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U organizaciji ¢asopisa noslovii savjetnik i Tomislava Bekeca

‘f~

SUPERPRODAVAC

Cjelodnevna konferencija za prodajno osoblje-¢clanovi uprave za prodaju,
direktori prodaije, voditelji prodaje, prodavaci i trgovci

18.11.2010. (Eetvrtak), Zagreb, hotel Westin, Kristalna dvorana

ger PREDAVACI za Super PRODAVACE - posludaijte
najbolje predavace i njihova iskustva

Jerneja AGIC Davor BILMAN

~ >0
5 razloga zasto doéi na

Superprodavaé konferenciju?

B WON =

Veliki broj radionica i seminara iz podruéja prodaije
Vrhunski predavadi, iskljugivo prakti¢ari

Poslovni kontakti s prodajnom strukom

Okrugli stol iz podruéja prodaije uz renomirane
govornike

Svakom polazniku knjiga ,Trgovina i zadtita
potro3aca (zbirka izabranih propisa)“-gratis!

p4 P von®
Sto ¢ete navciti na

Superprodavaé konferenciji?

® Gdje pronadi nove klijente
® Kako prodavati u vrijeme krize
® Kako uginkovito reagirati na prigovore
® Kako naplatiti potrazivanja
Zvonimir PAVLEK Saga PETAR ® Kako do zadovolinog kupca
® Kako izgraditi jak temelj za uspjeh u prodaiji
U sljedecem broju ® Kako prodati sebe
poslovnog savijetnika S Poderenieiprocaia
—o o ako raditi s velikim klijentima
potrazite detallan" ® Kako zadrzati najbolje ljude
program konferencqe ® Mini radionica: Vodenje uspjene prodaje
superprodava‘é! ® Mini radionica: Tipologija kupaca
; . = ® Mini radionica: Kako prodavati putem telefona
Vanja KOKANOVIC — Alan RAMIC 5 mnogi drugi! ...i jo% puno togal
(" PRIJAVNICA ZA KONFERENCIJU ,,SUPERPRODAVAC" )
KAKO SE PRUAVITI?
o Svoje sudjelovanje mozete prijaviti na e mail adresu: Naziv tvrtke:
poslovnisavietnik@ripup.hr ili na fax. 01/49 21 743, tel. 01/49 ol
21 742 (gda. Lidija Prskalo, gda. Sanja Skender). Broj mjesta je
ogranicen. Ime i prezime osobe/osoba:
Osnovna cijena jedne kotizacije iznosi 1.390,00 kn
(1.130,08 + PDV)
POPUSTI
o 20% popusta za super ranu prijavu (od 1.7. do 31.8.2010.)
Cijena za super ranu prijavu: 1.112,00 (904,06 + PDV)
. 10% popusta za ranu prijavu (od 1.9. do 30.9.2010.)
Cijena za ranu prijavu: 1.251,00 (1.017,07 + PDV)
Adresa:
POPUST ZA VECI BROJ POLAZNIKA (1Z JEDNE TVRTKE):
o Od 2 do 4 polaznika 10% (na osnovnu cijenu kotizacije) Telefon: Fax: Email:
. Od 5 do 9 polaznika 15% (na osnovnu cijenu kotizacije) Potpisi i pecat:
. Vise od 10 polaznika 20% (na osnovnu cijenu kotizacije) Molimo da ispunjenu prijavnicu po3aliete na fax: 01/49 21 743 ili postom na adresu: CENTAR ZA MANAGEMENT |

\SAVJETOVANJE d.o.0., Zagreb, Dragutina Golika 109. Yy,

U cijenu jedne kotizacije uracunata su predavanja prema programu organizatora, ruc¢ak, osvjezavajuci napitci (kava, voda), knjiga , Trgovina i

zastita potrosaca (zbirka izabranih propisa)“, radni materijali (blok, kemijska olovka).

ISKORISTITE POPUST OD 20% NA SUPER RANU PRIJAVU DO 31.8.2010.



VISOKDO uC E

EFF ECTUS

OBJAVLJUJE UPISE ZA AKADEMSKU GODINU 2010./2011.

ZA PROGRAME

STRUCNI STUDLJ - FINANCIJE I PRAVO
Owaj studij osigurava stjecanje temeljnih znanja iz podrudja financija i prava,
osnovna znanja iz trgovatkog, gradanskog i financijskog prava, financijske matematike,
statistickih analiza, kao i znanja iz podruéja primjene informaticke tehnologije, uz
Ihlﬂ"n'lL'l"I'I.Ll‘lU .\ULL{!IHL x[];"lf'l._]ﬂ 1 \.I]L.‘\H]]ﬂ LIH.I"II]L.‘\['H Fg Pijh!ﬂ‘p ]'"Iﬁk__ LUTTHI“ICIH‘I[‘I.JH 1
koristenja poslovnih informacija.

SPECIJALISTICKI DIPLOMSKI STRUCNI STUDLJ -
MENADZMENT FINANCILJA

Owaj studij osigurava stjecanje specijalistiCkih znanja iz podrudja financija,
cime student stjece kompetencije u podruéju suvremenih znanja i novih
vjestina specijaliziranih za financijsko upravljanje 1 financijsko
odluéivanje u svakodnevnoj praksi, te poveéanom individualnom
uéinkovitodéu u podruéju financija.

Prijave se predaju na Visokom ufilistu Effectus — Visokoj Skoli za

financije i pravo u Zagrebu, Savska cesta 66, svakim radnim danom
od 8.00-12.00 i 16.00-19.00 sati.

Razredbeni postupak odrZat ée se 05. 07, 2010. i 15. 07, 2010. u 18.00 sati
i u rujnu 2010. godine.

Informacije o uvjetima upisa potraZite
na letku ili na sljede¢im adresama:

VISOKO UCILISTE EFFECTUS
VISOKA SKOLA ZA I INAMCLIE ] E’]{.-'\‘-.H
Savska cesta 66« Lag + 3851 611 7777

www.vsfpen « referadadivsip.c



Prijava za razredbeni postupak

VISOKO UCILISTE

EFFECTUS

VISOKA SKOLA ZA FINANCIJE I PRAVO
Savska cesta 66 * Zagreb* T/F+ 385 1 611 7777

www.vsfp.eu « referada@vsfp.cu

PRIJAVA ZA RAZREDBENI POSTUPAK
VISOKO UCILISTE EFFECTUS - VISOKA SKOLA ZA FINANCIJE | PRAVO
AKADEMSKA GODINA 2010./2011.

STRUCNI STUDLJ ] Financije i pravo STATUS [ ] Redoviti
| lzvanredni

OSOBNI PODACI PRISTUPNIKA

IME | PREZIME
JMBG v ][ 3 0 o [
NA DAN 31. 01. 2010. NAVRSIO GODINA/E

IME MAJKE | OCA \

MJESTO | ZUPANIJA RODENJA

SPOL | MUSKI || ZENSKI
DRZAVLJANSTVO | RH _ ] OSTALO NARODNOST

ZUPANIJA PREBIVALISTA

MJESTO, ULICA | BROJ

BROJ TELEFONA ILI MOBITELA

DOKUMENT! "1 1ZVORNICI | PRESLIKE

PRIJAVI PRILOZENO (ispunjava Evidencija studija):

domovnicu ili potvrdu o drzavljanstvu;

dokaz o hrvatskoj narodnosti (Hrvati koji nisu drzavljani Republike Hrvatske);

rodni list;

svjedodzbu o zavrSnom ispitu ili maturi;

svjedodzbu o zavrSenom 1. razredu;

sviedodzbu o zavrSenom 2. razredu;

svjedodzbu o zavrSenom 3. razredu;

sviedodzbu o zavrSenom 4. razredu;

rieSenje o istovrijednosti stranih sviedodzbi, koje izdaje Ministarstvo znanosti, obrazovanja i Sporta RH i sve
svjedodzbe steCene u inozemstvu (pristupnici koji su srednju Skolu zavrSili u inozemstvu);
uvjerenje o polozenom ispitu iz hrvatskog jezika (strani drzavljani);

potvrdu o posebnom statusu kojom se ostvaruje pravo prvenstva pri upisu;

O U goodgogodt

dokaz o uplati troSkova razredbenog postupka.



EFFECTU

www.vsfp.eu « referada@vsfp.eu

VISOKO UCILISTE

S

VISOKA SKOLA ZA FINANCIJE I PRAVO
Savska cesta 66 «Zagreb* T/F+ 385 1 611 7777

Prijava za razredbeni postupak

PODACI O SREDNJOSKOLSKOM OBRAZOVANJU

ZAVRSENA SREDNJA SKOLA [ ] odgoj i obrazovanje

] ekonomska

[ ] metalna

|| strojarska

| poljoprivredna | gimnazija
[ | pomorska | upravna
| gradevinska | prometna
| elektro || ostale
| informaticka
MJESTO GDJE JE ZAVRSENA SREDNJA SKOLA
GODINA ZAVRSETKA SREDNJE SKOLE
TRAJANJE SREDNJE SKOLE | 3 GODINE [ | 4 GODINE
USPJEH U SREDNJOJ SKOLI
POPUNJAVA PRISTUPNIK/CA NE POPUNJAVATI !
. , l. Il. (1. V. o
/avrsna ocjena Matura /broj ocjena
razreda razreda razreda razreda

Opci uspjeh

MJESTO | DATUM

DOKUMENTE PREUZEO

MJESTO | DATUM

POTPIS

POTPIS

REZULTATI RAZREDBENOG POSTUPKA

1. ZBROJ OCJENA OPCEG USPJEHA | MATURE

2. REZULTATI ODRZANOG RAZREDBENOG ISPITA

3. UKUPNO

NE POPUNJAVATI !!!

o
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NAJCITANIJI POSLOVNI MJESECNIK za managere i poduzetnike

NAKLADNIK: Centar za management i savjetovanje d.o.o.
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WE SUPPORT

Dragutina Golika 109, 10 000 Zagreb, OIB: 60842328628

kunski Ziro racun: 2340009-1110312376 kod Privredne banke d.d.
kunski Ziro racun: 2360000-1101696781 kod Zagrebacke banke d.d.
devizni racun: 2100268567 kod Zagrebacke banke d.d.

GLAVNA UREDNICA | DIREKTORICA:
mr. Sandra MIHELCIC, dipl. oec., smihelcic@ripup.hr

VODITELJ UREDNISTVA:
Igor MILINOVIC, dipl. oec., igor@ripup.hr

POMOCNICE GLAVNE UREDNICE:
Marina KILIC, dipl. novinar, marina@ripup.hr, tel. 01 - 36 90 900
Maja JURKOVIC, maja@ripup.hr

STALNI SURADNICI:

dr. sc. Pasko ANIC-ANTIC, Sanja AKRAR dipl. oec., mr. sc. Zdravko BAICA, Zdravka BARAC, dipl.
oec., Tomislav BEKEC, dipl. oec., Jasna BELAMARIC, dipl. psiholog, Danijel BICANIC, Jasmina
BJELICA, dipl. oec., Valentina BOCAK, dipl. oec, Andelko BREZOVNJACKI, dipl. novinar, Nadina
CVETKO BOROTA, dipl. oec., Elena CVJETKOVIC mr. sc., Biserka CONKAS, Krunoslav COSIC, dipl.
ing., mr. Marko DAGELIC, Mirjana FIJOLIC, dipl. politolog i novinar, Milivoj FRIGANOVIC, dipl. oec.,
Jelena GAJSEK, dipl. oec., lvona GAZDIC, Ana GRUBANOVIC, dipl. novinar, Alen JASARBASIC, Damir
JUGO, dipl. novinar, mr. sc. Goran Jungvirth, mr. sc. Ratka JURKOVIC, mr. sc. Vesna JURKOVIC,
Goran KAUZLARIC, dipl. novinar, Zoran KORDA, dipl. oec., lvana KOMSIC, dipl. psiholog., mr. sc.
Marinko KOVACIC, prof., Ana-Maria KRUPIC, Milena KUPRESAK, dipl. oec., Zlatko KURTOVIC,
dipl. oec., Alen MAJER, dipl. oec., mr. sc. Andreja MARCETIC, Boris MASNJAK, dipl. oec., Alenka
MESTROVIC, dipl. soc. radnik i novinar, Drago MUNJIZA dipl. oec., Vladimir MRVOS, dipl. iur., mr.
sc. Marija NOVAK-ISTOK, dr. sc. Mislav Ante OMAZIC, mr. sc. Eduard OSREDECKI, Olinka PAVIC
PEROVIC, dipl. oec., prof. dr. sc. Zvonimir PAVLEK, mr. sc. Branko PAVLOVIC, dr. sc. Davor PERKOV,
dr. sc. Sasa PETAR, Zdenka POGARCIC, dipl. iur., Martina POZGAJ, Bozo PRELEVIC dipl. iur., dr.
sc. Majda RIJAVEC, Valerija RODEK, dipl. pedagog, Silvija ROGINEK, Barbara RUZIC, prof. psih.,
dr. sc. Nataga RUPCIC, Renata TAKAC PEJNOVIC, dr. sc. Jasminka SAMARDZIJA, prof. , mr. sc.
Darko SAMBOL, Daniel SEVER, dipl. iur., prof. dr. Velimir SRICA, mr. sc. Zoran STAMENIC, Gordan
SKORIC, dipl. oec., mr. sc. Lana SKVORC, Olga STAJDOHAR - PABEN, dipl. ing., Boze TOKIC, dipl.
ing., Dalibor TOTH, MBA, Zvonimir TRAMPUS, dipl. iur., Sandra TRIPOVIC, Ivana UROIC, dipl. oec.,
Goran TUDOR, mr. sc. Martin VALEK, Robert VRGOC, dipl. oec., Anamarija VUJAKLIJA, Goran
VRHOVEC, dipl. novinar, Dragan ZLATOVIC, Antonio ZRILIC, dipl. iur., Alan ZEPEC

VODITELJI MARKETINGA:

Aleksandra MILKOVIC, dipl. nov., aleksandra@ripup.hr, tel. 01 - 36 90 839

Lidija NEJEDLY, dipl. ing., lidija@ripup.hr, tel. 01 - 49 21 736

Svjetlana PECINAR, prof., svjetlana@ripup.hr, tel. 01 - 36 90 834

Zlata RADOVIC, zlata@ripup.hr, tel. 01 - 48 36 006

Sanja SKENDER, sanja@ripup.hr, tel. 01 - 49 21 737

TAJNISTVO | PRETPLATA:

Lidija PRSKALO, poslovnisavjetnik@ripup.hr, tel. 01 - 49 21 742, faks: 01 - 49 21 743

GRAFICKA PRIPREMA | DIZAJN:
Krunoslav VILCEK, studio@ripup.hr, tel. 01 - 30 77 054
Dizajn studio RINGEIS d.o.0., tel. 01 - 65 71 246, www.ringeis.hr

NASLOVNICA: ANDREJA GAZDEK (PROMO)

TELEFONSKI SAVJETI SAMO ZA PRETPLATNIKE:*
Svakim radnim danom od 9 do 13 sati, tel: 01 - 48 36 106 (putem PIN-a)
Savjeti su u suradnji s Centrom za racunovodstvo i financije

REALIZACIJA TISKA: "ZINA"
TISAK: Rotacija Grafickog zavoda Hrvatske, POSLOVNI SAVIETNIK SE TISKA NA EKOLOSKOM PAPIRU
DISTRIBUCIJA: Hrvatske poste, Tisak, Distri press

FOTOGRAFILJE:
SHUTTERSTOCK, Inc. New York, www.shutterstock.com, fotografi: Irena Sinkovic, Marin Levaj i viastita arhiva

Casopis izlazi mjesecno, podetkom mjeseca. Za &lanke, crteze i oblikovanja objavijena u ovom
Casopisu sva su prava pridrZana. Nedopustena je objava, preslika, reproduciranje, umnozavanje,
imitiranje i drugi nacin preno$enja u bilo kojem obliku ukljucivo Internet, bez pismene suglasnosti
nakladnika. Svim komentarima na sadrZaj Casopisa posvetit cemo punu pozornost. Jedinicna
cijena ¢asopisa u kunama iznosi 39,50 kn. Jedinicna cijena ¢asopisa u eurima iznosi 5,00 eur.
Pretplata na 12 brojeva (godiSnja pretplata) na ¢asopis poslovni savjetik iznosi 395,00 kn (PDV
uracunat). Ako se pretplata na ¢asopis ne otkaze pismeno najkasnije 10 dana prije isteka roka
pretplate smatra se da je pretplata produzena.

poslowni savjetnik Clan je BUSBNESS

MEDIAVGROUP

INTERNET: www.business-media-group.com *Po izvienoj uplati godidnje pret-

plate svaki pretplatnik dobiva svoj
jedinstveni tajni PIN temelijem ko-
jeg se moze koristiti telefonskim
savjetima

Trgovacki centri

U CLJENU GODISNJE
PRETPLATE URACUNAT JE
Neogranicen broj
telefonskih savjeta

Naijcitaniji poslovhi mjesecnik
za managere i poduzetnike

NARUDZBENICA

kojom neopozivo narucujem godisnju pretplatu
na casopis Roslovni savietnik (12 brojeva godisnje)
po cijeni od 395,00 kn (PDV uracunat).

NAZIV TVRTKE:

ADRESA:

OIB:

IME OSOBE NA KOJU SE SALJE:

KOLICINA:

TEL.:

FAX.:

E-MAIL:

U , dana

Potpis i pecat odgovorne osobe
Faks: 01 - 49 21 743

Nazovite svog poslovnog savjetnika
TELEFONSKI SAVJETI SAMO ZA PRETPLATNIKE

Tel. 01-4836 106

Putem PIN-a / nalazi se na racunu za pretplatu
Svakim radnim danom od 9.00 do 13.00 sati




.200,

hesplatmh mmuta

Flex Business Start

Po 200 besplatnih minuta za svakog clana tima.

Za samo 48 kn mjesecno po prikljutku clanovi vaseg tima mogu medusobno razgovarati
za [ kn/min®. Tijgkom 12 mjeseci svaki od njih dodatno moZe iskoristiti po 200 besplatnih
minuta® mjesetno za razgovore sa svim igradima unutar T-Mabile mreza.

Opremite svoju poslovnu moméad i novim maobilnim uredajima po promotivno] cijeni

Prowion

SAMSUNG

*Nnkonada 2a uspoatmd pozeme 0,25 kn . Ll ; i_._i
Pouda viged ur potpis ugovorn na 24 mjeseca. Vide na www.1-miobsbs he . ™ > F h ",

}l
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SPECLJALNI PRILOZI

29 Primus - nagrada za najbolje poslovhe savjetnike
49 Gospodarska vozila, transport i logistika

73 Strani jezici za poslovnjake

133 Poslovha moda po mjeri poslovnjaka

RUBRIKE

8 Impressum
19 Na vasa pitanja odgovara Dragan Munjiza
24 Tribina Poslovnog savjetnika

16 Andreja Gazdek

izvrSna direktorica

Phoenix Grupe 26 Kolumna Velimira Srice
56 Saznajemo
57 EU vijesti

14 Top 10 zlatnih savjeta

58 HKolumna Zvonimira Pavleka

59 PR Report

INTERVJUI 60 Prodajne price za laku no¢

Dobitnici Primus nagrade: 61 Poslovni aforizmi

62 Na vasa pitanja odgovara life coach Darko Sambol

63 Promo info

64 Gerila marketing akademija - Na vasa pitanja
odgovara Orhan Lujinovié¢

66 Tajni kupac

70 Mala skola uspjesne prodaje

71 Sajmovi u Europi i svijetu u rujnu 2010.

35 36 72 Zanimanja
Tajana Mladen Zrinko Zdravko Instruktor ronjenja
Baranéié Janéié Ergoti¢ Krakar 78 Poslovna literatura
88 Novi proizvodi i usluge na hrvatskom trzistu
105 O porezima pitajte Igora Milinovica
106 Za i protiv
108 Investicijski barometar
114 Kadrovska krizaljka
107 Stjepan Ani¢ 118 Nepoznato o poznatome
direktor Direkcije za kvantitativna 120 Sve Sto trebate znati o promjeni Ustava
istrazivanja Erste Banke 122 Odgovori na vasa pitanja
- 130 Korporativni protokoli
ISTRAZIVANJA 131 Njega muske koze
L . . 132 Vino
44 Kako odlucuju hrvatski manageri 143 Satovi

73 Koje strane jezike govore hrvatski poslovnjaci
89 Koje trgovacke centre posjecuju hrvatski poslovnjaci
94 Slab interes trgovackih centara za istrazivanjima trzista 149

148 Rekreacija
Jedrenje na dasci
Kultura
- 150 Putovanje jednog managera
REPORTAZE Saznajte zasto Chicago zovu ,Windy City“

20 | ove godine obrazovni program za vise od 500 152 Nautica

poslovnjaka
Odrzana jedinstvena poslovna manifestacija — 2. Dani poslovne
edukacije

30 Savjetnicka struka po prvi put nagradena i u
Hrvatskoj
Casopis Poslovni savjetnik i Udruga poslovnih savjetnika dodijelili
nagradu Primus najboljim hrvatskim poslovnim savjetnicima

68 5% reklama seksualne tematike privlaci paznju
kupaca
Pod medijskim pokroviteljstvom Poslovnog savjetnika odrzan prvi
marketinski forum

154 Vikend vodi¢ za managere

10 srpanj/kolovoz 2010. poslovni savjetnik



Liburnia Riviera Hoteli
Vruce ljetne ponude

Svaka pOhuda ima svoj faktor

www.liburnia.hr

Rea LIBURNIA RIVIERA HOTELI
S OPATIJA/HRVATSKA

KVARNER T. 051 710 444 e info@liburnia.hr e wwwliburnia.hr e www.visitopatija.net -~
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TEMA BROJA

90 Trgovacki centri - trenutno najveci biznis u Hrvatskoj
lako je u Hrvatskoj kao posljedica krize vidljiv trend smanjenja
osobne potrosnje, Cini se kao da posao oko trgovackih centara,
njihovog poslovanja i daljnje izgradnje, cvjeta

92 Prezivjeti ledeno doba
Upravo kako su izumrli dinosauri, tako analiticari predvidaju
nestanak sa scene onih koji se nece moci prilagoditi. Vecina
postojecih trgovackih centara morat ce se prilagoditi novim
zahtjevima trzista, odnosno proSiriti svoje kapacitete te oziviti
svoju ponudu novim sadrzajima u skladu sa svojom lokacijom

94 Slab interes trgovackih centara za istrazivanjima
trzista
Najezda trgovackih centara jo$ uvijek ne mimoilazi Hrvatsku. S
aspekta istrazivanja trziSta zanimljivo je spomenuti da njihove
investitore previSe ne brine opce loSe gospodarsko stanje, a
time i ograni¢ena mogucénost potrosSnje. U suprotnome, oni bi
posvetili viSe pozornosti ispitivanjima prodajnog potencijala jer bi
Zeljeli doznati mogucu koli¢inu proizvoda koju moze konzumirati
definirano trziste

96 Ukupni prihodi trgovackih lanaca u padu
lako prodaja hrane i dalje ne pada drasticno u odnosu na drugu
robu, ve¢ godinu i pol dana uslijed opceg pada potros$nje, u
Hrvatskoj su ukupni prihodi trgovackih lanaca u padu

MANAGEMENT

28 12 znacajki uspjesSnog vode - pozitivan stav

41 Otkrijte svoj kompas
Svi Zelimo biti zadovoljni i osjecati se ispunjeno. Istovremeno,
Cesto nam se dogada da jurimo iz dana u dan, ne osjecajuci se
onako kako bismo htjeli. Mnogi od nas imaju osjecaj da ono $to
rade jednostavno ,nisu oni“ pa se nadaju promjeni

42 8 obiljezja inovativnih kompanija

46 12 oborivih poslovnih mitova
Kapitalizam, kao proces , stvaralaCkog razaranja“, nikad nije
pridavao vaznost Zivotnom vijeku tvrtke. Danas, medutim, kad
se Citav zivot odvija ,guglovskom*“ brzinom, i kad cjelozivotno
obrazovanje postaje potreba, a cjeloZivotno zaposlenje proslost,
u njemu su tvrtke nepodnosljivo lako izloZzene ,stvaralackom*
zatvaranju i otvaranju

TRGOVINA

80 Bliskost s kupcem na prodajnom mjestu

84 Zivot trgovackog putnika

86 Dovedite web trgovinu na dobre pozicije na
trazilicama
Kada biste znali da ne mozete pogrijesiti u internet marketingu,
u Sto biste ulozili? Odgovor je isti vec¢ vise od desetljeca:
investirajte vase vrijeme (i neSto novca) u dobre pozicije na
trazilicama

FINANCLIE | POREZI
102 Novine u oporezivanju dohotka od 1. srpnja 2010.

LJUDSKI POTENCIJALI

110 Kako distribuirati odgovornost

112 Stipendije i kako ih dobiti
Nemate srece s traZenjem prvog ili novog posla? Ne oCajavajte.
Zauzmite stav i povecajte Sanse za buduce zaposljavanje uz
pomoc¢ stipendije. No, ne zavaravajte se. Stipendiju necete lako
dobiti, morate ju zaraditi

PROPISIL.HR

116 Odredivanje radnog vremena u trgovini

IT/MULTIMEDIA
124 Posao i pri brzini od 130 km/h

POSLOVNI STIL

144 Spas u zadnji ¢as
Ako jos uvijek niste uplatili ljetovanje, razmislite o last minute
ponudama, koje ¢e ujedno ustedjeti i vase vrijeme i novac.
Akcijske cijene, zanimljiva i bogata ponuda dovoljan su razlog da i
ovo ljeto provedete na hrvatskoj obali ili se odmorite u planinama.
Urednistvo Poslovnog savjetnika predlaze vam top 10 last minute
lietnih destinacija kamo na godisnji odmor

146 Cijena apartmana u predsezoni
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Povod za provod

vec od 99 €!

Trebate |li povod za idealan provod?

Iskoristite nasu posebnu ponudu i otputujte po cijenl ved od 99 € u sljiedeca odredista:

ATENA BARCELONA KOPENHAGEN

U suradnji s partnerima nudimo vam letove i u druga odredista u Spanjolskoj | Grékoj po cijeni vec od 199 €.

Cijene se odnose na povratne karte kupligne na nasoj web stranici | ukljuéuju pristojbe zraénih luka i naknadu
za izdavanje karata (TSC) preko interneta.

Paotrazite nasu sluzbenu Facebook stranicu.

Find us on
B8 Facebook

Kontakt centar: 01/6676 555 WC ROATIA AI RI_I N ES
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SAVJETA

Ove godine otputujte
na ,last minute
ljetovanje“!

Nije stvar u recesiji, turisticke su agencije,
kao 1 hoteli, uvijek imale tzv. ,last minute®
ponude ljetovanja. One se odlikuju nizim
cijenama 1 raznim prigodnim ,paketima“
usluga. U ovom broju Poslovnog savjet-
nika pogledajte nas izbor najatraktivnijih
»last minute® aranzmana 1 mozda dobijete
ideju za zanimljiv, ali i povoljniji odmor
ove godine. Srpanj i kolovoz ¢ekaju...

»Uletite“ u gerila

marketing!

Moderno vrijeme nosi sa sobom
1 moderne stvari. Tako je i u poslovanju.
Pojam gerila marketinga nije nov pojam,
no neke ga tvrtke tek u novije vrijeme ot-
krivaju. Mnogi ¢e stru¢njaci navesti nje-
gove brojne prednosti, a jedan od najvec¢ih
stru¢njaka s podrudja gerila marketinga,
Orhan Luyjinovié, nasim ¢itateljima poma-
Ze u rjeSavanju problema i nedoumica kad
je svijet marketinga u pitanju.

Usredotocite se na

kupce!

Postoje  odredene  kompanije
koje su shvatile mo¢ evolucije i postale
neka vrsta drustvenog centra za zaposle-
nike, nasuprot tome da budu samo mjesta
na kojima netko radi. U najboljim insti-
tucijama obecanja se odrzavaju bez obzira
na koli¢inu agonije i prekovremenih sati.
Usmjerenost na kupce je intenzivni moti-
vator. Nitko ne moZe razumjeti poslovanje

ako ne razumije kupce. Shvatite da ovisite
o svojim kupcima 1 posvetite se njihovim
potrebama prije nego poc¢nete razmisljati
samo o brojanju novca.

Neka vase poslovanje

uvijek bude u pokretu

- s kvalitetnim
»voznim parkom“!
Kada govorimo o danasnjem poslovanju,
vrlo je malo djelatnosti koje ne zahtijeva-
ju posjedovanje barem jednog dostavnog
vozila, dok kod nekih to znaci i posjedo-
vanje Citave flote. No jedna stvar uvijek je
bitna, a to su tro$kovi. Stoga se pri odabi-
ru vodite prvenstveno glavom jer dok se
kod osobnog automobila i moZete povesti
srcem, kod komercijalnih vozila to ne bi
smio biti slucaj. Pogledajte na$ izbor 1 sa-
vjete nasih autora.

Dobro pozicionirajte

svoju web trgovinu na

internetu!
Kada biste znali da ne moZete pogrijesiti
u internet marketingu, u $to biste ulozi-
1i? Odgovor je isti veé vise od desetljeca:
investirajte vase vrijeme (i nesto novca) u
dobre pozicije na trazilicama (u one be-
splatne, tzv. “organske” pozicije koje ne
morate placati po kliku). Radi se o internet
marketingu na duge staze i zato nemojte
ocekivati rezultate preko noéi. Da bi vasa
strategija na trazilicama funkcionirala du-
goro¢no, najbolji savjet jest: napravite ne-
$to malo svaki dan.

Pokrenite unutarnju

akciju!

Biti poduzetan znaéi planirati i
pripremiti svoje kratkoro¢ne i dugoro¢ne
ciljeve. Cini se da to zahtijeva mnogo vre-
mena, ali moze donijjeti 1 vrijednu nagra-
du. To je jedino ponasanje koje Ce izgraditi
vase samopostovanje i pruziti vam najbolju
mogucnost da uspjesno utjecete na druge.
Stoga je taj dodatni napor koji treba uloZiti
dugoro¢no uglavnom isplativ.

Neka vasa tvrtka
potraje!

Danas, kad se ¢itav Zivot odvija
sguglovskom® brzinom, i kad ¢jelozivotno
obrazovanje postaje potreba, a ¢jelozivotno
zaposlenje proslost, u njemu su tvrtke ne-
podnosljivo lako izlozene ,stvaralackom*
zatvaranju 1 otvaranju. Ali to ne mora biti
tako. Slijedite savjete naSeg autora i neka
vasa tvrtka traje.

Radite i dok vozite

automobil - samo

oprezno!
Danasnje tehnologije omoguéuju koriste-
nje laptopa, faksa ili gledanje televizije i u
automobilu. Naravno, sve ovo vam uvelike
moze pomodi, ali prva stvar na pameti dok
vozite ipak mora biti: ,Eyes on the road!*.
Savjetujemo kako voditi posao u automo-
bilu i poslovati s tvrtkama, te ne izgubiti
komunikaciju sa svojom tvrtkom.

Zadrzite pozitivan

stav!

Gotovo svi uspjesni ljudi, bez ob-

zira ¢ime se bave imaju pozitivne
poglede na Zivot. Zelite li biti uspjesan
voda, nuzan je pozitivan stav. On odreduje
vasu razinu osobnog zadovoljstva, ali 1 te
kako utjece na druge. Vjerujete li da mo-
zete, zaista mozete.

Budite chic i u

poslovnoj odjeci!

Poslovno odijevanje vrlo je
specifiéno. Morate djelovati sluzbeno,
sposobno 1 odmjereno, a opet odjenuti se
udobno 1 oku ugodno. Poslovni savjetnik
donosi vam savjete hrvatskih dizajnera o
tome kako bi se poslovni ljudi trebali odi-
jevati 1 kakve su trenutno kombinacije u
modi. Procitajte $to preporucuju i skrojite
vlastiti stil.

P§|
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Podignite razinu uéinkovitosti u Vasem uredu s novom serijom multifunkcijskih uredaja u boji - Kyocera TAKalfa. Ovi mod-
erni uredaji puni su inteligentnih rjeSenja koja pruzaju izvrsnu kvalitetu ispisa, funkcionalnu fleksibilnost, inteligentne sig-
urnosne mogugnosti i potpunu pouzdanost. Novi TASKalfa viSenamjenski uredaji u boji - za vezu uéinkovitost i maksimalnu
produktivnost. Saznajte vise na www.taskalfa.eu.

TASKalfa 250ci, 300ci, 400ci, 500ci, 552ci:

» do 55 stranica u minuti ¢/b i do 50 stranica u boji

P standardno printanje, kopiranje, skeniranje i duplex (obostrani ispis)

P funkcija faxa je opcija

> odliéna kvaliteta ispisa kao rezultat Kyocerine napredne tehnologije u boji
» dugotrajne komponente osiguravaju visoku produktivnost i pouzdanost

KYOCERA. RAEUNAJTE NA NAS.

Molimo kontaktirajte:
XENON FORTE ZAGREB d.o.0. — www.xenon-forte.hr THE NEW VALUE FRONTIER

KYOCERA MITA Europe B.V. — www.kyoceramita.eu y? I (I:I D E E R a
KYOCERA MITA Corporation — www.kyoceramita.com L‘



Andreja Gazdek

direktorica projekta Phoenix Park

Super - regionalni trgovacki i zabav-
ni lifestyle centar Phoenix Plaza
oplemenit Ce istocni dio grada Za-
greba, a veé prije samog pocetka
izgradnje stekao je image ozbiljnog
poslovnog projekta, osvojio prestiz-
ne domace i strane nagrade i time
zauzeo celno mjesto medu trgovac-
Kim centrima u Europi. U listopadu
2009. u Londonu, zahvaljujuéi kva-
liteti sadrzaja i tehnickim inovacija-
ma, 0svojio je prestiznu ,European
Property Awards*“ u kategoriji ,Best
retail development” koju dodjeljuje
medijska ku¢éa CNBC u suradnji s
New York Timesom. U Frankfurtu,
u travnju ove godine, okrunjen je i
prestiznom Europskom GreenBu-
ilding nagradom (na fotografiji) za
energetski ucinkovite nestambe-
ne zgrade koju dodjeljuje europska
Greenbuilding komisija. Povodom
toga razgovaramo s gospodom An-
drejom Gazdek, direktoricom pro-
jekta Phoenix Park.

najperspektivn
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(& Sto za Vas i za projekt Phoenix
Plaze znace nagrade koje ste
dobili?

- Moj tim i ja na projektu radimo s ve-
likim odusevljenjem od samog pocetka, a
taj entuzijazam prenijeli smo 1 na vanjske
suradnike. Svi zajedno pokazali smo veli-
ku spremnost da pruzimo najbolje od sebe
1 tamo gdje je potrebno da i osobno napre-
dujemo. Letvicu smo postavili vrlo visoko,
1 mada su nam se neki zadaci u startu ¢ini-
li nerjesivima, $to smo dalje ulazili u pro-
jekt odusevljenje je bilo sve veée, a rezul-
tati sve bolji. Danas smo izuzetno ponosni
na postignuto i jako se veselimo realizaciji.
Znacajno je za ovaj projekt istaknuti da je
on rezultat rada hrvatskih tvrtki §to govori
kako smo u mogucnosti razviti i realizirati
projekte na svjetskoj razini.

[{ Phoenix plaza, u vrijeme kada
se u Hrvatskoj predstavljaju
trgovacki centri trece generacije,
nosi prefiks trgovackog centra
»sedme generacije“. U éemu je
razlika i zbog cega ste se odlucili
na ovaj veliki iskorak naprijed?

- Projekt smo sagledali u svim njego-
vim sastavnicama, te smo aktivno sudjelo-
vali u formiranju svake od njih. Analizom
svjetskog trzista pazljivo smo formirali sva-
ki segment naseg projekta. Definicija trgo-
vackog centra ,sedme generacije” prvi put
spomenuta je na sajmu nekretnina u Miin-
chenu prosle godine. U toj smo definiciji
prepoznali Phoenix Plazu, jer ista kaZe da
je centar sedme generacije , HOME AWAY
FROM HOME?*. To znaci da takav centar
postaje drugi dom, s nizom raznovrsnih sa-
drZaja, osim trgovine tu je i viSe vrsta za-
bave, opustanje, uZivanje u kulinarskim
specijalitetima, mogucnost samopromoci-
je, druZenje s prijateljima, turisticki posjet,
edukacija, a sve to u izuzetno ugodnom i li-
jepo dizajniranom ambijentu uz asistenciju
ljubaznog osoblja koje je stalno na usluzi za
razne Zelje 1 potrebe.

Trenutno na hrvatskom trzistu trgovac-
ki centri nude maksimalno tri komponen-
te sadrzaja, a to su trgovina, zabava i gastro-
nomija, a najveéi broj njih samo trgovinu 1
gastronomiju.

Uvodenje svih ostalih sadrZaja omogu-
¢ava dugoro¢no odrziv Zivot u centru jer
centar postaje mjesto okupljanja i druze-
nja, upoznavanja. To je izuzetno znacajan
segment za stanovnike isto¢nog dijela gra-
da Zagreba koji nema takvih sadrzaj.

PROMO

POSEBNOST PONUDE PHOENIX
PLAZE

{1 Koje su konkurentske prednosti
Phoenix plaze?

- Iz cijelog koncepta 1 bogatstva sadr-
7aja kao rezultat proizasle su konkurentske
prednosti Phoenix Plaze. Jedna od najzna-
¢ajnijih prednosti je lokacija, prirodno od-
li¢no zadana, na glavnoj gradskoj promet-
nici 1 u blizini gradske obilaznice. Samo
300 metara od brze gradske Zeljeznice, s
autobusnom stanicom direktno na loka-
ciji i s velikim slobodnim trzi$nim poten-
cijalom. Upravo zbog odli¢ne prometne
povezanosti ovoj lokaciji gravitira gotovo
300.000 stanovnika koji u samo 15 min.
voznje mogu jednostavno do¢i do Phoenix
Plaze. Phoenix Plaza je dio velikog projekta
Phoenix park koji osigurava Plazi urbani-

Management

sticki red u okruzenju i odli¢nu infrastruk-
turu, a moderna 1 impresivna arhitektura s
funkcionalnim rjeSenjima daje novi pecat
¢jelokupnom okruzenju.

Niz atrakcija u centru, medu kojima je
najvedi tropski akvarij u Europi, daju po-
seban znacaj Phoenix Plazi koja ée dugo-
ro¢no biti prepoznatljiva medu trgovackim
centrima u regiji. Osim toga, takva atrak-
cija privladi turiste iz udaljenijih podrudja,
a uz turizam ide uvijek i kvalitetan shop-
ping i dobri restorani, a to sve nudi Pho-
enix Plaza.

Multipkes kino s jednim posve novim
konceptom na ecuropskom trzistu — cinema
grill — s posluzivanjem vrhunskih specija-
liteta s grilla i biranih vina za vrijeme kino
predstave, te niz tehnickih inovacija u sa-
mom nacinu prikazivanja filmskih pred-

Najveéi tropski akvarij u
Europi, zapremine 1.500
m3 morske vode, s preko
80 razli¢itih ribljih vrsta,
primjerice, morskih pasa,
raza, itd., te preko 20.000
Zivih organizama bit ce iz-
graden u sklopu Phoenix
Plaze. Uzori u dizajnu ove
zanimljive atrakcije akvari-
ji su u Dubai Mall-u i luk-
suznom hotelu Atlantis u
Dubaiju. Uz akvarij ¢e biti
i Oceanarium (1.200 m?)
- edukativni centar s inte-
raktivnim sadrzajima gdje
ée se odrzavati struéna
predavanja i prezentacije o
Zivotu u morima svijeta.
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Cijenjena imena hrvatske arhitekture Curkovié & Zidari¢ dali su autorski peéat dizajnu
procelja. Uz staklene povrsine, koje ¢e imati funkciju solarnih kolektora, procelje ¢e biti
sloZzeno opekama na nacin da stvaraju forme poznate hvarske Cipke. Za osmisljavanje
interijera angazirana je renomirana tvrtka Chapman Taylor.

stava, osim igranih filmova i nizom do-
kumentarnih filmova u posebnoj tehnici,
privudi ée veliki broj posjetitelja te uz osta-
le zabavne sadrzaje stvoriti od Phoenix Pla-
ze izuzetno zanimljivo mjesto za zabavu za
sve uzraste. Dvije od devet kino dvorana
bit ée i kongresne dvorane s kompletnom
opremonm, $to opet znaci jos jedan novi sa-
drzaj i novi posjetitelji za centar.

INOVATIVNA 1 ODRZIVA
ARHITEKTURA
[ Trend odrZive i energetski
ucinkovite izgradnje prvi se put
na hrvatskom trzistu
komercijalnih nekretnina spominje
upravo u projektu Phoenix Plaze.
To je takoder jedna od znacajnih
konkurentskih prednosti projekta.
- Phoenix Plaza proglasena je pilot
projektom te vrste u Europi. Opéenito je

energetski ucinkovita izgradnja do sada
svoj najvedi razvoj dozivjela kroz izgrad-
nju privatnih stambenih gradevina te gra-
devina javnih institucija (8kole, vrtiéiisl.).
Najvece ustede ipak se mogu posti¢i kod
velikih slozenih gradevina tipa Phoenix
Plaze. Potro$nja energije kod Phoenix Pla-
ze iznosi svega 8,98 kWh/m’a godi$nje $to
ovu gradevinu svrstava u A+ energetski
razred. Smisao svega je smanjenje trosko-
va poslovanja, i to za cca 70% u uspored-
bi s gradevinama iste namjene gradenih na
tradicionalan nacin. Cijene svih proizvoda
na trzistu padaju, jedino ée cijena energije
u buduénosti kontinuirao rasti. To je ono
¢ime se moramo pozabaviti ukoliko za
svoje gradevine Zelimo dugoro¢no odrziv
zivot. Korisnici takvih gradevina to prepo-
znaju, a te gradevine imaju daleko vecu tr-
Zi¥nu vrijednost i na trzi$tu opcenito bo-
lje kotiraju.

[{ U javnosti se malo zna, ali
mislim da to treba ipak naglasiti,
da ste u okviru projekta novog
trgovackog centra darovali Gradu
Zagrebu zemljista za izgradnju
djecjeg vrtica, kao i crkve.

- Drustveno odgovorne kompanije
uvijek su okrenute i imaju za cilj poboljsa-
nje zivota svojih sugradana. Smisao razvoja
bilo koje vrste projekta, osim eckonomske
logike, mora imati i socijalnu dimenziju,
jer, moramo se pitati §to je smisao Zivo-
ta? Sve ¢inimo da bismo ljepse Zivjeli, od
one male jedinice obitelji, pa do poduzeéa,
grada, drzave. Svatko treba dati doprinos
zajednici razmjeran ukupnim kapaciteti-
ma, kreativnosti i energiji koju posjeduje
kao pojedinac ili kao kompanija. Zagreb je
prekrasan grad i Hrvatska je prekrasna ze-
mlja, svatko tko ima moguénosti da dopri-
nese tome mora biti sretan zbog pruzene
prilike.

OTVORENJE KRAJEM 2011.
GODINE

[# Vjerujem da je globalna
ekonomska kriza utjecala i na
pomicanje rokova sto se tice
gradnje Phoenix plaze. Koje su
zadnje projekcije planova?

- Nismo imuni na krizu, ali nasi su ro-
kovi konzervativno postavljeni u samom
startu tako da jo§ uvijek nema pomicanja
rokova. Planirano otvorenje centra je Ce-
tvrti kvartal 2011. Medutim, ono s &ime
smo se susreli 1 gdje smo morali definitiv-
no uloziti daleko vise napora jest nepozna-
vanje trendova, potencijala lokacije, kon-
kurentskih prednosti 1 sl. kod financijskih
institucija u Hrvatskoj. Ne postoji jasna di-
versifikacija projekata, kvalitete i sadrzaja
projekta, te su u nekim proslim vremeni-
ma prolazili svi projekti, a danas niti jedan.
Europski stru¢njaci za ovakve vrste proje-
kata imaju daleko vi$e interesa i znaju bolje
prepoznati kvalitetu.

[ Sto biste nam zeljeli reéi za
kraj?

- Zelim pozvati sve zainteresirane koji
zele sudjelovati u realizaciji Phoenix Pla-
ze 1 ¢jelokupnog projekta Phoenix park da
nam se pridruZe. Na na$im web stranica-
ma je poziv na prijave za promotore pro-
jekta. Nudimo suradnju svim stru¢nim
ljudima koji imaju kreativnosti, energije 1
znanja!

Pripremila: Aleksandra Milkovié, dipl. nov.
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NA VASA PITANJA ODGOVARA DRAGAN MUNJIZA

EKOLOGIJA | IZVORNOST -

PROIZVODI BUDUCNOSTI

Ni jednom hrvatskom ili regionalnom pro-
izvodacu danas nije lako odabrati proi-
zvode, ili kategorije gdje bi bio konkuren-
tan, unutar najboljih standarda u Europi i
svijetu. Sto vi mislite, kakvi nas proizvodi
cekaju u buducnosti?

M.L., Osijek

Dragan Munjiza: S jedne strane i potica-
ji od strane EU, ali 1 komercijalni krediti
banaka iéi ¢e onim proizvodacima koji e
imati proizvod koji moze konkurirati naj-
veéim proizvodnim kompanijama u svije-
tu. Hrvatski proizvodaci robe Siroke proi-
zvodnje, ali 1 ¢jelokupna industrija mogle
bi uloziti vise u nadogradnju HACCP su-
stava kvalitete, kao 1 ISO 9001 sustava.

Owvi sustavi osiguravaju kvalitetne pro-
cedure postupanja u procesu proizvod-
nje 1 skladitenja, te Stite sistem od gresaka.
Medutim, u novije vrijeme hrvatske tvrt-
ke su pocele rad na certifikaciji sustava ISO
14000, a koji se odnosi na ekoloske stan-
darde i procedure u kompanijama. Ukoli-
ko posjetite neko od stru¢nih konferencija
u svijetu, uvijek ¢e na dnevnome redu biti
jedna od tema koji se odnose na ckolosku
tematiku 1 podizanje tih standarda u tvrt-
ki i okruzju.

UVODENJE STANDARDA

Sjeéam se, npr. jedne od CIES konferenci-
ja u Parizu, gdje su uvijek najvece zvijezde
bili oni koji prednjace u uvodenju standar-
da u svijet FMCG-a, dakle ili veliki reatileri
kao Spar ili Carrefour, ili veliki proizvoda-
¢ kao Coca-Cola, LOreal i sl. Taj puta na
pozornicu je doSao potpredsjednik americ¢-
kog WallMarta, i dok su svi ocekivali nje-
gov govor o rezultatima, novim formati-
ma, ili prodorima na Istok, on je govorio
o suradnji sa P&Gem na ustedama energi-
je 1 smanjenju uni$tavanja brazilskih §uma.
Dakle, uvodenjem $tednih svjetiljki u Wall-
Martova prodajna mjesta Stete se milioni
dolara, a pametna izgradnja prodajnih mje-

sta donosi takoder velike ustede. Nadalje, u
suradnji sa P&Gem, WallMart ¢e redizajni-
rati svoje police, a P&G ¢ée optimalzirati sva
komercijalna 1 transportna pakiranja svojih
proizvoda 1 tako ustedite tone i tone kar-
tona, pojeftiniti proizvod, povecati profit,
te ustedjeti sirovinu, a samim time 1 isko-
ristavanje $uma. Kako su ovo jedne od dvi-
ju najvecih kompanija na svijetu (obe su u
top10 na svijetu, 1 trzi$na kapitalizacija im
je nekoliko stotina milijuna dolara) njihov
utjecaj na svjetski okolis je enorman, direk-
tno, ali 1 indirektno primjerom.

EKOLOSKI TURIZAM

Drugi primjer je u turistickoj industriji,
a odnosi se na ekoloski turizam. Naime,
u sjevernim zemljama Europe, posebice
Njemackoj 1 Skandinaviji postoje milijuni
turista ekoloski svjesnih, a koji idu na de-
stinacije koji im garantiraju da je ta desti-
nacija ekoloska, te da oni svojim posjetom
toj zemlji neée narusiti ekoloske standar-
de u toj zemlji (kada bi barem takvi turi-
sti dolazili u na§ Dubrovnik, Hvar, Skra-
din, Kor¢ulu). U kategoriji dorucka, hotel
npr. mora garantirati da je barem 60% pro-
izvoda koji se nudi eko-certificirano. Ako
na destinaciju putuju zrakoplovom, placaju
posebnu taksu od cca 200 eura koja sluzi za
kao jedan oblik odstete za potencijalno za-
gadenje. Ono $to je zanimljivo je da je ta-
kav oblik turizma manje osjetljiv na cijene

1 last-minute aranzmane, a agencija TUI u
Njemackoj ima posebni odjel od nekoliko
desetaka zaposlenika koji se brinu o sklapa-
nju aranZmana s ovom nisom turista. Ne
moram napominjati da u Hrvatskoj nema
dovoljno destinacija i hotela koji mogu pri-
miti ovakve goste, pa nas oni veéinom za-
obilaze.

Trecega primjera se sje¢am sa IGD-a u
Londonu, britanske verzije CIES-a (godis-
nje konferencije uc¢esnika u FMCG distri-
bucijskome kanalu), a na kojoj je govorila
kolegica futurolog iz Danske, koja se bavi
predvidanjima buducih trendova u svije-
tu. Tvrdi da ée za 20-tak godina potrosaci-
ma biti nevjerojatno bitno da li je proizvod
eko-certificiran, da li moZe dokazati svoju
izvornost i lokalno, nacionalno porijeklo te
da Ii kompanija koja ga je proizvela postuje
eti¢ke 1 humanitarne standarde.

NEMA CERTIFIKATA IZVORNOSTI

Dakle, ovi primjeri ukazuju na moguénosti
suradnje u regiji oko usteda u distribucij-
skome tijeku (a ne dosadne, neproduktiv-
ne godi$nje borbe oko ve¢ih trgovackih ra-
bata izmedu proizvodaca 1 maloprodavaca,
koja se onda prebacuje na krajnjega potro-
$ala), te prilike Hrvatske da preko certifika-
cije izvornosti proizvoda (vino, maslinovo
ulje, priut, sirevi, med...) dobije sredstva iz
EU fondova (a za ove svrhe postoje poza-
masni iznosi) podigne kvalitetu proizvod-
nje 1 imidz Hrvatske kao eko destinacije,
koja ne nudi samo niske cijene 1 sunce.

Na Zzalost, pored vrhunskih proizvo-
da, u Hrvatskoj gotovo da i nema onih koji
imaju taj certifikat izvornosti. Dakle, moze-
mo zakljuciti da postoji nevjerojatno puno
prilika u proizvodackoj industriji za stvara-
nje dodatne vrijednosti, podizanje kvalitete
1 prestizanje europskoga prosjeka, investi-
rajudi u certificiranje 1 definirajuéi svoje tu-
risti¢ke kapacitete 1 destinacije, kao 1 nacin
razmisljanja “zelenim”, ekoloskim i okre-
nutim ka odrZivom razvoju. PS

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove nas autor Dragan Munjiza dat ée vam odgovor. E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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Odrzana jedinstvena poslovna manifestacija - 2. Dani poslovne edukacije

| ove godine obrazovni program
za viSe od 900 posiovnjaka

Casopis Poslovni savjetnik i ove je godine, 27. svibnja, organizirao cjelodnevnu edukativnu manife-
staciju — 2. Dane poslovne edukacije. U tri dvorane zagrebackog hotela Westin na pozornicima je uku-
pno 15 vrhunskih hrvatskih predavaca odrzalo predavanja namijenjena iskljucivo praksi. Vise od 500
poslovnih ljudi tako je iz prve ruke dobilo korisne, prakticne i zanimljive savjete iz raznih podrucja po-
slovanja, Sto je ponovno pokazalo da je edukacija jedino rjeSenje za sve poslovne izazove.

Y : - — o e -z . -
Veliko zanimanj c: = > A M a
za predavanje e =5 i > Z

Zvonimira Pavleka

"_ KD

2. DANI

POSLOVNE
EDUKACIJE

akon uvodne rije¢i g. Igora Milinovica, direk-
tora ¢asopisa Poslovni savjetnik, koji je pozdravio
okupljanje i pozvao sve da Dane poslovne edu-
kacije iskoriste kao priliku da nauée nesto novo i
da ste¢eno znanje primijene u svom svakodnev-
nom radu, zapocela je druga po redu cjelodnevna
edukativna poslovna manifestacija - Dani poslov-
ne edukacije. Kroz tri dvorane u prizemlju hotela
izmjenjivalo se vise od 500 posjetitelja, odnosno
poslovnjaka koji su sami kreirali svoj obrazovni program, odnosno
izabrali predavanje, seminare ili radionice prema svojim potreba- R, ViSe od 500 posijetitelja posjetilo
ma i zeljama. Naime, mogli su poslusati 15 zanimljivih predavanja .
vrhunskih hrvatskih predavaca iz teorije i prakse.

je 2. Dane poslovne_edukacue
(Foto: wsmuesak hr)
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Radionica Tanje Purete odusevila Velimir Srica odrzao je predavanje
je posjetitelje na temu “UspjesSno delegiranje i
upravljanje prioritetima”

Sasa Petra odrzao je predavanje na temu
»Sanjaju li manageri otpustene radnike*

PREDAVANJA RENOMIRANIH STRUCNJAKA
Tako je u dvorani 1 odrzano 4. Savjetovanje managera i poduzetni-
ka na kojem su predavanja odrzali: Velimir Sric¢a na temu Uspjes-
no delegiranje i upravljanje prioritetima, Alan Zepec i tema Oso-
bine vode 21. stoljeca, Sasa Petar i zanimljivo predavanje Sanjaju
li manageri otpustene radnike, Mirela Spanjol Markovié s pre-
davanjem Komunikacija 21. stolje¢a — vrijeme za novu duhovnost i
Mila Vlajo koja je odrzala predavanje Komunikacijski stilovi — vje-
Stina prilagodavanja. Svojim jednostavnim, korisnim i prakti¢nim
savjetima olak3ali su svakodnevne radne zadatke poslovnih ljudi.
U dvorani 2 odrZani su seminari za poslovni praksu, a predavaci
su bili: Tomislav Bekec, Andreja Marcetié, Zvonimir Pavlek,

Management

Dani poslovne edukacije odusevili
posjetitelje

U periodu od 08. do 14. lipnja 2010. nad sudionicima 2.
Dana poslovne edukacije, provedeno je on line istrazivanje
vezano uz njihovo zadovoljstvo odrzanom manifestacijom te
procjenu korisnosti predavanja. Pred vama su neki od rezul-
tata ankete.

Ocijenite malo korisno 1%

korisnost 2.
Dana poslovne
edukacije:

Program predavanja vam je bio: Ocjena organizaqije DENE]
Zanimljiv, primjerenog 75% poslovne edukacije:
trajanja Vrlo dobro 52%
Vrlo zanimljiv, kratkog 25% lzvrsno 39%
trajanja Dobro 8%

Kako ocjenjujete ljubaznost/ Nedovoljno 2%

sustretljivost osoblja . P
organizatora? Ocijenite predavace i njihovu
pripremljenost:

0,
Vrlo dobro 42? Vrlo dobro 55%
Izvrsno 37% IZvrsno 37%
0,
Dobro 19% Dobro 7%
N i 1% Nedovoljno
Ka!«q ocjer_ljujete efikas.rjost Sveukupni opéi dojam:
u rjeSavanju problemati¢éne
situacije? Vrlo dobar 59%
Vrlo dobro 45% lzvrstan 31%
Ne mogu ocijeniti 30% Dobar 10%

Dobro 13% Jeste li na radionicama/
predavanjima pronasli edukciju
Izvrsno 10% primjerenu vasim potrebama?

Nedovoljno 2% Da, jesam 91%

Kako ste zadovoljni odnosom Nisam siguran/na 7%
kvalitete dobivene/kupljene Ne. nisam 2%
kotizacije? .

Jeste li zadovoljni poklon-knjigom

Vrlo zadovoljan/na 58% organizatora?
Zadovoljan/na 40% Da, jesam 83%
Nisam zadovoljan/na 2% Ne, nisam 9%
Ne mogu odgovoriti 8%
EEEONIE CE I 6 Zelite li sudjelovati i iduce godine
lzvrsno 43% na Danima poslovne edukacije?
Vrlo dobro 51% Da 89%
Dobro 4% Mozda 11%
Nedovoljno 2%

Gordana Kastrapeli i BoZo Prelevi¢. U ovoj dvorani posjeti-
telji su mogli nauciti kako zadrzati klijenta 1 kojeg, kako upravlja-
ti vremenom, kako oduseviti kupce 1 potrosace, kako napredovati
dok posao stagnira i $to je donio novi Zakon o radu.

Dvorana 3. bila je rezervirana za prakti¢ne radionice i to za po-
sloviu komunikaciju u uredskom poslovanju, marketinske korake

www.poslovni-savjetnik.com
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| Poslovii savjetnik citao
\sei-za vrijeme pauze

(Foto: www.smijesak.hr) Foto: www.smijesak:hr)

Antea Popovic i Tomislav Bekec
(Foto:-www.smijesak.hr)
'-—&

za kvalitetan sadrzaj web stranice, kreativno i uspje$no motivira-
nje djelatnika, upravljanje temeljem ¢injenica 1 radionica na temu
drustveno odgovorno poslovanje. A korisne i1 zanimljive savjete s
posjetiteljima su podijelili: Eduard Osredecki, Elvira Mlivi¢
Budes, Tanja Pureta, Sasa Karlovéan i Goran Tudor.

Kako ne bi sve ostalo samo na sluzbenom djelu manifestacije,
odnosno edukativinom djelu, za zabavni dio pobrinuli su se stand

Igor Milinovi¢ i Bernarda Petkovic¢
Klobucar (Foto: www.smijésakhr)

Knjiga-(Foto: www.smijesak.hr)

up komicari iz grupe Sretna lubenica, koji su u pauzama nasmija-
vali posjetitelje.

ZAHVALA POKROVITELJIMA

U nadi da ¢emo i iduce godine educirati 1 okupiti poslovne ljude na
jednom mjestu u ovolikom broju, zahvaljujemo sponzorima, po-
kroviteljima i partnerima na podrsci. Posebno zahvaljujemo spon-

ZAHVALJUJEMO...

E dukacija

Sluzbena odjeca
manifestacije:

Sponzor:

Strucni
partner:

@ tajnikupac ...

Partneri:

KEARR' Aquaviva
-

NESCAFE
QLMHM net®

Medijski pokrovitelji: m N
IPROPISLHR | X
INTERNET PORTAL | CASOPIS H
I Soseebiz /A
s FEE (BN ES www.seebiz.eu

yj} profitiraj.hs _ o o .

oslouni savjetnik zagreb.hr | RACUNOVODSTVO,  ~f 1| = | |

HJ(V:ITANIJIPUSLUVNI n!ussn“:mx nETh( manager zagreb.hr u proes = 1 W
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Tomislav Bekec odrzao je
predavanje u dvorani dva

zoru portalu Edukacija.hr, sluzbenoj odjeéi manifestacije - butiku
Ekskada, partnerima projekta: Nescafe, Klara, Aquaviva, Quahwa,
stru¢nom partneru tvrtki Tajni kupac, sluzbenom osiguravatelju 2.
Dana poslovne edukacije Jadranskom osiguranju. Takoder, zahva-
ljujemo 1 medijskih pokroviteljima koji su velikim djelom zasluze-
ni za ovoliku posjecenost: Business.hr, Poslovni dnevnik, Privred-
ni vjesnik, Lider, Forum.hr, Propisi.hr, emisiji Poslovni magazin,
Suvremena.hr, Monitor, Metro portal, SEEbiz, She.hr, Profitiraj.
hr, Poslovni savjetnik, Net.hr, Manager, Zagreb.hr, Ra¢unovod-
stvo 1 porezi u praksi te Zagreb news.

Ovom prilikom podsje¢amo da se sva predavanja s 2. Dana
poslovne edukacije nalaze na web stranici Poslovnog savjetnika:
wwww.poslovni-savjetnik.com.

Saznajte zasto su Dani poslovne edukacije najposjeéenija i naj-
znacajnija edukativna poslovna manifestacija i pridruZite nam se i
iduée godine na istom mjestu.

Marina Kilié

Zahvaljujemo svima koji su nas podrzali i ove go-
dine i Sto su u velikom broju posjetili Dani poslov-
ne edukacije. Vjerujemo da su odrzana zanimljiva
i prakticna predavanja vrhunskih predavaca po-
mogla u rjesavanju vasih svakodnevnih poslovnih
izazova, a novi sklopljeni poslovni kontakti pomo-
gli u ostvarivanju neke buducée suradnje.

Management
SAVIJETNIK

MOBILNI

Flex Business Start

Iskoristite 200 besplatnih minuta
za svakog clana tima

Vasa mobilna komunikacija uz Flex Business Start tarifu moze
biti joS povoljnija, bilo da ste tek pokrenuli vlastiti posao ili
razmisljate o prelasku u T-Mobile mrezu. Jednostavno, ne mo-
Zete pogrijesiti jer vas ocekuju brojne pogodnosti:

B vasi zaposlenici medusobno razgovaraju za O kn/min (na-
placuje se samo naknada za uspostavu poziva od 0,25
kn)

iznos mjesecne naknade od 48,00 kn moZete iskoristiti
na pozive, poruke i prijenos podatka unutar Hrvatske

svaki ¢lan tima moze iskoristiti 200 besplatnih minuta raz-
govora unutar T-Mobile mreze tijekom 12 mjeseci

samo jedan T-Mobile racun za sve prikljucke, bez obzira na
njihov broj (moZete ukljuciti najviSe 6 prikljucaka)
nepotroseni iznos moZete prenijeti u sljede¢i mjesec, a
potroSite li viSe od iznosa mjesecne naknade, usluge ¢e
se naplatiti po istim cijenama kao u paketu

B prema potrebi svoj tarifni paket mozete nadograditi aktiva-
cijom podatkovnih opcija (web’'n’'walk S i M, ili iOpcije).

Uz dodatne minute u posebnoj promotivnoj ponudi uz ugovor
na 24 mjeseca moZete se opremiti novim Samsungom S3550
za samo 1 kn. Promotivna ponuda vrijedi za sve nove prikljuc-
ke do 31. srpnja 2010. godine.

Aktivaciju Flex Business Start tarife mozete zatraziti u najbli-
Zem T-Centru ili kod svog T prodajnog predstavnika, a sve do-
datne informacije dobiti na www.t-mobile.hr ili pozivom Sluzbi
za poslovne korisnike na 098 1500.

PROMO

www.poslovni-savjetnik.com
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TRIBINA POSLOVNOG SAVJETNIKA

Elitni turizam u Hrvatskoj: stvarnost ili prilika

Ljeto je u punom zamahu, a godisSnji odmori samo Sto nisu poceli. | dok ¢e neki razmisljati o odlasku izvan
granica, postavlja se pitanje Sto osim prirodnih ljepota, ocuvanog okoliSa i kulturnih znamenitosti mozemo
ponuditi stranim gostima - imamo |i dodatne luksuzne sadrzaje koje mozemo ponuditi gostima visoke pla-

tezne moci? Jesu li elitni sadrzaji turisticke ponude stvarnost ili prilika?

mr. sc. Kristijan Stanici¢, predsjednik
Uprave Liburnia Riviera Hoteli d.d.

‘ Hrvatska ima preduvjete za
razvoj elithog turizma
|

Prije svega treba definirati pojam ,elitni tu-
rizam“, Sto on podrazumijeva i koja su mu
osnovna obiljezja, koji su to ,elitni“ turisti,
itd. Ukoliko se radi o visoko kvalitetnoj turi-
stickoj ponudi s obiljezjima luksuza, onda je nuzno navesti i neke pretpo-
stavke za razvoj takvog oblika turizma. Naime, vazno je znati da se radi o
iznimno zahtjevnoj strukturi potroSaca koja ima visoke standarde oceki-
vanja i zahtjeva: od luksuzno uredenih smjestajnih kapaciteta, raritetne i
profinjene gastronomske ponude, sportsko rekreacijskih sadrzaja, evena-
ta, shoppinga, itd. Na takve i niz drugih zahtjeva nuzno je pronaci odgovor
i prilagoditi turisticku ponudu. Jedan od osnovnih preduvjeta je svakako
prometna infrastruktura odnosno dostupnost, i to najcesce zrakoplovom,
ali i izgradnja primjerenih turistickin kapaciteta. Da bi razvijali takav oblik
turizma u Hrvatskoj, potrebno je stvoriti pretpostavke i svakako definirati
lokacije za takvu vrstu turisticke ponude, kojih moze biti svega nekoliko.
Hrvatska ima preduvjete za razvoj takvog oblika turizma, ali nuzno je ulo-
Ziti mnogo napora u razvoj destinacijskog managementa i svega onoga
Sto Ce Ciniti jednu destinaciju posebnom u odnosu na ostale.

Mario Krpan, direktor, Destinacije.com

‘ Oskudijevamo
visokokvalitetnom ponudom
]

Posljednjih se godina mnogo govori o elit-
nom turizmu i privlacenju gostiju koji traze
izvanstandardnu kvalitetu usluge. Ruku na
srce, nasljednici smo sustava koji se teme-
ljio na masovnom, ili jo$ bolje receno “socijalnom turizmu”. Mnogo je iz-
govora za sadasnje stanje: domovinski rat, loSe gospodarenje, svjetska
kriza, itd. Ipak, pravi su razlozi posve drugacijeg karaktera. Kao zemlja u
razvoju oskudijevamo visokokvalitetnom ponudom i nemamo moguénost
integracije elitnih gostiju s lokalnim stanovniStvom. Njihove specificne
prohtjeve mozemo zadovoljiti samo putem izoliranih odredista, namijenje-
nih pretezito potrebama ciljane klijentele. Takva mjesta su npr. Dubrovnik
i Opatija, ili jos bolje; Brijuni i Kornati. Jedan od osnovnih preduvjeta ra-
zvoja elitnog turizma bio bi provodenje master plana razvoja na lokalnoj
razini, Sto sada nije slucaj. Kao turisticka zemlja nema dvojbe da treba-
mo intenzivno raditi na razvoju vrhunske ponude s ciljem privliacenja bira-
nih gostiju, koji ne samo da mogu postati cijenjeni posjetitelji Lijepe nase,
nego mozda i buduci poslovni investitori.
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mr. sc. Ruzica Rasperi¢, direktorica TZ
Zagrebacke Zupanije

‘ Potrebna je pametna

strategija i dobro
promisljena ulaganja
|
Elitni turizam pretpostavlja izvan standar-
dnu kvalitetu usluge u smjestajnim objekti-
ma, odgovarajuce elitne sadrZaje turisticke
ponude za posjetitelje visoke plateZzne moci. Razmisljajuéi u tom smje-
ru, treba ulagati u visoko kvalitetnu smjestajnu infrastrukturu i atraktivne
dodatne sadrZaje za izabrane destinacije koje Ce se tako modi i razvijati.
Ne vidim ih puno, ali one za koje se strateski odredimo doista moraju po-
stati elitne destinacije. Uz pametnu strategiju i dobro promislijena ulaga-
nja svakako vidim Hrvatsku u drustvu elitnih destinacija. Pri tome aludi-
ram na suradnju i interes javnih i privatnih faktora u profiliranju Hrvatske
kao elitne destinacije, jer jedino na taj nacin moZzemo postati respekta-
bilna turisticka destinacija.

LY

Jelka Tepsi¢, direktorica TZ Grada
Dubrovnika

‘ Dubrovnik - destinacija
visoke kvalitete

Cinjenica da Dubrovnik ima najveéi broj
hotela najviSe kategorije u Hrvatskoj (de-
vet s 5%*), stavlja naS grad u poziciju de-
stinacije visoke kvalitete. Druga Cinjenica da je Dubrovnik i omiljeno
odrediste za slavne ljude iz svijeta - filmske glumce, okrunjene glave,
predsjednike drzava koji nezaobilazno u okviru posjete Hrvatskoj obilaze
Dubrovnik, potvrda je da se grad percipira kao odrediste klijentele vise
platezne moci, a zasigurno kao jedan od najljepsih gradova na hrvatskoj
obali i na Mediteranu. Sve predispozicije koje posjeduje - kulturno- povi-
jesno nasljede, visoka kvaliteta smjestaja i gastronomije, vrhunska uslu-
ga, Cine ga sigurno destinacijom koja je najblize pojmu “elitno”, makar
mi u TZ grada drzimo da je najvaznija visoka kvaliteta usluge i zadovolj-
stvo gostiju koji trebaju dobiti “value for money”. Iskljucivo elitna turistic-
ka ponuda niti u jednoj destinaciji ne moze opstati, najvaznije je postici
dobar omjer usluga za goste visoke platezne modi i za goste koji ras-
polazu manjim budZetima. Stoga smo misljenja da je kvalitetan “mix”
ispravan put razvijanja turistiCke ponude. S obzirom na “segment elitnog
turizma”, Dubrovnik ima jo$ u potpunosti neiskoristenu priliku kroz nau-
ticki turizam - luksuznih jahti i brodova.

Pripremila: Marina Kilic
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KAKO BEZBRIZNO OTPUTOVATI

NA GODISNJI ODMOR

Triglav osiguranje uz vas od 0-24h

Svi volimo putovati, upoznavati daleka, nepoznata mjesta. Jednom
kada se odlucite na putovanje, najvaznija je dobra priprema jer pla-
niranje putovanja sastavni je dio uspjesnog odmora.

F

rije svega trebate odabrati odre-
diste, hocete li i¢i na putovanje
u vlastitom aranZmanu ili pre-
ko agencije, kojim prijevozom?
Kada ste sve to isplanirali, ostaje
vam provjeriti vrijedi li vam pu-
tovnica, imate li dovoljno nov-
ca 1 najvaznije od svega, jeste li osigurali
sebe i automobil od nepredvidenih situa-
cija koje vam putovanje mogu pretvoriti u
nezaboravno skupu noénu moru? Evo ne-

PROMO

koliko savjeta da va$ godisnji odmor prode
bez problema.

PUTNO ZDRAVSTVENO
OSIGURANJE
Lako se moZe dogoditi nesto nepredvide-
no, nezgoda ili bolest, zato ponesite poli-
cu Triglav putnog zdravstvenog osiguranja.
Njom pokrivate troskova lije¢enja i trosko-
va prijevoza radi bolesti ili nezgode.
Triglavov partner Almeda Assistan-

triglav

TRIGLAYV OSIGURANJE D.D.

ce osigurava vam besplathu pomoé od
0-24h te pruza informacije o lije¢nic¢kim
uslugama, uspostavlja kontakt s domaéim
lije¢nikom, organizira 1 nadzire postupak
lije¢enja te preuzima troskove lijecenja u
bolnici, kao 1 prijevoza do bolnice ili do-
movine.

Policu je najlakSe 1 najjednostavni-
je sklopiti online na www.triglav-osigu-
ranje.hr uz mogucnost placanja veéinom
kreditnih kartica, a policu osiguranja mo-
guce je isprintati odmah po uplati osigura-
nja. Online kupnja dostupna je od 0-24h, 1
predstavlja dodatnu pogodnost bez dodat-
nih troskova.

AUTOMOBILSKA ASISTENCIJA
Pametno je uz policu obveznog ili kasko
osiguranja sklopiti i opciju osiguranja auto-
mobilske asistencije. U Hrvatskoj 1 Europi
Triglav osiguranje ¢e se pobrinuti za popra-
vak, rjesavanje 1 vucu vaseg vozila, za prije-
voz vas 1 suputnika, za zamjensko vozilo ili
smjestaj u hotelu.

Ukoliko nastane neki od slucajeva i tre-
bate pomoé, od 0-24h vam je na raspolaga-
nju asistencijski centar koji u Hrvatskoj
1 inozemstvu organizira pomoc i rjeSenje
vase situacije u najkra¢em mogucem roku.

AKO VAS AUTO IZNENADA...

Stjepan Valent
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Teznja zajednickom uspjehu

Saint-Exuperyjev.  mu-
dri kralj simbolizira oso-
bu koja ne Zeli nameta-
ti naredbe ve¢ osluskuje
podanike 1 trudi se pobi-
jediti zajedno s njima. Ja-
sno mu je da ljudi, radi
li se o suradnicima, djeci,
prijateljima ili slu¢ajnim
prolaznicima, Zeljno izvr$avaju ono $to se
od njih trazi jedino vide li u tome vlasti-
ti interes.

prof. dr. Velimir Srica

KOMPROMIS JE NAJBOLJE
RJESENJE

Zamislimo da Lana 1 Luka moraju izabrati
kamo ¢e i¢i na zimovanje. U turistickoj im
je agenciji ponudeno pet lokacija. Odluci-
li su ozbiljno pristupiti problemu pa su, da
bi se lakSe dogovorili, svatko za sebe izra-
dili listu odabranih mjesta, ocijenivsi svaku
lokaciju brojkama izmedu jedan i pet. Lana
bi najradije zimovala na mirnoj i izolira-
noj Bjelolasici gdje nema guzve, a najma-
nje privlacan ¢ini joj se mondeni, ali dale-
ki austrijski ledenjak Kaprun pa njena lista
izgleda ovako:

1. Brunico 2
2. Kranjska gora 4
3. Platak 3
4. Bijelolasica 1
5. Kaprun 5

Lukina lista izgleda malo drukdije, jer
mu je najdraze mjesto Zivahna Kranjska
gora, a najmanje privla¢na za zimovanje
¢ini mu se relativno pusta 1 mirna Bjelo-
lasica:

1. Brunico 2
2. Kranjska gora 1
3. Platak 4
4. Bijelolasica 5
5. Kaprun 3

Ovaj problem moZemo prikazati u gra-
fickom obliku. O¢ito je da se Lana i Luka ne

Mali princ u istoimenom romanu Antoine de Saint-Exuperyja na svom pu-
tovanju susrece kralja majusne planete koji je bio apsolutni vladar i nije
trpio neposlusnost. No kako je bio dobar covjek, davao je samo razumna
naredenja. Kad je vidio da se Mali princ ne moze suzdrzati od zijevanja,
naredio mu je da zijeva. Kad bi ga Mali princ pozelio nesto upitati, dobio
je naredenje da postavi pitanje. Kad se pozalio da je umoran, bilo mu je
naredeno da odmah sjedne.

Naredim li nekom generalu da kao leptir leti od cvijeta na cvijet, ili da napise
tragediju, ili da se pretvori u morsku pticu, a on ne moZe izvrsiti dobiveno na-
redenje, to bi bila moja greska, a ne njegova, govorio je taj mudri kralj. Od sva-
koga treba traziti ono Sto moZe dati. Autoritet poCiva prije svega na razumu.

mogu sloziti i donijeti odluku konsenzusom,
jer su im prioriteti razli¢iti. Kako se u nasoj
kulturi razrjesava ovakva situacija? Ne mogu
li oboje ostvariti svoj maksimalni cilj, jedan
treba popustiti. Nije moguée da svi budu
sretni, svijet je okrutan i ako netko pobje-
duje, tada drugi gubi. To znaci da ili Lana ili
Luka moraju ,pobijediti“, odnosno namet-

nuti svoje rjesenje problema kao zajednicko.

Pobijedi i Lana pa odu zimovati na
Bjelolasicu, ukupna korist za oboje biti ée
vrlo mala, pokazana stupcem A s nase sli-
ke, jer je to Lukin posljednyji izbor. Pobijedi
li Luka, ukupna korist za oboje bit ¢e jed-
va malo veéa, kako pokazuje pravokutnik B
s nase slike. Ovakav problem ponekad se

lako u Zivotu ima situacija u kojima je tesko, ponekad i nemoguée, pronaci zajednicki optimum, uvijek
se vrijedi oko toga potruditi! Takav pristup pokazuje da postoji dobra volja za nalazenje rjeSenja s kojim
ce svi biti zadovoljni i da nitko nece nametnuti svoju volja, sebicno gledajuci na problem kroz prizmu

vlastitog optimuma.
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rjeSava mehani¢kim kompromisom. Prvo
ti malo popusti pa ¢u onda ja malo popusti-
ti. Idealni kompromis je kad oboje jedna-
ko popuste i nadu se ,u sredini“. U na$em
konkretnom slucaju to moze znaditi do-
govor da se zajedno zimuje to¢no na pola
puta izmedu dva individualna optimuma.
Tada bismo trebali uzeti kartu i na¢i mjesto
koje je to¢no izmedu Kranjske gore i Bje-
lolasice. Najvjerojatnije tamo uopée nema
zimovali$ta, pa kompromis nerijetko zna-
¢i losije rjeSenje nego da je jedna strana po-
pustila.

Narodna poslovica s pravom o tome
kaze da pametniji popusta, ali zbog toga
budale vladaju svijetom.

Pogledamo li graficki prikaz naseg pro-
blema, postavlja se pitanje: Ima li najboljeg
rjeSenja za oba sudionika koje se nalazi u
to¢ki oznadenoj zvjezdicom? Za konfliktne
situacije poput ove postoji jedno magi¢no
pitanje: Jesi li spreman odustati od svojeg stava,
a ja (u od svojeg, pa da zajedno potraZimo rjese-
nje koje je moZda bolje i od tvojeg i od mojeg?

Pitanje je na izgled jednostavno, no
njegovi efekti mogu biti upravo ¢arobni.
Kad god se oko neéega ne mozemo sloziti,
odustanimo od predlozenih opcija i poku-
$ajmo otvoriti nove, traze¢i odluku u kojoj
nema pobijedenih nego svi pobjeduju (Win-
Win).

U nasem slucaju treba odustati od pet
lokacija oko kojih se ne moze postié¢i dogo-
vor. Umjesto toga valja zapoceti razgovor:
Lana, zasto bi htjela i¢i na Bjelolasicu? Luka,
zasto bi ti htio zimovati u Kranjskoj Gori? Na-
kon razgovora, pazljivog slusanja druge
strane 1 uvaZavanja izreCenih argumenata,
mozda je moguce pronadi rjeSenje koje je
optimalno za oboje, odnosno izabrati zi-
movaliSte u kojem ¢e i Lana i Luka biti po-
djednako zadovoljni. Ne moze li se takvo
rjesenje nadi, zadovoljit ¢emo se onim koje

mu je najblize. Naime, cilj nam je traziti
obostranu pobjedu.

TRADICIJA WIN-LOSE LOGIKE

Pouke ovakvog nacina razmisljanja brojne
su 1 znacajne. Prikazani model ponasanja
objasnjava da je zajedni¢ki optimum mo-
gué, samo ga mi obi¢no ne trazimo nego se
svatko ¢vrsto ukopa u svoje rjeSenje, nasto-
jeci pobijediti drugoga 1 nametnuti svoju
volju. To radimo iz navike jer smo odgajani
u okruZenju u kojem se razmislja logikom
Win-Lose. Da bi netko dobio, netko drugi
mora izgubiti.

Danas uspjesni ljudi sve vise koriste lo-
giku Win-Win u rjeSavanju problema unu-
tar poslovnog sustava, u porodici, medu
prijateljima, u politici, u odnosima s kup-
cima, dobavlja¢ima, partnerima i s cjeloku-
pnom javno$cu. No istina je da takav pri-
stup u nas nije uobicajen i jos uvijek je vise
izuzetak, nego pravilo.

Americka je tvrtka dogovarala posao s
Japancima i poslala $efa prodaje na razgo-
vor u Tokio. Nakon prezentiranja ponu-
de ¢lanovima uprave potencijalnog partne-
ra, Sef se javio telefonom direktoru. Ovaj ga
upita je li uspjelo. Sestorici se ponuda svidjela,
ali je sedmi imao nekih rezervi. Onda su sigur-
no prihvatili, re¢e direktor. Ne, odbili su jer se
nisu svi sloZili, odgovori Sef prodaje.

Sto nam porucuje ova prica? Jeste li
ikad bili nadglasani? Ako jeste, je li to zna-
¢ilo da éete promijeniti stav 1 povjerovati da
je vedina u pravu? Hodete li vase ponasa-
nje dobrovoljno prilagoditi Zeljama veéine
1 punim se srcem boriti za ciljeve protiv ko-
jih ste bili prije glasovanja?

Mislim da ne! Kad god ste nadglasani, u
akciju krecete s ,figom u dzepu®. Jedva ce-
kate da stvari krenu lose, kako biste mogli
reci da ste vi bili u pravu, a veéina je pogri-

Management

Savjeti Poslounog savjetnika

B U konfliktnim situacijama valja
teziti zajednickoj pobjedi!

B Uvijek pokusaj uvjeriti, prije nego
Sto nekoga odlucis natjerati!

B Tezite postici konsenzus umjesto
da koristite nadglasavanje!

jesila. Nadglasavanje ne mijenja stav, bilo to
u porodici, poduzecu, politickoj stranci ili
dobrovoljnom vatrogasnom drustvu. Cak
Stovise, ¢injenica da nas netko tjera raditi
suprotno od onog $to Zelimo i u $to vjeru-
jemo, imat e za rezultat otpor, manjak su-
radnje, pa ¢ak i otvoreno sabotiranje.

Zato ne ¢udi da sustav u kojem se odlu-
ka donosi nadglasavanjem, bila to porodi-
ca, poduzede ili politi¢ka stranka, neée niti
snazno niti brzo krenuti u smjeru kojim bi
vecina htjela. Odluka se pripremi i done-
se brzo, ali kad ju treba implementirati, ak-
cija izostaje ili je stradno spora. Cini se da
beskonac¢no tapkamo u mjestu i nikuda ne
stizemo.

Ima li lijeka za opisani problem? Od-
govor je pozitivan i nalazi se u rijeci konsen-
zus. Taj pojam opisuje situaciju u kojoj ve-
¢ina ne Zzeli mehanicki nadglasati manjinu
nego s njom ulazi u dijalog, pokusavajuéi
se dogovoriti. Posti¢i konsenzus znaéi da
o problemima treba otvoreno i dugo raz-
govarati, da moramo vagati razna rjeSenja
1 mjeriti raspoloZive opcije, da valja uzeti u
obzir misljenja i stavove onih koji se ne sla-
7u te zajedno traziti rjeSenje koje odgova-
ra svima.

Konsenzus je te$ko postiéi. Ponekad su
interesi toliko jaki 1 stavovi toliko suprot-
stavljeni da dogovor postaje nemogué. No
vazno je nauditi se pokusati. P§|

-*

MOTIVACIJSKO PREDAVANJE

U cilju Skrenja ideja modemog voden|a u nasim tvrikama,
poticaja na razmislanie | moliviranja djelatnika u uvpalima
financijske | druStvene knze, organiziramo dvosatno
motivacijsko predavanje na temu knjige.

Aulor da iznijeli ideje iz knjige, 1@ kroz razgovor sa sudonicima,
prodiskutirali moguénosti njihove primjana u vaiam poslownom
okrufanju. Svaki sudionik dobiva polpisani prmjerak knjige.

Nansdou knjige | swe informacije o predavanju modele dobili na

www.delfin.com.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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12 znacajki uspjesnog vode

Pozitivan stav

S

Stav je vazniji od proslo- s
sti, obrazovanja, novca,
okolnosti, uspjeha. Vaz-
niji je od svega onog Sto
drugi ljude misle, govore
ili Cine. Vazniji je od izgle-
da, nadarenosti ili vjestine.
Izvanredno je to kako mi sva-
koga dana mozemo odabrati kakav
¢emo stav prihvatiti. Ne moZemo
promijeniti proSlost, niti ¢injenicu
da ¢e se ljudi ponasati na odre-
deni nacin. Jedino na Sto moze-

mo utjecati jest na nas stav.

Kazu da se Zivot sastoji deset posto od onoga $to
nam se dogada, a devedeset posto od onoga kako
mi reagiramo na to.

Kao §to je na$ stav dodatni plus u Zivotu, on
je isto tako znacajan kad je rije¢ o vodenju drugih
ljudi. U vodenju je manje vaZzan polozaj, a vise
karakter. Veliki vode znaju da ée pravilan i pozi-
tivan stav utjecati na isto takve reakcije suradnika
1 tima. IstraZivanja pokazuju da 94% najuspje$ni-
jih voda i managera svoj uspjeh pripisuju vise stavu nego bilo ¢emu
drugome.

Ispitajte vlastite pojmove o znacenju pozitivnog razmisljanja.
Oznacite koje tvrdnje smatrate to¢nima, a koje neto¢nima.

Inga Lali¢

1. Negativne osobe radaju se s tom negativnoScu u sebi.

2. U vecini slucajeva ljudi puni potencijal ne uspijevaju razviti
zbog okonosti na koje ne mogu utjecati.
3. Samopouzdanje je moguce glumiti.
4. Redi da netko razmislja pozitivno isto je Sto i reci da je taj
netko neumjereni optimist.
5. Nasi stavovi oblikuju nase ponaSanje, koje pak oblikuje
nase osjecaje.
6. Neki put trebate zanemariti Cinjenice da biste mogli
pozitivno razmisljati.
7. Stvarnost u veéini situacija ne mozemo mijenjati, mozemo
nadzirati svoju reakciju na njih.
8. Ocekivanja koja imamo u vezi sa sobom obi¢no ne utjecu
na uspjeh.
9. Cinjenice su vaZnije od stava.
10. Ne budemo li sami donosili odluke, drugi ¢e ih donositi
umjesto nas.

POZITIVAN STAV JE PRESUDAN ZA USPJEH
Gotovo svi uspjesni ljudi, bez obzira ¢ime se bave imaju pozitiv-
ne poglede na zivot. Zelite li biti uspjesan voda, nuzan je pozitivan

stav. On odreduje vasu razinu osobnog zadovoljstva, ali i te kako
utje¢e na druge. Vjerujete li da moZete, zaista moZete.

Postoji zanimljiva pri¢a o predsjedniku Lincolnu. Jednom je
neki savjetnik predsjednika predloZio novog kandidata za Lincol-
nov kabinet. Medutim, Lincoln ga je odbio govoredi: ,Ne svida
mi se lice tog covjeka®. ,Ali, gospodine, nije on odgovoran za svo-
je lice®, ustvrdio je savjetnik. ,,Svaki ¢ovjek koji premasi ¢etrdese-
tu godinu odgovoran je za svoje lice®, odgovorio je Lincoln. Dakle,
bez obzira $to vi mislili o svom stavu, on vam se pokazuje na licu.

Prevelik broj ljudi vjeruje da je srea uvjetovana. Kad je sve u
redu, ljudi su sretni. Kad stvari krenu nizbrdo, tada su tuzni. Misle
da sre¢u mogu pronaéi na nekom odredenom poloZaju ili mjestu.
Misle da ¢e biti sretni ako poznaju neku odredenu osobu ili ako
jesu s njom. Nasa najveca sloboda jest mo¢ izbora. Izabrati vlastiti
stav u bilo kakvim okolnostima.

Stav vode ima veliki utjecaj na druge ljude, zato je i pri zapo-
§ljavanju ljudi na izvr$nim radnim mjestima vazno razmotriti kan-
didatov stav. Psiholozi navode pet podrudja koja je potrebno pro-
cijeniti pri razmatranju zaposlenika koji bi mogli do¢i u obzir za
promaknude. To su: ambicija, stavovi prema strategiji, stavovi pre-
ma kolegama, vjestine upravljanja i stavovi prema velikim zahtje-
vima u pogledu vremena 1 rada. Kandidat koji je neuravnotezen u
jednom ili vi$e ovih podrugja vrlo bi vjerojatno projicirao negati-
van stav i pokazao bi se kao slab voda.

