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Kamero ra veinju unafrog

www . volkswagen.com.hr

lr {
GOTOVO SVE MOZETE PODESITI JEDNIM PRITISKOM
VASEG PRSTA. CAK | SVOJ STIL VOZNLJE.

Ponaramski pamitni krow

Park Assist

.pﬂﬂu;ug

Daljinsko upravljonje

elektriénim kliznim vratima
[Rear Assist)

Novi Sharan. Velik i do najmanjeg detalja.

Malo je za novi Sharan redi da je svestran. A nazvati ga samo atraktivinim, ni izdaleka ne opisuje
njegov moderni dizajn. Svojim inovativnim konceptom prostora pratit ¢e vas u svemu 5to
naumite. § pravom ga moZemo nazvati kraljem najrazli¢itijih moguénosti. Novi Sharan nudi
do 7 sjedecih mjesta, do 2.297 litara priljaZznog prostora i do 23 praktiéne moguénosti odlaganja.
lako ekologki osvijesten, novi Sharan zradi dinamikom koja naglasava njegove izraZene karakierne

osohine.

Das Auto.

CAKOVED -
Ttk (047 64 510 0 KOPRIVNICA - AutoFubaek, Ulics Tesipa RakovEana 17 (Postovna Fona “Tiraveka ™), tel; (6
aka &, tel.: (0G0 GE 77 OROSEAVIE - Berislovié, Mokoice TEL tel (049) 20 11 41; OSITEK - Remix, Sv B L. Mand
Hrvatskil dragovoljaca 35, Movo Selo, tel: (D3] 25 48 4 PREDAYAC - Autokeca Cupan. Stjepsna ladica 15, (el (005 88 02 12; PUILA - Autokoda Burid, Indusirijska 2B, tel:

2] i EEA - Carmuotn Co., Osjedka 1LA, tel: (051) 5066 0; RIJEKA - Porsche Rijeka, Frorella b Guarndie 13, el (050 31 12 3% ROVIN] - Autokuéa Burié, Istarska
B, el (052 ¥ ; SISAK - Autofubak, Zoprebafka b, el (044 58 45 05, SLAVONSKL HHODY - WET firl( Sjewverna vorna cesta b, tel; (035 21 2% 00; SPLIT - Euro Daas
19683 d.d., Put Mostina L pel.: {1 b 249 W SPLIT - Porsche Splin, Salonhanska 13, Solin, vel: (021) 20 27 77 SIBENIK - Autokada Grebé, Put Svere Mare bb, el (022) 33 75
00; VARAZDNN - Autokuda Spoljarid, Kufanska 20, wel: (042) 40021 30; KA GORICA - AutoFubak. Zagrebadkn N7, tel: (00) 62 60 200 VINKOVET - Simun, LV Hivatinica
A1, pel: () 30 65 35 VIROVITICA - FMT Fifer, Vukovarska bh, tel: (0] 48 2100 ZADAR - Autokuda Zadar, Franka Lisice B, tol.: (0255 34 24 11 ZAGRER - Autolosén Dojlkid,
Aleja seljadke bune 5, tel. 100) 34 01 666; ZAGREB - AutoZubak, Kobiljatka 104 tel.o (011 2051 000 ZAGHEDR - Porsche Zagreb Jankomir, Skarpikova 21 tel: (001 34 73 860

AL Jesenunde, Arinsko Frankopanska b, vel s (040} 3796 00; DUBROVNIE - Exeo Daas P96 dld., Cibatn 1, Sl el (0210 3116 43; KARLOVAL - Autokuds Novosel,
0] G4 TH &0; NASICTE N_:lt:ifki Autocentar,
hehe (1) 23 3 00 POZEGA - AutoZubak,

Komivinbmmna potrodnja gorive od 5,5 do 7.2 00000 kg komddnlisna vejediest speciliine emisije COz od 193 do 167 g/

Napamena: Fotogralije su simbolidng | prikazju maodel s dodatnom opromom



U organizaciji

Casopisa peslovni savjietik i Tomislava Bekeca

‘n

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

PRIJAVNICA ZA KONFERENCUU ,SUPERPRODAVAC”

~ Yy
5 razloga zasto doéi na

Superprodavaé konferenciju?

Naziv fvrike: 1 17 radionica i seminara iz podru&ja prodaje
2 10 vrhunskih predavaéa, iskljugivo prakti¢ari
OIB: 3 Poslovni kontakti s prodajnom strukom
Ime i prezime osobe/osoba: 4 Okrugli stol iz podru¢ja prodaje uz renomirane
govornike
5 Svakom polazniku knjiga ,Trgovina i zadtita

potro3aéa (zbirka izabranih propisa)“-gratis!

Naziv dva mini treninga na koje se prijavljujem/o:

p4 P von®
Sto ¢cete navéiti na

Superprodavaé konferenciji?

Gdje pronati nove klijente
Kako prodavati u vrijeme krize

Adresa:

Kako ucinkovito reagirati na prigovore
Kako naplatiti potrazivanja

Telefon: Fax:

E-mail:

Kako do zadovoljnog kupca
Kako izgraditi jak temelj za uspjeh u prodaiji

Potpisi i pecat:

Molimo da ispunjenu prijavnicu posaljete na fax: 01/49 21 743 ili e-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
\po§tom na adresu: CENTAR ZA MANAGEMENT | SAVJETOVANJE d.o.0., Zagreb, Dragutina Golika 109./

Kako prodati sebe

Povierenje i prodaja

Kako raditi s velikim klijentima

Kako zadrzati najbolje ljude

Mini radionica: Vodenije uspjedne prodaje
Mini radionica: Tipologija kupaca

Mini radionica: Kako prodavati putem telefona

KAKO SE PRIJAVITI?

...i jo§ puno togal
POPUST ZA VECI BROJ POLAZNIKA (IZ JEDNE TVRTKE):

o Svoje sudjelovanje mozete prijaviti na e mail adresu: poslovnisavietnik@ripup.hr o Od 2 do 4 polaznika 10% (na osnovnu cijenu kotizacije)
ili na fax. 01/49 21 743, tel. 01/49 21 742 (gda. Lidija Prskalo, gda. Sanja . Od 5 do 9 polaznika 15% (na osnovnu cijenu kotizacije)
Skender). Broj mjesta je ogranicen. . Vise od 10 polaznika 20% (na osnovnu cijenu kotizacije)

Osnovna cijena jedne kotizacije iznosi POPUSTI

1 .390,00 kn ('I .1 30,08 + PDV) o 5% za pretplatnike Poslovnog savjetnika

U cijenu jedne kotizacije uradunata su predavanja prema programu organizatora, ru¢ak, osviezavajuéi napitci (kava, voday), knjiga
,Trgovina i zadtita potrosada (zbirka izabranih propisa)”, radni materijali (blok, kemijska olovka).

Zahvaljujemo
sponzoru:

Zahvaljujemo
pokroviteljlima:

THeWEsTIN - KEUNE

THE ART OF HAIR DESIGN

NESCAFE

Aquaviva
\ 4

CityEX

Zahvaljujemo medijskim pokroviteljima:/\ [MECSECHINEO P.0.O.

u
U <ERAK S VEEMERNOR 1 1 |

INFORMACIJE O VREMENU | OKOLISU
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**3 ©) eTARGET
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NETWORK
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Vrijeme

08:00 - 09:00

PROGRAM KONFERENCIJE SUPERPRODAVAC
HOTEL WESTIN, ZAGREB, 18.11.2010. OD 9 DO 18.30 SATI

DVORANA 1

PREDAVANJA
Moderatorica: Sanja Hrvojevi¢

REGISTRACIJA SUDIONIKA

DVORANA 2

PREDAVANJA
Moderatorica: Marina Kili¢

DVORANA 3

PREDAVANJA
Moderatorica: Aleksandra
Milkovié

DVORANA 4
MINI TRENINZI

(Radi ograni¢enog broja mjesta potrebno je prijaviti se na maks. dva mini treninga koji se odrzavaju od 15h, pisanim putem prilikom
ispunjavanja prijavnice za konferenciju)

09:00

Sandra Mihel¢ic i
Tomislav Bekec

09:00 - 09:30

Otvaranje konferencije
Sasa Karlovéan:

Rezultati istraZiva-
i.M

' nja Poslovnog sa-
= Vvietnika i Proaga:
,Sto su uspjesne
tvrtke promijenile

u svom prodajnom

pristupu u krizi?“

09:30 - 10:15

Okrugli stol
Kako postati superprodavac i
super prodajna organizacija?

10:15-10:30

Poslovni ,Speed date“ — upoznajte nove potencijalne kupce, dobavljace, kolege...

10:30 - 11:00

PAUZA ZA NETWORKING

11:00 - 12:00

Danijel Bi¢anic:

. Hrvatski komer-
cijalist — dobar,
10§, zao... (Kako
stvoriti dobrog, ali
i loSeg komercijali-
stu u Hrvatskoj)

Sasa Petar:
Kako prodati
sebe?

Vanja Kokanovic¢:
Telefon — alat za
povecanje prodaje

/

12:00 - 13:00

Davor Bilman:
Uspjesna obrada
prigovora u prodaji

Alan Ramic:
Povjerenje i
prodaja — mogu li
zajedno?

(Trust based
selling)

Mladen Jancié:
StrateSko pregova-
ranje i mapiranje
donositelja odluka

13:00 - 14:00

14:00 - 15:00

Jerneja Agic:
UcCinkovit image
prodavaca = ucin-
kovita prodaja

DVORANA 1 MINI TRENINZI

Gordan Horbec:
Prodaj sad — na-
plati nikad! Kako
naplatiti potrazi-
vanja?

DVORANA 2 MINI TRENINZI

Zvonimir Pavlek:
Kako i zasto
zadrzati i motivirati
najbolje ljude?

DVORANA 3 MINI TRENINZI

DVORANA 4 MINI TRENINZI

15:00 - 16:30 Davor Bilman: Vanja Kokanovié: Mladen Jangic: Alan Ramic:
Insights: tipologija Dogovaranje sa- Prodajna prezenta- Prodajni proces
kupaca stanaka — master cija u 20 minuta. 1! #%  baziran na izgrad-

disciplina telefon- Zasto bas mi? nji povjerenja
ske prodaje
-

16:30 - 16:45

16:45 - 18:15 Davor Bilman: Vanja Kokanovic: Mladen Jang€ié¢: Alan Ramic:
Insights: tipologija Dogovaranje sa- Prodajna prezenta- Prodajni proces
kupaca stanaka — master cija u 20 minuta. 1! #%  baziran na izgrad-

disciplina telefon- Zasto bas mi? nji povjerenja
ske prodaje
-
18:15 - 18:30 | ZATVARANJE KONFERENCIJE

Napomena: Organizator zadrZava pravo promjene programa. Radi ogranic¢enog broja mjesta potrebno je unaprijed prijaviti se na maks. dva mini treninga koji se odrzavaju od 15h..




noslovni savietnik’

NAJCITANLJI POSLOVNI MJESECNIK za managere i poduzetnike

NAKLADNIK: Centar za management i savjetovanje d.o.o0.

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, mr. sc. Andelko BREZOVNJACKI, dipl. novinar,
Nadina CVETKO BOROTA, dipl. oec., Elena CVJETKOVIC mr. sc., Biserka CONKAS, Krunoslav
CoSIC, dipl. ing., Mifjana FIJOLIC, dipl. politolog i novinar, Milivoj FRIGANOVIC, dipl. oec.,
Jelena GAJSEK, dipl. oec., lvona GAZDIC, Ana GRUBANOVIC, dipl. novinar, Sanja HRVOJEVIC-
BEGANOVIC, magistrica novinarstva, 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, Inga LALIC, 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., 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. Natasa 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 - PAPEN, dipl. ing., Boze TOKIC, dipl. ing., Dalibor TOTH, MBA, Zvonimir TRAMPUS,
Martina TRBOGLAV, prof. psihologije, dipl. iur., Sandra TRIPOVIC, Ivana UROIC, dipl. oec., Goran
TUDOR, mr. sc. Martin VALEK, Robert VRGOC, dipl. oec., Dragan ZLATOVIC, Antonio ZRILIC, dipl.
jur., 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
Andrej GLUCKS, D.N. d.o.o., andrej@dngrafika.hr, tel. 01 - 30 98 570

NASLOVNICA: Vesna PAVLETIC

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

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

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

Casopis izlazi mjesecno, poSetkom mjeseca. Za &lanke, crteze i oblikovanja objavljena 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 sadrzZaj 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 savjemik iznosi 395,00 kn (PDV
uracunat). Ako se pretplata na Casopis ne otkaze pismeno najkasnije 10 dana prije isteka roka
pretplate smatra se da je pretplata produzena.
poslovni savietnik Clan je BUS‘NESS
MEI]IAﬁGHI]UP

*Po izvrSenoj uplati godiSnje pret-
plate svaki pretplatnik dobiva svoj
jedinstveni tajni PIN temelijem ko-
jeg se moze koristiti telefonskim
savjetima

INTERNET: www.business-media-group.com

TEMABROJA  ISTRAZIVANJA . i mKadenje = Kupnja
u posiovnom putem
svijetu interneta

savjetnik

IOMJESEENIK

NE ZABORAVITE
U CLJENU GODISNJE

Poslovnho Vesna Pavleti¢c
darivanje v PRETPLATE URACUNAT JE
s Neograniéen broj
NI telefonskih savjeta
b .. | NASIN Struénjaka

CET0 privucil
e na|wehstranicu

Najcitaniji poslovhi mjesecnik
za managere i poduzetnike

'NARUDZBENICA

kojom neopozivo naruc¢ujem godisnju pretplatu
na Casopis poslouni savjetnik (12 brojeva godisnje)
po cijeni od 395,00 kn (PDV uraéunat).

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
L J

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




Ako vam treba br3i put do vaseg
novca, Koristite faktoring Splitske
banke. Faktoring ée vam omoguditi
naplatu izdanih faktura prije roka
dospijeda placanja. Nudimo vam:
domadi i medunarodnog faktoring
otkup mjenica i forfeiting. ,
Eosegnite za jednostavnim naginom
financiranja operativnog poslovanja

te v.ec' danas poboljsajte likvidnost
Svoje tvrtke!

Societe Generale-Splitska banka d.d. s posebnom se paznjom prilagodava
rastu¢im individualnim zeljama i potrebama svakog poduzetnika i obrtnika.
Diljiem Republike Hrvatske poslujemo u 20 regionalnih poduzetnickih i obrtnickih
centara. S nama je ve¢ 22.000 malih poduzetnika i obrtnika. Provjerite i vi zasto.

T ako lako.

SPLITSKA
BANKA 0800 21 00 21

SOCIETE GENERALE GROUP www.splitskabanka.hr
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Vesna Pavleti¢
direktorica tvrtke Pavleti¢

10 Top 10 zlatnih savjeta

INTERVJUI

145 151

Tanja Pureta doc. dr. Zoran Anita Boltuzi¢

vlasnica i direktorica,  Zgaljardié direktorica

Ramiro d.o.o. specijalista Marketinga
maksilofacijalne Zagrebacke pivovare
Kkirurgije
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94 Kupnja putem interneta
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73 Promo info

74 Mala Skola uspjesne prodaje
U ovom nastavku zavr§avamo postupak postepenog zakljucivanja
prodaje, prolazeci kroz ostale pristanke koje trebamo dobiti
od klijenta prije nego nam kaZe svoje definitivno da na kupnju
proizvoda ili usluge koju prodajemo

75 Sajmovi u Europi i svijetu u prosincu 2010.

76 Zanimanja
SOS mama

77 Poslovna literatura

82 Naucite prodajne tehnike Dragomira Gabrica

92 Novi proizvodi i usluge na hrvatskom trzistu

102 Investicijski barometar
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119 Kadrovska krizaljka
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Planinarenje
Kultura

Putovanje jednog managera
Saznajte zasto svi putuju u Istanbul

Vikend vodi¢ za managere




TEMA BROJA
94

98

100

Online financijske usluge - sve prihvatljivije

Pojavom interneta omoguceni su novi nacini obavljanja
bankarskog poslovanja, Sto je rezultiralo stvaranju novih
institucija, kao Sto su online banke ili pak online brokeri. Takve
institucije joS su uvijek u malenom postotku i kod nas ih jos
uvijek nema, ali vazno je napomenuti da postoje te da je samo
pitanje vremena kad ¢e uci i na nase trziste

Hrvatsko online trziSte: Sve vece zanimanje i nove

usluge

Vlada Republike Hrvatske 2006. godine donijela je Strategiju
razvoja Sirokopojasnog pristupa internetu u Republici Hrvatskoj
do 2008. godine s ciljem ubrzavanja i poticanja daljnjeg razvoja
Sirokopojasnog pristupa internetu kao jednog od osnovnih temelja
za ostvarivanje drustva znanja i prikljucivanja Republike Hrvatske
razvijenim zemljama Europe

Kako biti siguran na internetu

Vecina komunikacije na internetu zasniva se na HTTP protokolu.
HTTP podatke prenosi u nesifriranom obliku (plain text), te iz

tog razloga nije upotrebljiv za komunikaciju u kojoj se prenose
privatni, tj. tajni podaci (internet bankarstvo, online placanje i sl.).
Ukoliko je koriStenje interneta svakodnevna rutina, sigurnost je
definitivno primarna stvar o kojoj treba znati nekoliko informacija

MANAGEMENT
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www.poslovni-savjetnik.com

Svaki dan novi blog

Na portalu www.poslovni-savjetnik.com svaki radni dan moZete
pronaci novi blog jednog od nasih strucnih suradnika. U nastavku
prikazujemo pocetak teksta iz nekoliko blogova, a te blogove u
cijelosti mozete vidjeti na naSem portalu

Pretvorite konflikt u pobjedu

Mozete li zamisliti Zivot bez sukoba? Vjerojatno ¢e mnogi od nas
na to pitanje uzdahnuti i pomisliti kako bi to ponekad bilo bas
lijepo. Na spomen rijeci konflikt, u pravilu nam odmah padaju na
pamet situacije koje dovode do negativnih emocija poput tuge,
ljutnje, povrijedenosti, napetosti

12 znacajki uspjesnog vode: Disciplina

Bez krvi i znoja nema jela

Kad meduljudske odnose i svjetonazore pojedinaca dovedemo
do najosnovnije od svih stvari — hrane koja nam je potrebna da bi
prezivjeli — svi imamo isti problem, samo je pitanje jesmo li medu
onima koji znaju i mogu proizvesti hranu ili medu onima koji hranu
kupuju ili otimaju

Uskladite imidz sa svojim jedinstvenim trziSnim
mjestom (niSom)

10 osnovnih naéina za rjeSavanje konfliktnih situacija
Svakodnevna poslovna praksa ¢esto dovodi do pojave razlicitih
konfliktnih situacija bilo izmedu zaposlenika unutar poduzeca ili
izmedu zaposlenika razlicitih poduzeéa. Upoznavanje repertoara
suparnikovih raspoloZzivih akcija nam daje stratesku prednost, jer
tada moZemo predvidjeti njegovo ponasanje cesto i prije njega
samog

MARKETING

64

70

Novi trend - igre na srecu preko interneta

lako su se zbog krize igre na srecu takoder nasle u fazi
negativnog trenda, on-line, ili internetsko kladenje koje je zakonski
regulirano ove godine u Hrvatskoj pokazuje rast, uostalom kao i
diljem svijeta

QR kodovi - marketing novog doba

Ako uzmete ovogodisnji primjerak programa Zagreb Film Festivala,
moci cete zamijetiti nekoliko neobicnih znakova smjestenih uzduz
cijele tablice s ponudom filmova. MoZda ve¢ znate §to su, pa Cete
im se itekako razveseliti, a mozda im necete posvetiti previse
paznje, i tako propustiti sva cuda koja skrivaju

LJUDSKI POTENCIJALI

114

116

Izvrsnost - poslovno ponasanje i etiketa

Uljudno ponasanje u poslovanju prvi je uvjet stvaranja kvalitetnih
poslovnih kontakata te pozitivhe organizacijske klime i kulture.
Poslovna etiketa je kodeks primjerenog poslovnog ponasanja.
Poznavanje nijansi poslovne etikete je poslovna legitimacija i prvi
dojam koji ¢e o0 vama kao poslovnoj i profesionalnoj osobi steci
stranke, partneri i kolege

Rukovodenje, moc¢ i kako je izgubiti

Kada zaposleni govore o svojim Sefovima cesto se mogu cuti
recenice poput Njega samo zanima moc ili On je opsjednut svojom
moci. No, u toj ,volji za moci“ ne mora biti niSta loSe

PROPISL.HR

120 Zabrana natjecanja radnika s poslodavcem

122

Zakonska zabrana natjecanja radnika s poslodavcem znaci da
radnik ne smije bez odobrenja poslodavca, za svoj, ili tudi racun,
sklapati poslove iz djelatnosti koju obavlja poslodavac

Sve Sto trebate znati o promjenama u sustavu

mirovinskog osiguranja

POSLOVNI STIL

142

Lijep osmijeh otvara vrata poslovnog svijeta

Uz osmijeh prilikom razgovora sa zaposlenicima stvara se klima
smirenosti i povjerenja, §to je kljucno za postizanje uspjesSne
radne sredine, a time i uspjeSnog odnosa prema klijentima i
poslovnim partnerima

147 Jesenska modna prica
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PREMA IZBORU GLAUNE UREDNICE SANDRE MIHELCGIC

Posjetiteljima dajte dobar razlog da
dodu na vasu web stranicu!

ProkwiSani nacin kako to postici je ponuditi
fieku vrijednost besplatno. 1o ne mora nuZno
biti nekakav popust ili kupon, vec i nesto drugo.
Primjerice, moguée je davati informacije, np. o
vasoj bransi — vasim kupcima takva informacija
treba i Zele je saznati. Koliko Cete Cesto aZurirati
informacije, toliko Cete imati veCu posjeenost
stranice.

Poredajte stvari po redu!

Sviront koji djeluju samo kada moraju, kad im
je ugodno ili kad su raspoloZeni nece uspjeti.
Niti e ih ljudi poStovati niti slijediti. Za
obavljanje vaznih zadataka potrebne su dvije
stvari=jedna je plan, a druga ne bas dovoljno
vremena. Drugu ve¢ imate jer kao manager i
voda nemate bas slobodnog vremena $to znati da
vam samo treba dobar plan. Odredite prioritete i
oslobodite se svega drugoga; to je st discipline.

Koristite usluge internet bankarstva!
e-batka radi non-stop, 24 sata dnevno, sedam
dand u tiednu 365 dana u godini. Nema
cekanja u redu. Uz placanje raluna, mogu
sejobaviti i brojne druge usluge. Neke banke
omogucavaju dodatne usluge, poput orocavanga,
otvaranja trajnih naloga, kupoprodaje udjela

u investicijskim fondovima, ugovaranja police
osiguranja ili kupnje prepaid bonova za
mobitele.

Ostavite dobar prvi dojam!

Prvi d@jam je najvazniji prilikom poslovnog
sustetaZ.ato, najavite svoj dolazak, dodite na
vrijetie i kucajte prije no Sto udete. Zapocnite
razgovor tako da zahvalite sugovorniku na
posjeti i nastavite reCenicom u kojoj éete ga
osloviti. Potrebno je sugovornika gledati u oi,
a pritom budite spremni na osmijeh. U roku
od 24 sata od posjete napiSite faks ili e-mail u
kojem (Cete zahvaliti na susretu i iznesite neki
pozitivan komentar.

Osigurajte svoj poslovni prostor
videonadzorom!

Ukoliko/namjeravate graditi novi poslovni
Prostor, tada planirajte i ugradnju instalacija za
sigurnosni nadzor, jer svaki naknadni radovi
su puno skuplji. Videonadzor vam moZe
omoguciti ustede jer necete morati placati cuvara,
te se takvo ulaganje vrlo brzo isplati. Na kraju
krajeva, tako ne samo da stitite imovinu, nego i
vase zdravlje i zdravlje vasih djelatnika, koji na
vrijeme mogu biti upozoreni o opasnosti.

Osmijehom protiv stresa!

Jedan od najboljih nacina uklanjanja stresa
je smijeh! Znanstvenici su otkrili da smijeh
stimulira oslobadanje neurotransmitera i
hormona korisnih mozgu, $to moZe smanjiti
stres, poboljsati imunoloski sustav i pruZiti
osjecaj dobrobiti. Uz osmijeh prilikom
razgovora sa zaposlenicima stvara se klima
smirenosti i povjerenja, $to je kljucno za
postizanje uspjesne radne sredine, a time i
uspjesnog odnosa prema klijentima i poslovnim
partnerima.

Odaberite samo najbolje pokione
poslovnim partnerima!

Darivanje poslovnih partnera lesto puta nam
zadaje iste muke, $to pokloniti, a pogotovo kada
se radi o vrlo vaZnim poslovnim partnerima i
klijentima, kojima biste htjeli pokloniti nesto
vrijedno i otmjeno. Putovanje, boca pjenusca,
poklon wellens paketi, skupocjeni predmeti. ..
Sto pokloniti vaznim poslovnim partnerima?
Samo za vas izabrali smo top 10 vip poklona.

1 iduce godine citajte Poslovni
savjetnik!

Obnovite godisnju pretplatu na Casopis
Poslovni savjetnik, najcitaniji poslovni
mjesecnik za managere i poduzetnike. I neka
vas na vasem radnom stolu eka pravo rjeSenje
za vase poslovne izazove. Kako uspjesno
voditi zaposlenike, poslovanje ili financije?
Renomirani autori iz poslovne prakse donose
odgovore u najcitanijem poslovnom casopisu.

Osigurajte svoje mjesto na konferenciji
Superprodavac!

Jeste li osigurali svoje mjesto na konferenciji
Supereprodavac? Na jedinstvenoj konferenciji

o prodaji olekuje vas 17 radionica i seminara
iz podrucja prodaje, 10 vrhunskih predavaca;
okrugli stol iz podrucja prodaje uz renomirane
govornike, prilika za nove poslovne kontakte.
Vidimo se 18. studenog u zagrebackom hotelu
Westin.

Pratite poslovni news portal
www.poslovni-savjetnik.com!

Novi poslovni portal Casopisa Poslovni savjetnik
otvorio je vrata informacija i svaki danfdonosi
vam vijesti iz zemlje i svijeta. PretraZujte svjeze
i aktualne vijesti po hrvatskim gradovima,
pronadite i narucite poslovnu knjigu koja vam
treba. Uvjerite se da je ovaj portal pravo mjesto
za vas!

10 studeni 2010. poslovni savjetnik
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TRIBINA POSLOVNOG SAVJETNIKA

U poslovnom svijetu sve ¢esce je zastupljen biznis u vlasniStvu obitelji koji predstavlja veliku ulogu u razvoju
gospodarstva, bilo u svijetu ili na hrvatskom trzistu. Koliko je obiteljski biznis danas isplativ? Koji su problemi
s kojima se susrecu vlasnici? O tako velikoj temi, komentar struc¢njaka i obiteljskih biznismena.

Mirjana Top¢i¢, Direktorica za opCe poslove i
ljudske resurse, TIM Kabel d.o.o.

e

3
e
4 |ﬁ M {i] Smatram da je obiteljski biznis isplatiy, all
/ L8148 na duge staze. Ako netko misli da ce se
kroz godinu, dvije moci razbacivati s nov-
cem, sigurno se vara. Mi i danas, nakon vise od 15 godina po-
stojanja, gotovo svu dobit reinvestiramo i smatramo da je samo
tako moguce tvrtku odrzati zdravu i sigurnu u ovim teskim vre-
menima. Mozda je najveca prednost bilo kojeg biznisa - radite
ono Sto volite. Suprugu i meni je nasa tvrtka nase peto dijete.
Uz to, na taj smo nacin puno zajedno s djecom, dijelimo sve lije-
po i sve tesko, uspjehe i neuspjehe, podrzavamo jedni druge. A
nedostaci su: ogromna odgovornost za opstanak tvrtke i cesto,
zbog pretjeranog angazmana, premalo vremena za bitne stvari
u zivotu. Kako danas pokrenuti biznis? Pa mislim da je to uvi-
jek sliéno. Treba imati jasnu viziju, pronaéi kvalitetne suradnike,
vjerovati u sebe i da je ono Sto radimo dobro i za nas same i za
zajednicu u kojoj zivimo, te biti spreman prema cilju koracati
malim koracima. MozZe se uspjeti u bilo kojem biznisu. Ali za
to je potrebno puno ljubavi prema poslu, velika angaziranost i
podrska cijele obitelji, biti jako, jako uporan i spreman na zrtvu.
A nadasve BoZja pomoc¢ i blagoslov.

Slavica Kusi¢, Koordinatorica Poduzetnickog
centra Rosa

Veliki broj Zena u svoje poduzetnicke
pothvate Zeli ukljuciti partnere i djecu te smo poceli razvijati
projekte koji se bave obiteljskim poduzetniStvom. Znamo da
obiteljska poduzeca ¢ine 80% svih gospodarskih subjekata u ra-
zvijenim zemljama, a u zemljama u razvoju poput Hrvatske taj
udio je i veci, procjenjuje se na 90%. Procjena je da obiteljska
poduzeca stvaraju i odrzavaju 2/3 radnih mjesta u gospodarstvu.
Stoga su obiteljska poduzeca i poduzetniStvo odlucujuéi faktor
u razvoju zdravog gospodarstva. Mi Zelimo raditi na podizanju
svijesti obitelji o obiteljskom poslu kao dugorocno sigurnom na-
¢inu zaposljavanja i napredovanja za sve generacije. Isticemo
da u Hrvatskoj ne postoji, niti se razvija pul znanja, niti posto-
je poticajne mjere koje pomazu prevladavanju posebnih rizika
obiteljskog biznisa. A danasnja praksa ogranic¢enih rjeSenja koja
ne vodi racuna o interesima svih sudionika u biznisu, dovodi do
narusSavanja zdravlja, disfunkcionalnosti i raspadu obitelji ili do
krize i propasti obiteljskog biznisa.

12 studeni 2010. poslovni savjetnik

Boris Vuglec, direktor i vlasnik, Vuglec Breg

MozZzemo govoriti o iskustvu na nasem

primjeru obiteljskog biznisa u turizmu na

Lvuglec Bregu“. Moglo bi se reci da bi takav

posao trebao biti vrlo isplativ i za obitelji i

za drzavu, samo Sto na povrat ulaganja obi-
telj treba gledati dugorocno, a drzava jos dugorocnije. Ali onda
je tu viSestrana korist, pogotovo za drzavu (mi smo okrupnili 30
parcela, vise od 8 hektara, ocistili Sikaru, zasadili vinograde, ob-
novili bastinu, izgradili infrastrukturu i zaposlili desetak ljudi iz
okolice te privukli tisuée domacih i stranih gostiju). Stoga mislim
da bi drzava trebala ulozZiti viSe nego obitelj, pogotovo ako se od
EU ocekuje da nam financira razne projekte do 60%. Time bi se
postiglo da se obiteljski biznis moze lakSe pokrenuti, da moze
uspjeti i jedino tako moze se nositi s konkurencijom u razvijenim
zemljama u okruZenju, a koje nam istovremeno mogu biti i jako
dobar primjer. Prednosti ima puno, a jedna je Sto obitelj u takav
posao unosi i puno emocija i ljubavi, u éemu i sami uzivaju, pa
usluga i proizvodi imaju dodatnu kvalitetu.

Neven Zavrski, savjetnik za poslovanje u obrtu
Hrvatske obrtnicke komore

Obiteljsko poduzetnistvo predstavlja pojam
kojim se zajednicki opisuje ukljucenost
obitelji u obavljanje odredene gospodarske
djelatnosti s ciljem ostvarenja profita, bez obzira na institucional-
ni aspekt putem kojeg se djelatnost obavlja, vodi ili kontrolira.
Forme u kojima se obiteljsko poduzetniStvo moze manifestirati
vrlo su razli¢ite, kod nas su to najéesce obrti, poduzeca, zadruge,
slobodna zanimanija itd., dok vani to mogu biti banke, fondovi,
drustva za upravljanje imovinom i slicno. Sva poduzeca na svi-
jetu suo€ena su sa citavim nizom pitanja koja se ticu njihove
buduénosti: kakve Ce biti potrebe trziSta, Sto namjerava konku-
rencija, da li se mijenjaju stavovi kupaca, kamo vodi napredak
tehnike i tehnologije, postoje li mogucnosti osiguranja postoje-
¢ih resursa... Mhogobrojne su situacije koje poduzetnicku obitelj
mogu potaknuti na donoSenje odluke o pokretanju vlastitog bi-
znisa, kao na primjer: kada obitelj, temeljem analize materijal-
nih, financijskih, radnih i inih moguénosti, prepozna pozeljnost
poduzetnickog izazova i demokratski se dogovori o ulasku u novi
obiteljski poduzetnicki projekt; kada jedan ili viSe €lanova obite-
lji naslijede neko zemljiste, nekretnine ili ve¢ uhodan biznis, ili
na neki drugi nacin steknu veéu koli¢inu novca; kada u obitelji
zenidbom ili udajom dodu nevjeste ili zetovi iz drugih poduzet-
nickih obitelji, pa ih novopridosli €lanovi animiraju na pokretanje
vlastita biznisa.
Marina Kilié




Shopping, razgled

il zabava?

Kupite dvije povratne zrakoplovne karte unutar Hrvatske za 800 kunal!

Uz karte ostvarujete dodatne pogodnosti kao i posebne cijene smjestaja u odabranim hotelima.

Cijena ukljuCuje pristojbe zrac¢nih luka i naknadu za izdavanije karte (TSC), a odnosi se na putovanja subotom i nedjeljom.
Iskoristite ovu posebnu pogodnost i kupite svoje karte u poslovnicama Croatia Airlinesa, nazovite 01/ 6676 555

ili posjetite nasu web stranicu.

Find us on

PotraZite nasu sluzbenu Facebook stranicu. 8 Facebook

WWW.croatiaairlines.com “CROATIA AIRLINES

A STAR ALLIANCE MEMBER .7 "



Management

SVAKI DAN NOVI BLOG

Na portalu www.poslovni-savjetnik.com svaki radni dan mozete
pronaci novi blog jednog od nasih strucnih suradnika. U nastavku
prikazujemo pocetak teksta iz nekoliko blogova, a te blogove u ci-
jelosti mozZete vidjeti na nasem portalu.

DRAGAN MUNJIZA: “Nova
skromnost” - ideal 21.
stoljeca

Upravo Citam  posljednju
knjigu slovenskoga filozofa,
Slavoja ZiZeka, gurua “pos-
tkapitalizma” i vjernoga sljedbenika soci-
jalistickih ideja! Knjiga se zove “Propast
liberalnoga kapitalizma”, a izdala ju je za-
grebacka Fraktura, izdavac par excelance,
ako je mene za pitati...

&5 Svida mi s

BONO MARJANOVIC: Tako
veliki i tako (ne)sigurni
Percepcija Sire javnosti jest
o da vece tvrtke, korporacije
;\ﬂ ve¢ po obrascu imaju imple-
a mentiran kvalitetan sustav

sigurnosti. Tako bi zapravo moralo biti,

ali iskustvo mi govori da veéi dio posje-
duje dokumentaciju adekvatnog nazivlja,
kojoj je na Zalost ¢esto namijenjena ulo-
ga zauzimanja korporacijskog prostora...

&5 wiila mi

MARIJA NOVAK-ISTOK: Koliko
odijelo ¢ini covjeka?

Prije 15-ak godina prevode-
¢i i moderirajuci predavanje
americkog govornika Randy
Gagea dosla sam u prilicno
neugodnu situaciju kada je na ameriCkom
engleskom u tadasnjem hotelu Interconti-
nental pred nekoliko stotina ljudi izjavio da
odijelo Cini ¢ovjeka. Na naSim je prostori-
ma tada bila daleko poznatija gotovo iden-
ticna izreka — ,Odijelo ne Cini Covjeka“,
ali s dodatkom onog famoznog ,ne“ koje
u potpunosti mijenja znacaj izreCenog...

&5 wiila mi

GORDANA KASTRAPELI:

Zauzmite se za sebe

Zamislite da zimi izadete van
u kupaéem kostimu. Smijes-
no? Naravnho, svi znamo da
je mudrije na hladno¢u obuci
toplu vestu, nego oCajavati zasSto se vrije-
me promijenilo. Sto prije preslozite ormar,
manje ¢ete se smrzavati! U poduzetnisStvu
vrijedi isto...

e Svida mi we

SASA PETAR: Zasto ljudi ku-
puju?

Ljudi kupuju kako bi zadovolji-
li odredene potrebe, fizicke ili
psihicke, no samo 25% njihove
odluke donosi se na osnovi lo-
gicnih potrebe. Zapravo, odluka za kupnju ri-
jetko se donosi samo na osnovi logicnog raz-
misljanja i postupaka. Kad to ne bi bilo tako,
niti jedna Zena ne bi kupila cipele Jimmy

Choa ili Manola Blahnika... &5 %t mi
netko prodavacem ili se ipak
moZe postati vrhunskim proda-
vacem, traje u poslovnim krugovima ve¢ dugi
niz godina. Vjerujem kako ima nesto istine u
tome da se osobe radaju prodavacima, ali iz
osobnog primjera mogu potvrditi da se moZze
nauciti kako prodavati i postati vrhunskim
prodavacem, bez obzira da li je osoba intro-
vertna ili ekstrovertna... | s mis

- ALEN MAJER: Rada li se
netko kao prodavag ili se
prodavac¢em postaje?
Rasprava o tome rada li se

BARBARA SAMARDZIJA:
SavrSena komunikacija u
. | Centru za Korisnicku

- . .

B3 ? Podrsku - san ili samo
e pitanje tehnike?

S Radila sam pet godina u me-
dunarodnlm korisnickim podrSkama (NBK
National Bank of Kuwait, Microsoft), naslu-
Sala se razliCitih nacCina odaziva agenata
sa 0800 brojeva, i sve to me navelo na
razmisljanje o kvaliteti istih. ZakljuCak je
uvijek bio; razina kao i nivo usluga Kori-
shicke podrske smanjuje se sa dobrog na
loSe, sa loSeg na jos gore. Rijeci kao ,, vrlo
dobra“ ili ,savrSena“ korisnicka usluga ni-

sam svjesno primijenila, a u nastavku ¢u
vam obrazloziti zaSto... |£ #idami =

INGA LALIC: Slijedite svoj
san

Razina uspjeha koji ¢emo do-
sti¢i ovisi iskljucivo o nasim
sustavima vjerovanja, o snazi
naseg uvjerenja u to koliko je
tesko ili lako postici uspjeh i steéi bogat-

stvo. Koliko sami vjerujemo u sebe i u svo-
je Sanse da u tome uspijemo...

MARTINA KOCIJAN: Kako sam
radila muski event

Kad sam Cula da se kuha prvi
hrvatski event za muskarce,
pomislila sam event ko event,
nema tu puno filozofije. Moz-
da ce b|t| malo vise deckiju, a njih ionako
kuzZim oduvijek...

&5 il mi s

SANDRA MIHELCIC: Kad mali

f . poduzetnici postanu veliki
Tipicno miSljenje  prosjec-

nog Hrvata je kako u lijepoj
nasoj nitko ne moze uspjeti
! vlastitim radom i trudom, ve¢
uspjeti mogu samo oni koji nesto ukradu,
koji imaju iza sebe veliku banku, bogatog
tatu, lobi ili gazdu...

&5 il mi s

RATKA JURKOVIC:
Promisljanja o ekonomiji s
vrhova Himalaje
< et Prije nekoliko godina otpu-
tovala sam u Indiju, tocnije
reCeno u Dharamsalu gdje
je sjediste Tibetanske vliade u egzilu. Cilj
mi je bio obaviti niz intervjua s politickim i
vjerskim ¢elnicima, bitnih za moje tadasnje
istrazivanje. U predahu od istrazivanja po-
sjetila sam i nekoliko predavanja uvazenih
tibetanskih lama...

£ Swila mi wa

TOMISLAV BEKEC: “Switch”

ili kako promijeniti stvari

kada su promjene teske

Jedan od razloga zbog kojih
ovotjedni tekst za blog pisem
tek u nedjelju je Cinjenica da
mi je u ruke dosla knjiga koju jednostav-
no nisam mogao prestati Citati dok nisam
doSao do posljednje stranice - “Switch“!
Kako sam tekst u naslovu kaze, knjiga
se bavi promjenama, istraZivanjima zasto
nam je tako tesko mijenjati se kao i banal-
no jednostavnim tehnikama da te promje-
ne potaknemo...

o5 iila mi

TANJA RUKAVINA: Sto uéiniti
kada dodu inspektori

| rada?

Prosli mjesec mi se obratio
jedan Klijent koji je kao od-
govorna osoba u tvrtki dobio
uplatnicu za novéanu kaznu u iznosu od
7.000 kn povodom inspekcijskog nadzo-
ra od prije dvije godine (!), jer tvrtka nije
urucila jednom od radnika obracun place u
zakonskom roku. .. & sida mi w PS|
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INTERVIJU

Vesna Pavleti¢
direktorica tvrtke Pavletic¢

J nepunih 10 godina tvrtkaiPavletic je od ma
ohiteljske rtke s dva zafibslenika narasla U
idera u podrucju direktne prodaje proizvoda za
dohar:san te danas broji 108 djelatnika u€ijelo]
grupaciji te 100.000 zadovoljnih kupaca.

Tvrtka Pavleti¢, ne samo da je uspjeSno prebrodila recesiju, vec je uspjela iskoristiti pravi trenutak
za stvaranje novih proizvodnih linija te pokazati svijetu da kao zemlja itekako imamo Sto ponuditi. U
isto vrijeme pomaze i najpotrebitijima, a pokazatelj toga je dosad doniranih 1.500.000,00 kuna. Iza
ovog uspjeha stoji bracni par Pavletic. Vesna Pavletié, direktorica otkriva tajnu dugogodiSnjeg uspjes-
nog rada Citateljima Poslovnog savjetnika.

www.poslovni-savjetnik.com
posiovni savietnik studeni 2010. 15



Management

[{ Iza vas je deset godina
uspjesnog rada. Kako je sve
pocelo?

- Nakon vodenja stranih predstavnista-
va tvrtki, uvidjeli smo da je dobar san ne-
$to najvaznije $to Covjeku treba. Istovreme-
no, uodili smo velik neiskoristen prostor u
podrudju opreme za zdravo spavanje na na-
Sem trzistu. Nije bilo lako odlu¢iti se na hi-
poteku na kucu te nekoliko kredita, znajuci
za sve rizike koje nosi privatno poduzet-
ni$tvo, ali suprug i ja smo hrabro krenuli
u mali obiteljski posao jer smo vjerovali u
nasu viziju i poslovnu strategiju. Isprva smo
bili jedini zaposlenici u nasoj tvrtki koja je
na pocetku poslovala iz nase vlastite kuce.
Ustvarl, preciznije bi bilo re¢i da nismo po-
Celi niti u kuéi, nego u konobi. (smijeh)
Kako se posao poceo razvijati, uvjerili smo
se u ispravnost nase vizije i snovi su se poce-
li ostvarivati u nasoj maloj tvornici dobrog
sna. Ubrzo nakon toga uvidjeli smo sve mo-
guénosti $irenja te krenuli u ekspanziju. Da-
nas, kad se osvrnemo unazad, iznimno nam
je drago $to smo slusali svoju intuiciju.

[ Lider ste u direktnoj prodaji
proizvoda za dobar san - sto je to
sto vas cini drukéijima od drugih
tvrtki?

- Mi na$ posao ne gledamo kao prodaju
proizvoda, ve¢ izgradnju cijele jedne kul-
ture spavanja. Pratimo trendove i najnovija
dostignuéa u svijetu i osluskujemo trZziste -
na temelju toga stvaramo nove proizvode.
Nasa paleta proizvoda — madraci, krevetni-
na, podloge s kristalima — sve su to proi-
zvodi koji su briZljivo ispitani te proizvede-
ni po najvisim tehnolo$kim standardima.
Kvalitetu poslovanja tvrtke potvrduje i cer-
tifikat ISO 9001.

[ Kako je ova recesijska 2010.
utjecala na poslovanje vase
tvrtke?

- Posebno smo ponosni na ¢injenicu da
smo u ovoj godini odrzali razinu prodaje
iz prosle godine zahvaljujuéi vrlo povolj-
nim uvjetima placanja za nase kupce. Tu
bih rado spomenula odli¢nu suradnju s na-
$im poslovnim bankama u vidu financira-
nja kupaca putem potrosackih kredita koji
¢ine 50% ukupne maloprodaje.

‘ Usmijereni smo i dalje na
inovativan pristup razvijanju
novih proizvodnih linija, od sada u
vlastitoj proizvodnji te o¢ekujemo
ubrzo postati regionalni centar za
dobar san za ovaj dio Europe.

[ lako je tekstilna industrija u
krizi, vi ste u njoj prepoznali
potencijal i krenuli u proizvodnju
vlastitih proizvoda i proizvodnih
linija. Kako je sve pocelo i otkud
ova hrabra ideja?

- Odlucili smo izaéi na trziste sa svojim
proizvodima, odnosno krenuti svojim pu-
tem. To je puno tezi, dugotrajniji i skuplji
put, ali on dugoro¢no daje puno kvalitetni-
je rezultate 1 veéi profit, vecu sigurnost te
stabilnost 1 neovisnost. Odabrali smo tvor-
nicu u Novoj Gradiici jer Nova Gradiska
ima velik stru¢ni potencijal. Takoder, dra-
go nam je poticati gospodarstvo u regijama
s velikim potencijalom.

[# Inovator ste Biocrystala® - prve
patentirane podloge za spavanje s
kristalima. Kako ste dosli na tu
ideju?

- Istrazujudi trziste, dosli smo do spo-
znaje da kristali svojim harmoni¢nim vi-
bracijama odasilju energetsku toplinu i dje-
luju na nase organe, na na um, duh i tijelo.
Oni revitaliziraju organizam, jaaju imu-

Potaknuti izvrsnim reakcijama na nove proizvode tvrtke, krenuli smo
u razvoj novih proizvodnih linija - Biocrystal Beauty & Wellness i Bi-
ocrystal Sport. Na testiranju je i Biocrystal Canine, prva podloga za

pse s kristalnom strukturom.

nitet, pune nas pozitivhom energijom, po-
boljSavaju opée zdravstveno stanje, te po-
ti¢u prirodnu sposobnost samoiscjeljivanja
organizma. Imali smo viziju spajanja ovih
drevnih znanja o kristalima i dostignuéa
suvremene tehnologije te je tako nastao i
na§ najnoviji proizvod Biocrystal® sa celi-
antom™. U tom proizvodu specijalna kri-
stalna struktura brine se za stanje organiz-
ma, a celiant™ kao specijalna tkanina potice
stanice tijela na povecanu apsorpciju kisika,
$to dovodi do bolje cirkulacije.

Medu 15.000 kupaca koji su prepo-
znali Biocrystal® su i mnoge osobe iz hr-
vatskog javnog Zivota kao i neki od najpo-
znatijih hrvatskih sportasa. Nas bivsi zlatni
rukometni reprezentativac Iztok Puc bio je
toliko odusevljen proizvodom da je zapo-
eo Cak i ekskluzivnu distribuciju u Ameri-
ci. Kvalitetu Biocrystala® dokazuje i ¢inje-
nica da se koristi u poliklinici Termi Selce.

Planirate li raditi nove proizvodne
linije?

- Prateéi trendove u svijetu, uocili smo
kako je u nekim zemljama potpuno zabra-
njena uporaba magnetnih deka za konje, a
zabrana se polako §iri i na cijeli svijet. Sto-
ga smo osmislili prvi pokriva¢ s kristalote-
rapijom za konje — EQUICRYSTAL koji
osobno preporucuje Zoltan Lazar, svjetski
prvak u voZnji Cetveroprega i Marc Boes,
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reprezentativac Belgije 1 jedan od ponajbo-
ljth europskih jahaca. Isti je proizvod pre-
mijerno predstavljen na sajmu u Kélnu kao
jedini predstavnik iz Hrvatske!

Nadalje, potaknuti izvrsnim reakcija-
ma na nove proizvode tvrtke, krenuli smo
u razvoj novih proizvodnih linija - Bio-
crystal Beauty & Wellness i Biocrystal
Sport. Na testiranju je 1 Biocrystal Cani-
ne, prva podloga za pse s kristalnom struk-
turom.

[{ Poznati ste po izvrsnim
uvjetima za prodavace u direktnoj
prodaji te motivaciji i edukaciji
unutar tvrtke opcenito. Koliko je
vazna edukacija i motiviranje
djelatnika za Sto vece rezultate?

- Misao vodilja u naSem poslovanju je
yzadovoljan djelatnik = zadovoljan kori-
snik®, $to dokazuje 1 izrazito nizak stupanj
fluktuacije u nasoj tvrtki, koja je inace izra-
zena u direktnoj prodaji. Uvijek brinemo
za svoje djelatnike 1 njihovu motivaciju ko-
riste¢i pritom metode najboljih svjetskih
praksi, a svjesni osjecaja sigurnosti egzi-
stencije bez kojeg nema kreativnosti i pra-
ve motivacije osigurali smo svim nasim ko-
mercijalistima sluzbene automobile, fiksnu
pla¢u plus dodatne bonuse obzirom na nji-
hovu uspjesnost prodaje. Motivaciju dize-
mo i na$im veé poznatim team building inte-
raktivnim druZenjima u Europi pa su tako
svi nasi djelatnici Cetiri dana razgledavali
Rim, upoznavali Azurnu obalu, Miinchen i
dvorce Bavarske, relaksirali se u Gardalan-
du, a iza nas je i zavrSeni dvodnevni feam
building u Dvoru na Uni. Takoder, u sklo-
pu vlastitog in-house programa konstantno
se provode edukacije za prodavace 1 vodi-
telje prodaje, koje odrZavaju interni 1 vanj-
ski treneri.

Osnovali smo i MenadZzment akademi-
ju Pavleti¢ u sklopu koje rukovoditelji uce
moderne tehnike vodenja. Program kom-
binira najsuvremenija znanja iz podrudja
psihologijske 1 poslovne teorije i prakse, s
naglaskom na leadership i NLP vjestine.

[{ Tvrtka Pavletié¢ je jedna od
rijetkih tvrtki koje se mogu
pohvaliti da njihovi zaposlenici
sami odvajaju najpotrebitijima,
odnosno dio prihoda doniraju u
humanitarne svrhe. Kako je sve
zapocelo?

- U posljednjih 10 godina tvrtka Pavle-
ti¢ donirala je preko 1.500.000,00 kuna.

Ponukani dobrim djelima same tvrtke, za-

poslenici su samoinicijativno predloZili od-
vajati dio svojih mjese¢nih primanja te tako
viSe puta godi$nje skupljeni novac doni-
raju bolnicama, $kolama ili nekoj ustano-
vi. U posljednjih godinu dana na taj na¢in
su opremljeni apartmani za djecu 1 roditelje
u Djedjoj bolnici Kantrida u Rijeci, a ovog
ljeta odludili su se prikljuciti projektu Soli-
darnost za Vukovar te malim Vukovarcima
pokloniti tjedan dana ljetovanja na Jadranu.
Bila je rije¢ o djeci u dobi izmedu 10 i 12
godina koja do sada jo$ nikada nisu bila na
moru, djeci iz obitelji na rubu egzistencije.

[ Ove godine zapoceli ste s veéim
izvozom i stranim sajmovima.
Gdje najvise izvozite? Je li se
tesko probiti na strano trziste?

- Zainteresiranost stranih trZista za pro-
izvode nase tvrtke potaknula nas je na ek-
spanzivno Sirenje na druge kontinente.
Tako smo krenuli s prodajom u Americi,
Austriji, Belgiji i Nizozemskoj, a u regiju
izvozimo veé 12 mjeseci. Ove godine veé
smo nastupali kao jedina hrvatska tvrtka na
sajmu Spoga u Koélnu. Sada se spremamo

Management

Bracni par Pavleti¢

na sajmove u Veronu i Frankfurt.

] Na sto ste najvise ponosni u
svom radu?

- Najvise smo ponosni na to $to smo,
iako smo narasli i dalje vidno rastemo,
uspjeli sacuvati pozitivnu energiju u nasoj
tvrtki koja i dalje ima obiteljsku atmosferu
kao 1 na pocetku, kad nas je bilo samo dvo-
je, a obiteljsko ozra¢je potvrduje 1 podatak
da ¢ak 20% zaposlenika ¢ine bra¢ni parovi!

[{ Koji su vasi ciljevi, odnosno
planovi za buduénost?

- Usmjereni smo i dalje na inovativan
pristup razvijanju novih proizvodnih lini-
ja, od sada u vlastitoj proizvodnji te oceku-
jemo ubrzo postati regionalni centar za do-
bar san za ovaj dio Europe. Trenutni zamah
izvoza Biocrystala® u inozemstvo namjera-
vamo maksimalno iskoristiti i pomaknuti
granice o¢ekivanog - kako su stvari krenu-
le, vjerujem da ée nas put odvesti do neslu-
¢enih dimenzija. Dakle, vrlo smo optimi-
sti¢ni glede buduénosti.

P§|
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NA VASA PITANJA ODGOVARA DRAGAN MUNIJIZA

Jedan od bitnijih osjecaja koje poduzet-
nik ili manager treba imati je osjecaj za
timing, tj. odredivanje pravoga trenutka.
Kako u biznisu pogoditi pravi “timing”?
Sto ako intuitivna procjena nije dobra?
1.G., Osijek

Dragan Munjiza: Prosli mjesec sam vo-
dio sina na koncert Guns ‘N’ Rosesa, jer
su oni ipak legende muzickoga izri¢aja 90-
tih. Sje¢ao sam se koncerta ranih 90-tih,
kada su odrzali izvrstan koncert na beckom
otoku, 1 Zelio sam na sina prenijeti dio toga
ugodaja. Medutim, to nije bilo to. Grupa
nije viSe u originalnoj postavi, fali Slash, a
Axel je ostario, udebljao se i podcjenjuje
publiku. Dakle, radi samo za novac.

I ovdje mozemo vidjeti koliko je pita-
nje pravog trenutka bitno i da posjet kon-
certu (ili bilo ¢emu drugome) u pravo vri-

jeme zna¢i pravilan raspored resursa, a
odlazak ili odluka koja je preuranjena ili za-
kasnjela, iako radimo istu stvar, donosi ra-
zoCaranje.

POVOLJNO VRIJEME ZA
KVALITETNI POMAK

I ovdje je poveznica sa biznisom. Naime,
Cesto ili brzamo (moja mana) ili Zelimo biti
100% sigurni da nema “side effect” posljedi-
ca za naSe odluke, pa propustimo povoljno
vrijeme za kvalitetni pomak. Na primjer,

Moja preporuka je da kada se
odluka uklapa u nasu strategiju
i donosi pomake u nasem razvo-
ju, iako donosi i neke nezeljene
posljedice, moramo iskoristiti
mogucnost za promjene!

ako smo prosle godine orocili 1 milion
kuna na 2 godine,

uz kamatu koja je tada bila i preko 7%,
mogli smo minimalno prihodovati 70.000
kuna na kraju prve godine. Danas su za isti
iznos kamate 2,5%, jer je cijena novca u
Hrvatskoj pala, barem kada se oro¢uje no-
vac. I evo razlike od 45.000 kuna! Jedan od
bitnijih osjec¢aja koje poduzetnik ili mana-
ger treba imati je osjecaj za timing. On moze
ustedjeti dosta novaca i energije, te poma-
knuti organizaciju ili pojedinca u pravome
smjeru. Proces odlu¢ivanja uopée, a pose-
bice odredivanje pravoga trenutka, je Cesto
blokiran strahom onoga tko odlu¢uje da ne
drzi sve parametre u svojim rukama, pa su
mogudi 1 negativni efekti koji nam nisu pod
kontrolom. Ili jednostavno, ne moze uvje-
riti sve zainteresirane za odluku da je odlu-
ka kvalitetna (jer ona i ne moze biti jednako
kvalitetna za SVE zainteresirane).

I tako, poku$avajuéi nagovoriti sve za-
interesirane ili ra¢unajudi koji su sve nega-
tivne posljedice odluke, gubimo vrijeme 1
propustamo povoljni trenutak. Moja pre-
poruka je da kada se odluka uklapa u nasu
strategiju 1 donosi pomake u nasem razvo-
ju, iako donosi i neke nezeljene posljedi-
ce, moramo iskoristiti moguénost za pro-
mjene!

I NE ODLUCITI JE ODLUKA

Totalna alternativa ovakvom odluéivanju
je, a Cesto je prisutna kod nas, odluciva-
nje na osnovu intuicije, bilo poduzetnicke
bilo managerske, gdje oni koji imaju kvali-
tetnu intuiciju ¢esto imaju dovoljno uspje-
ha u svojim procjenama, ali i Cesto grije-
Se. Kada je konjunktura u biznisu povoljna,
mogude je prebroditi te greske, ali ako je
timing kriv, intuitivna procjena ne dobra, a
konjunktura biznisa padne, de$avaju se ve-
liki lomovi (bilo je upravo takvih primjera
prosle godine u nasem korporativnome bi-
znisu). Zato je potrebno odlucivati, ali i u
uskladivati strategiju sa odlukama, te anali-
zirati trendove. Na srecu ili na Zalost, u po-
duzetnistvu kao 1 u Zivotu, je prava istina u
kompromisu i “sivoj zoni”, dakle izmedu
bijelog i crnog scenarija, a mi ako smo do-
bro proucili trendove i znamo $to Zelimo,
moramo $to prije donijeti odluku. Jer i ne
odluciti je odluka, ali ne odlucivati je sigur-
no protiv naseg interesa.

P§|

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
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KOLUMNA

Znam | motivirati

Poznati francuski politicar Charles De Gaulle nije nikako uspijevao
prestati pusiti. Godinama se Salio da je ostaviti cigarete najlak-
Sa stvar na svijetu jer je on to u zivotu uspio uciniti barem stotinu
puta. Kako je konacno nasao motivaciju za uspjeh?

Jednog je dana Sefu kabi-
neta, svim ¢lanovima Vla-
de, osobnoj tajnici, supru-
zi, djeci 1 cijeloj rodbini,
susjedu, novinarima koje
je sreo, stranim drzavni-
cima s kojima je razgova-
rao, ¢ak i slu¢ajnim prola-
znicima rekao da od sutra
nece pusiti. U sljedeéi je dan usao s jakim
osje¢ajem da ih ne smije razocarati pa je
kona¢no odolio duhanskoj ovisnosti.

Vjestina motiviranja vazna je pretpo-
stavka pobjedivanja. Sposobnost da savla-
damo unutarnje otpore i pronademo skri-
vene izvore snage ponekad ima presudnu
ulogu u postizanju uspjeha. Tesko se mo-
tivirati. Obecanja koja dajemo drugima,
uvijek lakSe odrzimo nego obecanja koja
smo dali samima sebi. No ponekad je jos
teZe motivirati druge. Znate li motivirati
svoje suradnike, djecu, partnere, prijate-
lje? Klasi¢na ideja motivacije glasi: Svi Ze-
limo izbjeéi bol 1 posti¢i korist. Motivacija
proizlazi iz Zelje svakog ¢ovjeka da izbjegne
nezadovoljstvo 1 postigne zadovoljstvo, kao
$to pokazuje Slika 1.

prof. dr. Velimir Srica

MOTIVACLJSKI CIKLUS

Ljudske su potrebe predmet mnogih pro-
ucavanja. Simboli¢ki re¢eno, pokrec¢u nas
mrkva 1 $tap. Pozitivni motivi, simbolizira-
ni mrkvom, rezultat su privla¢nosti cilje-
va kojima svojevoljno tezimo. Takvi cilje-
vi su, na primjer, zadovoljstvo, radost, mir,
povjerenje ili sigurnost. Negativni motivi,

‘ Nemoj zaustavljati vojsku kad je na

putu kuci. Opkoljenoj armiji mora se
dati prolaz za bijeg. Ne napadaj o¢ajnog
neprijatelja!

general Sun Tzu

predstavljeni metaforom $tapa, rezultat su
osjecaja prijetnje, straha i ugrozenosti na-
$ih Zivotnih potreba.

Nezadovoljstvo izostankom mrkve ili
prijetnjom Stapa stvara u nama pobudu
na akciju. Kad ostvarimo zadovoljstvo ili
izbjegnemo izvor straha, postigli smo pri-
vremenu ravnotezu. Zadovoljili smo po-
trebu i ispunili svoj cilj. No uskoro nasta-
je novo nezadovoljstvo ili nova ravnoteza
koja nas pokrece na novu akciju. Tada za-
pocinje novi motivacijski ciklus.

Cesto Cete Cuti roditelje kako se Zale:
Sve smo dali svojem djetetu. Kupova-
li smo mu najbolje igracke, kompjutor,
auto, odjecu po zadnjoj modi, knjige...
Sto god je poZelio, to bi dobio. Ulagali
smo u njega iznad svojih moguénosti. A
$to smo dobili? Osobu kojoj se nista ne

Slika 1. Motivacijski ciklus

NEZADOVOLJSTVO

| Pobuda _gugl Akcila g

ZADOVOLJSTVO

da raditi, ni za $§to nema volje niti ambici-
ja, ni oko Cega se ne trudi. Kako se to mo-
glo dogoditi?

Odgovor je lako proditati iz motiva-
cijskog ciklusa. Dijete ¢ije se nezadovolj-
stvo lako i brzo ukloni bez njenog truda ili
akcije, uskoro se navikne dobivati sve §to
pozeli i viSe ga niSta ne moze potaknuti.
Motivacijski ciklus, naime, pokreée Zelja
da uklonimo izvor nezadovoljstva. Osobe
koje su ne¢im nezadovoljne lakse je mo-
tivirati nego osobe koje imaju malo no-
vih potreba. Istrazivanje uspjeha udeni-
ka zagrebackih osnovnih i srednjih $kola
pokazalo je kod veéine odlikasa vrlo jaki
motiv za ucenje, iskazan recenicom: Ne
zelim Zivjeti kao moji roditelji! Svakog
dana sluSam o njihovu nezadovoljstvu
placom, standardom, Zivotom, poslom,
njihovo jadikovanje da su trebali nastaviti
Skolovanje pa se ne bi tako mudili. Uéim
i trudim se da bih izbjegao njihovu sud-
binu! Opisani primjer ukazuje na uspjeh
iz hendikepa. Medu najuspjesnijim glaz-
benicima, knjiZevnicima, poslovnim lju-
dima, filmskim zvijezdama ili sportaS§ima
brojni su slu¢ajevi lose polazne pozicije u
zivotu koja je zavrsila pobjedni¢kom ka-
rijerom. Osobe iz siroma3nih porodica,
problemati¢nih uvjeta i nemoguéih okru-
zenja poneckad ba$ iz toga crpe dodatnu
motivacijsku energiju za borbu, Zrtvova-
nje 1 uspjeh. Kad nemas nista, a Zeli§ sve,
moras se silno truditi ne bi li nezadovolj-
stvo izostankom mrkve ili viskom $tapa
pretvorio u zadovoljstvo.

TESKO JE MOTIVIRATI SEBE, ALI JE
PONEKAD JOS TEZE MOTIVIRATI
DRUGE

Pretpostavimo da je svaki ¢ovjek upravljiv s
pomocu pet prekidaca koji se mogu uklju-
¢itl 1 pojacavati, poput regulatora glasnoce
na muzi¢koj linjji. Predlazem da motivaci-
ju zamislite ba§ tako, kao igranje s pet po-
tenciometara.

Prvi od njih je financijska stimulacija.
Svima treba novac, bili to suradnici, dje-
ca, prijatelji ili susjedi. Financijska nagra-
da ¢e motivirati na veée napore. Plati me
vise, radit ¢u bolje, bit éu poslusniji, sura-
divat ¢u! Uvijek ima onih koji e reéi: Po-
nude li mi vecu pla¢u, odmah mijenjam
poduzece. No za veéinu postoji neka ko-
li¢ina novca kojom ée biti zadovoljni pa

Motivacija je stanje neravnoteze dok ne dosegnemo ono cemu se veselimo i sto Zelimo postici, ili izbje-
gnemo ono cega se bojimo i sto nam prijeti.
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Ljudi se bitno razlikuju po potrebama koje imaju. Razumijemo li ih,
gradit éemo bolje odnose sa suradnicima, partnerima, djecom ili Se-
fovima. Prije svega valja znati da se ne isplati i¢i protiv individualnih
ciljeva, interesa i potreba drugih ljudi ve¢ ih valja iskoristiti.

¢e ih na povedani radni angazman stimu-
lirati jedino neka druga potreba. To moze,
na primjer, biti ljubav i podrska suradni-
ka. Takvi ée reéi: Mozda ne zaradujem do-
voljno, ali volim svoj posao zbog surad-
nika. Oni me cijene, postuju i obasipaju
paznjom koja mi treba. Medu njima se
osje¢am dobro. Niti za vec¢u placu ne bih
napustio svoje poduzeée. Opisanoj je 0so-
bi najvazniji drugi prekida¢ koji se aktivi-
ra na ljubav, paZnju i pozitivhu emociju.
Treéa ¢e skupina ljudi najjace biti moti-
virana sigurno$c¢u posla, obiteljske situa-
cije, prijateljstva, veze s partnerom: Go-
vore¢i, na primjer, o poslu, reéi ¢e: Placa
moZ%da nije bogzna $to, ljudi oko mene ne
mare previSe za mene niti ja za njih, ali
me ovaj posao privlaci jer sam na njemu
siguran. ViSe ne moram razmisljati o svo-
joj buduénosti. Ni za kakvu plac¢u ili [ju-
bav okoline ne bih ga mijenjao. U opisa-
nom slu¢aju radi se o osobi koju najjace
motivira treé¢i prekidag, osjecaj stabilno-
sti, sigurnosti i izostanka straha o svojoj
sudbini. Bitno je naéi posao na kojem ée,
bez potresa 1 neizvjesnosti, mirno doce-
kati mirovinu. Cetvrti prekida¢ aktivi-
ra se na odgovornost i vaznost. Njime se
motiviraju osobe koje vole imati titulu ili
¢in, biti na vaznom poloZaju, posjedovati
ugled koji proizlazi iz statusa. Proglasis li
me potpredsjednikom, $efom ili direkto-
rom, unaprijedis li me i da§ mi odgovor-
nost, to me motivira na predani rad vise
od plaée, sigurnosti ili paznje suradnika.

Peti prekida¢ je najneobi¢niji od svih.
Aktivira ga izazov. Njime se najbolje mo-
tiviraju osobe koje ne drze toliko do nov-
ca, ljubavi, sigurnosti ili odgovornosti ko-
liko do potrebe da udine nesto veliko i
vrijedno, da se bore i izbore, da iza njih
nesto ostane, da ostave traga u Zivotu, po-
rodici, organizaciji, drustvu, na trzistu ili
u ljudskoj povijesti.

Kao 3ef, roditelj, suradnik ili prija-
telj moZete se «igrati» sa spomenutih pet
prekidaca na osobnosti suradnika, djece
ili osoba do kojih vam je stalo. One koji-
ma je najvazniji novac, motivirat éete tako
da im osigurate materijalnu nagradu, po-
klon ili povisicu. One koji najjade reagi-
raju na emocije, svakodnevno cete oba-
sipati ljubavlju i paznjom. Onima koji se

pale na osjecaj sigurnosti ¢init éete stva-
r1 zbog kojih ée im buduénost biti stabil-
naibez potresa. One koji streme polozaju
1 odgovornosti unaprijedit ¢ete 1 dodijeli-
ti im vazniji ¢in. Onima koji su pokretani
izazovom omogudit ¢ete da rade najvazni-
je stvari 1 obavljaju raznorazne «nemogu-
¢e misije» koje samo njima mogu uspje-
ti. Zelimo li biti uspjesni u motiviranju
svoje djece, djelatnika, partnera ili prijate-
lja, trebat ¢emo pronadi put do srca i uma
svakog od njih, a to je ponekad jednako
tesko kao otvoriti sef s pravom kombina-
cijom pet prekidaca.

NEKE JE LJUDE LAKO, A NEKE
NEMOGUCE MOTIVIRATI

Potrebe se s vremenom mijenjaju pa isti
na¢in motiviranja ne moZe trajno biti
uspjeSan. Pogledajmo primjer promjene
individualnih potreba. Pripravnik je sretan
§to je dobio posao 1 prima redovitu plaéu.
No nakon nekoliko godina pocet ¢e ga mo-
tivirati Zelja da napreduje. Zatim ¢e se tru-
diti ostvarivati §to vecu zaradu i postiéi §to
vi§i polozaj, a pred kraj karijere najvaznija
¢e mu biti sigurnost i ugled.

Na osobnu motivaciju djeluju dva tipa
¢imbenika. Prvi su motivatori koji direktno
utje¢u na povecanje efekata rada i na za-
dovoljstvo. To je, na primjer, sadrzaj ono-
ga §to radimo, status i uvaZavanje, prilika
za osobnu promociju, stupanj odgovorno-
sti 1 samostalnosti, inicijativa, uspjeh, drus-
tveni prestiz, ugled u javnosti. Drugi su ta-
kozvani demotivatori, a tipi¢ni primjeri su

Management

Savjeti Posiovnog savjetnika

B Motivacija se temelji na
otklanjanju izvora nezadovoljstva,
zato je lakSe uspjeti iz hendikepa!

B Glavni izvori motivacije su novac,
sigurnost, ljubav, odgovornost i
izazov!

B U kritiziranju valja ukazati na
problem, a ne napadati osobnost!

Bl Dobri motivatori znaju nam
pomoci da ,Sto bolje ispriamo
svoj vic“!

losi radni uvjeti, slabi meduljudski odno-
si, nepravda, nesigurnost, loSa organizacija
1 komunikacija, nedostatak brige 1 paZnje.
Demotivatori se o¢ekuju 1 uzimaju zdravo
za gotovo, a kad izostanu, njihov nedosta-
tak snazno demotivira.

U djetinjstvu nas pokrece znatizelja, u
razvojnom nas dobu motivira okolina (po-
rodica, $kola, klub, poduzeée). Tek kad sa-
zrijemo kao osobe, u stanju smo prepozna-
vati 1 razvijati svoje potrebe te sami sebe
motivirati. Ta je faza najvaznija, jer najbolja
motivacija je samomotivacija. Ona pociva
na spoznaji koliko nam je nesto vazno, ko-
liko vrijedi u to uloZiti truda, $to éemo re-
alizacijom neke akcije postiéi i koliko nam
to zapravo vrijedi.

Amerikanci imaju skraéenicu WIIFM
(What's in it for me?). Mi bi rekli «to je
u tome za mene?» ili «gdje se ja vidim u
tome?». Kad god partnera, suradnika, dijete
ili prijatelja Zelite potaknuti da nesto urade
bolje 1 da se oko necega posebno potrude,
morate se pitati zasto bi to oni Zeljeli u¢ini-
ti. Vecina ljudi od drugih dobije prosjecan
rezultat jer ih tjeramo umjesto da ih moti-
viramo i potaknemo. PS

VELIMIR §

o

MOTIVACIJSKO PREDAVANJE

U eilju Slrarya ideja modermog yodanga u nasim hirkama,
paticaja na razmiilianje | mabviranja djelalinka u uviatima
financijske | drustvene krize, crganiziramo dvosatno
motivacijsko predavanje na lemu knjige

Autor ¢e iznijeli ideje iz knjige, e kroz razgover sa sudionicima,
prodiskutirati moguenosti njihove primjene u vakem poslovnom
okrudenju. Svaki sudionik dobiva potpisani primjerak knjige.

Harudibu knjige | sve informacie o predavanju mofete debili na

www.delfin.com.hr

i
-

www.poslovni-savjetnik.com
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KOLUMNA

Imate Ui dosljednosti

Jeste li se ikada susreli s vlastitom nedosljednoscu? Jeste li se
u proSlosti krenuli baviti nekom vjezbom (npr. fithessom), obecali
sami sebi da Cete ovoga puta biti ustrajni, a onda nakon pet, Sest
odlazaka poceli pronalaziti male i nevazne razloge zasto biste odu-
stali? Nacin prehrane? Cigarete? Svatko se od nas moze pronadci
u nekom elementu vlastite nedosljednosti. Ima li to kakve veze sa
vasom ulogom managera ili poduzetnika? Itekako.

Pocetkom 2002. godine
moja je gradevinska tvrtka
brojala stotinjak zaposle-
nika. U uZem timu imao
sam petero ljudi koji su
bili vrijedni, stru¢ni i lo-
jalni manageri, operativ-
no zaduZeni za funkcioni-
ranje posla. Tvrtka je bila
uspjesna, imala je dobar ugled, kvalitetnu
uslugu 1 sve je izgledalo idili¢no, izuzev
jedne sitnice. Ja sam volio nove stvari, dok
su mi istovremeno postojeCe procedure
1 pravila bila dosadna. DoZivljavao sam se
inovativnim. Sve je to tvrtku ¢inilo fleksi-
bilnom, ali istovremeno i ranjivom. Zasto?

Zato jer su stabilnost 1 flaksibilnost jed-
no “tijelo”. Oni koji imaju visoko razvijenu
kreativnost i inovativnost, znaju da nema
uzbudljivije stvari od uvodenja nove uslu-
ge, osvajanja novog trzisnog segmenta, za-
posljavanja novih ljudi... Ali, osim novih
stvari, tu je takoder prisutno i pridrZavanje
postojeéih procedura i pravila koje donose
sigurnost u sustav. Ovdje dosljednost sva-
kog zaposlenika, posebno lidera, dolazi do
izrazaja. Dosljednost zna¢i ustrajno se dr-
Zati npr. dogovora da se ponedjeljkom u 9h
odrzava jutarnji kolegij, da se petkom 3alje
izvje$taj, da se kod kontakta sa novim kli-
jentom ispuni obrazac itd...

Alan Zepec

OD KUDA DOLAZI POUZDANJE?
Ako zavirite malo u odnose s va$im dobav-
lja¢ima, koje éete dobavljace ogjeniti kao

iznimno kvalitetne? One u koje se moze-
te pouzdati, odnosno one koje vam naru-
¢enu robu isporuce u kvaliteti 1 roku koji
ste dogovorili. Takoder, postavite li si pita-
nje, koji su vam zaposlenici najkvalitetniji?
Oni koji su stru¢ni u svom poslu i... u koje
se moZete pouzdati. Kupci? Oni u koje se
moZete pouzdati da e platiti i ponovno na-
ruciti. Od kuda dolazi pouzdanje? Od do-
sljednosti svakog od spomenutih grupa da
se predvidivo drze dogovora. Svaki puta,
bez iznimke. Takav nacin poslovanja ili po-
nasanja donosi sigurnost.

Ako ne postujemo dogovore 1 ne pri-
drzavamo ih se dosljedno, koga smo naj-
vi$e iznevjerili? SEBE. Iznevjerili smo vla-
stitu snagu 1 volju, mo¢ 1 ugled. Iznevjerili
smo vlastitu pozitivnu sliku o sebi. Koli-
ko god sebi prodavali pri¢u i racionalizira-
li ¢injenicu za$to nismo napravili §to smo
obecali sebi 1 drugima, prava istina stoji du-
boko u nama i polako kreira negativnu sli-
ku o samome sebi. Ta negativna slika moze
stvoriti emocionalnu reakciju frustraci-
je, nezadovoljstva, napetosti ili ljutnje, na-
kon ¢ega éete emocije kreirati ili gré u tijelu

Dosljednost vjezba nas karakter da
budemo vjerni sebi i dogovorima sa so-
bom. Ta odgovornost prema vlastitom
bicu, stvorit ¢e polako stabilnu bazu
sigurnosti. Prava sigurnost dolazi iznu-
tra, iz dubine odnosa sa samim sobom,
iz istine spram vlastite ravnoteze, vje-
re u sebe i u svoje sposobnosti.

kako biste negativnu emociju ugusili (Sto
¢e naravno dugoroc¢no zavrsiti bolesc¢u) ili
neku ovisnost kao $to je alkohol, cigarete
ili radoholicarstvo, kako biste tu negativhu
emociju ublazili.

OD DOSLJEDNOSTI NE MOZEMO
POBJECI

Ona nas prati od rane mladosti, pa sve do
kraja zivota. Ulazi u sve sfere Zivota, utje-
¢e na odnose, zdravlje, poslovni uspjeh,
pojavljuje se kontinuirano i testira jeste
li napravili napredak u tom dijelu vlastite
osobnosti. Kao osobina je zahvalna jer je
moZete lako pratiti, kvantificirati, moZete
se radovati svakom napretku. Jedna od naj-
vec¢ih uspjeha roditeljstva je razviti kod dje-
ce dosljednost. Govorimo li o pranju zu-
biju, ucenju ili pospremanju sobe, zapravo
je svejedno. Svaka od stvari koje su za dije-
te vazne, a koju djeca po¢nu obavljati au-
tomatski, bez drame i otpora, za roditelje 1
djecu je pravi blagoslov. Ukoliko tu osobi-
nu razviju dok su mali, naravno da ée je u
kasnijoj dobi biti daleko lakSe samo dodat-
no razvijati.

Mozda izgleda pretjerano, ali sustinski,
dosljednost je za zivot klju¢na. Drzanje do-
govora, pravilna prehrana, redovito spava-
nje, koristenje jednog dijela dana za sebe,
stru¢no usavr$avanje, dosljedno bavljenje
djecom, odgovaranje na mailove u roku,
¢itanje stru¢nih knjiga 1 literature... Do-
sljednost vjezba na§ karakter da budemo
vjerni sebi i dogovorima sa sobom. Ta od-
govornost prema vlastitom biéu, stvorit ¢e
polako stabilnu bazu sigurnosti. Prava si-
gurnost dolazi iznutra, iz dubine odnosa sa
samim sobom, iz istine spram vlastite rav-
noteze, vjere u sebe 1 u svoje sposobnosti.
Ta se sigurnost gradi lagano, u malim ali...
dosljednim koracima. Ona je baza iz koje
izvire kreativnost 1 inovativnost.

