misljenja da je neophodno i od velike pomoci u svakom smislu (osob-
no i fizicki i psihicki, materijalno, doprinos obitelji i cijeloj zajednici itd.),
pa i tu nam feedback pomaze.

Kroz feedback ucimo i u moguénosti smo poboljsati uskladivanje
ciljeva u cijeloj organizaciji, kreiranje strategije, odnose u tvrtki, razvi-
janje proizvoda i jos puno toga.

SlaZete li se?

Pa zasto onda ne postoji kultura davanja feedbacka? lli ipak postoji?

Molim pripremite vase odgovore za Superprodavac konferenciju.
Molim vas feedback da li vam je ova tema interesantna. | meni bi jako
pomogao feedback kako je napravljen ovaj tekst - da li vam pomaze,
potice vas na razmisljanje...

Da li zelite znati vise o feedbacku i nauciti sve tajne istog? Dodite na
Superprodavac konferenciju i saznajte vise. m



KORISTENJE
GODISNJEG
ODMORA NOCNA
MORA ZA
| POSLODAVCA?

PITANJE: Svake godine pojavijuju se istiili slicni problemi
vezanim uz koristenje godisnjih odmora zaposlenika. Svaki od
zaposlenika ima svoj termin i nikako ne moZe u nekom dru-
gom zbog niza razloga. Naravno da zaposlenici kojima se ne
ugodi ostajuci na poslu proizvode uglavnom gubitak. Kako
najucinkovitije urediti pitanje koristenja godisnjih odmora u
tvrtki a da bude najvise zadovoljnih radnika?

PD., Varazdin

ODGOVARA:
Stipe Sola

CNJACI

U

ci{govara)u

F ODGOVOR: Godisnji odmor je dogadaj u nekim drus-
o tvima do cijeg se pocetka odbrojava vrijeme. ,Jos tiedan
N dana i iskljucujem se na dva tjedna jer sam na godisnjem”,
mozete cuti ovih dana u radni¢kim kuloarima. A svi smo
na kraju radnici bilo da smo u radnom odnosu bilo da smo manageri ili
pak vlasnici trgovackih drustava i svi vapimo za trenutcima odmora. To
je prije svega ljudska potreba. Mnogima je to vrijeme za koje se pripre-
maju gotovo cijele godine. Motivira ih raditi, zaraditi i ustedjeti kako bi si
mogli priustiti odlazak na omiljeno mjesto. Susresti drage ljude koji do-
laze u isto vrijeme, u isto mjesto na istu plazu. Vrijeme je to kada je obi-
telj posebno povezana. Mogli bi u nedogled nabrajati slike koje svatko
od nas ima kada razmislja i promislja o godisnjem odmoru. No imamo
i drugu stranu, a to je obavljanje djelatnosti u tvrtki na nacin kao da su
svi radnici tu. Tesko je udovoljiti svim interesima pojedinih radnika kada
se radi o vremenu koristenja godisnjeg odmora i to pomiriti trenutnim
gospodarskim aktivnostima tvrtke. Siguran sam kako bi svaki od mana-
gera Zelio upravljati drustvom i njegovim zadovoljnim zaposlenicima
Sto svakako ukljucuje pored osobnih primanja, uvjeta rada, radne oko-
line....ipitanje odmora. Stoga bi tom pitanju trebalo posvetiti dovoljno
paznje kako ne bi postalo teretom u meduljudskim odnosima u tvrtki.
Odmoran radnik zasigurno ce proizvoditi manje gresaka od onog koji
to nije i stoga je pitanje koristenja godisnjih odmora od interesa za tvrt-
ku i zaposlenike. Ukoliko bi se moglo, ovisno o zahtjevnu trzita i osta-
lih poslovnih partnera, ne bi bilo lose ve¢ pocetkom godine proglasiti
vrijeme za koristenjem kolektivnog godisnjeg odmora u ljetnom odno-
sno zimskom vremenu. No ukoliko to nije moguce potrebno je s plani-
ranjem koristenja godisnjih odmora krenuti sto ranije - ve¢ s pocetkom
kalendarske godine kako bi svi radnici imali dovoljno vremena da me-
dusobno usklade termine, pa onda te iste termine s bra¢nim partnerom
i njegovim radnim obvezama... Uprava bi mogla donijeti pravila o mak-
simalnom broju radnika koji bi mogli uistom trenutku biti na godisnjem
ili obrnuto - donijeti odluku o minimalnom broju radnika potrebnih da
se djelatnost tvrtke odrzi. Dobro bi bilo da svaki od voditelja odjela, po-
gona ili ureda voden smjernicama uprave koordinira sa zaposlenicima
vrijeme koristenja godisnjeg odmora. U tvrtkama gdje je uprava doni-
jela odluku ili smjernice o odrzavanju razine rada za trajanja koristenja
godisnjeg odmora, $to ukljucuje i odrednice o tome koje poslove i za-
datke radnika koji odlazi na godisnji preuzima radnik koji ostaje na po-
slu, pridonosi manje stresnim za sve. Pitanje duZine trajanja godisnjih
odmora, vremena koristenja, od osobite je vaZnosti za svakog zaposle-
nika, a i za upravu. Stoga je potrebno s planiranjem krenuti na vrijeme
uz $to je vise moguce postivanja volje zaposlenika u pogledu termina
koristenja godisnjeg odmora. m
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Studenti kao zastitna lica i
ambasadori BERNAYSA

Edward Bernays, Visoka Skola za komunikacijski
menadzment prva je privatna visokoobrazovna instituci-
ja u Hrvatskoj, ali i na podrucju jugoisto¢ne Europe, koja
izvodi cjelovito specijalizirano obrazovanje na podruc-
ju komunikacijskog menadZzmenta i odnosa s javnoscu.

Ve¢ drugu godinu zaredom Bernays provodi personaliziranu upisnu
kampanju sa studentima kao zastitnim licima jer studenti rado biraju i
promoviraju Bernays. Ta spontana suradnja uspijeva najvise zahvalju-
judi spoju teorije i prakse koji studentima omogucava stjecanje znanja
i iskustva kroz jedinstveno razraden sustav stru¢ne prakse, i to od prve
godine studija. U trenutku kad na trzistima regije nedostaje kvalitet-
no obrazovanih stru¢njaka za odnose s javnos¢u, a brojna istrazivanja
struku svrstavaju na vrh lista pozeljnih zanimanja, Bernays prvi u ovom
dijelu Europe potpuno integrira komunikacijske studije i do zadnjeg
ih detalja prilagodava stvarnim potrebama trZista odnosa s javnoscu.

Studenti tako biraju praksu u vise od 70 Bernaysovih partnera, medu
kojima se nalaze neki od najvecih hrvatskih medija, marketinskih agen-
cija i agencija za odnose s javnos¢u te brojnih domacih i stranih tvrtki.

Na taj se nacin stvaraju nove generacije komunikacijskih stru¢njaka
koji kontinuirano stje¢u prakti¢no znanje i upoznaju potencijalne po-
slodavce, $to je rijetki primjer povezivanja obrazovnoga sustava i trzista
u hrvatskome obrazovnom sustavu. Predavaci na Bernaysu vodedi su
inozemni i domadi stru¢njaci iz znanosti, ali i prakse. Tako u obrazova-
nju stru¢njaka na podru¢ju komunikacijskog menadzmenta sudjeluju
znanstvenici s dugogodi$njim akademskim iskustvom, vlasnici i direk-
tori vodecih regionalnih agencija za odnose s javnoscu, direktori kor-
porativnih komunikacija domacih i stranih tvrtki te savjetnici za komu-
niciranje iz nevladinog sektora, drzavnih institucija i politickih stranaka.

Bernays tako jedini u Hrvatskoj izvodi cjelovito specijalizirano ob-
razovanje iz komunikacijskoga menadZmenta i odnosa s javnoscu pri-
lagodeno stvarnim potrebama trZista. Na taj se nacin u svome okruzju
Bernays pozicionira kao mjesto stjecanja potrebnih znanja i vjestina za
pocetak i razvoj karijere u dinami¢noj industriji komunikacija.
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DATUM: od 18.do0 21.10.2016. VRIJEME: od 10 do 16 sati
MJESTO: Zagreb, Vlaska 94

Bez obzira na kojoj poziciji se vi nalazili, ne podcjenjujte mo¢ koju ima tajnik/ica. Nikad ne
znate koga oni/one znaju!

Tajnica ili tajnik, voditelj/ica ureda ili administator/ica, bez obzira koju osoba poslovnu titulu
© nosi, produzena je ruka menadzera/ice. Ona ili on je krvotok svake tvrtke jer bez kolanja '
. informacija nije moguce odvijanje poslovanja, a posebno onog dijela posla koji obuhvaca

: znanje iz vise podru¢ja.

U sklopu mini Akademije, a u organizaciji Poslovnog savjetnika, petu godinu za redom, kroz
© 24 3kolska sata interaktivnih radionica, uz 13 vrhunskih predavaca omogucit cemovamda
© usvojite ili se podsjetite znanja iz Citavog niza podrucja poslovanja neophodnih za uspjesno :
: obavljanje posla. :
Program je namijenjen tajnicima/tajnicama, voditeljima uredima, administratorima ali i svim
i osobama koji se Zele razvijati i usavr3avati u poslovnom i privatnom dijelu svog Zivota. '
Broj mjesta sudionika mini Akademije je ogranic¢en na maksimalno 35 sudionika jer ¢cemo
raditi interaktivno, stoga pozurite s vasim prijavamal!

e, r .................................................. "h‘ ...................................................................................................................

Cijena jedne kotizacije za cetverodnevni program:  Svaki polaznik dobit ce i diplomu (potvrdu) o
1.990,00 kn + PDV 25%. sudjelovanju na konferenciji te poklon paket
sponzora Elizabeth Arden i Zdrave torte.

U cijenu kotizacije uracunata su predavanja prema

programu te radni materijali (blok i kemijska Vise informacija mozete dobiti na brojevima
olovka, topli/hladni napitci i sendvici). telefona 01/49 21 742i01/49 21 737 ilina
Predavacdi su vrhunski struc¢njaci iz prakse. www.poslovni-savjetnik.com
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1. dan
18.10.2016.

9.30 — 10.00 Registracija i podjela
radnih materijala

10.00 - 11.30 Darko Balas: Uspjesan
tajnik/ica-uspjesna organizacija—zaétoje§

11.30 - 12.00 Pauza

12.00 - 13.30 Davor Bilman: Kako
sefovati” Sefu

13.30 - 14.30 Pauza

14.30 - 16.00 Marija Novak IStok:
Napredne komunikacijske vjestine

Kratki opis predavanja: Informacije
kruze organizacijom brzinom svjetlosti
i prava je umjetnost organizirati ih,
izdvojiti bitne od nevaznih i uputiti ih
na pravo mjesto. Pravi tajnik/ica drZi sve :
konce u svojim rukama, kako pravilno
komunicirati verbalno, telefonom,
drustvenim mrezama, biti ljubazan
precizan i proaktivan. Kako ucinkovito
primati i davati informacije i postavljati
pitanja, pregovarati, uvjeriti, izbjegnuti :
i rijesiti sukob, te na kreativan nacin '
rijesiti problem, naucit cete tijekom
prvog dana mini akademije.

£ 10.00- 11.30 Asja Lajtman:
Ucinkovita e-mail komunikacija u
i poslovanju

i 12.00-13.30 Kamilo Antolovi¢: :
i Neverbalna interpersonalna
i komunikadija

! 13.30-14.30 Pauza

| 1430 -16.00 Gordana Kadoié: :
i Ucinkovito upravljanje svojim
i radnim vremenom

i interne e mail komunikacije,
i te kako postujuci pravila ove
i komunikacije ustedjeti vrijeme i

i kradljive vremena, odrediti
i prioritet, postaviti si ciljeve i
i planirati vrijeme.

19.10.2016.

11.30 - 12.00 Pauza

drugog dana naucit cete kako
uspostaviti ucinkovit sustav

neverbalnom komunikacijom.
Naucit cete kako prepoznati

3. dan
20.10.2016.

£ 10.00- 11.30 Niksa Svilicié:
Komunikacijsko-prezentacijske vjestine u
: tajnickom poslovanju

+ 11.30 - 12.00 Pauza

i 12.00-13.30 Sanja Gomuzak: Moc rijeci-
: koliko mozemo koriStenjem drugacijih rijeci
: Utjecati na sebe i druge

| 13.30-14.30 Pauza

i 14.30 - 16.00 Domagoj Lipo3inovi¢: Pa
¢ kako me ne razumijes?

oo o Kratki opis predavanja Tijekom treceg
 Kratki opis predavanjaTijekom | 4ana nauit cete najucinkovitije viestine

(the best of) u poslovnoj komunikaiji i
prezentaciji, te kako uz moc rije¢i mozete

i utjecati na druge (a i na sebe). Govorit cemo
o tome kakve rijeci koristimo u svakodnevnoj
© sebii drugima. Bez obzira na kojoj komunikaciji te zasto nekada imamo
i smo poziciji zaposleni vazno je

i da budemo ucinkoviti, a to znati
¢ daznamo kvalitetno upravljati

i yremenomi interpersonalnom

i osjecaj da nas drugi ne razumiju i

i ne ¢uju. Svatko ima svoj komunikacijski stil
te 0 tome koliko razlicitih stilova poznajemo
i i koristimo Cesto ovisi i uspjesnost nase
komunikacije. Neke rijeci mogu biti

¢ pogubne, a koristimo ih svakodnevno, a neke
vrlo mocne i utjecajne te nas puno

¢ efikasnije mogu dovesti do cilja

i komunikacije.

21.10.2016.

 10.00- 11.00 Tihana Dragitevié: Kako izai
i nakraj s nestrpljivdma

11.00-12.30 Iva Maksimovié: Stres-
i neprijatel; ili saveznik uspjesnog rada

i

12.30 - 13.00 Zenski kutak by Elizabeth Arden

13.00 - 13.30 Office fit by Mario Valenti¢
i idodjela diploma

 13.30-14.30 Pauza

14.30 - 16.00 Darko Sambol: Petominutni
i uredski coaching

Kratki opis predavanja Sigurno ste se

nasli u situaciji da u va3em svakodnevnom

i poslu imate priliku raditi s razlicitim tipovima
ljudi. I ne samo to, nego vase organizacijske

i iadministrativne duznosti ponekad ovise o
razlicitim ljudima: neki su nestrpljivi, neki

i zaboravni, neki osjetljivi, ljuti, zahtjevni. Kako
izaci na kraj s razlicitima da bez stresa obavljate
i vas posao i odrzavate skladne meduljudske
odnose u vaSem okruzenju. Tijekom posljednjeg
i dana mini Akademije kroz Disney metodu :
inovativnih rjesenja naucit cete kako se na

i kreativan nacin moze pristupiti rjesavanju
izazovnih situacija iz svakodnevnog uredskog

{ Zivota.