STO ZNACI IMATI POZITIVAN STAV?

® Stav je izbor — prosjec¢ni ljudi ¢ekaju da ih netko drugi motivi-
ra. Vjeruju da su okolnosti odgovorne za njihova razmisljanja.
No $to je bilo prije; stav ili okolnosti? Nije vazno $to je bilo
prije. Bez obzira $to vam se dogodilo jucer, vas je danasnji stav
vas izbor.

@ Stav odreduje djela — pobjednikova snaga nije u njegovom ro-
denju, kvocijentu inteligencije niti nadarenosti. Pobjednikom
se postaje. Ona je u njegovom stavu, a ne spremnosti. Stav je
kriterij uspjeha. Stav je vazan jer odreduje nacin djelovanja.

@ Vasi ljudi su ogledalo vaseg stava — stalno se ¢udim potistenim
ljudima koji o¢ekuju radost u zivotu. Zakon privlacenja je
toCan: privlacite osobe kakvi ste vi sami.

® Odrzavati pozitivan stav lakse je nego ga ponovo steéi - sami
birate svoj stav pa ga moZete 1 promijeniti. PS

Savjeti Poslovnog savjetnika

Kako biste oplemenili svoj stav napravite

slijedece:

B Samomotivirajte se. Citajte knjige koje potidu pozitivan
stav. Slusajte motivacijske CD-e. Hranite se pravom
hranom.

B Svakoga dana jedan zadatak. Neki udu u kolotecinu
negativnosti jer im se ¢ini da ne napreduju. Ako je to
istina i za vas, zadajte si svakoga dana jedan ostvarivi
cilj. Pozitivna postignuéa pomoci ¢e vam u razvoju
pozitivnog misljenja.

B Zapisite si ciljeve. Svi trebamo podsjetnike koji ¢e nam
pomoci da nastavimo razmisljati pozitivno. Istaknite
svoje nagrade, pohvale koje ste primili. Pronadite nesto
Sto je vama znacajno i stavite si to na zid.
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PRILOG: PRIMUS -

NAGRADA ZA NAJBOLJE POSLOVNE SAVJETNIKE

= Savjetnicka struka po prvi
put nagradena i u Hrvatskoj

U organizaciji Casopisa Poslovni savjetnik i Udruge poslovnih savjetnika odrzana je svecana dodjela
nagrade Primus, nagrada najboljim hrvatskim poslovnim savjetnicima, u zagrebackom hotelu Westin
27. svibnja, a uz podrsku predsjednika Republike, g. lve Josipovi¢a. Vise od 100 uzvanika iz gospo-
darskog i javnog Zivota podrzalo je ovogodiSnje laureate.

ti Primusa sa Silvanom Tomi¢ Rotim, Vesnom Trnokop Tanta, Robertom
i organizatorima Sandrom Mihelci¢ i Antonom Florijanom BariSicem

a 17. katu hotela Westin,
u dvorani Panorama, prvi
put u Hrvatskoj proglase-
ni su najbolji poslovni sa-
vjetnici. Casopis Poslov-
ni savjetnik je u suradnji
s Udrugom poslovnih sa-
vjetnika utemeljio nagra-
du Primus kako bi promo-
virala savjetnicka struku 1 nagradila najbolje
hrvatske poslovne savjetnike. Svec¢anoj do-
djeli nagrade Primus prisustvovalo je vise
od 100 uglednika iz gospodarskog i javnog
zivota, a sveCanu dodjelu nagrade vodio je

poznati voditelj g. Silvano Gospodarié, na-
glasivii kako su u danasnjem modrenom
svijetu u kojem Zivimo dvije stvari od izu-
zetnog znacaja: znanje 1 informacija, 1 goto-
vo svi ¢lanovi poslovne, ali i politicke zajed-
nice koji donose odluke zbog opsega znanja
1 multidisciplinarnog pristupa u rjeSavanju
odredenog problema nuzno koriste savjet-
nike, kako od pamti vijeka tako i do danas.
Nagrada Primus dodjeljuje se za naju-
spjesnije poslovne projekte profesionalnim
poslovnim savjetnicima (fizickim osobama)
koji su vodili projekt, a ujedno su i ¢lanovi
hrvatskih stru¢nih 1 profesionalnih udruga.

TKO SU NAJBOLJI POSLOVNI
SAVIJETNICI U 2009.?
Pred stru¢nim Zirijem u sastavu od seda-
mnaest renomiranih ¢lanova iz poslovne
zajednice nije bio lak i jednostavan zadatak.
Ipak, izabrali su ovogodi$nje laureate.
Tako je na pozornicu za najboljeg po-
slovnog savjetnika u 2009. prva stala gospo-
da Tajana Baranc¢i¢ koja je dobila nagra-
du u kategoriji Management savjetovanje
za projekt savjetovanja u cilju ekspanzije
proizvoda tvrtke Altpro na globalno trziste,
a priznaje u obliku plakete i statue urocio
joj je g. Anton Florijan Barisi¢, predsjednik

Utemeljitelji i osnivaci nagrade Sandra Mihelcié, glavna urednica i direktorica casopisa Poslovni savjet-
nik, i Anton Florijan Barisi¢, predsjednik Udruge poslovnih savjetnika, istaknuli su vaznost razvoja konzul-
tantske profesije, a nagrada Primus samo je vjetar u leda promicanju najboljih hrvatskih savjetnika.
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Tomislav Kovacevic¢
i Marko Slunjski

Bracni par Mirjana i lvan

Davor Majetic i
Topcié, vlasnici Tim Kabela

Esad Colakovi¢

Udruge poslovnih savjetnika.

U kategoriji Ljudski potencijali, eduka-
cija i trening nagradu je primio gospodin
Mladen Jan¢i¢ za projekt treninga trene-
rana OMV benzinskim stanicama, a nagra-
du je urucio g. Robert Juki¢, predsjednik
Uprave Hrvatske poste.

Struéni Ziri u kategoriji Stratesko pla-
niranje 1 organizacijski razvoj za najboljeg
poslovnog savjetnika izabrao je gospodina
Zrinka Ergotica za projekt savjetovanja
kapitalizacije internog razvoja nematerijalne
imovine u tvrtki ABC Informatic, a nagradu
je urucila gda Sandra Mihel¢ié, glavna ured-
nica 1 direktorica Poslovnog savjetnika.

Prema izboru Povjerenstva Primusa
prof. dr. sc. Zdravko Krakar dobitnik je
pocasne nagrade za poseban doprinos sa-
vjetovanju u Republici Hrvatskoj, a poseb-
no priznanje i statuu nagradenom dodijelila
je gda Vesna Trnokop Tanta, potpredsjedni-
ca Hrvatske gospodarske komore.

VAZNOST NAGRADE PRIMUS

Iako je ova nagrada vrlo popularna u Europi,
ciljevi su da nagrada Primus postane vodeéa
nagrada u Hrvatskoj za usluge temeljene na
znanju i da postane priznata od hrvatske po-
slovne zajednice. Tako je na samom pocetku
svecane dodjele gda Sandra Mihel¢ié, glav-
na urednica i direktorica &asopisa Poslovni
savjetnik i suosnivacica nagrade Primus, ista-
knula: “Upravo za potrebe ove manifestaci-
je ¢asopis Poslovni savjetnik je radio istrazi-
vanje s ciljem da saznamo da li se 1 iz kojeg
podrugja u tvrtkama u Hrvatskoj angaZziraju
poslovni savjetnici. Rezultati ankete pokazali
su da vecina tvrtki u Hrvatskoj angaZira ili su
veé angazirale poslovne savjetnike za rjeSava-
nje odredenog poslovnog izazova, i to najvise
iz podrudja ljudskih potencijala, edukacije i
treninga te management savjetovanja. Prema
misljenju ispitanika iz ankete dobar poslov-
ni savjetnik osim svoje stru¢nosti, treba biti
iskusan, pouzdan i to¢an, a upravo, izmedu

ostalog, te karakteristike imaju nasi laureati.”
O znacaju nagrade Primus u kratko je pro-
komentirao i suosniva¢ nagrade g. Anton
Florijan Barisié, predsjednik Udruge po-
slovnih savjetnika, te dodao: “Utemeljenje
nagrade Primus za najbolje savjetodavne
usluge snazan je poticaj razvoju kako kon-
zultantske profesije, tako 1 razvoju i profi-
liranju trzista konzultantskih usluga. Osni-
vanje ove nagrade je na pragu promocije
razvoja poslovnog savjetovanja te na pragu
pomodi poslovnoj zajednici i javnom sek-
toru da odgovore na izazove koje postav-
lja globalno trziste. Ova nagrada ujedno je
1 poticaj za razvoj uspjes$nog poslovnog sa-
vjetovanja u Hrvatskoj i regiji.”

OKRUGLI STOL NA TEMU
POSLOVNOG SAVJETOVANJA

Nakon svecane dodjele odrzan je okrugli
stol na temu Novi poslovni modeli u po-
slovnom savjetovanju: “Kako izazove tran-

Goran Jungvirth, moderator sa sudionicima okruglog stola Jankom Arahom iz Slovenije, Goranom Radmanom iz Verna, Danijelom Lenardicem
iz KPMG-a, Markom Slunjskim iz Sense Consultinga, Zdravkom Krakarom, dobitnikom Primusa u pocasnoj kategoriji, Sllvanom Tomic¢ Rotim
predsjednicom Zirija Primusa i Antonom Florijanom BariSi¢em, predsjednikom UPS-a

www.poslovni-savjetnik.com
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Organizatori Primusa Sandra MihelCi¢ i Anton Florijan Barisi¢
u drustvu s Vesnom Trnokop Tanta i Robertom Jukicem

sformirati u poslovna rjeSenja za klijente?”,
na kojem su sudjelovali gospodarstveni-
ci: Goran Radman, Silvana Tomié-Ro-
tim, Marko Slunjski, Anton Florijan Bari-
$i¢, Janko Arah, Danijel Lenardi¢ 1 Zdravko
Krakar. Odgovarali su na pitanja modera-
tora, novinara Gorana Jungyvirtha, i poblize
predstavili posao poslovnih savjetnika i nji-
hov rad u zajednici.

PRILOG: PRIMUS -

HVALA NA PODRSCI

Ovom prilikom zahvaljujemo partnerima
1 sponzorima koji su prepoznali vaznost
ovog projekta, odnosno nagrade: general-
nom sponzoru Hrvatskoj posti, sponzori-
ma: hotelu Westin, staklarni Rogaski, sato-
vima Cubus, studio Ringeis, modnoj kuéi
Varteks, Zlatarni Mario, cvjecarnici Letizia
te sluzbenom osiguravatelju Jadranskom
osiguranju.

NAGRADA ZA NAJBOLJE POSLOVNE SAVJETNIKE

Slavko Vidovi¢, Davor Majeti¢ i Goran Radman

Takoder, hvala 1 medijima koji su svo-
jim najavama i izvjeStajima popratili na-
gradu Primus: Privredni vjesnik, Poslov-
ni dnevnik, Business.hr, SEEbiz, Zagreb
News, Net.hr, Forum.hr te emisiji Poslov-
ni magazin OTV-a.

Nadamo se da ¢e nagrada Primus biti
prepoznata od strane savjetnicke struke,
ali 1 javnog interesa te tako postati sluzbeni
promotor izvrsnosti u poslovanju. PS

Svecanost dodjele Primusa posijetilo je oko sto uvaZenih gostiju iz gospodarstva

ZAHVALA
GENERALNOM
SPOZORU:

YO Hrvatska posta

Zahvaljujemo predsjedniku
Republike lvi Josipoviéu na podrsci

ZAHVALA SPONZORIMA:

THEWESTIN

ZAGREB

@ VARTEKS&

MARIO

ZLATARNA

ROGASKA

JADRANSRO

Moje osiguranje!

cueds o~

N
| RINGEIS |

PROMOTION

R BLFORUMHR :

business.hr

ZAHVALA MEDIJSKIM POKROVITELJIMA
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ado = 1.' '
EATE

Poslovni dnevnik
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Kako su strucni clanov

E Wwne

| Zirija birall

najbolje projekte poslovnih savjetnika

Godisnja nagrada Primus je nagrada za najbolji konzultantski pro-
jekt od strane poslovnih savjetnika, odnosno fizickih osoba, a naj-
bolji projekti birani su u pet kategorija i jedna posebna nagrada za
doprinos poslovnom savjetovanju u Republici Hrvatskoj. Najbolje
hrvatske poslovne savjetnike izabrao je Ziri u sastavu sedamnaest
renomiranih imena iz struke i prakse.

Primus statue, unikatni rucni rad kristala
Rogaska

17 clanova Zirija u
kategorijama:

©® MANAGEMENT | SAVJETOVANJE

Esad Colakovié
Anton Florijan Barisi¢
Igor Milinovi¢
@ LJUDSKI POTENCIJALLI,
EDUKACLJA | TRENING
Majda Rijavec
Sasa Jurkovic
Goran Kukurin
©® INFORMACIJSKE TEHNOLOGIJE
Goran Radman
Velimir Srica
Silvana Tomié-Rotim
® STRATESKO PLANIRANJE I
ORGANIZACIJSKI RAZVO)J
Buro Njavro
Josip Brumec
Drago Munjiza
Lovorka Galeti¢
@ MARKETING
Kamilo Antolovi¢
Sandra Mihelci¢
Zvonimir Pavlek
Bozo Skoko

a natjecaj su se mogli prijavi-
ti poslovni savjetnici, odno-
sno konzultanti koji su vodili
odredeni savjetodavni projekt,
a ujedno su 1 ¢lanovi stru¢nih
1 profesionalnih udruga iz po-
drugja njithovog djelovanja.
Od pet kategorija, moglo se prijaviti naj-
vi$e na njih dvije: Management savjetova-
nje; Ljudski potencijali, edukacija i trening;
Informacijske tehnologije; Stratesko pla-
niranje i organizacijski razvoj; Marketing,.
Dodijeljena je 1 Sesta pocasna kategorija za
poseban doprinos poslovnom savjetovanju
u Republici Hrvatskoj. Svi konzultantski
projekti koji su realizirani u razdoblju od 1.
sije¢nja 2008. do 31. prosinca 2009. mogli
su biti dio ovog natjecanja.

KRITERLJI OCJENJIVANJA

Ziriranje se provelo sukladno propisanom
Pravilniku o radu Zirija za dodjelu nagrade
Primus. O ovogodi$njem sastavu Zirija od-
ludilo je Povjerenstvo Primusa: mr. sc. An-
ton Florijan Bari$i¢, mr. Sandra Mihel¢ié,
dipl. oec., Ivana Bandovi¢ Ozegovi¢, dipl.
soc. radnica, Igor Milinovié, dipl. oec. Ziriu
sastavu sedamnaest eminentnih stru¢njaka i
predstavnika gospodarske 1 drustvene zajed-
nice, a koji nisu zaposlenici 1 vanjski surad-
nici prijavitelja poslovnog projekta te koji su
svojim dosadasnjim radom zasluzili biti ¢la-
novima zirija, o najboljim projektima hrvat-
skih poslovnih savjetnika odlu¢ili su na te-
melju Cetiri glavna kriterija: originalnost i

“Nadamo se da ¢e nagrada Primus postati Oscarom u savjetnickoj pro-
fesiji i da ¢e poslovni savjetnici imati dovoljno hrabrosti, ali i originalne
i kreativne projekte te se prijaviti na natjecaj i tako postati najbolji hr-
vatski poslovni savjetnici. Ujedno cestitamo ovogodisnjim laureatima”
- osnivaci nagrade Primus, Sandra Mihelci¢ i Anton Florijan Barisi¢

kreativnost; inovativnost u ideji 1 primje-
ni; kvaliteta izvedbe; postignuti ucinci. Sva-
ki ¢lan zirija radove je ocjenjivao na temelju
vlastite procjene kriterija i stru¢nosti. Isto
tako, vrlo je bitno za naglasiti da pojedini
¢lan Zirja nije znao &iji rad ocjenjuje, kako
bi se osigurala pravednost i transparentnost
natjecaja, odnosno nagrade Primus. Glaso-
vanje se odvijalo po kategorijama, individu-
alno 1 tajno, a ocjenjivalo ocjenama od jedan
do pet. Prosje¢na ocjena svakog projekta
izra¢unavala se temeljem ocjena ¢lanova 7i-
rija. Pobjednik kategorije je onaj rad koji je
osvojio najvecu prosje¢nu ocjenu, a koja se
izra¢unavala na dvije decimale.

PRAVILAN ODABIR PRESUDAN

JE ZA USPJESNO OBAVLJANJE
ZADATKA

Tako je trebalo ohrabriti naSe profesionalne
konzultante da se uopée nominiraju za ovu
prestiznu nagradu, glavna urednica i di-
rektorica Casopisa Poslovni savjetnik i
suosnivacica nagrade Primus, Sandra
Mihel¢ié, isti¢e: “Odabrati dobrog poslov-
nog savjetnika nije lako, a upravo je pravilan
odabir presudan za uspje$no obavljanje za-
datka. Tako niti na$ stru¢ni Ziri, niti povje-
renstvo Primusa, nisu imali lak zadatak oda-
brati laureate nagrade Primus, no odradili su
zahtjevan posao”.

U dvije od pet nagradenih kategorija, ka-
tegorija Informacijske tehnologije 1 katego-
rija Marketing, povjerenstvo Primusa nije
ocijenilo niti jedan zaprimljeni projekt do-
voljno kvalitetan za nagradu, tako da se ove
godine u ove dvije kategorije nagrada nije
dodijelila. Nagrada Primus osnovana je s
ciljem kako bi promovirala izvrsnost u po-
slovnom savjetovanju i I'T uslugama te po-
stala vodecéa godis$nja nagrada u Hrvatskoj
za najbolje konzultantske projekte. P§|

www.poslovni-savjetnik.com
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PRILOG: PRIMUS

INTERVJU: Tajana Baranci¢, najbolji poslovni savjetnik u 2009.

u kategoriji Managment savjetovanje

Najbitnije je povjerenje |
partnerski odnos izmedu
Kiijenta | sawetmka

[{] Za poc¢etak molim vas nekoliko
rec¢enica - cime se bavite, kako je
izgledao vas poslovni pocetak i sl.

- Od 2005. godine radim iskljucivo kao
poslovni savjetnik u podrudju korporativ-
nih financija. Tada sam osnovala tvrtku Vir-
tus poslovno savjetovanje d.o.o., a nedugo
potom preuzela sam i tvrtku Astra poslov-
ni inzenjering d.o.o. koja se bavi financij-
skim 1 rac¢unovodstvenim savjetovanjem.
Moje prvo radno myjesto bilo je na 3. godi-
ni fakulteta, kada sam dobila posao finan-
cijskog analiti¢ara u drustvu za upravljanje
fondovima. Danas mislim da me upravo
taj posao usmjerio u podrudje korporativ-
nih financija i upravljanja jer sam tamo na-
ucila zaista puno. Posjetila sam, analizirala
1 procjenjivala preko 100-tinjak tvrtki di-
ljem RH koje su se bavile razli¢itim djelat-
nostima, zatim sam bila ¢lanica u nekoli-
ko nadzornih odbora $to je veliko iskustvo
koje pruza razumijevanje cjelokupnog po-
slovanja pojedine tvrtke, ne samo nekog
segmenta. Naucila sam kako napraviti due
diligence, kako kupiti ili prodati tvrtku, kako
restrukturirati.... Potom sam kratko vrije-
me radila kao samostalni konzultant, da
bih 2001. godine postala ¢lan Uprave ve-
like proizvodne tvrtke, gdje sam odradi-
la Cetverogodi$nji mandat. Nakon svega,
shvatila sam da se najviSe vidim u konzal-
tingu jer mi to daje moguénost doprinosa
u vise tvrtki, $to me posebno veseli. Danas
kao konzultant savjetujem klijente u po-
drugju strate$kog managementa i korpora-
tivnih financija, s posebnim naglaskom na
inovacije, istrazivacko-razvojne projekte 1
visoke tehnologije.

[{ 0 kakvom je projektu rije¢?

- Radi se o projektu pronalaZenja re-
dovitih i alternativnih izvora financira-
nja u funkciji povecéanja izvoza tvrtke Al-
tpro d.o.o. Naime, to je visoko tehnoloska,
inovativna tvrtka-izvoznik koja kontinui-

‘ Sretna sam i ponosna Sto sam

dobila ovo priznanje za manage-
ment savjetovanje. Vrlo sam motivira-
ha u svom poslu, a ovo priznanje je
dodatni poticaj. Drago mi je da je moj
visegodisnji rad prepoznat i ovako
nagraden.

rano ulaze znacajna sredstva u istraZivanje
1 razvoj novih proizvoda. Takve tvrtke Ce-
sto imaju velikih poteskoca u dolazenju do
financijskih sredstava za razvoj 1 komerci-
jalizaciju proizvoda jer kod klasi¢nih ban-
karskih kredita ¢esto bivaju odbijene kao
visoko rizi¢ne, najcesée zbog nedostatka
instrumenata osiguranja kredita.

NAGRADA ZA NAJBOLJE POSLOVNE SAVJETNIKE

U kategoriji Management savje-
tovanje prema ocjeni zirija i po-
vjerenstva Primusa, najbolji po-
slovni savjetnik u 2009. godini
je gospoda Tajana Barancic¢ za
projekt savjetovanja u cilju ek-
spanzije proizvoda tvrtke Altpro
na globalno trziste. Upoznajmo
najbolju poslovnu savjetnicu,
gdu Barancic.

[{ Je li trenutna gospodarska i
financijska kriza imala direktan
utjecaj na vas projekt, odnosno
koliko je tesko provoditi projekte u
danasnjim uvjetima?

- Trenutna gospodarska i financijska kri-
za zasigurno je otezala i usporila ovaj pro-
jekt, no ne mislim da je imala znacajan utje-
caj. Naime, pronalaZenje izvora financiranja
za istrazivatko-razvojne projekte uvijek je
tezak i zahtjevan posao, i kad nije kriza. Sada
je, naravno, dostupno manje financijskih
sredstava kroz ,rezanja“ budzZeta institucija-
ma koje potpomazu ovakve projekte, te kroz
vedi oprez 1 konzervativnost investitora.

[ Koliko je vremena, truda i
energije trebalo da postanete to
sto danas jeste - najbolji poslovni
savjetnik u 2009.?

- Moram reéi da je potrebno prilicno
truda jer je, uz posao koji radite na kon-
kretnim projektima, neophodna konti-
nuirana edukacija i usavrsavanje, a to uzi-
ma prili¢no vremena i energije. Za razvoj
1 unapredenje konzultantskih usluga, vrlo
su bitne licence i certifikati. Osobno imam
medunarodni certifikat za management
konzultante —- CMC, ovlasteni sam investi-
cijski projektant BICRO-a, Ovlasteni ra-
¢unovoda te ovlasteni konzultant ,MreZe
konzultanata® Hrvatske agencije za malo
gospodarstvo.

[ Savjet za kraj: $to biste istaknuli
presudnim za uspjeh? Koja je
formula je pomogla u vasem radu?

- Puno je faktora i elemenata u toj for-
muli, no, mislim da je najbitniji ¢imbe-
nik za uspje$ni projekt povjerenje 1 par-
tnerski odnos izmedu klijenta i savjetnika.
Takav odnos mogu¢ je samo ako savjetnik
ima potrebna znanja i vjestine te sposob-
nost primjene tih znanja kod svake pojedi-
ne tvrtke i situacije.
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INTERVJU: Mladen Janci¢, najbolji poslovni savjetnik u 2009.
u kategoriji Ljudski potencijali, edukacija i trening

Trud ce uvijek
hitl prepoznat
na adekvatan nacin

U kategoriji Ljudski potencijali, edukacija i trening prema
ocjeni zirija i povjerenstva Primusa, najbolji poslovni sa-
vjetnik u 2009. godini je gospodin Mladen Janci¢ za pro-
jekt treninga trenera na OMV benzinskim stanicama. O
poslovnim pocecima, nagradenom projektu i samoj na-

gradi odgovara g. Jancic.

[{] Za pocetak molim vas da se
ukratko predstavite nasim
citateljima.

- U Sarajevu, gdje sam roden, zavr-
$io sam osnovnu i srednju Skolu te upisao
ekonomski fakultet. Bio sam blizu zavrset-
ka studija kada je poceo rat u BiH koji me
wkatapultirao“ u svijet, tj. London. Po do-
lasku u London dobio sam moguénost da
se kao full-time student, nakon serije pri-
jemnih ispita i intervjua, upiSem na po-
sljednju godinu sli¢nog studija na Thames
Valley University, koji sam zavr$io 1994.
godine. ,Pravu* karijeru po¢eo sam po za-
vrietku studija. Moje prvo radno mjesto je
bilo u odjelu prodaje jedne avio-kompa-
nije. Usporedno s tim poslom, kao ,part-
time* student, zavrSavam post-graduate, tj.
magistarski studij na London Metropo-
litan University. Po akademskom zvanju
sam magistar ckonomskih znanosti. U
londonskom City-u, tj. glavnoj poslovnoj
Cetvrti sam na raznim poslovima u pro-
daji 1 managementu proveo desetak godi-
na. Nakon avio-kompanije, dosta vreme-
na sam proveo u business-travel agencijama
na poslovima manager operacija, a zatim 1
generalnog managera. Od kraja devedese-
tih vie se uklju¢ujem u trening i eduka-
ciju zaposlenika, prvo kao trener/manager,
a zatim 1 u konzultantskim ulogama. City
je imao veliku ulogu u mom osobnom ra-
zvoju. 2004. godine je iskrsla mogucnost
da postanem voditelj tima na savjetodav-
nom projektu u Dalmaciji, $to je bila ide-
alna prilika da provjerim mogucnosti za

obavljanje trenersko/konzultantskog po-
sla u Hrvatskoj. To je i koincidiralo s rode-
njem sina te osnivanjem i pocetkom rada
Anglo-Adria poslovnog savjetovanja.

[# 0 kakvom je projektu rije¢?

- Projekt za koji sam dobio nagradu Pri-
mus dolazi iz sektora nafte i naftnih deri-
vata, a klijent je jedna od vodecih regional-
nih tvrtki. Projekt je dizajniran i zamisljen
kao pokusaj unapredenja razine usluge, a
time 1 konkurentnosti tvrtke. Inicijalna si-
tuacija je sugerirala da je dosta novca in-
vestirano u rad trening tvrtki jer area ma-
nageri 1 partneri na benzinskim stanicama
nisu imali dovoljno vremena, ali ni resur-
sa za odrzavanje kontinuiranog treninga.
Fluktuacija osoblja je takoder bila dosta vi-
soka, djelomi¢no uvjetovana i neredovi-
tim treningom. U suradnji s managemen-
tom, kako iz centralnog tako i nacionalnog
ureda, uskladeni su ciljevi, metodologija,
nositelji projektnih aktivnosti, kao 1 vre-
menska dimenzija, a zatim se prislo izved-
bi, izmedu ostalog i treningu trenera koji
uspjesno prenose stecena znanja na osta-
le zaposlenike.

Za razliku od veéine konkurenata, tvrt-
ka je prepoznala krizna vremena kao i pri-
liku, tj. tumadila je trzi$ne zahtjeve (izu-
zetne) kao 1 moguénosti, te se kroz ovaj
projekt pokusala diferencirati uslugom na
trzistu. To je uspje$snom implementacijom
1 ucinjeno. Uspjesnost projekta se kroz
evaluacijski proces mjeri kako uveéanim
prihodima koji su rezultat unaprijedene

Nagrada
za mene
predstavlja
satisfakciju za
do sada
uloZzeno na
poslovhom
planu. Nadam
se da moze
biti prepoznata
i od dijela
klijenata kao
mijerilo
kvaliteta
pruzene
usluge.

prodaje, tako i veéim zadovoljstvom kup-
ca, pri ¢emu se izmedu ostalog koristi 1 my-
stery shopper istrazivanje.

{1 Koliko je vremena, truda i
energije trebalo da postanete to
sto danas jeste - najbolji poslovni
savjetnik u 2009.?

- Kao i u svakom drugom poslu, tako
i u ovom konzultantsko/trenerskom, po-
trebno je uloziti dosta toga da bi se vidjeli
rezultati. Ponekad trebate imati i dozu sre-
¢e, medutim, ipak mislim da ée trud u ko-
nac¢nici uvijek biti 1 prepoznat na adekva-
tan nacin.

[[] Savjet za kraj: sto biste
istaknuli presudnim za uspjeh?
Koja je formula pomogla u vasem
radu?

- U Hrvatskoj ali 1 regiji, po mom mi-
$ljenju, postoji nekolicina uspjesnih po-
slovnih savjetnika i trenera. Mislim da ,,for-
mula uspjesnosti“ podrazumijeva znacajno
prakti¢no poslovno iskustvo, po moguéno-
sti ste¢eno 1 van hrvatskih okvira, nadogra-
deno s relevantnim akademskim i specifi¢-
nim konzultantsko/trenerskim znanjima 1
vjestinama. Sposobnost prilagodljivosti po-
trebama klijenta takoder predstavlja veliki
plus, dok posjedovanje odgovarajucih pro-
fesionalnih certifikata barem donekle ¢ini
razliku s ponudom na ,sivom* trzistu. Kli-
jenti sve viSe prepoznaju ovu ,kombinaci-
ju® kao dobitnu, tj. relevantnu za svoje spe-
cifi¢ne zahtjeve.

www.poslovni-savjetnik.com
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INTERVJU: Zrinko Ergoti¢, najbolji poslovni savjetnik u 2009. u
kategoriji StrateSko planiranje i organizacijski razvoj

Morate v t b

| u Najtezim uvjetima
Nasim citateljima predstavljamo dobitnika u kategoriji Stratesko planira-
nje i organizacijski razvoj, a to je prema ocjeni Zirija i povjerenstva Primu-

sa, gospodin Zrinko Ergoti¢, najbolji poslovni savjetnik u 2009., za pro-
jekt savjetovanja kapitalizacije internog razvoja nematerijalne imovine u

tvrtki ABC Informatic.

[ G. Ergoti¢, mozete li nam u
kratkim crtama rec¢i ¢cime se
bavite, kako je izgledao vas
poslovni pocetak?

- Poslovnu karijeru zapofeo sam u
PBZ American Express-u gdje sam goto-
vo 15 godina radio na poslovima u financi-
jama i racunovodstvu, a u periodu od 1998.
do 2004. godine bio sam direktor financija
PBZ Amex Grupe. Rad u tako velikom su-
stavu otvorio je niz mogucnosti za usavr-
Savanjem 1 za primjenom steenog znanja
u praksi. Iskustva ste¢ena u tom periodu
vrlo su dragocjena i koristim ih svakodnev-
nom radu. Unazad pet godina direktor sam
tvrtke za poslovno savjetovanje Sub Divo
iz Zagreba. Radim na poslovima poslov-
nog savjetnika za podrudja financija, stra-
teskog planiranja i primjene informaticke
tehnologije. Podrugje i nacin rada su dina-
micni 1 zahtijevaju kontinuiranu edukaci-
ju te primjenu znanja u praksi. Ovo je moj
najdinamicniji period poslovnog, a i privat-
nog zivota. Projekti na kojima radim izu-
zetno su interesantni 1 svaki je za sebe po-
sebna prica.

[ 0 kakvom je projektu rije¢?

- Puni naziv projekta je “Kapitalizaci-
ja internog razvoja nematerijalne imovine”.
Projekt je izuzetno zahtjevan, a u realiza-
ciji poslovno savjetodavnog rjesenja bila su
potrebna znanja iz podrudja financija, pri-
mjene ra¢unovodstvenih standarda 1 infor-
matike. Savjetodavno rjesenje koje sam po-
nudio sastojalo se u procjeni i vrednovanju
internog rada zaposlenika u procesu razvo-
ja 1 implementacije novog informati¢kog
rjeSenja. Ako se pogledaju pozicije nema-
terijalne imovine u bilanci vodecih infor-
matickih tvrtki u Hrvatskoj, zamijetit Cete
da vrlo mali broj ima iskazanu vrijednost

‘ Nagrada Primus je za mene
potvrda vrijednosti savjetodavnog
rjeSenja te daje dodatnu motivaciju za
nastavkom usavrSavanja i primjene
rjeSenja koja nisu bas uobic¢ajena u
uvjetima poslovanja na nasem trzistu.

na navedenim pozicijama. Uglavnom se
vrijednost nematerijalne imovine odnosi
na kupljene licence, dok se interni rad i ra-
zvoj unutar tvrtke ne iskazuje kao nemate-
rijalna imovina. Vlastiti rad i razvoj tretira
se kao trosak poslovanja, a pozicija nemate-
rijalne imovine u takvom nacinu poslova-
nja ostaje bez vrijednosti. Upravo smo kroz
realizaciju predloZenog rjesenja uspjeli re-
alno iskazati vrijednost nematerijalne imo-
vine tvrtke.

[{ Je li trenutna gospodarska i
financijska kriza imala direktan
utjecaj na vas projekt, odnosno
koliko je tesko provoditi projekte
u danasnjim uvjetima?

- U danas$njim uvjetima poslovanja
sigurno je potrebno uloziti vecu kolici-
nu rada i znanja da bi se projekt realizi-
rao nego prije tri 1 vise godina. Upravo su
rad 1 konacan rezultat ovog projekta po-
kazali da osim izrade financijske opravda-
nosti investicijskog projekta, poslovni sa-
vjetnik mora za potrebe klijenta ponuditi
1 nesto vise: inovativnost, poznavanje vise
stru¢nih podrudja, a potrebno je poraditi
1 na pronalazenju kvalitetnih potpora koje
prate rad na projektu, kao 1 na pronalaze-
nju kvalitetnih izvora sredstava za realiza-
ciju projekta klijenta. Trenutno poslovno
okruzenje u RH nije idealno za investicij-
ska ulaganja, a sve to od poslovnog savjet-

NAGRADA ZA NAJBOLJE POSLOVNE SAVJETNIKE

nika trazi kontinuiranu edukaciju i alter-
nativne nacine realizacije projekta.

[ Koliko je vremena, truda i
energije trebalo da postanete to
sto danas jeste - najbolji poslovni
savjetnik u 2009.?

- Tesko je redi u jednoj recenici. Sve je
to spoj niza dogadaja koji su prethodili ula-
sku u ovaj Projekt. Smatram da na$ klijent
ABC Informatic iz Dubrovnika, takoder
zasluzuje nagradu zbog svoje odlu¢nosti
da realizira ovako sloZen 1 izazovan pot-
hvat. Samo rjeSenje je rezultat dugogodis-
njeg rada na sli¢nim projektima u kojima se
stalno ispreplic¢e potreba povezivanja finan-
cija, ra¢unovodstva 1 informatike.

[ Savjet za kraj: $to biste istaknuli
presudnim za uspjeh? Koja je
formula pomogla u vasem radu?

- U svakom slu¢aju morate imati defi-
nirane ciljeve, kako u kraéem, tako i u du-
Zem vremenskom periodu, ali svakako mo-
rate djelovati i biti prisutni u sadasnjosti.
Smatram da sam bio dosljedan svojem na-
¢inu rada i da je taj nac¢in pomogao mojim
klijentima u stvaranju boljih poslovnih rje-
Senja. Ako se uzme u obzir da u svom poslu
uZzivam te da sam pomogao klijentu da kva-
litetno rijesi svoje probleme, a da sam za to
1 dobio prestiznu nagradu, mogu slobodno
re¢i da se moji ciljevi ostvaruju. PS
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INTERVJU: Zdravko Krakar, dobitnik Primus
nagrade za poseban doprinos u poslovhom

savjetovanju u Republici Hrvatskoj

Inanje je jedini
Judski resurs koj
se dijeljenjem jaca

vanju u Republici Hrvatskoj. Otkriva nam svoj po-
slovni put i tajne uspjeha dugogodisSnjeg rada.

[{] Za poc¢etak molim vas nekoliko
recenica o vasem poslovnom
putu.

- Iza mene je dug poslovni i profesio-
nalni put, ali u kratkim crtama mogu ista-
knuti da sam danas redovni profesor u traj-
nom zvanju Sveucilista u Zagrebu. Nakon
studija zaposlio sam se u Zeljezari Sisak
obavljajuéi 19 godina sve relevantne poslo-
ve vezane za informatiku. Direktor Zavo-
da za informatiku Republike Hrvatske bio
sam 6 godina, a 15 godina direktor konzul-
tantske tvrtke ZIH d.o.o. - Centar za po-
slovnu izvrsnost. Ve¢ 20 godina na Fakul-
tetu organizacije 1 informatike predajem
grupu predmeta. U inozemstvu sam pro-
$ao 30-ak specijalizacija i usavravanja iz
razli¢itih disciplina informatike i manage-
menta. Imam proveden izbor u dva znan-
stvena podrudja - informacijskim 1 tehnié¢-
kim znanostima. Znanstveni sam savjetnik,
¢lan Hrvatske akademije tehnickih znano-
sti, 1 ¢lan viSe medunarodnih znanstvenih
1 stru¢nih organizacija. Iza mene je vise od
100 razvojnih i stru¢nih projekata za nasa
ministarstva, javni sektor, vodeée hrvatske
gospodarske tvrtke 1 niz informatic¢kih tvrt-
ki, kojih sam naj¢esce bio voditelj. Dobit-
nik sam niza domacih i inozemnih prizna-
nja, od kojih mi je posebno draga Drzavna
nagradu za znanost koju sam dobio 2001.
zbog primjene znanosti.

[ Koliko je tesko biti u danasnjim
uvjetima gospodarske krize
uspjesan poslovni savjetnik?

- Poslovno savjetovanje jest proda-

ja znanja. Sigurno da nije lako to ¢initi u
uvjetima recesije, ali kriza je uvijek 1 $an-
sa 1 moje je iskustvo da se to moze, narav-
no uz odgovarajuéi napor, ako imate usluge
prilagodene takovim uvjetima. Uvijek po-
stoje tvrtke ili institucije koje imaju potre-
bu za unaprjedenjem svog poslovanja. U
uvjetima krize mijenja se profil usluga koje
se traze na trziStu 1 kao konzultant mora-
te biti sposobni prepoznati, nuditi i realizi-
rati specificne 1 sofisticiranije vrste usluga.
Nuzna je sposobnost brzih prilagodbi no-
vim potrebama 1 iza sebe ne smijete osta-
viti nerealizirani projekt ili nezadovoljnog
korisnika.

[ Koliko je vremena, truda i
energije trebalo da postanete to
sto danas jeste - najbolji poslovni
savjetnik u 2009.?

- Cijelo vrijeme mog poslovnog puta
(19 godina rada u Zeljezari Sisak i vise od
20 godina rada na sveudili§tu i pruzanju
konzultantskih usluga), bilo je vrijeme vla-
stitog sazrijevanja - stjecanja novih znanja
1 njihovog pretvaranja u nove savjetodavne
usluge, i tu nema kraja. To $to jednog tre-
nutka znate, ne znaci da ¢e se iduceg tre-
nutka traziti na trziStu usluga. Stalno mora-
te usvajati nova znanja i pretvarati ih u nove
poslovne vrijednosti.

{1 Koliko ée vam ovo priznanje
pomo¢i u daljnjem radu?

- Svako priznanje je poticaj i dodijeljeni
Primus nisam shvatio kao priznanje samo
meni, nego 1 svim onim hrabrim 1 dragim

‘ Moja uloga je vrlo ¢esto
pomoci managementu
poslovnih sustava da prepozna-

ju svoje obveze u stvaranju
pogodnog ambijenta i preduvje-
ta za iskoriStavanje potencijala
informatike, ali pomo¢i i
managementu informatike u
spoznaiji da ona nije samo
tehnicka disciplina. Pitanje nije
da li primijeniti informatiku, veé
kako uz njenu primjenu ostvari-
ti veée poslovne ucinke. Ne
postoji korelacija izmedu visine
ulaganja u informatiku i
poslovnih ucinaka. U ovom
podruéju postoje mnoge zamke
i treba ih znati izbjeci.

ljudima koji se danas bave konzaltingom.
Posebno se to odnosi na moje kolege i su-
radnike, jer je realizacija ovog posla mogu-
¢a jedino kroz timski rad. Ovo priznanje
mi je posebno drago i zbog toga §to zao-
kruzuje moju profesionalnu karijeru. Kada
sam dobio ve¢ spomenutu Drzavnu nagra-
du za znanost, smatrao sam da je moj aka-
demski milje prepoznao da to $to smo ra-
dili ima smisla — povezivati znanost i njen
transfer u primjenu. Ovo priznanje dodi-
jelila mi je moja struka za brojne projekte
unapredenja poslovanja u mnogim sfera-
ma — od strateskog planiranja, modelira-
nja poslovnih procesa, mjerenja poslovnih
performansi, upravljanja informacijskom
sigurnoséu, upravljanja kontinuitetom po-
slovanja, unapredenja nacina primjene in-
formatike itd., dakle za Siroki spektar kon-
zultantskih usluga ostvarenih za velik broj
i to vrlo zahtjevnih korisnika. S ponosom
mogu redi da je iza svakog naseg projekta
korisniku nastala dodana vrijednost i da su
ostale ,pozitivne vibracije®.

[[] Savjet za kraj: Sto biste
istaknuli presudnim za poslovni
uspjeh, tj. sto je pomoglo u vasem
radu?

- Smatram da su to sljededi kriteriji,
koji mogu pomodi i buduéim narastajima:
razumijevanje poslovne potrebe potenci-
jalnog korisnika, stru¢ne kompetencije da
se takve potrebe realiziraju, na¢in komuni-
kacije s korisnicima, nacin realizacije pro-
jekta te trajni kontakti s korisnicima 1 na-
kon §to je neki projekt ve¢ realiziran.

www.poslovni-savjetnik.com
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Svjetsko poStansko srebro za restrukturiranje

Restrukturiranjem do uspjeha

Nagradom u kategoriji ,Restrukturiranje” svjetska postanska struka je odala priznanje Hrvatskoj
posSti na provedenim promjenama te poslovnim rezultatima.

ako je u Hrvatskom gos-
podarstvu protekla 2009.
godina obiljezena kao
krizna, a 1 prvu polovicu
2010. godine mnoga po-
duzeéa bi najradije zabo-
ravila, neke su domade
tvrtke napravile pravi zao-
kret u poslovanju provo-
deéi opsezne procese restrukturiranja pri-
premajudi se za buducnost i nove izazove
trzi$ta. Jedan od najopseznijih procesa re-
strukturiranja protekle je godine provodila
Hrvatska po$ta. Nacionalni postanski ope-
rator - Hrvatska posta, u proces restruktu-
riranja krenuo je ne samo zato $to je uslijed
niza godina biljeZenja negativnih financij-
skih rezultata taj korak bio nuZan nego i
stoga $to se Posta mora poceti pripremati

.
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za liberalizaciju trZista koja bi na snagu tre-
bala stupiti 2013. godine.

Da je proces restrukturiranja proveden
kvalitetno osim postignutih poslovnih rezul-
tata potvrduje i stru¢na javnost koja je na do-
djeli nagrada World Mail Awards u lipnju u
Kopenhagenu restrukturiranje Hrvatske po-
Ste od 191 zemlje ¢lanice Svjetske postanske
unije svrstala na visoko drugo mjesto. Hr-
vatska posta ove godine je po prvi put nomi-
nirana u World Mail Awards, po prvi put je
u usla u finale izbora te osvojila visoko drugo
mjesto. Hrvatska posta, iako je u drzavnom
vlasni$tvu, nije korisnik drzavnog proracu-
na a proteklu 2009. godinu zavrsila je sa 167
milijuna kuna operativne dobiti. Pozitivan
trend poslovanja nastavljen je i u 2010. godi-
ni u kojoj je Hrvatska posta, u prvom kvarta-
lu, ostvarila 33,6 milijuna kuna dobiti.
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ZAPOSLENICI NA PRVOM MJESTU
Uprava Hrvatske poste izradila je Strategi-
ju razvoja poduzeca do 2013. godine te za-
jedno sa socijalnim partnerima pokrenula
proces restrukturiranja. Novom organiza-
cijom prema uzoru na moderne svjetske
postanske operatore postavljena je nova di-
vizijska organizacija. Restrukturiranjem
tvrtke ukinuto je 20 Zupanijskih sredista te
je smanjena administracija odnosno gotovo
2.000 djelatnika je iz administracije preba-
¢eno u operativni dio poslovanja. Novom
organizacijom uvedena je plitka organiza-
cija te je broj naziva radnih mjesta smanjen
sa79 na 37.

Hrvatska posta je po prvi put prove-
la i interna testiranja djelatnika te na teme-
lju tih rezultata promovirala djelatnike na
pozicije voditelja podruéja. Po prvi put u
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Hrvatskoj posti zaposlenici su promaknuti
iskljucivo na temelju svojeg znanja 1 posti-
gnutih rezultata, a Hrvatska posta je upo-
trijebila i interne trenere koji educiraju za-
poslenike o pruzanju $to kvalitetnije usluge
korisnicima.

PROVODENJE RESTRUKTURIRANJA
Restrukturiranjem su ukinuta tzv. Zupanij-
ska sredista i postavljena je plitka organiza-
cija poduzeéa te jasna podjela odgovorno-
sti. Uz najavu prvih koraka restrukturiranja
najavljeno je i testiranje zaposlenika. Plani-
rana su unaprjedenja djelatnika te uvodenje
sustava mentorstva. Prigodom testiranja
nije postojao kriterij “pao ili pro$ao”, nego
koliko netko vise ili manje odgovara zahtje-
vima trazenog radnog mjesta. Radi odabi-
ra §to kvalitetnijih djelatnika, testiranjem
je obuhvaden znatno veéi broj djelatnika,
njih 800, od broja radnih mjesta za koja
su se trazili kadrovi, a testiranje je obavlje-
no na podrudju cijele Republike Hrvatske.
Sigurno je takoder da nitko od promovi-
ranih djelatnika svoju funkciju neée za-
drzati na temelju ¢ina promocije, nego na
temelju kvalitete rada. Hrvatska posta uve-
la je 1 interne trenere, koji ¢e educirati za-
poslenike o tome kako pruziti $to kvalitet-
niju uslugu korisnicima, a i u buduénosti
se planira provesti testiranja svih djelatni-
ka. Ukidanjem 20 Zupanijskih sredista po-
§ta, postavljanjem nove divizijske organi-
zacije, a prema uzoru na moderne svjetske
postanske operatore, smanjenjem admini-
stracije, odnosno premje$tajem 2.000 dje-
latnika iz administrativnih na operativne
poslove u¢injeni su nuzni, temeljni koraci
koji otvaraju moguénost povecanja kvalite-
te, ali 1 poveéanja vrsta usluga nacionalnog

postanskog operatora. Na novu poziciju
pod nazivom voditelj podrudja promovira-
no je 140 djelatnika, 1 to samo na temelju
njihovog znanja te postignutih rezultata.
Novom divizijskom organizacijom uspjes-
no je stvorena plitka organizacijska struk-
tura, nestalo je udvostru¢avanja odgovor-
nosti, radni su procesi ubrzani, ali su jasno
podijeljena zaduZenja 1 odgovornosti bez
preklapanja i dvostrukosti. Osim smanje-
nja administracije, provedeno je 1 socijalno
zbrinjavanje viska djelatnika.

VAZNI SU | REZULTATI

Zahvaljujudi u¢injenim koracima Hrvatska
posta je u 2009. godini ostvarila 167 mili-
juna kuna operativne dobiti odnosno do-
biti iz osnovne djelatnosti. Taj rezultat naj-
bolji je pokazatelj kako Hrvatska posta s
operativnom dobiti od 167 milijuna kuna
moze poslovati pozitivno, a te je rezulta-
te nagradila 1 svjetska postanska struka na
World Mail Awardsu. Sama kandidatu-
ra pokazala je da Hrvatska posta stoji rame
uz rame najboljim po$tanskim operatori-
ma, a ulazak u finale (zajedno sa Ruskom
postom i Libanonskom postom) te osvaja-
nje drugog mjesta potvrdilo je da su strué¢-
nost i iskustvo zaposlenika te dosad prove-
deni projekti i pobolj$anja u radu Hrvatske
poste zamijeceni u svijetu. U prilog tomu
idu i izvrsni poslovni rezultati koje je Hr-
vatska posta ostvarila i u ovoj godini. Hr-
vatska posta je, naime, u prva Cetiri mje-
seca 2010. godine ostvarila 33,6 milijuna
kuna dobiti te dodatno smanjila troskove
poslovanja za gotovo dva posto. Za nagra-
de, koje su dodijjeljene u jedanaest katego-
rija, stiglo je vise od 3.000 prijava. Nagra-
dom u kategoriji ,Restrukturiranje® struka

Vaznost ljudskih resursa u Hrvatskoj posti
Zanimanje za rad u Hrvatskoj posti u stalnom rastu

Hrvatska posta zauzela je 32. mjesto u ovogodiSnjem istrazivanju o poslodavcima prvog
izbora koje internetski portal MojPosao provodi ve¢ Sestu godinu. ViSe od dvije tisuce ispi-
tanika predloZilo je oko tisucu poslodavaca te ih rangiralo prema tome koliko ih smatraju
atraktivnim, to jest prema tome koliko bi sami htjeli raditi za njih.

Cilj istrazivanja bio je doznati koji su poslodavci na hrvatskom trziStu rada najatraktivniji
javnosti i zbog Cega te istaknuti one koji su ostvarili najve¢i pomak u odnosu na prethodne
godine. Hrvatska posSta je ostvarila znatan pomak upravo kad je rije¢ o tome. U protekla
Cetiri mjeseca Odjel za zaposljavanje Hrvatske poste zaprimio je 932 molbe, Sto je u us-
poredbi s proSlom godinom povecanje od Cak 554%. Prilagodbom sadrzaja internetskih
stranica Hrvatske poste suvremenim nacinima trazenja zaposlenja pruzen je uvid u funk-
cioniranje i rad Ureda za upravljanje ljudskim resursima, te je svim zainteresiranim, medu
ostalim i otvaranjem e-mail adrese ljudski.resursi@posta.hr, omogucen laksi pristup i bolja
komunikacija s Hrvatskom postom. Javnost je prepoznala Hrvatsku postu kao jednog od
najpoZzeljnijih poslodavaca u zemlji, $to se smatra pokazateljem dobrog poslovanja. UloZivSi
velik trud u modernizaciju Hrvatske poste, ne samo da je nacionalni postanski operator
unaprijedio svoje poslovanje nego je ostvaren i znatan pomak u priblizavanju korisnicima i
potencijalnim zaposlenicima, Sto je ovo istrazivanje i pokazalo.

Ciljevi restrukturiranja

@ Priprema Hrvatske poste za potpunu
liberalizaciju trziSta 2013. godine.

@ Unaprjedenje zaposlenika putem
testiranja, a slijedom nove Strategije
Hrvatske poste.

@ Stvaranje jasne podjele posla.

@ Plitka organizacija i dokidanje
prekompleksne hijerarhijske
piramide.

@ Socijalno zbrinjavanje viSka radnika
i smanjenje udjela bruto-placa u
ukupnom prihodu tvrtke.

@ Osposobljavanje radnika za izazove
trzista.

@ Dodatna edukacija svih resursa.

@ PoboljSanje organizacijske klime.

@ Bolja interna komunikacija.

je odala priznanje postanskim operatorima
koji su znatno promijenili svoje poslovanje
s ciljem postizanja boljih poslovnih rezul-
tata. Krajnji cilj ovog natjecanja je istaknuti
najbolje poslovne prakse i uspjehe postan-
skih operatora iz cijelog svijeta te potaknuti
daljnji razvitak postanske industrije. Hrvat-
ska posta iznimno je ponosna na postignuti
rezultat, $to cijelom hrvatskom trzistu daje
dodatni poticaj da prati svjetske trendove 1
modernizira poslovanje.

MODERNIZACILJA

Proces restrukturiranja Hrvatske poste na-
stavlja se 1 u 2010. godini. Naime, nakon
prvog koraka optimizacije broja djelatnika
te uredenja poslovanja tvrtke Hrvatska po-
Sta u 2010. godini kreée u drugu fazu koju
obiljezavaju tehnoloska ulaganja vezana uz
proizvodne procese 1 modernizaciju po-
slovanja. Takoder, Hrvatska posta pokre-
¢e 1 projekt izgradnje sredi$njeg logistickog
centra. Izgradnjom sredi$njeg logistickog
centra Hrvatska posta ¢e dodatno optimi-
zirati svoje usluge, povecati njihovu kvali-
tetu te biti spremna za pokretanje brojnih
novih usluga i proizvoda, a koje bez nje-
gove izgradnje, nije u mogucnosti ponudi-
ti trzistu.

PROMO
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A garant plus —
dvostruka sigurnost

Ulaganje u Zivotno osiguranje mnogim je ljudima dobro poznata
stvar. No, nije svima poznato da, osim Sto su osigurani, uplatom
Zivotnog osiguranja mogu i zaraditi. Poslovni savjetnik svojim Cita-
teljima predstavlja novitet u ponudi Agram life osiguranja, gdje uz
policu Zivotnog osiguranja ostvarujete i garantiranu dobit.

garant plus novost je u ponu-
di Agram life osiguranja. Ri-
je¢ je o jedinstvenom paketu
mjeSovitog zivotnog osigura-
nja 1 osiguranja od nezgode s
garantiranom dobiti od 4,01%
godi$nje na premiju za doZiv-
ljenje. Paket je namijenjen svima koji Zele
Stedjeti 1 biti sigurni.

Opva jedinstvena polica Zivotnog osigu-
ranja osim §to garantira spomenutu dobit
unaprijed je iskazujudi u svoti osiguranja za
dozivljenje, omogucava i viSestruko uveca-
ne svote osiguranja od nezgode 1 promet-
ne nezgode.

Treba naglasiti da A garant osigurani-
ku jasno iskazuje iznos premije za doziv-

Agram Iif¢

ljenje (Stednju) i osiguranje od nezgode
kroz sve godine trajanja osiguranja, te jasno
iskazuje iznos dobitka za svaku godinu tra-
janja ugovora. U biti, tako vi svake godine
znate koliko ste uplatili, koliko ste u dobit-
ku 1 koliko mozZete dobiti ukoliko raskine-
te ugovor.

PREDNOSTI STEDNJE UZ POLICU
ZIVOTNOG OSIGURANJA U
ODNOSU NA ONU U BANCI

Pored $tednje kao u banci, ovdje je pokri-
ven rizik. Za cijelo vrijeme trajanja osi-
guranja od 10 do 20 godina osiguranik je
osiguran od svih redovnih rizika koji nas
okruzuju, ali i sa peterostrukom ili dese-
terostrukom svotom za slucaj smrti usli-

jed prometne nezgode. Sredstva koja ula-
Zete osigurana su na nacin da su drustva za
osiguranje duzna oblikovati posebne pricu-
ve za obveze po ugovorima o osiguranju.
Ta su sredstva izdvojena od ostalih sredsta-
va drustva i s vrlo jasno i precizno definira-
nim zakonskim nac¢inima ulaganja.

Iz Agram lifea u sklopu A garant plus
paketa nude i1 dodatne pogodnosti. Uz
osnovni paket osiguranja, mozete ugovori-
ti 1 dodatno povecane svote za osiguranje
od nezgode:

® do 2x svota osiguranja za trajni invali-
ditet

® do 5x svota osiguranja za smrt uslijed
nezgode

® do 10x svota osiguranja za smrt uslijed
prometne nezgode.

Premija se moze placati godisnje, polu-
godisnje, kvartalno ili mjese¢no. Mogu se
iskoristiti 1 dodatni popusti kod ugovaranja
ovog proizvoda plaéanjem premije godis-
njom dinamikom, te tako ostvariti popust
od 3%, dok se za polugodisnju dinamiku
ostvaruje 2% 1 za kvartalnu dinamiku pla-
¢anja 1% popusta na godi$nju premiju.

POTPUNA SIGURNOST ULOZENIH
SREDSTAVA
Agram Zivotno osiguranje je drustvo regi-
strirano za obavljanje poslova Zivotnih osi-
guranja. Kao drustvo u hrvatskom vlasnis-
tvu danas predstavlja znacajan ¢imbenik na
trzi$tu Zivotnih osiguranja, koji, kroz sta-
bilnost poslovanja, inovativnost, profesio-
nalnost 1 kvalitetnu uslugu svojim osigu-
ranicima pruza jedinstvenu paletu usluga
zivotnih osiguranja kao 1 financijsku sigur-
nost. Konzervativnim gospodarenjem u
skladu sa zakonskim i podzakonskim pro-
pisima Drustvo svojim osiguranicima jam-
& potpunu sigurnost ulozenih sredstava.
Korporativne vrijednosti i odgovorno po-
slovanje koje Drustvo njeguje ukljucuju i
aktivan pristup zajednici u kojoj posluje.
Prodajnu mreZu Agram Zivotnog osi-
guranja, s ukupno 62 djelatnika, ¢ine pro-
dajna mjesta u Zagrebu, Karlovcu, Rijeci,
Puli, Osijeku, Varazdinu, Cakoveu, Bjelo-
varu, Zadru, Splitu i Dubrovniku.

Maja Jurkovié

Pored stednje kao u banci, ovdje je pokriven rizik. Za cijelo vrijeme trajanja osiguranja od 10 do 20 go-
dina osiguranik je osiguran od svih redovnih rizika koji nas okruzuju, ali i sa peterostrukom ili desetero-
strukom svotom za slucaj smrti uslijed prometne nezgode.

40 srpanj/kolovoz 2010. poslouni savietnik



LEAD=RSHIP
NLFPACADEMY

ramiro
Radeéi 1 razgovarajuéi s
ljudima, brzo sam uvidje-
la da nam veéini najveéi
izazov predstavlja ¢injeni-
ca da ciljeve koje si zacr-
tamo 1 koji su nam zaista
vazni, ponckad ne uspi-
jevamo ostvariti jer nam
nedostaje ustrajnosti. Ci-
ljeve koje si zacrtamo i koji su nam zaista
vazni ponekad ne uspijevamo ostvariti jer
nam nedostaje ustrajnosti. I zbunjeno se
pitamo zbog ¢ega propustamo (u)¢initi ne-
$to §to dozivljavamo uistinu bitnim. Kako
uspijevamo iz dana u dan zanemariti ono
§to nam je visoko na listi osobnih priori-
teta? Kako propustamo Zivjeti svoj zivot u
skladu s onim $to Zelimo biti? A znamo da
mozemo 1 zasluZzujemo bolje — od sebe 1 za
sebe.

Martina Trboglav, prof.
psihologije

STO ZELIM DANAS BITI?

Nesumnjivo je da smo se, u ovom brzom
tempu Zivota u kojem je presudno $to pri-
je djelovati, naucili buditi s mislju $to mi je
danas ¢initi — $to se sve nalazi na mojoj to
do listi. A obaveza je mnogo. Jeste li se ikad
upitali koliko svih tih aktivnosti koje obavi-
te tijekom dana je nesto $to je vama uistinu
vazno, ili samo djeluje hitno i potrebno pa
vas uvuée da automatski krenete u akciju?
Naravno da se u takvom Zrvnju ,moranja“
i ,potrebnog” ni ne stignemo upitati koliko
je to povezano s onim §to Zelimo, 1 ¢inimo
li to u skladu s onim kakvi bismo htjeli biti.
No svi znamo da, ukoliko se uistinu Zelimo
osjecati ispunjeno, klju¢na pitanja koja si
trebamo postaviti su: $to mi je bitno i kakva

Savjeti Poslounog savjetnika

1. Razgovarajte sa sobom i otkrijte
§to vam je uistinu vazno — samo
tako cete znati jeste li na pravom
putu ostvarivanja onog sto
stvarno Zelite.

2. Razmislite o tome vode li vas u
Zivotu one vrijednosti koje ste
vi odabrali ili one koje su vam
nametnute od strane okoline.

3. Sagledajte svoj svakodnevni
zivot i odluke te si dajte priliku
odgovoriti na pitanje je li to u
skladu s onim §to Zelite.

4. Osim to do liste radite i svoju to
be listu — omogucite si da iz dana
u dan Zivite u skladu s onim kakvi
biste htjeli biti.

PROMO

Svi Zelimo biti zadovoljni i osjeéati se ispunjeno. Zelimo Zivjeti Zivot na
nacin da svaki dan ulazemo u ono Sto je nama vazno. Htjeli bismo, u
svom privatnom i poslovhom Zivotu, uistinu izrazavati sebe i svoje vrijed-
nosti. Istovremeno, ¢esto nam se dogada da jurimo iz dana u dan, ne
osjecajuéi se onako kako bismo htjeli. Mnogi od nas imaju osjecaj da
ono Sto rade jednostavno ,nisu oni“ pa se nadaju promjeni.

osoba Zelim biti (a da bi bio zadovoljan so-
bom). Drugim rije¢ima, upitajte se $to stoji
na vadoj to be listi. Odgovor o tome koliko
su vasa to be 1 to do lista uistinu uskladene,
tada Ce se bez problema otkriti.

Ono $to nam je uistinu vazno biti, ¢i-
niti, ostvariti za sebe i dati drugima, nalazi
se u srzi naSeg identiteta 1 osobnosti — rije¢
je o nasim vrijednostima. Ostvariti svoje
potencijale kroz ono $to radim, biti podrs-
ka onima koje volim, imati pozitivan utje-
caj na druge, iskreno 1 s dobrom namjerom
komunicirati s okolinom, graditi kvalitetne
odnose, voditi ra¢una o sebi i svom zdrav-
lju, osigurati financijsku sigurnost sebi i
svojoj obitelji - samo su primjeri onog $to
neki od nas smatraju vaznim. Kao takve,
nase vrijednosti djeluju kao osobni kompas
— motiviraju nase akcije i pomazu nam da
donosimo velike Zivotne, ali i svakodnevne
odluke. Pritom zaboravljamo da smo mno-
ge nase vrijednosti usvojili u dje¢joj dobi,
bez njihova kritickog sagledavanja. Proma-
trajuci i upijajuci od okoline (roditelja, obi-
telji, vr$njaka, osoba koje smo dozivljavali
uzorima, itd.), naudili smo $to je vazno i §to
zelimo, bez da se uistinu upitamo zasfo to
zelimo. Zbog toga se postavlja pitanje: Je li
ono $to duboko u sebi smatramo vaZnim uistinu
relevantno i podrZavajucée za nas? 1li je jedno-
stavno rezultat proslog iskustva te onog $to
je bilo prikladno 1 $to se oc¢ekivalo od nas.

NISTA NIJE CRNO-BLJELO

S druge strane, ¢injenica da ¢esto nismo u
potpunosti svjesni onog $to nam je uisti-
nu vazno, dovodi i do pitanja: Zivimo li svoj

Zivot u skladu s nasim vrijednostima i s onim
Sto Zelimo biti? Naime, nerijetko se dogada
da svoju energiju, vrijeme i ostale resurse
ulaZemo u nesto $to nam se ¢ini vaznim ili
nam je bilo nekoé vazno, dok istovremeno
ono $§to je uistinu relevantno za nas ostav-
ljamo po strani.

Osim toga, situacija nikad nije crno-bi-
jela jer svatko od nas u sebi ima razlidite,
ponekad 1 suprotstavljajuée Zelje i vrijed-
nosti pa se ¢esto dogada da smo neodluc-
ni 1 nedosljedni u ostvarivanju nekog cilja
— jer taj cilj dovodi do ispunjenja jedne, ali
1 kr$enja neke druge vrijednosti. Tako npr.
mogu htjeti postati poduzetnik kako bih
ispunila vlastitu potrebu za slobodom, ali
se istovremeno bojim izgubiti meni vazan
osjecaj sigurnosti. Zbog toga se postavljaju
sljedeca pitanja: Zbog cega nam je nesto bitno?
Sto nam je, kad su dvije vrijednosti u konflik-
tu, vaZnije? Kako pomiriti suprotstavljene strane
unutar sebe, kako bismo bili odlucni i ustrajni u
ostvarivanju onog Sto Zelimo biti?

Sva postavljena pitanja i dileme imaju
odgovor koji vrijedi samo za onog tko po-
stavlja ta pitanja. A da bismo mogli dati taj
odgovor, znati §to nam je klju¢no u Zivotu i
$to nam, na kraju krajeva, treba kako bismo
svaki dan disali punim plu¢ima, potrebno
je prije svega osvijestiti svoje vrijednosti —
svoju to be listu. Ne &ekajte sutra da si po-
stavite pitanje $to vam je vazno i kakvi Ze-
lite biti. Sigurna sam da Zelite ve¢ danas$nji
dan iskoristiti kako biste svoj brod okrenu-
li prema tamo gdje vas va$ osobni kompas
zeli usmjeriti.

P§|
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8 ohiljezja inovativnih kompanua

Tom Peters jedan je od najcjenjenijih americ-
kih strucnjaka za management i poslovnu iz-
vrsnost. Sa skupinom strucnjaka radio je na
projektu izvrsnosti i postavio temelje inovativ-
nosti u trgovackim kompanijama u kojima je
insistirao da se poslovna politika okrene pre-
ma kupcu i da svaki kupac dobije personalizi-
ranu uslugu.

KLJUC ZA POTICANJE ZAPANJUJUCIH
DOPRINOSA U IZVRSNOSTI

Projekt je opravdao vjerovanje da se pruZzanje
usluge moze odrzavati prema visokim standar-
dima prakticki za svakog kupca, bez obzira Zivi li
on u dalekoj provinciji ili u metropoli. I da moze
redovito doprinositi sugestijama. To je istinski
klju¢ za poticanje zapanjujuéih doprinosa u izvr-
snosti. Naravno, u ¢emu je netko prejednostavan
od vitalne je vaznosti. To je usredoto¢enost na eksterno, na pruza-
nje usluge, na kvalitetu, na [jude, na neformalnost, one rije¢i koje
sadrZe vrijednosti koje smo primijetili. A one vrlo lako mogu biti
stvari — jedine stvari —u kojima se isplati biti jednostavan.

Nadina Cvetko Borota,
dipl. ec.

USMJERENOST NA AKCJU

Iako su ove kompanije moZda analiti¢ne u svom pristupu
donosenja odluka, ta ih ¢injenica ne paralizira, kao $to se dogada
mnogim drugima. U mnogim od ovih kompanija standardni je
operativni postupak ,,U¢ini, popravi, pokusaj“. Kada imaju veliki
problem, zgrabe deset visih voditelja i strpaju ih zajedno u sobu na
tjedan dana. Oni nadu odgovor i implementiraju ga. Osim toga,
kompanije su prvorazredni eksperimentatori. Umjesto da dopuste
da 250 inZenjera 1 marketinskih stru¢njaka radi 15 mjeseci u izola-
ciji na novoj strategiji, one okupe druzine od 5 do 25 ljudi i testi-
raju ideje na kupcu, Cesto s jeftinim prototipovima u nekoliko tje-

dana.
E POTPUNA ORIJENTACIJA NA BLISKOST S KUPCIMA
Ove kompanije uce od ljudi kojima sluze. One im
pruzaju neusporedivu kvalitetu, uslugu 1 pouzdanost, stvari
koje funkcioniraju i traju. Sramota je kad god dobije$ dobru
uslugu, u tako mnogo kompanija radi se o iznimci. U izvrsnim
kompanijama svatko sudjeluje. Mnoge inovativne kompanije
dobile su najbolje ideje od kupaca. A to proizlazi iz sluSanja,
intenzivnog i redovitog,.

AUTONOMIJA | PODUZETNISTVO

Inovativne kompanije odgajaju brojne lidere i brojne ino-
vatore u ¢itavoj organizaciji. Oni su Sampioni, toliko fokusirani na
inovaciju, da se njeno osnovno ozradje ne ¢ini kao ozragje velike
korporacije, ve¢ labave mrezZe laboratorija i sobica nastanjenih gro-
zni¢avim inovatorima i neustrasivim poduzetnicima ¢ija masta leti
u svim smjerovima. Ne pokusavaju ih sve drZzati na kratkoj uzi-

ci da im onemogucde kreativnost. One poti¢u prakti¢an rizik i po-
drzavaju dobre pokusaje. ,,Budite sigurni da ste napravili razuman
broj pogresaka“.

PRODUKTIVNOST POMOCU LJUDI

Izvrsne se kompanije prema obi¢nim zaposlenicima odno-
se kao prema glavnom izvoru kvalitete 1 produktivnosti. Ne nje-
guju ,mi/oni“ radne stavove i ne smatraju kapitalno ulaganje te-
meljnim izvorom pobolj$anja u¢inkovitosti. Filozofija kompanije
opsezno je sadrzana u tri jednostavna vjerovanja od kojih je prvo:
postovanje prema pojedincu. Svaki se radnik vidi kao izvor ideja, a
ne samo par ruku.

ZAJEDNICKE VRIJEDNOSTI - JAKA KULTURA

Temeljna filozofija organizacije u jacoj je vezi sa svojim po-
stignué¢ima nego s tehnoloskim ili ekonomskim resursima, organi-
zacijskom strukturom, inovacijom i tempiranjem. Vlasnici kompa-
nija su legende koje hodaju po tvorni¢kim pogonima. U izvrsnim
kompanijama, dobra je vijest do koje mjere i kojim intenzitetom
ti isti ljudi utje¢u na svaki dio poslovanja — prodaju, proizvodnju,

istrazivanje, ra¢unovodstvo.
E JEDNOSTAVNA STRUKTURA | MALA UPRAVA

Niti jedna od izvrsnih kompanija viSe nema formalnu or-
ganizacijsku strukturu matrice, a neke koje su isprobale taj oblik,
napustile su ga. Temeljni strukturalni oblici i sustavi elegantno su
jednostavni u izvrsnim kompanijama. Osoblje na najvisim polo-
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zajima malobrojno je; nije neuobicajeno pronaci korporacije Cije
osoblje ¢ine 1 broji manje od 100 ljudi, a vodi poslove od vise mi-

lijardi dolara.
E RADITI ONO U CEMU SI NAJBOLJI
»Nikad ne kupuj tvrtku koju ne znas voditi“. Iako ima izni-
maka, izgledi za izvrsno poslovanje ¢ini se su na strani onih kom-
panija koje se drze poslova koje znaju. Konvencionalna pravila
svakim novim danom gube svoj utjecaj 1 tipinu strogost jednog
jedinog nacina djelovanja. Na vidjelo dolaze revolucionarne pro-
mjene u onom §to nedostaje, jer iz slabosti dolazi najbolje kao po-
mo¢ da se kapitaliziraju urodene nadarenosti i vlastiti stil.
B OPTIMALAN ODNOS CENTRALIZACIJE |
DECENTRALIZACLJE

Izvanredne kompanije istovremeno su centralizirane i decentrali-
zirane. Najveéim su dijelom, kao $to je jasno samo po sebi, dale au-
tonomiju radnicima u tvornicama ili timovima za razvoj proizvo-
da. S druge strane, one se centraliziraju oko temeljnih vrijednosti
koje smatraju vaznima. Prokleto malo ljudi znaju za koga rade. Ali
se feti$u pouzdanosti ostaje vjerno vise no $to bi to ljudi izvana mo-
gli zamisliti.

Vedina od ovih 8 obiljeZja nije iznenadujuca. Neka su, ako ne 1
vedina njih, elementarne istine.

LJUDI SU NAJVECA VRIJEDNOST

Gotovo svi se slazu — ljudi su nasa najveéa vrijednost. Ali gotovo
nitko to, uistinu, ne Zivi. Izvrsne kompanije Zive svoju privrzenost
ljudima, jednako kao $to viSe vole akciju — bilo koju akciju — a ne
bezbrojna povjerenstva i beskrajne studije od 500 stranica, svoj fe-
t1$ kvalitete 1 standarde usluge koje bi drugi, koristeéi tehnike orga-
nizacije, smatrali opijumskim snom; te svoje rezoniranje na tome
da insistiraju da su svi mislioci — redovita inicijativa - u prakti¢noj
autonomiji, a ne samo vode¢i rukovodioct.

Povrh svega, sam intenzitet koji proizlazi iz ¢vrstih uvjerenja
obiljezava ove kompanije. Jezik koriSten u razgovoru o ljudima je
drugaciji. Ljubav prema proizvodu 1 kupcu bila je opipljiva. Ljudi
odaju dojam da se igraju, a ne da rade pod birokratskim uvjetima
1 pritiskom. To je uzbudljivije promatrati, kako zaposlene druzine
inZenjera, prodavaca i proizvodaca, neformalno i Zustro rasprav-
ljaju o problemima u konferencijskoj dvorani; ¢ak je i jedan kupac
bio tamo s njima. Kolegi je dozvoljeno zagrliti kolegu na hodniku
ako smatra da je ovaj to zasluZio ili mu jednostavno treba podrka
i emocija sigurnosti i pripadanja ne¢em vaznom u jednom trenut-
ku nesigurnosti.

Bilo je to vrlo daleko od tihe dvorane za sastanke obiljezene
prigusenim svjetlima, sumornim prezentacijama, nizovima tran-
sparenata s prevaznim porukama, bez neprekidnog klik zvuka dija-
pozitiva dok analiza za analizom osvjetljava platno.

IZVRSNOST | NEUSPJEH
Prevelik broj rukovodioca izgubio je dodir s osnovnim stvarima,
brzom akcijom, pruZzanjem usluga kupcu, prakti¢nom inovacijom i

Uvijek je prisutan strah da ée netko rec¢i NE! U
tom slucaju preostaje pronaci u sebi talent za od-
nose — suocavanjem — koji omogucuje neizmjerno
zadovoljstvo pri okrsaju i nadilazenju otpora.

S:EFeKT! vProfesionalna i kvalitetna vsluga

FOLIJE ZA STAKLO

MAKSIMALNA ZASTITA OD SUNCA i UV-ZRACENJA

v FOLIJE ZA KUCE, STANOVE, UREDE i ZGRADE

v FOLIJE ZA AUTOMOBILE
v OSLIKAVANJE VOZILA

Otklanjamo probleme + visokih temperatura u prostorijama
v pokusaja provale i krade v ozljeda od slomljenog stakla
v jakog bljestanja sunca v Stetnih UV-A i UV -B zraka

(J/'
- www.s=-efekt.hr

S:EFEKT d.0.0. - tel.: 049 / 348 625 Mob.: 098 / 702 769 (&

¢injenicom da niti jedno od ovog ne moZete posti¢i bez predanosti
svih. Prosje¢nost je anomalija. Izvrsnost je traZenje razloga za neu-
spjeh i zatim taj neuspjeh iskoristiti u vlastitu korist. Izvrsnost i ne-
uspjeh su ¢esto iznenadujude sli¢ni.

Uvijek je prisutan strah da ée netko reéi NE! U tom sluca-
ju preostaje pronaci u sebi talent za odnose — suocavanjem — kojt
omogucuje neizmjerno zadovoljstvo pri okr$aju 1 nadilaZzenju ot-
pora. Iskoristiti svoje osjeéaje da se preuzme kontrola i uvjeriti secbe
da se upravo osobnim talentom 1 stilom ponasanja moze olak$a-

Prepoznavanje talenta i njegove vaznosti je klju¢ za otvaranje
potencijala koji se u vakuumu ne pretvara u izvedbu bez najbo-
ljeg rjeSenja samog po sebi. Dorada talenata, ali ne i antitalenata uz
ispravnu dodjelu uloga — time je isto vrijedno pozabaviti se.

KUPAC JE NAJVAZNUI
Kupac je na prvom, drugom i treCem mjestu — zar to nije svima
poznato? Zasto smo takvi? Netko mora biti - jer je dobra usluga
iznimkal

Vjerojatno je najvaznija osnova upravljanja, koja se u danasnje
vrijeme ignorira, ostati blizak s kupcem kako bi se zadovoljile nje-
gove potrebe 1 predvidjele njegove Zelje. U previse tvrtki kupac je
postao nemila gnjavaza ¢ije nepredvidljivo ponasanje Steti pomno
izradenim strateSkim planovima, ¢ije aktivnosti remete ra¢unalne
operacije 1 koji tvrdoglavo insistira da proizvodi koje je kupio rade
i da budu ucinkoviti. Poslovanje u cijelosti bi trebalo biti blisko s
kupcima i to se ¢ini dovoljno benignom porukom u usmjerenosti
na trzite izvrsne tvrtke. PS|

www.poslovni-savjetnik.com
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ISTRAZIVANIJE

Kako odlucuju
manageri

4

Proago Je u periodu od 08.04.°-16.04.2010. proveo on-line"istra-

€ www.proago.hr

9 PrOAGO

Zivanje na uzorku od 481 ispitanika sa svrhom utvrdivanja nacina
donosSenja poslovnih odluka hrvatskih managera. Objava istrazi-
vanja je potaknuta velikim interesom managera (97%) za Barome-
trom, analitickim alatom koji omogucava donoSenje pravovreme-
nih strateskih odluka utemeljenih na ¢injenicama.

Slijedivéi FBM metodo-
logiju krenuli smo s utvr-
divanjem sada$njeg stanja
kako bismo mogli defi-
nirati strategiju osvajanja
5 novog trzi§ta. Zanima-
li su nas nacini dono$enja
odluka, alati koji se pri-
tom koriste, provode li se
istrazivanja 1 ako da, koliko ¢esto kao i koji
su strahovi hrvatskih managera vezani uz
donosenje poslovnih odluka. Uocena je ra-
zlika u percepciji donosenja odluka izme-
du managera 1 managerica kao i predsjedni-
ka uprave, ¢lanova uprave i direktora. Neke
od temeljnih zakljucaka istraZivanja navo-
dimo u nastavku.

Relativno je visok postotak hrvatskih
poslovnih ljudi koji donose poslovne odlu-

dr.sc. Jasminka
Samardzija

ke (64%), a njih 36% je neodlué¢nih ili misli
kako ne donose poslovne odluke.

KOJE ODLUKE NAJCESCE DONOSE
HRVATSKI MANAGERI?

Cak 86% ispitanika, neovisno o spolu, sma-
tra kako je snazan utjecaj zadovoljstva dje-
latnika managementom, jasno¢om ciljeva,
dobrom klimom i uvjetima rada na posti-
zanju rezultata djelatnika. Porazava spozna-
ja da 45% ispitanika nije nikada provodilo
istrazivanje o zadovoljstvu zaposlenika na
uspjeh poslovanja. Direktno na terenu in-

formacije o zadovoljstvu klijenata prikuplja
40% ispitanika dok 55% ispitanika uopce
ne provodi anonimna on-line istraZivanja
trzista. Obzirom na frekventnost provode-
nja istrazivanja 40% ispitanika ih provodi
jednom godisnje ili rjede. Njih 25% kori-
sti agencije koje provode istrazivanje zado-
voljstva kupaca.

Iako 87% ispitanika smatra jako vaz-
nim utjecaj zadovoljstva kupaca/klijenata
kupljenim proizvodom/uslugom za daljnje
poslovanje tvrtke, od 76% ispitanika, koji
stvarno 1 trose novac na marketinske ak-
tivnosti njih 28% uopce ne mjeri rezultate
ulaganja u marketinske aktivnosti.

Najéesce se donose one poslovne od-
luke koje su vezane uz rad s klijentima, a
donosenje poslovnih odluka je u 28% slu-
Cajeva oteZano najviSe zbog nepostojanja
konkretnih podataka potrebnih za dono-
Senje odluka i u 25% slucajeva zbog nedo-
stataka financijskih sredstava za provodenje
konkretnih istrazivanja. Veéina hrvatskih
managera (87%) smatra kako uspje$an ma-
nagement odluke donosi na temelju ¢inje-
nica, a s druge strane 46% ispitanika smatra
nedostatnom koli¢inu podataka koja im je
dostupna u njihovoj organizaciji.

MANAGERICE VS. MANAGERI

Zajednic¢ki stav, neovisan o spolu, je kako
je postojanje pravih ¢injenica najvaznije za
donosenje poslovnih odluka, a ispravne po-
slovne odluke su, prema rezultatima istra-
Zivanja, vaznije Zenama nego muskarcima,
dok su s druge strane muskarci skloni brzoj
implementaciji jednom donesenih poslov-
nih odluka. Muskarcima je vazno iskljuci-
vo prihvacéanje poruke dok su se Zene opre-
dijelile 1 za stvarno razumijevanje svrhe i
smisla strategije. U postotku vise muskara-
ca donosi strateske poslovne odluke, a Zene
donose odluke o zaposljavanju novih dje-
latnika, odluke o komunikaciji s trzitem,
odluke o radu s klijentima/kupcima i od-
luke vezane uz naplatu potrazivanja. Vise
muskaraca donosi strateske poslovne odlu-
ke o razvoju tvrtke, velikim investicijama,
manjim investicijama, razvoju proizvo-
da kao i odluke vezane uz prodajne uvje-
te. Donosenje poslovnih odluka i muskar-
cima i Zenama najvise otezava nepostojanje
konkretnih podataka potrebnih za dono-

Barometar SurveyTool pruza neogranicene moguénosti unaprijede-
nja komunikacije izmedu poslovnih funkcija interno kao i sa klijenti-
ma eksterno, a odluka o vremenu njegova prihvacanja prepusta se

vama.
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Donosite li poslovne odluke?

mislim da ne
donosim poslovne
odluke

Cega se najvise bojite prilikom donosenja
poslovnih odluka?

Sramote zbog
neuspjeha

Da ¢e odluke

biti krive

29%

Senje odluka kao 1 nedostatak financijskih
sredstava za provodenje konkretnih istra-
Zivanja.

Manageri smatraju kako je najgora po-
sljedica neadekvatnog donosSenja odluka
gubitak trzi$nog udjela, gubitak kupaca 1
pad profitabilnosti. Dok su to za Zene neza-
dovoljni djelatnici, neostvarenje poslovnih
ciljeva 1 nezadovoljni kupci. Zanimljiva je
spoznaja kako neostvarenje poslovnih cilje-
va Zene stavljaju na visoko prvo mjesto kao
mogucu posljedicu neadekvatnog donose-
nja poslovnih odluka dok je ono za muske
kategorizirano puno niZe iz ¢ega mozemo
zakljuditi kako su Zene vise strateski orijen-
tirane dok s druge strane donose vrlo malo
takvih odluka.

Zene &eiée donose odluke na osno-
vi dosadasnjih iskustava nego muskar-
ci dok su muskarci skloniji komentiranju
donesenih odluka s kolegama prije njiho-
vog samog provodenja. Manageri smatraju
kako njihove odluke imaju velik utjecaj na
uspjesnost poslovanja tvrtke, dok su u dije-
lu samoocjenjivanja managerice skromnije
1 suzdrzanije u izricanju samohvale 1 sma-
traju svoj utjecaj srednje vaznim. Veéi po-
stotak ih smatra kako njihove odluke ima-
ju manji utjecaj na uspjesnost poslovanje
tvrtke. Muski su zadovoljniji komunika-
cijom u organizaciji nego zene 1 sukladno
tome viSe muskaraca nego Zena je osjetilo
pozitivne promjene kao efekte provodenja
istraZivanja o stavovima i zadovoljstvu dje-
latnika u tvrtki u kojoj rade. Najpozeljni-
je interno istraZivanje za oba spola je moti-
viranje usmjereno na izvrsavanje zadataka.
Dok muski smatraju najvaznijim eksternim
istrazivanjem ono potreba kupaca i orijen-
tirani su na buducnost, Zene su usmjerene
na zadovoljstvo trenutnom uslugom i Zele
utvrditi gdje su sada kako bi mogle do¢i

tamo gdje Zele u buduénosti. 41% muska-
raca 128% ispitanih Zena moze donijeti sve
poslovne odluke, s druge strane 19% Zena
smatra kako ne moze donijeti odluku ni za
kakvu investiciju.

KOMPARATIVNA ANALIZA:
PREDSJEDNIK UPRAVE - CLAN
UPRAVE - DIREKTOR

Predsjednicima uprava donoSenje poslov-
nih odluka najviSe oteZava nedostatak finan-
cijskih sredstava za provodenje konkretnih
istrazivanja, a ¢lanovi uprave jednako kao i
direktori smatraju kako je to nepostojanje
konkretnih podataka potrebnih za donose-
nje odluka. Predsjednici uprava i direktori
smatraju kako imaju dovoljnu koli¢inu po-
dataka za dono$enje strateskih odluka, a ¢la-
novi uprave smatraju kako nemaju. Najvaz-
niji element za donosenje poslovnih odluka
predsjednika uprave je komentiranje odluka
s kolegama, a potom dolazi baziranje odluke
na prikupljenim ¢injenicama. Dok su pred-
sjednici uprave 100% zadovoljni komunika-
cijom, ¢lanovi uprave i direktori su u jed-
nakom postotku zadovoljni i indiferentni.
Predsjednici uprava bi voljeli provesti inter-
na istrazivanja: korporativne kulture, mo-
tiviranja usmjerenog na izvrSavanje zadata-
ka, servis kupcu, suradnje medu odjelima 1
usmjerenosti prema kupcima.

CEGA SE NAJVISE BOJITE
PRILIKOM DONOSENJA
POSLOVNIH ODLUKA?

Istrazivanje je pokazalo i kako se 75% hr-
vatskih managera boji donijeti poslovnu
odluku. Prema rezultatima istrazivanja ma-
nageri 1 managerice se najvise boje loseg fi-
nancijskog utjecaja na poslovanje, s time da
se u postotku znatno vise muskaraca boji
tog ishoda. U svim drugim ¢initeljima od-

govori su ujednaceni. Zene su hrabrije od
muskaraca jer se 28% ispitanih ne boji ni-
Cega u odnosu na 23% hrabrih muskaraca.
Predsjednici uprava se boje loseg financij-
skog utjecaja na poslovanje, ¢lanovi uprava
da ¢ée odluke biti krive, a direktori u jedna-
kom postotku jednog i drugog. U okviru
strateskih odluka najveéi izazov hrvatskim
managerima predstavlja: postojanje dostat-
nih i pravovremenih ¢injenica kao 1 dono-
Senje ispravnih poslovnih odluka. Obzi-
rom na internu implementaciju strategija
najvedi izazov predstavlja stvarno razumi-
jevanje svrhe i smisla strategija, trzi$no dje-
lovanje zaposlenika koje je u skladu s pre-
nesenom porukom, prihvacanje te poruke
1 implementacija strategija.

Prema Kotleru, proces prihvacanja pro-
izvoda je misaoni proces kroz koji prola-
zi potencijalni kupac od trenutka kada je
prvi put ¢uo za neku inovaciju do njezina
potpunoga usvajanja. Odvija se u pet faza:
svjesnost (spoznaja o proizvodu), interes
(zanimanje za proizvod 1 traZenje infor-
macija), procjena (vrednovanje informacija
radi dono$enja odluke), proba (koristenje
novog proizvoda po prvi put) i prihvaéanje
proizvoda. S aspekta buduce prihvacéeno-
sti 1 prodaje novog proizvoda od strane po-
trosaca mogucde je identificirati sljedece ka-
tegorije potrosaca: inovatori, rani usvajaci,
rana vecina, kasna vecina i kolebljivci. Ras-
pon godisnjih investicija uloZenih u istra-
Zivanja u kompanijama krece se izmedu 30
000 1 1 500 000 kn. Dok je znacajan posto-
tak od 34% jo$ u fazi ranih usvajaca i jo§
ne provodi on-line istrazivanja. Barometar
SurveyTool pruza neograni¢ene moguéno-
sti unaprijedenja komunikacije izmedu po-
slovnih funkcija interno kao i sa klijentima
eksterno, a odluka o vremenu njegova pri-
hvacanja prepusta se vama.

www.poslovni-savjetnik.com
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12 oborivih posiovni

Kapitalizam, kao proces ,stvaralackog razaranja“ (Schumpeter),
nikad nije pridavao vaznost zZivotnom vijeku tvrtke. Danas, medu-
tim, kad se Citav Zivot odvija ,guglovskom® brzinom, i kad cjeloZi-
votno obrazovanje postaje potreba, a cjelozivotno zaposlenje pros-
lost, u njemu su tvrtke nepodnosljivo lako izlozene ,stvaralackom*

zatvaranju i otvaranju.