Zelite li da vas vasi podredeni i nadre-
deni, partneri i prijatelji, kupci 1 konkurenti
dozivljavaju stabilnom i pouzdanom oso-
bom, nece i¢i bez dosljednosti. Dosljed-
nost ¢e donijeti stabilnost, a kreativnost 1
inovativnost... fleksibilnost. To je ravnote-
7a. Nije jednostavno, ali je moguce. P§|

Al Zyooe

COACHING FOR A DIFFERENT LEADER
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Dobar poticaj za vasu turtku
— tobrovoljna mirovinska stednja

0d 01. srpnja ove godine uvedene su porezne olakSice za poslodavce koji uplacuju dobrovoljnu mi-
rovinsku Stednju svojim zaposlenicima. Uplata premije dobrovoljnog mirovinskog osiguranja u korist
zaposlenika, za poslodavca je porezno priznati troSak poslovanja do visine uplate 500 kuna mjesec-
no, odnosno 6.000 kuna godisnje.

v lanovi ¢e prilikom umirovljenja

platit porez na dohodak po sto-
pi od 12% na osnovicu u visini
upladenih premija na koje nije
pladen porez na dohodak. Porez
na isplatu mirovine nisu obvezni
platit oni ¢lanovi koji nisu kori-
stili poreznu olaksicu tijekom
Stednje u mirovinskom fondu.
Buduéi da je olaksica za poslodavce, koji
uplaéuju svojim zaposlenicima dobrovoljnu
mirovinsku $tednju, uvedena 1. srpnja, za
ovu godinu poslodavac moze koristiti olak-
$icu maksimalno u visini 3.000 kuna po za-
posleniku (500 kuna mjese¢no * 6 mjeseci).

PREDNOSTI DOBROVOLJNE

MIROVINSKE STEDNJE

® Clanovi treéeg stupa mogu postati sve
osobe koje imaju prebivaliSte u Repu-
blici Hrvatskoj.

® Mirovinska davanja mogu se koristiti
najranije s ve¢ navrsenih 50 godina
Zivota, iznimno ranije u slu¢aju inva-
lidnosti ili smrti.

® Clanstvo u fondu nema ogranicenja s
obzirom na dob, zdravstveno stanje i
visinu uplata.

@ Clan sam odreduje dinamiku kojom ¢e
uplacivati svoju dobrovoljni Stednju,
ako privremeno ne uplaéuje sredstva
ima sva prava kao 1 ostali ¢lanovi.

@® Sredstva na ra¢unu ¢lana fonda nje-
gova su osobna imovina i ne mogu
biti predmet ovrhe niti ¢lana ni banke
skrbnika.

® Iznos na ra¢unu ¢lana ne mozZe se dati
u zalog.

Prinosi otvorenih dobrovoljnih

Izvor:Hanfa, Mjesecno izvjesée 30.rujan 2010.

@® DrZavna poticajna sredstva - odobra-
vaju se u visini od 25% na uplate do
5.000 kuna godisnje, $to iznosi do
najvise 1.250 kuna.

@® Porezna olakSica poslodavcu.

POSLOVANJE ERSTE PLAVIH
DOBROVOLJNIH MIROVINSKIH
FONDOVA U UVJETIMA RECESIJE

U devet mjeseci ove godine prikupiti smo
skoro 3.000 ¢lanova, koji nam mjese¢no
uplacuju u prosjeku 1,8 milijuna kuna. Ci-
njenica je da su budZeti nasih gradana u

mirovinskih fondova u 2010.
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Buduci da je olaksica za poslodavce, koji uplacuju svojim zaposleni-
cima dobrovoljnu mirovinsku stednju, uvedena 1. srpnja, za ovu go-
dinu poslodavac moze koristiti olakSicu maksimalno u visini 3.000
kuna po zaposleniku (500 kuna mjesecno * 6 mjeseci).

PROMO

proteklih godinu dana dodatno opterece-
ni i da im objektivno ostaje manje novca
za $tednju.

Imovina Erste Plavih dobrovoljnih mi-
rovinskih fondova ulaze se sukladno inve-
sticijskoj politici fonda koja je preciznije
definirana Prospektom fonda. Tako je Erste
Plavi Expert koji ulaZe ravnomjerno u dio-
nice 1 obveznice ostvario prinos od 4,29%
od pocetka godine te 4,66% od osnutka.

Erste Plavi Protect je konzervativan
fond koji ulaze u duznicke vrijednosne pa-
pire te je ostvario prinos od 6,2% od po-
Cetka godine te 4,70% od osnutka. Ukupna
neto imovina Erste Plavih dobrovoljnih
mirovinskih fondova krajem rujna iznosila
je 114 milijuna kuna, a ustedjelo ju je pre-
ko 22.700 nasih ¢lanova.

P§|
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Pretvorite konflikt U pohjedu

Uostalom, nasa kultura i
odgoj nas nerijetko uce da
se ne suprotstavljamo, ve¢
da se slozimo s drugima
(pogotovo autoritetima).
No, ,lukavi“ smo mi lju-
di. S jedne strane velica-
mo jedinstvenost svakog
pojedinca, odnosno slavi-
mo razlike koje ¢ine ovaj svijet toliko bo-
gatim 1 svestranim, a s druge strane, ¢esto
bismo radije preskocili te razlike kad nas
dovedu do potrebe da ih uskladimo.

Martina Trboglav, prof.
psihologije

KONFLIKT - OPASNOST ILI
PRILIKA?

Dugo vremena se smatralo (a 1 mnogi jo§
uvijek to misle) da su konflikti nesto lose
te da ih treba pod svaku cijenu izbjegava-
ti. Danas se zna da sukobi nisu sami po sebi
ni dobri ni losi, ve¢ da njihove posljedice
mogu biti dobre ili loSe, ovisno o nasim
znanjima kako upravljati konfliktnom si-
tuacijom. Najc¢esée negativne posljedice su
osjeéaj nezadovoljstva, slabljenje medusob-
nih veza, lo$ija komunikacija. No, jednako
tako, svaki sukob moZe i poboljsati kvalite-
tu donesenih odluka, potaknuti kreativnost
pri osmisljavanju razli¢itih rjeSenja, omo-
guditi bolju prilagodbu razli¢itim promje-
nama. Kad svi misle jednako i kad nema
sukoba stajali$ta, nuzna posljedica je da se
na situaciju gleda samo iz jedne perspekti-
ve, a mnogi drugi aspekti se zanemaruju ili
jednostavno ne vide. Zbog toga je odrede-
na koli¢ina konflikata neophodna, ukoliko
se zajedno s drugima Zelimo razvijati.

MOZAK VIDI ONO STO ZELI

Jedna od definicija konflikta kaze da je to
situacija u kojoj dvije strane Zele postii cilj
za kojeg opaZaju da ga moZe postiéi jedna
strana, ali ne obje. Klju¢an dio definicije je
rije¢ opazati. Naime, najéesée nam se ¢ini
da su nase Zelje u potpunoj suprotnosti sa
Zeljama osobe s kojom smo u sukobu, te da
ostvarivanje nasih potreba isklju¢uje mo-
guénost da druga osoba ostvari vlastite po-
trebe. Ono $to se ne zna je da je samo oko
pet posto sukoba na ovom svijetu uistinu
nerjesivo. Zbog &ega ipak tako tesko pone-
kad pronalazimo rjeSenja? Jedan od glav-
nih razloga je razli¢ito opaZzanje stvarnosti.
Ljudi percipiraju stvarnost na razli¢ite na-

Mozete li zamisliti Zivot bez sukoba? Vjerojatno ¢e mnogi od nas
na to pitanje uzdahnuti i pomisliti kako bi to ponekad bilo bas lije-
po. Na spomen rijeci konflikt, u pravilu nam odmah padaju na pa-
met situacije koje dovode do negativnih emocija poput tuge, ljut-
nje, povrijedenosti, napetosti. Vecina ljudi bi odmah pristala na
,cijepljenje” od rasprava i od suprotstavljajuc¢ih razmisljanja.

¢ine — ovisno o vlastitim stavovima, emo-
cijama, o prethodnom Zivotnom iskustvu,
1 sl. Naravno, svatko od nas vjeruje u svoju
percepciju svijeta 1 misli da je istinita. Sto-
ga teSko prihvacamo da drugi ¢ovjek moz-
da vidi istu stvar na posve razli¢it nacin i
jednako tako vjeruje da je istinita. A zapra-
vo smo svi u pravu, odnosno nismo. Na-
ime, na§ mozak u jednom trenutku moze
primiti ograni¢enu koli¢inu informacija,
koje onda pomno bira tako da odgovaraju

.
—

Savjeti Poslovnog savietnia

B Budite tolerantni prema drugima
i imajte na umu da oni vide
stvarnost u skladu sa svojim
dosadasnjim iskustvom i
ocekivanjima, koja mogu biti
drugacija od vasih.

B Imajte na umu da je sukob
misljenja uvijek prilika da situaciju
sagledate na drugaciji nacin.

B Kad dode do sukoba, svjesno
se zaustavite i dajte si priliku
da sasluSate i uistinu Cujete
tude videnje — tek onda kad
ste, na taj nacin, izazvali svoje
misSljenje, stavljate se u poziciju
da donesete dobru odluku.

nasoj, veé postojecoj slici svijeta. Sjetite se
samo kako ste osobu, u koju ste se zalju-
bili, vidjeli isklju¢ivo u pozitivhom svjetlu.
Voljela je iste filmove kao i vi, uzivali ste
oboje u dugim Setnjama prirodom, imali
ste sli¢ne postapalice, proc¢itali iste knjige. ..
Nakon nekoliko godina mozda vise niste
mogli vjerovati $to vas je privuklo toj oso-
bi. Vasi stavovi, vase emocije, vase iskustvo
se promijenilo, pa se promijenio 1 na¢in na
koji ste poceli dozivljavati tu osobu. Moz-
da vam vise nije bilo toliko vazno §to vo-
lite iste filmove, ali vas je jako smetalo $to
ne Zeli godi$nji odmor provoditi tamo gdje
vi zelite otiéi. Na§ mozak vidi ono $to Zeli.

CILJA JE SLIKA SVIJETA UISTINU
TOCNA?
Na kraju se postavlja pitanje ¢ija je slika
svijeta uistinu to¢na? Tko zapravo ima pra-
vo reéi da situaciju vidi na ispravan nacin?
Imajte to na umu i pokusajte biti toleran-
tni, sasluajte tude misljenje svaki put kad
se ne sloZite s tom osobom, moZzda vam je
upravo to prilika za sagledavanje situacije
na neki novi nacin — prilika za osmisljava-
nje boljeg, kreativnijeg rjesenja.

I ne zaboravite, ljepota je u razli¢itosti.
A ta razli¢itost ima smisla jedino ukoliko
dode do svog izrazaja. Evolucija nas je udi-
nila medusobno dovoljno sli¢nima, a ipak
dovoljno drugadijima kako bismo se nasta-
vili razvijati i usavrSavati. U tom smislu,
konflikt se moZe promatrati kao alat evolu-
cije (ne revolucije) koji nas vodi ka boljim
rjeSenjima, ali i uspje$Snom suzivotu. Svako
izbjegavanje suocfavanja s postojeéim kon-
fliktima, ili nametanje vlastitog misljenja
bez sagledavanja tudeg, ili pak popustanje
drugima bez izraZavanja vlastitih potreba
1 zelja, korak je unazad. Mozda malo kari-
kiramo. Ili ne? U svakom slucaju, o vama
ovisi hocete li konflikt vidjeti kao opasnost
ili kao priliku da problem pretvorite u po-
bjedu, kako za vas, tako i za druge. PS|
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12 znacajki uspjesnog vode

Disciplina je izbor da po-
stignete ono S$to uistinu
zelite obavljajuéi poslo-
ve koje zapravo ne Zelite
obavljati. Nakon $to neko
vrijeme uspjesno tako ra-
dite, disciplina postaje iz-
bor da postignete svoje ci-
ljeve obavljajuéi poslove
koje sada Zelite obavljati.
Mozete postati disciplinirani 1 zapravo uZi-
vati u tome. To je stvar stava i vaseg izbo-
ra za$to vam je to vazno. Svi su veliki vode
razumjeli da je njihova najvaznija odgovor-
nost bila vlastita disciplina 1 osobni rast i ra-
zvoj. Ne mogu li voditi sebe, ne mogu vo-
diti ni druge. Vlastiti tim nikada ne mogu
odvesti dalje od onog mjesta na kojem se 1
sami nalaze.

Inga Lali¢

ZELITE LI POSTATI VOPA KOJI
NJEGUIJE DISCIPLINU?
Veliki broj voda 1 managera dozivi viSe ne-
uspjeha zbog svojih unutarnjih ogranicenja
nego zbog vanjskih. Sami sebi su najveci
problem. Kad smo budalasti Zelimo pobi-
jediti svijet, a kad postanemo mudri Zelimo
pobijediti sebe.

Zelite li postati voda koji njeguje
disciplinu slijedite ove postupke:

Poredajte stvari po redu — svi oni
koji djeluju samo kada moraju, kad im je
ugodno ili kad su raspoloZeni neée uspje-
ti. Niti ¢e ih Ljudi poStovati niti slijedi-
ti. Za obavljanje vaznih zadataka potreb-
ne su dvije stvari: jedna je plan, a druga ne
bas dovoljno vremena. Drugu ve¢ imate jer
kao manager i voda nemate ba$ slobodnog
vremena $to zna¢i da vam samo treba do-
bar plan. Odredite prioritete i oslobodite se
svega drugoga; to je srz discipline.

Stavite disciplinu na prvo mjesto
— ona mora postati va$ nain Zivota. Jedan

Management

Prva osoba koju vodite ste vi sami. Najveca pobjeda je pobjeda nad sa-
mim sobom. Put do vrha nije lak. Mnogi nece sti¢i na mjesto najboljih u
svom poslu. Bez discipline nema uspjeha. Bez obzira na svu nadarenost
koju imate, necete postici svoj maksimum ako nemate discipline. Ona
dovodi do najviSe razine uspjeha i kljuc je uspjesnog vode.

od najboljih nac¢ina za to je redovna praksa,
osobito u podru¢jima vaznima za va§ dugo-
ro¢ni rast 1 uspjeh.

Rijesite se isprika — imate li razlo-
ge zbog kojih ne moZete biti disciplinirani
znajte da je to samo gomila isprika. Svaku
moZete ukloniti samo ako se Zelite popesti
na visu razinu vodenja.

Zapisite tri podrucja u kojima
vam nedostaje discipline — sloZite ih
prema redoslijedu vaznosti. Prihvatite se
tih podrudja jednog za drugim. Svakog
dana odvojite 30 minuta vremena i posve-
tite se svladavanju tih podru¢ja. Ne morate
sve usvojiti odjednom. Po¢nite s malim ko-
racima i usmjerite se jo§ danas.

Dosljedno se usmjerite na re-
zultate — kad god se usmyjerite na tesko-
¢u ili problem umjesto na rezultat moZe-
te se obeshrabriti. Zadrzite 1i se predugo
na tome javit ée se samosazaljenje umjesto
discipline. Stalno budite usmjereni na kraj-
nji rezultat.

Odlozite nagradu do zavrSetka
posla — nagrada je vaZan dio u postizanju
ciljeva 1 rezultata i treba biti sastavni dio
plana.

Pogledajte svoj proSlotjedni raspored.

Koliko ste vremena proveli redovitim
discipliniranim djelatnostima?

Jeste li napravili iSta za svoj osobni na-
predak i razvoj?

A za strucni?

Ako to odlaZete za kasnije mozda biste
trebali poraditi na svojoj disciplini. Svi ljudi
imaju dobre misli, dobre ideje 1 dobre na-
mjere, a vrlo th malo te stvari ikada provede
u djelo. Nedostaje im dovoljno discipline.
Ako ste organizirani tada imate mo¢, jasni
su vam prioriteti, glatko se krecete od jed-
nog cilja do drugog. Va$ tim vam vjeruje.

SAMO UZ DISCIPLINU MOCI CETE
OSTVARITI SVE SVOJE CILJEVE
Nije rije¢ o tome da radite ono $to volite
raditi, nego o tome da radite ono $to mora-
te raditi. Tako rastete i postajete jo§ uspjes-
niji. Nema savrSenog posla. Na svakom
Cete poloZaju pronadi neke duZnosti i ob-
veze koje ée postati tegobne. Uspjeh ne
ovisi samo o tome koliko obavljate stvari u
kojima uzivate, nego koliko savjesno i dis-
ciplinirano obavljate one poslove u kojima
ne uzivate. Uspje$ni su vode voljni raditi
stvari 1 zadatke koje neuspjesni ne Zele ra-
diti. Razlika izmedu uspje$nih i neuspjes-
nih voda jest da jednima upravlja karakter,
a drugima emocije. Dobar karakter poste-
peno se gradi, mislima, izborom, hrabro-
$¢u 1 odlu¢noséu. To se moze posti¢i samo
discipliniranim nacinom Zivota. PS|

Savjeti Poslovnog savjetnika

Kako biste usavrsili svoju
disciplinu, posvetite se
slijedecem:

B Razvrstajte prioritete. Razmislite
0 svoja dva ili tri najvaznija
podrucja u Zivotu i zapiSite ih.
Obavljajte poslove prema redu
vaznosti.

B ZapiSite prednosti. Dajte si
vremena i zapiSite sve prednosti
koje ¢ete imati ako se posvetite
sebi i svom osobnom razvoju.

B Oslobodite se isprika. ZapiSite
svaki razlog zbog kojeg ne mozete
nesto uciniti Sto ste naumili.
Proucite ih, gledajte na njih kao
na isprike i oslobodite ih se.
Pronadite rjeSenje.

B Razvijte sustave koji e vam
pomoci. Od popisa zadataka,
kalendara do vaseg racunala —
predstavljaju vase pomocnike.
PomaZu vam da zadatke obavljate
bolje i brze.

B Usmjerite se na rezultat. Radite
ono Sto je uistinu vazno. Posao
u kojem ste najbolji obavljajte
osamdeset posto vremena.

www.poslovni-savjetnik.com
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Management

Polazne osnove upravljanja

Bez Krul 1 Znoja nema jela

Manager tvrtke upravlja grupom ljudi zaposlenih u toj tvrtki s ciljem da ostvare ciljeve koje je zadao net-
ko tko najcesce nije ¢lan te grupe. Osim u slucajevima javnih tvrtki, koje vladajuce stranke cesto zapo-
Sljavaju da bi bile njihova glasacka masSinerija (kad o nekome financijski ovisite, birat ¢ete ga na izbori-
ma da bi vam i dalje davao placu), sve druge tvrtke zapoSljavaju ljude da bi od njihovog rada imale korist.

Prvi cilj koji zaposleni-
cima zadaje vlasnik tvrt-
ke (ili vlasnici, ako se radi
o dioni¢kom drustvu, na
primjer) jest profit. Svat-
ko normalan, tko ulaZe
SVOj novac, trazit ¢e od za-
poslenika tvrtke da vrate i
uveéaju uloZeni kapital,
buduéi da je glavni cilj svakog ulaganja ko-
rist od tog ulaganja. Profit. Tek nakon ispu-
njenja tog cilja dolaze drugi na red: drus-
tvena korist, o¢uvanje okolisa, zadovoljstvo
zaposlenika, inovativnost 1 jo§ puno cilje-
va koji se mogu ostvariti tek kada je tvrtka
ostvarila profit.

Ciljevi koje zadaju vlasnici tvrtke ce-
sto su fokusirani isklju¢ivo na profit pa jos
malo profita. I jo§ poneki profit, ako ga je
moguce iscijediti iz zaposlenika. Za ostva-
renje tog cilja potreban je radni proces gru-
pe ljudi kojima upravlja manager. Ljudi-
ma upravljaju ljudi, pa sve $to je ljudsko,
nije im strano. I jednima i drugima. U gru-
pi rade, djeluju i borave ljudi pa se tako, ti-
jekom procesa ostvarenja onoga glavnoga,
pocetnog cilja, javlja mnostvo podciljeva na
osobnoj 1 grupnoj razini.

Bogacéenje moze biti materijalno, emo-
tivno i informacijsko, ali veéina ljudi boga-
¢enje najcesce prepoznaje u materijalnom
obliku. Buduéi da je svako drustvo, od
pamtivijeka do danas, vrijednost pojedin-
ca mjerilo prema visini place (ili oteta pli-
jena), prema modelu automobila (ili kodi-
je) koji vozi te prema mjestu i veli¢ini kuce
ili stana (dvorca) u kojem stanuje, ne ¢udi
da je bogacenje najéesée vezano uz novac.
I sad dolazimo do paradoksa. Covjek koji
se bogati zahvaljujuéi uloZenom kapitalu i
tudem radu, ¢esto (ne)svjesno unistava su-
stav u kojem se bogati.

dr. sc. Sasa Petar

godinu, obitel)
biti bogata.

Kineska poslovica

NITKO NE MOZE POSTICI SVE SAM
Treba grupu koja ¢e mu idejama, radom i
komunikacijom s okolinom omoguditi os-
tvarenje profita. Odu li ¢lanovi grupe, osta-
vit ée managera samoga, nesposobnoga da
sam postigne ono $to je postigao s grupom.
Mozda ée netko 1 ostati, no, u pravilu, od-
laze oni najbolji i dobri, a ostaju oni koji
nemaju kamo otiéi. Rijetki su slucajevi da
je manager u grupu uspio okupiti uspjes-
ne mazohiste koji ée loSeg managera na-
staviti podrzavati, pa onda i dalje uspjesno
1 profitabilno raditi. Manageri tvrtki koje
imaju samo jedan cilj — maksimizirati do-
bit vlasnika — tjerat ée zaposlenike do kraj-

njih granica, bivajudi pritom potpuno ne-
osjetljivi na probleme koje stvaraju svojim
zaposlenicima, ali 1 poslovnim partnerima i
kupcima. Manageri, koji prihvate takvu fi-
lozofiju vlasnika tvrtke i sami postaju neo-
sjetljivi na okolinu. Pritom ne shvacaju da
¢e 1h tvrtka prve Zrtvovati krene li $to po
zlu, pa ¢e na svojoj koZi nauditi da tvrtke
propadaju, dok ljudi pamte.

Kad probleme konkurentnosti (zastoj
rasta, starenje proizvoda 1 smanjenje trzis-
nog udjela) vi$e ne mogu zanemariti, mno-
gl manageri po¢inju bolan proces onoga $to
oni nazivaju restrukturiranjem — spaavanje
tvrtke odbacivanjem nepotrebnih dijelova.

Manageri rijetko znaju prepoznati kad je prestrukturiranje zavrseno i gdje je granica do koje se odstranju-

~uzn

stojece situacije, bez unosenja inovativnosti, svjezih ideja i novih managera najcesce je put bez povratka.
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Management

Kad meduljudske odnose i svjetonazore pojedinaca dovedemo do
najosnovnije od svih stvari — hrane koja nam je potrebna da bi prezi-
vjeli — svi imamo isti problem, samo je pitanje jesmo li medu onima
koji znaju i mogu proizvesti hranu ili medu onima koji hranu kupuju

ili otimaju.

Cilj je odvojiti tzv. masno tkivo i amputi-
rati lode poslove, ali Cesto je jedini rezultat
zatvaranje radnih mjesta i smanjivanje pra-
va (i plaéa) preostalim zaposlenicima. Takvi
lo$i manageri zaposlenicima, koji bi trebali
biti najvrjednija imovina tvrtke, omogucu-
ju da na vlastitoj koZi osjete da su potro$na
roba koja se rasprodaje ispod cijene. Iako
se odluke takvih managera pristojno nazi-
vaju preoblikovanje procesa, racionalizaci-
ja portfelja i rightsizing (svodenje na pravu
mjeru), uglavnom se svode na downsizing
(svodenje na pravu mjeru) - rusenje tros-
kova 1 otpustanje zaposlenika. Umjesto da
u ime djelotvornosti i proizvodnosti mana-
geri prvo otpuste sebe, jer tvrtke propada-
ju zbog losih i1 nesposobnih managera, oni
postaju pravi majstori za unistavanje zivota,
obitelji 1 drustva u kojem Zive njihovi od-
baceni zaposlenici. Takvi manageri izbjega-
vat ¢e placanje poreza drustvu u kojem su
stvorili bogatstvo, ne shvacajuéi da to isto
drustvo neée moéi funkcionirati (primje-
rice, placati ucitelje, lije¢nike, policajce ili
vojnike) pa ¢e manageri sve teZe nalazi-
ti kvalitetne suradnike (jer $kolstvo nema
novaca za stvaranje kvalitetnih uvjeta obra-
zovanja novih generacija), njihovo zdravlje
moze stradati (jer e ih ili kojeg ¢lana nji-
hovih obitelji lijeciti lije¢nik koji ne zna ili
nema opremu za kvalitetno lije¢enje), net-
ko ith moZe opljackati i ubiti (jer policajac
nije zainteresiran riskirati Zivot za crkavi-
cu koju prima), a na kraju i drzava moZe na
ovyj ili onaj nadin potpasti pod tudi utje-
caj, pod ¢ijom “kapom” na$i manageri nece

modi ostvariti svoje profite (buduéi da voj-
ska nece imati sredstva da obrani doti¢nu
drzavu, a diplomati i drugi manageri vise ¢e
paziti na svoje osobne interese nego na do-
brobit zemlje koju predstavljaju).

STO AZIJSKI ISTOK RADI DRUKCLJE
OD EUROPSKOG | AMERICKOG
ZAPADA?

Jedan od mojih profesora na Ekonomskom
fakultetu u Zagrebu lijepo je jednom re-
kao: «Ekonomija, postovane kolegice i ko-
lege, pocinje s vasim praznim Zelucima.
Tek kada ih napunite, spremni ste za nesto
vi$e. Jednostavno i to¢no. Jedini razlog za-
§to su stanovnici razvijenih zemalja manje
agresivni od stanovnika nerazvijenih zema-
lja 1 zasto stanovnici zemalja koje naziva-
mo razvijenima mirnije Zivi nego prije sto-
tinjak godina je ekonomsko blagostanje.

Samo zato jer znaju da ée im svako ju-
tro, od rodenja do smrti, zapoceti s punim
zelucem, svoje aktivnosti obavljaju u visim
sferama drustvenih odnosa (kultura, sport,
politika, obrazovanje, informatizacija, itd).
Ipak, vjerujem, da kada bi se, zbog nekog
nesretnog dogadaja, izjednacili sa siromas-
nim stanovnicima Zemlje ne bi im treba-
lo puno da preuzmu obrazac ponasanja od
svojih (u tom slu¢aju) podjednako bijednih
sudrugova 1 agresivno se bore za svoj ko-
mad kruha.

Pocetak ljudskih civilizacija pocinje tek
kad je stvoreno vlasnis$tvo nad hranom. U
civiliziranom drustvu netko posjeduje hra-
nu, dok je svi ostali moraju oteti (pa ih na-

Obiteljsko poduzetnistvo

Zelite li brzo do cjelovitih rieSenja zapetljaja, sukoba i dilema
pokretanja, rasta ili restrukturiranja obiteljskog biznisa? Po-
drZavajuéih i za biznis i za obitelj? Od rijeSavanja odnosa, do
postavljanja upravljackih struktura? Individualne konzultacije
i jedinstvene konzultantske radionice s interaktivnim pojedi-
nacnim i grupnim radom. Upoznajte SIKON, www.konstelacije.

Novi portal Poslov-
nog savjetnika ve-
oma je pregledan.
Brzi dostup saze-
tim informacija-
ma vazan je danas
kad je vremena sve
manje, a posla sve
viSe. Svida mi se
§to se mogu pronaéi vijesti vezane uz
gradove, kao i razvrstane po temama.
Poslovni savjeti uvijek su dobrodosli, po-
gotovo ako su uvijek dostupni. Cista pe-
tica...

Kristijan Varsic
marketing manager Galka

zivamo barbarskom civilizacijom) ili za-
raditi, odnosno, kupiti (pa ih nazivamo
razvijenom civilizacijom). Sve $to imate
ima svoju vrijednost tek kada se moze za-
mijeniti za hranu, pa tako svoj automobil,
kucu ili dionice realnije moZete vrednova-
ti ako znate koliko biste puta mogli jesti vi
i ¢lanovi vase obitelji kad biste za auto ili
nekretninu dobili nesto $to se moze poje-
sti. Primjeri nakon Drugog svjetskog rata
(kao, uostalom, nakon svakoga rata), kada
su klaviri, knjige i krzneni kaputi mijenja-
ni za hranu dovoljni su nam da shvatimo o
¢emu govorimo.

Kako do hrane dolaze stanovnici isto¢-
ne Azije? Znamo da je riZza osnova prehra-
ne stanovnika Kine, Japana, obiju Koreja 1
drugih zemalja (jugo)isto¢ne Azije. Kod ri-
Zinog polja najviSe zapanjuje njegova ve-
li¢ina. Prosje¢na rizina polja, u vlasnistvu
jedne obitelji, malena su kao prosje¢na gar-
sonijera. Tipi¢no azijsko petero¢lano obi-
teljsko gospodarstvo, koje se bavi uzgojem

PROMO

com i NEST, www.mreza-nest.hr. Iskoristite nase iskustvo te
najnaprednije metode i alate sistemskog konzaltinga i konste-
lacija za svjeze uvide, razotkrivanje skrivenih dinamika i nova
rieSenja za dobrobit vaseg biznisa, suvlasnika i vase obitelji!
Kontaktirajte nas: info@konstelacije.com ili info@mreza-nest.
hr. SIKON i NEST u suradnji — VasSi prvi partneri za zdravu obi-
telj i snazan obiteljski biznis, za sve generacije.

www.poslovni-savjetnik.com
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Milenij hoteli vodec¢a su hotelska grupacija u
Opatiji koja upravlja s i hotela kategorije 4 1 5
zvjezdica: Hotel Milenij*****, Milenij Grand
Hotel 4 opatijska cvijeta**** i Milenij hotel
Agava**E,

Milenij hoteli koncepcijom i organizacijom
liudskih potencijala predstavijaju uspjesnu
kompaniju na hrvatskom trzistu. Nasa sposobnost
lezi u profesionalnom timu, radnom elanu,
produktivnosti, odgovornosti 1 lojalnosti nasih
dijelatnika.

Trazimo:

DIREKTORA PRODAJE (m/Z)

Oéekujemo:

«  Najmanje 5 godina radnog iskustvana
poslovima direktora prodaje

= Aktivno znanje engleskog i jos jednog
stranog jezika

* Vozalkudozvolu B kategornje

=  Vrlodobro poznavanje rada na racunalu

+ Samostalnost priobavljanju posla

» Fleksibilnost

«  Prezentacijske vjestine

Ocekujemo:

« V55 pravni takultet

» PoloZen pravosudni ispit

« Najmanje 5 godina radnog iskustva
na pravnim poslovima vezanim
uz radno i trgovacko pravo te
imovinsko-pravne odnose

« Vorzackudozvolu B kategorije

«  Vrlodobro poenavanije rada na ratunalu

+ Samostalnost pri obavljanju posla

» Fleksibilnost

Smatrate li da mozete ispumti ocekivanja pojedimog
radnog mjesta, Vasu ponudu 1 Zivotopis na
hrvatskom 1 engleskom  jeziku s fotografijom
posaljite do 30.11.2010. na e-mail adresu
selekcija@milenijhoteli.hr ili putem posdte na
adresu:

Milenij hotelid.o.0.. V.C.Emina 6, 51410 Opatija

www.milenijhoteli.hr

rize, zivi od polja veli¢ine dvije garsonijere, $to drasticno mijenja
zapadnjacki pogled na poljoprivredu.

Povijesno gledano, zapadnjacka poljoprivreda «mehanicki» je
orijentirana. Ako je neki poljodjelac Zelio povecati u¢inkovitost ili
prinos povecao je obradivu povrsinu ili je uveo moderniju 1 efika-
sniju opremu. To mu je omogucavalo zamjenu ljudskog rada me-
hani¢kim. Ali, na primjer, u Kini, jednostavno nema viska zemlje
ili obitelji nemaju novca za kupnju modernije opreme. Zato su uz-
gajivadi rize poboljSavali prinose postajuéi pametnijima, bolje ras-
poredujuéi svoje vrijeme i1 donoseé¢i mudrije odluke. U podrugji-
ma zapadnog nac¢ina obrade zemlje, godiSnja doba uvjetovala su
ritam koji je bio izraZeniji od kasnog prolje¢a do rane jeseni, da biu
doba hladnoée 1 zime bio sveden na mirovanje uz najnuznije rado-
ve u i oko kuée. To je utjecalo i na poimanje posla kao «nesto §to se
mora zavrsiti, pa éemo se onda odmarati». No, ako ste zemljorad-
nik u juznoj Kini, necete prespavati zimu. U kratkoj stanci tijekom
susnog doba, od studenog do kraja veljace, bavit ¢ete se dodatnim
poslovima, koji donose dodatnu zaradu. Plest ¢ete kosare ili trgo-
vati. Kad nastupi pocetak proljeéa, vracate se na zemlju. Olakotna
okolnost u Zivotu uzgajivaca rize priroda je tog posla. U uzgoju rize
postoji jasna veza izmedu truda i nagrade. Sto viSe radite na rizi-
nom polju, ono daje vise prinose. Drugo, to je sloZen rad. Ne mo-
Zete samo u proljee posijati rizu i u jesen poznjeti plodove. Riza
zahtjevan svakodnevan 1 naporan rad. Trece, to je samostalan rad.

STO AZIJSKI ISTOK RADI BOLJE OD SLAVENSKOG ISTOKA?
Nacin zivota ruskog seljaka opisan je u poslovici: «Ako ti Bog ne
da, neée ni zemlja.» Taj fatalizam 1 pesimizam svojstven je repre-
sivnom feudalnom (ali i svakom modernom) sustavu u kojem lju-
di nemaju razloga vjerovati u u¢inak vlastitog rada. S druge strane,
kineske poslovice odrazavaju snazno uvjerenje da ¢e naporan rad,
pametno planiranje i oslanjanje na dobro organiziran vlastiti rad i
grupe s kojom radimo s vremenom donijeti rezultate. Bez krvi 1
znoja nema jela. Kad ¢ovjek tesko radi, zemlja neée biti lijena. Ne
oslanjaj se na nebo da ti da hranu, ve¢ na svoje dvije Zuljevite ruke.
Zimi se ljen¢ina smrzne od hladnoce. Samo su neke od poslovica
koje potvrduju ulogu rada u ostvarenim rezultatima.

Vjera u rad je nesto predivno. Svaka uspje$na pric¢a ¢iju poru-
ku vrijedi ¢uti govori o nekoj osobi ili skupini koja radi marljivije
od drugih. Naravno da postoje i pri¢e o onima koji su uspjeli laZi-
ma, varanjem, otimanjem, politickim i drugim vezama, te uz po-
mo¢ kredita koji su potro$eni na sve osim na proizvodnju kojom bi
se krediti uvecani za kamate mogli vratiti. Covjeka koji se tako po-
nasa danas drustvo naziva budalom. Bez obzira radi li se o u¢eniku,
studentu, radniku ili manageru, najé¢e$¢i komentar je:»Vid’ budalu,
radi» I to kazu svi koji su nauceni da je daleko lakse uspjeti uz po-
mo¢ politickih veza, kredita, varanja ljudi /ili otimacine. Aktualni
politi¢ki moral uéi nas, poput ruskih poslovica, da nas ni odli¢no
znanje niti naporan rad ne moze dovesti do uspjeha ako nemamo
preko ramena prebacenu prijateljsku ruku politi¢ara na vlasti.

MOZE LI SE IPAK NESTO NAPRAVITI?

Na nacionalnoj razini, tesko. Uspje$no smo sve velike i iole zna-
¢ajne tvrtke pretvorili u izvore bogacenja pojedinaca i nekadasnje
divove sveli na patuljke. Jedino gdje se jo$ nesto moze uciniti da bi
tvrtke (a time i domacde gospodarstvo) bile konkurentne jest pro-
stor malih 1 srednjih poduzeéa, koja ulazu u razvoj i ljude, koje
nude kvalitetne proizvode i usluge i koje svoje trziSte ne nalaze
samo u Hrvatskoj, ve¢ u regiji 1 na svjetskom trzistu. PS
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NA VASA PITANJA IZ OBITELJSKOG PODUZETNISTVA ODGOVARA VEDRAN KRALJETA

Dugogodisnji manager, poduzetnik i profesionalni konzultant za sisteme, sveuciliSnu izobrazbu stekao je u Hrvat-
skoj. Dodatno se skolovao i usavrSavao u Francuskoj, Njemackoj, Nizozemskoj, UK, Sloveniji i Austriji. Pored pro-
grama poslovnog savjetovanja i organizacijskog razvoja privatnih i drzavnih poduzetnika, vodi individualne i grupne
programe osobnog i timskog razvoja te programe obuke za izvrsnost, osvijeSteno i uspjesno obiteljsko i korpora-
tivno poduzetnistvo. Zacetnik je mreZze SIKON, najstarije organizacije za sistemske konstelacije u Hrvatskoj (www.
konstelacije.com), predsjednik mreze NEST za gospodarski i socijalni razvoj (www.mreza-nest.hr), suosnivac i ¢lan
europske asocijacije za sistemski konzalting, coaching i sistemske konstelacije, EURASYC (www.eurasyc.eu).

A KOJI NACIN PRIMITI SAVJE

Vedran Kraljeta

Prije tri godine sam pokrenuo obiteljski
posao koji raste. Supruga i najstariji sin
su vec zaposleni u nasem obiteljskom bi-
znisu, i broj zaposlenih ¢e porasti u iducoj
godini, moZda i dvostruko. Zapravo je sve
to vrlo uzbudljivo, stresno i pomalo iscr-
pliujuce, no volim to Sto radimo. Ipak, za
mene je preizazovna silna koli¢ina savje-
ta koje svakodnevno primam. Ne da ne
cijenim savjete, kao i dobru volju ‘savje-
todavaca’, no Cesto je vrlo frustrirajuce, i
vremenski prezahtjevno, kad cijela obitelj,
ukljucujuci i snahu i zeta, osjeca poriv da
me savjetuje. Imate li neki savjet kako da
rijesim ovo “primanje savjeta”?
I.B.,Zagreb

Vedran Kraljeta: Cini sc da vasa glavna
frustracija leZi u ¢injenici da dobivate ‘pre-
vise’ neocekivanih savjeta. Naravno da ta-
kvi savjeti mogu biti korisni, no jer ih ni-

ste trazili — manje je vjerojatno da éete ih
“Cuti”. Ljudi su veéinom otvoreni savjeti-
ma koje su sami trazili. Ostale doZzivljava-
ju kao ‘napade’ na vlastitu ‘veli¢inu’, vrije-
me 1 osobno dostojanstvo. Stoga je vazno
obiteljskim ‘savjetodavcima’ pojasniti razli-
ku kada zaista traZite savjet, a kad se samo
‘provjetravate’. Iako je katkada tesko ustra-
jati da date do znanja ljudima, osobito iz
vlastite obitelji, $to od njih oéekujete. Za-
muislite si taj proces kao da im dajete puno-
mo¢ za pomaganje, ali na na¢in koji vama
odgovara. Iznenadujuce je kako dobro ljudi
reagiraju kad im je to razjasnjeno, “Ne tre-
bam tvoj savjet, ali bi rado s tobom o tome
govorio.”

U SITUACIJAMA KAD AKTIVNO
TRAZITE SAVJET

Tako brati¢ Ivo moze biti sjajan strojar, ne
trebate se osloniti na njegov savjet za amor-
tizaciju vaseg gradevinskog stroja. Tu éete
potraZiti profesionalni savjet, $to moze biti
1 trnovito. Jasno je da vjerojatno ne posje-
dujete znanje eksperta, no to ne znadi da
trebate na njega prenijeti svoje pravo odlu-
¢ivanja. Idealno, od eksperta trebate potra-
ziti informaciju na kojoj mozete temeljiti
razloznu odluku. On posjeduje specijali-
sti¢ko znanje, no vi ste i dalje najbolji struc-
njak kad se radi o vasem biznisu. Ako kon-
zultirate eksperta koji nastoji bespogovorno

U primanju savjeta, vazno je
da slusate i vjerujete sebi. Ako
postoji ‘nesto’ sto osjecate da
ne valja u savjetu, uvazite to i
poslusajte tu poruku. Za punu
shagu djelovanja vazan je unu-
tarnji sklad.

diktirati ono $to trebate udiniti, prisjetite se
da ste slobodni ne uvaZiti njegov savjet, ili
zatraziti 1 drugo misljenje. U protivnom,
prihvacanjem takvog odnosa Cesto slabite
svoju snagu (i poziciju) za vodenje biznisa.
Kod profesionalnog; ali i svakog drugog sa-
vjetovanja jos je ne$to vazno: budite izravni
1 iskreni o svim ¢injenicama vezanim na si-
tuaciju za koju traZite savjet. Bez obzira tko
bio savjetnik, on/ona nije u polozaju da kao
vi, zna sve o situaciji u kojoj se nalazite. Na
vama je da izloZite situaciju kakva u ¢jelini
jest. Izostavite samo dijelove za koje znate
da su potpuno nevazni. Inace, savjet moze
biti pogresan 1 neucinkovit.

Pitanje vremena je takoder vazno kod
procesa savjetovanja, i kad potraZiti savjet,
1 kad po njemu djelovati. Ako traZite savjet
vezan na buduca dogadanja — nesto $to raz-
matrate ili planirate — uzmite si vremena da
promislite iru sliku toga. Promislite o po-
trebnim koracima, njihovom redoslijedu 1
vremenskom pozicioniranju. Ovo zadnje
Cesto pokrece kad Cete potraziti savjet, 1 ko-
liko brzo éete odluciti o njemu. Odugo-
vladite Ii u traZenju savjeta, osoba koja vas
savjetuje mozda nece imati dovoljno vre-
mena za vas, 1 savjet moZe biti zbrzan i ne-
dorecen. S druge strane, ako u planiranju
trazite savjet dovoljno rano, upozorite sa-
vjetnika na raspon ocekivanog kalendara
djelovanja, kako bi vas mogao upozoriti o
izglednim utjecajima koje mogu djelovati
na njegove prijedloge 1 posljedi¢ne scena-
rije. Svakako nemojte dopustiti onome tko
vas savjetuje da vas gura u odludivanje za
koje jo$ niste spremni. U takvim je situaci-
jama najbolje ljubazno se zahvaliti za savjet
uz obecanje da éete odluku donijeti odmah
kad skupite sve potrebne informacije i kad
‘osjetite’ da je ‘pravo’ vrijeme za akciju. [

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove iz obiteljskog poduzetniStva nas autor Vedran Kraljeta dat ¢e vam odgovor. E-mail:poslovnisavjetnik@ripup.hr

www.poslovni-savjetnik.com

posiouni savjetnik studeni 2010. 29



Management

Uskiadite imidz sa svojim
jedinstvenim trzisnim mjestom (nisom)
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ad drzim predavanja ili savjetujem klijente, esto
me pitaju mogu li se male tvrtke doista takmici-
ti s korporacijskim “golijatima”. Moj odgovor je
svakako: “Dal”.

I meni je to poslo za rukom. Zatim me pitaju
dalje, na primjer, bih li znala pomo¢i Meg Ryan
da spasi svoju drazesnu knjizaru u New Yorku
od opasnosti koja se zvala “ogromna konkurent-
ska knjizara Toma Hanksa” (u filmu “You’ve Got
Mail”). Iako se spomenuti film temelji na izmisljenoj prici, knjiza-
re poput one Meg Ryan postoji na dosta mjesta u stvarnom Zzivo-
tu, Ziva su i zdrave. Ja imam u vidu knjizaru Manhattan’s Books of
Wonder. Vlasnica zna kako otvarati 1 zatvarati zastitna vrata trgovi-
ne 1 kako se sluziti blagajnom i kako...

SPECIJALIZIRANA USLUGA

Noble. Danas u tom marketinskom prostoru djeluju ¢ak tri knji-
Zare Barnes & Noble.

Kako se knjizara Books of Wonder nosi s impresivnom kuéom
poput Barnes & Noble, koja nudi veéi izbor knjiga 1 niZe cijene? U
zelji da to objasnim, razgovarala sam s njihovom poslovotkinjom,
Jennifer Lavonier. Odgovor se, $to me nije iznenadilo, sveo na ¢i-
njenicu da je “trgovina dobro pozicionirana na trzistu”. Nudi ne-
$to 3to vedi konkurenti ne nude. Jennifer kaze: “Zelite li u ovom
poslu opstati, morate ponuditi nesto $to je veéa posebnost od 10%
popusta”. Ono $to moju trgovinu ¢ini jedinstvenom jest iznimno
dobro poznavanje onog $to nudimo. Kad je nasim kupcima po-
trebna pomo¢ pri odabiru odredene knjige, oni znaju da trebaju
doéi k nama. Ljudi ¢esto dodu s vrlo malo informacija i kad kazu
samo: “to je knjiga o raku-pustinjaku koji skuplja kojekakvu staru-
diju”, znamo da misle na knjigu autora Billa Peeta. Uvijek moze-
mo predloZiti naslove koji najbolje odgovaraju konkretnim potre-
bama. Primjerice, Cetverogodisnjaku kojeg djeca u vrti¢u gnjave,
svidjela bi se knjiga Helen Lester i Lynn Munsinger pod naslovom
“Wodney Wat”. Kupci nas dozZivljavaju kao trgovinu koja veliku pa-
znju poklanja usluzi. To je zato $to nasi zaposlenici znaju mnogo o
knjigama i puno ¢itaju. Upravo ovakva specijalizirana usluga, odr-
Zala nas je u poslu.”

KAKO PROMICATI KNJIZARU?
Jedan od glavnih na¢ina kako njezini ljudi promicu knjiZzaru jest
prenosenje svojeg znanja o knjigama na ljude iz obliznjih $kola.

“Kod nas kupuje nekoliko nastavnika. Za njih organiziramo
posebna dogadanja te ih obavje$tavamo o tome kad imamo sljede-
¢e predstavljanje ili potpisivanje knjige”, kaZe Jennifer.

Knjizari Books of Wonder ide dobro jer nudi nesto $to veéa
knjizara Barnes & Noble ne nudi: specijaliziranu uslugu. To je
njezina jedinstvena prodajna odlika JPO, po kojoj je kupci pam-
te (struéni marketindki izraz — u originalu: unique selling point ili
USP, op. p.).

Naravno, trgovina koja se oslanja na jedinstvenost, ratuna kako
su drugi bitni ¢initelji uspjesnosti (kao $to su cijena i izbor) ma-
nje-vise isti kao 1 kod konkurencije. Imaju li vasi proizvodi najni-
7u mogucu cijenu, a ipak su jednake kvalitete kao 1 konkurentski
proizvodi, to moZe biti vasa jedinstvena prodajna odlika. Niske ci-
jene mozda su najbolja tehnika za prvo odvlacenje kupaca od ve¢ih
konkurenata, osobito kad je rije¢ o proizvodima visokih jedini¢-
nih cijena. (NiZe cijene usluga, medutim, mogle bi kupce nave-
sti da se pitaju hoce li usluga biti jednako dobra). Svoju biste mar-
Zu mogli smanjiti ispod uobicajene u vasoj

Danas ova trgovina ne samo da prezivljava,
ved cvjeta. U ¢lanku objavljenom u ¢asopi-
su Forbes (u sije¢nju 1999.) pisalo je da je
“prodaja u toj knjiZzari porasla za 20 posto”,
kada je u 1994. godini, samo Cetiri ulice da-
lje otvorena prva velika knjizara Barnes &

Cijene ne mozete spustati samo
zato da potucete konkurenciju,
osim povremeno i privremeno,
kad svjesno radite s gubitkom
kako biste dobili kupce.

djelatnosti te, u skladu s njom, sniziti cije-
ne. Cijene ne mozZete spustati samo zato da
potucete konkurenciju, osim povremeno i
privremeno, kad svjesno radite s gubitkom
kako biste dobili kupce. U veéini slucajeva
morat Cete odrediti konkurentan cjenovni
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Za poslovnjake pravo osvjezenje s nizom ak-
tualnih i provjerenih poslovnih informacija.
Pregledno, jednostavno za snalazenje, a kao
i tiskano izdanje bogato dobrim savjetima.
SadrZaj u skladu s imenom!

Andreja Gazdek
direktorica projekta Phoenix Park

razred, a potom razraditi promotivne planove u skladu s potreba-
ma svoga trziSnog segmenta (nise).

MARKETINSKI PRISTUP NE MOZETE STALNO
MIJENJATI

Nasreéu, svaka tvrtka moZe u ne¢emu biti najbolja ($to postaje nje-
zina jedinstvena prodajna odlika — JPO). Ako vam je tesko odredi-
ti u ¢emu ste razliciti, ovo ¢e vam poglavlje pomodi. Otkrit ¢u vam
devet nacina kojim mozete krenuti, stvarati jedinstvenu prodajnu
odliku u o¢ima kupaca, dovoljno se razlikovati od drugth te dodat-
nom vrijedno$c¢u pridobivati kupce.

Dok budete ¢itali ovih devet savjeta, sjetite se da zapravo poku-
Savate pronaci segment trzista (skupinu kupaca, nisu) ¢ije su po-
trebe (i Zelje) povezane s vasim jedinstvenim prodajnim odlika-
ma, onom u ¢emu ste vi posebno dobri. Vasa jedinstvena prodajna
odlika mora naéi mjesto u mislima potencijalnih kupaca. Vidljiva,
svrhovita razlika u prednostima mora biti tako ocita da kupce sama
poti¢e da kupuju od vas, a ne od konkurencije. Vasa jedinstvena
prodajna odlika bit ée obiljeZje koje naglasavate. Nastojte neka se
temelji na istini; da vam je to zaista jaca strana, da se s njome mo-
Zete nositi u godinama koje predstoje.

Vazna je dosljednost. Prevelik je broj poduzetnika koji identifi-
ciraju ni$u, po¢nu se reklamirati, a onda im sve to nekoliko tjedana
ili mjeseci kasnije dosadi. Nezadovoljni marketinskim odazivom,
misle da “nije upalilo”. Marketinski pristup ne mozZete stalno mije-
njati, onako kako se mijenjaju godi$nja doba. Umjesto toga, morate
nastojati uskladiti svoj marketinski pristup s godi$njim dobima. I o
ovome ¢emo nesto vise reci kasnije. Dok prolazite kroz “devet to-
¢aka”, osvijestite u sebi kako vam je cilj razviti uspje$an marketins-
ki pristup koji morate slijediti. Ovo je jedan od razloga zasto sam
protiv toga da se oslanjate samo na prvu to¢ku (proizvod ili uslu-
ga). Na dana$njem trzistu rijetko ¢ete se odvojiti od konkurencije
samo po proizvodu (ili usluzi). To su prednosti samo toliko dok ih
netko drugi ne klonira.

Neprestance imajte na umu pitanje koje svaki kupac uvijek sebi
ponavlja: “Zasto bih ja, va$ potencijalni kupac, izmedu svih dru-
gih moguc¢nosti, uklju¢ujudi i to da ne ¢inim nista, poslovao upra-
VO s vama?

Tekst je preuzet iz knjige:
»Poduzetnicke tehnike“
Autor: Debra Koontz Traverso
lzdavac: M.E.R d.o.0., Zagreb
www.manager.hr
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Vi se brinite o poslu,
a mi cemo o opremi!

Unajmite opremu za vasu tvrtku

T-Com usluga InformatiCka Oprema namijenjena je malim
i srednjim tvrtkama i ukljucuje najam opreme uz dostavu i
instaliranje na vasoj lokaciji.

T-Com vam osigurava odrZzavanje opreme, a na kraju imate
mogucnost otkupa ili obnovu ugovora i nabavu nove opre-
me. Time smanjujete kapitalna ulaganja i kontrolirate ope-
rativne troSkove. Na vama je samo da nas kontaktirate i
odaberete opremu, a mi ¢emo brinuti o svemu ostalom.

KOLIKI SU TROSKOVI NAJMA | ODRZAVANJA OPREME?
Jedno racunalo i monitor mozete unajmiti ve¢ za 198 kn, a
u cijenu je ukljucena instalacija i odrzavanje u trajanju od 3
godine. U donjoj tablici pogledajte nekoliko primjera izracu-
na cijene najma i odrzavanja opreme, prema razlicitom bro-
ju zaposlenika. Broj zaposlenika, odnosno koli¢ina opreme
nije ogranicena te je moZzete unajmiti sukladno potrebama
vaseg ureda.

Cijena najma osim opreme ukljucuje i:
Microsoft Windows
Antivirusnu zastitu
Sigurnosnu pohranu podataka
Strucnu tehnicku podrsku 24/7
Otklon smetnje i funkcionalnost opreme u roku od 24 h

Preporu¢amo slijede¢u opremu za vas ured:

Za tvrtku koja ima:
Vrsta opreme

stolno rac¢unalo Lenovo
M58e

monitor ThinkVision L197
Wide

stolno rac¢unalo Lenovo
M58p

monitor ThinkVision
L2251p

stolno racunalo Lenovo
M58p

monitor ThinkVision
L2440p Wide

prijenosno racunalo

3 zaposl.: 5 zaposl.: 7 zaposl.:

2 kom. 2 kom. 2 kom.

2 kom. 2 kom. 2 kom.

2 kom. 3 kom.

2 kom. 3 kom.

1 kom.

1 kom.

1 kom.

Lenovo ThinkPad R500 +
ThinkPad Advanced Mini
Dock

prijenosno racunalo 1 kom.
Lenovo ThinkPad T400 +
ThinkPad Advanced Mini

Dock

prijenosno racunalo
Lenovo ThinkPad T500 +
ThinkPad Advanced Mini
Dock

multifunkcijski uredaj
pisac¢ Lexmark E260dn
ukupno opreme:

ukupna mjesecna
naknada:

1 kom.

1 kom. 1 kom.
1 kom.
12 kom.

1,404.56 kn

1 kom.

1 kom.

16 kom.
1,972.98 kn

7 kom.
803.00 kn

Za dodatne informacije posjetite T prodajna mjesta, nazovite Sluzbu za poslovne
korisnike na 0800 9100 ili pogledajte na stranici www.t-com.hr/poslovni

www.poslovni-savjetnik.com

posiovni savietnik studeni 2010. 31



Management

Management i konfliktne situacije

10 osnovnih nacina za
rjesavanje konfliktnih situacija

Svakodnevna poslovna praksa ce-
sto dovodi do pojave razlicitih kon-
fliktnih situacija bilo izmedu zapo-

slenika unutar poduzeca ili izmedu B

zaposlenika razli¢itih poduzeca. RIESAVANJE KONFLIKTNE STTUACLE N

U . t . Postoje dva glavna nacina rjeSavanja konfliktne situacije. To su izbje-
pgznava he V.re_per O?ra suparr.n— gavanje sukoba 1 otvoreni sukob. Kao i u samoobrani od nasilnika na

kovih raspolozivih akcija ham daje ulici, tako 1 u poslu vrijedi pravilo kako dobru samoobranu ¢ini 90%

stratesSku prednost, jer tada moze- izbjegavanja i 10% odlu¢nosti. Najbolji na¢in izbjegavanja sukoba je stvaranje dobre

dvidieti ni Lo organizacijske klime, tj. klime povjerenja i medusobnog uvaZavanja koja sprjecava po-

I:ﬂO pr_e V_I_ e _I njegovo ponasanje javu konfliktnih situacija. Osnovni preduvjeti koji trebaju biti ispunjeni za otvoreni

cesto i prije njega samog. sukob su specifi¢na kombinacija slijede¢ih faktora:

onfliktna situacija nastaje kada jedan ili viSe suparnika pokusavaju
ostvariti svoje ciljeve na nedopusten nacin ili na $tetu suparnika. Svr-
ha ovog ¢lanka je upoznati managere sa na¢inima rje$avanja konflik-
tnih situacija 1 njihovim primjenama u poslovnoj praksi.
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Bill FitzPatrick u svo-
joj knjizi “100 principa
djelovanja  Shaolina”
opisuje neke osobi-
ne stvarnih ili izmislje-
nih Shaolin Zivotinja, te
daje savjete koje ma-
nageri mogu korisno
upotrijebiti: “Jedna od
pet Shaolin Zivotinja je
zZzmaj. Zmaj posjeduje
mnoge raznovrsne teh-
nike borbe sa suparni-
kom. Njegov duh je ne-
pobjediv. Zmaj ne moze
biti unisten.” Ne postoji

“Druga Shaolin Zivoti-
nja je zmija. Zmija je
elasticna i fleksibilna.
Spremna je prilagodi-
ti se i osjetiti povoljnu
priliku. Zmija napada
brzo i na pomno oda-
brana mjesta.” Osje-
titi povoljnu priliku je
moguce jedino ako Zi-
vimo “sada”, ako nam
je senzorna osjetljivost
maksimalna, 1j. ako su
nam sva osjetila mak-
simalno usmjerena ka
suparniku.

“Treca Shaolin Zivoti-
nja je tigar. Tigar je brz,
snazan i vjeruje u po-
bjedu. Tigar ne zna dru-
gacije. On ne pokuSa-
va impresionirati. Za to
nema potrebe.” Ako po-
stoji poklon koji bi mo-
gli dati sami sebi s ci-
liem povecanja opce
kvalitete svog zivota,
onda je to samopo-
uzdanje. Svaki cilj se
moZe ostvariti uz volju,
samopouzdanje i reali-
stican plan.

“Cetvrta Shaolin Zivo-
tinja je Zdral. Zdral je
pametan i produkti-
van. On preusmijerava i
ustrajava dozvoljavajuci
suparniku pobijediti se
vlastitom silom. Zdral
je dovoljno pametan
povuéi se kada je pobi-
jeden.” Nitko ne dobiva
svaki puta sve Sto Zeli.
Cak i pobjednici u bok-
su ponekad dobe do-
bre batine prije nego
§to na kraju pobijede.

“Peta Shaolin Zivotinja
je leopard. Leopard je
tih, ali pametan. Kret-
nje su mu fluidne. Le-
opard voli borbu izbli-
za. Posjeduje snagu i
tehnike koje njegovi su-
parnici ne ocekuju. Kad
je oboren, brzo usta-
je.” Ponekad je izrav-
ni sukob neizbjezan i
tada Zelimo suparniku
biti Sto je moguce bli-
Ze. Mozda ga ta blizina
Sokira.

konfliktna situacija koju
ne mozemo razrijesiti u
SVoju korist.

1. postoji realna moguénost pobjede u
sukobu,

2. uzrok konflikta je izuzetno bitan,

3. ne postoji mogucnost izbjegavanja ili
odgode sukoba.

Iz navedenog proizlazi kako nije do-
voljno $to nam je odredeni cilj bitan, ve¢
mora postojati 1 realna moguénost pobjede
u sukobu. Po Sriéi, postoji 10 osnovnih na-
¢ina za rjeSavanje konfliktnih situacija koje

¢emo u nastavku objasniti.
1 Frontalni napad je korisna strate-
gija ukoliko su ispunjent slijedeci
uvjeti: cilj je od strateske vaznosti 1 oprav-
dano vjerujemo kako postoji velika mogué-
nost pobjede. Cesto posljedice frontalnog
napada nije moguce unaprijed predvidje-
ti, te mogu premasiti najpesimisti¢nija oce-
kivanja. Ujedno, frontalni napad zahtijeva

FRONTALNI NAPAD

ogromnu koli¢inu energije, resursa, psiho-
loske stabilnosti i odlu¢nosti. Kod takvog
napada vrijedi pravilo “ili sa §titom ili na
Stitu”. Tu nema nerije$enog rezultata.
2 Preventivni udarac je strategija
rjesavanja konflikta u kojoj ko-
ristimo efekt iznenadenja, zadajemo prvi
udarac i suparnika dovodimo u stanje Soka.
Strategija preventivnog udarca nam omo-
gucuje da sami izaberemo mjesto, vrijeme
1 na¢in rje$avanja konflikta. Dobar primjer
za strategiju preventivnog udarca u podu-
zecu je suspendiranje nabave od postoje-
¢eg dobavljaca s ¢jjim uvjetima nismo za-
dovoljni. Ovakvim korakom dovodimo
suparnika, a ne nas, u poziciju nezadovolj-
nog, te poticemo u njemu interes za rjesa-

vanje konflikta, mada smo, u stvari, mi ti
koji smo nezadovoljni.

PREVENTIVNI UDARAC

STRATEGIJA
3 ISCRPLJIVANJA

Strategija iscrpljivanja je korisna
za primjenu kada smo u poziciji jaceg, kada
imamo saveznike 1 kada je svaki na$ gubi-
tak prihvatljiv 1 viSestruko manji od supar-
nikovog. Drugim rije¢ima, suparnik gubi
vi$e nego mi. Strategija iscrpljivanja se na-
ziva 1 politika “spaljene zemlje”, jer gubici
postoje 1 na jednoj i drugoj strani. Strategi-
jaiscrpljivanja je tipi¢na “rovovska bitka” u

kojoj polako pobjedujemo.
4 Propagandni rat je sredstvo psi-
holoskog pritiska na suparnika.
Psiholoski pritisak je suparnikov subjektiv-
ni osjecaj kako se stvari ne razvijaju njemu
u prilog. Propagandnim ratom nam je cilj
dovesti suparnika u stanje u izokrenute re-
alnosti koja ga tjera na poduzimanje pogres-
nih koraka. Stvaranje neizvjesnosti je pri

PROPAGANDNI RAT
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Ira Butorac, Brand manager, Everet Zagreb d.o.o.

Razlicitost percepcija najcesce
dovodi do konflikta

‘ Ljudi najcesce govore istinu bez namjere da izvréu
¢injenice. Vrlo Cesto raspravljaju o objektivno istoj

stvarnosti, no tu stvarnost svatko vidi iz svog kuta i svojih
cipela te se s obzirom na to ponasamo najbolje kako znamo i umijemo. Upravo
razlicitost percepcija najéesée dovodi do konflikta. Najbitnije je ne ignorirati
konflikt. Ja pokuSavam maksimalno ostati pribrana, objektivna, fokusirati se na
¢injenice i emocije svesti na minimum. PokuSam potaknuti raspravu te prepo-
znati stavove i uvjerenja druge strane. Svakako pokusam naci i odrediti
zajednicke ishode kako bi se na kraju rasprave nasli u win-win situaciji.

Janja Bori¢, Savjetnica za odnose s klijentima, Novasol d.o.o.

Potrebno je uvijek ostati smiren,
otvoren i biti spreman saslusati
sugovornika

‘ U danasnje vrijeme, ¢ovjek u svakodnevnim, a pogoto-

vo u poslovnim situacijama cesce reagira stresno nego
smireno. Takva se pozicija kasnije reflektira na sugovornika i dolazi do neugod-
nih situacija za cjelokupno poslovanje. Zaposlena sam u Rejuvenation centru,
koji je specijaliziran za anti stresni i zdravstveno preventivni program, jedini
program takve vrste koji je ujedno verificiran od Hrvatske udruge za medicinu
stresa, gdje mi svoje klijente educiramo o poziciji suprotnoj od stresa, kako je
stedi, a i zadrzati u svakodnevnim Zivotnim situacijama. Prema tome, kroz svoj
posao sam naucila, ali i josS uvijek uc¢im, kako biti miran u bilo kakvim konflik-
tnim poslovnim situacijama, ako do istih dode. Moram priznati da sam se
rijetko nasla u takvim situacijama, vise su to bile situacije u kojima je doslo do
greske u komunikaciji. U takvim slu€ajevima je potrebno uvijek ostati smiren,
otvoren, biti spreman saslusati svog sugovornika i u svakom slucaju biti pun
razumijevanja, jer onda ne dolazi do konflikta.

tom uvijek koristi. U propagandnom ratu

se koriste glasine, primjenjuju se stvarne ili

izmisljene Cinjenice, koriste se mediji i sl..
IZNUTRA

5 Kreiranje raspada iznutra je stra-
tegija kontinuiranog pritiska na suparnika
stvaranjem 1 poticanjem internih konflikata
s ciljem njegovog slabljenja. Strategija kre-
iranja raspada iznutra dolazi pod imenom
“zavadi pa vladaj”, a zadatak joj je preba-
citi suparnikov fokus sa nas na njega sa-
mog. Time ponekad moZemo sakriti nase
slabe strane 1 suparnika navesti da o njima
ne razmislja. Ponekad je suparnik prejak za
nas, no cilj oko kojeg je nastala konfliktna

KREIRANJE RASPADA

situacija nam je izuzetno bitan.
STRATEGIJA
6 ODUGOVLACENJA
Strategija odugovlagenja je stra-
tegija odgode konflikta uz preduvjet da
vrijeme radi za nas. Koristi se pri odbija-
nju suparnikovih prijedloga i sluzi kao pri-
vremeno izbjegavanje konflikta. Strategija
odugovlacenja se primjenjuje kada “danas”
ne moZzemo nista izgubiti u odnosu na “su-
tra® ili kada “sutra” mozemo dobiti vise
nego $to imamo “danas”.

7

STRATEGIJA BLEFIRANJA
Blefiranje se koristi kad nam cilj
nije od strateske vaznosti ili kada

s eventualnim porazom ne gubimo mnogo.
Blefiranje ima zada¢u kod suparnika stvo-
riti iskrivljenu sliku o nasoj snazi i odvratiti
ga ili navesti na otvoreni sukob, u ovisno-
sti §to nam u tom trenutku vie odgovara.
Blefiranje se vrsi na dva nacina: prikazuje-
mo se jaéi kada smo slabi i prikazujemo se
slabi kada smo jaci. Prvi nacin je dosta opa-
san ukoliko suparnik prozre nase namjere.
8 LaZno saveznistvo je strategija u
kojoj suparniku dajemo do zna-

nja kako razlozi za konflikt zapravo ne po-
stoje, te da smo 1 mi i on na istoj strani.
Cilj nam je bolje upoznati suparnika, do-
biti na vremenu ili ga jednostavno pacifici-
rati. Drugi svjetski rat i cijela ljudska povi-
jest puna je primjera laZnog saveznistva. Za
lazno savezni$tvo suparnik mora biti nai-
van, lakovjeran, iracionalan ili je jednostav-

no glup.
9 Popustanje je strategija u kojoj
nam cilj nije toliko bitan 1 spre-
mni smo ga se odreci. Koristi se kada su
nam ciljevi nebitni, kada ne postoji real-
na $ansa za uspjeh ili kada zelimo popusta-
njem kod ostvarivanja jednog cilja pojacati
pregovaracku poziciju za ostvarenje nekog

drugog, nama vaznijeg, cilja.
Linija manjeg otpora se pri-

10 mjenjuje kada ne postoji Sansa

za pobjedu ili kada nam dobiveni rezultat
nije vrijedan uloZenog truda. Linija manjeg
otpora nas u¢i kako ne postoji nogometni
klub koji dobiva svaku odigranu utakmi-
cu, niti osvaja svako odigrano prvenstvo.
Izgubljeno prvenstvo ove godine, ne zna-
¢i kako se ne moZe ponovo probati slijede-
¢e godine. Linija manjeg otpora Cesto za-
htijeva izrazitu kontrolu emocija, jer nitko
ne voli gubiti.

LAZNO SAVEZNISTVO

STRATEGIJA POPUSTANJA

LINIJA MANJEG OTPORA

ZAKLJUCAK

Ne treba zaboraviti kako je jedina prava
pobjeda ona ostvarena bez borbe. Ukoliko
to, pak, nije mogudée, tada je najbolje pri-
mijeniti jednu ili viSe strategija otvorenog
sukoba. Ne postoji ni najbolja, ni najlosi-
ja strategija. Izbor strategije ovisi: o realnoj
moguénosti za pobjedu, o vaznosti cilja, te
o moguénosti izbjegavanja ili odgode su-
koba.

Sebastjan Cimerotic
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INTERVJU

mr. spec. Tanja Pureta, prof. psih., specijalist industrijske i organizacijske psihologije, Ramiro d.o.o.

Vjestine rukovodenja vazne su za
ostvarivanje poslovnih ciljeva

O poslovnoj psihologiji, poduzeé¢u Ramiro i Leadership NLP Academy, re¢i ¢e nam gda Tanja Pureta,

vlasnica i direktorica poduzec¢a Ramiro do.o.o.

[& Vlasnica ste i direktorica
poduzec¢a Ramiro. Cime se
poduzece bavi i otkud ime
Ramiro?

- Najopéenitije receno, poduzeée Ra-
miro bavi se poslovnom psihologijom. To
znaci da primjenjujemo razli¢ita znanja iz
podrugja psihologije u svrhu unapredenja
poslovanja poduzeéa. Ukoliko imamo na
umu da su ljudi najvrjedniji kapital svakog
poduzeca te da o njihovim stru¢nim zna-
njima, ali i o sposobnostima samoorganiza-
cije, odgovornog pristupa radu, motivira-
nosti i suradnje s drugima ovisi uspje$nost ‘
poslovanja, onda je posve razumljivo da
podrugje poslovne psihologije nudi mno-
ga kvalitetna rjeSenja za svakodnevne po-
slovne izazove. Ime Ramiro inspirirano je
velikim hrvatskim psihologom Ramirom
Bujasom, koji je utemeljitelj moderne psi-
hologijske katedre na Sveucilistu u Zagre-
bu. Ramiro Bujas je puno radio i na popularizaciji psihologije, dr-
zedi niz javnih predavanja o razli¢itim psihologijskim aspektima
svakodnevnog Zivota. Time je poticao ljude na bolje razumijevanje
sebe 1 svoje okoline, u svrhu unapredenja meduljudskih odnosa i
postizanja kvalitetnijeg Zivota. Poduzeée Ramiro u temeljima ima
iste ideje: pomodi osobama i organizacijama u spoznavanju vlasti-
tih snaga i moguc¢nosti, te u usavr$avanju svih potrebnih vjestina
kako bi dosegli Zeljene ciljeve.

[# Koje je su to konkretne usluge kojima Ramiro nudi
poduzeéima?

- Prvo, to je usluga psihologijske procjene potencijalnih kandi-
data za nova radna mjesta, gdje procjenjujemo ima li kandidat po-
trebne kompetencije kako bi uspjesno udovoljio zahtjevima kon-
kretnog radnog mjesta. Nadalje, radimo i procjene potencijala ljudi
koji su veé zaposleni u poduzeéu, u svrhu planiranja razvoja njiho-
ve karijere. To radimo testiranjima, intervjuima, ali i primjenom
tzv. centara procjene (assessment centara), koji omoguéuju provje-
ru razvijenosti pojedinih kompetencija kroz promatranje ponasa-
nja sudionika prilikom obavljanja konkretnih aktivnosti. Takoder,
imamo 1 ucinkovite metode razvoja rukovoditeljskih potencijala
managera, jer su vjestine rukovodenja izrazito vazne za ostvariva-
nje poslovnih ciljeva svakog poduzeéa. Odrzavamo 1 radionice za
usavr$avanje poslovnih vjestina (komunikacijske vje$tine, uprav-

Poduzeée Ramiro osnovano je s
ciliem: pomoci osobama i
organizacijama u spoznavanju
vlastitih snaga i mogucnosti, te u
usavrSavanju svih potrebnih vjestina
kako bi dosegli Zeljene ciljeve.

o
fi B

ljanje vremenom, pregovaranje, prodaja,
upravljanje stresom, osobni razvoj, prezen-
tacijske vjestine 1 sl.). Medutim, u posljed-
nje vrijeme poduzeca sve vise traZe rjeSenja
za konkretne probleme koji im znatno ote-
Zavaju rad, kao $to su neucinkovitost poje-
dinih timova, lo$a suradnja izmedu timova,
neuskladenost vrijednosti 1 ciljeva na razi-
ni visokog managementa ili ¢lanova Upra-
ve 1 sl. Na to ucinkovito odgovaramo pri-
mjenom procesa medijacije, facilitacije,
upravljanja promjenama ili pak kriznim in-
tervencijama, u slucaju suocavanja djelat-
nika s teskim situacijama (velike promjene
u poslovanju organizacija, situacije u koji-
ma su bili ugroZeni Zivoti 1 zdravlje djelat-
nikaisl.).

[ Prosle godine ste pokrenuli
Ramiro Leadership NLP Academy,
kao nesto posve novo na
hrvatskom trzistu. O ¢emu se radi?

- Ramiro Leadership NLP Academy predstavlja spoj najsuvre-
menijih znanja i vjestina iz poslovne psihologije, organizacije, ma-
nagementa i NLP-ja. Kombinacija ovih znanja manageru omoguéu-
je ucinkovito upravljanje vlastitim u¢inkom (samoorganiziranost i
samomotivaciju), upravljanje pojedincem i timom, ali i izvrsnost u
radu s korisnicima. Manageri su klju¢ne karike poslovanja organiza-
cije 1 o njihovim sposobnostima planiranja, postavljanja ciljeva, de-
legiranja, upravljanja u¢inkom, vodenja pojedinaca i timova, inspi-
riranja 1 motiviranja ovisi kompetentnost 1 motiviranost djelatnika
za ostvarivanje vrhunskih poslovnih rezultata. Manageri se u pravi-
lu regrutiraju iz uspjes$nih stru¢njaka, koji se, kada dodu na mana-
gersku funkciju, suocavaju s potpuno novim zahtjevima. Od njih se
viSe ne ofekuje da samostalno obavljaju konkretan operativan posao,
ve¢ da uspjesno upravljaju ¢itavim podruéjem odgovornosti kroz ko-
ordinaciju rada tima kojim rukovode. Pritom u pravilu ne dobivaju
mentora ili edukaciju u vjestinama rukovodenja, veé su prepusteni
vlastitoj snalazljivosti, $to nuzno dovodi do velikih problema i pada
ucinkovitosti. S obzirom da su kompetencije rukovodenja komplek-
sno podrudje koje se sastoji od niza vjestina potrebnih za kvalitetan
rad s ljudima, njihovo usvajanje zahtijeva sustavan pristup. Ramiro
Leadership NLP Academy je osmisljena upravo tako da managerima
daje konkretne alate koje mogu trenuta¢no primijeniti na svom rad-
nom mjestu i odmah poceti dobivati izvrsne rezultate. P§|

www.poslovni-savjetnik.com
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Online osiguranje £ triglav
— Jednostavno 1 brzo

Poceli ste razmisSljati o putovanju za docek Nove godine, planira-
te skijanje ili drugaciji zimski odmor... Prvo trebate odabrati odre-
diste, hocete li i¢i na putovanje u vlastitom aranZmanu ili preko
agencije, kojim prijevozom. Kada ste sve to isplanirali, preostaje
vam samo provjeriti vrijedi li vam putovnica, imate |li dovoljno nov-
ca i najvaznije od svega, jeste li osigurali sebe i imovinu od ne-
predvidenih situacija koje vam putovanje mogu pretvoriti u nezabo-

ravno skupu nocnu moru.

reporu¢amo vam sklopiti policu
turistickog osiguranja, u jed-
nom od tri paketa, ovisno o po-
trebama klijenta. Ovo osigura-
nje mozete sklopiti individualno
ili obiteljski.

Policu je najlakse i najjedno-
stavnije sklopiti on-line na https://webs-
hop.triglav-osiguranje.hr uz moguénost
placanja ve¢inom kreditnih kartica, a poli-
cu osiguranja moguce je isprintati odmah
po uplati osiguranja. On-line kupnja do-
stupna je od 0-24h, i predstavlja dodatnu
pogodnost bez dodatnih troskova.

Za laksu odluku, u nastavku, kratko
predstavljamo osiguranja uklju¢ena u poje-
dinim paketima.

PUTNO ZDRAVSTVENO
OSIGURANIJE

Putno zdravstveno osiguranje za vrijeme
puta i boravka u inozemstvu pokriva:

@ troskove lije¢enja,
® troskove prijevoza radi bolesti ili nez-
gode.

U slu¢aju nezgode ili bolesti, klijen-
tu je dostupna pomo¢ Almeda Gmbh,
Munchen, Njemacka i to od 0- 24 sata na
engleskom, njemackom i francuskom jezi-
ku. Ovaj asistencijski centar:

® pruza informacije o moguénostima
1 odgovarajuéim uslugama u svakoj
drZavi i ustanovi,

@® uspostavlja kontakt s domadim lije¢ni-
kom,

® utvrduje adekvatnost pruzanja zdrav-

stvenih usluga u pojedina¢nim ustano-
vama i nadzire postupak lijecenja,
@® organizira i u okviru svote osiguranja
preuzima tro$kove lije¢enja u bolnici,
@® organizira i u okviru svote osiguranja
preuzima troskove prijevoza do bolni-
ce ili u domovinu.

OSIGURANJE BOLNICKOG DANA U
INOZEMSTVU

Ponekad se dogodi da za vrijeme putova-
nja ili boravka u inozemstvu iznenada i hit-
no trebate lije¢ni¢ku pomo¢ ili boravak u
bolnici. U tom slucaju, osiguranje pokriva
srodniku ili drugoj osobi troskove boravka
u inozemstvu odnosno posjeta osigurani-
ku za vrijeme smjestaja 1 lije¢enja u bolnici.