*Qrganizator zadrZava pravo promjene programa konferencije. U slucaju otkazivanja sudjelovanja od strane sudionika u roku od dva ili manje dana prije odrZavanja konferencije, uplaceni novac se ne vraca.
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STRUCNJACI
od,

ODGOVARA:
Natasa Rupcic

POVECANJE PRODAJE - DAJTE |
DAT CE VAM SE

PITANJE: Mi smo web-trgovina i Sirimo asortiman.
Imamo planove otvoriti i trgovinu na nekoj fizickoj loka-
ciji. No, za to nam treba kapitala, posebno znacajnijih pri-
hoda od prodaje. Koje savjete za povecanj
Zete preporuciti?

govaraju

i
F

o
ODGOVOR: Kako Mrﬁnjedili opseg poslovanja vazno je da se
usmijerite na trazenje strateskih prilika. To znaci da kolektivno treba pro-
voditi skeniranje okoline, kako interne, tako i eksterne. U okviru interne
okoline moZete do¢i do spoznaja kako unaprijediti postojece procese.
Skeniranjem eksterne okoline mozete do¢i do ideje o tome na koji asor-
timan se usmijeriti, odnosno $to izbaciti, a koje nove proizvode uvestiu
ponudu. No, korisno je da promjenu ponasanja u smislu neprestanog
istrazivanja strateskih prilika prati jo$ jedan mentalni zaokret. Trebali bi-
ste razmisliti koji je va$ inicijalni pristup poslovanju. Je li on utemeljen
na primarnoj teznji da zaradite Sto vise ili pak na teznji da traZite nove
nacine kako povecati vrijednost kupcima. lako je naizgled rije¢ o isto-
vjetnom pristupu jer u konacnici nudite vrijednost kako biste zaradili,
radi se zapravo o mentalno dva dijametralno suprotna pristupa. Prema
prvom na umu imate rezultat, odnosno krajnji ishod i to u obliku vase
zarade. Prema drugom usmjereni ste na istrazivanje na to $to vi moze-
te ponuditi kupcima kao vrijednost. Drugim rije¢ima, razmisljate sto
mozete dati. A ako dajete, dat ¢e vam se. Stara je to i mudra izreka cija
sustina mnoge zbunjuje.

Prema karmickom vjerovanju davanje necega $to drugima moze
predstavljati vrijednost u konacnici se vra¢éa samom darivatelju kao
neko dobro ili korist. MozZe se zakljuciti da altruisti¢ko darivanje zapra-
vo ne koristi samo primatelju, ve¢ i davatelju. Stoga ono podrazumijeva
kolektivnu dobrobit. Altruizam u smislu davanja donacija tako je mno-
gim poduzecima izgradio dobru reputaciju i pridonio vecem interesu
kupaca i poslovnih partnera. Takav pristup posebno je vazan u suvre-
meno vrijeme kada se sve vise ljudi zali na manjak humanosti u kapi-
talistickom drustvu, $to se povezuje s rastuc¢im otudenjem. Poduzeca
davanjem 3alju poruku da im je stalo do zajednice u kojoj djeluju, a lo-
kalno stanovnistvo potom osjeca potrebu za podupiranjem poduzeéa
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koja doprinose drustvenom blagostanju.

,Dajte kako biste primili” je takoder sve poznatija strategija marke-
tinga. Temelji se na tzv. Zakonu reciprociteta, kao dokazanom nacinu
ponasanja ljudi. Poznato je da ljudi vole poklone, odnosno vole dobiti
nesto besplatno. Uz naruceni proizvod tako mozete pokloniti sitnicu
poput ¢okoladice, mogucnost popusta prilikom iduce kupnje, uzorke
drugih proizvoda, besplatnu probu uz moguénost vracanja proizvoda,
besplatna uputstva i tehnicku podrsku, neki glazbeni ili filmski sadrzaj,
kupon lokalnog restoranaitd. Uz isporuku robe kupljene online mozete
dodati rukom pisanu personaliziranu poruku zahvalnosti na kupniji. Za-
kon reciprociteta je posebno izrazen ako u situaciji postoji faktor izne-
nadenja, odnosno neocekivanja. U ljudskoj je prirodi da takve geste
ostaju u posebnom sjecanju i pobuduju poriv davanja neke vrijedno-
sti drugoj strani, primjerice ponovljenom kupnjom. Ucinak reciproci-
teta takoder je posebno djelotvoran ako se neka vrijednost, bez obzira
kako mala, daruje ciljano, odredenoj osobi ili skupini osoba, odnosno
kupaca. Tako ljudi posebno cijene programe vjernosti, rodendanske
popuste na proizvode koje najcesée kupuju itd. Ljudima takva gesta
daje osjecaj vrijednosti i posvecenosti. lako u sustini darivanje kupa-
ca predstavlja svojevrsni izdatak i napor, pozitivan ucinak je visestruk i
djeluje poput grude snijega. Sto je vide kupaca ugodno iznenadeno ili
odusevljeno gestom poduzeca, to ¢e o tome vise pricati svojim prija-
teljima i o poduzecu Siriti dobar glas.

U uvjetima sve zasicenijih trzista ljudi su razvili odbojnost prema
Cinjenici da im netko nesto Zeli prodati. Sve vise kupaca to poistovje-
Cuje s teznjom poduzeca za kratkoro¢nom zaradom na proizvodima i
uslugama upitne vrijednosti. Ta ¢injenica predstavlja daljnji poticaj pri-
mjeni Zakona reciprociteta. Kupcima tako mozete pristupiti i na nacin
da ih upitate $to bi htjeli da im ponudite. S obzirom na obilje ponude,
pitanje mozete oblikovati na nacin: Sto bismo mogli u¢initi da pojed-
nostavnimo i olaksamo vas Zivot? Mogué pristup je i ovaj: Sto mozemo
uciniti da vas zivot u¢inimo veselijim i ispunjenijim? Prvi pristup je po-
sebno pogodan prilikom prodaje proizvoda Siroke potro$nje ili nekih
usluga, dok je drugi posebno koristan u turizmu. lako mnogi tvrde da
su kupci usmjereni na trazenje $to nize cijene, to nije uvijek istina. Lju-
di su skloni dati onoliko koliko vrjednuju ponudu, a posebno su sklo-
ni platiti vise ako smatraju da su dobili vise od onog $to su dali. Osim
toga, dobar savjet, ljubazno osoblje, odusevljenje proizvodomiili puto-
vanjem nesto je $to za mnoge ljude naprosto nema cijene.

Zakon reciprociteta ili taktika,dajte i dat ¢e vam se” ima jos jednu
prednost. U vama budi osjecaj povezanosti i pripadnosti zajednici, ra-
zvija kreativnost te moze dovesti do znacajnih inovacija. Razlog se na-
lazi u ¢injenici da niste koncentrirani na bjesomucno trazenje nacina za
povecanjem zarade. No, naizgled kontradiktorno, ona dolazi, a viima-
te osjecaj da se pritom niste puno namucili. Stvari se naprosto odvijaju
spontano. No, pristup ,dajte i dat ¢e vam se” nije bas sasvim pravocr-
tan. Nemojte nuditi ljudima nesto za $to s velikom vjerojatnos¢u mo-
Zete procijeniti da im nije potrebno. Nemojte nuditi nesto besplatno, a
da pritom navedete i $to se jos moze kupiti. Ljudi tada stjecu dojam da
ono sto dajete uvjetujete ne¢im drugim. Zakon reciprociteta funkcio-
nira samo ako dajete bezuvjetno, smisleno i s pozitivnom namjerom.
U protivnom padate u zamku licemjerja, a kupci to itekako znaju pre-
poznati. Stoga upamtite da nije klju¢no samo darivanje, vazna je ener-
gija darivanja koju odasiljete. To moze stvoriti pozitivno iskustvo koje
vam moze donijeti nove prodajne prilike. I da...novac. m
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STRUCNJACI
od,

r ‘- | opcovara:
K <l

Emil Pavi¢, prodajni
struénjak

KAKO PRODATI NA NOVOM EU
TRZISTU?

PITANJE: Ulaskom RH u EU otvorilo se veliko trziste
roba i usluga gdje nase tvrtke mogu bez ikakvih admini-
strativnih zapreka slobodno poslovati i prodavati svoju
robu i usluge. Sistem prodaje je vrlo jednostavan - roba se
ponudidirektno, a tvrtka iz EU prihvacaiiline prihvaéa po-
nudu. Nakon dogovaranja komercijalnih uvjeta slijedi is-
poruka i placanje. Sve se radi kao da je u pitanju domace
trZiste sto je potpuno pojednostavilo proces i poslovanje.

l.R., Pula

govaraju

ODGOVOR: Ono sto je vazno napomenuti jest da je poslovanje sa
EU jednostavnije i opcenito je korporativna kultura bolja nego na na-
$em trzistu. Stvari idu brze, roba se uglavnom pla¢a odmah ili u roku
nekoliko dana te je opcenito sigurnost naplate bolja.

Kako krenuti?

Pogledajte podrucje u kojem ste konkurentni. Nakon toga krenite
istrazivati tko su vasi kupci, kakve su prosjecne cijene te pocnite zva-
ti direktno te tvrtke. TraZite odgovorne osobe te im izravno ponudite
svoju robu ili usluge. Vecina njih traziti ¢e neki katalog, prospekt ili cje-
nik te sve to marljivo 3aljite i biljeZite u svoj CRM (Customer relationship
manager) sustav gdje obavezno upisujte s kim ste pricali, kada i o cemu.
Ovu fazu prodaje mozemo nazvati priprema za prodaju. Broj tvrtki koje
¢e vam se javiti zasigurno u pocetku nece biti veliki ali ono $to je vama
najvaznije jest referenca. Naime kada uspijete u prvoj prodaji i nadete
prvog klijenta tada stvari idu brze jer se uvijek mozete pred novima po-
zvati na svoju referencu koju ste napravili. Ljudi i poduzeca vole raditi
s nekim tko je uspjesan i profesionalan. Ovdje je posebno to vazno jer
robu uglavnom prodajete unaprijed kako biste bili mirni i smanijili rizik
od slabije naplate. Budite strpljivi i uporni. Statisticki gledano od 100
poslanih ponuda sigurno ¢e biti 5-8 ozbiljnih upita i od toga 2-3 pro-
daje. Nemojte ocekivati cuda ali budite optimisti jer zbog svih okolno-
sti koje postoje na nasem trzistu nasa roba je konkurentna jer je u pra-
vilu povoljnija nego EU konkurencija.

Da li prije prve isporuke potpisivati Ugovor o prodaji?

Radi pojednostavljenja posla i prve isporuke najbolje je dogovo-
riti predracunsko placanje. Kada sve prode kako treba tada je oportu-
no potpisati Ugovor s kojim vam se pruza mogucnost da dogovorite i
neko od osiguranja placanja (Bankovna garancija). Tada mozete raditi
i s odgodama ali svakako radi boljeg cash flowa preporu¢ujem avan-
sna placanja.

Rokovi i paritet isporuke?

Poseban oprez preporuc¢ujem kod ugovaranja pariteta isporuke.
PredlaZzem da uvijek ugovarate paritet EXW (Ex Works) odnosno mje-
sto utovara je vase skladiste kako bi stvar pojednostavili do kraja. Ako
prodajete uslugu tada je moguce i drugacije ugovaranje ali kod robe
je najbolje ugovoriti vlastito skladiste jer se rjesavate jos jednog kora-
ka u prodaji i organizacije prijevoza koji ponekad zna biti i jako zahtje-
van. Rokovi isporuke MORAJU se postovati jer je vrijeme novac te o va-
$0j rijeci i postovanju rokova ovisi vasa buduénost na ino trzistu. Sve
EU drzave rade profesionalno i sve traze da se postuju rokovi i Ugovori.

Follow up - $to nakon prodaje?

Kada ste realizirali vau prvu ino-transakciju tada mozete jos jace
krenuti na trZiste. Imate referencu, znate s kojom cijenom prolazite i
trebate odrzavati taj tempo. Vasa profesionalnost polako ce postati
normalna stvar i tvrtke koje ¢e u buduénosti suradivati s vama imat ¢e
podlogu da vas provjere i uvjere se u vase sposobnosti i eticnost u po-
slovanju. S obilazenjem kupaca postupajte kao i na nasem trzistu. Po-
slovne odnose potrebno je njezno njegovati te od svih stvoriti duboke
profesionalne veze jer ulaskom na novo trZiste i u novu zemlju otvara-
ju vam se velike mogucnosti. Razlika izmedu uspjesnih i neuspjednih
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Trazite fotografije za opremanje Vasih promotivnih materijala,
intraneta i web stranica, objava u medijima, kataloga, ...

Trazite vrhunskog fotoreportera za snimanje Vasih dogadanja, promocija,
prostora, Vama vaznih osoba, ...
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PIXSELL. SVE STO TREBA VIDJETI.

WWW . PIXSELL HR

Registrirajte se na i upoznajte s nasom ponudom.
Rado ¢emo odgovoriti na sve upite o ponudi fotografija te mogucnostima koristenja.

prodaja@pixsell.hr info@pixsell.hr najave@pixsell.hr
00385 (0) 160 69 941 00385 (0) 165 00 948 00385 (0) 160 69 477



Sto treba znati o ...

praksi se susre¢emo sa razli¢itm oblicima

osiguranja potrazivanja ugovornih stra-
na pri zasnivanju nekog ugovornog odnosa.
Tako se potraZivanja vjerovnika Cesto osigu-
ravaju zaduznicom, mjenicom, bankarskom
garancijom, putem escrow racuna, ili na neki
drugi nacin. Jedan od oblika osiguranja po-
traZivanja vjerovnika jest i jamstvo. Jamstvo
kao sredstvo osiguranja potrazivanja vjerov-
nika u ugovornom odnosu uredeno je odred-
bama Zakona o obveznim odnosima (Nar. nov.,
br. 35/05, 41/08, 125/11-Zakon o rokovima is-
punjenja nov¢anih obveza i 78/15; u nastavku
teksta: Zakon). Jamstvo je sredstvo osiguranja
potrazivanja vjerovnika koje se u praksi moze
pojaviti kao ugovor o jamstvu, posebni ugla-
vak u ugovoru izmedu vjerovnika i duznika, ili
kao posebna izjava koju jamac daje vjerovniku.