Suvremeni ritam Zivota
mijenja 1 samu percepciju
trajanja tvrtke i sam do-
zivljaj njenog zatvaranja,
kako kod njenih vlasnika
tako 1 kod njenih manage-
ra i zaposlenika. Unato¢
tome, svi ozbiljni ljudi u
svim vremenima, pa i na-
$em danasnjem, Zele da njihova tvrtka, kao
njihova kreacija 1 kao izvor njihova Zivota,
traje Sto duze 1 Zivi §to kvalitetnije.
Vjerojatno potaknuti istom Zeljom, kao
1 tendencijom skraéivanja Zivotnog vije-
ka tvrtke, u Americi su J. C. Collins i J. L.
Porras proveli jedno veliko istrazivanje o
tajnama dugovje¢nog Zivota tvrtke. Istrazi-

Ilatko Kurtovi¢, dipl.
oec.

vanje je zavr$eno koncem proslog stoljeca,
a njegovi su nam korisni nalazi postali do-
stupni, u hrvatskom prijevodu, tek prosle
godine.

CIMBENICI DUGOG TRAJANJA
Spomenuto istrazivanje je obuhvatilo po-
slovnu povijest 18 iznimno uspjesnih i
iznimno dogovje¢nih kompanija, od ko-
jih je 17 americkih, a jedna japanska. S ci-
ljem da $to to¢nije ustanove ¢imbenike nji-
hove izvrsnosti 1 trajnosti, usporedivali su
ih s isto toliko kompanija sli¢nih godina 1
sli¢ne djelatnosti, te samo neznatno slabijih
poslovnih rezultata. Kao prethodnicu svo-
jih nalaza istraziva¢i su naveli 1 oborili 12
Cestih poslovnih mitova:

Velika ideja. Svoje vrijeme i svoju
kreativnost ne trosite na traZenje
velikih ideja i pokazivanje viemena, nego

na izradu satova, mehanizama koji
proizvode poslovne uspjehe.

Karizma vode. Postujte karizma-

ti¢nog vodu, ali i bez njega moZete
biti odli¢ni. Imajte na umu da je
karizmati¢ni Welch ,,bio proizvod
GE-a jednako toliko koliko je GE bio
njegov proizvod*.

Mjesto profita. Na umu svakako

trebate imati profit, ali za stvaranje
izvrsne tvrtke morate slijediti njene
osnovne vrijednosti 1 imati osjecaj
njene SVRHE, one koja ée ostati i
nakon vaseg odlaska.

Skup vrijednosti. Ne kopirajte

vrijednosti velikih tvrtki. Poslovne
rezultate vase tvrtke presudno
odreduje dubina vjere u skup njenih
vrijednosti, a ne sadrzaj toga skupa.

Stalnost i promjena. Trebate

¢uvati samo bitne odrednice
identiteta tvrtke. Tako mozete
djelotvornije mijenjati sve ostalo, i sa
svakim novim uspjehom jacati njezin
identitet.

Preuzimanje rizika. Ako Zclite

poslovati natprosje¢no uspjesno
morate preuzimati i natprosjecne
rizike, morate postavljati i ostvarivati i
velike, teske i smione ciljeve (VTSC-
e).

Sjajno mjesto. Ne teZite da vasa

tvrtka postane sjajno mjesto rada za
sve ljude, ve¢ samo za one koji su
potpuno predani njenim osnovnim
vrijednostima. Novi [judi se moraju
uklopiti i napredovati ili ée biti ,zatrti
poput virusa®.

B Stratesko planiranje. Ne

optereéujte se strateskim planira-
njem. Ono §to je u velikim tvrtkama
izgledalo kao plod sjajnih strateskih
planova Cesto je bilo plod — ,sasvim
doslovno® — slu¢ajnosti.

Dolazak direktora. Stvarajte

direktore u vlastitoj kuci. Naime, u
ukupno 1.700 godina 18 sjajnih tvrtki,
istrazivaci su pronasli ,samo Cetiri
slucaja“ u kojima je glavni direktor
angaziran izvana.
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Pobjedivanje konkurencije.

Najvise se morate usredoto¢iti na
pobjedivanje samih sebe, svojih
slabosti. Pobjedivanje konkurencije
dolazi kao rezidualan rezultat vlastitog
usavrsavanja.

Ovce i novcei. Nikad nemojte

dvojiti izmedu stabilnosti i napret-
ka; istodobno trebate teZiti 1 prvom 1
drugom. Umjesto ,tiranskog ILI*
trebate prakticirati ,genijalno I*.

Iskaz o viziji. Pa dobro, trebate se

pomuciti oko ovog iskaza. Ali ako
tu stanete, niste ucinili nista. Iskaz o
viziji morate ugraditi u stil rada svakog
zaposlenika, i radnu kulturu ¢itave
tvrtke.

SACUVAJTE BIT - MIJENJAJTE SVE
OSTALO

Sad prelazimo na pitanje KAKO u vreme-
nu ,guglovskih® brzina, kao 1 ,nepodno-
§ljive lakoée“ orijentiranja na kratak rok,
tvrtku usmjeriti 1 voditi prema dugoroc-
nom poslovanju, prema trajanju duzem od
trajanje odredenih uvjeta poslovanja 1 traja-
nja potraznje za odredenim proizvodom?

Prethodno navedeni ¢imbenici dugog
zivotnog vijeka, naglasavaju voditelji istra-
Zivanja u kojem su ovi ¢imbenici otkrive-
ni i utvrdeni, u sjajnim tvrtkama djeluju
zajedno 1 istodobno. No u kontekstu gore
postavljenog pitanja ipak moZemo izdvo-
jiti ¢imbenik ,slucajnosti®, kojeg voditelji
implicitno obrazlaze pod naslovom ,Po-
kusati mnoge stvari i zadrZati one koje us-
pijevaju”. No kako ovaj naslov asocira na
svastarenje, odmah ga valja povezati s ¢im-
benikom ,,¢uvanja biti“, o kojem podrobni-
je govore pod naslovom ,,Sa¢uvati bit — po-
ticati napredak®.

Uz ovo valja ponovo istaknuti da je
ovdje rije¢ o poslovnim iskustvima naj-
boljih i najdugovjec¢nijih tvrtki, onih koje
su uspje$no odgovarale 1 na najteze izazo-
ve proslog stoljeéa, a neke od njih 1 pret-
proslog.

Glavna poanta dvaju izdvojenih ¢imbe-
nika trajnosti moze se izraziti ovako: Kako
uspjeh svake turtke stvaraju njeni ljudi, sasvim je
sigurno da (e one tvrtke koje su razvile snaZan
identitet, i koje ga temelje na istinskim ljudskim
vrijednostima, najbolje pratiti sve trZisne, tehno-
loske i kulturalne promjene, te najsnaZnije odgo-

Management

varati na sve poslovne izazove.

TRAJNO nacelo tvrtke, ili jedan od te-
meljnih elemenata njenog identiteta, moZze
biti 1 stalna promjena svega $to moze bolje
sluziti SVRSI i postati profitabilnije. Istra-
Zivanje najboljih kompanija podupire kon-
cepciju trajne promjene 1 trajnog sustavnog
usavriavanja. Stovie, u njima je ta koncep-
cija ,institucionalizirana navika... utkana u
tkivo organizacije...“.

Potvrda ovog stava dolazi s dvije strane.
S jedne strane, unutarnja snaga identiteta
tvrtke moze omoguditi najvide eksperime-
nata, potaknuti najvise pokusaja i podnijeti
najvise pogresaka. S druge strane, identifi-
kacija s njenim snaznim identitetom potice
sve njene zaposlenike da se snazno zalazu
kako bi upravo kroz promjene jos vise oja-
¢ali svoju tvrtku.

TRAJNOST U HRVATSKOJ

U svakom poslovnom uspjehu sudjeluju,
moze se redi, zajednicki globalni 1 specifié-
ni lokalni ¢imbenici. Ovdje se fokusiramo
na specifi¢ne hrvatske ¢imbenike trajnosti
tvrtke, uz pretpostavku da s ¢itavim svije-
tom dijelimo sli¢an razvoj tehnologije, kao

Najbrzi prijenosni skener za managere u pokretu

uredskim sredinama i radnim skupi-
nama gdje svojom robusnoséu i br-
zinom ucinkovito ispunjavaju dnev-
ne zadatke veceg broja ljudi.

Za potrebe malih ureda, pojedinaca
te prvenstveno mobilnih korisnika
primjereniji su takozvani osobni Ci-
taci, dovoljno mali, da ih poslovni ljudi

tih uredaja namijenjena je umrezenim L '

imageFORMULA P-150 prikladan je za brojne sekto-

re, ukljucujucéi bankarstvo, osiguranje, drzavne ustanove,
zdravstvo, prijevoz, telekomunikacije i obrazovanje, u kojima
su arhiviranje, dohvacanje i pohrana dokumenata od kljucne

vaznosti za uspjeh poslovanja.

petnaest stranica u minuti uz napa-
 janje putem USB-a te automatskim

ulagacem dokumenata koji odjedanput
moze obraditi do dvadeset listova, ¢ime
se omogucuje produktivno skeniranje
skupa dokumenata. Rijec je o jednom od
najmanjih obostranih skenera formata A4
na trzistu, Sto ga Cini idealnim za korisni-

ke kojima je skeniranje potrebno u pokre-
tu, u uredu ili kod kuce.
SavrSen je za managere u pokretu koji mora-
ju brzo prenijeti dokumente u srediSnjicu dok
obilaze klijente ili su na poslovhom putu. Narudzbenice,
zahtjeve za provizijom, ugovore, mjesecna izvjesca, racune,
fotografije i rukom pisane biljeSke moguce je skenirati i prenijeti

u ured s bilo koje udaljene ili klijentove lokacije.

www.poslovni-savjetnik.com
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Management

Poslovni  savjetnik
mi je koristan kako
u poslovnoj komu-
nikaciji s vanjskim
tvrtkama tako i u
internoj komunika-
ciji s djelatnicima u
vlastitoj tvrtki. Ono
: Sto mi je posebno

korisno su savjeti i svjeze informacije
iz poslovnog svijeta. Za primjerkom Po-
slovnog znam Cesto puta posegnuti i na-
kon par mjeseci, jer je specifican ¢aso-
pis kojemu je aktualnost puno dulja od
nekog drugog mjesecnika. Za istaknuti
su teme koje donose vlastita iskustva, a
upravo ona su najvaznija kod mog osob-
nog usavrSavanja, bilo u stjecanju do-
datnih znanja iz struke ili joS boljoj ko-
munikaciji i usvajanju drugih vjestina.
S obzirom da radim u tvrtki koja njegu-
je visoke standarde u svom poslovanju
i ostvaruje iznimne rezultate na doma-
¢em trzZiStu osiguranja, posebno intere-
santnim mi se ¢ine ¢lanci koji donose
pojedinosti i savjete velikih kao Sto su
lideri iz raznih bransi.

Tomislav Cizmié,

direktor Sektora financija u Euroherc

osiguranju

i ¢injenicu da sve poslovne ciljeve uvijek
postavljaju 1 ostvaruju konkretni ljudi.

U hrvatskim tvrtkama, prema tome,
sve ovisi o hrvatskim ljudima, pa i poslov-
na orijentacija vlasnika i managera na kraci
ili na duzi rok. Cak i strani vlasnici i mana-
geri, koji posluju na nasem podrudju, mo-
raju uvazavati mentalitet, tradiciju i radne
navike nasih ljudi, te ukupne drustvene i
gospodarske okolnosti koje vladaju u Hr-
vatskoj.

Kako Hrvatska jo§ nije definirala svoju

Savjeti Poslovnog savjetnika

B PokuSajte Sto ste naumili — i to
brzo!

B Prihvatite Cinjenicu da Ce biti
pogreSaka!

M Idite malim koracimal!

Dajte ljudima dovoljno prostora!

B Izradite sat koji kuca —
mehanizam koji proizvodi
uspjehe!

Prepreke su

one uzasne
stvari koje ugledate
kad odvratite pogled
od cilja.

(Hannah More)

dugoro¢nu razvojnu strategiju, jasno je da
ni pojedine tvrtke ne mogu svoje dugoroc-
no poslovanje uskladivati s razvojnom stra-
tegijom drzave. No zato mogu izgradivati,
na najduzi rok, svoje osnovne vrijednosti,
identitet 1 kulturu tvrtke. Pritom mogu iz-
gradivati upravo one elemente koji poti-
¢u 1 omoguéavaju nacelo ,,Pokusati mnoge
stvari i zadrZati one koje uspijevaju®.

Na taj se nacin prvotni nedostatak dr-
Zavne strategije moZe pojaviti kao svojevr-
sna prilika tvrtke.

Najbolje americke tvrtke, obuhvacene
velikim naprijed navedenim istraZivanjem,
kao ni bilo koje tvrtke u sustavu ,stvarala¢-
kog razaranja®, takoder nisu — niti ,maZze-
ne® od njihovih okolnosti niti ,vodene“ od
njihovih drzavnih strategija. Na putu pre-
ma uspjehu uvijek su mnogi odustajali ili
padali, dok jo§ brojniji nisu niti ulazili u
utrku premda su Zeljeli, a takvu je sudbinu
uvijek najvise odredivala njihova ,navada“
da umjesto u ciljeve gledaju u prepreke.

Ta napokon, isticu voditelji spomenu-
tog istrazivanja, poc¢etkom proslog stoljeéa
Ford je bio — u posve istim okolnostima —
jedna od 502 americke kompanije za proi-
zvodnju automobila.

A na pocetku ovog stoljeca nasa ,.kom-
parativna prednost moZe biti — premda

Ako postavite

ograde oko ljudi
dobit cete ovce. Dajte
ljudima prostora
koliko im je potrebno.

(William McKnight, glavni
direktor 3M-a od 1914.)

Njihov sustav

nije Zelio lijene
ljude pretvarati u
marljive, nego je
stvarao okolinu u kojoj
su marljivi ljudi
napredovali, a lijeni bi
se ili iskrcali ili su bili
baceni s broda.

(J. Collins)

smo izloZzeni istim globalnim procesima —
1 naSe zaostajanje za postmodernim tren-
dovima. Primjerice, znatno manji postotak
razvedenih brakova, kao pokazatelj vece
sklonosti trajnim vezama, moZe biti i poka-
zatelj naSe vece sklonosti dugoro¢nim pla-
novima i stvaranju dugotrajnih tvrtki.

Prethodnu tezu mogu potvrditi, na
odredeni nacin, i deseci tisuéa hrvatskih
radnika koji i danas uredno dolaze u svo-
ju tvrtku, 1 uredno odraduje svoje poslove,
premda placu za svoj rad ne primaju ured-
no, ili ¢ak nisu sigurni da ¢ée je uopée pri-
miti. Njima je ocuvanje tvrtke, njihove
tvrtke, na prvom mjestu, a upravo to vodi-
telji istraZivanja dugovjecnosti tvrtke isti-
¢u — premda kao ,emotivni“ stav vlasnika i
managera — kao bitan ¢imbenik dugog vije-
ka sjajnih americkih tvrtki.

Sto se pak ti¢e naseg ,genetskog osje-
¢aja“ sigurnog cjelozivotnog zaposlenja,
on moze imati dvojako djelovanje. S jed-
ne strane, takvo ,naslijede” ima negativan
utjecaj na poduzetnicki duh nasih ljudi,
dok s druge strane moze dobro djelovati na
dugoro¢nu poslovnu orijentaciju, na stva-
ranje 1 izgradnju tvrtke koja moze odoljje-
vati svim poslovnim izazovima.

I trajati.

P§|

Nazovite svog poslovnog savjetnika

TELEFONSKI SAVIJETI

SAMO ZA PRETPLATNIKE

Tel. 01-4836 106

Putem PIN-a / nalazi se na racunu za pretplatu
Svakim radnim danom od 9.00 do 13.00 sati
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SPECIJALNI PRILOG

GOSPODARSKA VOZILA, TRANSPORT 1 LOGISTIKA

grl;ee?:irj!iaklnog 50 Laka komercijalna vozila

priloga: Kada govorimo o danasnjem poslovanju, vrlo je malo djelatnosti koje ne zahtijevaju po-
Goran sjedovanje barem jednog dostavnog vozila, dok kod nekih to znaci i posjedovanje Citave
:j/irglc.)vec, flote, od malih gradskih ,dostavnjaka“ koje svugdje moZete parkirati pa sve do velikih
novinar transportera. No jedna stvar uvijek je bitna, bez obzira radite li s jednim ili sa nekoliko

stotina vozila, a to su troSkovi.

54 Ocekuje se blagi oporavak prijevozne djelatnosti
Poremecaji u svjetskom gospodarstvu u najve¢oj mjeri odrazili su se na prijevoznu dje-
latnost. Osjetno je smanjen rad svih prijevoznickih grana, pocevsi od pomorskog, ce-
stovnog do Zeljeznickog i zracnog prijevoza.

www.poslovni-savjetnik.com
poslovni savjetnik srpanj/kolovoz 2010. 49



SPECIJALNI PRILOG:

GOSPODARSKA VOZILA, TRANSPORT |

LOGISTIKA

Laka komercijaina vozila

ritom ne mislimo samo
na nabavnu cijenu vozila
jer se ona moze i korigi-
rati, posebno u danasnje
vrijeme lova proizvodaca
na svakog kupca poseb-
no ako su flote u pitanju,
ved 1 na one skrivene tro$-
kove, poput troskova re-
dovnog odrzavanja, pouzdanosti doti¢nog
vozila (jer najskuplje vrijeme je ono koje
vozilo provodi u servisu, uz tro$ak poprav-
ka tu je i gubitak u poslovanju). Stoga pri
odabiru valja voditi ra¢una o svim ¢imbe-
nicima koji mogu utjecati na uspje$nost va-
Seg poslovanja, a u vrijeme krize, posebno
je bitno znati i da ¢e svaka kuna koja nije
neophodan trosak ostati u dZzepu odnosno

na ratunu. Stoga se pri odabiru vodite pr-
venstveno glavom jer dok se kod osobnog
automobila 1 moZete povesti srcem, kod
komercijalnih vozila to ne bi smio biti slu-
¢aj.

Isto tako, za nabavku osobnog auto-
mobila jo§ se 1 mozZete strpiti do sljede-
ée godine, ali kada na komercijalnim vo-
zilima tros$kovi odrzavanja pocinju utjecati
na tekuée poslovanje i sve vecée prazne ho-
dove dok stoje na servisu, jednostavno se
morate (ukoliko ste u moguénosti, narav-
no) odluciti za nabavku novih vozila. Va-
rijanti 1 izvedbi u skoro svakoj ponudi ima
vi$e nego dovoljno, stoga sloZite si priorite-
te, $to odredeno vozilo mora zadovoljavati,
koliko snazan motor morate imati (ovisno
o relacijama kakve ¢ée doti¢no vozilo vozi-

ti), a da s druge strane bude i ckonomic-
no koliko to mozZe biti, pa krenite u odabir.
Ovo su nasi prijedlozi:

TRZISTE

Sto se ti¢e trzista lakih komercijalnih vozi-
la, ono je u 2009. godini u odnosu na 2008.
godinu palo za 50%, a u prvih 5 mjeseci
2010. godine u odnosu na isti period 2009.
godine za dodatnih 50%, $to znali da pad
prodaje lakih komercijalnih vozila u 2010.
godini u odnosu na 2008. godinu iznosi
¢ak 75% $to je, nazalost, izniman pokaza-
telj stanja privrede 1 nefunkcioniranja bilo
kakve antirecesijske politike za pomo¢ po-
srnulom kompletnom gospodarstvu, a ne
samo auto industriji.

P§|

Pri odabiru dostavnog vozila valja voditi racuna o svim cimbenicima koji mogu utjecati na uspjesnost
vaseg poslovanja, a u vrijeme krize, posebno je bitno znati i da ¢e svaka kuna koja nije neophodan trosak
ostati u dZzepu odnosno na racunu.
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Citroén

Predrag Vranesevié, voditelj flotne prodaje

Citroén ima jednu od najkom-
“ pletnijih ponuda dostavnih vo-

zila u Hrvatskoj, s 56 razlicitih
verzija. To je svakako prednost marke
jer omoguc¢avamo kupcu da odabere
vozilo to¢no prema svojim potrebama.
Odgovornost vodeceg aktera na trzistu
nalaze Citroénu da to¢no predvidi po-
trebe kupaca i da u pravom trenutku ima na raspolaganju modele
za trenutnu isporuku. Vrlo mali broj kupaca odlucuje se za opciju
narucivanja vozila u proizvodnju.
Najmaniji Citroénov model je Nemo, sa zapremninom teretnog pro-
stora od 2,5 m3 i korisnom nosivosti 610 kg. Nesto veéi Citroénov
model je Berlingo, koji ovisno o izvedbi ima zapreminu teretnog
prostora od 3,3 — 3,7 m3 i nosivost do 850 kg. Slijedi Jumpy, sa
zapreminom teretnog prostora od 5 — 7 m23 i korisnom nosivosti
do 1.200 kg.

Management

Najveéi model dostavnih vozila je Jum-
per, dostupan u ¢ak 35 razliite verzije
na hrvatskom trzistu, sa zapreminom
teretnog prostora od 8 — 17 m3, te s
3 dostupna motora od 100, 120 i 160
KS. Citroén Jumper je i ove godine naj-
prodavanije dostavno vozilo u svom se-
gmentu. Sva nasa dostavna vozila ve¢
u serijskoj opremi posjeduju ABS, zrac-
ni jastuk za vozaca i servo volan.

S kupovinom vozila Citroén, suradnja
s kupcima tek pocinje. u suradnju se ulaze velika energija ali i
velika financijska sredstva, kako bi se izaslo u susret kada to i
nije nasa ugovorna obveza. Radi se o davanju zamjenskih vozila,
odgode placanja, priznavanja kvarova i van garantnog roka i sl. Mi
to zovemo partnerskim odnosom, a nasSi kupci takav odnos znaju
prepoznati i cijeniti.

Prodajne akcije Citroéna su veé dugo vrijeme prepoznatljive na
trzistu. Citroén sigurno ima jednu od najboljih ponuda kada je u pi-
tanju odnos kvalitete i cijene, a to je i vidljivo na nasim prodajnim
rezultatima i poziciji na trziStu.

Ford

Ivica Bosnjak, direktor prodaje gospodarskih
vozila i flotnog programa (magistar ekonomije,
s viSegodisnjim iskustvom u automobilskoj
industriji, 10 godina direktor VW gospodarskih
vozila u Hrvatskoj)

Pocetak oporavka trziSta lakih
“ gospodarskih vozila ocekujemo

ve¢ krajem ove godine kada bi vrlo
izrazeni negativni trend koji je joS uvijek pri-
sutan trebao biti zaustavljen. Optimizam
temeljim na uvjerenju da ¢e se u rujnu BDP
oporaviti i ,,zaroniti“ ne vise od 1,5% s ob-
zirom na ocekivani rezultat ove turistiCke
sezone, pocetku oporavka osobne potros-
nje te ve¢ razmjerno uspjesnoj godini veéi-
ne gospodarskih ¢imbenika.
Ford Transit najprodavaniji je europski mo-
del i svoju uspjesnost temelji na optimal-
nom odnosu karakteristika vozila, cijene i
troSkova odrzavanja koji su najpovoljniji na
trziStu, a prema istrazivanju koje je prove-
la Dekra 2009. godine. Transit je uvjerljivo
najpovoljniji model u odnosu na 5 naji-
staknutijih predstavnika klase, a mjereno
prema troSkovima po svakom prijedenom
kilometru. MoZe ga se dobiti u jednoj od
¢ak 400 varijanti Sto znaci da Cete u po-
nudi Transita sigurno naci i onoga za vas.

Ne bez razloga, Transit je dostavno vozilo
koje vam pruza 200.000 km garancije ili
ukupno 4 godine bezbriznog koristenja, Sto
ne nudi niti jedan drugi proizvodac.

Ove godine, Transit slavi i 45 godina po-
stojanja, a do danas je prodano preko
6.000.000 komada u 130 zemalja Sto je
takoder rekordni doseg. Od 1. lipnja u po-
nudi Ford easylLeasinga mozete ostvariti

dodatne pogodnosti financiranja uz trenut-
no najpovoljniju kamatu i pojednostavlje-
nu i brzu obradu zahtjeva. Koliko je Ford
napredan u postavljanju novih standarda
i uvodenju jedinstvenih modela uskoro ce
pokazati i s prvim malim gradskim dostav-
nim vozilom pokretanim na elektricni po-
gon. Tako ¢e model Connect uskoro poceti
pisati povijest i doprinijeti znacajnom sma-

njenju Stetne emisije plinova, a radne ka-
rakteristike takvog vozila u potpunosti ¢e
zadovoljiti sadasnje zahtjeve te drasticno
smanjiti troSkove po prijedenom kilometru
u odnosu na dizelski pogon.

Ford Transit je izbor pravih profesionalaca
koji ocekuju maksimum od radnih karakte-
ristika i izdrzljivosti uz izvanrednu cijenu i
uvjete financiranja!

www.poslovni-savjetnik.com
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SPECIJALNI PRILOG:

Volkswagen

Milka Hrkag¢, voditelj marketinga i odnosa s
javnoscu VW gospodarskih vozila

Paletu Volkswagen gospodarskih
vozila ¢ine ve¢ poznati i na hrvat-
skom trziStu dobro etablirani ,gos-

podarski trio“ Caddy, Transporter i Crafter
te novi Amarok. Najmanji model u ponudi

Peugeot

Dijana Coso, voditeljica odnosa s javnoséu
Peugeot Hrvatska

Peugeotova gama proizvoda u
“ ovom segmentu osigurava da sva-

ka tvrtka, bez obzira na svoju veli-
¢inu i razlicite potrebe moze pronaci pravi
model za sebe. Od najmanjeg Bippera, pre-
ko svemoguceg Partnera (kojeg se joS uvi-
jek moze nabaviti i u povoljnijoj verziji Ori-
gin) i skoro svemoguceg Experta pa do
najmocnijeg Boxera, Peugeot nudi upravo
ono Sto vam treba. Ako se vas posao svodi
na brze dostave manjih paketa manjih di-
menzija i odvija se uglavnhom u gradu, male
dimenzije Bippera omogucit ¢e vam brzo i
lako manevriranje gradskim guzvama, dok
¢e njegov teretni prostor zapremine 2.5 m3
i nosivost od 610 kg nadmasiti vasa oceki-
vanja. Pravi as je Partner na kojeg se kao
Sto mu i ime kaze uvijek mozete osloniti jer
moZe primiti do 3.7 m® i 850 kg tereta

GOSPODARSKA VOZILA,

je Caddy. Ovo gradsko dostavno vozilo do-
stupno je u dva meduosovinska razmaka
te nudi utovarni prostor volumena do 4,2
m? i nosivost do 800 kg. Caddy se kao je-
dini u klasi opcionalno moZe dobiti i s
4AMOTION pogonom na sva Cetiri kotaca.
Vec¢ dugi niz godina Caddy predstavlja naj-
prodavanije dostavno vozilo u Hrvatskoj.

Transporter je bio prvo gospodarsko vozi-

TRANSPORT |

LOGISTIKA

lo Volkswagena. Na trziStu je naime u pet
generacija prisutan ve¢ 60 godina. Najno-
vija generacija Transportera u Hrvatskoj
je dostupna od sijecnja ove godine. S vo-
lumenom utovarnog prostora do 9,3 me i
korisnom nosivoséu od 1,4 tone dorastao
je svakom zadatku. Transporter u Hrvat-
skoj obara sve rekorde — ve¢ 19 godina
zaredom je naime najprodavaniji model u
segmentu.

Crafter je sa 17 m® maksimalnog volume-
na teretnog prostora i do 5 tona dozvoljene
ukupne mase najveci predstavnik Volkswa-
gen gospodarskih vozila. Ukupno je do-
stupno 370 modela Craftera s preko 600
detalja opreme.

Krajem ove godine na hrvatsko trziste stize
i novi Amarok, prvi pickup jednog europ-
skog proizvodaca automobila.

U 2008. godini na hrvatskom trziStu lakih
gospodarskih vozila registrirano je rekor-
dnih 1.400 Volkswagen gospodarskih vo-
zila te je ostvaren trzisni udio od 15,26%
i prvo mjesto na ljestvici najprodavanijih
vozila. Nastupanjem recesije u 2009. go-
dini zabiljeZen je pad ukupnog trzista lakih
gospodarskih vozila od 50%. S prodanih
954 vozila i trziSnim udjelom od 20,29%
marka Volkswagen gospodarska vozila je i
u 2009. godini najprodavanija marka lakih
gospodarskih vozila. | u prvih pet mjeseci
2010. godine nastavljaju se negativni tren-
dovi na trziStu. U takvoj situaciji Volkswa-
gen gospodarska vozila s registriranih 196
vozila i trziSnim udjelom od 18,18% i dalje
¢vrsto stoje na prvom mjestu.

¢ime ¢e zadovoljiti 90% potreba svih tvrtki.
Iznad njega u gami smjestio se Expert ko-
jim se i na dulje relacije mogu prevesti te-
reti zapremine 5-7 m3i najvece tezine do
1.200 kg. Ako ni to nije dovoljno, onda
odaberite Boxer, snazan, mocan i lijep koji
ovisno o karoserijskoj izvedbi moze ,progu-
tati“ od 8 do ¢ak 17m? Sto uz snazne HDI
motore osigurava brz, siguran i ekonomi-
Can transport vaseg tereta. Uz cijene koje
su medu najpovoljnijima na trziStu te pouz-
danost koja jamCi minimalne ,prazne ho-
dove“ u radu vase komercijalne flote vozila
budite sigurni da ¢ete u Peugoet-ovoj ponu-
di pronaci pravi model za vas.

U prvih 5 mjeseci 2010. godine Peugeot
ima 9% trziSnog udjela u prodaji lakih ko-
mercijalnih vozila na hrvatskom trzistu i
trenutno je na petom mjestu po prodaji tih
vozila. Trzisni udio Peugeot LKV-a u prvih 5
mjeseci ove godine u odnosu na isti period
2009. godine na istoj je razini, tj. iznosi
cca 9%.
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Mercedes Benz

Dijana Sutalo Press i odnosi s javnoséu Euroline

najsiri i najbolji proizvodni program lakih gospodarskih vozila — njega
¢ine Mercedes-Benzova laka gospodarska vozila Vito, Viano, Sprinter i
Vario. Prvo ime u Sirokoj gami lakih gospodarskih vozila svakako je Mercedes-
Benz Sprinter, koji uvijek i iznova postavlja standarde medu dostavnim vozilima
od 3 do 5 tona ukupne mase.Tako je i s novim ekonomic¢nim Euro 5 motorima
vrhunskih performansa koji uvjerljivo i funkcionalno ostvaruju svaki zadatak, a
uvedeni su na nase trziSte u 2010. godini. O vrhunskoj sigurnosti koja je kod
Sprintera znatno iznad razine konkurencije, medu ostalima, brine se i adaptivni
ESP® , elektronicki program stabilnosti, kao dio serijske opreme Sprintera, ino-
vativan sustav regulacije dinamike voznje koji prvi put pri intervencijama na pu-
tanju vozila u opasnosti te, kao vazan ¢imbenik, uzima u obzir i opterecenost
vozila. Efikasnost, pouzdanost i trajnost zapravo su serijska oprema svakog
Mercedes-Benz Sprintera. Vito slijedi dugu tradiciju Mercedes-Benzovih lakih
gospodarskih vozila pa nudi visok stupanj pouzdanosti, sigurnosti i ekonomicno-
sti. Uz ostale sigurnosne elemente, Vito u serijskoj opremi ima i adaptivni ESP
pa i u tom segmentu postavlja standarde u klasi.Jednako je uvjerljiv kao dostav-
no vozilo, pogodno za ekspresne dostave i dostave paketa, kao i za razne obrte,
servise ili najam vozila, u trgovini na malo ili u komunalnim sluzbama, a u kom-
bi verziji, uz vozaca, ima mjesta za 8 osoba. UZitak u voznji i praktican dizajn dva
su glavna elementa koja definiraju Viano, a njegov inteligentni koncept sigurno-
sti nastavlja poznatu sigurnosnu tradiciju Mercedes-Benza. Brojne mogucnosti
f i opreme i luksuzan interijer ¢ine Viano ne samo vrhunskim obiteljskim automo-
bilom, nego i izvrsnim shuttle-vozilom, poslovnim i putnickim automobilom.

“ EUROIline sa svojom mrezom partnera u Hrvatskoj prodaje i servisira

www.vw-gospodarska-vozila.com.hr

Najveéa ponuda nosivosti i volumena utovarnog prostora.
Novi Transporter. Ne boji se usporedbe.

Prepoznaju li se neobitne ideje samo v njihovoj velicind ili i u njihovo] raznolikosti? Novi Transporter je s
9,3 m# volumena utovarnog prostor | maksimalnom korisnom nosivodcu od 1,4 t dorastao svakom zadatku,
Osim toga, s 460 razliitih varijanti s razlicitim visinama krova, meduosovinskim razmacima, straznjim Gospodarska
podiznim i krilnim te boénim kliznim vratima nudi najvedu mogudu Aeksibilnost. vozila
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SPECIJALNI PRILOG:

Prijevoz u 2010. godini

GOSPODARSKA VOZILA,

TRANSPORT |

LOGISTIKA

Ocekuje se hiagl oporavak
prijevozne djelatnosti

Poremecaiji u svjetskom gospodarstvu u najvecoj mjeri odrazili su se na prijevoznu djelatnost. Osjetno je sma-
njen rad svih prijevoznickih grana, pocevsi od pomorskog, cestovnog do Zeljeznickog i zracnog prijevoza.

U Europi, s izbijanjem
krize, pad bruto drustve-
nog iznosio je oko 5%, no
pad teretnog zeljeznickog
prijevoza mjeren tonskim
kilometrima doseze od 20
do 30%. Sli¢na je situa-
cija u Hrvatskoj. Teretni
zeljeznicki prijevoz bilje-
Z1 0sjetno manji opseg, prije svega onaj me-
dunarodni. U lipnju je taj pad bio drasti¢an
i iznosio je ¢itavih Cetrdeset posto. Sto nas
ocekuje u 2010. godini?

Milan Hecimovi¢

MEDUNARODNA RAZMJENA NA
UDARU
Osnovni razlog za veliko smanjenje medu-
narodnog transporta lezi u ¢injenici da su
se u kriznim vremenima nacionalna gos-
podarstva u velikoj mjeri zatvorila u svo-
je granice. Ni Hrvatska u tome nije izu-
zetak. Uvoz 1 izvoz smanjeni su za 15 do
20%. Sve se to odrazilo i na opseg prijevoza
i prihod od prijevoza, tim vi$e §to u struk-
turi nasih prihoda od teretnog prijevoza tri
Cetvrtine prihoda otpada na tranzit. Naime,
ne samo da je prosje¢ni prijevozni put tone
robe u tranzitu vedi veé su i cijene nesto
povoljnije.

Smanjenje gospodarske aktivnosti do-
velo je do toga da se pojacala konkurencija

pojedinih prijevoznih grana. Dogada sc da
cestovni prijevoznici nude vrlo povoljne,
pa i dampinske cijene kako bi privukli teret
koji je tradicionalno orijentiran na Zelje-
znicu. Oni pak koji se nisu snasli u novim
okolnostima, propadaju, kao $to je slucaj s
transportnom djelatno$éu tvrtke Pevec. U
sadasnjim okolnostima, nije isklju¢eno da
¢e jos neke prijevoznicke tvrtke morati sta-
viti klju¢ u bravu.

UZLAZNI TREND

U 2010. godini u Europi se prognozira opo-
ravak gospodarskih aktivnosti do tri posto,
dok se u tranzicijskim zemljama to pove-
¢anje procjenjuje na pola posto. U Hrvat-
skoj se prognoze krecu od porasta od nula
do 0,5%, dok oni pesimisticki prognostica-
ri predvidaju i u sljedecoj godini pad bru-
to drustvenog proizvoda. U svakom sluca-
ju, vjerojatno je guverner Narodne banke
Hrvatske Zeljko Rohatinski u pravu kada
kaze da ¢emo krizu prevladati prije ili ka-
snije no oporavak neée dosti¢i onu razi-
nu s koje smo startali u krizu. Naime, nase
gospodarstvo u velikoj mjeri se temeljilo
na vanjskom zaduZivanju i prodaji imovi-
ne. No izvori se ve¢ pomalo iscrpljuju i u
najvecoj mjeri ¢emo se morati zadovoljiti s
onim §to imamo.

Na temelju tih prognoza, moze se za-
kljuciti da ée se prijevozna djelatnost u
sljedecoj godini poceti lagano oporavljati.
Otzivljavanje gospodarstva u velikim cko-
nomijama kao $to su Njemacka i Francuska
govori u prilog oZivljavanju medunarodne
razmjene pa bi po toj osnovi opseg prijevo-
za mogao dodatno porasti. No, i pored tih
pozitivnih pomaka, nije vjerojatno da ¢e se
dostiéi opseg rada iz 2008. godine. Za Hr-
vatsku ¢e primanje u Europsku uniju i za
prometnu djelatnost biti dodatni impuls. [&

..Jednostavno po mjeri korisnika !

- pracenje goriva
- pracenje vozila
- komunikacija

- organizacija

- putni nalozi

- navigacija

PROFESIONALNI SUSTAV ZA PRACENJE I ADMINISTRACIJU VOZNOG PARKA

@ MOBILISIS

,42:311 777, m. +385 91 123 000
@mobilisis.com
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UPS je najveca svjetska dostavna kompanija. Imamo 100 godina iskustva u dostavi i najvise rjesenja za dostavu Vasih

posiljaka. 0d medunarodne dostave tereta do malih paketa, budite uvjereni da cemo Vam omoguciti da isporucite jos vise?

Deliver more
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SAINAJEMDO

Cessna Citation CJ2+ - savrSen
izbor za poslovne ili osobne
potrebe klijenata

Elegantnu flotu Columba Air-a odnedavno osim
King Air-a B200 krasi i nova Cessna Citation
CJ2+, jedan od najmodernijih i najljepsih privat-
nih zrakoplova. Cessna Citation CJ2+ je savrSen
izbor za poslovne ili osobne potrebe klijenata,
koji biraju provjereno najefikasniji i najudobniji
nacin zracnog prijevoza, a pokriva cjelokupno
podrucje Europe. Ovaj novi luksuzni zrakoplov
raspolaZze sa osam putnickih mjesta koji nude putniku iznimnu udobnost. Uz najmodernije navi-
gacijske sustave danasnjice, satelitski telefon te novi zvuéno neprobojni i antivibracijski sustav,
moguce je nesmetano i sigurno uzivati putujuci u jednoj od najboljih i najljepsih letjelica danas,
Sto Cessna Citation CJ2+ svakako i jest.

AutoZubak - dobitnik prestiznih
nagrada za kvalitetu usluga
Volkswagen najboljim partnerima svake godi-
ne dodjeljuje prestizno priznanje ,Volkswagen
Service Quality Award“, priznanje za kvalite-
tu servisa. U kategoriji ,Najvece poboljSanje
rezultata u odnosu na pocetno razdoblje“
dobitnik za 2010. godinu je AutoZubak Se-
svetski Kraljevec. Volkswagen je rukovoditelju
postprodaje iz AutoZubak Sesvetski Kraljevec,
Kresimiru Domitreku, dodijelio Zlatnu znacku,
priznanje za sve aktivnosti podizanja kvalitete
servisne usluge. AutoZubak poslovnici Sesve-
te 2009. godine dodijeliena je titula najboljeg
servisnog Audi centra.

Odabrati kvalitetno ime .hr domene

Oni koji su godinama Zeljeli mogucnost slobodnijeg registriranja .hr domena 01. srpnja 2010.
godine, konacno ¢e doéi na svoje. Naime, toga dana u planu je pocetak registracije naplatnih .HR
domena kod CARnet-ovih ovlastenih registara. Interes za registraciju ve¢ sada je ogroman, pa
se prvih dana pocetka rada novog sustava oCekuje prava bitka za registraciju Sto atraktivnije .hr
domene. A slobodan je iznimno velik broj zanimljivih .hr domena, prvenstveno zbog dosadasnje
politike CARneta koji je dopustao registraciju samo pod strogim uvjetima.

Povecanje ucinkovitosti i ustede uz
Therefore

Canonovo skalabilno rjeSenje jam¢i ucinkovito i si-
gurno snimanje, arhiviranje, pretrazivanje i dohva-
¢anje dokumenata. Programska oprema Therefore,
jednostavna za koristenje, korisnicima omogucuje
prikaz dokumenata u viSe od 250 vrsta datoteka,
bez potrebe za kupnjom i instaliranjem programske opreme trecih strana. Web-pristup koji nudi
Therefore fleksibilno je rjeSenje za zaposlenike koji rade od kuce te za osobe koje sudjeluju u
postupku odobravanja, kojima omogucuje brz pregled i potpisivanje dokumenata.

Hrvatska prezentacija novog Volkswagen Touarega
Novi Volkswagen Touareg predstavljen je hrvatskoj javnosti prezentacijom u zagrebackoj Grad-
skoj kavani. Pred tristotinjak uzvanika, = 2
Volkswagen Touareg pokazao je svoje
novo lice, ali i upecatljiv karakter koji
predstavlja kombinaciju elegantne ce-
stovne i sportske limuzine te offroad
automobila. Programom su dominirali
dugogodisnji prominentni vozaci Touare-
ga — Severina kao posebna gosca koja
je otvorila program i Tarik Filipovi¢ u ulo-
zi voditelja. Novi Touareg je u prodaji od
15. lipnja kod svih ovlastenih Volkswa-
gen partnera.

Avon medu top tvrtkama za Zene na
upravljackim pozicijama

Kozmeticka kuéa Avon Products, Inc. proglasena je jednom od top
50 tvrtki u 2010. godini s politikama i praksama koje promicu Zen-
ska prava i napredovanje na radnom mjestu te ujedno predanost
tome pokazuju postavljanjem Zena na upravljacke pozicije. U odbo-
rima Avona Zene zauzimaju 50% pozicija, u lzvrSnom odboru 43%,
dok na globalnoj razini ¢ine 55% managementa. Listu je objavilo
udruzenje NAFE (The National Association for Female Executives), a
da bi bila uvrStena na popis, organizacija mora imati najmanje dvije
Zene na upravljackim pozicijama te razvijene korporativne progra-
me i politike posvecene napredovanju Zena.

Dekanici IEDC
Poslovne skole Bled
dodijeljeno priznanje
DEKAN GODINE

Prof. dr. Danica Purg, direk-
torica i dekanica IEDC Po-
slovne Skole Bled, za svoja
je iznimna dostignuéa na podrucju medunarod-
nog poslovnog obrazovanja primila medunarod-
no priznanje DEKAN GODINE koju joj je urucila
Akademija za medunarodni menadZzment (AIB).
Nagradu je primila na godiSnjem susretu AIB
2010 koji se odrzao od 25. do 29. lipnja 2010
u Rio de Janeiru. Tom se prilikom, kao treca
Europljanka, pridruzila elithom popisu dekana
najboljih medunarodnih poslovnih Skola cijelo-
ga svijeta, koji su navedeno priznanje primili u
zadnjih Sesnaest godina.

Zlatari Krizek na konferenciji
”Promocija europskih proizvoda
kroz podrijetlo i kvalitetu” u
Bruxellesu

Krajem svibnja u predstavniStvu HGK u Bruxelle-
su u okviru Europskog tjedna malog i srednjeg
poduzetniStva odrzana je konferencija ‘’Promo-
cija europskih proizvoda kroz podrijetlo i kvalite-
tu”. Dogadanju je prisustvovalo 65 sudionika,
predstavnika europskih institucija, industrije,
predstavnika udruga potroSaca i komora, regija
i gradova u Bruxellesu. U sklopu rasprave o po-
drijetlu i kvaliteti proizvoda prikazani su primjeri
oznacCavanja podrijetla i kvalitete industrijskih
proizvoda Regije Veneto i HGK, medu kojima
se prezentirala i Zlatarna Krizek sa svojim ko-
lekcijama nakita sa znakom “lzvorno hrvatski
proizvod”. Prezentacija je prikazana kao pravi
primjer zastite hrvatske kulture i bastine.
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Gavrilovicu urucen Halal
certifikat

U srijedu, 16. lipnja u Gavrilovicu je odrZa-
na svecana dodjela Halal certifikata kojeg
je gospodinu Buri Gavrilovicu urucio doc. dr.
sc. Aziz Hasanovié, zamjenik muftije Sevka
Omerbasica. Odsada njihov govedi, pileéi i
pureci program bez bojazni mogu kupovati
muslimani jer su u skladu s Halalom, od-
nosno, Serijatskim propisima za muslimane.
Prije dobivanja certifikata, tvrtka Gavrilovi¢
uskladila je proizvodnju sa zahtjevima Halal
standarda, a certifikacijski audit provela je

Agencija za certificiranje Halal kvalitete iz Bosne i Hercegovme Time je dokazano da se 56
proizvoda Gavrilovi¢a poput Govedeg gulasa, Purecih prsa i SudZuka proizvode u skladu sa Seri-

jatskim, odnosno islamskim propisima.

Gospodarstvo Hrvatske
analizirano na SAP World
Tour konferenciji

Cetristotinjak profesionalaca iz ICT in-
dustrije i uglednih poslovnih djelatnika
okupilo se na zagrebackom jezeru Ja-
run na Sestoj po redu konferenciji SAP
World Tour, ove godine s temom ,See
Your Way Clear“. Cjelodnevni program
bavio se prednostima i inovacijama SAP

poslovnih programa u svakodnevnom poslovanju kako velikih poslovnih subjekata, tako i manjih
i srednjih poduzeca. Konferencija je zavrSena dodjelom certifikata partnerima kao zahvala na
dugogodisnoj suradnji. Priznanja su dobili: b4b, IBM, Alfatec Group, Cisco, CubeServ, KING ICT,

Siemens, Dialog, Enel i Strategic enterprise.

Posao.hr organizirao 3. regionalni
HR Summit

U organizaciji portala posao.hr odrzan je 3.
regionalni HR Summit na temu organizacijskih
lidera sutrasnjice na kojem je struka vec drugu
godinu za redom izabrala najboljeg managera
ljudskih potencijala. Ove je godine nagradu do-
bila Gordana Picek, voditeljica ljudskih resursa,
nabave i prodaje iz dm-drogerie markt. Dvodnev-
na regionalna konferencija u Splitu okupila je
viSe od 100 domacih i regionalnih HR strucnja-
ka, managera te predsjednika i ¢lanova uprava
iz privatnog sektora. Dodijeljena je i nagrada za
poseban doprinos HR-u i to Petru Cosiéu, via-
sniku Zrinusa - ustanove za zdravstvenu njegu
iz Petrinje.

Ispis uz kontrolirane troskove

Predstavnici tvrtke Epson Hrvatska odrzali su
druZenje s novinarima i urednicima koji prate
poslovnu tematiku te su predstavili najvaznija
rieSenja za tvrtke. RijecCi je bilo o poslovnoj pri-
mjeni rieSenja i tehnologija te tvrtke te o situ-
aciji na trzistu ispisa. Najavljena je i skorasnja
implementacija programa Click&More koji omo-
gucava placanje uredaja i potrosnog materija-
la na mjesecnoj bazi i cime Ce tvrtke korisnici
moci ostvariti preciznu kontrolu troSka ispisa i
posjedovanja uredaja. Click&More bi na hrvat-
skom trziStu trebao zazivjeti tokom jeseni.

Renoprom dobio nove
ekskluzivne IT distribucije

Tvrtka Renoprom nedavno je dobila u svoj por-
tfelj nekoliko novih ekskluzivnih distribucija iz
programa informatike, Cije proizvode Renopro-
mov maloprodajni lanac tehnicke robe Techno-
Max ve¢ ima u prodaji. Tvrtka Renoprom tako
je postala ovlasteni distributer marke ADATA
te marki tvrtke PLATINET.

poslovnisavjetnik@ripup.hr

Management
EU VIJESTI

Stres testovi za banke

Lideri Europske unije dogovorili su joS jednu
mjeru koja bi trebala stabilizirati financijsko
trziste. Do kraja srpnja ¢e objaviti tzv. stres te-
stove kako bi se ohrabrili ulagaci. Test e za-
pravo znaciti objavu podataka o financijskom
stanju svake pojedine banke. Nakon §to su
Njemadka i Spanjolska odvojeno odlugile
objaviti te podatke, njihovu su odluku podrzali
i ostali Celnici EU zemalja. Ova je odluka pota-
knuta nagadanjima da su i banke u prevelikim
dugovima te da nec¢e mo¢i financirati prezadu-
Zene drzavne proracune pojedinih zemalja.

Porez na banke

Celnici EU-a trebali bi podrzati uvodenje po-
reza bankama kako bi i one platile dio tereta
krize kojoj su pridonijele. EU ¢e se za uvo-
denje tih poreza kao i poreza na financijske
transakcije zauzimati i na svjetskoj razini na
sastanku skupine G20 krajem lipnja u Toron-
tu. Ne dobije li potporu na skupini G20, EU je
spremna sama uvesti poreze na banke.

Belgija pred raspadom

Na nedavnim parlamentarnim izborima u Bel-
giji najveci broj glasova odnijela je naciona-
listicka flamanska stranka The New Flemish
Alliance (NVA). To ne bi bilo sporno da se nje-
zin Celnik Bart de Wever ne zalaze za raspad
Belgije koja je podijeliena na flamansko i nizo-
zemsko govorno podrucje. No, porucio je da
do raspada nece doci preko noci, nego bi se
ta zemlja tijekom godina trebala “ugasiti”.

Rad do kraja

Francuska je objavila da ¢e podici poreze za
svoje imuénije gradane te da ¢e podi¢i dobnu
granicu za odlazak u mirovinu kako bi spasili
svoj prezaduzeni mirovinski sustav. Sindikati
su ovu odluku vec proglasili nepravednom te
su najavili velike prosvjede protiv vlade. Sa
sadasnjih 60 godina za umirovljenje Francu-
Zi ¢e od 2018. godine u mirovinu odlaziti sa
62 godine. Puni radni staz ¢e iznositi 41,5
godina.

Vozacima kamiona manje sati

Vozaci kamiona koji voze na velike udaljenosti
ubuduce nece smjeti voziti viSe od 48 sati na
tjedan, a ova se odluka odnosi na zemlje EU-
a. No, i vlasnici tvrtki i predstavnici radnika
su se vec zalili na ovu odluku jer smatraju da
¢e najvise pogoditi male poduzetnike i njihovu
slobodu da se organiziraju sukladno poslov-
nim potrebama. No, zasad odluka ostaje, a
viSak radnih sati se neCe moci odnositi na
voZnju, nego samo na aktivnosti koje se ticu
utovara i istovara robe obavljanje carinske pa-

pirologije te CiScenje vozila.

Europske licence sportskim
managerima

Europski parlament je usvojio odredbu prema
kojoj Ce svi sportski agenti koji djeluju na po-
druc¢ju EU-a morati dobiti licence. Pretpostav-
lia se da oko 30% sportskih managera svoj
posao obavlja neovlasteno. To bi trebalo spri-
jeciti trgovanje ljudima, pranje novca i prijeva-
re te nepovoljne ugovore po sportase.

www.poslovni-savjetnik.com
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KOLUMNA

Postizanje zadovoljstva

zaposlenika, investitora 1 kupaca

Marka ili brend je ogledalo onih koje je stvaraju, razvijaju i nose. Ako smo to mi, onda je marka nase
lice okrenuto potroSacu. Ono Sto mi radimo, mislimo, Sto osjeéamo, kome se posvecujemo, to se ko-
municiranjem prenosi ,u glavu potroSaca“. U njegovoj glavi onda nastaje brend, a to nije samo rezul-
tat dobrog oglasa... Iza toga stoji proizvod, usluga, odnosi, ideja, ljudi - zaposlenici.

Zamiislite namrstenog di-
rektora, frustrirane zapo-
slenike — to osjete potro-
$aci 1 investitori. U dosta
slucajeva Cete prema licu
prodavaca ili posluZite-
lja u restoranu procijeniti
kolika mu je placa ili koli-
ko vjeruje svojoj tvrtki...
Oni stvaraju marku, a jakom se markom
postize dominacija na trziStu, ali ako se sta-
ne, onda marka slabi. Njegovanje marke
vezano je za zaposlenike. U razvitak marke
valja uloZiti, pa poduzecée mora stalno ula-
gati 1 u [jude, u unapredenje procesa, ino-
vacije, stvarati u¢ecu organizaciju. Stvara se
krug — kada dobru marku prihvate potro-
$ali, novac se kao promet i profit vraéa u
poduzece i tu stvara zadovoljstvo kod vla-
snika, odnosno investitora. Oni dio zarade
moraju investirati u razvoj, a dio vracati za-
poslenicima kao nagradu, $to onda kod njih
stvara visoki stupanj zadovoljstva. Zaposle-
nik svoje zadovoljstvo koje moze biti i odu-
Sevljenje, entuzijazam, vraéa potro$acu kao
osmijeh, servis, proizvod, inovacije, trsi se,
$to potrosac osjeti i placa.

prof. dr. sc. Zvonimir
Pavlek

POSAO STOJI NA VISE NOGU

Kako u tom procesu sve uravnoteziti, izba-
lansirati? Model su postavili krajem proslog
stolje¢a harvardski profesor R. S. Kaplan 1
njegov suradnik D. P. Norton 1 nazvali ga
,Balanced scorecard® (BSC). To je ¢jelo-
vit sustav upravljanja poduzeéem, a obu-
hvaca oblikovanje strategije 1 to polazeé¢i od
vizije, misije, postavljanja ciljeva, proved-
bu i kontrolu mjerenjem. Tim se mode-

lom upravljanja trasira put 1 na¢in kako da
se vizija i strategija provedu u djelo, ali ci-
ljevi 1 rezultati moraju biti mjerljivi. Mjere-
nja se odnose na perspektivu kupaca, finan-
cijske rezultate, interne poslovne procese.
To je kontinuirani proces u koji su poveza-
ni ljudski potencijali, $to znadi da je rije¢ i
o kontinuiranom udenju 1 poticanju rasta.
Na taj na¢in BSC omogucuje uskladiva-
nje i uravnotezenost (,balanced”) resursa i
strateSkih ciljeva.

U klasi¢nom pristupu se u mjerenju na
prvo mjesto stavljaju prihodi i troskovi. U
uspjesnim poduzeéima dobro razumiju za-
§to se postize profit i da to nije zbog toga
Sto to proizlazi iz ra¢una. Posao stoji na vise
nogu. Osim financijskih, moraju se opera-
cionalizirati i druga mjerila, jer se profit i

Kada dobru marku prihvate potrosaci, novac se kao promet i profit vra-
¢a u poduzece i tu stvara zadovoljstvo kod vlasnika, odnosno investito-
ra. Oni dio zarade moraju investirati u razvoj, a dio vrac¢ati zaposlenici-
ma kao nagradu, Sto onda kod njih stvara visoki stupanj zadovoljstva.

promet postizu stvaranjem optimalnih od-
nosa s profitabilnim kupcima. Prema tome,
mora se myjeriti trziste 1 perspektiva kupa-
ca, njihovo zadovoljstvo, kao 1 sami proce-
si te doprinos zaposlenika. Dakle, moraju
na kraju biti zadovoljni i zaposlenici koji
u procesu proizvodnje i cijelom vrijedno-
snom lancu isporucuju kvalitetan proizvod
1 uslugu koju ¢ée kupci prihvatiti.

POLOZAJ MARKE U CLJELOM
PROCESU

Poslovni proces pocinje vizijom - znamo
kuda idemo i kada éemo postic¢i nase ci-
ljeve. Vizija je veliki motivator zaposleni-
ka koji ofekuju da ée postiéi zacrtani cilj,
pa se upiru da ga ostvare. To ith vuce i mo-
tivira u poslu, ¢ak i kad su im privreme-
no plade manje. Misija pak govori tko smo
mi, koji je na$ identitet, $to Zelimo postici
u o¢ima potro$aca, investitora. Misija je te-
melj na kojem se gradi identitet marke, ona
joj daje duh koji se slijedi. Time se zapo-
slenici poistovjecuju, a oni i grade identitet
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Klasican fizicki rad zamijenili su strojevi, automatika, veca je pristu-
pacnost informacijama, a faze u procesu su povezane i medusobno
ovisne. To iziskuje nove vjestine radnika, veéu motivaciju i razvijanje
kreativnih sposobnosti za postizanje ciljeva organizacije.

kojeg potrosaci percipiraju zavidno od toga
kako im se prenosi. Tako u njihovim glava-
ma nastaje slika, imidz o marki, sklonost da
je se odabire i slijedi njezina ideja. Primje-
rice, ideja Nike-a je poziv na pokret (,, Just
do it”) za sve koji to Zele, kod Vegete je bilo
kulinarstvo, Amazon nam je pribliZio svijet
znanja u svako doba dana, Red Bull je ideja
okupljanja... Svaka jaka marka ima temelj-
nu ideju s kojom se poistovjeéuju zaposle-
nici 1 oni s njom zive.

Kad se sagleda taj krug povezan uzro¢-
no-posljedi¢nim nacinom, onda je jasno
za§to uspjeSne organizacije imaju zaposle-
nike koji su osposobljeni za trenutni po-
sao 1 za buduce promjene, motivirani za
napredovanje, zadovoljni svojim poloza-
jem i za to dobivaju kompenzaciju u pla-
¢i 1 pogodnostima. Odnos prema njima je
fer, omogucuje im se ucenje, provode se
treninzi, priznaje se njihova osobnost, cije-
ni se rad. U uspje$nim poduzeéima se lju-
di zaista respektiraju, a oni imaju povjere-
nje u organizaciju. Svoj ponos pripadnosti
i entuzijazam prenose na posao, na kupce
Sto trziste itekako osjeca. Primjerice, ne-
kad se dolazak posjetitelja u Podravku do-
¢ekivao s odusevljenjem 1 to su posjetite-
lji osjetili kod zaposlenika. Tvrtka dm ima
najveée plaée u trgovini na malo u Hrvat-
skoj, zaposlenici su im ozareni, a to kupci
Jjako osjecaju u njihovim trgovinama, rado
tamo dolaze, vjerni su i preporucaju dru-
gima.

RAZLIKA JE U LJUDIMA
Pogledajmo svoje okruZzenje ili prou¢imo
uspjesne organizacije. Po ¢emu se razlikuju
primjerice dvije banke ili dva osiguravaju-
¢a drustva, ako imaju sli¢nu strukturu po-
nude 1 iste uvjete? To Cete osjetiti po tome
kako ste tretirani na Salteru. Razlika je si-
gurno u ljudima, njihovim sposobnosti-
ma i vjeStinama, sklonostima 1 stavovima.
To je danas prava distinkcija gotovo u sva-
kom poslu. Zato uspjesne kompanije na-
stoje privuéi sposobne ljude, a svoje Skolu-
ju, treniraju, motiviraju u okruzenju koje
djeluje poticajno 1 omogucuje stvaralacki
pristup poslu.

Snagu marke mogu graditi sposobni
zaposlenici, a kako se postize visoka spo-
sobnost?

Sada$nji se radni procesi u svim uspjes-
nim organizacijama uvelike razlikuju u od-
nosu prema proteklom razdoblju. Klasi¢an
fizicki rad zamijenili su strojevi, automati-
ka, veca je pristupa¢nost informacijama, a
faze u procesu su povezane i medusobno
ovisne. To iziskuje nove vjestine radnika,
vedu motivaciju i razvijanje kreativnih spo-
sobnosti za postizanje ciljeva organizacije.

Promjene su vidljive svuda, a vece se
kompetencije zahtijevaju od svih zaposle-
nika, a pogotovo u sredinama koje su nepo-
sredno vezane uz korisnike. Uzmimo jos
jednom primjer banaka. Kod nas se do 90-
ih u banke dolazilo traziti pomo¢, uglav-
nom u vidu kredita. Sada se pak klijenti-
ma sve viSe nude paketi usluga — kreditni
aranzmani, namjenska Stednja, investicij-
ski fondovi, police osiguranja, plaéanje pu-
tem mobitela, interneta i dr. Zamislite da
vam danas sluzbenik na Salteru kaze da ne
zna... Za vas u tom trenutku postoji samo
taj zaposlenik kao predstavnik banke ili va3
osobni bankar. On mora rjesavati problem,
biti savjetnik, treba znati komunicirati, ina-
e klijent prelazi u drugu banku $to se bilje-
71 kao ,,churn rate“. Kao i na Salteru banke,
sli¢no se moze dogoditi 1 u drugim okolno-
stima gdje bi u kontaktu s kupcima bile ne-
zadovoljne ili ravnodusne osobe. To mogu
biti prodavaonica, servis, putnicka agenci-
jaidr. Zakljucite i sami koliko je ponasanje
zaposlenika vazno u usluznim djelatnosti-
ma, a posredno se to odnosi i na sve koji
rade s kupcima, potro$a¢ima, klijentima.

Zato je vazno stvarati atmosferu iz koje
proizlazi zadovoljstvo zaposlenika, a ono
zavisi od toga u kojoj su oni mjeri uklju-
¢eni u odludivanje, kakav imaju pristup in-
formacijama, koliko ih se poti¢e na krea-
tivnost 1 inicijativu. Naravno da je vazna i
materijalna stimulacija, ali i moguénost na-
predovanja te stjecanja vjestina.

Motivirani zaposlenici doprinose di-
namici inovacija, unapredenju procesa, a
svoje raspolozenje direktno ili indirektno
prenose kupcima koji to vraéaju u novcu
za ponudene vrijednosti. Tako zaposlenici
1 sami doprinose stvaranju 1 jacanju mar-
ke. Zato je marka izazov za uspje$ni mana-
gement, koji se u suvremenim procesima
pretvara sve viSe u lidere koji motiviraju,
nadahnjuju i vode zaposlenike. PS
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PR REPORT

Nova vodstva
nacionalnih
PR udruga

u Hrvatskoj

i BiH

Damir Jugo

DRENISLAV ZEKIC NOVI PREDSJEDNIK
HRVATSKE UDRUGE ZA ODNOSE S
JAVNOSCU

Nakon Cetiri godine uspjeSnog vodenja Hrvatske
udruge za odnose s javnoscu (HUOJ), Dubravka
Jusi¢ predala je ¢elno mjesto hrvatskog nacio-
nalnog PR udruzenja dosadasnjem dopredsjed-
niku Drenislavu Zekiéu. Kao dugogodisnji ¢lan
HUOJ-a, a danas savjetnik Uprave Digitel komu-
nikacija, Zekié ée zasigurno nastaviti dosadas-
nju praksu vodenja nacionalne PR udruge. Osim
novog predsjednika, u Upravni odbor izabrani su
Vedran Kruljac, suradnik za odnose s javnoScu
i informiranje Specijalne bolnice Varazdinske
toplice, Goran Pivarski, stariji savjetnik agencije
Premisa, Ivana Prgomet, savjetnica za odnose s
javnoscu Hrvatske udruga banaka i Ksenija Ren-
ko, direktorica agencije Publicis Consultants. No
nije samo hrvatska PR udruga dobila novo vod-
stvo. Na redovitoj izbornoj Skupstini Udruge za
odnose s javnostima PRIBA u Bosni i Hercegovi-
ni odrzanoj u Sarajevu, za predsjednika udruge
izabran je Ivan Glibo.

PUBLIKACIJA ,,PRAKSA DONIRANJA

U HRVATSKOJ“ | NAGRADE ZA
KORPORATIVNU FILANTROPIJU UDRUGE
DONACLJE.INFO

Tvrtke u Hrvatskoj najcesce doniraju novac, pro-
izvode i usluge tvrtke, opremu tvrtke, vrijeme i
znanje ljudskih resursa (zaposlenika), a najce-
Sce se odlucuju za doniranje za pomo¢ djeci,
poboljSanje zdravlja, razvoj zajednice, ocuva-
nje okolisa, podrucja vezanih uz sport, mlade,
edukaciju i kulturu, pokazala je analize prakse
i procedura doniranja u Hrvatskoj, koju je medu
tvrtkama provela Udruga Donacije.info. Istrazi-
vanje je objavljeno u publikaciji ,Praksa donira-
nja u Hrvatskoj“ koja je predstavijena tijekom
ovogodisnje dodjele Nagrade za korporativnu
filantropiju. Udruga Donacije.info dodijelila je pri-
znanja kompanijama Cije je projekte doniranja u
prosloj godini ocijenila najkvalitetnijima. Tako su
nagradu za korporativnu filantropiju ove godine
ponijeli CEMEX Hrvatska za najbolju pojedinacnu
korporativnu donaciju u 2009. i Holcim Hrvat-
ska za najbolji program korporativnog doniranja
u 2009. Cilj Holcimova programa bio je jacanje
sektora civilnog drustva kako bi isti zajedno s
poslovnim sudjelovao u razvoju javnih politika
koje doprinose odrzivom razvoju. Cemex projekt
je projekt zaposlenika i udruge ,Golubice” koja
organizira druZenja, radionice i izlete za djecu iz
djecjih domova bez roditelja ili odgovarajuce ro-
diteljske skrbi. Zaposlenici i uprava prikupili su
sredstva za zimovanje 20-oro djece.

www.poslovni-savjetnik.com
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PRUDAJNE PRICE ZA LAKU

Proslo je vise od Sest tje-
dana otkad je Goran una-
prijeden (Citaj — gurnut)
na mjesto voditelja proda-
je u novom projektu nje-
govog poslodavca — uvoz,
zastupanje 1 veleproda-
ja njemacke linije alata
za obradu drveta. Dotada
uspjesni komercijalist suocio se s najveéim
izazovom svoje karijere. Tijekom sljede¢ih
pet tjedana koje je proveo u Njemackoj, u
edukacijskom centru principala, Gorana su
svakodnevno mucile dvojbe: ,Jesam li do-
nio pravu odluku ili sam se usosio tako da
me ni onyj francuski kuhar s televizije neée
modi izvuéi?l“. Te crne misli su se izmjenji-
vale sa grozni¢avim planiranjem buduéih
akcija. Goranu je bilo jasno: ako Zeli da ovo
sve uspije, priprema mora biti takva da sa-
vezni¢ko iskrcavanje u Normandiji izgleda
kao igranje lego kockicama. Analiza stanja
na trzitu, Spijuniranje konkurencije, pre-
uzimanje postojecih kupaca, pronalazenje
novih 1 vracanje bivsih kupaca, jacanje ser-
visne mreze, dogovaranje sastanaka, grupne
prezentacije... Sreca u nesredi je bila to §to je
nekim ¢udom Goranov $ef pokazao zavid-
nu strpljivost i razumijevanje te je Goranu
dao koliko toliko razrijesene ruke i dovoljno
vremena da ¢itavu stvar postavi na noge.

Goran je imao i drugog asa u rukavu za
kojeg je sigurno znao kako ¢e mu biti od
pomoci u ovoj vaznoj partiji pokera u kojoj
su nasuprot njega za stolom sjedili gospo-
darska kriza, napola istrebljena drvna indu-
strija i opéa besparica...

Danijel Bicanic

VERINI NEPROCJENJIVI SAVIJETI?
Netom nakon povratka iz inozemstva, Go-
ran je posjetio svoju mentoricu koju nije
vidio od njezinog poslovnog puta u Juzno-
africku Republiku. Iskreno se radovao nje-
zinim savjetima za kojima je Zedao kao iz-
gubljen u pustinji.

Naravno, gospoda Tarleutti ne bi bila
to §to je (Zena sa neuobi¢ajenim metodama
mentoriranja) da nije Goranu pripremi-
la malo iznenadenje. USavsi u njezin ured
nakon kucanja, Goran je zastao na vrati-
ma. Ispred njegovih ociju odigravao se za-
nimljiv igrokaz. Njegova mentorica i njezi-
na go$ca istih godina njihale su se obucene

7

NOC

POZNANSTUA

Igraju vaznu ulogu

Vecinu cijenjenih Citatelja sigurno bi zacudila slijedeca scena: u vrlo
otmjenom uredu uspjesSne arhitektice sjedi troje do suza nasmijanih
ljudi — rasplesani mladi covjek sa zulu kopljem i Stitom u rukama,
dvije starije gospode koje su se medusobno veselo mjerkale odjeve-
ne u tradicionalnu africku odjec¢u. Kako bi razjasnili ovu ¢udnovatu si-
tuaciju, vratit é¢emo sat kojih trideset minuta unazad.

o
i
o
. "
il =

u afri¢ku narodnu nos$nju uz zvuke afri¢-
ke glazbe. ,Hej, Gorane, dobro dosao, udi,
udi!®, veselo je mentorica pozdravila svog
Stiéenika. Goran se nasmijao: ,Vidim da se
lijepo zabavljate!“. Tarleuttica uzvrati uz jo$
$iri osmijeh: ,,Gorane, Afrika je prosto sjaj-
na, toliko pozitivne energije od ljudi koji
ponekad toliko malo imaju. Evo i Vama
sam nesto donijelal®, a zatim gurne Go-
ranu veliki $tit od $tavljene kravlje koZe i
zulu koplje. ,,O, bas super, puno hvala, uvi-
jek sam Zelio biti poput Shake ha ha ha!“.

Gospoda Tarleutti mu uzvrati izne-
nadujuéim odgovorom: ,Sigurna sam da
jesi Gorane, kao $to sigurno zeli§ uspjeti u
svom novom projektu. Zato se moze$ slo-
bodno unaprijed zahvaliti i mojoj prijatelji-
ci. Ovo je Veraiona Ce ti dati par neprocje-
njivih savjeta, ako zelis.”

Nemalo iznenadeni Goran srda¢no pruzi
ruku Veri: ,Drago mi je, Goran, ma, u biti ne

Naravno, gospoda Tarleutti ne bi bila to Sto je (Zena sa neuobicaje-
nim metodama mentoriranja) da nije Goranu pripremila malo izne-
nadenje. Usavsi u njezin ured nakon kucanja, Goran je zastao na
vratima. Ispred njegovih ociju odigravao se zanimljiv igrokaz.

bih se smio ¢uditi. Ivana mi uvijek prireduje
ova slatka edukacijska iznenadenjal“. Vera mu
uzvrati istom, pozitivnom energijom: ,Ne
brini se Gorane, sigurna sam da je Ivana ovo
dobro zamislila. Rekla mi je kako si postao vo-
ditelj prodaje u jednom novom projektu tvo-
je tvrtke?“. ,Da, vodit ¢u zastupanje i velepro-
daju alata za obradu drveta. Prili¢no zahtjevna
stvar i sad polako stvaram koncepciju svega®.

POZNANSTVA SU NAJVAZNUJA
Verine o¢i zasjale su vatrom sli¢noj onoj
koja je znala bljeskati iz Tarleuttinih odiju
kad je pricala o ne¢emu $to strastveno voli:
»Da, bas smo pricali o tome prije nego $to
si do$ao, i kako ti ja kao voditelj prodaje u
osiguravajucoj kuéi mogu pomodi®. ,Osi-
guravajucoj ku¢i?“, pomalo zbunjeno po-
novi Goran, ali onda, sjec¢ajuéi se prijasnjih
sli¢nih trenutaka, kratko i sa zanimanjem
upita Veru: ,Gospodo Vera, siguran sam da
mi moZete pomodi, koji je Vas savjet?“. ,Pa,
vidi§ Gorane, ja definitivno ne znam nista
o bransi kojom ée§ se baviti, ali pretpostav-
ljam kako e ti jedan od najvaznijih zada-
taka biti pronalazenje novih kupaca. E sad,
S$to se toga ti¢e, mi prodavali osiguranja
smo sigurno jedna vrsta clitne postrojbe
medu prodava¢ima. Naime, zbog specifi¢-
nosti proizvoda i prodaje kojom se bavimo,
mi ,tro§imo* relativno velik broj prodajnih
tragova, 1 korporativnih 1 privatnih. Sto-
ga nam je jako bitno puniti prodajni lije-
vak s neprekidnim dotokom novih prodaj-
nih tragova, a to je upravo ono $to Ce i tebi
trebati kad krene$ sa prodajom. Ako Zelis,
mogu ti objasniti kako ja to radim.”

Goran je zahvalno uzdahnuo: ,Gospo-
do Vera, nemate pojma koliko ¢u Vam biti
zahvalan!“. Vera odmah krene objasnjava-
ti: ,Redi ¢u Vam Gorane, ono $to govorim
1svim agentima u mom timu. Ti1 su na¢ina
kako do¢i novih prodajnih tragova:
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Savjeti Poslovnog savjetnika

B Pametan komercijalist ¢e uciti
od svakog kolege, bez obzira
iz koje branse dolazi. Svaka
prodajna bransa njeguje odredenu
specificnu vjestinu, sposobnost ili
znanje koje u nasoj bransi moze
biti manje prisutno, ali ne manje
vazno.

B Uz svu modernizaciju, nove
komunikacijske tehnologije i
promjene na trzistu, preporuka
iz kruga zajednickih poznanika,
partnera i klijenata joS uvijek
ima snazan utjecaj na pozitivan
razvoj poslovnih odnosa.
Pitanje - Sto ste danas ucinili
kako biste prosirili svoju mrezu
poznanstava?

H Iz mreZe poznanstva — svaku
priliku, svaki trenutak iskoristiti
kako bi se gradila mreZza poznanstava i
iz nje vukli kontakti potrebni kako bi
se doslo do novih prodajnih tragova.
Nema tog poznanika, prijatelja,
poslovnog partnera, susjeda ili rodbine
koja ne zna ¢ime se bavim. Potenciram
osobni kontakt iznad svega. U tvrtki se
Sale kako nema te vaznije osobe u
Sirem zagrebac¢kom pojasu koju ja ne
poznajem. Ne znam kako to u svijetu
funkcionira, ali u Hrvatskoj ¢e jos jako
dugo poznanstva igrati vrlo vaznu
ulogu bez obzira na gospodarsku
bransu. Sto se mene tice, ,,Netvor-
king“ se pise sa v —V kao Vera!

Iznutra — kad Zelim uéi u odredenu

tvrtku, a nemam bilo kakav kontakt,
onda pocinjem raditi ,iznutra“ — $to ée
reéi pokusavam upoznati ljude na

nizoj hijerarhijskoj razini (bilo tko od
porte do tajnice), a koji mi mogu
pomodi da se popnem na razinu koja
mi je potrebna. Razaznajem izvore
korisnih informacija, gradim povjere-
nje u odnosu s tim ljudima 1 na krilima
njihove preporuke puno lakse dolazim
do ciljanih osoba.

Na hladno — ako ima nesto u $to

vjerujem sve manje, to je kontakti-
ranje ciljanih, a meni nepoznatih osoba
yna hladno® tj. putem telefona, maila
ili dopisa. Lako za to $to one meni nisu
poznate. Problem je $to one mene ne
poznaju, a time automatski upadam u
kategoriju — nepozeljno. Stoga, ako
sam ve¢ primorana to raditi, pokusa-
vam ,,na hladno pretvoriti ,,na toplo®.
Prouc¢avam takve prodajne tragove,
pokusavam stvoriti nekakvu dodanu
vrijednost, interesantnu ponudu ili
rjeSenje njihovih trenutnih problema
koje sam eventualno prepoznala. Time
otapam led prvog kontakta i ¢inim ga
ugodnim 1 potencijalno interesan-
tnim.“

AFRICKI TULUM USRED ZAGREBA
U tom trenutku ukljucila se i gospoda Iva-
na: ,Gorane, ti zna$ da ja vjerujem u kom-
binaciju najboljih iskustava razli¢itih bran-
§i kako bi se postigli najbolji rezultati. Bit
Ce ti sigurno interesantno iskoristiti Verine
savjete.”

Goran klimne glavom 1 uz $irok osmi-
jeh odgovori: ,Slazem se Ivana, siguran
sam kako éu ove savjete moéi primijeniti
uz manje prilagodbe. A ako bih jo§ odlazio
na sastanke s novim prodajnim tragovima
opremljen ovim §titom i kopljem, nema
Sanse da me sugovornik smatra uobicaje-
nim prodajnim predstavnikom.*

E sad se moZzemo vratiti na pocetak pri-
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MUDROSTI IZ POSLOVNOG SVIJETA
Kontrola posia ili Hudi

‘ Kontrolirati sve, isto je Sto i
ne kontrolirati nista. P Drucker
‘ Situacija se lakSe kontrolira
planovima nego kontrolom.

G. Tudor

‘ Mijerite prave stvari - da ne
biste postigli napredak na

krivim. D. Richardson

‘ Brojanje dobrih i losih
komada na kraju posla nije

kontrola nego statistika. G. Tudor

‘ Uspjesni menadzeri kontroli-
raju ciljeve i procese, a ne rad

i ljude. Quest World Wide pravilo

Rubriku ureduje M.E.P d.o.o. /Centar menadzer-
ske knjige, Zagreb, Ulica grada Vukovara 226 G.
Gornji niz misli preuzet je iz knjige Gorana Tudora,
MENADZERSKA ZLATNA KNJIGA / Moderni me-
nadZment kroz prikaz poslovnih slucajeva, poruke
najuspjesnijih ljudi, nacela poslovnosti, aforizme i
grafite, Il izdanje.

Najbolja kontrola - kad svatko
zna sebe u poslu kontrolirati.

Tamo gdje vlada nered, treba
puno kontrole. J. Rowell

Dodite u M.E.R, prvu hrvatsku poslovnu knjizaru.

e 1 na scenu veselog, raspjevanog i nasmi-
janog africkog tuluma usred Zagreba. Sad
Vam je sigurno barem malo sve jasnije...

Jn MAJUR Zagreh, Fallerovo SetaliSte 20, tel. 38 45 090, fax. 30 79 701 0800 404 404.
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NA VASA PITANJA ODGOVARA LIFE COACH DARKO SAMBOL

PODUZETNOST

u stvaranju utjecaja

Molim da mi objasnite koje su kljucne varijable u poduzimanju pr-
vih koraka za pokretanje unutarnje akcije i mobiliziranje vlastitih

resursa za “uspjeh u zivotu”.

mr. sc. Darko
Sambol,
MBA, prof.
psihologjje

Darko Sambol: Najprije se Zelim osvr-
nuti na Vas navod o “uspjehu u Zivotu”, jer
je to relativan pojam. Za nekoga je uspjeh
materijalne prirode, za drugog obrazovne,
duhovne... isto tako je vaZna inicijalna po-
zicija s koje osoba kreée; npr. mlad ¢ovjek
iz poduzetnicke obitelji koja ima tradiciju
poslovanja kroz dvije prethodne generaci-
je sigurno ¢e imati lak$u inicijalnu pozici-
ju za “uspjeh” u materijalnom smislu, nego
isto tako mlad ¢ovjek iz radnicke obitelji.
No u oba slucaja fokus je na dva klju¢na
podrudja:

1. preuzimanje inicijative, zadrZavanje
pozitivnog stava i postavljanje ciljeva i

2. utvrdivanje osoba od interesa 1 utjecaj
na njih.

PREUZIMANIJE INICLJATIVE,
POZITIVAN STAV | POSTAVLJANJE
CILJEVA

Poduzetnost je vrsta pona$anja kakvu mo-
zemo odabrati kada smo u dodiru s drugim
ljudima. To je i stanje uma koje odrazava

nase stavove, vrijednosti 1 samopostovanje.

Posluzit ¢u se jednom metaforom: ako
zamislimo glavicu luka, prerezanu kroz
sredinu, tada je ponaSanje vidljiva ljuska,
vanjski sloj. Ispod ljuske postoje pak dru-
gi slojevi koji predstavljaju razli¢ite sastav-
ne dijelove nase li¢nosti, koji utjecu na
nase ponasanje. Ovdje se nalaze nase unu-
tarnje misli 1 osjecaji, nasi stavovi i uvjere-
nja i vrijednosti. To¢no u sredini luka nala-
zi se nase samopostovanje koje takoder igra
klju¢nu ulogu u nasem ponasanju. Kada
smo u dodiru s drugim ljudima moZemo
odabrati izmedu Cetiri moguénosti u pona-
Sanju: poduzetnost, agresivnost, pasivnost i
manipulativno ponasanje.

Poduzetnost - poduzetno ponasanje
podrazumijeva istinsko po$tovanje
prema osobama s kojima ima-
mo dodir. Sto smo vise spo-
sobni prihvatiti svoje pozi-
tivne 1 negativne osobine
li¢nosti, postajemo sposob-
niji prihvatiti 1 tude. Ne-
mamo potrebu podcjenji-
vati druge jer vjerujemo da
drugi nisu odgovorni za nag
uspjeh nego preuzimamo odgo-
vornost za svoje odabire 1 ponasanja.
Ako se vratimo na metaforu s lukom tada
shvatimo da je poduzetnost ukorijenjena u
visokoj razini samopostovanja i to je pona-
Sanje koje ¢e nam najvjerojatnije omogudéiti
rezultate kakve Zelimo, iako nam ne jam¢i
da ¢emo uvijek dobiti ono $to ho¢emo. Po-
duzetnost uklju¢uje kompromis 1 pregova-
ranje prema ishodu u kojem su svi dobitni-
cl (win — win pozicija).

Agresivnost - agresivno ponasanje je
natjecateljsko, a implicitni 1 eksplicitni cilj
je izaéi kao pobjednik. Stoga, netko mora

Podu-
zetnost znaci
kompromis i pre-
govaranje o rjesenju
kod kojeg su svi
pobjednici.

1 izgubiti, a to se obi¢no postize podcjen;ji-
vanjem drugih ili gaZzenjem tudih osjeca-
ja, zelja ili prava. Buduéi da ima vrlo malo
istinskog samopo$tovanja, agresivna 0so-
ba ne uzima u obzir stavove druge osobe.
U strahu od napadaja bijesa agresivne oso-
be, drugi se ustrucavaju izraZavati osjecaje
pred njom, ali zbog njezina ponasanja e-
sto je preziru.

Pasivnost - pasivni tip osobnosti vje-
ruje da je Zrtva nepoStenja i nepravde, pre-
pustena na milost ili nemilost drugih ili
sudbine. Ne zeli odlucivati ve¢ mu se lakse
povudi 1 prepustiti drugima da donose od-
luke. Pasivnost takoder donosi prezir oko-
line koja u pocetku mozda i Zeli pomoéi,
ali ubrzo pocinje osjecati krivnju i zbunje-
nost, jer $to god ucini nije dovoljno. Pasiv-
na osoba osjeca se frustrirano zbog vlastitog
nedostatka snage volje i esto je rezignira-
na. Prepusta se beznadu i samosazaljenju, a
u slucaju sukoba bjezi.

Manipulativho ponasanje - mani-
pulacija uklju¢uje zavaravanje samoga sebe
i drugih. Vlastite potrebe zadovoljavaju se
zaobilazno, tako da se izaziva osjecaj kriv-
nje kod onih koji ne u¢ine ono $to mi Ze-
limo. Na povrsini, indirektno agresivni ili
manipulativni karakter moZze ostavljati do-
jam kao da ima visoko misljenje o drugima,
ali mozZe se osjetiti prikriveno negodovanje.

Ipak, pokusaji da se stvar ispita ili ras¢i-
sti do¢ekuje se s negiranjem, tako
da ljudi na kraju osjecaju zbu-

njenost, zakinutost ili krivicu.

KORACI PREMA

PODUZETNOSTI
Kada smo stekli uvid u razli-
Cite tipologije ponasanja, utvr-
dimo koji su koraci prema po-
duzetnosti. Biti poduzetan znaci
planirati 1 pripremiti svoje kratkoro¢ne i
dugoro¢ne ciljeve. Cini se da to zahtijeva
mnogo vremena, ali moZe donijeti i vrijed-
nu nagradu. Od poduzetne osobe se oce-
kuje da: jasno izrazi §to Zeli, ima pozitivan
stav 0 svojim namjerama i preuzme inicija-
tivu. Biti poduzetan nije uvijek lako i moze
oduzeti mnogo vremena i energije. To je,
medutim, jedino ponasanje koje e izgra-
diti vage samopostovanje i pruziti vam naj-
bolju moguénost da uspjesno utjeCete na
druge. Stoga je taj dodatni napor koji treba
uloZiti dugoro¢no uglavnom isplativ. [

Imate zivotnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesSiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove nas autor Darko Sambol dat ¢e vam odgovor. E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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PROMO INFO

M Pripreme za odrZavanje najveceg festivala ogla-
Savanja u regiji ,Golden Drum 2010 koji se u odr-
Zava u PortoroZu, u punom su tijeku. Imenovan je
Ziri koji ¢e ocjenjivati radove prijavljenih kreativnih
agencija, a njega Cine ADRIAN HOLMES iz Young &
Rubicam, OLIVIER ALTMANN, Publicis Worldwide,
BRAM DE ROOIJ, Euro RSCG i ELIZA ROGALSKI,
Rogalski Grigoriu Public Relations, Romania.

B Odrzan prvi PIAF - Prag International Adverti-
sing Festival. Prve PIAF nagrade podijeljene su u 9
kategorija s posebnom nagradom za najbolji oglas za pivo. Priblizno
polovica svih nagrada ostala je u Ceskoj, jer je ta drzava i prijavila
najviSe radova. Podijeljene su ukupno 33 nagrade (10 zlatih, 11
srebrnih i 12 bronéanih). Grand nagrade se prema odluci Zirija nisu
dijelile. Dobitnik Zlatne nagrade u kategoriji video je oglasivac Bosi.
com.ua i agencija: Ogilvy Group Ukraine.

Olinka Pavi¢ Perovi¢
olinka.pavic@narodni.hr

l Britanski mediji u recesiji: Times najavljuje otkaze, a dnevnicima
pada tiraza. Thomson Reuters je u prvom tromjesecju zabiljeZilo
pad dobiti od 33 posto, a tri najtiraznija britanska dnevna lista - The
Sun, Daily Mail i Daily Mirror - biljeze pad tiraze u rasponu od 0,06
do 6,13 posto. Zbog gubitaka glavni urednik Timesa najavio je uki-
danje 50 radnih mjesta.

B Zlatni grudnjaci i Porin. U Mariboru je 13.-16. svibnja 2010.
odrzan medunarodni festival kreativnih komunikacija Magdalena,
a nagrade su dodijeliene najboljim mladim kreativcima. S Cak tri
osvojena zlatna grudnjaka, odlican rezultat napravio je Tonéi Klari¢
iz agencije Bruketa&ZiniéOM, uz podrsku Mislava Vidoviéa i Nebojse
Cvetkovi¢a. Agencija je osim grudnjaka osvojila i Porina i to za najbo-
lje likovno oblikovanje za Knjigu postanka, Hladnog piva.