OSIGURANJE U SLUCAJU SMRTI
USLIJED NESRETNOG SLUCAJA

Na godi$njem odmoru ili putovanju mo-
gudi su iznenadni, nepredvideni i od vase
volje neovisni dogadaji koji lako mogu
prouzrociti smrt, trajni invaliditet ili pri-
vremenu nesposobnost za rad. Zato vam
preporucamo sklopiti paket osiguranja C
koji osigurava najsiru osigurateljnu zastitu
u koju je ukljudeno i osiguranje u slucaju
smrti uslijed nesretnog slucaja.

OSIGURANJE NAKNADE

TROSKOVA ZA PRAVNU POMOC U
INOZEMSTVU

Nemojte zaboraviti na osiguranje koje
obuhvaca pokrivanje troskova obrane osi-
guranika u pravnom postupku protiv njega.

TRIGLAV OSIGURANIE D.D.

OSIGURANJE ODGOVORNOSTI
Osiguranje odgovornost pokriva $tete na-
stale zbog gradanskopravnih odstetnih za-
htjeva koje trece osobe postave prema osi-
guraniku zbog neocekivanog i iznenadnog
dogadaja (nesrece), za kojeg odgovara osi-
guranik u slucaju povrede osobe ili ostece-
nja stvari.

OSIGURANJE PRTLJAGE | OSOBNIH
STVARI

Nazalost, dogadaji koji uzrokuju osteée-
nje ili gubitak prtljage 1 osobnih stvari nisu
tako rijetki. U takvim slu¢ajevima uvijek
slijede troskovi popravka ili kupnja novih
stvari. Stoga, nemojte zaboraviti na prtlja-
gu. Ovo osiguranje pokriva $tete uslijed
o$teéenja ili uniStenja prtljage te nestanka
stvari uslijed krade ili razbojnistva.

OSIGURANJE PREKIDA PUTOVANJA
ILI KASNIJEG POVRATKA

Ovo osiguranje pokriva tetu koju osigura-
nik pretrpi zbog prijevremenog povratka s
ljetovanja, jer mu turisticka ili hotelska or-
ganizacija nije nadoknadila troskove za ne-
iskoristen dio ljetovanja. Osiguranje pokri-
va 1 troskove produzenog boravka, ako je
osiguranik po proteku ljetovanja prinuden
ostati izvan mjesta stalnog boravka radi oz-
ljede ili se razbolio zbog medicinski utvr-
dene akutne bolesti.

OSIGURANJE ZLOUPORABE
DEBITNIH | KREDITNIH KARTICA
Osiguranje pokriva Stetu koja nastane zbog
zlouporabe izgubljene ili ukradene kredit-
ne kartice. Zlouporabom debitne ili kredit-
ne kartice se smatra placanje roba ili uslu-
ga te podizanje gotovine na bankomatima
ili u poslovnicama banaka od strane tre¢ih
osoba.

OSIGURANJE TROSKOVA IZRADE
NOVIH DOKUMENATA
Osiguranje pokriva troskove ponovne izra-
de osobnih dokumenata koji su osigurani-
ku ukradeni odnosno koje je izgubio za vri-
jeme putovanja.

Stjepan Valent

Za ponudu i dodatne informacije slobodno se obratite u najblizu poslovnicu Triglav osiguranja d.d. diljem Hrvatske.
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. Hrvatski Telekom i partneri nude rjeSenja za uspjesno poslovanje prodavaca na terent

Aplikacije uzkoje jeterenska
prodaja hirzaljednostavna

EMI OGLAS

PLALC

este | ikada razmisljali

kako prodaje na terenu

moze biti bréa i uspieini-

ja? Ponekad sc u praksi

dogadi dis viasnik tvrtke

o broju porudibi doena
ek poshije povratka svih terenskih
prodivaca u sredisngi ured, Come je ite-
kako usporeno poslovanje.

Brojne su uspjesne tviike uvidjele ka-
ko rjedenye za brau | uéinkoviiu terensku
proclaju lezi upravo v aplikactjama koje
proddavacu omogucuju mdo nandzbe
na Ticw mjestin avlasniko tvrike dau isto-
me irenutku bude upoznal s prodajom te
tako kontrolira stanje zaliha

PRILAGODENO ZAHTIJEVIMA
KORISNIKA

Ko partner hrvatskoga gospoddarsivi,
Hrvatski Telekom je u suradnji s
uspjesnim hrvatskim tvrikama osmislio
T-Mohile partnerska rjesenja za lako, br-
20 i powedano obavjanje terenskoga m-
da mobiltnih prodavieéa. koju se o ponudi
naluze od 2005, godine 1 stalno nadogra-
duju v skladu s konkretnim potrebama
pojedinog korisnika,

MNarudzbe se odmah 3alju
u sredisnji ured Sto ubrzava
proces isporuke robe

Frontman za mobilnu prodau tvitke
Spica, Jadris trike Jadrija, Matrica dSa-
les tvrtke Matnen, Supenius Sales pvrike
Supenus e 5-Order tvrtke Selmet su
aplikaciie nomengene mobilnim proda-
VaCIu 1 mOguERviLu m ispiesno ok -
vljanje post.

Aplikacije automatiziraju procese
kreiranja b ispisa prodajnih dokumenata
mat lerenu, prijenos podataka e faradu fe-
viescan Velika prednost koju ovakva apli-
kacija pruza je smanjenje administran-

Rjesenja za patpunu auto-
matizaciju terenske pro-
daje proizvoda | usluga ko-
je je do 20. studenog mo-
guce nabavili uz 20% po-

[resenie prirmjenjuju:
Carlsberg Croatia, Unile-

vl poslona pase tako vise vremena po-
svecuje kupeu, a veding posla obavlja na
lew mjesta uz podatke koji suprodavadu
uvijek dostupni. Aplikacije su tznimno
prilagodene proizvodnim tvrtkama s
mrczom rgovalkih putnika, osigurava
Juéim ki 1 unstckim agencjama te
omogucuiu dis se od svakoen voeala no-
pravi mali distributivol coentar, koo i do-
stupnost svih itnih podataka uvijek
sviagdje - primjerice cjenika te inform-
cija o odnosima 5 kupeimi, dok menad-
Fment ima uvid u prodajne procese o
ubrzava donodenje odluka

Mogucnost kreiranja elektroniékih
prodevodnib kataloga na terems u skludu
s potrebama, uz koristenje visestrukih

cjenika te sloFenih sustava rabatn, pre-
dnosi je aplikacija.

UBRZANJE PROCESA ISPORUKE

MNarudzbe se odmih Salju w sredifnji wred
sto ubrzava proves isporuke robe. teren-
ski dokumenti s¢ mogy ispisab na ey
mijesti e se istodobno mode kontrolirii
sndudenost kupach, Navedene suaplika-
cije brdljivo rizvijane, ispitivane | jamde
povedanje udinkovitost, uitedu vreme-
na, povecanje ugleda tvrtke 1 jos moogo
toga. Prednosti su brojne, a rjedenia se
prilagodivaju zahtjevima svakog pojeds-
nog korisnika, Vise o T-Mobile partner-
skim rjesenjima na www,t-mobile.hr ili
nazovite 08009100,

na partnerska rjesenja do 20. studenoga

» Matrica dSales -

Matrica d.o.0. [refenjs
prirmjenjuju: Badel 1842 d.d.,
Agriva d.o.o., Matrica d.o.o.

ver, Bavaria Fivo, Gavrilo-
vic, Ljubljanske miekarna|
- Jadris - Jadrija d.o.0.
[fedenje primjenjuju: Du-
kat d.d., Kenzum-Velpro
d.d., Atlantic Trade d.o.o...

[rjeSenje primjenjuju: Kras
d.d., Franck d.d., Koestlin
d.d., Maraska d.d., Sapo-
nia d.d,, Stanid grupa
d.o.0. | brojni drugi]

b S-Order - Selmet d.o.0.
[rjeSanje primjenjuje
ITALCRO Pulal,

Aplikacije
omogucuju:

P smanjivanje rasho-
da zaposlenika i
trodkova poslownih
procesa

P stalnu dostupnost
informacija o svim
poslovnim procesima
i aktivnostima koje se
zbivaju na terenu

P povecanje radne
uéinkovitosti zaposle-
nika

P smanjenje gredaka
pri isporuci

P lontrolu poslovanja
u stvarnome vremenu
¥ brii obriaj robe uz
optimizaciju zaliha
kao i brZa reakcija na
potrebe kupaca

¥ uklanjanje
pogredaka uzrokova-
nih ljudskim djglovan-
jem - samo jedan un-
o5 podataka

¥ povecanje kvalitete
vlastitih usluga.




Management

SAINAJEMO

Processteq: Zaboravimo na politicke boje, oZivimo
proizvodnju

U hotelu Antunovié¢, pod pokroviteljstvom Vliade RH i Hrvatske HGK, a u
organizaciji zagrebacke tvrtke Sinitech odrZan je medunarodni poslovni
dogadaj Processteq. Okupio je strucnjake s podrucja inZenjeringa, pro-
izvodnje i kupovine svih vrsta procesnih tehnologija i oprema. O smje-
ru kretanja proizvodno-preradivacke industrije u Hrvatskoj govorili su
bivsi predsjednik Stjepan Mesi¢, dekan Prehrambeno-biotehnoloskog
fakulteta SveuciliSta Zagrebu Damir JeZzek, predsjednik uprave tvrtke
Sinitech Slaven Vuji¢ te predsjednik uprave tvrtke Maraska d.o.0. Van-
dri Montabelo.

Odrzane “Muke po kontrolingu Il - PLANIRANJE”
Megatrend poslovna rieSenja organizirala su krajem rujna, u zagrebac-
kom restoranu Okrugljak, druzenje i razmjenu misljenja pod nazivom
“Muke po kontrolingu Il - PLANIRANJE”. Svoja miSljenja i teze iznijeli su
Danijel Lenardié, direktor odjela Usluge poslovnog savjetovanja u KPMG
Hrvatska, Bojan Poljicak, direktor Adecca, Ante Lausi¢, ¢lan Uprave
mStart Telekomunikacije, Branko Grubi¢, rukovoditelj StrateSkog kon-
trolinga u Petrokemiji te Goran Stanti¢, predsjednik Uprave Megatrend
poslovnih rjeSenja.

Kozmetika Afrodita na grcki

nacin proslavila 40 godina
Kozmetika Afrodita u grckom restoranu Hellas
na zagrebackom Kaptolu, obiljezila je 40 go-
dina djelovanja. Prigodno temi dogadanja, uz
zvukove grcke glazbe i mirise grckih delicija,
dogadanju su prisustvovale i mnoge osobe iz
javnog Zivota. Dogadaj je organizirala agencija
Quantum Media. Prigodom jubileja predstav-
liena je i nova linija za njegu koze lica, nazva-
na jednostavno OLIVA jer su u Afroditi prilikom
njenog razvijanja, inspiraciju crpili u bogatstvu
listova i plodova masline.

Otvoren prvi Pula Boat Fair

Pula je dobila novi sajam i to medunarodni sa-
jam proizvodaca i distributera brodske opreme
- Pula Boat Fair 2010. Na sajmu se predstavio
91 izlagac s vise od 200 brendova iz 19 zema-
lja. Medu izlagacCima su tvrtke iz Hrvatske, Slo-
venije, BiH, Srbije i Poljske. HGK — Zupanijska
komora Pula pokrenula je ovaj projekt s ciliem
da se na sajmu predstavi sve ono Sto je vrijed-
no u domacoj proizvodnji, u Europi i Sire te da
se domaéim proizvodac¢ima omogucéi plasman
na svjetsko trziste.

3. Ekonomska konferencija
ZSEM-a

Pod pokroviteljstvom Poslovhog savjetnika 4.
studenog 2010. Zagrebacka Skola ekonomije
i managementa organizira treu ekonomsku
konferenciju pod nazivom ,Reakcije ekonom-
ske politike na Kkrizu u srednjoj i istocnoj Euro-
pi“. Cilj je konferencije jo§ jednom razmotriti
ucinke krize u regjji uz poseban naglasak na
analizu politika koje su koriStene u odgovoru
na krizu.

Otvoren novi
Viva’s Bar

Tijekom mjeseca stu-
denog tvrtka Ziva Voda
d.o.0., vodeca tvrtka
koja se bavi instalira-
njem aparata za pitku
vodu bez kamenca u
poslovnim i privatnim
prostorima, otvara novi

Vipnet za Tomato
osvojio Effie Grand
Prix 2010.

Druge hrvatske Effie nagrade
dodijeliene su u sedam ka-
tegorija najboljim domadim
oglasivaCkim  kampanjama
za razdoblje od 1. sijecnja
2009. do 31. oZujka 2010.
godine. Pobjednica veceri je

ugostiteljski objekt.
Objekt se nalazi u za-
grebackoj TkalCicevoj
ulici i veliine je 1000m?2, a treéina tog impresivnog prostora namijenje-
na je za odrZavanje evenata (kapaciteta 200 ljudi). Vaznijim poslovnim
partnerima c¢e biti omogucéen najam objekta po vrlo povoljnim uvjetima.

relaunch kampanja za Tomato. Kampanja je klijentu Vipnetu i agenci-
ji Grey Worldwide Zagreb donijela zlato u kategoriji Telekomunikacijske
usluge te Grand Prix nagradu za najucinkovitiju kampanju u navedenom
razdoblju. Zlato su osvojile jos i kampanje ,Cedevita GO! — Uvijek i svug-
dje“ Imago reklamne agencije te Facebook kampanja za Zivotinjsko car-
stvo agencije DRAR
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Easylet - za Paris za samo
31,99 eura

ZraCna luka Zagreb od 1. studenog
2010. uvrStena je na popis 121 zracne
luke koje s ukupno 189 aviona na 521
ruti povezuje Easylet - vodeci europski
niskotarifni zrakoplovni prijevoznik. Za-
greb ¢e biti Cetiri puta tjedno povezan s
Parizom preko zracne luke Charles de Gaulle, a s Londonom pet puta
tiedno, pocevsi od 11. veljace 2011. godine. Tijekom prve godine za
obje ¢e ove linije biti promotivna cijena od 31,99 eura (ukljucujuéi i
aerodromske takse i ostale pristojbe).

Seminar “Abeceda trgovanja
na trzistima kapitala”

CTA (Carcharodon Trading Academy) 17.
studenog organizira seminar pod nazi-
vom “Abeceda trgovanja na trzistima ka-
pitala”. Seminar ¢e se odrzati u zagre-
backom Hypo centru. Prisutne ¢e kroz
tri cjeline predavanja voditi: Kelly Cle-
ment (Thomson Reuters - Salt Lake City,
SAD - Metastock), Gavin Hill (ACM - Geneve, Svicarska — Kako iskoristiti
prednosti kvalitetnog brokera?) i Peter Rosentriech (ACM - Geneve, Svi-
carska — Analiza trziSta kapitala (fundamentalni pristup) — prepoznava-
nje globalnih trendova). Vise informacija na www.carcharodonfx.com.

s&t

Consulting. Integration. Dutsourcing

Odrzano predavanje Teda
Mercera o korporativhom
riziku i reviziji

U organizaciji S&T-a, u zagrebackom
hotelu Antunovi¢, odrZzano je predavanje Teda Mercera, direktora sa-
vjetodavnih usluga kanadske tvrtke BPS Resolver. Inovativne metode
upravljanja korporativnim rizikom, sukladnoScu i revizijom ovu su tvrtku
dovele u sam vrh svjetske ponude. Mnoge vodece svjetske organizacije
usvojile su upravo njihov pristup i alat za integrirano upravljanje rizicima,
sukladnos$cu i revizijom, dok najpoznatije savjetodavne tvrtke za uprav-
ljanje rizikom ovaj alat i metode primjenjuju u radu sa svojim klijentima.

Novi bazni motor za Touareg
Volkswagen proSiruje ponudu motora za
novi Touareg. Odsada ga moZete naru-
Citi s V6 TDI dizelskim motorom (150
kW/204 KS). Novi motor ispunjava Euro
5 normu unato¢ snazi od 150 kW/204
~=  KS koju razvija iz 3-litrenog obujma. Usto
biljezi nisku potrosnju, naime, ‘’najmanji” Touareg prosjecno trosi svega
7,4 litre na 100 km, Sto odgovara vrijednosti emisije CO, od 195 g/km.
Klasicni sprint s O na 100 km/h Touareg svladava u devet sekundi te
ostvaruje maksimalnu brzinu od 206 km/h.

Otvorenje Murad ducana i
predstavnistva Spa&Golf
Resorta Sv.Martin

U Importanne Galleriji u Zagrebu otvo-
ren je novi duc¢an dermatoloSke kozmeti-
ke dr. Murada i predstavnistvo Spa&Golf
Resorta Sv. Martin. U predstavniStvu
Spa&Golf Resorta Sv. Martin gosti ¢e moci dobiti informacije, napraviti
rezervacije i uplatiti boravak na licu mjesta. Dolaskom jeseni otvorena
je i Skola golfa u Spa&Golf Resortu Sv. Martin u kojoj ¢e se moci oku-
Sati i vrhunski sportasi, ali i rekreativci. Osim Skole golfa gosti mogu
uzivati i u najraznovrsnijoj wellness ponudi.

~a

Stjepan Valent

EU VIJESTI

Prosvjedi i blokade - Sto se vise uvode novi rezovi u javnu po-
trosnju, diljem Europe sve viSe raste i nezadovoljstvo radnika i ne-
zaposlenih. Veliki prosvjed je odrzan i u srcu Europe, u Bruxellesu,
u kojemu se okupilo oko sto tisuca radnika i sindikalaca iz cijele
Europe. Najveci radnicki bunt se ipak dogada u Francuskoj u kojoj su
prosvjedi i Strajkovi postali svakodnevni. Bijesne i radnici u Grckoj,
Spanjolskoj, Irskoj, Poljskoj i Rumunjskoj.

Madarska se bori s muljem — Madarska od Europske unije nije
zatrazila financijsku pomo¢ oko CiSéenja posljedica koje su ostale
nakon izlijevanja otrovnog mulja iz spremnika tvornice aluminija. Za-
traZili su samo da im se na raspolaganje stavi znanje nekoliko struc-
njaka koji su obuceni za saniranje ovakvih posljedica. MjeStanima
nekoliko sela bit ¢e isplacene milijunska odsteta.

Sloboda kretanja za Rome - Europska unija je i sluzbeno upo-
zorila Francusku da pocne primjenjivati zajednicki propis kojim se
garantira sloboda kretanja za sve gradane EU-a pa tako i za Rome.
Francuska bi mogla snositi posljedice ukoliko nastavi s nezakonitim
deportacijama, no joS uvijek se ne zna kakve. Deportacije su izazva-
le zgrazanje, a povjerenica EU-a za ljudska prava, Viviane Reding,
ih je usporedila s deportacijama Zidova u Drugom svjetskom ratu.

Kazne za preveliku potrosnju — Ministri financija EU-a su se usu-
glasili da treba uvesti sankcije za one drZave Ciji deficit proracuna
prelazi propisanih 60%. JoS uvijek nije poznato kakve bi to kazne
bile jer ih tek treba usuglasiti. Ministri se boje ponavljanja slucaja
Grcka u kojoj je zbog drzavnih dugova zamalo doSlo do kolapsa ne
samo grckih javnih financija, nego i do rusenja eura.

Plinovod se okreée prema Kini — Celnik najvece ruske energetske
kompanije Gazproma, Aleksandar Medvedeyv, upozorio je EU da ¢e
gradnju plinovoda preusmijeriti prema Kini ukoliko EU bude inzistira-
la na otvorenoj distribuciji. EU, naime, Zeli da plinovod bude zajed-
nicki distribucijski kanal kojim bi se mogle koristi razlicite kompani-
je. No, Rusima to nije prihvatljivo te porucuju da bi taj propis njima
bio ,kineski zid prema Europi*.

Za lijekove nema reklame — Europski parlament odbio je prijedlog
Europske komisije prema kojemu bi bilo omoguéeno reklamiranje
lijekova koji se daju na recept, ali samo u tiskanim medijima. Farma-
ceutskim kompanijama je, prema prijedlogu, trebalo dati priliku da
prednosti i nedostatke pojasne u tzv. informaciji o lijeku. No, nakon
brojnih pritisaka iz potroSackih udruga, prijedlog ipak nije proSao te
je ocijenjen prikrivenim marketingom.

Tecajevi o Facebooku i Twitteru — Za zastupnike u Europskom
parlamentu uskoro ¢e biti organiziran tecaj o koristenju socijalnih
mreza poput Facebooka, Twittera, ali i kanala poput YouTubea ili Da-
ilyMotiona. Trebali bi nauciti kako socijalne mreze koristiti za komu-
nikaciju s medijima i svojim bira¢ima te im pribliZiti teme o kojima se
raspravlja u parlamentu. Program je nazvan ,MEP 2.0“.

Marina Karamatic Sopic

www.poslovni-savjetnik.com
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Lasto pozitivne emocije prodaju

Treba veé na pocetku otkloniti dilemu - je li ipak
najvazniji proizvod i njegove osobine, a sve dugo
je manje vazno... Naravno da proizvod mora biti
dobar, pouzdan, odgovarati Zeljama i potrebama
—1u tome nema dileme. Pivo mora imati pjenu i
ni tu nema dileme, ali to je ipak samo ulaznica u
svijet u kojem se prodaje - kupac se odlucuje tek
onda kad ima maksimalno pozitivan osjeéaj pre-
ma proizvodu, brandu i prema ljudima koji pro-
daju. Najprije evo pouka iz neposredne prodaje.

U jednoj ozbiljnoj studiji Harvarda stoji da se samo u 7% fak-
tora uspjecha u prodaji ubraja kombinacija informiranosti, inteli-
gencije 1 vjestine, a u 93% (!) slu¢ajeva je osobno stajaliSte, odnos
(sattitude®), smijeSak (poruka prijateljstva), boja glasa.... To znaci da
je pozitivno stajaliste kriti¢na tocka koja uvjetuje uspjeh u prodaji.
Zvudi zaista nevjerojatno, ali su to ipak stru¢ne analize.

prof. dr. sc. Zvonimir
Pavlek

KAKO SE STVARA EMOCIONALNI LINK?

U prodaji to nije teSko dokuditi, ali kako onda u oglagavanju? Pra-
vila su sli¢na, pa da najprije ra$¢istimo ono §to nam je blisko i malo
hodajmo u cipelama kupca. Poku$ajmo zamisliti da ulazimo u pro-
davaonicu, pa kad nam prodavac¢ pride, pozdravi, to znadi da nas
cijjeni. U drugom koraku pokazuje da se brine za nas, jer smo jo$
nesigurni, trazimo nesto. Kad nas ponudi da sjednemo ili ¢ak i ka-
vicom, onda je to znak paZnje, gostoprimstva. Kad nam daje mo-
guénost izbora, to je vec stil 1 pokazuje da nas respektira. U raz-
govoru trazimo da nas saslu$a (zato je prodaja 80% sposobnosti
slusanja!), da nam ne drzi monolog, litanije, da nam ne stvara ne-
strpljenje 1 pri¢a o sebi, o osobinama proizvoda do iznemoglosti jer
se gubimo. Trazimo dijalog. Kad nas involvira onda uvaZzava nasu
osobnost.

Da ne budem samo apstraktan, evo i nekih recentnih Zivih pri-
mjera. U trgovini igra¢aka sam od prodavacice (koje su oni najpri-
je selekcionirali) na treninzima udahnuo odusevljenje ($to su oni
prihvatili i kao moto svoje misije), a nakon toga mi pise kolegica
Romana i $pota me $to sam to ucinio, jer sad mora stalno odlaziti
u trgovacki centar, jer je djeca svake subote vuku za ruka, a ona je
kao i oni odusevljena igra¢kama i tetama u prodavaonici i igraonici.

Nenad u trgovini tehnicke robe prodaje fotice tako da najprije
dokuci u kojim prilikama kupac snima, $to s time hode, jel’ je pa-
sionirani fotograf ili samo za GO, a ako je za djecu preporudit ée
vam jeftin koji se ne razbija i odgovorit ¢e vas od skupog iako je pla-
¢en po prodaji. Time kupce odusevljava i oni to prenose drugima.
Poslao sam mu kolegicu iz jednog veleudilista, izvrsnog stru¢nja-
ka za psihologiju prodaje, da se kod njega zainteresira za foti¢. On
ju je jako dobro ,skuZio“ i poceo joj prica-
ti 0 njoj samoj i ljubicastom foticu, kojeg je

Prodaja je prijenos osjecaja. To je staro pravilo, a
za one Koji su trenirani nekad i koji treniraju danas
prodajnu silu, to nije nikakva tajna. To pravilo bi
se trebalo primjenjivati u cijelom spletu komunici-
ranja, jer se pozitivni osjecaji otvaraju vrata, stva-
ra se prisnost, te pozitivne asocijacije i reakcije.

¢e u izvrSenju uputa 1 uo¢avam da upotrebljavaju naucene sheme,
ali ako one zvuce rutinski, kupac ih prima kao floskulu. Kod Nena-
da se iskristalizirala autenti¢nost, a to se ne moZe nauditi napamet,
vec¢ ona proizlazi iz stvarne paznje koju kupac prepoznaje. Mora se
udi u njegovu dusu, ,insight”.

Dobro, to je u neposrednoj prodaji, a kako stojimo u oglagava-
nju? Evo jedan sjajan primjer. Kolegica Gordana je vlasnica jedne
agencije, ali je po talentu jedan od najboljih copyrighter-a kojeg sam
ikad sreo. Kad smo postavljali principe u opisu kompjutora u trgo-
vinu tehnicke robe, izbacili smo dosadne tehnicke atribute iz kata-
loga i tako udili prodavace. Ona je svojim opisima to brzo shvatila i
realizirala, jer zna kako ljudi u komunikacijama reagiraju i poznaje
njihov rje¢nik. Tad je postavila natpis pored malog laptopa s lepti-
ri¢ima 1 opisala ga kao ,slatki“. To je tako slatko izvela da kad je na
pultu proditala $to je napisala i odmah si ga je kupila bez obzira §to
ima ve¢ 1 druge... Naime, tehnicke izraze ¢e ljudi doznati, ali ona
bliskost koju je pruzila Gordana, stvara emocionalni link.

OSMIJEH OTVARA, A SRDZBA ODVRACA

Ma bilbordima susre¢emo primjerice svjetski rasiren slogan
McDonald’sa I love it“, Toyota poziva na radost u voznji, Po-
dravka na toplinu srca...To su sve slogani koji izazivaju pozitiv-
ne emocionalne reakcije, a to su ljubav, radost... Medutim, recen-
tna neuroistrazivanja pokazuju da rijeci
ili recenice, govor tijela, boja glasa mogu

skoro 1 kupila iako doma ima jedan. Kolegi-
ca mi je rekla da dugo poducava psihologi-
ju prodaje, ali da ovako nesto nije doZivje-
la. To je stvarno dobar slucaj. MoZzemo mi
prodavace trenirati po shemama, uéiti ith o
pet ili osam koraka u prodaji, a ovo je bilo
izvan serijski 1 uvjerljivije. Pratim prodava-

vati sami.

Ljudi izbjegavaju neugodnosti,
da nesto moraju, nesto sto im
je nesto strano, veé ocekuju
pozitive emocije, respekt, po-
stovanje i da se mogu odluci-

izazvati neugodne negativne reakcije koje
ljude odbijaju mnogo vise nego $to smo to
mislili. Mjerenja pokazuju da se radi o re-
akcijama koje dovode do poveéanja neuro-
na i izazivaju neugode koje odbijaju, iako
proizvod ima dobre performanse. Zato
nije ni ¢udo da osmijeh otvara, a da srdz-
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MUDROSTI IZ POSLOVNOG SVIJETA
MISLI O SRECI ZA VASU SRECU

Najveca je sre€a biti na njezinu putu. iz Male stvari

Nisam star. Uvijek je netko deset godina stariji od
mene.

Zlatno doba je bilo kad nije vladalo zlato.
Sretniji ste viSe nego Sto mislite.
Kad si Covjek zna stvoriti raj, svugdje mu je raj.

Ne razvode se brakovi zato Sto nema ljubavi.
Razvode se jer nema prijateljstva.

I najcrnji dan ¢ée proéi pricekate li do sutra.

Sreca je nesto Sto sami stvarate.

Ako cijeli dan rezite, navecer cete biti umorni kao
pas. D. Letterman

Na kraju se dokaze da ste sretne okolnosti stvorili
sami.

Rubriku ureduje M.E.R d.o.o0. /Centar menadzerske knjige, Zagreb, Ulica grada
Vukovara 226 G. Gornji niz misli preuzet je iz knjige Gorana Tudora, MENADZER-
SKA ZLATNA KNJIGA / Moderni menadZment kroz prikaz poslovnih slucajeva, po-
ruke najuspjesnijin ljudi, nacela poslovnosti, aforizme i grafite, Il izdanje. Dodite
u M.E.R, prvu hrvatsku poslovnu knjizaru!

ba odvraca mnogo brze i dublje nego §to smo mislili, jer s jedne
strane Covjek trazi razumijevanje, prisnost, a s druge strane gomi-
lanjem negativnih doZivljaja koji su spremljeni u milijardama ne-
urona, javljaju se reakcije odbijanja koje su zapravo podsvjesna sa-
moobrana. Napravite pokus na nekome kome Zelite nesto pokazati
(tu Cesto grijese treneri koji uée klince sportskim vje$tinama), pa
mu recite: “To tako ne ide!”, ili umjesto toga upotrijebite: ,,To ée
uspjeti ako napravimo ovako...“. Mjerenja pokazuju negativnu re-
akciju primatelja u prvom sluéaju, §to moze dovesti do frustracije,
kao 1 napredak ako se upotrijebi druga alternativa.

GLOBAL SERVICES
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kuju rjesenja, ciljeve, optimizam, nadu, a to odgovara njihovim
potrebama. MoZe postaviti 1 analogija za rije¢i koje izazivaju nepo-
voljne reakcije na temelju asocijacija koje kriju primjerice negacije,
pesimizam (,nemoguée”), lose, prisila (,,moras!®), prigovori, bole-
sti, poteskoée, greske, manjkavosti... Isto tako lose asocijacije izazi-
va podcjenjivanje, dominacija, prijetnja, zastrasivanje i sl.

Zato se kod nas kaze da treba ,reéi koju dobru rije¢”, a pozi-
tivno izaziva rije¢ radost, zahvale, optimizam, vjera u nesto dobro,
nesto ugodno (toplina doma, obitelji), izrazi zadovoljstva i odusev-
ljenja, ohrabrivanje (,ti to moZes“).

Kad bismo i8li na neutralno, onda je to suvi$no. Nikakvi se po-
zitivni osjecaji ne izazivaju kad netko isti¢e kako ima tradiciju 50
godina, da je jak, pouzdan, pa gomila stru¢nih obja$njenja (sjecate
se onog TV spota kad mladi¢ djevojci objasnjava performanse au-
tomobila, a ona ga napusta...).

To vazi za sve vrste komuniciranja, a u usmenom obraéanju je
posebno vazno izbjegavati monologe, isticati sebe. Umjesto toga
se u sredite pozornosti postavlja kupac, potrosa¢, koji ocekuje tu
wdobru rije¢” i pozitivhu emociju, jer se on tako osje¢a - dobro i si-
gurno. U tom ¢asu pocinje 1 motivacija, pa funkcionalne karakteri-
stike koje ima proizvod, tek onda dolaze do izrazaja. Naime, ljudi

izbjegavaju neugodnosti, da nesto moraju,

TREBA ,,RECI KOJU DOBRU RIJEC“

U istrazivanjima koje provode neurolozi,
ima mnogo sli¢nih saznanja,. Primjerice,
Cesto upotrebljavana rije¢ ,problem* iza-
ziva na stotine negativnih asocijacija, jer se
probude neuroni u kojima su uskladistena
iskustva 1 doZivljaji u kojima se izaziva ne-
§to problemati¢no. Umjesto toga ljudi oce-

Recentna

neuroistrazivanja
pokazuju da rijeci ili recenice,
govor tijela, boja glasa mogu
izazvati neugodne negativne re-
akcije koje ljude odbijaju mno-
go vise nego sto smo to mislili.

nesto §to im je nesto strano, ve¢ ocekuju
pozitive emocije, respekt, poStovanje i da se
mogu odlucivati sami. Ocekuju da se do-
bro osjeéaju, pa kad to znamo, onda nije ni
¢udo da se proizvod i kvaliteta samo po sebi
ne prodaju, jer ¢ovjeku treba otvoriti srce
pozitivnim osje¢ajima, 2 u usmenom obra-
éanju - smijeskom. P§|

www.poslovni-savjetnik.com
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PRODAJNE PRICE ZA LAKU

Njegovom zdravstvenom
stanju nije pogodovala
niti ¢injenica kako mu je
torba puna velikih sme-
dih 1 bijelih koverti A4
formata a koje su sve di-
jelile isti naslov 1 adresu:
»Molba za natjecaj —
mjesto terenskog komer-

Danijel Bicanic

cijaliste...“.

I tako veé tjedan dana. A sve je pocelo
kad je Goran morao popustiti svom $efu i
staviti oglas u medije i na internet o otvo-
renom natje¢aju za novo radno mjesto u
odjelu prodaje kojeg je Goran vodio veé
nekoliko zadnjih mjeseci.

STANJE NA TRZISTU RADA
Promisljeni voditelj odjela Zelio je doci do
kvalitetnih ljudi isklju¢ivo preporukom ili
putem poznanstva jer se tako najviSe mo-
gao osloniti na kvalitetu radne snage, a isto
tako je Zelio izbjeéi klasi¢no nakupljanje
molbi i odokativni odabir na temelju Zivo-
topisa 1 testiranja. Medutim, Goranov $ef
je bio zagovornik stare $kole upravljanja
koja kaze da je nemoguée zaposliti osobu
ako nismo prikupili barem 132 Zivotopisa
i molbi i obavili 45 razgovora sa kandida-
tima.

No, niti koljena Jere postara, niti Goran
a vjerojatno niti Goranov $ef nisu bili spre-
mni na doslovno stotine koverti koje su
stigle proteklih dana. Ako se tome pribroje
jo$ 1 mnogobrojni mailovi koji su stigli na
info mail adresu tvrtke, jedno je bilo o¢ito:
tamo, na trziStu rada stanje je bilo prilicno
gadno 1 ogroman broj ljudi je traZio posao.

POVUCI-POTEGNI
Kao 1 svaki dan tog tjedna, 1 ovaj put Goran
je pocastio omiljenog kvartovskog postara
kavom i aktualnim uredskim vicom, a za-
tim uzeo koverte u naramak i odnio ih do
svog radnog stola. Ili barem do onog $to je
virilo ispod gomile drugih koverti i isprin-
tanih molbi. Goranu je ina¢e ovo bilo prvi
put da se nalazi u ulozi Citatelja molbi za
posao. Do sad je u glavnom bio na suprot-
noj strani rova. A sve §to mu je do sad dos-
lo pod ruku, Gorana je navodilo ¢esto na
samo jednu pomisao: ljudi nisu normalni!
Normalna bi osoba naime pomislila kako
e svima, koji se prijave na odredeno otvo-
reno radno mjesto, dovoljno goriti pod no-
gama te da ¢e se pokusati $to kvalitetnije
predstaviti 1 ostaviti pozitivan dojam na po-
tencijalnog poslodavca.

Ali, avaj, uzalud Goranu nada kad je
gotovo svaku drugu molbu kirur§kom pre-

Pronaci odgovarajucu osobu koja ¢e kvalitetno ispuniti zahtjeve rad-
nog mjesta nije nimalo lak zadatak. Pa ¢ak i u Hrvatskoj cije trziste
rada vrvi od ljudi koji traze zaposlenje.

cizno$¢u odstranio iz uZeg izbora i to iz sli-
jedeéih banalnih razloga:

@® nisu navedeni svi potrebni podaci,

® molbe pisane rukom,

® mnogobrojne gramaticke 1 pravopisne
greske,

® iponcka mrlja od hrane...

Drugi veliki dio molbi ispao je iz na-
tjecanja za Mistera komercijale 2010. jer su
pisane po Spranci skinutoj sa neke internet
stranice, bez osobnosti, iskrenosti ili moti-
vacije. Goran je bio siguran kako se vecina
tih kandidata ne bi u prvom trenutku sjeti-
la o kojoj se tvrtki radi kad bi ih Goran te-
lefonski kontaktirao.

»Da Jere zna kakve je sve salate od mol-
bi vukao na svojim ramenima, vjerojatno bi
th odmah zviznuo u prvu kantu za smede®,
pomalo tuZno i sarkasti¢no pomisli Goran
u jednom trenutku.

I tako, povuci-potegni, Goran je do$ao
do neke prihvatljive brojke od 40-tak kan-
didata koje je odlucio pozvati na inicijalni
razgovor i daljnje testiranje. Medu njih je
uspio uvaliti 1 svoje kandidate do kojih je
dosao alternativnim i njemu drazim puto-
vima.

CITAV NIZ VRLO INTERESANTNIH
O0SOBA
Ono $to je slijedilo Goran ¢e kasnije svo-
joj Zeni opisati kao novogodi$nju epizo-
du serije ,Lud, zbunjen, normalan®. Kroz
Goranov ured prodefilirao je ¢&itav niz vrlo
interesantnih osoba. Mladi voditelj proda-
je morao je priznati da molbe i Zivotopi-
si nisu vjerodostojan nagovjestaj doti¢ne
osobe kad se ista pojavi uZivo. Bilo je ne-
koliko njih za koje ¢ovjek mozZe biti sigu-
ran kako nisu same napisale svoju molbu.
Zasto? Zato jer kroz razgovor nisu uspje-
le spojiti dvije suvisle redenice, osim njima
o¢ito dragog pitanja: ,A koja je placa jel?“.
Zatim se recimo pojavio jedan mladi
gospodin ¢ija je molba obecéavala. No ¢im
je sjeo ispred radnog stola, Goran nije mo-
220, a da ne primijeti ogroman komad Zice
koji je visio u nosnici kandidata. Gorana je
spopao iznenadni nagon da priveZe mladi-
¢a injegovu mindudu za radijator i ode po-
piti kavu kako bi smirio Zivce. Naravno, ne
smiju se izostaviti niti oni koji su na raz-
govor dosli odjeveni za subotnju Setnju
Sljemenom. U kategoriju zbunjenih Go-
ran bi stavio nekoliko kandidata koji nisu
bili sigurni ¢ime se Goranova tvrtka bavi
kao i one koji su kasnili desetak minuta bez
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B Ova kolumna je posvecena
onim (rijetkim?) Citateljima koji
su trenutno u potrazi za novim
ili boljim radnim mjestom.
Cinjenica da Gitate ovaj asopis
vec je veoma pohvalna. Neka to
bude samo prvi korak u vasem
kontinuiranom usavrSavanju.

B Pri traZzenju novog zaposlenja ne
smijemo si dopustiti ni najmanju
gresku ili slabost u postupanju.
Nova radna mjesta predstavljaju
danas endemsku vrijednost
u hrvatskom gospodarstvu i
poslodavci ¢e prihvatiti samo
najbolje kandidate.

Bl Nekvalitetna priprema, olako
shvacanje Citave situacije,
nerealni zahtjevi i neodgovornost
zasigurno nisu temelj uspjesne
potrage za poslom.

opravdanja ili najave. Ipak, pojavilo se do-
voljno Jjudi iz kategorije normalnih da se
Goranu ponovo vrati nada u buduénost ¢o-
vjecanstva. To su bili kandidati koji su se
otusirali, obrijali, adekvatno odjenuli, in-
formirali o tvrtki poslodavca i trzistu, po-
stavili konstruktivna pitanja, pokazali spre-
mnost na rad i ucenje te generalno ostavili
pozitivan dojam — i to upravo tim redom!
Na kraju Citavog igrokaza, Goran je
iscrpljeno zabacio leda u radnu stolicu.
Osim $to je suzio broj kandidata na 5, jo§
nesto mu je postalo kristalno jasno. Ako
ikad vise on bude trazio novo radno mje-
sto i prolazio kroz postupak selekcije, Go-
ran vise nikad neée podozrivo gledati na
ljude koji ée provoditi ¢itav postupak. Pro-
nadi odgovarajuéu osobu koja ¢ée kvalitetno
ispuniti zahtjeve radnog mjesta nije nimalo

Marketing
PR REPORT

HUOJ-eva konferencija o ponasanju
potrosaca i kompanija u Krizi

Jedanaesta po redu HUOJ-eva konferencija, tradicionalno oku-
pljanje hrvatskih PR profesionalaca odrzala se ove godine u
kultnom zagrebackom kinu Europa. Prema programu kon-
ferencije, moze se re¢i kako je konferencija ponudila najre-
centniji pregled kretanja u PR svijetu i omogucila domaéim
struénjacima uvid u novitete u struci. Recesijska godina i kriza
ograniCila je trajanje konferencije na jedan dan, ali i takav skraceni format
konferencije omogucio je kvalitetnu razmjenu kljuénih informacija i noviteta
medu hrvatskim struc¢njacima.

POZNATI INOZEMNI PREDAVACI

Program konferencije bio je raznolik. Prof. dr. Dejan Veréi¢, profesor na SveucilisStima u Lju-
bljani i Luganu predstavio je rezultate istrazivanja ,Europski komunikacijski monitor 2010.*.
Osim Vercica, konferencija je okupila najzvucnija imena iz PR svijeta. Tako su se na listi
predavaca nasli neki od ponajboljih svjetskih PR-ovaca, Pascal Beucler, Philip Young te Bruno
Amarl. Pascal Beucler govorio je o promjenama ponasanja potroSaca i kompanija uslijed
krize, Philip Young osvrnuo se na nove trendove komunikacije putem drustvenih mreza te
na on line reputaciju, dok jee Bruno Amarl, profesionalni PR freelancer odrzao predavanje
o buducénosti komunikacije, upotrebi interneta, vizualizaciji podataka i odnosima s javnos¢cu
u Portugalu. Medu citavim nizom predavaca nasao se i Nadan VidoSevi¢, predsjednik HGK
i Predsjednik Uprave Krasa ¢ija je tema predavanja bila ,Komuniciranje u gospodarstvu u
doba krize“, glasnogovornik MUP-a Krunoslav Borovec, ujedno i hrvatski Komunikator godine
iz 2008. Borovec je govorio govoriti o Komuniciranju u tijelima drzavne uprave, a glazbeni
terapeut Dejan éaéija, o Glazbi kao terapiji za uspjeSno komuniciranje. U sklopu konferencije
odrzala su se i dva okrugla stola; o Drustvenoj odgovornosti tvrtki u doba recesije na ko-
jem su sudjelovati predstavnici najveéih hrvatskih kompanija: Zarko Horvat (Holcim), Damir
Kustrak (Agrokor) i Sreéko Simunovié (Croatia Airlines). Na temu On line revolucija u praksi
raspravljali su Marko Rakar, Maja Weber, Milos Paji¢, Dragana Bermanovié, Dragan Mocevic
te Peda Asanin Gole iz Slovenije.

NOVA KNJIGA U HUOJ-EVO)J BIBLIOTECI

Dodanu vrijednost konferenciji dalo je predstavljanje knjige ,Mjerenje i evaluacija u odnosi-
ma s javnoséu“, u izdanju HUOJ-a, ¢iji su urednici Ana Tkalac Vercié. Dejan Vercié i Betteke
van Ruler. Ova knjiga koja govori o mjerenju u¢inaka odnosa s javno$éu zasigurno ¢e pomoci
hrvatskim stru¢njacima za odnose s javnoséu da dobiju kvalitetniji uvid u metode evaluacije
i mjerenja. Ako se uzme da je jedan od gorucih problema u hrvatskom PR-u nedostatak kva-
litetnih istrazivanja, ova knjiga zasigurno je jedan od vaznih naslova koji ¢e hrvatski PR-ovci
citati u bliskoj buducnosti.

mr. sc. Damir Jugo

lak zadatak. Pa ¢ak i u Hrvatskoj ¢ije trziste
rada vrvi od ljudi koji traze zaposlenje. A
mnogi od tih sudionika trzista rada za Go-
rana e ostati enigma. Nekvalitetna pripre-

ma, olako shvacanje ¢itave situacije, nereal-
ni zahtjevi 1 neodgovornost zasigurno nisu
temelj uspje$ne potrage za poslom.
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~ % Prodajpraznu.com

je sustav otkupa originalnih praznih tonera i tinti kojim iz Vasih
praznih dobijete najvecu vrijednost. Otkupljujemo preko 250
P = modela tonera i tinti originalnih proizvodaca kroz 3 modela otkupa

ProdajPraznu.com

otkup praznih tonera i tinti

“*

Y

Prazne kasete nisu otpad vec vrijedna trgovacka roba, ako Vi
tako odlucite. Ne bacajte svoje prazne, ne trosite na zbrinjavanje
istih ve¢ im dajte novu vrijednost - prodajte ih nama, zaradite,

ustedite ili donirajte i osjecajte se dobro!

Sto Vam je Einiti?
Posjetite nasu web stranicu www.prodajpraznu.com,
izradite ponudu Vasih praznih toner kaseta i tintj/i posaljite je

»— 1 na mail otkup@toner.je.to ili nazovite na b
0800 404 404

DONACIJA POPUSTI

latan telefon

JII MAJUR Zagreh, Fallerovo Setaliste 20, tel. 38 45 090, fax. 30 79 701 0800 404 404.
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SPECIJALNI PRILOG

POSLOVNO DARIVANIJE

Pitali smo hrvatske poslovne ljude

Ima li vasa tvrtka praksu darivanja

klijenata i/ili poslovnih partnera? LT PR T CETT o

djecu zaposlenika? (mogucnost
vise odgovora)

. 1)
JL—M Poklon bonovi 58%
i Da _

Igracke i knjige 30%
Slatkisi 28%
DZeparac 18%

Nesto drugo 5%

Sto darujete Zenskim
zaposlenicima/partnerima/

Ima li vasa tvrtka praksu
darivanja vlastitih zaposlenika?

klijentima...? (moguénost vise

odgovora)
Da 51% L P

Promotivni materijali 67%
Ne 49% Preh beni izvodi, pié

~ renrampbeni proizvodi, pice
Imate li vasa tvrtka praksu isl. 39%
rivanja dj z lenika?

R e L Modni dodaci, odjevni 339
Da 61% predmeti, nakit ?
Ne 39% Novac 25%
Kakvu vrstu darova poklanjate Putovanja ili poklon-bonovi za 6%
klijentima/poslovnim . razne vrste tretmana °
partnerima? (moguénost vise Nesto drugo 6%

odgovora)

Sto darujete muskim

Promotivni materijali (olovke, = .
zaposlenicima/partnerima/

rokovnici, Salice i sl., s 93%
logotipom tvrtke)

klijentima...? (mogucnost vise

- — odgovora) . .
iF’glehramloen proizvodi, pice | 40 Promotivni materiali 71% 47 Top 1(.{ poklona za VIP kllljent.e prema izboru
o e Prehrambeni proizvodi, pice urednistva Poslovhog savjetnika
Modni dodaci i odjevni 28% isl 42% . . - . .
predmeti b isl. Putovanje, bocaj pjenusca, poklon wellens paketi, skupocje-
Nesto drugo 7% ”‘)"rggmedt‘i’dac'v°dﬁ"“' 20% ni predmeti... Sto pokloniti vaznim poslovnim partnerima?

Putovanja ili poklon-bonovi za Samo za vas izabrali smo top 10 vip poklona.
razne vrste tretmana

e ——— Putovanja ili poklon-bonovi za 6% 48 Poslovni dar kao marketinski alat i nacin promocije
darova? razne vrste tretmana Osim za vrijeme boZiénih i novogodisnjih blagdana daro-

4% Novac 27%

Nesto d 4% . PO - . . . .
100 -500 kn 59% e — o—— vi se uruéuju i prilikom sklapanja novih poslova, 3to je po-
% akvim prigodama darujete . - .. .
Do 100 kn 302/ partnere/klijente/zaposlenike? stao i hrvatski ritual. Istrazili smo na Sto posebno treba
501-1000 kn 9% (moguénost vise odgovora) pripaziti kod darivanja poslovnih partnera i kako odabrati
Kakvu vrstu darova pgklanja Za blagdane (Bozic, Uskrs, | g0 onaj idealni.
tvrtka zaposlenicima? Nova Godina...)
(mogucnost vise odgovora) Za posebna postignuéa il o 54 Izvorni hrvatski pokloni: Originalni pokloni za vase
Novac 61% dogovorene poslove ’ poslovne partnere
T H 1iali 0y . . ~ - ~ . . m .
Promotivni materijali 58% Za rodendane 17% | Poklon je najcesée znak paZnje i lijepa gesta, ali u poslov-
Prehrambeni proizvodi, pié . 5 % g 8 - L .
o rampent prozvodl, PISe. | 579, W nom svijetu Gesto puta znadi nastavak uspjesne suradnje
. T T 5 nom < ¢ _ ac
Modni dodaci | odjevni Lo t'b"° eran ili pocetak buduce. Iznenadite poslovne partnere original-
predmeti o— k 6% nim hrvatskim poklonima. Neke od ideja donosimo u na-
Putovanja i/ili poklon-bonovi 9% &b QIS ° stavku
Za razne vrste tretmana ° Ne, darovi ih doCekaju na :
Nesto drugo 6% Laodsr;:\rg ni”'” ili ih dobiju 13% 58 Kako darivati poslovne partnere iz inozemstva
Koje zaposlenike darujete? c conr Istrazivanie Jo pro Kad se radi o darivanju poslovnih partnera iz inozemstva,
www.proago.hr Zivanje j - . . . . . .
Sve zaposlenike 77% veo Posiovni sa-  PoOkloni trebaju biti prikladni s obzirom na odredene kul-
Samo najuspjesnije 15% | PROAGQ ietmix,u.sureanit - turne obiGaje i tradiciju. Vazno je ostati upaméen po jedin-
Ne darujemo zaposlenike 5% tvrtkom Proago u i i i ii A i
s . = beriodu od 14. do 20. listopada 5610, stvenom pristupu i nacinu na koji se obracate poslovnim
anolvisiimendeemen 0 na uzorku od 393 ispitanika. partnerima.
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Originalna hrvatska Penkala

POSLOVNO DARIVANIJE

Od samih pocetaka industrijske proizvodnje pisala i uredskog pri-
bora, od 1906. godine, ime Penkala predstavlja sam vrh kvalitete,
neusporedivu ekskluzivu. Naziv ,pen*“ potjeCe od njegovog prezi-
mena, a naziv ,penkala“ i danas se rabi za kemijsku olovku.

svojivsi najviSe tehnoloske stan-
darde i standarde kvalitete, TOZ
je od 1998. godine poceo s pro-
izvodnjom proizvoda Penka-
la. Asortiman Penkala uklju¢uje
nalivpera i kemijske olovke, pro-
izvode najvise kvalitete, $to jam-
& reputaciju proizvodaca vrhunskih proi-
zvoda u svijetu. Zbog uspje$ne suradnje s
ing. Krunoslavom Penkalom, sinom ing.
Slavoljuba Penkale, izumitelja prve meha-
nicke olovke i nalivpera, krajem 2001. go-
dine tvrtka TOZ u svoj naziv dodaje 1 ime
Penkala.

Kada Zelite odabrati originalnost i kva-
litetu za svoju tvrtku, poslovne suradnike
ili za sebe, s punim povjerenjem odaberi-
te proizvode TOZ Penkala, Tvornice olo-
vaka Zagreb d.d. opravdane kvalitetom i
tradicijom. Najnovija kolekcija nalivpera
i kemijskih olovaka vrhunac je ekskluziv-
nog dizajna 1 estetike nemjerljive kvalitete
s mogucénostima personaliziranja poklona
od izbora boje artikla, moguénosti gravu-
re 1 tiska prema, Zelji izbor debljine i preci-
znosti zlatnog 18 1 14 karatnog pera ili pak
pera od rodija iz edicije Prestige.

PISACI PRIBOR ,, PENKALA“

Brand Penkala uvr$ten je medu vode-
e trzi$ne marke u obitelji hrvatskih Su-
perbrandova za 2009. godinu. Ova nagra-
da je ujedno i priznanje vodeéih poslovnih,
marketingkih, medijskih, te akademskih
stru¢njaka, ali 1 potroSata za prepoznat-
ljivost, reputaciju, kvalitetu, pouzdanost
i dugogodi$nju dosljednost. Nositelj je i

znaka ,Izvorno hrvatsko“ ¢ime se izdvaja
kao prepoznatljivi hrvatski suvenir i nota u
ponudi na trzistu te jam¢i sam vrh svjetske
ponude u svojoj klasi.

Tradicija, izvornost, originalnost, per-
sonalizacija 1 kvaliteta razlozi su zbog kojih
éete za svoju tvrtku, poslovne suradnike,
drage osobe ili za sebe, s punim povjere-
njem odabrati proizvode TOZ Penkala.
Najnovije edicije proizvoda iz programa
Penkala su:

® Jubilej Domovina,
® Admiral Adriatik,
® Milenij Europa
® Prestige.

Pisa¢i pribor ,Penkala® na vrlo de-
centan nain spaja originalne, autohto-
ne elemente hrvatske kulturne bastine sa
suvremenim elementima, te time ¢ini ek-
skluzivni 1 bezvremenski proizvod, pravu
dragogjenost.

IDELAN POKLON ZA SVE PRILIKE
Pisaéi pribor ,,Penkala“ neizostavan je:

ZA POSLOVNE LJUDE

Kada se potpisuju poslovni ugovori, od
velike je vaznosti kvalitetan 1 opet po Ze-
lji personaliziran pisaéi pribor prvi je iz-
bor. Nalivpero Admiral LF, Adriatic Gold
ili Admiral DC Prestige odli¢an su oda-
bir. Tko ne voli pisati nalivperom, moZze
se posluziti i kemijskom olovkom, no opet
je nuzno paziti na njezinu dobru kvalite-
tu. Preporuka za poslovni poklon za Zene
(Penkala Milenij Europa Gold, Penkala

(TDOZ Zenkata

PROMO

Milenij Krom Prestige) i muskarce (Pen-
kala Jubilej Domovina Krom, Penkala Ju-
bilej DC Prestige).

ZA ZALJUBLIJENE

U mati¢nom uredu u najvazniju opremu
— uz prstenje — otmjeno personalizirano
nalivpero neizostavno je kako bi mladen-
ci mogli na papir staviti svoj najvazniji pot-
pis sa stilom.

ZA PRUATELJSKE PRIGODE

Pozdravi iz inozemstva, sa putovanja na ra-
zglednici ili pismo ispisani kvalitetnim pi-
sa¢im priborom Penkala mogu biti divna
uspomena ili pak sam pisaci pribor.

ZA OBITELJSKE PRIGODE

Promocija na fakultetu nakon koje se otva-
ra poslovni svijet razlog je za darivanje i
opet po zelji personaliziranog, pisaleg pri-
bora Penkala s kojim éete potpisati svoj pri-
vi ugovor o zasnivanju radnog odnosa. I
prilikom zavrSetka drugih nivoa obrazo-
vanja — poloZene mature, doktorata, magi-
sterija ili pak prilikom proslava godi$njice
braka personaliziran pisaéi pribor pravi je
izbor.

ZA RODENDANSKE PRIGODE

Za djecu, roditeljima, kolegama i kolegica-
ma s posla, prijateljima, poslovnim partne-
rima — zasto ne uz lijepi otisak na kutiji ili
na odabranom artiklu Penkala ne moze biti
bolje! Primjer: Ispisi Zivot prema vlastitim
Zeljamal!

ZA ODLAZAK U MIROVINU

Ucinite 1 Vi ponosnim osobe, koje se opra-
Staju od svog radnog odnosa ovakvim po-
klonom uz dodatnu personalizaciju sa ime-
nom , inicijalima... porukom na kutiji.

Posebno smo ponosni §to je pisadi pri-
bor Penkala dio je darovnog programa
Ureda predsjednika RH, Vlade RH, Sabo-
ra RH, Ustavnog suda RH, Ministarstava 1
drugth drZzavnih i javnih ustanova i sluzbi
kao Izvorno hrvatski proizvod. PS

Odaberite ekskluzivni dizajn
i vrhunsku kvalitetu

Ve na prvi pogled, s prvim dodirom,
Vi imate u posjedu vrijednost koja ispirira.

(TOZ Genkiate

TNeymica olovaka, Sookdiog

| uredskog pribora Zagreb d.d
Pallacka 56, 10 090 Zagred, pp. 1]
telofon: + 38501 3863 119
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PREMA 1ZBORU UREDNISTVA POSLOVNOG SAVJETNIKA

Top 10 pokiona za VIP Klijente

Darivanje poslovnih partnera cesto puta nam zadaje iste muke, Sto pokloniti, a pogotovo kada se radi o vrlo vaznim poslov-
nim partnerima i klijentima, kojima biste htjeli pokloniti nesto vrijedno i otmjeno. Putovanje, boca pjenusca, poklon wellens
paketi, skupocjeni predmeti... Sto pokloniti vaznim poslovnim partnerima? Samo za vas izabrali smo top 10 vip poklona.

Gastronomski uzitak -
Stella Croatica

Gastronomsko naslijede juzne
hrvatske krije se pod imenom
Stella Croatica, koju Cesto zovu
i gastro ikonom. Prepoznatljiv
brend koji nudi odlicnu kvalite-
tu uz vrhunski dizajn. Pakiranja
proizvoda Cine idealnu varijantu
za poslovne poklon pakete. Do-
bitnici su mnogobrojnih nagrada
na domacim i inozemnim natje-
canjima.

Dobitna kombinacija -
poklon Bakine kuce

Ono po ¢emu se vodimo u Ba-
kinoj kuci kao dobitnom kombi-
nacijom jest atraktivna eko-am-
balaZa, kvaliteta i ultimativna
higijena gdje je svaki poklon kre-
iran prema Zeljama klijenata Sto
daje poslovnu originalnost, te
svaki kupac osjeti da je u proi-
zvod utkano puno rada, ljubavi i
entuzijazma i upravo to nas Cini
posebnima i neodoljivima.

TEMABROA  ISTRAZIVANIA

Poslovno
darivanje

Pretplata na poslovni
mjesecnik - Poslovni
savjetnik

GodiSnja pretplata na Casopis
Poslovni savjetnik, najcitaniji po-
slovni mjesecnik za managere i
poduzetnik, pravo je rjeSenje za
vase poslovne izazove. Na pita-
nja kako uspjeSno voditi zapo-
slenike, poslovanje ili financije,
renomirani struénjaci iz poslov-
ne prakse donose zanimljiva i
konkretne odgovore.

Luksuzni set za njegu
koze LA PRAIRIE ULTI-
MATE CAVIAR SET

Svicarska kozmeticka kuca LA
PRAIRIE ove je godine lansirala
posebnu ponudu luksuznih seto-
va za njegu koze. U luksuznom
pakiranju nalaze se Skin Caviar
Luxe Cream 50ml, Skin Caviar
Crystalline Concentrate 15ml,
Skin Caviar Luxe Eye Cream 3ml
i Silver Rain 2ml.

[N

Darivanje sa stilom -
kravate CROATA

Kravate CROATA, izradene od
najfinije svile, u malim serijama,
sa posebnom paZnjom posvece-
nom dizajnu i ruénoj doradi, rado
su prihvacen dar za privatne ali
i poslovne prilike. Kada darujete
kravatu CROATA, Saljete poruku
trajnih vrijednosti i poStovanja.

Poklon bonovi renomiranih modnih
kuéa

U ponudi je cjelokupni asortiman Hugo Boss, Er-
menegildo Zegna i Brioni poslovnih darova (kra-
vate, koSulje, remeni, Salovi, rukavice, marame i
ostalo). Program Ermenegildo Zegna omogucava
individualizaciju poslovnih darova na nacin da se
na svaki proizvod aplicira vas logo. Pored navede-
nih proizvoda isticemo i poklon bon ili voucher koji
se moze u potpunosti uskladiti s vasim Zeljama,
kako u vizualnom, tako i vrijednosnom smislu. Ovaj
proizvod je vrlo prihvatljiv jer ostavlja slobodu iz
bora iz nase cjelokupne ponude, a sukladno Zelji
osobe kojoj ste poklonili bon ili voucher.

Pravi proizvod za kvalitetnu pro-
mociju tvrtke - mape Mondaro

Elegancija, bezvremenski dizajn, visoko-
kvalitetna koZa i diskretne boje, samo su
neke od karakteristika koje krase Mon-
daro, liniju Senatorovih dokument mapa
koje nudi tvrtka Ringeis. Mondaro sadrzi
pretinac za posjetnice, liepljive papirice
za biljeSke, kemijsku olovku Visir, blok za
pisanje. Dokument mapa pravi je proizvod
za kvalitetnu promociju tvrtke te vrijedan
poslovni poklon, a dojam ¢e upotpuniti la-
serska gravura imena vaSe tvrtke na koz-
nim koricama mape.

Pjenusavo
Pinot Blanc
vino

Gold Cuvee novo
je ime koje Ce
obogatiti  ponu-
du pjenusaca u
Hrvatskoj. Pjenu-
Savo Pinot Blanc
vino od pazljivo
odabranog grozda
u sebi sadrzi listi-
e pravog jestivog
22-karatnog zlata.
Tvrtka IMPERITO
predlaZe ga kao savrSen izbor za novogodisSnje proslave, vjencanja, dje-
vojacke veceri, svecane korporativne dogadaje ili kao poklon prijatelji-
ma i poslovnim partnerima. Uz ponudu klasicnog pjenusca u buteljama
od 0,2 1,0,751i 1,5 |, Gold Cuvee dolazi i s okusom voca — jagode,
smokve i breskve.

Poklon bon Five Elements Wellness & Spa
Ambasador Opatija

Budite originalni -
Natural Wealth®

Natural Wealth® - Superbrand
2008, 2009, 2010 - vodeca
robna marka vitamina i mi-
nerala najbolji je poklon koji
Ce svakoga obradovati. Jer,
zdravlje je najvece blago....

Idealan za nadolazece blagdane. Svojim najdraZima, poslovnim par-
tnerima ili prijateljima darujte neki od Five Elements wellness & spa
tretmana. A u kombinaciji s vrhunskim smjeStajem hotela Ambasa-
dor va$ ¢e poklon biti savrSen. Poklonite zdrave Zivotne navike 365
dana godisnje - mnoge usluge Five Elements Wellness & Spa centra
Ambasador mogu se koristiti i u obliku mjesecnih / polugodisnjih i
godisnjih pretplata.

www.poslovni-savjetnik.com
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Poslovni dar kao
marketinski alat

PRILOG:

| nacin promocije

Darivanje je odavnho dio poslovhe kulture. Osim
za vrijeme boZi¢nih i novogodisnjih blagdana da-
rovi se urucuju i prilikom sklapanja novih poslo-
va, Sto je postao i hrvatski ritual. Istrazili smo na
Sto posebno treba pripaziti kod darivanja poslov-
nih partnera i kako odabrati onaj idealni.

Pri darivanju poslovnih partnera i klijenata poseb-
nu paznju treba obratiti na vrstu poklona i nje-
govu daljnju ulogu, objadnjava Fadil DZinié, di-
rektor Dizajn Studia Ringeis d.o.o. 1 dodaje
kako poslovni poklon mora biti efektan i koristan
te ujedno i podsjetnik na samog darivatelja. ,,Sva-
kako je dobro da poklon bude neki promotivni

Sanja Hrvojevic BR IR T . s .- . -
Beganovic, magisica artikl ili tlskam.ca kO_]'l Ce Jaino nositi brend i pro
novinarstva mo poruku darivatelja i naci se na svakom poslov-

nom sastanku, ruc¢ku, seminaru ili radnom stolu“, isti¢e Dzinié.
Luka Mihaljevi¢ iz Intermax d.o.0. smatra kako je vrlo bitno
uzeti u obzir informacije o ukusima i Zivotnom stilu osobe ili ci-
ljane skupine koju se Zeli darivati. Obja$njava da ¢ete darom koji je
“pogoden” postiéi puno bolji efekt jer ée primatelj dara imati osje-
¢aj da ste se potrudili pronaci nesto bas za njega i ve¢a je mogucnost
da ¢ée doista koristiti proizvod koji ¢e ga podsjecati na vas 1 istovre-
meno vas promovirati. Takoder je vazno, istice, da vrijednost pro-

POSLOVNO DARIVANIJE

izvoda odgovara vaznosti klijenta jer sa proizvodom koji darujete
takoder $aljete poruku koliko vam je netko poslovno bitan, odno-
sno koliko vam je do njega stalo.

DARIVANJE NA HRVATSKI NACIN

Za hrvatske tvrtke darivanje najé¢e$ée ima dva aspekta, istice Miha-
ljevié. Prvi je, kaze, darivanje najbitnijih kupaca i poslovnih partne-
ra te se ono tradicionalno dogada krajem godine, a drugi darivanje
u svrhu promoviranja vlastitih proizvoda, usluga ili tvrtke. Tako se
za najbitnije poslovne partnere, obja$njava, biraju skupi proizvodi
kao $to su vrhunska vina, ekskluzivni proizvodi od koZe, pisadi se-
tovi i sli¢no. ,,Za promociju se u pravilu naru¢uju proizvodi koji se
mogu darivati u veéim koli¢inama kao $to su kemijske olovke, pri-
vjesci, post-it blokovi, bomboni, usb flash stickovi, kape, majice, tor-
be*, precizan je Mihaljevié¢. Odli¢an efekt po Dzini¢u pak postizu
poslovni pokloni poput dokument mape sa otisnutim brendom,
individualni planeri, $alice ili ekskluzivne kemijske olovke sa oti-

Individualni planeri (planer ¢ije su korice i listovi u
potpunosti izradeni u skladu sa vizualnim identitetom
odredene tvrtke), Dizajn Studio Ringeis d.o.0.

VERATHG

Jakne (Tee Ekskluzivne kemijske
Jays) sa olovke (Senator) sa
otisnutim otisnutim brendom,
motivima, promo porukom ili nekim
Dizajn Studio drugim motivom, Dizajn
Ringeis d.o.o. Studio Ringeis d.o.o.
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Ideje za
savrsen
poklon!

Blizi se vrijeme darivanja,
vrijeme u kojem Zelimo zahvaliti
nasSim poslovnim partnerima,
klijentima i djelatnicima na
suradnji u protekloj godini te
postaviti temelje za daljnju
suradnju.

Sto pokloniti?
Kako se istaknuti?

Novi Ringeis katalog na preko
160 stranica donosi velik izbor s
paznjom odabranih poklona,
idealnih nositelja VaSe
promotivne poruke.

Narucite Vas besplatan
primjerak kataloga faxom
ili na:
http:/ringeis.hr/narudzba

www.ringeis.hr
fax: 01 6590 108

We are a proud member of:

YEURIMAGE

A European Association of Premiun Suppliers

Naziv tvrtke:

Ime i prezime kontakt osobe:
Telefonski broj:

E- mail adresa:

Ulica i kuéni broj:

Mijesto i postanski broj:
Napomena:

Dizajn Studio Ringeis d.o.0., HR-10412 Lukavec, V. Gorica, Tratinska 72
Tel.: +385 1 6571 246, fax: +385 1 6590 108, e-mail: info@ringeis.hr

NARUDZBENICA- narucite primjerak kataloga- besplatno!



Marketing

SPECIJALNI PRILOG:

Fadil DzZini¢, direktor, Dizajn Studia Ringeis d.o.0.

‘ Vrijeme darivanja upaljaca je iza

nas. Savrsen dar je onaj koji ¢e se
duze vrijeme zadrzati u rukama poslov-
nog ¢ovjeka te na njegovom stolu ili
zidu.

snutim brendom, promo porukom ili nekim drugim motivom i
sl. Rado primljen dar su, kaZe i kvalitetne majice te jakne, takoder
sa otisnutim motivima. Tako, pri¢a DZinié, hrvatske tvrtke za po-
slovne poklone najéesc¢e odabiru tiskanice, npr. blokove za pisanje,
stolne mape, kalendare (trodijelne i kolor) i ekskluzivne vreéice.

PRAVILA DARIVANJA

Dok poslovni darovi u Hrvatskoj ovise o tvrtkinoj djelatnosti, pri
darivanju inozemnih partnera osim obic¢aja neke zemlje postu-
je se 1 korporativna kultura. U nekim je zemljama poslovno dari-
vanje tradicionalno ukorijenjeno, a kod drugih ne vrijede stroga
protokolarna pravila. Svaka drzava ima svoja pravila darivanja, no
ne postoje proizvodi koji su prikladniji za strane partnere u odnosu
na domace. Bitno je, napominje Mihaljevié, voditi ra¢una o tome
da je proizvod koji Zelite pokloniti prikladan za onoga kojem ga
dajete. Pa $to je onda neprimjereno darivati? Kako isti¢e, domace
tvrtke paze da se proizvodi koje daruju uklapaju u njihovu poslov-
nu filozofiju 1 imidZ pa se npr. neée dogoditi da farmaceutska tvrtka
poklanja upaljace. ,,Odabir proizvoda ovisi o puno ¢imbenika. Naj-
vaznije je na vrijeme zapoceti biranje proizvoda jer tada imate ve-
liki izbor 1 postoji moguénosti prilagodbe vasim Zeljama i zamisli-
ma. Ukoliko se kupnja ostavi za posljednji trenutak esto se dogada
da ne mozete dobiti ono $to zelite“, upozorava Mihaljevié. S druge
strane, ako izuzmemo neke iznimke, poput alkoholnih piéa i na-
cionalnih simbola, poslovni pokloni se ne razlikuju mnogo, objas-
njava DZini¢ i dodaje kako dobar poslovni poklon, bio on promo-
tivni artikl ili tiskanica, govori sve jezike.“S obzirom na proteklo
turbulentno razdoblje, koje ¢ée se, ¢ini se 1 nastaviti do daljnjega,
hrvatske tvrtke moraju biti oprezne sa svojim ulaganjima. A kupnja
poslovnih poklona je upravo njihovo ulaganje u vlastitu promociju

POSLOVNO DARIVANIJE

LUKSUZNO |

S POTPISOM

- savrseno
darivanje uz
dodatni poklon
iz Avona

AVON je pripremio iznena-
denje i novitet za darivanje
muskarca i zene. Uz kupnju
parfema iz Avonovog kata-
loga od 10.11.2010., do-
bijete savrSeni poklon - uz
muski parfem gel za tuSiranje i balzam
poslije brijanja, a uz Zenski, losion za tije-
lo ili mirisni sprej, sve u luksuznom pakiranju
i lijepoj vrecici, odmah spremno za darivati.

—

3 z kupnju Zenskog parfema Outspoken

by Fergie EDP po cijeni od 200 kn, i
dobije se na poklon Losion i Mirisni spray
\ za tijelo (u vrijednosti 120 kn), upakirano u
. . ukrasnoj Avonovoj vrecici — kompletno spre-
man poklon! Outspoken by Fergie je novi
celebrity miris iz Avona. Cvjetni, Zenstven
miris s notama voca i neocekivanim seksi
zavrSetkom, utjelovljuje neovisnost i samouvjerenost. Dolazi u
glamuroznoj, prozirnoj crnoj bocici oslikanoj cvjetnim linijama i
poklopcem u obliku dijamanta.
MIRISI ZA NJU | NJEGA
Stvaranjem Zenskog HERVE LEGER mirisa ekskluzivno za Avon,
zapocela je suradnja s poznatom dizajnerskom kuéom, koju
je upotpunilo lansiranje muskog mirisa iz iste linije. Uz kup-
nju HERVE LEGER HOMME EDP mirisa po cijeni od 200 kn, na
poklon dobijete Balzam poslije brijanja i Gel za tusiranje (vrijed-
nost 125 kn), u ukrasnoj vrecici. Ovaj sexy sofisticiran muski
miris s potpisom, dizajniran je ekskluzivno za Avon. Zamaman
citrus i bogati zacini, stvaraju krajnju zavodljivost pravog mus-
kog mirisa, istovremeno elegantnog i zavodljivog. Kupnjom
HERVE LEGER FEMME EDP Zenskog parfem za 230 kn, na po-
klon dobijete kozmetiCku torbicu i losion za tijelo (vrijednost
219 kn), s ukrashom vregicom. Carolija ovog parfema je u pri-
mamljivoj svjeZini egzoticnog cvijeca i o¢aravaju¢im zavodljivim
drvenastim notama.

d
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Luka Mihaljevi¢,
Intermax d.o.o.

Najvaznije je
na vrijeme
zapoceti biranje
proizvoda jer tada
imate veliki izbor i
postoji moguénosti
prilagodbe vasim Zeljama i zamisli-
ma. Ukoliko se kupnja ostavi za
posljednji trenutak ¢esto se dogada
da ne mozete dobiti ono Sto Zzelite.

1 podizanje vlastitog rejtinga. Zato pokloni
moraju ostaviti dojam na poslovne partne-
re 1 klijente te jasno prenijeti promo poru-
ku, kako takvo ulaganje ne bi postala pro-
pala investicija. Vrijeme darivanja upaljaca
je iza nas. SavrSen dar je onaj dar koji Ce se
duZe vrijeme zadrzati u rukama poslovnog
Covjeka te na njegovom stolu ili zidu®, jasan
je Dzinié. Dobar odabir za strane partne-
re moZe biti 1 predmet s hrvatskim obiljez-
jem, poput originalnih suvenira, umjetnina
ili rukotvorina. Posljednjih godina pove-
¢ao se interes za custom-made darovima,
a kompanije se vode na¢elom inovativno-
sti 1 originalnosti.

1 SITNO JE BITNO

Po nekim istraZivanjima trZiste poslovnih
darova krece se i do 160 milijuna kuna go-
di$nje. Najéesci su darovi u vrijednosti do
200 kuna, a samo je oko 5 posto darova sku-
plje od tisu¢u kuna. No, ako va$ budzet i
nije prevelik, ne ocajavajte. Skromniji, ali
pomnije odabrani dar moZe izazvati bo-
lji u¢inak od skupog, odabranog na brzinu.
Najceséa pogreska u darivanju je pretjeriva-
nje u cijeni. Mnoge kompanije imaju stro-
go propisana pravila o darivanju kako bi se
izbjeglo mito ili sumnja u pokusaje podmi-
¢ivanja. S druge strane pogreska je dati jeftin
dar koji nije primjeren ugledu osobe kojoj
ga darujete. Vrijednost dara treba uskladiti
s duzinom suradnje, hijerarhijskoj poziciji
osobe te sudjelovanju u donosenju odluka
vezano za suradnju. Osobe na istoj hijerar-
hijskoj ljestvici trebale bi dobiti darove pri-
blizno iste vrijednosti, kako ne biste izazvali
neugodnosti kod otvaranja darova. Shodno

Usb flash stickovi, Intermax d.o.0.

=

Torba, Intermax d.o.o.

Podloge za miS§, Intermax d.o.o.

tomu, direktori ili vlasnici kompanija mo-
raju dobiti dar koji je uzeo u obzir njiho-
ve osobne 1 profesionalne interese, a ¢ija tr-
zi$na vrijednost moze prijeéi 1.000 tisucu
kuna. Za niZe rangirane zaposlenike moze-
te odabrati personalizirani dar u vrijedno-
sti do 100-njak,dok za srednji management
dar neka bude u vrijednosti do 500 kuna.
Ako je moguce darove predajte osobno, po-
sjetom poslovnom partneru, na poslovinom
rucku ili domjenku. U suprotnom, posalji-
te dar na adresu, svakako prilozZite 1 estitku
s dobrim Zeljama 1 vlastoru¢nim potpisom.
Darivanje poslovnih partnera tretira se kao
troSak reprezentacije, $to znaci da se 30 po-
sto priznaje kao poslovni rashod. Izdaci za
promidZbene svrhe u potpunosti se tretira-
ju kao rashod pa i ne ¢udi da su poduzet-
nici skloniji davati darove upravo u svrhu
reklamiranja. Takvi darovi moraju biti na-

Darivanje poslovnih partnera tretira se kao trosak reprezentacije,
sto znaci da se 30 posto priznaje kao poslovni rashod. Izdaci za pro-
midZbene svrhe u potpunosti se tretiraju kao rashod pa i ne cudi da
su poduzetnici skloniji davati darove upravo u svrhu reklamiranja.

bavljeni iz asortimana poreznog obvezni-
ka ili na trzi$tu, njihova pojedina¢na vrijed-
nost ne smije prelaziti 80 kuna te moraju
biti obiljezeni logotipom ili oznakom ‘nije
na prodaju’. PS

Savjeti Poslovnog saujetnika

Budite originalni — darujte:
bonove za masazu,

ulaznice za kazaliste,

kosaru s domacim delicijama,
vina u ekokartonskim ili drvenim
kutijama,

vinski pribor,

set za piknik,

Svicarske nozeve,

nozeve za rezanje sira,
termosice,

drzace za rezanje prSuta,
novac u dobrotvorne svrhe.
godisnju preplatu na poslovni
mjesecnik.

www.poslovni-savjetnik.com
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POSLOVNO DARIVANIJE

Ekskluzivnost u sluzbi pov erenja'v ~

Tvrtka Imperito specijalizirana je za prodaju proizvoda i usluga s
podrucja promocije, unapredenja prodaje i vizualnih komunikacija,
a svoju ponudu poslovnih poklona nedavno je obogatila i eksklu-
zivnim Gold Cuvée pjenuscem s listicima pravog zlata i potpisom
cijenjenog njemackog proizvodaca Vom Fass.

ozicionirali su se kao jedna od
vodecih hrvatskih tvrtki na tr-
7i§tu promotivnih artikala, po-
slovnih darova te sustava za pre-
zentacije. Uz to, $to je zastupnik
renomiranih svjetskih brandova
kao $to su Russel Europe (Jer-
zess Colors, Workwear, Russel Collecti-
on), Boost Up, Nimbus Nordic, Penduick,
Josh Bag, Fox bicikli), Imperito je razvio i
vlastiti brand za prezentacijske sustave Sign
Up. Ponuda obuhvaca kvalitetne i ¢jenov-
no konkurentne proizvode poput razli¢itih
vrsta majica, kapa, koSulja, jakni, prsluka,
hlaca te ostalih proizvoda koji se mogu ko-
ristiti u promotivne svrhe.