SAM SVOJ pravnik

Ugovor o jamstvu

Ugovorom o jamstvu jamac se obvezuje
prema vjerovniku da ¢e ispuniti valjanu i do-
spjelu obvezu duznika, ako to on ne ucini. Ugo-
vor o jamstvu, primjer kojeg navodimo na kra-
ju ¢lanka, obvezuje jamca samo ako je izjavu o
jamcenju ucinio u pisanu obliku. Jamditi za ob-
vezu duznika, moze samo potpuno poslovno
sposobna osoba.

Jamstvo se moze dati za svaku pravova-
ljanu obvezu, koja nije suprotna Ustavu Repu-
blike Hrvatske, prisilnim propisima, ili moralu
drustva, bez obzira na njezin sadrzaj. Jamiti se
moze i za uvjetnu obvezu, a i za odredenu bu-
ducu obvezu. Jamstvo za buduéu obvezu moze
se opozvati prije nego $to obveza nastane, ako
nije predviden rok u kojem ona treba nastati.
Jamstvo se moze dati i za obvezu nekoga dru-
gog jamca (jamcev jamac).

Opseg odgovornosti jamca

Obveza jamca ne moze biti vec¢a od obve-
ze glavnog duznika, a u suprotnom se svodina
mjeru duznikove obveze. Jamac odgovara za
ispunjenje cijele obveze za koju je jamcio, osim
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... SKLAPANJU UGOVORA O
JAMSTVU RADI OSIGURANJA ¥
POTRAZIVANJA VJEROVNIKA

ako njegova odgovornost nije ograni¢ena na
neki njezin dio, ili na drugi nacin podvrgnuta
laksim uvjetima. Jamac je duzan naknaditi po-
trebne troskove koje je vjerovnik ucinio radina-
plate duga od glavnog duznika.

Zakonom je odredeno kako jamac odgova-
ra i za svako povecanje obveze koje bi nastalo
duznikovim zakasnjenjem, ili duznikovom kriv-
njom, osim ako nije drukéije ugovoreno. Sto se
ti¢ce kamata, jamac odgovara samo za one ugo-
vorene kamate koje su dospjele nakon sklapa-
nja ugovora o jamstvu. Bitno pravo jamca koji
je namirio vjerovniku trazbinu jest da u tom
slu¢aju on preuzima potrazivanje prema vje-
rovnikovom duzniku sa svim sporednim pra-
vima i osiguranjima njezina ispunjenja.

Oblici jamstva

Od jamca se moze zahtijevati ispunjenje
obveze ako je glavni duznik ne ispuni u roku
odredenom u pisanom pozivu. Vjerovnik moze
zahtijevati ispunjenje od jamca makar nije pri-
je toga pozvao glavnog duznika na ispunjenje
obveze, ako je ocito da se iz sredstava glavnog
duznika ne moze ostvariti njezino ispunjenje,
ili ako je glavni duznik pao pod stecaj. U sluca-
ju da se jamac obvezao vjerovniku kao jamac
platac, odgovara mu kao glavni duznik za ci-
jelu obvezu i vjerovnik moze zahtijevati njezi-
no ispunjenje bilo od glavnog duznika bilo od
jamca, ili od obojice u isto vrijeme.

Jamac za obvezu nastalu iz trgovackog
ugovora odgovara kao jamac platac, ako nije
$to drugo ugovoreno. Zakonom je odredeno
kako jamac odgovara za cijeli iznos obveze za
koji je jamcio i u slucaju kad bi se od duzniko-
va nasljednika mogla zahtijevati isplata samo
onoga njezina dijela koji odgovara vrijednosti
naslijedene imovine.

Solidarnost jamaca

Sukladno Zakonu, vise jamaca nekog duga
odgovaraju solidarno, bez obzira na to jesu li
jamcili zajedno, ili se svaki od njih obvezao pre-

ma vjerovniku odvojeno, osim ako je ugovo-
rom njihova odgovornost uredena drukdije.
Ako je duznik izgubio pravo na rok odreden
za ispunjenje njegove obveze, vjerovnik ipak
ne moze zahtijevati ispunjenje od jamca prije
isteka toga roka ako nije druk¢ije ugovoreno.
Kada ima vise jamaca, pa jedan od njih pod-
miri dospjelu trazbinu, on ima pravo zahtijeva-
ti od ostalih jamaca naknadu dijela koji pada
na njega.

Prigovori jamca vjerovniku

Jamac moze isticati protiv vjerovnikova za-
htjeva sve prigovore glavnog duznika, uklju-
Cujuci i prigovor prijeboja, ali ne i osobne pri-
govore koje bi duznik imao prema vjerovniku.
Pri tome duznikovo odricanje od prigovora te
njegovo priznanje vjerovnikove trazbine nema
uc¢inak prema jamcu. Jamac, medutim, moze
isticati protiv vjerovnika i svoje osobne prigo-
vore (npr.: nistetnost ugovora o jamstvu, zasta-
ra vjerovnikove trazbine prema njemu, prigo-
vor prijeboja uzajamnih trazbina).

Duznikovo propustanje izvrienja
obveze i odugovlacenje vjerovnika

U slu¢aju da duznik ne ispuni svoju obve-
zu na vrijeme, vjerovnik je duzan obavijestiti
o tome jamca, inace ¢e mu odgovarati za Ste-
tu koju bi zbog toga pretrpio jamac. Jamac se
oslobada odgovornosti ako vjerovnik, na nje-
gov poziv poslije dospjelosti trazbine, ne za-
htijeva ispunjenje od glavnog duznika u roku
od mjesec dana od toga poziva. U slu¢ajevima
kada rok za ispunjenje nije odreden, jamac se
oslobada odgovornosti ako vjerovnik, na nje-
gov poziv poslije isteka jedne godine od skla-
panja ugovora o jamstvu, ne dade u roku od
mjesec dana od toga poziva potrebnu izjavu
za odredivanje nadnevka ispunjenja.

Oslobodenje jamca zbog gubitka
osiguranja
Ako vjerovnik napusti zalog, ili koje »
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P drugo pravo kojim je bilo osigurano is-
punjenje njegove trazbine, ili ga izgubi svojom
krivnjom i tako onemoguci prijelaz toga pra-
va na jamca, jamac se oslobada svoje obveze
prema vjerovniku za onoliko za koliko bi mo-
gao dobiti ostvarenjem toga prava. Ovo pra-
vilo vrijedi kako u slucaju kad je pravo nasta-
lo prije sklapanja ugovora o jamstvu, tako i u
slucaju kad je nastalo nakon toga.

Prava jamca prema duzniku

Zakonom su odredena prava jamca ako is-
puni vjerovniku duznikovu obvezu. Jamac koji
je isplatio vjerovniku njegovu trazbinu moze
zahtijevati od duznika da mu naknadi sve $to
jeisplatio za njegov racun, ai kamate od dana
isplate. Jamacima pravo na naknadu troskova
nastalih u sporu s vjerovnikom od ¢asa kad je
obavijestio duznika o tom sporu, ai na nakna-
du Stete ako bi je bilo.

Ako je podmirio obvezu solidarnih duz-
nika, jamac jednog od vise solidarnih duzni-
ka moze zahtijevati od bilo koga od njih da
mu naknadi ono $to je isplatio vjerovnikuy, a i
troskove. Jamac koji se obvezao sa znanjem,
ili odobrenjem duznika i prije nego $to nami-
ri vjerovnika, ima pravo od duznika zahtijeva-
ti davanje potrebnog osiguranja za njegove
eventualne zahtjeve ako:

= duznik nije ispunio svoju obvezu o nje-
zinoj dospjelosti;

= je vjerovnik zatrazio sudskim putem na-
platu od jamca;

= se duznikovo imovinsko stanje znatno
pogorsalo nakon sklapanja ugovora o jamstvu.

S druge strane, duznik moze protiv jamca
koji je bez njegova znanja podmirio vjerov-
nikovu trazbinu koristiti sva pravna sredstva
kojima je u ¢asu podmirenja mogao odbiti
vjerovnikov zahtjev. Jamac koji je podmirio
vjerovnikovu trazbinu, a o tome nije obavije-
stio duznika, te je i ovaj u neznanju da je traz-
bina podmirena ovu ponovno podmirio, ne
moze zahtijevati naknadu od duznika, aliima
pravo zahtijevati od vjerovnika da mu podmi-
reno vrati. Jamac koji je bez duznikova znanja
podmirio vjerovnikovu trazbinu koja je kasni-
je na duznikov zahtjev ponistena, ili ugasena
prijebojem, moze samo zahtijevati od vjerov-
nika povrat podmirenog.

Zastara

Sto se ti¢e zastare jamstva, Zakonom je
odredeno kako zastarom obveze glavnog duz-
nika zastarijeva i obveza jamca. U slu¢aju kada
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je rok za zastaru obveze glavnog duznika dulji
od dvije godine, obveza jamca zastarijeva na-
kon isteka dvije godine od dospjelosti obve-
ze glavnog duznika, osim kad jamac odgova-
ra solidarno s duznikom. Treba istaknuti kako
prekid zastare trazbine prema glavnom duz-
niku djeluje i prema jamcu, samo ako je do
prekida doslo nekim postupkom vjerovnika
pred sudom protiv glavnog duznika. Medutim,
zastoj zastare obveze glavnog duznika nema
ucinka prema jamcu. m

s kojima se poduzetnici
svakodnevno susre¢u. Upravo
to pronalazim u Poslovnom savjetniku u
kojem Cesto predstavljamo HAMAG-BICRO
programe i aktualne natjecaje. Vjerujem
kako ¢emo upravo na taj nacin ojacati
komunikaciju izmedu potpornih institucija i
poduzetnika, posebice
u informiranju Sire javnosti o EU fondovima
Vjeran Vrbanec, predsjednik
Uprave HAMAG-BI CRO—aJ

Primjer - ugovor o jamstvu \_

AAA d.o.o. za poslovno savjetovanje, Bjelovar, Terezijana 4a, OIB:44444444444, koje
zastupa direktor Slavo Slavek (u nastavku teksta: Vjerovnik)

i

BEBEA d.o.0. za trgovinu, Zagreb, Ratkajev prolaz 88a, OIB:48484848484, koje zastupa
direktor Tea Tei¢ (u nastavku teksta: Jamac)

zakljucili su dana 16. lipnja 2016. sljedeci

UGOVOR O JAMSTVU

Clanak 1.

Ugovorne strane suglasno utvrduju da je Vjerovnik kao prodavatelj sklopio ugovor o pru-
zanju usluga sa trgovackim drustvom CEDECE d.o.0. za trgovinu Zagreb, Ratkajev prolaz 88a,
OIB 23232323232 (u nastavku teksta: Duznik), kojim se Duznik za izvrSenu uslugu obvezuje
Vjerovniku platiti cijenu za pruzenu uslugu u iznosu od 77.000,00 (slovima: sedamdesetse-
damtisuca) kuna najkasnije do 31. srpnja 2016.

Ugovorne strane, nadalje, suglasno utvrduju da je Jamac jedini vlasnik Duznika.

Clanak 2.
Temeljem ovog Ugovora Jamac kao glavni Duznik bezuvjetno jam¢i Vjerovniku ispunje-
nje obveze Duznika iz ¢lanka 1. ovog Ugovora.

Clanak 3.
U slucaju da Duznik ne ispuni svoju obvezu iz ¢lanka 1. ovog Ugovora na vrijeme, vjerov-
nik je duzan o tome odmah obavijestiti Jamca postom s povratnicom.

Clanak 4.
Sve eventualne sporove u svezi s ovim Ugovorom ugovorne strane rjeSavat ¢e u duhu me-
dusobnog razumijevanja dogovorom, a za slucaj spora ugovaraju nadleznost suda u Zagrebu.

Clanak 5.
Ovaj Ugovor zakljucen je u 4 (slovima: Cetiri) primjerka, od kojih svaka ugovorna strana
zadrzava pod 2 (slovima: dva) primjerka.

Za Vjerovnika: Za Duznika:
Direktor Direktor
Slavo Slavek TeaTeid
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Sto treba znati o ...

... MOGUCNOSTI ODRICANJA
RADNIKA OD PLACE

Qq Cesta pojava u gospodarstvu je da trgovac-

ko drustvo uslijed odredenih okolnosti,
objektivnih, ili subjektivnih zapadne u odre-
dene poteskoce u poslovanju. Te poteskoce
¢esto mogu imati takve posljedice da poslo-
davac nije u mogucnosti isplatiti placu rad-
nicima. Od 1. rujna prosle godine na snazi je
izmijenjeni Zakon o osiguranju potrazivanja
radnika u slu¢aju stecaja poslodavca (Nar. nov.,
br.86/08,80/13182/15; u nastavku teksta: Za-
kon), kojim je uvedena obveza podnosenja Fi-
nancijskoj agenciji obrasca ZPN-01 i blokade
racuna vlastitog trgovackog drustva, u slucaju
da poslodavac nema sredstava za isplatu ma-
kar jednog dijela ugovorene place.

Stovise, temeljem izmijenjenog Zakona
poslodavac je u daljnjem roku od tri dana du-
Zan na posebnom obrascu obavijestiti Agenci-
ju za osiguranje potrazivanja radnika u slu¢aju
stecaja poslodavca (u nastavku teksta: Agenci-
ja) o zbroju minimalnih placa radnika kojima
nije isplacena placa u cjelini, sve kako bi Agen-
cija mogla isplatiti radnicima minimalne place
sukladno odredbama Zakona. U vrijeme do-
nosenja Zakona ustalila se praksa prema kojoj
je poslodavac obvezan radniku isplatiti placu,
jer se obveza isplate place u novcu kogentna
odredba Zakona o radu (Nar. nov., br. 93/14; u
nastavku teksta. ZOR), koja se ne moze mije-
njati voljom stranaka ugovora o radu, odno-
sno radnika i poslodavca. Medutim, koncem
prosle godine Ministarstvo rada i mirovinskog
sustava (u nastavku teksta: Ministarstvo) do-
nijelo suprotno misljenje, prema kojem se rad-
nik, uzispunjenje odredenih uvjeta, moze od-
reci isplate place.

Odredbe ZOR-a o isplati place
Odredbama ZOR-a je odredeno kako je
poslodavac duzan radniku obracunatiiisplatiti
placu uiznosu utvrdenom propisom, kolektiv-
nim ugovorom, pravilnikom o radu, odnosno
ugovorom o radu. U slucaju da osnove i mje-
rila za isplatu place nisu uredeni kolektivnim
ugovorom, poslodavac koji zaposljava najma-
nje dvadeset radnika duzan ih je utvrditi pra-
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vilnikom o radu. Ako placa nije odredena na
ovaj nacin, a ugovor o radu ne sadrzi dovolj-
no podataka na temelju kojih bi se onamogla
odrediti, poslodavac je duzan radniku isplati-
ti primjerenu placu. Pri tome se pod primjere-
nom pla¢om smatra se placa koja se redovito
isplacuje za jednaki rad, a ako takvu placu nije
moguce utvrditi, placa koju odredi sud prema
okolnostima slucaja.