B Reklamne kampanje za Durexove proizvode, odavno su intrigan-
tne. Neke su zabavne, neke i zabranjene, ali sve izazivaju paznju.
Tako je i s najnovijom kampanjom koju potpisuje njemacki ilustrator
i dizajner Andrej Krahne.

B Osmisliti image kampanju za Janu Junior zabavan je zadatak koji
su dobili kreativci agencije Euro RSCG Zagreb, ¢lanice Unex Grupe, a
predstaviti prirodnu izvorsku vodu za najmlade bilo je lako uz zastitno
lice kampanje Antoniju Doru Plesko, finalisticu Supertalent showa,
koje su odabrali upravo zbog njene vedrine i energije kojom prsti.

B Istrazivanje: Trgovina se vracéa u gradske jezgre. Nakon godina
u kojima se trgovina razvijala u shopping centrima, gradovi sada
nastoje revitalizirati gradske jezgre intenzivnijim razvojem trgovine
i ostalih sadrzaja. Trgovacki centri na svakom izlazu iz grada, malo-
prodajne zone na periferijama gradova su se u regijji istocne i sred-
nje Europe odavno etablirale. Ipak, u metropolama poput Budimpe-
Ste, Praga, Bratislave, Zagreba ili VarSave, osjeca se trend povratka
u gradske jezgre. Razvijaju se manje trgovacke zone namijenjene
opskrbi okolnih Cetvrti te se razvijaju trgovacki centri integrirani u
postojece trgovacke ulice. PS|

Nazovite svog poslovnog savjetnika
TELEFONSKI SAVJETI SAMO ZA PRETPLATNIKE

Tel. 01-4836 106

Putem PIN-a / nalazi se na racunu za pretplatu
Svakim radnim danom od 9.00 do 13.00 sati

www.poslovni-savjetnik.com
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Marketing

GERILA MARKETING AKADEMIJA

Imate i napisan I detaljno
obraden plan promocije

Orhan Lujinovié

Orhan Lujinovié, direktor firme RENTa MAR-
KETING za strateSko marketinsko i poslov-
no savjetovanje, je mag. oec. i ¢lan hrvatske
Udruge poslovnih savjetnika te edukator.
Bogato poslovno iskustvo stekao je u vode-
¢im hrvatskim agencijama za oglasavanje
(Lowe Digitel, BBDO Zagreb), te multinaci-
onalnim (Coca-Cola Beverages Hrvatska
d.d.) i domaéim (Podravka d.d.) tvrtkama.
Trenutacno zavrSava postdiplomski studij
na Ekonomskom fakultetu u Zagrebu na
smjeru Strategija i upravljanje korporacija-
ma. Jedan je od dvojice certificiranih ,gu-
errilla marketing” trenera u ovoj regiji.

Od ovog broja Poslovnog savjetnika Orhan
Lujinovi¢ odgovarat ¢e na vasa pitanja. U
svakom ¢emo broju obraditi jednu marke-
tinSku temu i dati prakticne primjere njezi-
ne primjene u malom i srednjem poduzet-
nistvu.

azalost, promocija vaseg
poslovanja je (bez razlo-
ga) jedan od eclemenata
marketingkog plana koji
je mnajceS€e zanemaren.
Shvacam, u guzvi ste, ne
stignete se njome pozaba-
viti jer ste mrtvi umorni
od svakodnevnog posla,
no jedno je sigurno:

1. PRAVILO: nema promocije - nema
Sirenja poslovanja.

Zasto? Zato §to je promocija vas prosire-
ni prodava¢ — ona utjelovljuje vasu firmu/
proizvode/usluge i radi na vaSem dobrom
imidzu. Obavjestava vase kupce o tome $to
im nudite, $to je novo. Kako da ja znam
ono §to vi kao vlasnik o sebi 1 svom poslo-
vanju znate ako me ne obavijestite o tome?
I pri tome tu informaciju upakirate na na¢in
da je vizualno privla¢na 1 poticajna, a iznad
svega jasna i dobro strukturirana? A to znaci
da se ne moram naprezati da procitam slo-
va, da odmah vidim $to je bitan, a §to nebi-
tan podatak. I zato odmah idemo na

2. PRAVILO: promocija i dizajn - kao
prst i nokat.

Ostala pravila dobrog promotiv-
nog plana:

® Upoznaj svoje kupce — koje su njihove
potrebe.

@® Definirajte svoje klju¢ne poruke — $to
reci svojim kupcima?

® Odaberite promocijski alat kojima ¢éete
obavijestiti svoje kupce o klju¢nim
porukama.

Osnovni promocijski alati: bro$ura, le-
tak, internetska stranica, direktan mail, baza
podataka o svojim kupcima, oglas u novi-
nama, besplatni ¢lanak u novinama...

NAJCESCE GRESKE

»Ja dobro znam svoje kupce® — dok god ne-
mate anketu s barem 150 anketnih listi¢a u
kojoj su vasi kupci davali ogjene 1 iznosi-
li svoje vrijednosti 1 uvjerenja, ne znate ih.
Vi mislite da ih znate, ali je to vaSa subjek-
tivna iluzija.
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BESPLATNI MARKETINSKI SAVJETI ZA MINIMALNO ULAGANJE | MAKSIMALNE REZULTATE

Posto kila marketinga
i gdje ga mogu kupiti?
Otprilike, to bi bio sazetak idealnog
poimanja marketinga kakvog bi moji
klijenti Zeljeli. LoSa vijest - nema kile
marketinga niti ¢e je ikada biti. Ali, ipak
imam i jednu dobru vijest - marketing je
danas dostupan svima i mozete ga ,na-
baviti“ lako i brzo. Tako smo ovu rubriku
namijenili upravo vama, malim i sred-
njim poduzetnicima, koji shvacate da
vam treba marketing, ali nemate toc¢no
ideju Sto vam zapravo nedostaje. | na-
ravno, zelite gotova rjeSenja primjenjiva
odmah, po mogucnosti besplatna.

| upravo zato je gerila marketing idealna
vrsta marketinga za vas jer minimalno
ulazete u marketing, a dobivate mak-
simalne rezultate. Ali, niSta bez ulaga-
nja - da otvorite butik, morate zakupiti
prostor, nabaviti robu, platiti zaposleni-
ke? Zasto onda prestati s investicijom
u kljuénom trenutku vaseg poslovanja
- u upoznavanje potreba svojih kupaca
i kreiranju adekvatnog programa privla-
¢enja novih i Sirenju obujma poslovanja
s postoje¢im kupcima.

»Pa valjda ja znam $to im pri¢am (tj.
koje su moje klju¢ne poruke)“ — siguran
sam da su to uglavnom rije¢i kao ,vrhunski
proizvod i usluga®, ,obratite nam se s po-
vjerenjem®. To su rijeci koje svi koriste pa
su samim time klieji izlizani od uporabe.
Jesu li to rijeci koji uistinu najbolje opisuje
bit vase tvrtke i proizvoda koje nudite, nji-
hovu jedinstvenost? Uostalom, tko ¢e re¢i
da mu je proizvod katastrofalan 1 usluga ni-

kakva?

PITANJA | ODGOVORI:

Kako dobro upoznati svoje kupce?
Zamolite 1th da popune anketu od 10 pita-
nja, koju ¢ete vi sami isprintati na obi¢nom
papiru. Kao motivator, mozete im re¢i da
svaki odgovor sudjeluje u nagradnoj igri (1
to onda sprovesti) gdje imaju moguénost
osvojiti neke manje sitne proizvode/usluge
iz vaseg prodajnog asortimana. Anketni li-
sti¢ uvijek ima 2 dijela — demografski dio
i dio s pitanjima. Kod demografskog dije-
la ih trazite da navedu svoje godine, da li
su u braku ili ne, koliko djece imaju, s ko-
liko ljudi u kuéanstvu Zive, koliko mjesec-

no zaraduju, stupanj obrazovanja. Bitno je
da im ponudite viSe odgovora u nekom ras-
ponu, koji ée oni moéi zaokruziti. Primje-
rice, na pitanje ,koliko mjese¢no zaraduje-
te®, neka vam odgovori budu u ovoj skali:
a) 0-3.000kn; b) 3.000 — 6.000kn; c) 6.000-
9.000kn; d) 10.000-12.000kn; ¢) vise od
12.000). Kada éete analizirati podatke, vi-
djet éete vas$ prosje¢ni profil kupca, a to ée
vam pomo¢i da mu prilagodite nacin ko-
munikacije 1 bolje osmislite promocije koje
mu nudite. Dio s pitanjima: traZite infor-
macije o navikama koriStenje proizvoda/
usluge, stav u vezi konkurencije, u vezi
vaSe tvrtke. Primjerice: kako bi izgleda-
la moja tvrtka da je osoba? A tvrtka kon-
kurencije? Koliko ¢esto koristite proizvod?
Koliko je ljubazno nase osoblje? Dobijete
li uvijek dobar 1 koristan savjet? Koji vam
proizvodi/usluge u nasem asortimanu ne-
dostaju? Koje su prve asocijacije koje biste
naveli kada ¢ujete ime nase tvrtke? Opisite
idealan proizvod — kako bi trebao izgledati
1 koje bi sve funkcije trebao imati? Da li se
na$a ponuda isti¢e od ponude konkurenci-
je? Koji su vam kriteriji biti kada kupujete
odredeni proizvod ili uslugu?

Kako osmisliti svoje kljucne poruke?
Klju¢ne poruke su nasa obecanja kupci-
ma — ono §to mi za njih moZemo napra-
viti. MoZzemo odabrati 1-3 klju¢ne poruke,
a konkurente klju¢ne poruke za svakog od
vas ovise o odgovorima iz ankete. Primje-
rice, ako se pokaZe da je kratko vrijeme Ce-
kanja najbitniji faktor odluke za odabir au-
topraonice, onda ¢ete imati veliki naslov
u letku ,Najdulje vrijeme ¢ekanja u redu
samo 10 minuta“. Naravno, potrudit éete
se da ste to 1 u stanju osigurati. Ako niste,
onda moZete koristi male ,trikove® tipa —
»,Kod nas ste uvijek prvi na redu”. Znadi, i
dalje koristite klju¢nu poruku koja je bitna
za klijenta, ali nista konkretno ne obecava-
te. Bez ankete neéete znati koje klju¢ne po-
ruke odabrati. A to vodi k tome da: nemate
¢ime utjecati na vaSeg kupca ili éete koristi-
ti one otrcane i izlizane poruke koje koriste
svi ¢emu se opet vracate na prvu opciju.

Ovo je bio uvod u osmisljavanje pro-
motivnog plana. O tome kako samostal-
no kreirati i sprovesti svoj promotivni plan,
biti ée vise rije¢i u sljedeéem broju.

P§|

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove na$ autor Orhan Lujinovié dat ¢e vam odgovor. E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr

Kolegica Morana Buneta dat ¢e vam odgovore na upite u vezi dizajna.

www.poslovni-savjetnik.com
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TAJNI KUPAC

Tajni kupac u

putnickoj agencij|

Blizi se vrijeme godiSnjih odmora i putovanja — u vlastitom aranZmanu za
sve pustolove i avanturiste i one Zeljne da vrijeme organiziraju na svoj
nacin ili u aranZmanu putnicke agencije koja ¢e za vas naciniti gotovo ci-
jeli program putovanja na neku odredenu, pozeljnu destinaciju uz najpo-
voljniju mogucu cijenu. | jedan i drugi nacin putovanja imaju svoje pred-
nosti i mane, a izbor o nacinu organizacije godiSnjeg odmora ovisit ¢e o
osobnim sklonostima svakog putnika. Tajni kupac odlucio je odmor pro-
vesti u angazmanu putnicke agencije.

MYSTERY SHOPPING U PUTNICKOJ
AGENCUI

Kako bi se zadovoljio ukus svakog pojedi-
nog klijenta (i potencijalnog putnika) koji
Ce koristiti usluge putnicke agencije, djelat-
nici putnicke agencije moraju se oboruza-
ti strpljenjem, ljubaznos$éu i velikim osmi-
jehom na sve moguée 1 nemogude zahtjeve
svakog putnika. Jer, upravo ¢e o tome ovi-
siti. hoce i se klijent odluciti za usluge
odredene putnicke agencije ili ¢e krenuti
u istrazivanje novih mogucénosti u nekim
drugim agencijama. Jednom kad pridobije
klijenta, velika je vjerojatnost da ¢e se on 1
dalje vratiti u istu agenciju, a, $to je jo§ vaz-
nije, preporuciti je drugim potencijalnim
klijentima.

Mnogo toga ovisi 1 0 samom aranzma-
nu putovanja te turistickom vodicu, koji,
takoder, na sve moguée nacine mora po-
kusati zadobiti povjerenje svakog klijenta
kako bi se on vratio i nastavio koristiti uslu-
ge putnicke agencije. Svakako nije lako biti
djelatnik putnicke agencije. Uz dobro po-
znavanje viSe stranih jezika, besprijekoran,
uvijek ,sreden” i uredan izgled, uz najma-
nje osmosatni osmijeh na licu 1 uvijek lju-
bazan i pristojan, mora jo$ 1 zainteresirati te
zadrZati interes klijenta za ponudu nekog
putni¢kog aranzmana.

TAJNI KUPAC U ANGAZMANU
PUTNICKE AGENCLJE

Tajni kupac niz godina je koristio uslu-
ge jedne putnicke agencije. Iako ne uvijek
najpovoljnija po cijeni, no prili¢no razgra-
nata i prisutna na trzistu niz godina, zado-
voljavala je njegove ,putnicke potrebe®.
Komunicirao je s ve¢ poznatim djelatnici-
ma, koji su, uvijek ljubazni i pristojni, uspi-
jevali udovoljiti njegovim zahtjevima i po-
goditi njegove Zelje. S putovanjima je bio
relativno zadovoljan, bez posebnih zahtje-
va i veéinom je sve uvijek teklo prema pla-
nu putovanja.

Medutim, u jednome navratu, kad nije
rezervirao putovanje unaprijed, a i Zeljan
promjene, odlucio je iskusati usluge neke
druge putnicke agencije kako bi pokusao
rezervirati jedan od ,last minute® aran-

Uz dobro poznavanje vise stranih jezika, besprijekoran, uvijek ,sre-
den“ i uredan izgled, uz najmanje osmosatni osmijeh na licu i uvijek
ljubazan i pristojan, mora jos i zainteresirati te zadrzati interes kli-
jenta za ponudu nekog putnickog aranZmana.

zmana. Nije mu bila bitna to¢na destinaci-
ja (znao je u koju drzavu i regiju zeli otiéi) i
odlucio je prepustiti sve djelatniku putnié-
ke agencije. Nezainteresirani djelatnik mu
je predstavio sve moguce destinacije i pla-
nove putovanja na ispisanim letcima koje je
prostro ispred klijenta i, rekavsi kako je na
njima sve ispisano, pozurio odgovoriti na
privatni telefonski poziv. Nakon $to je oda-
brao jednu destinaciju u trajanju od 4 dana,
krenuo je na putovanje nekoliko dana ka-
snije.

Ve¢ u autobusu, pomislio je kako je po-
grijesio u svome odabiru putovanja zbog
izuzetno pricljivog i pomalo iritantnog tu-
ristickog vodica koji cijelim putem od ne-
koliko sati nije prestajao pricati o nebitnim
stvarima 1 dogadajima iz Zivota s njegovih
putovanja, bez nekih relevantnih infor-
macija 0 samome putovanju koje su pro-
lazili. Prvi hotel u kojemu su odsjeli bio je
bez tople vode 1 vrlo neuredan, no, obzi-
rom na cijenu putovanja, tajni kupac se nije
previ$e bunio. Sljedeéi dan bio je predvi-
den za posjetu predivnom starom gradu,
1 uz veé nezaobilazno ,blebetanje“ vodi-
¢a, nadao se obilasku i saznanju novih in-
formacija o tome mjestu. Dakako, stru¢no
vodstvo u obilazak grada je izostalo, a taj-
ni kupac je odlucio u prvoj knjizari kupi-
ti vodi¢ kako bi se snasao u obilasku gra-
dova predvidenih za obilazak. I tre¢i dan je
sli¢no prosao (radilo se o posjeti glavnome
gradu), uz malu iznimku vodi¢evog prija-
telja koji je pristao povesti skupinu u obi-
lazak najvaznijih atrakcija glavnoga grada,
$to je donekle spasilo doZivljaj putovanja.
Za kraj puta, bio je predviden obilazak spo-
menika kulture punog umjetnicke i povije-
sne vaznosti, no on je, zbog prevelike gu-
zve 1 odluke vodica da se ne isplati ¢ekati,
izostao. Na povratku je vodi¢ ljubazno za-
molio za ispunjavanje ankete o protcklom
putovanju i njegovu vodstvu, uz dodatnih
par sati bespotrebnih pri¢a na mikrofon u
autobusu, na $to je tajni kupac ljubazno od-
govorio nezadovoljavajuéom ocjenom 1 za-
kleo se da nikad vise nece koristiti usluge te
agencije. Stovie, poceo je putovati u vlasti-
tom aranZmanu.

Ana-Maria Krupic

Pripremio:

@) tajnikupac doo.
www.tajni-kupac.hr
Zelite |i saznati vise o Mystery Shoppingu
ili predloziti temu, poSaljite nam e-mail na:
info@tajni-kupac.hr
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Marketing

REPORTALZA

9%

reklama seksuaine tematike
priviaci paznju kupaca

Casopis Poslovni savjetnik medijski je popratio prvi po redu marketingki forum pod nazivom “Gdje je
nestao sex u marketingu”, koji je 1. lipnja ove godine odrzan u zagrebackom hotelu Antunovi¢. Ovo,
po mnogima dugo priZzeljkivano ostvarenje, bavi se goruc¢im problemima u svijetu marketinga te naj-
boljim nacinima njihovog rieSavanja.

a dogadanju, u organizaci-
ji RENTa MARKETINGa -
agencije za marketinsku re-
viziju, poslovno 1 stratesko
marketinsko savjetovanje i edu-
kaciju, vise od 70 posjetitelja
sudjelovalo je u diskusijama ve-
zanima uz trenutno stanje u marketingu,
kod nas i u svijetu.

Posebna pozornost posveéena je pro-
blemima s kojima se¢ marketinska struka
danas susrede, a to su: nedostavak strates-
ke vizije tvrtke, smanjenje marketinskog
budZeta, nepercipiranje marketinskih po-
ruka zbog nekreativne izvedbe marketing-
kih sredstava te nemjerljivost marketinskih
aktivnosti.

Uvod u panel diskusiju na temu ,Gdje
je nestao sex u marketingu - tekuéi proble-
mi u dana$njem marketingu u Hrvatskoj“,
koja je otvorila dogadanje, pruzio je Sti-
pe Grubisié, direktor prodaje Index.hr-a,
analizom oglasavanja web portala Index.hr.
Uz nju, sudionici, a ujedno i predavaci na
prvom marketinskom forumu, bili su: Or-
han Lujinovié, marketinski revizor i kon-
zultant te certificirani guerrilla marketing

konzultant, Koraljka Koncul, izvr$na di-
rektorica marketinga Atlantic grupe, San-
dra Mihel¢ié, glavna urednica cCasopisa
Poslovni savjetnik, Vibor Kalogjera, di-
rektor Gemius grupe te Ines DoSen, izvrs-
na direktorica Hendala, agencije za istrazi-
vanje trzista.

PONOVNO OTKRIVANJE
KREATIVNOSTI

Jedno od klju¢nih podrugja odnosno pro-
blema kojima je posvedena paznja na fo-
rumu bila je kreativnost u marketingu. O
tome je detaljnije pricala Koraljka Kon-
cul, osvrnuvsi se na nedostatak kreativ-
nosti u modernim reklamama te problem
prevodenja strategija na jezik potrosaca.

Predavanje o kreativnosti te diferencija-
lu proizvoda odrzao je i Orhan Lujinovié,
direktor RENTa MARKETINGa. U svojoj
je prezentaciji istaknuo vaznost vizualnog
identiteta tvrtke odnosno proizvoda te isti-
canja posebnosti onoga $to nudimo.
Konkretne primjere iz prakse predstavili
su Zoran Sapié, voditelj proizvoda Ogla-
snik.hr-a 1 Vibor Kalogjera, koji je po-
sebnu pozornost posvetio guerrilla marke-
tingu.

Temu su upotpunila i istrazivanja Hen-
dala, agencije za istrazivanje trziSta, koja
je predstavila Ines DoSen, izvr$na direk-
torica agencije. Nacin koriStenja internet-
skih servisa te kreiranja internetske stranice

za potrebe naSeg poslovanja, predstavio je
Petar Kozjak, glavni manager tvrtke En-
dora. Prakti¢nom prezentacijom prisutni-
ma je predstavio sve prednosti internetske
platforme Kentico CMS, koja je odnedav-
no dostupna i u Hrvatskoj.

SEX - VJECAN IZVOR INSPIRACLJE
U MARKETINGU

Na to koliko je seks prisutan u danasnjim
reklamama te koliki utjecaj na kupnju ne-
kog proizvoda ima, osvrnula se glavna
urednica Poslovnog savjetnika, Sandra Mi-
hel¢ié. Predavanje ,,Seks — jamac za oglasi-
vace?” prisutne je uvelo u istraZivanje koje
je Poslovni savjetnik proveo sa konzultant-
skom tvrtkom Proago u svibnju prosle go-
dine. Ovo je istraZivanje ukazalo na to da
tek 5% reklama seksualne tematike uop-
e privlaci paznju, dok ée tek 6% ispitani-
ka proizvod reklamiran na takav nacin za-
ista 1 kupiti.

Cjelodnevni skup koji je okupio mnos-
tvo stru¢njaka s podrudja marketinga i ogla-
Savanja, jedan je od rijetkih na temu ove
struke u Hrvatskoj, a organizatori za slje-
decu godinu najavljuju jo$ vecu i kvalitet-
niju manifestaciju. Ostaje pricekati 1 vidje-
ti $to ¢e jedna godina viSe donijeti u svijetu
marketinga, naravno kad je rije¢ o novite-
tima, ali 1 o rjeSavanju ve¢ postojecih pro-
blema.

Maja Jurkovié

68 srpanj/kolovoz 2010. posiouni savjetnik



gaonnpn
RRERR

GRAFICKI ZAVOD ' Snazni temelji za

H RVATS K E kvalitetnu buducnost

Ulazuéi neprekidno kako u najsuvremeniju tehnologiju tako 1u viastiti strucm kadar bili
smo i ostali pouzdan partner brojnim domacim 1 svjetskim izdavacima ...

TISAK ROTO | IZ ARKA | KNJIGE TVRDOG UVEZA | KNJIGE MEKOG UVEZA | MAGATINI | KOMERCIALNI TISAK
BROSURE | RAZNI PLAKAT! | LETCI | BLOKOVI | ROKOVNICI | KALENDAR)

& www.gzh.hr #& Hrvatska, 10000 Zagreb I Tel +385 1 2499 000

—=

&= info@gzh.hr Radnicka cesta 210 @ Fax +385 12407 166



Marketing

Mala skola uspjesne prodaje 33. dio

PROVJERA USPJESNOST]
PRODAJNOG RAZGOVORA

Prije nego se u iduéem nastavku dotaknemo faze zakljucivanja prodaje, bit-

no je da mozemo ocijeniti kako smo obavili prodajni razgovor do tog
trenutka. Naime, veliki broj prodavaca usmjeren je samo na za-
kljuCivanje prodaje i to uglavnom kroz koristenje tehnika Ciji
je cilj, viSe-manje manipulativnim metodama dobiti
od klijenta potpis tj. ugovaranje prodaje. Pri tome
zanemaruju jedno od najvaznijih prodajnih pra-
vila: posao ne sklapamo samo u toj posljed-
njoj fazi prodajnog razgovora, ve¢ ga poste-
peno zakljucujemo tijekom cijelog trajanja.

Jo$ nisam prisustvovao
prodajnom razgovoru u
kojem nije bio uspostav-
ljen odnos izmedu proda-
vaca 1 klijenta, u kojem je
analiza potreba bila pre-
skocena, u kojem se ar-
gumentiralo traljavo, u
kojem nisu bili rijeseni
prigovori kupca, ali je na kraju posao bio
sklopljen jer je prodava¢ uspjesno iskoristio
neku od metoda zakljucivanja! Zakljuciva-
nje prodaje je samo nastavak, posljednja
stepenica u nizu, koja slijedi dobro odra-
den posao na prethodnim stepenicama raz-
govora.

Tomislav Bekec, dipl. oec.

PROVIJERITE SVOJ RAD KROZ 5
KONTROLNIH PITANJA

Kako bi lakse ocijenili koliko smo dobro
odradili pojedinu od prethodnih faza pro-
dajnog razgovora, u ovom vam nastavku
dajemo kontrolnu listu pitanja. Odgova-
rajudi na njih mozete lakSe utvrditi gdje je
prodajni razgovor krenuo krivo i §to moze-
te popraviti u idué¢ima da bi dosli lakse do

zakljucivanja posla s kupcem.
® Sakupio smo sve relevantne

informacije o klijentu koje mi
mogu koristiti na sastanku, te sam prije
njega jos jednom prosao kroz iste.

PRIPREMA

® Definirao smo cilj sastanka (osnovni i
rezervni).

@® Imam pripremljene teme o kojima ¢u
razgovarati s klijentom, te odgovore na
potencijalne prigovore.

@ Pripremio smo sve prodajne alate koji
mi mogu koristiti tijekom prodajnog
razgovora (prospekti, izra¢uni, refe-

rentne liste...).
KONTAKT/PRVI DOJAM
@ Kljjent je opusten i otvoren

2 prema meni (provjera kroz govor

tijela).

Klijent ima vremena za razgovor o
svojim potrebama.

Kroz razgovor sam pronasao i razgova-
rao o barem jednoj zajednickoj temi.
Pronasao sam barem jednu temu u
kojoj se klijent moze otvoriti/pohvaliti.
Upoznao sam situaciju oko klijenta
(porodica, posao, hobiji...).
Usmyjeravao sam razgovor na pozitivne

temne.
ANALIZA POTREBA
® Saznao smo potrebu klijenta i

3 informacije oko nje.

® Imam dovoljno informacija da klijentu
predlozim odredeni proizvod/uslugu.

® Omjer razgovora izmedu mene i
klijenta je bio minimalno 50:50.

® Prepoznao sam donositelja odluke.

® Kiljjent je rekao DA na moj sazetak
njegovih potreba/zahtjeva.

@® Klijent je spreman razgovarati sa
mnom o rjeSenjima za svoju potrebu.

® Moja su pitanja bila usmjerena na
teme vezane uz potrebe klijenta (npr.
kod osiguranja - zdravlje, mirovina,
sigurnost...), a ne na proizvode (npr.
vrijeme trajanja, rata...).

® Na pocetku sam razgovora koristio
vise neutralna, a kasnije sve usmjereni-

ja pitanja.
4 @ Koristio sam samo one
argumente koji se poklapaju s
klijentovim potrebama.

@® Pratio sam neverbalne signale klijenta
zbog reakcija na moje argumente.

@® Prilikom prezentacije koristio sam se
prodajnim alatima (prospekti, izracu-
ni...).

® Na kraju prezentacije klijjentu je ostao
dokument s ciframa o kojima smo
pricali i njegovim konkretnim primje-
rom.

@® Jezik koji sam koristio prilikom pre-
zentacije bio je dovoljno jednostavan
da ga razumije i uéenik treceg razreda.

® Prema govoru tijela i odgovorima
na kontrolna pitanja zaklju¢ujem da
klijent vidi kako moj proizvod moze
zadovoljiti njegovu potrebu.

® Svi koji imaju utjecaj na donosenje
odluke bili su ukljuéeni u prezentaciju.

® Kontrolnim pitanjima dovodio sam
klijenta do dono$enja odluka na poje-

dine segmente ponude.
5 ® Uspjesno sam odgovorio na
sva pitanja i prigovore klijenta.
® Prepoznao sam nedoumice ili zapreke
koje su im stajale na putu prema dono-

Senju odluke.
® Aktivno sam trazio prigovore kod

klijenata.

Ukoliko ste veéinu elemenata iz ove
kontrolne liste uspjesno napravili, zakljuci-
vanje Ce biti vrlo lako te prirodni nastavak
cijelog procesa. PS

ARGUMENTACLJA

REAKCIJA NA PRIGOVORE

Zakljucivanje prodaje je samo
nastavak, posljednja stepenica
u nizu, koja slijedi dobro odra-
den posao na prethodnim ste-
penicama razgovora.
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Sajmovi u Europi i svijetu u rujnu 2010.

NAZIV SAJMA
CONBAK EXPO BALKAN

Msv

HI-TECH

DMS

PLASA

FIAM

FIM

=\

MIPEL

SPOGA

MONDO NATURA

SCANDINAVIAN CARAVAN SHOW

ONLINE - MARKETING -
DUSSELDORF (OMD

ROADS. BRIDGES. TUNNELS

POLAGRA - FOOD

POLAGRA - TECH

AUTOTECH

SMOP

LONDON FASHION WEEK

MILANO MODA DONNA

GARDEN & DESIGN

IFA

KIND + JUGEND

INTERGIFT

OROGEMMA

BIJOUX

INTERBOOT

LOISIREXPO

HOGATEC

CADEAUX LEIPZIG

GRAND PAVOIS DE LA ROCHELLE

MONACO YACHT SHOW

TORONTO IN-WATER BOAT SHOW

ADVERTISING SHOW

IMT

SAMARA LOGISTICS EXPO

ABITARE IL TEMPO

FLORMART - MIFLOR

FLORA SAX

BISUTEX

VINKOVACKI JESENSKI SAJAM
GOSPODARSTVA | OBRTNISTVA

RENESANSNI FESTIVAL

SAJAM U SREDNJOVJEKOVNOM
SIBENIKU

ADRIATIC BOAT SHOW

MEDUNARODNI SAJAM
OLDTIMERA

RUJANFEST

SOFTCOM

NAUTICA

FLORIJANA RIJEKA

FLORA ISTRA

JESENSKI MEDUNARODNI
ZAGREBACKI VELESAJAM

ENERGETIKA

CONTECH

DANI MODE

SAJAM GLAZBE | MULTIMEDUE

MYSTIC

JESENSKI MEDUNARODNI
BJELOVARSKI SAJAM

KON-TUR

VRSTA SAJMA MJESTO VRIJEME E-MAIL

IzloZba strojeva i opreme za pekarsku i srodnu industriju Beograd 29.9.-2.10. |office@alexpo.co.yu
Medunarodni sajam inZenjerstva Brno 13.-17.  |msv@bvv.cz

Medunarodna izlozba i kongers visoke tehnologije, inovacija i St. Petersburg | 29.9.-1.10. |sci_ind@restec.ru

ulaganja

1zloZba digitalnih i poslovnih management rieSenja Kdln 21.-23. |info@koelnmesse.de

Sajam novih rieSenja s poadrucja arhitekture, rasvjete, specijalnih |London 12.-15. |info@plasa.org

efekata i AV industrije

Medunarodni sajam rasvjete Valencija 28.9.-2.10. |feriavalencia@feriavalencia.com
Medunarodni sajam namjestaja Valencija 28.9.-2.10. |feriavalencia@feriavalencia.com
Budimpestanski medunarodni sajam Budimpesta 8.-12. bnv@hungexpo.hu
Medunarodni sajam koZne galanterije Milano 15.-18. |segreteria@mipel.com
Medunarodni sajam sportske i opreme za kampiranje te vrtnog Koln 5.-7. inffo@koelnmesse.de
namjestaja

Medunarodni sajam kampiranja i opreme za odmor na otvorenom |Rimini 11.-19. |p.sapigni@fierarimini.it
Skandinavski sajam kampiranja i popratne opreme Jonkoping 9.-12. mail@elmia.se

Sajam i kongres digitalnog marketinga Dusseldorf 22.-23. |igedo-company@igedo.com
Medunarodni forum na temu gradnje cesta, mostova i tunela St. Petersburg 22.-24. |port@restec.ru

Medunarodni sajam prehrambene industrije Poznanj 13.-16. |info@mtp.pl

Medunarodni sajam tehnologije prerade hrane Poznanj 12.-16. |info@mtp.pl

Medunarodna izloZba transporta i automobilske opreme Plovdiv 27.9.-2.10. |fairinfo@fair.bg

Sajam mode Lisabon rujan smop@smopmoda.com
Sajam mode London 17.-22. |info@britishfashioncouncil.com
Sajam mode za Zene Milano 24.-27. |fieramilano@fieramilano.it
IzloZba dizajna, uredenja ekstrijera i okoliSne arhitekture Sofija rujan bul-reklama@bulgarreklama.com
Sajam komercijalne elektronike Berlin 3.-8. central@messe-berlin.de
Medunarodni sajam za djecu i mlade Koln 16.-19. |info@koelnmesse.de
Vrtlarska izlozba Birmingham 20.-22. |glee@emap.com
Medunarodna izloZba modnih dodataka Pariz 4.-7. exhidept@pretparis.com
Medunarodni sajam darova i darivanja Madrid 9.-13. intergift@ifema.es
Medunarodni sajam zlata, srebra i nakita Vicenza 11.-15. |info@vicenzafiera.it

1zloZba nakita Milano 9.-12. macef@fmi.it

Medunarodna izloZba vodenih sportova Friedrichshafen| 18.-26. [interboot@messe-fn.de
1zloZba turizma i putovanja Pariz 14.-16. |mchandernagord@exposium.fr
Medunarodni sajam hotelijerstva, gastronomije i cateringa Dusseldorf 12.-15. |info@messe-duesseldorf.de
Sajam darivanja i ideja za uredenje doma Leipzig 4.-6. cadeaux@leipziger-messe.de
Medunarodni sajam nautike La Rochelle 15.-20. |pavois@club-internet.fr
Medunarodna izlozba luksuznih jahti Monaco 23.-26. |info@monacoyachtshow.mc
Sajam nautike Toronto 16.-19. |webmaster@nmma.org
Sajam oglaSivacke industrije Bukurest 23.-25.  [romexpo@romexpo.org
Medunarodna izlozba alata za strojeve Brno 13.-17. |msv@bwv.cz

Medunaorodna izloZba logistike Samara rujan info@rte-expo.ru

Sajam namjestaja i ostalog pribora za uredenje interijera Verona 16.-20. |info@veronafiere.it
Medunarodna izlozba hortikulture i vrtlarstva Padova 9.-11. flormart@padovafiere.it
IzloZba vrtlarstva i unutarnjeg uredenja Leipzig 26. info@leipziger-messe.de
Sajam nakita i modnih dodataka Madrid 9.-13. bisutex@ifema.es

Obrtnicki sajam Vinkovci rujan uog@vinkovci.hr

Sajam obrta, gastronomije i kulture Koprivnica rujan tzg-koprivnica@kc.t-com.hr
Sajam turizma, hrane i obrta Sibenik 17.-19. |tzsibenik@si.t-com.hr
Sajam nautike Sibenik rujan abs.sibenik@ncp.hr

Sajam automobila - oldtimera Varazdin 12. info@oldtimerklub-varazdin.hr
Zagrebacki sajam zabave i gastronomije Zagreb 16.-26. |anita.tucek@fest.hr
Medunarodna konferencija softvera, telekomunikacija i racunalnih |Split 23.-25 softcom@fesb.hr

mrezZa

Medunarodni nauticki sajam Rijeka 22.-26. |info@rijecki-sajam.hr
Jesenski sajam cvije¢a i plodova zemlje Rijeka 23.-26. |adria.expo@ri.t-com.hr
Medunarodni sajam vrtlarstva, cvjecarstva, strojeva i uredenja Pula 23.-26. |info@istrasjeme.hr
krajobraza

Kolektivne izloZbe stranih zemalja, Siroka potro$nja i maloprodaja |Zagreb 22.-26. |jesen@zv.hr

Medunarodni sajam energetike, elektronike i automatizacije Zagreb 22.-26. |energetika@zv.hr
Medunarodni sajam gradevinskih tehnologija, mehanizacije i Zagreb 22.-26. |jesen@zv.hr

pratece industrije

Medunarodni sajam odjece, obuce i modnih detalja Zagreb 22.-26. |dani-mode@zv.hr
Medunarodni sajam glazbe, plesa i multimedije Zagreb 22.-26. |[slakic@zv.hr

Medunarodni sajam alternative, zdravog Zivota i grani¢nih podrucja |Zagreb 22.-26. |mystic@zv.hr

znanosti

Medunarodni stocarski, gospodarski i obrtnicki sajam Bjelovar 10.-12 marketing@bj-sajam.hr
Sajam kontinentalnog turizma Bjelovar 10.-12 marketing@bj-sajam.hr
Proslava europske prirodne i kulturne bastine Krapje 26. info@pp-lonjsko-polje.hr

DANI EUROPSKE BASTINE U
KRAPJU

poslovnisavjetnik@ripup.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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LANIMANIJA

INSTRUKTOR
RONJENJA

..
Zanimanje za koje je potrebno

formalno ronilacko obrazovanje

Goran Ergovié,
instruktor ronjenja i
predsjednik Jadranske
asocijacije instruktora
rekreativnog ronjenja

‘ S aspekta
zastite na

radu svi ronilacki
poslovi spadaju u
skupinu poslova za koje je evidentno
da se ozljeda s tezim posljedicama
moze dogoditi u svakoj fazi rada i na
dubinama od svega jednog metra,
iako je broj ozljeda na radu ronilackih
instruktora relativho mali.

a§ sugovornik odmah na po-
Cetku upozorava kako je danas
sve vise onih koji se ovim zani-
manjem bave bez prethodnog
stru¢nog usavrsavanja, te doda-
je: “Sukladno zakonu, ovo za-
nimanje definira Zakon o stazu
osiguranja s povecanim trajanjem pod nazi-
vom “nastavnik ronjenja”, $to znaci da se za
te poslove radni staz obrac¢unava s 18 mje-
seci za svakih 12 mjeseci rada.” Naglasivsi
da ovo zanimanje prema trendovima spa-
da u poslove koje ve¢inom obavljaju osobe
mlade populacije, a od pocetka 2010. ko-
nac¢no ovu profesiju mogu odabrati i Zene
ako zadovoljavaju zdravstvene uvjete, dok
prosje¢na placa instruktora ronjenja u ro-
nilackom turizmu iznosi od 5.000 do 7.000
kuna mjese¢no, a zanimanje je jo$ uvijek
deficitarno u turizmu.

POGRESNO TUMACENJE

Ovo zanimanje mnogi smatraju opasnim
po Zivot te je stoga vazno za naglasiti da
je potrebno stru¢no osposobljavanje. Iako
udruga ronilackih instruktora, odnosno
ADRIA, ima registrirane programe za obu-
ku ronjenja sukladno Pravilniku o uvjeti-
ma obavljanja obuke ronjenja i $portsko-

Hrvatska kao turisticko odrediste gostima nudi i jednu novu granu turizma -
ronilacki turizam. Tko sve moze biti instruktor ronjenja i kako je to zanimanje
regulirano na hrvatskom trziStu rada, pitali smo Gorana Ergoviéa, instruktora
ronjenja i predsjednika Jadranske asocijacije instruktora rekreativnog ronje-
nja — ADRIA iz Splita, te ujedno i nastavnika ronjenja na specijaliziranoj obra-
zovnoj ustanovi za ronilacko obrazovanje, Hrvatskom ronilackom ugilistu.

rekreativnog ronjenja, ovi programi (kao
1 programi drugih ronilackih asocijacija)
nisu programi formalnog ronilackog obra-
zovanja. “Vrlo Cesto se u praksi pogresno
tumaci kako se zanimanje za instruktora
ronjenja stje¢e nakon zavrsenog tecaja in-
struktora rekreativnog ronjenja sukladno
nekoj od “ronilackih asocijacija”. Za ispu-
njavanje ovih uvjeta sukladno propisima iz
radnog prava potrebno je ispuniti zakonske
odredbe koje osim zdravstvene sposobno-
sti za ronilacke poslove, zahtijevaju i for-
malno obrazovanje za instruktora ronje-
nja”, objasnjava Ergovic.

TKO SE MOZE BAVITI OVIM
ZANIMANJEM?

Strogo su definirana pravila za bavljenje
ovim poslom, kojih se, ¢ni se, tek rijet-
ki pridrzavaju. Zato predsjednik ADRIA-
¢ kaze: “Za obavljanje poslova instruktora
ronjenja potrebno je imati formalno obra-
zovanje na razini struénog usavrsavanja za
obavljanje poslova ronilackog instrukto-
ra. Nakon formalnog obrazovanja ronila¢-
ki instruktor moze kroz neki od dopun-
skih tecajeva steéi licenciju neke ronilacke
organizacije po kojoj ¢e na trzistu poduca-
vati gradane ronilackim vjestinama. Ako je
osoba ve¢ stekla licenciju tecaja instrukto-
ra rekreativnog ronjenja sukladno nekoj od
ronilackih organizacija (t. edukatora koji
pruza usluge poduke ronjenja kroz razne
oblike neformalnih te¢ajeva ronjenja od
pocetnih do instruktorskih), da bi ta oso-
ba stekla uvjete radnog prava za ovo zani-
manje, mora imati i prije navedeno formal-
no obrazovanje za instruktora ronjenja. Tek

tada nastupa na trzistu i pruza turisticke ili
rekreativne usluge poduke ronjenja (teca-
jeve) sukladno standardima neke od rekre-
ativnih didaktickih sustava neformalnog
poducavanja po ¢ijoj licenciji radi, a tako-
vih ima preko 50 aktivnih u svijetu.”

KOJE SU OSNOVNE ZADACE
INSTRUKTORA RONJENJA?

Nas sugovornik isti¢e da se osnovne zada-
¢e instruktora ronjenja odnose na prijenos
znanja, vjestina i sposobnosti o uporabi ro-
nilacke opreme i sigurnosnih procedura u
razli¢itim uvjetima ronjenja, te organizaciji
ronjenja u posebnim i otezanim uvjetima,
kao $to su ronjenje u ograni¢enoj vidljivosti
(npr. noéno ronjenje), u ogranicenom pro-
storu (3pilje 1 olupine) i1 posebnim uvjeti-
ma vodenog okruZenja (hladnoéa, strujanja
1 sli¢no), na veéim dubinama ili za ronje-
nje smjesama plinova razli¢itim od atmos-
ferskog zraka.

Takoder, ono $to je posebno vazno jest
da su ronilacki instruktori uvjezbani rjesa-
vanju pote$koca na koje nailaze polaznici
tecajeva koji se po prvi put susrecu s kreta-
njem, plivanjem 1 “disanjem” pod vodom.
“S aspekta sigurnosti u radnim procedura-
ma osnovne smjernice su definirane i kroz
norme za rekreativno ronjenje EU iz 2004.
godine koje je Republika Hrvatska usvojila
2008. godine, a odnose se upravo na defini-
ranje razine uvjezbanosti, znanja i kategori-
zaciju rekreativnih ronilaca koje instruktori
poducavaju putem turisti¢kih usluga - te-
¢ajeva ronjenja”, dodaje instruktor i nastav-
nik ronjenja, Goran Ergovié.

Marina Kilié

Najjednostavnije definirano, instruktor ronjenja pripada skupini zanimanja koja se obavljaju kao poslovi s
posebnim uvjetima, odnosno ronilacki poslovi. Ronilacki poslovi su poslovi ili usluge koji se obavljaju u bilo
kojem obliku gospodarske djelatnosti, a koji se obavljaju u vodi i na poviSenom atmosferskom tlaku.
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SPECIJALNI PRILOG

STRANI JEZICI ZA POSLOVNJAKE

Pitali smo hrvatske poslovne ljude

Koje strane jezike govorite? (Mogucnost vise

odgovora)

Engleski 99%
Njemacki 42%
Talijanski 25%
Francuski 10%
Neki drugi 8%
Spanjolski 6%
Ruski 4%

Kako biste ocijenili svoje znanje stranog jezika
(onog sa najboljim znanjem, ukoliko govorite
viSe stranih jezika)?

0dli¢no, vrlo tecno 54%
Dovoljno za sporazumijevanje 45%
Vrlo loSe 1%

Jeste li strani jezik uéili u sklopu
osnhovnoskolskog/srednjoskolskog obrazovanja
ili u Skoli stranih jezika?

| jedno i drugo 56%
U sklopu osnovnoskolskog/ 34%
srednjoskolskog obrazovanja

Nesto drugo 8%
U skoli stranih jezika 2%

U kojoj Skoli stranih jezika ste u€ili strani jezik?

Neka druga 37%
Svjetski jezici — Zagreb (VarSavska) 15%
Sova 12%
Vodnikova 12%
Nisam ucio/la stranio jezik u Skoli 9%
stranih jezika

Berlitz 6%
Filozofski fakultet 3%
Prospero 3%
Skola stranih jezika Studentski centar 3%

Je li vam znanje stranog jezika potrebno u
svakodnevnom poslu?

Da, koristim ga svaki dan na poslu 57%
Potrebno mi je, ali rijetko 39%
Ne 4%

€ www.proago.hr IstraZivanje je proveo Poslovni
savjetnik u suradnji s konzultantskom

tvrtkom Proago u periodu od 8. do
PROAGO 16. lipnja 2010., na uzorku od 410
I ispitanika.

Govorite Ne 4%

li strane . \

jezike?
Urednica
specijalnog
priloga:
Silvija
Roginek

74 Strani jezici u poslovnoj komunikaciji su nuznost

Strani jezici nuznost su u poslovnoj komunikaciji, no dobra komuni-
kacija na radnom mjestu cini temelj odnosa medu kolegama. Kako
se znacajan dio vremena provodi u radnom okruzenju, komunikaci-
ja je bitna za odrzavanje mira i harmonije na poslu. No, vrlo je teSko
razviti dobre komunikacijske vjestine, kao i odnose s kolegama na
poslu. Komunikacija na stranom jeziku u kompaniji sa domaéim rad-
nim okruZzenjem moze narusiti taj sklad izmedu zaposlenika.

www.poslovni-savjetnik.com
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STRANI

JEZICI

Strani jezici u poslovnoj

komunikaciji su nuz

\Y4

Strani jezici nuznost su u poslovnoj komunikaciji, no dobra komuni-
kacija na radnom mjestu Cini temelj odnosa medu kolegama. Kako
se znacajan dio vremena provodi u radnom okruzenju, komunikaci-
ja je bitna za odrzavanje mira i harmonije na poslu. No, vrlo je tes-
ko razviti dobre komunikacijske vjestine, kao i odnose s kolegama
na poslu. Komunikacija na stranom jeziku u kompaniji sa domacim
radnim okruZzenjem moZze narusiti taj sklad izmedu zaposlenika.

v

druge pak strane, strane
kompanije koje posluju u
internacionalnom  okru-
zenju strani jezik koriste
svakodnevno kao sluz-
beni jezik kompanije. U
tom slucaju, poznava-
nje stranog jezika uvelike
olaksava komunikaciju.
“Samostalni sindikat radnika energeti-
ke, kemije 1 nemetala Hrvatske ustvrdio je
da se u energetskoj kompaniji Ini u sluz-
benoj komunikaciji izmedu poslodavca i
radnika koristi strani jezik, pri ¢emu po-
slodavac na engleskom jeziku obavjeStava
radnike o radnim poslovima i zadacima, od
radnika trazi pisanu i verbalnu komunika-
ciju na engleskom jeziku, te na sastancima
koristi strani jezik. Sindikat u priopéenju

ostro osuduje takav postupak poslodavca i
upozorava ga daje hrvatskim Ustavom pro-
pisano da se u sluzbenoj uporabi u Hrvat-
skoj koriste hrvatski jezik i latini¢no pismo.
Koristeéi engleski jezik u sluzbenoj komu-
nikaciji s radnicima, Ina je prekrsila Usta-
vom propisan nacin postupanja u sluzbe-
noj komunikaciji, §to je protuustavno pa ée
sindikat svaki daljnji takav postupak sma-
trati namjerom poslodavca da ugrozi prav-
ni poredak Hrvatske. Jasna komunikacija s
radnicima, uvazavajudéi pritom njihov ma-
terinji jezik, klju¢na je pretpostavka izgrad-
nje partnerskih odnosa izmedu poslodav-
ca 1 radnika, koji doprinose ucinkovitosti
rada 1 radnog procesa, smanjujuéi mogu-
e sukobe 1 nesporazume koji Stete radni-
cima i odgovornom poslodavcu poput Ine,
navodi se u priopéenju.” Ovaj ¢lanak obja-

nost

Dos| ukagi

LA POSLOVNIJAKE

vila je Hina na svojim stranicama u veljaci
ove godine.

S obzirom da se danas granice poslova-
nja Sire brze nego ikad te je sasvim normal-
na pojava da u istom danu komuniciramo
1 poslujemo, kako s kolegama iz tuzemstva
tako 1 s kolegama iz inozemstva. Pola sata
razgovora s izvr$nim direktorom iz Miin-
chena, pola sata razgovora s direktorom ne-
kog odjela iz Velike Britanije, pola sata raz-
govora s kolegicom iz Rusije i ¢jelodnevna
komunikacija s kolegama u uredu koji do-
laze sa svih strana svijeta.

Takav radni dan zahtijeva izvrsno po-
znavanje u govoru i pismu barem jednog
stranog jezika.

KOJI SE JEZICI GOVORE?

Njemacki jezik je najrasprostranjeniji ma-
terinji jezik u Europskoj uniji i govori ga
oko 90 milijuna ljudi, odnosno 18% sta-
novni$tva Europske unije. Engleski, tali-
janski 1 francuski su materinji jezici za oko
60 do 65 milijuna ljudi za svaki od jezika,
$to bi znacilo da svaki od ovih jezika go-
vori 12-13% stanovni$tva Europske uni-
je, statisti¢ki su podaci Eurobarometra iz
2009. godine.

Medutim, onih koji mimo materinjeg
govore engleski jezik kao prvi strani jezik
ima oko 38% od ukupnog broja stanovni$-
tva, §to ga ¢ini daleko ispred njemackog i
ostalih jezika koji se najviSe koriste u EU.
Oko 14% stanovnistva Europske unije ko-
risti francuski ili njemacki kao prvi strani
jezik.

Priklju¢enjem 12 novi ¢lanica EU 2004.
godine, potvrdila se nadmo¢ engleskog kao
jezika koji uvelike prelazi granice zemlje u
kojoj se govori, tj. engleski je lingua franca
EU. Takoder, ojacana je i pozicija njemac-
kog, koji je sada na razini francuskog u ze-
mljama centralne 1 isto¢ne Europe.

Kao rezultat povijesnih 1 geopolitickih
faktora, ruski jezik je prvi ili drugi strani je-
zik koji se govori u vecini zemalja. Ustva-
r1, podact Europske komisije pokazuju pet
jezika koji dominiraju kao strani jezici koje
stanovnistvo govori u zemljama EU:

engleski . .....cvvvuuns 38%
njemacki ............. 14%
francuski ............. 14%
spanjolski ............. 6%
ruski ........... 0. 6%

Najbolji poznavatelji jezika nalaze se
u zemljama koje su relativno male ili ¢iji
jezik nije dobro poznat drugima. Vise od
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90% ljudi u 8 zemalja Europske unije - La-
tvija, Litva, Luksemburg, Malta, Poljska,
Slovacka, Slovenija i Svedska - tvrde da go-
vore jos$ jedan jezik osim materinjeg. S dru-
ge strane, samo 34% Iraca 1 38% Britanaca
tvrdi da poznaje drugi jezik dovoljno dobro
da vode konverzaciju.

Iako vedina Europljana za drugi je-
zik bira engleski, pa 1 njemacki 1 francuski,
ostali jezici mozda su vise odgovarajuéi u
odredenim okolnostima. Ovo je narocito
slucaj kada se stanovnici EU Zele preseliti
iz jedne zemlje u drugu traZze¢i bolje prilike
zaposljavanja. U takvim slucajevima, uce-
nje jezika susjedne drzave moze imati di-
rektnu korist. Djelomi¢no zbog toga, Eu-
ropska unija ohrabruje ljude da, ukoliko je
to mogucée, uce dva strana jezika.

KAKO NAUCITI STRANI JEZIK?
,Zivimo u svijetu koji se brzo mijenja. Op-
Cenito gledajudi, Zivotna i poslovna sva-
kodnevnica trazi od svih nas prilagodava-
nje novonastalim promjenama dodatnim
usavr$avanjem i stjecanjem novih kompe-
tencija. Sasvim je sigurno da je obrazova-
nje temelj uspjeha 1 podrazumijeva znanje
stranih jezika. Nemogucée je zamisliti ko-
munikaciju u poslovnome svijetu bez ade-
kvatnih jezi¢nih znanja i komunikacijskih
vjestina®, porucuje ravnateljica Svijeta jezi-
ka Nedeljka Batinovic.

Za razliku od opceg jezika, nastava po-
slovnog jezika pruza dodatna specificna
znanja, usvajanje vjestina prezentacije, pre-
govaranja, vodenja sastanaka i terminolo-
gije kao $to je npr. marketing, bankarstvo,
ugostiteljstvo. Ova specifi¢na znanja nuz-
na su za komunikaciju u raznim poslovnim
situacijama.

Programi i metodika poucavanja po-

28%

slovnoga jezika prilagodeni su ciljanom
razvijanju 1 usvajanju potrebnih vjestina,
vokabulara i tema, u skladu s poslovnim
interesom polaznika. Jezi¢ne kompetenci-
je koje polaznici postizu na kraju pojedi-
nih obrazovnih cjelina (stupnjeva) temelje
se na smjernicama Vijeée Europe, navede-
nim u Zajednickom referentnom okviru za je-
zike, koji predvida 6 stupnjeva znanja stra-
nog jezika.

Ustanova Svijet jezika provodit ¢e od
iduéeg semestra programe ucenja poslov-
nog jezika za engleski, njemacki, talijanski,
francuski 1 $panjolski i ruski jezik, a pola-
znici ovih programa steéi ée svjedodzbe s
pravom upisa u radnu knjizicu.

S obzirom na poslovni svijet u kojemu
se znanje engleskog podrazumijeva, u nasoj
je skoli najveéi interes za engleski jezik, a u
novije vrijeme, zbog rastu¢ih promjena na
globalnom trziStu, raste interes za ruski je-
zik”, govori ravnateljica Batinovié. “U svr-
hu optimiziranja nastave poslovnoga jezika
organiziramo te¢ajeve za tvrtke na nekoliko
nacina. Najéesce je to nastava koja ukljucu-
je posebno krojene te¢ajeve. Takva se nasta-
va odvija u tvrtkama, a dinamika i sadrZzaj
prilagodeni su potrebama polaznika.”

Jos od 1990. godine Centar organizira
intenzivnu rezidencijalnu nastavu stranih jezi-
ka za male skupine polaznika. Ovaj je oblik
nastave poznat kao “jezi¢na kupka” (fotal
immersion), vode ga 2 profesora, cjelokupna
nastava 1 izvan nastavne aktivnosti odvijaju
se iskljucivo na jeziku koji se uci, u opuste-
nu ozra¢ju. Namijenjen je svim korisnici-
ma koji moraju u vrlo kratkom roku nau-
¢iti strani jezik, osvjeziti ili osnaZiti znanje
stranog jezika u svakodnevnom ili u po-
slovnom Zivotu. Komunikacija se odvija u
simuliranim situacijama, ¢ime polaznici na

ispitanika sirom EU uz materinji
govore jos dva strana jezika

Podaci Eurobarometra pokazuju da 28% ispitanika Sirom EU uz mate-
rinji govore jos dva strana jezika. Takoder, u sedam zemalja Europske
unije (Madarska, Irska, Italija, Portugal, Rumunjska, §panjo|ska i Ve-
lika Britanija) izmedu 1,5 i 2 tre¢ine stanovniStva ne govori niti jedan

strani jezik.

84% od ispitanog stanovniStva smatra da bi svako u Europskoj uniji osim mate-

jeziku + dva strana. Vecéina Europljana vjeruje da djeca trebaju poceti uciti
strane jezike u osnovnoj Skoli u uzrastu izmedu 6 i 12 godina. Glavni razlozi za
ucenje stranog jezika su poslovne prirode ili odlazak na odmor. Oko 63% Euro-
pljiana vjeruje da bi regionalni i manjinski jezici trebali dobiti vecu potporu.

Kristina Herceg, MA

Strane jezike
uc¢im jos od
malena. U osnov-
noj Skoli obavezni
jezik bio mi je
njemacki, s time
da sam engleski
ucila izvan Skole u Skoli stranih
jezika. Kroz osnovnu i srednju Skolu
engleski i njemacki usavrSavala sam i
u inozemstvu. Osim stranog jezika,
putovanjima diljem svijeta naucila
sam komunicirati u raznim situacija-
ma s ljudima razli¢itih nacionalnosti.
Nakon srednje Skole, strane sam
jezike nastavila uciti i za vrijeme
fakulteta. Stara latinska izreka kaze:
Koliko jezika govoris, toliko ljudi
vrijedis. Ne mogu se u potpunosti
sloziti s tom izrekom, ali mogu je
modificirati i reéi: Sto vise jezika
govoris, mogucnosti su ti brojnije!
Studij i posao, ali i Zelja za daljnjim
usavrSavanjem, primorali su me da
nastavim i dalje uciti. Tako sam uz
engleski i njemacki, naucila i usavrsi-
la Spanjolski, a sada u¢im i ruski. No,
moram napomenuti, ovime ne
obaram rekorde po brojnosti nauce-
hih jezika, ve¢ prosSirujem svoje
privatne i poslovhe mogucnosti.
Danas poslujem najviSe na njemac-
kom govornom podrucju, no sutra €u
mozda na ruskom.

optimalan nacin brzo usvajaju relevantne
strukture 1 vokabular. Onim kandidatima
koji zbog poslovnih obveza ne mogu po-
laziti nastavu uobic¢ajenom dinamikom na-
mijenjeno je individualno ucenje, koje se
potpuno uskladuje s njihovim moguéno-
stima 1 potrebama.

NISMO DRUGACUJI OD DRUGIH

I NEMAMO NESTO STO POSTOJI
SAMO KOD NAS!

Danas postoje brojne metode ucenja stra-
nih jezika, kao 1 brojne skole stranih jezika
u kojima se jezik moZze nauciti. Kompeten-
cija profesora, na¢in predavanja, razlicite
metode, literatura, broj polaznika, vrijeme
odrzavanja nastave, prilagodavanje klijen-
tima, udaljenost od doma ili radnog mje-

www.poslovni-savjetnik.com
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sta... sve su to kriteriji za odabir skole, ali
1 jezika koji ¢e se u toj $koli uciti. Raznim
marketin$kim trikovima i na¢inima oglasa-
vanja $kole pokus$avaju privuéi polaznike,
no iako u veéini poducavaju educirani pro-
fesori ili pak studenti pojedinog jezika, nije
lagano pronaéi odgovarajucu skolu.

Jedna u nizu koja je nas zaintrigira-
la sloganom 1 ponudom, osim Svijeta je-
zika, je Skola stranih jezika Enbe sa sloga-
nom Nismo drugaciji od drugih i nemamo nesto
$to postoji samo kod nas! Clanica je Zajedni-
ce za strane jezike Centra za razvoj ljudskih
potencijala Hrvatske gospodarske komo-
re, a vodi je mr. sc. Natasa Nikpalj-Juraid,
stru¢njak za podru¢je metodike stranih je-
zika 1 usavr$avanje profesora stranih jezika
s prakti¢nim iskustvom u pouéavanju.

Idealno je kad su tecajevi krojeni pre-
ma potrebama polaznika te se u potpunosti
prilagodavaju polaznicima u odnosu na ze-
ljene ciljeve, §to omogucuju vrlo male sku-
pine polaznika. Radi se prema metodi koja
se usmjerava potrebama, stilovima uéenja
1 interesima svakog pojedinog polaznika
uz koristenje najnovijih rezultata istraziva-
nja u podrudju poucavanja jezika. Nagla-
sak je na komunikativnom pristupu i radu
na motivaciji polaznika uz koristenje novih
tehnologija, a ako zatreba glazbe 1 humora.
Specifi¢no je da su nastavnici stalno dostu-
pni polaznicima, ¢ak i izvan nastave, putem
e-maila, Google grupe s nastavnim materi-
jalima te licem u lice. Nakon svakog sata,
ako Zele, polaznici dobivaju mail sa sazet-
kom obradenih aktivnosti i materijala u na-
stavi 1 dodatnim zadacima za vjezbu.

Od specijaliziranih tecajeva uve-
dena su dva tipa kombiniranog uéenja
(blended learning):

Blended course opéeg i poslovnog stranog
jezika, inovativni te¢aj u kojem se kombi-
nira nastava u udcionici i virtualna nastava
uporabom sredstava elektroni¢ke komuni-
kacije (Skype, e-mail, chat, rjeSavanje in-
teraktivnih zadataka na internetu, e-mar-
king pisanih tekstova), i Cambridge Financial
English, novi te¢aj za kombinirano uéenje
osmisljen za razvijanje vjestina jezika stru-
ke za ucenike, studente i stru¢njake u po-
drudju financija 1 racunovodstva. Ovaj te-
¢aj kombinira uéenje na daljinu i nastavu

STRANI

JEZICI

dominantih
jezika u
Europskoj uniji

Spanjolski  Ruski
)

6% 6%

Francuski
14%

Izvor: Europska komisija

u udionici (face-to-face) 1 takoder priprema
za medunarodni ispit ICFE (International
Certificate in Financial English).

S obzirom da su prezentacijske vjesti-
ne bitne u poslovanju treba ih nauditi i na
stranom jeziku. Stoga postoje 1 te¢ajevi koji
polaznike upoznaju sa strukturom poslov-
ne prezentacije, kako se uspjesno koristiti
vizualnim sredstvima, kako odgovoriti na
teska pitanja 1 veliki broj jezi¢nih struktu-
ra koje im mogu olak3ati pripremu prezen-
tacije. Na kraju programa svaki polaznik
primjenjuje steCeno znanje odrzavanjem
vlastite prezentacije nakon koje dobiva po-
vratnu informaciju o uspje$nosti, $to je od-
li¢an pokazatelj naucenog,.

Ono §to je takoder novitet u ucenju
stranih jezika, a moze uvelike pomo¢i da
se brze upamti je uéenje jezika kroz glaz-
bu. Na taj se nacin poslovni ljudi mogu
ne samo opustiti i osloboditi svakodnev-
nog stresa na poslu, ve¢ 1 unaprijediti je-
zi¢ne kompetencije. Program je osmisljen
na temelju znanstvenih 1 stru¢nih rado-
va 1 nastavnih materijala u okviru razli¢itih
prezentacija i radionica odrzanih u Francu-
skoj, Velikoj Britaniji, Sjedinjenim Ame-
ri¢kim DrZzavama i Hrvatskoj.

Bududi daje ljeto dobra prilika za mno-
ge poslovne ljude da u kratkom vremenu
unaprijede znanje stranih jezika, Enbe nudi
intenzivni ljetni tecaj poslovnog engleskog,
talijanskog, francuskog i njemackog, a u
pripremi je 1 kratki ljetni tecaj japanskog
jezika, kako bi u kratkom, ali intenzivnom
roku, poslovnjaci s malo slobodnog vreme-

Njemacki jezik je najrasprostranjeniji materinji jezik u Europskoj uni-
ji i govori ga oko 90 milijuna ljudi, odnosno 18% stanovnistva Europ-
ske unije. Engleski, talijanski i francuski su materinji jezici za oko
60 do 65 milijuna ljudi za svaki od jezika, Sto bi znacilo da svaki od
ovih jezika govori 12-13% stanovnistva Europske unije.

Dos| ukagi

ZA POSLOVNJAKE

na mogli usavrsiti jezik i pripremiti poslov-
ni sastanak.

E-LEARNING ILI HOMESCHOOLING
Naravno da postoje i oni koji ne vole rad u
grupi, nemaju previse vremena, pomalo se
1 srame svog izgovora 1 najvise vjeruju sami
sebi, ali nisu ni financijski spremni odvoji-
ti 1.500, 2.000, 3.000 ili vise tisu¢a kuna za
tecaj stranog jezika. U tom sluéaju, posto-
ji niz literature koja moze pomo¢i da se so-
lidno naudi, ponovi ili usavr$i ve¢ nauceni
strani jezik.

Multimedijalni sadrzaj — CD- ROM:
TELL ME MORE ENGLESKI V 7.0 —
POSLOVNI 449,00 kn

TELL ME MORE ENGLESKI V 8.0 —
POSLOVNI 499,00 kn

(novija verzija sa viSe dodatnih sadrzaja)

Paket knjiga + CD:

POCETNI TECAJ: POSLOVNI ENGLESKI
JEZIK ( 3 CD-a) 249,00 kn

LIVING LANGUAGE BUSINESS ENGLISH
jednojezicni paket (Advanced Level;
4CD-a) 210,00 kn

AUDIO-CD
PONS: POSLOVNO TELEFONIRANJE NA
ENGLESKOM 99,00 kn
(za korisnike s osnovnim znanjem
engleskog jezika, razina A2)
PONS: POSLOVNA PREZENTACIJA NA
ENGLESKOM 99,00 kn
(za korisnike s osnovnim znanjem
engleskog jezika, razina B1)

Izvor: Algoritam

Uz stranu literaturu koja je dostupna
sada veéi u svakoj boljoj knjizari ili booksho-
pu postoji 1 niz internetskih stranica putem
kojih se besplatno moze nauciti, odnosno
ponoviti 1 usavrsiti strani jezik. To su najce-
$¢e stranice za engleski jezik, ali s obzirom
da je engleski najrasprostranjeniji poslovni
jezik, razumljiva je rasprostranjenost upra-
vo takvih stranica.

E-learning je tehnika koja omoguca-
va udenje putem interneta kroz audio/vi-
deo nastavu te dodatne pisane materijale
1 testove. Npr. internetska stranica http://
www.skola-stranih-jezika.com je e-le-
arning stranica namijenjena ucenju stranih
jezika.

http://engleski-jezik.com stranica je
gramatike engleskog jezika on-line. Tu se
mogu pronaci gotovo sva gramaticka objas-
njenja, razni tekstovi 1 kvizovi, ali 1 vicevi
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na engleskom jeziku.

http://www.polyglot-learn-langua-
ge.com/ takoder je stranica za on-line be-
splatno ucenje stranih jezika. Treba samo
napisati svoje ime, e-mail adresu, lozinku
1 jezike koje Zelite uciti ili mozda poucava-
ti. Na stranici se nalazi popis ljudi koji bi
zeljeli uditi vas jezik 1 popis ljudi koji vas
mogu nauciti zeljeni jezik, a osim stranog
jezika stedi éete 1 mogude prijateljstvo.

http://distancelearn.about.com/
od/onlinecourses/a/freelanguage.htm
stranica je na kojoj se mogu naci linkovi
za mnoge strane jezike kao §to su recimo
arapski, kineski, njemacki, francuski, he-
brejski i druge.

Postoji jo§ puno internetskih stranica
na kojima se mogu pronaéi razni sadrza-
ji za pomo¢ prilikom ucenja stranih jezika,
kao i besplatni on-line tecajevi.

Ako pak na svom rac¢unalu imate insta-
liran iTunes za sluanje glazbe, podcastova,
video clipova, itd., moZete takoder iskori-
stiti rac¢unalo, iTunes i svoje vrijeme za ne-
Sto prakti¢nije 1 korisnije, te na taj nacin
nauciti novi strani jezik - arapski, njemac-
ki, engleski, francuski, japanski, $panjolski,
poljski, greki, hebrejski ili neki drugi egzo-

tiéni svjetski jezik, ukupno vise od 35 svjet-
skih jezika. I to tako da se pokrene iTunes,
odabere Podcasts -> Education -> Langua-
ge Courses 1 naravno jezik koji se Zeli uditi.
Samo jos treba vremena i dobre volje!

ZASTO ENGLESKI?

Prema statistickim podacima Eurobarome-
tra, kao $to smo gore 1 naveli, 38% stanov-
nistva govori engleski jezik pa je tako ovaj
jezik najvise koristen i u poslovnom svijetu.
To je jezik nauke avijacije, raunarstva, di-
plomacije 1 turizma. Polovica svih poslov-
nih ugovora sklopljena je na engleskom,
takoder, dvije treéine znanstvenih doku-
menata pisano je ovim jezikom. Engleski je
zvanicni jezik u 45 zemalja, ali je govorni
1 mnogim drugim zemljama. Mandarinski
(kineski) govori najvise ljudi, medutim en-
gleski jezik je najrasireniji 1 najvazniji jezik
u svijetu. Igra znacajnu ulogu u kulturnoyj,
politickoj 1 ekonomskoj sferi drustva u slje-
deéim zemljama (u zemljama koje su po-
debljane engleski jezik vodi glavnu ulogu):
Antigva, Australia, Bahami, Barbados, Be-
lize, Bermudska ostrva, Bocvana, Bruneji
(sa malajskim otocima), Dominikani, Fid-
71, Gajana, Gambija, Gana, Grenada, Indi-

Poslovna edukacija

Nedeljka Batinovic,
ravnateljica Svijeta
jezika

S obzirom na
poslovni
svijet u kojemu se
znanje engleskog
podrazumijeva, u
nasoj je skoli najvedi interes za
engleski jezik, a u novije vrijeme, zbog
rastucih promjena na globalnom
trzistu, raste interes za ruski jezik.

ja (sa nekoliko indijskih jezika), Irska (sa
irskim), Jamajka, JAR, Kamerun (sa fran-
cuskim), Kanada (sa francuskim), Kenija,
Kiribati, Lesoto, Liberija, Malawi, Malta,
Mauricijus, Namibija, Nauru, Novi Ze-
land, Nigerija, Pakistan, Papua Nova Gvi-
neja, Filipini, Porto Riko, SAD, Sv. Kristo-
fer 1 Nevi, Sv. Lucija, Sv. Vinsent, Senegal,
Sejseli, Siera Leone, Singapur, Surinam,
Svaziland, Tanzanija, Tonga, Trinidad i To-
bago, Tuvalu, Uganda, V. Britanija, Vana-
tu, Zapadna Samoa, Zambija, Zimbabve.
(Glavni izvor: KryssTal.com) PS

Ucenje stranih jezika za poslovne ljude

SOV

U Sovi ¢e polaznici dobiti zajamcenu kvalitetu nastave, ugodnu i opustenu
radnu atmosferu, mogucnost direktnog utjecaja na sadrZaj nastave,

konstantno pracenje i povratnu informaciju o napretku te moguénost upisa
stupnja znanja u radnu knjizicu.

poslovnih tecajeva u prostorijama Skole ili organiziranje

krojenih tecajeva koji u potpunosti odgovaraju specificnim
potrebama narucitelja te se mogu odrzavati ili u prostorijama
narucitelja ili u prostorijama Sove.

Postoje dvije mogucénosti: upis u neke od Sovinih redovnih

TECAJEVI PO VASOJ MJERI

Nastava krojenih tecajeva posebno se kreira na nacin da naruci-
telju u potpunosti odgovara u pogledu dinamike i sadrZaja. Struc-
ni tim Sove prvo ¢e izvrSiti analizu potreba kako bi definirali koju
vrstu jezika poducavati. Nakon toga se odreduje program i radni
materijal tj. odabire se udzbenik ili se izraduje posebna skripta.
Bez obzira na sadrzaj tecaja, pristup usvajanja jezicnih znanja je
holistiCki: vjezbaju se sve Cetiri jezicne vjestine (Citanje, pisanje,
slusanje, govor) s posebnim naglaskom na one segmente u koji-
ma se polaznici moZda osjecaju nesigurnije.

Profesori su fleksibilni te ¢e nastavu prilagoditi potrebama gru-
pe, donositi dodatne materijale ili koristiti radne materijale koje
polaznici trebaju u svakodnevnom izvrSavanju svog posla.

PROMO

REDOVNI POSLOVNI TECAJEVI U PONUDI

Poslovni programi za engleski, njemacki, talijanski, francuski i
Spanjolski obuhvacaju opéi poslovni jezik s naglaskom na po-
slovnoj komunikaciji na kojem se obraduju raznovrsne teme te
se vjezba funkcionalni poslovni jezik (predstavljanje firme, opis
trendova, pregovaranje, prezentacije, vodenje sastanaka...).

Za engleski jezik u ponudi su i slijedeci programi:
ESP - English for Special Purposes

Specificni poslovni programi za polaganje Cambridge ESOL ispita
nakon kojih se izdaju medunarodno priznate diplome:

ICFE - International Certificate in Financial English

ILEC - International Legal English Certificate

BEC - Business English Certificate

Specificni poslovni programi LCCI International Qualifications
(London Chamber of Commerce and Industry):

EFB - English for Business

EFT - English for Tourism

SEFIC - Spoken English for Industry and Commerce

www.poslovni-savjetnik.com
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POSLOVNA LITERATURA

Poslovni savjetnik preporucuie...

Poslovni savjetnik ovoga mjeseca predstavlja knjige za sadasnje i
buduce managere, ali i neke novitete s podrucja samorazvoja kao
osobe te razvoja empatije i humanosti u suzivotu s drugima. Knji-
ga ,Vodstvo — teorija i praksa® predstavlja temelje u teoriji vodstva
i pokazuje da svaki voda uz vlastite sposobnosti mora razvijati i
svoj odnos s drugima kako bi postao dobar voda. U knjizi ,Rukovo-
denje na visoj razini“ rije¢ je o rukovodenju i stvaranju ucinkovitih
organizacija, dok Mirjana Krizmanié u svojoj knjizi ,Zivot s razliciti-
ma“ govori o predrasudama te nacinima njihovog prevladavanja.

VODSTVO, TEORIJA | PRAKSA
P G. Northouse, 395 str., meki uvez, 270,00 kn

U knjizi Vodstvo, teorija i praksa Peter Guy Northouse nastoji vo-
diti Citatelje kroz brojne teorije vodstva u suvremenim svjetskim
organizacijama. Pritom koristi svoja dugogodiSnja iskustva u pre-
davanju dodiplomskim i diplomskim studentima na sveuciliStu
Western Michigan University kako bi na jednostavan i pregledan
nacin predstavio temelje ovog podrucja. Istrazivanja u knjizi bave
se prvenstveno komunikacijom u odnosima izmedu voda i ¢lano-
va, transformacijskom vodstvu i rjeSavanju konflikata. U tu svrhu
Nordhouse prolazi kroz razlicite skupove vodstva kako bi odredio
i analizirao prednosti i nedostatke svake od njih, kako u slucajevi-
ma javnih i privatnih poduzeca, tako i u neprofitnim organizacijama. Smjesta sve te teorije
u povijesni kontekst i daje pregled slucajeva iz prakse.

OSMI GRIJEH - POSLUH
Natalija Princi-Duhovi¢, 173 str., meki uvez, 99 kn

! NajveCa nedjela u povijesti CovjeCanstva nisu pocinjena ni zbog
| jednog od sedam mracnih nagona duse, vec zbog slijepog poslu-

ha autoritetima. Na toj pretpostavci autorica u svojoj novoj knjizi
| provokativno i strastveno brani originalnu i smjelu pretpostavku o
posluhu kao grijehu na koji pristajemo odricuci se vlastite slobode
misljenja. Navodeci poznate primjere iz bajki koje su stoljecima
oblikovale kolektivnu svijest, epizode iz povijesti i Sokantne psiho-
loske i medicinske eksperimente, autorica nam zorno priblizava
svu stravu slijepe poslusnosti i njezinih posljedica. S druge strane, podsjecajuci na sudbi-
ne i poruke ljudi koji su svojim primjerima osvjetljavali razvojni put CovjeCanstva, upozora-
va koliko je individualnost i svijest o sebi presudna za dobrobit pojedinca i zajednice.

ZIVOT S RAZLICITIMA

Mirjana Krizmani¢, 120 str., meki uvez, 99 kn
ZIVOT S
RAZLICITIMA

ifan = emBestms gy —

Nakon ,Tkanja zivota“, najprodavanijeg prirucnika za samopomo¢
svih vremena, Mirjana Krizmani¢ svojom novom knjigom osvjet-
ljava dio nase stvarnosti o kojem se rijetko piSe i govori. Na vla-
stitom primjeru, kroz iskustvo osobe koja je zbog djecje paralize
ostala invalid u 14. godini, uvodi Citatelja u emotivni svijet osobe s
| invaliditetom i njenu svakodnevicu, otvarajuci pitanja na koja smo
mislili da znamo odgovore. Uljuljkani u vlastitu sigurnost, uvjereni
smo da je sre¢a nase pravo, ne shvacajuci da sve to zapravo ne
ovisi samo o nama. ,Zivot s razliéitima*“ knjiga je teZza od prethod-
ne autoriCine knjige i namijenjena je samo onima koji su spremni suociti se s vlastitim
predrasudama. Ali, isto kao i , Tkanje zivota“, donosi one Zivotne istine koje volimo znati
i Zivjeti jer nas Cine boljim ljudima.

Dos| ukaci

ORGANIZACIJSKO PONASANJE
S. P Robbins, T. A. Judge, 759 str.,
tvrdi uvez, 522 kn

Ovo je najopsez-
niji pregled orga-
nizacijskog pona-
' "'l"' 'lill‘-t éapja pve vrst?,
_ .leltj‘E,C y koji priprema Ci-
- L tatelje na objas-
njavanje i predvi-
danje ponasanja
u organizacija-
Bhieen soasiimtl ma na tri razine
-] - pojedinaéno,
u grupama i u
cjelokupnom or-
ganizacijskom sustavu. Knjiga je pisana u
zivom konverzacijskom stilu, prepuna op-
seznih primjera, primjena sluc¢ajeva i mo-
dula za izgradnju vjestina. Tekst je ujedno
popracen mnostvom dodatnih materijala,
a veC 12. izdanje u nizu samo potvrduje
kvalitetu ove iznimne knjige. Svaki mana-
ger zna da, ukoliko Zeli biti uspjeSan, mora
ovladati umijeéem vodenja i organizacije,
a ovaj vrhunski udzbenik obraduje upravo
temu organizacijskog ponaSanja i to na
novi, uzbudljiv nacin.

RUKOVODENJE NA VISOJ RAZINI
Ken Blanchard, 384 str.,
meki uvez, 270,00 kn

Povedite svoje lju-
de prema izvrsno-
K[N_ !il_.ﬁ_u_Ni',_Hr_’\RD sti i istovremeno

stvorite organiza-

n“"""uni“l[ ciju vrhunske ugin-

; kovitosti koja Ce

| MA svima uljepsSati Zi-

c vot. Ova knjiga Ce
VISO]

RAZINI

vas voditi, inspiri-
rati i postati vase
BLANCHARS () RACWODIRA § TR
WIRONE MDA DRI

osnovno mijerilo.
Ken Blanchard i
suradnici zapisuju
30 godina iskustva u savjetovanju dobrih
voda i organizacija kako postati - i ostati
dobrima. Otkrijte sve o ,trostrukoj bilanci“
i kako je iskoristiti za stvaranje dobrih cilje-
va i vizija. Otkrijte kako svoje kupce pretvo-
riti u ,pomahnitale obozavatelje“ i razviti
pravu ,maniju kupovine“. Primijenite Blan-
chardove renomirane tehnike situacijskog
vodstva kako bi mogli povesti timove ili
cijele organizacije. PoboljSajte svoju igru,
izdignite svoju ucinkovitost i na vrijeme se
pobrinite da pocnete voditi na visokoj ra-
zini.

poslovnisavjetnik@ripup.hr
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rgovina

ed Pope, dugogodisnji
promatra¢ 1 autor teksto-
va o Disneyu, komentira:
»INacin na koji Disney gle-
da na ljude, bilo eksterno
ili interno, na koji se njima
bavi, komunicira s njima i
nagraduje ih, po mom je
misljenju osnovni temel;
njihovih pet desetljeéa uspjeha. .. Imam pri-
liku promatrati, izbliza i s poStovanjem, teo-
riju i praksu uspjesne prodaje zadovoljstva i
uspjes$nog svakodnevnog sluzenja milijuni-
ma ljudi. Disney to ¢ini najbolje.”

DISNEY JE NAJBOLIJI

Popeova opazanja o Disneyu jasno potvr-
duju intenzivnu ukljuenost managementa
u godi$nji program koji traje tjedan dana, a
naziva se ,Rotacija zaposlenika na razlicita
radna myjesta.“ Kako Pope kaze, ovaj pro-
gram znaci da izvr$ni rukovoditelji napu-
Staju svoje urede 1 svoju uobi¢ajenu po-
slovnu odjeéu, stavljaju na sebe tematski
kostim i kre¢u u akeiju.

JTijekom cijelog tjedna, Sef prodaje
ulaznice ili kokice, posluzuje sladolede ili
hot dogove, ukrcava posjetitelje na voznje
i iskrcava ih, parkira automobile, vozi jed-
notra¢ni vlak 1 druge vlakove i radi bilo koji
od stotinjak poslova na tzv. pozornici, koji
¢ine ove zabavne parkove Zivima.“

Tema pruzanja usluga uz pomo¢ ljudi
pocinje u Disneyu, kao 1 u mnogim izvr-
snim kompanijama, s posebnim jezikom.
U Disneyu ne postoji nitko koga bi se na-
zivalo radnikom. Zaposlenici koji rade s
posjetiteljima nazivaju se ,,¢lanovi s uloga-
ma“, a odjel s osobljem jest ,,odjel dodje-
ljivanja uloga®. Kad god radite s posjetite-
ljima, u bilo kojem poslu kad je prodaja u
pitanju, uvijek ste na pozornici.

DJECA RADE 1 U AMERICI

Na primjer, Disney World u Orlandu anga-
zirao je dvoje djece Reda Popea, koja imaju
Sesnaest 1 osamnaest godina, na ponistava-
nju ulaznica. Za ovaj, naizgled rutinski po-
sa0, bila je potrebna obuka u trajanju od ¢e-
tiri dana po osam sati, kako bi mogli poceti
s radovima na pozornici. U¢ili su o Gosti-
ma — ne posjetiteljima s malim ,p“, nego

Bliskost s kupcem
na prodajnom mjestu

Jedan od najboljih primjera pruzanja usluga uz pomo¢ ljudi jest
Walt Disney Productions. Zapravo, mnogi smatraju da su Disnhey i
McDonald’s dvije najbolje kompanije koje se bave pruzanjem uslu-
ga za Siroke mase u Americi i svijetu.

» "

™ “""PJLI.‘I"T n———
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»

Gostima s velikim ,,G*. Pope je pitao djecu
zato im je trebalo Cetiri dana da bi nauci-
li kako ponistiti ulaznicu, na §to su ona od-
govorila: ,Sto bi se dogodilo da netko zeli
upitati i znati gdje su nuznici, ili kada po-
¢inje parada, ili kojim se autobusom mogu
vratiti u kamp? Moramo znati odgovore na
pitanja 1 kako brzo do¢i do odgovora. Na
kraju krajeva, tata, mi nastupamo 1 poma-
Zemo u stvaranju Predstave za nase Goste.
Nas je posao svake sekunde pomo¢i Gosti-
ma da se dobro zabave.”

Ljude se brzo uvodi u ovu kulturu. Svi
moraju pohadati Sveuciliste Disney 1 polo-
ziti tradicionalni ispit prije odlaska na spe-
cijaliziranu obuku koja slijedi. Pope kaZe:
,Iradicionalni ispit je jedno cjelodnevno
iskustvo za nove zaposlenike tijekom ko-

Postoje odredene kompanije koje su shvatile moé evolucije i posta-
le neka vrsta drustvenog centra za zaposlenike, nasuprot tome da
budu samo mjesta na kojima netko radi. To se dogada zato jer je
zajednica u kojoj ljudi Zive postala previSe mobilna pa visSe ne pred-

stavlja ventil pojedincu.

jeg im se stalno objasnjava filozofija i ope-
rativna metodologija Disneya. Nitko nije
izuzet iz tog te¢aja, od potpredsjednika do
honorarnog zaposlenika koji su tek angaZzi-
rani... Disney ofekuje od novih ¢lanova ili
¢lanova s ulogama da znaju nesto o kompa-
niji, njenoj povijesti 1 uspjehu te stilu nje-
zina managementa prije no $to konkretno
po¢nu raditi. Svakoj se osobi pokazuje na
koji nacin jedno odjeljenje suraduje s dru-
gim odjeljenjima — Operacijama, Odma-
rali§tima, Hranom 1 pi¢em, Marketingom,
Financijama, Prodajom, Zabavom 1 tako
dalje — i na koji nacin svako odjeljenje su-
djeluje u Showu. Drugim rije¢ima: ,,Ovako
svi mi radimo zajedno kako bismo omogu-
¢ili da se stvari dogadaju. A ovo je vasa ulo-
ga u §iroj slici.”

Podrska sustava osobama na pozornici
takoder je nevjerojatna. Na primjer, posto-
je stotine telefona skrivenih u grmlju, di-
rektnih linija prema sredi$njem odjelu za
pitanja i odgovore. A koli¢ina truda koji se
ulaze u svakodnevno ¢&i$éenje iznenadio je
¢ak 1 najzajedljivije vanjske promatrace. Iz
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ovih i drugih rezultata vidljivo je da pretje-
ranost obiljezava sve aspekte pristupa po-
sjetiteljima u Disneyu.

TVRTKA - DRUSTVENI CENTAR ZA
ZAPOSLENIKE

Bez obzira na to jesu li ili nisu toliko fa-
nati¢ne u svojoj operaciji usluge, ¢ini se
da sve izvrsne kompanije imaju iznimno
snazne teme o uslugama koje prozimaju te
institucije. U stvari, jedan od najznacajnijih
zakljucaka o izvrsnim kompanijama jest taj
da, bez obzira na to je li njihovo osnovno
poslovanje savijanje metala, visoka tehno-
logija ili hamburgeri, sve su one same sebe
definirale kao usluzne djelatnosti.

Dakle, postoje odredene kompani-
je koje su shvatile mo¢ evolucije 1 posta-
le neka vrsta drustvenog centra za zaposle-
nike, nasuprot tome da budu samo mjesta
na kojima netko radi. Radi se o klubovima
za zaposlenike, internim sportskim aktiv-
nostima, klubovima za putovanja, pa c¢ak
i pjevackim zborovima. U povjerenju, $a-
puce se da imaju i kartaski klub 1 biljarski
klub. To se dogada zato jer je zajednica u
kojoj ljudi Zive postala previse mobilna pa
vise ne predstavlja ventil pojedincu. Skole
viSe nisu drustveni centri za obitelj. Crkve
su izgubile svoju privla¢nu snagu kao drus-
tveno-obiteljski centri.

Kako su propadale ove tradicionalne
strukture, tako su odredene kompanije po-
punile tu prazninu. One su postale neka
vrsta mati¢nih institucija, ali su u isto vri-
jeme zadrzale poduzetnicki duh. Jedna od
upecatljivih karakteristika izvrsnih kompa-
nija jest ocigledno nepostojanje striktnog
postivanja zapovjedne strukture. Naravno,
zapovjedna struktura postoji kada se radi o
velikim odlukama, ali se ne koristi u sva-
kodnevnoj komunikaciji. Za razmjenu in-
formacija, norma je neformalnost. Ljudi
zaista lutaju naokolo, najvisi management
u redovitom je kontaktu sa zaposlenicima
na najnizim razinama, kao i s kupcima, svi
se tipi¢no obracaju jedni drugima s ime-
nom. Vise nitko od zaposlenika ne vjeruje
u rezervirane i povrine komentare. Zato je
vazno involvirati ljude sa strane, ljude koji
kupuju ono $to zaposlenici proizvedu i te-
stiraju sve na licu mjesta za Zivot kakav je
doista.