Takoder, tvrtka je specijalizirana i za
izradu «ustom-made» proizvoda od tekstila
koji zadovoljavaju specifi¢ne zahtjeve na-
rucitelja 1 do najsitnijih detalja. Naime, ti-
jekom dizajniranja i izrade mogude je, u
skladu sa Zeljama naruditelja, utjecati na vr-
stu i boju materijala, vrstu izrade i poziciju
zeljenih logotipova, PVC bedzeve te perso-

nalizirati dugmad, etikete, patentne zatva-
race isl.

Uz veliki izbor poslovnih poklona i
promotivnih proizvoda iz ponude izdva-
jaju 1 razli¢ite vrste sustava za prezentacije
poput $tandova i uredenja izloZbenih pro-
stora, tiskane promotivne artikle te poseb-
nu liniju visokokvalitetne radne 1 zastitne
odjeée. Referentna lista uklju¢uje vodece
hrvatske tvrtke, a visoki postotak ponov-
ljenih narudzbi od ¢ak 86 posto najzornije
potvrduje zadovoljstvo klijenata u poslova-
nju s tvrtkom Imperito.

KOMPLETNA USLUGA - OD
IDEJNOG RJESENJA DO KONACNOG
PROIZVODA

Uz prodaju promotivnih artikala, tvrtka
pruza i usluge grafitkog 1 web dizajna te
svih vrsta tiska, Stikanja, izrezivanja nalje-
pnica, oslikavanja izloga i vozila, ispisa na
CD/DVD medije te PVC ID kartice, kao
1 izrade cjelokupnog vizualnog identiteta.
Zahvaljujuéi dugogodi$njem iskustvu i su-

Uz veliki izbor poslovnih poklona i promotivnih proizvoda iz ponude
izdvajaju i razlicite vrste sustava za prezentacije poput standova i
uredenja izlozbenih prostora, tiskane promotivne artikle te posebnu
liniju visokokvalitetne radne i zastitne odjece.

§
‘"r

s

stavnhom ulaganju u razvoj 1 unapredenje
poslovanja, klijentima nude kompletna rje-
Senja pri ¢emu osiguravaju nadzor nad ¢i-
tavim proizvodnim procesom — od ideje do
gotovog proizvoda/usluge.

Prednosti Imperita su uhodani tim
mladih stru¢njaka koji svakom projektu
pristupa individualno u skladu sa specifi¢-
nim potrebama i Zeljama klijenata. Stoga
su svojim klijentima prije svega pouzdan
partner u realizaciji promotivnih planova
1 aktivnosti koje imaju za cilj bolje pozici-
oniranje i daljnje jacanje njihovih trzisnih
marki, imidZa tvrtke, uspostavljanja i razvi-
janja dobrih poslovnih odnosa i unaprede-
nja prodaje.

Poslovni kompleks tvrtke ukljuéuje ve-
liki dvoetazni skladi$ni prostor sa Sirokim
izborom proizvoda na lageru i moderno
uredeni showroom u kojem klijenti mogu
vidjeti cjelokupni asortiman i odabrati ono
$to im najbolje odgovara. Kada je rije¢ o
nabavi materijala, tvrtka ima provjerenu i
uhodanu dinamiku uvoza iz cijelog svijeta
$to osigurava adekvatnu zalihu proizvoda i
kratak rok isporuke.

GOLD CUVEE - IDEALAN ZA
KORPORATIVNE PROMOCIJE |
POSLOVNE PARTNERE

U skladu s daljnjim razvojem 1 Sirenjem
poslovanja, tvrtka je na hrvatskom trZi-
$tu predstavila i ekskluzivni pjenusac Gold
Cuvée obogacen listi¢ima pravog, jestivog
22-karatnog zlata. Ovaj vrhunski pjenusac
proizvodi se u obiteljskom podrumu sjeve-
rozapadne rajnske pokrajine u Njemackoj s
potpisom tvrtke Vom Fass 1 rezultat je du-
gogodisnjeg unapredivanja rada i iskustva u
vinogradarstvu i podrumarstvu te provje-
renih tehnika i tradicije u proizvodnji pje-
nusavih vina koja seze 150 godina unazad.
Gold Cuvée dolazi i s okusom voca — jago-
de, smokve i breskve, a moguée ga je naru-
¢iti 1 s personaliziranom porukom, ru¢no
napisanom 1 otisnutom na butelji ili logo-
tipom tvrtke.

PROMO
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IZVORNI HRVATSKI POKLONI

POSLOVNO DARIVANIJE

Originalni pokloni za
vase poslovne partnere

Pred nama je blagdansko vrijeme darivanja. | kada ¢emo Staru
godinu ispratiti pjenuSscem i u novoj zazeljeti puno uspjeha, kako
osobnog, tako i poslovnog, prije toga docekat ¢e nas slatke muke
darivanja — sto pokloniti poslovnim partnerima. Godina dana za-
jednicke suradnje prilika je za razmjenu poklona. Poklon je najce-
S¢e znak paZnje i lijepa gesta, ali u poslovnom svijetu ¢esto puta
znaci nastavak uspjeSne suradnje ili pocetak buduce. lznenadite
poslovne partnere originalnim i tradicionalnim hrvatskim pokloni-
ma. Neke od ideja donosimo u nastavku.

ity

v /v

Kristal Saki

Kolekcija Morc¢i¢ — rinice

Jubilej DC Prestigen
garnitura, Toz

Penkala

MK and

Mlijecna ¢okolada s brusnicom

ravo  uporabe  znaka
“Izvorno hrvatsko” do-
djeljuje Hrvatska gospo-
darska komora proizvo-
dima visoke kvalitete koji
su nastali kao rezultat hr-
vatske tradicije, a s ciljem
poticanja razvoja doma-
¢e proizvodnje. Iako je re-
cesijska godina zasigurno smanjila budZete,
pa tako i za poslovne poklone, vrijednost
poklona nije na prvom mjestu. Najvazni-
je pravilo je, ako je ikako moguce, osobno
urucivanje.

Ametis
unikatne lutke

SLATKI POKLONI

Paprenjak je tradicionalni aromati¢ni kola¢
spravljan jo$ u doba daleke renesanse. Spe-
cifi¢an je po pravokutnom obliku i reljefi-
ma s jedinstvenim hrvatskim folklornim
motivima na prednjoj strani, a proizvode se
u Cetiri razli¢ita motiva. Ima prepoznatljivi
okus oraha, meda i papra. Pakiran je u eko-
losku, posebno dizajniranu 1 atraktivnu am-
balazu. Pojedina¢no pakiranje opremljeno
je priveznicom koja je na proizvod prive-
zana likom 1 pri¢vr§éena pecatom. Osim u
pojedina¢nom, paprenjaci se nude i u paki-
ranju od 200 grama, obi¢nom i luksuznom.

Paprenjak

Vrhunski ¢okoladni pokloni za sve
istinske ljubitelje najkvalitetnijih ¢okolada,
spravljenih iskljucivo sa svjezim mlijekom
1 pazljivo biranim sastojcima, Mikado Cro-
atian Premium chocolate dolaze u prekra-
snom zlatnom dizajnu, finog pakiranja i u
tri elegantna okusa. Birane sorte aromati¢-
nog kakaovca ¢ine ovu ¢okoladu kraljicom
okusa, kvalitete i izvrsnosti, a u kombinaci-
ji sa brusnicom prirodan su put do zdrav-
lja. Udinite zivot sladim svojim poslovnim
partnerima, poklonite im de lux kvalitetu
- jer malo je onih koji ne cijene vrhunsku
¢okoladu.

Prirodne voéne rakije Alvir spoj su sa-
vrene kombinacije okusa, rasko$nog mi-
risa prirodnog voca, osebujnog bukea i
blagog okusa, a sinonim su izvrsnosti, ele-
gancije 1 vrhunskog uZitka. Kvaliteta 1 de-
vedesetogodi$nja tradicija proizvodnje ¢ine
ove rakije vrijednim i vrhunskim poklo-
nom, osebujne ljepote i profinjenog diza-
jna. Cetiri su razlicita okusa: Williams, Slji-
vovica, Marelica 1 Vinovica.

DRAGOCJENI POKLONI

Izrada nakita s Mor¢iéima veliki je izazov
za svakog zlatara, jer je u izradu potreb-
no uloziti puno ljubavi i znanja, ali najbo-
lje to znaju u Zlatarni Krizek. Pod nazivom
Mortiéi ili “mori” podrazumijevamo zlat-
ni nakit karakteristi¢an prvenstveno za grad
Rijeku 1 Hrvatsko primorje, iako je danas
popularan du? cijele Jadranske obale, te u
podrudjima koji gravitiraju moru. Nastavsi
kao nakit $irokih narodnih slojeva, usavrsa-
vanjem tehnike emajliranja te izradom sve
raskosnijih aplikacija postao je i nakit gra-
danki Hrvatskog primorja. Iako se s likom
Mor¢i¢a izraduje raznovrstan nakit (pri-
vjesci, broSevi, igle, prsteni), ipak su rindi-
ce daleko najpopularniji i najvise izradivani
ukrasni predmeti s tim likom. Bez obzira
na modne trendove, nakit od Mor¢iéa nije
gubio na znacaju, tako da nakit s Mor¢idi-
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ma moZemo smatrati izvornim hrvatskim
nakitom.

Ru¢no radeni kristalni artikli (Case,
vaze, zdjele...) iz obiteljske tvrtke Kristal
Saki unikatni su proizvodi. Tako se na pri-
mjer ukrasne zdjele obraduju kroz nekoli-
ko faza, brusenje i obradivanje, kemijskim
poliranjem do sjaja i glatkoce 1 zavr$no fino
brusenje. Svaka i najmanja crtica, zvjezdi-
ca 1 mreZica obradena je ru¢no, a u mreZici
je svaka crtica zasebno povucena brusom.
Primaju sve vase Zelje 1 narudzbe.

UNIKATNI POKLONI

Rukotvorine iz obrta Ametist stvarane su iz
originalnih starih tkanja i recikliranih ma-
terijala. Lutke predstavljaju autenti¢nu sli-
ku starog nacina odijevanja za svetkovine, a
prepoznatljiv su dio Hrvatske kulturne ba-
Stine. Lutke se izraduju po narudzbi od tra-
dicionalnih materijala i svaka od njih pred-
stavlja unikat.

Paska ¢ipka, $ivana iglom, svoje pola-
zi§te nalazi medu tekovinama tekstilnog
rukotvorstva istocnog Mediterana. Kva-
litetom se ravnopravno nosi s ¢ipkarskim
proizvodima susjednih zemalja istog kul-

Marketing

u SIast' Poklon paketi mogu sadrzavati i prehrambene proizvode. Do-

B maca proizvodnja garancija je kvalitete. Neka delicije iz raznih

krajeva budu dio blagdanskog stola - dalmatinski prSut, zagorski Strukli, baranjski kulen,

studenacki prsut, dalmatinski Sokol, vrgoracki prSut, imotska torta, imotski rafioli....

turnog kruga, a svojim se osobitostima od
njih 1 razlikuje. Izraduje se u gradu Pagu
na otoku Pagu, a do danas je sacuvana u
izvornom obliku. Svojom se originalno-
$¢u razlikuje od ostalih ¢ipki $ivanih iglom
ili bati¢ima. Drustvo paskih ¢ipkarica “Fra-
ne Budak” osnovano u svrhu promicanja 1
oc¢uvanja izrade paske ¢ipke, te rukotvorine
vrhunske kvalitete.

POKLON SA STILOM

Ime Penkala predstavlja sam vrh kvalite-
te ekskluzivnog pisaéeg pribora. Materi-
jali, kvaliteta vlastite tinte, kvaliteta izrade
dijelova, komporzicija tijela 1 opéenito er-
gonomija proizvoda su na nivou koji ¢ak
1 nadilazi standarde konkurenata u svijetu.
Dizajn s interpoliranim aplikacijama zna-
kovlja hrvatskih nacionalnih obiljezja (npr.
hrvatski pleter ili kockice) te poseban efekt
lakiranja ¢ine svaki proizvod ¢&istim unika-

tom te daju nalivperima i kemijskim olov-
kama karakter ekskluzivnog proizvoda,
prave dragocjenosti, te tretman vrhunskog,
modnog, ali i bezvremenskog proizvoda.
Postoji moguénost personaliziranja poklo-
na uz odabir boje artikla, mogucénosti gra-
vure 1 dotiska prema Zelji te izbor debljine i
preciznosti zlatnog 18 1 14 karatnog pera ili
pak pera od rodija iz edicije Prestige.

ZIVIELI!
Vino je uvijek rado prihvaéen poklon i s nji-
me nikada ne mozete pogrijesiti. Nazdravi-
te sada$njoj ili buduéoj poslovnoj suradnji
¢asom finog domaceg vina. Vrhunska vina
hrvatskih vinograda: Ivan Dolac barrique,
Dinga¢, Posip Smokvica, Zlahtina Toljanic,
Zlatna vrbnicka Zlahtina i druga vrhunska i
kvalitetna hrvatska vina koja odrzavaju tra-
dicijsku kulturu proizvodnje vina.

Marina Kili¢

PROIZVODNJA MODNE, POSLOVNE
| NAMJENSKE KOZNE GALANTERIJE

PROMOTIVNI ARTIKLI
POSLOVNI POKLONI
DOTISAK, SUHI ZIG, GRAVURA

tel: 01.2014.615 | 042.379.440 | galko@galko.com
WWW.CALKO.COM
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Stella Groatica —dar s

POSLOVNO DARIVANIJE

9
CROATICA®

okusom, mirisom I razlogom

Cudesne, po mnogima najbolje hrvatske delikatese Stella Croati-
ca, dakonije, oblizeki ili kako ih ve¢ od milja nazivaju, i u vrijeme
kada mnogi pokuSavaju poduzetniCki prizvati djedova, bakina ili
mamina vremena, vrhunska su kreacija, u nas rijetko viden inova-
tivni spoj autohtone dalmatinske tradicije i suvremenih trendova u

modernoj prehrambenoj industriji.

eé gotovo desetljeée takvim nas
darovima i za svakodnevicu i za
osobite dane 1 prilike daruje taj
zvjezdani brend, nacionalna ga-
stroikona, nekad obrt startao iz
obiteljske konobe, a danas obi-
teljska tvrtka odnosno poduze-
ée Stella mediterranea d.o.o. Melite i An-
drije Polié, vlasnice i direktora, sa petnaest
zaposlenih.

LJUBAV PREMA MEDITERANSKO)J
KUHINJI

Njihov je posao nastao iz velike ljuba-
vi prema mediteranskoj kuhinji i prema
o¢evu masliniku u Babinu Polju na otoku
Mljetu, &ije je plodove valjalo obrati i pre-
raditi. Sa Sirenjem trzista Sirili su se i nasa-
di ponajprije tipi¢nih dalmatinskih vocaka,
a sva se sirovina uzgaja kontrolirano. Proi-
zvodi, dakle premium kvaliteta i premium
brend, zahtijevaju samo vrhunsku sirovi-
nu, a sve tchnoloske procese neprestano
nadzire Prehrambeno tehnoloski fakul-
tet SveuciliSta u Zagrebu. Kao $to se teh-
noloski za sigurnost 1 kvalitetu podrazu-
mijeva sustav kontrole HACCP - i to ne

samo zbog izvoza i na zahtjevna trzista kao
$to je americko 1 rusko — marketinski proi-
zvode Stella Croatica «<nadziruy ¢ak tri dizaj-
nerska tima — BBDO 1 Imago iz Zagreba te
Agencija Imperativ iz Splita. Vizualni iden-
titet potpisuje Viktor Popovié, docent na
Umjetni¢koj akademiji u Splitu. Ne ¢udi,
stoga, $to je Stella Croatica ovjen¢ana mno-
gobrojnih priznanjima i nagradama za ide-
ju, mastovitu i prepoznatljivu ambalazu i,
dakako, kakvocu te $to redom odusevljava
ma gdje god se pojavi, bilo na domaéim i
svjetskim sajmovima 1 izlozbama od Splita,
Opatije, Dubrovnika i Zagreba do Radgo-
ne, Kolna, Moskve, Londona, Pariza i Du-
baija, bilo u ponudi pomno odabranih tr-
govina s delicijama i vinotekama.

Stella Croatica ovjencana je
mnogobrojnih priznanjima i na-
gradama za ideju, mastovitu i
prepoznatljivu ambalazu i, da-
kako, kakvocu te sto redom
odusevljava ma gdje god se
pojavi, bilo na domacim i svjet-
skim sajmovima i izlozbama.

TREND U DARIVANJU GASTRO
SADRZAJA

Aktualni trend u darivanju gastro sadrzaja
Stelli Croatici dodatna je prilika za kreativ-
nost i da nas iznenadi novim idejama za da-
rivanje poslovnih partnera, prijatelja 1 dru-
gih dragih osoba, kako u zemlji tako 1 bilo
gdje u inozemstvu, istodobno i nostalgi¢-
nim izvornim dalmatinskim 1 hrvatskim
poslasticama, ali i sofisticiranim proizvo-
dima bez kakvih kreatori moderne zdrave
prehrane ne vide jo§ nenadmaseni tip pre-
hrane - mediteranski.

A kome nije drago u bilo kojoj, pa i naj-
sveanijoj prilici na dar, poslovni ili privat-
ni, dobiti ljupko pakiranje finoga deserta,
voénu salamu od suhih smokava 1 badema
- k tome jo§ nazvanom Kalipso po mljet-
skoj nimfi - 1 upakiranom tako da vam ga
Zao otvoriti? Kome se nije drago osladiti
bademima u $ederu, mirisnim arancinima,
suhim smokvama, bobié¢ima §to se tope na
nepcu, medenjacima ili keksima s mareli-
com pa slanim keksima s maslinama ili sa
sirom, kako vam je po volji? Ako vam je od
tradicionalnih deserata miliji med, i dusu ée
vam osladiti onaj sa suhim voéem, sa suhim
marelicama, bademima ili orasima. Bit ée
vam oprosteno opravdate li tu slatku slabost
bilo zdravstvenim preporukama nutricio-
nista i lije¢nika bilo potajnim afrodizijskim
porocima i nakanama. Ako su vam pak drazi
dzemovi od jagoda, malina, visanja ili kupi-
na, kakve nije umjela spremati ni vasa baka,
darujte ih i - sami sebi. Ceznete li za proslim
vremenima, svojom dalmatinskom kaletom
iz djetinjstva ili ljetovanjem prepunim div-
nih uspomena, dakako da nostalgiju uvijek
moZete ublaZiti Oliverom, ali i tradicional-
nim likerima, bilo od suhe smokve, bilo od
rogaca, bilo visnje ili maraskinom? Nikako
ne na kraju, u tome vas slijedu punom ra-
skosnih boja, mirisa i okusa ofekuje 1 ma-
slinovo ulje, ¢isto djevi¢ansko ili aromatizi-
rano bosiljkom, ruzmarinom, limunom ili
naran¢om te posebna kolekcija koje su puna
usta 1 na o¢ekivano ime Mediteran — sir u ma-
slinovu ulju, zelene masline te pasta od ze-
lenih i pasta od crnih maslina...

Pise: Bozica Brkan
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O Hrvatska posta

Posiouno pismo ili cestitka
— slijedeci odredena pravila u pisanju,
promovirajte svoje komunikacijske vjestine

Da bi posiovno pismo ili Cestitka ispunili svoju svr-
hu, iskazall postovanje, prigovor, zahvalu ili lijepu
zelju na pri ) grefhacin, ta se vrsta koresponden-

ofredenim pravilima razlikuje od

Gdje ste Vi, tu je i Vasa Posta

oslovno pismo moze biti upitnog, informativnog, moti-
vacijskog obiljeZja, ovisno o tome $to se njime Zeli izra-
ziti. Da bi pismo bilo dobro napisano vazno je sluZiti se
stilom koji je u skladu s primateljem — osobom, podu-
zeéem, odredenim uredom ili odjelom unutar poduze-
¢a. Termine i odabir rijeci vazno je prilagoditi primatelju
pisma kako se ne bi upotrebljavali strani ili usko specija-
lizirani izrazi koji toj osobi ne predstavljaju jasnu i potrebnu infor-
maciju. Osim stila, dobro je kontrolirati i koli¢inu teksta. Prekrat-
ko pismo, koje sadrzi premalo informacija, ili opet predugo pismo,
koje sadrzi previe detalja, upuéuju na to da osoba nije priklad-
no iskoristila «prostor za obracanje primatelju. Informacije trebaju
biti jasne, jednoznacne i dovoljno precizne. Odmjerenost je vazna i
pri pisanju pisma u kojem se Zalimo na odredenu uslugu. Prigovor
se pismom moZe izraziti na pristojan i uljudan nacin, poentirajuéi
sam problem, bez isticanja vlastite ljutnje ili frustriranosti.

Izgled poslovnog pisma u veéini poduzeéa odreden je memo-
randumom. Sastavni dio memoranduma je adresa posiljatelja, pro-
stor za upis primatelja, u gornjem desnom dijelu memoranduma,
ispod adrese posiljatelja je prostor za upis predmeta o kojem se pise
te prostor za mjesto i datum. U prostor za upis primatelja potreb-
no je upisati funkciju, ime, odjel te adresu primatelja.

Samo pismo pocinjemo obraéanjem osobi kojoj smo ga uputili,

PROMO

primjerice: «Postovana gospodo Horvat!». Nakon obracanja ostav-
ljamo prazan redak, a potom slijedi sadrzajni dio pisma — uvod, ra-
zrada i zakljucak. Pismo zavr$avamo izrazom postovanja, primjeri-
ce: «S postovanjemv, a ispod toga slijedi nas potpis. Poslovna pisma
danas se najéesce pisu u digitalnom obliku. Ispod digitalnog potpi-
sa poZeljan je i vlastorucni potpis.

Cestitke se uvelike razlikuju od pisama jer je njihova forma
uglavnom srda¢na te puno krac¢a od pisma. Osim samog teksta,
koji takoder treba biti pristojan, odmjeren i ne suvise intiman, kod
Cestitke se posebna pozornost pridaje estetici — bira se ozbiljna, li-
jepa Cestitka, koja nije neozbiljna, a ni crnohumorna, te koja ne
aludira na seksualnost, potencijalno vrijedanje uvjerenja primate-
lja 1 sli¢no. Pisanje pisama i Cestitaka, 1 poslovnih i onih osobnoga
karaktera, posebna je vjestina koja se najbolje stjece upravo vjez-
bom.

KAKO NAPISATI PISMO PRIJATELJU U JAPANU?
Postovanje tradicionalnih vrijednosti 1 na¢ina ponasanja u Japanu
je vrlo vazno 1 svatko tko Zeli biti pristojan, mora pripaziti na to
kako ¢e se nekome obratiti, kojim ¢e se gestama sluZiti u govoru,
cijelo vrijeme imajuéi na umu svoju poziciju u drustvu, ali i drus-
tvenu poziciju osobe kojoj se obraca.

Pismo pocinje datumom pisanja i imenom osobe kojoj pise-
mo. Uz ime se obvezno navodi i «dru$tvena titula, poput «gospo-
da» ili «gospodiny. Uvodni dio je vrlo vazan i razlikuje se od onog
u pismima zapadnog dijela svijeta, u kojima se uglavnom odmah
na pocetku pisma navodi glavna tema. U Japanu se takav poce-
tak strogo izbjegava te pismo treba poceti nevezanim komenta-
rom, recimo, o vremenu ili godisnjem dobu te pozdravima, koji
su Cesto vrlo poetski. Takoder je pristojno pitati primatelja o nje-
govu zdravlju.

U drugom dijelu pisma posiljatelj uglavnom pise o sebi i no-
vostima u Zivotu, a glavne teme pisma — razloga zasto pise — pri-
matelj se dotie tek u tre¢em dijelu pisma. Na kraju pisma uglav-
nom se ne upotrebljavaju izrazi poput «S postovanjemn ili «Lijep
pozdraw, jer je zadnji dio pisma ujedno i njegov kraj (iznimka su
jedino vrlo formalna pisma). U tom se dijelu obi¢no opet spome-
nu vremenske prilike te se zamoli primatelja da se ¢uva hladnoée
ili vruéine, naravno, ovisno o godi$njem dobu.

Razgovorni japanski jezik razlikuje se od pisanog — pisani jezik
je viSe formalan te se u njemu koristi klasi¢na gramatika, koja se u
govoru rijetko upotrebljava. Tako se, recimo, prilikom adresiranja
pisma ¢ak i prisni prijatelji oslovljavaju titulom. Kako se znakovi u
japanskom pismu mogu pisati ili vodoravno u redovima ili okomito
u stupcima, okomita orijentacija je tradicionalnija te se smatra pri-
kladnijom za pisma. Pisma se uglavnom piSu rukom, tinta je plave
ili crne boje, a Cesto se umjesto olovke rabi kist za pisanje.
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ri odabiru poklona za po-
slovne partnere vazno je
otkriti §to je odgovara-
juéi poklon za odrede-
nu poslovnu priliku, a pri
tome treba postovati pra-
vila koja su odredena za
primanje 1 vrijednost po-
slovnih poklona u odre-
denoj tvrtki. Poklon treba biti primjeren, a
po moguénosti treba se uskladiti sa stavovi-
ma i karakterom osobe kojoj se daruje. Ako
poklon nije primjeren, on prelazi protoko-
larne granice darivanja i postaje kontrapro-
duktivan i nezakonit, tj. pretvara se u mito.

POSLOVNO DARIVANIJE

Jailvatl poslovne
2l nozemstva

8 u hekim zemljama i dio obicaja.
tlecemo na formiranje i odrzava-
pSa. Kad se radi o darivanju poslovnih
pA loni trebaju biti prikladni s obzirom
e obicaje i tradiciju. Vazno je ostati upamcen
] istupu i nacinu na koji se obracate poslovnim

PRAVILA DARIVANJA EUROPSKIM
POSLOVNIM PARTNERIMA

U Europi ne vrijede stroga pravila dariva-
nja, ali su pokloni dio po$tovanja i znak pa-
#nje. Dok su Svicarci zadovoljni darom s
logotipom tvrtke, u Belgiji, Francuskoj,
Grekoj, Ttaliji, Spanjolskoj i Portugalu ta-
kvi pokloni nisu dobrodosli. Ruskim po-
slovnim partnerima ne poklanjajte votku,
ali ée ih razveseliti mali pokloni. U Turskoj
¢e prihvatiti poklon koji nije preskup i oso-
ban, isto kao i u Belgiji. Grei ne voli jefti-
na vina 1 otre predmete. Skupe i lijepe po-
klone vole Talijani, dok Francuzima valja
pokloniti poklone manje vrijednosti. Po-

klonima u vrijeme boZiénog darivanja ra-
zveselit ¢e se Portugalei i Spanjoldi, i to sit-
nicom, kao na primjer uredskim priborom.
Njemackim poslovnim parterima ne pre-
porucuyje se darivanje vina, jer su ponosni
na domacu proizvodnju vina, ali su ame-
ri¢ki proizvodi dobrodosli. Poslovnim par-
tnerima iz Svedske poklonite sitnicu, ali
samo za vrijeme boZziénih blagdana.

KAKO DARIVATI OSTALE INOZEMNE
POSLOVNE PARTNERE?

Poslovnim partnerima iz Japana sam ritual
darivanja je bitniji od vrijednosti poklona.
Poklonima se iskazuje poStovanje i1 zahval-
nost, a zamotani su u kvalitetan papir. Pri
odabiru treba izbjegavati promotivne pred-
mete s otisnutim logotipom tvrtke, dok se
predmeti u paru smatraju sretnima, a seto-
ve od ¢etiri ili devet komada nesretnima. U
Kini je vazna i simbolika boja i brojeva —
nisu poZeljni pokloni u setu od Cetiri di-
jela 1 bijele boje, dok Zuta, crvena i ruzica-
sta jesu. Nepozeljnim poklonima smatraju
se satovi, rupCiéi, kare, noZevi i otvaraci za
pisma.

Alkohol nije primjeren u islamskoj
kulturi, ali 1 nisu primjereni ni svi proizvo-
di koji sadrze alkohol, ¢ak i parfemi. Sal i
kravate smatraju se preosbnim poklonom,
stoga se ne poklanjaju.

Amerikanci cijene darove specifi¢ne
za zemlju iz koje dolazite, ali ne pretjera-
no skupe.

Poslovnim partnerima iz latinskih ze-
malja ne poklanjaju se ostri predmeti, bije-
lo, Zuto 1 crveno cvijeée.

DARIVANJE U DIPLOMATSKIM
KRUGOVIMA

Kada smo pitali o protokolima darivanja u
hrvatskim diplomatskim krugovima iz Mi-
nistarstva vanjskih poslova 1 europskih in-
tegracija dobili smo odgovor kako dariva-
nje u suvremenoj diplomaciji, pa tako i u
hrvatskoj, nije jednoznac¢an pojam. Izbor
dara uvelike ovisi o razini osobe koju daru-
ju te o prigodi u kojoj se daruje. Zanimljivo
je da Ce se, na primjer, darovi koje razmje-
njuju drzavni poglavari bitno razlikovati od
darova koje razmjenjuju ministri vanjskih
poslova ili veleposlanici. Isto tako, dariva-
nje u diplomaciji nije samo izraz prijatelj-
stva 1 poStovanja, ve¢ prilika za prezentaci-
ju svoje zemlje pa se tako darovima moze
povedati (ili smanyjiti) ugled zemlje. U di-
plomaciji se, unato¢ sluzbenom karakte-
ru susreta, obraca paZnja na osobne intere-
se osobe koja se daruje. A koja je priblizna
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SPECIJALNI PRILOG:

vrijednost dara? Vrijednost darova slijedi
razinu duZnosnika - skupocjenije darove
razmjenjuju drzavni poglavari, manje sku-
pocjene razmjenjuju predsjednici Vlada i
tako sve nize, iako se visina vrijednosti da-
rova ne mora gledati isklju¢ivo kroz mate-
rijalnu vrijednost.

Postoje li odredena pravila darivanja?
Prilikom sluzbenih posjeta visokih duz-
nosnika uobicajena je praksa recipro¢nog
1 unaprijed dogovorenog darivanja uz na-
pomenu kako je uobiajena inicijativa za
razmjenu darova na strani gosta. Razmje-
na poklona uglavnom se ¢ini putem oso-
ba zaduZzenih za protokol, koje bi u nacelu
prethodno trebale biti upoznate sa sadrza-
jem poklona kako ne bi doslo do nesraz-
mjera u vrsti 1 vrijednosti darova, a do ko-
jeg moze dodi uslijed kulturologkih razlika
ili socijalnih prilika u zemlji. Prilikom po-
sjeta visokih duznosnika potrebno je voditi

POSLOVNO DARIVANIJE

ra¢una o rangu osoba koje darivaju, u pra-
vilu nije obvezno da duznosnik viseg ran-
ga uzvrati darom duZnosniku niZeg ranga.
Na pitanje $to se najée$¢e poklanja pred-
stavnicima drugih zemalja prilikom diplo-
matskih susreta, kaZu nam kako su daro-
vi koje daruju visoki duznosnici Republike
Hrvatske simboli¢ni te redovito imaju na-
cionalna obiljezja. Medu njima moZemo
pronaéi otiske najznamenitijih primjera-
ka hrvatske umjetnosti te kulture i bastine
(paska, konavoska, lepoglavska ¢ipka, mini-
jaturna replika Bas¢anske ploce, Viseslavo-
ve krstionice, Dubrovacki dinari¢), mono-
grafije Hrvatske i hrvatskih gradova, otoka
1 regija, umjetnicki oblikovani podsjetnici
na najvece izume Hrvata u povijesti (Pen-
kala, kravate Croata). I prehrambene pro-
izvode, poput vina autohtonih hrvatskih
sorti, hvarske lavande i istarskog maslino-
vog ulja takoder je moguce darovati u di-

Prije nego se odlucite za odredeni poklon, valja voditi racuna o kultu-
roloskim navikama i poslovnoj praksi darivanja partnera. Zasigurno
necete pogrijesiti tradicionalnim poklonom koji karakterizira kraj iz

kojeg je vasa tvrtka.

Savjeti Poslovnog savjetnika

B Pripazite na boju ruza kod
darivanja europskih poslovnih
partnera, bijela i crvena nisu
primjerene!

B U latinskim zemljama darivanje
nije obavezno, a pokloni trebaju
biti lijepo zapakirani!

Bl U SAD-u se pokloni ne
razmjenjuju cesto, ali obradovat
¢e ih poklon specifican za kraj iz
kojeg dolazite!

B Partnere iz Australije razveselite
malim poklonima — najbitniji je
znak paznje!

plomatskim krugovima, $to &esto ¢ine hr-
vatski veleposlanici diljem svijeta. Postoje
prilike 1 kada se Zeli darom izraziti poseb-
nu pocast i zahvalnost te se tom prigodom
odabire dar veée umjetnicke, a samim time
1 materijalne vrijednosti.

Marina Kilié

Kupite danas, jer
sutra je kasno

Nema veleprodaje koju bar
ponekad neprodana roba
sa skladista nije dovela do
glavobolja. Bilo da se radi o
viskovima robe iz prethodnih
sezona, servisiranih predme-
ta, tehnicke robe koja bas i
nije top model ili jednostavno
outleta svake vrste.

Viée od mjesec dana, internet
stranice www.samodanas.
hr uspjeSno spajaju dobavljace
koji odredene proizvode vise ne
mogu plasirati redovnim putem
i kupce koji su za te proizvode
zainteresirani. Korist je obostra-
na - trgovci se rieSavaju zaliha, a
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Razlozi za koriStenje ovog web
servisa su brojni:

M rezultati prodaje su vidljivi
vecé nakon 24 sata,
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M dnevna se ponuda
predmeta Salje korisnicima na
mail odmah nakon pocetka
akcije,

M dnevnom se ponudom
korisnike potice na
svakodnevnu posjetu,

M cjelokupnu promociju
provodi samodanas.hr,

M sve predmete krajnjim
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Kupci uspijevaju nabaviti Zeljeno po povoljnim cijenama.

Ponuda traje svega 24 sata - od podne do podne, a kupci se mogu
svaki dan odluciti za jedan od tri atraktivna predmeta. Upravo krat-
kotrajnost ponude i moguénost kupovine odredene robe po najni-
Zim cijenama na trzistu, poticu kupce na brzu reakciju. Stoga je i
osnovna poruka ovih stranica “Kupite danas, jer sutra je kasno”.
Znajuci kako iza ovog projekta stoji tvrtka Aukcije Zagreb d.o.o.
(www.aukcije.hr), jasno je kako mozZete ocCekivati zahvalnu publiku

od njihovih 55.000 ¢lanova.

kupcima dostavlja
samodanas.hr,

M prodavatelj nema

nikakvih dodatnih troSkova
(reklamiranje, zaposleni,
provizije, zakup prodajnog
prostora, troSkovi dostave, ...).

Kako bi dnevna akcija postala valjana, nije potrebno ispuniti nika-
kvu minimalnu kvotu prodaje ili broj kupaca. Cim kupac predmet
kupi, siguran je kako ¢e Zeljeno i dobiti.

VaZno je napomenuti i kako svi dobavljaci primaju avansne uplate
za svoju robu - rizik od nenaplaéenih potraZivanja je ravan nuli;
svakako vrlo vazna informacija i prednost u ovim vremenima poja-
¢ane nelikvidnosti i recesije.
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MAKROMIKRO d.c.o.

Drenovacka 7, 10000 Zagreb

OIB: 08564317085

Ziro ratun: 2402006-1100054644

tel. +385(1)3095-033, fax. +385(1)3095-061
www.makromikro.hr

www.makromikoro.br e-mail: info@makromikro.hr

Stovani,
Ucinite nesto za sebe, tvrtku ... buducnost naseg okolisa.

MAKROMIKRO vec 20 godina posiuje na drustveno odgovoran nacirl. Iskoristene
tonere i tinte, recykliramo 1 pretvaramao U novi proizvod.
Stoga vam nudimo da vase tonere 1 tinte zbrinemo na odgovarajuci nacin.

- Besplatno vam destavimo praznu Kutiju 23 - Ugovorom mozemo dogovoriti kombinaciju
sakupliame praznih tonera i tintl, odvezemo prva dva uvijeta_
na vas poziv kada je puna, cbavijestimo vas slobodno nas kontaktirate na
o kilazi | vrijednost] usluge zbrinjavanija. te po Biljiana Juricé, bjuric@makromikro b, 01/6410-085
uplati izdamo zakonom propisani dokument
Pratedi list za tehnoloski otpad. Za ovu aktivnost
veleprodajni cjenik saliermo na vas zahtiev Veselimo se vasem pozivu
i srda¢no pozdravljamo.

- Sami dostavite prazne tonere sortirane prema
cleniku na nasim www.makromikronr
stranicama. Tamo su navedeni uvieli po kapma
preuzimameao tonere sa izrazenom vrijednost |
tonere koj nemaju vrjednost. Pozitivna raziika
bitl ce vas udio u kupovin proizvoda 1z naseg

asortimana u bilo kojo] MAKROMIKRO trgovini

SKUPLJAMO
TONERE | TINTE

kako bi nasoj djeci bilo liepse, a s time mozete kupiti

novih proizvoda sa 50% popusta
X . ro
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GERILA MARKETING AKADEMIJA
BESPLATNI MARKETINSKI SAVJETI ZA MINIMALNO ULAGANJE | MAKSIMALNE REZULTATE

Orhan Lujinovié,.
mag.oec., direktor
tvrtke Renta Marketing,
certificirani guerrilla
savjetnik

PORADITE NA SEO
1 (SEARCH ENGINE
OPTIMIZATION) VASE
STRANICE
Naime, ukoliko va$a web stranica ne ula-
zi u prvih deset rezultata na zadanu kljué-
nu rije¢, tada ne moZete ra¢unati na priljev
posjetitelja iz traZilica. Cinjenica je da lju-
di rijetko idu dalje od prve stranice rezulta-
ta pretraZivanja. Sto je visa pozicija u rezul-
tatima izdavanja, to Ce viSe posjetitelja doéi
na web stranicu. A $to je to klju¢na rije?
To je onaj pojam koji se upisuje u trazilicu
(Google) kada nesto trazimo — primjerice,
ako se bavite iznajmljivanjem apartmana u
Zadru, klju¢ne rije¢i su vam: turizam, apar-
tmani, iznajmljivanje, Zadar. Cilj je da sva-
ka osoba koja pretrazuje Google po nekim
od ovih kriterija zapazi vasu stranicu. Zato
je glavni cilj optimizacije postaviti vaSu
stranicu u zonu vidljivosti ili medu privih
5-10 rangiranih stranica. To nije lak zadatak
jer je potrebno odli¢no poznavanje nac¢ina
kako traZilice biraju redoslijed po kojima
rangiraju odabrane sajtove. Zbog toga vam
preporuc¢amo da kontaktirate profesionalce
koji ¢e vam isprogramirati vasu stranicu da
je ¢im viSe u zoni vidljivosti. Kako Cete ih
nadi — lako, samo ukucajte klju¢ne rije¢ —
“SEO optimizacija” i zatraZite ponude.
2 DATI DOBAR RAZLOG DA
DODU NA VASU STRANICU
Prokusani nacin kako to postiéi je ponuditi
neku vrijednost besplatno. Ne, to ne mora
nuzno biti nekakav popust ili kupon, ve¢ i
nesto drugo. Primjerice, moguée je dava-
ti informacije, npr. o va$oj bransi — vasim
kupcima takva informacija treba i Zele je sa-
znati. Koliko éete esto aZzurirati informaci-
je, toliko éete imati vecu posjedenost stra-
nice.

POSJETITELJIMA MORATE

b provjerenihjz 4i’e

kako privuci posjetitelje
na Internetsku stranicu

Cesto me pitaju, na seminarima koje radim, kako posti¢i Sto vecu
posjecenost i zadrzavanje na internetskoj stranici neke kompani-
je? Zbog toga vam danas otkrivamo 6 jednostavnih nacina kako
povecati broj posjetitelja i mogucih kupaca vase tvrtke, koristeci
jedan od osnovnih marketinskih alata malih i srednjih poduzetnika

— internetsku stranicu.

Preporucam vam
da kontaktirate
profesionalce
koji ¢e vam
isprogramirati
vasu stranicu da
je ¢im vise u zoni

vidljivosti.
3 STRATESKOG PARTNERA
ILI ASOCLJACLIE I
POSTAVLJANJA LINKA VASE
STRANICE NA NJEGOVU STRANICU
Naravno, isto biste trebali 1 njemu dozvo-
liti. Na $to ste viSe stranica linkani, to vam

PRONALAZAK

se viSe povecava moguénost boljeg pozici-
oniranja na trazilicama (SEO optimizaci-
ja). Vasa komora unutar koje djelujete (ili
neka druga strukovna organizacija) sigurno
ima listu ¢lanova — upisite se u nju 1 posta-
vite informacije o va$oj web stranici. Tako-
der, postoji ¢itav niz besplatnih direktori-
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ja u kojima moZete ukucati vase podatke.
Kompletna lista je velika i specifi¢na za sva-
ku industriju. Potrazite na internetu koji su
kljuéni sajtovi za va$u bransu i probajte do-
govoriti postavljane vasih linkova na njima.
4 AKTIVNOST) NA INTERNETU
Tu je mogué ¢itav niz aktivnosti

— od klasi¢nih “bannera” koji Cete postavlja-
ti na najcitanije web sajtove koje posjeéuje
vasa ciljna skupina do tzv. GoogleAdWords
ili oglasavanja na Googleu, najvecoj svjet-
skoj trazilici. Ova zadnja metoda je osobi-
to ucinkovita jer direktno pozicionira vas
oglas u prilici kada je osoba koja pretrazu-
je zainteresirana za dobivanje informacije.
Osobito preporucujem ovakav na¢in ogla-
Savanja za male 1 srednje poduzetnike jer
se radi o malim investicijama (do 1.000kn
mjese¢no) uz moguéu kontrolu troskova.
Naime, placaju se samo oglasi koji se kli-
knu — znaci, vi moZete odabrati desetak
klju¢nih rije¢i uz koje Zelite pozicionira-
ti svoj oglas 1 pratiti koje su to klju¢ne ri-
jeci od kojith vam dolazi najviSe posjeta, te
u sljedecoj fazi oglasavanja fokusirati se na
njih. Detaljne upute o tome kako koristi-
ti ovaj resurs mozete dobiti tako da kljuc-
nu rije¢ GoogleAdWords upisete na Go-

ogle trazilici.

5 ODREDPENU BAZU

POSTOJECIH KUPACA ILI

POTENCIJALNIH KUPACA
Newsletter je e-mail u kojem se nalaze neke
novosti o vasoj tvrtki u kombinaciji s ko-
risnim informacijama relevantnim za va$u
ciljnu skupinu. Vazno: kako bi newsletter bio
¢itan, mora sadrzavati uistinu zanimljive
informacije koje su zanimljivo oblikovane.
Vjerujte, nikoga ne zanima detaljan opis
novog materijala za tkanine koje prodajete
ili banalni tehni¢ki opisi proizvoda “vrhun-
ske kvalitete”. Naravno, preduvjet je posto-

janje baze potencijalnih kupaca.
6 VASEM SAJTU NA SVE
MARKETINSKE

MATERLJALE

Na memorandumu, vizitki, broSurama,
oglasima — $to je vise [judi u prilici sazna-
ti koja vam je internetska stranica, to éete
imati i vi$e posjeta. PS

OGLASAVANJE (PLACENA

SLANJE NEWSLETTERA NA

UKLJUCITE INFORMACIJE O

Vijesti, management, marketing, financije

porezi, nekretnine, trgovina

novo na rZistu

mentari, intervijui, forum, blog, obrt, savietnik, pos

stil... Pogadamo svakog poslovnog ¢ovjeka!

sajmovi, knjige, analize

Nvestinor,

turizam, propisi, karjera

1
=
=

[ovni

poslovni’
savjetnik

eCOM

CENTRALNI POSLOVNI PORTAL

www.poslovni-savjetnik.com
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ato je 1 priredivanje igara
na sreu preko interneta
od 10. lipnja ove godine
postalo iznimno popu-
larno i u Hrvatskoj. Od
tada do danas pojavila su
se tri preredivaca ponude
internet kladenja — Super
Sport, Fortuna i Hrvatska

Lutrija.

»Prema nasim saznanjima i prvim po-
kazateljima interes za igranje putem inter-
neta je velik. Nemamo podatke o kretanju
prometa nasih konkurenata, a nasi pokaza-
telji, iako dobri, jo$ nisu meritorni, jer smo
tek nedavno zapoceli i to tzv. ,tihim star-
tom*, bez popratnih promidzbenih aktiv-
nosti“, objasnila je za Poslovni savjetnik
Nora Cecié, savjetnica predsjednice
Uprave Hrvatske Lutrije, daju¢i nekoli-
ko informacija o pozadini priredivanja iga-
ra na sre€u na ovaj nacin.

ON-LINE KLADENJE BRZE RASTE
OD FACEBOOKA?

Igranje igara na srecu putem interneta u
svijetu postoji od 1996. godine i od tog vre-
mena biljezi stalne godi$nje poraste pro-
meta. ,U meduvremenu, igranje igara
klasi¢nim kanalima posljednjih nekoliko
godina, vjerojatno zbog recesije, stagnira ili
¢ak pada. Naravno, na porast prometa od
igara putem interneta utjece rasprostranje-
nost Sirokopojasnog interneta kao i pove-
¢anje broja 1 vrste igara kreiranih posebno
za taj kanal (razna lota, binga, kena, on-li-
ne casina, igrice 1 dr.)“, navela je Ceci¢ na-
pominjuéi kako internet igranje nije samo
klasi¢no sportsko kladenje.

,Tako se i na Internet stranicama Hr-
vatske Lutrije, pored kladenja, moZe odi-
grati oba lota, Bingo 15 od 90 i igra Keno,
a uskoro éemo ponuditi i elektronske sreé-
ke, najavila je nasa sugovornica.

Podaci o ukupnoj vrijednosti trzista
variraju ovisno o izvoru. Uglavnom su to
procijenjeni iznosi jer je na tom trzistu pri-
sutno mnogo priredivaca, kako legalnih
tako 1 ilegalnih. I dok se nakon zakonske
regulative i pocetka internet igara u Hrvat-
skoj jo§ mora pricekati neko vrijeme kako
bi se stvorili podaci pogodni za statisticke
analize, neka strana trziSta vec biljeZe para-
metre ovog novog trenda.

Za britansko (UK) trziste u jednom
od posljednjih izdanja glasila,Novosti in-
dustrije igara na sreéu“ (Gaming Indu-
stry News) naveden je podatak istraZivanja
— kako on-line igranje raste brze nego ko-

Noui trend — igre na
srecu preko interneta

lako su se zbog krize igre na srecu takoder nasle u fazi negativnog
trenda, on-line, ili internetsko kladenje koje je zakonski regulirano
ove godine u Hrvatskoj pokazuje rast, uostalom kao i diljem svijeta.
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Nora Ceci¢, savjetnica
predsjednice Uprave
Hrvatske Lutrije

Na porast
prometa od
igara putem
interneta utjece
rasprostranjenost
Sirokopojasnog interneta kao i
povecanje broja i vrste igara kreiranih
posebno za taj kanal.

Marketing

Top 10 sektora po vremenu provedenom na internetu u Sjedinjenim Americkim DrZzavama

Kategorija Posjecenost - Posjec¢enost -

lipanj 2009

% promijene u
posjecenosti

lipanj 2010

1 DruStvene mreze 22.7% 15.8% 43%
2 Internet igre 10.2% 9.3% 10%
3 E-mail (posta) 8.3% 11.5% -28%
4 Portali 4.4% 5.5% -19%
5 Instant posta 4.0% 4.7% -15%
6 Video/filmovi** 3.9% 3.5% 12%
7 Pretraga 3.5% 3.4% 1%
8 Proizvodaci software-a 3.3% 3.3% 0%
9 Zabava viSe kategorija 2.8% 3.0% 7%
10 Povjerljivosti/aukcije 2.7% 2.7% 2%
Ostalo* 34.3% 37.3% -8%

IZVOR: Neilsen Media Research

ris¢enje popularne drustvene mreze Fa-
cebook. Prema tom istraZivanju rast ove
industrije leZi na muskarcima srednje dobi,
dobro obrazovanim i kucanstvima s viso-
kim prihodima koji su glavni pokretaci ra-
sta igara preko interneta u Velikoj Britaniji
prema Neilson Media istraZivanju. Prema
istrazivanju koje tvrdi da su internet igre
popularnije od Facebooka, trziste britan-
skog internet igranja je samo u zadnjih go-
dinu dana (u vrijeme istraZivanja) dobilo
3.2 milijuna dodatnih on-line igraca $to je
povecanje za 40 posto. Prema istoj istrazi-
vackoj kuéi (Neilsen Media Research) in-
ternet igranje polako preuzima primat nad
koridtenjem osobne poste (e-mail) zauzi-
majuéi drugo mjesto najéesée aktivnosti
on-line korisnika u Sjedinjenim Drzava-
ma. U istrazivanju prve polovice ove godi-
ne koristenje e-mail je palo s 11.5 posto na
8.3, dok su internet igre na sre¢u zauzele 10
posto ukupnog vremena Amerikanaca pro-
vedih na mrezi.

Nasa sugovornica iz Hrvatske Lutrije
zaklju¢uje kako su potencijalni prometi od
te vrste igara u na$oj zemlji atraktivni ,ako

je suditi prema interesu za oglaSavanjem
kod nas, iskazanim od strane ilegalnih In-
ternet priredivaca (oni koji svoje proizvode
nude nasim gradanima, a nisu za to dobili/
platili koncesiju od nadleznih tijela RH).*

»,Ono $to znamo jest da Sportna lote-
rija, monopolist za priredivanje kladenja iz
nama susjedne Slovenije, 25% svojeg pro-
meta ostvaruje putem interneta. Ne sum-
njamo da Ce se taj trend potvrditi 1 na na-
Sem trzi$tu. Ostale lutrije u okruzenju ili
nemaju pravo priredivanja igara putem in-
terneta ili nemaju koncesiju za prirediva-
nje kladenja pa usporedbe nisu mogudce®,
objasnila je Ceci¢ napominjuéi kako pri
tome ne postizu sve igre jednaku igranost
na netu.

Tako na primjer kod lutrijskih igara po-
stotak odigravanja putem interneta raste
tek 5 posto — 7 posto. ,INo vazno je napo-
menuti da se tu radi o prilivu novih igra-
¢a, za razliku od kladenja, kod kojeg je vise
prisutno prelijevanje igra¢a s jednog kana-
la na drugi. Po omiljenosti igranja, u ra-
stuéem nizu, nakon lutrijskih igara slijede
clektronske srecke, kladenje, casino igre,

| 1sTRAZIVANJE |

Gdje se kladite? (mogucnost viSe odgovora)

U kladionicama 48,6%
Jeste li se ikad U automat klubovima 23,1%
okusali u kladenju? Na internetu 19,9%
U kaficima 13,7%

Koje ste koristili ponude za internet kladenje

ili kockanje? (mogucnost viSe odgovora)

On-line kladionice 66,3%
Kladenje uzivo 37,4%
Casino 27,5%
Poker sobe 2,5%

vy S
[ IstraZivanje je provedeno u
defacts: oo p

- lipnju 2010. na uzorku od
frorood ok <0 2,000 punolietnih osoba.

www.poslovni-savjetnik.com
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Clanak 68.

(1) Zabranjeno je:

1. priredivanje igara na srecu iz
¢lanka 5. i nagradnih igara iz
¢lanka 69. ovoga Zakona na po-
drucju Republike Hrvatske inoze-
mnim priredivacima,

. sudjelovanje u inozemnim igra-
ma na srecéu ako se ulozi upla-
¢uju na podrucju Republike Hr-
vatske,

. prikupljanje uloga u Republici Hr-
vatskoj za sudjelovanje i uplatu
u igrama na srecu koje se prire-
duju u inozemstvu,

. prodavanje, drzanje, poslovno
ustupanje, izdavanje, oglasava-
nje i bilo koja promidzba ili re-
klama inozemnih igara na srecu
i nagradnih igara na podrucju
Republike Hrvatske.

(2) Zabrana iz stavka 1. tocke 4. ovo-
ga clanka odnosi se i na pruzatelja
usluga i izdavaca.

(3) Osobama koje nemaju hrvatsko
drzavljanstvo, a privremeno borave
u Republici Hrvatskoj dopusta se
posjedovanje uplata ili sre¢aka ino-
zemnih igara na srecu radi osobnog
sudjelovanja u igri.

Clanak 72.

(1) Novéanom kaznom od 50.000,00
do 500.000,00 kuna kaznit ¢e se za
prekrsaj pravna osoba:

1. ako priredi igre na srecu iz ¢lan-
ka 5. stavka 1. ovoga Zakona
a nema odluku Vlade Republike
Hrvatske o pravu priredivanja ili
odobrenje (Clanak 3.),

. ako priredi igre kladenja, a
nema odluku Vlade Republike
Hrvatske, odobrenje za prire-
divanje i nije sklopila ugovor o
pravu priredivanja (Clanak 29. i
46.),

. ako postupa protivno zabrani u
svezi s inozemnim igrama na
srecu (Clanak 68.),

(2) Za prekrsaj iz stavka 1. ovoga clan-
ka kaznit ¢e se i odgovorna osoba u
pravnoj osobi hovéanom kaznom od
5.000,00 do 50.000,00 kuna.

Clanak 73.

(3) Novéanom kaznom od 10.000,00 do
50.000,00 kuna kaznit ce se fizicka
osoba ako postupa protivno zabrani
u svezi s inozemnim igrama na sre-
¢u (Clanak 68.).

a neupitni lideri su Teksas holdem poker
1 bingo, igre koje karakterizira interakcija
igraca®, nabrojila je Cecié.

UPOZORENVJE ILI ZAKONSKA
REGULATIVA

I dok nasa sugovornica iz Hrvatske Lutri-
je potvrduje kako je i u Hrvatskoj zakonska
regulacija solidna, jer podrZzava odgovor-
no priredivanje igara na sre¢u u cilju zastite
igraca 1 osigurava sigurno 1 stabilno okru-
Zenje za igru putem interneta, ipak upozo-
rava kako je problem - neprimjena pojedi-
nih odredbi.

Odnosno problem su priredivadi koji
nisu prijavljeni, odnosno koji nisu ovlaste-
ni od nadredenog tijela drzave ¢iji gradani
igraju. To tijelo zbog toga ne moZe obav-
ljati npr. nadzor nad zastitom svojih grada-
na, kako od potencijalnih $tetnih posljedi-
caigranja igara tako i od raznih kriminalnih
radnji (prijevara).

»Oni mogu 1 imati koncesiju — licen-
cu drzave u kojoj su registrirani, ali ta drza-
va ne brine o igra¢ima — tudim gradanima,
ona brine o ostvarenju svojih ekonomskih
ciljeva®, upozorila je Cecié.

Cesto su ti strani Internet prirediva-
& prijavljeni u poreznim oazama. Njihova

ukupna davanja daleko s u manja od onih
koje placaju nositelji koncesije za priredi-
vanje Internet kladenja u Hrvatskoj. Kon-
cesija za priredivanje kladenja putem in-
terneta u Hrvatskoj ima za preduvjet i
priredivanje kladenja klasi¢nim kanalom,
pa naknada koju drZavi mora platiti legalni
prirediva¢, iznosi 3.000.000,00 kuna, plus
5 posto ostvarenog prometa od igre. Tereti
ga 1 trosak poslovanja preko uplatnih mje-
sta. ,Dakle, ti strani, nelegalni priredivaci
koji izmic¢u kontroli su po drustvo opasni-
ji od domaéih, a potonjima su istovremeno
nelojalna konkurencija®, izjavila je nasa su-
govornica.

Zakonom o igrama na sreéu izrijekom
zabranjeno oglasavanje 1 posredovanje u
oglasavanju igara koje se prireduju u ino-
zemstvu kao i prikupljanje uplata za njih na
teritoriju Hrvatske. No Cecié je podsjetila
kako se svakodnevno mogu susresti ogla-
sne aktivnosti stranih priredivaca, koji ¢ak
imaju 1 internet stranice na hrvatskom je-
ziku.

»Moram priznati da nemam saznanja o
tome da je naplaéena neka kazna®, zakljuci-
la je nasa sugovornica.

Goran Jungvirth
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Tomato kampanja

P“MEI-A“
9y
dlv HE Eﬁl

ZavrSila je druga po redu Effie konferencija koja
se 21. i 22. listopada odrzala u zagrebackom
Hypo centru. OvogodiSnja manifestacija ponudi-
la je mnostvo edukativnih i prakticnih predavanja
nekih zagrebackoj publici ve¢ poznatih predava-

Ca, ali i po mnogima ocekivane i prizeljkivane do-
bitnike Effija.

Predsjednica Zirija
Vedrana Hercigonja Ma-
jeti¢ iz T-Mobilea, svima
prijavljenima pozeljela
je da se proslave kao i
ona prosle godine

rand Prix, kao i zlatna nagrada u kategoriji “Telekomu-
nikacije” otisli su u ruke Vipneta i njihove kreativne
agencije Grey Worldwide Zagreb, za upecatljivu Toma-
to relaunch kampanju.

Na ovogodis$nji Effie pristiglo je 40 prijava, a nagra-
dene su kampanje u 7 kategorija. Za kategorije “Kor-
porativni ugled” 1 “Pro bono kampanja” nisu pristigli
radovi, stoga nagrade u te dvije kategorije nisu dodijeljene ove go-
dine.

DOBITNICI OVOGODISNJIH NAGRADA

U kategoriji “Hrana” srebro je otislo u ruke Kraga (Bruketa&Zinic,
Digitel medijski servisi) za kampanju Kiki bombona “Bilo kuda
igra svuda”, a broncu je dobio Dukat (BBDO, Unex, MPG) za
kampanju b-aktiv-a.

Atlantic grupa odnijela je zlato u kategoriji “Pi¢a” za kampanju
“Cedevita go! Uvijek 1 svugdje” (Imago reklamna agencija, Riba
ribi grize rep). Ovdje nije bilo druge nagrade, ali su zato bron-
cu dobili Carlsberg i Imago reklamna agencija za lansiranje novog
piva - Zlatni pan. U “Robi $iroke potrosnje” dodijeljena je samo
jedna nagrada i to bronca Henkelu za kampanju hrvatskog izdanja
Pura (OMD Media, RML Studio). Isti slu¢aj dogodio se i u ka-
tegoriji “Financije i osiguravajuée usluge” gdje je broncanog

Zavrsna vecer i sama dodjela Effie nagrada napunila
je dvoranu “Kornati” zagrebackog Hypo Centra

Voditelji Ida Prester i
Ivan Sari¢ plesnim su
performansom otvorili
manifestaciju

Pobjednicki tim kategorije “Pice” za

Effija dobila Raifteisenbank Austria za kampanju “Prostor za preo-
kret” (Imago reklamna agencija).

Jedino su u kategoriji “Telekomunikacije” dodijeljene sve tri
nagrade; zlato Vipnetu za Tomato kampanju (Grey Worldwide Za-
greb, McCann Erickson), srebro tvrtki Tele2 za kampanju “Jaaa-
vi se! (Bruketa&Zini¢, Media polis) te bronca T-com-u za njihove
Max tv nogometase (Imago, Digitel medijski servisi).

Effie dokazuje da i niskobudzetne kampanje (manje od
150.000 kuna) mogu biti itekako kreativne. Tako je prvo mjesto
osvojio Kra§ sa svojom Facebook aplikacijom sakupljanja slicica Zi-
votinjskog carstva (DRAP, Plastelin), a “Ljubavnica” Antene Za-
greb, koja je svojedobno podigla prasinu, osvojila je drugo mjesto.

Rubrika “Ostalo” ostala je “kratka” za zlato, ali zato je kam-
panja “Pravda” kreativne agencije Bruketa&Zini¢ za kampanju Ive
Josipovi¢a u predsjednickim izborima odnijela srebro (Briefing,
Advans), a Peugeotova kampanja “Super akcija 1 model 1 cijena”
(Innovo DDB, BiB Nakladnistvo, Digitel medijski servisi) dobila
je broncu. Je li za Grand Prix zasluZan poznati Ante, njegov “cu-
cek” Medo, “sused” ili jednostavno vrhunski rad tima [judi iza ove
kampanje, ne znamo, ali jedno je sigurno: sudeci po reakcijama
prisutnih prilikom objavljivanja pobjednika, Tomato je doslovce
“pomeo” Effie.

Maja Jurkovic

www.poslovni-savjetnik.com
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NA VASA PITANJA IZ PODRUCJA DIZAJNA ODGOVARA MORANA MIKULANDRA BUNETA

Morana Mikulandra Buneta profesionalna je dizajnerica s desetogodiSnjim iskustvom u raznim gra-
nama dizajna i primijenjenih umjetnosti te diplomantica na Studiju Dizajna pri Arhitektonskom Fa-
kultetu u Zagrebu. UspjeSno je ostvarila mnoge projekte, posebice u podrucju grafickog dizajna i vi-
zualnih komunikacija u svrhu marketinga. Kroz iskustvo u marketinskoj agenciji, kao i dugogodisnji
rad unutar vlastitog poslovanja, medu klijente je ubrojila velike i male tvrtke i organizacije kao Sto
su Knauf d.o.0., Matica Hrvatska, Solaris Holiday Resort, Croatia Records, Ernst & Young, Hotel
Dubrovnik, Hrvatski Nogometni Savez i mnoge druge. Danas najviSe djeluje unutar poslovnog svije-
ta gdje radi na razvijanju vizualnih identiteta tvrtki te marketinskih kampanja, uredenju poslovnih i
stambenih interijera te struénom savjetovanju u navedenim i srodnim podrucjima.

KAKO JE SVE POCELO?
Pojam ,design“ (oblikovanje, projekt) pre-
uzet je iz engleskog govornog podrudja i

koristi se danas diljem svijeta, ne tek kao

prijevod rije¢i, ve¢ poprima sasvim drugu
dimenziju — novo znadenje 1 potpuno novi
— koncept. Dizajn se jo§ od kraja 19. stolje-

¢a polagano formira kao samostalna djelat-
nost, a danas je opée poznato i uvrijezeno
da je to struka koja spaja znanost i umjet-

Kako bismo bolje objasnili i shvatili nost. Bududi da teorija dizajna pociva na
vaznost dizajna opc¢enito, pa tako i bitnim drustvenim, kulturnim, znanstve-
u poslovanju, potrebno se nakratko nim 1 ostalim ¢injenicama, ne trebamo tu

. B . ) relativno ,mladu” profesiju shvatiti olako.
osvrnuti na bitne povijesne i Veé u dvadesetim i tridesetim godinama
razvojne Cinjenice same struke. proslog stolje¢a u Sjedinjenim Americkim

Drzavama, dizajn, ili to¢nije, projektiranje
1 oblikovanje predmeta za industrijsku pro-
izvodnju, prepoznat je kao esencijalni dio
poslovanja 1 planiranja proizvodnje unu-
tar velikih poslovnih korporacija kapitali-
sti¢kog svijeta. Iako je najprije pocelo kao
susto ukraSavanje industrijski proizvede-
nih predmeta, kasnijih godina se razvija
u metodologiju 1 znanstveno utemeljenu
praksu. Ve¢ tada je shvaéeno da promislje-
no oblikovanje predmetne okoline uvelike
utjece na potrosaca, pa tako 1 na profit. Uo-
stalom, nitko ne Zeli Zivjeti u ruZznom svi-
jetu.

U Hrvatskoj i bivioj Jugoslaviji svje-
snost o potrebi dizajna snaznije se pocinje
buditi tek sredinom proslog stoljeéa, kada
pojedinci aktivisti na podru¢ju kulture i
umjetnosti pokrecu intenzivno zalaganje
za afirmaciju dizajna kao struke na na$im
podrudjima, te za razvoj teorijske osnove
dizajna. U skladu s tim, polako se osniva-
ju kulturne i obrazovne institucije koje su
u proslim desetlje¢ima uvelike pridonijele
osvjeStavanju $ire javnosti o vaznosti diza-

v

P J jna opéenito u Zivotu, pa tako i u poslova-

nju.

Svjesnost o potrebi dizajna uopce, jos u potpunosti nije razvijena na nasim .
podrucjima. lako velike tvrtke, pogotovo inozemne, cesto na to polazu’ STO JE ZAPRAVO DIZAJN?
vaznost, nerijetko ipak nailazimo na zanemarivanje te strane poslovanja. Od William Morrisovog ,Arts and Crafts®

pokreta obnove umjetni¢kog obrta iz 19.
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stolje¢a, pa preko avangardnih pokreta i
nezamjenjivog Bauhausa s pocetka pros-
log stoljeca, dizajn je sve viSe postao sastav-
ni dio svakodnevnog Zivota. Sve oko nas je
dizajn. Svakodnevno gledamo, obla¢imo,
tro$imo, jedemo, koristimo, vozimo... neki
1 neciji dizajn. Svjesnost o tome nam po-
maze da shvatimo njegovu ogromnu vaz-
nost.

Tako je to tema za sebe kojom ¢emo se
pozabaviti u nekom od naknadnih brojeva,
navedimo samo kratko primjer prvog doj-
ma pri poslovnom sastanku. Znamo da sve
kreée od osobnog stylinga, ne umanjujudi
vaznost jednako bitnih, socijalnih faktora.

Mozemo nastaviti s izgledom, funkci-
onalnos¢u 1 ugodajem Zivotnog ili poslov-
nog prostora, u kojima provodimo veéinu
svoga vremena. Mnogo je tema o kojima
¢emo naknadno detaljnije govoriti.

DIZAJN | MARKETING

Uz oblikovanje samih proizvoda za indu-
strijski svijet, razvija se grana dizajna izni-
mno vazna za dana$nji nacin poslovanja 1
prodaje — dizajn vizualnih komunikaci-
ja. Danas je ona neizostavna u uspjeSnom

marketingu koji je esencijalni dio uspjes-
nog poslovanja.

Da bi dizajn, pa time i marketing, imao
zeljeni u¢inak potrebno je postici takozvani
wgood design“ (dobar dizajn). Dobar diza-
jn nuzno mora zadovoljiti mnoge parame-
tre, od vizualnih, psiholoskih, funkcional-
nih, estetskih 1 drugih. To je moguce jedino
uz dobru teorijsku 1 prakti¢nu podlogu sa-
mog pripadnika struke, a s druge strane
uz osvjestavanje 1 edukaciju $ire javnosti o
kulturi 1 estetici.

Rekli bismo da je ljepota u o¢ima pro-
matrala, $to 1 jest velika istina, medutim,
nije dovoljno da je nesto lijepo, veé je po-
trebno da bude 1 funkcionalno. Nije do-
voljno da je ne$to moderno, ve¢ je potreb-
no da bude i trajno. MoZzemo tako nabrajati
dalje. Kako bismo postigli tu blazenu rav-
notezu, bilo kod oblikovanja proizvoda,
brosure, reklamne kampanje, plakata, te-
levizijske reklame 1 sli¢no, potreban je
spoj mnogih znanja. Uz suradnju s timom

stru¢njaka na drugim specijalistickim po-
drugjima, dobar dizajner ostvaruje uspjes-
ne koncepte unutar pogona poslovanja, te
time dizajn postaje neizostavan dio poslov-
nog uspjeha.

Svjesnost o potrebi dizajna uopée, jos u
potpunosti nije razvijena na nasim podruc-
jima. Iako velike tvrtke, pogotovo inoze-
mne, ¢esto na to polazu vaznost, nerijetko
ipak nailazimo na zanemarivanje te strane
poslovanja. Iako je, ovisno o vrsti poslova-
nja, nekim tvrtkama dobar dizajn potreban
vise, a nekima manje, u bilo kojem sluca-
ju kvalitetan vizualni dojam jeste uvijek u
funkciji uspjesnije komunikacije s klijen-
tom 1 ostvarivanja uzajamnog povjerenja,
nakon ¢ega naravno mora uslijediti kvali-
tetna usluga.

Da zaklju¢imo: sustavno razradivan i
odrzavan dobar dizajn uvijek ¢e biti esen-
cijalni dio marketinga i sluZiti samo na ko-
rist u svakom, velikom ili malom poslov-
nom pothvatu.

Imate poslovnu situaciju za koju

niste sigurni kako je rijesiti!

Na najzanimljivije poslovne izazove iz podrucja dizajna nasa autorica Morana
Mikulandra Buneta dat ¢e vam odgovor. E-mail:poslovnisavjetnik@ripup.hr

studio za graficki dizajn

Ozaljska 23, Zagreb
tel.: 013098 570

Dizajn, oblikovanje, prijelom

. e vy s . mob: 099 536 89 54
svih vrsta grafickih materijala

e-mail: andrej@dngrafika.hr

Promo materijali: Vizualni identitet:
:Ikeactlalozi » logotipovi
. » memorandumi
» brosure Priprema: » vizitke
> wpbb!eri » knjiga > mape ...
> plngvml » Casopisa
> plosl;cer.l » izvjestaja
:Egiaiit'... » zbornika ... Novogodisnji program:
» kalendari

» rokovnici
» blokovi
» Cestitke ...

Vise o nama na: WWWd ng rafi kah r
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(R kodovi - marketing novog doba

Ako uzmete ovogodisnji primjerak programa Zagreb Film Festivala,
moci ¢ete zamijetiti nekoliko neobicnih znakova smjestenih uzduz
cijele tablice s ponudom filmova. MozZda ve¢ znate Sto su, pa ¢ete
im se itekako razveseliti, a mozda im necete posvetiti previsSe pa-

Znje, i tako propustiti sva cuda koja skrivaju...

vi mali crteZi, zapravo su naj-

noviji ,trikovi” marketinskih
stru¢njaka. Najnoviji, dodu-
Se, kod nas, jer se ovakva vrsta
marketinga u svijetu pojavila
ve¢ 1994. godine. Rijec je o tzv.
QR (Quick Response) kodovima.
To su dvodimenzionalni bar kodovi unutar
kojih su zapisani odredeni sadrzaji namije-
njeni korisnicima i potro$acima. Ti sadrza-
ji zapravo vam daju brz i jednostavan uvid
u neke podatke o proizvodu na kojem se
nalaze, a za koje je proizvodal pretpostavio

troSacima.

»BRZ ODGOVOR” | JEDNOSTAVNO
KORISTENJE

Ocitati neki QR kod vrlo je jednostavno.
Potrebno je samo imati adekvatnu aplikaci-
ju za to na svom mobilnom telefonu (koja
se ,skida” s interneta) kojom vi, fotografi-
rajuci odredeni kod, njega zapravo skenira-
te 1 automatski dobivate poveznicu na sa-
drZaj koji vam je proizvoda¢ namijenio. Ta
poveznica moZe biti web stranica tvrtke,
¢lanak, slika ili bilo $to drugo.

Postoji niz mjesta na kojim se QR ko-
dovi mogu fantasti¢no upotrijebiti. Mogu
se stavljati na oglase i tekstove gdje nude
podrobnije informacije o tom eventu,
usluzi ili proizvodu. Weekend Media Fe-
stival uvrstio ih je na svoje oglase tako da
su oni krajem rujna doslovce bili posvu-
da. Takoder ih moZemo pronaéi na sa-
mim proizvodima, ¢ime saznajemo po-

| Sal iz limitirane
edicije nastale
suradnjom tvrtki
Lendorff
i Kaywa.

vijest proizvoda, podatke o nagradnoj
igri, recepte... Ukratko, u QR kod proi-
zvoda¢ moze ucitati §to mu srce zeli. Hr-
vatski mjese¢nik Vidi uvrstio je QR kod
na svoju naslovnicu te njime omogu-
¢io jednostavan pregled sadrzaja asopisa.
Jedno od moZda najinteresantnijih mje-
sta gdje se QR kodovi mogu upotrijebi-
ti su posjetnice. Stavljajuéi kod na vlastitu
vizitku, omoguéavate uvid u, primjerice,
svoj CV, Facebook profil, web stranicu svo-
je tvrtke i sli¢no.

U Japanu je svakodnevna pojava da
QR kod bude jedino §to vidite na jum-
bo plakatu ili oglasu, a tvrtke Lendorff i
Kaywa udruzile su se 1 proizvele limiti-
ranu kolekciju od 500 $alova na kojima
je otisnut QR kod. Dakle, dok god ima-
te mobitel s kamerom koji podrzava inter-
netsku vezu, QR kodovi vase su igraliste.
QR kod moZete napraviti i sami i to posje-
tom neke od web stranica koje pruzaju tu
uslugu kao $to su:

www.quickmark.com
WWW.zXing.appspot.com
www.qrcode.kaywa.com
www.createqrcode.appspot.com
www.qurify.com/en
Www.goqr.me.

© na svijetu
Svicarski proi-
zvodac luksuznih
satova i nakita
Piaget proizveo je
vjerojatno najsku-
plji QR kod na svi-
jetu. Ovaj kod zapravo je bros od 18-ka-
ratnog bijelog zlata, ukrasen s 1042
dijamanta i 520 crnih spinela (dragulji
sliéni rubinu). Drago kamenje je na
broSu rasporedeno u obliku QR koda
koji je zapravo link za japanski website
postavljen povodom dvadesete obljetni-
ce Piagetove linije nakita Possession.
Draguljarima u Piagetovoj radionici u
Genevi bilo je potrebno ¢ak 200 radnih
sati za rucno postavljanje sva 1562
dragulja i zavrSnu izradu ovog komada
nakita. Vrijednost mu se procjenjuje na
100.000 dolara.

LOSA PRAKSA U HRVATSKOJ

QR kod izumila je 1994. godine japanska
korporacija Denso-Wave, stoga ni ne ¢udi
$to se ova vrsta distribucije informacija naj-
viSe koristi upravo u toj zemlji. I premda su
QR kodovi na svjetskom trzi$tu poznati veé
dulji niz godina, Hrvatska po tom pitanju
kaska za razvijenijim zemljama. Do danas
njihova definicija niti namjena nisu poznate
prevelikom broju ljudi na ovim prostorima.
Za njih znaju uglavnom marketinski struc-
njaci i poneke tvrtke. Jedan od glavnih ra-
zloga slabog koristenja QR kodova u Hrvat-
skoj je nedovoljno koristenje internetskih
usluga na mobilnim telefonima, a to je pre-
duvjet za o¢itavanje ovih kodova. Hrvati in-
ternet na mobilnom telefonu koriste rijetko
1 u malim koli¢inama, tako da, dok se u Hr-
vatskoj jo§ malo ne razvije navika upotrebe
»data-¢” na mobitelima, niti QR kodovi vje-
rojatno nece zazivjeti u veéim razmjerima.

Maja Jurkovié

Najvise aplikacija postoji za popularni iPhone, no i ostali nisu zaki-
nuti. Neke od aplikacija koje mozete koristiti za citanje QR kodova
su: I-Nigma, Quickmark, Kaywa Reader, Barcode Scanner, QR App,

Microsoft Tag Reader, ZBar.
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s Jedinstvena usluga -
ol Jedinstvena cijena!

UPS dostavlja pakete od 1907.godine — dopustite da dostavimo i Vas paket!

Promotivna akcija jedinstvena u Hrvatskoj u trajanju do 31.12.2010.!
Najpovoljnija fiksna cijena za slanje posiljaka u inozemstvo na raspolaganju
Vam je za slijedece usluge:

o UPS Express Envelope
= omotnica za slanje dokumentacije, stane 1kg dokumenata
e mza cijeli svijet

o Paket do mase od 1kg
« vrijedi za dokumente i nedokumente

= R KL R 3] za cijeli svijet

o Paket do mase od 5kg

= vrijedi za dokumente i nedokumente

= PAE NN ()] za cijeli svijet

o Paket do mase od 10kg

= BKYENIIE ] za cijeli svijet

o UPS Express Box 10kg

« paket mase od 10kg u originalno] UPS
transportnoj ambalazi dimenzija 41 x 32 x 26 cm

- W?_a cijeli svijet

UPS Express Box 25kg

+ paket mase od 25kg u originalnoj UPS
transporinoj ambalazi dimenzija 48 x 45 x 35 cm

= LUK R za cijeli svijet

* Promotivna akcija vrijedi za izvozne posiljke.

() 01/ 3454 - 555

Sve cijene su fiksne i uklju¢uju nadoplatu za gorivo
i uslugu izvoznog carinjenja za carinske posiljke.

gxpress Envelope

Narucite prijevoz Vase posiljke po promotivnoj cijeni u nasoj Sluzbi za
korisnike na besplatni telefon 0800 33 66 33 ili 01/3454 - 555, na e-mail
cs@overseas.hr ili putem faksa na 01/6175 - 410

Ovarsaas Trade Co Liddoe

Zastavnice 38a
HR-10251 Hrvatski Leskovac

slufba ra konsnike, +385 (D)1 3454 565
fax: #3685 (0)1 G175 410

Authorized

Contractor

PONUDA vrijedi do

31.12.2010.

Jedinstvene
promotivne cijene
vrijede za UPS
Express Saver
uslugu.