Nadalje, odredbama ZOR-a je odredeno
kako se placaisplacuje nakon obavljenog rada.
Vrlo je vazna zakonska odredba prema kojoj
se placa i naknada place isplacuju u novcu.
Do sada se ova odredba tumacila na nacin da
mora do¢i do fizicke isplate place u novcu te
kako nije mogu¢ prijeboj (kompenzacija) pla-
¢e s nekim potrazivanjem poslodavca, jer bi se
radilo o obracunskom, bezgotovinskom pla-
¢anju, niti odricanje radnika od place, jer je
isplata place za obavljeni rad temeljna obve-
za poslodavca iz radnog odnosa. Vezano uz
zabranu prijeboja, podsje¢amo kako je odred-
bama ZOR-a posebno odredeno kako poslo-
davac ne smije bez suglasnosti radnika svoje
potrazivanje prema radniku naplatiti uskratom
isplate place, ili nekoga njezina dijela, odno-
sno uskratom isplate naknade place, ili dijela
naknade place, pri ¢emu radnik ne moze ovu
suglasnost dati prije nastanka potraZivanja.
Inace, odredbama ZOR-a je odredeno kako se
placa, ili naknada place radnika moze se pri-
silno ustegnuti sukladno posebnom zakonu,
pri ¢emu se misli na Ovrsni zakon (Nar. nov., br.
112/12, 25/13-Zakon o izmjenama i dopuna-
ma Zakona o parni¢nom postupku i 93/14).
Odredbama ZOR-a je takoder predvideno
kako se, osim u sluc¢aju da je kolektivnim ugo-
vorom, ili ugovorom o radu odredeno drukgi-
je, placai naknada place za prethodni mjesec
isplacuju se najkasnije do petnaestog dana
u idu¢em mjesecu. Pri tome se pod pla¢om i
naknadom place su, u smislu ZOR-a podrazu-
mijeva placa i naknada place u bruto iznosu.

Misljenje Ministarstva
Unato¢ navedenim odredbama ZOR-a,

Ministarstvo je u vezi odricanja radnika od
prava na isplatu place objavilo misljenje Kla-
sa:110-01/15-01/284, Urbroj:524-03-01/1-15-3
od 15. prosinca 2015. (u nastavku teksta: mi-
Sljenje) povodom upita poduzetnika o tome,
je li akt odricanja radnika od prava na isplatu
place na zakonu osnovan, jer je to relevantna
Cinjenica za odlucivanje o zalbi poslodavca,
izjavljenoj na rjesenje vise inspektorice rada
0 priviemenom osiguranju naplate utvrdene
obveze pljenidbom i zabranom raspolaganja
novcanim sredstvima poslodavca, donesenog
sukladno ¢l. 20.d Zakona. Ministarstvo je u na-
vedenom misljenju zauzelo stav kako se radnik
moze odreciisplate place nakon njezina dospi-
jeca, pa tako i onaj radnik obuhvacen postup-
kom ostvarivanja prava u slu¢aju blokade ra-
¢una poslodavca, propisanim odredbama ¢l.
20.a do 20.d Zakona.

Ministarstvo dalje u misljenju navodi kako
se odredbama ZOR-a ureduje pravo radnika na
placuito odredbom o temeljenim obvezamai
pravima izradnog odnosa, odnosno odredba-
ma i placi o naknadi place radnika. U pogledu
dospijeca obveze isplate place radnika, Mini-
starstvo navodi kako je mjerodavna odredba
¢l. 92. ZOR-a, kojom je odredeno kako se pla-
¢a radniku isplacuje nakon obavljenog rada i
to tako da se placa za prethodni mjesec ispla-
Cuje najkasnije do petnaestog dana u iduem
mjesecu ako kolektivnim ugovorom, ili ugo-
vorom o radu nije drukdije odredeno. Nada-
ljie Ministarstvo u misljenju navodi kako se u
odredbama ZOR-a ne ureduje mogucnost niti
propisuje zabranu odricanja radnika od prava
na isplatu place pa je Ministarstvo stoga mi-
sljenja da se na ovo pitanje, sukladno ¢l. 8. st.
4. ZOR-a, primjenjuju opci propisi obveznog
prava, odnosno odredbe Zakona o obveznim
odnosima (Nar. nov., br. 35/05, 41/08, 125/11
i 78/15 - u nastavku teksta: ZOO).

Primjena odredbi ZOO-a

Odredbama Z0O0-a, navodi u misljenju
Ministarstvo, izmedu ostalog ureduje se na-
Cin prestanka obveze sudionika obveznog od-



nosa, a jedan od nacina prestanka obveze je
otpust duga. Naime, obveza prestaje sugla-
snoscu volja sudionika u obveznom odnosu,
sukladno ZOO-om propisanom, opéem pravilu
prestanka obveza. Nadalje, odredbom ¢l. 203.
Z00-a, u okviru instituta otpusta duga, propi-
suje se da obveza prestaje kada vjerovnik izja-
vi duzniku da nece zahtijevati njezino ispunje-
nje, a duznik se s tim suglasi.

Ministarstvo navodi u misljenju kako nave-
dene odredbe ZO0-3, koji se kao opci propis
obveznog prava primjenjuje u ovom slucaju
na radne odnose, predstavljaju pravnu osno-
vu temeljem koje se radnik koji je stekao pravo
na isplatu place, moze odredi ste¢enog prava.
Izjava radnika o odricanju od prava na isplatu
place, kojom poslodavcu ocituje svoju volju
da nece zahtijevati ispunjenje obveze ispla-
te iznosa dospjele place, navodi u midljenju
Ministarstvo, a s kojom se poslodavac suglasi,
proizvodi pravne ucinke otpusta duga te ob-
veza poslodavca prestaje. Ministarstvo u pri-
log svojem misljenju navodi pravna shvacanja
izre¢ena u odlukama Vrhovnog suda Republi-
ke Hrvatske (npr. Odluka VSRH Revr-284/11-2
od 2. srpnja 2014.), u radnim sporovima o pra-
vu na otpremninu te o pravu radnika na odri-
canje od otpremnine, prema kojem se radnik
ne moze unaprijed odredi prava na isplatu ot-
premnine, ali se moZze odreci tog prava nakon
$to je to pravo stekao.

Jasno izraZzena volja o odricanju od
place
Ministarstvo u misljenju nadalje isti¢e kako

je za utvrdivanje otpusta duga i njegovih prav-
nih u¢inaka izmedu radnika i poslodavca, od
presudnog znacenja ocjena o postojanju prav-
ne volje za odricanjem od prava naisplatu pla-
e te o suglasnosti radnika i poslodavca. Mini-
starstvo zavrsava svoje misljenja stavom da bi
donosenju takve ocjene, u postupcima kakav
jeipostupak propisan Zakonom, mogla prido-
nijeti forma i sadrzaj izjave radnika, odnosno
pisana forma posebne izjave (posebnog akta,
a ne dijela nekog drugog akta) s jasno izraze-
nom voljom radnika za odricanjem od to¢no
odredenog stecajnog prava.

Otvorena pitanja

Sto se tice obveze predaje JOPPD obrasca
i obrasca obracuna place IP 1. Misljenja smo
kako bi i u slucaju odricanja od neto place rad-
nika oba obrasca trebalo ispuniti i predati. Mi-
slienja smo kako se u misljenju Ministarstva
radi o odricanju od neto place, a ne bruto place.
Interesantno je kako je svojim misljenjem Mini-
starstvo zauzelo suprotan stav od stava inspek-
cije rada koja djeluje unutar istog Ministarstva.

Treba istaknuti kako ¢e ovo misljenje Mini-
starstva sigurno imati velike posljedice za pri-
mjenu odredbi ZOR-a o isplati place. Isto tako,
treba istaknuti kako se radi o misljenju Mini-
starstva, koje se u hijerarhiji izvora prava se ne
smije izjednacavati po svojoj pravnoj snazi sa
odredbama ZOR-a i podzakonskim propisima
donesenim temeljem ZOR-a, ili sudskom prak-
som, koje svakako imaju prednost u primje-
ni u odnosu na misljenje Ministarstva. U sva-
kom slucaju sa interesom treba ocekivati prvu

sudsku presudu koja ¢e se odnositi na primje-
nu ovog misljenja Ministarstva. Naime, tek ¢e
sudska praksa pokazati je li Ministarstvo ade-
kvatno tumacilo pravne propise koje navodiu
svojem misljenju, u vezi mogucnosti odricanja
radnika od place.

Do relevantne ocjene suda o ovom pita-
nju svakako poslodavcima savjetujemo oprez
u primjeni misljenja Ministarstva. Za one poslo-
davce koji se odluce primijeniti misljenje Mini-
starstva u nastavku dajemo primjer izjave rad-
nika o odricanju od place.

Ivo Ivi¢
Slunjska 9
Rijeka

EFGE d.o.0. za trgovinu
Karlovacka 9b
Rijeka

Rijeka, 8. srpanj 2016.

Predmet: izjava o odricanju od place
Postovani,

ovim putem se neopozivo odri¢em neto

place za mjesec lipanj 2016. u iznosu od
5.768,00 kuna.

S postovanjem,

Ivo Ivi¢

Bozo Prelevi¢

Besplatno za pretplatnike ¢asopisa Poslovni savjetnik

- KORISTENJE TELEFONSKE SAVJETNICKE SLUZBE!
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Telefonski savjeti u razdoblju od 1. do 25. kolovoza 2016. nece biti dostupni
pretplatnicima zbog koristenja kolektivnhog godisnjeg odmora savjetnika.

Svakom pretplatniku ¢asopisa Poslovni savjetnik na
raspolaganju su nasi pravni i porezni stru¢njaci, kojima
se putem telefona u posebno predvideno vrijeme moze-
te obratiti u vezi svojih dilema iz podrucdja prava, poreza
i radnih odnosa, a vezano uz poslovanje trgovackog
drustva/obrta. Usluga narocito vrijedna i korisna svima
vama koji Zelite unaprijediti svoje poslovanje i saznati brzu,
to¢nu i primjenjivu informaciju iz navedenih podrucja.
Vise na www.poslovni-savjetnik.com

Pretplata na ¢asopis Poslovni savjetnik je u tijeku, svo-
ju pretplatu mozete obnoviti temeljem predracuna
kojeg ste primili na vasu postansku adresu. Vise infor-
macija o pretplati i nacinu koristenja call centra mozete
dobiti na broju telefona 01 49 21 742.

®0000000000000000000000000000000000000000000

.
$ 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000°
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% Zakon propisuje mjere zasti-

te od buke kojima se mora

Y sprijeciti nastajanje emisije pre-
komjerne buke odnosno smanji-

ti postojecu buku na dopustenu

7,
N razinu
< .
N7

Obveza provodenja zastite
od buke

Prema ¢lanku 4. Zakona za-
stitu od buke obvezni su provo-
diti te ujedno i osigurati njezino
provodenje:

—tijela drzavne uprave,

—jedinice lokalne i podru¢ne
samouprave,

- pravne i fizicke osobe
koje obavljaju registrirane
djelatnosti.

Prema ¢lanku 2. Pravilnika o .
djelatnostima za koje je potreb- Clanak 2. Zakona o zastiti od buke (,,Narodne novine“ br. 30/09,
no utvrditiprovedbumjerazaza- - 55/13,153/13, 41/16 - u daljnjem tekstu: Zakon) definira buku okolisa
;trlt:1(;g7§n2§éz 'Tzsi;:ja?;’;’gseu kao neZeljen ili po ljudsko zdravlje i okolis Stetan zvuk u vanjskom prostoru
li provedene mjere za zastitu od  12a2van ljudskom aktivnoscu, ukljucujuci buku koju emitiraju: prijevozna
buke podiijezu sve one djelatno-  Sredstva, cestovni promet, pruzni promet, zracni promet, pomorski i rijecni
sti koje se koriste izvorima buke,  nrommet kao i postrojenja i zahvati za koje se prema posebnim propisima iz
2l smislia U owolm bora®  podrucja zastite okolisa pribavija riesenje o objedinjenim uvjetima zastite

prostorima moze - e . < . i
izazvati emisiju buke kojaprelazi  0K0liSa, odnosno rjesenje o prihvatljivosti zahvata za okolis.

U ORGANIZACIJI
poslovni’
jetnik : 7

Sane ni VRHUNSKI PREDAVACI,
AKADEMIJA PRAKTICNI PRIMJERI,

™

L f ¥

| =
Bozo Prelevi¢, :Emil Pavi¢ Mladen Jan¢i¢ : dr. sc. Zeljko dr. sc. Sasa Petar : Zeljko Riha Miaden Jangic mr. sc. Petar Danijel Bicani¢
dipl. iur. UGOVARAN]JE NAPREDNE Ivankovic STRATESKO DIGITALNI | STO TREBA Majstrovic UCINKOVITO
PRAVA PRODAJNIH VJESTINE POSLOVANJE U | UPRAVLJANJE | MARKETING : ZNATI O PRODAJNA UPRAVLJANJE
VJEROVNIKA | SASTANAKA I VODENJA DIGITALNOM : PROMJENAMA | ZA SVE PREGOVARANJU | KOMUNIKACIJA | PRIMJEDBAMA
U ODNOSIMA ZAKL]UCIVAN]E TIMA OKRUZENJU I UPRAVLJANJE I AKVIZICIJA 1 ODBIJANJIMA
S DUZNIKOM | PRODAJE KREATIVNOSCU NOVIH
KLIJENATA
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Kongresni centar hotela Antunovic, ZAGREB od 9 do15 sati ' Cijena jedne kotizacije 1.290+PDV 25% , POPUSTI NA RANE UPLATE!

tel.: 01/4921 742, info@poslovni-savjetnik.com
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dopustene granice. Pravnaili fizi¢-
ka osoba koja obavlja takvu vrstu
djelatnosti podnosi zahtjev za iz-
davanje rjesenja o provedenim
mjerama za zastitu buke nadlez-
nom tijelu. Pravilnik navodi ispu-
njavanje strozih uvjeta u pogledu
zastite od buke kada su u istom
prostoru ili prostorijama registri-
rane dvostruke djelatnosti.

Vrijeme provodenje zastite od
buke

Zastita od buke se provodi da-
nono¢no. Trajanje dana se ra¢una od
7 do 19 sati, vecer od 19 do 23 sata,
anoc¢od 23 do 7 sati.