USREDOTOCENOST NA KUPCE

U pruzanju usluge ide se sve dalje, pa se
navodi jedna dobra razlika izmedu $iroko
rasprostranjenih standarda pruzanja uslu-
ga 1 onoga §to se naziva usredoto¢enost na

kupca — istinski fokus na pruzanje usluga.
Ovo drugo, zna¢i priznati da svaki poje-
dinac shvaéa uslugu pod vlastitim uvjeti-
ma. Pretjerano mjerenje pruZzanja usluge
ima jednu zamku: osoba gubi iz vida in-
dividualnog kupca. Pretpostavimo da ima-
te devedesetpostotni standard. Sto s ovih
pet posto? Iako sto posto mozZe u teoriji
biti nedostizno, poslovanje mora djelova-
ti kao da je bilo kakav propust nedopustiv.
U najboljim institucijama obecanja se odr-
Zavaju bez obzira na koli¢inu agonije 1 pre-
kovremenih sati. Usmjerenost na kupce je
intenzivni motivator. Nitko ne moze razu-
mjeti poslovanje ako ne razumije kupce.

Sve pri¢e o konzistentnosti proizvo-
da 1 usluge dodatno su potkrijepili vrhun-
ski, pouzdani i najvazniji ciljevi ,bez izne-
nadenja“!

Bilo koji biznis uvijek je amalgam vaz-
nih kontradikcija — troskovi protiv pruza-
nja usluga, operacije protiv inovacije, for-
malnost protiv neformalnosti, usmjerenost
na kontrolu protiv usmjerenosti na ljude i
sli¢no.

Specificni sadrzaj dominantnih vjerova-
nja u izvrsnim kompanijama ukljucuje
samo nekoliko temeljnih vrijednosti:
1. Vjerovanje da ste najbolji!

2. Vjerovanje u vaznost detalja za
izvrSenje posla!

3. Vjerovanje u vaznost ljudi kao
pojedinca!l

4. Vjerovanje u vrhunsku kvalitetu i
pruzanje usluge!

5. Vjerovanje da vecina Clanova
organizacije treba biti inovativna, a
prirodna posljedica toga treba biti
spremnost na pruzanje podrske u
slucaju neuspjehal

6. Vjerovanje u vaznost neformalno-
sti radi poveéanja komunikacije!

7. lzriCito vjerovanje u prepoznava-
nje vaznosti ekonomskog rasta i
profita!

8. lzriCito vjerovanje da svaki zapo-
slenik radi u najboljoj tvrtki na
svijetu, jer osjecaj ponosa Cini
cuda!

9. |zricito vjerovanje da osrednjost
— u Skoli, poslu ili Zivotu — nije
pozeljna jer stvara kompromise!

Ne moZete nista posti¢i ako vas ovih
devet toc¢aka ne asocira na Beethovenovu
IX simfoniju... 1 ako nemate obicaj zatra-
ziti savjet 1 pomo¢ od nekoga tko nije po-
slovan ¢ovjek.

Nadina Cvetko Borota, dipl. oec.

Trgovina

Ivana Jakovac, vlasnica
Balon Grupe

“ Veliku ulogu u po-
slovanju igraju
pregovaracke vjestine,
odjeca, neverbalna ko-
munikacija, ljuba-
znost... zadobivanje po-
vjerenja kupaca. Takoder, veliku ulogu u nasoj
kupniji igraju i emocije. Npr., s obzirom da se
bavimo vjen€anjima, kada klijent nije odluc¢an
nastojim mu dokazati da se ipak radi o moz-
da najbitnijem danu u njegovom Zivotu. Nada-
lje, ukoliko je prodava¢ nervozan ili ljut, kupac
to itekako osjeti. | sama sam bila nebrojbeno
puta u situaciji kad prodavacica nije bila zain-
teresirana ili ve€ u startu ocjenjuje mozete li
kupiti njihovu robu/uslugu. Naravno da na ta-
kvom mjestu necete potrositi niti lipe. Ali kada
je prodavacica bila jako ljubazna, ako i nisam
imala namjeru nesto kupiti - kupila sam. Sma-
tram da osobnost, pregovaracke vjestine i lju-
baznost igraju veliku ulogu u prodaji. Ukoliko
imate zaposlenika koji ima sve navedeno to
Ce se itekako odraziti na prodaji.

Mario Hanzek, prodajni
predstavnik u tvrtki
Tomsoft

“ Postoje razlici-
ti nacini kako

doprijeti do emocija
kupca, no univerzal-
hi nacin je iskreno
pokazivanje interesa za kupceve proble-
me i Zelje. Podijeliti vlastita iskustva,
uskladiti verbalni i neverbalni govor, pro-
naéi poveznice izmedu Zivota kupca i
prodavaca, ¢vrst stisak ruke i iskren
osmjeh sitnice su koje pozitivno utjecu
na podsvijest kupca te bitno olakSava-
ju prodajni razgovor. Kupac je ,kralj“ i
on to zna. Nesvjesno zeli da se pri¢a nje-
govim jezikom i ne zeli da mu se pame-
tuje. Stoga, ako i postoji bolji nacin za
rjeSenje postojeceg problema, treba pri-
hvatiti njegovu igru, prije¢i na njegovu
stranu, slusati ga te mu argumentima
pomoci da donese nove zakljucke u
okviru moguénosti alata koji nudimo.
Ako se interesne sfere poklapaju, pro-
daja ce se desiti sama od sebe. Ako ne,
do prodaje ¢e mozda i do¢i, ali uspjeh
je kratkoroc¢an za obje strane. Moze li
sve to nezadovoljan, nekompetentan i
nemotiviran prodavac, zakljucite sami.

www.poslovni-savjetnik.com
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Zagrebacke pekarne Klara

Kombinacija kvalitete I tradicije

lider u pekarskoj industriji.

apodrudju Hrvatske drus-
tvo je prisutno preko 110
godina i upravo zbog spo-
menutog dugogodisnjeg
iskustva, tradicije 1 kva-
litete ve¢ dugi niz godi-
na ima potpuno povjere-
nje svojih kupaca. Ono na
¢emu je Klara uvijek inzi-
stirala je bliskost s kupcem, a to odrzava-
ju kroz vlastitu maloprodajnu mreZu na $i-
rem podrudju Zagreba. Danas je to mreZza s
vise od 20 maloprodajih mjesta na atraktiv-
nim lokacijama. Klarini proizvodi mogu se
pronadiiu svim velikim trgovackim centri-
ma diljem Hrvatske.

2007. godine Klara je krenula u izvoz
djjela asortimana u Bosnu 1 Hercegovinu.

stvara istinsku odanost kupca

Zagrebacke pekarne Klara d.d. najvece je drustvo u pekarskoj industriji po

kapacitetima, proizvodniji, asortimanu, kao i po broju zaposlenih u Republi- ¥ -
ci Hrvatskoj. Primjenom dugogodisnjeg iskustva, vrhunskih umijeca struc- N
njaka i inzistiranjem na stalnoj kvaliteti proizvoda, Kiara je postala trzisni MSkes :000 k

U vedinskom vlasniStvu tvrtke je 1 zagre-
backi maloprodajni lanac Prehrana trgovi-
na koji broji 63 trgovine na podrudju Za-
grebacke Zupanije.

POSEBAN ODNOS SA
DRUSTVENOM ZAJEDNICOM

Ono $to uslugu Zagrebackih pekarni Klara
¢ini vrhunskom su stalno ulaganje u pro-
izvodnju, inzistiranje na pobolj$anju kva-
litete, kontinuirano educiranje svojih za-
poslenih, otvaranje novih maloprodajnih
mjesta, trziSta 1 naravno Klarina dugovjec-
nost, koja je dovela do stvaranja posebnog
odnosa sa dru$tvenom zajednicom. Stalna
prisutnost na domaéim i internacionalnim
sajmovima pekarstva i srodnih djelatnosti,
prikupljanje iskustava i novih ideja dove-

\wista

oizvoda, odnosno pre-

omada
_____pec a koji se

b dostavljaju na vise od

2.500 dostavnih m]e$tji

. uRH.

Klarin trajni kola¢ Cao

i Cao jedan je od rijetkih

& proizvoda koji je pri-

hvaéen kod svih dobnih

| skupina. Prisutan je

2! u vrticima, osnovnim

Skolama, srednjim

Skolama, fakultetima,

drZzavnim ustanovima,

umirovljenickim domo-

Zagrebacke pekarne
. Klara, kao prijatelji Zivo- |
tinja, svaki dan dosta\"-.'v L
liaju nekoliko stotina
kruhova za hranjenje
Zivotinja u ZoolosSkom
grada Zagreba
A

lo je do toga da se svjetski trendovi u pe-
karstvu po¢nu primjenjivati i kod doma-
¢ih tvrtki. Cinjenica je da se vise ne moze
uspjesno konkurirati na trzistu ukoliko je
drustvo orijentirano samo na pekarske pro-
izvode. Jednostavno, paleta proizvoda mora
biti Siroka, razli¢ita, inovativna te prepo-
znata i cijenjena od strane kupaca. Zagre-
backe pekarne Klara u skladu s time redov-
no predstavljaju nove proizvode na trzistu.
Klarini proizvodi dobitnici su brojnih pri-
znanja za kakvoc¢u na sajmovima prehrane.
Primjerice, velika zlatna medalja kakvo-
¢e na sajmu prehrane 1999. godine na Za-
grebackom velesaymu pripala je Klarinom
proizvodu Primorska Zemlja, godinu prije
isto priznanje pripalo je Klarinom toastu,
dok je 1997. godine medalju kakvoée do-
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bio Klarin trajni kola¢ Cao-Cao. Od 2006.
godine Zagrebacke pekarne Klara svoje
poslovanje vode prema medunarod-

noj normi ISO 9001:2000, a iste
godine uveden je 1 HA-
CCP sustav.

SIROKA PALETA
PROIZVODA

U posljednjih nekoliko
godina u Klari su razvije-
ni prepoznatljivi brendovi. Uz

one tradicionalne pekarske proizvo-
de, na trziste su uvedeni i proizvodi
za sve koji brinu o zdravoj prehra-
ni. Brend nazvan Klara na-
tura ¢ine proizvodi izradeni
ru¢no od potpuno prirod-
nih sastojaka bez dodavanja aditiva
i konzervansa, zbog &ega proizvodi
ostaju svjezi 1 kroz nekoliko dana. Vredica,
u koju se kruh pakira neposredno nakon
pecenja, jaméi kupcu potpunu higijenu.
Tako Klarini proizvodi mogu biti po volji
svima koji brinu o svojem zdravlju.

Brend Klara griz sastoji se od Siro-
kog asortimana slatkih 1 slanih proizvoda
na bazi lisnatog i dizanog tijesta, a proizvo-
di su idealni za mali zalogaj ili samostalan
obrok. Linija zamrznutih proizvoda Cla-
ressa je Klarin odgovor na zahtjeve uzur-
banog tempa Zivota, koji svakom omo-
guéuje ukusan, svjeZ i brzo pripremljen
obrok. Naravno, Zagrebacke pekarne Klara
imaju 1 bogat asortiman tjestenina raznih
oblika i veli¢ina, trajnog kruha, slastica i
prigodnih proizvoda, pakiranih na nac¢in
da o¢uvaju svjezinu i trajnost.

r

£

UKORAK SA SVIJETSKIM

TRENDOVIMA

Drzedi korak sa svjetskim trendovima i ko-
riste¢i dobivena saznanja i iskustva, Zagre-
backe pekarne Klara redovito izlaze na tr-
zi$te s novim proizvodima. U posljednjih
godinu dana, trZistu je predstavljen proi-
zvod iz linije pakiranih proizvoda usmje-
ren na potro$ace koji brinu o zdravoj pre-
hrani, a nazvan je Klara dvopek iz cijelog
zrna. Nadalje, neki od proizvoda koji su u
tom razdoblju lansirani na trziste su jos i
Klarin Sestinski kruh, Sunny pecivo,
Kukuruzno mijeSano pecivo, Raze-
no mijesano pecivo, Savijac¢a sa smo-
kvom, Lisnato s okusom pizze, popularno

nazvano Claretti - pizza, pSeni¢no bije-
lo pecivo pod nazivom Bijela $la-
pica itd.

Novitetima u  po-
slovanju maloprodajne
mreZze nastoji se pove-
¢ati ponuda te zadovo-
ljiti visoki zahtjevi ku-

paca. Tome pridonose i

dnevno svjezi sendvici,
pripravljeni “na licu mje-
sta” i Klara pizza iz kru$ne
peéi. Ovi noviteti kupcima su dostu-
pni od pocetka 2010. godine.

U razdoblju od 2000. godine pa sve do
danas, Klara je zna¢ajno promijenila svoj

vizualni kontakt sa trzistem. Godine

2005. promijenjen je logotip poduze-
¢a, preko stotinu vozila oslikano je vizu-
alom drustva, logom i reklamnim poruka-
ma, usvojen je novi slogan “S nama pocinje
dan”, krenulo je modernije uredenje malo-
prodajnih myjesta, aktivno se radi na izradi
novog dizajna ambalaze, novih reklamnih
plakata itd. Nerijetke su donacije za razne
projekte, isto kao 1 sponzorstva te oglasava-
nje putem radija.

U kompaniji naglasavaju tri cilja koji-
ma su uvijek tezili u svom poslovanju: za-
dovoljan kupac, zadovoljan zaposlenik 1
harmonic¢an odnos s drustvenom zajedni-
com. Kako bi ostvarili te ciljeve, stru¢njaci
Zagrebackih pekarni Klara konstantno rade
na stvaranju proizvoda vrhunske kvalitete.
I kako sami kazu: ,Biti vam na usluzi, biti
vam blizu i biti uz vas svakog trenutka, nasa
je misija“.
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‘ Nimalo me ne pece
savjest zbog toga Sto
ljludima prodajem proizvode

1 Kkoji im mozda i nisu

potrebni.

M.A.Miles, predstavnik koncerna
Kraft General Foods (SAD)

IMPERATIVI DOBROG
PRISTUPA

Poznati americki poslovni
gurui, zapoceli su karijeru
kao uspjesni komercijali-
sti ( M.H. McCormack,
R.L.Shook, T. Hopkins,
A.L.Williams, B. Rodgers,
J.M. Jenks, kao i slavni L.
Tacocca), pa se to zanimanje smatra kao od-
sko¢no za profitabilno poduzetnistvo. O
njihovim uspjesima govore brojne publi-
cisticke uspjesnice, koje su napisali nakon
blistave karijere (ili sami ili uz pomo¢ pro-
fesionalnih novinara, tzv. “ghost-writera”).
Iako gornji naslov asocira na kultnu dramu
“Smrt trgovackog putnika” Arthura Mille-

mr. sc. Eduard Osredecki

ra (kod mlade publike poznatijeg kao muza
Marilyn Monroe), ovo zanimanje jos$ je i
danas jedno od najstresnijih u osobnoj pro-
daji. Premda se u praksi susrece vise naziva
za ovu struku (komercijalist, akviziter, tr-
govacki putnik/ predstavnik), kod svih po-
drazumijevamo osobu koja nudi, promovi-
ra 1 prodaje odredenu vrstu roba. Dakako,
ima i onih koji pokrivaju vise podrudja $iro-
ke potrosnje, ali u naravi ovog posla je bitno
poznavanje ciljne specijalizacije. To osobi-
to vrijedi danas kad je proizvodnja dose-
gla visoku razinu uporabnih obiljezja veci-
ne proizvoda. Ovo se ocituje prvenstveno u
veleprodaji, jer se ocekuje da trgovacki put-
nik poznaje svoju ponudu barem za stupanj
viSe od referenta ili $efa nabave u robnoj

Danasnja psihologija prodaje mora imati kljuc intuicije pri desifri-
ranju kupceve solventnosti, ali i voljnosti placanja. Kad je rijeSena
i ta zapreka, preostaje samo jos jedna “pojedinost”: kako doci do

vlastite place.

kudi, odnosno specijaliziranoj prodavaoni-
ci. No, poznavanje vlastite struke je ionako
osnova svakog posla, ali u nasem slucaju se
ocekuje da, osim $to putnik savrSeno po-
znaje 1 predstavlja svoju robu, on je mora i -
prodati. Zato profesionalca karakterizira:

E Detaljno poznavanje osobina

nudene robe
E Okvirna upuéenost u kupceve
moguénosti
B Prodajne vjestine:
® verbalna artikulacija ponude
® poznavanje srodnih brendova i
njihovih generickih klonova
® zorna demonstracija
® clasti¢nost pri formiranju “za-
dnje” cijene
® prihvacanje tudeg NE kao “Moz-
da”, a “Mozda” kao DA
Spremnost da sve to ponovi onoliko
puta koliko je potrebno da - proda.

U nase vrijeme, jo§ povrh svih tih
odredbi, mora prihvatiti ¢ak i optereéenje
prihvatljivih instrumenata i rokova placa-
nja. Odnosno, danasnja psihologija proda-
je mora imati klju¢ intuicije pri desifriranju
kupceve solventnosti, ali i voljnosti placa-
nja. Kad je rijeSena i ta zapreka, preostaje
samo jo§ jedna “pojedinost”: kako doéi do
vlastite place. Naime, odavna veé vi$e nitko
ne obra¢unava tudu zaradu na bazi fakturi-
rane realizacije, ve¢ samo na - naplacenu.

Ne Zeli li postati tragicar iz Millerove
drame, komercijalist mora voditi ratuna i o
sekundarnim obiljeZjima svog posla - kako
to navodi priru¢nik “Poslovno komunici-
ranje & Poslovni bonton”: “Komercijalist i
poduzede za koje radi zapravo su jedan rad-
ni tim i stoga lo§ imidZ tvrtke moze pred-
stavljati teSkoc¢u u radu komercijaliste na
terenu, jer on moze svojim visoko profe-
sionalnim radom 1 poslovnom kulturom
znatno popraviti, i obratno - nekorektna ili
neuljudna li¢nost u osobi trgovackog put-
nika moZe znatno srozati brizljivo gradenu
dobru sliku poduzeéa na nekom trzistu.”

Prema tome, putnik ne gradi trZiste
samo za svog poslodavca, nego oblikuje
svoj dobar stil 1 prema poslodavcu. Jedna-
ko onako kako je strpljiv, uljudan i tole-
rantan prema velikim i malim potencijal-
nim i stvarnim kupcima, takav mora biti
prema Sefu, odnosno vlasniku. Tako se po-
stize medusobno razumijevanje. U tome je
dio tajne ovog stresnog posla, pa samo oni
koji prihvaéaju takav pristup, imaju $anse
da uspiju, odnosno da ne odustanu prije
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nego im krene. Takvi jednako dobro uspi-
jevaju “od vrata do vrata”, kao i u ponudi
velikim sustavima, te naplati teSko zarade-
nog. Podrazumijeva se samo po sebi da ¢e
radi osobne zastite zakljuciti odgovarajudi
ugovor o radu, bez obzira na nedora deno-
sti ovog pitanja u nasem zakonodavstvu. U
svakom slucaju, raditi ovu vrst posla samo
prema usmenom dogovoru, moze biti ri-
zi¢no 1 za djelatnika, ali i za poslodavca.

KAPITAL IZ POSLOVNOG
ADRESARA

Od poslodavca se ofekuje postivanje od-
govarajuéih normi poslovne etike 1 dobrih
poslovnih obicaja. Ako je u osobi svog put-
nika prepoznao pravog ¢ovjeka za obradu
trzi$ta, onda mora biti spreman na pone-
ka popustanja i potisnuti sebi¢nost. Jer pra-
vi putnik je koka koja nosi zlatna jaja. Naj-
gore je kad nezadovoljan terenski djelatnik
ode konkurenciji ili osnuje svoje vlastito
poduzece. Tada odnosi 1 “tude” trziste, od-
nosno kako je to slikovito rekao jedan di-
rektor velike tvrtke: “Kad putnik ode dru-
gome, on odnosi kapital skriven u notesu
svog sakoa.” O¢igledno je taj iskusni ma-
nager prepoznao vrlinu sposobnih, koji su
uspjesni zato jer su jo§ prije “iPoda” i kom-
pjutora imali svojevrsni tajni “trezor” u koji
su zapisivali sve - od adrese i telefona do
datuma rodenja, hobija, obiteljskih navika i
svega onoga $to ¢ini “anamnezu” njihovog
klijenta. Stoga su izuzetno sretni oni mla-
di komercijalisti koji su eventualno naslije-
dili od nekog starijeg takav izvor podataka,
pa ne moraju ulagati golemi trud i vrijeme
kako bi stvorili svoje trziste. To je, mozda,
1 glavni razlog zasto u razvijenom kapita-
lizmu vlasnik tvrtke promice svog najbo-
ljeg komercijalistu u svog partnera i tako ga
¢vrsto veze za kompaniju.

NEKI KORISNI NAPUTCI
Tako se poslovi uvijek ne odvijaju po zacrta-
noj $abloni, postoje neka pravila koja odu-
vijek vrijede u osobnoj prodaji:
DA:
1. Svjesni ste da uspjeh ne dolazi
preko noci
2. Razmislite kome je potreban vas
proizvod(i)
3. Saznajte tko joS nudi isto i slicno i
pod kojim uvjetima
4. Proucite najbolje Sto mozete ono
Sto prodajete
5. Testirajte svoju prezentaciju pred
znancima, a zatim krenite “od
vrata do vrata”

8.
9.

Na kraju radnog dana analizirajte
dobre i loSe strane svog nastupa
Napravite selekciju prema uspjes-
nim modelima realizirane prodaje:
M pozitivan prvi dojam
B verbalna i neverbalna komuni-
kacija
M treba li Sto popraviti u osobnom
izgledu (Kod muskih brijanje,
odgovarajuca odjeca i obuca,
kozmetika i sl.; kod Zenskih
rumenilo, primjerena obuca i
odjeca, nakit, mirisi i sl.)
Posjetnica i info-materijali
Informiranje poslodavca glede
realizacije

10.BiljeSke/zapazanja i termin ponov-

NE:
1.

2.

3.

nog posjeta ili poziva.

Neumjesna familijarnost i nepri-

mjereno oslovljavanje

Nejasan prvi dojam (5to vi to,

zapravo, nudite)

Pogresan prvi dojam (prelezerno

odijevanje i ukrasavanje, te nedo-

voljna tjelesna higjjena)

Superlativi o svojem proizvodu, a

sve loSe o konkurenciji

Ultimativno inzistiranje na cijeni:

B jer niste spremni umanijiti
Svoju zaradu

B jer ste previdjeli socijalni status
kupca (umirovljenik, student,
mala prodavaonica i sl.)

B jer se za veCu narudZbu niste
odmah konzultirali sa svojim
poslodavcem

Obecali ste previse, iako ste

svjesni da je to izvan normativa

poduzeca:

M svjesno navodite kupca na
pogreSan zakljucak,

B obecavate ono Sto ne pise u
popratnim materijalima, pa se
ne Ce realizirati (bonus, dodat-
ni popust, nacin i rok placanja
isl.),

B niste napravili za sebe vazne
bilieske odmah po zavrsetku
razgovora/prezentacije.

. Zaboravili ste se konzultirati s

poslodavcem o popustanju uvjeta
prodaje

Izbjegavate kupca obavijestiti o fi-
ziCkoj adresi vase tvrtke, web-stra-
nici, ili fiksnom telefonu (jer vasa
tvrtka nema stalnu fizicku adresu
i fiksni telefon, te posluje preko

Trgovina

,Kao mladi podu-
zetnik imam osje-
¢aj da sam pre-
puSten sam sebi.
Mnogo puta nisam
znao pravu adresu
ili kome se obratiti
za savjet. Prije ne-
koliko mjeseci do-
§ao mi je u ruke Poslovni savjetnik i mo-
ram priznati da sam bio impresioniran
koli¢inom korisnih materijala i savjeta. U
ovom svijetu stalnih izazova i konkuren-
cije bitno je biti pravodobno informiran.
Dobiti pravu informaciju u pravo vrije-
me oduvijek je predstavljalo kljuc¢nu toc-
ku uspjesnog poslovanja. Nas razvitak i
uspjeh ovisi upravo o tome. Svaki broj
usmjeri me u nekim poslovnim odluka-
ma, stoga je Poslovni savjetnik moja to-
pla preporuka svim poduzetnicimal*

Petar Kozjak,
General Manager u Endora d.o.o0.

terenskih putnika i /neuhvatljivin/
mobitela)

9. Niste kupcu poslali u roku do-
datnu obavijest glede trazene
pojedinosti

10.Niste se osobno, ili na neki odgo-
varajuci nacin pravodobno ispricali
ako je doslo do objektivnih zastoja
u isporuci robe i slicnih pogreSaka
u vezi s vasim obecéanjima.

Pri koriStenju kanala komuniciranja,
ra¢unajte s ¢injenicom da mnogi od poten-
cijalno lukrativnih kupaca, ne moraju nuz-
no biti opremljeni suvremenom tehnolo-
gijom. Zato se potrudite jednako kod onog
koji se sluzi rac¢unalom pri ishrani svog
sto¢nog fonda, ili organizaciji stakleni¢kog
uzgoja, kao i onih koji preferiraju tradicio-
nalne nacine rada (s dobrim rezultatima).
Pritom ¢éete morati uskladiti verbalnu ko-
munikaciju uobi¢ajenim standardima ma-
terinskog jezika, iako Cete kadSto trebati
nauciti 1 neke lokalne dijalektoloske speci-
fi¢nosti - radi boljeg razumijevanja.

Dakako, ovime nisu iscrpljene sve po-
slovne odrednice, jer svaki dan donosi neku
novu temu, koja moze posluziti kao inova-
cija dobre poslovne komunikacije o¢i u oc¢i
s kupcem. Zato ste za uspjeh najvise odgo-
vorni vi sami, bez obzira na trZi$nu situaci-
ju, jer je uglavnom priblizno jednaka za ve-
¢inu u ovom poslu. PS

www.poslovni-savjetnik.com
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Dovedite Web

trgovinu na dobre
pozicije na trazilicama

Kada biste znali da ne mozete pogrijesiti u internet marketingu, u sto bi-
ste ulozili? Odgovor je isti veé vise od desetljeca: investirajte vase vrije-
me (i neSto novca) u dobre pozicije na trazilicama (u one besplatne, tzv.
“organske” pozicije koje ne morate placati po kliku). Radi se o internet
marketingu na duge staze i zato nemojte ocekivati rezultate preko noéi.
Da bi vasa strategija na trazilicama funkcionirala dugorocno, najbolji sa-
vjet jest: napravite neSto malo svaki dan.

X«

urtoazno koristimo rije¢ “trazi-
lice”, no znamo da svi mislimo
samo na Google. Cak i da Go-
ogle nekim ¢udom sutra pro-
padne, Googleov model pre-
trazivanja toliko je kvalitetan
da bi preko nodi nastale dru-
ge trazilice koje bi sigurno nastavile to¢no
tamo gdje je Google stao. Zato je prili¢no
sigurno sve pretrazivacke jabuke staviti u
jednu (Googleovu) kosaru. Evo kako éete
va$ web shop dovesti na sam vrh Googleo-
vih rezultata pretraZzivanja.

PRAVILNO IMENOVANIJE
PROIZVODA

Kada surferi kupuju, oni traze konkretne
proizvode, a ne generi¢ke pojmove. Zato
je krucijalno bitno da kvalitetno imenuje-
te svaki proizvod u vaSem webshopu. Go-
ogle na to¢no odredenim mjestima u kodu
vaSeg weba trazi klju¢ne rijeci i bolje vam
je da ih vi tamo stavite. Ako ste kupili kva-
litetno isprogramiran webshop, proizvod
¢e se moéi pronaci na Googleu ve¢ samo 1
po nazivu proizvoda. Vi kao vlasnik trgovi-
ne samo se pobrinite da naziv proizvoda ne
bude nesto tipa ABC-XDR2582, nego ne-
Sto tipa “Zenska vecernja torbica Louis Vui-
tton”, a vasi programeri web trgovine neka
se pobrinu da va§ webshop bude 100% pri-
lagoden za Google.

htkp

ek

Zatim 1 u opis proizvoda unesite zani-
mljive kljucne rijeci za koje bas znate da ih
kupci koriste kad kupuju vase proizvode.
Evo kako éete saznati $to kupci upisuju u
Google:

Slusajte pazljivo koje rijeci koriste

kad dodu u vasu fizi¢ku trgovinu ili
kad vas nazovu telefonski.

Koristite besplatni online alat pod

nazivom “Google Keyword Tool”
koji ée vam dati sugestije za klju¢ne
rijeci.

Kod ovlastenog Google AdWords

Qualified stru¢njaka narucite
pokretanje testne Google AdWords
oglasivacke kampanje jer ée vam ona u
samo mjesec dana trajanja dati vise
informacija o korisnim klju¢nim
rije¢ima nego 6 mjeseci vaSeg nagada-
nja. Klju¢ne rije¢i koje mozete koristiti
jesu sinonimi (“ruksak”, “naprtnjaca”),

Tvrtka koja vam je izradila web shop sigurno vam moze ponuditi
web aplikaciju za samostalno pisanje clanaka koja je takoder 100%

spremna za Google.

» o«

varijacije (“torbe”, “torbice”) i razne
kombinacije (“ zenske cipele” 1 “Zenske
mokasinke”).

Pravilno imenujte kategorije proizvo-
da, 1 te kategorije popratite sa §to opseZni-
jim opisnim tekstom. Pogadate, opisni tekst
kategorije piSemo i zbog kupaca i zbog Go-
oglea - 1 zato u njemu spomenite zanimlji-
ve kljuéne rijeci.

STVORITE POZITIVNE POVEZNICE |
ASOCIJACLIE

Na kraju, najbitnije - u katalogu proizvo-
da u web shopu ipak ste ograni¢eni prosto-
rom i ne moZete pisati traktate o proizvo-
dima. Zato va$ web “pojacajte” s tematskim
¢lancima koje éete redovito pisati. Redovi-
to pisanje zanimljivih ¢lanaka jednako je
vazno kao i reéi kupcu dobar dan kad ude
u va$ ducan. Vasi ¢lanci neka ne budu samo
promotivnog karaktera. Pisite 1 o tome, no
vase kupce zanima ne$to drugo. Zamislite
da prodajete modne dodatke poput cipela,
torbica, remena, $alova, novcanika... Pisite
o modi. Pisite savjete kako se obudi za ve-
Cernji izlazak (i pritom nemojte zaboravi-
ti preporuditi nekoliko proizvoda iz vaseg
webshopa, s izravnim linkom iz ¢lanka na
taj proizvod u vasem online katalogu). Pi-
Site kako se odrzavaju koZne cipele, torbice
od tekstila, cipele od cko-koZe. Savjetujte
kupce koje proizvode kombinirati (i zamo-
lite programere neka vam po mjeri dopro-
gramiraju moguénost automatiziranog po-
vezivanja takvih srodnih proizvoda). Pisite
o zanimljivim dogadanjima u vasem gradu
gdje bi vasi kupci mogli izaéi, noseéi vase
proizvode. Objavite fotografiju pozna-
te osobe koja nosi vase modne detalje. Sa-
vjetujte muskarce kako u vasem web duca-
nu kupiti savrSen poklon za njihovu dragu.
Preporucite idealne poklone za neku nado-
laze¢u sezonu darivanja poput Valentinova
ili Bozica.

Ponavljamo: nema rezultata preko noéi.
Napravite nesto malo - svaki dan. I budite
sigurni da su 1 webshop, 1 druge CMS apli-
kacije koje koristite, programirane u skladu
s Googleovim smjernicama! Da ne bi bilo:
uzalud vam trud, sviradi... PS|

W loglT

logIT internet usluge d.o.o. - studio za razvoj web trgovina
www.logit.hr

Za besplatan savjet o pokretanju web trgovine pisite
nam na info@logit.hr.
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VJERUJETE LI SV0JOJ
KEMIJSKQJ OLOVCI

Jeste |i ste ikada obracali pozornost na to kakvom
kemijskom olovkom potpisujete vazne dokumente?

vake se godine u svijetu zbog
krivotvorenja dokumenata Steta
broji u milijardama dolara.

FBI procjenjuje da su samo
na malverzacijama s ¢ekovima
banke u SAD-u 2009. pretrpje-
le gubitke veée od 800 milijuna
dolara. Tu su jo$ i malverzacije s ugovori-
ma, oporukama i mnogim drugim doku-
mentima koje nisu ukljuéene u tu crnu
brojku.

Kriminalcima pri krivotvorenju posao
uvelike olak$ava nemarnost i neznanje sa-
mih korisnika, koji ne obra¢aju paznju na
to potpisuju li dokumente pisa¢im pribo-
rom koji ima ISO certifikat za dokumen-
tarnu uporabu.

Dodatan problem predstavlja i neosvi-
jestenost struke, jer u nas je uobicajeno da
bankovni djelatnik, biljeznik ili sudac vaz-
ne dokumente potpisuje prvom “pisalj-
kom” koja se nade pri ruci.

Losa kvaliteta tinte u takvim kemij-
skim olovkama ne prodire u strukturu pa-
pira i lako se briSe kemijskim ili meha-
ni¢kim metodama. Doslovno je dovoljno
malo vjestine i obi¢nog acetona da se sa pa-
pira izbri$e ili izmijeni sadrzaj. Kljuéni pro-

blem pritom jest ¢injenica da vec¢ina kemij-
skih olovaka nema pigmentnu tintu pa je
takav zapis kratkotrajan, blijedi na svjetlosti
1 lako se ispire.

Ako se zaista Zelite zastititi dovoljno je
da obratite pozornost na to ima li vas pisaéi
pribor dokumentarnu tintu, odnosno po-
sjeduje 11 ISO 14145-2 certifikat. Takva tin-
ta prodire duboko u vlakna papira i spreca-
va krivotvorenje.

Sjeéate i se filma “Catch me if you
can” (“Uhvati me ako moze$”) sa Leonar-
dom Di Capriom u glavnoj ulozi? Taj je
film inspiriran Zivotnom pri¢om Franka

Trgovina

Abagnalea, avanturista i krivotvoritelja koji
je uz pomo¢ svojih vjestina krivotvorenja
dokumenata pronevjerio na desetine mili-
juna dolara tijekom $ezdesetih godina. Na-
kon zatvora i pokajanja, danas je Abagnale
najuvazeniji stru¢njak za sigurnost doku-
menata, predava¢ na FBI akademiji i savjet-
nik financijskih institucija.

Taj je gospodin unaprijedio mnoge fi-
nancijske dokumente i pomogao bankama
da se zastite od krivotvoritelja svih vrsta.

Prilikom testiranja pisa¢ih instrume-
nata, po nalogu jedne financijske instituci-
je, usporedivao je kvalitetu dokumentarne
tinte svih poznatijih proizvodaca koji imaju
ISO 14145-2 certifikat.

Pritom je trazio idealno sredstvo za
potpisivanje dokumenata tako da je zapi-
se podvrgavao raznim kemijskim utjecaji-
ma i sredstvima koje krivotvoritelji koriste
za tzv. ispiranje.

Kao najbolje rjeSenje izabrao je Signo
207, japanskog proizvoda¢a UNI Mitsu-
bishi Pencil. Danas je UNI Signo 207 naj-
poznatija kemijska olovka za dokumentar-
nu uporabu u svijetu!

Nekima ¢e mozda trebati samo neko-
liko puta u Zzivotu, kada potpisuju vjen-
¢ani list ili oporuku, no radite li u banci,
na sudu, u javnobiljeznickom uredu ili u
svom poslu Cesto potpisujete dokumente,
zastitite svoje potpise 1 zapise kvalitetnim
pisaéim programom. PS

™

Ako se zaista zelite zastititi dovoljno je da obratite paznju na to ima li vas pisaci pribor dokumentarnu
tintu, odnosno da li posjeduje 1SO 14145-2 certifikat. Takva tinta prodire duboko u viakna papira i spre-

cava krivotvorenje.
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NOVI PROIZVODI | USLUGE NA HRVATSKOM TRZISTU

Kozmetika INGRID MILLET
- regenerativna krema
ABSOLUCAVIAR

Predstavljamo vam dragulj medu kremama-ngrid Millet ABSOLUCAVIAR
kremu. ABSOLUCAVIAR krema /50 ml/ spaja tri prestizna aktivna sa-
" stojaka: kavijar, zlato (izvor energije) i dijamante (tajna.regeneracije) koji
savrSeno pojacavaju liepotu koZe. Regenerira, revitalizira, restrukturira i
hrani kozu, daje joj blistavost, viaznost i neutralizira oksidirajuci ucinak
UV zraka. Hrani koZu i ona postaje glatka, ¢vrsta i podatna, bore nestaju.
Fina tekstura Cini je barSunastom na dodir. Cijena: 2.299 kn u Iris i

Douglas parfumerijama.
www.laura.hr

Synology DS210; -
uredaj namijenjen
kuénim korisnicima i
malim uredima

lako se radi o proizvodu iz entry klase, Synology
DS210j mogucénostima nimalo ne zaostaje za
skupljim NAS uredajima namijenjenim zahtjevnijem trzistu. Kako NAS jo$ uvi-
jek nije mainstream proizvod, dobra podrska je od kljuénog znacaja, posebno
kod korisnika koji nemaju previSe iskustva. Synology je podrSku poprilicno
ozbiljno shvatio, te ne mozemo ne spomenuti i forum na kojem mozZete naci
rieSenje za bilo koji problem, a tu je i enciklopedija znanja kao nepresusan
izvor informacija. Kako korisnici koji ne govore engleski jezik ne bi bili za-
postavljeni, na stranici ¢ete naéi linkove na forume na drugim jezicima koje
vode entuzijasti i partneri. S cijenom nizom od 200 eura, DS210j jedan je od
najjeftinijin 2-bay NAS uredaja na trzistu.

== %

Backup
I4

www.xenon-forte.hr

Computers

IPhone

HGspot uvodi nove standarde
kupovine

Pocetkom ove godine predstavljena je nova strategija poslovanja Novog HGs-
pota, u sklopu koje je otvoren jedinstveni showroom i predstavljena nova uslu-
ga Osobnog savjetnika - ,usluga krojena po mjeri svakog kupca“. Prvi kat
HGspot centra opremljen je lounge barom iz ¢ijih udobnih fotelja i uz struéno
i educirano osoblje HGspota obavljate svoju kupnju. Novitet su i HOTspotovi
koji nude vrlo zanimljive gadgete svim posjetiteljima HGspot centra, a nami-
jenjeni su iskljucivo za zabavu. Tako na jednom mjestu moZete vidjeti, opipati
i zaigrati igrice na jednom od prvih racunala, isprobati sve ¢ari iPad-a ili se
uvjeriti da i vase racunalo treba kupku u mineralnim uljima, te vidjeti racunalo
postavljeno u akvarij. HGspotov kupac mora osjetiti zadovoljstvo i radost, biti
inspiriran i educiran kada kupuje u HGspotu, a upravo to mu omogucuje Osob-
ni savjetnik. ldeja vodilja je — HGspot ne Zeli prodavati informaticku opremu,
nego pomodi svojim kupcima u pronalasku njihovog stila Zivota.

www.hgspot.hr

Prvo Sto rana treba je... Tyrosur

LakSe ozliede uglavnom zbrinjavamo sami. Medutim, iako se radi o
manjim, lak§im ozljedama, pogreSnim ili nedostatnim lijecenjem moze
doci do infekcije i upale. Zato bi lokalni antibiotik trebao biti sastavni
dio svake kucne liekarne,
a ona naroCito u ljetnim
mjesecima treba biti dobro
opremljena.
Tyrosur je prvi lokalni anti-
biotik na nasem trziStu u
obliku gela, koji mjesto oz-
liede ugodno hladi, bezbo-
jan je, ne pece i ne masni
odjecu. Sve su ovo karak-
teristike vazne i odraslima,
a narocito najmanjima cija
otkrivena koljena i laktovi
najvise stradavaju ljeti.
Tyrosur gel namijenjen je
za sve manje povrSinske
ozljede koze: ogrebotine,
posjekotine,  oguljotine,
manje ugrizne rane. Tyro-
sur se moZe koristiti od
najranije dobi i dostupan
je samo u liekarnama u
prakticnom pakiranju, bez
recepta.
www.salveopharma.hr

_InSoi1A|

. Tyrosur®
/
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Tema broja

TRGOVACKI CENTRI

Pitali smo
hrvatske
poslovne ljude

Kupujete li u

trgovackim
centrima?

2-3 puta mjesecno 49%

Nekoliko puta godisnje 27%

Svaki dan 18%

Jednom tjedno 6%

Sto smatrate prednostima trgovackih centara?

(Mogucnost vise odgovora)

Imate sve na jednom mjestu 83%

Siroka ponuda 52%

Cesta snizenja 26%

Dostupnost drugih sadrzaja (kafici, restorani, o

kino, igraonice za djecu...) A

Nesto drugo 3%

Ne znam 1%

0 atrate nedo gova

lz\lrzkmu?gu zamijeniti kupovinu na ,svjezem 36%

Ostalo 13%

Nedostatak parkirnih mjesta 11%

Neljubazni prodavaci 9%

Ne znam 9%

Prevelika guzva 8%

Nekvalitetna ponuda 7%

Nesto drugo 7%

City Center One 28%

Neki drugi 23%

Avenue Mall 21%

Westgate Shopping City 5%

King Cross 5%

Joker Split 4%

Importanne Centar 3%

Importanne Galleria 3%

Tower centar Rijeka 3% i

Centar Kaptol 2% Gost urednik

Mercatone 2% § teme broja:

Mandi 1% mr. sc. Goran

o najéesce kupujete u trgova e ] \ Jungyvirth

Odjeéu i obudu 60% :

Namirnice 21%

Kuanske potrepstine 13% 90 Trgovacki centri — trenutno najveci biznis u Hrvatskoj
P S

Kozmetiku i modne dodatke 6% 92 PreZiVjeti |eden0 dOba

Istrazivanje je proveo Poslovni € www.proago.hr 94 Slab interes trgovaékih centara za istraiivanjima trzista
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konzultantskom tvrtkom P 96 Ukupni prihodi trgovackih lanaca u padu
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.TEMA BROJA

Trgovacki centri — trenutno
najveci biznis u Hrvatskoj

lako je u Hrvatskoj kao posljedica krize vidljiv trend smanjenja osobne potrosnje, Cini se kao da posao
oko trgovackih centara, njihovog poslovanja i daljnje izgradnje, cvjeta. ,lzgradnja trgovackih centara je
jo$S jedino veliko Sto se u Hrvatskoj trenutno dogada“, spomenuo nam je jedan korporativni predstav-
nik neformalno se osvréuéi na gospodarsku situaciju u zemlji, pogotovo Sto se tice daljnjih ulaganja.

iz stru¢njaka, analiticara,
prakticara, savjetnika, pa
¢ak 1 azurni ured infor-
miranja ministarstva gos-
podarstva (3to je rijetkost
medu drzavnim sluZba-
ma) samo za Citatelje Po-
slovnog savjeta dali su
analizu postojeeg stanja
te projekcije za buduénost. Naravno i rije-
$ili niz dilema uz trgovacke centre 1 njiho-
vo poslovanje u vrijeme krize.

ISTINA 1 ZABLUDE - DRZAVNI
PODACI NE LAZU

Na stanje trzista trgovackih nekretnina do-
sta je utjecao pad kupovne modéi gradana
koji su poceli polako mijenjati svoje po-
trosacke navike, odnosno pokusali su vise
Stedjeti. Pad potrosacke moci posredno je
utjecao na investitore zbog usporavanja di-
namike popunjavanja trgovackih centara
koji su trenutno u planiranju ili gradnji.

Od 2002. godine, donosenjem Uredbe
o posebnim uvjetima za obavljanje trgovine
na malo u odredenim vrstama prodavaoni-
ca, Ministarstvo gospodarstva, rada i podu-
zetni$tva pocelo je voditi statistiku oko za-
htjeva za izdavanje suglasnosti za otvaranje
novih trgovackih centara. Od tada pa do
svibnja ove godine u ministarstvo je pristi-
ga0 191 zahtjev, od ¢ega je izdano 158 su-
glasnosti.

Prema tablici statistike vidljivo je da
je nakon godina booma, prosle godine broj
zahtjeva skoro za duplo smanjen u odnosu
na 2008. godinu, dok je broj metara plani-
rane izgradnje smanjen za gotovo dvije tre-

¢ine. Da je kriza pogodila i dosad veliki bi-
znis izgradnje trgovackih centara vidljivo je

Uz one s neefikasnim menagmentom, na udaru su se nasli i trgo-
vacki centri upitne drustvene i urbanisticke vrijednosti. Da je proslo
vrijeme balkanske definicije ,,uzmi novce i bjezi“ upravo pokazuju
projekti trgovackih centara u koje je vise ulozeno.

-

1 iz ove kratke analize, iako napominjemo
da u ukupnoj brojci zahtjeva nisu samo su-
glasnosti za shopping centre nego i za su-
permarkete 1 hipermarkete.

»,U promatranom razdoblju vidljiv je
negativan trend u broju podnesenih za-
htjeva, a time i izgradnji novih trgovackih
centara i broja zaposlenih djelatnika, $to je
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Emanuel Bakic,
direktor odjela za
poslovanje trgovackim
prostorima tvrtke CBRE

Povecala su
se ocekivanja
banaka koje sada
traze puno veci
postotak iznajmlje-
nosti prije plasiranja sredstava, sto je
u ocitom nesrazmjeru s krizom
pogodenim trgovcima koji se sve teze
odlu€uju obvezati na ulazak u ranoj
fazi iznajmljivanja. Zbog toga je doslo
do sukoba interesa s dviju strana,
gdje se investitor ili agent nalaze u
sredini i koja treba pronaci nacin
kako trgovce uvjeriti da se odluce
potpisati ugovor u sto ranijoj fazi.

posljedica gospodarske krize u Hrvatskoj“,
isticu u Ministarstvu gospodarstva, rada i
poduzetnistva.

DETALJNIJI RAZLOZI PADA
INVESTIRANJA
Od samo generalnog razloga —gospodar-
ske krize, mnostvo analiticara 1 savjetnika
ponudilo je dodatne razloge smanjenja in-
vestiranja u trgovacke centre u Hrvatskoj.
Prvi je to $to su opstale jedino kvalitetne
investicije, vodene kvalitetnim menage-
mentom, prije svega s inovativnim pristu-
pom. Jer vise jednostavno sve ne prolazi.
sIrenutna kriza otezala je rad 1 opstanak
mnogim centrima, no isto tako vazno je 1
reéi da niti jedna kriza nije trajala vje¢no, te
da je svaka kriza donijela i svojevrsnu katar-
zu. Kroz nju dode do ¢iséenja i selekcije u
kojoj opstaju najbolji. Losi projekti, zastar-
jeli koncepti, centri s lo§im managemen-
tom su prvi na udaru®, objasnio je za Po-
slovni savjetnik Emanuel Bakié, direktor
odjela za poslovanje trgovackim prostori-
ma tvrtke CBRE, jedne od vodeé¢ih medu-
narodnih kompanija koje se bave savjetova-
njem ulaganja u nekretnine i komercijalna
vlasnistva.

Tablica statistike

Naime, Baki¢ je upozorio kako se i tre-
nutno mogu vidjeti trgovacki centri koji
opstaju unato¢ krizi, kao 1 trgovci koji bag
u krizi vide svoju priliku te njihovi prome-
ti ne padaju, nego ¢ak 1 rastu. ,,Da bi se na-
vedeno ostvarilo centri moraju imati do-
bar management. Centar managemet je
klju¢an faktor koji centrima moze donijeti
komparativnu prednost 1 u zadnje vrijeme
vidimo da su i vlasnici trgovackih centara
1 trgovci uvidjeli njegovu vaznost. Centar
management ukljuc¢uje marketing, proper-
ty 1 facility management, odnose sa najmo-
primcima 1 drugo.” Naime, prema nasem
sugovorniku na centar managementu lezi
nekoliko odgovornosti od kojih je mozda
najvaznija - privuci kupce u centar i zadrza-
ti ih u centru. ,,Ukoliko u trgovacki centar
privucete dovoljan broj kupaca, na trgov-
cima preostaje da se izbore za njih svojom
ponudom, po temeljnim principima ponu-
de i potraznje®, dodao je Bakic.

Uz one s neefikasnim menagmentom,
na udaru su se nasli i trgovacki centri upit-
ne drustvene i urbanisticke vrijednosti.
Da je proslo vrijeme balkanske definici-
je ,uzmi novce 1 bjezi“ upravo pokazuju
projekti trgovackih centara u koje je vise
uloZeno. Dobit im je sigurno kratkoroc-
no gledano manja, no oni su si osigura-
li najvjerojatnije bolju buduénost. ,Krat-
koro¢no je sigurno veca investicija graditi
projekt koji ima arhitektonski potpis ili
energetski u¢inkovitu zgradu za razliku od
,big box“ objekta, no dugoro¢no je to do-
bar nac¢in diferencijacije®, pojasnio je na$
sugovornik.

Takvi projekti ili projekti koji imaju do-
datne sadrzaje kao $to su zabava, opustanje
1 sportski sadrzaji, doprinjet ¢e posjeéeno-
sti centra te zadrzavanju kupaca u prosto-
rima. Drugi povoljan u¢inak kvalitetnog
dizajna ili dodatnih sadrzaja je produzava-
nje zivotnog vijeka trgovackog centra. ,Kao
1 svaki proizvod ili usluga i trgovacki cen-
tri imaju svoj predvideni vijek trajanja. Za
»big box“ centre bez dodatnih sadrzaja to
je 7 do 9 godina, dok se centri koji dono-
se urbanisti¢ku vrijednost ili imaju kvali-
tetne sadrzaje mogu odrzati 1 preko 10 go-

Godina Broj podnesenih Planirana bruto Planirani broj Broj odobrenih
zahtjeva izgradena povrsina zaposlenih zahtjeva
2008. 38 1.200.000 7.157 S
2009. 21 419.200 3.660 19
2010.(sijecanj-svibanj) 2 21.220 100 0

lzvor: Ministarstvo gospodarstva, rada i poduzetnistva

Trgovacki centri

Poslovni savjetnik redovito Citam i za-
ista se veselim svakom novom broju
zbog niza tema koje me zanimaju i vrlo
cesto inspiriraju. Moje podrucje rada
je marketing i Sto se tice tog segmen-
ta poslovanja nalazim niz zanimljivih, re-
levantnih, korisnih informacija i savjeta
koji mi pomazu u svakodnevnim poslov-
nim situacijama. Stoga mislim da je ovaj
mjesecnik izvrstan prirucnik, vazno aktu-
alno i edukativno, uvijek dobrodoslo Sti-
vo. Sjetila sam se jednog aforizma koji
sam procitala bas u Poslovnom savjet-
niku i koji najbolje oslikava poslovni svi-
jet danas: “Stalnost intenzivnih promje-

svijeta”. Svijet u kojem zivimo doista se
brzo mijenja i stoga je neobi¢no vazno
biti dobro informiran o trendovima u po-
slovanju i prilagoditi se nastalim promje-
nama. Citajuéi Poslovni savjetnik uvijek
mogu imati tocnu, brzu i konkretnu infor-
maciju, koja je dobro prezentirana kroz
brojne aktualnosti. U nizu reportaza, in-
tervjua i rubrika uvijek pronalazim kori-
sne i prakticne informacije za profesio-
nalan i osobni rast i razvoj.
Iva Grani¢ Zaninovi¢, prof.

Voditeljica marketinga Svijeta
jezika, Vodnikova

dina. Pri kraju Zivotnog ciklusa potrebno je
centar repozicionirati, dograditi ili mu pro-
mijeniti mix najmoprimaca®, predvidio je
Bakié. To je ujedno i odgovor svima koji se
pitaju Sto ¢e se dogoditi sa svim tim cen-
trima koji postoje ili se grade u Hrvatskoj.
Neki ¢e se repozicionirati, neki ée se do-
graditi, a postoje i oni kojima ¢e jednostav-
no zivotni ciklus zavrsiti ili ée im se promi-
jeniti namjena. P§|

:PROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS

Zanima Vas koji

su propisi _
trenutno vazeCl w
% www.propisi.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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Prezivjeti ledeno doba

Upravo kako su izumrli dinosauri, tako analitiCari predvidaju nesta-
nak sa scene onih koji se nece moci prilagoditi. Veéina postojecih
trgovackih centara morat ¢e se prilagoditi novim zahtjevima trzi-
Sta, odnosno proSiriti svoje kapacitete te oziviti svoju ponudu no-
vim sadrzajima u skladu sa svojom lokacijom.

rilagodba je imperativ
jer slijede¢u fazu razvo-
ja ovog trzista ¢init ée tzv.
regionalni trgovacki cen-
tri minimalne povriine
od 60 tisu¢a m? na vise, uz
opciju prosirenja, odno-
sno oni centri koji imaju
dobro razraden koncept
prodajnih 1 usluznih djelatnosti, gastro-
nomije, sporta i zabave®, izjavila je za Po-
slovni savjetnik Tea Dujmovié, visi pre-
govara¢ u King Sturge-u, medunarodnoj
yretail” agenciji.

Obzirom da je za razvoj jednog trgo-
vackog centra potrebno 2-3 godine, inve-
stitori prate gospodarske trendove te se na-
daju izlasku iz recesije do trenutka kada e
njihovi projekti biti u zavr$noj fazi. ,Mi-
$ljenja smo da za dobre projekte nije tes-
ko nadi zainteresirane zakupce, dok ¢e pro-
blem zasigurno nastati kod onih projekata
koji nisu dovoljno atraktivni (zbog lokacije,
nedostatka zabavnih sadrzaja itd.). Izlazak
iz recesije u Hrvatskoj moze se tek o¢ekiva-
ti, bududi da ¢e se hrvatska ckonomija nece
promijeniti preko nodi, no vjerujemo da bi
se krajem ove godine mogle o¢ckivati na-
znake pozitivnih promjena“, predvidjela je
Dujmovic.

KONKRETNA RJESENJA

Neka od osnovnih rjesenja koja predlazu
prakticari poslovnih odnosa sugeriraju da
prezivjeti mogu oni centri koji imaju dobar
»mix“ izmedu brendova i dobru lokaciju,
$to znaci da su lako dostupni automobilom
ili su blizu centra. ,Mix brendova znaci da
moraju imati jako “sidro” (prehrambeni
ducan - najbolji je Spar, pa Mercator). Ako
imate Spar u centru mozete posti¢i dobru
najamninu za kafice i ostale najmoprimce.
Takoder je bitno imati dobar brend obude i
odjece (Nike, Harvis, Zara, Mango, H&M)
i dodatne sadrzaje (kina i restoran)®, savje-
tovao je za Poslovni savjetnik direktor Ga-
stro grupe Drago Munjiza, dodajuéi kao

primjer usputnih aktivnosti koje su u modi
- kuglacki centar plus biljar. Naime, trgo-
vacki centar treba pretvoriti u mjesto koje
ne podrazumijeva samo kupnju, nego i za-
bavu tijekom slobodnog vremena.

,Jedan od najbitnijih brandova koji jo§
nije u Hrvatskoj je IKEA, koja ulazi samo u
zemlje Europske unije, pa najava tog ulaska
znaci da sigurno ulazimo u EU*, ustvrdio je
Munjiza. Kao maloprodajne brendove koji
¢e udi u regiju spomenuo je Tesco 1 Carre-
four, koji ¢esto svoja prodajna mjesta plasi-
raju kao sidro unutar trgovackog centra.

Nas sugovornik se takoder osvrnuo i
na vaznost dozivljaja kupnje na koju dosta
utjeCe arhitektura, osvjetljenje 1 $irina pro-
laza. ,Meni je jedan od ljep$ih centara u Au-
striji Atrium u Villachu, a u Zagrebu naj-
viSe preferiram City Centar One*, naveo
je Munjiza obja$njavajuéi kako se ovakve
investicije ne mogu vratiti prije 8-12 godina
jer se ukupno ulaganje u centar kreée pro-
sje¢no izmedu 50 do 100 milijuna cura.

Marketing u centru igra odredenu ulo-
gu, kao 1 vikend dogadaji kada cijeli cen-
tar snizi cijene te ima neko dogadanje (npr.
nedavni sajam sportske opreme za extre-
mne sportove u City Centru...).

NAJVAZNUJI MAGNETI

Kako bi se privukli i1 zadrzali kupci u cen-
tru potrebno je pronadi dovoljno jake ma-
gnete, sidra ili atrakcije. Iz stanja na trziStu
je postalo ocito kolika je vaznost velikih si-
dri$nih najmoprimaca, a pogotovo ukoliko
je mogucée u centar dovesti neki od brendo-
va koji jo§ nisu prisutni na trzistu. ,,Posto-
je jo$ mnogi trgovacki lanci koji se sprema-
ju uéi na trziste poput: IKEA-e, H&M-a,
GAP-a, MediaMarkt-a, Decathlon-a,
Carrrefour-a i drugih, tako da je jedina
Sansa centrima u razvoju dobiti neke od tih
brendova i time se diferencirati od drugih
centara. Sve dok postoji izbor novih mogu-
¢ih brendova postoji 1 $ansa za uspjeh no-
vih centara, $to nazalost ujedno znaci i ma-
nji dio kolaca za one centre kojima ée se

Tea Dujmovic, viSi
pregovarac u King
Sturge-u

‘ Investicije u tr-

govacke pro-
jekte znacajno su us-
porili i veoma strogi
uvjeti banaka koje
od investitora traze
velik udio vlastitog kapitala (cak do 30-
40%) u projektu, te visok postotak zaku-
pljenih prostora prije pocetka izgradnje
(50 do 70%). Kamatne stope banaka su
znacajno porasle radi povecanja gospo-
darskog i politickog rizika. Stopa prinosa
(vield) za trgovacke centre je bila niska,
Sto je bio pokazatelj visoke vrijednosti ne-
kretnina ove vrste, dok se sada povisila
na razinu stope prinosa uredskih prosto-
ra. Rast stope prinosa dogodio se zbog
pada potraznje i cjelokupne aktivnosti na
trzistu nekretnina.

Drago Munjiza, direktor Gastro grupe

‘ Najamnine ovise o veli¢ini zakuplje-

nog prostora i krecu se od 7-8 €/
m?2 do ¢ak 30-ak €/m2 za manje kafice i
Standove, plus troskovi rezija i troskovi
zajednickoga marketinga od 1-2 dodat-
na eura po m2.

preoteti kupci®, podsjetio je Emanuel Ba-
ki¢ iz CBRE-a.Nas sugovornik iz CBRE-
apredvida i razvijanje “kvartovskih” centara
1 “Retail parkova” kao alternative klasi¢nim
trgovackim centrima. ,,S obzirom na geo-
grafsku 1 demografsku sliku Hrvatske Reta-
il parkovi bi mogli biti dobro rjeenje kako
privudi trgovce u manje sredine i pribliziti
ih stanovnicima gradova od 30.000 na vise
stanovnika®, objasnio je Bakié¢. Taj koncept
se nalazi na rubu grada gdje je zemljiste po-
voljnije, dizajn je jednostavan radi povolj-
nije gradnje, nema mall-a nego je Setnica
ispred izloga svakog pojedinog prostora,
te samim time nema zajednic¢kih prostora
1 troskova vezanih uz njih. ,Iz svega nave-
denog vidljivo je da je investitoru omogu-
¢eno ustedjeti u svim fazama projekta, $to
povladi niZu rentu prema najmoprimcima,
a na taj na¢in trgovci mogu ostvariti zara-
du i u gradovima s manjim brojem stanov-
nika i ne$to nizom plateznom modéi*, izja-
vio je Baki¢ predvidajuci pojavu sve veceg
broja trgovackih parkova takvog tipa po ci-
jeloj Hrvatskoj. PS
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5,9 milijardi eura prometa.

oncern OBI sa sjediStem u njemackom Wer-

melskirchenu zapoSljava vise od 38.500
djelatnika. OBI centrala u BeCu u sastavu OBI
Austrije, otvorila je 2007. prvi OBI prodajni cen-
tar u Hrvatskoj, a trenutno posluje u tri prodajna
centra - Slavonskom Brodu, Sisku i Varazdinu
sa 186 zaposlenika. Svojim kupcima nudi naj-
inovativnije ideje modernog prodajnog centra
za uredenje doma, bogat asortiman i know-how
specijalizirane trgovine - rasvjetu, elektrotehni-
ku, boje, uredenje doma, gradevinske materijale
i drvo, sanitarije i ploCice, Zeljezo i strojeve te
vrtlarstvo. Posjeduje pet vlastitih robnih marki
pod nazivima CLASSIC, MONTANA, PLANTANIA,
VARIOLUX i DEKOLINE.
SOLOMAHERI BIRAJU OBI TRGOVINU!
Najnovija kampanja OBI trgovine ‘Solomaheri’
ima osnovnu ideju - svaki potroSa¢ neovisno o
predznanju, moZe uz OBI stru¢no savjetovanje
i podrsSku, postati sam svoj majstor i s lako-
¢om obaviti sve poslove u vrtu i domu. Motiv
kampanje je aktualni trend Stednje koji je OBI
usmijerio u ulaganje i uredenje vlastitog doma i

OBI trgovine - lanac suvremenih
prodajnih centara za gradnju i dom

S 40-godiSnjom tradicijom, OBI je vodeci na trziStima u Njemackoj i ostalim
europskim zemljama uz 550 prodajnih centara. Tuekom 2009.ostvareno je

Poznati ,fizikalac“ Mario Petrekovi¢ na prvom
predstavljanju radionica ,Solomaheri“

vrta. ,Kampanjom Solomaheri usredotocili smo
se na ciljnu skupinu klasi¢nih kuénih majstora
te posebice na obitelji, pojedince i zene*, na-
glasio je Michael Vinzing, regionalni direktor za
OBI Hrvatsku. U sklopu radionice ‘Solomaheri’
su i savjetodavne prakticne radionice. OBI nudi
i usluge najma strojeva, transportnih vozila,
atraktivne kamate, plac¢anje kreditnim karticama
,rezanje drveta, 5 godina jamstva na elektricne
i motorne uredaje, povrat poreza za strance, po-
klon bonove, Sivanje zavjesa i mijeSanje boja. U
prosjeku se u OBI trgovini nudi izmedu 40.000
— 60.000 proizvoda. Brza orijentacija, kompe-
tentan i dostupan asortiman, najbolja usluga,
idejna rieSenja, povoljne i stabilne cijene, stupo-

Trgovacki centri

vi su na kojima OBI gradi svoj uspjeh. Tijekom
2009. godine stekao je status Superbrands i
postao prvi uradi sam brend s tim priznanjem.

Kao jedina robna marka u struci, uvrSten je
medu najjace i najprepoznatljivije robne marke
na hrvatskome trzistu. OBI Bonus Card kartica
ima cilj postati najboljom karticom medu kori-
sniCkim karticama trgovina za uredenje doma s
vise od 80.000 zadovoljnih korisnika. Besplatna
je i dostupna bez obaveze, a donosi i do 10%
godiSnjeg bonusa na cjelokupni asortiman, 3
mjeseca jamstva povrata novca, 20% na top
ponudu, najam transportnog vozila i prikolice u
pola cijene, dnevnu karticu te OBC info kutak na
www.obi.com.hr.

PROMO

» da 1090 bonusa na sve - vrijedi i kod akeija | rasprodaja
+ TOP ponude najmanje 209%0 povoljnije
159%0 rodendanski popust

3 mjeseca garancije povrata novca
» 0BI Bonus kartica je GRATIS i bez obaveza

OBI[SiavonskiBrod|03)ecka 28R 0BI[SisakdZagrebackalas) GRJ OBI\Varazdinf Optujskalcestail71la




.TEMA BROJA

ISTRAZIVANJE

olab interes trgovackih centara

za istrazivanjima trzista

defacts

produkcija

Najezda trgovackih centara joS uvijek ne mimoilazi Hrvatsku. S aspekta istrazivanja trziSta zanimljivo je
spomenuti da njihove investitore previSe ne brine opce loSe gospodarsko stanje, a time i ogranicena
mogucnost potrosnje. U suprotnome, oni bi posvetili viSe pozornosti ispitivanjima prodajnog potencijala
jer bi Zeljeli doznati mogucu kolicinu proizvoda koju moze konzumirati definirano trziste. Za cCitatelje Po-

strazivanja koja katkad zainteresiraju uprave tih
impozantnih sredista potro$nje, uglavnom se svo-
de na ispitivanja pracenosti medija (gledanost te-
levizije, sluSanost radija, ¢itanost novina i posjeée-
nost internetskih portala i stranica) zbog vlastitog
oglasavanja. Ponekad naru¢uju istrazivanja kad
nesto ve¢ krene po zlu odnosno kad njihovi mar-
ketinski stru¢njaci ne mogu odgonetnuti razloge
naglog pada posjetitelja 1 na¢ine njihovog ponov-
nog privlacenja ili pak, kad Zele doznati stupanj zadovoljstva potro-
$aca, njihova ocekivanja i preferencije brendova. U posljednje vri-
jeme sve viSe interesa pokazuju za istraZivanja tipa mistery shopping
(tayno kupovanje). Rije¢ je o mjerenju razine kvalitete usluge koje
provodi ,tajni kupac®, zapravo, osposobljeni suradnik istraZivacke
agencije. No, to se ponajvie odnosi na centre u kojima dominira
prodaja prehrambenih artikala.

SOPINGIRANJE TREBA PRETVORITI U DOGADANJE
Razvojna i osvajacka trzi$na strategija trgovackih centara temelji se
danas na pomno razradenim postulatima marketinga. Sopingiranje
treba pretvoriti u dogadanje. Posjetitelji se mogu privudi na razne
nacine. Stoga se organiziraju promotivne akcije, degustacije, na-
gradne igre, besplatni kozmeticki i sli¢ni tretmani, nude razni obli-
ci zabave 1 razonode (koncerti, modne revije, priredbe za djecu,
natjecanja). Zadovoljstvo i ugoda najbolje su jamstvo za stvaranje
korpusa privrzenih posjetitelja koji ée dolaziti opet 1 opet.

REZULTATI ISTRAZIVANJA

Tijekom svibnja ove godine, agencija za istrazivanje trziSta, me-
dija 1 javnog mnijenja — De facto produkcija, provela je opsez-
no ispitivanje stavova gradana prema trgovackim centrima. U te-
renskom intervjuiranju sudjelovalo je 2.000 osoba u dobi od 15
do 75 godina. Realizirani uzorak ispitanika u svakom od 20 najve-
¢ih gradova vjerno je reprezentirao demografsku strukturu njiho-
vih populacija. S obzirom da je rije¢ o proporcionalnom i stratifi-
ciranom uzorku, zastupljenost ispitanika iz pojedinih gradova bila
je proporcionalna veli¢ini tih gradova (broju stanovnika) pa je tako
medu anketiranima najvi§e Zagrep¢ana, potom Spli¢ana, Rije¢ana
i Osjecana, a slijede Zadrani, Brodani, Puljani, Karlov¢ani, Varaz-
dinci, Sibencani, Sisani itd. Dakle, rezultati ankete predstavljaju
stavove nesto manje od dva milijuna gradskog stanovnistva Hrvat-
ske. Istrazivanjem se, medu ostalim, nastojala ustanoviti ucestalost,
glavni razlozi posjecivanja i preferencije trgovackih centara tijekom
posljednjih tri mjeseca, kupovne navike, konzumiranje popratnih

sadrzaja te izmjeriti razinu zadovoljstva s lokacijom, pristupom i
parkiraliStem; urednos$éu i uredenosti cjelokupnog prostora; trgo-
vinama i brendovima u okviru centara; asortimanom, kvalitetom i
cijenama proizvoda, ljubazno$¢u prodavaca; pozeljnim popratnim
objektima i1 dogadanjima u sklopu centara. Anketom su prikuplje-
ne brojne sugestije, zamjerke, ali 1 pohvale posjetitelja. Za Citatelje

zivackih rezultata o trgovackim centrima kojima je glavno obiljez-
je koncentracija prodavaonica razli¢itih trgovinskih struka, ponuda
1 usluga, ukratko - Sarolikost ponude 1 sadrzaja. Stoga su iz prika-
za izuzeti centri u kojima dominira prodaja prehrambenih artikala
(primjerice, Konzum, Mercator, Kaufland, Interspar), namjestaja
(Solidum, Kika), potrepstina za gradnju i opremu kucanstva (Bau-
haus, Baumax, Merkur) itd.:

Cak 87% populacije 20 najvec¢ih hrvatskih gradova, u dobi

od 15 do 75 godina, posjetilo je neki od brojnih trgovackih
centara tijekom protekla tri mjeseca. Po odlasku u trgovacke
centre prednjace Zagrepcani, a slijede ih Spli¢ani 1 Rijec¢ani.

Cetvrtina je posjetila samo jedan trgovacki centar; dva
centra obislo je 56,2% gradana, a tri oko 15%. Cetiri posto
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Trgovacki centri

Ucestalost posjecivanja trgovackih centara
35 7

Koje ste trgovacke centre posjetili u posljednja tri mjeseca
ove godine?

2 4 Trgovacki centri pz(s’jsettcﬁgll}a Pr:gi?:t?t(:j.gja
25 4 : IS City Center One (Zagreb) 24,2 452540
| Westgate (Zagreb) 23,4 437580
1 B B ' Avenue Mall (Zagreb) 16,5 308550
LT B Emezzetta (viSe gradova) 12,5 233750
10 + Joker (Split) 12,8 239360
. ' I Tower Center Rijeka 8,0 149600
5 - : [ Importanne centar (Zagreb) 7,2 134640
2,9% 8,7% 26,0% 30,0% 18,5% 10,8% 3,1% | Centar Kaptol (Zagreb) 6.4 119680
Gotovo  Nekoliko Jednom Dvado Jednom Jednom Vrlo Garden Mall (Zagreb) 6,2 115940

svaki dan puta tjedno tri puta mjese€no  udva rijetko .
tjedno mjeseéno mjeseca Supernova (viSe gradova) 6,0 112200
Branimir centar (Zagreb) 51 95370
Koliko dugo traje vas posjet trgovackim centrima? ZTC Rijeka 4,9 91630
10 -, Importanne Galleria (Zagreb) 4,2 78540
Cascade (Zagreb) 4,0 74800
it ' ' King Cross (Zagreb) 3,9 72930
20, + = - T.C. Kastela 3,8 71060
. Prima 3 (Split) 3,5 65450
ol i City Galleria Zadar 3,3 61710
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Mandi (Zagreb) 31 57970
b _. Bricostore (Pula) 2,5 46750
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*Trgovacki centri s manje od 1 posto posjecenosti izostavljeni su s rang ljestvice.

gradana je pak posjetilo sve trgovacke centre u svom prebivali-
$tu 1 blizoj okolici.

Na pitanje ,Koja su dva glavna razloga posjecivanja

trgovackih centara®, osim kupovine, koja je dominatni
razlog (65,4% odgovora), posjetitelji su ¢esto spominjali i
ugodno provodenje slobodnog vremena (42,7%), potom
ugostiteljske objekte (31,3%), zabavu 1 razonodu (20,2%) itd.

Zagrepcani su uputili trgova¢kim centrima najvise zamjer-

ki. Gotovo polovica anketiranih smatra da ih je previse jer
ne donose nove trzi$ne marke pa se oni medusobno ne
razlikuju prema zastupljenim brendovima, nego uglavnom
prema veli¢ini objekata, uredenju i popratnim sadrzajima. No,
upravo su dodatni sadrzaji i dogadanja trenutno dobar razlog
preferencija pojedinih trgovackih centara jer se oni, osim
prikladnog prostora namijenjenog kupovini, dozivljavaju sve
vi$e 1 kao ugodnim mjestom za provodenja slobodnog
vremena, zabavu i razonodu.

Vlado Loborec

www.poslovni-savjetnik.com
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.TEMA BROJA

Ukupni prihodi trgovackih lanaca

lako prodaja hrane i dalje ne pada drasticno u odnosu na drugu robu,
vec godinu i pol dana uslijed opceg pada potroSnje, u Hrvatskoj su uku-
pni prihodi trgovackih lanaca u padu.

ezultati za 2009. godinu
pokazuju razli¢ite uspjehe
trgovackih lanaca kroz ra-
zli¢ite strateske pristupe.
Pojedini lanci ve¢ su po-
stali Zrtve stecaja (Pevec),
neki su preuzeti (Getro),
ali vedina je jo§ uvijek u
borbi za svakog kupca.
Ocekivanja u ostatku 2010. godine govo-
re o vjerojatnom daljnjem preslagivanju
trgovackih lanaca (trenutno Kerum, sutra
neki drugi)“, naveo je za Poslovni savjetnik

Zlatko Bazianec, konzultant u A.T. Ke-
arney-u.

RAZLICITE STRATEGIJE ZNACE
RAZLICITE REZULTATE

Najveéi lanac, Konzum, uspijeva odrza-
ti prihode na skoro istoj razini uz pove-
¢anje dobiti (u prosloj je godini ostvario
341,6 milijuna kuna neto dobiti, $to je po-
vecanje za 3,7%; u prvom je tromjesedju
ove godine ostvario dobit u iznosu 7,7 mi-
lijuna kuna). Konzum i dalje ulaZe u otva-
ranje novih trgovina, preuzimanje manjih

Vecina drugih trgovackih lanaca osjeca pad prihoda i pad dobiti,
slabije reagiraju na promjene navika potrosaca, drasticno smanjuju
i odgadaju investicije u nove trgovine te marketing.

lokalnih lanaca, agresivno ulaze u TV mar-
keting, letke i promotivne aktivnosti viken-
dima. ,Kroz navedene aktivnosti Konzum
1 uslijed krize uspijeva zadrzati svoju pozi-
ciju te i dalje rasti u trziSnom udjelu uz do-
bit. Veéina drugih trgovackih lanaca osjeéa
pad prihoda i pad dobiti, slabije reagiraju na
promjene navika potrosaca, drasti¢no sma-
njuju i odgadaju investicije u nove trgovi-
ne te marketing. Nekoliko izuzetaka, kao
Sto su primjerice Plodine, agresivnim ci-
jenama i novim trgovinama uspijevaju rasti
u prihodima, ali uz prakti¢no nikakav rast
dobiti. Mercator iako ima gubitak u pri-
hodima preuzimanjem Getroa 1 dalje ula-
7e u Hrvatsko trziste, ali izostaje jos uvijek
dobit*, sazeo je rezultate na$ sugovornik.

Trgovacki lanci kao posljedicu razlici-
te strategije (agresivne cijene = pad dobi-
ti) biljeze 1 razlicite rezultate. ,Dok je vo-
dedi lanac Konzum ¢ak povecao dobit uz
mali gubitak prihoda, Plodine biljeze agre-
sivan rast prihoda uz pad dobiti. Spar ve-
likim investicijama uzima dio trZi$ta no jo$
uvijek ne u zoni dobiti. Kako trgovacki lan-
ci posluju sa relativno niskom dobiti u po-
stotku (Konzum 3%, Mercator H 1 Spar
bez dobiti), bilo kakav pad prihoda moze
uzrokovati i ste¢aj bez dodatne financijske
potpore (od mati¢ne tvrtke iz inozemstva
na primjer)“, analizirao je Bazianec, pod-
sjetivsi da e ,slucaj Peveca® vjerojatno pra-
titi jo§ poneki trgovacki lanac krajem 2010.
godine. Vezano uz to ocijenio je ,da je ra-
sprodaja Keruma mozda upravo pravovre-
mena reakcija prije veéih problema®.

PRIMJER MARKETINSKIH AKCLJA
WESTGATE-a

Da se neke trgovine zatvaraju dok se isto-
vremeno druge otvaraju primjer je trgo-
vackog centra Westgate. “Primjerice, u
travnju su se trgovine Croata i Froddo pri-
druzile nizu od 260 trgovina. To je posve
uobicajen proces kroz koji prolaze svi sho-
pping centri i nije uvjetovan ckonomskom
krizom.”, izjavio je za Poslovni savjetnik
Stjepan Ivelji¢, direktor Westgate obja-
snjavajuct kako 1 u svim drugim centrima,
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Jednostavan i jasan
stil, atraktivne i ak-
tualne teme iz svjet-
skih i domacih po-
slovnih krugova, te
sam nacin njihove
obrade daju maga-
zinu odredenu dina-
miku. Takoder, mo-
ram naglasiti da mi se svida prijelom i
organizacija tekstova s obzirom na razli-
Cite grane i vidove poslovanja, Sto mi do-
pusta lakSu i brzu selekciju tema i pre-
gled magazina. Novine obi¢no citam u
nekoliko navrata i vrlo se Cesto vracam
starim brojevima Poslovnog savjetnika,
osobito onima koji su obradili teme od
mog trenutno aktualnog interesa. Od sa-
drzaja svakako izdvajam i konkretne sa-
vjete u nekom od aspekata osobnog po-
slovnog razvoja. Poslovni savjetnik mi na
objektivan i pouzdan nacin donosi novo-
sti iz poslovnog svijeta, te ujedno poma-
Ze svojim strucnim analizama i kratkim
savjetima. Primjeri iz prakse i teorije iz-
balansirani su bas po mojoj mjeri.

Danira Oresic¢
Vlasnica PR agencije Laurus Dan

1 kod njih postoje trgovine koje su uspje-
sne 1 koje su manje uspjesne. “Vecina nasih
trgovina su veoma uspjesne te su njihovi
vlasnici zadovoljni s napretkom Westgatea.
Nas je zadatak pomoci onima koji pomoc
trebaju te smo zato planirali niz marketin-
skih aktivnosti u slijedecim tjednima koji
ce pomoci trgovcima privuci vise posjetite-
lja.”, najavio je Iveljic plan niza marketin-
skih 1 prodajnih aktivnosti ove godine koji
ce se fokusirati na dobivanje pozornosti te
privlacenje novih posjetitelja u Westgate,
od cega bi svi zakupci imali koristi.

“Poceli smo organizirati promotivne
aktivnosti svakog tjedna usmjerene na ra-
zlicite vrste proizvoda. Nedavno (u svib-
nju) smo imali veliki uspjeh s promocijom
kozmetickih proizvoda, koja je rezultira-
la povecanje broja posjetitelja za vise od
20 posto. Posjetiteljice su takoder uziva-
le u besplatnim tretmanima profesional-
nih vizazista, nakon kojih je njihov novi
izgled fotografirao poznati fotograf Damir
Hoyka. Nakon toga snizili smo cijene u tr-
govinama sportskom odjecom te odrzali
Malu sportsku Westgate olimpijadu.”, na-
brojio je nas sugovornik.

Uz najavu nadolazecih ljetnih raspro-

daja, koje ce zapoceti 21.6., podsjecamo
kako su do sada vikendima u svibnju posje-
titelji su mogli sudjelovati u natjecanjima u
slobodnim udarcima u nogometu, slobod-
nim bacanjima u kosarci te mini golfu. Stal-
ne akcije nadalje su podrazumijevala nova
snizenja cijena u trgovinama tehnikom, na
djecju modu, a zatim ljetnu modu. Tako-
der, otvorenje u potpunosti besplatnog In-
line centra u Westgateu, koji je zamisljen
kao mjesto gdje ce se tijekom dana odrza-
vati skola rolanja za djecu, bilo je obiljeze-
no odigravanjem hokej utakmice izmedu
Medvescaka 1 hrvatske reprezentacije.”Kao
1 do sada, sve promotivne ponude nasih tr-
govina bit ce popracene tematskim progra-
mima. Uz konstatno nove tjedne ponude,
nasi posjetitelji mogu posve besplatno uzi-
vati u manikuri i suncanju u solarijima, a
roditelje pozivamo da dovedu svoju djecu
u najvecu zatvorenu igraonicu u Hrvatskoj,
koja se prostire na cak 4000 metara, a ulaz
je u potpunosti besplatan. “Ono po cemu
se West Gate takoder izdvaja po svom pri-
stupu trzistu jest i Style magazin kojim in-
formiramo, ali inspiriramo nase kupce. Ri-
jec je o revijalnom izdanju u lifestyle tonu,
koje skrece paznju na odredene segmente
u bogatoj ponudi trgovina Westgate Cen-
tra.” , opisao je niz marketinskih aktivnosti
direktor Westgate-a kojima se trude ostati
konkurentni na trzistu i othrvati se nega-
tivnim trendovima.

KVALITETNI PLANOVI | DALJE DRZE
VODU - PRIMJER PHOENIX PARKA

,Dodatnim vrijednostima protiv stereoti-
pa“, glavni je moto Andreje Gazdek, di-
rektorice 1 glavne projektantice Phoenix
Parka - modernog, ekoloski u¢inkovitog
malog grada s puno drustvenog sadrzaja u
sklopu kojeg se planira izgradnja trgovac-
kog centra Phoenix Plaza. Upravo u sta-
gnaciji investiranja u trgovacke centre pro-
jekti koji mogu ponuditi viSe vrijednosti za
zajednicu (osim pukog skladista za robu) i
dalje ostaju u igri. Iako su i u Phoenix gru-
pi potvrdili da je krizna situacija koja je po-
krenula dodatne restrikcije banaka otezala
potpuno zatvaranje financijske konstrukei-
je ipak su izrazili i uvjerenje da ée kvalitetni
projekt poput Phoenix Parka sigurno osta-
ti 1 dalje u fokusu potencijalnih investitora.
,Put do zatvaranja financijske konstrukci-
je je tezi nego prije dvije, tri godine. Banke
su promijenile uvjete pri ¢emu nije dobro
Sto nisu rangirale projekte nego su ih sve
strpale pod ,trgovacke centre®. Naime nisu
uopde uzele u obzir mali ili veliki potenci-

Trgovacki centri

Rosloynj

www.poslovni-savjetnik.com
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Zlatko Bazianec,
konzultant u A.T.
Kearney-u

Ukupno gleda-
juci postavlja
se pitanje tko ¢e na
kraju krize ostati na
trzisStu uz koji trzis-
ni udio. Nekoliko je kriterija uspjeha:
ocuvati povjerenje potrosaca s pravim
odnosom cijene i vrijednosti ponude
proizvoda, iskoristiti moguénosti trgo-
vackih marki, ulagati u trziste i nasta-
viti investirati, raditi besprijekorno na
ucinkovitosti svojih poslovnih procesa
te uspjeSno komunicirati s potrosaci-
ma.

Andreja Gazdek,
direktorica i glavna
projektantica Phoenix
Parka

Nase cijene
zakupa dugo-
roéno su odrZive,
sto je win/win pozi-
cija i za zakupca i
za vlasnika. Za Sesvete koje su udvo-
strucile broj svojih stanovnika u samo
zadnjih deset godina, a ocekuje se jos
veci porast ulaskom u EU, centar Pho-
enix Plaza ¢e imati drustvenu vrijednost
zbog niza mogucnosti zabave i dogada-
nja koja ¢e tamo biti moguce organizi-
rati. Multiplex kino dvorane, kongresne
dvorane, koncertna terasa, klizanje, ku-
glanje, tropski akvarij s edukativnim
centrom... samo zbog tih sadrzaja pro-
gnoziramo pet do sedam tisuca posje-
titelja dnevno.

jal odredenog projekta®, objasnila je za Po-
slovni savjetnik Gazdek.

Trgovacki centar Phoenix Plaza je tek
prvi 1 manji dio ¢jelokupnog projekta koji
bi se trebao zavrsitt do 2014.godine. Kako
se radi o investiciji od nekoliko stotina mi-
lijuna eura naravno da u vrijeme krize stva-
r1 idu malo sporije od planiranog, odnosno
planovi su podloZni stalnim promjenama.
Vidjet ¢emo na jesen hoéemo li morati
pomaknuti plan otvaranja trgovackog cen-
tra, zakazan za drugu polovicu 2011. godi-
ne, zbog zatvaranja financijske konstrukeci-

Podaci King Sturge (napomena analiticara: Neki od projekata nemaju valjane dozvole ili financiranje.
Smatramo da neki od njih nece biti izgradeni ili ¢e pocetak njihove gradnje biti odgoden).

U izgradnji
. . Godina " Povrsina planiranog
Centar Vlasnik/Investitor otvorenja Lokacija prodajnog prostora
; q Laniste
Arena Tri Granit 2010 (Zagreb south) 60.000
Cvjetni Trg HOTO Grupa 2011 City centre 13.000
TOTAL / UKUPNO 73.000

Planirani projekti

Centar Vlasnik/Investitor

Godina

Lokacija

otvorenja

Zagreb East IKEA 2012 Ivanja Reka 140.000
Buzin
Supernova M2 2011 (Zagreb South) 60.000
City Centre One Kaufmann & Co. / Zitnjak
East Aggmore 2011 (Zagreb East) 50.000
Phoenix Plaza Phoenix park d.o.o. Sesvete 60.000
& . Spansko
3D Spansko projekt 2013 (Zagreb West) 80.000
Radnicka
Zagreb Mall LS Property (Zagreb East) 50.000
q Vrbani
Lagoon Plaza Bluehouse capital (Zagreb West) 20.000
TOTAL / UKUPNO 460.000

je. Sve dozvole imamo, tender za izvodaca
radova, no treba uzeti u obzir novonastalu
situaciju®, navela je nasa sugovornica opi-
suyjuci sve prednosti spomenutog projekta
u odnosu na sve ostale u Hrvatskoj.

SUPERNOVA - PRVI CENTAR

S DIREKTNIM PRISTUPOM
AUTOCESTI

Medu zadnjim zavrSenim trgovackim cen-
trima u Hrvatskoj su Westgate, Casca-
de i Garden Mall. Arena centar i Hoto
su trenutno u izgradnji, a popis planiranih
projektata se u potpunosti izmijenio. Na-
javljena je izgradnja u Zagrebu od strane
austrijskog drustva za razvijanje nekretni-
na ,m?* Immobilien® koje je dobilo je gra-
devinsku dozvolu za gradnju usporedno s
otvorenjem Supernove u Karlovcu Super-
nove potkraj svibnja ove godine. Uz gra-
devinsku dozvolu ve¢ je dogovoren i na¢in
financiranja projekta u Zagrebu, a odabran

je 1 glavni izvodac¢ radova. Kvota iznajmlje-
nosti od 70% ve¢ u ovom trenutku znat-
no je premasena, ustvrdili su u kompaniji.
Supernova Zagreb izgradit ée se na parce-
li povrsine preko 125.000 m? juzno od sa-
mog centra grada. Lokacija se nalazi u sa-
mom prometnom c¢voristu autoceste A3
(izlaz Buzin) i vrlo frekventne ulice Save-
zne Republike Njemacke izmedu zraéne
luke 1 sredista grada. Postat ¢e prvi Shop-
ping Centar u Hrvatskoj koji ¢e imati di-
rektan pristup autocesti (izlazak i1 ulazak),
a time ¢e postati jo§ pristupacniji poveca-
vajudi utjecaj na okolne regije. Prema bro-
ju kvadrata trgovackih centara Hrvatska
jos uvijek zaostaje Cetrdesetak posto za EU
prosjekom, $to i dalje ohrabruje investito-
re na daljnja ulaganja unato¢ trenutnoj gos-
podarskoj situaciji, smanjene zaposlenosti 1
potrosnje. Iako prema podacima HGK Hr-
vati imaju 2.000.000 m? trgovackih centara
sada na raspolaganju. PS

Nazovite svog poslovnog savjetnika

TELEFONSKI SAVIJETI

SAMO ZA PRETPLATNIKE

Tel. 01-4836 106

Putem PIN-a / nalazi se na racunu za pretplatu
Svakim radnim danom od 9.00 do 13.00 sati
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NEW YORK-
LONDON-PARIS-
ZAPRESIC

NAJVECI 1IZBOR MODNIH BRENDOVA U HRVATSKOJ.