Kupci koji
sklope ugovor
sa UPS-om
tijekom
akcije
dobivaju
prigodan
poklon.
Ambalaza za
UPS Express
Envelope, Box
10kg i Box 25 kg
je besplatnal

e-mall averseasiioversaas hr

W overseas nr

Overseas
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NA VASA PITANJA ODGOVARA LIFE COACH JASMINA BJELICA

VRIJEME JE ZA PROMJENE

Bjelica

Vlasnik sam i direktor tvrtke vise od de-
setljeca. Sve sam dao kako bi bio uspje-
san u poslu, ¢ak na ustrb svoje obitelji.
Usprkos krizi i dalje dobro poslujemo. No
to ima i svoju cijenu. Sada se puno vise
Ltrosim“ da bi bio uspjesan. Osjecam se
jako iscrplijeno, pod stalnim sam priti-
skom i stresom najvise zbog brige za za-
poslenike. Inace sam staloZen i smiren,
no sada sam postao nervozan i vrlo lako
planem, Cak i na sitnice. Sve to utjece i
na moje zdravlje (kronicni umor, gastritis,
visoki tlak). LjeCnici, a i svi drugi, mi kazu
da trebam stati ili barem usporiti, no kako
da samo tako pustim posao u koji sam to-
liko puno uloZio?

K.K., Rijeka

Jasmina Bjelica: Kada u nesto uloZimo
jako puno vremena i svoje energije, to na
neki na¢in postaje dio nas. No tvrtke bi tre-
bale biti tako postavljene da mogu funkcio-
nirati kao samostalni objekti. Jer u tom slu-
¢aju bez obzira $to se sa vama desi, tvrtka
¢e nastaviti sa poslovanjem. Ako ste do sada
vi drzali sve konce u rukama i pod kontro-
lom, nije ni ¢udno da ste pod takvim tere-
tom 1 da vas je strah pustiti. Niti ne trebate
bas sve pustiti. Ne znam kolika je vasa tvrt-
ka, no u praksi sam upoznala vlasnike tvrt-
ki koji su krenuli od nule i kad su stigli i do
tisucu zaposlenih nisu pustili kontrolu. A
tada to puno vise Steti poslovanju nego $to
je korisno. No to samo pokazuje koliko je
veliki otpor kad trebamo pustiti kontrolu.

KRENITE SA MALIM, ALI
ODLUCNIM KORACIMA

Promjena je izazov za vas isto kao i za vase
zaposlenike. Vi ne moZete nastaviti po sta-
rom jer éete inace izgubiti zdravlje. Sada
radite viSe i ja¢e ono $to ste radili svih ovih
godina. Mislim da je trenutak da po¢nete
raditi - drugacije. Pa to onda neée izisikva-
ti toliki napor, osim na pocetku dok ne po-
stane rutina.

Pocnite sa rastereéivanjem sebe. Kre-
nite sa malim, ali odlu¢nim koracima. Je-
dan dio svojih poslova prebacite na druge.
Dajte im vi$e odgovornosti i slobode. Do-
zvolite im da odredne odluke donose i bez
vas. Dozvolite im da i pogrijese. Greske su
jedan od najboljih na¢ina uéenja. Podijeli-
te sa njima svoje iskustvo i znanje i1 polako
smanjujte svoj nadzor nad njima. I oboru-
Zajte se sa strpljenjem. Nista se ne mijenja
preko nodi, pa tako niti vasi zaposlenici.

Isto vrijedi 1 za vas. Nemojte naglo sta-
ti, ve¢ pocnite sa usporavanjem svog ri-
tma. Krenite ¢e$¢e 1 sa manjim brojem
dana kako bi sebe, a i svoje zaposlene po-

Jedan moj prijatelj je uveo pravi-
lo da kada mu podredeni imaju
problem da mu ne dolaze u ured
bez barem tri moguca rjesenja
tog problema. Zaposlenici tako
uce da samostalno razmisljaju i
budu odgovorni.

lako navikavali da niste uvijek tamo. Za vas
bi potpuni uspjeh bio da moZete mirno is-
kljuciti mobitel kada ste na odmoru. Ne-
moguéa misija? Ma nije. Budite odvaZni 1
dodi éete i do toga. Dajte jasne upute zapo-
slenicima da kada niste tu da vas zovu samo
kada je stvarno jako kriti¢no 1 navedite im
necke konkretne primjere. Ako vas u pocet-
ku i zovu za neki savjet, nemojte upasti u
klopku da im ga date kako bi ih se §to brze
rijesili, ve¢ ih pitajte kako bi oni to rijesili.
S vremenom ée se broj poziva smanjivati.
Jedan moj prijatelj je uveo pravilo da kada
mu podredeni imaju problem da mu ne
dolaze u ured bez barem tri moguca rijese-
nja tog problema. Zaposlenici tako uce da
samostalno razmisljaju i budu odgovorni.

SVI TREBAJU VRIJEME ZA PROCES
PRILAGODBE

Kada su u pitanju promjene ljudi ¢esto ima-
ju velike otpore. Pa zasto bi sada mijenjali
nesto $to funkcionira? No vi niste dobro i
promjena je nuzna. Bitno je da dobro pri-
premite sebe, a 1 cijelu tvrtku na promjene
1 reorganizaciju. I ne morate sve sami odra-
diti. Unaprijed obavijestite svoje zaposlene
1 obitelj o promjenama koje mislite uvesti,
navedite zasto su bitne 1 kako je to dobro
za njih. I traZite njihovu pomo¢ i podrsku.
Ako niste sigurni kako i na koji nacin bi to
bilo najbolje izvesti, angaZirajte nekoga da
vam pomogne sa cijelim procesom.

Sve te promjene ée sigurno rezlutira-
ti tako da Cete imati viSe vremena za sebe
i obitelj. Ako ste ih navikli da vas ,nikad
nema“ i odmah po¢nete provoditi puno
vremena sa njima, mogli bi vrlo brzo poéeti
Zivcirati jedni druge. Svi trebaju vrijeme za
proces prilagodbe i uskladivanja. No prvo
se pobrinite za sebe 1 svoje zdravlje, a onda
polako, korak po korak za sve ostalo. Lije¢-
nici su vam sigurno rekli da se viSe kreéete,
provodite vrijeme u prirodi, bavite se spor-
tom, promijenite prehranu. Poslugajte ih. A
kada ste na odmoru fokusirajte se na sebe,
svoju obitelj 1 odmarajte. Radite ono $to vas
veseli 1 opusta. Kako ete se vi mijenati mi-
jenjati ée se 1 sve oko vas. I na poslu 1 u obi-
telji. Sretno sa promjenamal

Imate zivotnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove nasa autorica Jasmina Bjelica dat ¢e vam odgovor. E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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PROMO INFO

Za nacionalne Effie nagrade ove godine kandi-
diralo se 40 oglasivackih kampanja. Radove pri-
javljene do 13. kolovoza ocjenjivao je Ziri sastavljen
od predstavnika oglasivaca, kreativnih i medijskih
agencija, medijskih kuéa te agencija za odnose s
javnoScu i istrazivanje trzista. Druge hrvatske Effie
nagrade dodijeljene su u sedam kategorija najbo-
i [ liim domacim oglasivackim kampanjama za raz-

nka Pavic Perovic ) Lo .
olinka.pavic@soundsethr  doblje od 1. sijecnja 2009. do 31. ozujka 2010.
?;ﬁ';‘:j’eicsanz':g‘s‘gi"qa godine. Pobjednica vederi je relaunch kampanja za
nacionalne radijske mreze  Tomato. Kampanja je klijentu Vipnetu i agenciji Grey

Worldwide Zagreb donijela zlato u kategoriji Teleko-
munikacijske usluge te Grand Prix nagradu za najucinkovitiju kampa-
nju u navedenom razdoblju. Zlato su osvojile joS i kampanje , Cedevita
GO! — Uvijek i svugdje“ Imago reklamne agencije te Facebook kampa-
nja za Zivotinjsko carstvo agencije DRAR

Euro Effie za Argetu Junior. Argeta Junior Droga Kolinske dobitnik je
nagrade Euro EFFIE 2010. U jakoj konkurenciji globalnih robnih marki
Argeta je u Bruxellesu osvojila bron¢anu nagradu za komunikacijsku
ucinkovitost §to je prva i dosad jedina slovenska Euro Effie nagrada.

Best marketing i HURA organiziraju kreativne radionice HOWtoWOW.
Osnovno Sto razlikuje ove workshopove je izuzetno velik broj iskusnih
medunarodnih predavaca i vrlo aktualne teme: 12.11. Internet Marke-
ting - Mike Berry, 26.11. Briefing - Sam Moorthy, 10.12. Guerilla - Erin
Reindl, 28.01. Typography - Tomi Haaparanta, 11.02. Direct Marke-
ting - Andy Owen, 25.02. Brainstorming - Yonathan Dominitz. Usprkos
recentnim predavacima, cijene su vrlo popularne i iznose oko tisucu
kuna za jednu radionicu.

Pentawards Gold Award Lintar ambalazi. Na ovogodisnjem Expo-u
u Shanghaiu, odrzana je sveCana dodjela Pentawards nagrada. Pen-
tawards Gold Award u kategoriji luksuzne gurmanske hrane dodjeljena
je agenciji TRIDVAJEDAN za dizajn ambalaze maslinovog ulja Lintar,
tvrtke CEMEX Hrvatska.

Red Dot za Proximity Zagreb i Studio Cuculi¢. Agencija Proximity
Zagreb je u suradnji sa Studiom Cuculi¢ osvojila prestizno medunarod-
no priznanje Red Dot za svoj rad na dizajnu etiketa vinab Korlat vinarije
Benkovac, koja djeluje u sastavu kompanije Badel 1862 iz Zagreba.
Nagrada Red Dot svjetska je oznaka vrhunske dizajnerske kvalitete
dodjeljuje se svake godine sofisticiranim i inovativnim dizajnerskim
radovima na natjecaju Red Dot Design Award. Na ovogodiSnje natje-
canje prijavljeno je vise od 6.000 radova iz 44 zemlje. Nagrade ¢e biti
dodijeljene 8. prosinca u Essenu u Njemackoj.

U sijecnju 2011. Hrvatska je domacin svecanoj dodjeli nagrada
- EPICA. Epica je jedan od najstarijih i najznacajnijih festivala marke-
tinSke kreativnosti koji 24. godinu zaredom promice najvise standarde
kreativnosti diljem Europe. Epica ziri sastaje se krajem studenog u
Parizu, a Cine ga glavni urednici 34 europska marketinSka magazina
iz 27 zemalja. Ocjenjivat ¢e se prvenstveno kreativnost, ideja i kvali-
teta realizacije. S viSe od 4000 prijavljenih radova i 600 kompanija iz
51 zemlje Epica je iz godine u godinu vodece europsko oglasivacko
natjecanje.

Konferenciji Superprodavac — u organizaciji casopisa Poslovni sa-
vjetnik i Tomislava Bekeca 18. studenog u zagrebackom hotelu We-
stin. Na jedinstvenoj, cjelodnevnoj konferenciji o prodaji ocekuje vas
17 radionica i seminara iz podrucja prodaje, 10 vrhunskih predavaca,
okrugli stol iz podrucja prodaje uz renomirane govornike, prilika za
nove poslovne kontakte.

0Od zanimljivih dogadanja u Europi slijede “The 2010 European
Radio Symposium” koji ¢e se odrzati 3. prosinca 2010. u Parizu, te
Eurobest - The European Advertising Festival od 7. do 08. prosinca u
Hamburgu.

www.poslovni-savjetnik.com

ANBREW WILEMAN

VODECI SVJETSKI EKSPERT ZA FIN c

01. prosinca 2010. Zagre

hotel Antunovic

Pitate li se koja je razlika izmedu
income-cuttinga i cost-cuttinga?
Kako sprijeciti rezanje bududih
prihoda poslovanja i pri tome
inteligentno ustediti?

REMNTA MARKETING Vas potiva da odgovore na ova pitanja
saznate na FC-3|.-3'."1C-_ konferenc JI 5 vodecim 3.-.'_I':'t3"\ m

ekspertom za upravljanje korporativnim troikovima,

ANDREW WIL 15\“4'1'_7-'1.6,_'Jr_k'| kaji je USTEDIO MILIJUNSKE
sume u 1) troskova u najvecim k } Ualli '|Z'I:l ntima
svijeta, ali i tisuc¢ama mal 1,,c- juzetnickih kun 1panija
Kuriozitet: svo] honorar za poslovno savjetovanje, Andrew

Wileman uzima i:ml_ ufive kao postotak uitede kojeg je klijent
ostvario zahvaljujudi njegovom savjetovanju

AGENDA

09:00 - 09:30 Registracija sudionika

09:30 - 09:45 Otvaranje konferencije

09:45 - 11:15  ZASTO SUVREMENI POSTRECESIVMI MENADZER
SVIH NIVOA TREBAJU PREUZETIVODSTVO U
SISTEMATIZACI)I TROSKOWVA

11:15 - 11:45 Pauza za kavu

11:45 - 13:00 KONTROLA | PROMJENA KONVENCIONALNOG
NACINA UPRAVLJANJA FINANCIJAMA — PRAKTICNI
ALATII

13:00 - 14:00 Rucak

14:00 - 15:45 BALAMSIRAM|E TROSKOVA BEZ UGROZAVANJA
KWALITETE | RASTA — PRAKTICNI ALATI Il

15:45 - 16:15 Q&A

Budite i vi dio konferencije: "KAKO INTELIGENTNO
SMAN]ITITROSKOVE PDSL!"NANJA"

Vise informacija o kotizacijama i nacinu prijave
mozete saznati na WWW.RENTAMARKETING.HR

- . poslovni
crogA. POSIOI savietnik ?avjetnlk

NAJEITANLII POSLOVNI MIESEENIK escom
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Postepeno zakljucivanje

U ovom nastavku zavrSavamo postupak postepenog zakljucivanja
prodaje, prolazeci kroz ostale pristanke koje trebamo dobiti od kli-
jenta prije nego nam kaze svoje definitivho da na kupnju proizvoda

ili usluge koju prodajemo.

HITNOST
Ukoliko  nam
klijent da prvi

pristanak na svijest o po-
trebi kako mu je potreb-
no rjesenje koje nudimo,
jo$ uvijek ne znadi da ée se
odluciti za kupnju. Drugi
vazan pristanak koji Zeli-
mo dobiti od klijenta je onaj o hitnosti. Na
primjer, na$ klijent nam je potvrdio kako
bi volio imati bolji standard u mirovini, ali
nije spreman krenuti $tedjeti za to iduc¢ih 2
godine jer, kako on kaZe, ima vremena za
to! Posljedica je da ne¢e SADA donijeti od-
luku o kupnji naseg proizvoda. Ili u dru-
gom primjeru kupovine CRM-a: klijent je
svjestan kako bi bilo potrebno udiniti pro-
dajne aktivnosti efikasnijima, ali ée se kre-
nuti u to kada se napravi prodor na regio-
nalno trziste. I opet od kupnje nema nista!

Najtragi¢nije je $to brojni prodavadi
uopée ne razgovaraju s klijentima o njiho-
vom osjecaju hitnosti. A postupak je toli-
ko jednostavan. Dovoljno je upitati klijenta
nesto poput: “Kada biste voljeli poceti $te-
djeti za svoju bolju mirovinu?” ili “Od kada
ste spremni investirati u efikasnije prodaj-
ne aktivnosti svoje kompanije?” Veoma je
bitno da kao prodavaéi znamo odgovore na
ova pitanja. Kako ih prodavadi ne postav-
ljaju, tada nesigurnost kupca Cesto tuma-
e slabos¢u nekih drugih elemenata svoje
ponude, najéesée cijene. Ako klijent okli-
jeva kupiti, mnogi prodavaci to tumace ne-
povoljnom cijenom, te daju popuste i bez
trazenja kupca. A mozda je problem da je
klijentu ponuda OK, ali jo§ nema osjecaj
hitnosti za rjeSavanjem problema, tj. kupo-
vinom na$eg proizvoda.

Kako potaknuti potrebu hitnosti kod

Tomislav Bekec, dipl. oec.

klijenta? Dva su osnovna nacina: pokazati
klijentu koliko gubi odgadanjem svoje ku-
povine ili mu pokazati koliko propusta za-
raditi odgadanjem iste. Npr. $to se kasnije
osigura i po¢ne Stedjeti, dobiva manju osi-
guranu svotu, tj. $to je stariji treba placati
vedu premiju za isti Zeljeni iznos. Ili u slu-
¢aju CRM-a, $to se kasnije implementira
konkurencija moze iskoristiti vi$e prodaj-
nih prilika na trzistu, koje u ovom trenut-

Kljuc je u postavljanju pravih pitanja klijentu koja otvaraju teme o
kojima kao prodavac moram razgovarati s kupcem: njegovoj svjesno-
sti o potrebi, njegovom osjecaju hitnosti i njegovim moguénostima.

ku prodavadi ne vide ili ih slabo koriste. Ne
zaboravimo, da klijent iako ima svjesnost o
potrebi, bez osjecaja hitnosti nikada nece
donijeti odluku o kupnji.

MOGUCNOSTI

Kada nam klijent da pristanak na

svjesnost o potrebi (DA, to mi
treba) 1 na osjecaj hitnosti (DA, volio bih
to rijesiti odmah) trazimo od njega i treci
pristanak: ima li moguénosti za to §to Zeli.
Naime, ja vidim potrebu Stedjeti za miro-
vinu, jasno mi je zasto sam to trebao kre-
nuti jo§ juder, ali sam trenutno bez posla, tj.
izvora prihoda. Sto ée se dogoditi od moje
kupovine? Nista! Dakle, tre¢a vazna tema
koju trebam otvoriti s klijentom je ona o
njegovim moguénostima.

Tredi vazan pristanak znadi dobiti DA
na pitanje poput: “Dakle, ako sam Vas do-
bro shvatio, Vi biste bili spremni investirati
100.000 kn u poboljsanje efikasnosti Vasih
prodajnih aktivnosti?” ili “Vi ste spremni
odvajati mjese¢no 200 kuna kako bi u svo-
joj 55 godini imali ustedenih 20.000 eura?”
Tek ako smo dobili DA moZemo krenu-
ti dalje s prodajnim razgovorom. Ako ni-
smo, rjeSavamo prigovore koje nakon ne-
gativnog odgovora dobijemo od klijenta.
Primijetite, kako nigdje u pitanjima ne ko-
ristim nazive proizvoda ili usluga, tj. pita-
nje ne glasi: Vi biste bili spremni investi-
rati 100.000 kn u na§ CRM sustav?” Logika
je jednostavna: klijent nikada ne kupuje
proizvod, ve¢ koristi koje ée mu taj proi-
zvod donijeti!

STVAR JE JEDNOSTAVNA

Vodeéi ovakav prodajni razgovor koriste-
njem tehnike postepenog zaklju¢ivanja
uvijek znam na ¢emu sam s klijjentom i
gdje je prepreka koja ga sprjecava u dono-
Senju odluke o kupnji. Ovakva postepena
metoda minimalizira moguénost dobivanja
NE od klijenta na kraju razgovora. Stvar je
jednostavna: ako sam dobio slaganje klijen-
ta kako ima potrebu za proizvodom, kako
ima osjeéaj hitnosti, te kako postoje mo-
gucénosti za rjeSavanje potrebe, tada je vrlo
tesko ocekivati kako ¢u od tog klijenta do-
biti i$ta osim DA na kraju razgovora za ku-
povinu proizvoda kojeg nudim. NE na
kraju razgovora, koje toliko frustrira mno-
ge prodavace, nije nista drugo nego NE na
neki od 3 elementa opisana u prethodnom
1 ovom nastavku Male $kole prodaje. Bitno
je samo da li kao prodavaci znamo na koji
se element taj dio odnosi 1 kako argumenti-
rati da pretvorimo taj odgovor u DA. [
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6’ Sajmovi u Europi i svijetu u prosincu 2010.

NAZIV SAJMA
THE INTERNATIONAL WORKBOAT SHOW

NADA

CANSIA (SOLAR CANADA)

ACTE - CAREER TECH EXPO

ART BASEL MIAMI BEACH

POWER-GEN INTERNATIONAL

MIDWEST CLINIC

EXPOSYSTEMS

ELECTRICX

MEFSEC

MOBILIA (SEMAT)

CPHI INDIA

MACHINE TOOL INDONESIA

INNO DESIGN TECH EXPO (IDT EXPO)

INTERNATIONAL FOOD & DRINK EXPO
INDIA

INTERNATIONAL ANTIQUARIAN BOOK
FAIR

AGROTECH

MENOPE

MODERN RAILWAYS

INMEX CHINA

INDIA TELECOM

SME EXPO & CONFERENCE

ENERGY INDIA

SIGGRAPH ASIA

INTERNATIONAL WATCHES EXHIBITION

BEST?

AYMOD

MEDIST

CLOTHES SHOW LIVE

PFERD & JAGD

SUVENIRURI

CHRISTMAS MARKET

LINEART

AF - L'ARTIGIANO IN FIERA

AUTO RETRO

AUTOMOVIL

CHRISTMAS DAYS

EXPO OCIO

ILTM

ZDRAVOOKHRANENIYE

ICCX RUSSIA

HI-TECH BUILDING

MECHANICAL ENGINEERING.
METALWORKING. KAZAN

MARITIMA

WOODEN HOUSE BUILDING

TRAVEL TURKEY IZMIR

"NATALIS - CHRISTMAS AND SOLIDARITY

BRCKO 2010.

NASI MALI GUSTI

SA(N)JAM KNJIGE U ISTRI

BOZICNI HAND MADE SAJAM

VRSTA SAJMA MIJESTO VRIUJEME E-MAIL

Medunarodni sajam plovila New Orleans 1.-3. customerservice@divcom.com

Sajam umjetnosti i slikarstva Miami 2.-5 info@newartdealers.org

Medunarodni sajam solarne energije Toronto 6.-7. |info@cansia.ca

Sajam karijera Las Vegas 2.-4. acte@acteonline.org

Medunarodni sajam suvremene umjetnosti Miami 2.-5. miamibeach@ArtBasel.com

Medunarodni energetski sajam Orlando 14.-16. |joanne@pennwell.com

Medunarodna konferencija i sajam bendova i orkestara | Chicago 14. - 18. |info@midwestclinic.org

Medunarodna konferencija i sajam organizacije i Sao Paulo 1.-3. direcao@feiraecia.com.br

marketinga

Medunarodni energetski sajam Cairo 4.-7 inffo@egytec.com

Medunarodni sajam zastite i sigurnosti Cairo 4.-7 info@egytec.com

Medunarodni sajam namjesStaja Sfax (Tunis) 16. - 26. | m.g@foire-sfax.com.tn

Medunarodni sajam farmacije Bombay 1.-3. info@ubmindia.in

Medunarodni sajam strojeva i opreme Jakarta 1.-4. |info@pamerindo.com

Sajam inovacija, tehnologije i dizajna Hong Kong 2.-4. hktdc@tdc.org.hk

Medunarodni sajam hrane i pica New Delhi 2.-4. |ksahni@tarsus.com

Medunarodni sajam starih knjiga Hong Kong 3.-5 nitta@yushodo.co.jp

Poljoprivredni sajam Chandigarh (India) 3.-6 textech@ciionline.org

Medunarodni sajam organsko uzgojene hrane i Dubai 6.-8. |info@naturalproductme.com

prirodnih proizvoda

Medunarodni sajam moderne Zeljeznice i pripadaju¢e |Peking 6.-9 julius@modernrailways.com.cn

tehnologije

Medunarodni pomorski sajam Guangzhou (Kina) 8.-10. |info@iirx.com.sg

Medunarodna konferencija i sajam telekomunikacijske |New Delhi 9.-11. |[ficci@ficci.com

industrije i tehnologije

Medunarodna konferencija i sajam malih i srednjih Dubai 13.-15. |info@intexdubai.com

poduzeca

Medunarodni sajam obnovljivih izvora energije Bombay 15. - 18. |info@hf-india.com

Sajam grafike i interaktivne tehnologije Seoul 16. - 18. |info@koelnmesse.com.sg

Medunarodni sajam satova Kuwait 22.-31. |info@kif.net

Medunarodni sajam Karijera i edukacije Klagenfurt 2.-4. |office@best-innsbruck.at

Medunarodni sajam obuce Istanbul 2.-5. info@pozitiffuarcilik.com

Medunarodni sajam medicinskih proizvoda, Istanbul 2.-5. info@cnr.net

laboratorijske i bolniCke opreme

Sajam odjece Birmingham 3.-8. hpg@haymarketgroup.com

Medunarodni sajam konjickog sporta, lova i ribolova Hanover 2.-5. info@fh.messe.de

Medunarodni sajam poklona i suvenira Bukurest 2.-5. romexpo@romexpo.ro

Blagdanski sajam Brno 2.-12. |info@bwv.cz

Medunarodni sajam umjetnosti Ghent (Belgija) 3.-7. info@ijv.be

Medunarodni sajam obrta Milano 4.-12. |gefi@gestionefiere.com

Medunarodni sajam straih automobila Barcelona 4.-8. |info@firabcn.es

Medunarodni sajam automobila Valencia 4.-8. |feriavalencia@feriavalencia.
com

Blagdanski sajam Bratislava 3.-19. |incheba®@incheba.sk

Medunarodni sajam proizvoda i usluga za hobi i Madrid 4.-12. |info@expo-ocio.es

slobodno vrijeme

Medunarodni sajam luksuza Cannes 6.-9 customer-care@iltm.net

Medunarodni sajam zdravlja, medicinske i Moskva 6.-10. |info@messe-duesseldorf.de

farmaceutske industrije

Medunarodni sajam betona i graditeljstva St. Petersburg 7.-9. info@ad-media.de

Medunarodni sajam stambene sigurnosti i tehnologije |Moskva 7.-9. midexpo@midexpo.ru

Medunarodni sajam metalne industrije i strojeva Kazan (Rusija) 8.-10. |kazanexpo@telebit.ru

Medunarodni sajam pomorske industrije Paris 8.-11. |info@reedexpo.fr

Sajam drvenih kuca Kiev 9.-12. |info@e4dwin.de

Medunarodni sajam turizma Izmir 9.-12. |info@hf-turkey.com

Blagdanski sajam Lisabon 10.-19. [fil@aip.pt

Medunarodni sajam privrede Brcko (BiH) 1.-4. zeljana_bevanda@yahoo.com

Sajam domacih proizvoda malih proizvodaca Zadar 8.-9. ppedisic@hgk.hr

Sajam knjiga i autora Pula 4.-13. |egle@sanjamknjige.hr

Blagdanski sajam Pula 19. - 24. |lella.design@hi.t-com.hr

Blagdanski sajam Zagreb 16. - 30. |bozic@zv.hr

BOZICNI VELESAJAM

Robert Kale, dipl. oec.

www.poslovni-savjetnik.com
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LANIMANIJA

Livotni poziv Koji
nema cijenu

Covjek nekad moze raditi sluze¢i drugim ljudima,
Sto ve¢ spada u poslanje. Poput zahtjevne pozr-
tvovanosti medicinskog osoblja ili religijskih misi-
onara, posao SOS mame moze se dovesti u taj
rang, buduci da to zanimanje podrazumijeva da-
vanje neceg Sto nema cijene — ljubavi.

oliko je to izazovno zanimanje,
kako djeluje na Covjeka, koje su
poteskoce, a koje pak prednosti
- za Poslovni savjetnik je otkri-
la SOS mama Vera Bartolin, iz
SOS Djedjeg sela Lekenik, smje-
Stenog Cetrdesetak minuta vo-
7nje od Zagreba. Kad je tamo
prvi puta stigla sve joj je djelovalo bajkovito,

naglasila kako je proces regrutacije i selekcije potencijalnih kandi-
data za SOS mame zahtjevan i opseZan jer, nakon uspje$ne regru-
tacije, SOS mame se ukljuc¢uju u $kolu za SOS mame u trajanju
od 2 godine. ,,Prva Cetiri mjeseca kandidatkinje prolaze teoretsku
obuku, dok su ostalih 20 mjeseci ukljuéene u prakti¢nu obuku u
SOS dje¢jem selu gdje sustavno, uz praéenje, program orijentaci-
je 1 mentorstva te ¢itav sustav pedagoske i administrativne podrske,
polako ulaze u Zivote djece 1 stapaju se s pozicijom SOS mame*,,
navela je Bartolin.

Nas je, kao poslovnu novinu, naravno zanimala i plaéa, odno-
sno moze li se Zivjeti od tog zanimanja? ,Pozicija SOS mame je
izrazito specifi¢na. Kao $to je veé ranije navedeno, SOS mama Zivi
i radi u SOS dje¢jem selu. Prema mnogim ¢imbenicima, posao
SOS mame je mnogo vise od poslovne pozicije, to je Zivotni po-
ziv. Sukladno s tim, ne postoji adekvatna placa koja bi mogla u pra-
voj mjeri biti nagrada za svu ljubav, brigu, trud, vrijeme i poZzr-
tvovnost ove posebne kategorije djelatnika SOS dje¢jih sela koje
pruzaju djeci i mladima®, objasnila je indirektno nasa sugovornica

potvrdivsi kako SOS mami mora biti prvo
Vera Bartolin, SOS na mjestu njezin poziv.
mama iz SOS Djecjeg

sela Lekenik

‘ Sve SOS
mame su

izuzetno dobro

organizirane

osobe, educirane,

KAKO IZGLEDA JEDAN RADNI DAN?
Buduéi da se SOS mama brine za oko pet,
Sest djece mnoge bi mogle nakon desetak
godina staza predavati organizaciju rada,
a opis naSe sugovornice kako izgleda je-
dan radni dan to i potvrduje: ,U danu SOS
mame nema tzv. praznog hoda. Ustajemo

nakon ¢ega je uslijedila bujica emocija, bu-
jica informacija, mnogo zadataka, malo vre-
mena...

POTREBNE SU ODREDENE
KARAKTERISTIKE

No, za ovo iskustvo nije potrebna samo

samostalne, odvazne. Ja se ¢esto
divim svojim mladim kolegicama od
kojih sam mnogo naucila. Medusobno
razmjenjujemo iskustva, sudjelujemo
u trajnim edukacijama i treninzima.
Radni dan SOS mame je vrlo ispunjen
aktivnostima i zanimljiv.

rano, priredujemo jutarnji obrok, usmje-
ravamo djecu prema uzrastu u vrtié, kolu,
igraonicu, obavljamo sve kucanske poslove,
kupovinu namirnica, odjece, igracaka, skol-
skog pribora, upucujemo na instrukcije,
slobodne aktivnosti, pomaZzemo u pisanju
zadaca, provjeravamo znanje, doc¢ekujemo

spremnost 1 dobra volja, nego su kao 1 za
svako zanimanje potrebne odredene karak-
teristike koji kandidata ¢ine pogodnim za
zahtjevan zadatak. ,Za zanimanje SOS mame mogu sc prijaviti sve
osobe s minimalnom srednjom stru¢nom spremom. Najvazniji
¢imbenik je stvarna motivacija i zainteresiranost za rad s djecom te
stabilan psihofizi¢ki status. Isto tako, osobe moraju imati sklonost
prema nacinu Zivota i rada u SOS dje¢jem selu, a koji se odnosi
na samostalnost, prakti¢nost, strpljivost, optimizam, spremnost na
ucenje, samouvjerenost i samopouzdanost, vedrinu naravi, spret-
nost u kuéanskim poslovima, sposobnost podnosenja stresnih situ-
acija, spremnost na kvalitetnu komunikaciju s kolegama 1 sl, na-
brojila je u vaZnijim crtama.

Jer uz sve navedeno, osobe koje se prijavljuju za posao SOS
mame moraju biti spremne za rad i s problemati¢nom djecom
pruZajudi im ljubav i potporu, spremnost da ponesu profesional-
nu odgovornost te spremnost da budu na raspolaganju djeci go-
tovo cijeli dan i to na duzi period. Nasa sugovornica je posebno

djecu iz skole s finim ru¢kom, razgovara-
mo, bodrimo, tje$imo, izvodimo u $etnju,
pri¢amo price, kupamo, uspavljujemo.... Po
potrebi djecu vodimo lije¢nicima, odlazimo u $kolu na informaci-
je, na roditeljske sastanke, u naem domu primamo goste.”

Pored svih aktivnosti, svaka SOS mama kao organizirana oso-
ba naravno nalazi vremena 1 za sebe. ,Dnevno volim pogledati in-
formativne emisije, pro$etati, otvoriti internet, procitati interesan-
tno $tivo, poslusati dobru glazbu, jednom tjedno otiéi na hobi art,
a volim i gimnastiku. Slobodne dane uglavnom provodim u priro-
diidruZenju. Trudim se nagraditi sebe i ponekom izloZzbom, kaza-
lisnom predstavom i sl“, navela je Bartolin zaklju¢ujuéi kako ju je
iskustvo ste¢eno radom u Dje¢jem selu oplemenilo te na taj nacin
ucinilo njezin Zivot bogatijim zbog vrijednosti koje moze stvoriti
samo pomo¢ ljudima.

Goran Jungyvirth

SOS Djecje selo mi je pomoglo, kroz brojne treninge i edukacije, da bolje razumijem svoju okolinu, bolje
komuniciram. U mom radno aktivhom periodu ono je korektan poslodavac spreman saslusati moje mi-
sljenje i moje potrebe, uvaziti i pomoc¢i, posavjetovati, nagraditi. U vremenu recesije i nesigurnosti ono je
mirno mjesto gdje je sve definirano na nac¢in da svima nama bude Sto je bolje moguce.
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POSLOVNA LITERATURA

Poslovni savjetnik preporucuje

»,Obavite posao i kada niste glavni

sada je dostupna i u Hrvatskoj. U danasnjim promjenjivim, priviemenim i

virtualnim organizacijama, tesko je znati tko je na vlasti, ali znate da to niste vi! Knjiga ,Ponasaj se kao dama,
misli kao muskarac” veliki je svjetski bestseler, objavljen u 26 zemalja. Dugo vremena prisutna Vera Cudina,
sve popularnija i trazenija kolumnistica, autorica nekoliko knjiga, knjigom ,Koa i kap vode pronade put® Zeli
nam pribliziti puteve dusSe koja je vaznija od tjelesnosti. Novo, dopunjeno i ilustrirano izdanje jednog od najve-
¢ih bestselera s podrucja zdrave prehrane ,Hrana za Zivot: uvod u makrobioticku prehranu“. Autorica Rebecca
Hind pripremila je veliGanstvenu knjigu koja vas vodi kroz 60 najmocénijih i najvelicanstvenijih mjesta na svijetu.

KOA | KAP VODE PRONADE PUT
Vera Cudina, 230 str., tordi uvez, 110 kn
. Ovo je neobicna pric¢a o zeni koja zbog tjelesno-emotivne
CUDINA iscrpljenosti uzrokovane velikim stresovima zavr$ava u bol-
I < @ ,‘\ nici. Danima lebdi izmedu Zivota i smrti. Nakon povratka
i 7‘_ iz bolnice napusta sve i odlazi u potragu za izgubljenim mi-
rom. Na putovanju sreée U¢itelja i mnogo zanimljivih oso-
& ba koje joj otkrivaju velike Zivotne tajne. Pomoc¢u mudrosti
tih [judi ona pronalazi klju¢ novoga Zivota. Svoju preobraz-
bu doZivljava veéim osjecajem mira. No ipak, okosnica ci-
jele ove price zapravo je dje¢ak po imenu Koa. Zasto? Otkrijte sami! Otvoreno
govoredi o seksualnosti 1 ljudskim karakterima, manama i vrlinama, putem nume-
rologije i simbola kroz tajne sedam elemenata, autorica nas vodi u novi duhovni
svijet. Ova neobi¢na vizionarska autorica, napisala je ovu knjigu sa Zeljom da nam
ona bude poticaj u potrazi za boljim sutra.

VERA

HRANA ZA ZIVOT: UVOD U MAKROBIOTICKU
PREHRANU

\ Jadranka Boban Peji¢, Zlatko Pejié, 216 str., meki uvez, 135 kn
Ve¢ 15 godina prvijenac Jadranke Boban Peji¢ 1 Zlatka Peji-
¢a, vodecih stru¢njaka s podrugdja prirodne prehrane, jedan
je od glavnih priru¢nika za sve ljude koji odluée prehranom
| | dugoro¢no ulagati u svoje zdravlje. Deseci tisuéa ljudi po-
mocu ove knjige uspjeli su preispitati i poboljsati svoje pre-
hrambene navike, a s obzirom na to da se ona bavi pitanjima
koja muée suvremenog ¢ovjeka, njezin je utjecaj iSao i puno dalje. Ova jezgrovita,
lako razumljiva te prisna i duhovita knjiga sada je dopunjena najnovijim saznanji-
ma i ilustracijama u boji, a krasi je 1 posve novi dizajn. “Hrana za Zivot” ponovno
¢e dokazati da je neizostavna riznica spoznaja o zdravlju i polazi$na toc¢ka za sve
koji Zele unaprijediti svoje zdravlje prihvacanjem makrobioti¢kih nacela Zivljenja.

|? El\{}l ||

SVETA MJESTA SVLIJETA

PROSTORI, DUHOVNOST | VJERE

Rebecca Hind, 256 str., tvrdi uvez, 189 kn

Zanima li vas gdje se nalaze mjesta duhovnog mira i sna-
ge? Sto je kljué njihove snage i moci? Gdje i kako su se odr-
Zavali najmisti¢niji obredi i vjerska $tovanja? Sve odgovore
mozZete potraziti u najnovijem, rasko$nom izdanju Profila —
»Sveta mjesta svijeta“. Od prethistorijskih vremena sveta su
mjesta §irom svijeta tajnovito privlacila generaciju za gene-
racijom. Stare legende 1 pisani tragovi pripovijedaju nam o izvanrednim dogadaji-
ma koji su se zbili na takvim lokacijama, a neka mjesta kao da imaju mod¢ izlije¢iti
tijelo, prosvijetliti um, povecati kreativnost, razviti psihic¢ke sposobnosti ili pro-
buditi dusu. Ta duhovna mjesta oduvijek su najcjenjenija i najposjecenija odredi-
§ta na planetu.

OBAVITE POSAO | KADA
NISTE GLAVNI

Geoff Bellman, 180 str, meki
uvez, 119 kn

U ovoj klasi¢noj uspjesnici,
Geoff Bellman pokazuje kako
pokrenuti stvari u bilo kojoj
vrsti organizacije, bez obzira
na va$ formalni poloZzaj. Po-
kazuje vam kako upotrijebiti
njegov model Obavljanje po-
slova (OP) kako biste postigli velike uspjehe. Knji-
ga nudi dokazane, prakti¢ne tehnike za: ukljucivanje
klju¢nih ljudi u va$ posao, dobivanje podrske dono-
sitelja odluka prilikom inicijacije, stvaranje nagra-
da za sebe u poslu koji radite, no$enje s politikom 1
modi organizacije, dobivanje onoga $to Zelite u po-
slovnom Zivotu i drugo. Osvjezavajuce je pronadi
vodic za postizanje promjena. Tko god se borio s bi-
rokracijom ili osjecao izigrano zbog neosjetljivih Se-
fova, u ovoj knjizi naéi ée korisne savjete. Bellmano-
ve izravne metode pomodi ée vam da povedate svoju
srecu i djelotvornost u organizaciji.

Gactinry M. Ballman

OBAVITI

POSAD

PONASAJ SE KAO
DAMA, MISLI KAO
MUSKARAC

Steve Harvey, 184 str,
uvez, 119 kn
Zaboravite mitove o mus-
karcima, sve §to vam je rekla
majka, $to su vam rekle prija-
teljice, sve savjete iz Casopisa
i s televizije. U knjizi Stevea
Harveya saznat cete kakvi su muskarci zapravo! Sto
muskarac trazi od Zene, po ¢emu se razlikuju ,,mus-
ka“1,Zenska” ljubay, ali i za$to muskarci varaju svoje
Zene 1 pet pitanja koja bi Zene trebale postaviti mus-
karcu prije nego $to se uvale preko glave — sve to u
jednoj knjizi, koju je napisao muskarac kako bi Ze-
nama napokon otkrio sve muske tajne. Uz suauto-
ricu Denenu Millner Harvey otkriva §to muskarci
zele 1 §to istodobno ne Zele da znamo jer u tom slu-
¢aju “gube igru”.

meki

poslovnisavjetnik@ripup.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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DAR PRETPLATNICIMA POSLOVNOG SAVJETNIKA
- POVOLJNIJE DO ZNANJA!

Ustedite 395 kuna!

poslovni savjetni

NAJEITANIJI POSLOVNI MJES

POVOLJNIJE DO ZNANJA!

PRIZNANICA
ZA POPUST NA
POSLOVNU EDUKACIJU

(e ima pravo na popust 395,00 kuna (u cienu ukljuéen POV - 2ko

1 kod edukaciiskin trtki koje su partneri u projektu .Povolinje do

ovi programi, na kole se moZe ostvari popust, nalaze s na portalu
P

(OPG1 UVJETI Donositelj ove priznani
se obracunava) za poslovnu edukacil
znanja*. Popis edukacijskin tvrti  nihe

T 2010, ravo na popust mog ostvart sam pretplataii K0
it 2010. godina uz wet da se na poledin ove priznanice
‘srane ldvatola (Centar za management

moze se iskoristit iskjuéivo u periodu do 31
& Poslovni savie

su platill pretplatu na Easopis.

popune trazen! podacite da je priznanica ovjerena | potpisana od

T sanjetovane). Nije dopusteno kopiranje | umnozavanje ove prznanice

OPCI UVJETI KORISTENJA ,PRIZNANICE ZA
POPUST NA POSLOVNU EDUKACIJU*

Donosilac ,PRIZNANICE ZA POPUST NA POSLOVNU EDUKACIJU*
(u nastavku teksta: priznanica) ima pravo na popust 395,00 kuna
(u cijenu ukljucen PDV - ako se obracunava) za poslovnu eduka-
ciju kod edukacijskih tvrtki koje su partneri u projektu ,Povoljnije
do znanja“. Popis edukacijskih tvrtki i njihovi programi, na koje se
moZe ostvariti popust, nalaze se u nastavku, te je popis moguce
pronaci i na portalu www.poslovni-savjetnik.com. Priznanica za po-
pust na poslovnu edukaciju moZe se iskoristiti iskljucivo u periodu
do 31.12.2010.

Pravo na popust mogu ostvariti samo pretplatnici na ¢asopis Po-
slovni savjetnik uz uvjet da se na poledini priznanice popune tra-
Zeni podaci te da je priznanica ovjerena i potpisana od strane
izdavatelja (Centar za management i savjetovanje). Priznanicu do-
biva svaki pretplatnik Casopisa uz racun za pretplatu na Poslovni
savjetnik za 2010. godinu.

Nije dopusteno kopiranje i umnoZavanje priznanice.

AEGIS Jezicni centar
Savska cesta 56a, Zagreb
tel: 01/6177-416

mob: 098/236-218

. AE€GIS
www.aegis.hr |

Napomena: Mogucnost plac¢anja u ratama. JEZICNI CENTAR

Francuski za pravnike - obuhvaca 3
modula

Termin: od 25.01.2010

Trajanje: 60 sati

Redovna cijena (s PDV-om) 3.100,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 2.705,00 kn
(2.199,19 kn + PDV)

Coghita d.o.o.
Zvonigradska 27, Zagreb
tel: 01/6558-440

fax: 01/6558-400
e-mail: info@cognita.hr
www.edukacija.net
www.cognita.hr

G

(grupe do 5 polaznika)
Mjesto odrZzavanja: Zagreb, Savska
cesta 56a

Tecajevi za odrasle - engleski,
njemacki, talijanski i francuski (opéi i
poslovni jezik)

Trajanje: 70 sati

Mjesto odrZzavanja: Zagreb, Savska
cesta 56a

Redovna cijena (s PDV-om) 2.200,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.805,00 kn
(1.467,48 kn + PDV)

Tecajevi za srednjoskolce

Trajanje: 70 sati

Mjesto odrzavanja: Zagreb, Savska
cesta 56a

Redovna cijena (s PDV-om) 1.800,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.405,00 kn
(1.142,28 kn + PDV)

ANDRAGOSKO UCILISTE ZVONIMIR
Amruseva 10/1ll, Zagreb

tel: 01/4817-230

fax: 01/4814-617

e-mail: tajnistvo@andragosko-uciliste.hr
www.andragosko-uciliste.hr

H

Priprema za Project Management
Professional (PMP) certifikaciju i
stjecanje 35 PDU bodova

Trajanje: 4 sata u ucionici + 2 sata
online predavanja + 20 e-learning
teCajeva na godinu dana

Mjesto odrZavanja: Zagreb — Cognita
i online

Redovna cijena (s PDV-om) 4.500,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 4.105,00 kn
(3.337,40 kn + PDV)

Strani jezici: jesenski semestar
online skole stranih jezika (engleski,
francuski, njemacki i Spanjolski) -
e-learning tecaj + vodenje profesora
(online predavanja uzivo) + testiranja
+ diploma

Mjesto odrzavanja: Online

Redovna cijena (s PDV-om): 2.210,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta: 1.815,00 kn
(1.475,61 + PDV)

Kolekcije online knjiga B24x7: ITPro,
BusinessPro, Office Essentials,
EngineeringPro, Exec Blueprints,
Exec Summaries, GovEssentials,

Redovna cijena (s PDV-om): 3.600,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta: 3.205,00 kn
(2.605,69 + PDV)

Program osposobljavanja za
poslovnog tajnika
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 3.900,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 3.505,00 kn

HospitalityPro, Well-BeingEssentials,
Leadership Development Channel (i
kolekcija ITIL)

Mjesto odrzavanja: Online

Rizzijeva 103, 52100 Pula
tel: 052/386-346

fax: 052/391-830

mob: 098/824-188
www.aranea.com.hr

ARANEA agencija za savjetovanje i marketing

Napomena: U cijenu edukacije ukljuceni su polaznicki prirucnici.

EBCL (European Business
Competence License) seminar
Trajanje: 2 dana (intenzivni trening, 2
modula/dan) .

Mjesto odrzavanja: Zagreb, Sibenik,
Rijeka, Pula

Redovna cijena (s PDV-om) 1.950,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.555,00 kn
(1.264,23 kn + PDV)

Ciceron komunikacije d.o.o.
SirokobriSka 48, Zagreb

tel: 01/3011-772

mob: 098/588-532
www.ciceron.hr

Ci SMrUﬁA'C]J E

Javni nastup i poslovno prezentiranje
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 3.567,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.172,00 kn
(2.578,86 kn + PDV)

Komunikacijske vjestine i vodenje
razgovora
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 3.567,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.172,00 kn
(2.578,86 kn + PDV)

DOOR Training & Consulting Hrvatska
Vrata znanja d.o.o.

Vukovarska 4g, Zadar

Dugoselska 10, Zagreb

tel: 023/778-128

fax: 023/779-997

web: www.doortraining.hr

Napomena: Maksimalan broj

12 polaznika po treningu,

mogué grupni popust 12 x 395,00 kn.

IDOOR

Trarvine & Consvirise

HREVATSKA

Poslovno planiranje, strategija i
produktivnost

Trajanje: 1 dan

Mjesto odrzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska

Redovna cijena (s PDV-om) 2.302,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.906,50 kn
(1.550,00 kn + PDV)

Uc€inkovito upravljanje viemenom
Trajanje: 1 dan

Mjesto odrzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska

Redovna cijena (s PDV-om) 2.302,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.906,50 kn
(1.550,00 kn + PDV)

Redovna cijena (s PDV-om) 4.208,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.813,00 kn
(3.100,00 kn + PDV)

Uvodenje promjena i upravljanje
promjenama

Trajanje: 1 dan

Mjesto odrzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska
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Uspjesna prodaja (Solution Selling)
Trajanje: 3 dana

Mjesto odrzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska

Redovna cijena (s PDV-om) 6.114,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 5.719,50 kn
(4.650,00 kn + PDV)

Pregovaracke vjestine

Trajanje: 3 dana

Mjesto odrzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska

Redovna cijena (s PDV-om) 6.114,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 5.719,50 kn
(4.650,00 kn + PDV)

Centar za komunikaciju, savjetovanje i izdavastvo FORMAT-IN \

Kralja D. Zvonimira 22, Velika Gorica
tel: 01/6216-840

mob: 091/521-8685

e-mail: gordana@format-in.hr
www.format-in.hr

Format - In S

centar za komunikaciju, savietovanie i izdavaitvo

Napomena: Mogucnost obroc¢nog placanja

i dodatni popusti za rane prijave.

Osobna snaga i nastup

Trajanje: 1 dan

Mjesto odrzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska

Redovna cijena (s PDV-om) 6.114,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 5.719,50 kn
(4.650,00 kn + PDV)

Kreativnost i inovativnost u poslu
Trajanje: 2 dana

Mjesto odrZzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska

Redovna cijena (s PDV-om) 4.208,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.813,00 kn
(3.100,00 kn + PDV)

Grupni coaching - grupa za osobni
razvoj (ukljucuje 9 sati tijekom tri
mjeseca)

Termin: prema dogovoru - upisi u

tijeku

Mjesto odrzavanja: Velika Gorica

Redovna cijena (s PDV-om) 2.500,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 2.105,00 kn
(1.711,38 kn + PDV)

Umjetnost komuniciranja
Trajanje: 2 dana

Mjesto odrZzavanja: Zagreb - cijela
Hrvatska

Redovna cijena (s PDV-om) 4.208,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.813,00 kn
(3.100,00 kn + PDV)

FranklinCovey Adriatic
Zagrebacka cesta 53, Zagreb
tel: 01 3040 960
www.franklincovey.hr

{j\ FranklinCovey.

Powered by Gentis

EBWK - Akademie CommuniTYCation®
Zastupnik za Hrvatsku “PokaZzite Profil”
Vocarska 18, Samobor

mob: 098/9908-952

e-mail: info@pokaziteprofil.com
www.pokaziteprofil.com

E|lB]
0 CI AKADEMIE

[C Ty Y.

7 navika uspjhesnih ljudi

Termin: 24.-26. 11. 2010.

Mjesto odrzavanja: Zagreb, Gentis
Trening centar Zagreb, Zagrebacka
cesta 53

Redovna cijena (s PDV-om) 6.422,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 6.027,00 kn
(4.900,00 kn + PDV)

Certificirani
management-trener za razvoj
osobnosti i coaching
Trajanje: 100 Skolskih sati
Mjesto odrzavanja: Hrvatska

Redovna cijena 10.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 9.605,00 kn

Gentis Trening Centar
Zagrebacka cesta 53, Zagreb
tel: 01 3040 960
www.gentis.hr

Jagerova 5, Osijek
tel: 031/205-555
www.edunova.hr

Edunova - skola informatike i managementa

ACDL INFORHATIEE | MAMNADENERTS

Manager Marketinga
Mjesto odrzavanja: Osijek

Redovna cijena 9.550,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 9.155,00 kn

SDI® (Strenght Deployment
Inventory), kvalifikacijski program
Termin: 15.-16. 11. 2010.

Mjesto odrzavanja: Zagreb, Gentis
Trening centar Zagreb, Zagrebacka
cesta 53

Redovna cijena (s PDV-om) 11.342,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 10.947,00 kn
(8.900,00 kn + PDV)

Manager Prodaje
Mjesto odrzavanja: Osijek

Redovna cijena 9.550,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 9.155,00 kn

Horizont Internacional d.o.o.
1.G. Kovacic¢a 13, Zagreb

tel: 062/000-004
www.horizont.hr

Knjigovodstveni Operator
Mjesto odrzavanja: Osijek

Redovna cijena 5.900,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 5.505,00 kn

Napomena: Popust se odnose na svakog
polaznika pojedinacno te je moguée dobiti
popust od ukupno 6.320,00 kn ukoliko se

Ho;izopt

radi o grupi od 16 polaznika

Graficki Dizajner
Mjesto odrzavanja: Osijek

Redovna cijena 4.450,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 4.055,00 kn

Web Dizajner
Mjesto odrzavanja: Osijek

Redovna cijena 4.350,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 3.955,00 kn

Kako povecati ucinkovitost prodajnih
timova

Trajanje: 2 dana (16 sati) za grupu
od 16 polaznika

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 19.680,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 19.285,00 kn
(15.678,86 kn + PDV)

Serviser Rac¢unala
Mjesto odrzavanja: Osijek

Redovna cijena 5.900,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 5.505,00 kn

INFOKATEDRA - Centar za obrazovanje
Prilaz Gjure DeZelica 62, Zagreb

tel: 01/4840-064

fax: 01/4815-945

www.infokatedra.hr

infokatedra

centar za obrazovanje

Racunalni programer
Mjesto odrzavanja: Osijek

Redovna cijena 6.200,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 5.805,00 kn

Web dizajner
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 6.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 5.605,00 kn

Poslovno uciliste Filaks
Filipoviceva 4, Zagreb
tel: 01/2430-135
www.filaks.hr

Samostalni knjigovoda
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 5.100,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 4.705,00 kn

Voditelj marketinga - upis u radnu
knjizicu

Trajanje: 200 Skolskih sati
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 17.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 16.605,00 kn

Graficki dizajner
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 5.500,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 5.105,00 kn

Voditelj prodaje - upis u radnu
knjizicu

Trajanje: 200 Skolskih sati
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 17.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 16.605,00 kn

MCTS developer. NET 3.5 akademija
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 10.000,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 9.605,00 kn
(7.808,94 kn + PDV)

Specijalist za oglasavanje i odnose s
javnoséu - upis u radnu knjizicu
Trajanje: 150 Skolskih sati

Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena 16.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 15.605,00 kn

Menadzer u malom poduzetnistvu -
upis u radnu knjizicu

Trajanje: 150 Skolskih sati

Mjesto odrZavanja: Zagreb

Redovna cijena 16.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 15.605,00 kn

LOGIKO d.o.0.
Barcev trg 14, Zagreb
tel/fax: 01/6602-557
mob: 091/5027-242
e-mail: info@logiko.hr
www.logiko.hr

»logikc

In - company trening za organizaciju
nabave

Cijena: na upit
Popust 395,00 kn

Voditelj marke - upis u radnu knjiZicu
Trajanje: 150 Skolskih sati
Mjesto odrZavanja: Zagreb

Redovna cijena 16.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 15.605,00 kn

In - company trening za upravljanje
zalihama

Cijena: na upit
Popust 395,00 kn

In - company trening za upravljanje
skladistem

Cijena: na upit
Popust 395,00 kn

www.poslovni-savjetnik.com
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Mercuri International d.o.o.
Nova Cesta 64, Zagreb

tel: 01/6611-190
www.mercuri.hr

7

Mercuri

INTERNATIONAL

Vodenje kljucnih kupaca

Trajanje: 29.09.-01.10.2010. (3
dana)

Mjesto odrzavanja: Zagreb; Voditelj:
Predrag Ivkovic, dipl. Ing.

Redovna cijena (s PDV-om) 5.828,36 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 5.433,36 kn
(4.417,36 kn + PDV)

Poslovno uciliSte Promotor

llica 242 (u sklopu kampusa Hrvatskog katoliCkog sveuciliSta), Zagreb

tel: 01/3706-200

fax: 01/3706-202

e-mail: info@pup.hr

www.pup.hr

Napomena: Mogucnost obro¢nog placanja
karticama American, Diners, Maesto PBZ.

Akademija prodajnog rukovodenja
28. generacija

Trajanje: 4 stupnja - 12 dana

(4x3 dana);

Termin: 1. dio 06.-08.12.2010.; 2, 3
i 4 dio u 2012. godini

Mjesto odrZavanja: Zagreb; Voditelj:
Robert Manenica, prof.soc.ped.

Redovna cijena (s PDV-om) 25.106,76 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 24.711,76 kn
(20.090,87 kn + PDV)

Poslovni engleski jezik
Trajanje: 70 sati 1 modul
Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena 3.500,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 3.105,00 kn

Koordinator pripreme i provodenja
projekata EU Trajanje: 150 nastavnih
sati

Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

Vjestine profesionalne prodaje
Trajanje: 2 stupnja - 4 dana (2+2);
Termin: 1. dio - 04.-05.11.2010.; 2
dio - 02.-03.12.2010.

Mjesto odrzavanja: Zagreb; Voditelj:
Predrag Ivkovi¢

Redovna cijena (s PDV-om) 8.070,03 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 7.675,03 kn
(6.239,86 kn + PDV)

MenadZment prodaje - jednogodisnji
studij usavrSavanja i osposobljavanja,
sa upisom u radnu knjizicu

Trajanje: 295 nastavnih sati

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

Vladanje prigovorima u prodaji
Trajanje: 2 dana;

Termin: 15.-16.11.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 4.931,69 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 4.536,69 kn
(3.688,37 kn + PDV)

MenadzZment marketinga -
jednogodisnji studij usavrSavanja i
osposobljavanja, sa upisom u radnu
knjizicu

Trajanje: 250 nastavnih sati
Mjesto odrZavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

Planiranje i segmentacija trzista
Trajanje: 2 dana

Termin 25.-26.11.2010.

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 4.931,69 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 4.536,69 kn
(3.688,37 kn + PDV)

MenadZment odnosa s javnoscu -
jednogodisniji studij usavrSavanja i
osposobljavanja, sa upisom u radnu
knjizicu

Trajanje: 220 nastavnih sati
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

Prezentacijske vjestine
Trajanje: 3 dana

Termin 29.11.-01.12.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 5.828,36 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 5.433,36 kn
(4.417,36 kn + PDV)

PARADIGMA 4b - Tomislav Bekec
mob: 099/2439-999

e-mail: tomislav.bekec@inet.hr
http://paradigma4b.wordpress.com/

ADIGMAGES

Menadzment poduzetnistva -
jednogodisniji studij usavrSavanja i
osposobljavanja, sa upisom u radnu
knjizicu

Trajanje: 265 nastavnih sati
Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

Sales audit - analiza prodajne
organizacije
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om)na upit
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta na upit

MenadZment turizma i ugostiteljstva
- jednogodisnji studij usavrSavanja i

osposobljavanja, sa upisom u radnu
Kknjizicu

Trajanje: 265 nastavnih sati

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

In-company trening za poboljSanje
prodaje i upravljanja prodajom
Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om)na upit
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta na upit

Poslovna ucinkovitost d.o.o.
Maksimirska 32, Zagreb

tel: 01/2304-571

e-mail: info@poslovnaucinkovitost.hr
www.poslovnaucinkovitost.hr

MenadZment Sporta - jednogodisnji
studij usavrSavanja i osposobljavanja,
sa upisom u radnu knjizicu

Trajanje: 205 nastavnih sati

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

KONTROLING AKADEMIJA - poslovna
ucinkovitost

Termin: 12.11.-2010.-.15.06.2011.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Cijena na upit: viSe na
www.poslovnaucinkovitost.eu
Popust 395,00 kn

MenadZment zastite na radu i
sigurnosti - jednogodisnji studij
usavrSavanja i osposobljavanja, sa
upisom u radnu knjiZicu

Trajanje: 180 nastavnih sati
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

Koncepcija, uvodenje i organizacija
kontrolinga

Termin: 12.11.2010.

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.709,70 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.314,70 kn
(1.068,86 kn + PDV)

Koordinator pripreme i provodenja
projekata EU - jednogodisnji studij
usavrSavanja i osposobljavanja, sa
upisom u radnu knjizicu

Trajanje: 180 nastavnih sati
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 20.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 19.605,00 kn

Zahtijevane kompetencije i profil
kontrolera

Termin: 19.11.2010.

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.709,70 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.314,70 kn
(1.068,86 kn + PDV)

Racunovodstveni izvjestaji u
kontrolingu

Termin: 26.11.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.709,70 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.314,70 kn
(1.068,86 kn + PDV)

Menadzerski izvjestaji u kontrolingu
Termin: 03.12.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.709,70 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.314,70 kn
(1.068,86 kn + PDV)

PROANIMA

Vodnikova 15, Zagreb

tel: 01/4843-201

fax: 01/4843-057

e-mail: proanima@net.hr

www.proanima.hr

Napomena: Popust od 30% na svaki program
koji se upiSe do 31.12.2009. bez obzira

ako se pohada i nakon 1.1.2010.

pmAn. ima)

RACUNALNI OPERATER
Trajanje: 1-2 mjeseca
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 1.900,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 1.505,00 kn

Prezentacijske vjestine za kontrolere
Termin: 10.12.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.709,70 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.314,70 kn
(1.068,86 kn + PDV)

WEB DIZAJN
Trajanje: 2-4 mjeseca
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 3.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 2.605,00 kn

Primjena excela u kontrolingu
Termin: 17.12.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.709,70 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.314,70 kn
(1.068,86 kn + PDV)

GRAFICKI DIZAIN
Trajanje: 2-4 mjeseca
Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena 3.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 2.605,00 kn

C++ PROGRAMER
Trajanje: 2-6 mjeseci
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 5.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 4.605,00 kn
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Pucko otvoreno uciliste Centar - POUC
Dvorniciceva 37, Zagreb

tel: 01/4683-961

mob: 099/4683-962, 099/4683-964
e-mail: pou.centar@gmail.com
www.pouc.hr

PUCKD OTVOREND LCILIATE

CENTAR

Tagreb, Dwarnifideve 37

e pass b

Ekonomist - dokvalifikacija
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 9.000,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 8.605,00 kn
(6.995,94 kn + PDV)

Transforma d.o.o.

Ulica grada Vukovara 240, Zagreb
mob: 098 858 176
www.transforma.hr

Napomena: Popusti za 2 polaznika iz

iste tvrtke 10%, za samofinanciranje 30%.

0

Ekonomist - prekvalifikacija
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 8.000,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 7.605,00 kn
(6.182,93 kn + PDV)

Tko vozi autobus? lli upravljanje
vremenom

Predavac: Elvira Dobri¢ Fajl
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.832,70 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 1.437,70 kn
(1.168,86 kn + PDV)

Buzanova 12, Zagreb
tel: 01/2442-910
e-mail: ramiro@ramiro.hr
www.ramiro.hr

Ramiro, d.o.o0. za poslovno savjetovanje

ramiro

Napomena: Za uplate Citavog iznosa prije
pocetka treninga ostvaruje se 10% popusta.

NLP Business Practitioner
Predavac: Elvira Dobri¢ Fajl
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 9.225,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 8.830,00 kn
(7.178,86 kn + PDV)

Uciliste Magistra
Schlosserove stube bb, Zagreb
tel: 01/4624-200

e-mail: info@magistra.hr
www.magistra.hr

_—

MAGISTRA

Business coaching

Trajanje: prema dogovoru (min. 5
sati)

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) na upit
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta na upit

Tecaj brzog citanja
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 1.100,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 705,00 kn

Leadership coaching

‘Inspirirajte! Motivirajte! Potaknite na
akciju! Postanite lider!”

Trajanje: prema dogovoru (min. 5
sati)

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) na upit
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta na upit

Skola za knjigovode

- verificirani program koji se upisuje u
radnju knjiZzicu

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 2.500,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 2.105,00 kn

Life coaching

‘Preuzmite inicijativu u svom Zivotu,
ostvarite ciljeve i osjecajte se
zadovoljno!”

upisi u tijeku

Trajanje: prema dogovoru (min. 5
sati)

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) na upit
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta na upit

Skola za dadilje

- verificirani program koji se upisuje u
radnju knjiZicu

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 2.000,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 1.605,00 kn

Skola za njegovateljice

- verificirani program koji se upisuje u
radnju knjiZicu

Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena 3.800,00 kn
Popust 395,00 kn
Cijena nakon popusta 3.405,00 kn

Leadership NLP Academy

upisi u tijeku; Pocetak: sijecanj
2010.

Trajanje: 10 dvodnevnih modula koji
se odrzavaju jednom mjesecno
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 19.520,10 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 19.125,10 kn
(15.548,86 kn + PDV)

VERBA - centar za strane jezike
Kneza Mislava 13, Zagreb

tel: 01/4576-194

e-mail: info@verba-strani-jezici.hr
www.verba-strani-jezici.hr

g

VERBA

Re-forma d.o.0.

Grada Mainza 26, Zagreb
mob: 091/5021-705
e-mail: info@re-forma.eu
www.re-forma.eu

i 1 sat individualnog coachinga.

Napomena: Svaki polaznik dobiva na poklon

poslovno savjetovanje

Individualni tecaj stranog jezika
(engleski, njemacki, talijanski,
Spanjolski)

Trajanje: 40 sati

Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 7.380,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 6.985,00 kn
(5.678,86 kn + PDV)

Individual course ,Learn Croatian“ -
Croatian for foreigners

Trajanje: 40 sati

Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 7.380,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 6.985,00 kn
(5.678,86 kn + PDV)

Poduzetnicka piramida (namijenjen
poduzetnicima i svima koji bi Zeljeli
postati poduzetnici)

Program ukljucuje 6 modula treninga
- 1. modul Vizija i ciljevi; 2. modul
Mo¢ komunikacije; 3. modul
Psihologija prodaje; 4. modul
Vodenje tima; 5. modul Optimizacija
klijenata; 6. modul Tri zakona novca
+ 6 sati coachinga i consultinga
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 11.070,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 10.675,00 kn
(8.678,86 + PDV)

Verte poslovna rjesenja i usavrsavanje djelatnika

Trogirska 3, Rijeka

mob: 095/1810-970

e-mail: barbara-grguric@verte.hr
www.verte.hr

Vodenje procesa prodaje i prodajnog
tima za poduzetnike

Trajanje: 50 Skolskih sati (3 radna
dana tjedno od 16-19.30 h)

Termin: sije¢anj 2010.

Mjesto odrzavanja: Rijeka, Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 4.920,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 4.525,00 kn
(3.678,86 kn + PDV)

SUVAG - Skola stranih jezika
Lj. Posavskog 10, Zagreb

tel: 01/4629-661, 4629-614
e-mail: ssj@suvag.hr
www.suvag.hr

Napomena: Mogucnost plac¢anja
u pet obroka.
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Govor tijela, Sto nam klijenti ne
govore

Termin: sije¢anj 2010.

Mjesto odrzavanja: Rijeka, Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 1.193,10 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 798,10 kn
(648,86 kn + PDV)

ZIH d.o.0.

MaZuranicev trg 8/11l, Zagreb
tel: 01/4855-271, 4855-273
e-mail: zih@zih.hr

www.zih.hr

=ik
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Tecaj poslovne komunikacije na
stranom jeziku (engleski, njemacki,
talijanski, francuski, Spanjolski, ruski)
Trajanje: 1 semestar (50 nastavnih
sati), 3-5 polaznika u grupi

Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 3.150,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta (s PDV-om)
2.755,00 kn

(2.239,84 kn + PDV)

Osposobljavanje za interne
procjenitelje u skladu s
normom ISO 27001:2005
Termin: 17.-19.11.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 4.243,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.848,50 kn
(3.128,86 kn + PDV)

Tecaj hrvatskog jezika (Croatian for
foreigners)

Trajanje: 1 semestar (50 nastavnih
sati), 3-5 polaznika u grupi

Mjesto odrZzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 3.150,00 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta (s PDV-om)
2.755,00 kn

(2.239,84 kn + PDV)

Projektiranje 1ISO 27001:2005
sustava informacijske sigurnosti
Termin: 03.-05.11.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 4.243,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.848,50 kn
(3.128,86 kn + PDV)

Upravljanje radnom uspjesnoscu
zaposlenika - Performance
Management

Termin: 25.-26.11.2010.
Mjesto odrzavanja: Zagreb

Redovna cijena (s PDV-om) 3.628,50 kn
Popust 395,00 kn

Cijena nakon popusta 3.233,50 kn
(2.628,86 kn + PDV)

www.poslovni-savjetnik.com
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KOLUMNA: NAUCITE PRODAJNE TEHNIKE DRAGOMIRA GABRICA

mr. Dragomir Gabrié,
poduzetnik i poslovni savjetnik

Dvadeset godina Zivio je u Njemackoj. Na
Johann Wolfgang Goethe Universitetu u
Frankfurtu studirao je sportsku medicinu
gdje je kasnije i magistrirao. Paralelno uz
posao zavrSio je internacionalni menad-
Zment na privatnoj akademiji AKAD u Stuttgartu. Preko deset
godina radio je za tvrtku elixia kao general manager u razlicitim
wellness klubovima. Prema nekim izvorima — Zeitung Munchener

Merkur — bio je najbolje placeni mangaer u toj bransi u Njemackoj.
Nesto vise od godinu dana vlasnik je poduzec¢a ,Krilo d.0.0.“ koje
u Topuskom proizvodi padobranska krila. S 26 stalno zaposlenih
radnika proizvode 60 krila mjesec¢no. Svi proizvodi se izvoze. Do
kraja godine objavit ée knjigu: KOLO SRECE. Kao poslovni savjet-
nik na svojim seminarima odusevljava i pozitivno mijenja Zivot ljudi
ovdje i u zemljama njemackog govornog podrucja. Glavne teme su
mu prodaja i vodenje. Zajedno s Skolama i fakultetima trenutno
radi na projektu: ,KOLO SRECE | MLADI“. Strastveni je sportas.
U listopadu 2007. godine istr¢ao je maraton u vremenu 3:56:25.
0Od jeseni 2009. godine Zivi sa svojom obitelji u Zagrebu.

aviadajte tehniku prodaje
— zaradivat cete I ustedjeti vise

onimo s uvjeravanjem. Moé
uvjeravanja po meni ima jednu
jednosmjernu komponentu — vi
nekog drugog pokusavate, odre-
denim tehnikama, uvjeriti da je
ispravno ono u $to vi vjerujete,
$to vi smatrate ispravnim 1 isti-
nitim. Negativnija formulacija uvjeravanja
bi bila nagovaranje. Razlika je ta da uvjera-
vanje znaci prenosenje svoga vjerovanja na
nekoga, dok nagovaranje sadrzi u sebi ma-
nipulativnu komponentu koja ni u kojem
slu¢aju nije dobra. Ja sam se ovdje ipak od-
ludio za rije¢ prodaju iz razloga jer me fas-
cinira ta rije¢ — pro-dati. Ne poznajem stra-
ni jezik na kojem ta rije¢ zvudi tako lijepo
kao na naSem jeziku. Rije¢ prodati sastoji se
od dvije rije¢i — pro i dati. Obje su rije¢i po-
zitivne, imaju motiviraju¢u komponentu 1
za jednu i za drugu stranu. Kada gledamo
koja bi bila suprotnost tih dviju rijeci, dola-
zimo do zaklju¢ka da bi to bile rije¢i umje-
sto pro - kontra, a umjesto dati - ne dati,
odnosno zadrZati za sebe, biti sebi¢an. Da-
kle, ona motiviraju¢a komponenta o kojoj

Namjerno sam ovdje odabrao sintagmu ,savla-
dajte tehniku prodaje“ iako sam mogao kori-
stiti i uvrijeZenu ,savladajte moc¢ uvjeravanja“,
Sto nije niti pogresno niti loSe — naprotiv; za-
Sto sam ipak odlucio upotrijebiti rijeC prodaja?

smo govorili sastoji se u tome da mi neko-
me nesto dajemo, poklanjamo, ¢inimo ne-
Sto §to je dobro 1 pritom se 1 sami dobro
osje¢amo. Kada nesto prodajemo, mi nesto
dajemo i za to dobivamo odredenu protu-
vrijednost.

STO VI PRODAJETE?

Vrlo je malo uspje$nih ljudi (ja osobno
ne znam nijednog) koji ne poznaju teh-
niku prodaje, odnosno koji njome, svje-
sno ili nesvjesno, dobro barataju. Tako vi-
dim da i poduzetnici koji kazu da uopce
ne poznaju tehniku prodaje niti su se tom
temom ikada intenzivno bavili ipak intui-
tivno puno toga dobro rade. Naj¢e$ée im
uspije svoga partnera/sugovornika/djelatni-
ka prije svega motivirati da vjeruje u ono
$to on sam (on poduzetnik) ¢ini. Ponovno
se dakle vracamo mo¢i uvjeravanja s jedne
strane, a s druge strane kada ima gotov pro-
izvod moderira to tako da vam ga prije sve-
ga daje zato §to je on sam sto posto uvje-
ren da je to $to on ¢ini jako dobro i na kraju
mu onda uspije bez poteskoca dogovoriti s

Nauciti prodavati nije luksuz, nego je to jedna od vjestina koju svatko
tko zeli napredovati, svatko tko zeli uspjeti u zivotu mora poznavati.

vama odgovarajuéu protuuslugu ili odgo-
varajucu cijenu.

Kad sam prije desetak godina iz Nje-
macke zvao jednog naseg uspjesnog po-
slovnog covjeka postavio mi je zanimlji-
vo pitanje koje do danasnjega dana nisam
zaboravio. Prvo njegovo pitanje prije nego
$to smo stupili u razgovor (s obzirom da
smo imali dogovorenu telefonsku konfe-
renciju) nije bilo ¢ime se ja bavim, $to ra-
dim (klasi¢na pitanja za telefonsku konfe-
renciju ovog tipa); njegovo je prvo pitanje
bilo ,Sto Vi prodajete?”

To me tada fasciniralo i to do dan-da-
nas imam u glavi tako da i sam naj¢e$ce po-
stavljam to pitanje jer nema uspjesne tvrtke
koja nesto ne prodaje. Zato nauciti proda-
vati nije luksuz nego je to jedna od vjestina
koju svatko tko Zeli napredovati, svatko tko
Zeli uspjeti u Zivotu mora poznavati. Hoce
li on tu tehniku svakodnevno koristiti ili
nece ovisi o vrsti posla koju radi i o ciljevi-
ma koje Zeli ostvariti.

Nastavak u iduéem broju! P§|

U iduéim nastavcima nove kolumne!
Pa ako ste se dobro pripremili onda
krenimo s Cetiri osnovne plus dvije
dodatne faze.

Cetiri oshovne su:

M Prvi kontakt

M Ispitivanje potreba
B Prezentacija ponude
B Faza odluke

Dvije dodatne su:

M Prigovor

M Preporuka
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84 Program konferencije

85 Intervju: Sandra MihelCi¢ i Tomislav Bekec: Naucite prodajne

Urednica tehnike koje ¢e vam vec¢ sutra donijeti pozitivne rezultate
specijalnog priloga:

Marina Kilié, dipl. novinar 86 Tko su predavaci
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SPECIJALNI PRILOG: SUPERPRODAVAC

18. studeni 2010.
Zagreb, hotel Westin
od 9 do 18.30 sati

LY

SUPERPRODAVAC

Prijavite svoj dolazak putem e-maila: poslovnisavjetnik@ripup.hr ili na fax. 01/4921 743
(Vasa prijava treba sadrZavati: ime i prezime, naziv tvrtke, OIB tvrtke, adresa, broj telefona/faxa, e-mail, naziv dva mini treninga)
Broj mjesta je ogranicen.

PROGRAM KONFERENCIJE

Osnovna cijena kotizacije: 1.390,00 kn
Za pretplatnike Poslovnog savjetnika 5% popusta!

DVORANA 1 DVORANA 2 DVORANA 3 DVORANA 4
PREDAVANJA PREDAVANJA PREDAVANJA MINI TRENINZI
Moderatorica: Moderatorica: Moderatorica:
Sanja Hrvojevi¢ Marina Kilié Aleksandra Milkovié
08:00 - | REGISTRACIJA SUDIONIKA
09:00 | (Radi ogranicenog broja mjesta potrebno je prijaviti se na max. dva mini treninga koji se odrzavaju od 15h, pisanim putem prilikom
ispunjavanja prijavnice za konferenciju)
09:00 |Sandra Mihelci¢ i Tomislav Bekec
Otvaranje konferencije
09:00 - | Sasa Karlovéan: Rezultati istrazivanja:
09:30 |, Sto su uspjesne tvrtke promijenile u
svom prodajnom pristupu u krizi?“
09:30 — | Okrugli stol
10:15 | Kako postati superprodavac i super
prodajna organizacija?
10:00 - | Poslovni ,,Speed date“ — upoznajte nove potencijalne kupce, dobavljace, kolege...
10:30
10:30 -
11:00 PAUZA ZA NETWORKING
11:00 - | Danijel Bi¢ani¢: Hrvatski komercijalist | Sasa Petar: Kako prodati sebe? | Vanja Kokanovi¢: Telefon — alat
12:00 |- dobar, 08, zao... (Kako stvoriti za povecanje prodaje
dobrog, ali i loSeg komercijalistu u
Hrvatskoj)
12:00 - | Davor Bilman: UspjesSna obrada Alan Ramié: Povjerenje i Mladen Janci¢: StrateSko
13:00 | prigovora u prodaji prodaja — mogu li zajedno? pregovaranje i mapiranje
(Trust based selling) donositelja odluka
13:00 - =
14:00 RUCAK
14:00 - | Jerneja Agic¢: UCinkovit image Gordan Horbec: Prodaj sad — Zvonimir Pavlek: Kako i zaSto
15:00 | prodavaca = ucinkovita prodaja naplati nikad! Kako naplatiti zadrzati i motivirati najbolje
potraZivanja? ljude?
DVORANA 1 DVORANA 2 DVORANA 3 DVORANA 4
MINI TRENINZI MINI TRENINZI MINI TRENINZI MINI TRENINZI
15:00 - | Davor Bilman: Insights: tipologija Vanja Kokanovié: Dogovaranje | Mladen Jancié: Prodajna Alan Ramié: Prodajni proces
16:30 | kupaca sastanaka — master disciplina | prezentacija u 20 minuta. baziran na izgradnji povjerenja
telefonske prodaje Zasto bas mi?
16:30 -
1645 PAUZA
16:45 — | Davor Bilman: Insights: tipologija Vanja Kokanovi¢: Dogovaranje | Mladen Janci¢: Prodajna Alan Ramié: Prodajni proces
18:15 | kupaca sastanaka — master disciplina | prezentacija u 20 minuta. Zasto | baziran na izgradnji povjerenja
telefonske prodaje bas mi?
18:15 -
18:30 ZATVARANJE KONFERENCIJE
84 studeni 2010. poslovni savjetnik
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INTERVJU: Sandra Mihelci¢ i Tomislav Bekec, organizatori konferencije Superprodavc

Naucite prodajne tehnike koje ce vam
vec sutra donijeti pozitivne rezultate

Poslovni savjetnik poziva vas na cjelodnevnu jedinstvenu konferenciju o prodaji. Kako postati super-
prodavac saznajte 18.11.2010. u zagrebackom hotelu Westin. O ¢emu je toc¢no rijec, pitali smo orga-
nizatore: glavnu urednicu i direktoricu Poslovnog savjetnika, Sandru Mihel¢€i¢, i vrhunskog znalca pro-

daje i iskusnog prakticara, Tomislava Bekeca.