Odobrenja nadleznih tijela
e za ugostiteljske djelatnosti:
Objekti registrirani za obav-

Zastita od buke

Kazna do1 OOX ! ;ﬂ

U slijede¢im slucajevima se propisuju novcane kazne za

prekrsaj:

- ako pravna osoba koja obavlja registriranu djelatnost ne
provodi zastitu od buke i ne osigurava njezino provodenje,

- obavljanje radova, djelatnosti i drugih aktivnosti koje u
boravisnim prostorima uzrokuju buku stetnu po zdravlje ljudi,

- objekti registrirani za obavljanje ugostiteljske djelatnosti
upotrebljavaju elektroakusticke i akusticke uredaje na otvorenom
iza 24 sata (bez odobrenja nadleznog tijela),

- buka elektroakusti¢kih uredaja i ostalih izvora buke na
otvorenom u objektima registriranim za obavljanje ugostiteljske
djelatnosti prelazi najvisu dopustenu razinu,

- upostupku izdavanja rjeSenja o uvjetima gradenja, lokacijske
dozvole, gradevinske ili uporabne dozvole, nadleZzno Ministarstvo
ne potvrdiispunjenost uvjeta zastite od buke, ili ne utvrdirjeSenjem
da su provedene mjere zastite od buke u slu¢aju kada tijelo drzavne
uprave nadlezno za utvrdivanje minimalno-tehnickih uvjeta i dr.
uvjeta za obavljanje djelatnosti izdaje rjesenje,

- pravna osoba nije registrirana za obavljanje stru¢nih poslova
zastite od buke, odnosno stru¢ne poslove zastite od buke obavlja

bez ovlastenja ministra,

- osobe koje u pravnim osobama obavljaju poslove zastite od
buke nemaju polozeni strucni ispit.

Propisana je nov¢ana kazna:

= zapravnu osobu od 50.000,00 do 100.000,00 kuna;
= zafizicku osobu i odgovornu osobu u pravnoj osobi od
10.000,00 do 15.000,00 kuna.

Na mjestu pocinjenja prekrsaja, sanitarni inspektor ¢e

kazniti novéanom kaznom:

= fizicku osobu i odgovornu osobu u pravnoj osobi u
iznosu od 1.000,00 kuna;
= za ponovno pocinjenje istovjetnog prekrsaja u iznosu

od 3.000,00 kuna.

Zastitna mjera zabrane obavljanja djelatnosti
= moze se izreci, uz novéanu kaznu, pravnoj ili fizickoj
osobi u trajanju od tri mjeseca do jedne godine.

Kazne propisane: ¢l. 19. Zakona o zastiti od buke

ljanje ugostiteljske djelatnosti
mogu upotrebljavati elektroaku-
sticke i akusticke uredaje na otvo-
renom (do najvie dopustene ra-
zine buke) najdulje do 24 sata, a
dulje samo uz odobrenje nad-
leznog tijela jedinice lokalne
samouprave. Djelovanje navede-
nih objekata u skladu sa Zakonom
nadziru komunalna redarstva ti-
jela jedinica. Najvise dopustene
razine buke propisuju se Pravilni-
kom o najvisim dopustenim razi-
nama buke u sredini u kojoj ljudi
rade i borave (,Narodne novine”
br. 145/04).

e za gradevinske djelatnosti:

Clanak 9. propisuje da u po-
stupku izdavanja rjesenja o uvje-
tima gradenja, lokacijske dozvole,
gradevinske dozvole ili uporab-
ne dozvole, sudjeluje Ministar-
stvo radi utvrdivanja uvjeta, od-
nosno potvrdivanja uvjeta zastite
od buke. Ako za obavljanje dje-
latnosti nije potrebna gradevina
ili se djelatnost obavlja u gradevi-
ni, tijelo drzavne uprave nadlezno
za utvrdivanje minimalno-tehnic-
kih uvjeta i dr. propisanih uvjeta
za obavljanje djelatnosti izdaje
rjeSenje o ispunjavanju tih uvjeta
tek nakon $to je Ministarstvo rje-
$enjem utvrdilo da su provedene
mjere zastite od buke.

e za organiziranje javnih
skupova, razonoda, zabavnih i
Sportskih priredbi:

U slu¢ajevima organiziranja
javnih skupova, razonoda, zabav-
nihisportskih priredbiidrugih ak-
tivnosti na otvorenom ili u zatvo-
renom prostoru za stanovnistvo
i goste i kada postoji mogucnost
prekoracenja dopustenih razina
buke, jedinice lokalne samoupra-
ve odlukom predstavnickih ti-
jela odreduju ulice, dijelove ulica
i naselja, trgove i druge lokacije u
kojima je moguce prekoraciti do-
pustene razine buke, kao i putove
zadolazenje i odlazenje sudionika
dogadaja.

Navedena organiziranja u
skladu sa Zakonom nadziru ko-

N

(v
ZaSto posiovni
Citam ==

Poslovni savjetnik svakako
je casopis koji je nasao svoje
sigurno mjesto na hrvatskom
trzistu. Sadrzajno je pun
aktualnih tema iz gospodarstva,
poduzetnistva, ekonomije i
financija. Autori objavljenih
clanaka redom su majstori
svoga zanata, profesionalci,
stvarni ljudi iz struke koji
nam svojim profesionalnim
pristupom daju uvid u aktualne
teme, promjene i trendove na
trzistu. Osvrnuo bih se jos i
na stvarne price o uspjesima
domacdih poduzetnika koje
Poslovni donosi kroz vrlo realan
i objektivan pristup.

Miroslav Piskor, PRIN' TERj

munalna redarstva tijela jedinica
lokalne samouprave.

Clanak 6. Zakona propisuje za-
branu obavljanja onih radova, dje-
latnosti i drugih aktivnosti koje u
boravi$nim prostorima uzrokuju
buku stetnu po zdravlje ljudi, tj.
svaki zvuk koji prekoracuje propisa-
ne najvise dopustene razine s obzi-
rom na vrstu izvora buke, mjesto i
vrijeme nastanka.

Tko obavlja strucne poslove
zastite od buke?

Uskladus¢l. 11. Zakona stru¢-
ne poslove zastite od buke mogu
obavljati pravne osobe registri-
rane za obavljanje djelatnosti uz
ovlastenje ministra.

Osobe koje u pravnim osoba-
ma obavljaju stru¢ne poslove za-
stite od buke moraju imati polo-
Zeni strucni ispit.

Uskladenost s propisima
Europske unije

Odredbe Zakona o zadtiti od
buke u skladu su s Direktivom
2002/49/EZ Europskog parla-
menta i Vijeca od 25. lipnja 2002.
o procjeni i upravljanju bukom
okolisa - Izjava Komisije u Odbo-
ru za mirenje o Direktivi o procje-
ni i upravljanju bukom okolisa (SL
189, 18.07.2002.).

SonjaTot
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mmm KAZNE U SLUCAJU SLANJA
NEZELJENE OGLASNE
ELEKTRONSKE POSTE

KAZNE.HR

Republici Hrvatskoj na snazi

je Zakon o elektronickim ko-
munikacijama («Narodne novine»,
br.73/08, 90/11, 133/12, 80/13 i
71/14).

Zakonom o elektronic¢kim ko-
munikacijama ureduje se podru¢-
je elektronickih komunikacija, i to
koristenje elektronickih komuni-
kacijskih mreza i pruzanje elek-
tronickih komunikacijskih uslu-
ga, pruzanje univerzalnih usluga
te zastita prava korisnika usluga,
gradnja, postavljanje, odrzavanje
i koriStenje elektronicke komuni-
kacijske infrastrukture i poveza-
ne opreme, uvjeti trziSnog natje-
canja te prava i obveze sudionika
na trzistu elektronickih komunika-
cijskih mreza i usluga, adresiranje,
numeriranje i upravljanje radiofre-
kvencijskim spektrom, digitalni ra-
dio i televizija, zastita podataka i
sigurnost elektronickih komunika-
cija te obavljanje inspekcijskog i
stru¢nog nadzorai kontrole u elek-
troni¢kim komunikacijama, kao i
osnivanje nacionalnog regulator-
nog tijela za elektronicke komuni-
kacije i postanske usluge, njegovo
ustrojstvo, djelokrug i nadlezno-
sti te postupak donosenja odlu-
ka i rjeSavanja sporova u elektro-
nickim

Nuzna privola korisnika
usluga

Prema odredbi ¢1.107. Zako-
na, uporaba automatskih poziv-
nih i komunikacijskih sustava bez
ljudskog posredovanja, telefak-
snih uredaja ili elektronicke po-
Ste, ukljucujuci SMS poruke i MMS
poruke, u svrhu izravne promidz-
be i prodaje dopustena je samo
uz prethodno pribavljenu privo-
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lu pretplatnika ili korisnika uslu-
ga. Fizi¢ka ili pravna osoba trgov-
ca moze upotrebljavati podatke o
adresama elektronicke poste, koje
je pribavila od svojih potrosaca u
svrhu prodaje proizvoda i usluga,
zaizravnu promidzbu i prodaju is-
kljucivo vlastitih sli¢nih proizvoda
ili usluga, uz uvjet da ti potrosa-
¢i imaju jasnu i nedvojbenu mo-
gucnost besplatnog i jednostav-

nog prigovora na takvu uporabu
podataka o adresama elektronic-
ke poste prigodom njihova pri-
kupljanja i prigodom zaprimanja
svake elektronicke poruke, u slu-
¢aju da potrosac nije unaprijed
odbio takvu uporabu podataka.

Ova regulacija ne primjenju-
ju se na pozive pravnim osoba-
ma u svrhu izravne promidzbe i
prodaje.

Dragan
Zlatovi¢

Zabranjeno je, u svrhuizravne
promidzbe i prodaje, slanje elek-
tronicke poste, ukljucujuci i SMS
poruke i MMS poruke, u kojima
se pogresno prikazuje ili prikriva
identitet posiljatelja u ¢ije se ime
salje elektronicka postaiili poruka,
i koja je protivna posebnim pro-
pisima o elektronickoj trgovini,
kao i slanje elektronicke poste ili
poruka bez ispravne adrese elek-
tronicke poste ili broja na koji pri-
matelj moze, bez naknade, poslati
zahtjev za sprje¢avanije daljnje ko-
munikacije, ili elektronicke poste
ili poruka $to poticu primatelje da
posjete internetske stranice koje
su protivne posebnim propisima
o elektronickoj trgovini.

Mogucnost filtriranja
dolazne poste

Operatori usluga elektronicke
poste moraju pretplatnicima tih
usluga omoguciti filtriranje dola-
zne elektronicke poste koja sadr-
Zava nezeljene elektronicke poru-
ke ili Stetan sadrzaj. Pretplatnicima
se mora omoguciti jednostavan
nacin oblikovanja, ukljucivanja i
iskljucivanja takvih filtara. Opera-
tori usluga elektronicke poste mo-
raju na prikladan i javno dostupan
nacin objaviti adresu elektronicke
poste za prijavu zlouporaba, te od-
govoriti na svaki prigovor u vezi sa
zlouporabom elektronicke poste
u roku od najvise petnaest dana
od dana zaprimanja tog prigovo-
ra putem elektronicke poste. Tako-
der, operatori usluga elektronicke
poste moraju pretplatnic¢kim ugo-
vorom obvezati svoje pretplatni-
ke na zabranu slanja nezeljenih
elektronickih poruka u skladu
s odredbama ovoga ¢lanka, te
na poduzimanje odgovarajucih



mjera radi sprjecavanja zloupo-
raba pretplatnikova korisni¢kog
racuna elektronicke poste. Kada
operator usluga elektronicke po-
Ste zaprimi dokaz da je pretplat-
nik poslao nezeljenu elektronic-
ku poruku, ili da je pretplatnikov
korisnicki racun elektronicke po-
Ste bio zlouporabljen, obvezan je
utvrditi ¢injeni¢no stanje i podu-
zeti odgovarajuce mjere. Ovisno
o stupnju pocinjene zlouporabe,
operator moze izdati upozorenje
pretplatniku ili privremeno one-
moguditi uporabu pretplatnikova
korisnickog racuna elektronicke
poste, o cemu mora, bez odgo-
de, u pisanom obliku obavijesti-
ti pretplatnika. Ako pretplatnik
opetovano krsi navedene obve-
ze utvrdene pretplatnickim ugo-
vorom, operator ima pravo trajno
izbrisati pretplatnikov korisnicki
racun elektronicke poste i raski-
nuti pretplatnicki ugovor u skladu
sopcim uvjetima poslovanja. Ova
se regulacija ne primjenjuju se na
pretplatnike za koje je utvrdeno
da je zlouporabu pripadajuceg
korisnickog racuna elektronicke
poste prouzrodila treca strana,
osim u slucaju kada se pretplat-
nik oglusio na opetovana upozo-

Prema odredbi ¢l. 119.st.1. toc. 53. i 54. Za-
kona, za tesku povredu Zakona odnosno za pre-
krsajnovéanom kaznom u iznosu od 100.000,00
do 1.000.000,00 kuna kaznit ¢e se pravna osoba:

- ako upotrebljava pozivne ili komunikacijske
sustave, telefaksne uredaje ili elektronic¢ku postu
u svrhu izravne promidzbe ili prodaje, ili upotre-
bljava podatke o adresama elektronicke poste po-
trosaca, ili Salje elektronicku postu u svrhu izravne
promidzbe ili prodaje protivno odredbama ¢lanka
107. stavka 1., 2. ili 3. Zakona,

- ako u svojstvu operatora usluga elektronicke
poste ne omogudi filtriranje dolazne elektronicke
poste, ili ne objavi adresu elektronicke poste za pri-
javu zlouporaba, ili ne postupa s prigovorima u vezi
sa zlouporabom elektronicke poste, ili ne poduzima
odgovarajuce mjere u slucaju utvrdivanja zloupora-
ba pretplatnikova korisni¢kog racuna elektronicke
poste u skladu s odredbama ¢lanka 107. stavka 5.,
6.,7.ili 8. ovoga Zakona, ili ne poduzima mjere radi
sprjecavanja ili suzbijanja zlouporaba ili prijevara u
pruzanju usluga elektronicke poste, utvrdene pra-
vilnikom iz ¢lanka 107. stavka 11. Zakona.

Za ovaj prekrsaj moze se kazniti i odgovor-
na osoba u pravnoj osobi novéanom kaznom u
iznosu od 20.000,00 do 100.000,00 kuna.

Ako ovaj prekrsaj pocini fizicka osoba,
kaznit ¢e se novéanom kaznom u iznosu od
10.000,00 do 50.000,00 kuna.