Ne morate lutati po svjetskim metropolama da biste pronasli
najbolje modne brendove. Oni su puno blize nego sto mislite -
kod Zapresic¢a na autocesti Zagreb-Macelj, izlaz Pojatno.

budite izbirijivi!

westgate.com.hr



EMA BROJA

INTERVIJU

Stjepan lvelji¢, direktor Westgate shopping
centra

‘ Sasvim je logi¢no da ¢e kupci
htjeti posjetiti novootvoreni

shopping centar, no vratit ¢e se onom

centru u kojem se osjecaju najugodni-

je i smatraju da nudi najbolju ponudu®.

[} Na mjesto direktora centra
Westgate dosli ste u sijecnju ove
godine, u trenutku kada je
ekonomska kriza u Hrvatskoj bila
u punom zamahu. Kako ste se
uhvatili u kostac s tim izazovom?
- Upustiti se u otvaranje shopping cen-
tra u jeku krize bio je veliki 1zazov. Nakon
snaznog boziénog razdoblja te vrlo dobrog
sije¢nja, u veljaci je uslijedio nagli pad po-
sjeenosti centra, koji je sasvim uobicajen
za to vrijeme godine. S druge strane, u me-
dijima su se pojavile glasine o moguéem
zatvaranju centra te visokim cijenama na-
jamnine. U takvom izazovnom okruZenju
napravili smo jedno $to smo mogli, a to je
usmjerili se na izgradnju odnosa s nasim
zakupcima 1 zaposlenicima te razvili stra-
teski marketingki plan. Tako smo pocet-
kom proljeca krenuli s organizacijom niza
atraktivnih dogadanja koji su privukli veli-
ki broj posjetitelja koje zanima moda 1 li-
festyle. Krenuli smo u ciljane marketins-
ke aktivnosti te jaku oglasivacku i prodajnu
kampanju. Proveli smo niz promotivnih

Negativni scenarii

QPPING
@Eﬁv

Recesija je posljednjih godina glavna tema u svim podrucjima po-
slovanja. Rezultati pokazuju da je utjecala i na poslovanje trgovac-
kih centara. O tome je li i u kojoj mjeri kriza utjecala na poslovanje
Westgate trgovackog centra, te kakvi se planovi slazu za buduc-
nost, pitali smo direktora centra, Stjepana lvelji¢a.

aktivnosti organiziranih u suradnji s nasim
zakupcima, a koje ukljucuju tjedan snize-
nja na odredene vrste proizvoda popraéene
zabavnim programima. Takoder kontinui-
rano radimo na uredenju interijera Westga-
tea 1 njegova okolisa, te unaprjedenju nase
ponude, koja sada uklju¢uje i besplatnu
skolu rolanja.

[{ Koliko su aktivnosti koje ste
poduzeli bile u¢inkovite?

- Kad je rije¢ o nasim internim javno-
stima, vjerujem da smo kroz kontinuirane
razgovore s nasim zakupcima uspjeli izgra-
diti partnerski odnos. Veéina nasih trgovi-
na su veoma uspjesne te su njihovi vlasnici
zadovoljni s napretkom Westgatea. S druge
strane nase promotivne aktivnosti privukle
su veliki broj posjetitelja te se posjeéenost
centra povecala za 20 posto. Veliki se centri
poput Westgatea percipiraju kao vikend de-
stinacije. Upravo smo radi toga fokus na-
$ih aktivnosti usmyjerili na privlaéenje po-
sjetitelja tijekom tjedna. Vjerujem da éemo

s na$im programima usmjerenima obitelji-
ma s djecom, uspjeti promijeniti takvo vi-
denje centra.

[{ Dakle, tvrdite da na centar
Westgate nije utjecala kriza,
odnosno pad potrosnje?

- Nema sumnje kako su se navike po-
trofaca uvelike promijenile u posljednjih
nekoliko godina, $to je u jednom trenutku
rezultiralo 1 deset postotnim smanjenjem
posjetitelja u centru Westgate. Prije svega,
kupci donose racionalnije odluke, kupu-
ju manje i ciljano. Rijetko se danas kupci
yzanesu“ u procesu nabavke ili shoppinga.
Imajudi na umu trenutnu ekonomsku situ-
aciju 1 nizu kupovnu mo¢ ljudi vise ra¢una
polazu na cijenu usluga i proizvoda za koje
izdvajaju sredstva. Kupci sada traze kvalite-
tu po $to povoljnijim cijenama i uvjetima
kupovine. Mi smo se svojim aktivnostima
prilagodili potrebama kupaca i jako smo za-
dovoljni rezultatima. Ukidanjem kriznog
poreza olekujemo da ¢ée gradani osjetiti

PROMO

100 srpanj/kolovoz 2010. poslovni savjetnik



blagi porast kupovne moc¢i te u skladu po-
vedati potro$nju, a u konacnici to ée znaciti
1 porast posjeéenosti Wesgateu.

[ Mediji s jedne strane
izvjestavaju o tome kako
postojeci shopping centri
propadaju te im prijeti prenamjena
u skladisne prostore, dok se s
druge strane najavljuje otvaranje
novih centara. Kako vi
komentirate situaciju na trzistu?

- U izgradnju centra Westgate uloZe-
no je 270 milijjuna eura. Ni jedan investitor
ne ulazi na trziste s tako velikom investi-
cijom, kao $to je otvaranje shopping cen-
tra, ukoliko nije napravio kvalitetnu studiju
isplativosti. Zagreb je podrugdje s najve¢om
koncentracijom stanovnika, te samim time
privladi najviSe investitora, iza kojih sto-
je ozbiljne europske banke. Novi centri se
otvaraju 1 u Osijeku, Zadru 1 Splitu jer za
njima definitivno na trzi§tu postoji potre-
ba. Tako da smatram da nije uopée upitno
postojanje potrebe za shopping centrima,
ve¢ njihova uspjesnost u pruzanju doda-
ne vrijednosti svojim posjetiteljima. Zbog
svega navedenog smatramo da nikakvi ne-
gativni scenariji ne dolaze u obzir kada je
rije¢ o Westgateu.

{1 Kada ve¢ govorimo o novim
centrima, koliko ¢e njihovo
otvaranje utjecati na poslovanje
Westgatea?

- Dolaskom novog centra uvijek dola-
zi do preslagivanja, odnosno do odredenih
promjena u navikama i frekvenciji posjeti-
telja. Sasvim je logi¢no da ¢e kupci htjeti
posjetiti novootvoreni shopping centar, no

Trgovacki centri

Westgate je projekt koji jos uvijek nije zavrSen. Rijec je o vise od mili-
jun metara prostornih prostora, koji ¢e u skoroj buducnosti ukljucivati
i izgradnju zabavnog centra, hotela i dodatnog prodajnog prostora.

vratit ¢e se onom centru u kojem se osjeca-
ju najugodnije 1 smatraju da nudi najbolju
ponudu. Westgatecova ponuda od trgovina
do popratnog zabavnog sadrzaja je i dalje
najveca u regiji, a kontinuirano ulazemo i u
povecanje nase ponude. S druge strane, ve-
li¢ina Westgatea 1 uredenje njegova ambi-

jenta stvaraju jedan osjecaj intime i opuste-
nosti kojem ¢e biti jako tesko konkurirati.

[# Kakvi su vasi planovi za
buducénost centra Westgate?

- Westgate je projekt koji jos uvijek nije
zavr$en. Rije¢ je o viSe od milijun metara
prostornih prostora, koji ¢e u skoroj bu-
duénosti ukljucivati 1 izgradnju zabavnog
centra, hotela i dodatnog prodajnog pro-
stora. Jednom kada Hrvatska postane dije-
lom Europske unije postat ¢e zanimljivija i
za medunarodne robne marke. Stoga se 10
posto prodajnog prostora ¢uva kao ,strate$-
ka zaliha® za poznate maloprodajne lance
koji trenutno ¢ekaju zakljucenje hrvatskih
pregovora oko ulaska u Uniju. Uz sve na-
vedeno kontinuirano pobolj§avamo ponu-
du, tako trenuta¢no preuredujemo nas za-
bavni park, a kao §to sam veé¢ spomenuo,
otvorili smo 1 besplatnu $kole in-line rola-
nja. Kriza je u silaznoj putanji, pa su se 1
trgovei pokrenuli te u zadnje vrijeme pri-
mamo nove upite. Svakako o¢ekujemo do-
bre rezultate prve godine poslovanja cen-
tra Westgate. PS
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Financije i porezi

Zakon o izmjenama i do-
punama Zakona o porezu
na dohodak propisao je
nove stope poreza na do-
hodak od 1. srpnja 2010.

Osim toga, na sve
isplacene plade, mirovi-
ne, drugi dohodak te di-
vidende 1 udjele u dobiti
od 1. srpnja 2010. ne placa se stopa kriznog
poreza od 2% (koji se pla¢ao na myjesec-
nu neto placu od 3.000,00 do 6.000,00 kn
uklju¢ujuéi i taj iznos), dok ce se stopa kri-
znog poreza od 4% (koji se pla¢a na mje-
se¢nu neto placu koja premasuje 6.000,00
kn) primjenjivati do zaklju¢no 31. listopa-
da 2010. godine.

Prema temeljnom nacelu kod oporezi-
vanja dohotka predujam poreza na doho-
dak obra¢unava se i upla¢uje prema propi-
sima koji vrijede na dan isplate, $to znaci da
se nove stope poreza na dohodak 1 ostale
odredbe izmjenjenog Zakona o porezu na
dohodak primjenjuju na sve ispla¢ene do-
hotke pocevsi od 1. srpnja 2010. godine.

[RRIMJENAYNOVIH|ROREZNIH
RAZREDA\NAVISRIACENE
(OD}1{SRPNJAY2010"

Porezni razredi predstavljaju stupnjeviti
prikaz dijelova porezne osnovice (oporezi-
ve dijelove dohotka) i porezne stope koje se
primjenjuju na te porezne osnovice.

Radi boljeg pregleda promjena koje su
nastupile od 1. srpnja 2010. godine u Tabli-
ci 1. dajemo prikaz poreznih razreda koji
su se primjenjivali na isplacene place do 30.
lipnja 2010. godine.

Od 1. srpnja 2010. predujam poreza na
dohodak od nesamostalnog rada obracu-
nava se po stopi od 12% od mjese¢ne po-
rezne osnovice do visine dvostrukog izno-
sa osnovnog osobnog odbitka, po stopi od
25% na razliku mjese¢ne porezne osnovice
izmedu dvostrukog i Sesterostrukog izno-
sa osnovnog osobnog odbitka 1 po stopi od
40% na razliku mjese¢ne porezne osnovice
iznad Sesterostrukog iznosa osnovnog od-
bitka.

Osnovni osobni odbitak se nije mi-
jenjao od 1. srpnja 2008. godine i izno-
s1 1.800,00 kuna za svaki mjesec poreznog
razdoblja za koji se utvrduje porez. Porezni
razredi za isplate placa od 1. srpnja 2010. na
mjesecnoj razini prikazani su u Tablici 2.

Ukinute su stope poreza na dohodak
od 15%, 35% i 45% i to ne samo za obra-
¢un poreza na dohodak od nesamostalnog
rada (place) ve¢ 1 za ostale oblike dohot-

Milivoj Friganovic.
dipl. ec.

ka za koje su navedene porezne stope bile
propisane do 30. lipnja 2010. godine.

U Tablici 3. prikazujemo usporedni pri-
kaz obra¢una placa ispla¢enih do 30.6.2010.
i od 1.7.2010., s primjenom faktora osob-
nog odbitka 1,5 (3to je otprilike prosje¢ni
faktor osobnog odbitka poreznih obveznika
u RH-a), radnici nisu osiguranici II miro-
vinskog stupa, uz primjenu stope prireza od
18% koji se primjenjuje u gradu Zagrebu.

Bitno je istaknuti da na sve isplacene
place od 1. srpnja 2010. ne placa se stopa
krizng poreza od 2% (koji se placao na mje-
se¢nu neto placu od 3.000,00 do 6.000,00
kn ukljuéujudi i taj iznos), dok ée se stopa
kriznog poreza od 4% (koji se pla¢a na mje-
se¢nu neto placu koja premasuje 6.000,00
kn) primjenjivati do zaklju¢no 31. listopa-
da 2010. godine.

RACUNOVODSTVO

m P /fﬂ,éﬂ’ I

Novine u oporezivanju
dohotka od 1. srpnja 2010.

UKINUTE{SU]POREZNE{OLAKSICE]
Od 1. srpnja 2010. godine ukinute su slije-

deée porezne olakSice:

@® upladene premije Zivotnog osiguranja
s obiljezjem Stednje, dobrovoljnog
mirovinskog osiguranja, dopunskog,
dodatnog i privatnog zdravstvenog
osiguranja,

stvarne troskove zdravstvenih usluga,
stambene potrebe (kupnju ili gradnju
prvog stambenog prostora, odrzavanje
postojeceg stambenog prostora 1 place-
nu slobodno ugovorenu najamninu).

Porezne olaksice koje su ukinute od 1.
srpnja 2010. godine ipak ¢e se moci prizna-
ti u godi$njem obrac¢unu poreza na doho-
dak za 2010. godinu (na temelju podnese-

Tablica 1. Porezni razredi za isplacene place .
od 1. sijecnja 2010. do 30. lipnja 2010. na mjesecnoj razini

Porezna stopa | Porezna osnovica - mjesecho

15 % do 3.600,00 kn (do 2 x 1.800,00)

25 % na iduc¢ih  5.400,00 kn (od 2,0 do 5,0 x 1.800,00)

35% na iducih 16.200,00 kn (od 5,0 do 14,0 x 1.800,00)

45 % na poreznu osnovicu iznad 25.200,00 kn (14,0 x 1.800,00)

Tablica 2. Porezni razredi za isplacene place

od 1. srpnja 2010. na mjesecnoj razini

Porezna stopa | Porezna osnovica - mjesecno

12 % do 3.600,00 kn (do 2 x 1.800,00)
25 % na iduc¢ih  7.200,00 kn (od 2,0 do 6,0 x 1.800,00)
40 % na poreznu osnovicu iznad 10.800,00 kn (6,0 x 1.800,00)

102 srpanj/kolovoz 2010. poslovni savietnik



RACUNOVODSTVO

m P /fdéi v

Financije i porezi

Tablica 3. Usporedni prikaz obracuna placa isplacenih do 30.6.2010. i od 1.7.2010.

Isplata do Isplata od Isplata do Isplata od Isplata do Isplata od Isplata do Isplata od
30.6.2010. | 1.7.2010. | 30.6.2010. 1.7.2010. | 30.6.2010. | 1.7.2010. @ 30.6.2010. 1.7.2010.
1. | 2. 3 4. 58
1. | Bruto placa 5.000,00 5.000,00 8.000,00 8.000,00 15.000,00 15.000,00 40.000,00 40.000,00
2. | Obvezni doprinosi za MO — 20% 1.000,00 1.000,00 1.600,00 1.600,00 3.000,00 3.000,00 8.000,00 8.000,00
3. | Dohodak (1 -2) 4.000,00 4.000,00 6.400,00 6.400,00 12.000,00 12.000,00 32.000,00 32.000,00
4. | Osobni odbitak (faktor 1,5) 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00
5. | Porezna osnovica (3 — 4) 1.300,00 1.300,00 3.700,00 3.700,00 9.300,00 9.300,00 29.300,00 29.300,00
6. | Obracun poreza na dohodak
- 12% do 3.600 156,00 432,00 432,00 432,00
- 15% do (3.600) 195,00 540,00 540,00 - 540,00
- 25% na iducih (5.400) 7.200 25,00 25,00 1.350,00 1.425,00 1.350,00 1.800,00
- 35% na iducéih (16.200) 105,00 5.670,00 -
- 40% iznad 10.800 - - - - 7.400,00
- 45% iznad (25.200) - - - - 1.845,00 -
7. | Ukupno porez na dohodak 195,00 156,00 565,00 457,00 1.995,00 1.857,00 9.405,00 9.632,00
Prirez — 18% 35,10 28,08 101,70 82,26 359,10 334,26 1.692,90 1.733,76
9. | Ukupno porez i prirez 230,10 184,08 666,70 539,26 2.354,10 2.191,26 11.097,90 11.365,76
10. | Neto placa (1 -2 -9) 3.769,90 3.815,92 5.733,30 5.860,74 9.645,90 9.808,74 20.902,10 20.634,24
14. | Obracunat krizni porez 2% ili 4% 75,40 - 114,67 385,84 392,35 836,08 825,37
Neto placa za isplatu ( 10 - 11) 3.694,50 3.815,92 5.618,63 5.860,74 9.260,06 9.416,39 20.066,02 19.808,87
12. | Poveéanje/smanjenje neto place 121,42 242,11 - 156,33 -257,15

Tablica 4. Usporedni prikaz promjenjenih stopa poreza na dohodak vazeéih do 30.6.2010. te novih poreznih stopa od 1.7.2010.

Red. Porezne stope Porezne stope
i, || R R d0 30.6.2010 | od 1.7.2010. NEREmERE)
Povrat doprinosa se ostvaruje podnosenjem
1 Drugi dohodak po osnovi povrata doprinosa - rieSenje o 45% 40% zahtjeva Poreznoj upravi — za obracunati
* | povratu doprinosa donosi Porezna uprava ° ° doprinos za | stup mir. osig. iznad najviSe
godisnje osnovice
Dohodak ostvaren od najamnina i zakupnina — rieSenje
2. | donosi Porezna uprava 15% 12% ﬁ‘q’gv?ﬁéﬁ'?,Tf’g\,'iizs”k?hﬁ?gfa”fudﬁ’go?dak od
(priznaje se 30% pausalnih izdataka) P °
Dohodak od kapitala
- izuzimanje imovine i koristenje usluga 35% 40% U RH su oslobodene od plac¢anja poreza na
3 - kamate ostvarene temeljem pozajmica koje pravnim i 35% 40% dohodak: kamate na Stednju, dividende i
* | fizickim osobama daju fizicke osobe udjeli u dobiti,realizirani kapitalni dobici
- dodjela ili opcijska kupnja vlastitih dionica 15% 25%
- dividende i udjeli u dobiti ostvareni od 2001. do 2004. 15% 12%
. ) o o Iziednacavanje ovog dohotka s najnizom
4. | Dohodak od osiguranja 15% 12% poreznom stopom

ne godi$nje porezne prijave) u ukupnom
iznosu do najvie 6.000,00 kuna godi$nje
i to za uplate izvr§ene do 30. lipnja 2010.
godine.

Treba napomenuti da je kao svojevrsnu
skompenzaciju“ zakonodavac od 1. srpnja
2010. godine uveo novu poreznu olaksi-
cu u obliku premije dobrovoljnog mi-
rovinskog osiguranja (III stup) koju po-
slodavac uplacuje u korist svojih radnika,
uz njihov pristanak, tuzemnom dobrovolj-
nom mirovinskom fondu, koji je registri-
ran u skladu s propisima koji ureduju do-
brovoljno mirovinsko osiguranje, do visine
500,00 kuna za svaki mjesec poreznog raz-
doblja, odnosno ukupno 3.000,00 godisnje

za 2010. godinu. Bit ove porezne olaksice
je u tome da ¢e premija dobrovoljnog mi-
rovinskog osiguranja biti porezno priznati
rashod (izdatak) poslodavcu i da se ne sma-
tra pla¢om do visine 500,00 kuna za sva-
ki mjesec poreznog razdoblja $to na godis-
njoj razini iznosi 6.000,00 kuna (za 2011. 1
na dalje)

NOVE|ROREZNE{STOPEIZAYOSTALE!
(OBLIKE]DOHOTKA

Od 1. srpnja 2010. definitivno su ukinu-
te stope od 15%, 35% 1 45% kod obracu-
na predujma poreza na dohodak. Porezne
stope su povecane kod obracuna preduj-
ma poreza na dohodak od kapitala (osim na

Od 1. srpnja 2010., premije dobrovoljnog mirovinskog osiguranja (lll
stup) koju poslodavac uplacuje u korist svojih radnika do visine 500,00
kuna za svaki mjesec, smatra se rashodom poslodavca.

dohodak od kapitala za isplacene dividende
1 udjele u dobiti koji su ostvareni za razdo-
blje od 2001. - do 2004.), dok su porezne
stope smanjene kod obra¢una dohotka od
osiguranja, za dohodak ostvaren od iznaj-
mljivanja nekretnina i pokretnina (na naja-
mninu ili zakupninu) kada porez utvrduje
Porezna uprava rjeSenjem te za drugi do-
hodak po osnovi povrata doprinosa. Nave-
deno prikazano je u Tablici 4.

NOVOSTIIKODJEODNOSENUAY
GODISNJE]ROREZNE[BRIJAVE

Porez na dohodak obra¢unava se po stopi
od 12% od godisnje porezne osnovice do
visine dvostrukog iznosa osnovnog osob-
nog odbitka, po stopi od 25% na razliku
godisnje porezne osnovice izmedu dvo-
strukog 1 Sesterostrukog iznosa osnovnog
osobnog odbitka 1 po stopi od 40% na iznos
porezne osnovice koji prelazi iznos Seste-

www.poslovni-savjetnik.com
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Financije i porezi

Ovo je moj
primjerak,
a gdje je Vas?

kojom se preplacujem na Racunovodstvo i po-
rezi u praksi za 2010. godinu (12 brojeva) po
cijeni od 835,00 kn (PDV ukljucen u cijenu)
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Naziv tvrtke/obrta:

Adresa:

OIB:

Odjel ili ime osobe na koju se Salje:

Koli¢ina:

Tel./fax:

E-mail:

u dana

Pecat i potpis odgovorne osobe:

Centar za racunovodstvo i financije d.o.o.
Dragutina Golika 109, 10000 Zagreb, Hrvatska
tel. +385 1 -49 21 737 fax. +385 1 - 48 36 099
e-mail: pretplata@ripup.hr  www.ripup.hr

Informacije o pretplati:

01 -49 21 737
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Tablica 5. Pregled poreznih razreda na godisnjoj razini za 2011. godinu

Porezna stopa | Porezna osnovica - godiSnje

12 % do 43.200,00 kn (do 2 x 1.800,00 x 12)
25 % na iduéih  86.400,00 kn (od 2,0 do 6,0 x 1.800,00 x 12)
40 % na poreznu osnovicu iznad 129.600,00 kn (6,0 x 1.800,00 x 12)

Tablica 6. Pregled poreznih razreda na godisSnjoj razini za 2010. godinu

Prosjecne porezne stope | Porezna osnovica - godiSnje

13,5 % do 43.200,00 kn

25 % iznad 43.200,00 do 108.000,00 kn (na idu¢ih 64.800,00 kn)
30 % iznad 108.000,00 do 129.600,00 kn (na idué¢ih 21.600,00 kn)
37,5% iznad 129.600,00 do 302.400,00 kn (na idu¢ih 172.800,00 kn)
42. 5% iznad 302.400,00 kn

rostrukog osnovnog osobnog odbitka, me-
dutim, ove stope na godi$njoj razini ée se
primjenjivati tek za 2011. godinu i na da-
lje jer se za 2010. moraju primjeniti, zbog
promjena poreznih stopa tijekom godine,
prosje¢ne godi$nje stope. Pregled poreznih
razreda na godi$njoj razini za 2011. godinu
prikazano je u Tablici 5.

Godisnji porez na dohodak koji se
utvrduje podno$enjem godis$nje porezne
prijave za 2010. obra¢unava se po prosjec-
nim godi$njim stopama koji su vrijedi-
li u cijeloj 2010. jer su porezni razredi od
1.1.2010. do 30.6.2010. bili drugadiji (sto-
pe su bile: 15%, 25%, 35% 1 45% koje su
se primjenjivale na razli¢ite mjese¢ne ni-
voe poreznih osnovica) dok su od 1. srpnja
2010. posve drugaciji pa ih je trebalo svesti
na prosjecne stope na godi$njoj razini, $to
je prikazano u Tablici 6.

Znacajne novosti donose 1 izmjene
¢lanka 39. Zakona o porezu na dohodak
koji propisuje koji su porezni obveznici
obvezni podnijeti godi$nju poreznu prija-
vu a koje iznosimo u nastavku.

Radi se o slijedeéim novostima:

® godisnju poreznu prijavu obvezno
podnosi rezident ako dohodak (to se
odnosi na sve oblike dohotka) ostvari
izravno iz inozemstva (to znaci da
ga nije isplatio tuzemni isplatitelj) pri
¢emu predujmovi poreza na dohodak
od tog dohotka nisu u tuzemstvu
plaéeni ¥/ili su u tuzemstvu pladeni
u iznosu manjem od iznosa koji bi se
obra¢unao prema odredbama Zakona
o porezu na dohodak.

porezni obveznik, koji je prema ¢lanku
39. Zakona o porezu na dohodak
obvezan podnijeti godi$nju porezu
prijavu, obvezan je u godis$njoj po-
reznoj prijavi iskazati dohodak za
koji je obvezan podnijeti godisnju
poreznu prijavu i dohodak od ne-

samostalnog rada. Ako, uz dohodak
za koji je obvezan podnijeti godi$nju
poreznu prijavu i dohodak od nesamo-
stalnog rada, porezni obveznik iskaze

i dohodak iz ostalih izvora, obvezan

je iskazati ukupno ostvareni dohodak
u poreznom razdoblju. Porezni ob-
veznici koji nisu obvezni podni-
jeti poreznu prijavu, ali to zele i
dobrovoljno je podnose, obvezni
su iskazati ukupno ostvareni do-
hodak u poreznom razdoblju - ovo
pravilo se nije izmijenilo.

U prijelaznim odredbama Zakona o iz-
mjenama i dopunama Zakona o porezu na
dohodak propisano je da su premije dobro-
voljnog mirovinskog osiguranja, koje po-
slodavac uplacuje u korist svog radnika (od
1. srpnja 2010.), uz njegov pristanak, tuze-
mnom dobrovoljnom mirovinskom fon-
du, koji je registriran u skladu s propisima
koji ureduju dobrovoljno mirovinsko osi-
guranje, za 2010. godinu, oslobodene opo-
rezivanja ukupno do 3.000,00 kuna na go-
di$njoj razini, za uplate izvrSene od 1.
srpnja 2010. godini..

Nadalje, za 2010. uvecanje osobnog
odbitka iz ¢lanka 36. stavaka 12. do 25. Za-
kona o porezu na dohodak (za stvarne tros-
kove zdravstvenih usluga i stambene potre-
be: za kupnju ili gradnju prvog stambenog
prostora, odrzavanje postojeeg stambe-
nog prostora i plaéenu slobodno ugovore-
nu najamninu) i izdatke iz ¢lanka 12. stavka
9 tog Zakona (upladene premije Zivotnog
osiguranja koji imaju obiljezje Stednje, do-
punsko, dodatno 1 privatno zdravstveno
osiguranje te dobrovoljno mirovinsko osi-
guranje) porezni obveznik rezident moze
koristiti u godiSnjem obracunu poreza
na dohodak na temelju podnesene godis-
nje porezne prijave u ukupnom iznosu do
najvise 6.000,00 kuna godi$nje i to za upla-
te izvriene do 30. lipnja 2010. godine. [
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10]NAYVAZNIIIH[NOVINAU]

Mozete li nam navesti koje su najbitnije
novine vezane uz izmjene Zakona o porezu
na dobit koje su stupile na snagu 1. srpnja
2010.?

Odgovor: Na 18. sjednici Hrvatskog sabora dana
18.6.2010. donesene su izmjene i dopune Zakona
o porezu na dobit koje su stupile na snagu 1. srpnja

Financije | porezi

@® da po osnovi koristenja apartmana i
kuée za odmor ostvaruje u poreznom
razdoblju prihod najmanje u visini
od 5% nabavne vrijednosti takve
imovine.

Porezni obveznik koji u poreznom razdo-
blju ne ispuni navedene uvjete, duzan je za to
razdoblje uvedati poreznu osnovicu za rashod
amortizacije takve imovine, ali i za sve pripa-
dajudée troskove u svezi s koriStenjem takve

2010. Najvaznije novine su sljedece: imovine.
0 porezima pitajte
1) Dugotrajnom materijalnom i nematerijal- poreznog strucnjaka 7) U slucaju statusnih promjena (pripajanje,
nom imovinom smatraju se stvari i prava ¢iji | gora Milinoviéa spajanje), pravnom slijedniku prestaje
pojedinacni troSak nabave veéi od 3.500,00 igor@ripup.hr pravo prijenosa poreznog gubitka:

kn (umjesto dosadasnjih 2.000,00 kn) 1 vijek
trajanja duzi od godinu dana.

2) Porezno priznatim rashodima poslodavca smatraju se i
uplaéene premije dobrovoljnog mirovinskog osigura-
nja koje poslodavac uplaéuje u korist zaposlenika, uz njegov
pristanak, tuzemnom dobrovoljnom mirovinskom fondu, i
to do visine 500,00 kuna mjese¢no odnosno 6.000,00 kuna
godisnje. Na navedene uplate ne placa se porez na dohodak
sukladno zadnjim izmjenama i dopunama Zakona o porezu
na dohodak.

3) Ako se u slucaju poreznog nadzora utvrdi obveza uplate
javnih davanja (poreza i doprinosa) za nastale odredene
skrivene isplate 1 izuzimanje vlasnika drustva, tako utvrdeni
rashodi za izvrSene uplate nisu porezno priznati, bez ob-
zira na ¢injenicu §to su obracunata propisana javna davanja.

4) U Zakonu o porezu na dobit dodan je novi ¢lanak 10.a, u

kojem se propisuje da ako je dionicaru ili vlasniku drustva

ispladen tijekom godine predujam dobiti ili dividende, a

istekom te godine ostvarena dobit nije dostatna za pokriée

tako isplaéenog predujma, tada se razlika koja je ostala

nepodmirena, smatra primitkom koji se oporezuje u

skladu sa Zakonom o porezu na dohodak.

Rezerviranja za neiskoriStene godi$nje odmore, sukladno

rac¢unovodstveni propisima, od sada su porezno priznati

rashod (to do sada nisu bili).

6) Znacajne novine odnose se na uporabu plovila, zrakoplova,
apartmana i kuéa za odmor koji su evidentirani u dugo-
trajnoj imovini poduzetnika. Prema dopunjenom ¢lanku
16. Zakona o porezu na dobit, poreznom obvezniku koji u
dugotrajnoj imovini ima evidentirana plovila, zrakoplove,
apartmane i kuée za odmor priznaje se rashod amortiza-
cije takve imovine pod uvjetom:

5

=

@® daje porezni obveznik registriran za djelatnost
iznajmljivanja i prijevoza plovilima i zrakoplovima,
odnosno za djelatnost iznajmljivanja apartmana i kuce za
odmor, 1

® da po osnovi koristenja plovila i zrakoplova ostvaruje
u poreznom razdoblju prihod najmanje u visini od
7% nabavne vrijednosti takve imovine,

@® ako pravni prednik ve¢ dva porezna raz-
doblja prije statusne promjene ne obavlja djelatnost, ili
ako tijekom dva porezna razdoblja od nastanka statusne
promjene bitno promijeni djelatnost pravnog prednika.

Za iznos iskoriStenog poreznog gubitka, pravni slijednik je

duZan uvecati poreznu osnovicu u poreznom razdoblju u kojem
je prestalo pravo na prijenos poreznog gubitka. Iznimno, prije
navedeno ne primjenjuje se za pravnog slijednika koji bitno pro-
mijeni djelatnost zbog o¢uvanja radnih myjesta ili sanacije poslo-
vanja.

8)

9)

U ¢l. 31. Zakonu o porezu na dobit, dodana je odredba
prema kojoj se porez na dobit po odbitku placa po stopi
od 20% na sve vrste usluga koje su placene osobama koje
imaju sjediste ili mjesto stvarne uprave odnosno nadzora
poslovanja u drzavama, osim drZava ¢lanica Europske unije,
u kojima je op¢a ili prosje¢na nominalna stopa oporezi-
vanja niza od 12,5%. Koje su to drzave, biti ¢e objavljeno
na internetskim stranicama Ministarstva financija 1 Porezne
uprave u Popisu drzava koje donosi ministar financija. To
¢e uglavnom biti drZave koje se smatraju poreznim oazama,
kao primjerice Bahami, Dominikanska Republika, Lihte-
Stajn, Maldivi, Sejseli, Panama.

Porezni obveznici koji su prema ra¢unovodstvenim propi-
sima razvrstani u velike i srednje poduzetnike obvezno
podnose prijavu poreza na dobit — Obrazac PD elektro-
ni¢kim putem. Mali poduzetnici i nadalje nisu obvezni
podnositi prijavu poreza na dobit — Obrazac PD elektronic¢-
kim putem.

10)Prema izmjenama Zakona o porezu na dobit, kamate i

transferne cijene primjenjuje se i izmedu povezanih
osoba rezidenata (a ne samo izmedu rezidenata i ne-
rezidenata) ako jedna od povezanih osoba ima povlasteni
status, tj. pla¢a porez na dobit po niZim stopama o propisane
(podrugje posebne drzavne skrbi, grad Vukovar, brdsko-
planinska podrugja, slobodne zone, poticaji ulaganja) ili ima
u poreznom razdoblju pravo prijenosa poreznog gubitka iz

prethodnih razdoblja.
P§
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Kupovanje jeftinih
dionica na domacem

trzistu ka

Maja Besevic
analiticarka brokerske tvrtke Abacus
brokeri

Na vodecim trziStima ocekuju
se pozitivna kretanja

Trenutna obiljezja domaceg trziSta kapitala zasigur-
no su bitno smanjena likvidnost i nedostatak svjezeg
kapitala. Ipak, smatram kako pri ulaganju ne treba
zanemariti domace trziste.

a trziStu ima dionica kompanija koje su znacajno
N podcijenjene. Volatilnost na stranim trzistima i dalje

je na relativno visokoj razini, no ve¢ je sada sigurno
kako je SAD izbjegao recesiju sa dvostrukim dnom, dok
su BRIC zemlje i dalje u fazi snaznoga rasta. Europskim
trziSstem trenutno dominira negativan sentiment ulagaca,
ali vjerujem kako ¢e se ona do kraja godine stabilizirati.
U ozujku prosSle godine malobrojni investitori su se odva-
Zili na kupnju na domacéem trziStu. CROBEX indeks je od
tadasnjeg dna do kraja 2009. porastao gotovo 60%. lako
je trenutno zamjetno znacajno smanjenje gospodarskih ak-
tivnosti, treba uvaziti Cinjenicu kako trziste kapitala ranije
kre¢e u oporavak. Na domacoj burzi i dalje se trguje di-
onicama kompanija Cija imovina jo$ nije revalorizirana te
¢e se tek pokazati njihova prava vrijednost, kompanijama
koje dobro posluju i u doba recesije, Ciji je omjer cijene i
zarade viSe nego atraktivan. Primjeri: izvozno orijentirane
kompanije, kompanije koje svoje poslovanje diversificiraju
globalno, kompanije defenzivnih sektora. Uz to, pozitivha
kretanja koja se oc¢ekuju na vodeéim trzistima do kraja godi-
ne prelit ¢e se i na domace trziste (kao i dosad, uostalom).
Osim pozitivnih impulsa sa stranih trziSta vjerujem kako
¢e se aktivnost na ZSE znatno povecavati priblizavanjem
Hrvatske EU. Cinjenica je kako domade trZiste nije efikasno
vrednovalo dionice, bilo zbog manjka likvidnosti ili ostalih
faktora. OcCekivani PE CROBEX-a u 2010. nalazi se nesto
iznad regije (12,5 dok je u regiji prosjek 7,3), no rizik je
bitno manji u odnosu na regiju.

Procjenjuje se da danas u Hrvatskoj dionica-
ma trguje 10 do 15 tisuéa ljudi, a puno je vedi
broj i educiranih investitora koji trce za sve
manjim brojem jeftinih dionica. No, u situaciji
kada je sve manje radnih mjesta i kada mno-
gi radnici uopce ne dobivaju placu, ne razmi-
Slja se o ulaganjima i nepotrebnom troSenju
novca. Medutim, uvijek se pronade manevar-
skog prostora, pogotovo za jeftinije dionice.

P l‘x“’

Stipe Luetic

Sektor korporativnog bankarstva i trzista,
analiticar SOCIETE GENERALE - SPLITSKA
BANKA d. d.

Kupnja jeftinih dionica puna je zamki
Samo pitanje kupovine jeftinih dionica u sebi sadrzi i djeli¢ od-
govora. Naime, jeftina kupnja san je svakog investitora jer niska
ulazna cijena (koja je uvijek oznacena sa P) automatski znaci i
bolje relativhe pokazatelje poput standardnih P/E i P/B div. yiel-
da i slicno. Dakle, kupnja jeftinih dionica je pozeljna, no nije bez
zamki.

jeftine odnosno zasto drugi investitori ne reagiraju na takvu ,prili-

ku”? Je li rijeC o neperspektivnoj tvrtki sa neizvjesnom buducéno-
sti, kakvi su vlasnicki odnosi, kolika je vjerojatnost da ée tvrtka uopée
opstati? Koliko god bila priviacna Cinjenica da za 60 lipa moZete kupiti
kunu neke tvrtke u pravilu gotovo uvijek postoji razlog za to. Jedina San-
sa kod kupnje jeftinih dionica jest da ste vi u pravu, a trziSte u krivu.
Takvih situacija ipak ima jer su niske cijene dionica cesto plod panike i
straha, viSe nego promisljene analize. No, pri jeftinoj kupnji kvalitetnih
dionica koje su pale iskljucivo radi panike ostaje rizik da ¢e dionice biti
i jo$ jeftinije odnosno da Cete zabiljeziti gubitak u odnosnu na pocetnu
investiciju. lako je na duZi rok takav nerealizirani gubitak zaista nevazna
stvar, ulagaci ga nerado prihvacaju. Upravo iz tog razloga vecina se odluci
na kupnju tek kada se promijeni trend iz negativnog u pozitivni. Dakle,
ulagacCi se drZe uzrecCice koja kaze da ne treba hvatati noz koji pada. Ono
Sto takoder utjece na kupnju dionica, a nije povezano sa samom tvrtkom
jest rizik nepovoljnog okruZenja. Cesto se dogada da unato¢ tome $to
tvrtka Cije dionice posjedujete odlicno posluje, cijena na burzi pada. Gubi
na vrijednosti i to samo zato Sto su ulagaci procijenili da nije vrijeme za
biti izloZen u dionicama. Kao $to smo vidjeli i u ovoj krizi pad je rijetko
selektivan. Dakle, postoji puno razloga za izbjegavanje kupnje jeftinih
dionica, no takoder je istina i da sre¢a prati hrabre.

Prvo se postavlja pitanje, ako su dionice uopce i jeftine, zasto su

Sanja Hrvojevi¢

Ovaj tekst ne predstavlja poziv niti preporuku za kupnju ni prodaju bilo kojeg financijskog instrumenta. Stavovi izneseni
u ¢lanku predstavljaju osobni stav autora i ne moraju se nuzno poklapati sa stavovima institucije u kojoj je zaposlen.
Urednistvo
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Trenutna kriza je u prvom redu posljedica
prekomjernog preuzimanja rizika

Stjepan Ani¢, clan programskog odbora HIBO-a, predavac iz uprav-
ljanja rizicima s regionalnom reputacijom te direktor Direkcije za
kvantitativna istrazivanja Erste Banke, s nama je progovorio o sve
slozenijim otvorenim pitanjima vezanim uz upravljanje rizicima i po-
sljedicama svjetske financijske krize na poslovanje unutar financij-

‘ Na globalnoj razini je primjetna

uznemirenost vezana uz moguc-
nost nastanka tzv. drugog vala
globalne krize tijekom slijedece
godine, nakon kojeg bi uslijedilo
nesto dugorocnije razdoblje sa znatno
nizim stopama rasta od onih prije
krize.”

[ Sto je to upravljanje rizicima i
kakve konkretne koristi donosi
tvrtkama?

- Ono predstavlja onu pozadinsku
funkciju u modernim tvrtkama koja ima
za cilj, prije svega, prepoznati rizike kojima
je, ili bi mogla biti, izloZena organizacija u
svom poslovanju, te ih zatim izmjeriti, od-
nosno na neki im nacin procijeniti velici-
nu ivjerojatnost realizacije, na temelju cega
treba osmisliti poslovne aktivnosti kojima
bi se tim rizicima upravljalo te ih se nadzi-
ralo. Osnovna svrha risk managementa je osi-
guranje odrzive razine stabilnosti poslova-
nja tvrtke u srednjem i duljem roku.

I Mozete li pojasniti neke od
uzroka globalne financijske krize
te njenu dosadasnju dinamiku?

- Nekoliko je neposrednih ,krivaca®;
oni sezu od neadekvatnih politika nekoliko

skog i korporativnog sektora.

posljednjih americ¢kih administracija teme-
ljenih na vjeri u samokorigirajué¢u prirodu
financijskih trzista (tzv. trzi$ni fundamen-
talizam), preko neadekvatnog korpora-
tivnog upravljanja u financijskim institu-
cijama, arogancije i nedostatka drustvene
odgovornosti uprava banaka s Wall Stree-
ta, pa sve do inherentnog sukoba interesa
agencija za dodjelu kreditnih rejtinga i ne-
poznavanja strukture i razine rizika veza-
nih uz nove financijske proizvode, poseb-
no uz tzv. kreditne derivative. Medutim,
povrh svega mozemo reéi da je recentna
kriza je u prvom redu posljedica preko-
mjernog preuzimanja rizika, bilo namjerno
ili zbog osnovnog i fundamentalnog nera-
zumijevanja svih pojavnih oblika, karaktera
1 magnitude rizika kojem su financijske in-
stitucije izloZene.

[# Kolika je razina neizvjesnosti i
nestabilnosti jos uvijek prisutna
unutar europskog financijskog
sustava?

- Vezano uz Europu, i ovdje je u medu-
vremenu doslo do akumulacije skrivenih
rizika vezanih uz prekomjerni dug; na pr-
vom mjestu tu je rizik nesolventnosti odre-
denih zemalja, te s njim vezana stabilnost
euro zone. Uglavnom, dosadasnje uvjere-
nje da su EU zemlje prakti¢ni slobodne od
rizika, je promijenjeno, jer ako Grcka moze
prestati placati svoje financijske obveze,
onda to moze i Portugal, Spanjolska ili ¢ak
Italija. Sve skupa nam govori da se kriza ne
moze rijesiti razli¢itim popravkama u nuz-
di. Mnogi donositelji odluka na svim razi-
nama od one globalne do one lokalne nisu
u stanju sagledati ozbiljnost situacije te do-
nijeti potrebne strukturne mjere, a velike
banke s Wall Streeta su intenzivnim lobira-
njem u zadnje dvije godine uspjele omek-
Sati sve pokuSaje ¢vriceg reguliranje fi-

nancijskog sektora. Zbog svega toga na
globalnoj razini je primjetna uznemirenost
vezana uz mogucénost nastanka tzv. drugog
vala globalne krize tijekom slijedeée godi-
ne, nakon kojeg bi uslijedilo nesto dugo-
ro¢nije razdoblje sa znatno nizim stopama
rasta od onih prije krize.

[# Kako u trenutnoj situaciji
velikog pada potraznje, prosjecni
vlasnik male ili srednje tvrtke u
Hrvatskoj moze prezivjeti ili cak i
iskoristiti krizu da izade iz nje
bolji u odnosu na konkurenciju?

- Tri su glavne strategije dostupne vla-
snicima i managerima malih i srednjih tvrt-
ki: strategija preZivljavanja, repozicioniranje
1 strategija rasta. Najjace organizacije koriste
krizu za rast. Neke grade trzi$ni udjel spaja-
njem 1 akvizicijom ili ekspanzijom na dru-
ga trzita, druge se fokusiraju na privlacenje
novih klijenata. Sto se pak ti¢e o¢uvanja vri-
jednosti u srednjem roku misljenja sam da
se ono moze najbolje ostvariti putem inve-
stiranja u ,¢vrstu imovinu” posebice poljo-
privredno zemljiSte, energiju (naftu, plin,
ugljen) i plemenite metale, dok trzista dio-
nica jo$ neko vrijeme neée moéi ponuditi za
to dobru platformu. Naime, postoje indika-
cije da na globalnoj razini polako dolazi do
nastupanja velikog premjestanja iz podruc-
ja financija 1 financijskih trzista prema pro-
izvodnji ,stvarnih dobara”. Medutim, prije
nego ulozite svoj novac u bilo $to, prije toga
svakako investirajte neko vrijeme da sazna-
te ¢im vise o podrudju u koje Zelite investi-
rati, kao 1 0 samom trgovanju tom vrstom
imovine, jer neznanje moze isto tako pred-
stavljati izvor skrivenog rizika koji vas moze
vrlo brzo financijski ostetiti. PS

Svi stavovi izneseni u intervjuu osobni su stavovi
sugovornika, a ne stavovi Erste Banke d.d.

www.poslovni-savjetnik.com
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INVESTICIJSKI BAROMETAR UDDU

Sto se moie sa 100.000 kuna

HITA - VRIJEDNOSNICE d.d.

14 godina tradicije i kvalitete
Posredovanje pri
kupnji/prodaji dionica
Putem telefona i internet trgovanja na

www.hita.hr tel 01 4807 750
Zagreb Split Dubrovnik Pula Zadar Osijek Rijeka Varazdin

0,21

99.018 .

u odnosu na isti dan
prethodni mjesec

116.061 ..

u odnosu na isti dan
prethodni mjesec

+1,30

Investicijski barometar prikazuje s koliko bi novca na dan 15.6.2010. raspolagali da ste 100.000 kuna
ulozili 1. sijecnja ove godine u neke od financijskih instrumenata koji su navedeni u nastavku.

lagace na globalnim trzistima u proteklih je mjesec dana
zahvatila velika nervoza zbog bojazni od eskalacije duz-
nicke krize u eurozoni. Premda je daljnji pad eura za-
ustavljen, indeksi vodeéih svjetskih burzi nastavili su
silaznom putanjom. Globalne trendove je bez vecih od-
stupanja pratila i Zagrebacka burza, ¢iji indeks se spustio
na najnizu razinu u posljednjih devet mjeseci. Naglase-
niji pad cijena pretrpjele su cikli¢ne dionice gradevin-
skog 1 brodarskog sektora dok su blue chip dionice zabiljezile blazu ko-
rekeiju.

DIONICE]

Mracne prognoze analiticara o propasti eurozone 1 nastupanju recesije s
dvostrukim dnom izazvale su novi val povladenja investitora iz rizi¢nih fi-
nancijskih ulaganja. Veliki stres doZivjelo je 1 trZiSte obveznica na kojem
su znatno porasli prinosi na obveznice visokozaduzenih europskih zema-
lja poput Greke, Portugala i Spanjolske. Kako bi stabilizirala uvjete na uz-
drmanom financijskom trzistu Europska centralna banka (ECB) olabavila
je monetarnu politiku do te mjere da je odlucila kupovati obveznice ugro-

zenih zemalja. Nakon $to su interventne mjere Europske komisije sma-
njile nervozu na financijskim trzistima, sada su sve o¢i uprte u Celnike
vodecih europski zemalja, koji bi trebali iznaci spasonosnu formulu za du-
goro¢no stabiliziranje eurozone. Novi potresi na globalnim burzama sa-
svim umrtvili hrvatsko dionicko trziste. Ionako slaba likvidnost dodatno
je pogorsana, a Crobex indeks potonuo je na najnizu razinu od ljeta pros-
le godine. Na mjese¢noj razini Crobex je oslabio 5,42%, a najveéi dopri-
nos padu dale su dionice ‘gradevinara’. Gubitnicku listu predvodi dioni-
ca Ingre, koja je od pocetka godine izgubila gotovo Cetvrtinu vrijednosti, u
stopu je prati dionica IGH Instituta, a nesto sporiji pad biljezi Dalekovod.
Dionice gradevinskih kompanija pod sve veéim su pritiskom zbog izrazito
negativnih trendova u sektoru. Pad gradevinskih radova u prva tri mjese-
ca od ¢ak 18,6% ukazuje na zaostravanje krize, koja ugrozava opstanak sve
veceg broja gradevinskih kompanija. Ostru korekeiju pretrpjele su 1 dio-
nice brodara, ¢ije cijene su pratile aktualni negativni trend BDI indeksa
vozarina. Tijekom lipnja izbrisani su ovogodisnji kapitalni dobici Atlant-
ske plovidbe 1 Jadroplova, nakon ¢ega su samo tri dionice iz sastava inve-
sticijskog barometra ostale u plusu. Najbolju izvedbu u prvom dijelu go-
dine biljeZi Ericsson Nikola Tesla s 10% rastom cijene, a u blagoj pozitivi
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. '1 Telekom
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Financije i porezi

NOVCANI

101.930 .

FONDOVI*

101.610 .

u odnosu na isti dan
+0,21% prethodni mjesec

PBZ Novcani fond

101.090 .

u odnosu na isti dan
+0,14% prethodni mjesec

u odnosu na isti dan
+0,24% prethodni mjesec

b Raiffeisen
| INVEST

ZBInvest

[t PRZINVEST

| Raiffeisen Cash

OBVEZNICKI FONDOVI*
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DIONICKI

94.810 .
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u odnosu na isti dan
prethodni mjesec

-9,34%
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*Napomena: prikazani su investicijski fondovi koji su prethodne godine imali najvecu imovinu (izvor: www.fondovi.hr)

su jo$ Ina i Adris. Negativni sentiment ulagaca o¢ituje se 1 u daljnjem padu
prometa, koji se sve vise koncentrira na mali broj najlikvidnijih dionica.
Tako dionica Hrvatskog telekoma nosi vise od tre¢ine ukupnog dionickog
prometa dok tri najtrgovanije (T-HT, Atlantska plovidba, Ericsson Niko-
la Tesla), generiraju gotovo polovicu trgovinske aktivnosti. U ljetnom raz-
doblju moZe se ocekivati nastavak letargije, uzimajuéi u obzir negativna
kretanja u hrvatskom gospodarstvu i visoke rizike koje sa sobom nosi eu-
ropska duznicka kriza.

INVESTICIISKI|FONDOVILINASTAVEJATSE{PAD]ERINOSAVI
IMOVINE]FONDOVAY

Otvoreni investicijski fondovi nastavljaju biljeziti negativne rezultate pod
utjecajem europske duznicke krize kao i problema BP-a s naftnom busoti-
nom u meksickom zaljevu. Medutim, investitori su nakratko zaboravili na
te probleme pod utjecajem boljih ekonomskih pokazatelja $to ipak u ovom
trenutku nije bilo dovoljno za dugoro¢niji preokret trenda na dionickim tr-
zistima. Tako se prinosi fondova u svibnju krecu u rasponu izmedu -9,9%
1 1,3%. Prema vrstama fondova najbolje prinose ostvarili su novcani fon-
dovi. Medu najboljima u skupini dionic¢kih 1 mjesovitih fondova nalaze se
prvenstveno fondova koji ulazu na trzista BRIC zemalja. Kod obveznickih
fondova njih cetiri su porasla, a Sest ih je zabiljeZilo pad. Nov¢ani fondovi
biljeZe rast 1 prinosi im se kre¢u u rasponu izmedu 0,13% do 0,37%. Pre-

ma posljednjim podacima Hrvatske agencije za nadzor financijskih uslu-
ga u svibnju je ostvaren blagi pad od 2,13% neto imovine pod upravlja-
njem otvorenih investicijskih fondova s javnom ponudom. Tako je ukupna
imovina krajem svibnja iznosila 12,72 milijardi kuna. Sve vrste fondova
osim novcanih biljeze pad neto imovine. Neto imovina dioni¢kih fondo-
va u svibnju je iznosila 3 milijarde kuna. Najve¢i porast imovine u apsolut-
nom iznosu biljezi fond ZB BRIC+ ¢ija je imovina u svibnju porasla za
56,18 milijuna kuna. Promatramo li izraZenije padove imovine u svibnju
imali su fondovi Raiffeisen Emerging Markets kojem je imovina smanje-
na za 30,12 % (-10,72 milijuna kuna) i MP-BRIC.HR ¢ija je imovina sma-
njena za 19,6%. Mjeoviti fondovi su izgubili 59,7 milijuna kuna imovine
te sada ovo grupa ima pod upravljanjem 2 milijarde kuna. Jedini dobitnik
u ovoj grupi fondova je fond Raiffeisen Prestige ¢ija je imovina porasla za
39,8 milijuna kuna na 92,84 milijuna kuna. Obveznicki fondovi su u svib-
nju ostvarili pad neto imovine za 54,8 milijuna kuna ili za 6,6% na 769,53
milijuna kuna. Neto imovina nov¢anih fondova je porasla za 32,43 miliju-
na kuna ili za 0,47% na 6,95 milijardi kuna. Najve(i rast za 166,65 miliju-
na kuna ostvario je fond PBZ Nov¢ani fond. Najvedi trzisni udjel od 34%,
promatrano prema drustvima za upravljanje, 1 dalje drzi ZB Invest koji na
kraju svibnja upravlja s 4,34 milijardi kuna. Slijedi ga PBZ Invest sa trzis-
nim udjelom od 19% i ukupnom imovinom od 2,48 milijardi kuna.

Pripremili: Robert Vrgoc i Zoran Korda, dipl. oec., investicijski savjetnik
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U hrvatskom jeziku jos
nema odgovarajuce rije-
¢i za tu komponentu volj-
nog polaganja ra¢una o
rezultatima (za razliku od
obveze preuzimanja od-
govornosti za, npr. sred-
stva ili projekt).

Hrvatski jezik, hrvat-
sko gospodarstvo: gotovo da nema vodi-
telja, nadredenog ili stru¢njaka u ljudskim
resursima koji ne teZi razvijanju odgovor-
nosti i ,,vlasni$tva“ na svim razinama orga-
nizacije. Jo$ 1 viSe od njih, o odgovornosti
govore poduzetnici, vlasnici malih 1 sred-
njih poduzeca; u svojoj ,roditeljskoj lju-
bavi, tesko prihvacaju zaposlenike koji nisu
jednako predani radu u njihovim organiza-
cijama.

Renata Takat Pejnovi¢

BOLUJEMO LI OD NEDOSTATKA
ODGOVORNOSTI?

Neki od ¢estih obrazaca u organizacijama
koje boluju od nedostatka odgovornosti:

® Nije moj posao.

® Miradimo do 16 (kazu vam to u
16:02, ili jo§ gore: u 15:55).

® Losa kvaliteta rada, jer ée prigovore
rjesavati ,netko drugi®.

@® Raditi samo koliko je nuzno, iako je
o¢ito da kupcu/korisniku treba i vise
od toga, 1 vjerojatno je to spreman
platiti.

U podrudju managementa, niska odgo-
vornost ocituje se:

® Kad je Sefu vazniji tko je zaposlenik, a
ne kakve rezultate donosi.

® Kad nadredeni $krto ili nikako dijjeli
informacije sa zaposlenicima (Cuvajuci
ih kao iskaz svoje mo¢i).

® Kad sposobni i talentirani napustaju
organizaciju (osnovno je pravilo: zapo-
slenici napustaju loseg Sefal).

® Kada manager za loSe rezultate krivi
svoj tim.

Niste li sigurni boluje li vasa organiza-
cija, ili samo neki njeni dijelovi, od niske
odgovornosti, moZete provesti istrazivanje
s ciljem to¢nijeg utvrdivanja stanja. Dobro
je angazirati vanjske suradnike - agenciju,

Razvoj odgovornosti na svim razinama organizacije

Prema rjiecniku Merriam-Webster, accountability podrazumijeva ob-
vezu ili spremnost da se za nesto preuzme odgovornost, polozi ra-
cune. Unutar podrucja upravljanja ljudskim resursima, cesto se
povezuje s pojmovima ,vlasnistva“ (ownership) i jos jednog sinoni-
ma za odgovornost - responsibility.

kako bi rezultati bili $to objektivniji, a za-
poslenici otvoreniji u davanju informaci-
ja (zbog osigurane anonimnosti). Jednom
provedeno istrazivanje ne bi smjelo ostati
mrtvo slovo na papiru: takva je taktika naj-
bolji nacin da izgubite dobre, ambiciozne,
sposobne zaposlenike kojima je odavno ja-
sno da nesto ne $tima, i koji ée se do kraja
razocarati kad se ni$ta ne poduzima.

Jedan od izvrsnih pokazatelja razine
odgovornosti su 1 ispitivanja zadovoljstva
kupaca/korisnika. Ako se o va$oj organi-
zaciji ne pri¢aju zanimljive anegdote o za-
poslenicima koji su izvan radnog vreme-
na pomogli korisniku, pruzili informaciju
koju nisu morali imati, pokazali da im je
zaista stalo do dobra kupca, vjerojatno bi
trebalo poraditi na odgovornosti (i kompe-

Dobri vode i manageri poticu i razvijaju odgovornost clanova svojih
timova. U tom je smislu kvalitetan odabir novih zaposlenika tek prvi
korak u razvijanju kulture odgovornosti.

tenciji okrenutosti korisniku).

MOZE LI SE ODGOVORNOST
RAZVITI?

Na osobnoj razini, odgovornost se nala-
zi negdje uzduz pravca izmedu apatije 1
nesposobnosti na jednoj strani, te osjeca-
ja osobne snage 1 kontrole na drugoj. Oso-
ba koja radi na vlastitom osjecaju odgo-
vornosti pobolj$ava zadovoljstvo radom i
zivotom, snaznija je 1 ¢eSée ¢e poteskoce
percipirati kao izazove, umjesto kao nepre-
mostive probleme.

Osobe slabe osobne odgovornosti ¢esto
kazu: ,Sto mogu, takav/a sam!“ Ili: ,Ja bih
mozda nesto 1 pokusao/la, ali nitko drugi
neée!“ Ili: ,Sto ¢u se ja mijesati kad odgo-
vorne nije za to briga“...

I tako se bolest niske odgovornosti $iri
po organizaciji poput zaraze. Situacija je u
zemljama u tranziciji mozda jo$ i teZa jer je
princip ,kolektivne odgovornosti“ zarazio
brojne generacije, sprecavajuéi proaktiv-
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Jednom kad vam sSef objasni sto
trebate napraviti, ucinite to

Jedan od mojih tezih sudara s pojmom odgovornosti dogodio se 2002., imala sam ot-
prilike petnaestak godina iskustva u korporativhom svijetu. Bilo je ljeto, u organizaciji
je na poslovima tajnika radio student na zamjeni. To sam mu jutro u 8 sati objasnila
da odredeni materijal treba: kopirati te zatim poslati dostavom, najkasnije do 15:30
tog dana. U igri je bilo nekoliko stotina tisu¢a dolara, sve ostale pripreme bile su za-
vrSene i trebalo je samo postovati rok za slanje materijala. Objasnivsi nekoliko puta
vaznost zadatka, rekla sam mu neka od dostavljaca zatrazi potvrdu i javi mi ako bilo
sto zapne.

Do 14 sati nisam dobila nikakvu povratnu informaciju, pa sam telefonom provijerila i
utvrdila da materijal nije uspio kopirati, jer kopiraona nije radila. Kako je rok koji sam
postavila bio 15:30, mislio je da je prerano da me obavijesti o poteSkoéama.

U tom sam trenutku u potpunosti povjerovala u opravdanost tvrde discipline nasih
azijskih partnera. Oni imaju devizu: jednom kad ti Sef objasni Sto treba uciniti, moras i
poginuti pokusavajuci izvrsiti zadatak. Ili bar javiti da nisu uspio/la (pa se zatim smijes
ubiti). Salu na stranu, bila je to jos jedna od anegdota o odgovornosti u svakodnevnom

funkcioniranju organizacije.

nost, poti¢uéi uravnilovku i neisticanje.
Britanski stru¢njak za realizaciju stra-
teskih planova Mark Bouch smatra da je
raspodjela i kaskadiranje odgovornosti ne-
izbjezno u suvremenim, dinami¢nim or-
ganizacijama, 1 to na tri razine: osobnoj,
timskoj ili grupnoj te razini organizacije.
Postoje preduvjeti za distribuciju odgovor-
nosti do svake osobe u organizaciji:
namjera: zaposlenici moraju ja-

1 sno ¢uti koje ciljeve trebaju dosti-
¢i 1 zasto. Jednom kad su ciljevi jasno ko-
municirani,  linijskom  managementu
(voditeljima projekata, timova...) treba u
realizaciji dozvoliti zna¢ajnu slobodu, unu-
tar dogovorenog podrudja.
Svi trebaju razumjeti 1 prihvatiti
2 principe raspodjele i kaskadiranja
odgovornosti:
® odgovornost se ne moze izbje¢i, no
moze se raspodijeliti. Raspodjeljujuéi
odgovornost, ne umanjujemo svoju,
veé je drugacije usmjeravamo (od di-
rektivnog vodstva prema odgovornosti
za razvoj podredenih);
® raspodijeljena odgovornost pociva na
inicijativi zaposlenih da poduzmu (ili
ne) neke aktivnosti. Stoga promisljenu
inicijativu usmjerenu na rezultat treba
uvijek ponovo nagradivati 1 osnaZivati;

Uskladivanje ljudi, usmjerenja i

® raspodijeljena odgovornost podrazu-
mijeva i distribuciju ovlasti za odlu-
ke i resurse. Cinjenica je da je broj
menadzZera koji su spremni na takvo
spustanje” kontrole obi¢no manji. Vise
je onih drugih, koji ne Zele preuzeti
percipirane rizike prepustanja ovlasti
drugima.
Raspodjela odgovornosti je vrlo
3 mocan alat koji organizaciju 1 ti-
move okuplja oko zajednickog
rada i rezultata. Za takvo okupljanje bitno
je razviti kulturu otvorene 1 iskrene komu-
nikacije, uklju¢ujuéi i zajednicke razgovore
o rezultatima timova. Kreiranje atmosfere
koja podrzava iskrene i otvorene razgovore
o zajednickoj misiji 1 rezultatima kljuc je za
razvoj odgovornosti timova.

Ne treba nam posebno razvijena intui-
cija da shvatimo kako je, u razvijanju kultu-
re odgovornosti u organizaciji klju¢na ulo-
ga vodstva. Dobri vode 1 manageri poticu 1
razvijaju odgovornost ¢lanova svojih timo-
va. U tom je smislu kvalitetan odabir novih
zaposlenika tek prvi korak u razvijanju kul-
ture odgovornosti. Puno veéi utjecaj imaju
Sefovi, direktori, manageri koji u svakod-
nevnoj komunikaciji, svojim stavom, ak-
tivnostima i odlukama mogu odgovornost
ili poticati, ili unistiti. Stoga je obi¢aj ma-
nagera da za slabu odgovornost krive po-

Definicija pojma accountability Rogera Connorsa i Toma Smitha:
osobni izbor da se izdignemo iznad trenutacnih okolnosti i na viastitu
inicijativu poduzmemo aktivnosti nuzne za dosizanje ciljeva - percipi-
rati situaciju, preuzeti odgovornost, pronaci rjesSenje i ostvariti ga.

Svaki mjesec s ne-
strpljenjem oceku-
jem izlazak novoga
broja Poslovnog sa-
vjietnika. Obilie naj-

biznisa, marketin-
ga, odnosa s javno-
S¢u i uredskog po-
slovanja ¢ini Poslovni savjetnik mojim
nezaobilaznim Stivom. Uz niz zanimljivih
i informativnih tema, Poslovni je savjet-
nik i edukativan, pa ga u uredu ne pro-
Citam samo ja, nego i moji kolege i ko-
legice. Buduci da zbog prirode radnoga
mjesta cesto nemam vremena za odla-
zak na daljnje edukacije, Poslovni savjet-
nik mi pomaze da odrzim korak s naj-
novijim trendovima u podrucjima kojima
se bavim te me dodatno informira o mo-
gucnostima koje mi se pruzaju za usa-
vrSavanje.
Branko Logaric,

razvojni manager
Poliklinika Bili¢ Vision

dredene, samo jo$ jedna pojavnost - vlastite
neodgovornosti. Okrivljavanje je potpuna
suprotnost odgovornosti: okrivljavanje je
usmjereno na proslost, ego, izoliranje ,kri-
vaca“, poticanje straha i krivnje. Odgovor-
nost je usmjerena prema buduénosti i spre-
mnosti da odgovorimo na izazove.

RAZVIJANJE KULTURE
ODGOVORNOSTI

Prema australskom ICA Institutu, koraci
ka razvoju kulture odgovornosti su:

1. Izgradnja povjerenja medu ¢lanovima
organizacije.

2. Poticanje 1 $irenje angazmana i uklju-
Cenosti svih ¢lanova organizacije.

3. Vlasnistvo: jednom kad su prva dva
elementa usvojena, ljudi po¢inju
osjecati ,vlasniStvo“ prema zadacima,
poslu, resursima.

I na koncu, pric¢ica o ¢etvoro ljudi, po
imenima Svi, Netko, Bilo Tko i Nitko:
Trebalo je napraviti vaZan posao, pa je Svi
pozvan da ga odradi. Svi je bio siguran da
¢e posao odraditi Netko. Bilo Tko je mo-
gao odraditi posao, no ipak ga nije obavio
Nitko. Na koncu je Svi krivio Netko kad
Nitko nije odradio zadatak koji je Bilo
Tko mogao obaviti. PS

www.poslovni-savjetnik.com
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STIPENDIJE | KAKO IH DOBITI

Nemate sreCe s trazenjem prvog ili novog posla? Ne ocCajavajte.
Zauzmite stav i povecajte Sanse za buduce zapoSljavanje uz po-
mo¢ stipendije. No, ne zavaravajte se. Stipendiju necete lako do-

biti, morate ju zaraditi.

meaTen Hok e

..--—-'""'"

STUDIRANJE U INOZEMSTVU

Nazalost, ne postoje sluzbeni izvori po-
dataka u Hrvatskoj o broju studenata koji
studiraju u inozemstvu, niti postoji meha-
nizam za evidentiranje takve mobilnosti,
istice Nina VraneSevié,voditeljica proje-
kata u IRO-u. Jedina zemlja za koju po-
stoje pouzdani podaci je SAD. Tamo je
akademske godine 2008/09. studiralo 617
hrvatskih gradana. Pokazatelj zainteresira-
nosti hrvatskih studenata za studiranje u
inozemstvu se moze vidjeti kroz posjece-
nost IRO-a, a on je istie Vranesevié, svake
godine sve vedi. S druge strane, ne postoje
sluzbeni podaci niti procjene iskoristeno-
sti stipendija u Hrvatskoj. Naime, u Hrvat-
skoj ne postoji centralni registar stipendi-
ja, niti ne postoji tijelo koje se uopce time
bavi. Stoga je IRO u 2007. godini samoi-
nicijativno poceo raditi na izradi prve hr-
vatske baze stipendija na portalu www.sti-
pendije.info. ,Na ovaj éemo nacin smanjiti
broj postojecih predrasuda o stipendijama:
nepostojanje stipendija, premalen/prevelik
broj stipendija, nuznost poznanstava i veza
za dobivanje stipendija, nedovoljan/preve-

il

lik broj aplikanata na programe stipendira-
nja“, kaze Vranesevié. Trenutno se u bazi
stipendija nalaze kontakti 78 institucija
koje dodjeljuju financijsku potporu za stu-
dij u Hrvatskoj i inozemstvu, te preko 140
njihovih programa stipendiranja.

KRITERLJI ZA DOBIVANJE
STIPENDILJE

Kriteriji za dodjelu stipendija variraju od
programa do programa. Kriterij izvrsnosti
se moze odrediti na temelju raznih fakto-
ra, prica Thomas Farnell,voditelj progra-
ma u IRO-u. To uklju¢uje prosjek ocjena,
dobivene nagrade, posebni talenti (u spor-
tu, izvedbenim umjetnostima, itd.), izvan-
nastavna postignuca /ili kroz druge oso-
bine koje odgovaraju posebnom profilu
kandidata (buduéi ,lideri; aktivisti u odre-
denom podrudju; itd.). Kriterij potrebe se
moZe sastojati od nekoliko kategorija koje
mogu ukljucivati osobe slabog imovinskog
(socijalno-ckonomskog) statusa, osobe s
invaliditetom/osobe s posebnim potreba-
ma, pripadnike nacionalnih/etnickih ma-
njina ili pripadnike drugih skupina. Neke

stipendije se dodjeljuju isklju¢ivo na te-
melju izvrsnosti ili potrebe, a postoje 1 sti-
pendije za koje se moze prilikom odabira
kandidata posebno uzeti u obzir kriteriji
potrebe (npr. dodatni bodovi, prednost u
odabiru i sl.). Nina Vrane$evi¢ dodaje da

su naj¢e$ca dva nacina na koji se mogu
istrazivati opcije za nastavak studija u ino-
zemstvu. Prvi i jednostavniji je onaj gdje se
studenti prijavljuju na stipendiju za odre-
deni studijski program, no taj ih nacin po-
prili¢no ograni¢ava u izboru jer je najéesée
zadan 1 program studija 1 institucija pa tako
1 drzava u kojoj se studira. Drugi nadin je
da studenti samostalno pronadu studijski
program u inozemstvu koji im najbolje od-
govara pa da zatim od institucije na koju se
prijavljuju i potom ako je potrebno iiz dru-
gih izvora (zaklada u inozemstvu i Hrvat-
skoj, partnerskih institucija potencijalnog
sveuciliSta, privatnih sponzora i sl.) zatraze
financijsku potporu za program dok jos ¢e-
kaju rezultate upisa ili nakon $to budu pri-
mljeni na neki program.

PROCES PRIJAVE ZA STRANE
STIPENDIJE

Prijava za studij u inozemstvu zahtjevnija je
od prijave na domaca sveucilista. Osim op-
seznog istraZivanja, studenti moraju ispu-
niti prijavni obrazac, koji ¢esto osim osob-
nih podataka zahtijeva i pisanje eseja kojim
se student/ica predstavlja sveucilistu. Ta-
koder moraju prikupiti potrebnu prijavnu
dokumentaciju, kao $to su prijevodi obra-
zovnih dokumenata (diplome i prijepisa
ocjena), zivotopis, pisma preporuke, rezul-
tati standardiziranih ispita (kao npr. TOE-
FL, GMAT, GRE, SAT i sl.) i ostale traZe-
ne dokumente za pojedini program studija.
Sam proces je zahtjevan zato Sto je prijav-
ne dokumente potrebno pripremiti i posla-
ti ¢ak 1 do godinu dana prije pocetka stu-
dija. Buduéi da proces ukljucuje prijevode
1 ovjere dokumenata te polaganje standar-
diziranih ispita, studenti moraju planirati i
pocetni trosak koji ukljucuje prijava za stu-
dij u inozemstvu. Nakon $to je student/ica
primljen/a na strano sveucilite i nakon $to
se ustanove izvori za financiranje studija i
Zivotnih troskova za vrijeme studija, dobiva
potrebne dokumente na osnovi kojih u pri-
padajuéem veleposlanstvu ostvaruje pravo
na studentsku vizu.
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Najtrazenije stipendije
Podaci IRO-a za SAD pokazuju da su
najtrazenije stipendije za diplomski stu-
dij (magisteriji) i to najéescée u podrucju
managementa i poslovnog upravljanja
te za umjetnicka podrucja koje nije mo-
guée dalje usavrsavati u Hrvatskoj. Sto
se tice krace mobilnosti u sklopu studij-
skog programa, IRO je u sklopu jednog
projekta radio sa sveuciliStima na oceki-
vanjima od ulaska Hrvatske u program
Erasmus. Prema rezultatima tog projek-
ta, IRO predvida da ¢e Austrija i Njema¢-
ka biti najpriviacnije drzave za razmjene
u okviru Erasmusa, a najveci interes
za razmjenu se ocekuje u drustvenim i
humanistickim znanostima te medicini
- najveéa mobilnost se ocekuje medu
studentima i nastavnicima ekonomije,
medicine i studija jezika.

OPOREZIVANJE STIPENDIJA

Postojeéi porezni propisi izostavljaju sti-
pendije za diplomske i poslijediplomske
studije u Hrvatskoj 1 inozemstvu, zbog
Cega za takve stipendije ne postoje porezne
olakSice te su one u potpunosti oporezi-
ve (za sredstva izvan drzavnog proracuna).
Slikovito prikazano, pravna ili fizi¢ka oso-
ba koja dodjeljuje jednu neto stipendiju (iz
sredstava izvan drzavnog proracuna) za di-
plomski ili poslijediplomski studij u izno-
su od 35.000,00 kn za drzavu mora izdvojiti
jos$ 33.000,00 kn na ime doprinosa, poreza
1 prireza. Stoga je Institut za razvoj obra-
zovanja, u suradnji s Hrvatsko-americkom
zakladom za obrazovanje i izobrazbu, u
svibnju ove godine premijerki Jadranki Ko-
sor i ministru financija Ivanu Sukeru, upu-
tio prijedlog izmjena i dopuna Pravilnika o
porezu na dohodak kojim se zahtijeva oslo-
badanje poreza na stipendije za financira-
nje redovnog $kolovanja i studiranja. ,,Ovo
je neophodno jer se prihvacanjem Bolonj-
skog procesa i ulaskom Hrvatske u progra-
me akademske mobilnosti EU hrvatskim
studentima otvara mogucnost semestral-
nog ili ¢jelovitog studiranja na europskim
sveudilistima, §to Hrvatska kao buduca ¢la-
nica EU Zeli poticati. Isto tako, dana$nji
drustveni 1 gospodarski razvoj namecde stal-
no udenje 1 usavrsavanje kao nuznost pa di-
plomski i poslijediplomski studiji vi$e nisu
izuzetak nego postaju pravilo®, precizan je
Farnell. Nina Smigmator, voditeljica ak-
cije Top stipendija, pak napominje kako su
krajem 2006. godine lobiranjem uspjeli na-
govoriti Vladu RH da se ne oporezuju Top

stipendije, a time 1 sve druge stipendije u
iznosu do 4.000 kuna (do tada je neopo-
reziv bio iznos od 1.600 kn mjese¢no). To
je, naglasava Smigmator, jedan od najveéih
uspjeha projekta Top stipendija za Top stu-
dente koji i dokazuje njegov znacaj u drus-
tvu.

“TOP STIPENDLJA“

Putem TOP stipendije do danas je stipen-
dirano 217 studenata iz cijele Hrvatske,a u
srpnju ée se tom broju pridruziti jos 30 do-
bitnika. Projekt Top stipendija za Top stu-
dente pokrenut je 2002. godine, a utemeljio
ga je tjednik Nacional. Do danas je u Top
studente uloZzeno 9.880.000,00 kuna, a ove
godine stipendijski fond iznosi 1.200.000,00
kuna. Nina Smigmator, voditeljica projck-
ta, isti¢e kako top student mora biti uzoran
na fakultetu, ali i zainteresiran za druge ak-
tivnosti pa tako mnogi top studenti pola-
ze razne seminare 1 kongrese, pisu radove,
pjesme, ¢lanke, aktivno se bave sportom,
uce strane jezike, plesu, pjevaju, volonti-
raju u raznim udrugama. Top stipendija za
top studente je akcija koja prvenstveno Zzeli
potaknuti hrvatske studente na izvrsnost 1
svestranost, ali istodobno osvijestiti hrvat-
sku javnost o znacaju ulaganja u znanje i
obrazovanje.“ Upravo s tim ciljem, odlu-
¢ili smo se da u sklopu tradicionalne pro-
motivne turneje po svim sveucilisnim gra-
dovima u Hrvatskoj organiziramo i forume
na kojima bismo, uz prisutnost studenata,
gospodarstvenika, lokalnih vlasti, medija te
predstavnika akademske zajednice razgova-
rali o problematici s kojom se susrecu stu-
denti svakog od gradova u Hrvatskoj“, za-
kljucuje Smigmator.

KOLIKO SU DOMACI TOP STUDENTI
KONKURENTNI NA SVJETSKIM
SVEUCILISTIMA?

Nasi Top studenti vrlo su konkurentni na
hrvatskim, ali i na stranim sveudili§tima.
Mnogi su nastavili studij u inozemstvu i
tamo ostvarili odli¢ne rezultate u svom po-
drugju, uvjerava nas Smigmator i dodaje
kako Top studenti nemaju problem sa za-
posljavanjem ili nastavkom akademske ka-
rijere jer poslodavci kao 1 profesort doma-
¢ih, ali 1 stranih sveudilista dobro poznaju
projekt Top stipendija za Top studente te
njegovo znacenje u odabiru izvrsnih hr-
vatskih studenata. Mnogi su,kaZze, nastavili
studij u inozemstvu, ali su se 1 vratili u Hr-
vatsku. Mi éemo tek dodati, $to cekate?!

Sanja Hrvojevié, magistrica novinarstva

Thomas Farnell, MA,
voditelj programa u
IRO-u

Danasnji
drustveni i
gospodarski razvoj
namece stalno
ucenje i usavrSava-
nje kao nuznost pa diplomski i
poslijediplomski studiji viSe nisu
izuzetak nego postaju pravilo.

Nina VraneSevic,
voditeljica projekata u
IRO-u

‘ Trenutno se u

bazi stipendi-
ja nalaze kontakti
78 institucija koje
dodjeljuju financij-
sku potporu za studij u Hrvatskoj i
inozemstvu te preko 140 njihovih
programa stipendiranja.

Nina Smigmator,
voditeljica akcije TOP
stipendija

Nasi Top
studenti vrlo

su konkurentni na
hrvatskim ali i na
stranim sveucilisti-
ma. Mnogi su nastavili studij u
inozemstvu i tamo ostvarili odlicne
rezultate u svom podrucju.
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1US A
KADROVS

Ime i prezime

KA KRIZALJKA

BivSa funkcija/tvrtka

Nova funkcija/tvrtka

Alexander marketing kompanije Kraft Food Incorporated predsjednik uprave Karlovacke pivovare
Gerschbacher
Ana Blazini¢ vrsiteljica duznosti generalnog direktora u Cisco Hrvatska generalna direktorica u Cisco Hrvatska

Ana Tkalac Vercic

profesorica Ekonomskog fakulteta u Zagrebu (i dalje obnasa
funkciju)

Sud casti HUOJ-a

Bozo Skoko

profesor Fakulteta politickih znanosti u Zagrebu (i dalje
obnas$a funkciju)

Sud ¢asti HUOJ-a

Corinna Voss

direktorica agencije HBI International PR & MarCom (i dalje
obnasSa funkciju)

predsjednica EMEA regije Worldcom Public Relations Group

Daria Mateljak
Bartulin

direktorica agencije Hauska i Partner (i dalje obnasa
funkciju)

Sud c¢asti HUOJ-a

Drenislav Zekié

savjetnik Uprave Digitel komunikacija (i dalje obnasa
funkciju)

predsjednik HUOJ-a

Dubravka Jusié¢

rukovoditeljica korporativnih komunikacija Vipneta (i dalje
obnas$a funkciju)

predsjednica Nadzornog odbora HUOJ-a

Goran Pivarski

stariji savjetnik agencije Premisa (i dalje obnaSa funkciju)

Upravni odbor HUOJ-a

Ivana Prgomet

savjetnica za odnose s javno$cu Hrvatske udruge banaka (i

Upravni odbor HUOJ-a

dalje obnasa funkciju)

Ivica Zigié direktor Sluzbe za korporativhe komunikacije Croatia

osiguranja (i dalje obnasa funkciju)

Nadzorni odbor HUOJ-a

Kaspar Pflueger voditelj dnevnog programa TV postaje Channel 5

direktor programa RTL televizije

Ksenija Renko
funkciju)

direktorica agencije Publicis Consultants (i dalje obnasa

Upravni odbor HUOJ-a

Radovan Rusan predsjednik Uprave Recro-neta

predsjednik Nadzornog odbora Recro-neta

Tamara Susanj

Sulentié funkciju)

direktorica komunikacija u Plivi Hrvatska (i dalje obnasa

Nadzorni odbor HUOJ-a

Tomislav Hrisoho izvrsni direktor tvrtke OpenTrust

predsjednik uprave Recro-neta

Vedran Kruljac
bolnica Varazdinske toplice (i dalje obnasa funkciju)

suradnik za odnose s javnoscu i informiranje Specijalne

Upravni odbor HUOJ-a

Zvonimir Akrap

Societe Generale — Splitskoj banci d.d.

direktor Sektora trgovanja, prodaje i brokerskog poslovanja u

¢lan uprave Societe Generale — Splitske banke d.d.

Zvonimir Akrap
¢lan Uprave Societe Generale — Splitske banke

Zvonimir Akrap, magistar znanosti iz znan-
stvenog podrucéja drustvene znanosti, znan-
stvenog polja ekonomije, grana meduna-
rodna ekonomija, svoj je profesionalni Zivot
i karijeru zapoceo upravo u Splitskoj banci
jo§ 1997. godine po zavrSetku Ekonomskog
fakulteta SveuciliSta u Splitu. Dominantno se bavio poslovima ve-
zanima za Riznicu, ostajuci sve to vrijeme i vanjski suradnik Eko-
nomskog fakulteta u Splitu. Kroz svoj rad usavrSavao se i profilirao
u respektabilnog financijskog strucnjaka. Do imenovanja u Upravu
Societe Generale Splitska banka d.d, obnasao je duznost direktora
Sektora trgovanja, prodaje i brokerskog poslovanja u istoj banci.

poslovnisavjetnik@ripup.hr

Ana Blazinic¢
generalna direktorica u Cisco Hrvatska

Ana BlaZini¢ bila je vrSiteljica duZnosti gene-
ralnog direktora za Cisco Hrvatsku od sijecnja
2010. godine, prije nego je i sluzbeno postala
generalnom direktoricom tvrtke. Blazini¢ je u
Ciscu od pocetka 2008. godine gdje je kao
voditelj kljucnih korisnika bila zaduZena za se-
gment manjih te srednje velikih tvrtki. Prije dolaska u Cisco Ana je
dvadeset godina radila u Diners Club Adriatic,d.d., upravljaju¢i mre-
Zom podfransSiza u jugoisto¢noj Europi i Rusiji. Od novog posla oce-
kuje pokretanje novih inovativnih i pozitivnih promjena u industriji te
nastavak suradnje s dosadasnjim partnerima i korisnicima u vidu
unapredenja zajedniCkog poslovanja na naprednom ICT trZiStu.

Nazovite svog poslovnog savjetnika
TELEFONSKI SAVJETI SAMO ZA PRETPLATNIKE

Tel. 01-4836 106

Putem PIN-a / nalazi se na racunu za pretplatu
Svakim radnim danom od 9.00 do 13.00 sati
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Zanima Vas koji su_
propisi trenutno vazeci m

% www.propisi.hr
- - vazecih propisa je besplatna
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ODREDIVANJE RADNOG
VREMENA U TRGOVINI

Donosenjem Odluke Ustavnog suda Republike Hrvatske na sjednici odrza-
nojdana 19. lipnja 2009. godine (u nastavku teksta: Odluka USRH), ukinu-
te suodredbecl. 58. st. 1.-5.,¢l. 59.-60. i ¢l. 52. st. 2. i 3. Zakona o trgovini
(“Narodne novine” broj 87/2008, 96/2008, 116/2008 i 76/2009-0d-

PROPISI TEMELJEM KOJIH SE
ODREDUJE RADNO VRIJEME U
TRGOVINI

Sukladno ¢l. 2. st. 1. podst. 5. Zakona, pod
radnim vremenom u djelatnosti trgovine
podrazumijeva se dnevno i tjedno radno
vrijeme u kojem su prodavaonice 1 drugi
oblici trgovine otvoreni za kupce. Potreb-
no je voditi rac¢una kako radno vrijeme u
djelatnosti trgovine, zapravo radno vrijeme
prodavaonica koje se u prvom redu odre-
duje temeljem odredbi ¢l. 57.-62. Zako-

luka USRH) kojima se
ureduje radno vrijeme
u djelatnosti trgovine,
posebno u odnosu ha
zabranu, odnosno na
ograniCenje rada ne-
djeljom i u dane blag-
dana, kao neustav-
ne. Navedene ukinute
odredbe Zakona o tr-
govini (u nastavku tek-
sta: Zakon) prestale
su vaziti danom dono-
Senja Odluke USRH,
odnosno 19. lipnja
2009. godine. S time
u vezi postavlja se pi-
tanje temeljem kojih
se sve propisa odre-
duje radno vrijeme u
trgovini nakon dono-
Senja Odluke USRH.

na o trgovini koje nisu ukinute Odlukom
USRH, nije isto $to 1 radno vrijeme radni-
ka iz ZOR-a, ali su ove odredbe medusob-
no komplementarne. Trgovac ée, tako, pri
odredivanju radnog vremena prodavaonice
morati voditi ra¢una i odredbama Zakona
koje se odnose na radno vrijeme prodavao-
nica i na odredbe ZOR-a koje se odnose na
radno vrijeme radnika.

Odlukom USRH u potpunosti su uki-
nute odredbe ¢l. 59. 1 60. Zakona, a djelo-
mic¢no su ukinute odredbe pojedinih stava-
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ka u ¢l 58. (st. 1.-5.) 1 ¢l. 62. (st. 2.1 3.).
To znaci da su u ovom trenutku vazece i
primjenjuju se u cijelosti odredbe ¢l. 57.,
¢l 58. st. 6.-8., ¢l 58a., ¢l. 61. 1 ¢l 62. st
1. Zakona, kojima se odreduje radno vri-
jeme u trgovini. Osim vaZze¢ih, neukinutih
odredbi Zakona, pri odredivanju radnog
vremena u trgovini primjenjuju se i odred-
be Zakona o radu (Nar. nov., 149/09; u na-
stavku teksta: ZOR) kojima se ureduje pi-
tanje radnog vremena (¢l. 42.-51. ZOR-a)
radnika.

Takoder, primjenjuju se 1 odredbe ko-
lektivnog ugovora, kako granskog kolektiv-
nog ugovora o trgovini, tako 1 kolektivnog
ugovora eventualno sklopljenog izmedu
radnika 1 poslodavca na razini pojedinog
trgovackog drustva. Kolektivni ugovor za
djelatnost trgovine (Nar. nov., br. 41/98,
75/05 179/05; u nastavku teksta: KU za dje-
latnost trgovine) u ¢l. 16. sadrzi opéenitu
odredbu o najduZem trajanju tjednog pu-
nog radnog vremena za pojedinog radnika
od Cetrdeset sati tjedno. Pocetak i zavrSetak
radnog vremena, ukljuc¢ujuéi i vrijeme od-
mora tijekom rada odreduje poslodavac pi-
sanom odlukom.

Tjedno radno vrijeme, sukladno ¢l
16. KU za djelatnost trgovine, rasporedu-
je se na najvise 5 dana, s izuzetkom u ma-
loprodaji 1 sluzbama potrebnim za nor-
malno funkcioniranje maloprodaje, gdje se
tjedno radno vrijeme rasporeduje na naj-
vise 6 dana. Podsje¢amo kako je vaZenje
KU za djelatnost trgovine, barem u tre-
nutku pisanja ovog teksta neizvjesno, obzi-
rom da je Vlada Republike Hrvatske usvo-
jila tekst izmjena ZOR-a koje se odnose na
tzv. produzeno vazenje kolektivnih ugovo-
ra, u slucaju &ijeg usvajanja od strane Hr-
vatskog sabora postoji moguénost otkaza i
KU za djelatnost trgovine, ¢ime bi i spo-
menuta odredba ¢l. 16. KU za djelatnost
trgovine prestala biti obvezujucéa. Na kra-
ju, donosenjem Odluke USRH, odrediva-
nje radnog vremena prodavaonica u velikoj
mjeri postalo je pitanje autonomne odluke
trgovea (primjer odluke o odredivanju rad-
nog vremena donosimo u nastavku teksta),
pa trgovac, tamo gdje je to moguce, moze
samostalno donijeti odluku o radnom vre-
menu prodavaonice.