[{ Usprkos kriznoj godini jos
jedna u nizu konferencija u
organizaciji casopisa Poslovni
savjetnik. Od kuda ideja za
organizaciju ovog tipa
konferencije?

- Bez obzira na krizu ¢asopis Po-
slovni savjetnik i dalje slijedi svoju vi-
ziju, osluskuje trziste, prilagodava se i
ispunjava zahtjeve citatelja 1 oglaSiva-
¢a. Konferencija Superprodava¢ nasta-
la je upravo radi krize koja je najvise za-
hvatila sektor prodaje. Prodajni planovi
u mnogim tvrtkama su podbacili i zato
smo odlucili pomodi prodajnom oso-
blju i educirati ih kako da i dalje uspjes-
no prodaju u vrijeme krize.

[ Vrhunski predavadi iz
podrucja prodaje zasigurno ce
garantirati veliku posjecenost.
Kome je konferencija namijenjena, koliko posjetitelja
ocekujete?

- Konferencija je namijenjena cjelokupnom prodajnom oso-
blju, trgovcima u dudanu, komercijalistima, voditeljima proda-
je, direktorima prodaje, ¢lanovima uprave za prodaju, a ofekuje-
mo oko sto pedeset do dvjesto sudionika. Angazirali smo vrhunske
predavace, njih desetero, koji ¢e odrzati ¢ak sedamnaest seminara i
radionica iz podrudja prodaje uz vrlo prihvatljivu cijenu kotizacije.

[ Tko ili $to ¢ini superprodavac¢a prema vasemu
misljenju?

- Ovisno koliku vremensku perspektivu postavimo. Ukoliko se
odlu¢imo za kratkoro¢nu, odgovor je vrlo tezak. Naime, posljed-
njih godina prije izbijanja krize, sretao sam brdo «Superprodava-
Ca», [judi s odliénim prodajnim rezultatima i punih sebe, koji nisu
razumjeli kako su im se prodaja i rezultati dogodili. Nije pretesko
biti «Superprodavaé» stanova, dok banke daju kredite Sakom i ka-
pom, a potraznja je veéa od ponude. Takvih je primjera bilo bez-
broj. Koliko su ti prodavadi bili «Supem, pokazuje sadasnja situaci-
ja gdje ih nema nigdje i u kojoj su neuspjesni. Pravim, dugoro¢nim
«Superpordava¢imar to se ne bi dogodilo. Njih po mom mislje-
nju ¢ine tri vazna faktora: svjesnost, proaktivnost i sposobnost za

Konferenciju smo koncipirali tako da
svatko, bez obzira na iskustvo u proda-
ji, moze cuti nove tehnike koje moze od-
mah sutra primijeniti u radu s kupcima i
koje ée mu donijeti pozitivhe pomake.

promjenu. Svijet se promijenio, danas
imam mnogo drugih kanala za prodaju
osiguranja, uklju¢ujuéi osobne banka-
re, danas postoje Facebook i LinkedIn,
financijskih portali. A ve¢ina ih prodaje
osiguranje kao prije 20 godina. «Super-
prodavaci» su sposobni preispitati svo-
ju prodaju 1 napraviti promjenu u njoj.
Oni znaju da ako im je nesto prolazilo
prije godinu dana kod kupca, da danas
mozda vi$e ne prolazi i da moraju mije-
njati svoj prodajni pristup.

[ Koliko je recesija u Hrvatskoj
pogodila podrucje prodaje? Je
li tesko u danasnjim uvjetima
postati superprodavac?

- Kako koga. Kratkoro¢ne «Super-
prodavace» je pogodila prili¢no. Oni su
zbunjeni i frustrirani — rade isto $to su
radili i prije, a rezultata viSe nema. Pa
pokusavaju raditi to $to su radili jo$ vise 1 Ze$¢e. Naravno, ne uspi-
jevaju. Dugoro¢ne «Superpordavace» nije pogodila pretjerano. Da,
trziste je manje, kupovna moc¢ je manja, ali ako znamo raditi pa-
metnije, nekih vecih potresa nema. «Superpordavaci» su se usmje-
rili na druge proizvode, druge segmente kupaca ili su obratili vecu
pozornost na zadrzavanje postojecih klijenata ili ¢ak na povecanje
profitabilnosti po klijentu kroz cross i up sales. Sve je samo pitanje
svjesnosti, proaktivnosti i koliko Zelite raditi na sebi!

[{ Sto biste porucili zainteresiranima: zasto doéi na
Superprodava¢ konferenciju?

- Ukoliko ste spremni raditi na sebi i dovoljno ste otvoreni da
preispitati postojece prodajne strategije koje koristite, ovo je pra-
vo myjesto za vas. Konferenciju smo koncipirali tako da svatko, bez
obzira na iskustvo u prodaji moze ¢uti barem 5 novih tehnika/stra-
tegija koje moZze odmah sutra primijeniti u radu s kupcima i koje
¢e mu donijeti pozitivne pomake. Omoguéit ¢emo polaznicima da
prisustvuju mini treninzima u malim grupama 1 aktivno rade na
svojim vjeStinama u temi koju odaberu. Kada smo koncipirali kon-
terenciju ideja je bila jednostavna: kreirati event na koji bih ja rado
dosao. Na ovaj definitivno bih!

P§|
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9:00 - 9:30 PREDAVANJE
Dvorana 1

Istrazivanje Poslovnog savjetnika i
Proaga
Sto su uspjesne tvrtke
promijenile u svom
prodajnom pristupu u
krizi?
n SASA KARLOVCAN

F? Direktor je konzultantske

o L tvrtke Proago. Ve¢ dvade-
i setak godina je vrlo akti-

van u raznim segmenti-
ma i oblicima prodaje u
cijeloj regiji. Posljednjih
godina je usmjeren na
konzultantske poslove u podrudju razvo-
ja ljudskih resursa, unapredenja poslov-
nih procesa tvrtki u zemljama regije kao 1
na strateSka pitanja managementa bazira-
na na Fact Based Management metodolo-
giji. Diplomirao je u Zagrebu na Fakultetu
strojarstva 1 brodogradnje, a titulu magi-
stra znanosti stje¢e na Ekonomskom fakul-
tetu, na odjelu Informati¢ki menadZzment.
Doktorski studij zavr$ava na Fakultetu or-
ganizacije 1 informatike. Partner je $vedske
konzultantske tvrtke 3S za implementaci-
Jjumetodologije FBM u regiji, licencirani je
trener internacionalne kompanije za razvoj
leadershipa i managerskih vjestina, a usavr-
$avao se u Europi, Americi i Kanadi.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Ovdje Cete ¢uti najéesce koritene strategije
tvrtki koje su uspjesno iskoristile ovu situ-
aciju. Govorit éemo o situacijama iz prak-
se iz raznih sektora poslovanja. Rezultati i
poslovne situacije bazirane su na najsvjeZi-
jem istraZivanju iz raznih sektora hrvatskih
tvrtki. Prije dono$enja strateskih odluka i
finalnog usmjeravanja budZeta 1 poslova-
nja vae tvrtke, znacajno je prikupiti sve re-
levantne informacije koje trebate kako bi-
ste donijeli pravu odluku. Cinjenice &ine
razliku, a svrha predavanja je pokazati na-
¢in na koji mozZete do¢i do pravih informa-
cija, kojima moZete izvuéi maksimum iz
svog budZeta i tako povecati profit tvrtke.
Naucit ¢ete metodologije 1 poslovne pote-
ze dokazane u praksi 1 dobiti konkretne ala-
te, koji ¢e vam omoguditi ostvarenje vasih
ciljeva i osigurati uspje$nu implementaciju
vasih strategija u kriznim vremenima.

11:00 — 12:00 PREDAVANJE
Dvorana 1

Hrvatski komercijalist —
dobar, los, zao... (Kako
stvoriti dobrog, ali i
loseg komercijalistu u
Hrvatskoj)

DANLJEL BICANIC
Prodajni trener i konzul-
tant specijaliziran za po-
drugje Hrvatske B2B
prodaje. Suocen s ograni-
¢avajuéim okvirima kla-
si¢éne poslovne edukacije
te nepredvidljivim udinci-
ma koje ona ima za klijenta, Bic¢ani¢ je od-
lucio krenuti novim 1 izazovnim putem te
oblikovati prodajni trening i coaching pri-
lagoden prodajnoj realnosti hrvatskog trzi-
Sta. Kao primjer uspjeha ove metode mogu
se navesti godine 2007./2008/2009./2010.
u kojoj je Bi¢ani¢ Consulting suradivao sa
preko 40 tvrtki te je proveo prodajnu edu-
kaciju 1 coaching sa vi$e od 500 prodajnih
djelatnika, komercijalista, predstavnika i
prodavaca. U to vrijeme bio je prisutan na
vise od 2.200 B2B prodajnih razgovora u
funkciji prodajnog trenera i coacha.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Bit ¢e predstavljeni rezultati 3-godi$njeg
trenerskog rada sa hrvatskim komercijali-
stima 1 na 1 na terenu. Cilj predavanja jest
kroz prizmu prakti¢nih primjera pokazati
za$to su uspjes$ni komercijalisti u Hrvatskoj
uspjesni, u ¢emu leZi neuspjeh losih ko-
mercijalista 1 predstaviti situacije kad hrvat-
ski komercijalist postaje doslovno zao po
tvrtku za koju radi. Predavanje je temelje-
no na slu¢ajevima iz prakse koji ¢e ponekad
1 iznenaditi publiku i razbiti neke konven-
cionalne i opée prihvaéene norme i razmi-
$ljanja. Za voditelje prodajnih odjela, pro-
dajne managere, direktore 1 vlasnike tvrtki
zasigurno e biti zanimljivo ¢uti na koje sve
nacine od prosje¢nog komercijaliste mogu
napraviti loSeg, a od loSeg zlog komercija-
listu. Vaga prodaja vam nece oprostiti vase
greske, ali ée vam biti zahvalna ako dode-
te na predavanje 1 ucite na tudim greskamal!

11:00 — 12:00 PREDAVANJE
Dvorana 2

Kako prodati sebe?

SASA PETAR

Vlasnik  tvrtke ,Status
Prosper” autor je ili koa-
utor 21 poslovne knjiga,
a yjedno 1 autor brojnih
stru¢nih ¢lanaka u ¢aso-
pisima Poslovni savjetnik,
Poslovni tjednik, Poslov-
ni svijet, RRIF, Banka, Hrvatsko gospo-
darstvo, qLife, PRO-PRO, Marketing UP,
Profit, ZV News, itd. Radio je u predstav-
nistvu tvrtke 3M, Hrvatskoj gospodarskoj
komori, Zagrebackoj poslovnoj $koli, Kon-
¢aru i Munji. Predava¢ je na nekoliko vi-
sokoskolskih ustanova u Hrvatskoj, a go-
stovao je na nekoliko fakulteta i visokih
Skola. Vodio je treninge iz managementa,
poslovne komunikacije, pregovaranja, pro-
daje 1 poslovne sigurnosti za brojne tvrtke
u Hrvatskoj i inozemstvu. Clan je Hrvat-
ske udruge za marketing (HUM), Hrvat-
ske udruge za odnose s javnoséu (HUOJ)
1 Udruge hrvatskih menadzera sigurno-
sti (UHMS). Pokrenuo je web stranice za
poslovno obrazovanje i ¢jelozivotno ude-
nje www.sasapetar.com 1 Www.statuspros-
per.com.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Svatko od nas svakodnevno ne$to proda-
je. Proizvode, usluge, vrijeme, energiju,
ruke, noge, tijelo, znanje, ideje, snove ili
necku vjestinu, a ponekad i savjest. Svakoga
dana prodajemo svoje sposobnosti i kupu-
jemo tude, i 0 umijecu dobre trgovine ovi-
si nae zadovoljstvo, zdravlje, materijalno
stanje 1 sre¢a. Onog trenutka kada ste pred
nekim otvorili usta da biste nesto od nave-
denog prodali, vi ste postali prodavac. Sto
otvorenije i potpunije prihvatite ovu istinu,
time Ce 1 va$ uspjeh biti veéi. Ono $to mo-
Zete ponuditi na trziStu su vase postojeée
mogucnosti, ali mnogi ljudi imaju negati-
van stav prema prodaji, stvarajudi zid izme-
du svojih moguénosti 1 osobnog uspjeha.
Umjesto da prihvate ¢injenicu da mi svi
nudimo nesto na prodaju, oni nije¢u da
imaju ikakve veze s tim. Brojni su dokto-
ri znanosti, umjetnici, profesori, politicari,
obrazovani ljudi, ali 1 radnici $to su upra-
vo dobili otkaz, koji ne Zele priznati da nisu
uspjeli samo zato jer nude ono $to nitko ne
zeli kupiti. Ili nisu znali na pravi na¢in po-
nuditi ono §to imaju.
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11:00 — 12:00 PREDAVANJE
Dvorana 3

Telefon - alat za
povecanje prodaje

VANJA KOKANOVIC
Nakon akademskog obra-
zovanja na Ekonomskom
fakultetu u Rijeci i Zagre-
bu pocinje raditi u Ma-
nagement and  Consulting
Group, tvrtki specijalizira-
noj za edukaciju odraslih
u sklopu kojeg zavrSava i HPT program
za certificiranje trenera. Za vrijeme rada u
MCG-u specijalizirao je za podrudje osob-
nog razvoja te teme izgradnje tima, motiva-
cije, delegiranja i opéenito vodenja. Radio
je paralelno kao voditelj ureda u Zagrebu
1 prodajni predstavnik za sjevernu i sredis-
nju Hrvatsku. Prelazi u Janus Pim kao vo-
ditelj prodaje te kasnije u Kadus zaposlja-
vanje kao voditelj prodaje 1 izvr$ni direktor.
Trenutno radi u Interpunkt d.o.o. dijelu
Bogadure grupe kao voditelj B2B smjene
u kontakt centru. Iskustvo od 10-tak godi-
na u prodaji 1 edukacija odlucio je spojiti
u jedno. Trening sa ,terena® na nac¢in kako
to rade educirani treneri i spojiti teoriju i
praksu u trening pitak svima sa korisnim
informacijama koje mogu zaista pomod¢i u
povecanju prodaje.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Guzve na ulicama 1 internetu su sve vece
1 veée (¢udno, trebalo bi biti obrnuto pro-
porcionalno). Oglasi zahtijevaju sve vise
inovativnosti, provokativnosti 1 novaca.
Novine se ne ¢itaju (nazalost), za televizor
postoji daljinski (na sre¢u). Masovni e-mail
vi$e ne prolazi (k vragu i spam filteri). Du-
gogodisnji kupci imaju sve vise izbora, mo-
guénosti cjenjkanja 1 usporedbi kvalitete 1
cijene, sve su izbirljiviji, a imaju sve manje
vremena za sastanke na kojima éete im po-
jasniti za$to ba§ va$ proizvod ima najbolji
omjer cijene 1 kvalitete. Odgovor lezi u ko-
li¢ini ostvarenih kontakata. Sve je u broje-
vima. Isto kao §to i kupci imaju moguénost
izbora tako i mi, koji prodajemo moramo
povecati svoj izbor potencijalnih kupaca.
Kako to ostvariti (?) — najbrzim i najizrav-
nijim prvim kontaktom — telefonskim po-
zivom. Tko bi trebao raditi na telefonu i
koje kompetencije mora imati? Zasto tele-
fonskom kontaktu treba pristupati na pro-
jektni na¢in?

12:00 — 13:00 PREDAVANJE
Dvorana 1

Uspjesna obrada
prigovora u prodaji

DAVOR BILMAN
Studirajuéi uz rad, 1999.
godine zavrSava Eko-
nomski Fakultet u Zagre-
bu, na smjeru Organiza-
cija i Management i time
stjee formalno obrazo-
vanje diplomirani eko-
nomist. Trenutno zavr$ava postdiplomski
studij ,,Poslovni marketing®. Nakon zavr-
Setka studija svoje radno iskustvo nastav-
lja u auto-bransi. Kao prodajni savjetnik,
odnosno voditelj prodaje radio je na po-
slovima prodaje i prezentacije proizvoda
pravnim i fizi¢kim osobama, vodenju 1 or-
ganizaciji prodajnog tima. Njegovo dugo-
godisnje iskustvo u prodaji, uz kontinuira-
nu izobrazbu, pomaZe mu da polaznicima
svojih treninga lakSe prenosi nova znanja i
vjestine, te osigurava njihovu trenutnu pri-
myjenu u praksi. Licencirani je trener (pre-
davac) za radionice i treninge na podruc-
juvodenja, prodaje, komunikacije, timskog
rada te osobnog rasta i razvoja. Meduna-
rodni je sudac i trener za latinsko-americke
1 standardne plesove. Ima preko 15 godina
iskustva u edukaciji odraslih, te u slobodno
vrijeme radi kao voditelj plesne $kole.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Kada kupac upucuje prigovor zapravo “od-
govara” na to $to je u prodajnom procesu
rekao (ili nije rekao) prodavad. Taj je trenu-
tak za prodaju vrlo vazan i najée$ce klju¢an
jer po prigovoru prodava¢ moZe prepoznati
da je kupac osjeéajima “upleten” u prodajni
proces. Za prodavaca je klju¢no da spozna
da prigovori nisu upuceni njemu osobno te
da to nije signal za odbijanje kupnje. Prigo-
vori su, najjednostavnije, “pitanja” kupaca
koja nastaju kao posljedica Zelje i potrebe
za dobivanjem viSe informacija koje vode
ka zaklju&enju kupnje. Zelite Ii saznati za-
Sto niste zakljuéili prodaju sa kupcima koji
su vam prigovarali? Sto odgovoriti kupcu
na ,preskupo je...“? Po zaklju¢enju preda-
vanja sudionici ¢e imati razja$njenu ulo-
gu prigovora u prodajnom procesu, znati 4
nacina kada odgovoriti na prigovore sa vre-
menskog aspekta, upoznati 9 najéeséih ti-
pova prigovora u prodaji i upoznati meto-
du obrade prigovora.

Trgovina

12:00 - 13:00 PREDAVANJE
Dvorana 2

Povjerenje i prodaja -
mogu li zajedno? (Trust
based selling)

ALAN RAMIC

Diplomirao na Farmace-

! utskom fakultetu u Zagre-

- bu. Stekao je visegodi$nje
w iskustvo u marketingu i
"‘ / prodaji u vodeéim tvrt-
o~ kama healthcare sekto-

ra. Dodatno usavrsavanje
prosao je u curopskim poslovnim $kola-
ma te nekoliko godina pruza konzultantske
usluge tvrtkama u regiji. Specijaliziran je za
konzalting u prodaji i vodenju prodaje. Da-
nas vodi tvrtku za savjetodavne usluge.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Ako upitamo ljude u prodaji koliko je od-
nos s kupcima bitan za njihov uspjeh, obié¢-
no kazu “Jako. Najvazniji je. Neprocjenji-
vo...”. U danasnje doba obilja proizvoda
i konkurencije, ¢esto je upravo odnos pro-
davac-kupac 1 povjerenje medu njima ono
Sto je klju¢no za razlikovanje od konkuren-
cije. Ali kad upitamo $to su konkretno udi-
li o postizanju povjerenja s kupcima, tada
je odgovor uglavnom “Nista. To je indivi-
dualno. To se ne moZe nauditi...”. Izgradnja
povjerenja nije bila aktivnost koja bi se mo-
gla i mjeriti, pa mnoge kompanije do sada
nisu mogle aktivno trenirati svoje osoblje u
tom podrudju. Rije¢i “prodaja” 1 “povjere-
nje” rijetko se nalaze u istoj recenici. Kup-
ci su Cesto skepti¢ni i u strahu da prodavac
ima na umu samo svoje interese. Je li mo-
guée u odnosu prodavaca i kupca postici
povjerenje? Vidjet Cete kako izgradnja po-
vjerenja utjeCe na prodajni proces i profi-
tabilnost poslovanja. Navest ¢emo principe
prodaje koja se temelji na povjerenju i kako
kreirati povjerenje tijekom cjelokupne in-
terakcije izmedu prodavaca i1 kupaca. Kriza
je izmedu ostalog 1 kriza povjerenja. Vidjet
Cete kako niska razina povjerenja utjede na
prodaju te kako izgradnjom povjerenja uci-
niti prodajni proces kvalitetnijim, brzim i
profitabilnijim.

www.poslovni-savjetnik.com
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12:00 — 13:00 PREDAVANJE
Dvorana 3

Stratesko pregovaranje
i mapiranje donositelja
odluka

MLADEN JANCIC
Posjeduje 17 godina isku-
stva u managementu i
konzaltingu, uklju¢uju-
¢i 10 godina u Londonu.
Magistar je ckonomskih
nauka (London Metro-
politan University). Ras-
polaze s ekstenzivnim prakti¢nim prodaj-
no/pregovarackim iskustvom  ste¢enim
tijekom 10-godi$njeg rada u londonskom
City-u, ali i regionalnom okruzenju. Po
povratku u Hrvatsku radio je kao voditelj
tima na Deloitte Touche/USAID projektu
u Dalmaciji. Jedan je od 14 medunarodno
certificiranih poslovnih savjetnika u Hrvat-
skoj. Radi kao predavag, trener i konzultant
u oblastima prodaje 1 pregovaranja, komu-
nikacijskih vjestina i CRM-a. Kolumnist
je poslovnih magazina. Predava¢ je na po-
slovnom u¢ilistu u Zagrebu 1 vlasnik savje-
todavne tvrtke Anglo-Adria poslovno sa-
vjetovanje. Dobitnik je nagrade Primus za
najboljeg poslovnog savjetnika u Hrvatskoj
za 2009. godinu u kategoriji ljudski poten-
cijali, edukacija i trening,.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?
Neucdinkovito pregovaranje se najéesée de-
$ava iz razloga §to ljudi ne razumiju na koji
nacin mapirati, tj. shvatiti svijet oko sebe, a
pogotovo §to ne razumiju na koji nacin to
¢ine drugi pregovaradi. Cilj ovog predava-
nja je, kroz analizu dva modela mapiranja,
napraviti pomak u razumijevanju nacina
donosenja strateskih odluka, kako svojih,
tako 1 odluka druge strane, $to u konac-
nici vodi do veée moguénosti ubjedivanja
druge strane. Prvi model, MPH mapira-
nje predstavlja ulazak u svijet drugog pre-
govaranja, tj. uvid na koji on vidi svijet oko
sebe. Drugi model za pretpostavku ima hi-
potezu da je ponaSanje top-managera u do-
nosenju odluka repetitivno i da moZe biti
dekodirano. Kroz analizu oba modela ma-
piranja, polaznici ée dobiti savjete kako na
strateskoj razini utjecati, tj. ubjedivati svaki
spomenuti stil. U kona¢nici, nau¢it ¢e kako
top-manageri preferiraju da ¢uju (ili vide)
specifi¢ne tipove informacija kroz razli¢ite
faze njihovog donosenja odluke.

14:00 — 15:00 PREDAVANJE
Dvorana 1

Ucinkovit image
prodavaca = ucinkovita
prodaja

JERNEJA AGIC

Savjetnica za imidZ kod
nas i u inozemstvu. Na-
kon zavrietka dvaju fa-
kulteta (Tekstilno kon-
fekcijske  tehnologije u
Mariboru, te Dizajna
odjeée u Ljubljani) nasta-
vila je sa studijem na vodecoj koli za mod-
ni dizajn na svijetu: Istituto Marangoni u
Londonu, te se osposobila 1 postala Savjet-
nica za imidz. Neprestano nadopunjuje
svoja znanja u svjetskim modnim prijestol-
nicama: London, Pariz, Milano. Napravi-
la je 1 priru¢nik »Oblacenje u slovenskom
protokolu«i to za: Protokol Republike Slo-
venije, Protokol kabineta predsjednika vla-
de Republike Slovenije, Protokol Gradske
opéine Ljubljana. U poslovnom ¢asopisu
Manager i Tajnica sudjelovala je kao kriti-
Carka stila ljudi iz gospodarstva 1 politike.
Zadnjih sedam godina se profesionalno
bavi savjetovanjem za imidZ i sa upravlja-
njem kompletnog izgleda (Management
utiska) pojedinaca i grupa. Redovito odr-
Zava radionice i individualna savjetovanja o
osobnom i korporativnom imidZu.

A.j

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Sto ¢e sudionici sve modi ¢uti na predava-
nju: snaga pozitivnog utiska i kako ga jo$
mozemo individualno povecati; $to je na$
poslovni i §to je na$ osobni izgled; kakav
imidz ostavljamo sa svojim izgledom; sim-
pati¢an 1 antipati¢an imidZ; boje u poslov-
nom svijetu 1 njihov management utiska;
kako izgleda moj samopouzdani poslov-
ni izgled; $to apsolutno ne smijemo obudi;
Sto ,rusi“ autoritet, profesionalnost, kom-
petencije; $to mora imati u garderobi sva-
ka poslovna Zena 1 poslovni muskarac; kako
nam modni dodaci pomazu pri postizanju
ciljeva? Spoznajte kako upravljati s cjeloku-
pnim izgledom i kako ostvariti Zeljeni uti-
sak. Nauciti se kako samostalno birati odje-
¢u od poslovnog ponedjeljka do opustenog

petka.

14:00 - 15:00 PREDAVANJE
Dvorana 2

Prodaj sad — naplati
nikad! Kako naplatiti
potrazivanja?

GORDAN HORBEC
Deset  godina  radnog
iskustva od cega 1 dvije
kao poduzetnik — vlasnik
ra¢unovodstvenog  ser-
visa 1 dvije kao financij-
ski direktor BBDO Gru-
pe. Vlasnik portala www.
imamnovac.com koji je ve¢ nakon godi-
nu dana dobio nagradu za VIDI Top 100
kao jedan od najboljih financijskih portala.
Autor jednog od najpopularnijih blogova —
novac blog, gost brojnih TV i radio emisija
na temu osobnih financija.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Roba nije prodana kada smo izdali racun,
ve¢ kada smo ju naplatili. Naplata potra-
zivanja je kompleksno podrugje koje ide
puno dalje od pitanja “Kako da naplatim
potrazivanje od kupca?” Predavanje je po-
dijeljeno na dva podrugja: kako mozemo
prevenirati situacije s naplatom prije nego
nastanu, te $to napraviti s njima kada veé
nastanu. U prvom dijelu éemo pogledati
$to mozemo konkretno napraviti da sma-
njimo rizik poslovanja s nekvalitetnim
klijentima, da ne moramo kao prodavadi
uopce razmisljati o nenaplacenim potraZi-
vanjima. Drugi dio obraduje situacije kada
dode do problema s naplatom, te koje su
nam sve opcije na raspolaganju: razlike u
postupanju u odnosu na veli¢inu kompa-
nije, da li kompanija ima novaca, ali ne Zeli
platiti ili ima trenutno problema s novca-
nim tijekom; koja su nam sva sredstava osi-
guranja placanja na raspolaganju; prednosti
1 mane pojedinih rje$enja, te na kraju de-
mistifikacija ovrhe. Mnogi zaziru od ovrhe
kao krajnjeg rjeSenja, a ovo ée predavanje
pokusati pokazati da ona nije tako kom-
plicirana, ali ni strasna kao kona¢ni nacin
naplate potrazivanja. Upoznajte se sa stra-
tegijama kako sprje¢avanja nastajanja pro-
blema s naplatom, tako i moguénostima
rjeSavanja kada veé nastanu. Naudite nesto
iz iskustva drugih, jer naplata je najskuplje
podrudje na kojem mozemo uciti na vla-
stitoj koZi!
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14:00 — 15:00 PREDAVANJE
Dvorana 3

Kako i zasto zadrzati i
motivirati najbolje ljude?

ZVONIMIR PAVLEK
Prof. dr. sc. Zvonimir
Pavlek je konsultant, pre-
davag, trener, kolumnist i
autor knjiga o marketin-
gu 1 prodaji (primjerice
— ,Branding®, ,Uspjes$na
prodavaonica®). U pra-
ski se dokazao u Podravci gdje je utemeljio
prvu organizaciju marketinga na domacem
trzitu, stvorio suvremenu prodajnu orga-
nizaciju, $to je kasnije prenio i u druge eu-
ropske drzave. U konsultacijama ima ho-
listicki pristup od kupca do potrosaca, od
marketing plana do prodaje i prodajnog
mjesta. Odgojio je 1 mnoge generacije pro-
davaca svih profila na domadem trziStu 1
inozemstvu. Kako da to da se stru¢njak za
marketing veZe 1 za aktivnosti na prodaj-
nom mjestu, govori citat iz intervjua: ,,Pro-
dajno mjesto je za mene prva informacija o
kupcu 1 potrosacu. Prodajno mjesto treba
ukljuéiti u svaki ozbiljan marketing plan.”

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Prodavadi su izloZeni vatri u prvom redu
bojnog polja. O vitalnosti prodavaca ovi-
si egzistencija cijele tvrtke. Za prodajno
osoblje tri najvaznije osobine su — entuzi-
jazam, motivacija, upornost. Odusevljeni
prodavadi stvaraju odusevljene kupce kojt

spremnost za tvrdi rad, da budu pouzda-
ni, konzekventni i sa smislom za empatiju.
Znanje 1 vjestine e steéi vjezbanjem. Ljude
koji imaju entuzijazam vjeruju u svoj po-
sao 1 zato svoj entuzijazam prenose na dru-
ge, jer prodaja je — prijenos osjecaja. gtojc
to entuzijazam, kako odgajati entuzijaste i
zadrzati ih kao velike generatore uspjeha,
kako ih motivirati da ostanu lojalni? Stu-
dije i (vlastita) praksa pokazuju da je za za-
drzavanje najboljih placa vazna, ali nije na
prvom mjestu! Posao mora biti zanimljiv,
u pravom okruzenju koje stimulira, vizija
mora biti dostupna 1 prepoznatljiva i ljudi
u tome moraju participirati. Otkrijte kako
izabrati, odgajati 1 zadrZati one koji stalno
odusevljavaju kupce iz ¢ega se generira i ra-
ste promet i profit.

15:00 — 18:15 MINI TRENING
Dvorana 1

Insights: tipologija
kupaca

DAVOR BILMAN
Dogodilo vam se da ne-
kim ljudima nikako ni-
ste mogli prodati ono §to
inate veoma uspjes$no
prodajete? Znate li za$to?
Zato $to su Jjudi razliciti.
Plavom kupcu moramo
pristupiti drugacije nego crvenom, zutom
1 zelenom. Kako? Lako. Vase prirodno po-
na$anje mozZete iskoristiti za va$u uspje$ni-
ju prodaju na nacin da ga uskladite s pri-
rodnim ponasanjem vasih kupaca. U¢init
Cete to jo§ lakSe ako se upoznate s izuzet-
no uspje$nim pristupom prodaji utemelje-
nim na analizi osobnosti Insights®. Kako
prodati viSe na nacin kako bi drugi Zeljeli
da im prodate, naucit éete na treningu In-
sights® uspje$na prodaja raznim tipovima
osobnosti. Upoznajte samog sebe 1 prepo-
znajte svoj tip ponasanja. Prepoznajte svo-
je prednosti 1 mane. Prepoznajte koji tip
ponasanja je va$ kupac. Naucite se prilago-
diti razli¢itim ponaSanjima vasih kupaca.
Sto je vazno kod gradenja odnosa s odre-
denim tipovima ponaSanja?

ZASTO DOCI NA MINI TRENING?
Sigurno ste ¢uli za zlatno pravilo u proda-
ji: ,Prodaj drugima onako kako ti Zeli§ da ti
se prodaje.“ Vecina dobrih prodavaca ¢ula
je 1 koristi ovo pravilo, no ono $to ¢e vas vr-
hunske prodavace razlikovati je platinasto
pravilo prodaje, a kako ono glasi saznat Cete
na treningu. Nakon ovog treninga nece biti
kupaca kojima ne moZete prodati (a ako se
1 koji zalomi, znat ete za$to mu niste pro-
dali).

Trgovina

15:00 — 18:15 MINI TRENING
Dvorana 2

Dogovaranje sastanaka
— master disciplina
telefonske prodaje

VANJA KOKANOVIC
Ukoliko pitate bilo kojeg
prodavaca $to im je najte-
Ze u procesu prodaje, njih
90% odgovorit ¢e prvi ili
yhladni® poziv. Probijanje
do odgovorne osobe, pro-
nadi osobu koja ima sluha
saslusati $to je to $to imate za njih i dogo-
voriti sastanak, najtezi je dio procesa pro-
daje. Veéina prodavaca dio od sastanka na
dalje moze obavitiis ,pola“ snage i na ruti-
nu pronadi §to je to $to klijentu treba. Na-
kon ostvarene prodaje vecina zaboravlja da
je rudarski posao sve to omoguéio i [judi iz
sjene ostaju u pozadini, dok se terenskog
prodavaca hvali jer je dogovorio posao. Svi
(veéinom) zaboravljaju koliko puta je oso-
ba na telefonu morala ¢uti: ne zanima nas,
nemam vremena sada, posaljite mail, di-
rektor je izvan ureda, voditelj nabave je na
putu, imamo stalnog dobavljaca. ..

ZASTO DOCI NA MINI TRENING?

Kako postati produktivniji u dogovaranju
sastanka 1 ove negativne odgovore pretvo-
riti u zavr$no — vidimo se u nas$im prosto-
rima u srijedu u 12 h. Koje tehnike kori-
stiti u procesu dogovaranje sastanaka kako
bi postotak uspjeha bio veéi? Kako pomocu
tehnika dogovaranja sastanka stvoriti ,,Zi-
cera“ za svog terenskog prodavaca? Kako
voditi telefonski razgovor i stvoriti potrebu
kod kupca? Kako ,,proc¢i“ tajnicu direktora?
Kako napraviti pripremu poziva na psiho-
loskoj, a kako na tehni¢koj razini? Odgo-
vore na ova i sli¢na pitanja saznajte na tre-

ningu.
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SPECIJALNI PRILOG:

PRIJAVNICA
ZA KONEFERNCLJU

Lo

SUPERPRODAVAC

Naziv tvrtke:

- OIB:

: Ime i prezime osobe/osoba:

. Naziv dva mini treninga na koje se
. prijavljujem/o:

. Adresa:

Telefon:

¢ Fax:

: Email:

Potpis i pecat:

Molimo da ispunjenu prijavnicu
posaljete na fax: 01/49 21 743 ili
e-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr

posStom na adresu:
CENTAR ZA MANAGEMENT |
SAVJETOVANJE d.o.0., Zagreb,
Dragutina Golika 109.

SUPERPRODAVAC

15:00 — 18:15 MINI TRENING
Dvorana 3

Prodajna prezentacija u
20 minuta. Zasto bas mi?

MLADEN JANCIC

Cilj treninga je pokazati
kako strukturirati u¢inko-
vitu poslovnu prezentaci-
juito B2B auditoriju. Na
treningu ¢e ucesnici, na
osobnom primjeru, do-
biti priliku da kroz anali-
zu dinamike prezentiranja unaprijede kva-
litetu prezentacije. Kada se desava inicijalna
odluka o kupnyji, $to je to slide “WIN”, koje
stvari reéi kao otvaranje, a koje kao rezime,
te za$to ba$ mi, odgovore na ova i sli¢na pi-
tanja potrazite na ovom mini treningu.

ZASTO DOCI NA MINI TRENING?

Na treningu Ce se definirati najvazniji fak-
tori uspje$ne prodajne prezentacije i to po-
sebno u B2B poslovnom okruZenju, tj.
scenarij prezentiranja pred grupom ljudi,
na tenderu ili slino. Kao alat ¢e se kori-
stiti Power Point, a polaznici treninga ée
imati priliku napraviti usporedbu sa svo-
jim osobnim prodajnim prezentacijama 1
na¢inom njihove izvedbe. Trening ée tako-
der dati odgovore u kom periodu se u veci-
ni sluc¢ajeva desava inicijalna odluka o kup-
nji (Initial Purschasing Decision), $to trebate
govoriti kada je paZnja sluSatelja najveca,
$to na pocetku, a §to na kraju prezentacije.
Ucesnici ¢e provjeriti na koji na¢in defini-
rati diferencijalne benefite svoje kompanije
koji trebaju biti koristeni u samoj prezen-
taciji, te dominantne motivacijske faktore
neophodne za uspje$nu prodajnu prezen-
taciju.

15:00 — 18:15 MINI TRENING
Dvorana 4

Prodajni proces baziran
na izgradnji povjerenja

ALAN RAMIC

Sudjelovanjem na dodat-

] nom mini treningu po-

- laznici ée sastaviti osob-
w nu piramidu odnosa te ée
"‘ / uz pomo¢ ovog alata mo¢i
- .

targetirati osobe s kojima
imaju moguénost izgra-
diti prodajni proces ili poslovni odnos te-
meljen na povjerenju. Analizirat emo koje
su prodajne situacije prikladne za rad ba-
ziran na izgradnji povjerenja. Razmotrit
¢emo kako moZemo “klasi¢ni” prodajni
proces pretvoriti u proces izgradnje odno-
sa s klijentom te kako pri tome raste povje-
renje izmedu nas i klijenta. Pri tome éemo
se usredotociti na temeljna uvjerenja i vri-
jednosti koje su potrebne u organizaciji
kako bismo kreirali moguénost da izgradi-
mo kvalitetne odnose s klijentima, a s time
1 uzajamno povjerenje.

ZASTO DOCI NA MINI TRENING?
Radom u malim grupama, koriste¢i vlastite
primjere 1 iskustvo, vidjet éemo kako mo-
zemo prilagoditi na$ trenutni nacin rada u
prodaji 1 vodenju prodaje. Zajedno ¢emo
kreirati korake koje moZemo poceti pri-
mjenjivati ve¢ slijedeéeg radnog dana, koji
ne zahtijevaju intenzivno ulaganje. Ove
prilagodbe dosada$njeg nacina rada mogu
nam pomodi da se u poslovanju s klijen-
tima razlikujemo od konkurencije i posti-
zemo bolje prodajne rezultate na kvalite-
tan nacin.
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Trgovina

Kako izgraditi povjerenje kupaca
u vasu weh trgovinu

Postoje mnogi elementi web trgovine koji izgraduju povjerenje ku-
paca i uklanjaju njihove bojazni. Ako vlasnik web trgovine pogrije-
Si kod samo jednog od tih elemenata, do prodaje uglavnom nece
doci. Navodimo temeljne elemente kod kojih najcesce grijeSe vla-

snici hrvatskih web shopova.

vo ne piSemo cksperti u razvo-
ju web trgovina, ve¢ kao obi¢ni,
ali iskusni online kupci. Nema-
li broj puta isfrustrirali smo se
kupujuéi online, pogotovo u hr-
vatskim web duéanima. Vlasnici
web trgovina: Zelimo vam dati
svoj novac, molimo slusajte nas!

PREDUVIJET JE PROFESIONALNO
IZRADENA WEB TRGOVINA
Kada ste zadnji put kupili kruh u pekari u
kojoj otpada boja sa zidova, gdje iz elektri¢-
nih instalacija frcaju iskre i gdje ni za jedan
proizvod nije naveden naziv ni sastav?
Imate samo jednu $ansu da na nas osta-
vite dobar prvi dojam 1 zato Zelimo vidjeti
da je va$ web duéan na prvi pogled prekra-
san 1 moderan (web dizajn), dobro progra-
miran (brza, stabilna i intuitivna web shop
aplikacija) 1 informativan (bogat 1 koristan
sadrzaj).

KOMPLETNI KONTAKT PODACI NA
STRANICI /KONTAKT/

Stranicu “Kontakt” traZimo na vidljivom
mjestu u glavnom izborniku i o¢ekujemo
da ona sadrZi sve kontakt podatke: tocan i
kompletan naziv tvrtke, postansku adresu,
broj telefona, OIB, e-mail i moZzda broj te-
lefaksa. Ako imate fizi¢ke prodavaonice, na
interaktivnoj nam Google Maps mapi po-
kazite gdje se one nalaze. Zelimo da obja-
vite 1 broj bankovnog ra¢una za domace i
medunarodne uplate, imena i prezimena
vlasnika/direktora i klju¢nih ljudi te alter-
nativne metode kontakta (live chat, skype,
obrazac za kontakt).

—

Najcéescéa pogreska koju rade hrvatski
trgovci jest da na stranicu /kontakt/ stave
samo web obrazac za kontakt, dok kontakt
podatke zakopaju negdje na stranicu /o-na-
my/ ili /uvjeti-kupnje/. To je najéesée kod
web trgovina koje su temeljene na besplat-
nim web shop programima, a koje se nitko
nije udostojio prilagoditi po mjeri.

ODGOVARAJTE NA UPITE KUPACA!
Da bismo vas testirali, ¢esto éemo vam pri-
je kupnje postaviti neko pitanje, koristeéi
vasu objavljenu e-mail adresu ili va§ kon-
takt obrazac. Pristojno je uopée odgovoriti
(3to se Cesto nikada ne dogodi kad mi ku-
pujemo u Hrvatskoj), i to u nekom stan-
dardnom roku za odgovor (npr. unutar 24
sata radnim danom). Ako nas Zelite zadivi-
ti 1 oduseviti, pokusajte nam osobno odgo-
voriti odmah ¢im primite na$ upit - barem
samo s pozdravom i informacijom da radi-
te na naSem upitu. Mozda da na web sho-
pu napisete 1 u kojem roku odgovarate na
upite, i radite li subotom, vikendom i pra-
znikom?

SIGURNA KUPNJA (KREDITNIM
KARTICAMA)

Veéina posjetitelja vaSe web trgovine jo§
uvijek ne razumije kako webshop funkcio-

Ne mozemo vjerovati da u 21. stoljecu neke hrvatske web trgovine
jos uvijek skrivaju cijene, kao da ih se srame. Cijena “na upit” ne
smije postojati u ozbiljnoj web trgovini.

PROMO

nira niti §to je to (ne)sigurnost na interne-
tu. Zato va$ online ducan poveZzite s nekim
od hrvatskih payment gateway sustava za pla-
¢anje kreditnim karticama, evo zasto. Ti-
jekom povezivanja s odabranim sustavom
morat Cete zadovoljiti tehnicke 1 sigurno-
sne uvjete koje propisuju banka i karticar.
To ¢e vas natjerati da va§ webshop dovede-
te u red po pitanju sigurnosti, 1 rijesit éete
sebe 1 nas kupaca velike brige.

TRANSPARENTNE CLJENE
PROIZVODA | ISPORUKE

Ne moZemo vjerovati da u 21. stoljeéu
neke hrvatske web trgovine jo$ uvijek skri-
vaju cijene, kao da ih se srame. Cijena “na
upit” ne smije postojati u ozbiljnoj web tr-
govini. Isto tako ne Zelimo vidjeti ni cijenu
0.00 kn (ne znamo je li gore da mislimo da
ili imate bug u web trgovini ili ste samo li-
jeni u odrzavanju web shopa). Na stranici /
uvjeti-kupnje/ objavite detaljnu tablicu ci-
jena i modela isporuke. Ako ne znate kako
lijepo oblikovati te informacije, pogledajte
kako to rade amazon.com ili zappos.com -
ili zatrazite savjet od vaseg studija koji vam
razvija web trgovinu.

SVAKI PROIZVOD MORA IMATI
SLIKU

Cak i kruh u pekari Zelimo vidjeti pri-
je kupnje 1 ofekujemo da pekara ima po-
licu za prezentiranje proizvoda. Zato nam
nisu jasni oni vlasnici web trgovina koji
ne mogu naéi toliko vremena da fotogra-
firaju sve svoje proizvode. Nas kao kupce
nije briga $to vi imate tisuée proizvoda za
prodavati i §to vam je tesko to sve slikati ili
skenirati. Nedostatak fotografija proizvoda
nas Zzivcira jer se osje¢amo kao da kupuje-
mo macka u vredi.

L 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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Pripremio: Stjepan Valent

Bamako i Tripoli — nove destinacije Spanair-a

/ - épanjolski zrakoplovni prijevoznik SPANAIR ove zime uvodi dvi-
V' Spﬂnﬂlr je nove linije koje ¢e povezivati Barcelonu i Afriku. RijeC je o
’ linjjama Barcelona-Bamanko (Mali) te Barcelona-Tripoli (Libija).
Letovi prema Bamaku prometovat ¢e subotama, dok ¢e se pre-
ma Tripoliju letjeti tri puta tjedno pocevsi od 14. veljace sliedece godine. Od 19. travnja
ove godine SPANAIR povezuje Zagreb i Barcelonu redovnom direktnom linijjom tri puta
tjedno. S pocetkom zimskog rasporeda letenja prometovat ¢e dva puta tjedno. Odlicno
povezuje i Zagreb sa 20 drugih Spanjolskih odredista, medu kojima se isticu Madrid, Va-
lencija, Palma de Mallorca, Malaga, Tenerifi, Gran Canaria.

A STAR ALLIANCT MEMBDR 8

www.spanair.com

Novi Microsoft Office s 2,5 milijuna rijecCi

Novo korisnicko sucelje dopunjeno s gotovo
600.000 rijeci i sustav pomoci aZuriran i dopu-
njen s viSe od 805.000 rijeci su tek dio novog
sustava Microsoft Office 2010 lokaliziranog na
hrvatski jezik. Nova lokalizacija, Sesta u nizu,
donosi izbornike i korisnicko sucelje u potpuno-
sti prevedeno na hrvatski jezik. Za lokalizaciju
softvera koristili su se Microsoftovi alati, a sam
proces poceo je prikupljanjem povratnih infor-
macija o prethodnoj verziji softvera. U sustav
se, dodavanjem rijeci za internetske sadrZaje te aZuriranjem korisnickog sucelja, unijelo
gotovo dva i pol milijuna rijeCi. Hrvatski Microsoft Office 2010 moze se u maloprodaji
kupiti u tri izdanja: Office Home and Student 2010 (namijenjen kué¢noj upotrebi), Office
Home and Business 2010 te Office Professional 2010.

www.office.microsoft.com/hr-hr

Afrodita predstavila
novu liniju kozmetike -
OLIVA

Nova OLIVA linija sadrzi hidratantnu kremu
za njegu lica OLIVA, koja aktivnim sastoj-
cima ekstraktom listova masline, hidratan-
tnim kompleksom i alantoinom pomaze
poboljSati ¢vrstocéu i elasticnost koZe te
usporiti prerane znakove starenja; zatim
hranjivu kremu za noénu njegu OLIVA, koja
sadrzi maslinovo ulje i vitamin E i time pot-
pomaze prirodnu ravnotezu koze izmedu
vlage i masnoce, uljni odstranjivac laka za
nokte OLIVA s bogatstvom maslinovog ulja
isuSivanja, te OLIVA antibacterial kremu za
ruke i nokte, s dodatkom pcelinjeg voska
i vitamina E, pa je posebno preporucljiva
upravo u razdoblju gripe i prehlada.
www.kozmetika-afrodita.com

PROMO

Moguci simptomi

glavobolja, migrene, vrtoglavica,
problemi sa sinusima, alergije,
umor, problemi s vidom, curenje iz
nosa, upala grla, ukocenost vrata,
kasalj, guSavost, bolovi u rukama,
astma, visoki krvni tlak, problemi
sa srcem

bolovi ili manjak osjeta u zglobo-
vima, Sakama i prstima, bolovi u
srednjem dijelu leda, nadutost,
diSni problemi, astma, visoki krvni
tlak, srane tegobe, bronhitis,
upala pluca, Zuéni kamenci, Zutica,
jetrene i probavne tegobe, gastri-
tis, Cirevi, bubrezne tegobe

zatvor, kolitis, proljev, vjetrovi,
nadraZena crijeva, problemi s
mjehurom, menstrualne smetnje,
krizobolja, bol ili manjak osjeta u
nogama

zatvor, proljev, problemi s
mjehurom, menstrualne tegobe,
krizobolja, bol ili manjak osjeta u
nogama

E REJUVENATION PROGRAM ZA KRALJEZNICU

E Rejuvenation program za kraljeznicu koristi

spoj specijaliziranih metoda za kraljeZnicu ko- KraljeSci  Inervaciia

jima se ubrzano regeneriraju organi i obnavlja- ci-ca mozdane krvne Zile, oci, suzna
nja energija. Program predstavlja potpunu ino- Zijezda, parotidna Zijezda
vaciju u podrugju prirodnog zdravija. Tretman Yeme, baza lubanje, vratni misici,
traje 30 minuta i sastoji se od masaznih tehni- dijafragma (osit) _
ka tretiranja akupresurnih to¢aka i meridijana c5-¢cv ramena, ruke, laktovi, zglobovi,
duz kraljeznice. Rezultat toga je ubrzani protok Sake, prsti, jednjak, srce, pluca,
energije prema svim organima, poboljSana cir- prsa )
kulacija (prokrvljenost), Sto uzrokuje ravnotezu T1-T4 ruke, jednjak, srce, pluca, prsa,
u tijelu, poboljSanje opéeg zdravija, te nesta- grio, dusnik L
nak neugodnih bolova u kraljeznici. T5-T10 ZLl‘CvJet'aBOE'tv t.rbt“h'kg”St.?racav
g-ro JE AKUPRESURA? slezena, bubrezi, tanko crijevo,
MoZda nijedna terapija na svijetu nije starija od slijepo crijevo, nadbubrezne Zlije.
akupresure. Za nju se kaze da je stara koliko i

sam ljudski instinkt - prirodna reakcija da se ru-

kom prihvatimo na mjesto gdje smo osjetili bol - -

ili neprijatno stezanje. Jednostavnim pritiskom Ti1 tanko erijevo, debelo crijevo,

na meridijane moZe se, primjerice, otkloniti ili maternica .

ublaziti niz tegoba: melankolija, uspostaviti pot- T12 maternica, debelo crijevo

punu dusevnu i tielesnu harmoniju rjedavanjem straznjica

stresa, depresije, nervoze, uzrujanosti... Pored . e

toga Sto olak3ava bol, akupresura izvanredno L1-15 debelo crijevo, straznjica,
pomaze i ponovnom uspostavljanju ravnoteze prepone, reproduktivni organi
tijela, uklanjajuéi napetost i stres koji mu one- koljena, noge, stopala .
mogucava normalno funkcioniranje i negativno SAKRALNA  straznjica, reporduktivni organi,
djelovanje na imunitet. Ona omoguéava tijelu KOST mjehur, prostata, noge, zglobovi,
da se prilagodi promjenama u sredini u kojoj stopala, prsti

egzistira, te pruza otpor bolesti. PoboljSanjem "'I

statusa kraljeZnice ubrzava se nesmetan pro-

tok energije prema svim organima, dobra pro- Centar Novasol nagraduje
krvljenost Zzivcanog sustava te funkcioniranje prvih 5 éitatelja sa

svih organa §to rezultira ravnoteZzom u tijelu o .

¢ime se poboljSava opée zdravlje osobe uz bes'_’lavt'_'om dijagnostikom
smanjenje ili nestanak bolova kraljeznice. kraljeznice.

Kontakt:

Radnicka cesta 34 a
01/6192 120;
099/227 9062
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Tema broja

ONLINE FINANCIJE

Koriste li poslovnjaci
online financijske usluge

Smatrate li da korisnike treba bolje upoznati s prednostima
i nainom koristenja online financijskih usluga?

Ne znam

v  5,4%

Urednica teme broja:

Silvija Roginek

Koje vrste online financijskih usluga koristite?

(mogucnost vise odgovora)

E-banking (internet bankarstvo) 258 | 64,0
Ne koristim online financijske usluge 117 | 29,0
Fina, zakoni, porezne uprave 112 | 27,8
Pracenje dionica 38 9,4
M-pay (placanje mobilnim telefonom) 26 6,5
Ulaganje u investicijske fondove 19 4,7
Osiguranje preko interneta 15 3,7
Nesto drugo 14 3,5
Koliko cesto koristite online financijske usluge?

Svakodnevno 160 | 55,9
Nekoliko puta mjesecno 56 | 19,7
Jednom tjedno 51 | 17,8
Rjede 14 | 4,9
Nekoliko puta godiSnje 5 1,7

Sto smatrate prednostima online financijskog

poslovanja? (mogucnost viSe odgovora)
Puno je brze i jednostavnije (nema redova,

papirologije...) 336 | 83,4
Jeftinije je 174 | 43,2
Nesto drugo 54 | 13,4
Nesto drugo 54 | 13,4
Nema komunikacije licem u lice (koja zna biti neugodna

ili otezati poslovanje) 47 | 11,7

Sto smatrate nedostacima online financijskog

poslovanja? (mogucnost viSe odgovora)

Moguce malverzacije (krada identiteta, novca...) 160 | 39,7
Nesto drugo 131 | 32,5
Tehnicke poteSkoce ili komplicirana tehnologija 96 | 23,8
Nedostatak komunikacije licem u lice 79 | 19,6
Nedostupnost internetske veze na pojedinim lokacijama | 74 | 18,4

7.( hendal market research

Istrazivanje je provedeno u listopadu 2010. na uzorku od 403 poslovna subjekata.

94 Online financijske usluge - sve prihvatljivije

Pojavom interneta omoguceni su novi nacini obavljanja
bankarskog poslovanja, Sto je rezultiralo stvaranju novih in-
stitucija, kao Sto su online banke ili pak online brokeri. Ta-
kve institucije joS su uvijek u malenom postotku i kod nas
ih joS uvijek nema, ali vazno je napomenuti da postoje te
da je samo pitanje vremena kad ¢e uci i na nase trziste.

98 Hrvatsko online trziSte: Sve veée zanimanje i nove
usluge

Vlada Republike Hrvatske 2006. godine donijela je Strate-
giju razvoja Sirokopojasnog pristupa internetu u Republici
Hrvatskoj do 2008. godine s ciljem ubrzavanja i poticanja
daljnjeg razvoja Sirokopojasnog pristupa internetu kao jed-
nog od osnovnih temelja za ostvarivanje druStva znanja i
prikljucivanja Republike Hrvatske razvijenim zemljama Eu-
rope.

100 Kako biti siguran na internetu

Vecina komunikacije na internetu zasniva se na HTTP pro-
tokolu. HTTP podatke prenosi u neSifriranom obliku (plain
text), te iz tog razloga nije upotrebljiv za komunikaciju u ko-
joj se prenose privatni, tj. tajni podaci (internet bankarstvo,
online placanje i sl.). Ukoliko je koriStenje interneta sva-
kodnevna rutina, sigurnost je definitivno primarna stvar o
kojoj treba znati nekoliko informacija.

www.poslovni-savjetnik.com
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.TEMA BROJA

Online financijske usluge

ISTRAZIVANJE
Kupnja putem interneta

KupUJete li putem interneta?
85,3%

Da 14,7%
Smatrate li plac¢anje kreditnim karticama

putem interneta u potpunosti sigurnim?

Da 44,3%
Djelomi¢no 14,6%
Ne znam 22, 7%
Ne 18,4%
O d e e D ete p
0} O € odgovora
Ulaznice za predstave 29,7%
Vozne karte 13,4%
Elektronicke uredaje 13,2%
TuristiCke aranZmane 12,5%
Kozmeticke preparate 10,6%
DVD i CD - glazba, film, programi 8,6%
Knjige 7,9%
Ostalo 7,2%
Odjecu i obucu 4,1%
Kuéanske aparate i tehnicku robu 3,9%
Namirnice 2,9%
Torbe i ukrasne predmete 2,3%
Sportsku opremu i rekvizite 1,4%
Namjestaj 0,9%
Suvenire 0,4%

Istrazivanje je provedeno u
rujnu 2010. na uzorku od
800 punoljetnih korisnika
interneta telefonskom
anketom.

defacts:

produkcija

Pojavom interneta omoguceni su novi nacini obavljanja bankarskog poslovanja, sto je rezultiralo stva-
ranju novih institucija, kao Sto su online banke ili pak online brokeri. Takve institucije joS su uvijek u
malenom postotku i kod nas ih joS uvijek nema, ali vazno je napomenuti da postoje te da je samo pi-
tanje vremena kad ¢e uci i na naSe trziste.

jjekom posljednjih ne-
koliko godina, mobilni i
bezi¢ni internet jedno su
od mnajbrze rastucih trzi-
$ta u svijetu te su jos uvi-
jek u porastu. Broj doma-
¢ih korisnika internetskog
bankarstva sve vise raste,
a po koristenju te tehno-
loske moguénosti Hrvati vode ¢ak i u od-
nosu na razvijeni svijet. Naime, prema po-
dacima agencije za istrazivanje trzi$ta GfK
iz prosinca 2009. godine u Hrvatskoj je u
drugom polugodistu prosle godine 16%

korisnika interneta koristilo usluge inter-
net bankarstva. Pomalo iznenadujuée, u
istom se razdoblju uslugama e-bankarstva
u Europi koristilo 14% korisnika interne-
ta. Internet bankarstvom u Hrvatskoj 2008.
godine koristilo se oko 150.700 poslovnih
subjekata, odnosno 15,8% vise nego 2007.
godine, podaci su Hrvatske narodne banke.
Porast kori$tenja online bankarskih usluga
jos je veéi kod gradana. U odnosu na 2007.
godinu 2008. broj je bio ¢ak 31,9% visi, od-
nosno popeo se na 559.700 osoba koje se
koriste osobnim racunalom za bankovne
usluge.

Da bi zastitili svoje racune i novac, pazljivo cuvajte tokene, TAN-
ove i PIN-ove. Pojavi li se problem, uvijek treba kontaktirati izravno
banku - najbolje poslovnicu u kojoj je otvoren racun. Na vlastitom
racunalu dobro je koristiti vatrozid (firewall) i redovno nadogradivati

antivirusni softver.

MOBILNO BANKARSTVO SVE

VISE KONKURIRA INTERNET
BANKARSTVU

Prema GSM Association (GSMA), broj mo-
bilnih pretplatnika premasio je dvije mi-
lijarde u rujnu 2005., 2007. godine broj-
ka prelazi 2,5 milijarde (od ¢ega vise od 2
milijarde odlazi na GSM). Danas, ¢lano-
vi GSMA predstavljaju vise od 4,5 mili-
jardi GSM-a (Global System for Mobile
Communications) 1 3GSM konekcija.

Gtk istrazivacki institut 2009. godi-
ne objavio je rezultate istraZivanja o tomu
koliko korisnici komunikacijskih usluga u
Srednjoj i1 Isto¢noj Europi posezu za mo-
bitelom 1 internetskim uslugama. Istraziva-
nja pod nazivom Mobile Telephony in CEE
Countries 2008 te Internet Access and Usage in
CEE Countries provedena su u jesen 2008.
godine, na ukupno 16.767 ispitanika stari-
jih od 15 godina. Istrazivanje provedeno u
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Kljucni pojmovi e-bankarstva

Token - Uredaj za pristup uslugama e-bankarstva. Sluzi da bi korisnicima zajam¢io da nitko osim
njih ne moze pristupiti racunima. Generira nove, jednokratno vazece lozinke.

TAN kartica - identifikacijska kartica, izgleda kao kreditna kartica. Straga ima serijski broj i tablicu

s nizovima transakcijskih brojeva.

SMART ili ,pametna“ kartica ima ugraden €ip na kojem su snhimljena dva jedinstvena kljuca.
Jedan od njih je tajni, a drugi javni. Potonji u obliku tzv. digitalnog certifikata sadrzava potrebne opci

podatke o korisniku. S drugim, privatnim klju¢em, korisnik potpisuje svaku izvedenu transakciju.

Autentifikacija - ¢in ustanovljivanja vaseg statusa kao autenti¢nog korisnika, tj. tvrdnje da ste

korisnik koji pristupa vasim e-ra€unima, doista vi.

PKI - infrastruktura javnog kljuca, sustav koji se sastoji od racunala, mreze, softvera, ljudi, pravila i
procedura koje se koriste u internetskom bankarstvu.

Elektronicki potpis - u e-bankarstvu elektronicki potpis ima jednaku vrijednost kao vlastorucni
potpis na nekom ugovoru. Sastoji se od niza podataka kojima se potvrduje identitet, autenti¢nost i
neporecivost slanja i primanja odredenog dokumenta tijekom e-poslovanja.

17 zemalja Srednje i Isto¢ne Europe poka-
zuje da su lideri posjedovanja mobitela bal-
ticke zemlje te Slovenija, Cedka i Austrija
(svaka zemlja preko 85%). Hrvatska se na-
lazi na 13. mjestu sa 79% gradana koji po-
sjeduju mobitel, a njih 12% ima vise od
jednog mobitela. U rujnu 2009. u upotre-
bi je bilo preko $est milijuna mobitela, 36%
viSe od broja stanovnika, a 80% gradana
ima dva ili viSe uredaja.

Iz gore navedenih podataka vidljivo je
da je upotreba mobitela ucestalija od upo-
trebe interneta i samo raste pa nije teSko
zakljuciti da je mobilni internet stjece sve
vi$e korisnika i sve ve¢u popularnost. Time
mobilno bankarstvo sve viSe konkurira in-
ternet bankarstvu. U dogledno ée vrijeme
korisnici internet bankarstva prijeéi na mo-
bilno ili ée barem veéim dijelom transak-
cije obavljati putem mobilnog bankarstva.

Online financije

USLUGE MOBILNOG BANKARSTVA
Koristenje usluga putem mobilnog tele-
fona postaje sve prihvatljivije te se name-
¢e kao standard na danasnjem trzistu. Broj
mobilnih usluga postaje sve vedi, a njiho-
ve moguénosti neograni¢ene. Mobilno
bankarstvo pruza sve usluge kao i internet
bankarstvo. Usluga je namijenjena kako
obi¢nim tako 1 poslovnim korisnicima, a
omogucuyje jednostavno i prakti¢no kori-
Stenje bankarskih usluga bilo kada 1 bilo
gdje. Koje sve usluge mobilnog bankarstva
postoje navodi Siemens:

Osnovne usluge su:

pregled stanja bankovnih ra¢una,
obavljanje financijskih transakcija
(uplata, isplata po svim ra¢unima),
prijenos na ra¢une drugih banaka,
razmjena valuta,

te¢ajna lista i kalkulator valuta,
narudzba ¢ekova,

placanje svih racuna,

izrada predlozaka za Cesto koriStene
akcije,

upravljanje ra¢unom deviznih kartica,
razni modeli oro¢enja kunskih i devi-
znih sredstava.
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ONLINE IMENIK
— najbolje trgovine na webu

U nastavku donosimo web stranice na kojima je moguce
obaviti online kupovinu. Bogata ponuda, zanimljiv izbor i
pristupacne cijene, dovoljan su razlog da kupujete online.
Na web stranicama iz zemlje i svijeta zasigurno cete pro-
naci sve sto vam treba.

MODA (odjeca, cipele, torbe, nakit

- za Zene i muskarce)
www.start-london.com
www.net-a-porter.com
www.matchefashion.com
www.my-wardrobe.com
www.ninaandlola.com
www.joulsclothing.com
www.brownsfashion.com
www.shopintuition.com
www.llbean.com
www.frenchconnection.com
www.branded.net
www.bluefly.com
www.covergirl.com
www.shopping.com
www.shopgoodwill.com
www.victoriassecret.com
HRVATSKE WEB STRANICE
www.shoebedo.hr
www.torbarium.com
www.jam.hr

www.nakit.hr
www.crolux.hr
www.urban-republic.com
www.koalabi-croatia.com
www.privatesale.hr
www.expletuspublicus.com
www.gulliver-kape.com
www.zlatarna-krizek.hr
htpp://shop.gloria.com.hr

TRUDNICE, DJECA | IGRACKE
www.mama-la-mode.com
www.joulesclothing.com
www.blomingmarvellous.co.uk
www.toysrus.co.uk
www.kiddicare.com
www.born2becool.com
www.marksandspencer.com
HRVATSKE WEB STRANICE
www.zubic-vila.com
www.malimrav.hr
www.mojapatkica.net
www.sunasce.hr
www.ekobebe.hr
www.mala-arta.com

SUVENIRI
www.madeincroatia.net
www.licitar.hr

KOZMETIKA
www.avon-zagreb.com
www.subitus.hr
www.fragrancex.com

MIRISNI DUCAN
www.tigrus.hr
www.aromaterra.hr

CD-i, DVD-i, KNJIGE, IGRICE
www.amazon.com
www.secondspin.com
www.apple.com/itunes/
www.hmw.com
www.play.com
WWW.Zawvi.co.uk
www.half.ebay.com
www.ezillon.com
www.barnesandnoble.com
www.biblio.com

www.goodbooks.com
www.abokk4all.com
HRVATSKE WEB STRANICE
www.profil.hr
www.cedeterija.hr
www.skolskaknjiga.hr
www.algoritam.com
Www.crovortex.com

NAMJESTAJ
www.furniture.com
http://furniturefromhome.com/
www.rattanbiz.com
www.ikea.com

HRVATSKE WEB STRANICE
www.kenda.hr

www.ambinet.hr

www.aurelis.hr

TEHNIKA
www.ducan24.com
www.pcs.hr
www.atel.hr

POSTELJINA
www.dobarsan.hr

KAZALISTA, KONCERTI, KINA
www.hnk.hr
www.hnk-split.hr
www.kulturaplus.com
www.hnk-osijek.hr
www.gavella.hr
www.komedija.hr
www.zekaem.hr
www.lisinski.hr
www.eventim.hr
www.blitz-cinestar.hr
www.kinovalli.net

PUTOVANJA
www.generalturist.com

BIJELA TEHNIKA | MALI
KUCANSKI APARATI
www.corbis.hr
www.bijela-tehnika.com
www.svezakucuidom.com
www.prodaja-ponuda.com

SVE 1 SVASTA
www.shoppingcentar.com.hr
www.kupujonlie.hr
www.sveimamo.com

CVLJECE | POKLONI
www.cvijet.hr
www.croflora.hr
www.poklon.hr
www.rei-dizajn.hr

SPORTSKA | FITNESS
PREHRANA, ZDRAVI ZIVOT
www.mandarin.hr
http://zdravlje.ekupnja.com/
www.herba-centar.com
www.dobar-dan.hr
www.lece.com.hr

INSTRUMENTI
www.glazbenisajam.com

BRODOVI | NAUTICKA OPREMA
www.adrianis.hr

Dodatne usluge:

obavijesti putem elektronicke poste,

alarmi 1 podsjetnici za akcije raznog tipa: plaéanje ra¢una i
prekoracenje dopustenog minusa na ratunu,

SMS podrska,

kupovina GSM bonova,

kupovina udjela u investicijskim fondovima,

kupovina dionica.

PREDNOSTI MOBILNOG BANKARSTVA

Mobilnost - usluga mobilnog bankarstva je neovisna o lokaciji ko-
risnika i operateru. Transakcije je moguce raditi sa bilo kojeg mjesta
pokrivenog GSM/GPRS signalom.

Jednostavnost - usluga mobilnog bankarstva omoguéuje ko-
ristenje predloZaka koji znatno olakSavaju rad bankarskih usluga
kao i njegovu intuitivnost koristenja

Dostupnost - usluga mobilnog bankarstva je dostupna bilo
gdje 1 u bilo koje vrijeme, odnosno 24 sata na dan 365 dana u godi-
ni. Usluga omogucuje pristup svim izvrSenim transakcijama u bilo
kojem trenutku.

Usteda vremena i novca - nema potrebe za odlaskom u po-
slovnicu banke. Pla¢anje ratuna moguée je napraviti u roku par
minuta. Bankovne transakcije obavljene putem mobilnog bankar-
stva su 4 - 5 puta jeftinije od onih obavljenih u poslovnici banke.

E-BANKARSTVO

Usluge koje banke veéinom nude, a vezano za internet ili mobil-
no bankarstvo su vie-manje iste: pregled stanja i prometa po devi-
znim 1 kunskim ra¢unima, prijenos novca s jednog ra¢una na dru-
gi, placanje platnih naloga, izrada predlozaka platnih naloga, otplata
kredita, pregleda tecajnih lista i otkupa deviza, i dr. Neke banke
omogucéavaju i dodatne usluge, poput oro¢avanja, otvaranja trajnih
naloga, kupoprodaje udjela u investicijskim fondovima, ugovaranja
police osiguranja ili kupnje prepaid bonova za mobitele.

Sve $to se radi putem interneta moZe se snimiti - kako digital-
no i ¢uvati na svom ra¢unalu, presnimiti na CD, pa tako i na ispi-
su na papiru, porucuje Pametna kuna, vodi¢ kroz financije. Da bi se
usluga pokrenula, mora se biti vlasnik barem jednog Ziro ili teku-
¢eg ratuna te putem tog ra¢una uredno poslovati. Da bi se koristilo
e-bankarstvo, mora se imati ra¢unalo s instaliranim web pregledni-
kom te, ako se za pristup rabi pametna kartica, ¢ita¢ takvih kartica 1
softver za njenu uporabu. Jednom kad se usluga pokrene, bankov-
nim racunima mozZe se pristupiti i s bilo kojeg ili bilo ¢ijeg racuna-
la, s bilo kojeg mjesta u svijetu koje ima pristup internetu.

Prednosti e-bankarstva:

e-banka radi non-stop, 24 sata dnevno, sedam dana u tjednu
365 dana u godini,

moZe mu se pristupiti s bilo kog mjesta u svijetu s pristupom
internetu,

nema ¢ekanja - brze je od $altera 1 bankomata,

uz placanje ratuna, mogu se obaviti i brojne druge usluge,
Cesto su na raspolaganju i razni dodatni alati.

Mane e-bankarstva:

® treba vremena za pokretanje usluge i stjecanje rutine pri kori-
Stenju,

@® banke ponekad mijenjaju korisnicko sucelje pa se treba po-
novno snalaziti,

@® pitanje povjerenja: moZe li se vjerovati ,stroju”. PS
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Dobro dosli u svijet mobilnog bankarstva — mPBZ! Uz uslugu
mPBZ placajte svoje raCune i obavljajte financijske transakcije
jos brze, jednostavnije i znatno povoljnije.

W usluga Vam pu-
PBZ tem  mobilnog
e uredaja  omogu-
¢uje siguran pri-
stup informacijama vezanim uz proizvode
1 usluge koje imate ugovorene u Banci, 7
dana u tjednu, odnosno 24 sata dnevno i to
s bilo kojeg mjesta u svijetu gdje imate pri-
stup Internetu s Vaeg mobilnog telefona.

ZA STO SVE MOZETE KORISTITI
mPBZ?

mPBZ usluga omoguéuje Vam provjeru
stanja 1 prometa:

® tckucih i deviznih ra¢una za posljed-

njih 12 mjeseci,

@® Ziroratuna za posljednjih 15 mjeseci,

@® poslovnih ra¢una obrtnika,

® dodatnog prekoracenja za placanje na

rate putem PBZ Maestro kartice,

® kunskih i deviznih oroéenja,

® racuna PBZ kredita, kreditnih kartica
PBZ-a 1 American Express kartica te

® PBZ stambene Stednje.

Putem mPBZ usluge u moguénosti
ste vrsiti pladanje ra¢una u kunama na po-
drugju RH, ostvariti uvid u naloge u naja-
vi, izvrSene 1 odbijene naloge te uvid u de-
talje poslovnog ra¢una obrtnika i pojedinih
transakcija, kreirati predloske za placanje,
vrsiti placanje rata PBZ kredita 1 troskova u
korist kreditnih kartica PBZ-a 1 American
Express kartica te izvr$iti uplatu u korist
PBZ Stambene $tednje, PBZ Djegje Sted-
nje 1 PBZ Perspektiva Stednje.

Takoder, omogucena Vam je i kupnja,
prodaja 1 zamjena udjela u PBZ investicij-
skim fondovima, potom kupnja, prodaja 1
konverzija deviza te kupnja GSM bono-
va. Osim prijenosa sredstava s jednog racu-
na na drugi unutar PBZ-a (tekudi i ziro ra-
¢uni) putem mPBZ usluge moZete uputiti
zahtjev za pisanom potvrdom svakog placa-
nja koja se dostavlja na kuénu adresu, pre-
gledati opée podatke o PBZ investicijskim
fondovima 1 vrijednostima udjela te dobi-

ti korisne informacije o ban¢inim brojevi-
ma telefona, e-mail adresama i1 web strani-
cama.

KOJE SU PREDNOSTI mPBZ
USLUGE?

Uz moguénost obavljanja financijskih
transakcija putem mobilnog telefona iz
bilo kojeg dijela zemlje ili svijeta gdje ima-
te pristup Internetu s Va$eg mobilnog te-
lefona, mPBZ usluga Vam pruza itav niz
prednosti:

® placanje ratuna komunalnih trogkova
za tvrtke s kojima Banka ima sklopljen
ugovor vrsi se bez naknade,

@® imate moguénost zadavanja naloga u
naravi (nalog za placanje koji autori-
zirate danas izvrSava se na datum koji
sami odredite 1 to unutar 12 mjeseci u
buduénosti),

® mozete kreirati predloZak za placanje
1 povlaciti prethodno pripremljene
predloske putem PBZ365 usluge
(ukoliko ste korisnik usluge),

@® naknade za provedene transakcije su i
do 5 puta niZe nego na Salteru Banke,

® naknada se ne naplacuje za sljedede
transakcije:

- placanje rate PBZ kredita i troskova
u korist kreditnih kartica PBZ-a i
American Express kartica,

- placanje rac¢una tvrtkama s kojima
Banka ima sklopljen ugovor,

- prijenos sredstava s tekuceg ra¢una
na tekudi ra¢un unutar Banke,

@® svaplacanja i prijenosi sredstava
obavljeni putem mPBZ usluge bit ¢e
prikazani na izvatku tekuceg, Ziro ili
poslovnog ra¢una obrtnika,

® omoguéena Vam je dostava potvrde o
izvrSenoj transakciji na Zeljenu adresu.

KAKO POSTATI KORISNIK mPBZ
USLUGE?

Va$ mobilni telefon mora imati omogu-
¢en GPRS pristup Internetu te zadovolji-
ti odredene tehnicke preduvjete kako bi-

Zd PBZ 0D SADA | ZA OBRTNIKE!

ste mogli koristiti uslugu mPBZ mobilnog
bankarstva. Da biste postali korisnik mPBZ
usluge potrebno je:

@® biti vlasnik ili opunomocenik tekudeg,
ziro ili poslovnog ra¢una (obrtnika) u
Privrednoj banci Zagreb d.d.,

@® ugovoriti uslugu u bilo kojoj poslov-

nici Banke, putem PBZ365@NET ili

PBZ365-TEL usluge,

preuzeti aktivacijski kod te

instalirati mPBZ programsku podrku

na svoj mobilni telefon.

Ukoliko korisnik mPBZ usluge Zeli
istu uslugu koristiti i za poslovni racun
obrtnika potrebno je popuniti Zahtjev za
dodjelu ovlastenja — PBZ365/mPBZ na PBZ
Sinergo desk-u. Ovaj Zahtjev moZe potpi-
sati iskljucivo vlasnik obrta za ¢iji poslovni
rac¢un se dodjeljuje ovlastenje. Zahtjev za
dodjelu ovlastenja nije potrebno popunja-
vati ukoliko veé koristite PBZ365@NET
uslugu za poslovni ra¢un.

KOLIKO JE SIGURNA mPBZ
USLUGA?
mPBZ usluga je potpuno sigurna jer se in-
staliranjem programske podrske mPBZ u
mobitel instalira token koji jaméi potpu-
nu sigurnost rada. mPBZ programska po-
drska se automatski isklju¢uje nakon 3 mi-
nute neaktivnosti, odnosno automatski se
zaklju¢ava nakon tri uzastopna neispravna
unosa aktivacijskog koda ili PIN-a. Podaci
vezani uz ra¢une i PIN ne ¢uvaju se u mo-
bilnom telefonu.

mPBZ usluga vezana je uz mobilni te-
lefon na kojem je instalirana programska
podrska. Promjenu ili gubitak mobilnog
telefona treba prijaviti Banci pozivom na
besplatan telefon 0800 365 365 ukoliko po-
sjedujete autorizacijski uredaj (token ili ¢i-
tac kartica) ili dolaskom u bilo koju poslov-
nicu Banke.

KONTAKTI

Vi$e informacija potraZzite u nas$im poslov-
nicama, na PBZ Sinergo desk-u ili nam
se obratite na besplatnim info telefonima
0800 365 365 i 0800 729 266, odnosno pu-
tem e-maila na adresi pbz365@pbz.hr ili
com@pbz.hr PS|

USKORO!