Iznimno, za slu¢aj odgovornosti odgovorne
osobe pravne osobe i odgovornosti fizicke osobe za
ovaj prekrsaj, ako je prekrsaj pocinjen iz koristolju-
blja kojim je ostvarena imovinska korist, odgovor-
na osoba u pravnoj osobi kaznit ¢e se novéanom
kaznom u iznosu od 40.000,00 do 200.000,00
kuna, a fizicka osoba novéanom kaznom uizno-
su od 20.000,00 do 100.000,00 kuna.

Za ovaj prekrsaj ¢lanka moze se izredi i zastit-
na mjera zabrane obavljanja djelatnosti u trajanju
od tri mjeseca do jedne godine za pravnu osobu, ili
zastitna mjera zabrane obavljanja djelatnosti, po-
slova ili duznosti u trajanju od jednog mjeseca do
sest mjeseci za fizicku osobu ili odgovornu osobu
u pravnoj osobi. Takoder, za ovaj prekrsaj moze se
izredi i zastitna mjera oduzimanja radijske postaje,
RiTT opremeili druge elektroni¢ke komunikacijske
opreme, a za prekrsaj iz stavka 1. tocke 53. ¢l. 119.
Zakona moze se izredi i zastitna mjera oduzima-
nja racunalne i/ili druge tehnic¢ke opreme. Prema
izricittoj zakonskoj odredbi kod ovih tezih povre-
da Zakona imovinska korist ostvarena prekrsajem
oduzet ce se.

renja operatora za poduzimanje
mjera zastite.

Nacin i uvjeti djelotvornog
sprjecavanja i suzbijanja zloupo-
rabai prijevara u pruzanju usluga

elektronicke poste te ispunjava-
nje obveza operatora i pretplat-
nika utvrdenih ovim ¢lankom po-
blize se propisuju pravilnikom koji
donosi Vijece Hrvatske regulator-

ne agencije za mrezne djelatnosti
(Agencija). U postupku donose-
nja tog pravilnika Agencija osobi-
to suraduje s operatorima usluga
elektronicke poste.m
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Marija
Butkovi¢

Zakon o pruzanju usluga u turizmu (Narod-
ne novine, broj od 68/2007 do 152/2014 -
u daljnjem tekstu: Zakon) ureduje nacini uvjeti
za pruzanje usluga u turizmu. Jedna od usluga
u turizmu u smislu odredbi Zakona je i pruza-
nje usluga turistickog vodica.

Turisticke agencije jedno su od najcescih
tijela koje obavljaju upravo ovu vrstu turistic-
kih usluga, bilo da istu organiziraju sameili pak
posreduju pri organiziranju. Turisticka agen-
cija je trgovacko drustvo, trgovac pojedinac,
obrtnik ili njihova organizacijska jedinica koji

Pruzanje usluga
turistickog vodic

i

pruzaju usluge organiziranja putovanjaili po-
sredovanja usluga vezanih uz putovanje i bo-
ravak turista. Turisticka cjelina (lokalitet) je
podrugje, prostor ili objekt na kojem se nalaze
ili koji sadrzava prirodne, kulturne, povijesne,
tradicijske i druge vrednote na kojem uslugu
turistickog vodenja moze pruzati samo ovla-
Steni turisticki vodic.

Usluge turistickog vodica

Zakon usluge turisti¢ckog vodica definirau
odredbama ¢lanaka 26. - 36.

Turisticki vodic je tako fizicka osoba koja
pruza turistima usluge pokazivanja i stru¢nog
objasnjavanja prirodnih ljepota i rijetkosti,
kulturno-povijesnih spomenika, umjetnickih
djela, etnografskih i drugih znamenitosti, po-
vijesnih dogadaja, li¢nosti, legendi o tim doga-
dajimailicnostima, gospodarskih i politickih ti-
jekova i zbivanja. Turisticki vodi¢ moze osobno
pruzati usluge turistickog vodica i kao obrtnik

ili trgovacko drustvo, a $to se same osobe vo-
dica tice istim se smatra drzavljanin Republi-
ke Hrvatske, drzave ¢lanice EU-a i Europskog
ekonomskog prostora koji ispunjava uvjete za
turistickog vodica propisane Zakonom.
Turisticki vodi¢ moze pruzati uslugu na
podrudju turistickih cjelina (lokaliteta) i na
ostalom podruc¢ju Republike Hrvatske koje
nije odredeno kao turisticka cjelina (loka-
litet) ako je poloZio op¢i dio stru¢nog ispi-
ta za turistickog vodica te posebni dio toga
stru¢nog ispita koji se odnosi na turisticke cje-
line (lokalitete). Za pruzanje usluga turistickog
vodica turisti¢ki vodi¢ mora imati rjeSenje o
odobrenju koje izdaje nadlezni ured pre-
ma podru¢ju za koje je polozen strucni ispit.
Turisticki vodi¢ mora pruzati usluge turistickog
vodica u skladu s izdanim odobrenjem, du-
7an je za pruzenu uslugu izdati ra¢un korisni-
ku usluge ukoliko pruzanje usluge ne organi-
zira turisticka agencija ili racun ne izda udruga
turistickih vodica koje je ¢lan i prilikom pruza-
nja usluga turistickog vodica, mora nositi na
vidljivom mjestu iskaznicu turistickog vodica
kojom se utvrduje njegovo svojstvo.
Turisticka agencija i drugi korisnici usluga
turistickog vodica obvezni su za pruzanje uslu-
ga turistickog vodica koristiti osobu koja ispu-
njava uvjete propisane Zakonom za turisti¢ckog
vodi¢a. Ujedno, udruge turistickih vodica
mogu u ime i za racun svojih ¢lanova posre-
dovati u pruzanju usluga turisti¢kog vodica uz
obvezu izdavanja ra¢una korisniku usluge.m

Prekrsaji pravnih i fizickih osoba propisani
zakonom

Novéanom kaznom od 8.000,00 do 100.000,00 kuna kazniti ¢e
se za prekrsaj pravna osoba ako posreduje u pruzanju usluga turistickog
vodica turistickim vodicima koji nisu ¢lanovi udruge, ili ne izda ra¢un
korisniku usluge (¢lanak 36. Zakona). Za navedeni prekrsaj kaznit e se
i odgovorna osoba u pravnoj osobi novéanom kaznom od 3.000,00
do 15.000,00 kuna, a turisticki inspektor moZze kazniti pravnu oso-
bu i odgovornu osobu u pravnoj osobi na mjestu izvrSenja prekrsaja
novéanom kaznom u iznosu od 2.500,00 kuna.

Novéanom kaznom od 5.000,00 do 35.000,00 kuna kazniti ¢e se
za prekrsaj pravna osoba ako organizira putovanje (paket-aranZzman i
izlet) koje ukljucuje obilazak turistickih cjelina (lokaliteta), a za njihovo
razgledavanje ne koristi ovlastenog turistickog vodica (¢lanak 7. sta-
vak 4. i 5. Zakona), ako za razgledavanje turistickih cjelina (lokaliteta)
ne koristi usluge turistickog vodica koji je ovlasten za pruzanje usluga
turistickog vodica u toj turistickoj cjelini (lokalitetu) (¢lanak 16. Zakona),
te ako za pruzanje usluga turistickog vodica koristi osobu koja ne ispu-
njava uvjete propisane Zakonom za turistickog vodica (¢lanak 35. Za-
kona). Za navedene prekrsaje kaznit ¢e se i odgovorna osoba u pravnoj
osobi novéanom kaznom od 2.000,00 do 10.000,00 kuna, te fizicka
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osoba novéanom kaznom od 5.000,00 do 15.000,00 kuna, a novéa-
na kazna u iznosu od 1.500,00 kuna moze se izreci fizickoj, pravnoj
osobu i odgovornoj osobi u pravnoj osobi na mjestu izvrsenja prekrsaja.

Novéanom kaznom od 3.000,00 do 15.000,00 kuna kaznit ¢e se
za prekrsaj fizicka osoba ako pruza usluge turistickog vodica koje nisu
u skladu s izdanim odobrenjem, ili ne izda racun sukladno ¢lanku 31.
stavku 2. Zakona (¢lanak 31. stavci 1. 2. Zakona), odnosno pruza uslu-
ge pocasnog turisti¢ckog vodica samo povremeno (¢lanak 34. stavak 2.
Zakona). Za navedene prekrsaje uz izrecenu novcanu kaznu oduzet ¢e
se iimovinska korist pribavljena prekrsajem, a turisticki inspektor moze
kazniti fizicku osobu na mjestu izvrsenja prekrsaja novéanom kaznom
u iznosu od 1.000,00 kuna.

Novcanom kaznom od 1.000,00 kuna kaznit ¢e se za prekrsaj
fizicka osoba ako prilikom pruzanja usluga turistickog vodica ne nosi
na vidljivom mjestu iskaznicu turistickog vodica kojom se utvrduje
njegovo svojstvo (Clanak 32. stavak 1. Zakona), te ako prilikom pruza-
nja usluga turistickog pratitelja nema uvjerenje o poloZzenom ispitu za
turistickog pratitelja (¢lanak 40. stavak 2. Zakona). Za navedene prekr-
saje turisticki inspektor moze kazniti fizicku osobu na mjestu izvrsenja
prekrsaja novéanom kaznom u iznosu od 200,00 kuna. =



Koristenje godisnjeg odmora

prema Zakonu o radu

Godiﬁnji odmor, pravo radnika na godisnji
odmor, te prekrsajne i kaznene odredbe
vezan uz taj radnopravni institut regulirani su
odredbama Zakona o radu (Narodne novine,
broj 93/2014 - u daljnjem tekstu: Zakon).

KoriStenje i trajanje godisnjeg odmora

Clanak 76. Zakona o radu propisao je kako
radnik ima pravo na placeni godisnji odmor za
svaku kalendarsku godinu u trajanju od naj-
manje Cetiri tjedna, a maloljetnik i radnik koji
radi na poslovima na kojima, uz primjenu mje-
ra zastite zdravlja i sigurnosti na radu, nije mo-
guce zastititi radnika od Stetnih utjecaja u tra-
janju od najmanje pet tjedana. Kolektivnim
ugovorom, sporazumom sklopljenim izmedu
radnickog vijeca i poslodavca, pravilnikom o
radu ili ugovorom o radu moze se utvrditi tra-
janje godisnjeg odmora duze od netom na-
vedenog.

Radnik koji se prvi put zaposli ili koji ima
prekid izmedu dva radna odnosa duzi od osam
dana, stjece pravo na godisnji odmor nakon
Sest mjeseci neprekidnog radnog odnosa kod
toga poslodavca. Ako radnik ne ispuni uvjet za
stjecanje prava na godisnji odmor na netom
opisani nacin, ima pravo na razmjeran dio go-
disnjeg odmora, koji se utvrduje u trajanju od
jedne dvanaestine godisnjeg odmora za svaki
mjesec trajanja radnog odnosa. Ujedno, radnik
kojem prestaje radni odnos, za tu kalendarsku
godinu ostvaruje pravo na razmjeran dio go-
disnjeg odmora.

Radnik moze godisnji odmor koristiti i u
dijelovima. Ako radnik koristi godisnji odmor
u dijelovima, mora tijekom kalendarske godi-
ne za koju ostvaruje pravo na godisnji odmor
iskoristi najmanje dva tjedna u neprekidnom
trajanju, osim ako se radniki poslodavac druk-
Cije ne dogovore, pod uvjetom da je ostvario
pravo na godisnji odmor u trajanju duzem od
dva tjedna. Isto tako, neiskoristeni dio godis-
njeg odmora radnik moze prenijeti i iskoristiti
najkasnije do 30. lipnja sljedece kalendarske
godine. Godisnji odmor, odnosno dio godis-
njeg odmora koji je prekinut ili nije koristen
u kalendarskoj godini u kojoj je stecen, zbog
bolesti te koristenja prava na rodiljni, roditelj-
ski i posvojiteljski dopust te dopust radi skr-

bi i njege djeteta s tezim smetnjama u razvo-
ju, radnik ima pravo iskoristiti po povratku na
rad, a najkasnije do 30. lipnja sljedece kalen-
darske godine. Clan posade broda, radnik na
radu u inozemstvu ili radnik koji je vrsio duz-
nost i prava drzavljana u obrani, moze godis-
nji odmor u cijelosti iskoristiti u sljedecoj ka-
lendarskoj godini.

Raspored koristenja godisnjeg odmora
utvrduje poslodavac, u skladu s kolektivnim
ugovorom, pravilnikom o radu, ugovorom o
radu i ovim Zakonom, najkasnije do 30. lipnja
tekuce godine. Pri utvrdivanju rasporeda ko-
ristenja godiSnjeg odmora moraju se uzeti u
obzir potrebe organizacije rada te mogucno-
sti za odmor raspolozive radnicima. Posloda-
vac mora radnika najmanje petnaest dana pri-
je koriStenja godiSnjeg odmora obavijestiti o
trajanju godisnjeg odmora i razdoblju njegova
koristenja. Jedan dan godiSnjeg odmora rad-
nik ima pravo, uz obvezu da o tome obavijesti
poslodavca najmanije tri dana prije njegova ko-
ristenja, koristiti kada on to Zeli, osim ako po-
sebno opravdani razlozi na strani poslodavca
to onemogucuju.

Nistetnost odricanja od prava na
godisnji odmor

Nistetan je sporazum o odricanju od prava
na godisnji odmor, odnosno o isplati naknade
umjesto koristenja godisnjeg odmora. Naime,
za vrijeme koristenja godisnjeg odmora radnik
ima pravo na naknadu place u visini odredenoj
kolektivnim ugovorom, pravilnikom o raduiili
ugovorom o radu, a najmanje u visini njego-
ve prosje¢ne mjesecne place u prethodna tri
mjeseca (uracunavajuci sva primanja u novcu
i naravi koja predstavljaju naknadu za rad), a
u slu¢aju prestanka ugovora o radu posloda-
vac je duzan radniku koji nije iskoristio godis-
nji odmor isplatiti naknadu umjesto koriste-
nja godisnjeg odmora. Naknada se odreduje
razmjerno broju dana neiskoristenoga godis-
njeg odmora.

Upravne mjere
U provedbi inspekcijskog nadzora u po-
dru¢ju rada, inspektor ¢e usmenim rjeSenjem
u zapisniku poslodavcu narediti da u ostavlje-
nom roku utvrdi raspored koristenja godisnjeg
odmora u skladu sa Zakonom: ili radnika oba-
vijesti o trajanju i razdoblju koristenja godis-
njeg odmora (¢lanak 85. Zakona). m
Marija Butkovi¢

Koristenje godiSnjegodmora

Kazna do 60x .ﬂ

Poslodavac ¢ini prekrsaj ako ne omoguci radniku koristenje godisnjeg odmora na
nacin i pod uvjetima propisanim Zakonom o radu.