Radno vrijeme prodavaonice trgovac je duzan istaknuti jasno, vidljivo i Citljivo na ulazu u prodavaonicu.
Trgovac i kupci duzni su se pridrzavati radnog vremena prodavaonice, a trgovac je duzan 15 minuta prije
zavrsetka radnog vremena prodavaonice jednom, ili viSe puta upozoriti kupce koji se zateknu u prostoru
prodavaonice na kraj dnevnog radnog vremena prodavaonice.
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SAMOSTALNO ODREDIVANIJE
RADNOG VREMENA OD STRANE
TRGOVACA

Trgovci nemaju apsolutnu autonomiju pri
samostalnom odredivanju radnog vremena
svojih prodavaonica. Pri donosenju odlu-
ke o odredivanju radnog vremena prodava-
onice trgovci moraju u prvom redu voditi
ra¢una o odredbi ¢l. 57. Zakona, posebno
njegovom st. 1., kojim se autonomija trgo-
vaca pri dono$enju ove odluke ogranica-
va natelom radnopravne zastite zaposlenih
radnika. Sukladno spomenutoj odredbi, tr-
govac odreduje radno vrijeme prodavao-
nice 1 drugog oblika trgovine na malo, su-
kladno odredbama Zakona, pri ¢emu mora
uzeti u obzir potrebe kupaca, broj radnika
zaposlenih u prodavaonici 1 postivanje nji-
hovih prava uredenih Zakonom, odred-
bama ZOR-a, drugim radno pravnim
propisima, kolektivnim ugovorom, spo-
razumom sklopljenim izmedu poslodavca
1 radni¢kog vije¢a 1 ugovorom o radu, po-
sebno u pogledu place i naknade plaée, do-
dataka na placu, rasporeda i preraspodijele
radnog vremena, prekovremenog 1 noénog
rada, te stanke, dnevnog, tjednog i godis-
njeg odmora.

Trgovac pri odredivanju radnog vreme-
na prodavaonice posebno mora voditi ra¢u-
na o odredbama ZOR-a koje se odnose na
radno vrijeme, raspored radnog vremena i
preraspodjelu radnog vremena. Pri utvrdi-
vanju rasporeda radnog vremena, trgovac
mora voditi ra¢una i o novim odredbama
ZOR-a koje se odnose na dnevni i tjedni
odmor radnika, kako bi raspored radnog

PRIMJER

vremena pojedinog radnika u okviru rad-
nog vremena prodavaonice bio zakonito 1
pravilno odreden.

ODREDPIVANJE RADNOG VREMENA
ODLUKOM NADLEZNOG TIJELA
Sukladno odredbi ¢l. 58a. Zakona, opéim
aktima opéine, ili grada pocetak radnog
vremena prodavaonica ne moze biti odre-
den ranije od 6.00 sati niti zavrsetak kasnije
od 24.00 sata. Znaci, u slu¢aju da je opéina,
odnosno grad, donijela odluku o propisiva-
nju radnog vremena za trgovine na svojem
podrudju, ne prije 6:00, niti poslije 24:00
sata, ova odluka se moze primjenjivati, ali
samo na one prodavaonice i na¢ine proda-
je za koje su opéine 1 gradovi mogli pro-
pisivati radno vrijeme (ovo se ne odnosi
na npr. pokretnu prodaju, prodaju putem
zastupnika, prodaju na daljinu, prodaju u
proizvodnim objektima poljoprivrednog
gospodarstva). Obzirom da je odredba ¢l.
68. st. 1. Zakona Odlukom USRH ukinu-
ta, proizlazi kako opéina, ili grad, ne bi vise
nakon donoSenja Odluke USRH propisi-
vati radno vrijeme za prodavaonice na svo-
jem podrudju. Iz ovoga proizlazi kako one
prodavaonice koje nisu obuhvacene odlu-
kom opéine, ili grada, kao i prodavaonice te
prodajni oblici i nacini prodaje na podruc-
ju opdina, ili gradova, koji nisu donijeli od-
luku o radnom vremenu prodavaonica na
svojem podrudju, mogu nacelno raditi bez
ograni¢enja, sukladno odluci trgovca, pri
¢emu trgovci moraju voditi ra¢una o ispu-
njenju uvjeta zastite radnika iz ¢l. 57. st. 1.
Zakona.

sati.

sati do 14:00 sati.

IzvrSni direktor

Odluka o radnom vremenu prodavaonice

Poslodavac d.o.o., iz , OsjeCka ulica 26a, OIB s
dana , donosi sljedecu
ODLUKU O RADNOM VREMENU PRODAVAONICE br. ___
1. Prodavaonica mjesSovitom robom br. __ radit ¢e radnim danom od ponedjelika do

petka u vremenu od ___ sati do ___ sati, te subotom uvremenuod __ satido
2. Na dane uoci blagdana propisanih posebnim zakonom, prodavaonica radi od ___
. Prodavaonica nece raditi nedjeljom te blagdanom.

S
4. Raspored radnog vremena mora se izvjesiti na vrata prodavaonice.
5. Ova Odluka stupa na snagu i primjenjuje se danom donosSenja.

Propisi.hr

INTERNET PORTAL | CASOPIS

RAD PRODAVAONICA NEDJELJOM
Ukidanjem odredbe ¢l. 58. st. 2. Zakona,
niti jednom se odredbom Zakona ne za-
branjuje rad prodavaonica nedjeljom, niti
ograni¢ava radno vrijeme prodavaonica ne-
djeljom. Izuzetak predstavlja odredba ¢l.
58. st. 6. Zakona koja nije ukinuta Odlu-
kom USRH, a kojom se odreduje da pro-
davaonice moraju zavrsiti s radom najka-
snije do 14:00 sati na Badnjak 24. prosinca i
Staru godinu 31. prosinca, ako ti dani pada-
ju u nedjelju. U slucaju rada prodavaonica
nedjeljom, poslodavci moraju voditi racu-
na da se radnicima osigura slobodan radni
dan u narednom tjednu kao 1 povecana na-
knada na placu.

RADNO VRIJEME U DJELATNOSTI
TRGOVINE U DANE BLAGDANA |
UOCI BLAGDANA

Odlukom USRH, ukinuta je odredba ¢l.
58. st. 2. Zakona kojom je bilo propisano
op¢e pravilo o nacelnoj zabrani rada u dane
blagdana, s time da nisu ukinute odred-
be ¢l. 58. st. 6.-8. koje se odnose na mo-
guénost rada svih ili nekih prodavaonica
u ograni¢enom radnom vremenu u odre-
dene blagdane i dane uo¢i blagdana. Sto se
tice dana uodi blagdana, proizlazi kako tr-
govcl sami odlucuju o pocetku rada u na-
vedene dane uoci blagdana, ali ne bi smjeli
raditi duze od 14:00 sati. Kako smo veé na-
veli, sukladno ¢l. 58. st. 6. Zakona, u slu-
¢aju da Badnjak 24. prosinca i Stara godina
31. prosinca padaju u nedjelju, prodavaoni-
ce mogu zavrsiti radom najkasnije do 14:00
satl.

Na dan Svih svetih, prvog studenoga,
Standovi 1 klupe izvan trznica na malo za
prodaju cvijeca 1 svijeéa 1 kiosci za proda-
ju cvijeca i svije¢a mogu zapoceti s radom
najranije u 6:00 sati, a zavrsiti s radom naj-
kasnije do 21:00 sat. Trgovci ¢ije prodava-
onice nisu obuhvaéeni ovom odredbom,
mogu raditi na dan Svih svetih bez ogra-
nicenja, u radnom vremenu prema odlu-
ci trgovcea, vodedi pri tome ra¢una o radno
pravnoj zastiti zaposlenih radnika.

Sukladno ¢l. 58. st. 8. Zakona, na dan
Uskrsni ponedjeljak i 26. prosinca pro-
davaonice iz ¢l. 60. st. 1. podst. 1.-3. Zako-
na mogu zapoceti s radom najranije u 7:00
sati, a zavr$iti s radom najkasnije do 14:00
sati. Ova odredba, iako nije ukinuta Odlu-
kom USRH u praksi je u ovom trenutku
neprovediva, jer je Odlukom USRH uki-
nuta odredba ¢l. 60. Zakona u cijelosti.

Bozo Prelevi¢, dipl. iur.

www.poslovni-savjetnik.com
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O
poznatome

Radno pravo - novi rezim otkaza
kolektivnih ugovora

Kolektivni ugovori i to kako onih sklopljeni na neodredeno vri-
jeme tako i oni na odredeno vrijeme ubuduce ¢e se moci otka-
zati, s time da ¢e otkazni rok, ako stranke drukgije ne ugovore,
iznositi, umjesto tri mjeseca, mjesec dana.

POZNATO! Zakon o radu donesen je 04. prosinca 2009. godine i
objavljen je u ,,Narodnim novinama® broj 149/2009 od 15. prosin-
ca 2009. godine.

Vazeéim odredbama ¢lanka 263. Zakona ureden je institut ot-
kaza kolektivnog ugovora na nacin da je propisano da se kolektivni
ugovor sklopljen na neodredeno vrijeme moZe otkazati, a onaj koji
je sklopljen na odredeno samo ako je moguénost otkazivanja pred-
videna ugovorom.

Nadalje, kolektivni ugovor sklopljen na neodredeno vrijeme i
kolektivni ugovor sklopljen na odredeno vrijeme u kojem je pred-
videna moguc¢nost otkazivanja, moraju sadrzavati uglavke o otka-
znim razlozima i rokovima.

Za slu¢aj da se kolektivni ugovor moze otkazati, a ne sadrzi
uglavak o otkaznom roku, otkazni rok je tri mjeseca. Otkaz se mora
dostaviti svim strankama kolektivnog ugovora. Kolektivni ugovor
mora sadrzavati odredbe o postupku izmjene 1 obnove.

Analiza postojecih kolektivnih ugovora ukazuje da je najveci
broj kolektivnih ugovora sklopljen na odredeno vrijeme, a znatan
dio tih ugovora nema ugovorenu moguénost otkazivanja. Kolek-
tivni ugovori sklapani su u drugim gospodarskim 1 financijskim
okolnostima, pa je zbog promijenjenih okolnosti izvrSavanje obve-
za iz tih ugovora postalo iznimno te$ko ili nemogudée.

Stoga je u vrijeme recesije, u cilju da o¢uvanja postojece razine
zaposlenosti 1 sprje¢avanja otkazivanja ugovora o radu zbog nemo-
guénosti ispunjavanja obveza koje proizlaze iz kolektivnih ugovora
zaklju¢enih u bitno povoljnijim poslovnim uvjetima, a koji nema-
ju ugovorenu mogucnost otkaza, bilo potrebno propisati nova pra-
vila otkaza i poseban prijelazni rezim.

NEPOZNATO? Zakonom o izmjenama i dopunama Zakona o
radu koji je 28. svibnja 2010. upuéen u hitni postupak donosenja
predlaze se propisivanje moguénosti otkazivanja svih kolektivnih
ugovora, kako onih sklopljenih na neodredeno vrijeme tako i onih
sklopljenih na odredeno vrijeme, koji su se do sada mogli otkazati
samo ako je tako bilo ugovoreno samim tim ugovorima.

Pri tome, ako stranke druk¢ije ne ugovore, otkazni rok izno-
si mjesec dana, umjesto dosadasnjih tri mjeseca, a koje je skraciva-
nje roka prilagodeno sadasnjim uvjetima u kojima je nuzno znat-
no brZe reagirati.

Prijelaznom odredbom se omoguéava da se postojeci kolektiv-
ni ugovori sklopljeni na odredeno vrijeme koji nemaju ugovore-
nu moguénost otkazivanja, ipak mogu otkazati sukladno Zakonu
o radu odnosno ¢lanku 263. Zakona, s otkaznim rokom od mje-
sec dana.

Razvrstavanje jedinica lokalne i
podrucne (regionalne) samouprave
prema indeksu razvijenosti

Ocjenjivanje stupnja razvijenosti jedinica lokalne i podrucne
(regionalne) samouprave provodit ¢e se na temelju indeksa
razvijenosti, s ciljem stvaranja uvjeta koji ¢e svim dijelovima
zemlje omoguciti jaCanje konkurentnosti i ostvarenje vlastitih
razvojnih potencijala.

POZNATO! Zakonom o regionalnom razvoju (,,Narodne novine®
broj 153/2009) kojim se ureduju ciljevi i nacela upravljanja regio-
nalnim razvojem Republike Hrvatske, propisano je da se ocjenji-
vanje stupnja razvijenosti jedinica lokalne i podru¢ne (regionalne)
samouprave temelji se na indeksu razvijenosti.

Postupak ocjenjivanja stupnja razvijenosti jedinica lokalne i po-
dru¢ne (regionalne) samouprave provodi Ministarstvo regionalnog
razvoja, na temelju indeksa razvijenosti i to svake tri godine.

Jedinice podru¢ne (regionalne) samouprave razvrstavaju
se prema indeksu razvijenosti u:

® [ skupinu jedinica podru¢ne (regionalne) samouprave ¢ija je
vrijednost indeksa razvijenosti manja od 75% prosjeka Repu-
blike Hrvatske,

® I skupinu jedinica podrucne (regionalne) samouprave ¢ija je
vrijednost indeksa razvijenosti izmedu 75% i 100% prosjeka
Republike Hrvatske,

@ III skupinu jedinica podrué¢ne (regionalne) samouprave ¢ija je
vrijednost indeksa razvijenosti izmedu 100% 1 125% prosjeka
Republike Hrvatske,

® 1V skupinu jedinica podru¢ne (regionalne) samouprave ¢ija je
vrijednost indeksa razvijenosti veéa od 125% prosjeka Repu-
blike Hrvatske.
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Jedinice lokalne samouprave razvrstavaju se prema indek-
su razvijenosti u:

® [ skupinu jedinica lokalne samouprave ¢&ija je vrijednost in-
deksa razvijenosti manja od 50% prosjeka Republike Hrvat-
ske,

@® 1I skupinu jedinica lokalne samouprave ¢ija je vrijednost
indeksa razvijenosti izmedu 50% 1 75% prosjeka Republike
Hrvatske,

@ III skupinu jedinica lokalne samouprave ¢ija je vrijednost
indeksa razvijenosti izmedu 75% 1 100% prosjeka Republike
Hirvatske,

® 1V skupinu jedinica lokalne samouprave ¢ija je vrijednost
indeksa razvijenosti izmedu 100% 1 125% prosjeka Republike
Hrvatske,

® V skupinu jedinica lokalne samouprave ¢ija je vrijednost in-
deksa razvijenosti veca od 125% prosjeka Republike Hrvatske.

NEPOZNATO? Vlada Republike Hrvatske donijela je 29. trav-
nja 2010. Uredbu o indeksu razvijenosti (,Narodne novine“ broj
63/2010) kojom se propisuju pokazatelji za izra¢un indeksa razvi-
jenosti 1 izraun vrijednosti indeksa razvijenosti.

Indeks razvijenosti izratunava se na temelju sljedeéih pokaza-
telja:

1. stope nezaposlenosti,

2. dohotka po stanovniku,

3. proracunskih prihoda jedinica lokalne odnosno podru¢ne
(regionalne) samouprave po stanovniku,

4. opceg kretanje stanovnistva,

5. stope obrazovanosti.

Navedeni pokazatelji imaju sljedeée udjele u ukupnoj vrijed-
nosti indeksa razvijenosti:

1. stopa nezaposlenosti —30%,

2. dohodak po stanovniku — 25%,

3. proracunski prihodi jedinica lokalne odnosno podru¢ne (regi-
onalne) samouprave po stanovniku — 15%,

4. opée kretanje stanovnistva — 15%,

5. stopa obrazovanosti — 15%.

Potpore za oCcuvanje radnih mjesta

Poslodavcu koji u cilju o€uvanja radnih mjesta skrati traja-
nje punog radnog vremena i kao puno radno vrijeme odredi
prosjecno radno vrijeme u trajanju do 32 sata tjedno, pod za-
konskim uvjetima, odobrit ¢e se i isplacivati potpora do 31.
prosinca 2010. godine u visini ukupne razlike place (neta) i
doprinosa iz i na place (bruta), tako da bi radnici i u skraéenom
radnom vremenu ostvarili svoje place u punom iznosu, kao i
prije skracivanja radnog vremena.

POZNATO! Zakon o potpori za o¢uvanje radnih mjesta (,Narodne
novine“ broj 94/2009), koji je stupio na snagu 01. kolovoza 2009.
godine, usuglasen je zajednicki prijedlog socijalnih partnera, koji
su konsenzusom dogovorili kriterije za ostvarivanje potpora za
oc¢uvanje radnih mjesta skra¢ivanjem radnog vremena, kao 1 visi-

Propisi.hr

nu i na¢ine isplate potpora. Zakonom je propisano da je temeljni
preduvjet za ostvarivanje ovih potpora izraden i usvojen program
skra¢ivanja radnog vremena, koji mora biti obostrano prihvacen i
potpisan od poslodavca i radni¢kog vijeéa odnosno sindikalnog po-
vjerenika s ovlastima radni¢kog vijeca.

Navedeni Zakon nije dao o¢ekivane rezultat jer poslodavci nisu
iskazali dostatan interes za koriStenje propisanih potpora.

Vlada Republike Hrvatske uputila je u saborsku proceduru iz-
mjenu tog Zakona kojim se predlaZze uvodenje novih, izmijenjenih
kriterija i uvjeta za dodjelu potpora za o¢uvanje radnih mjesta u ci-
lju omogucavanje veem broju poslodavaca da primjenom institu-
ta skrac¢ivanja radnog vremena odrZe punu zaposlenost.

NEPOZNATO? PredloZenim izmjenama poslodavac koji u cilju
oc¢uvanja radnih mjesta skrati trajanje punog radnog vremena i kao
puno radno vrijeme odredi prosje¢no radno vrijeme u trajanju do
32 sata tjedno, modi ée koristiti potporu u visini razlike plaée (neta)
i doprinosa na plaée radnika prije skra¢ivanja radnog vremena i na-
kon skracivanja radnog vremena, a najvise do 20% ukupnog izno-
sa place 1 doprinosa iz i na pla¢u radnika prije skra¢ivanja radnog
vremena.

Skraceno radno vrijeme u trajanju do 32 sata tjedno, tijekom
razdoblja ostvarivanja potpore ne mora biti rasporedeno jednako
po danima, tjednima i mjesecima, te se u tom slucaju skraceno rad-
no vrijeme utvrduje kao prosje¢no skraceno tjedno radno vrijeme
unutar razdoblja ostvarivanja potpore.

Potpora bi se odobravala 1 isplacivala u visini ukupne razlike
plaée (neta) i doprinosa iz i na plaée (bruta), te bi radnici i u skrace-
nom radnom vremenu ostvarili svoje pla¢e u punom iznosu, kao i
prije skra¢ivanja radnog vremena. U tom smislu ne bi bilo potreb-
no mijenjati niti pojedina¢no zaklju¢ene ugovore o radu kojima je
ugovoren iznos place.

Pored toga, izmjenama se otvara i mogucénost ostvarenja pot-
pora i onim poslodavcima koji imaju nepodmirenih dugova prema
javnim prihodima, ukoliko s nadleznim tijelom za financijske po-
slove imaju zaklju¢enu nagodbu o obro¢noj otplati nepodmirenih
obveza, a izmjena visine potpore omoguéila bi ostvarivanje potpo-
ra i onim poslodavcima koji, u radno intenzivnim granama, radni-
cima ispla¢uju minimalnu plaéu.

Zdenka Pogarcié, dipl. iur.

www.poslovni-savjetnik.com
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Sve sto trebate znati o...

PROMIJENI

USTAVA

Hrvatski sabor je na sjednici od 16. lipnja usvojio i proglasio Pro-
mjenu Ustava Republike Hrvatske koja je i stupila na snagu da-
nom proglasenja, a objavljena je u Narodnim novinama broj 76 od
18. lipnja 2010. godine. U nastavku iznosimo razloge zbog kojih
se pristupilo promjeni Ustava Republike Hrvatske te dajemo krat-
Ki pregled sadrzaja najvaznijih ustavnih promjena.

RAZLOZI ZA PRISTUPANIJE
PROMJENI USTAVA REPUBLIKE
HRVATSKE

U svrhu ispunjavanja kriterija za ¢lanstvo,
Republika Hrvatska mora proéi kroz sloze-
ni proces uskladivanja zakonodavstva 1 ja-
¢anja administrativnih kapaciteta te izvrsiti
odgovarajuée reforme koje u jednom di-
jelu uklju¢uju i reformu temeljnih funk-
cija 1 nadleZznosti pojedinih drzavnih tije-
la i institucija. Clanstvo u Europskoj uniji
ujedno podrazumijeva i prijenos odrede-
nih ustavnih ovlasti na institucije Europ-
ske unije, izravan pravni u¢inak i primjenu
prava Europske unije te garanciju odrede-
nih prava gradanima Europske unije na po-
drugju Republike Hrvatske. Svaka drzava
kandidatkinja prije pristupanja Europskoj
uniji treba utvrditi ustavno-pravnu osno-
vu temeljem koje ée pristupiti Europskoj
uniji, a koja moZze podrazumijevati i raspi-
sivanje referenduma. NuZznost odredenih
ustavnih promjena naznacena je i od strane
Europske unije tijekom procesa pregovora
o pristupanju. Sve promjene Ustava mogu
se sistematizirati u dvije skupine:

® promjene kojima se utvrduje valjana
ustavno-pravna osnova za pristupanje
Republike Hrvatske Europskoj uniji 1
za u¢inkovito funkcioniranje Republi-
ke Hrvatske u Europskoj uniji 1

® promjene koje su rezultat inicijativa
udruga civilnog drustva i odredenih
institucija, kao 1 one koje se predlazu
zbog uskladivanja s parlamentarnom
praksom drugih zemalja.

Izvorisne osnove - nacionalne manjine i
pravedni i oslobodilacki Domovinski rat
U izvori$ne osnove Ustava uvrstena je for-
mulacija da je u novom Ustavu Republike
Hrvatske (1990.) 1 pobjedi hrvatskog naro-

da 1 hrvatskih branitelja u pravednom, le-
gitimnom, obrambenom 1 oslobodila¢kom
Domovinskom ratu (1991. — 1995.) hrvat-
ski narod iskazao svoju odlu¢nost i spre-
mnost za uspostavu i ocuvanje Republike
Hrvatske kao samostalne i nezavisne, suve-
rene 1 demokratske drzave.

U nastavku Izvorisnih osnova, medu
pripadnike nacionalnih manjina, drzav-
ljana Republike Hrvatske, uvrstavaju se 1
Bosnjaci, Slovenci, Crnogorci, Makedon-
ci, Rusi, Bugari, Poljaci, Romi, Rumunji,
Turci, Vlasi, Albanci i drugi kojima se jam¢i
ravnopravnost s gradanima hrvatske narod-
nosti i ostvarivanje nacionalnih prava.

Izvori prava

Vazecim ¢lankom 5. stavkom 2. Ustava pro-
pisano je da je svatko duzan drzati se Usta-
va 1 zakona i postivati pravni poredak Re-
publike Hrvatske. Predlozenom izmjenom
rije¢ ,zakona“ zamjenjuje se rije¢ju ,,pra-
va“ §to odraZava ¢injenicu da postoji znat-
no veéi broj pravnih izvora od onih koji su
obuhvaéeni pojmom zakona.

Oruzane snage

Promijenjena je ustavna definicija uloge
OruZanih snaga Republike Hrvatske. Hr-
vatski sabor, na temelju prijedloga Vlade
Republike Hrvatske, uz prethodnu sugla-
snost predsjednika Republike Hrvatske,
veéinom glasova svih zastupnika donosi:

@® odluku o prelasku drzavne granice
oruzanih snaga Republike Hrvatske
radi vojnih misija i radi vojnih djelo-
vanja u sklopu obveza koje proizlaze iz
¢lanstva u NATO savezu,

® odluku zbog samostalnog vojnog dje-
lovanja kao 1

® odluku o dopustenju da oruzane snage
drzava saveznica prijedu granicu radi

vojnih misija i vojnog djelovanja u
Republici Hrvatskoj.

Europski uhidbeni nalog

Vazeéa ustavna odredba ¢lanka 9. ne dopu-
Sta izrucivanje hrvatskih drzavljana drugim
drzavama, i1 predstavlja pravnu prepreku za
ucinkovito izvrSavanje Europskog uhid-
benog naloga (EUN) od dana pristupanja
EU.

Promjenom Ustava izvrena je prila-
godba ¢lanka 9. stavka 2. Ustava, kojom
se zadrzava nacelna zabrana izrucenja hr-
vatskih drzavljana drugim drzavama, ali i
osigurava ustavnopravna osnova za postu-
panje po Europskom uhidbenom nalogu
(EUN), odnosno za donoSenje odgovara-
juceg zakona kojim ¢e se ovo pitanje detalj-
no urediti, u skladu s pravnim poretkom
EU. Navedena promjena omogucava izru-
Cenje hrvatskih drzavljana temeljem sklo-
pljenog medunarodnog ugovora s nckom
tre¢om drzavom s danom proglasenja Pro-
mjene Ustava.

Nezastarijevanje kaznenih djela
ratnog profiterstva i kaznenih djela iz
procesa pretvorbe i privatizacije
Clanak 31. Ustava dopunjen je novim stav-
kom 4. kojim se propisuje da ne zastarije-
vaju kaznena djela ratnog profiterstva, kao
ni kaznena djela iz procesa pretvorbe i pri-
vatizacije, pocinjena u vrijeme Domovin-
skog rata 1 mirne reintegracije, ratnog sta-
nja i neposredne ugroZenosti neovisnosti 1
teritorijalne ¢jelovitosti drzave, propisana
zakonom, ili ona koja ne zastarijevaju pre-
ma medunarodnom pravu. Imovinska ko-
rist, ostvarena tim djelima ili povezana s
njima, oduzet ée se.

Pravo na pristup informacijama koje
posjeduju tijela javne vlasti

Pravo na pristup informacijama koje posje-
duju tijela javne vlasti postaje ustavno pravo
te se na taj nacin utvrduje osnova za njego-
vu dosljednu zakonsku provedbu. Utvrdu-
je se 1 ustavna osnova za zakonska ograni-
Cenja prava na pristup informacijama koja
moraju udovoljavati nacelu razmjernosti
ograni¢enja tako da ono bude razmjerno
naravi potrebe za ograni¢enjem u svakom
pojedinom slucaju.

Biracko pravo hrvatskih drzavljana
bez prebivalista u RH

Ureduje se bira¢ko pravo hrvatskih drzav-
ljana na izborima za Hrvatski sabor, pred-
sjednika Republike Hrvatske, izborima za

120 srpanj/kolovoz 2010. poslovni savietnik



Europski parlament te u postupku odluci-
vanja na drzavnom referendumu.

Hrvatski drzavljani bez prebivalista u
Republici Hrvatskoj svoje biratko pravo
ostvaruju na birackim mjestima u diplo-
matsko-konzularnim predstavniStvima u
stranoj drzavi u kojoj prebivaju te da na iz-
borima za Hrvatski sabor imaju pravo iza-
brati tri zastupnika.

Hrvatska narodna banka

EU je naglasila potrebu da Republika Hr-
vatska prije pristupanja, u sklopu planira-
nih ustavnih promjena, treba na odgova-
rajuéi na¢in utvrditi i kroz ustavnu normu
da HNB kao sredi$nja banka ima potpunu
institucionalnu, funkcionalnu, osobnu i fi-
nancijsku neovisnost.

Drzavni ured za reviziju

Novim ¢lankom 53.a Ustava ureduje se pi-
tanje neovisnog polozaja Drzavnog ureda
za reviziju kao najvise revizijske instituci-
je Republike Hrvatske.

Obrazovanje

Kako bi se $to veéi broj mladih pripremio
na izazove koje sa sobom donosi doba kon-
stantnih tehnoloskih promjena i inovaci-
Jja, potrebno je produziti trajanje obveznog
obrazovanja do navrsene 16. godine Zivo-
ta. Promjenom je odredeno da je obrazo-
vanje u Republici Hrvatskoj svakomu do-
stupno, pod jednakim uvjetima, u skladu s
njegovim sposobnostima te da je obrazova-
nje obvezatno i besplatno.

Referendum

Odredbom ¢lanka 14. mijenja se stavak 4.
¢lanka 86. Ustava na nacin da je za dono-
Senje odluke na referendumu potrebna ve-
¢ina biraca koji su pristupili referendumu,
a utvrdena je moguénost zakonskog propi-
sivanja uvjeta za odrzavanje savjetodavnog
referenduma.

Donosenje drzavnog proracuna
Drzavni proracun e se, kao iznimno vazan
akt, ubuduée, umjesto obi¢nom veéinom,
donositi ve¢inom glasova svih zastupnika.

Pucki pravobranitelj

Promjenom Ustava utvrduje se novi ustav-
ni okvir za daljnju zakonsku razradu ovla-
sti puckog pravobranitelja. Naime, ovlasti
puckog pravobranitelja u radu na pojedi-
na¢nim slucajevima zastite prava gradana
zakonom su ograniene na tijela drzavne
1 lokalne uprave 1 tijela s javnim ovlasti-
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ma, a u odnosu na pravosudna tijela i dru-
ge pravne osobe moZe postupati samo pu-
tem upravnih tijela.

Ured Predsjednika Republike

Promjenom Ustava utvrdeno je da se savje-
todavni, stru¢ni i drugi poslovi obavljaju se
u Uredu Predsjednika Republike. Ustroj-
stvo i djelokrug Ureda ureduje Predsjednik
Republike svojom odlukom. Ured Pred-
sjednika Republike 1 stru¢ne sluzbe Vlade
Republike Hrvatske suraduju u obavljanju
poslova od zajedni¢kog interesa.

Vrhovni sud - jedinstvena primjena
prava

Izmjenom c¢lanka 118. stavka 1. propisano
je da Vrhovni sud Republike Hrvatske, kao
najvisi sud, osigurava jedinstvenu primje-
nu prava i ravnopravnost svih u njegovoj
primjeni.

Neovisnost sudbene vlasti

Sukladno preporukama i europskim stan-
dardima, dodatno se uévricuje i razraduje
ustavno nacelo neovisnosti sudbene vlasti
na nacin da se, pored ostalog, izri¢ito pro-
pisuje kako se sudacka duZnost povjerava
osobno sucima te da sudenju sudjeluju suci
porotnici i sudski savjetnici, u skladu sa za-
konom.

Drzavno sudbeno vijece

Drzavno sudbeno vijeée je samostalno i
neovisno tijelo sudbene vlasti koja je pre-
ma ¢lanku 4. Ustava ravnopravna ostalim
vlastima. Promjenom Ustava, sukladno za-
htjevima EU, osigurava se institucionalno i
organizacijsko jacanje tog tijela na nacin da
bude neovisno od svakog utjecaja izvrine i
zakonodavne vlasti.

Drzavno odvjetnistvo

Utvrduje se trajnost drzavnoodvjetnic-
ke duZznosti, daju jamstva transparentnog
1 objektivnog nacina izbora zamjenika dr-
zavnih odvjetnika te razraduju odredbe o
Drzavnoodvjetni¢kom vijecu.

Ustavni sud Republike Hrvatske
Ustavni sud Republike Hrvatske ¢ini tri-
naest sudaca koje bira Hrvatski sabor dvo-
tre¢inskom vec¢inom glasova ukupnog bro-
ja zastupnika iz reda istaknutih pravnika,
osobito sudaca, drzavnih odvjetnika, od-
vjetnika 1 sveucilisnih profesora pravnih
znanosti, na na¢in i u postupku propisanim
ustavnim zakonom. Mandat suca Ustav-
nog suda traje osam godina, a produzuje se
do stupanja na duznost novog suca u sluca-
ju da do njegova isteka novi sudac nije iza-
bran ili nije stupio na duznost, a iznimno
najdulje do Sest mjeseci.

Pravo na lokalnu i podru¢nu
(regionalnu) samoupravu

Promjenom Ustava utvrduje se pravo na
lokalnu 1 podru¢nu (regionalnu) samou-
pravu gradanima Europske unije nakon
pristupanja Republike Hrvatske Europskoj
uniji.

Udruzivanje Republike Hrvatske u
saveze s drugim drzavama
Referendum o pristupanju RH EU mora
osigurati legitimnost takve odluke kao
osnove ¢lanstva u EU. Stoga je potrebno
osigurati da na referendumu dode do izra-
Zaja stvarna volja birackog tijela, $to je mo-
gude osigurati propisivanjem donje granice
najnizeg odaziva bira¢a i zato je donji prag
odreden kao “vedina biraca koji su pristupi-
li referendumu®.

Nova Glava VII.A Europska unija

Ustav je dopunjen novom Glavom VILA
EUROPSKA UNIJA koja novim ¢lancima
141.a, 141.b, 141.c 1 141.d ureduje posebna
pitanja ¢lanstva u EU 1 to: pravna osnova
¢lanstva i prijenos ustavnih ovlasti, sudjelo-
vanje u institucijama Europske unije, prava
Europske unije — izravan uc¢inak prava EU,
te europsko gradanstvo kao temeljni status
koji uzivaju gradani drzava ¢lanica EU.

Stupanje na snagu

Odreduje se stupanje na snagu Promjene
Ustava danom proglasenja (16. lipanj 2010.
godine), Promjena Ustava stupa na snagu
danom proglasenja, osim ¢lanka 4. u dijelu
koji se odnosi na izvrsenje odluka o predaji
donesenih sukladno pravnoj ste¢evini Eu-
ropske unije, ¢lanka 25. i dodanih ¢lanaka
141.b, 141.c i 141.d iz ¢lanka 29. ove Pro-
myjene Ustava, koji ¢e stupiti na snagu da-
nom pristupanja Republike Hrvatske Eu-
ropskoj uniji.

Zdenka Pogarcic, dipl. iur.

www.poslovni-savjetnik.com
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ODGOVORI NA "7

MANE VOLIJE - BITNA ZABLUDA
Strana koja je u zabludi moze zahti-
jevati ponistaj ugovora zbog bitne
zablude.

Koja se zabluda smatra bithom i koja
Su prava ugovorne strane koja je u za-
bludi sklopila ugovor?

ODGOVOR: U smislu Zakona o obveznim
odnosima (,Narodne novine® broj 35/2005
1 41/2008; u daljnjem tekstu: ZOO) bitna
zabluda se smatra jednom od mana volje
kod sklapanja ugovora.

Zabluda je bitna ako se odnosi na objekt
ugovora, bitna svojstva objekta ugovora, na
osobu s kojom se sklapa ugovor ako se skla-
pa s obzirom na tu osobu, a i na okolno-
sti koje se po obi¢ajima u prometu ili po
namjeri strana smatraju odlu¢nim, a strana
koja je u zabludi ne bi ina¢e sklopila takav
ugovor. Pravo je strane koja je u zabludi
sklopila ugovor zahtijevati ponistaj ugovo-
ra zbog bitne zablude.

RADNO PRAVO - POTVRDA

0 ZAPOSLENJU | VRACANJE
ISPRAVA

Poslodavac u potvrdi o vrsti polova
koje je radnik obavljao ne smije na-
znaciti nista sto bi mu otezalo sklapa-
nje novog ugovora o radu.

U kojem roku je poslodavac duzan rad-
niku, po prestanku radnog odnosa, iz-
dati potvrdu o vrsti poslova koje je rad-
nik obavljao?

ODGOVOR: Obveza je poslodavca, pre-
ma odredbama ¢lanka 124. Zakona o radu
(,Narodne novine® broj 148/2009), u roku
od petnaest dana od dana prestanka radnog
odnosa radniku vratiti sve njegove isprave 1
primjerak odjave s obveznoga mirovinskog
1 zdravstvenog osiguranja te mu izdati po-
tvrdu o vrsti poslova koje je obavljao i tra-
janje radnog odnosa.

Ako u potvrdi o zaposlenju, osim po-
dataka o vrsti poslova i trajanju radnog od-
nosa, poslodavac naznaci nesto $to bi rad-
niku otezalo sklapanje novog ugovora o
radu ¢ini prekrsaj za koji ée se poslodavac

pravna osoba kazniti nov¢anom kaznom u
iznosu od 61.000,00 do 100.000,00 kuna, a
poslodavac fizi¢ka osoba 1 odgovorna osoba
u pravne osobe novéanom kaznom u izno-
su od 7.000,00 do 10.000,00 kuna.

IZBOR | IMENOVANJE CLANOVA
NADZORNOG ODBORA DRUSTVA S
OGRANICENOM ODGOVORNOSCU
Nije li u odluci o izboru, odnosno u
izjavi o imenovanju nesto drugo odre-
deno, mandat ¢lanu nadzornog odbora
u drustvu s ogranicenom odgovorno-
§¢u zapocinje s danom donosenja te
odluke, odnosno davanje izjave, bez
obzira na upis u sudski registar.

S kojim trenutkom zapocinje mandat
¢lanu nadzornog odbora druStva s
ogranicenom odgovornoscu?

ODGOVOR: Pravila o nadzornom odbo-
ru u drustvu s ograni¢enom odgovornoséu
propisana su ¢lancima 434. do 439. Zakona
o trgovackim dru$tvima (,,Narodne novi-
ne“ broj 111/1993 do 137/2009; u daljnjem
tekstu: ZTD). Nadzorni odbor sastoji se
u pravilu od tri ¢lana, ali se drustvenim
ugovorom moze odrediti da nadzorni od-
bor ima i vi$e ¢lanova s time da njihov broj
mora biti neparan.

Clanovi drustva svojom odlukom iza-
biru ¢lanove nadzornog odbora, osim kao
je posebnim zakonom propisano da neke
imenuju zaposleni. Ne mogu se izabrati
ili imenovati zamjenici ¢lanova nadzornog
odbora, a mandat ¢lanu nadzornog odbo-
ra zapocinje s danom donosenja te odluke,
odnosno davanje izjave, a ne danom upisa
u sudski registar.

“VASA PITANJA

SIKANA
Zabranjeno je ostvarivanje prava iz
obveznog odnosa suprotno svrsi zbog
koje je ono propisom ustanovljeno ili
priznato.

Sto se podrazumijeva pod pojmom ,&i-
kana“?

ODGOVOR: Jedno od temeljnih na¢ela ob-
veznog prava je i nacelo zabrane zloupora-
be prva odnosno zabrana Sikane.

Zakon o obveznim odnosima u ¢lanku
6. zabranjuje zlouporabu prava, odnosno
zabranjuje ostvarivanje prava iz obveznih
odnosa suprotno svrsi zbog koje je ono za-
konom ustavljano ili priznato.

Zlouporaba subjektivnih prava poznata
je pod nazivom Sikana i tretira se kao Stet-
na radnja koja izaziva nastanak odnosa od-
govornosti za Stetu. Stetna radnja se moze
udiniti na osobi, na stvarima, na ¢inidbama
1 stanjima, a sama $teta se odrzava na pravi-
ma i interesima.

OVRSNI POSTUPAK - HITNOST
POSTUPANJA

Nacelo hitnosti u postupanju je jedno
do temeljnih nacela ovrénoga postup-
ka i postupka osiguranja.

Je li ovrSni postupak hitan i kojim se
redoslijedom uzimaju predmeti u rad u
tom postupku?

ODGOVOR: Ovrsni zakon u ¢lanku 13.
propisuje da je ovr$ni postupak i postupak
osiguranja hitan te da je sud duZan pred-
mete uzimati u rad onim redom kako su
zaprimljeni, osim ako priroda trazbine ili
posebne okolnosti ne zahtijevaju da se po-
stupi drukdije.

Hitnosti postupka pridonose kratki ro-
kovi (rok od osam dana za Zzalbu da na te ro-
kovi za donosenje odluka u povodu Zalbe
prvostupanjskog i drugostupanjskog suda),
naglasena pismenost i formalnost postup-
ka, sumarnost u odrzavanju ro¢ista i saslu-
$anju sudionika, izostanak instituta miro-
vanja postupka i mehanizmi.

Zdenka Pogarcié, dipl. iur.

122 srpanj/kolovoz 2010. poslovni savjetnik



Zbog ambicije sagradili smo najviSe gradevine na

svijetu, osvojili najvise vrhove, preplovili svjetske oceane.
Zbog ambicije otkrili smo nove svjetove, prkosili
granicama fizike i osvojili svemir. Zbog ambicije

spremni smo rusiti granice moguceg.

Novine za
ambiciozne

www.liderpress.hr ® poslovni skupovi m izdavastvo poslovnih knjiga
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Posao i pri brzini od 130 kKm/h

Danasnje tehnologije omogucuju koriStenje laptopa, faksa ili gle-
danje televizije i u automobilu. Savjetujemo kako voditi posao u
automobilu i poslovati s tvrtkama, te ne izgubiti komunikaciju sa

svojom tvrtkom.

Automobil od  90.000
eura u opremi ima televi-
zor, telefon, DVD player,
igra¢u konzolu, masiranje
tijekom voZznje. Moze li
se sve to, 1joS mnogo vise
imati 1 u prosje¢no vri-
jednom automobilu? Da
li je mogude voditi posao
u automobilu? Imati apsolutno bas sve $to
inac¢e imate u svojem uredu? Da, mogu-
Ce je, a cijena takvog poslovanja uopée nije
skupa.

Krunostav Cosic, dipl. ing.

KRENITE S PRETVARACEM
NAPONA
Za pocetak biste trebali nabaviti pretvara¢
napona kako biste 220 voltne uredaje ko-
ristili pri naponu od 12 V. Ukoliko morate
koristiti printer i prijenosno ra¢unalo, mo¢i
Cete to bez problema obaviti u automobilu,
ne strahujudi koliko je napunjena baterija.
Putem 12-voltnog utika¢a modi éete puniti
1 bateriju mobitela.

Koristite li prijenosno racunalo tada sa-
vjetujemo kupnju stalka za rac¢unalo koje
¢e vam dobro doéi dok sjedite u vozilu ili

Ukoliko ste cesto izvan ureda, ali ste zbog karakteristicnosti posla
kojim se bavite jako vezani za ured i informacije koje tamo posjedu-
jete, te ste zbog toga stalno na telefonskoj vezi s kolegama i tajni-
com, mozda je doslo vrijeme da ih pustite na miru kako bi obavljali

SVOj posao na miru.

negdje na odmaraliStu. Stalak se postavi na
koljena, a 1 §titi vas od topline koju sva pri-
jenosna racunala stvaraju. Osim toga, po-
stoje stalci s ugradenim ventilatorima tako
da ¢ete imati 1 hladenje rac¢unala. Danas se
u pojedine modela vozila ugraduju stalci za
laptope tako da se tijekom voznje moze ra-
diti. Naravno, rije¢ je o omoguéavanju rada
suvozacima koji tako mogu raditi tijekom
voznje, a ne vozacima.

U automobilu moZete imati 1 faks ure-
daj, a primanje faksa moZete imati i pu-
tem mobitela te ra¢unala. Putem rac¢unala
je najprakti¢nije jer vam uvijek u racunalu
ostaju kopije primljenog ili poslanog faksa,
tako da ih kasnije mozZete pregledati ili po-
hraniti kad dodete u tvrtku.

Zahvaljujuéi bezicnom internctu da-
nas ste od bilo kuda spojeni, a najprakti¢ni-
je rjeSenje su prijenosna racunala koja veé
u sebi posjeduju otvor za SIM karticu, tako
da ne morate imati naknadno spojene stic-
kove na ra¢unalo, koji vam mogu smetati.
Osim toga, ta ra¢unala imaju 1 bolji prijam
signala jer se kod njih antena nalazi iza ci-
jelog ekrana, za razliku od male antene koja
se nalazi u stickovima i karticama za pristup
internetu. Obavezno pratite koliko pre-
nosite podataka, jer ako uzmete pretplatu
1 potrosite iznos ukljuéen u pretplatu, do-
datni megabajti nisu bas jeftini, iako su ci-
jene u odnosu na situaciju od prije godinu
dana viSestruko nize. Prepaid internet (na
bonove) savjetujemo samo ako éete se po-
vremeno spajati na internet, inace nikako
nije ckonomski isplativ.

Trebate stalni pristup podacima na svo-
jem e-mailu, podacima tvrtke, bazama...?
Obavezno koristite IMAP4 protokol 1 sve
$to napravite na bilo kojem uredaju bit ¢e
update-ano na svim drugim uredajima. Na
primjer, ako na mobitelu odgovorite na mail
i prebacite ga nakon toga u mapu RIJESE-
NO, tada ¢e 1 na va$em racunalu taj e-ma-
il biti u mapi RIJESENO. Imat éete pristup
adresaru, modi éete dodavati nove adrese u
adresar, 1 sve ¢e biti sinkronizirano.

Putem interneta mozZete biti spoje-
ni 1 na bazu vase tvrtke. Ukoliko se bavite
prodajom malih kucanskih aparata i uvijek
morate znati koliko je uredaja preostalo na
skladistu, jer se prodajom ne bavite samo
vi, mogude je u stvarnom vremenu mije-
njati stanje 1 narudzbe, a §to ¢e 1 ostali ¢la-

124 srpanj/kolovoz 2010. poslovni savjetnik



novi vaSeg tima (pa i direktor) vidjeti u bilo kojem trenutku. Na-
dalje, danas su vrlo popularni Google dokumenti, koji omoguéuju
online pristup dokumentu i izmjene, a moguée je omoguciti i ko-
legama da pristupaju dokumentu. Ono $to je vrlo zgodno, moguce
je postaviti razlicite pristupne nivoe tako da odredenim dokumen-
tima pristupate samo vi i direktor, dok nekim drugim dokumenti-
ma pristupaju svi ostali. Ova je usluga besplatna i vrlo koristena od
strane manjih i srednjih hrvatskih tvrtki.

HANDSFREE | NAVIGACIJA

Ono $to svakako savjetujemo jeste handsfree sustav. Ako kupujete
novi automobil tada svakako uzmite tu opciju jer ¢e se svaki put
prilikom ulaska u vozilo vag mobitel spojiti na audio sustav vozila,
te ete primati pozive putem auto radija. Pojedini modeli imaju op-
ciju sinkronizacije podataka tako da ¢ete kompletan telefonski ime-
nik iz mobitela imati pohranjen u auto radio, a prilikom dolaznog
poziva na ckranu auto radija pisat ée tko vas zove. Cak cete imati
1 odlazne pozive pohranjene u memoriji auto radija. Drugo rjese-
nje je samostalni handsfree koji se moze postaviti negdje iznad gla-
ve (recimo na sjenilo za sunce), treée rjeSenje je bluetooth slusalica,
a najmanje prakti¢no je slusalica koju ste dobili uz mobitel. Nje-
zine Zice ¢e vam stalno smetati, petljat ée se, $to moze biti 1 opa-
Sno za promet.

Vjerojatno ste ve¢ i sami pomislili kako je navigacija takoder
bitna stvar. Istina, a navigacija moZze biti samostalna, ugradena u
audio sustav, u mobitelu ili pak u samom prijenosnom rac¢unalu.
Odaberite $to vam je najprakti¢nije. Ukoliko se odlucite za mobitel
tada obavezno nabavite stalak, iako éete 1 samo slu$ajuéi imati do-
voljno informacija za voznju (tipi¢ne instrukcije su: skrenite lijevo
za 250 metara, drzite se desno, na kruznom toku izadite na drugi
izlaz desno). Ono $to vam danasnji navigacijski uredaji omogucu-
ju jeste pamcéenje tragova, tako da mozete ukljuditi i tu opciju, te
znati kud ste se sve vozili. Ono §to je kod navigacije vrlo bitno jesu
kvalitetne karte, koje se Cesto update-aju. U mnogim zapadnoe-
uropskim zemljama postoje 1 prometne informacije, ali one nisu
podrzane u Hrvatskoj. Na taj na¢in moZete znati za sve prometne
probleme i nove regulacije u prometu, tako da na vrijeme mozete
odabrati drugu rutu.

ZABAVNA STRANA POSLA

Tijekom voznje mozete koristiti svoju glazbu koja je pohranjena
na mobitelu ili pak MP3 playeru. Pojedini modeli mobitela ima-
ju FM transmiter tako da omogucuju slusanje glazbe s mobitela na
FM radiju — na mobitelu i na auto radiju podesite istu frekvenci-
ju 1 slusate svoju glazbu putem FM radija. Znaci, ne morate glaz-
bu snimati na CD.

Igrace konzole sve se ¢e$ée nalaze u automobilima, smjestene
na straznjoj strani prednjih sjedista — tako se djeca mogu igrati tije-
kom voznje. Medutim, i mnogi odrasli ne mogu bez igara tako da i
na taj nacin mozete imati zabavu u automobilu. Postoje prijenosni
DVD 1 TV uredaji koji imaju moguénost gledanja filmova i televi-
zijskog programa, a osim toga na istim tim konzolama mozete izvr-
tjeti 1 prezentaciju vase tvrtke kod poslovnog partnera.

PREDNOSTI | NEDOSTACI

Zahvaljujuéi mobilnosti 1 uredajima koje imate u vozilu mozete
puno brze reagirati na zahtjeve vasih korisnika, uspostavljati komu-
nikaciju s tvrtkom, slati izvje$ca s terena, omoguditi vasim nadrede-
nima da u svakom trenutku znaju gdje ste. Evo jo$ jednog dobrog

1 140082004

Q MAJUR 15090012008 150

Beziéna Vatrodojava
TEMA BO AW

+ Najmodernija tehnologija,
jednostavno projektiranje,
brza, efikasna i éista montaza

« Atestirano po svim vazeci
propisima uklju¢ivo HR EN

Smanjite opasnost od pofara, opremite

svoj poslovni prostor prema zakonskim
ima pouzdanim i ekonomifnim

vatrodojavnim sustavom

Fallerovo Setaliste 20, 10000 ZAGREB, Hrvatska

tel+385-1-38 45 090, info@majur.com

primjera: ukoliko vasa tvrtka obavlja dostavljacku djelatnost tada
osoba koja koordinira djelatnike na terenu (zahvaljujuéi navigaciji)
u svakom trenutku moze znati gdje se koje vozilo nalazi te reagirati
s novom narudzbom puno brze nego inace. Znadi, smanjuje se pra-
zni hod, a korisnici su zadovoljni brzinom kojom ste prenijeli nji-
hovu posiljku. Osim toga, ukoliko vase dostavno vozilo ide u Split
puno, a vraca se prazno, vrlo se &esto dogada da vozaci dogovara-
ju poslove sa strane, bez znanja tvrtke, i u povratku prevoze nesto
$to nije planirano. 20-30 km vise zasigurno nitko nece primijetiti,
ukoliko vozilo skrene s rute, ali navigacijski uredaj e i takve stvari
otkriti, 1 $to je jo$ bolje, odmah dojaviti u tvrtku, ukoliko se vozilo
udaljilo samo nekoliko metara dalje od predvidene rute.

Nedostatak rada u vozilu mogu biti opasnosti za promet ukoli-
ko poslove obavljate tijekom upravljanja vozilom. Na Zalost, mnogi
se nakon nekog vremena opuste 1 misle da mogu i tijekom voZznje
gledati na ra¢unalo koje se nalazi na suvozatkom mjestu i odgova-
rati na e-mailove, pisati SMS poruke, slati izvjestaje dok stoje na
semaforu. Nadalje, moZete imati 1 problema s kraljeZnicom 1 dru-
gim dijelovima tijela koji mogu stradati zbog neergonomskih uvje-
ta koji vladaju u vozilu. Na pocetku teksta spomenuli smo masazu
— nju kao dodatnu opciju moZzete imati i u vozilu vise srednje kla-
se, u kakvim se poslovni ljudi naj¢esée i voze, ali ta masaZza ipak ne
moZe popraviti ostecenje kraljeznice i glavobolje koje se mogu po-
Ceti deSavati zbog rada u vozilu. Uvijek vam kao alternativa sluze
odmorista i restorani. Ipak, brzi ritam Zivota ne dopusta nam raz-
misljanje o zdravlju i nasim o¢ima koje su optereéene previse vre-
mena tijekom dana, ali ako ste ve¢ na putu barem mozete o¢i od-
marati pogledom u prirodu, a ne samo u susjednu poslovnu zgradu
koja se nalaze preko puta vaseg ureda.

P§|

www.poslovni-savjetnik.com
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HAK - vas siguran partner

Hrvatski autoklub
¢lanska je udruga
koja okuplja viSe
od 170 tisuca Cla-
nova. Interesi Cla-
nova HAK-a jasni
su, oni zele uslu-
ge najbolje pomo-
¢i na cesti, put-
nu sigurnost, ali i
popuste kod broj-
nih partnera HAK-
a, u rasponu od
osiguravatelja, ze-
ljeznickin prijevo-

znika, hotela, lanaca restorana na autocestama, pa sve do popusta u
automobilskim servisima. Paket usluga koji HAK daje svojim ¢lanovima
ukljucuje i magazin, Reviju HAK, koja izlazi deset puta godisnje.

ZASTO SE ISPLATI BITI CLANOM
HAK-A?
S obzirom na starost voznog parka u Hrvat-
skoj, presudno je imati pouzdanog partnera
na putovanju, a HAK je upravo to. Osjetite
li bilo kakav problem na putu s vasim vozi-
lom dovoljno je da pozovete nas jedinstve-
ni broj 1987 1 u najkra¢em vremenu déete
dobiti profesionalnu uslugu - ili pomo¢ na-
$ih mehanicara ili e se za vase vozilo koje
je nemogucde popraviti pobrinuti nasa vué-
na sluzba. Desetljec¢a rada i visoki standar-
di HAK su u¢inili vode¢om partnerom za
pomo¢ na cesti u Hrvatskoj. U sklopu svo-
jih brojnih programa HAK asistencija tu
uslugu nudi 1 poslovnim korisnicima. Na
raspolaganju su 235 specijalnih vozila za
uklanjanje i prijevoz, 73 pokretne radioni-
ce pomodi na cesti 1 dva motocikla. Oc¢eku-
jemo kako ¢e nasi mehanicari tijekom ljeta
2010. pruziti vise od 10.000 usluga, sa viso-
kim stupnjem otklona kvara na licu mjesta
od 70 posto.

Odnedavno vam je na raspolaganju i
usluga sigurne plovidbe s HAK-om. Emer-
genSea je sluzba pomodi i dostave na moru

koja se iz 14 baza na cijelom Jadranu nudi
nauticarima. Clanovi HAK-a imaju popust,
a 0 njima brinu posebno opremljena brza
plovila, odgovarajuca oprema, 24-satna lo-
gistika 1 educirano osoblje. Pomoé¢ moZe-
te zatraZiti preko VHF kanala 16 tako da
pozovete EMERGENSEA, EMERGEN-
SEA, EMERGENSEA... ovdje... ime plo-
vila takoder izgovorite tri puta ili na Ho-
tline telefone: +385 23 335 300 ili +385
98 306609.

HAK je nacionalni centar za informi-
ranje o stanju na cestama i uvjetima odvi-
janja cestovnog prometa veé 30-ak godina.
Te su informacije dostupne tijekom ljetnih
mjeseci svakog sata od 6.30 do 21.30, a vi-
kendima u srpnju i kolovozu svakih 30 mi-
nuta na II programu Hrvatskog radija i jo$
30-ak radio postaja. Izvjescivanje se obavlja
1 na engleskom, njemackom 1 talijanskom
jeziku tijekom veéeg dijela turisticke sezo-
ne. Informirati se moZete i sami pozivom
na telefonski broj 01/46 40 800, posjetom
na$em webu ili prateci snimke nasih kame-
ra pri ¢emu novinu ove sezone predstavlja
preuzimanje slika s kamera Autoceste Rije-

ka — Zagreb. Tijekom ljeta 2010. ocekuje-
mo vise od 500.000 ulaznih 1 izlaznih pozi-
va, preko 5.000 izravnih ukljuéenja u eter i
vise od 7.000 azuriranja weba.

NOVITET U HAK-OVOJ PONUDI
Pocetkom lipnja HAK je javnosti predsta-
vio 1 novu interaktivnu visejezicnu web
kartu Hrvatske. Korisnicima nudi niz no-
vih funkcionalnosti poput brzog planiranja
puta, naprednih opcija planiranja, odabira
vrste rute — najbrze, najkraée, ekonomicne,
bez koristenja autocesta. Nudi i novi set in-
teresnih to¢aka poput vremenske progno-
ze, benzinskih postaja, banaka, bankomata,
kioska, sa navigacijskim savjetima korak-
po-korak, izratunom troskova puta — po-
tro$nje goriva i pristojbi. Plan puta mogudée
je printati, ali i podijeliti s drugima putem
e-maila.

U HAK-u se nismo samo potrudili
omoguciti vam sigurno putovanje. Ve¢ go-
dinama razvijamo sustave HAK preporucu-
je idio smo medunarodnog projekta ,,Show
your Card!“. Ovi programi omogudavaju
brojne ustede na putovanjima, ali i u sva-
kodnevnom Zivotu i to ne samo u Hrvat-
skoj veé 1 u inozemstvu. O svemu se vise
informirajte na stranicama www.hak.hr.

HAK je dugogodisnji ¢lan Svjetske au-
tomobilisticke federacije (FIA), aktivan je
na razini curopskih autoklubova, osobi-
to u programima poput EuraRAP-a, Eu-
roTEST-a i EuroTAP-a, kojima je cilj una-
prijediti sve znalajke prometa, a osobito
cestovnu infrastrukturu. Time se HAK
snazno opredjeljuje kao zastitnik interesa
vozaca. Pratite objave rezultata nasih testi-
ranja tijckom godine — najavljujemo rezul-
tate testiranja sigurnosti drzavne ceste D2,
Podravske magistrale, jednog tunela na au-
tocesti, pjesackih prijelaza u gradu te, tu-
ristima vazne rezultate testiranja kvalitete
domacih kampova. Takoder, HAK tradi-
cionalno ustraje na vlastitim prometno-
preventivnim programima, osobito onima
usmjerenima na najmlade sudionike u pro-
metu.

U suradnji s lokalnim autoklubovima
udruzenima u HAK, nasa je udruga danas
pouzdan jamac sigurnosti. Zelite li krenuti
na put automobilom bez briga ili ustedjeti,
HAK ée vam biti najbolji partner.

Pocetkom lipnja HAK je javnosti predstavio i novu interaktivnu visejezicnu web kartu Hrvatske. Kori-
snicima nudi niz novih funkcionalnosti poput brzog planiranja puta, naprednih opcija planiranja, odabira
vrste rute — najbrze, najkrace, ekonomicne, bez koristenja autocesta. Plan puta moguée je printati, ali i

podijeliti s drugima putem e-maila.

PROMO
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AAK

Prava usluga za tvrtke u pokretu

Brza pomoc u RH
19-kn/mjesecno*

Jamstvo mobilnosti u RH
34 kn/mjeseéno*

Jamstvo mobilnosti u EU
39 kn/mjesecno*

*PDV nije uracunat u cijenu.

U cijenu nije uracunat PDV. Usluge se nude u skladu s Opcim uvjetima.
Za vise informacija o usluzi ili izradi ponude potpuno prilagodene Vasim potrebama

svakako nas kontaktirajte:
HAK-usluge d.0.0.7 01/ 4612 937 = hakasistencija@hak.hr = www.hak.hr




Prijenosnik za 3D filmove

akon Sto smo Avatar pogledali u kino dvoranama opremljenima projektorima za reprodukciju 3D

N slike, sve $to zelimo jest to iskustvo iskusiti jos jednom, ovaj put u toplini svoga doma. | dok se na

trzistu tek pojavljuju prvi 3D televizori, po enormno visokim cijenama, Toshiba je izradila prijenosnik koji

koristi popularnu NVIDIA 3D Vision tehnologiju za prikaz 3D sadrzaja. Model Satellite A665 dolazi po
preporucenoj cijeni od 1600 americkih dolara, a osim 3D Vision tehnologije donosi i znacajan hardver-
ski sklop. U srcu kuca Cetverojezgreni Core i7 procesor sa grafickom karticom NVIDIA GeForce GTS

350M, gigabajtom videomemorije te 4 GB DDR3 radne memorije.
Ugradena |2-Celijska baterija osigurat ¢e povecu autonomiju, iako se
radi o naprednom LCD-zaslonu s pozadinskim LED-osvjetljenjem, te
osvjezavanjem slike od 120 Hz kako bi 3D Vision uopée mogao funk-
cionirati. Sustav je prvenstveno zamisljen kao 3D tehnologija za igranje
racunalnih igara, pa e Satellite A665 u suradniji sa snaznom grafickom
karticom biti idealan izbor za sve koji uzivaju u zabavnim sadrzajima. —?
Se¢er na kraju dolazi u obliku Harman/Kardon integriranih zvu¢nika
iznimne kvalitete i Cistoce zvuka, te integrirani Blu-ray snimac. Satellite

A665 izlazi ve¢ ovo ljeto.

Motorola priprema
mobitel na taktu 2 GHz

ozemo uzdahnuti i redi -

pocelo je. Ve¢ godinama
je gotovo svaki novi najavljeni
multimedijski pametni telefon
potencijalni ubojica iPhonea, no diskutabilno je
koji je od njih to zaista napravio. iPhone 4 u tome
nije iznimka. Motorola je najavila da ¢e do kraja
godine izraditi najnapredniji pametni telefon na
trzistu. Planiraju napraviti telefon na taktu 2 GHz
te implementirati gotovo sve postojece tehnolo-
gije dostupne na trziStu pametnih telefona. Radi
se o telefonu koji ¢e biti zasnovan na Android
operativnom sustavu te imati potpunu podrsku za
Adobe Flash [0.1. Osim toga, planiraju staviti sni-
manje videomaterijala u rezoluciji 720p, te kameru
s rezolucije najmanje 5-megapiksela.

#
eScan u Hrvatskoj ﬂ_“/?,.
kod Basisa i g

Antivirusni program eScan, americke kompa-

nije Microworld Technologies od sada se moze
kupiti i u Hrvatskoj. Distribuira ga tvrtka BASIS.
Proizvodi eScan postoje u inacicama za kucne
korisnike, male poslovne korisnike ili velike tvrtke.
Korisnici bez velikog iskustva mogu se bez potes-
koca sluziti programom jer ne zahtijeva posebna
podesavanja.

N

Nove distribucije

Megatrend distribuira
Devolo, Sitecom i
Hannspree

ahvaljuju¢i Megatrendu u Hrvatskoj su sada

dostupni proizvodi tri svjetska proizvoda-
¢a hardvera — Devoloa, Sitecoma i Handspreea.
Devolo je poznat po svojim rjeSenjima umreza-
vanja putem postojecih strujnih, telefonskih ili
antenskih instalacija. Posebno je to zanimljivo
postojecim objektima i zgradama koje su bile
izgradene bez instalacija predvidenih za infor-
maticke i iptv mreze. Sitecom je nizozemski
proizvoda¢ mrezne opreme, koji je orijentiran
na segment kucnih i small business korisnika.
Hannspree je Tajvanski proizvoda¢ monitora
koji je u nas nesto manje poznat. No, rijeC je
o vrlo velikom proizvodacu koji drzi 7-8 mje-
sto na svjetskoj top-listi proizvodac¢a monitora.
Megatrend je zapoceo s distribucijom LCD-
monitora Hanns-G, veli¢ine 18,5; 22 widescreen

formata i s fullHD 23-in¢nim monitorom.

VIDI VIJESTI IZ SVIJETA TEHNOLOGIJE

Noviteti

HP-ovi tableti, radne
stanice i jeftini
desktopi
Pratec’i krizni
trend svih kupa-

ca informaticke

opreme - dobivanje

. T ———
HP donosi stolna

Sto vece vrijednosti
za ulozeni novac -

racunala HP Pro 3120 i HP 500B, namijenje-
ne kuénim i poslovnim korisnicima. HP Pro
3120 namijenjen je ekonomicnim korisnicima,
posebno firmama koje namjeravaju osuvre-
meniti zastarjelu opremu. Predstavili su i svoj
prvi multi-touch tablet HP EliteBook2740p, s
dijagonalom od 12,l-inca i tezine 1,72 kg te
baterijama koje deklarativno drze 5 i || sati
rada. Predstavili su i svoje najlakSe prijenosno
rac¢unalo, HP EliteBook 2540p, tezine 1,53 kg,
opremljeno zaslonom dijagonale 12,1 inca, a
moze se birati medu tri baterije koje pruzaju 4,
8 i 10,5 sati neovisnog rada. Za najzahtjevnije
korisnike HP je predstavio seriju radnih stanica
HP EliteBook 8540w, s dijagonalom od |5 inca
i zaslonom visoke razlucivosti, diskretnom gra-
fickom karticom nVidie ili Atija. Radne stanice
pogonjene su procesorima Intel i7 i i5, a mogu
prihvatiti i do |6 GB memorije, jer imaju Cetiri
memorijska slota.

Prijenosnik kristalnoga
zvuka namijenjen
igracima

SI predsta-
vio je liniju
prijenosnih racu-
nala namijenjenu
zahtjevnim igracima.
GT660 je prijenosnik s

lom 16 inca, Full HD rezolucije.

dijagona-

U kudistu kuca sredisnji procesor Core i7,
dolazi s maksimalnih 12 GB radne memorije i
jakom grafickom karticom NVIDIA GeForce
GTX 285M, s | GB videomemorije. MSI je
ugradio i 9-cCelijsku bateriju. Glavna odlika
linije prijenosnika jest zvucni sustav koji je
posebno izradila tvrtka Dynaudio, $to Cini
prijenosnik idealnim odabirom za one koji
uzivaju u multimedijskim sadrzajima.
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VI D I L A B PREPORUKA ZA CITATELJE
POSLOVNOG SAVJETNIKA

Plasman svih uredaja na ovoj listi rezultat je opseznog testiranja vodeéeg neovisnog ICT laboratorija u reg

PRIJENOSNIK

EEEEEE VOBILNI HOTSPOT )

Performanse: 39300
Isplativost: OSSO
Ergonomija: 5SSO0

Satellite L650-11F

Proizvodaé: Toshiba
Procesor: Intel Core i5 430M 2.26GHz (3MB
cache)

Memorija: 2x2GB DDR3 1086MHz
Graficki sustav: ATl Radeon HD5730 1GB
Turdi disk: 500GB SATA

Ekran: 15,6", 16:9, 1366x768

Opticki uredaj: DVD RW DL

0S: Windows 7 Home Premium 84-bit
Mreza: 802.11 b/g/n

Dimenzije i masa: 380x250x37 mm, 2.40 kg

G Performanse, grafika
° Dodatni softver

Ocjena: OO0
Performanse: OSSO
Isplativost: & OO
Ergonomija: 3& OO

E5830s WIFI

Proizvodac: Huawei
Memorija: microSD (max 32 GB)
Komunikacija: HSDPA/UMTS/EDGE/GPRS,
WiFi, USB 2.0
Mobilnost, spajanje viSe uredaja na
jedan mobilni broadband prikljucak,

zaslon s informacijama. . .
Cijena bez ugovora. Omogucuje spajanje do pet raziicitih uredaja

na bilo kejemu mjestu, u kuénom, posiovnom
pa i prirodnom okruzenju.

Prijenosnik sposoban za rjesavanje
multimedijskih zadataka bez ikakvoga problema
te za pokretanje vecine novijih 3D igara.

Ustupio: Vipnet / www.vipnet.hr

Ustupio: Mikronis /' www.mikronis.hr

@SEEEHEN USsB DVB-T HDTV PRIJAMNIK |

Ocjena: SOOO 4 4
Performanse: &SSO © ]

Moguénosti: OSSO

Dojam: QOSSO

PCTV NanoStick 73e
Proizvodaé: PCTV Systems
Opis: USB DVB-T HDTV prijamnik
Frekventno podrucje i Sirina kanala: 174 -
862 MHz, 7/8 MHz
Sucelje: USB 2.0
Antenski prikljuéak: MCX, 75 ohm s priloze-
nim adapterom
Daljinski upravljaé: Da, 26 tipki, 32x100x12
mm, CR2025 baterija
Videoenkodiranje: MPEG-2, MPEG4 AVC
H.264
Audioenkodiranje: MPEG-1/2 layer | & Il
0S: Windows XP/ Windows Vista / Windows
7 32/64-bit
Brzina skeniranja kanala, vrlo
kvalitetan softver, vremenski pomak.
° Osim blagog zagrijavanja uredaja,
nista znacajno.

MOBITEL

Ocjena: OO

Performanse: © O O
Isplativost: &SSO S
Eramomiia: SO00

40

Proizvodaé: LG

Ekran: 320 x 480 3 ", TFT rezistivni zaslon s

akcelerometrom

Memorija: 130 MB interne memorije

+microSD kartica 2 GB (do 32 GB)

Baterija: Lilon 1500 mAh

Fotoaparat: 3 megapixela, VGA video

snimanje

Komunikacija: WiFi 802.11 b/g, Bluetooth

2.1, microUSB 2.0, HSDPA

Dimenzije i masa: 109x54.5x12.7

mm, 115.5 g

e Pristupacna cijena, Android s
modifikacijama, GPS.

° Zaslon los pod suncem, slaba DVB-T stick koji se putem USB 2.0
kamera. sucelja moze prikijuciti na svako stolno

Ustupio: LG Electronics/ www.lge.hr ili prijenosno racunalo. Tehnicke

karakteristike, cijena i softverska
podrska ni najzahtjevnije nece razocarati. ‘

( MREZNI ADAPTER )

Ocjena: QOO0

Moguénost: &SSO
Isplativost: 333 OO
Dojam: GOS0

dLAN Highspeed Il
Starter Kit

Proizvodac: Devolo

Brzina propusnosti: 85 Mbps

Standardi: IEEE 802.3, IEEE 802.3x, [EEE 802.3u,
Oprema: Upravljacki program, 2xEthernet CAT 5
kabela, manual

Dimenzije, tezina: 82x66x41 mm, 125 g

3 Ciiena

Smartphone prvenstveno za korisnike koji
zele tek uci u Android svijet. Pokazat ce
¢ari Android pametnih telefona u vrio
dobrom svjetiu.

Kategorija: MOBITEL )

Ustupio: BiroMedia / www.biro-media.hr

0 VIDI

cjena: QOO

Performanse: & & O 4,0
Isplativost: & &S
Ergonomija: OO

S$3550 Brandon

Proizvoda¢: Samsung

Ekran: 240x320, 2", 262.144 boja
Memorija: 35 MB + micro SD (max 8 GB)
Baterija: Li-lon 800 mAh

Fotoaparat: 2 megapixela

Komunikacija: EDGE, Bluetooth 2.1, USB 2.0
Dimenzije i masa: 95 x 45 x 14,4 mm, 79 g

Drustvene mreze, prepoznavanje
piesama, lazni poziv

Q Losija kvaliteta fotografija Solidan broj moguénosti i dobra cijena. Posjeduje ° Nista posebno Spajanje uredaja preko kabela uvijek se cijenilo,
. . vrlo zanimljivu funkcionalnost koja ée oduseviti _ za razliku od beZiénih mreia; figurativno i
Ustupio: Europatrade mobile sve one koji vole slati SMS poruke hesplatno, Ustupio: MEGATREND d.o.0. financijski. Brzinom od 85 Mbit/s zadovoljit ée

www.et-mabile.net www.megatrend.com

slanje poruka putem bluetootha. zahtjeve vase kucne ili posiovne mreze.
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KORPORATIVNI

KAKO

POBOLJSATI
POSLOVNI

IMIDZ

Gospodo iz tiska, pisati o ru-
skim celnicima i o njihovoj
tobozZnjoj sklonosti picu nije u
nacionalnom interesu.

Viktor Seinis, zastupnik u
ruskom parlamentu

KAKO DO POZITIVNE POSLOVNE
SLIKE?

Poslovna slika ili imidZ o nekome ili ne-
¢emu u gradanskoj se javnosti uglavnom
(povrsno) dozivljava kroz fizicki izgled,
javno ponasanje, odijevanje te posjedo-
vanju odredenih predmeta koji su opée-
nito dio zanimanja uZe i $ire okoline. Po
nacelu postavki u pristupu osobnosti, to
je dozivljajni proces po kojem osoba za-
paza i razumijeva pojave 1 zbivanja oko

sebe (tzv. Osobni konstrukt po G. A.

PROTOKOLI

Kelleyu). Zapocinje kao pretpostavka, a
zatim se provjerava, mijenja i poprima
¢rsto stajaliste. Moze se stvoriti stereo-
tip kroz koji se necija osobnost promatra
i samo kroz njezinu fizicku pojavnost.
Ipak, to je vise proces u kojem se prozi-
maju osobne reakcije neéijeg JA i njegove
okoline, koja doZivljava takvu (poslovnu)
osobnost.

SUBJEKTIVNI IMIDZ

Subjektivni imidz je osobna poruka kaze
Adam C. Abbot (“Imagemakers”) i na-
stavlja: “Pojedinac u Zelji da svojoj oko-
lini predstavi svoju uspje$nu osobnost
(po svojim najboljim myjerilima), ¢ini to
sukladno s normama drustvene (mikro)
zajednice kojoj pripada i u kojoj se Zzeli
afirmirati na najbolji na¢in.”

Manager uskladuje temperament, civili-
zacijske norme, vanjske forme (od osob-
ne higijene do odijevanja i izbora ko-
municiranja), eti¢ke poruke sa ukupnim

djelovanjem prema svom okruzenju. On
predstavlja svoju tvrtku, ali tvrtka pred-
stavlja njega 1 suradnike, pa se (dobra)
slika prozima kroz tu sinergiju. Zavisno
od stupnja lokalne kulture, ono $to je ne-
kima prilog dobrom imidzu, moZe po-
stati 1 njezina suprotnost.

KAKO SACUVATI SVOJ DOBAR
IMIDZ?

Vedina managera tezi za publicitetom.
No, u prozimanju privatnog i poslov-
nog ocekuje se dosljednost, tj. jedin-
stvo dobrih osobina. Usput, na to utje-

Trajno njegujte svoj pravi, ali do-
bar imidz. To je kapital koji ¢e
ostati upisan u vrijednost podu-
ze€a i povijest vaseg rada i onda
kad napustite poslovnu scenu.

¢u postupci suradnika, obitelji, pa ¢ak 1
slu¢ajnih znanaca, s kojima ih se dovo-
di u vezu. U situacijama drustveno ne-
prihvatljivog, volumen dobrog imidza
moze splasnuti - bez obzira na stvarne
¢injenice. Na toj liniji se potvrduje sta-
ro pravilo da se dobar imidZ stvara dugo,
ali se moze brzo mijenjati ili srozati. Da-
kako, jedno je glumljena slika vanjskim
atributima (stvari, medijska nazoc¢nost,
pucki glamur), a sasvim drugo je ute-
meljenost na osobnom identitetu, do-
stojanstvu, radnim udincima, stabilnosti
1 sl. Zato - radi sebe 1 zbog tvrtke koju
predstavljate, trajno njegujte svoj pravi,
ali dobar imidz. To je kapital koji ée osta-
ti upisan u vrijednost poduzeca i povijest
vaSeg rada i onda kad napustite poslovnu
scenu.

mr. sc. Eduard Osredecki
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<« KOZMETIKA
AFRODITA Aloe
Vera sprej za lice i
tijelo, nadrazenu i

T W . -
pocrvenjelu kozu od
: sunca u trenu smiri
< i intenzivno navlazi.
Ublazava i sunceve
"_ lll-ﬁ‘l' opekotine i alergije.
i Rasprsivanjem po
= licu i tijelu nekoliko
A ‘:era puta tijekom dana,

el kozu opskrbljuje

]
SPRAY potrebnom vlagom.
22 obwraz in telo,

o beml

e e
- ;',:a{b.“" b el

& oomom

Eucerin
e

pH5
WASHLOTION

YT

P eyt

A Eucerin® pH5 LOSION

ZA PRANJE OSJETLJIVE KOZE
(200ml) za svakodnevnu njegu
osjetljive koze tijela sklone
alergijskim reakcijama, posebno

je blag i odrzava vlastitu zastitu
koZe. Eucerin® pH5 KREMA ZA
OSJETLJIVU KOZU LICA | TUUELA
(75ml) njeguje osjetljivu kozu lica i
tijela sklone alergijskim reakcijama
i dugotrajno pruza vlagu, obnavlja ju
i poboljSava njenu elasticnost.

A GENERA SUN ANTI-A
ZA LICE SPF30 i GENERA SUN
TROPICAL ULJE ZA SUNCANJE

S VITAMINOM E iz nove linija
proizvoda za sun¢anje GENERA SUN
svojim UVA i UVB zastitnim filterima
pruza vrhunsku zastitu od sunca,
vjetra i soli. Proizvodi su obogaceni
Vitaminom E i Aloe Verom koja ¢e
zastititi sve tipove koZe, zadrzati
prirodnu elasti¢nost i vlaznost, te
sve upotpuniti senzualnim mirisom.

E KREMA

NJEGA MUSKE KOZE

PRIUSTITE SV0JO)
KOZI | KOSI NJEGU | NA
ODMORU

Kozu lica i tijela njegovali ste tijekom godine kva-
litetnim proizvodima namijenjenim upravo vasem
tipu kozZe. Priustite joj isto tako kvalitetnu njegu
preko ljeta, za vrijeme godiSnjeg odmora bez ob-
zira radi li se o boravku na moru ili kracem borav-
ku u prirodi.

Koza titi tijelo od raznih utjecaja iz okoline pa ju tako trebamo
obraniti od onih $tetnih koje joj dodatno uzrokuju probleme i na
vrijeme ju zastititi od jakih UV zraka. Vasa koZa je naucena na ck-
skluzivnu njegu i stoga ponesite sa sobom na odmor proizvode
za svakodnevno pranje i njegu koze. Redovito koristenje dnevnih
hiratantnih i zastitnih krema, gelova i sprejeva za hidrataciju koze
je neminovno, narocito ako je koza i inace osjetljiva kako ne bi
uzvratila crvenilom i problemima. U svakoj muskoj kupaonici i
toaletnoj torbici na putu te za vrijeme godi$njih odmora, za pot-
punu njegu trebalo bi imati ove preparate. Nemojte izbjegavati za
vrijeme godi$njih odmora redovite rituale 1 koriStenje preparata za
¢iséenje lica, poput pjene za ¢iséenje lica, gela 1 tonika te kreme
nakon brijanja. Neka su i nadalje poZeljan dnevno/noc¢ni ritual za
vasu kozu. Tako ¢e 1 osvjezavajuci gel za njegu podrudja oko oci-
ju, smanjiti nateCenost 1 tamne podo¢njake 1 zagladiti sitne borice.
Sunce i vjetar ju dodatno isusuju i nadraZzuju kao i one¢i$ceni zrak,
a posebno pripazite ukoliko postoji alergija na sunce. Priustite kozi
tijela kupku 1 lagani piling i ne zaboravite ju nakon toga nahraniti
mlijekom ili kremom. Posebnu paZznju posvetite laktovima i peta-
ma koje nakon pilinga vape za dobrom kremom.

Nije potrebno napominjati vaznost nanosenja krema za suncanje
prije i poslije te ¢estog nanosenja tijekom suncanja. Ne zaboravite
specijalnu njegu koZe nakon suncanja koja ée kozu umiriti, ugod-
no ju hladiti 1 osigurati neophodnu vlagu koju je sun¢anjem izgu-
bila. Isto tako, sa¢uvat ¢e prirodnu preplanulost jo§ dugo nakon
suncanja. Koristite redovno sprej za osvjezenje lica
1 tijela tijekom dana i koZu éete opskrbiti potreb-
nom vlagom. KoriStenje dezodoransa za tijelo je
neminovno pa i pokoja kap parfema nece smetati,
no svakako pripazite prilikom suncanja tih dije-
lova tijela. Najnoviji preparati za sunc¢anje sadr-
7e ugodne nove mirise pa nemojte dopustiti da se
mirisi “sudaraju”.

I kosi godi zastita od sunca. Koristite pokrivala za
glavu - kape 1 marame neka su dio vaseg ljetnog
imidZza, narocito blizu vode. Nakon kupanja u
moru, svakako je isperite od soli kako bi sprije-
¢ili dodatno isusivanje. Nove formule Sampona i
gelova za pranje 1 njegu kose, omoguéit ée joj do-
voljno vlage, nahraniti ju kako bi cijelo ljeto ostala
zdrava i lijepa.

Hm AIPANCED FORMULA

CRACKED

Heel
Repair

Cream
H I

VISIBLE
RESULTS IN

3days

Biserka Conkas

< NIVEA FOR
MEN Silver
Protect Deo-gel
za tusiranje,
prvi deo-gel

za tusiranje

s ucinkom
dezodoransa
za dugotrajniju
svjezinu,
ugodan je na
koZi jer je ne
isuSuje. Lagana
formula s ionima
srebra snaznim
antibakterijskim djelovanjem
smanjuje moguénost pojave
neugodnih mirisa. Pruza tijelu
dugotrajnu i potpunu svjezinu
nakon tusSiranja te muzevan miris.
Koristi se i za pranje kose.

<« la prairie FOAM
CLEANSER 125ml
Pjena za CiScenje za
normalnu i suhu kozu,
smiruje kozu. Nanosi
se ujutro i navecer

na vlaznu kozu, dobro

\ se zapjeni te umasira
\ na lice. Ispere se

| temeljito toplom
vodom.

» SISLEY SUPER
ECRAN SOLAIRE
VISAGE SPF
50+ Krema za
zastitu od sunca
s vrlo visokom
ucinkovitoscu,
idealna je za vrlo
osjetljivu kozu
i prva izlaganja
intenzivnom
suncu.

|

WRTL40T Al 08

e

<« Scholl KREMA ZA
ODSTRANJIVANJE

GRUBE KOZE i Scholl

KREMA ZA

" PETE K+ nudi
@ bogatu lepezu
proizvoda

za njegu

stopala. U cetiri
jednostavna
koraka (piling,
hidratacija,
osvjezavanje i
zastita) pruzit
cete svojim
stopalima bas sve
Sto im je potrebno.
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VIND

Ljetni mix: koktel

Vecina ljudi kada pomisli na ljeto i odmor iz snova, razmislja
o dalekim pjeSc¢anim plazama, kristalno ¢istom moru i Sumu
valova, dok bezbrizno leze u lezaljci ispod palme ispijajuci
osvjezavajuci koktel. | dok su za vecinu ljudi ove pjeScane
plaze samo daleki san, opustanje uz koktel vam je itekako

ostvarivo i dostupno.

Jeste Ii znali kako su lju-
di jos prije 3.000 godina,
u drevnoj Kini zadovo-
ljavali svoju zed pijuéi
pi¢e od prirodnih soko-
va bobica, mijeSajuéi ih
sa snijegom ili ledom!?
Naravno, nije svako piée
smiksano 1 servirano u
¢asi, koktel. Koktel kakvim ga danas po-
znajemo pojavio se mnogo kasnije. Na
pitanje kada i gdje to¢no ne postoji jedin-
stven odgovor, odnosno ima th vise. Jedna
varijanta odgovora povezana je s povijeséu
borbi pijetlova 1 engleskom rijedju cock-ale
tj. pijetlovo pivo, §to je bila mjeSavina ja-
kih alkoholnih piéa i gorkih likera koje su
vlasnici prije natjecanja davali svojim pi-
jetlovima ne bi li podigli njihov borbeni
duh.

Francuzi, naravno, imaju nekoliko svojih
verzija kako je nastao koktel, a jedna od
njih kaze kako su rije¢ i samo piée u Sje-
vernu Ameriku donijeli francuski ¢asnici.
Naime, rijedju coquetel stanovnici fran-
cuske pokrajine Bordeaux nazivaju mi-
jeSana pica napravljena na temelju vina.
Druga verzija tvrdi kako je rije¢ ,koktel”
izvedena iz rijei coquetiers. A nju je ovaj
put amerikancima poklonio francuski li-
je¢nik, koji je 1875. godine u New Or-
leansu otvorio lokal, gdje se posluzivalo
pi¢e od rakije, pelinkovca i $eéera naziva
coquetiers. Po ovoj verziji praktiéni ameri-

Gordan Skoric, dipl. oec.

Jeste li znali kako je veliki fan Da-
iquirija bio pisac Ernest Hemin-
gway? Naime, on je bio taj koji je
i proslavio ovo pice. Legenda kaze
da poznati pisac nije pocinjao ra-
diti bez case Daiqurija. Dakle, kad
vasa Muza negdje otide, slobodno
si natocite ¢asu Daiqurija za ,in-
spiraciju®“.

kanci su ubrzo ovaj naziv skratili tj. prei-
menovali u cock-tey.

I naravno, nitko ne moze osporiti tvrdnje
samih Amerikanaca, da prvi spomen rije-
& Hkoktel” u tisku pripada upravo njima.
Naime, izdanje ,The Ballance® iz svibnja
1806. na svojim stranicama prvo je objavi-
lo definiciju koktela: ,,Cocktail je stimulativ-
no pice, sastavljeno od raznih jakih alkoholnih
pica, Secera i gorkih likera”.

10 PRAVILA PRIPREME KOKTELA
Bilo kako bilo, koktel je danas jedno od
najpopularnijih i najrasirenijih pia na svi-
jetu. Naravno, postoje i neka pravila pri-
preme koktela:

1. Prije svega budite svjesni da se, ovisno
o ja¢ini alkoholnog pi¢a, koktel priprema
u vecoj ili manjoj koli¢ini. Kokteli s viso-
kim sadrzajem alkohola serviraju se obic¢-
no u volumenu od 50 do 100 ml. Dok se
koketeli koji sadrze manje koli¢ine alkoho-
la (gazirani kokteli, punch i sl.) serviraju
u volumenu od 100 do 200 ml ili vise.

2. Kvaliteta pripremljenog pi¢a, naravno,
primarno ovisi o jakosti 1 kvaliteti sastoja-
ka. Na primjer, koktel s konjakom VSOP
imat ¢e intenzivniji okus nego isti koktel
napravljen od npr konjaka VS. Isto vrijedi
1za sva druga pica.

3. Recepti za koktele ne smiju sadrzavati
previse komponenata. U pravilu, koktel,
ne ukljuc¢ujuéi ukras, ne bi trebao sadrza-
vati vise od pet sastojaka.

4. Sve komponente pi¢a moraju odgo-
varati jedna drugoj po okusu, tj. njihov
okus, utapajudi se jedan u drugom, treba
stvoriti novi i ugodan doZivljaj.

5. U veéini slucajeva za pripremu kok-
tela potreban je led, koji se koristi u ra-
zli¢itim stupnjevima sitnjenja. Za koktele
pripremljene u malom volumenu, bolje
je uzeti komad leda veli¢ine oraha jer isti
nece imati vremena se rastopiti 1 znac¢ajno

razrijediti pice. Za koktele s vocem, Sam-
panjcem i druga pica, servirane u velikim
porcijama, koristite sitni led tzv. Led-fra-
pe, koji se obi¢no priprema unaprijed. Da
bi dobili Led-frape, komade leda umotajte
u ¢istu, debelu tkaninu te zatim zdrobite
drvenim ¢ekicem.