PROMO

mPBZ usluga mobilnog bankarstva i za korisnike iPHONE mobilnih uredaja!
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Hrvatsko online trziste

Sve vece zanimanje I nove usluge

Vlada Republike Hrvatske 2006.
godine donijela je Strategiju razvo-
ja Sirokopojasnog pristupa interne-
tu u Republici Hrvatskoj do 2008.
godine s ciljem ubrzavanja i poti-
canja daljnjeg razvoja Sirokopoja-
snog pristupa internetu kao jednog
od osnovnih temelja za ostvarivanje
drustva znanja i prikljuCivanja Repu-
blike Hrvatske razvijenim zemljama
Europe. Prema sluzbenom lzvjeScu
0 izvrSenju Akcijskog plana proved-
be Sirokopojasnog pristupa interne- |
tu u Republici Hrvatskoj za 2008. | \
godinu, zabiljezen je znacajan po- —
rast broja korisnika Sirokopojasnog
pristupa internetu, Sto potvrduju i

E‘\ i"x \\\ﬁ J}

nize navedeni statisticki podaci.

rema podacima Hrvatske

narodne banke (HNB) o

broju korisnika internet

bankarstva medu gradani-

ma i poslovnim subjekti-

ma za 2008. godinu, broj

korisnika ove usluge bilje-

7i vrlo solidne stope rasta.

Naime, uslugu internet

bankarstva tijekom 2008. godine koristi-

lo je 559.711 gradana te 150.668 poslovnih

subjekata. U odnosu na 2007. godinu, rije¢

je o rastu od 31,9% u segmentu koristenja

od strane gradana, odnosno rastu od 15,8%

u segmentu kori$tenja poslovnih subjekata.

Te su brojke jo§ impozantnije kad se stanje

u 2008. godini usporedi sa 2005. godinom,

kada je ta brojka bila za polovinu manja - fi-

zi¢kih osoba korisnika internet bankarstva

bilo je nesto vise od 276.000, dok je broj

pravnih osoba korisnika iste usluge iznosio

86.000. Do kraja lipnja 2010. godine inter-

net je koristilo 693.384 fizickih osoba ($to

je povedanje od 23,88% u odnosu na 2008.)
1 169.687 poslovnih subjekata.

Ako se usporedi razvoj Sirokopoja-

snog pristupa u Republici Hrvatskoj u od-

nosu na onaj u Europskoj uniji, vidljiv je

izrazit pomak u 2008. godini. Naime, na
kraju 2007. godine gustoéa u Republi-
ci Hrvatskoj iznosila je 8,72%, a gustoéa u
Europskoj uniji iznosila je 20,00%. Polovi-
com 2008. godine gusto¢a u Republici Hr-
vatskoj iznosila je 10,18%, dok je u Europ-
skoj uniji iznosila 21,70%. To znadi da je
u prvih 6 mjeseci 2008. godine Republika
Hrvatska ostvarila porast od 16,74%, dok je
u EU porast iznosio 8,5%. Na kraju treéeg
tromjesedja gustoca u Republici Hrvatskoj
iznosila je 11,01 %. Usporedbom podata-
ka gustoce za 2007. 1 2008. godinu vidljiv
je pozitivan pomak u 2008. godini, tako da
je Republika Hrvatska ostvarila pomak u
ukupnom poretku zemalja Europske uni-
je. (e-Hrvatska)

PREDNOSTI INERNET
BANKARSTVA

Internet korisnici sve su upuéeniji u pred-
nosti njegova koristenja pa polagano nesta-
je onaj pocetni strah koji je bio prisutan.
Osim toga, ¢injenica da su bankarske uslu-
ge obavljene putem interneta i do nekoliko
puta jeftinije od onih na $alteru hrvatskih
banaka utjece na sve veée zanimanje kli-
jenata za internet bankarstvo. Gotovo sve

banke u Hrvatskoj danas nude obavljanje
dijela svojih usluga putem interneta, a po-
pis transakcija koje se mogu obaviti na taj
nacin iz dana u dan sve je veéi. Od obic¢-
nih transakcija, poslova oroenja valuta,
uplate udjela u investicijskim fondovima
do doznake sredstava u inozemstvo, ban-
ke, pogotovo one s velikom bazom klijena-
ta, natje¢u se kako korisnicima ponuditi $to
kvalitetnije 1 brojnije elektronske usluge.

Velika prednost e-bankinga su nize na-
knade za provodenje platnih naloga u us-
poredbi s placanjem ra¢una na Salterima
banaka, poste ili Fine. Recimo, naknada za
placanje ra¢una u Fini iznosi 4,60 kuna po
uplati za iznose do 474,23 kune, odnosno
0,97% uplaéenog iznosa za iznose veée od
474,24 kune. Najvia naknada je 75 kuna.
Ako se plaéa uplatnicom na Salteru ban-
ke ili u posti, naknade se kre¢u izmedu 1
— 2%. Ovisno o banci, najmanja nakna-
da iznosi 5 do 6 kuna, a najveéa 80 do 100
kuna. Usporedbe radi, naknade za placanje
putem e-bankinga iznose do 2 kune, a jo$
su nize ako su ra¢uni uplatitelja i primatelja
u istoj banci. Pojedine banke naknadu ¢ak
ni ne naplacuju.
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Primjer koliko bi klijent mogao ustedjeti na go-
disnjoj razini, koristeéi internet bankarstvo umje-
sto plac¢anja na Salteru, ovisno o tome koliko je
mjesecno zadao naloga:

Broj naloga na mjesec (SELERCD)

50 1.296,00
100 2.712,00
300 8.376,00
700 19.704,00

1000 28.200,00
2000 56.520,00
3000 84.840,00
6000 169.800,00

*pretpostavljeni odnos zadavanja naloga na dan i
prije datuma valute je 60:40

Svaka banka veéinom nudi sli¢ne uslu-
ge mobilnog 1 internet bankarstva, sa ma-
njim razlikama. Uz veé klasi¢ne usluge in-
ternet bankarstva za gradane, obrtnike i
poduzeca, nude i usko specijalizirane uslu-
ge kao $to je PBZ Investor (98% transakci-
ja vrijednosnim papirima obavi se upravo
preko PBZ Investora) ili razne tehnolos-
ke varijacije na drugim platformama poput
mPBZ-a za mobitele. U platnom prome-
tu poduzecéa 80% transakcija obavi se pre-
ko interneta.

INTERNETSKI SERVIS ZA
PLACANJE RACUNA

Novost na Hrvatskom trzistu je internetski
servis za placanje ratuna — Racuni.hr. E-ra-
¢uni su potpuna zamjena za racune na pa-
piru. E-ra¢uni ée se umjesto u postanski
sandudi¢ primati unutar internet bankar-
stva, a plaéaju se jednostavno jednim kli-
kom. Usluga e-ra¢una bit ¢e dostupna u
bankama diljem Hrvatske tijekom 2011.
Kako funkcionira ovaj servis?

Izdavatelji rac¢una - izdavateljima ra-
¢una omogucava se prikljucivanje na su-
stav Ra¢uni.hr te elektronic¢ko slanje ra¢u-
na. Ostvaruju ustedu od 50% u odnosu na
printanje i klasi¢nu distribuciju ra¢una. Po-
vezivanje na sustav Racuni.hr radi se u su-
radnji sa sistem integratorima ili IT tvrtka-
ma s kojima izdavatelji ra¢una ve¢ rade.

Prednosti za izdavatelje:

® ustede u slanju racuna,

® manje gresaka,

@® novi personaliziran komunikacijski
kanal prema korisniku,

@ poboljsanje naplate i tijeka novea,
® ckoloski osvijesteno poslovanje.

Banke - Ra¢uni.hr omogucavaju ban-
kama relativno jednostavno priklju¢enje na
sustav e-racuna i implementiranje sucelja
za primanje, prikaz 1 pla¢anje e-ra¢una po-
slanih kroz Racuni.hr sustav.

Prednosti za banke:

@® jednostavan personaliziran transakcij-
ski kanal,

® novi razlog za koristenje internet ban-
karstva (povecanje broja transakcija),

@ generator prihoda (revenue share),

@ inovativno rjeSenje s novim moguéno-
stima,

@ ckoloski osvijesteno poslovanje.

Krajnji korisnici - prvo gradani kao
primatelji ratuna, a kasnije 1 obrti ili tvrtke
modi ¢e se unutar internet bankarstva svo-
je banke prijaviti za primanje elektroni¢kih
ra¢una koje primaju na mjese¢noj bazi te ih
vrlo jednostavno placati kad im to najvise
odgovara. Sustav ¢e korisnike obavjestava-
ti o datumima dospijeca placanje te ée ko-
risnici mo¢i pristupati elektronickoj arhivi
svojih ra¢una godinu dana.

Prednosti za korisnike:
usteda vremena,

nema gubljenja ra¢una,
to¢nost podataka,
jednostavnost plaéanja,
transparentnost,

ckoloski pozitivna usluga.

Moderna tehnologija ée ovim projek-
tom svim sudionicima u lancu (poduzeci-
ma, izdavateljima ra¢una, bankama i gra-
danima - krajnjim korisnicima usluge)
znatno olakSati Zivot smanjivanjem nepo-
trebnih administrativnih aktivnosti uz zna-
¢ajne ustede.

Ono §to je u svijetu poznato, a u Hrvat-
skoj jos uvijek i nije toliku su internet ban-
ke. U Hrvatskoj nema posve internetskih
banki, financijskih institucija bez poslovni-
ca koje posluju isklju¢ivo elektronski (in-
ternetom ili telefonom i faks-uredajem), a
koje ¢ine daljnji korak u evoluciji bankar-
skih usluga. Iako su ¢iste e-banke i u Eu-
ropi prili¢no rijetke, istrazivanja pokazuju
da ¢e se u tom smjeru razvijati bankarstvo

U Hrvatskoj nema posve internetskih banki, financijskih instituci-
ja bez poslovnica koje posluju iskljucivo elektronski (internetom ili
telefonom i faks-uredajem), a koje ¢ine daljnji korak u evoluciji ban-

karskih usluga.

Online financije

Poslovni  savjetnik
jedini je casopis
koji uopce Citam jer
obraduju teme od
mog osobitog inte-
resa: kako napre-
dovati u poslova-
nju, biti uspjeSan
manager te podiza-
ti vlastite kapacitete. Istina, Poslovni sa-
vjietnik nema puno sadrzZaja koji su izrav-
no vezani za kulturu/kazaliste, ali Siri
kontekst koji utjece na kulturu odli¢no
je obraden i neizravno koristiti u vodenju
privatnog kazaliSta kao specificne vrste
organizacije, kakvo je nase obiteljsko
kazaliSte — Mala scena. ,Dodanim vri-
jednostima*“ Poslovnog savjetnika sma-
tram mogucnost telefonskog dobivanja
pravnih savjeta koje cesto koristim, a i
mogucénost besplatne edukacije.
Vitomira Loncar

direktorica
Kazaliste Mala scena

u buduénosti, no tesko je reci kad ée se naj-
vedi broj potreba za bankovnim uslugama
rjeSavati bez posredovanja bankovnog sluz-

benika.

NAJPOPULARNUI I
NAJKORISTENIJI ONLINE SERVIS
ZA BANKOVNE TRANSFERE

Jedna od najpoznatiji ,internet banka“ je
PayPal na kojem se moZe otvoriti online
bankovni ra¢un besplatno. S tim ra¢unom
moze se upladivati novac na vas racun, ispla-
divati novac sa rac¢una, slati novac sa ratuna
na drugi racun, primati novac na racun, pla-
¢ati raznu robu 1 usluge, odnosno kupovati
stvarl recimo na e-bayu ili sli¢no.

PayPal je trenutno najpopularniji i naj-
koristeniji online servis za bankovne tran-
sfere na svijetu, a prema podacima nekih
analiti¢ara, upravo ovaj servis svake sekun-
de obavi nov¢ane transakcije vrijedne 1.128
dolara. S obzirom na to da PayPal zasad
nema ugovore s na$im domacim bankama,
novac je moguce uplatiti isklju¢ivo kredit-
nom karticom, no i ovaj novitet smatra se
dostignuéem. Sve $to je domacim korisni-
cima potrebno za koriStenje servisa Pay-
Pal je poznavanje engleskog jezika, valjana
adresa e-poste te kreditna kartica i, nakon
Sto se izvrsi prva uplata, na svim ostalim
web odredistima daljnje uplate za vas obav-
lja PayPal. P§|

www.poslovni-savjetnik.com

posiouni savjetnik studeni 2010. 99




.TEMA BROJA

Kako hiti Siguram na internetu

Vecéina komunikacije na internetu zasniva se na HTTP protokolu.
HTTP podatke prenosi u neSifriranom obliku (plain text), te iz tog
razloga nije upotrebljiv za komunikaciju u kojoj se prenose privatni,
tj. tajni podaci (internet bankarstvo, online placanje i sl.). Ukoliko
je koristenje interneta svakodnevna rutina, sigurnost je definitivno
primarna stvar o kojoj treba znati nekoliko informacija.

injenica da je HTTP dominan-
tan protokol na internetu moze
se naci unutar adresne trake in-
ternetskog pretraZivaca, jer go-
tovo svakoj web adresi koja se
upisuje prethodi http://. S ob-
zirom da podaci putuju kao pla-
in text, HTTP nije upotrebljiv
za online placanja 1 sli¢ne ko-
munikacije kod kojih se zahtje-
va visoka razina sigurnosti i za-
Stite osobnih podataka. Jasno je da ne Zelite
da bilo tko vidi vase brojeve kreditnih kar-
tica ili lozinku kojom se logirate na neke
komercijalne web stranice, a koji u svojoj
bazi podataka imaju brojeve vasih kredit-
nih kartica te ostale vase osobne podatke.
Tu zato dolazi Hypertext Transfer Protocol
Secure (HTTPS). (I'T-infoNEWS)

\"4

KAKO DA SE ZNA KADA
PRETRAZIVAC KORISTI HTTPS, A
KADA OBICNI HTTP?

HTTPS za klju¢eve kojima $ifrira komuni-
kaciju koristi digitalne certifikate odnosno
javne 1 privatne kljuéeve koji su sastavni
dio svakog digitalnog certifikata. Zahvalju-
juéi navedenoj tehnologiji samo vi 1 web
server sa kojim komunicirate imate uvid u
sadrzaj poruka koje se razmjenjuju medu
vama. Osim S$ifriranja same komunika-
cije, HTTPS, tj. digitalni certifikati koje
HTTPS koristi imaju 1 moguénost potvrde
identiteta servera. Ovo je takoder vrlo bit-
no jer su kod brojnih prevara korisnici pre-
usmjeravani na lazne web stranice banaka
ili web stranice za online placanje, a koji su
izgledali identi¢no originalnim web strani-
cama te su im na tim stranicama ukradeni
osobni podaci.

Vazno je napomenuti da se ni u jednom
momentu kljuéevi (lozinke) koji se koriste
za Sifriranje ne razmjenjuju medu ra¢una-
lima koja sudjeluju u komunikaciji te se na
taj nacin znatno smanjuje moguénost nji-
hove kompromitacije. No, kako da se zna

kada pretraziva¢ koristi https, a kada obi¢-
ni http? Prva stvar koja ¢e vas obavijestiti
o tome da se koristi HTTPS je sama web
adresa koja ¢e zapoceti sa https://, a ne sa

Savjeti Poslovnog savjetnika

B Prilikom pretrazivanja interneta
osobne podatke ne bi trebali
ostavljati nigdje osim ako niste
100% sigurni u identitet web
stranice sa kojom komunicirate.
U protivhom ni najbolji sustav
zastite nece pomodi.

Bl Ako vjerujete da web-mjesto
pokusSava lazno prikazati svoj
identitet, obratite se ustanovi za
izdavanje certifikata Ciji se naziv
pojavljuje na certifikatu te na traci
sigurnosnog stanja.

B HTTP nije upotrebljiv za online
plac¢anja i slicne komunikacije
kod kojih se zahtjeva visoka
razina sigurnosti i zastite osobnih
podataka.

B Ni u jednom momentu kljucevi
(lozinke) koji se koriste za
Sifriranje ne razmjenjuju se medu
racunalima koja sudjeluju u
komunikaciji te se na taj nacin
znatno smanjuje moguénost
njihove kompromitacije.

B Ako prikazujete mijeSani sadrzaj,
postoji rizik da bi nesigurno web-
mjesto ili skripta mogli pristupiti
podacima iz sigurnog dijela
sadrzaja.

uobicajenim http://. Ovime je web pretra-
Ziva¢u dano do znanja da ukoliko Zeli ko-
municirati sa tom web stranicom mora ko-
ristiti HTTPS protokol. Druga stvar koja
indicira upotrebu HTTPS-a je pojava ma-
log katanca (lokota) u donjem desnom
kutu pretrazivaca. Tredi 1 najocitiji znak da
¢e se koristiti HTTPS je poruka kojom ée
vas va$ pretraziva¢ obavijestiti da ¢e upo-
trijebitt HTTPS te da poruke koje razmje-
njujete sa konkretnim web serverom ne
moZe proditati nitko osim vas dvoje.

Prilikom pretrazivanja interneta osob-
ne podatke ne bi trebali ostavljati nig-
dje osim ako niste 100% sigurni u identi-
tet web stranice sa kojom komunicirate. U
protivnom ni najbolji sustav zastite nece
pomoci.

SIGURAN | NESIGURAN SADRZAJ
No, postoji siguran i nesiguran sadrzaj! Si-
guran i nesiguran ili mije$ani sadrzaj zna-
¢ da web-stranica pokus$ava prikazati ele-
mente koristeéi 1 sigurne (HTTPS/SSL) i
nesigurne (HTTP) veze web-posluzitelja.
To se Cesto dogada u internetskim duca-
nima ili na financijskim web-mjestima na
kojima se prikazuju slike, transparenti ili
skripte koje potjecu s nesigurnog posluzi-
telja. Ako prikazujete mijeSani sadrzaj, po-
stoji rizik da bi nesigurno web-mjesto ili
skripta mogli pristupiti podacima iz sigur-
nog dijela sadrzaja.

Veéina internetskih trgovina sluzi se si-
gurnim vezama da bi se zajam¢ila Sifrirana
veza izmedu programa Internet Explorer i
web-mijesta. Sifrirane veze hakerima ote-
Zavaju presretanje osobnih ili financijskih
podataka koje se $alju web-mjestu. Sifrira-
nje se vr$i uz pomo¢ sigurnosnog certifi-
kata, elektronskog dokumenta koji identi-
ficira web-mjesto. Premda se Sifriranjem
Stite podaci koji putuju internetom, ono ne
jam¢i ni ugled web-mjesta niti $titi li ono
vade podatke kada ih primi. U programu
Internet Explorer prikazan je lokot u tra-
ci sigurnosnog stanja na vrhu preglednika.
Klikom na taj lokot moze se pogledali si-
gurnosno izvjesée koje sadrzi informacije o
identitetu web-mjesta.

Ako vjerujete da web-mjesto pokusa-
va lazno prikazati svoj identitet, obratite se
ustanovi za izdavanje certifikata ¢iji se na-
ziv pojavljuje na certifikatu te na traci si-
gurnosnog stanja. P§|
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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

+0,69
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Investicijski barometar prikazuje s koliko bi novca na dan 15.10.2010. raspolagali da ste 100.000 kuna
ulozili 1. sijecnja ove godine u neke od financijskih instrumenata koji su navedeni u nastavku.

a domacem trzistu kapitala prevladavao je oprez,
unato¢ solidnom rastu cijena dionica na globalnim
burzama. Znacajniji poticaji oporavku burzovne
aktivnosti u rujnu i listopadu izostali su, buduéi da
1 vladine projekeije 1 prognoze analiti¢ara upuéuju
na spor 1 neizvjestan izlazak iz recesije. Medu rijet-
kim pozitivnim vijestima su ohrabrujuéi podaci o
turisti¢koj sezoni. Medutim, pokazatelji rasta turi-
stickih dolazaka 1 noéenja nisu potaknuli interes za turisti¢kim dio-
nicama, bududi da financijski u¢inci sezone znatno zaostaju za fizi¢-
kim pokazateljima. Na deviznom trzistu doslo je do znatnog pada
vrijednosti dolara, a nakon duZeg vremena zaustavljena je aprecija-
cija $vicarskog franka.

DIONICE!

Smjernice vladine ekonomske 1 fiskalne politike, koje za 2011.
predvidaju ekonomski rast od svega 1,5 posto 1 fiskalni deficit na
razini ove godine (14 milijardi kuna), razo¢arale su analiti¢are 1 in-
vesticijsku javnost. Ekonomski stru¢njaci smatraju da je postavlja-

njem tako skromnih ciljeva, vlada u stvari odustala od provodenja
programa gospodarskog oporavka. Ne treba ¢uditi da je u takvim
okolnostima Crobex indeks zaostao za globalnim trendovima. Dok
je Dow Jones prvi put nakon svibnja presko¢io granicu od 11.000
bodova, Crobex je stagnirao nadomak psiholoske granice od 1.900
bodova, uz pad vrijednosti na mjese¢noj razini od 0,17 posto. Pro-
matrajuéi od po&etka godine, Crobex je u minusu od 5,82 posto, a
samo tri dionice iz Investicijskog barometra (Adris, Ina i Petroke-
mija) ostvarile su pozitivan pomak. Nadomak ‘pozitivnoj nuli’ je
dionica Hrvatskog telekoma, koja je 1 u proteklih mjesec dana do-
minirala u trgovanju. U i$¢ekivanju devetomjese¢nih rezultata po-
slovanja, ulagaci su pozitivno reagirali na vijest da je HT usao u
utrku za privatizaciju Poste i telekomunikacija Kosova. Stabilne ci-
jene zadrZzale su 1 ostale ‘blue-chip’ dionice poput Adrisa, Ericsso-
na Nikole Tesle 1 Ine. Najvedi rast opet je zabiljezila dionica Pe-
trokemije koja se nasla na meti $pekulanata uvjerenih da postoje
inozemni ulagadi zainteresirani za preuzimanje kutinske tvrtke.
Cijena dionice nije korigirana ni nakon $to su iz Petrokemije de-
mantirane takve glasine i najavljeno da ¢ée tvrtka ‘unato¢ pozitiv-
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*Napomena: prikazani su investicijski fondovi koji su prethodne godine imali najvecu imovinu (izvor: www.fondovi.hr)

nim pomacima, u prvih devet mjeseci ostvariti gubitak u poslova-
nju’. Medu istaknutim dobitnicima nasla se i dionica Ingre, koja je
bez konkretnog povoda, ojacala ¢ak 7,26 posto. Solidan oporavak
ostvarile su jo§ dva ‘gradevinara’ — Viadukt i1 Tehnika, dok su ko-
rekeiju pretrpjeli Dalekovod 1 Institut IGH. Dionica Instituta IGH
nije povratila podrsku ulaga¢a, unato¢ pozitivnim vijestima o na-
stavku aktivnosti na projektima Ban Centar i Centar Bundek u Za-
grebu. Na silaznoj putanji nasa se vecina brodarskih dionica, iako
je BDI indeks vozarina u listopadu ostvario solidan oporavak. Po-
sljednjih mjeseci u fokusu ulagaca nasla se dionica Atlantic Gru-
pe, koja je, uz osjetan rast likvidnosti, ostvarila i znacajan rast ci-
jene. Interes ulagaca za Tedeschijevom tvrtkom porastao je nakon
uspjesnog preuzimanja Droga Kolinske, a dodatni impuls dala je 1
akvizicija Kalni¢kih voda, kupljenih krajem rujna od Badela 1862.

INVESTICIJSKI|[EFONDOVIEIORORAVAK{IMOVINE]
OBVEZNICKIH

Nastavak sezone dobrih objava poslovnih rezultata kompanije na
stranim trziStima 1 dalje podiZe svjetske dionicke indekse. Boeing,
McDonald’s, Apple, Amazon.com i IBM samo su neki od ameri¢-
kih korporativnih divova koji su u tre¢em tromjesecju ostvarili vece
zarade nego $to se procjenjivalo. Ni banke nisu razocarale. Gol-

dman Sachs, Citigroup 1 Wells Fargo ostvarili su u proteklom kvar-
talu iznenadujude dobre rezultate, a neocekivanim gubitkom razo-
arao je samo Morgan Stanley. Uz najave FED-a o monetarnom
popustanja s ciljem dodatnog poticaja bankama da se okrenu kredi-
tiranju poduzetnika i stanovni$tva. Sve ovo je utjecalo 1 na fondove
tako da su najbolje rezultate u promatranom razdoblju ostvarivali
oni fondovi koji su usmjereni na americko ili azijska trzista kapi-
tala. Nastavlja se rast 1 neto imovine pod upravljanjem otvorenih
investicijskih fondova. Tako prema podacima Hrvatske agencije za
nadzor financijskih usluga zabiljeZen je porast neto imovine fondo-
va na mjese¢noj razini za 3,7 posto ili za 479 milijuna kuna na 13,2
milijarde kuna. Neto imovina dionickih fondova se smanjila za 18,2
milijuna kuna ili za 0,63 posto na 2,8 milijardi kuna. Ujedno se na-
stavlja i rast imovine mjeSovitih fondova za 6,8 milijuna kunana 1,9
milijardi kuna. Od vijesti s fondovskog trzista mozemo istaknuti da
je OIF Platinum Jugoisto¢na Europa promijenio naziv i struktu-
ru ulaganja te sada posluje kao OIF Platinum Global Opportunity
s javnom ponudom. Nastavlja se 1 daljnja konsolidacija trZista te je
objavljeno da se drustvo za upravljanje ICF Invest povladi iz fon-
dovskog biznisa te ¢e dio svojih fondova ugasiti, a planiraju i prije-
nos nekih fondova na drugo drustvo za upravljanje.

Pripremili: Robert Vrgoc i Zoran Korda, dipl. oec., investicijski savjetnik

www.poslovni-savjetnik.com
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Financije i porezi
PROTIV

RENDIRANJA GRADA UNATOC KRIZ

LA |

Brending gradova podrazumijeva pronalazenje ili oblikovanje novih vrijednosti, njihovo razvijanje i pre-
zentaciju kroz ,on-brend”“ akcije koje se sastoje od investicija, fizickih i ekonomskih planova te stva-
ranje atrakcija, dogadanja i promotivhog komuniciranja. No, je li kriza pravo vrijeme za popravljanje

imidza nekog grada i njegove promocije?

1LY/

Bojan Divjak

direktor Vjesnika

Sjajna prilika da sposobni povuku
svoju sredinu

Kriza ne smije biti izgovor za necinjenje. Promisljamo li
jednostavno i krajnje pragmaticno brzo ¢emo uvidjeti da
svaka kriza sobom nosi i velike Sanse za promjene pret-
hodnog redoslijeda stvari, promjene do koje u drugim
okolnostima mozda nikada ne bi doslo.

Dakle, kada kriza doista pritisne sve pore drustva, otva-

ra se sjajna prilika da sposobni povuku svoju sredinu,

bilo da se radi o malom poduzetniku, velikoj kompaniji
ili lokalnoj upravi i gradovima, ka uspjehu za koji bi im inace
trebalo daleko viSe vremena. Ovo je vrijeme kada se moze
jasno iskazati vlastita razli¢itost od drugih, kada se konkuren-
cija moZe ostaviti daleko iza sebe. Gradovi moraju biti privlacni
ljudima i onima koji u njima Zive i onima koji bi se u njih tek
trebali doseliti i donijeti im svoje vrijednosti, a posebice onima
koji bi ih trebali posjetiti i ostaviti svoj novac u njima. Svi jako
dobro znamo koji nam se gradovi svidaju, koje Zelimo posjetiti,
u kojima Zelimo provesti nekoliko dana, u kojima bi, na kraju
krajeva, Zeljeli Zivjeti i plac¢ati im porez. Znamo to zato $to smo
o njihovim vrijednostima dobili pravu informaciju, zato Sto su te
vrijednosti prepoznate od njih samih i naznacene kao njihova
prednost. Upravo zato je bas danas prilika da gradovi i oni koji
ih vode naprave veliku inventuru vlastitih vrijednosti, provedu
strogi odabir i izvuku na vidjelo ono najbolje od sebe. To ih u
startu ne stoji nista, osim truda. A kada imaju viziju svojih kva-
liteta onda je mogu u skladu s proracunskim mogucénostima,
ma koliko one bile male, terminski posloZiti i krenuti u realiza-
ciju. Mogu imati Njegovo veli¢anstvo Plan. Ne mora svaki potez
biti gradnja ,peljeSkog mosta“, dapace, ponekad je moguce
malim ulaganjima doéi do znacajnih efekata, stvaranja iluzije
koja privlaci ljude i koja moZe donijeti novac za znacajnije pro-
mjene. Nije li, uostalom, sam pojam rebrandinga u svojoj biti
velika Sarena laZ? Iza nje mora stajati i pokoje zrnce realnosti,
to je sigurno, ali ona mora nositi cijelu pricu, mora biti isprica-
na tako da svoje sluSatelje uvjeri kako pred njima stoji neka
posve nova pojava, proizvod ili grad.

Sara Zadravec

voditeljica korporativnih komunikacija, Erste
Card Club d.d.

Novca najviSe nedostaje za stvaranje
osnhove

Brendiranje grada podrazumijeva stvaranje pozitivne slike o
gradu kojeg se brendira, bilo da se o njemu Zeli stvoriti slika
kao grada kulture, gastronomije, sporta ili mjesta koje svojim
stanovnicima osigurava viSu razinu stanovanja.

M nogi su gradovi nakon rebrandinga, poput primjerice Bilbaa

ili Graza dozivjeli svoju preobrazbu. Oba su imala u svojim dr-

Zavama vaznu kulturnu i politicku ulogu, ali bez bitnije uloge
na globalnom planu. Danas nas uz Bilbao veZe slika Guggenheimova
muzeja, dok je Graz, nakon §to je 2003. bio gradom kulture, postao
vazno kulturno odrediste. Ipak, iza oba rebrendinga stoje stvarni pro-
jekti jer kretanje u ovakav projekt bez stvarne podloge je gubitak i
vremena i novca. A upravo u vremenima krize, novca najviSe nedo-
staje za stvaranje osnove na kojoj bi se temeljio projekt rebrendinga.
Ne mozZete primjerice stvoriti sliku grada sporta, ako ste u sportsku
infrastrukturu tijekom dvadeset godina samo parcijalno ulagali, a ono
Sto imate niste u cijelosti iskoristili. Tako Zagreb nikad u potpunosti
nije iskoristio svoju komparativnu prednost koju je imao nakon §to su
zahvaljujuéi Univerzijadi izgradeni mnogobrojni sportski objekti medu
kojima je i jarunska veslacka staza. Zagreb sportski oZivi tek u si-
jecnju prilikom odrzavanja FIS utrka na Medvednici, a mogao bi na
svjetskoj karti sporta biti ceScée i vaznije prisutan. Osim $to u krizi ne-
dostaje novca za stvaranje potrebne infrastrukture, pitanje je postoje
li u odredenom trenutku projekti u koje je nuznije ulagati. Primjerice,
je li vaznije stvarati sliku grada kao sportskog odredista i investirati
milijune kuna u nogometne stadione i slicne objekte, dok je istodobno
vecina Skola zapustena bez elementarne opreme. U zemlji znanja, $to
bi Hrvatska deklarativno Zeljela biti, nazalost je premali broj Skola u
kojima se nastava odrZava u adekvatnom prostoru i s odgovarajuéom
opremom, osim ako ne smatramo da kreda i plo¢a u 21. stoljec¢u
¢ine opremljenu Skolu. A ako se jo$§ nadovezemo na moguce brendi-
ranje grada kao sportskog odrediSta, onda je jo$ tuznija Cinjenica da
mnoge Skole nemaju ni adekvatne sportske dvorane. Isto vrijedi i za
ostale objekte koji bitno utjecu na kvalitetu Zivota u gradu. Primjerice,
nedovoljan broj djecjih vrtica, rekreativnih prostora, bazena, igralista i

starackih domova. Sanja Hrvojevié Beganovié
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106 Leasing trziste u Hrvatskoj - jos veéi pad ove godine

Manje novca u opticaju, slabija likvidnost i sve veéi problemi tvrtki pritisnutim kriznom situacijom odrazili su se
i na trziste leasinga u Hrvatskoj. Prema analiticarima koji su za Poslovni savjetnik komentirali stanje, zamje-
tan je pad trziSta nakon 8 mjeseci ove godine, ¢ak veci za 40 posto. Najmanje se smanjilo uzimanje nekretni-
na na leasing, a slijedi i smanjenje uzimanja plovila, opreme i vozila.

109 Sto je povoljnije - leasing ili kredit

Pravog, krajnjeg odgovora na ovo pitanje nema buduci da svatko ima razliCitu situaciju, mogucnosti i potrebe
za necim. Zato éemo navesti neke od prednosti i nedostataka i jednog i drugog nacina financiranja kako bi se
buduci klijent mogao lakSe prepoznati u njima.

112 Buducnost industrije leasinga: Dodatne prednosti leasinga u Hrvatskoj ove godine

lako je za poslovanje leasing kuca nepovoljno gospodarsko stanje prilicno opterecenje, ipak je povucen potez
drzavnih struktura kako bi se stimulirao ovaj posao. Nakon Sto je od 1. sijeCnja 2010. godine ukinut PDV na
kamatu za mjesecne obroke, financijski leasing postao je jos isplativiji obicnim gradanima premda se ne radi
o drastiCnijim iznosima smanjivanja prosjecne rate.

www.poslovni-savjetnik.com
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aime, leasing kao nacin
placanja isplativ je samo
u sluéaju kada klijent za-
hvaljujuéi svojoj osnovnoj
djelatnosti zaraduje dovolj-
no da pokrije sve nastale

Leasing trziste u

]
Hrvatskoj —
kako poduzetnicima, tako i
m radnicima u drZzavi sve teZe.
Cijela leasing industrija veéinom je ori-

. . o ) .. ) .. jentirana na segment financiranja po-
Manje novca u opticaju, slabija likvidnost i sve veci problemi tvrtki pri-  “guzetnistva te je kao djelatnost pogode-

tisnutim kriznom situacijom odrazili su se i na trziste leasinga u Hrvat-  na aktualnom gospodarskom situacijom.
skoj. Prema analiticarima koji su za Poslovni savjetnik komentirali sta-  Pad gospodarske aktivnosti koji se odnosi
nje, zamjetan je pad trzista nakon 8 mjeseci ove godine, Gak vedi od 40 1 pad proizvodnje, pad investicija te viSe

. . . . : . : .. .. nego prepolovljena prodaja novih vozila
posto. Najmanje se smanjilo uzimanje nekretnina na leasing, a slijedi i

- _ _ _ : _ direktno je utjecao i na leasing industriju.
smanjenje uzimanja plovila, opreme i vozila. »1z tog razloga leasing, kao alternativa kre-

U strukturi portfelja 26 aktivnih leasing drustava u Hrvatskoj, prema financiranoj vrijednosti dominaciju
i dalje drzi financijski leasing u ukupnim aktivnim ugovorima leasing kuéa. Slijedi operativni leasing, dok
su zajmovi u ukupnoj vrijednosti aktivnih ugovora najmanje zastupljeni.
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Tablica 1. Usporedni prikaz racuna dobiti i gubitaka

01.01.-30.06.2009.

01.01.-30.06.2010

Financije i porezi

Indeks 2010./2009.

2010./2009.

Apsolutna promjena

Prihodi od kamata 748,672,540 608,883,537 81.3 -139,789,004
Rashodi po osnovi kamata 531,621,498 324,901,008 61.1 -206,720,490
Dobit/gubitak od kamata 217,051,042 283,982,528 130.8 66,931,486
Prihodi od proivizija i naknada 37,482,080 77,655,576 207.2 40,173,496
Rashodi za provizije i naknade 12,475,077 15,875,842 127.3 3,400,765
Dobit/gubitak od provizija i naknada 25,007,003 61,779,734 247 36,772,731
Ostali poslovni prihodi 5,438,826,091 4,240,103,162 78 -1,198,722,929
Ostali poslovni rashodi 5,220,549,119 4,268,334,513 81.8 -952,214,607
Dobit/gubitak iz ostalih prihoda i rashoda 218,276,972 -28,231,351 -12.9 -246,508,323
Dobit/gubitak prije rezerviranja 460,335,017 317,530,911 69 -142,804,106
Rezerviranja za sumnjiva i sporna potrazivanja 290,557,023 320,964,855 110.5 30,407,832
Ukupn prihod 6,224,980,711 4,926,642,274 79.1 -1,298,338,437
Ukupni rashod 6,055,202,717 4,930,076,218 81.4 -1,125,126,499
Dobit/gubitak prije poreza na dobit 169,777,994 -3,433,944 -2 -173,211,938
Porez na dobit 76,828,785 26,514,647 34.5 -50,314,138
Dobit/gubitak nakon poreza na dobit 92,949,209 -29,948,591 -32.2 -122,897,800

Izvor: Hanfa

ditu prilikom financiranja investicija 1 ka-
pitalnih dobara, biljeZi pad novih plasma-
na u 2009. godini za 47%% u odnosu na
vrlo uspjesnu 2008. godinu. Nazalost trend
pada biljeZi se i tijekom cijele 2010. godine
1iznos daljnjih 35%, $to je u trendu s dalj-
njim padom prodaje vozila i zaustavljenim
kapitalnim investicijama®, ocijenio je stanje
na hrvatskom trzistu Darko Urukalovié,
¢lan Uprave Erste&Steiermirkische S-Le-
asinga.

Za sada su to¢no poznate analize za
prvu polovicu ove godine. Leasing indu-
strija u Hrvatskoj u drugom kvartalu ove
godine je pala je za 0,2 posto, na 24 milijar-
de kuna financirane vrijednosti putem lea-
singa, stoji u izvjes¢e Hrvatske agencije za
nadzor financijskih usluga (HANFA).

Prema analizi HANFA-¢ u II. kvartalu
2010. zamjetan je pad vrijednosti aktive te
vrijednosti aktivnih ugovora u odnosu na
isto razdoblje 2009. uz istovremeno sma-
njenje broja 1 vrijednosti novozaklju¢enih
ugovora, $to ukazuje na znacajno uspora-
vanje volumena financiranja na razini dje-
latnosti leasinga.

Na razini djelatnosti u razdoblju
01.01.-30.06.2010. iskazan je gubitak na-
kon oporezivanja u iznosu od 29,9 mil
kn, od ¢ega je dobit nakon oporezivanja u
iznosu od 104,9 mil. kn ostvarilo 10 dru-
Stava, dok je gubitak nakon oporezivanja u
iznosu od 134,9 mil. kn ostvarilo 16 drusta-
va. Na iskazani gubitak u najveéoj su mje-
ri utjecala rezerviranja za sumnjiva i sporna
potrazivanja te gubitak od tecajnih razlika
(Tablica 1.).

slzniman pad direktnih investicija u
gradevinskom sektoru, kao posljedicu ima-
le su i smanjenje leasinga aktivnosti u tom
segmentu. Dodano, pojedini dio leasing
portfelja kao npr. plovila, imali su i nova
porezna tereéenja, koja su uvelike pridoni-
jele padu poslovnih aktivnosti u ovome se-
gmentu. Nacelno, ne moZzemo govoriti o
porastu poslovanja niti u jednome segmen-
tu, jer su medusobno (u veéini slucajeva)
povezani, no moZemo istaknuti naznake
stabilizacije poslovanja u segmentu tran-
sporta®, izjavio je Marko Kartelo, dirck-
tor prodaje SG Leasinga Splitske banke.

Dario Smojver, ¢lan
Uprave ALFA-Leasinga

‘ Trziste

leasinga
trenutno se ne
razvija onom
dinamikom kakva
je bila uobi¢ajena
na samom pocetku i na kakvu smo
bili navikli.

Marko Kartelo, direktor
prodaje SG Leasinga
Splitske banke

Ne moZzemo
govoriti o
porastu poslovanja
niti u jednome
segmentu, jer su
medusobno (u veéini slu€ajeva)
povezani, no mozemo istaknuti
naznake stabilizacije poslovanja u
segmentu transporta.

Tablica 2. Vrijednost novozakljuéenih ugovora leasing drustava prema objektima leasinga (u kn)

Vrijednost novozakljucenih ugovora u razdoblju

01.01.-30.06.2009.

Objekt leasinga/zajma

udjel 01.01.-30.06.2010. udjel2

Indeks 2010./2009. Apsolutna promjena

2010./2009.

Osobni automobili 1,641,493,157 34.70% 1,281,825,033 43.80% 78.1 -359,668,125
Gospodarska vozila 1,155,189,409 24.40% 467,556,263 16.00% 40.5 -687,633,145
Strojevi i oprema 651,620,130 13.80% 359,525,548 12.30% 55.2 -292,094,583
Postrojenja 10,052,272 0.20% 7,362,591 0.30% 73.2 -2,689,681
Nekretnine 834,397,709 17.60% 601,246,860 20.50% 72.1 -233,150,849
Plovila 361,784,391 7.70% 179,217,735 6.10% 49.5 -182,566,656
Ostalo 74,086,180 1.60% 32,123,135 1.10% 43.4 -41,963,045
UKUPNO 4,728,623,249 100.00% 2,928,857,165 100.00% 61.9 -1,799,766,083
Izvor: Hanfa

www.poslovni-savjetnik.com
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Tablica 3. Vrijednost aktivnih ugovora leasing drusStava prema objektima leasinga/zajma (u kn)

Vrijednost aktivhih ugovora na dan

Indeks
30.06.2010./30.06.2009.

Objekt leasinga/
zajma

Apsolutna promjena

30.06.2009. 30.06.2010./30.06.20009.

udjel 30.06.2010. udjel2

Marsel Zanpera,
General Manager
leasing kuce ALD
Automotive

Evidentni su i
veliki proble-

= ‘
mi u poslovanju
tvrtki, pogotovo u

' il
Az
dijelu likvidnosti,

sto dodatno smanjuje potencijal za
financiranje nabave vozila, sa stanovi-
sta procjene rizika potencijalnih
primatelja leasinga.

Darko Urukalovié,

¢lan Uprave
Erste&Steiermarkische
S-Leasinga

Trend pada
biljezi se i
tijekom cijele
2010. godine i
iznos daljnjih 35%,
sto je u trendu s daljnjim padom
prodaje vozila i zaustavljenim kapital-
nim investicijama.

UZIMANVENVOZIBAINAUVISE

Imajudi u vidu drasti¢an pad prodaje novih
1 rabljenih vozila u Hrvatskoj u razdoblju
2008 — 2010 (cca 65%) jasno je da je leasing
industrija pada buduéi da direktno ovi-
si 0 broju prodanih vozila. ,Uz smanjenje
prodaje vozila, nazalost evidentni su i veli-
ki problemi u poslovanju tvrtki, pogotovo
u dijelu likvidnosti, $to dodatno smanjuje
potencijal za financiranje nabave vozila, sa
stanovista procjene rizika potencijalnih pri-
matelja leasinga®, izjavio je za Poslovni sa-
vjetnik Marsel Zanpera, General Mana-
ger leasing kuée ALD Automotive.

U strukturi ukupnih portfelja novoza-
klju¢enih ugovora prema objektima leasin-
ga u razdoblju 01.01.-30.06.2010. doslo je
do znacajnog smanjenja i broja i vrijednosti
svih objekata leasinga u odnosu na isto raz-
doblje prethodne godine. Prema podacima
HANFA-¢ najveée smanjenje vrijednosti
novozaklju¢enih ugovora (od 687,6 mil.
kn ili ¢ak 59,5%) u odnosu na prethod-
nu godinu odnosi se na gospodarska vo-
zila. Osobni automobili u istom razdoblju
biljeze smanjenje vrijednosti novozaklju-
¢enih ugovora od 359,7 mil. kn ili 21,9%,
dok strojevi i oprema biljeZe smanjenje od
292,1 mil. kn ili 44,8%. Usporavanje finan-
ciranja novih ugovora tijekom II. kvartala
2010. vidljivo je 1 kod svih ostalih objekata
leasinga (Tablica 2.).

»Kako je u krizi pogodena potro$nja
luksuznih dobara te znatno povecano pore-
zno tereenje od strane drzave najveéi pad
biljezi se u segmentu financiranja plovila,
gdje se trziste 1 u 2010. godini prepolovi-
lo s daljnjom tendencijom pada®, izjavio je
Urukalovié.

Najveéi broj aktivnih ugovora pre-
ma objektima leasinga/zajma na dan
30.06.2010. odnosi se na ugovore o leasin-
gu osobnih automobila (njih 114.656), koji
¢ine 71,0% broja aktivnih ugovora, dok se
na gospodarska vozila odnosi 26.617 ugo-
vora, koji ¢ine 16,5% broja aktivnih ugo-

Osobni automobili 16,180,337,141 34.10% 15,618,846,163 33.70% 96.5 -561,490,978
Gospodarska vozila 9,182,999,387 19.40% 8,385,055,257 18.10% 91.3 -797,944,130
Strojevi i oprema 8,705,392,339 18.30% 8,583,476,405 18.50% 98.6 -121,915,934
Postrojenja 73,316,596 0.20% 81,902,153 0.20% 111.7 8,585,557
Nekretnine 9,523,468,516 20.10% 10,118,379,394 21.80% 106.2 594,910,878
Plovila 3,171,381,791 6.70% 2,999,880,403 6.50% 94.6 -171,501,387
Ostalo 618,569,749 1.30% 614,255,353 1.30% 99.3 -4,314,393
UKUPNO 47,455,465,515 100.00% 46,401,795,127 100.00% 97.8 -1,053,670,387
Izvor: Hanfa

vora. Najveca vrijednost aktivnih ugovo-
ra prema objektima leasinga/zajma na dan
30.06.2010. odnosi se na osobne automo-
bile 1 iznosi 15,6 mlrd. kn ili 33,7% vrijed-
nosti aktivnih ugovora, $to je smanjenje od
561,5 mil. kn u odnosu na 30.06.2009. go-
dine (Tablica 3.).

LEASING]DRUSTVAYSUOCENAYSUIS
OTEZANOM
Lose godine, ali i trenutnog stanja svjesni
su 1 u leasing kuéama. ,TrZiste leasinga tre-
nutno se ne razvija onom dinamikom ka-
kva je bila uobi¢ajena na samom pocetku i
na kakvu smo bili navikli. UvaZavajuéi sve
nastale okolnosti doslo je do znacajnih pro-
mjena na trzistu koje su se direktno odra-
zile na leasing poslovanje. Stoga je sasvim
razumljivo da je 1 ukupan udinak slabiji®,
konstatirao je za Poslovni savjetnik Dario
Smojver, ¢lan Uprave ALFA-Leasinga.
Pored smanjenja plasmana i pada por-
tfelja, leasing drustva su suocena s oteza-
nom naplatom svojih plasmana kod odre-
denog djela korisnika leasinga. Prema
analiti¢arima s kojima smo popricali to je
rezultiralo s poveéanim brojem prijevre-
menih raskinutih ugovora te poveéanjem
rezervacija za sumnjiva i sporna potraziva-
nja leasing drustava, kako u 2009. godini,
tako 1 u ovoj.

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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310 je povoljnije
| mgn |
— leasing Ili kredit
Pravog, krajnjeg odgovora na ovo pitanje nema buduci da svatko ima
razlicitu situaciju, moguénosti i potrebe za ne¢im. Zato ¢emo navesti

neke od prednosti i nedostataka i jednog i drugog nacina financira-
nja kako bi se buduci klijent mogao lakSe prepoznati u njima.

lavna razlika je $to se kredit

moZe dobiti za razne svrhe pa

1 nenamjenski, ako je u pitanju

klijent kao privatna osoba. Lea-

sing je pak ograni¢en na osnov-

na sredstva koja leasing drustvo

ima u ponudi. Strojevi, auto-

mobili, oprema... jedino bi se brodovi uze-
ti na leasing mogli smatrati luksuzom, no
ukoliko se ih koristi 1 za iznajmljivanje ili
neke druge djelatnosti takoder ih se moze
okarakterizirati kao orude potrebno za rad.
Najveca prednost leasinga je $to je jed-
nostavnije 1 brze do¢i do ugovora o leasin-
gu, nego ispunjavati papirologiju 1 &eka-
ti odobrenje kredita kojim Cete kupiti npr.
automobil. S financijske strane, leasing se
moze promatrati za odredene stvari kao ne-
povoljniji jer se na kraju placa vise nego da
se uzeo kredit. No mnogi analiti¢ari napo-
minju kako koriStenjem leasinga, tvrtka ili
poduzetnik moze biti vise likvidniji te kva-
litetnije raspolagati priljevom novca. Uz to
manje je instrumenata osiguranja kod le-
asinga u odnosu na kredit, jer su dopun-
ska jamstva, fiduciji, hipoteke 1 sli¢no &esto
nepotrebni s obzirom da je vlasni$tvo nad
objektom leasinga - na strani leasing kuce.

RAZLIKE{IZMEDUINAIMAYI
LEASINGAY

Leasing (od engleske rijeci — fo lease, u pri-
jevodu iznajmiti) se u poslovnom rje¢ni-
ku oznacava kao ugovorni odnos koji omo-

gucava korisniku leasinga koristenje nekog
dobra koji se nalazi u vlasnistvu davatelja
leasinga u zamjenu za ugovorena periodic-
na placanja.

Pri leasingu nije rije¢ o ¢istom najmu
ved se radi o spoju - najma i kupovine. Kod
leasinga se nakon najamnog roka vlasnistvo
prenosi na najmoprimca, dok kod klasi¢-
nog najma do toga ne dolazi. Razlika kredit
i leasinga je $to kod kupnje robe na kredit
kupac postaje odmabh ili po isporuci opre-
me vlasnik predmeta, dok kod leasinga po-
staje vlasnik tek s kona¢nim otkupom.

Pri obi¢nom najmu opremu odrzava
najmodavatelj, a kod leasinga opremu odr-
zava korisnik usluge. Leasing danas koriste
sve vrste poslovnih subjekata, od manjih,
novonastalih poduzeéa do veé etabliranih i
vecih. Opéenito gledano bilo koji predmet

Zasto uzeti nesto na leasing?

Zato Sto nije nuzno da se bude vliasnik necega ¢ime se moze privredivati. Kao i u cijeloj
Europi, i u Hrvatskoj je trenutni trend kupovne moci u padu, tako i u podrucju automo-
bilske branse koja je uz gradevinarstvo posebno pogodena. No za one koji namjeravaju
uzeti vozilo na leasing, ove je godine to povoljnije, Sto objasnjavamo detaljnije u iduéem
poglavlju. Ove je godine naime ukidanjem PDV-a ha kamatu, financijski leasing postao
zanimljiviji fizickim osobama pa u leasing kuéama vjeruju kako ¢e se njihov udio lea-

singa dodatno povecati.

Financije i porezi

moze biti financiran putem leasinga, uz
uvjet da se moZe vratiti u posjed davatelja
leasinga: osobni automobili, dostavna 1 te-
retna vozila, strojevi 1 oprema, radna meha-
nizacija, proizvodni strojevi, poljoprivred-
ni strojevi, medicinska oprema, I'T oprema,
plovila, nekretnine, zrakoplovi...

UZETIINAYORERATIVNIJILY
FINANCIISKIILEASING S
Leasing moZe biti operativni i financijski.
Pri tom, operativni leasing je nacin finan-
ciranja koje ima obiljezje obi¢nog najma
predmeta leasinga za $to korisnik pla¢a na-
knadu te leasing ratu. Mjese¢na rata ulazi u
troSak, a pripadaju¢i PDV u pretporez.
Financijski je leasing, za davatelja uslu-
ge, financijski ulog, uéinci su odmah izra-
Zeni kroz prihode i rashode, dok korisnik
usluge to knjizi u evidenciju osnovnih
sredstava 1 tereti troskove u visini amorti-
zacije 1 cijene financiranja leasinga.
Jaméevina predstavlja depozit kao osi-
guranje leasing odnosa. Ucesée u leasingu
predstavlja dio unaprijed podmirene uku-
pne obveze po leasingu odnosno sudjelo-
vanje korisnika leasinga u financiranju u
odredenom postotku nabavne vrijedno-
sti predmeta leasinga. Iznos financiranja
umanjuje se za iznos jamdcevine, a time 1
osnovica za obracun mjese¢ne rate najma.
Istekom ugovora i povratom predmeta lea-
singa jam¢evina se vraéa korisniku leasinga.
Ukupni ostatak vrijednosti je predvi-
dena vrijednost predmeta leasinga nakon
isteka ugovora o operativnom leasingu a
sastoji se od zbroja jamcevine i1 dodatnog
ostatka vrijednosti. Dodatni ostatak vri-
jednosti umanjuje iznos rate, a predstav-
lja dio vrijednosti predmeta leasinga koji se
ne otplacuje tijekom perioda otplate leasin-
ga. Odluku o nacinu financiranja tvrtke ili
privatne osobe donose nakon sagledavanja
poreznih uc¢inaka operativnog odnosno fi-
nancijskog leasinga 1 sukladno poslovnim
planovima. Prema analiti¢arima prednosti
financijskog u odnosu na operativni leasing
su da se PDV kod financijskog leasinga u
cijelosti 1 odmah priznaje kao pretporez. U
slucaju financijskog leasinga predmet lea-
singa moze se najcesée amortizirati po pri-
kladnim stopama te time smanjiti osnovica
poreza na dobit. Kod prednosti operativ-
nog u odnosu na financijski leasing moze
se istaknuti da rizike pri operativnom lea-
singu snosi leasing-dru$tvo. Uz to opera-
tivni leasing ima manje mjeseéne rate, a
jamcevina je manja od udjela za financij-
ski leasing. PS]

www.poslovni-savjetnik.com

posiouni savietnik studeni 2010. 109



Financije i porezi
SPECIJALNI PRILOG:

LEASING U HRVATSKOJ

ALD

Automotive

ALD carmarket — brand kvalitete
rabljenih vozila u Hrvatskoj

Sinisa Mance, voditelj prodaje rabljenih vozila ALD Automotive
nesto viSe ¢e nam recCi o uvodenju usluge ALD Carmarket na
hrvatsko trziSte koja je zastupljena u 38 zemalja diljem svijeta te
pruza jedinstvenu uslugu prodaje automobila iz leasinga.

B— % [N

[#] Mozete li nam ukratko opisati
osnovnu djelatnost tvrtke ALD
Automotive i Vase podrucje
odgovornosti unutar organizacije.
- ALD Automotive je leasing tvrtka

specijalizirana  za  pruZzanje  usluge
upravljanja voznim parkom s ciljem
potpunog preuzimanja brige o voznom
parku klijenta kako bi tvrtka mogla svoje
resurse u cijelosti usmjeriti na svoju
osnovnu djelatnost. Kako bi navedeno

‘ Kako je nasa
osnhovna djelatnost
operativni leasing sa
prethodno opisanim
uslugama, istekom
ugovora o leasingu vozila
se vracaju u posjed ALD
Automotive te se ista
prodaju na trzistu
rabljenih vozila.

bilo u potpunosti mogudce nas cilj je uvijek
preuzeti upravljanje cijelim voznim parkom
odmah kako bi klijent mogao u potpunosti
sagledati prednosti takvog koncepta.
Obzirom na razli¢ite modele upravljanja
voznim parkom kod kojih nailazimo
kod tvrtki, a to su vozila u vlasni$tvu ili u
leasingu drugih tvrtki razvili smo razlicite
proizvode kako bi $to jednostavnije i u
Sto kraéem roku mogli u cijelosti preuzeti
upravljanje voznim parkom klijenta. Full

service leasing je na$ osnovni proizvod
koji u sustini predstavlja operativni leasing
sa uklju¢enim svim tro$kovima vezanim
uz koristenje vozila, a to su financiranje
vozila, redovno 1 izvanredno odrZavanje,
zamjenska vozila, zamjena 1 skladiStenje

pneumatika, ALD asistencija, gorivo,
osiguranje... Odabirom Full service
leasing proizvoda klijent u cijelosti

prebacuje sve rizike na ALD Automotive, a
pogotovo su naglaSeni rizici odrzavanja
vozila i potencijalnih izvanrednih kvarova
te kalkuliranog ostatka vrijednosti.
Klijent placa ugovorenu mjeseénu cijenu
najma sa unaprijed definiranim uslugama
tijekom ugovornog razdoblja te nakon
isteka perioda leasinga vraca vozila u posjed
ALD Automotive. Tijekom trajanja najma
redovito se analiziraju ugovorni parametri
te se klijentu predlazu uskladenja
pojedina¢nih ugovora kako bi se i tijekom
najma mogle napraviti uStede 1 smanjiti
troskovi mjese¢nog najma.

Kao $to sam 1 spomenuo, Cesto se
susreemo sa situacijama da tvrtka ima
vozni park u vlasni$tvu ili je financiran
preko druge leasing tvrtke. U tim
slucajevima nudimo svoj proizvod ,Sale
and lease back“ gdje otkupljujemo vozila
od tvrtke te ista vozila ponovno dajemo
u najam klijentu sa prethodno opisanim
uslugama. Sale and lease back je dosta
zastupljen u nasem portfelju te je svakako
pridonio nasem brzom rastu broja vozila.
Atraktivnost Sale and lease back proizvoda
je naravno porasla kako su aktualizirani
problemi sa likvidno$¢u jer se pokazao
kao jednostavan nacin ,popravljanja“
likvidnosti  uz  rjefavanje  problema
upravljanja voznim parkom.

Kako je nasa osnovna djelatnost
operativni leasing sa prethodno opisanim
uslugama, istekom ugovora o leasingu
vozila se vracaju u posjed ALD Automotive
te se ista prodaju na trzi$tu rabljenih vozila.
Moja odgovornost je upravljanje odjelom
prodaje rabljenih vozila §to podrazumijeva
kontinuirano praéenje trziSta rabljenih
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vozila te razvoj proizvoda vezanih uz
prodaju rabljenih vozila.

[ ALD Automotive zapoceo je
2005. godine sa svojom
aktivno$céu u Hrvatskoj, a
sredinom 2010. godine otvorili ste
novi poslovni centar u sklopu
kojega je otvoren i najveci salon
rabljenih vozila u Hrvatskoj. Koji
su razlozi njegova otvaranja i koji
su Vasi daljnji planovi u novom
poslovhom centru?

- Projekt preseljenja u novi poslovni
centar pokrenuli smo prije tri godine kako
bi spremno docekali oéekivanu fazu razvoja
tvrtke. Obzirom na specifiénost naseg
proizvoda i strukturu klijenata smatrali smo
kako je vrlo vaZzno naSoj organizaciji dati i
vizualizirani oblik te i na taj na¢in pokazati
nasim partnerima kako je ALD Automotive
siguran partner koji je spreman ispuniti
njihova o¢ekivanja na visokoj razini.

Novi poslovni centar izgraden je
na nain da u potpunosti zadovoljava
nase osnovne aktivnosti s naglaskom na
na§u novu aktivnost prodaje rabljenih
vozila. Naime, jedan od razloga otvaranja
novog poslovnog centra je i mogucnost
profesionalnog pristupa prodaji rabljenih
vozila iz naseg portfelja, a sve kako bi novu
aktivnost obavljali na istoj razini kvalitete
na vrijeme smo krenuli sa projektom
novog centra u sklopu kojega imamo
ekskluzivan prodajni salon rabljenih vozila
pod okriljem naSeg branda za rabljena
vozila ALD carmarket za koji ofekujemo
da e postati srediSte prodaje rabljenih
vozila za cijelu regiju.

[# Koje su konkurentne prednosti
vasih rabljenih vozila odnosno po
¢emu se vasa rabljena vozila
odnosno brand ALD Carmarket
razlikuje od konkurencije?

- ALD Carmarket predstavlja brand
za rabljena vozila ALD Automotive te
ima definirane standarde koji definiraju
kvalitetu vozila koja se mogu nuditi pod
tim brandom. Osnovni razlikovni element
u odnosu na konkurenciju je svakako
sigurnost 1 provjerena kvaliteta koju
moZemo ponuditi na§im kupcima rabljenih
vozila. Kao §to sam naveo na$a osnovna
djelatnost je Full service leasing koji
podrazumijeva da je svako vozilo iz naeg
portelja kupljeno od ovlastenog dealera
u Hrvatskoj te je tijekom cijelog trajanja
najma redovno odrzavano isklju¢ivo u
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ALD carmarket

ovla$tenim servisnim centrima. Za svako
vozilo iz naeg portfelja imamo sve podatke
o svim aktivnostima koje su napravljene
tijekom trajanja ugovora u mnajmu te
posljedi¢no moZemo 1 garantirati za nasa
rabljena vozila.

Svakako je vaZno za napomenuti da
pod okriljem branda ALD carmarket
prodajemo isklju¢ivo vozila iz naSeg
portfelja odnosno ne prodajemo vozila iz
uvoza ili drugih partnera.

Uz samu kvalitetu rabljenih vozila
u naSem centru nudimo kupcima
i moguénost sklapanja ugovora o
financiranju (leasing, kredit) te osiguranja
vozila. Na§ cilj je svakako u skorijoj
buduénosti razviti 1 proizvod produZene
garancije za rabljena vozila koji ¢e svakako
podiéi razinu naSe trenutne usluge 1
kvalitete u prodaji rabljenih vozila. Sve
navedeno uz profesionalni pristup prodaji
rabljenih vozila sigurno smo osigurati ¢e
nam konkurentnu prednost na trzistu
rabljenih vozila u Hrvatskoj.

[ Sto smatrate kljuénim za
odluku o kupnji rabljenog vozila.
Uvijek razmisljamo o cijeni kao o
klju¢nom faktoru no, na sto sve
trebamo obratiti pozornost?

- Naravno da je cijena vrlo vaZan
faktor pri donosenju odluke o kupnji
rabljenog vorzila, ali svakako ne smije biti
klju¢an. Kod kupaca rabljenih vozila uvijek
postoji bojazan da stanje vozila i podaci
o vozilu koji se prezentiraju nisu to¢ni,
prvenstveno tu mislim na kilometrazu
vozila 1 odrZavanje vozila. Povjerenje i
moguénost dokazivanja svih detalja na
vozilu sa pripadajuéom dokumentacijom
postaje klju¢no za donoSenje odluke o
kupnji rabljenog vozila. I sami smo svjesni
¢injenice kako ée svatko radije platiti veéu
cijenu vozila, ako vozilo mozete kupiti kod
svog poznanika gdje je siguran u proslost

vozila 1 njegove karakteristike. Upravo
takvo povjerenje i transparentnost je nesto
§to zelimo 1 moZemo ponuditi nasim
kupcima. Za kupca u nasem centru vrlo su
vazni podaci da je vozilo kao novo kupljeno
od ovlastenog prodavatelja u Hrvatskoj
te da je cjelokupno odrzavanje vorzila
bilo isklju¢ivo u ovladtenim servisima.
Razvojem 1 implementacijom proizvoda
produZene garancije za naSa rabljena
vozila biti ¢emo u mogucénosti ponuditi
jedinstven proizvod u segmentu rabljenih
vozila. Transparentnost u informacijama
prema kupcu stvara dugoro¢no povjerenje
1 prema nasim iskustvu predstavlja, usudio
bih se reéi, klju¢an faktor pri donosenju
odluke o kupnji rabljenog vozila.

[# Ulaskom u Europsku uniju
sigurno ¢e doc€i do odredenih
promjena na trzistu rabljenih
vozila u Hrvatskoj. Sto vidite kao
najvecu prednost ili opasnost u
vasoj djelatnosti i kako se
pripremate za taj trenutak?

- Obzirom da imamo iskustva o
poslovanju u segmentu rabljenih vorzila
na trziStima Europske unije preko ALD
Automotive podruZnica moZemo sa
sigurno$éu reéi da ¢e odredenih promjena
biti ulaskom u Europsku uniju. Promjene
¢e navedim dijelom biti u jasnijem
definiranju garancije na prodana rabljena
vozila 1 kvaliteti usluge. Otvaranjem
trziSta pojaviti ¢ée se novi prodavatelji
rabljenih vozila i posljedi¢no veée koli¢ine

vozila te ¢e sigurno
konkurencija l?iti puno  y suradnji s:
veca nego $to je to sada
slu¢aj.  Konkurencija [
e sigurno  dovesti ]
pozitivne pomake u v
kvaliteti usluge i na¢inu :

oslovanja u prodaji
rabljenih vozila. B s povedoanis u spua
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Dodatne prednosti

jeasinga u Hrvatskoj ove godine

lako je za poslovanje leasing ku¢a nepovoljno gospodarsko stanje prilicno opterecenje, ipak je povu-
cen potez drzavnih struktura kako bi se stimulirao ovaj posao. Nakon $to je od 1. sijecnja 2010. go-
dine ukinut PDV na kamatu za mjesecne obroke, financijski leasing postao je joS isplativiji obicnim
gradanima premda se ne radi o drastiCnijim iznosima smanjivanja prosjecne rate.

o sada je ovaj nacin financira-
nja bio znatno isplativiji prav-
nim osobama, odnosno svim
klijentima koji su PDV odbija-
li kao pretporez. Sada je situacija
izjednacena. Primjerice na pro-
sje¢an iznos leasinga od 20.000
eura, mjeseCna rata je sada manja za oko
desetak eura.

Kartelo iz SG Leasinga objasnio je
kako nakon poreznih regulativa, odnosno
ukidanja PDV-a na kamate, moZe preporu-
¢iti svim fizi¢kim osobama koriStenje vozi-
la na leasing §to je 1 osobno iskusao.

Stru¢njaci koji su svjesni da je kriza na-
nijela udarce ovoj industriji upozoravaju
kako je bitno inicirati znacajnije investici-
je u RH sto prije. ,,Ukoliko se to dogodi
moZemo olekivati stabilizaciju te porast
poslovanja na leasing trZistu, a istovreme-
no otvaranjem trzi§ta EU, jednostavniju i
efikasniju poslovnu politiku leasing poslo-
vanja“, objasnio je Kartelo dodatno isti¢u-
& kako zemlje u okruzenju Hrvatske bilje-
Ze gotovo iste, ako ne i znacajnije padove u
poslovanju leasing trzista.

Prema podacima dobivenim od Uru-
kaloviéa, nama susjedna trZista tijekom
2009. godine biljezila su pad izmedu 40%
kao u Sloveniji, pa ¢ak do preko 80% u Cr-
noj Gori i u Makedonije. S time da se trend
daljnjeg pada i dalje nastavlja.

No koliko god cijela regija zahvaéena
krizom biljezi pad leasing poslovanja, po-
zitivni domadi potezi i te kako mogu po-
moéi ovoj industriji, poput spomenute
promjene zakonske regulative kojom se
oslobada obra¢un PDV-a na kamate kod fi-
nancijskog leasinga. Na taj nacin financij-

ski leasing je postao komparativan s kredi-
tom s obzirom da udio kamate u mjese¢noj
rati nije optereéen s 23%. ,Ve¢ sada biljezi-
mo pojacan interes fizi¢kih osoba za leasing
uslugom i vjerujemo da ¢e oporavkom cje-
lokupne autoindustrije 1 fizicke osobe za-
uzimati znacajnije mjesto u naSem portfe-
lju®, izjavio je Urukalovié.

ENGEE

Oporavak hrvatskog leasing trzista oceku-
je se priblizavanjem drzave EU integraci-
jama. ,Svjesni smo da se neka vremena ne
mogu ponoviti ali sama ¢injenica da leasing
viSe nije tajna na nasem trzistu te da je vrlo
dobro prihvaéen kao alternativni oblik fi-
nanciranja omoguditi ée daljnje pozitivne
pomake. Stoga ¢e udjel financiranje putem

Clanstvo Hrvatske u EU trebalo bi rezultirati poticajnim okruzenjem
za daljnji razvoj investicija, sto bi se trebalo pak pozitivno reflektirati

na leasing industriju.

laesinga pogotovo ulaskom u EU ponovno
imati uzlazni trend“, objasnio je Smojver.

Prema njegovim rije¢ima u hrvatsko tr-
Ziste leasinga je takoder u prednosti zbog
njegove regulacije. ,U komparaciji s razvi-
jenijim zapadnim trZi$tima nae trZiSte ima
prostora za napredak koji ¢e se sigurno 1
dogoditi. S druge strane treba naglasiti da
1 neka razvijenija trziSta od naSega nema-
ju tako precizno uredene regulative i pravi-
la ponasanja koja su kod nas prisutna. Da-
kle imamo priliku nesto nauditi, ali i drugi
mogu zasigurno ponesto nauciti od nas®,
zakljucio je na$ sugovornik konstatirajuéi
da je za sve potrebno vrijeme pa tako i za
razvoj leasinga, a da se stvari sporije krecu
zbog trenutne situacije. No, s druge strane
potvrdio je kako je napredak od samog po-
Cetka do sada 1 te kako vidljiv.

Clanstvo Hrvatske u EU trebalo bi re-
zultirati poticajnim okruZenjem za dalj-
nji razvoj investicija, $to bi se trebalo pak
pozitivno reflektirati na leasing industri-
ju. Urukalovié je, uz napomenu, da o¢eku-
je najbrzi porast u segmentu financiranja
osobnih vozila, podsjetio 1 da postoje jo$
neka podrudja financiranja putem leasinga
koje nisu bila do sada znacajno pokrivena u
Hrvatskoj, kao §to je npr. energetski sektor.

Udio leasing drustava na ukupnom fi-
nancijskom trzistu RH krajem 2009. go-
dine bio je oko 7% 1 druga je po snazi u
segmentu financijske industrije ,,$to potvr-
duje prihvaéenost leasinga kao alternativ-
nog nacina financiranja investicijskih do-
bara i nekretnina®, objasnio je Urukalovi¢
dodajuéi kako je potencijal leasing indu-
strije velik. ,Vjerujemo da ée oporavkom
trzista, povratom financijske stabilnosti i
pozitivnim trendom investiranja, leasing
financiranje nastavit rasti i razvijati se u
svim svojim segmentima $to pokazuje du-
gogodi$nja tradicija na podrudju zapadne
Europe®, zakljucio je na3 sugovornik. [
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Izabrali smo najbolje!

Poslovni éasopis BlZdirekt putem tri regionalna izdanja besplatno
prima 12.000 vodecih hrvatskih poduzetnika i managera medu
kojima su i najuspjesniji odvjetnici, arhitekti, javni biljeZnici, politi¢ari,
privatni lije€nici te ostali uspje3ni gospodarstvenici.

Glavne ciljne skupine koje besplatno primaju BiZdirekt su:

* g.ooo vlasnika, direkrora te flanova uprave u najuspjednijim
hrvatskim i inozemnim tvrtkama, uvritenih prema prihodu te
pstvarenoj dobiti

* 1.000 direktora sektora i voditelja odjela (Prodaje, Marketinga,
Financija, Informatike, Razvoja i InFenjeringa, Proizvodnje,...) u
svim vedim rvrtkama iz navedene bazre

= 1000 dircktora i voditelja podruinica najuspjesnijih domacih i
inozemnih tvrtaka

* Predstavnich  gradske i Zupanijske vlast  {gradonafelnic,

nacelnici, vijednici, ostali) kao i svih relevantnih drzavnih

tvrtaka, ministarstava i institucija, sveudilista i fakulteti, znagajne
udruge i zadruge

* Svi poduzetnitki centri i inkubatori te preko njih nowvi
poduzernici koji pokrecu posao, kao i poduzetnici koji podiFu
kredive te im trebaju poslovai i investicijski planovi

* Ugledni odvijetnici, lijeénici, stomatolozi, projektanti e ostale
osobe samostalnih - zanimania

* Najpoznatiji hoteli, restorani te ostali pornatiji ugostireljski
objekti koje posjeduje znacajan broj poslovnih ljudi

* Dsrali

BIZdlrekt mirakul d.o.o. | www.mirakulhr | marketing@mirakul.hr | t: +385 31 210198
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etika i poslovni bonton. On podjednako vrijedi za svakog zaposle-
nika, a za osobe na radnim mjestima odnosa s javnoscu, voditelja,

managera i sl. je obavezan.

Pri predstavljanju izgova-
ra se vlastito ime pa pre-
zime, sa titulama koje
su vezane za posao koji
obavljamo 1 to u mini-
malnom obimu. Upo-
znavanje se uvijek poprati
rukovanjem, te treba voditi ra¢una o redo-
slijedu predstavljanja (tko se kome pred-
stavlja):

mr. sc. Andreja Marcetic

@® sve se bazira na statusu 1 hijerarhiji:
nizepozicioniranog predstavljamo
viSepozicioniranom,

Y N

-
3

- /

Jedan od osnovnih potvrdenih koncepata Cinitelja poslovne uspjes-
nosti je organizacijska klima i s njom neizbjezno povezana organi-

-
-

@® osobe iz nase sredine i okruZenja
predstavljamo klijentima i vanjskim
suradnicima,

@ osobe iz privatnog kruga predstavlja-
mo osobama iz poslovnog kruga.

Pravila za postizanje dobrog prvog

dojma:

B najavite svoj dolazak, dodite na
vrijeme i kucajte prije no sto udete;

B ukoliko se susret odvija u vasem
uredu, ustanite kada poslovni par-
tner ude i ako je moguce, zakoracite
mu korak — dva u susret;

B zapocnite razgovor tako da zahvalite
sugovorniku na posjeti i nastavite
reCenicom u kojoj ¢ete ga osloviti;

B sugovornika gledajte u oci, spremni
na osmijeh;

B ugasite ili utiSajte mobitel kako ne
bi ometao konverzaciju;

B u roku od 24 sata od posjete
napisite faks ili e-mail u kojem éete
zahvaliti na susretu i iznesite neki
pozitivan komentar.

Odijevanje — preporuceno je da muskarac
nosi odijelo, Zena kostim ili haljinu.

Otvaranje razgovora: ,Dobar dan
gosp. X., zahvaljujem vam $to ste me pri-
mili na razgovor.”

Osmijeh - vedrina kod sugovornika
budi trenutacne simpatije 1 stvaraju se do-
bre predispozicije za nastavak odnosa, no
osmijeh se treba vie naslutiti nego vidje-
ti, viSak (smijanje) prikazuje vas upravo su-
protno — kao povrsnu i neozbiljnu osobu.

Rukovanje - rukujte se kratko, gle-
dajudi osobi u odi, predstavite se imenom
1 prezimenom, prihvatite ruku pravilno
(kontakt rukovanja ostvaruje se na podrué-
ju dlanova ruke, a ne samo prstiju), ener-
gi¢no (ne nasilno) i na kraju rukovanja su-
govorniku dajte svoju posjetnicu.

Pri tituliranju treba voditi racuna o
tome da se nazivi titula ispravno pridruze
uz osobe Zenskog spola (profesorice, dok-
torice, odvjetnice i sl.), ali 1 kako jos:

® veleposlanika - za strane velepo-
slanike — ,ekselencijo®, a za hrvatske
veleposlanike ,,gospodine veleposlani-
ce®;

® predsjednika - ,gospodine predsjed-
ni¢e / gospodo predsjednice” (tijekom
razgovora samo ,,predsjednice —ce®);

® ministra — ,gospodine ministre/
»gospodo ministrice®;

® osobe s akademskim titulama
— doktore /ice znanosti, magistre / ice
znanosti, profesore / ice ...

Poslovna etiketa je kodeks primjerenog poslovnog ponasanja. Po-
znavanje nijansi poslovne etikete je poslovna legitimacija i prvi do-
jam koji ¢e o vama kao poslovnoj i profesionalnoj osobi steci stran-

ke, partneri i kolege.
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Na posjetnici se trebaju modi jasno proci-
tati konkretni podaci poput imena, prezi-
mena 1 telefonskog broja onoga tko je po-
sjetnicu dao na uvid, na njoj nema mjesta
za duhovitosti i raznorazne poruke, niti za
prekomjeran broj podataka. Ovo su neke
smjernice pri koriStenju posjetnice:

@® urucuje se tek poslije predstavljanja,

@® broj mobitela se ne otiskuje na posjet-
nici, ve¢ da se po potrebi dopise i to
pred osobom kojoj se daje posjetnicu
(to izaziva dobre osjecaje i podcrtava
naklonost 1 uvaZavanje); iznimno, po-
sjetnica moze sadrzavati broj mobitela
ako osoba ima poslovni mobitel na koji
je uvijek dostupna,

@® podaci trebaju biti ispravni, nikako
korigirani (precrtani, dopisani),

® daje se u ruku i nikad je se ne dobacuje
s kraja stola,

® veli¢inom treba odgovarati standardu
(papir gramature ne manje od 200 gr,
bijele (eventualno mlije¢no bijele) boje
(osim logotipa), slova otisnuta crnom

ili tamnosivom bojom, slova kojima

se otiskuje tekst na posjetnici trebaju
biti poput onih kojima se sluzimo na
memorandumu, faks obrascu i drugim
tiskanim materijalima organizacije
koju predstavljamo).

Preporuceni raspored podataka na
posjetnici:

logotip tvrtke (centar ili left)

(kratica akademskog zvanja) ime i prezime
pozicija/funkcija

sjediSna adresa tvrtke

adresa na kojoj osoba radi
(internacionalni pozivni broj zemlje i grada)
brojevi telefona, faxa

e-mail

Savjeti Poslovnog savjetnika

Bl U poslovhom predstavljanju ne
kaZze se ,drago mi je“, ,pocascen
sam* ili ,Gast mi je“ i sl. vec
se pozdravlja s “dobar dan“ ili
,dobra vecer”.

B Netom predstavljeni ne
oslovljavaju se imenom veé sa
Vi ili prezimenom (prelazak na
oslovljavanje imenom inicira
osoba visSeg polozaja i to ne pri
prvom susretu).

B Pri predstavljanju izgovara se
vlastito ime pa prezime, sa
titulama koje su vezane za posao
koji obavljamo i to u minimalnom
obimu.