Propisana novcana kazna:

= zapravnu osobu od 31.000,00 do 60.000,00 kuna;
= za odgovornu osobu od 4.000,00 do 6.000,00 kuna;
= zaobrtnika od 4.000,00 do 6.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 228. st. 1. toc. 15. i st. 2. Zakon o radu.

Isplata naknade umjesto godisnjeg odmora

Kazna do1 OOX .;ﬂ

Poslodavac ¢ini prekrsaj ako s radnikom sklopi sporazum o odricanju od prava na
godisnji odmor, odnosno o isplati naknade umjesto koristenja godisnjeg odmora.

Propisana nov¢ana kazna:

= zapravnu osobu od 61.000,00 do 100.000,00 kuna;
= za odgovornu osobu od 7.000,00 do 10.000,00 kuna;
= zaobrtnika od 7.000,00 do 10.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 229. st. 1. toc. 33. i st. 2. Zakon o radu.
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osobnih
podataka
radnika i

suradnika

Prilikom zaklju¢ivanja ugovora
oradu radnik poslodavcu tre-
ba dati razli¢ite osobne podatke
radi zakljucivanja ugovorai ostva-
rivanja prava iz rada. Pri prikuplja-
nju i koristenju osobnih podata-
ka radnika, poslodavci su u obvezi
primijeniti propise iz radnog za-
konodavstva i propise iz podrucja
zastite osobnih podataka.

Evidencija osobnih podataka
radnika

Pravilnik o sadrzaju i naci-
nu vodenja evidencije o radnici-
ma (dalje u tekstu: Pravilnik) koji
je prosle godine dobio svoju tre-
¢u inacicu (Narodne novine, broj
32/2015 i 97/2015), poslodavca
obvezuje na vodenje dva skupa
podataka: evidenciju o radnici-
ma i evidenciju o radnom vreme-
nu. Na vodenje evidencije o rad-
nicima primjenjuje se i poseban
propis.

Radi se o Zakonu o zasti-
ti osobnih podataka (procisce-
ni tekst, Narodne novine, br.
106/2012) koji ureduje pitanje za-
Stite osobnih podataka o fizickim
osobama te nadzor nad priku-
pljanjem, obradom i koristenjem
osobnih podataka. Obveznici nje-
gove primjene su svi subjekti, fi-
zicke ili pravne osobe, koji priku-
pljajuiobraduju osobne podatke
fizickih osoba.

U ispunjavanju svojih obve-
za prema radniku i obveza za evi-
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dentiranjem na koje ih obvezuje
radno zakonodavstvo, poslodavci
su na zbirke podataka koje vode
o radnicima obvezni primijeniti i
mjere i postupke za zastitu osob-
nih podataka propisane Zakonom
0 zastiti osobnih podataka (dalje
u tekstu: Zakon).

Osnovni pojmovi

Osobni podatak je svaka in-
formacija koja se odnosi na iden-
tificiranu fizicku osobu ili fizicku
osobu diji se identitet moze utvr-
ditiizravnoili neizravno, posebno
na osnovi identifikacijskog broja
(OIB) ili jednog ili vise obiljezja
specifi¢nih za njezin identitet.

Zbirka osobnih podataka
je svaki strukturirani skup osob-
nih podataka bez obzira kojom se
tehnikom biljeZi i obraduje. Zbir-
ku osobnih podataka ¢ine svi po-
daci prikupljeni o radnicima i su-
radnicima. Evidencija se moze
voditi pisano u obliku knjige ili u
elektroni¢kom obliku.

Voditelj zbirke osobnih po-
dataka je fizicka ili pravna osoba
koja utvrduje svrhu i nacin obra-
de osobnih podataka, a u okviru
teme kojom se bavimo to je po-
slodavac.

Obrada osobnih podata-
ka je svaka radnja ili skup radnji
kao $to je, primjerice, prikuplja-
nje, uvid, koristenje, svrstavanje
itd. te provedba logickih, mate-
matickih i drugih operacija s tim

podacima. Buduci da smo navikli
o obradi razmisljati kao o postup-
ku kojim se obraduje ono $to vec¢
imamo, vazno je uoditi da je ovdje
izrazom “obrada” oznaceno vec i
samo prikupljanje podataka, kao
i uvid u podatke, $to ni jedno ni
drugo ne odgovara uobicajenoj
predodzbi da je obrada aktivan
¢in kojim se s prikupljenim poda-
cima nesto dalje radi od trenutka
kada su prikupljeni.

Sluzbenik za zastitu osob-

nih podataka je osoba imeno-
vana od strane voditelja zbirke
osobnih podataka koja vodi bri-
gu o zakonitosti obrade osobnih
podataka i ostvarivanju prava na
zastitu osobnih podataka.
Agencija za zastitu osobnih
podataka je pravna osoba koja
obavlja nadzor nad obradom
osobnih podataka. U obavljanju
poslova Agencija je samostal-
na i odgovara Hrvatskom sabo-
ru. Mrezne stranice Agencije pro-

Evidencija o zbirci osobnih podatka

Kazna do 40x I : E

Voditelj zbirke koji ne uspostavi evidenciju koja sadrzi
temeljne informacije o zbirci osobnih podataka ili evidenciju

vodi nepotpuno:

= voditelj zbirke od 20.000,00 do 40.000,00 kuna;
= odgovorna osoba u pravnoj osobi od 5.000,00 do

10.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 36. st. 1. t. 3. Zakona o zastiti osobnih

podataka

Dostavljanje evidencije Agenciji

Kazna do 40x h ; E

Voditelj zbirke koji zaposljava 5 i vise radnika koji ne dostavi
evidenciju koja sadrzi temeljne informacije o zbirci osobnih
podataka radnika u propisanom roku:

= voditelj zbirke od 20.000,00 do 40.000,00 kuna;

= odgovorna osoba u pravnoj osobi od 5.000,00 do

10.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 36. st. 1. t. 4. Zakona o zastiti osobnih

podataka



naci cete na adresi www.azop.hr.

Evidencija osobnih podataka
suradnika

U jednom dijelu su evidenci-
je koje se odnose na rad suradni-
ka takoder propisane spomenu-
tim Pravilnikom, a u krugu osoba
koje su njime obuhvacene su rad-
nici privremeno ustupljeni od po-
vezanog drustva, osobe na stru¢-
nom osposobljavanju za rad bez
zasnivanja radnog odnosa, redo-
viti studenti koji rade putem stu-
dentskog servisa, redoviti ucenici
na praksiioni koji kod poslodavca
rade posredovanjem ovlastenih
srednjoskolskih ustanova te oso-
be koje kod poslodavca obavljaju
rad za opce dobro u skladu s op-
¢im propisom.

Po prirodi stvari suradnici ¢ije
je podatke takoder potrebno pri-
kupiti radi sklapanja ugovora su i
osobe koje za poslodavca obav-
ljaju povremene poslove za koje
se naknada isplacuje kao drugi
dohodak, dakle osobe s kojima
se suraduje temeljem ugovora o

Imenovanje sluzbenika za zastitu osobnih
podataka

djeluiautorskog ugovora. Obve-
za za prikupljanje podataka slije-
diiz prakti¢nih razloga radi provo-
denja poreznih propisa, odnosno
potrebe da isplatitelj sazna odre-
dene osobne podatke kako bi
mogao obracunatiiisplatiti ugo-
vorenu naknadu.

Zapravo mozemo reci da je
poslodavac u obvezi voditi bri-
gu i zastititi sve podatke koje je
za bilo koju svrhu prikupio od fi-
zickih osoba te da prikupljene po-
datke ne smije koristiti ni za koju
drugu svrhu osim svrhe zbog koje
ih je prikupljao.

Evidencija o zbirci osobnih
podataka

Poslodavac je obavezan za
svaku zbirku osobnih podataka
koju vodi uspostaviti i voditi evi-
dencijus temeljnim informacija-
ma o zbirci propisanim ¢lankom
14. Zakona o zastiti osobnih po-
dataka.

Nacin vodenja, kao i obrazac
te evidencije detaljnije je propi-
san Uredbom o nacinu vodenja

Kazna do 40x L g ;ﬂ

Voditelj zbirke koji zaposljava vise od 21 i vise radnika koji ne
imenuje sluzbenika za zastitu osobnih podataka:

= voditelj zbirke od 20.000,00 do 40.000,00 kuna;

= odgovorna osoba u pravnoj osobi od 5.000,00 do

10.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 36. st. 1. t. 7. Zakona o zastiti osobnih

podataka

Davanje podataka na koriStenje drugim

primateljima

Kazna do 40x | g ;ﬂ

Voditelj zbirke koji osobne podatke daje drugim primateljima

na koristenje:

= voditelj zbirke od 20.000,00 do 40.000,00 kuna;
= odgovorna osoba u pravnoj osobi od 5.000,00 do

10.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 36. st. 1. t. 2 Zakona o zastiti osobnih

podataka

i obrascu evidencije o zbirkama
osobnih podataka objavljenom
u Narodnim novinama 105/04.
Na mreznim stranicama Agenci-
je pronaci ¢ete vise podataka o sa-
drzaju evidencije te uputu o naci-
nu njenog vodenja.

Poslodavac koji zaposljava
do pet radnika i poslodavac koji
je imenovao sluzbenika za zasti-
tu osobnih podataka obavezan je
uspostaviti evidenciju ali je oslo-
boden obveze dostavljanja evi-
dencije Agenciji - no samo ako
se radi o zbirci osobnih podata-
ka koji se vode na temelju propi-
sa radnog prava i ako se podaci
ne iznose iz Republike Hrvatske.

Sluzbenika za zastitu
osobnih podataka imenuje
poslodavac

| temeljem Zakonu o radu
(Narodne novine 93/2014.) po-
slodavac koji zaposljava vise od
20 radnika obavezan je imenovati
osobu koja mora uzivati povjere-
nje radnika i koja je osim samog
poslodavca ovlastena nadzirati
prikupljaju li se, obraduju, kori-
ste i dostavljaju tre¢im osobama
osobni podaci u skladu sa zako-
nom (¢l. 29. st.6. Zakona oradu), a
prekrsajna kazna za neizvrsavanje
ove obveze svrstana je u grupu te-
Zih prekrsaja poslodavca.

Takoder, temeljem ¢l. 18a. Za-
kona o zastiti osobnih podataka
poslodavac koji zaposljava vise
od 20radnika duzan je u pisanom
obliku imenovati sluzbenika za
zastitu podataka. Sluzbenikom ne
moze biti imenovana osoba pro-
tiv koje se vodi postupak zbog po-
vrede sluzbene duznosti, odno-
sno radne obveze, protiv koje je
izreCena mjera povrede sluzbene
duznosti, odnosno radne obveze,
te kojoj je izre¢ena mjera povre-
de normi eti¢kog kodeksa i dru-
gih pravila ponasanja donesenih
od strane poslodavca.

U roku od mjesec dana od
dana donosenja odluke o ime-
novanju poslodavac je u obve-

zi obavijestiti Agenciju za zastitu
osobnih podataka koja vodi Regi-
star sluzbenika za zastitu osobnih
podataka.

Poslodavac je takoder du-
Zan sluzbene podatke za kontakt
s imenovanim sluzbenikom uci-
niti javno dostupnima na svojim
mreznim stranicama ili na drugi
odgovarajuci nacin.

Poslodavci koji zaposljava-
ju manje od 20 radnika takoder
mogu imenovati sluzbenika za
zastitu osobnih podataka. Kad to
ucineiobavijeste Agenciju oime-
novanju oslobodeni su obveze da
Agenciji dostave evidenciju o zbir-
ci podataka koje se vode na te-
melju propisa radnog prava, pod
uvjetom da se podacine iznose iz
Republike Hrvatske.

Duznosti sluzbenika za
zastitu osobnih podataka

Sluzbenik za zastitu osob-
nih podataka ima duznosti koje
su posvecene brizi o zastiti osob-
nih podataka i ispunjavanju ob-
veza propisanih Zakonom. Tako
sluzbenik vodi brigu o zakonito-
sti obrade, upozorava poslodavca
iosobe na obradi podataka na ob-
veze, uspostavlja i vodi evidenciju
0 zbirci osobnih podataka, osoba-
ma Ciji su podaci upisani u zbirku
daje potvrde, obavijesti, izvatke,
potvrde ili ispise osobnih poda-
taka, brine o ispravljanju neto¢-
nih podataka u zbirci te suraduje
s Agencijom na provedbi nadzora
nad obradom podataka.

Treba znati i to da je Zakon
kao jednu od obveza utvrdio i
duznost da se zbirka vodi potpu-
no i to¢no pa je obveza imenova-
nog sluzbenika da osigura ispu-
njavanje tog zahtjeva.

Dok obavlja tu duznost, a i
nakon prestanka obavljanja duz-
nosti sluzbenik je duzan ¢uva-
ti povjerljivost svih informacija i
podataka koje sazna u obavljanju
svojih duznosti.m

Gordana Muraja
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REGISTAR,NE ZOVI* -
... je donesen Pravilnik o registru,NE i s i
ZOVI“ (Nar. nov., br. 47/2016).Tim Pravilni- e
kom propisuje se obvezni sadrzaj i nacin -
vodenja registra potrosaca koji ne zele pri-
mati pozive i/ili poruke u okviru promidz- iz el i el
be i/ili prodaje putem telefona, obvezni- P B
Rarms resiisg

ci upisa podataka u Registar »NE ZOVI,
nacin i rokovi upisa podataka, te nacin
koristenja podataka. Registar »NE ZOVl«
ustrojit ¢e se u postupku provedenom su-
kladno posebnim propisima, u roku od 6
mjeseci od dana stupanja na snagu Pravil-
nika (stupio na snagu 28.05.2016.).

IZMJENE OPCEG POREZNOG ZAKONA

... je novimizmjenama i dopunama Opceg poreznog zakona (Nar. nov.,
br.44/2016) izvrSeno njegovo uskladivanje s Direktivom Vije¢a 2014/107/
EU.

Porezni obveznik i druge osobe koje raspolazu podacima bitnima za
oporezivanje, primjenu medunarodnih ugovora, ili vode vlasnicke pozici-
je vrijednosnih papira te upisnike o imovini i pravima poreznih obveznika,
duzni na zahtjev poreznog tijela dostaviti podatke potrebne za utvrdiva-
nje porezne obveze, primjenu medunarodnih ugovora, provedbu ovrhe
i mjera osiguranja.