6. Poneckad se prije posluzivanja pica
ohladuje 1 sama koktel ¢asa. To se radi na
nacin da dno ¢ase stavite u led sve dok se
sama ¢a$a ne zamagli ili pak u ¢asu moze-
te staviti komad leda, te potom istu uzmi-
te i okredite, tako da se kocka leda rotira
po ¢asi. Zatim odlijte nastalu vodu i na-
tocite pice.

7. Neki sastojci koktela moraju se pripre-
miti unaprijed, poput Secera, kojeg je ¢e-
sto potrebno otopiti ili usitniti. Kako ne
bi nepotrebno gubili vrijeme na otapanje
ili drobljenje Secera najbolje je koristiti go-
tovi Secerni sirup ili $eéer u prahu. Osim
toga Secerni sirup sprje¢ava da vam se pice
zamuti.

8. Ukoliko koktel sadr¥i vino, ono ne
smije imati talog. Ukoliko ga ima, dovolj-
no je da isto filtrirate kroz gustu maramu.

9. Vazno je zapamtiti da je za dobar okus
koktela, izuzetno vazna kvaliteta i svjeZi-
na svih sastojaka koje upotrebljavate, po-
gotovo voca i zacinskog bilja.

10. Ako recept koktela sadrzi vrhnije, ko-
ristite samo pasterizirano vrhnje za izradu
$laga 20-35% masti.

Pravila su tu, sada vam samo predstoji od-
vaZiti se 1 napraviti za sebe 1 svoje prijatelje
koktel kojim éete 1th oboriti s nogu. Za po-
Cetak predlazemo da po¢nete s miksanjem
jednog jednostavnog, koktela, imena Da-
iqurt:

Sastojci: 90 ml bijelog ruma, 2 Zli¢ice soka
limete, 15 ml Seéernog sirupa, 1 ¢asa leda
Priprema: Sok limete dobro izmijesati sa
Seéernim sirupom. Dodajte rum i led.
Smiksati mikserom i odmah posluziti. [#

132 srpanj/kolovoz 2010. poslovni savjetnik



Poslovni stil

134

136

137

138

140

www.poslovni-savjetnik.com

Urednica specijalnog
priloga: Sanja Hrvojevié,
magistrica novinarstva

Odjeca ne Cini
covjeka, ili...

Htjeli mi to ili ne, ljudi oblikuju
misljenje o nama u tek nekoliko
prvih sekundi susreta i to

ne samo na osnovu naseg
ponasanja, vec i odijevanja.

Torba posao ¢uva

Poslovna torba ne cini, ali
zasigurno upotpunjuje modernu
Zenu i muskarca. Poslovnjaci
su danas svjesni vaznosti
kvalitetne i funkcionalne
poslovne torbe pa pri odabiru
slijede kljucne elemente: brend,
dizajn i funkcionalnost.

Zacinite svoj
poslovni stil

Svaka poslovna Zena koja

drzi do detalja, nakon Sto je
obnovila svoju odjecu, cipele i
torbice, bacit ¢e se i u kupnju
nakita. Na trzisStu je mnostvo
raznolikog i zanimljivog nakita
koji ¢e zadovoljiti svaciji ukus,
a mi vam pomazemo u odabiru
onog pravog.

Ostavite jedinstveni
trag

Zelite li ostaviti dojam na
poslovne partnere, kupce i
sugovornike, obratite paznju
na kemijsku olovku s kojom
potpisujete vazne poslovne
ugovore. Ona otkriva puno o

falsifikacije.

Odaberite svoj stil

IstraZili smo kakvu odjecu za
sezonu jesen/zima domadi
dizajneri predlazu hrvatskim
poslovnjacimal

SPECIJALNI PRILOG

POSLOVNA
MODA PO
MJERI
POSLOVNJAKA
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SPECIJALNI PRILOG: POSLOVNA MODA PO MIJERI

POSLOVNIJAKA

ODJECA NE CINI COVJEKA., ILI..

Htjeli mi to ili ne, ljudi oblikuju misljenje o nama u tek nekoliko prvih sekundi susreta i to
ne samo na osnovu naseg ponasanja, vec i odijevanja. Stoga je vazno pazljivo razmisliti o
odabiru odjece, kojom mozZemo ostaviti pozitivan, ali i negativan utisak na ljude oko sebe.
Provjerili smo kod nasSih poslovnjaka, postoji li i kojoj mjeri generacijski jaz kada je rijec

0 poslovnom odijevanju

ZA PRVI DOJAM NE POSTOJI DRUGA
PRILIKA

Dora Stanic¢i¢, mlada izvr$na managerica
u event management agenciji, svoj poslov-
ni stil opisuje kao nenapadan, bez previse
eksperimenata 1 veceg pradenja modnih
trendova. Nosim, volim ¢&esto reéi ,,opu-
Steni poslovni stil“ te zbog prirode posla
kojom se bavim mora biti komotna 1 pru-
Zati mi osjecaj nesputanosti “, prakti¢na je
Stani¢ié. Njezina najveca strast, najveci
feti§ medu modnim dodacima te ¢esto
neizostavan detalj je Sesir. Najdrazih
Conte of Florence imam ¢ak Sest i odli¢-
ni su accessories u svakoj prilici, u svim
godi$njim dobima i to u kombinaci-
ji s vedinom odjevnih predmeta®,

isti¢e mlada managerica.

ODJECA POTICE POVJERENJE
“Iako ,odijelo“ ne ¢ini Covjeka,
¢injenica da je prvi dojam jako
bitan kako u javnim nastupima,

tako 1 prilikom prezentiranja ili
ugovaranja poslova. Tu nekada

mogu odlucivati detalji ko-

jima pokazete da poStujete
sugovornika ili da ste mu na
istoj ravni. Od sata kojeg
nosite do odijela“, prica
jedan od najutjecajni-
jih PR stru¢njaka u nas,
| Kresimir Macan. Pre-
ferira casual odijevanje
,no odijela su sastavni
dio posla i tu je, prica,
dosad najbolja isku-
stva imao s Bossovim
odijelima koja su kao
radena po njegovoj
mjeri. Kravate su mu
dugo bile omiljena
zanimacija, ali s vre-
menom je odabrao
tek nekoliko koje od-
skacu pa te iste 1 nosi
najcesce.

Nadja Skazli¢,
vlasnica tvrtke

,Ada*“
‘ modu u
doslov-
nom smislu rije-
¢i, niti sam to
ikada Cinila. Vo-
lim se lijepo odijevati u razlicitim
stilovima, iz dana u dan uskacem u
razlicite price i u svakoj od njih se
osjeéam dobro, sve sam to ja.

Ne pratim

STARA PRAVILA ODIJEVANJA VISE
NE VRIJEDE

Poduzetnica Nadja Skazli¢, ne pra-
ti modu u doslovnom smislu rije¢i, niti
je to ikada ¢inila. Njezin stil je klasi¢an 1
siguran. Za formalne sastanke uglavnom
odabire haljine, suknje 1 vestice, dok kod
cipela preferira klasi¢ne salonke te pone-
kad niske, ravne cipele. Ipak i u poslov-
nom odijevanju, dodaje, treba pripaziti.
To se posebice odnosi na suknje koje ne
smije biti prekratke dok carape trebaju
biti bez uzoraka i prozirne. Otvoreniji
dekolte ostavlja za privatne vecernje izla-

Dora Stanicié,
mlada izvrSna
managerica

u event
management
agenciji

“ Najdra-
Z i h

Conte
of  Florence
imam cak Sest i odlicni su acce-
ssories u svakoj prilici, u svim go-
diSnjim dobima i to u kombinaciji
s vec¢inom odjevnih predmeta.
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Kresimir Macan,
PR strucnjak

“ l a k o
,odijelo*

ne Cini
covjeka, cCinje-
nica da je prvi
dojam jako bi-
tan kako u jav-
nim nastupima, tako i prilikom pre-
zentiranja ili ugovaranja poslova.
Tu nekada mogu odlucivati detalji
kojima pokazete da posStujete su-
govornika ili da ste mu na istoj rav-
ni. Od sata kojeg nosite do odijela.

ske jer kako napominje ova kreativna poduzetnica, on ne pripa-
da poslovnom sastanku, jer odvlaci sugovornikovu paznju od
onog $to ona govori. Ni s nakitom ne treba pretjerivati. Dovolj-
ne su, kaZe, tek lijepe nausnice ili jednostavna ogrlica.

Zakljucak je, dakle, jednostavan. Covjek komunicira na mnoge

d

nacine pa tako i pomocu odjee. Ona moZe biti izrazaj naseg
dusevnoga raspolozenja, pokusaj da komuniciramo s drugima,
ukaZemo na na$e namjere i potrebe, neizravno damo do znanja
$to od njih ocekujemo. Stoga, ovisi isklju¢ivo o nama, hode li
odjeca ¢initi nas ili mi nju. PS

-

ukus i prava mjera

DI CAPRIO WOMAN

DI CAPRIO MAN

Osnova za prikladno odijevanje prije svega su

Kod Zena se u formalnom odijevanju najcesce primjenjuje kodeks jednobojnih kompleta
u crnoj, sivoj i smedoj boji te u drugim neutralnim bojama. Dozvoljene su i sezonske boje,
ali se smiju kombinirati samo dvije boje odjednom. KosSulje, majice i pletiva moraju biti
decentnih boja u skladu s odjec¢om, ne smiju biti prozirne ili s predubokim dekolteom.
Modni dodaci su promisljeni i umjereni, nakit je decentan. Cipele su zatvorene, niskih
peta ili najvise sa petom visine 5 cm. Sminka je struéna i decentna, parfem odaberemo
prikladno nasoj koZi, ali nikako nametljiva mirisa. Najuspjesnije vecernje poslovne oba-
veze rieSavaju se “malom crnom haljinom” kojoj moZemo u svakoj prilici s promisljenim,
ali umjerenim dodacima dati novi izgled.
Kada su u pitanju protokolarne obaveze
potrebno je pripaziti kod odabira duge
haljine da bude primjerenog dekoltea i da
ramena budu pokrivena.

Poslovno musko odijelo karakterizira kva-
litetna tkanina, savrSen kroj i dobra izra-
da. Formalna odijela u pravilu su tamnija:
crna, siva, plava, smeda, jednobojna ili s uzorkom prugica. Hlace su uvijek ispeglane
na rub, a ¢arape se odabiru u boji hlaca. Cipele su glatke, kozne, remen s elegan-
tnom kopcom. Muskarci najceSée odabiru bijele koSulje, ali su pozZeline i kosulje
pastelnih boja. Kravata personificira poslovnog muskarca i odabrana je u skladu
s bojom koSulje ili odijela, a dozvoljeni su i jaci uzorci. Nakit kod muskarca nije
dozvoljen osim sata, koji moZe biti i statusni symbol, i prstena (vjencanog ili pecat-
nog). Kao nakit dozvoljena je i kravatna igla. Kod protokolarnih obaveza svakako ¢e
doci u obzir smoking sa smoking koSuljom i kravatom ili leptir masnom. Kod visoko
protokolarnih obaveza odjeca je najcesce propisana. Uz takvu odjeéu nose se crne
lakirane cipele, bijele koSulje sa ovratnikom za leptir masne, igla u leptir masni,
smoking pojas uz smoking, odnosno frak prsluk uz frak.

\

J

www.poslovni-savjetnik.com
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SPECIJALNI PRILOG:

POSLOVNA MODA PO MIJERI

TORBA POSAQ CUVA

Poslovna torba ne Cini, ali zasigurno upotpunjuje modernu zenu
i muskarca. Poslovnjaci su danas svjesni vaznosti kvalitetne i
funkcionalne poslovne torbe pa pri odabiru slijede kljucne ele-
mente: brend, dizajn i funkcionalnost. U izboru vam pomaze i
Poslovni savjetnik, a na vama je da odaberete svoj primjerak!

MODERNE POSLOVNE TORBE |
AKTOVKE ZA NJU | NJEGA

Izbor poslovne torbe ovisi ponajvise o
samoj vrsti posla i obavezama managera.
Uvijek i bez iznimaka kupuju se koZne
torbe, koje su 1 jedna vrsta investicije, jer
odaju profesionalnost, napominju iz Gal-
ko d.o.0., najpoznatijeg hrvatskog brenda
poslovne i modne koZne galanterije, koja
punih 17 godina prati svjetske trendove
u dizajniranju i izradi torbi i modnih do-
dataka. Kristijan Varsi¢, marketing ma-
nager tvrtke Galko, dodaje kako je vijek
trajanja mnogo duzi nego kod platne-
nih torbi ili torbi od umjetnog materijala.

Milers, Manual Co. (POSLOVNA TORBA)

Kod muskaraca, kao 1 kod Zena, javlja se
potreba za sve veéim torbama pa u nado-
lazecoj sezoni Galko priprema nekoliko
novih casual kombinacija 1 oblika. Kao
novitet najavljuju anilinsku kozu koja
daje dojam istro$enosti 1 starosti, $to tor-
bi i vlasniku daje odredenu dozu elegan-
cije, toliko potrebnu za onaj opticki prvi
dojam kod poslovnih partnera.
Leo Miler, vlasnik dudana Milers,
predlaze modernu the Manual Co. po-
slovnu torbu koja je idealna i za kratka
poslovna putovanja. U nju stane svaki
laptop, $to je veé¢ duZe vrijeme apsolut-
na potreba svakog poslovnog ¢ovjeka. Tu
je 1 prostrana The Manual Co. Zenska
torbica od vrhunske, prirodno obradene
koze. Unutra$njost torbice je izuzetno
obradena, podstava je elegantna, a veli-
ki broj pregrada i dzepova ¢ini je vrlo
prakti¢nom.
Ivana Maras Pezer iz tvrtke Maras
pak porucuje kako manageri ne Zele
lutati traZzeéi idealnu torbu, veé bi-
raju pouzdane brendove koji ¢e im
pruziti sigurnost i uzitak svakodnev-
nog koristenja. Stoga preporuca Sam-
sonite poslovnu torbu u kojoj mozete
nositi svoje prijenosno racunalo koje
pruza maksimalnu pouzdanost 1 sigurnu
za$titu ra¢unala od pada ili udarca.
Za tople mjesece tu je i Samsoni-
te ruksak za laptop kao idealan

Maras torba

POSLOVNJAKA

GALKO

1 trendi izbor za sve veéi broj poslov-
nih ljudi koji skuterima putuju na posao.
Uz Samsonite, Maras izdvaja 1 vrhunski
talijanski brend Piquadro, najnovije u
njihovoj ponudi. Radi se o luksuznoj
galanteriji koja ne Zrtvuje modnim tren-
dovima, ali opet, razumije modne vrijed-
nosti. Proizvode odlikuje vrhunska koza,
filigranska podredenost detaljima, ergo-
nomske karakteristike, funkcionalnost i
estetska atraktivnost. S

Gattinoni
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ZACINITE SV0J POSLOVNI STIL

Svaka poslovna Zena koja drzi do detalja, nakon Sto je obnovila svoju
odjecu, cipele i torbice, bacit ¢e se i u kupnju nakita. Na trziStu je mnos-
tvo raznolikog i zanimljivog nakita koji ¢e zadovoljiti svaciji ukus, a mi vam
pomazemo u odabiru onog pravog.

VELIKO JE ,,IN“

Veliki trend u nakitu ovoga ljeta je, veliko. Kuée Chanel, Marc
Jacobs 1 Dior predlazu predimenzionirane zlatne lance i mo-
nolitske velike narukvice koje ée privuéi pozornost na svakom
koraku. No, svi smo mi jedinstveni i svjesno ili nesvjesno oda-
Siljemo neke poruke u nacinu nosenja nakita, savjetuje Maja
Kacinari, dizajnerica nakita i managerica Zlatarne Camea.
Isti¢e kako osobe koje nose posebne (neobi¢ne) modele nakita,
imaju jako izrazenu osobnost. Pomalo se vraca trend noSenja
igli za kravate, mandzet gumbiju i kop¢i za novac koji mogu
biti razli¢itih oblika i dizajna. Za poslovne Zene, precizna je Ka-
¢inari, uvijek je nepogrjesiva kombinacija bisernih ogrlica s de-
centnim nausnicama. Za ljetno doba preporuca koralje, tirkize
1 ametiste. Uz velike narukvice 1 ogrlice, ovog ljeta struénjaci
predlazu i cijelu seriju nakita s cvjetnim motivima. Veliki hit su
1 ogrlice s imenom, iako je najtraZeniji nakit onaj koji se izradu-
je po narudzbi, isti¢e nasa sugovornica.

NAKIT ZA POSLOVNE PRIGODE

Za poslovni rucak Kacinari predlaze nausnice koje se ne isticu,

a opet mogu podignuti odjevnu kombinaciju.”Poput krupnijih

nausnica s narukvicom ili ako je odjeca dekoltirana, izvrsno
- ¢e odgovarati lijepa ogrlica”, dodaje. Muskarcima preporuca
© jednostavne modele ¢istih linija, a Zenama krupnije komade
koji odrazavaju njihovo trenutno raspoloZenje i stav. Pravilo
ove sezone jest da nakit bude uocljiv i da, u kombinaciji s
odjeéom i ostalim modnim dodacima, gradi ‘look’ koji pociva
na pravilima ‘hica’, otmjenosti, ali 1 estetskog pretjerivanja.

CRVENI ACCESSORIES KAO IMPERATIV
Osim nakita, va$ stil mogu osvjeZiti 1 detalji poput Sarenih
marama,$alova, kravata, ali 1 ove sezone neizbjeznog remenja.
Remen je naime postao pravi modni detalj, kako za Zene, tako
1 za muskarce, obja$njava Kristijan Vars$i¢, marketing mana-
ger iz tvrtke Galko. "Muskarci u pravilu moraju kombinirati
remen s bojom 1 modelom cipele te bojom 1 modelom odijela.
Damama je kod izbora remenja lakSe. Galko ima damsko re-
menje u svim raspoloZzivim bojama i svim veli¢inama pa ih je
time 1 lakSe upariti s bojom torbe, torbice ili poslovne aktovke”,
zaklju¢uje Var$ié. U svakom slucaju, tendenciju rasta pokazu-
je crvena boja, koja je kod Zena uz klasi¢-
nu crnu, smedu i sivu

postala obavezna. [

- Gattinoni

Zlatarna Camea

Zagreb, JuriSiceva 1

tel.: 01/ 4813-428
www.camea.hr

(Planetarium kolekcija\

Gattinoni torbi

Zagrebacki butik Ekskada
ckskluzivno u svojoj ponudi
nudi poznati talijanski brend
Gattinoni  koji je nedavno
predstavio svoju novu Plane-
tarium kolekciju torbi i osta-
lih modnih dodataka.
Kolekcija je inspirirana astro-
nomijom i posveéena svjetli-
ma i zvijezdama koji energiju
galaksija, planeta i asteroida
transformiraju u emocije.
Danas Gattinoni kreira vr-
hunsku odje¢u za zene i mus-
karce, a njegove kreacije pri-
sutne su u cijelom svijetu.
Adresa: Vlagka 115 (passage),

www.tumar.hr
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SPECIJALNI

OSTAVITE JEDINSTVENI TRAG

Zelite li ostaviti dojam na poslovne partnere, kupce i sugovor-
nike, obratite paznju na kemijsku olovku s kojom potpisujete
vazne poslovne ugovore. Ona otkriva puno o vama, a moze

PRILOG: POSLOVNA MODA PO MJERI POSLOVNJAKA

domacem trzistu.

VJERUJETE LI SV0OJOJ KEMIJSKOJ
oLoVvCI?

Svake se godine u svijetu zbog krivotvo-
renja dokumenata, malverzacija s ugo-
vorima, oporukama i mnogim drugim
dokumentima, Steta broji u milijardama
dolara. Kriminalcima pri krivotvorenju
posao uvelike olak$ava nemarnost i ne-
znanje korisnika, koji ne obraéaju po-
zornost na to potpisuju li dokument pi-
sa¢im priborom koji ima certifikat ISO.
Pa ako se zaista Zelite zastititi, dovoljno
je da obratite pozornost na to ima li vas
pisadi pribor postojanu tintu koja prodire
duboko u vlakna papira 1 sprecava krivo-
tvorenje. Kao najbolje rjeSenje moze vam
posluziti kemijska olovka Signo 207, ja-
panskog proizvoda¢a UNI Mitsubishi
Pencil. To je najpoznatija svjetska olovka
za dokumentarnu uporabu ¢ija posebna
formula tinte sa pigmentnim Cesticama
koje se upijaju u papir ¢ini nemoguéim
brisanje 1 izmjenu podataka na ¢ekovi-
ma i drugim dokumentima. Ovu olovku
moZete naci i u duéanima tvrtke Euro-

trade d.o.o., ekskluzivnog distributera
UNI pisaéeg programa u Hrvatskoj 1 re-

TOZ Penkala

raka za pisanje u oko nam je upao i IRI-
Snotes, uredaj koji digitalizira biljeske 1
olaksava ucenje i rad. To je olovka i mo-
bilni uredaj za spremanje biljezaka koji
moZe spremati rukom zapisane biljeske
1 crteze, uredivati ih, spremati 1 1zvoziti.

EKSKLUZIVNI PISACI PRIBOR

Kada se radi o potpisivanju poslovnih
ugovora, od velike je vaznosti kvalitetan 1
po Zelji personaliziran, pisaéi pribor. Ako
va§ izbor nije nalivpero, moZete se po-
sluziti 1 kemijskom olovkom, no opet je

Olovke Senator,
Dizajn studio Ringeis

olovku, koja je “uvijek pri ruci”. Osobito
ako su to Senator kemijske olovke koje

nuzno paziti

na njezinu dobru kvalitetu. U tome vam
posao moze olaksati TOZ Penkala d.d.
koji je veé desetlje¢ima sinonim kvalitete

u proizvodnji $kolskog i ured-
skog pribora. Kako doznaje-
mo iz tvrtke TOZ Penkala,
najnovije edicije proizvoda
iz programa Penkala su Jubi-
lej Domovina, Admiral Adria-
tik, Milenij Europa i Presti-
ge. Nesumnjivo, dobro je
otisnuti svoju promo-
tivnu poruku na

UNI Mitsubishi Pencil

imaju duljinu pisanja do 5.000 metara,
pa se na njima Va$a promotivna poruka
nalazi 15 puta dulje. Kako isti¢u iz tvrtke
Dizajn studio Ringeis d.o.o., svi Se-
nator proizvodi imaju ISO certifikate,
neotrovni su i zadovoljavaju EU norme
za kvalitetu proizvoda. U svom progra-
mu nude preko 60 razli¢itih modela ke-
mijskih olovaka. PS

IRIS Notes olovka
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Fruit Of The Loom majice
za Vase promotivne akcije

uaf W W4.

Fruit Of The Loom majice zbog svoga svjetski poznatog brenda, a i zbog svoje cijene

zasluzuju Vasu pozornost. “
Kvalitetne majice modernog kroja i sa upecatljivim otiskom doprinjet ¢e ugledu Vase
Tvrtke i Vaseg branda. FRUIT#:LOOM.
Nudimo Vam: besplatne konzultacije:

* velik izbor modela i boja majici

* sitotisak kvalitetnim bojama Tel: 01 6571 246, 6571 256

* inovativan dizajn www.ringeis.hr/konzultacije PROMOTION

Navedene akcijske cijene vrijede za bijele majice kod kupnije cijelog pakiranja i navedene su bez PDV-a. Molimo da za konkretan izra¢un posaljete upit.

—

? | 100 POKLON kemijskih olovaka _ |
l' AKC I J A ! s logotipom VaSe tvrtke u jednoj boji

Senator kemijske olovke Super Hit. Za va$u narudzbu najmanje 100 majica s tiskom. Vrijednost poklona cca 400 kn

Marketing i savjetovanje u marketingu | Graficki i web dizajn | Promotivni proizvodi | Offset, sito, tampon i digitalni tisak
Dizajn studio Ringeis d.o.0. | Tratinska 72, Velika Gorica - Lukavec | Tel: +385 1 6571 246, 6571 256 | E-mail: info@ringeis.hr | www.ringeis.hr
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SPECIJALNI PRILOG: POSLOVNA MODA PO MJERI POSLOVNJAKA

Odaberite svoj stil

Poslovni savjetnik za vas je istrazio kakvu
odjecu za sezonu jesen/zima domaci dizajneri

predlazu hrvatskim poslovnjacima.

-
Morana Krklec, dizajnerica

Ono $to ¢ini bazu poslovnog odije-
vanja je funkcionalnost i udobnost
ukomponirana s poslovnim mini-
malizmom. Boje koje preporucam
su crna i siva ozivljene decentnim
detaljima poput nakita ili kosulja i
majica zivljih tonova. U svijet klasi¢-
nih krojeva dinamiku spretno uno-
se hlace, sakoi ili suknje interesantnih krojeva, koji odjeéi
mogu ponuditi pomalo skulpturalnu formu. Ispod jedno-
bojnog sakoa zanimljivo je vidjeti neku veseliju majicu ili

~

Muska poslovna odjeéa ukljucuje
odjela, kosulje i modne dodatke kao
$to su kravate, marame, satove i tor-
be. Vas stil moze pomalo odstupati
od klasi¢nog poslovnog i to na na-
¢in da umjesto sakoa nosite trenut-
; no vrlo moderne blejzere, balonere

- ili da kombinirate karirane kosulje s
moderno, strukirano krojenim odijelima. Zenska poslovna
odjeca je mnogo fleksibilnija i kreativnija od muske jer do-
pusta razna kombiniranja modernog, trendovskog i klasi¢-
nog. Uz klasi¢ne poslovne komplete mozete kombinirati
moderne kosulje zemljanih tonova, pletene 1 svilene bluze
sa efektom drapiranja koje se mogu nositi na nekoliko ra-
zli¢itih na¢ina. U ponudi se nalaze i suknje, hlace, sakoi,
baloneri 1 kaputi zanimljivih krojeva i detalja koji ée vam
pomodi da budete u trendu, moderni i poslovni.

Andreja Bele, voditeljica diza-

¢ jna

Poslovna Zena svoju ¢e osobnost na-
glasiti kombinacijom duZeg strukira-
nog sakoa 1 uskih hlaca sa ili bez faldi-
ca u struku, a za Zene koje se osjecaju
sigurnije u suknji, ona do koljena je
takoder savr$en par sakou. Idealan je
izbor i haljina koja prati liniju tijela,
a istovremeno je jednostavnog kroja.
U poslovnom segmentu muskarcu je odijelo u kombina-
ciji s kosuljom primarna odjevna kombinacija. Najbolji
je odabir ono odijelo koje nastaje kao savrSen spoj ¢istih
linija udobnog kroja s promisljenim detaljima. Formalna
odijela u pravilu su siva, crna. U kombinaciji s odijelom
najpozeljnije su bijele koSulje, ali i one u pastelnim boja-
ma. Kravata naglagava individualnost poslovnog muskarca
i odabrana je u skladu s koSuljom ili bojom odjela, a do-
zvoljena je 1 akcentna.

kosulju vrlo jednostavnog kroja. Hla¢e preporu¢am duge, J
Sirth nogavica, a suknje i haljine uZe, duZine do koljena. ~
Sto se muske mode ti¢e, klasi¢na odijjela, tamnih tonova Vieko F
moZemo razbuditi veselom kravatom, ali je bitno paziti da jexo Frane-
bota | : y - tovic i Niki-
oja ipak ne bude preagresivna (Zuta, roza ili crvena). T
ca lIvancevigc,
N J R
modni dizajne-
) ri, Envy room
Ivan Alduk, modni dizajner Nadolazeéi tren-

dovi donose nam
look fatalnih Zena
iz Hitchockovih
filmova, odnosno modu 40-1h. Vunene pencil suknje, ele-
gantni kostimiéi 1 kaputi naglasenih revera, dvostruko kop-
¢anje na dugac¢kim mantilima koji pomalo podsjeéaju na
vojnicke uniforme, koZni remeni no$eni utegnuti u stru-
ku, naglasene naramenice koje isti¢u vitkost. Za svecanije
prigode - asimetrija, minimalizam, jedno rame, pripijena
silueta, a i nijanse Zarke crvene su definitivnho pun pogo-
dak. Sto se muskaraca tice, ove zime dol&evite su medu IT
komadima - pleteni puloveri, jakne i sakoi od samta, ne-
preradeni pli§ i vuna. Sto se kaputa tice, takoder kao i kod
Zena poprimaju pomalo vojnicki izgled, a odjeca za sve-
¢anije prigode ponekad posjeduje diskretne ornamentalne
detalje. Posebno na maramama, koje treba pazljivo birati 1
znati ih nositi.

J

Zoran Mrvos, dizajner

~

Koliko god se ¢inili dosadnima, poslovno odijelo moZe uz male preinake biti itekako zanimljivo. Prven-
stveno u kroju. Ja izbjegavam klasi¢ni kroj, ve¢ volim obla rezanja npr. koja vizualno suzavaju struk. Moj
favorit kad je boja u pitanju je 1 dalje crna, ali volim 1 druge tamnije boje od sive preko smede do nekih
lijepih tamnoplavih. Mali pomak bi mogao biti i pepito uzorak koji je istovremeno 1 strog ali 1 zabavan.
Pa su tako moguce kombinacije crnog sakoa sa pepito hla¢ama ili obrnuto. Ono $to uvijek preporucam
u poslovnom odijevanju je izbjegavanje volana i prenatrpanost, $to uzoraka $to boja. Bitan faktor su mi
svakako cipele. Visoka peta 1 dalje je “must have”.

J
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Lastitna UV odjeca

U pocetku je covjek — lovac Stitio tijelo od hladnoce Zivotinjskim
krznima i tako je nekako pocela pri¢a o odjeci. Od toga vreme-
na do danas odjeca je poprimila i druge odrednice (umjetnicku,
modnu ), ali u osnovi je ostala u funkciji zastite ljudskog tijela.

Bez sunca Zivota nema, ali Zivot pod sun-
cem umnogome se promijenio. Tako je
danas fotozastita nuzna.

Cilj fotozastite jest izbje¢i Stetne udinke

UV zraka koje osim $to mogu izazva-

ti sunceve opekline na kozi, vremenom

mogu izazvati 1 mnogo teze posljedice -
melanom ili rak koZe.

Mnogo je nadina zastite od sunca i njego-

vih Stetnih zraka:

1. izbjegavanje izlaganja suncu u vrijeme
kada je UV zraenje najjace,

2. praéenje ja¢ine UV indeksa,

3. primjena fotozastitnih sredstava (kre-
ma, losiona, ulja) s visokim zastitnim
faktorom,

4. noSenje suncanih naocala koje Stite

odi od UV zraka,
5. noSenje UV zastitne odjece.
Izbjegavati izlaganje suncu izmedu 10
1 16 sati najvaznije je pravilo u ljetnim
mjesecima, a osim Sto Cete vjerojatno
pratiti vremensku prognozu kako biste
znali kako se odjenuti iduéeg dana, obra-
tite pozornost 1 na UV indeks — dnevnu
prognozu ocekivanog rizika izlaganju
suncu i stupanj opreza koji se mora uzeti
u obzir pri boravku na otvorenom.
U ponudi je $iroka paleta proizvoda za
zastitu od sunca. Ucinkovitost zastitnog
sredstva oznacuje se kao SPF, a broj koji
dolazi iza ove kratice oznacava koliko
puta dulje mozemo boraviti na suncu, a
da ne dobijemo opekline.

REVOLUCLJA - FOTOZASTITNA
ODJECA

Novost na nasem trzistu jest fotozastit-
na odjeca. Predstavlja iskorak u zastiti
od sunca jer je prakti¢na i jednostavna
za primjenu, a pruZa stalnu i sigurnu za-
stitu od sunca. Napravljena je od poseb-
nih materijala u koje su utkane niti koje
blokiraju UV zraenje i tako odbijaju
UVA i1 UVB zrake. Sposobnost materi-
jala da zastiti koZzu od sunca oznacava se
kao UPF (ultraviolet protection factor),
a numeric¢ki odgovara SPF faktoru kod
fotozastitnih sredstava. Ljeti se preporu-
¢a nositi odje¢u s UPF-om veéim od 40.
U Australiji je npr. takva odjeca u ljetnim
mjesecima nesto $to se podrazumijeva.
Se§iri, majice, kape s plastom koji Stiti
vrat i ramena — i to u veli¢inama za djecu
1 odrasle od ovoga se ljeta mogu pronadi
1 na nasem trzi$tu. Osim $to vam takva
odjeéa omoguéava cjelodnevni boravak
na suncu, pruza vam i puno vise - uziva-
nje u ljetu, moru 1 suncu bez brige.

Ivana Babi¢

Trg Petra Svacica 1, Zagreb
w Veleprodajalijdistribucija:

Manufactumidio.o:, milers@milers:hr,

L i,
www:milers:hr,
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Ronilacki satovi

Zahvaljujuci svojoj robusnosti i pouzdanosti, ronilacki sat je i danas najpopularniji sportski
sat. Poslovni savjetnik izdvojio je BREITLING-ovu liniju ronilackih satova Superocean te IWC-

ovu familiju ronilackih satova Aquatimer.

BREITLING: SUPEROCEAN

1950-tih, u vrijeme kada se ve¢ etablirao kao “sluzbeni dobavlja¢
svjetske avijacije”, Breitling je prihvatio jo§ jedan izazov, osvajanje
morskih dubina. 1957. lansiran je glasoviti Superocean, opremljen
ultra-¢itljivim broj¢anikom, armiranim staklom 1 kucistem vodo-
otpornim do, u ono vrijeme izvanrednih, 200 m dubine. Prvo-
bitno dizajniran kao oprema profesionalnih i vojnih ronioca, ovaj
je model uskoro dobio poklonike medu entuzijastima kojima je
ronjenje hobi. Breitling sada daje svjez impuls ovoj legendarnoj
kolekeiji lansirajuci Superocean sa posve obnovljenim dizajnom.
Novi Superocean omogucava varijacije stila kroz izbor tri ¢vrsta
1 udobna remena spremna da podnose svakakve izazove: smion
Ocean Racer gumeni remen izrezanih krugova koji asociraju na
trke iz 60tih, muzevan Professional ¢eli¢ni remen te sportski Diver
Pro gumeni remen. Uz jedinstvenu vanjstinu 1 originalan brojca-
nik, ne zanemaruje se ni funkcionalna kvaliteta. Predimenzioni-
rane kazaljke 1 brojke naglagene su luminoznim premazom koji
je vidljiv 1 u dubini oceanske tame. Debelo safirno staklo otpor-
no je na odbljesak.
Dizajn sata olaksa-
va koriStenje &ak i
kada nosite ruka-
vice. Kao $to prilici
autenticnom Brei-
tlingu, svaki detalj
dizajniran je kako
bi osigurao mak-
simalnu  uéinko-
vitost i1 optimalne
performance.

SEA-Touch od Tissota koristi se patentiranom tehnologijom
kako bi se osiguralo da ovaj ronilacki sat zadrzi svoju visoku
ucinkovitost na svim razinama — iznad i ispod razine mora.

SEA-Touch ispunjava

IWC: AQUATIMER
Predstavljena 1967. pod
imenom Agquatimer, ota-
da nadalje razvijala se
IWC-ova familija roni-
lackih satova. Povodom
novog partnerstva sa Charles
Darwin fondom IWC Sc-
hafthausen jos je jednom
opsirno revidirao, i teh-
nic¢ki 1 estetski, svoju fami-
liju ronilackih satova. Upravo
je obiljezavanje 200te godisnjice
rodenja slavnog engleskog znanstve-

nika 1 prirodoslovca Charlesa Darwina 2009. godine bio povod
lansiranju novog modela, Aquatimer Chronograph Edition Galapagos
Islands. Aquatimer obitelj sada obuhvaéa pet modela: Aquatimer
Deep Two, Aquatimer Chronograph Edition Galapagos Islands,
Aquatimer Chronograph, Aquatimer Chronograph in red gold
1 Aquatimer Automatic 2000. Svi imaju naredne znacajke zajed-
nicke: dimenzije kudista su se blago povecale na 44mm, odmah
je uocljiv i eksterni rotirajuéi ronilacki prsten potpuno novog di-
zajna koji se moze rotirati ¢ak 1 kada nosite rukavice. Super-Lu-
milNova, luminozna supstanca u 6 slojeva omogucuje optimalnu
osvjetljenost 1 ¢itljivost prilikom svih uvjeta vidljivosti. Daljnja
karakteristika novih modela jest inovativan sistem zamjene reme-
na bez ikakvog alata koji ¢ini Aquatimer podjednako prikladnim
za svestranog sporta$a na suhom kao i za profesionalnog ronioca
u morskim dubinama.

Ivona Gazdi¢

e zadane kriterije Europske Norme EN13319 (oprema ronio-

ca) — osvjetljenje, otpornost na udarce, anti-magnetizam, ¢vrstocu remena i integrira-

ni prikaz vremenske kontrole. Ovaj sat s touchscreen tehnologijom nudi izbor vaznih
ronilackih podataka. Kada ronilac ude u vodu, kazaljke direktno pokazuju na 9 sati.
Kasnije, kazaljka minuta pokazuje dubinu ronjenja na ljestvici oko okvira. Kazaljka
sata na broj¢aniku pokazuje kojom se brzinom ronilac kreée u metrima po minuti.

Izvrsna vidljivost dolazi od visoko svjetle¢eg materijala i od u¢inkovitog pozadinskog
osvjetljenja. Patentirana tehnologija od Tissota SA na SEA-Touch satu osigurava da
gumom zasti¢ene krunice imaju dvostruku zastitu 1 iz tog razloga mogu izvrsno funk-

© Kvarcni mehanizam proizveden u Svicarskoj s indikatorom istroSe-
nosti baterije (EOL)
© Dodirni, na ogrehotine otporan, safirni kristal s nereflektirajucim

cionirati ispod vode. Narukvica i kuéiste od nehrdajuceg ¢elika stilski usa 7a crni slojem

1 bijeli okvir, koji po izboru zaokruZzuje crni, bijeli ili narancasti broj¢anik. Srebrni
broj¢anik ima srebrne prikaze, crni koristi kontrastne crne 1 bijele oznake, a narancasti
ima narancaste prikaze. Izgled uglatog kuéista podignut je metalnom podlogom gu-

mom obloZenih krunica.

© Vodootporan do 200 m/ 660 stopa (20 ATM)

® Kuciste od nehrdajuceg celika

o Naranasti ili crni gumeni remen ili narukvica od nehrdajuceg celika
s ronilackom kopcom

© Ronilatka funkcija, dnevnik, Stoperica, kompas, termometar, alarm,
vjecni kalendar, dvije vremenske zone, pozadinsko osvjetljenje

www.poslovni-savjetnik.com
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TOP 10 LAST MINUTE LJETNIH DESTINACIJA U HRVATSKOJ

SPAS U ZADNJI CAS

Ako josS uvijek niste uplatili ljetovanje, razmislite o last minute ponudama, koje ¢e ujedno
uStedjeti i vase vrijeme i novac. Akcijske cijene, zanimljiva i bogata ponuda dovoljan su razlog
da i ovo ljeto provedete na hrvatskoj obali ili se odmorite u planinama. UredniStvo Poslovnog
savjetnika predlaze vam top 10 last minute ljetnih destinacija kamo na godisnji odmor — pro-
nadite savrSeno mjesto i uZivajte!

Marina Kili¢

( N\ N\

TURISTICKA AGENCIJA: Generalturist
DESTINACIJA: OGULIN - HOTEL FRANKOPAN 4*

SADRZAJI: preuredeni hotel u centru mjesta, mini bar, satelitska TV, tele-
fon, klima, priklju¢ak za inernet, parking uz hotel, sef u sobama i na recep-
ciji, masaza, vinski podrum, sala za kongrese.

CIJENA PO OSOBI ZA DOLASKE: od 01.05. do 31.10. - 367 kn (zele-
ni svijet, dvokrevetna soba, 2 x polupansion)

N\ J

TURISTICKA AGENCIJA: Kompas Zagreb d.d.
DESTINACIJA: DELNICE - HOTEL RISNJAK 3*

SADRZAJI: fitness, a la carte restoran, sala za kongrese, caffe bar, satelit-
ska TV, telefon, prikljucak za internet — wlan telefon, udaljenost od Zicare
4.000 m.

CIJENA PO OSOBI ZA DOLASKE: od 01.07. do 01.09. - 1.960 kn (ze-
leno ljeto, dvokrevetna soba, 7 noéi, polupansion)

( N\
NAZIV HOTELA: HOTEL MONTE MULINI 5*
DESTINACIJA: ROVINJ

SADRZAJTI: ckskluzivni hotel s 5* Hotel Monte Mulini za svoje je goste
pripremio poseban “Family friendly” paket od 22.06. — 27.08.2010. Paket
ukljucuje smjestaj u obiteljskim sobama, te izmedu ostalog i obiteljsku ve-

eru od 3 slijeda u restoranu Mediterraneo. Djecu ée svakako razveseliti
posebno prilagoden meni. U cijenu je ukljucen besplatan prijevoz brodom
na otok Sv. Andrija. Gosti imaju 10% popusta na usluge wellnessa te mo-
guénost kori$tenja saune, bazena i fitnessa bez nadoplate.

CIJENA PO SOBI PO DANU: od 3.7. do 27.8. - 732,50 eura

- J

-
NAZIV HOTELA: HOTEL PRESIDENT SOLIN 5*
DESTINACIJA: SOLIN + SPLIT

SADRZAJI: paket 6+1 gratis ukljucuje: 3 noéenja na bazi polupansiona u
tisucljetnom Splitu te 3 nocenja na bazi polupansiona u oazi na uscu rijeke
Jadro; besplatan transfer do hotela, neograni¢eno koristenje wellnes & Spa
centra hotela, 2 x gratis masaZa u trajanju od 60 minuta, besplatno koristenje
wireless interneta, razgledavanje ostataka anti¢ke Salone i Dioklecijanove
palace uz pratnju vodica te izlet po izboru (Nacionalni park Krka, Rafting
na Cetini).

CIJENA PO OSOBI: za mjesec stpanj i kolovoz - 3.400,00 kn
(ponuda ovisi o raspolozivosti kapaciteta)

N\ J
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TURISTICKA AGENCLJA:
DESTINACIJA: SIBENIK-
SOLARIS, HOTEL IVAN 4* Simply better

SADRZA]JI:
aperitiv bar, su-
venirnica s pro-
dajom  novina,
frizerski  salon,
~ restoran; svi za-
jedni¢ki prostori
su klimatizirani,

zatvoreni bazen

s whirlpoolom 1
vodenim efekti-
ma, otvoreni bazen, noéni klub, fitness centar, lift, restoran a la carte, glazba
i ples na hotelskoj terasi, mjenja¢nica, sef, besplatan ulaz u Wellness centar,
fitness 1 kompleks unutarnjih bazena s podvodnom masazom. Sportski sadr-
Zaji: tenis, bocanje, odbojka, rukomet, nogomet, kosarka, kuglanje.
CIJENA PO OSOBI ZA DOLASKE: od 10.08. do 07.09. - 2.629 kn
(dvokrevetna soba, balkon, 7 x polupansion, dolasci subotom)

\ J

_J

(TURISTIéKA AGENCIJA: Kompas Zagreb d.d.
DESTINACIJA: MAKARSKA - HOTEL PARK 4*

SADRZAJI:
sobe s inter-

g 7
& _I“- L f

netom,  sate-
litskom i bal-
konom, sauna,
fitness, unutar-
nji bazen, diza-
lo, whirlpool,
sala za kongre-
se, vanjski bazen, frizer, wellness centar u sklopu hotela, cafte bar, solarij,
kozmeticki salon.

CIJENA PO OSOBI PO DANU: od 17.7. do 28.8. — 685 kn

k(dvokrevetna soba, balkon, noéenje s doru¢kom)

( A

TURISTICKA AGENCIJA: Adriatica.net
DESTINACIJA: OPATIJA - HOTEL PALACE BELLEVUE 3*

SADRZA]I:
211 soba 1 apart-
4 nana s tele-
fonom i TV-om,
zatvoreni bazen
s grijanom mor-
skom  vodom,
sauna,  aperitiv
s barovi, TV salo-

ni, klimatizirani

restaurant,  ka-
vana s terasom,
ljetna plesna terasa, butici.

CIJENA PO OSOBI PO DANU: od 3.7. do 30.7. - 36,45 eura
(dvokrevetna soba s pogledom na park, 4 x polupansion)

\. J

nicho pgenciia, moksrm, kosal 16—

TURISTICKA AGENCIJA: Montona tours
DESTINACIJA: MOTOVUN - APARTMAN

SADRZAJL: 60 m?
apartman na drugom
| katu s terasom, mo-
| guénost  koristenja
vrta vlasnika kude, 2
spavaCe sobe, kuhi-
nja, kupaonica, pri-
vatni parking, WIFI
internet, paket do-

brodoslice.

CIJENA ZA 2 OSOBE: od 1. do 25.7. - 2.520 kn
(7 noéenja + nadoplata za boravi$nu pristojbu 7 kn/osobi/dnevno)

N\ J

(TURISTICKA AGENCIJA: Atlas Airtours )
DESTINACIJA: MALI LOSINJ - HOTEL AURORA 4%

SADRZAJI: 393
| smjedtajnih jedi-
" nica  (jednokre-
vetne 1 dvokre-
vetne  standard,
superior 1 pre-
mium, obiteljske

sobe, sobe prila-
godene osobama
s invaliditetom); 8 teniskih terena od kojih su 2 osvijetljena, polivalentno
igraliste, Skola tenisa, kuglana, mini golf, bocaliste, odbojka na pijesku, spor-
tovi na vodi, pjeSacke i planinarske staze, moguénost najma bicikla i Stapova
za nordijsko hodanje, wellness centar, zona sauna i relax.

CIJENA PO OSOBI ZA DOLASKE: od 3.7. do 17.7. - 2.900kn (dvokre-

(. - A
TURISTICKA AGENCLJA: Atlas Airtours

DESTINACIJA: RAB - HOTEL ISTRA 3*
2 . . ‘q SADRZAJL: sve

sobe su opremlje-

ne s kupaoni-

com, telefonom
i centralnim gri-
i janjem; u ponudi
[ suibars terasom,
pristup internetu,
restoran u vrtu,
tenis tereni i te-

reni za mini golf,

mogucnost odlaska na izlet na poluotok Frkanj.
CIJENA PO OSOBI ZA DOLASKE: od 24.7. do 10.8. - 1.920 kn
(dvokrevetna soba, 7 x polupansiona u navedenom periodu)

\ vetna soba, 7 x polupansiona u navedenom periodu) )

\. J

www.poslovni-savjetnik.com
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CIJENA APARTMANA U PREDSEZONI

Ziva u termometru napokon
je dosegnula visinu idealnu
za odlazak na more, pa por-
tal Crozilla.com donosi cijene
apartmana u znacajnijim turi-
stickim mjestima.

Trenutne cijene apartmana razlikuju se
od onih koje su iznajmljiva¢i naplaciva-
li prosle godine. Umag primjerice biljezi
najveéi pad cijena iznajmljivanja apar-
tmana, za 29 su posto cijene nize. Njega
slijedi Crikvenica u kojoj su cijene 9 po-
sto nize od proslogodisnjih.

Zadar biljezi porast cijene najma apar-
tmana od 8 posto jer je rije¢ o gra-
du koji iz godine u godinu pru-
Za sve veli broj turistickih sadrzaja.
Split, Dubrovnik i Novalja, kao pozna-
te svjetske destinacije, zadrzavaju gotovo
iste cijene apartmanskog smjestaja.

TOP 10 APARTMANA

Prema podacima internetskog portala
za nekretnine i turizam Crozilla.com
najtrazenije su destinacije:

1. Brac¢

Ivana Beljan,
portal Crozilla

‘ U ovim vre-
menima  fi-
nancijski
troSkovi imaju
kljuénu ulogu u
odabiru mjesta lje-
tovanja, a pritom se ne radi samo
0 cijenama smjestajnih jedinica,
vec i o cijenama prijevoza do Ze-
liene destinacije.

2. Krk

3. Korcula

4. Primosten
5. Zadar

6. Hvar

7. Vodice

8. Cres

9. Baska (Krk)
10. Crikvenica

CIJENA NOCENJA PO OSOBI

¢i Opatija, grad u kojem gost za nocenje
treba izdvojiti 29 eura. U Hvaru nocenje

Cijena apartmana u eurima po osobi

Opatija
Hvar
Dubrovnik
omi§

Split
Makarska
Cres/Mali Loginj
Vis

Pula
Umag
Crikvenica
Brac
Porec
Zadar
Novalja (Pag)
Krk

Solta
Trogir
Kortula
Vodice
Rab

e

T T T

0 5 10

15 20 25 30
GrafiCki prikaz cijena noc¢enja u apartmanima po osobi na Jadranu

stoji ¢ak 19 eura, a Dubrovnik se nasao
na treéem mjestu sa cijenom od 17 eura
po osobi. Kada se govori o cijenama, zlat-
nu sredinu moze se naéi u Makarskoj te
na Visu i Cresu gdje noéenje stoji 12 eura
po osobi, a u Splitu 1 Omisu 13 eura.
Vodice i Rab, mjesta su koja itckako ima-
ju sluha za recesiju i oslabljeno financij-
sko stanje gradana, pa tako za nocenje
naplac¢uju tek 7 eura po osobi. Trogir 1
Kor¢ula takav smjestaj cijene tek euro
vie.

CLJENE APARTMANA OD 60
CETVORNIH METARA

Dubrovnik, kao i prosle godine, ima naj-
viSu cijenu apartmana veli¢ine 60 meta-
ra Cetvornih od ¢ak 95 eura po danu. Taj
grad u stopu prate Brela sa cijenom od
94 cura, dok ¢ete u Opatiji za apartman
iste veli¢ine izdvojiti 81 euro po danu.
Za apartman na Rabu izdvojiti éete tek
27 cura, $to je duplo jeftinije nego u
Umagu. Osim Raba najpovoljnije cijene
apartmana nude se u Vodicama, Trogiru,
Kor¢uli, Cresu 1 Krku gdje se cijene kre-
¢u od 40 do 50 eura po danu.

Statistike pokazuju da je apartmanski
smjestaj na otocima jeftiniji nego u ja-
dranskim gradovima “na kopnu”, tako su
najskuplje turisticke destinacije upravo
gradovi.

Razlog tome je, smatra Ivana Beljan sa
portala Crozilla.com, osim bolje promet-
ne povezanosti ponuda dodatnog sadrza-
ja koju nude gradovi te dodaje: “U ovim
vremenima financijski troskovi imaju
klju¢nu ulogu u odabiru mjesta ljetova-
nja, a pritom se ne radi samo o cijena-
ma smjestajnih jedinica, ve¢ i o cijenama
prijevoza do Zeljene destinacije. Tako ée
turisti koji Zele ljetovati na otoku, mora-
ti placati i dodatne troskove mostarine
ili trajekta, koji najéesée iznose gotovo
kao i cijena jednog noéenja u apartmanu.
Poznato je da cijenu ne odreduju samo
lijepe plaze 1 prekrasna gradska procelja.
Turisti uvijek traZe mnogo vise od toga,
a gradovi uz Jadran to i nude. U ovom
je slucaju najbolji primjer Zadar - grad
bogate kulturne 1 prirodne bastine, koji
iz godine u godinu povecava broj atrak-
cija. ,Morske orgulje” i ,Pozdrav suncu”
samo su neke od njih kojima se privlace
turisti diljem cijeloga svijeta.” PS|
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Kuksuz Je dobio novu advesu...

Zakoracite u svijet antike i vrhunskih gastronomskih doZivljaja u Hotelu President™** Split, te doZivite
pravi odmor za dusu i tijelo kroz zanimljiv sklop drevnih tradicija i modernih otkri¢a u vrhunskom

Wellness i Spa centru Hotela President™*** Solin.

POSEBNA PONUDA
vec¢od 700,00 kn

~ nocenje na bazi polupansiona u luksuznoj sobi s jacuzzi kadom ~
~ neograniceno koristenje wellness i spa programa bazena i saune ~ Spa ritual dobrodoslice ~
~ refleksoterapija ~ sportska ili medicinska masaZa u trajanju 55 min za svaki dan boravka u hotelu ~

~ b‘espla’tno koristenje wireless interneta ~ besplatan parking ~ rani check in & kasni check out ~

wirdrdrdr

Hotel President Solin
Ulica Kralja Petra Kredimira IV 11, 21210 SOLIN, T.+385 21 685 420, so|i|‘|@l10re|presidem.hr

Hotel President Split ****

StarCeviceva 1, 21000 SPLIT, T. +385 21305222, recepcija@hotelpresidenthr
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REKREACIJA
JEDRENJE NA DASCI

Ljetna

atraktivna |
uzbudljiva
Zanimacija

Donosimo zanimljivu rekrea-
tivnu aktivnost za nezabora-
van ljethi odmor — jedrenje
na dasci ili windsurfing. Duz
jadranske obale moze se uz
malo truda i volje nauciti ova
ljetna vratolomija. O tome
kako i gdje, pitali smo Duska
Risti¢a, direktora tvrtke Euro
Spektar d.o.o. koja u Porecu,
tocnije u sportskom centru
Lotosi, organizira tecajeve za
rekreativce Zeljne zabave.

Iako prvi poceci jedrenja na dasci dati-
raju relativno kasno, ovaj sport je sluz-
bena disciplina na Olimpijskim igrama,
a ni Hrvatska ne zaostaje za trendovima.
Tako se sedamdesetih godina 20. stoljeéa
pojavljuju prvi jedrilicari na dasci, a ka-
snije 1 klubovi. Danas je osim natjecatelj-
skog dijela, razvijen i u punoj mjeri re-
kreativni oblik jedrenja na dasci, a svako
turisti¢ko srediSte u svojoj ponudi ima
rezerviran te¢aj, odnosno $kolu za sur-
fanje na dasci. Za nauditi jedriti na das-
ci najbolje je odabrati jednu od $kola za
obuku, a s pravim 1 iskusnim instrukto-
rom sa dobrim metodama, uspjeh je za-
jamcen.

KAKO NAUCITI SURFATI?

Najvaznije pravilo je drZzanje ravnoteze —
izmedu pokreta 1 stajanja na dasci, zatim
stati na dasku i krenuti te izdrzati borbu s
vjetrom. “Kada uspijete snagu vjetra pre-
ko jedra prenijeti na dasku koja vas vozi
upravo tamo kamo poZelite, onda znate
da ste naucili surfati, a nivo znanja i teh-

nike je individualni pokazatelj koliko ste
uporni i spretni, ali 1 odvazni. S ovom te-
zom Ce se sloziti svaki surfer kada se sjeti
svojih pocetaka 1 prvih metara odjedrenih
na dasci bez pada, a kad smo kod padanja to
je najsmjesniji dio obuke. Gotovo svi pola-
znici tecajeva jedrenja na dasci, na prvom
satu su viSe u vodi nego na dasci, ali to se
brzo zaboravi kada za nekoliko narednih
sati uspiju odjedriti iz uvale u kojoj su po-
Celi tecaj, a vidi ¢uda, ni jednom nisu pali”,
prve pokusaje rekreativnih jedrili¢ara opi-
suje g. Dusko Ristic.

Danas su gotovo sve $kole za obuku
opremljene kvalitetnim $kolskim daska-
ma, laganim jedrima, obu¢om i odjeéom
za jedrenje, tako da se moZete slobodno
prepustiti uputama i savjetima instrukto-
ra. “Prvi sat je obi¢no teoretsko upozna-
vanje s opremom, tehnikom 1 detaljima
koje ¢éete veé slijedeéi sat isprobavati u
praksi. Nakon prvog sata teorije i simu-
latora, kreée se na vodu. Veéina ée se za-
sigurno rado sjecati tog sata skole (poku-
$aji stajanja na dasci, a i padovi u vodu
obi¢no izazivaju smijeh). Slijedeéi sati
donose upoznavanje i savladavanje tch-
nike dizanja jedra, pravilnog postavljana
u odnosu na vjetar 1 zeljeni smjer, prvi
okreti u vjetar 1 tako korak po korak za
neckoliko sati svaki polaznik veé uspi-
je odjedriti svaki put veéu dionicu bez

Ako niste sigurni kako prove-
sti nezaboravan ljetni odmor,
poslusajte savjet Duska Risti-
¢a: “Upucujem poruku svim
kolebljivima 1 neodlu¢nima da
prvom prilikom zgrabe dasku i
kazu samom sebi ,,ja to mogu,
a za nagradu ¢e imati pregrst uz-
budenja te zadovoljstva.”

pada. Moram naglasiti da se obuka izvodi
kada puse lagani vjetar, dva do tri bofora,
a ljeti je to maestral koji puse s mora pa
nema moguénosti da vas otpuse na otvo-
reno more”, obja$njava g. Ristié.

OPREMA: DASKE | JEDRA

Opvisno o sposobnostima, koriste se razli-
¢ite dimenzije 1 oblici daske 1 jedra. Uko-
liko je slabiji vjetar, daske 1 jedra su veca,
1 obrnuto.

Nas sugovornik isti¢e da se na samom po-
¢etku ne treba opteredivati s opremom jer
je sigurno da éete pogrijesiti u odabiru, jer
pocetnici-rekreativel na pocetku nemaju
nikakva saznanja o kvalitetu, vrsti 1 cije-
ni opreme za jedrenje. Kada se dostigne
odredeni nivo znanja i tehnike, onda je
najbolje upoznati se s opremom — s vrsta-
ma, kvalitetom, volumenom daske za je-
drenje koja odgovara konstituciji, tehnici
1 potrebama svakog jedrilicara.

CIJENA DO 1.200 KUNA PO 0SOBI
Svaka $kola ima svoje cijene, ovisno o lo-
kaciji 1 opremi, a krece se od 400 do 1.200
kuna za 8 do 12 sati. “Sportski centar Lotosi
je opremljen s novom i kvalitetnom opre-
mom kojom mozemo zadovoljiti svakog
polaznika, neovisno o njegovoj visini, teZi-
ni i Zivotnoj dobi, a cijene su ve¢ godinama
iste. Tecaj u trajanju osam sati s instrukto-
rom i kompletnom opremom plus dva sata
koriStenja daske za individualno jedrenje
stoji 1.200 kuna po osobi. Najam daske na
sat stoji 70 kuna, a svaki tre¢i sat je bespla-
tan. Instruktor za jedan sat individualne
obuke stoji 200 kuna. Za grupe se odobra-
va popust 20-30%, ovisno o veli¢ini grupe”,
kaze g. Ristié.

Marina Kili¢

Dusko Risti¢,
direktor tvrtke
Euro Spektar

d.o.o.

‘ Svatko
tko od-
luci

isprobati

ovaj prekra-
san sport
imat ce za-

jamcen uspjeh samo ako ispuni je-
dini preduvjet, a to je da iskreno
Zeli nauciti jedriti. Windsurfing ili
jedrenje na dasci je sport, zabava,
rekreacija i zadovoljstvo, sve u jed-
nom.
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J , Sto pogledati - kamo i¢i

FESTIVAL

“Dubrovacke ljetne igre”
Dubrovnik, 10. srpnja - 25. kolovoza

Ova legendarna manifestacija ove godine 61. put donosi
bogat program koji ukljucuje brojna kazalisna, filmska i
glazbena ostvarenja. Ove godine posjetitelje ocekuju i
dvije dramske premijere: Gogoljevo dramsko djelo , Revi-
zor“ u reziji slovenskog redatelja Jerneja Lorencija te dra-
mu ,Spaseni“ hrvatskog dramatic¢ara i romanopisca Tomislava Zajeca u reZziji zagrebacke
redateljice Franke Perkovi¢. Za glazbeni dio programa, uz brojne koncerte predvidena je
i jedna operna premijera - Pergolesijeva ,Sluzavka gospodarica“ u izvedbi Festivalskog
opernog ansambla i Varazdinskog komornog orkestra.

MANIFESTACIJA

“Osjecko ljeto kulture”

Osijek, 29. lipnja - 21. srpnja

Osjecko ljeto kulture gradanima i gostima grada ove godine nudi 39 razli¢itih programa,
poput dramskog, glazbenog, filmsog, djeCjeg, knjizevnog i likovnog programa. Programi
ovogodiSnjega lieta odrzavat ¢e se na ¢ak 13 razliCitih lokacija, uglavhom u Tvrdi, a pre-
zentirat ¢e Osijek i njegove kulturne programe u Europi. Na ovogodi$njoj manifestaciji
gostovat ¢e kazaliSta i umjetnici iz PeCuha, Ploiestija, Lausanne, Tuzle i Maribora, a uz
gradove prijatelje najveci e dio programa nositi osjecke snage.

IZLOZBA
Gilbert&George: ,Jack Freak Pictures”

Muzej suvremene umijetnosti, Zagreb, 10. lipnja - 12.
rujna

Gilbert i George medu najuglednijim su i najutjecajnijim
umjetnicima danasnjice, a do 12. rujna njihove specific-
ne radove moZete pogledati i u Zagrebu. Slavni britanski
umjetnici izlazu prvi put u Zagrebu i cijeloj regiji najnoviju seriju slika pod nazivom Jack
Freak Pictures. RijeC je o 60-ak slika na kojima se bave univerzalnim temama kao $to su
smrt, religija, Zivot, nacionalnost, seks, nada i novac. Njihove slike, formatom monumen-
talne, nezaobilazno su mjesto u umjetnosti 20. i 21. stoljeca, a nalaze se u zbirkama
najznacajnijih svjetskih muzeja i galerija. Gilbert i George uvijek su provokativni ali, kako
sami kazu, oni stvaraju »umjetnost za svec.

FESTIVAL

“Festival plesa i
neverbalnog
kazalista”
Svetivinéenat, 23.-27. srpnja
Proslavivsi desetu godisnji-
cu, Festival plesa i neverbal-

nog kazaliSta Svetvincenat zavrSio je odredeni programski ciklus.
Festival se u vrlo kratkom roku definirao kao jedna od najzanimlji-

FESTIVAL

The Garden Festival”
Petrcane, 2.-11. srpnja

Peti po redu THE GARDEN Festi-
val u Petréanima nadomak Zadra
ovog ljeta donosi desetodnevnu
glazbenu poslasticu s nastupima
zvijezda svjetske klupske scene
poput Henrika Schwarza, Kelvina
Browna, Terrya Farleya, No’ Fakin

KULTURA

FESTIVAL

“Rijecke ljetne noci”

Rijeka, 29. lipnja - 24. srpnja

Sedmi festival ,RijeCke ljetne noci“ ove se
godine odrZzava pod motom ,Odaberi svoju
zvijezdu“. Ovoljetni Festival u 26 dana do-
nosi 30 atraktivnih i umjetnicki uzbudljivih
programa na 12 razli¢itih lokacija grada
Rijeke, poput premijere dramske predsta-
ve ,Cirkus printim pram“, Mascagnijevu
operu ,Cavalleriju rusticanu®, te brojne po-
znate violinCeliste poput Stefana Milenko-
vicha, violoncCelistickih virtuoza Stjepana
Hausera i Petra Kovaci¢a, mladog sjajnog
violinista Marca Grazianija ili pak vrhun-
skog jazz glazbenika Darka Jurkovica.

FESTIVAL

“More i gitare”

Vrsar, 20. lipnja - 5. srpnja

Tradicionalni ljetni glazbeni festival “More
i gitare - gitarski virtuoz Sasa Dejanovic i
prijatelji”, je prije svega posvecen klasic-
noj gitari kao solisticCkom instrumentu ili u
razlicitim sastavima sa sopranom, violon-
celom, violinom, ksilofonom, gudackim
kvartetom, ali takoder, pod sloganom
“Globalna gitara”, spaja razlicite gitarske
izricaje i stilove, od jazza, flamenca do gi-
tare u latino, etno ili rock glazbi.

vijih manifestacija u regiji, okupljajuci brojne plesne umjetnike,
pedagoge, strucnjake, kritiCare, programatore, te najliepsSe od
svega, iznenadujuée brojnu i odanu publiku. Raznolikost ovogo-
diSnje programacije, te otvaranje Kulturnog centra glavne su odli-
ke svojevrsnog novog pocetka festivala, njegovog inzistiranja na
vlastitom redefiniranju i proSirenju granica plesa.

DJ-a, Grega Wilsona. Ovog ¢e lieta na THE GARDEN festivalu svoj
debi imati Killer Whale ( The Arthur Russel Project), 2020 Soun-
dsystem, Metro Area (Darshan Jesrani), The Revenge i brojni dru-
gi. The Garden Festival predstavljen je i brojnim engleskim i za-
padnoeuropskim medijima, a brojni turisti s tog podrucja svake

godine posjecuju ovaj festival. Martina Pozgaj

www.poslovni-savjetnik.com
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PUTOVANJE JEDNOG MANAGERA

Saznajte zasto Chicago zovu ,Windy City“

Chicago — vjetrovita metropola

na obali jezera

Michigan

DOOR Training & Consulting Hrvatska bio je jedini
hrvatski predstavnik na ovogodisnjoj ASTD kon-
ferenciji odrzanoj u Chicagu. Operativni direktor
DOOR Training & Consulting Hrvatska Mario Bu-
ljan, donio je kratki osvrt ekskluzivno za Poslovni

savjetnik.

I ove godine krajem svib-
nja 2010. pod organiza-
cjom ASTD-a (Ameri-
can Society for Training &
Development) odrzano je
najvece svjetsko okuplja-
nje svih znacajnih subje-
kata iz svijeta poslovnih
edukacija. ASTD udruZenje osnovano je
1943. godine 1 najvece je takvo udruZenje
u svijetu koje promice razvoj i usavrsava-
nje vjestina profesionalaca unutar organi-
zacija. Ve¢ tradicionalno, svake se godine
u drugom gradu organizira konferencija 1
sajamsko izlaganje vodecih tvrtki, kompa-
nija i organizacija koje imaju vaznu ulogu
u podrudju poslovnog razvoja pojedinaca 1
organizacija.

Mario Buljan

SVIJET POSLOVNIH EDUKACIJA U
MCCORMICK PLACE-U

Ove godine, za grad domadin izabran je
Chicago, Cetvrta po veli¢ini americ¢ka me-
tropola koja, uklju¢ujuéi podrudja koja
gravitiraju gradu, broji oko 10 milijuna
stanovnika. Chicago jo§ nazivaju 1 Windy
City (vjetroviti grad) zbog promjenjivog 1
Cesto vjetrovitog vremena. Grad se inace
smjestio na obali jezera Michigan, a malo
juznije od samog centra nalazi se velebno
zdanje pod nazivom McCormick Place koje
je ove godine bilo spremno ugostilo ovu
veliku manifestaciju.

McCormick Place najveéi je sajamsko
izlozbeni centar u Sjedinjenim DrZavama

koji se proteze na oko 2,6 mil. kvadratnih
metara 1 kojeg godi$nje posjeti vise od 3
mil. posjetitelja. Tom broju posjetitelja
doprinjeo je 1 ovogodisnji ASTD, na ko-
jem je izlagalo oko 350 izlagaca, od ko-
jih izdvajamo neke znacajnije kao $to su
Partners in Leadership, VitalSmarts, Ken
Blanchard Companies, Learning.com, The
Wall Street Journal, Center for Creative
Leadership, DOOR Training International
1 drugi. Pored $tandova na kojima su izla-
gali prezentirali svoje proizvode i usluge
u brojnim konferencijskim dvoranama
odrzano je oko 350 razli¢itih tematskih
izlaganja koja su trajala otprilike 60-90 mi-
nuta, a drzali su ih govornici iz 30 razli¢itih
zemalja. Posjetitelji kojih je bilo oko 8.500
u tri dana su mogli birati koje od izlaganja
zele slusati, a u meduvremenu su mogli

boraviti u sajamskom prostoru i razgovara-
ti o razli¢itim novitetima iz bogate ponude
izlagaca. Uglavnom su to bili predstavnici
odjela ljudskih potencijala, izvrsni direkto-
ri, predstavnici razlic¢itih tvrtki, od onih sa
popisa Fortune 500 do freelancera.

Prema statistikama najvi$e internacional-
nih posjetitelja doslo je iz Koreje, Kanade,
Kuvajta, Japana i Danske. Autor ovog ¢lan-
ka nije uspio sresti nikoga iz Hrvatske, ali
zato je bilo ugodno do¢i u Global Village,
mjesto gdje su se svi posjetitelji mogli oku-
pljati 1 izmjenjivati iskustva, a kojeg je ove
godine sponzorirao DOOR Training, te
medu izloZenim zastavama stotina zemalja
primijetiti i zastavu Republike Hrvatske.

PONUDA NA KONFERENCULJI

Iz mnostva ponude izdvojit éemo samo
neke proizvode i usluge prikazane na ovo-
godisnjem ASTD-u. Jedan od moZzda naj-
interesantnijih proizvoda bio je paket od
tri treninga tvrtke Partners in Leadership
koji se bazira na odgovornosti pojedina-
ca u organizacijama u odnosu na radno
okruZenje u kojem rade. Treninzi su na-
stali na osnovu tri bestseller knjige, koje su
tu prestiznu titulu stekle prema ocjenama
New York Times-a, Wall Street Journal-a

Ove godine, za grad domacin ASTD-a
izabran je Chicago, Cetvrta po velicini

americka metropola koja, ukljucujuci
podrucja koja gravitiraju gradu, broji oko
10 milijuna stanovnika.
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1 mnogih drugih. Radi se o naslovima Oz
Principle, Journey 1o The Emerald City i How
Did That Happen autora Roger Connorsa i
Tom Smitha.

Podloga treninzima je teorija iznesena u
spomenutim knjigama koja se bazira na
istrazivanjima ponasanja pojedinaca u ras-
ponu od predsjednika uprava pa do zapo-
slenika na najnizim razinama. Autori tvrde
kako svaki pojedinac bez obzira na vrstu
posla koji obavlja ¢esto dolazi na razinu
sispod linije djelovanja“ koja je okarakteri-
zirana slijedeéim ponasanjem: ,/To nije moj
posao, oni su krivi za to, kada bi bar imao
prave ljude oko sebe, da nije takva situacija
to se ne bi dogodilo, ¢ekat ¢u 1 vidjeti $to ée
se dogoditi, nije mi nitko rekao da to treba
napraviti, ne zanima me, to nije moj odjel®,
itd. Takvo ponasanje moze se dogoditi sva-
kome, a esto se uvuce unutar organizacija
1 postane dijelom organizacijske kulture.
Suprotno ponasanje od toga je ponasanje
siznad linije djelovanja“ i ono je okarak-
terizirano tako $to je pojedinac osvijeSteno
odgovoran za situaciju koja ga okruZzuje 1
ponasa se tako da primjecuje stvari, osjeca
da je situacija oko njega dio njega samog,
osjeca potrebu za djelovanjem, djeluje pro-
aktivno i utjeée na druge, a posao drugih je 1
njegova osobna briga. Zaposlenici koji rade
u ovom podrudju, postizu izvrsne rezultate,
oni su ti koji su zasluzni za rast organizaci-
je. Zamislite organizaciju punu zaposleni-
ka koji rade ,iznad linije djelovanja“, takva
organizacija spremna je za nevjerojatna po-
stignuca! Prvi od treninga usmjeren je ulo-
zi pojedinca, drugi je usmjeren organizaci-
ji, a tredi obraduje temu okoline koja nas
okruzuje. Na stranicama www.ozprinciple.
com moze se procitati viSe o nevjerojatnim
postignutim rezultatima o kojima svjedoce
organizacije koje su implementirale nauce-
no kroz treninge. Tvrtka HRDQ ima vrlo
zanimljivu ponudu. Predstavili su preko
80 razli¢itih programa namijenjenih tre-
nerskim kucama ili trenerima pojedincima
koji Zele isporucivati treninge iz odredenog
podrudja svojim klijentima. Programi su
od poludnevnih do viSednevnih, a mogu
se kupiti po cijeni od 339$. Sadrze upute
za trenera, polaznicke priru¢nike i PPT
prezentaciju, a vrlo jednostavno se mogu
brendirati u svoje boje 1 svoj logo te distri-

buirati neograni¢eno. Neki imaju i gotove
studije slu¢ajeva. Vise informacija na www.
HRDQstore.com.

KOMPJUTERSKE PLATFORME |
POSLOVNE SIMULACLJE

Kada su u pitanju poslovne simulacije, tvrt-
ka StratX predstavila je simulaciju na temu
poznate knjige Strategija plavog oceana, au-
tora W. Chan Kima i Renee Mauborgnea,
profesora sa Insead renomirane poslovne
skole iz Francuske. Simulacija je zamislje-
na tako da se polaznici u grupama od 3 do 5
natjecu na trzistu protiv drugih kompanija
kojima upravlja kompjuter. Moraju dono-
siti odluke 1 povladiti strateSske poteze koji
sc odnose 1 na crveni i na plavi ocean. Alati
koje pritom koriste su bazirani na teoriji
gore spomenutih autora.

Predstavljene su 1 razli¢ite kompjuterske
platforme koje omoguéavaju organizaci-
jama potpunu kontrolu nad svojim zapo-
slenicima, od oglasa za zapo§ljavanje do
umirovljenja. Pokrivaju razli¢ite procese
kroz koje zaposlenici prolaze od mjerenja
pocetnih performansi, usvajanja pocetnih
znanja, razvoja, treniranja i edukacije, ana-
lize prostora za pobolj$anja, planiranja kari-
jere, izvjestaja i analiza i planiranja ljudskih
potencijala. Tvrtka Learning.com privukla
je najvecu paznju svojim rjesenjima u tom
podrudju.

Od literature predstavljeno je nekoliko
zanimljivih naslova. Energize your training
autora Roberta W. Lucasa donosi nam sto-
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tine zanimljivih ideja o tome kako treninge
kod polaznika potaknuti ve¢u angaZziranost
1 volju za ucenjem. Knjiga Measuring &
Evaluating training autorice Patricije Pulliam
Phillips bavi se ocjenjivanjem efekta kojeg
odredeni trening ima, odnosno kakav je
ROI (return on investment) nakon uloZenih
sredstava u edukaciju.

Owaj kratki pregled donosi tek mali dio sve-
ga $to se moglo vidjeti na jednom mjestu iz
ove brzo rastuée industrije razvoja znanja i
vjestina. Za kraj vazno je naglasiti kako nit-
ko od prisutnih nije spominjao rije¢ kriza,
recesija ili sli¢no, $to bi moglo znaciti kako
je oporavak gospodarstva napokon zapo-
¢eo, ako ne jo§ u brojkama onda sigurno u
glavama Jjudi. PS|
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-

Manageri i poduzetnici! Putujete li u inozemstvo, podijelite s nama svoja
iskustva i poSaljite nam svoju pricu na poslovnisavjetnik@ripup.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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NAUTICA

Greenline 33 HYBRID

MORE |
SUNCE ILI
KAD JAHTA
POSTANE
SOLARNG
PLOVILO

Snaga misica za vesla,
snaga vjetra za jedra,
snaga ugljena, nafte ili
urana za motore, dobili
su jo§ jednog ozbiljnog
konkurenta - sunce.
Iako nije novost da je
sunce izvor energije za
pokretanje brodova, no-
vost je da ta tehnologija sve bolje funk-
cionira i da ée ovog ljeta najveca morska
atrakcija biti zasigurno jahta - Greenline
33 Hybrid. Ova jahta klasi¢nog, ali i vrlo
luksuznog izgleda ima sve karakteristike
luksuznog plovila za pet osoba. Ipak nje-
zina glavna karakteristika je upravo nje-
zin hybridni 1 solarni pogon.

Vladimir Mrvos,dipl. iur.

SNAGA SUNCA

Solarna jahta Greenline 33 Hybrid nasta-
la je kao odgovor na obnovljive energet-
ske izbore i na sve veéa zagadenja prirode,
pokazujuéi u kojem ée smjeru u budué-
nosti izgledati jahte. Ovaj brod koristi
do Cetiri puta manje fosilnih goriva nego
standardne jahte, a u elektricnom modu
rada pretvara se u pravu morsku plovid-
benu atrakciju. Naime, hibridno (diezel-
elektri¢ni motor) 1 sustavi na solarni po-
gon pokazali su se iznimno pouzdanima
1 ekonomi¢nima na moru. Brod je dobio
1 priznanje najveéeg brodskog sajma u
Europi, onog u Diisseldorfu, gdje je pro-

Zahvaljujuci elektricnom pogonu ova jahta mozZe preci oko 20
milja, a za vrijeme plovidbe rad elektromotora se i ne Cuje, pa
su zvukovi pri plovidbi slicni onima za vrijeme jedrenja.

glasen najboljom inovacijom sajma i naj-
boljim brodom godine.

STVOREN U SLOVENUI
Greenline 33 Hybrid je dugacak 10 me-
tara, a stvorila su ga bra¢a Jakopin iz Slo-

venije. Brod se i proizvodi u Sloveni-
Jji u mjestu Zgosa u tvrtki SeaWay. Vrlo
je traZen u cijeloj Europi i godisnje ih
se proizvede za poznate naruditelje oko
150 komada. Uskoro se planira i proboj
na trziSte Sjedinjenih Drzava, gdje tako-

Na brodu postoje sunceve celije koje pune 4 baterije. U slucaju da nema dovoljno sunca, na brodu
postoji agregat koji puni baterije, a ako je brod u voznji na dizel motor onda se baterije pune
pomocu motora. Brod ima jedrilicarsko dno pa ima mali otpor, to mu dodatno smanjuje potrosnju.
Kad Greenline 33 ide na dizel motor postiZe brzinu i do 14.5 ¢vorova, a na elektro motor je moguce
voziti punih 6 ¢vorova.
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der vlada veliki interes za tim modelom

jer je Greenline 33 zapravo prva jahta na
svijetu za hibridni solarni pogon. Krov
Greenlineova salona prekriven je sa 6
fotonaponskih panela s prisilnim hlade-
njem koji pri najatem suncu stvaraju
1,3 kW struje, $to je dovoljno za plovid-
bu brzinom od 3,5 ¢v kad je potrosnja
jednaka energiji prikupljenoj od sunca.
Time, Greenline postaje pravo solarno
plovilo.

SOLARNA JAHTA

Greenline 33 Hybrid, inace prvi serijski
brod s hibridnim pogonom, ima osim
pogona na sunce 1 klasi¢ni Volkswagenov
TDI motor snage (verzija 165175 konja)
1 elektromotor snage 7 kW. Pri brzini od
osam ¢vorova trosi samo deset litara go-
riva, a u plovidbi na struju ne trosi nista
1 ide brzinom 5,5 ¢vorova. Okretanjem
hibridnog prekidaca 1 prebacivanjem na
elektri¢ni nacin rada dizelski motor se
gasi, a elektromotor povladi struju iz litij-

= S LT

Prvi hibridni brod na svijetu. Osnovna verzija te jahte ukljucuje dizelski motor Volkswagen Marine
od 75 KS, elektro motor 7 kw sa 5 kw ugradenim generatorom, sistem hibrida, litium - polymer
akumulator i automatski punjac. Brod moze sa elektromotorom, pri brzini od 5 ¢vorova, s punim
akumulatorom napravit 20 milja. Sa osnovnim motorom (75 KS) mu je kon¢ana brzina 10, s ja¢im
(165 KS) 15 ¢vorova.

Greenline 33 Hybrid je duga-
¢ak 10 metara, a stvorila su
ga braca Jakopin iz Slovenije.
Brod se i proizvodi u Sloveni-
ji u mjestu Zgosa u tvrtki Se-
aWay. Vrlo je trazen u cijeloj
Europi i godisnje ih se proizve-
de za poznate narucitelje oko
150 komada.

polimerskih baterija. Okretaji elektro-
motora kre¢u od 300 i pritom brod ide
brzinom od 1,2 ¢vora, na 750 okretaja
brzina je 3,2 ¢vorova, a okretanjem ru-
Cice gasa do kraja brzina se penje na 5,5
&vorova, a elektromotor se vrti oko 1250
puta u minuti.

ZVUK KAO PRI JEDRENJU

Zvukovi mora koji se tada ¢uju stvaraju
dojam sli¢an onome kod jedrenja. Auto-
nomija kretanja broda na solarni pogon
jos je uvijek vezana za velike troskove, a
problemi su sli¢ni kao i kod automobila
na elektri¢ni pogon, gdje visoka kvaliteta
akumulatora povisuje cijenu pojedinih
modela. Ipak u nekoliko narednih godi-
na o¢ekuje se znatnije pojeftinjenje cije-
log elektri¢nog sustava, pa se tako da ée u
buduénosti nadoplata za hibridni pogon
sa 20.000 eura pasti za nekoliko puta. Za

Brod ima gaz 0.8 metara i dvije peraje boéno koji sluZe kao stabilizator. Cim brod napuni svoje  sada se snagom akumulatora moze predi
baterije, viSak struje daje nazad u elektro sustav, a zanimljivo je da 12 ovakvih brodova vezanih
marini moZe tako proizvesti struje u jednoj godini za potrebe cijele marine velic¢ine one u Portorozu.

20 nauti¢kih milja. PS|
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VIKEND VODIC ZA MANAGERE

Etno kuca pod

Ukiée

Dok sam bila mala, roditelji su mi ¢esto pricali o svom djetinj-
stvu. Opcenito se puno razgovaralo jer televizija nije bila osobito
zanimljiva, a nije bilo kompjutera i drugih stvari koje danas oku-
piraju nase slobodno vrijeme. Bakine price sam voljela najviSe.
Vjerojatno zato Sto su govorile o Zivotu toliko drugacijem od onog
koji sam poznavala. Cesto se pitam $to Gu ja pricati svojim unuci-
ma. Jesam li zaboravila njezine price i pjesmice koje sam nekad
tako dobro znala... hocu li ostaviti svoja sje¢anja za povijest!?

SLICICE I1Z ZIVOTA

Skrivaca i lovice, gumi-gumi, odrastanje uz
kaubojske filmove, crti¢ u sedam i petna-
est, Spektar Zvake, singlice 1 kazete, Film
i Idole, Mosu i Saloon, redove za prasak i
kavu u vrijeme stabilizacije — neke su sli¢i-
ce iz mog zivota. S pikulama i $prihericama
igrao se moj tata, a odrastao uz Crvene ko-
ralje 1 Bijele strijele, brojna obiteljska oku-
pljanja i pjesmu, obiteljske izlete na Sljeme,
te ljeti Samobor¢ekom u Samobor. Kupa-
nje na Savi, moto trke u Kranjc¢eviéevoj,
plesnjaci kod Tucmana i vesela druzenja u
Jazavcu, njegove su slic¢ice iz mladosti. A
moja baka — ona je ¢ini se Zivjela malo spo-
rije, jer njezina su sjecanja bila najbrojnija.
Ne kao moja danas, kada ne znam gdje sam
bila jucer, a kamoli prije godinu dana. Moja
je baka pamtila sve, pogotovo modu. Kroz

modu mi je ispricala sve svoje dozivljaje...
i tako ju danas lako zamisljam kako hoda
u platnenoj rubaci kilometrima do $ko-
le, kao djevojku na skolovanju u Zagrebu,
kako $ece Korzom, danasnjim Trgom bana
Jelacica, u strukiranom kaputu s mufom i
torbicom po posljednjoj modi. Zamisljam
je kako s urednom prega¢om pere robu u
lugu, na rifljadi, 1 $tirka bijele stolnjake za
nedjeljni rucak. I osjeam miris njezine
«jngemaht» juhe... Vidim ju jednostavno
dotjeranu 1 ozbiljnu za vrijeme rata, dok
nabavlja tockice za hranu, tuguje ali 1 bori
se kao lavica za svoju familiju... i opet na-
smijanu, u savrSeno skrojenom kostimu,
kako s crvenim ruZzem na usnama pjeva
«Prosto zrakom ptica leti...».

To su samo neke sli¢ice koje ¢uvam, i kad
nadem vremena, priam svojoj djeci. Sto
sam starija sve ¢e$cée. Svjesna sam da doga-
daji 1 obi¢aji ne smiju otic¢i u zaborav. Oni
nas bogate i ¢uvaju na¥ identitet. Cine nasu
proslost i temelje za buduénost.

SJECANJA 1Z OKICKOG KRAJA

Neka sjecanja sacuvale su fotografije 1 pi-
sma, ncka glazba, najviSe knjige, a neka
ljudi koji ih pazljivo sakupljaju. Jedan od
njih je gospodin Slakoper koji je prije se-
dam godina obnovio staru obiteljsku kucu

u selu Klake, malo ispod Okica. Sjecanja
iz njegovog djetinjstva pomogla su mu da
udahne Zivot predmetima koje je pronasao
na svom imanju, te da sakupi zbirku koja
danas, na njegovom seljatkom domaéin-
stvu, privlaci brojne goste.

Osim zbirke, u staroj kuéi se nalaze i dvije
prostorije za goste, u kojima se uz starinski
ambijent 1 kaljevu peé zimi moze uzivati 1
gostiti domacim specijalitetima obitelji Sla-
koper. Ljeti je pak ugodnije na natkrivenoj
terasi ili u hladovini drveda; ili ispruziti se
na dekici na prostranoj livadi ispred kuce.
Tu se moze igrati 1 nogomet, a djeca igra-
ti na drvenoj klackalici ili ljuljacki naprav-
ljenoj od bac¢ve. Od nedugo je u funkciji 1
soba za dvije do Cetiri osobe, $to znadi da
boravak moZete i produziti. Vanjski prostor
se mozZe 1 iznajmiti — za rostilj 1 sportske
aktivnosti, proslave rodendana 1 druge po-
vode. Miris Sume 1 cvrkut ptiica, opustit
¢e svakog 1 mozda prizvati neka osobna sje-
¢anja.

Do ovog scoskog domaéinstva doci Cete
cestom iz Samobora, u smjeru Galgova 1

Fantasticno je vidjeti ostatke ru-
Sevina starog, nikada pokorenog
grada Okica... da barem imamo
necija sjecanja koja govore o
tome kako se tamo zivjelo!?

Konscice, 12 km od Samobora. Otvoreni
su cijele godine, ali iskljucivo po najavi (tel:
098 92 88 773). Ako ovim putem Zelite do
Okiéa, mozete pogledati zbirku (ulaz 10
kn), popiti pi¢e i odmoriti se, samo - hra-
na se ne priprema ako se unaprijed ne do-
govori. Uz samu kucu vodi put, i to kroz
$umu kojom ste za 15 min do planinarskog
doma «Maks Plotnikow», te za jos toliko do
samog starog grada. Otvorite o¢i, mi smo
susreli crnog dazdevnjaka — ugroZenog 1
strogo zasticenog vodozemca koji se rijetko
susrece! Fantasti¢no je vidjeti ostatke ruse-
vina starog, nikada pokorenog grada Oki-
¢a... da barem imamo nedcija sjecanja koja
govore o tome kako se tamo Zivjelo!?
Zelite 1i malo duZe planinariti, moZete se
vratiti do sela Kons¢ica i onda cestom de-
sno spustiti do Sv. Martina pod Okiéem
i istoimene crkve - jednog od najstarijih
sakralnih objekata u Samoborskom kraju.
Odatle vodi put kojim do Okiéa treba ne-
$to duZe, oko 1h 15min.

I ne zaboravite, ispricajte svoje doZzivlja-
je nekom, ili zapisite... za povijest! Zelim
vam dugo, toplo ljeto i pregrst lijepih sje-
¢anja.

Vasa Sanja
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