Predmet automatske razmjene podataka izmedu drzava ¢lanica sada
postaju sljedece kategorije dohotka i imovine: dohodak od nesamostal-
nog rada (place), primici ¢lanova upravnih odbora i upravnih vijec¢a, pro-
izvodi zivotnog osiguranja koji nisu obuhvaceni drugim pravnim instru-
mentima razmjene informacija i drugim sli¢nim mjerama EU, mirovine te
vlasnistvo nad nekretninama i dohodak od imovine i imovinskih prava.

Izvjestajne financijske institucije obvezne su prikupljati informacije
potrebne za automatsku razmjenu podataka sukladno pravilima izvjesci-
vanja i dubinske analize te ih dostaviti Poreznoj upravi do 30. lipnja teku-
¢e godine za prethodnu kalendarsku godinu.

Porezna uprava dostavit ¢e automatskom razmjenom nadleznim tije-
lima drugih drzava ¢lanica informacije iz ¢l. 177.a st. 1. Opceg poreznog
zakona koje se odnose na porezno razdoblje, pocevsi od 1. sije¢nja 2016.

TELEFONSKI SAVJETITIJEKOM LJETA

%PORTAL KAZNE.HR

: ... je pokrenut portal www.kazne.hr. Portal sadrzi vise od 10.500 kaznenih odredbi koje
su na snazi a koje su objavljene u Narodnim novinama. Kazne se na portalu mogu pretrazivati
i po pojmovimai podrugjima. Portal sadrzi vise od 90.000 pojmova za lak$e pronalazenje odre-
denih kazni. Pristup portalu je besplatan do 31.12.2016., a od iduce godine ¢e se naplacivati.

/NIOGUC'[\IOST ODRICANJA RADNIKA
OD PLACE

... je Ministarstvo u vezi odricanja radnika od prava na isplatu
place objavilo misljenje povodom upita poduzetnika o tome, je i
akt odricanja radnika od prava na isplatu place na zakonu osno-
van, jer je to relevantna cinjenica za odlucivanje o zalbi poslodav-
ca, izjavljenoj na rjeSenje vise inspektorice rada o priviemenom
osiguranju naplate utvrdene obveze pljenidbom i zabranom ras-
polaganja novcanim sredstvima poslodavca, donesenog suklad-
no ¢l. 20.d Zakona.

Ministarstvo rada i mirovinskog sustava je u navedenom mi-
sljenju zauzelo stav kako se radnik moze odredi isplate place na-
kon njezina dospijeca.

Vise o ovoj temi procitajte u zasebnom ¢lanku u ovom broju

\_Poslovnog savjetnika. J

OTKAZNI ROK KADA RADNIK DAJE
OTKAZ

... ako radnik otkazuje ugovor o radu, otkazni rok ne moze biti
duzi od mjesec dana, ako on za to ima osobito vazan razlog (npr.
odlazak u novu tvrtku na novo radno mjesto). Navedeno proizlazi
iz €l. 122. st. 7. Zakona o radu.

... telefonski savjeti u razdoblju od 1. do 25. kolovoza 2016. nece biti dostupni pretplatnicima zbog koristenja kolektivhog go-

disSnjeg odmora savjetnika.
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ODGOVARA: Urednistvo Poslovnog savjetnika

TROSKOVI SLUZBENOG PUTA ZA PROKURISTU

PITANJE: Mogu li se neoporezivo isplatiti troskovi sluzbenog puta i dnevnice
prokuristu koji nije zaposlen u tome trgovackom drustvu a obavio je sluzbeni put za

njegove potrebe?

ODGOVOR: Ako prokurist obavi sluzbeni put za potrebe svoga drustva, a nije
zaposlen u tome drustvu, svi troskovi sluzbenog puta (ukljucujucii dnevnice) koje
mu se isplate oporezivi su kao drugi dohodak. Pri tome se placa porez na dohodak
po stopi 25% + eventualni prirez. Ako prokurist nije umirovljenik, onda mu se kod
isplate jos obracunavaju i obvezni doprinosi (mirovinsko 20% i zdravstveno 15%).

CISCENJE POSLOVNOG PROSTORA

PITANJE: MoZe i istiti nase poslovne prostore fizicka osoba prema ugovoru o djelu?

ODGOVOR: Fizicke osobe ne mogu raditi temeljem ugovora o djelu poslo-
ve za koje je potrebno, sukladno ¢lanku 10. stavku 2. Zakonu o radu (Nar. nov.,, br.

93/2014), sklopiti ugovor o radu.

Stoga, fizicka osoba NE moze temeljem ugovora o djelu Cistiti poslovni prostor.

POMAGANJE U OBRTU CLANOVA OBITELJI

PITANJE: Tko od ¢lanova obitelju moZe pomagati obrtniku bez za-
snivanja radnog odnosa?
Pita: C.V.

ODGOVOR: Prema Zakonu o obrtu, obrtniku u obavljanju obrta
mogu pomagati ¢lanovi obiteljskog kuc¢anstva, bez obveze zasnivanja
radnog odnosa. Ako se radi o obavljanju vezanog obrta, ¢lan obitelj-
skog kucanstva koji pomaze obrtniku u njegovoj odsutnosti mora ispu-
njavati i poseban uvjet stru¢ne osposobljenosti, odgovarajuceg sred-
nje strukovnog obrazovanjaili polozenoga majstorskog ispita, odnosno
posebne zdravstvene uvjete ako je to propisano posebnim zakonom.
Obiteljsko ku¢anstvo cine bra¢ni drugovi, djeca i drugi srodnici koji za-
jedno Zive, privreduju, odnosno ostvaruju prihode na drugi nacin i tro-
e ih zajedno.

4 )

PDV KOD PRODAJE
POSLOVNOG PROSTORA

PITANJE: Nase drustvo kupilo je poslovni prostor
prije 4 godina i tada je odbilo PDV (koristilo pretporez).
Cijelo vrijeme poslovni prostor koristio se za nase poslo-
vanje kao uredski prostor. Sada prodajemo taj poslovni
prostor. Moramo li obracunati PDV pri njegovoj prodaji?

Pita: L.C.

Pita: E.V.

ODGOVOR: Ako drustvo (ili obrt) prodaje nekret-
ninu koja je koristena vise od 2 godine, tada prodava-
telj ne obracunava PDV jer je propisano oslobodenje
prema ¢lanku 40. stavku 1. tocki j. Zakona o PDV-u. U
tom slucaju kupac ¢e platiti porez na promet na ne-
kretnine u iznosu 5% od prodajne vrijednost nekret-
nine. Medutim, ako je prodavatelj prilikom nabavke
nekretnine koristio pretporez, a nije proslo vise od
10 godina od nabavke, tada prodavatelj mora ispra-
viti pretporez (t]. vratiti PDV preko ispravka pretpore-
za). Koliko treba prodavatelj vratiti PDV-a, rauna se
na nacin da se 1/10 PDV-a po godini za koji nije ko-
risten PDV mora ispraviti pretporez. U vasem primje-
ru, 4 godine je poslovni prostor koristen, a 6 godina
nije. Stoga, 6/10 (tj. 60%) pretporeza se treba ispraviti.

Postoji jos jedna moguénost. Ako vase drustvo
prodaje nekretninu osobi koja je obveznik PDV, mo-
Zete napraviti prijenos porezne obveze. Kod prijenosa
porezne obveze kupac nekretnine obrac¢unava PDV,
stavlja ga u Obrazac PDV kao obvezu, aliistovremeno
koristi i pretporez (dakle nece biti stvarnog pla¢anja
PDV-a). U tom slucaju prodavatelj ne mora ispravlja-
ti pretporez, a kupac ne mora placati niti 5% poreza
na promet nekretnina. Prijenos porezne obveze smi-
je se napraviti samo obvezniku PDV-a koji e u cijelo-
sti smjeti iskoristiti pretporez.

Pita: O.K.

- J

ROK ZA [ZVANREDNI OTKAZ

PITANJE: Smatramo da je radnik napravio tesku povredu radnog
odnosa. U kojem roku moZemo radniku dati izvanredni otkaz?
Pita: D.N.

ODGOVOR: Poslodavac ima opravdani razlog za otkaz ugovora
oradu sklopljenog na neodredenoili odredeno vrijeme, bez obveze
postivanja propisanog ili ugovorenog otkaznoga roka (izvanredni
otkaz), ako zbog osobito teske povrede obveze izradnog odnosaiili
neke druge osobito vazne Cinjenice, uz uvazavanje svih okolnostiiin-
teresa obiju ugovornih stranaka, nastavak radnog odnosa nije moguc.
Prema ¢lanku 116. Zakona o radu, ugovor o radu moze se izvanred-
no otkazati samo u roku od 15 dana od dana saznanja za Cinjenicu
na kojoj se izvanredni otkaz temelji.
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PREGLED KAZNI KOD PRODAJE

Nezeljene komunikacije putem telefona i/ili

poruka

Kazna do1 OOX ; ﬂ

Zabranjeno je upucivati pozive i/ili poruke putem telefona
potrosacima koji su se upisali u registar potrosaca koji ne zele primati
pozive i/ili poruke u okviru promidzbe i/ili prodaje putem telefona.
Navedeni registar vodi se pri Hrvatskoj regulatornoj agenciji za
mrezne djelatnosti.
Ako postupi protivno navedenom, propisana je novéana kazna:

= zatrgovacko drustvo od 10.000,00 do 100.000,00 kuna;

= zaodgovornu osobu od 10.000,00 do 15.000,00 kuna;

= zaobrtnika od 5.000,00 do 15.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 138. st. 1. toc. 15., st. 2. i 3. Zakona o zastiti
potrosaca.

Ispostavljanje ponude potrosacu za

popravak

Kazna do1 OOx : ;ﬂ

Za usluge popravaka i odrzavanja proizvoda, ako je vrijednost usluge
veca od 500,00 kuna, trgovac ili pruzatelj usluge je duzan potrosacu
ispostaviti ponudu s opisom radova te potrebnog materijala i
dijelova za popravak.
Ako postupi protivno navedenom, propisana je novéana kazna:

= zatrgovacko drustvo od 10.000,00 do 100.000,00 kuna;

= zaodgovornu osobu od 10.000,00 do 15.000,00 kuna;

= zaobrtnika od 5.000,00 do 15.000,00 kuna.

Kazna propisana: cl. 138. st. 1. toc. 16., st. 2. i 3. Zakona o zastiti
potrosaca.

Plac¢anje predujmom od strane kupca

potrosaca

Kazna do1 OOx ; ;ﬂ

Osim ako nije drukcije ugovoreno, ako trgovac ili pruzatelj usluge
zahtijeva ili izricito uvjetuje kupnju proizvoda ili pruzanje usluge
djelomicnim ili ukupnim jednokratnim ili obro¢nim predujmom,
duzan je potrosacu prigodom isporuke proizvoda ili pruzene usluge
obracunati i isplatiti kamate po kamatnoj stopi poslovne banke
trgovca za orocene stedne uloge na tri mjeseca za cijelo razdoblje,
racunajuci od dana primljenog predujma do dana isporuke
proizvoda ili pruzanja usluge, ako je rok isporuke proizvodaili
pruzanja usluge dulji od 30 dana.
Ako trgovac nije ispunio ugovor, duzan je vratiti potrosacu uplaceni
predujam uvecan za zakonske zatezne kamate, racunajuci od dana
primitka predujma do dana isplate, sto je moguce prije, a najkasnije
u roku od 7 dana od dana raskida ugovora.
Ako postupi protivno navedenom, propisana je novéana kazna:

= zatrgovacko drustvo od 10.000,00 do 100.000,00 kuna;

= zaodgovornu osobu od 10.000,00 do 15.000,00 kuna;

= zaobrtnika od 5.000,00 do 15.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 138. st. 1. toc. 18, st. 2. i 3. Zakona o zastiti
potrosaca.

POTROSACIMA

Naplata opomene kupcu potrosacu
ceznado ] 00 | 22858

Izdavanje opomene kupcu potrosacu radi naplate neplacenih
dospjelih novcanih potrazivanja nije dopusteno naplacivati.
Ako postupi protivno navedenom, propisana je novcana kazna:

= zatrgovacko drustvo od 10.000,00 do 100.000,00 kuna;

= zaodgovornu osobu od 10.000,00 do 15.000,00 kuna;

= zgobrtnika od 5.000,00 do 15.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 138. st. 1. toc. 20., st. 2. i 3. Zakona o zastiti
potrosaca.

potrosaca

Kaznado1 OOx : ﬂ

Trgovac ili pruzatelj usluge ¢ini prekrsaj ako:
- ne omogudi potrosacu podnosenje pisanog prigovora u poslovnim
prostorijama ili ne potvrdi primitak prigovora,
- ne omogudi potrosac¢u podnosenje pisanog prigovora putem
poste, telefaks uredaja ili elektronicke poste,
- u poslovnim prostorijama vidljivo ne istakne obavijest o nacinu
podnosenja pisanih prigovora potrosaca,
- na racunu ispostavljenom za javnu uslugu vidljivo ne istakne
obavijest o nacinu podnosenja pisanog prigovora potrosaca,
- u pisanom obliku ne odgovori na zaprimljeni prigovor potrosaca
kao i na pisane prigovore potrosaca zaprimljene putem poste,
telefaks uredaja ili elektronicke poste najkasnije u roku od 15 dana
od dana zaprimljenog prigovora.
Propisana novéana kazna je:

= zatrgovacko drustvo od 10.000,00 do 100.000,00 kuna;

= zagodgovornu osobu od 10.000,00 do 15.000,00 kuna;

= zaobrtnika od 5.000,00 do 15.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 138. st. 1. toc. 7.- 11., st. 2. i 3. Zakona o zastiti
potrosaca.

Podnosenje

Prodaja na mjestima koje odredi grad ili

opcina

Kazna d0250x ; ;ﬁ

Prodaja robe potrosacima na javno-prometnim povrsinama na
Standovima i klupama izvan trznica na malo, prodaja putem kioska,
prodaja putem automata i prigodna prodaja, moze se obavljati
samo na mjestima koja svojom odlukom odredi predstavnicko
tijelo predstavnicko tijelo grada ili op¢ine.
Ako se prodaja obavlja izvan navedenih mjesta, propisana je novéana
kazna:

= zatrgovacko drustvo od 4.000,00 do 250.000,00 kuna;

= zaodgovornu osobu od 3.000,00 do 50.000,00 kuna;

= Zzagobrtnika od 3.000,00 do 100.000,00 kuna.

Kazna propisana: ¢l. 71. st. 1.i 2. Zakona o trgovini.