Uljudno ponasanje u poslovanju prvi je
uvjet stvaranja kvalitetnih poslovnih kon-
takata te pozitivne organizacijske klime i
kulture. Poslovna etiketa je kodeks primje-
renog poslovnog ponasanja. Poznavanje
nijansi poslovne etikete je poslovna legiti-

macija i prvi dojam koji ée o vama kao po-
slovnoj 1 profesionalnoj osobi steéi stranke,
partneri 1 kolege. Stoga, naudite poslov-
ni bonton i etiketu, te kreirajte izvrsnost u
poslovanju, stvorite svoj ,,brend” koji ¢e vas

pratiti kroz karijeru.
PS

napagti
integralni
keks 5

maslinamg

proizvodnja komer-ciilne kértonske ambalaze

male
napasti
integralni

keks 5
bademom |

tel./fax: 01 3881-860
9, 10000 Zagreb

Ly

Vunarici

e-mail: ponude@kasanic.hr
www.kasanic.hr

3+ gratis



Naravno da su

rukovoditelji
preokupirani svojom
moci! No nije to
najvaznije. Vaznije je
— Kojim sredstvima do
nje dolaze? Koliko je
koriste? | u koju svrhu
je koriste?

John Gardner

Kad slijepac

nosi zastavu, jao
si ga onima iza njega.

Talijanska poslovica

Nikad ne kazuj
ljudima kako da
rade. Reci im Sto treba
napraviti i bit ces
iznenaden njihovom
domisljatosti.
George S. Patton

Kada zaposleni govore o svojim Sefovima ¢esto se mogu cuti reCenice poput Njega samo zanima mo¢
ili On je opsjednut svojom moci. No, u toj ,volji za moci“ ne mora biti niSta loSe. Moc¢ je nuzna da bi-
smo nasu namjeru pretvorili u akciju (i u njoj ustrajali) i svaki rukovoditelj je mora imati. Oni koji se

Ljudi sa visokom potre-
bom za mo¢i koji tu moé
zele da bi u organizaci-
ji napravili nesto dobro
obi¢no su odli¢ni ruko-
voditelji. Naravno, pod
uvjetom da su sposobni.
Na Zalost, postoji 1 oni koji uZivaju u moci
kao takvoj 1 zadovoljstvu koje iz nje proi-
zlazi. Sto je mo¢ veéa to je i njihovo zado-

dr. sc. Majda Rijavec

voljstvo veée. Onima koji pretjeraju, cilj na
kraju nije rjeSavanje problema i ostvarenje
ciljeva tvrtke u kojoj rade. Svaka situacija
za njih postaje samo prilika da pokazu svo-
ju moé 1 uZzivaju u osjecaju da su mocniji
od drugih. Za njih mo¢ nije sredstvo koje
¢e im pomodi u ostvarivanju zadanih cilje-
va, za njih je mo¢ sredstvo za osobno uZi-
vanje. Zbog toga ¢esto donose neeti¢ne od-
luke, ugrozavaju efikasnost organizacije, a
ako su na visokom poloZaju mogu je s vre-
menom 1 potpuno unistiti. Posebno je de-

Ljudi ¢e biti skloniji provoditi odluke rukovoditelja ako vide da je
sposoban, strucan, posten, da ima viziju i da u njega mogu imati

povjerenja.

struktivno ako se na vi§im poloZzajima nadu
dva ili vise ovakvih rukovoditelja kojima je
jedini cilj pokazati ,tko je jaci®.

Sto rukovoditelj ima veéu mog, to je vise u
stanju utjecati na donosenje odluka i njiho-
vo provodenje u djelo. Dio njegove moci
dakako proizlazi iz polozaja na kojem se
nalazi, pa on ima pravo donositi odredene
odluke i traziti od ljudi da ih provedu. No,
postoji 1 ona druga, neformalna mo¢. Lju-
di ée biti skloniji provoditi odluke rukovo-
ditelja ako vide da je sposoban, strucan, po-
Sten, da ima viziju 1 da u njega mogu imati
povjerenja. Ako rukovoditelj nema takvu
neformalnu mo¢, ljudi ¢e samo formalno
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Lidija Krvarié, direktorica marketinga, Naklada Ljevak

Za svakog Sefa je bitno da zna raditi i
rukovoditi s ljudima

Po nasem iskustvu, najbolje se funkcionira u okruzenju u

kojem se ne osjeca nikakva mo¢ rukovoditelja ili Sefa, iako
je on tu prisutan, no bez odredene napetosti ili posebnih pritisaka
te osobe. No to je mogucée ostvariti samo u manjim radnim jedini-
cama, koje su dio manjih firmi. Tada je Sef dio kolektiva i na svom
primjeru potice i ostale djelatnike na rad i ispunjavanje radnih za-
dataka. U takvoj radnoj okolini je ugodnije raditi, a tada su i rezul-
tati bolji. No tesko da ¢e se takvo radno okruzenje moci ostvariti
unutar vecih firme gdje rukovoditelj ima ispod sebe preko nekoliko
desetaka ili stotina djelatnika. U tom sluc¢aju svakako je bitho da
rukovoditelj ima jak autoritet, kao i poStovanje od strane svojih
djelatnika, kako bi se oni mogli poistovjetiti s njim i sa zadovolj-
stvom ispunjavali svoje radne zadatke. No, za svakog Sefa/rukovo-
ditelja je naravno bitno da zna raditi i rukovoditi s ljudima, te da se
naravno ne boji moc¢i koje mu pruza ta pozicija koju ima i da se s
njom zna nositi u svakoj situaciji. U suprotnom, teSko da ¢e moc¢i
zadrzati rukovoditeljsku poziciju.

prihvacati njegove odluke, neée se truditi
provesti ih u djelo 1 na razli¢ite nacine ée ga
sabotirati. U tom slu¢aju njemu ostaje je-
dino da se poziva na autoritet svoje pozici-
je ili obi¢nim rije¢ima re¢eno ,ja sam Sef i
morate me slusati“ - §to sigurno nije putdo

povanjem” zaposlenika — §to u na$im orga-
nizacijama i nije tako rijetko.

Citajuéi Poslovni savjetnik dolazim
do niza korisnih informacija vezanih
za management, marketing, uprav-
ljanje ljudskim resursima i druge se-
gmente biznisa. Posebno bih ista-
knuo da prikaz brojnih primjera iz
teorije i prakse doprinosi boljem ra-
zumjevanju sloZenih poslovnih pro-
cesa a time i donoSenju kvallitet-
nih upravljackin odluka. U svojim aktivnostima kao dekan
IGBS-a Zagreb, koristim raznovrstan sadrzaj Poslovnog sa-
vjetnika kako bih i na taj nacin unaprijedio rad Skole, kroz
brojne primjere iz prakse, vezane za definiranje potreba po-
slovnog sektora u specijalistickom obrazovanju, kao Sto je
MBA studij. Uz to koristim i nedavno pokrenuti portal www.
poslovni-savjetnik.com, koji se istice aktualnoScu i razno-
vrsnoSéu sadrZaja i koji je odlicna nadopuna Poslovnom
savjetniku.

Dr. sc. Zlatan Frohlich
Dekan IGBS Zagreb i predsjednik Komore Zagreb

SEBICNI | NEETIENI RUKOVODITELJI

Ovakvi rukovoditelji zloupotrebljavaju svo-
jumoé prisvajajudi tude zasluge. Kad njiho-
vi zaposleni nesto dobro naprave sve zaslu-
ge pripisuju sebi, a kad se dogodi neuspjeh
ne Zele za njega preuzeti odgovornost. Kri-

uspjesne 1 efikasne tvrtke.

Neformalnu mo¢ nije lako stedi, ali
ju je vrlo lako izgubiti. Opisat ¢emo naj-
Cesée tipove rukovoditelja koji imaju for-
malnu, ali su izgubili svaku neformalnu
mo¢. Pa im ne preostaje nista drugo nego
da svoje odluke pokusavaju provesti silom,

prijetnjama ili kaznama. Ili mozda ,ku-

Mozete reéi ljudima Sto da
rade, ali to ne znaci da ¢e oni
odluciti slijediti vas.

NESPOSOBNI RUKOVODITELJI

Ovakvi rukovoditelji nisu dovoljno spo-
sobni, povrsni su, ne raspolazu svim ¢i-
njenicama kod donosenja odluka, ne zna-
ju strategijski razmisljati ili jednostavno
ne poznaju dobro situaciju u tvrtki u kojoj
rade. Ovakav $ef mozda ima najbolje na-
mjere, ali nije dovoljno sposoban 1 struc¢an
za posao koji radi. Zaposlenici to brzo uoce
1 neformalna mo¢ ovakvog rukovoditelja je
vrlo mala. Pa tko Zeli slijediti ¢ovjeka koji
ne zna $to radi?

vi su uvijek drugi. Naravno, samo je pita-
nje vremena kad ¢e se po njihovom modelu
poceti ponasati 1 ostali 1 isto tako zloupotre-
bljavati svoju mo¢. Kad vide da $ef sve za-
sluge pripisuje sebi a za propuste uvijek kri-
vi druge 1 ostali zaposlenici e se poceti isto
tako ponasati. Pa tko Zeli raditi a da za nje-
gov trud nagrade 1 priznanja dobiju drugi? I
tko Zeli biti kriv za tude propuste?

AROGANTNI RUKOVODITELIJI
Arogantni rukovoditelji impresionirani su
vlastom vaznoséu i podgjenjuju kako svoje

marketinskt

mate li uboji

ispjesan®
plan Jil?i‘i'iﬁifﬁ- '

RENT A MARKETING d.o.o., agencija za marketinsh
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Velimir Stojanovié, Direktor, Niveto d.o.o.

Moc¢ je nuzna u slucaju
neodgovornog i neprimjerenog
ponasanja zaposlenika

Rukovoditelj inercijom dobiva mo¢, no nije naglasak na modi

veé na autoritetu. Autoritet se stvara primjerom dobrog i pozi-
tivnog rukovoditelja koji zna kako motivirati zaposlenike te im pomo-
¢i i zauzeti se kod njih kako bi se posao odradio na vrijeme i kako treba, a zaposlenici ¢e
se na taj nacin osjecati korisnim i zasluznim za dobro obavljen posao u kolektivu. Ruko-
voditelj mora biti primjer kako mo¢ nije neophodna za pravilno rukovodenje poslovnim
procesima. Mo¢ je nuzna u slucaju neodgovornog i neprimjerenog ponasanja zaposlenika,
koji u svakom trenutku mora biti svjestan konzekvenci za svoje nedolicno ponasanje. Mo¢
se nikada ne prezentira agresijom i maltretiranjem. Onaj koji se ne osje¢a dobro sa moci,
nece se nositi niti sa odgovornosScu tog poloZaja pa svakako nije primjeren za rukovodi-
teljski polozaj.

Sandra Babac, Proizvodaé “Sinjorine Smokve”

Mo¢ koja je sama sebi svrha,
dugorocno stvara losu klimu

Ne kaze se uzalud ‘daj Covjeku mo¢ pa ces vidjeti kakav je’.

Da bi rukovoditelj bio u skladu s opisom radnog mjesta mora
imati odrijeSene ruke i mo¢. Mo¢ upravljanja ljudima i poslovima
djelotvornija je kod onih koji su dobri psiholozi, koje krasi karizma,
znanje, iskustvo i dobra namjera. U protivnom, mo¢ koja je sama sebi svrha, dugorocno
stvara loSu klimu u radno okruzenje, a vjerujem i manju efikasnost u poslovanju. Uspjeh
nije imati mo¢, ve¢ koristiti tu poziciju za postizanje dobrih poslovnih ciljeva, drze¢i se
ljudskih i profesionalnih principa. Ako netko nije spreman ni spretan za ulogu Sefa, to ne
znaci da ¢e on neminovno podbaciti, no moze mu se dogoditi da ¢e ga s tog pijedestala

Foto: Ozren Drobnjak

uskoro svrgnuti netko ambiciozniji, komu je moc i cilj i sredstvo.

kolege tako i svoje podredene. Oni su naj-
pametniji, sve znaju i nitko drugi im nije
dorastao. Njihova rije¢ mora biti zadnja.
Napadaju ne samo va$e ponaSanje nego i
vas osobno. Neki od njih su vrlo grubi i
lako ih je na prvi pogled prepoznati. Dru-
gl su suptilniji 1 vjestiji 1 svoje napade “za-
motavaju” u stalne naizgled opravdane kri-
tike potpomognute isto tako samo naizgled
opravdanim argumentima. NajvaZnije im
je da nakon svakog razgovora bude jasno da
su oni jaci, moéniji 1 pametniji. Ovakav ru-
kovoditelj onemogucava svojim podrede-
nima da steknu mo¢ koja im je potrebna za
uspje$no obavljanje posla te da uée 1 budu
uspjesniji u svom poslu. Ako je rukovodi-
telj uvijek u pravu 1 njegova mora biti za-
dnja — samo je pitanje vremena kad ¢e ljudi

prestati razmisljati o tome kako bolje oba-
Viti svoj posao i pasivno raditi ono $to on
kaZe. Pa za$to se uopde i truditi ako se vase
misljenje nikad ne uvazava?

KONTROLIRAJUCI RUKOVODITELJI

Pretjerana kontrola zaposlenih moze u
potpunosti unistiti njihovu motivaciju.
Ako nas netko stalno i pretjerano kontro-
lira pokazuje nam da nema u nas povjere-
nja. Problem ovih rukovoditelja je $to ne
znaju podijeliti svoju mo¢ s drugima. Oni
ne vjeruju da ¢e zaposlenici dobro obaviti
svVOj posao, a ako 1 vjeruju ne Zele to poka-
zati. Zele ostaviti dojam da bi bez njih sve
propalo. Kako je povjerenje u ljude jedan
od klju¢nih faktora motivacije nije ¢udo da
njihovi zaposleni vrlo lako postaju nemoti-

Ljudi sa visokom potrebom za moci koji tu moc zele da bi u organi-
zaciji napravili nesto dobro, obicno su odlicni rukovoditelji. Naravno,

pod uvjetom da su sposobni.

virani. Pa zaSto bi se 1 trudili ako njihov Sef
unaprijed vjeruje da oni neée dobro napra-
viti to §to rade? Ovakvi rukovoditelji bi se
mogli zamisliti nad sljede¢om pri¢om:

Kad sam bio tinejdZer kosio sam susje-
dima travu na travnjaku ispred kuée (na-
ravno za neki sitan honorar). Kada su kre-
nuli na godi$nji odmor koji je trebao trajati
tri tjedna odlucili su da ¢e me zamoliti da
pazim na cijelu kuc¢u dok njih nema. Kad
su mi dali klju¢ od kude osjetio sam nesto
$to nisam nikad prije. Vjerovali su mi i to je
ucinilo da sam posao Zelio obaviti najbolje
$to mogu. I tako sam 1 uéinio...

EKSPLOZIVNI ZLOSTAVLIACI

Ovakvi rukovoditelji su nepristojni, gru-
bi i vulgarni. Nisu u stanju kontrolira-
ti svoj temperament i zlostavljaju svoje za-
poslenike. Cesti vicu, gube Zivce, deru se i
vrijedaju. Nemaju dovoljno volje i samo-
kontrole da bi pokusali razumjeti sloZene
probleme i rjeSavaju ih vrlo povr$no — ona-
ko kako im taj ¢as prema njihovom raspo-
loZenju padne na pamet. Zaposlenici nikad
nemaju priliku ozbiljno s njima porazgo-
varati o problemima i moguéim rjeSenjima
na svom poslu. S njima je vrlo tesko razgo-
varati, pregovarati 1 suradivati. Oni zloupo-
trebljavaju svoju mo¢ $to u nekim slucaje-
vima moZe rezultirati i mobingom.

NEDOSTUPNI RUKOVODITELIJI

Ovo su rukovoditelji do kojih je gotovo ne-
moguée doéi. Morate se najaviti njihovoj
tajnici danima ili ¢ak tjednima unaprijed,
ne javljaju se na telefon, ne odgovaraju na
e-mail poruke. Neki od njih to ¢ine jer mi-
sle da odnosi sa zaposlenicima nisu bitni,
da je njihovo samo da razmisljaju o poslov-
noj strategiji i odlukama. Drugi imaju lose
socijalne vjestine 1 jednostavno ne vole ko-
municirati s ljudima, a postoje 1 oni toliko
opsjednuti sobom da uopée ne primjecuju
potrebe drugih. Koji god uzrok bio poslje-
dice su obi¢no vrlo lose.

Rukovoditelj koji ima samo formalnu, ali
ne i neformalnu mo¢ — 10§ je rukovoditel;.
Njegovi zaposlenici naizgled ga slusaju, ali
¢e vjerojatno pronadi nacina kako da ga sa-
botiraju. Rade s pola snage, pronalaze tisu-
¢u razloga za$to se nes$to ne moze obaviti,
Sire tradeve o njemu, kasne, ,rastezu“ po-
sao, odlaze na bolovanje, nemaju nikakvu
samoinicijativu. Ako se rukovodenje sve-
de na ,Sefovanje” lista ovakvih pona§an£
mozZe biti jako dugacka.
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KADROVSKA KRIZALJKA

Ime i prezime Bivsa funkcija/tvrtka Nova funkcija/tvrtka

Ivan Polojac strucni suradnik za marketing i komunikacije u Koncar - Elektronika i | Account Manager u Maksima komunikacije
informatika d.d.
LaszI6 Bartha izvrsni direktor za korporativne servise u INA-i diEe};Itor drustva Holdina i predsjednik Nadzornog odbora Energopetrola
u Bi
Ljiljana Zekan direktorica Sluzbe za pravne poslove i prokurist Erste osiguranja predsjednica Odbora za pravna pitanja i zakonodavstvo Udruzenja
Vienna Insurance Group d.d. (i dalje obnasa funkciju) osiguravatelja
Marinko Jagi¢ direktor financija za jugoistoénu Europu u AstraZeneca predsjednik Uprave Lura Grupe
Marko Fresl ;ogtr%la kvalitete, proizvodni i logisticki odjel u Imunoloskom zavodu | direktor proizvodnje, odrZavanja i energetike u Lukapsu
agre
Matej Modrovcic investicijsko savjetovanje u Hypo Alpe-Adria-Invest d.d. ¢lan Uprave Hypo Alpe-Adria-Investa d.d.
Nikica Skunca operativni direktor za marketing za poslovne korisnike u HT-u direktor odjela interneta Nove TV
Nikolina Gazi¢ ¢lan Uprave Hypo Alpe-Adria-Investa d.d. predsjednica Uprave Hypo Alpe-Adria-Investa d.d.
Simona Kogovsek izvrSna direktorica informatike Abanka Vipe direktorica Mikrocopa
Slobodan Presecki fgla\{(ni._og)erativni direktor u McCann Ericksonu (i dalje obnasa predsjednik Suda Casti HURA-a
unkciju
Tatjana Vujovié direktorica Samostalne sluzbe za pravne poslove Allianz Zagreb d.d. | zamjenica predsjednika Odbora za pravna pitanja i zakonodavstvo
(i dalje obnasa funkciju) UdruZenja osiguravatelja
Tomislav Thiir izvréni direktor za korporativne procese INA-e (i dalje obnasa duznost) | ¢lan IzvrSnog odbora Hrvatske udruge poslodavaca
- poslovnisavjetnik@ripup.hr
Nikolina Gazi¢ Nikica Skunca
predsjednica Uprave Hypo Alpe-Adria-Investa d.d. direktor odjela Interneta Nove TV
Nikolina Gazi¢ na poziciju predsjednice Uprave Hypo Alpe-Adria- Nikica Skunca, dosadadnji operativni direktor za
Investa dolazi s mjesta ¢lanice Uprave na kojoj je od rujna 2007. marketing za poslovne korisnike u HT-u, imenovan
godine. U desetogodisnjoj karijeri stekla je Siroko iskustvo rada je direktorom odjela Interneta Nove TV. Internetski
u financijama i racunovodstvu koje obuhvaca sektor trgovine, tim ove TV kuce na Celno je mjesto dobio osobu s

velikim iskustvom u radu na podrucju ICT tehnologi-
je i razvoja Interneta. Prethodno je Skunca radio u

mirovinske i investicijske fondove. U Hypo Invest dolazi 2003.
godine, a u pocetku vodi racunovodstvo i Back office, zatim po-

staje i prokurist DruStva zaduZena za Back i Middle office te Hrvatskom Telekomu gdje je obavljao managerske
interni nadzor i uskladenje s propisima. U razdoblju od sijecnja do travnja 2005. godine  funkcije u marketingu, ICT-u, tehnici i razvoju. Cijeli radni vijek usko je pove-
obnasa funkciju ¢lanice Uprave Slavonskog zatvorenog investicijskog fonda. zan s naprednim internetskim tehnologijama i IP televizijom.

Bazv/c’mjm&ﬂ % Taf — Termama
@w/w 13.-27.12 2070.

Platis 6, dobijes 7 1.754,50 kn

Platis 5, dobijes 6 1.463,50 kn
Platis 4, dobijes 5 1.172,50 kn
Platis 3, dobijes 4 881,50 kn

Cijena ukljucuje puni pansion po osobi u dvokrevetnoj sobi, koristenje bazena i fitness
centra, boravisnu pristojbu i osiguranje gosta. Za umirovljenike posebni bozZicni paketi.

Nova 40 dina

TRODNEVNI ARANZMAN (2 puna pansiona) 1.310,00 kn
CETVERODNEVNI ARANZMAN (3 puna pansiona) 1.691,00 kn

Cijena ukljucuje puni pansion po osobi u dvokrevetnoj sobi, koriStenje bazena, fitness
centra, saune, ostalih sportskih sadrzaja u obliku raznih igara i natjecanja, novogodis-
nju veceru s aperitivom i Sampanjcem u ponoc i glazbom, piknik 1.1. na otvorenom,

repriznu vecer, boravis$nu pristojbu i osiguranje gosta. Uplata akontacije do 3.12.2010.

Navratite u T@w@ Cekamo Var!

Top - Terme d.o.o0.
Trg bana Jelacica 16 « Topusko

Prodaja: 044 - 886 006; 886 420
Recepcija: 044 - 886 001

info@topterme.hr; prodaja@topterme.hr

www.topterme.hr
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[abrana natjecanja
radnika s poslodavcem

Odredbe novog Zakona o radu (“Narodne novine” broj 149/2009; u na-
stavku teksta: Zakon) o zabrani natjecanja radnika s poslodavcem osta-

le su sadrzajno neizmijenjene, uz izuzetak koji se odnosi na izmjenu
prijasnjeg zakonskog termina ,utakmica“ novim zakonskim terminom

Lnatjecanje®. Zakon regulira oba oblika zabrane natjecanja radnika s po-

slodavcem, znaci zakonsku i ugovornu zabranu natjecanja.

ZAKONSKA ZABRANA NATJECANJA

Zakonska zabrana natjecanja radnika s po-
slodavcem znadi da radnik ne smije bez
odobrenja poslodavca, za svoj, ili tudi ra-
¢un, sklapati poslove iz djelatnosti koju
obavlja poslodavac, kako je to odredeno u
¢l. 93. Zakona. U slucaju postupanja rad-
nika protivno zakonskoj zabrani natjecanja,
poslodavac ima dvije mogucnosti. Moze
traziti od radnika naknadu pretrpljene $te-
te, ili moZe traziti da se tako sklopljen po-
sao smatra poslom sklopljenim za njegov
racun, odnosno da mu radnik preda zaradu
ostvarenu iz takvoga posla, ili da na njega
prenese potrazivanje zarade iz takvoga po-
sla. Ovo pravo poslodavca prestaje u roku

tri mjeseca od dana kada je poslodavac sa-
znao za sklapanje posla, odnosno u roku
pet godina od dana sklapanja posla.
Poslodavac ovo pravo ne moze koristi-
ti ako je u vrijeme zasnivanja radnog odno-
sa s radnikom znao da se radnik bavi obav-
ljanjem odredenih konkurentskih poslova,
a nije od njega zahtijevao da se s tim po-
slovima prestane baviti. ,Sutnja“ poslodav-
ca u takvom slucaju zapravo ée znaditi da je
radniku dao odobrenje za bavljenje takvim
poslovima. Odobrenje koje je dao radniku
za obavljanje djelatnosti koje sam obavlja,
ili ,preSutno” odobrenje, poslodavac uvi-
jek moze opozvati, pri ¢emu je duZan po-
Stovati propisani, ili ugovoreni rok za otkaz

:PROPISI.HR
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ugovora o radu, a nakon proteka ovog roka
natjecanje radnika s poslodavcem je zabra-
njeno.

UGOVORNA ZABRANA NATJECANJA
Zakonom je utvrden i minimalni pravni
okvir ugovorne zabrane natjecanja. Ugo-
vorna zabrana natjecanja radnika s poslo-
davcem zapravo predstavlja moguénost da
poslodavac i radnik ugovore kako se odre-
deno vrijeme nakon prestanka ugovora o
radu radnik ne smije zaposliti kod druge
osobe koja je u trziSnom natjecanju s po-
slodavcem te da ne smije za svoj racun, ili
za ratun treée osobe sklapati poslove ko-
jima se natjeCe s poslodavcem. Najéesci
sluaj ugovorne zabrane natjecanja je kod
ugovora o radu izvr$nih radnika poslodav-
ca.

Ugovorna zabrana natjecanja se su-
kladno ¢l. 94. st. 2. Zakona ne smije za-
kljuciti za razdoblje duZe od dvije godine
od dana prestanka radnog odnosa. Ona se
moze regulirati posebnim pisanim ugovo-
rom izmedu poslodavca i radnika, ili biti
sastavnim dijelom ugovora o radu skloplje-
nog izmedu poslodavca i radnika u obliku
posebnih pisanih ugovornih odredbi.

KAD UGOVORENA ZABRANA
NATJECANJA NE OBVEZUJE
RADNIKA

Ugovorna zabrana natjecanja nece obve-
zivati radnika ako njezin cilj nije zaStita
opravdanih poslovnih interesa poslodavca,
ili ako se ugovornom zabranom natjecanja
s obzirom na podrudje, vrijeme i cilj zabra-
ne, a u odnosu na opravdane poslovne in-
terese poslodavca, nerazmjerno ogranicava
rad i napredovanje radnika. Ovu oprav-

Primjer - Odluka Vrhovnog suda
RH, br. Revr 298/02-2 od 25.
veljace 2004. godine

.- djelo nelojalne utakmice postoji ne
samo onda kada je takvim ponasanjem
Steta nanesena, ve¢ i onda kada ono
izaziva i objektivnu mogucnost nanose-
nja Stete...“.

Hoce li poslodavac dati radniku redoviti,
ili izvanredni otkaz, ovisi o okolnostima
sluc¢aja. Medutim, pri donoSenju odluke
o izvanrednom otkazu ugovora o radu,
poslodavci uvijek moraju voditi racuna o
tome jesu li ispunjeni i svi preduvjeti za
donosenje odluke o izvanrednom otkazu
iz €l. 108. Zakona.
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danost interesa poslodavca 1 srazmjernost
ograni¢avanja rada i napredovanja radnika
mora se tumacditi od slucaja do slucaja, jer
nema univerzalnog pravila kojim bi se de-
finirali navedeni zakonski pojmovi. Ugo-
vorna zabrana natjecanja u svakom sluca-
ju je nitetna ako se sklopi s maloljetnim
radnikom, ili s radnikom koji u vrijeme
sklapanja toga ugovora prima pla¢u manju
od prosje¢ne plaée u Republici Hrvatskoj,
pri ¢emu se na nistetnost ugovorne zabra-
ne natjecanja ne moze pozivati poslodavac,
nego samo radnik!

Ugovorena zabrana natjecanja neée ob-
vezivati radnika ni u slu¢aju da poslodavac
nije preuzeo obvezu isplate naknade rad-
niku. To proizlazi iz odredbe ¢l. 95. st. 1.
Zakona kojom je odredeno kako ugovorna
zabrana natjecanja obvezuje radnika samo
ako je ugovorom poslodavac preuzeo ob-
vezu da ¢e radniku za vrijeme trajanja za-
brane ispla¢ivati naknadu i to najmanje u
iznosu polovice prosjecne place, isplacene
radniku u tri mjeseca prije prestanka ugo-
vora o radu, ako Zakonom nije odredeno
druk¢ije. Ovu naknadu poslodavac je du-
zan isplatiti radniku krajem svakoga kalen-
darskog mjeseca, a njena visina se uskla-
duje se s kretanjem prosje¢ne place u RH.
U slucaju da je dio plade radnika namije-
njen za pokrié¢e odredenih troskova u svezi
s obavljanjem rada, naknada se moZe raz-
mjerno umanjiti.

Sukladno ¢l. 97. Zakona, poslodavac
se ipak moZe osloboditi obveze placanja
naknade, makar je ugovorena, ako pisano
obavijesti radnika da odustaje od ugovor-
ne zabrane natjecanja. Ovaj odustanak od
ugovorne zabrane natjecanja oslobada po-
slodavca obveze plaéanja naknade nakon
proteka tri mjeseca od dana dostave radni-
ku izjave o odustanku.

PRESTANAK OD UGOVORNE
ZABRANE NATJECANJA

Razlozi prestanka ugovorne zabrane natje-
canja predvideni su u ¢l. 96. st. 1.1 2. Za-
kona. Tako u slu¢aju da radnik otkaZze ugo-
vor o radu izvanrednim otkazom iz razloga
$to je poslodavac tesko povrijedio obvezu
iz ugovora o radu, ugovorna zabrana na-
tjecanja prestaje vaziti, ako u roku od mje-
sec dana od dana prestanka ugovora o radu
radnik pisano izjavi da se ne smatra veza-
nim tim ugovorom. Ugovorna zabrana na-
tjecanja prestaje vaZziti 1 kada poslodavac
otkaZe ugovor o radu, a nema za to Zako-
nom opravdani razlog, osim ako posloda-
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Primjer - Odluka o izvanrednom otkazu ugovora o radu

Temeljem ¢l. 108. Zakona o radu (u nastavku teksta: Zakon) direktor trgovackog drus-

tva d.o.o. Split, Zagrebacka 458c, OIB (u nastavku teksta: Po-
slodavac), dana 2010.g. donosi sliedecu
ODLUKU

0 IZVANREDNOM OTKAZU UGOVORA O RADU

1. Radniku , zaposlenom na poslovima
otkazuje Ugovor o radu na (ne) odredeno vrijeme sklopljen
bito teSke povrede obveze iz radnog odnosa.

2. Radnik nema pravo na otkazni rok, ni na otpremninu.

3. Radni odnos radniku prestaje danom dostave ovog otkaza.

, izvanredno se
, radi oso-

Obrazlozenje
Radnik (u nastavku teksta: radnik) obavljao je kod Poslodavca poslove
. Radnik je dana bez odobrenja Poslodavca, protivno ¢l.
_ Ugovora o radu i ¢l. ___ Pravilnika o radu te ¢l. 93. Zakona, za svoj racun sklopio
posao iz djelatnosti koju obavlja poslodavac nudeci niZu cijenu obavljanja usluge od
Poslodavca. Pri tome je Radnik kao voditelj odjela nabave bio upoznat s ponudom
Poslodavca. Utvrdeno je kako je Radnik nhavedenu ponudu sastavio u prostorijama Po-
slodavca, za vrijeme radnog vremena. Ovakvim postupkom Radnik je pocinio osobito
teSku povredu obveze iz radnog odnosa te uz uvazavanje svih okolnosti i interesa obiju
ugovornih stranaka, nastavak radnog odnosa nije moguc. Radnik je u cijelosti iskori-
stio godisnji odmor kod Poslodavca za 2010. godinu. Radniku radni odnos prestaje

danom dostave ovog otkaza.

Uputa o zastiti prava:
dana dostave otkaza.

Dostaviti:
1. Radnik

3. Arhiva - ovdje.

Radnik moze poslodavcu podnijeti zahtjev za zastitu prava u roku od petnaest dana od

— Palmi 54a, Split.
2. Kadrovska sluzba i racunovodstvo — ovdje.

m.p. Direktor:

vac u roku od petnaest dana od otkaza ugo-
vora obavijesti radnika da ¢e mu za vrijeme
trajanja ugovorne zabrane natjecanja pla-
¢ati naknadu u iznosu prosje¢ne mjeseéne
place isplaéene radniku tijekom tri mjeseca
prije prestanka ugovora o radu ¢&ija se visi-
na uskladuje se s kretanjem prosje¢ne pla-
¢e u RH.

POSTUPAK POSLODAVCA U
SLUCAJU KRSENJA ZABRANE
NATJECANJA

Postupak poslodavca moZe biti razli¢it ovi-
sno o tome radi li se o kr§enju zakonske,
ili ugovorne zabrane natjecanja. Kada je za
slucaj nepostivanja ugovorne zabrane na-
tjecanja predvidena samo ugovorna kazna,

poslodavac moze, u skladu s opéim propi-
sima obveznoga prava, traZiti samo isplatu
te kazne, a ne 1 ispunjenje obveze, ili na-
knadu vece Stete, kako to 1 proizlazi iz ¢l
98. Zakona. Ugovorna kazna moZe se ugo-
voriti i za slu¢aj da poslodavac ne preuzme
obvezu isplate naknade plaée za vrijeme
trajanja ugovorne zabrane natjecanja.

Ako su ispunjeni svi elementi povrede
zakonske zabrane natjecanja od strane rad-
nika iz Zakona, poslodavac radniku moze
dati 1 otkaz ugovora o radu, pri ¢emu za
donosenje odluke o otkazu ugovora o radu
radi kr$enja zabrane natjecanja nije uvijek
potrebno da je nastala $teta za poslodavca.

Bozo Prelevi¢, dipl. iur.

www.poslovni-savjetnik.com
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Sve sto trebate znati o...

PROMJENAMA U SUSTAVU
MIROVINSKOG OSIGURANIJA

Hrvatski sabor je na sjednici odrzanoj 22. listopada 2010. raspravio i usvojio Konacni prijedlog za-
kona o izmjenama i dopunama Zakona o mirovinskom osiguranju kojim se, zbog upitne financijske i
socijalne odrzivosti, pocinju uvoditi promjene u sustav mirovinskog osiguranja i to postupnim uskla-
divanjem zakonske dobi za odlazak u starosnu mirovinu i prijevremenu starosnu mirovinu za zene te
izmjenom pravila za odlazak u prijevremenu starosnu mirovinu, odnosno smanjivanjem iznosa prije-

vremene starosne mirovine.

akon o mirovinskom osi-
guranju (u daljnjem tek-
stu: Zakon), u primjeni je
od 1. sjje¢nja 1999. 1 ure-
duje obvezno mirovinsko
osiguranje na temelju ge-
neracijske solidarnosti u
Republici Hrvatskoj. Za-
kon se do danas mijenjao
1 dopunjavao deset puta. Brojnim novela-
ma Zakona, obvezno mirovinsko osigura-
nje na temelju generacijske solidarnosti sve
vise postaje neodrzivo, te ga karakterizira-
ju negativni trendovi koji se oituju u ra-
pidnom opadanju broja osiguranika i po-
rastu broja korisnika. Osim toga, Ustavni
sud Republike Hrvatske je svojim odluka-
ma od 18. travnja 2007. (“Narodne novine”

=T AR

¥

“
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broj 43/2007) 1 17. oZzujka 2010. (“Narod-
ne novine” broj 40/2010) utvrdio neustav-
nost nekih odredaba toga Zakona i donio
Odluku o potrebi izjednacavanja uvjeta za
ostvarivanje prava iz mirovinskog osigura-
nja za muskarce i Zene. Upitna financijska i
socijalna odrZivost sustava dovela je do po-
trebe da se predloZe izmjene i dopune toga
Zakona koje su u drugom C¢itanju krajem
listopada raspravljene i usvojene u Hrvat-
skom saboru.

SADRZAJ PROMJENA

Najvaznije izmjene 1 dopune Zakona odno-
se se na izvrSavanje Odluka Ustavnog suda
Republike Hrvatske, br: U-1-1152/2000,
U-1-1814/2001, U-1-1478/2004, U-I-
3137/2004 i U-1-3760/2005 od 18. travnja

2007. godine, i do 2030. godine postupno
izjednacavanje uvjeta za ostvarivanje prava
na starosnu mirovinu i prijevremenu staro-
snu mirovinu za zene i muskarce.

Pored toga povecavaju se mirovine koje
se prvi put ostvaruju nakon navr$avanja
starosne dobi za starosnu mirovinu i sti-
muliraju se osiguranici za §to duZe ostaja-
nje u svijetu rada. Postotak smanjenja pri-
jevremene starosne mirovine za buduée
korisnike te mirovine odreduje se zavisno
od njihovog navr§enog mirovinskog staza.
Kona¢no, izmjenama i dopunama prove-
deno je 1 uskladivanje Zakona sa promje-
nama koje su izvr$ene u pravnom sustavu.

OBVEZNO OSIGURANE OSOBE
Prema do sada vazeéoj odredbi ¢lanka 11.
podstavka 5. Zakona, obvezno su osigura-
ne osobe koje ostvaruju prihod 1 upisane
su u registar obveznika poreza na dohodak
od samostalne djelatnosti, a nisu osigura-
ne po drugoj osnovi, ali ne i druge osobe
koje ostvaruju prihod po osnovi obavlja-
nja raznih ,neformalnih” oblika djelatno-
sti za C¢ije obavljanje nije propisano izda-
vanje odobrenja i registracije. Izmjenom
¢lanka 11. stavka 5. obuhvacene su i te dru-
ge osobe.

Nadalje, ¢lankom 68. Zakona o izmje-
nama i dopunama Zakona o obrtu (“Na-
rodne novine” broj 68/2007), koji je stu-
pio na snagu 10. srpnja 2007., omoguceno
je obavljanje obrta kao sporednog zanima-
nja ili domacde radinosti. U istome ¢lanku
odredeno je da se za korisnike mirovine ne
uspostavlja svojstvo osiguranika u obve-
znom mirovinskom osiguranju u tom slu-
¢aju. Slijedom toga, kao 1 zbog toga $to se
svojstvo osiguranika po ovoj osnovi ne us-
postavlja niti za osobe koje su ve¢ obvezno
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osigurane,dopunom ¢lanka 11. Zakona,
obuhvaéene su mirovinskim osiguranjem
prema tome Zakonu i osobe koje obavlja-
ju domacu radinost ili sporedno zanima-
nje, uz odgovarajuca zakonska ogranicenja.

IZVRSAVANJE ODLUKA USTAVNOG
SUDA

Odlukom Ustavnog suda Republike Hr-
vatske, br. U-1-1152/2000, U-I-1814/2001,
U-1-1478/2004, U-1-3137/2004 1 U-I-
3760/2005, od 18. travnja 2007. godine
(“Narodne novine” broj 43/2007), utvr-
dene su neustavnima odredbe ¢lanaka 30.
1 31. Zakona , kojima su uredeni razli¢iti
uvjeti starosne dobi (i mirovinskog staza)
za ostvarivanje prava na starosnu i prijevre-
menu starosnu mirovinu za zene 1 muskar-
ce. U istoj Odluci, Ustavni sud je odredio
da navedene odredbe Zakona prestaju vazi-
ti 31. prosinca 2018., ¢ime je drzavnim ti-
jelima odredio 1 rok za njezino izvrienje.
Stoga se propisuje odgovarajuéa izmjena
¢lanaka 30. 1 31. Zakona , kojom se izvrsa-
va ova Odluka Ustavnog suda, a u ¢lancima
26.127. odreduje se postupno poveéavanje
dobne granice i poveéanje mirovinskog sta-
7a za Zene u odredenom prijelaznom raz-
doblju.

Istom Odlukom Ustavnog suda utvr-
dene su neustavnima odredbe ¢lanka 66.
stavaka 1. 1 2. Zakona te se propisuje od-
govarajuéa izmjena te neustavne odredbe
tako $to se uvjet starosne dobi za ostvari-
vanje prava na obiteljsku mirovinu u ovo-
me slucaju za majku izjednacuje s uvjetom
za oca, tj. za majku bi se odredio uvjet sta-
rosne dobi od 60 godina Zivota, bez prijela-
znog razdoblja.

PRIJEVREMENA STAROSNA
MIROVINA

Od 1. sije¢nja 2008. pri odredivanju prije-
vremenih starosnih mirovina primjenju-
je se smanjenje polaznog faktora od 0,15%
po mjesecu ranijeg odlaska u mirovinu u
odnosu na uvjet starosne dobi za staro-
snu mirovinu (65 godina Zivota za muskar-
ce, 60 godina za Zene), §to iznosi 1,8% po
jednoj godini, odnosno 9% za 5 godina ra-
nijeg odlaska u mirovinu (prije ispunjava-
nja navedenoga uvjeta). Praenje primjene

¢lanka 78. Zakona pokazalo je da se nave-
denim postotkom ne smanjuje prijevreme-
na starosna mirovina razmjerno pogodno-
sti ranijeg odlaska u mirovinu koju koristi
korisnik te mirovine. Stoga se propisuje
odredivanje postotka smanjenja pola-
znog faktora u razli¢itom opsegu, za-
visno od navrsenog mirovinskog staZa osi-
guranika, 1 to:

@® osiguranicima s navrenih do 36 go-
dina mirovinskog staza — za 0,34% po
mjesecu,

@ osiguranicima s navrenih 37 godina
mirovinskog staza — za 0,29% po mje-
secu,

@® osiguranicima s navrienih 38 godina
mirovinskog staza — za 0,24% po mje-
secu,

@® osiguranicima s navrenih 39 godina
mirovinskog staza — za 0,19% po mje-
secu,

@® osiguranicima s navrsenih 40 godina i
vie mirovinskog staza — za 0,15% po
mjesecu.

Time ¢ée se ponovno uspostaviti rav-
noteza u troskovima ovoga dijela miro-
vinskog sustava, ali 1 zaStititi osiguranici s
duZim mirovinskim stazem, kojima ée se
razmjerno smanjivati polazni faktor, a oni-
ma sa 40 godina i viSe mirovinskog staza,
ostati dosadasnje smanjenje koje se primje-
njuje pri odredivanju prijevremene staro-
sne mirovine.

S obzirom da je cilj je svakoga mirovin-
skog osiguranja na temelju generacijske so-
lidarnosti da se $to vise odgodi odlazak u
mirovinu, odnosno da se osiguranici sti-
muliraju za $to duZe ostajanje u osiguranju,
odnosno $to duzi rad to se propisuje dopu-
na ¢lanka 78. Zakona, kojim bi se potakli
osiguranici, koji mogu i dalje raditi nakon
navrSene 65. godine Zivota, da $to kasnije
ostvare starosnu mirovinu. Njima bi se ta
mirovina povecala po 0,15% po mjesecu
kasnijeg odlaska u mirovinu, a najvise do
5 godina, tj. za 9%, koliko iznosi postoje-
¢e smanjenje prijevremene starosne miro-
vine. PredloZena mjera primjenjivala bi se
razmjerno i na zene, kojima bi se ovo pove-
¢anje mirovine u prijelaznom razdoblju ra-

Buduéi da se propisuju razliciti

polazni faktori za odredivanje pri-

jevremene starosne mirovine, odredeno je postupno izjednacavanje
uvjeta za ostvarivanje prava na starosnu mirovinu i prijevremenu sta-
rosnu mirovinu za Zene prema uvjetima za muskarce, koje ce trajati

sljedeéih 19 godina.

¢unalo u odnosu na propisanu dob za sta-
rosnu mirovinu u prijelaznom razdoblju.

Ovu bi pogodnost mogli koristiti samo
osiguranici, koji prvi put ostvaruju pravo
na mirovinu 1 koji su tada stariji od 65 go-
dina, a ovakvim rje$enjem pod istim uvjeti-
ma obuhvaceni su i korisnici obiteljske mi-
rovine iza osiguranika koji je umro nakon
navriene 65. godine Zivota i nije stekao mi-
rovinu.

PRIJELAZNI REZIM | STUPANJE NA
SNAGU

Kako se propisuje da se, u izvr$avanju ob-
veza iz Odluke Ustavnog suda Republike
Hrvatske, Zene izjednacuju s muskarcima
u pogledu uvjeta starosne dobi 1 mirovin-
skog staZa za ostvarivanje prava na starosnu
mirovinu 1 prijevremenu starosnu mirovi-
nu, to bi se izjednacavanje izvrsilo postu-
pno, po 3 mjeseca svake godine, pocevsi od
1. sije¢nja 2011., zaklju¢no do konca 2029.
godine, tako da bi se ta prava od 1. sije¢-
nja 2030. ostvarivala pod jednakim uvjeti-
ma, bez obzira na spol osiguranika. S ob-
zirom da sc popisuje stupanje na snagu
osmog dana od dana objave u ,Narodnim
novinama®, potrebno je u ovoj godini zadr-
Zatl uvjete za ostvarivanje prava na starosnu
mirovinu i prijevremenu starosnu mirovi-
nu za Zene, koji su na snazi prema odred-
bama sada vazeceg Zakona.

Nadalje, buduéi da se propisuju razli-
¢iti polazni faktori za odredivanje prije-
vremene starosne mirovine, odredeno je
postupno izjednaCavanje uvjeta za ostvari-
vanje prava na starosnu mirovinu i prije-
vremenu starosnu mirovinu za zene prema
uvjetima za muskarce, koje Ce trajati slje-
de¢ih 19 godina, te je potrebno je za isto
prijelazno razdoblje za Zene odrediti po-
lazni faktor, uz postupno mijenjanje uvje-
ta mirovinskog staza, do potpunog izjedna-
¢avanja tih uvjeta s uvjetima za muskarce.
Ovim prijelaznim rjeSenjem osigurava se
Zenama, koje prvi put stjeCu mirovinu u
prijelaznom razdoblju iz ¢lanka 26. Konac-
nog prijedloga zakona, odnosno koje ostva-
ruju pravo na starosnu mirovinu od navr-
$enih 60 godina i 3 mjeseca u razdoblju od
2011. godine do 65. godine Zivota (31. pro-
sinac 2029.), povecanje polaznog faktora za
odredivanje mirovine za 0,15% za svaki ka-
lendarski mjesec koji je protekao od navr-
Sene starosne dobi, uz uvjete iz prijelaznog
razdoblja, do dana ostvarivanja prava, a naj-
viSe za 5 godina.

Zdenka Pogarcié, dipl. iur.

www.poslovni-savjetnik.com
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ODGOVORI NA

USKOK

Ured za suzbijanje korupcije i organizi-
ranog kriminaliteta je posebno drzav-
no odvjetnistvo koje se ustanovljuje
za podrucje Republike Hrvatske i ima
sjediste u Zagrebu.

Tko ima obvezu prijave kaznenih djela
Uskoku?

ODGOVOR: Zakonom o Uredu za suz-
bijanje korupcije i1 organiziranog krimina-
liteta (“Narodne novine broj” 76/2009 i
116/2010; u daljnjem tekstu: Zakon), odre-
deno je da Ured za suzbijanje korupcije i
organiziranog kriminaliteta obavlja poslo-
ve drzavnog odvjetni$tva u predmetima ka-
znenih djela propisanih tim Zakonom.

Sva tijela drzavne vlasti 1 sve pravne
osobe koje u svojem djelokrugu ili u obav-
ljanju svoje djelatnosti saznaju za okolno-
sti 1 podatke koji upuéuju na neko kazneno
djelo iz ¢lanka 21. Zakona, posebice za one
koje kroz nadin planiranja i pripremanja
kaznenog djela, na¢in pocinjenja, postupa-
nje s ostvarenim financijskim sredstvima,
sudjelovanje u poslovnom prometu, kon-
spirativno ponaSanje pocinitelja, poveza-
nost s inozemstvom, korupciju ili pokusaje
korupcije 1 druga sli¢na ponasanja (nazna-
ke organiziranog kriminaliteta) ukazuju na
djelovanje udruzenja od najmanje tri oso-
be koje su se udruzile radi ¢injenja kazne-
nih djela, duZne su o tim okolnostima pod-
nijeti kaznenu prijavu ili obavijestiti Ured.

GLASOVANJE O POVJERENJU
VLADI

Na prijedlog najmanje jedne petine
ukupnog broja zastupnika u Saboru
moze se pokrenuti pitanje povjerenja
predsjedniku Viade, pojedinom njezi-
nom ¢lanu ili Viadi u cjelini.

Tko moze pokrenuti pitanje povjerenja
Viadi?

ODGOVOR: Poslovnikom Hrvatskog sa-
bora propisano je da se na prijedlog najma-
nje jedne petine ukupnog broja zastupnika
u Saboru mozZe pokrenuti pitanje povjere-
nja predsjedniku Vlade, pojedinom njezi-
nom ¢lanu ili Vladi u ¢jelini. Glasovanje o
povjerenju Vladi moze zahtijevati i njezin

predsjednik. Sabor ée o povjerenju rasprav-
ljati i glasovati najkasnije u roku od 30 dana
od dana dostave prijedloga Saboru.

U raspravi o povjerenju predsjedniku
Vlade ili Vladi u ¢jelini predsjednik Vlade
mozZe usmeno obrazloZiti o¢itovanje Vlade
o prijedlogu. Odluka o nepovjerenju je do-
nijeta ako je za nju glasovala veéina od uku-
pnog broja zastupnika u Saboru.

POSLOVNA SPOSOBNOST

Poslovno sposobna osoba moze via-
stitim ocitovanjima volje stvarati
pravne ucinke.

Kada pravna osoba stjeCe svoju po-
slovnu sposobnost?

ODGOVOR: U Zakonu o obveznim od-
nosima (“Narodne novine” broj 35/2005 1
41/2008) u ¢lanku 18. propisana su temelj-
na pravila o poslovnoj sposobnosti. Poslov-
nu sposobnost fizicka osoba stje¢e puno-
ljetnos¢u, a pravna danom nastanka, ako
zakonom nije drukeéije odredeno.

Za pravnu osobu volju odituju njezi-
na tijela u pravnim poslovima 1 postupcima
koje poduzimaju u tome svojstvu. U sum-
nji je li neka osoba postupala u svojstvu ti-
jela pravne osobe, smatrat ¢e se da jest, ako
treéi nije znao niti je s obzirom na okolno-
sti imao dovoljno razloga posumnjati da ta
osoba postupa u tom svojstvu.

VASA PITANJA

UPRAVNA STVAR

Javnopravna tijela, u okviru djelokru-
ga utvrdenog na temelju zakona, u
upravnim stvarima postupaju i rjesa-
vaju prema pravilima opceg upravnog
postupka.

Sto se podrazumijeva pod pojmom
upravna stvar?

ODGOVOR: Upravnom stvari se prema
¢lanku 2. Zakona o opéem upravnom po-
stupku (“Narodne novine” broj 47/2009)
smatra svaka stvar u kojoj javnopravno tije-
lo u upravnom postupku rje$ava o pravima,
obvezama ili pravnim interesima fizicke ili
pravne osobe ili drugih stranaka neposred-
no primjenjujuéi zakone, druge propise i
opée akte kojima se ureduje odgovarajuce
upravno podrudje. Tijela drzavne uprave i
druga drzavna tijela, tijela jedinica lokalne
1 podruéne (regionalne) samouprave, prav-
ne osobe koje imaju javne ovlasti (javno-
pravna tijela). Upravnom stvari smatra se 1
svaka stvar koja je zakonom odredena kao
upravna stvar.

ZASTUPANJE - PRENOSENJE
OVLASTENJA

Zastupnik ne moze prenijeti svoja
ovlastenja za zastupanje na drugog,
osim kad mu je to dopusteno zakonom
ili ugovorom.

Je li dopusteno ovlastenje za zastupa-
nje koje je dano za sklapanje ugovora
prenijeti na drugu osobu?

ODGOVOR: Zakonom o obveznim od-
nosima (“Narodne novine” broj 35/2005
1 41/2008) propisano je da se ugovor kao i
drugi pravni posao moze sklopiti, odnosno
poduzeti 1 preko zastupnika. Ugovor §to
ga sklopi zastupnik u ime zastupane oso-
be 1 u granicama svojih ovlastenja obve-
zuje neposredno zastupanog i drugu ugo-
vornu stranu. Zastupnik ne mozZe prenijeti
svoja ovlastenja na drugog, osim kad mu je
to dopusteno zakonom ili ugovorom. Izni-
mno, on to moZe udiniti ako ga okolnosti
sprjecavaju da posao obavi osobno, a inte-
resi zastupanog zahtijevaju neodgodivo po-
duzimanje pravnog posla.

Zdenka Pogarcié, dipl. iur.
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Full business usluga

Potpuni biznis za 35 kuna

Nova usluga ohjedinjuje web usluge i podrsku poslovanju

Otkrili smo novu uslugu na trzistu - FullBusiness
putem kojeg se stvara novo trzisno okruze-
nje. Tako razli¢iti poslovni subjekti i njihovi upo-
slenici mogu na razne nacine direktno komunici-
rati ili oblikovati poslovne odnose izmedu sebe.
Na trziStu se pojavila nova usluga FullBusiness koja
za 35 kuna mjesecno tvrtkama omogucuje izlazak
na globalni web prostor. FullBusiness obuhvada
izradu web stranice (s korekcijama i izmjenama
koje tvrtka Zeli napraviti i na kojoj bilo kad mozete
mijenjati podatke i ovlasti), poddomenu na portalu,
web prostor od 250 MB, SEO optimizaciju sadrzaja
korisnika i koriStenje web shopa. Zavrsetak imple-
mentacije web shopa ocekuje se do kraja godine,
a putem njega Ce korisnici moc¢i prodavati svoje
usluge i proizvode, odnosno ponuditi ih svim kori-
snicima FullBusiness i cijelom trziSnom okruzenju.
Do kraja godine je u planu i nova dodatna usluga
,moj asistent”. Rijec je o "Zivoj osobi", stru¢njaku
za pravna ili ekonomska podrugja, koji ¢e rjesa-
vati vecinu svakodnevnih potreba koje proizlaze u
poslovanju, a usluga ¢e biti ponudena za simbo-
licnu naknadu. Na web portalu je moguce obja-

Toshiba u prosincu lansira
prve 3D TV-e za koje nisu
potrebne naocale

Toshiba u prosincu ove godine planira lansirati prvi komercijalni 3D TV
koji nece zahtjevati nosenje naocala, no priznaje kako je spomenuta
tehnologija jo$ uvijek prilicno daleko od mainstream proizvodnje i
uporabe. Tvrtka Ce izbaciti tri modela, 12-in¢ni i 20-in¢ni. Nije poznato
kada bi televizori mogli doci na europsko i americko trZiste, a Toshiba
je takoder naglasila kako je ovo lansiranje prvenstveno "tehnoloski ori-
jentirano", a ne nesto Sto bi trebalo doseci kriticnu masu. Tehnologija
3D prikaza slike bez potrebe za nosenjem naocala funkcionira na prin-
cipu tisuce ugradenih sicusnih zrcala kako bi izgledalo da slike nude
pravu dubinu. 20-in¢ni 20GL1 model podrzavat e rezoluciju 720p, a
za procesiranje slike koristit e Cell procesor, isti onaj koji se nalazi u
Sonyjevoj igracoj konzoli, PlayStation 3. Doduse, tehnologija postaje
sve slabije kvalitete kako su zasloni vedi, i to je jedan od glavnih razloga
zasto vecina tvrtki nije
spremna izbaciti svoje
proizvode na main-
stream trZiSte. No,
Toshiba ce riskirati.

viti natjeCaj, pratiti
ponudu i potra-
Znju, pregledavati i
filtrirati informacije
o tvrtkama, djelat-
nicima, natjecajima,
lokacijama tvrtki.
Moze se chatati

sa suradnicima i
slati im poruke
(uz prethodno
filtriranje po dje-
latnosti, lokaciji i
pravnom obliku)
te pisati blogove.

Aktivna prodaja
FullBusiness usluge zapocela je pocetkom rujna i
ved je dostignuta brojka od preko 700 pretplatni-
ka. www.fullbusiness.hr

Panasonic odredio datum
izdavanja AG-AF100 kamere

Dugoocekivana kamera AG-AF100 tvrke Panasonic, pred-
stavljene jos u travnju ove godine dobila je sluzbeni datum
pustanja u prodaju. Isporuka kamere ¢e krenuti 27. prosinca
po preporucenoj cijeno od 4.995 americkih dolara. Prednost
kamere su relativno pristupacna cjenau —— _-
domeni profesionalnih kamera, robusna : 1

izrada i male dimenzije, kao i bogat

paket koji se isporucuje uz nju.

Verhatimove nove USB
memorije

Verbatim je pronasao inspiraciju u

dugoj povijesti nagradivanih trka-

¢ih automobila i predstavio dvije

nove USB memorije pod oznakom

GT koje moZete prepoznati po bije-

lim trka¢im prugama kakve vidamo

na trkacim stazama diljem svijeta.

USB memorije primaju do 4 GB

podataka, a dostupne su u crnoj ili crvenoj boji. Store 'n’ Go
GT Edition USB 2.0 je fizicki zasticen kliznim mehanizmom,
$to uklanja potrebu za zasebnim poklopcem. U crveno bije-
loj kombinaciji Verbatim je izbacio i GT prijenosni hard disk
kapaciteta 500 GB, recenziju kojeg moZete procitati u nasoj
hardverskoj rubrici.

Googleovi auti-roboti presli preko 225.000 km
Autonomni automobili mogli bi smanjiti broj fatalnih nesreca

oogleovi eksperimenti s visokom tehnologi-

jom odavno su prerasli tek puko pretrazivanje
Internetom. Google je, naime stvorio flotu auto-
nomnih automobila opremljenih radarima i laser-
skim tragacima kako bi "vidjeli" ostale automobile
u prometu. Google je ovo testiranje u potpuno-
sti u tajnosti provodio u suradnji sa sudionicima
utrka autonomnih automobila DARPA Challenges.
Automatizirani automobili koji naravno voze i ljude
specijalno trenirane za ovaj Googleov eksperiment
vec su navodno presli preko 225.000 km. Ljudi se
u automobilima nalaze, doduse iskljuc¢ivo pode li
$to po zlu, kako bi u pravi tren zaobisli automobi-
le ispred sebe ne uspije li sam automobil reagirati
dovoljno dobro. Ipak, Google je potvrdio kako nji-
hovi autonomni automobili nisu bas toliko pamet-
ni. Tvrtka je potvrdila da automobil, s vozatem za
upravljaéem prvo mora prodi zeljenu rutu koju ce

automobil "zapamtiti”, kako bi istu tu rutu kasnije
prosao sam. Kako Google tvrdi autonomni auto-
mobili odnosno tehnologija koja ih pokrec¢e mogli
bi drasti¢no smanjiti fatalne nesrece.
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Plasman svih uredaja na ovoj listi rezultat je opseznog testiranja vodeéeg neovisnog ICT laboratorija u reg

CEESSSEEE  WINDOWS PHONE 7 ) —
VIDI
4,7

Ocjena: QOO D
Performanse: 90O O
Isplativost: &SSO
Ergum:miia: SO009
Optimus 7

Proizvodaé: LG

Performanse: 93000

Operativni sustav: \Windows Phone 7 |5F.|3"i"°s'51 V000
Procesor: 1 GHz Snapdragon Dojam: 0GOS

Ekran: 3,8', 480 x 800 px, 16M boja E231W

Memorija: 512 MB RAM/576 MB ROM/16 Proievadad: NEC
GB flash = "
" Dijagonala: 23
Baterija: LHon 1500mAh nelzgluciia: 1820 X 1080
Fotoaparat: 5 megapiksela,bljeskalica Deklarirani kut vidljivosti: 170,170

Komunikacija: HSDPA, WiFi 802.11 b/g,
Bluetoath, USB 2.0
Dimenzije i masa: 125 x 59,8 x 11,5 mm

Vrijeme odziva: 5 ms
Deklarirana potrosnja struje: 28 W
Dinamicki kontrast: n/a

Ostalo: GPS, akcelerometar, FM radio, kom- Staticki kontrast: 1000:1
pas, TV izlaz . :
Pivot, kvaliteta izrade, DisplayPort,
" - o ~ c dizajn, ekran, odlican hardver LED
Hardverska granica za WP7 je toliko visoka da o
nema sumnje kako ce svaki uredai s tm 03-om ) nemastatitost, mane 052 © tene om Monitor namijenjen profesionalcima, graficarima
svoj posao odraditi jako dobeo | "::':::"::;h | Ustupio: LG/ wirige.com | Ustupio: HFC GRUPA D.0.0. te entuzijastima koje hobi veze za fotografiju,
: www.hfegrupa.com video obradu i sli¢ne aktivnosti.

VIDI

4,7

Ocjena: SOOOO
Moguénosti: &SSO S

Isplativost: & © S

Dojam: SO OGO

Pixma MG6150

Proizvodaé: Canon

Opis: Multifunkcijski uredaj s funkcijom ispisa,
skeniranja, kapiranja i izravnog ispisa na CD/DVD/
BD medije

Sucelje: USB 2.0, Ethernet IEEEBO2.11
g/9/n, Bluetooth 2.0 (opcija)

Rezolucija ispisa i skeniranja: 9600x2400
(print) te 4800x4800 dpi (scan)

Deklarirana brzina ispisa (b/w, boja): 12,5/9,3
Potrosnja (ispis/stand-by): 20,4 W/5,4 W
Vrijeme ispisa crno-bijelog predloska: 13,2 s
Vrijeme foto-ispisa: 130,1 s

Spremnici tinte: PGI-525PGBK (crna), CL-
526C (cyan), CL-526M (magenta), CLIF526Y
(zuta), CLM526GY (Siva) te CLIF528BK (foto

Ocjena: SOOOO

Performanse: &SSO
Isplativost: &SSO S
Ergonomija: SOO SO

Eee PC 1215n

Proizvodac: ASUSTeK Computer Inc.
Procesor: Intel Atom D525, 2x1,8 GHz (1
MB cache, 4 threads)

Memorija: 1x2 GB DDR3 800 MHz
Graficki sustav: nVidia lon 2

Turdi disk: Seagate Momentus 5400.6, 250
(GB SATA Il 5400 RPM, 8 MB buffer
Zaslon: 11,8", 16:9 1366x768

Opticki uredaj: -

0S: Windows 7 Home Premuim

Mreze: IEEE 802.11 b/g/n, LAN
10/100/1000

Dimenzije i masa: 296x203x23~37mm,

c Performanse, dizajn, cijena, veci tou-

( NETBOOK )
MULTIFUNKCIJSKI UREDAJ

chpad, HDMI izlaz uz 1080p playback crna)
Kvaliteta izrade, ciienom malo i i " Kvaliteta i brzina ispisa, Creative
° odskace od punokrivnih nethooka, p— ll:l_l_ ekrana_ velicine 1.2'1 I.d “I"‘e. . Park Premium paket, inteligentno
nema USB 3.0 reznlul:ue_, v_l'll) le ugolla_n ! dm"!““_n velik upravljanje LCD zaslonom
: za surfanje internetom i upravijanje Osi L isaca | izdasnosti
‘ Ustupio: ASus / waww.asus.com dokumentima. sim povece cijene pisaca i izdasnos!

spremnika tinti, niSta znacajno za

Jedan od najprestiinijih modela namijenien izdvojii
najzatjevnijim korisnicima. Pisac koristi Sest
odvojenih unaprijedenih spremnika tinti.

’ Ustupio: Microline / www.microline.hr

ViDI
Ocjena: QOO0

Performanse: &S QSO 4, 7
MULTIMEDIJALNI REPRODUKTOR Moguénosti: OO0 OO

Dojam: SO SS S

0'Play HD2

Proizvodag: Asus

Kratak opis uredaja: Multimedijalni mrezni

( NOTEBOOK )

VIDI

4,3

Ocjena: QOO0

Performanse: & & QS &

reproduktor fotografiia, audio,/video zapisa u IESPI““’“': 00000000"‘
SD i HD razlugivosti rgonomija:
Konektori: eSata x1, USB x2, USB host x1, sate"lte R630 10K
HDMI x1, Ethernet x1, Component Pr, Pb, Y Proizvodag: Toshl?a
x1, RCA audio x2, RCA video x1, SPOIF x1 ﬁasl:m Leldtﬂ‘%ﬂ A ;ggéﬁ% .
- . ardver: Intel Lore 15~ ) Z, 1X
&';“S kartice: CF, SD/SDHC/MMC, MS/ GB DOR3 1066 MHz, Intel Graphics Media
o . . Accelerator HD, 320 GB SATAI 5400 o/min,
Podrzani datotecni sustavi: NTFS, FAT16, DVD-/+RW, web kamera
FAT32, HFS, HFS+, EXT3 Komunikacija: 802.11 b/g/n, Gbit LAN
Lokalizacija na hrvatski, podrska Dimenzija/masa: 316x227x17mm/1,38 kg
za ve!i.ki broj AV formata, 1080p Dizain, ergonomija, tipkounica,
razlucivost baterija, kuciste i kvaliteta LED slike

Mreino orijentiran multimedijalni c Osim vecih dimenzija i paprene cijiene
reproduktor je trenutno najozbiljniji kandidat
na trZiStu koji bi mogao u potpunosti )
zamijeniti racunalo. ‘ Ustupio: HG Spot / www.hgspat.hr

multimedijskog centra, niSta znacajno c 3;;" ; 8||enu jzebanitalin st Prijenosnik modernog dizajna posjeduje

Toshiba H ‘ " novi Core i3 procesor s integriranom
Ustupio: Toshiba Hrvatska / www.toshiba.eu grafikom i 2 GB DDR3.

www.poslovni-savjetnik.com
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Epsonova poslovna rieSenja

Ucinkovito poslovanje uz
laserski ili inkjet Ispis

ova generacija Epsonovih laser-
skih pisa¢a namijenjenih po-
slovnim korisnicima svih profi-
la dostupna je na europskom i
hrvatskom trzistu. Epson Acu-
Laser C1600 je kompaktan po-
likromatski (viSebojni) laserski
pisa¢ kojega karakteriziraju kvaliteta 1 po-
uzdanost ispisa, ¢ime Ce ispuniti potrebe
manjih tvrtki i privatnih korisnika.

Veéim radnim skupinama namijenje-
na je nova serija multifunkcionalnih po-
likromatskih laserskih uredaja AcuLaser
CX16 koje uz minimalne troskove i veli-
ku brzinu ispisa odlikuje moguénost ko-
piranja te skeniranja. Uz samo 14 sckundi
potrebnih za ispis prve crno-bijele stranice,
23 sekunde za ispis prve stranice u boji te
moguénost ispisa do 25 tisuca stranica mje-
se¢no, ,, multifunkcionalci® iz serije Acu-
Laser CX16 kompaktni su i jednostavni za
instalaciju, s brzim USB 2.0 priklju¢kom,
a kompaktan dizajn omoguéava lako smje-
Stanje u bilo koje okruZenje.

BRZI INKJET MULTIFUNKCIONALAC
S AUTO DUPLEXOM

uredaji koji putem inkjet tehnologije nude
ispis kvalitetom jednak laserskom ali cje-

cijski inkjet uredaj Epson Stylus Office
BX625FWD, namijenjen manjim kompa-
nijama, upravo ovih dana dolazi na hrvat-
sko trziste. Uz vrlo prakti¢ne moguénosti
obostranoga (duplex) ispisa, ovo je najbr-
71 inkjet pisa¢ u svojoj klasi, a pored toga
omogucava dvostruko povoljniji ispis u
boji u odnosu na ,lasersku“ konkurenciju.

Novi pisaci i multifunkcijski
uredaji namijenjeni su tvrt-
kama razlicitih velic¢ina te ih
pored brzine ispisa te pouz-
danosti i jednostavnosti ko-
ristenja odlikuje niska cijena
repro materijala.

PRISTUPACAN | UCINKOVIT
JEDNOBOIJNI ISPIS
Sirok raspon potreba poslovnih korisnika
ispunjavaju 1 monokromatski laserski pi-
sall iz ,M*“ serije koja je ve¢ neko vrijeme
dostupna na hrvatskom trZziStu. Epson Acu-
Laser M1200 je cjenovno prihvatljiv kom-
paktni osobni uredski laserski pisa¢ koji je
brz, pristupacan i jednostavan za uporabu
te pruza profesionalnu kvalitetu jednoboj-
nog ispisa A4 formata. Osim spremnika s
tonerom standardne zapremine, na raspo-
laganju je 1 spremnik velike zapremine koji
omogucava izuzetno povoljan ispis. Na
model M1200 nadovezuje se Epsonova se-
rija AcuLaser M2000, obitelj pisa¢a namije-
njenih pojedincima ili, uz dodatak Ethernet
podrske, manjim radnim skupinama.
Epson nudi i uredaje namijenjene veli-
kom mjese¢nom ispisnom volumenu, ide-
alne za veée radne skupine ili posebne po-
slovne potrebe ispisa A3 formata. Pisaci
iz serije Epson AcuLaser M4000 i M8000
omogucavaju veliku brzinu ispisa uz niske
troSkove, ¢ak do 43 stranice u minuti. Uz
standardni mreZni rad i svestranost koriste-
nja, ovo su pisaci prilagodeni Sirokom nizu
razli¢itih profesionalnih potreba za ured-
sku ili vertikalnu uporabu.
(www.epson.com.hr)

Epson Stylus Office BX625FWD

Brz obostrani |sp|s kopiranje, fakswanje i
skeniranje preko Zicne ili beZicne mreze

- Automatski uvlakac za kopiranje, faksiranje i
skeniranje obostranih dokumenata

+ Ladica za papir prednjoj strani uredaja za
jednostavniju uporabu

-+ UsSteda uz pojedinacne spremnike za tintu —
potrebno je zamijeniti samo potroSenu boju

- Svestraniji od laserskih pisaca — ispisuje na
veliki broj razli¢itin medija

Epson Aculaser C1600

Brz i pouzdan stolni laserski printer u boji

+ Ispis prve crno-bijele stranice u svega 13
sekundi

+ Brzina ispisa do 19 crno-bijelih ili pet
stranica u boji u minuti

- Mogucnost ispisa do 35 tisuca stranica
mjesecno

+ Veliki kapacitet spremnika za boju i
certifikat ENERGY STAR® jamce niske
troSkove

Serua Epson AcuLaser CX16

Brz i pouzdan multifunkcionalan laserski pisa¢
u boji

- 14 sekundi za ispis prve crno-bijele stranice
te 23 sekunde za ispis prve stranice u boji

+ Radni ciklus do oko 35 000 stranica
mjesecno

- Ethernet i USB prikljucci te automatski
uvlaka¢ dokumenata (ADF)

+ Opcijski duplex i kazeta sa 500 listova papira

128 studeni 2010. poslovni savjetnik
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SPECIJALNI PRILOG

POSLOVNA SIGURNOST
| OSIGURANIJE IMOVINE,
VIDEONADZOR | ZASTITA

Istrazivanje

Kako se Stite poslovni objekti

Koje vrste sigurnosnih mjera koristite u

vasem poslovnom objektu? (mogucnost
vise odgovora)

Objekt nema sigurnosni sustav 34,7
Protuprovalni/protuprepadni

sustav 29,3
Vanjska sirena 20,4
Kontrola pristupa/ulaza 19,2
Video nadzor 13,2
Zastitarska sluzba/cuvar 12,9
Diskretni audio/video nadzor 0,6

Koje vrste sigurnosnih mjera koristite u
vasem stambenom objektu? (mogucnost

viSe odgovora)

Objekt nema sigurnosni sustav 68,1
Vanjska sirena 15,4
Protuprovalni/protuprepadni

sustav 13,3
Video nadzor 4,1
Kontrola pristupa/ulaza 0,2
Zastitarska sluzba/cCuvar 0,1

Koju vrstu video nadzora ima vas poslovni
objekt? (mogucnost vise odgovora)

Klasi¢ni (CCTV) s IP kamerama 73,1
Internet/mrezne kamere 16,7
Rotacijske PTZ kamere 3,6
Skrivene kamere 3,2
Nesto drugo 2,5
Infrared kamere 1,6
Je li video nadzor poslovnog objekta
povezan s dojavom?

Ne 74,7
Da 25,3

Imate li postavljene ‘lazne’ kamere u
poslovhom objektu?

Ne 92,7
Da 7,3
defacts:
produkcija

IstraZivanje je provedeno u lipnju 2010.
na uzorku od 2.000 punoljetnih osoba.

130 Sigurnost na radnom mjestu

Svaki poslodavac mora uciniti dodatne napore kako bi osigurao taj osjecaj sigurno-
sti na radnom mjestu. Jer vecina ljudi na radnom mjestu provodi u prosjeku znatno
viSe vremena nego Sto to Cini sa obitelji, ili Sto uziva u hobiju koji obozava.

Informacija je najvrjedniji resurs jedne tvrtke, ali je isto tako i resurs nad kojim je
najteZe, gotovo nemoguce uspostaviti cjeloviti sustav kontrole koji jam¢i da nasa
informacija ostaje — samo nasa, a da pri tome nisu narusena temeljna ljudska pra-
va zaposlenika tvrtke!

134 INTERVJU: Alen Ostoji¢: Sigurnost postaje sve vaznija sastavnica so-
cijalne dinamike

Korporativha sigurnost prepoznata je kao vazan potporni poslovni proces koji je
u funkciji uspjeha kompanije i zbog toga hrvatski poslovnjaci zasluzuju pohvale.
Upravo vlastitim pristupom sigurnosti u poslovnom okruzenju stvaraju vazne pret-
postavke za izgradnju konkurentskih sposobnosti kompanija i institucija.

136 Videonadzor radi za vas

Oko kamere najbolje ¢e cuvati vas poslovni prostor i ljude u njemu. Dok Citate ovaj
tekst o videonadzoru i zastiti objekata i vas je poslovni prostor u kojem radite po-
tencijalno na meti provalnika, vatre, poplave, plina...

www.poslovni-savjetnik.com
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Sigurnost na radnom mjestu

Svaki poslodavac mora uciniti dodatne napore kako bi osigurao taj
osjecaj sigurnosti na radnom mjestu. Jer vecéina ljudi na radnom
mjestu provodi u prosjeku znatno viSe vremena nego Sto to Cini sa
obitelji, ili Sto uziva u hobiju koji obozava.

da bi se to dogodilo, upra-
vo je shvacanje poslodav-
ca o potrebi za sigurnosti
na radnom mjestu kljué-
na u izgradnji sigurni-
jeg, time i ugodnijeg ra-
dog okruzenja. Isklju¢ivo
gledajudi iz sigurnosnog
aspekta, dvije su mogué-
nosti (dok su nacini razli¢iti) ugroze na
radnom mjestu za vrijeme ‘¢asnog i poste-
nog’ obavljanja radnih zadaca:

® ugroza fizickog integriteta (tjelesna
ozljeda, fizi¢ki napad),
® Zrtva kaznenog djela krade.

NISU SVA ZANIMANJA JEDNAKO
OPASNA, NEKA SU | ‘OPASNUA’
Danas se ne moze izdvojiti djelatnost ili
radno mjesto na koje faktor sigurnosti
nema utjecaja, pa ¢ak i kad govorimo o dje-
latnostima-strukama koje provode samu
sigurnost u nekoj ustanovi ili tvrtki. Bilo
koje zanimanje da navedemo, za isto se
mogu navesti 1 brojni primjeri ugroze si-
gurnosti na radnom mjestu, bilo da se radi
o radnicima u tvornickom pogonu, kame-
nolomu, profesionalnom vozacu/ici, radni-
ku na gradevini, ucitelju/ici ili profesoru/ici
u udionici, policajcu/ki, zastitaru/ki, posta-
ru, vojnom pilotu, djelatniku/ci u uredu ili
manageru/ici.

Primjeri su na svakodnevnoj osnovi, jer
svako radno mjesto nosi sa sobom i odre-
denu opasnost. Neka su opasna sama po
sebi radi nacina 1 uvjeta u kojima se rad-
ne zadade izvrSavaju pa su time i nadini
ugroze vrlo razli¢iti, dok su druga ‘opasni-
ja’ jer samo izvr$avanje radnih obaveza je
dovoljno da se nekome nade ‘na putu’, jer
nekome ugroZava interese. Jedna od naj-
vecih tragedija na radnom mjestu jest stra-

Sigurnost na radnom mje- Primjer iz prakse
stu nije iskljuciva ingerenci-
ja sektora sigurnosti jedne
tvrtke, nego je posljedica
kvalitetne organizacijske
strukture i dobre politike
vodenja, kojoj je zdravlje i si-

,Prije izviesnog vremena sam u svom dugogodisnjem redu, mijenjajui tintu u printeru uprljala ruke.
Skinula sam prstenje sa ruku, ostavila ga na svom stolu i ‘skocila’ do WC-a oprati ruke. Vrativsi se za
nekoliko minuta u ured shvatila sam da nemam vise prstene, moje vjencane burme, a ni povjerenja

u dugogodisnje kolege. To je bilo to. Nakon razgovora, pitanja i razglabanja oko neugodnog dogadaja
cijeli je ured prstao neugodnim raspoloZenjem. Ne samo taj dan, nego jos dugo, dugo vremena iza
. ; nestanka nakita. Nikada nisam saznala Sto se dogodilo s maojim vjen¢anim prstenom i ostalim
gur':'os_t z_ap_oslenlka visoko uspomenama na drage mi ljude. RazoGarenje koje sam dozivjela me snazno ‘streslo’ i od tada ne
na listi prioriteta. razmisljam da li je netko povrijeden kada zaklju¢avam svoje osobne stvari.“ (S.R. iz Rijeke).
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vi¢ni pokolj koji se 1999. godine dogodio
u Opéinskom sudu u Zagrebu, kada su na
radnom mjestu ubijene dvije Zene i jedna
tesko ozlijedena! U sudnici za vrijeme ra-
sprave - u $ticenom objektu! A dogodilo se
upravo iz razloga jer se sigurnost podrazu-
mijevala, posao se odradivao rutinski jer se
tako nesto ne moze dogoditi?! Dok se prvi
put ne dogodi.

GDJE SU MI STVARI?!

Kada bi ¢ovjek mogao birati, svakako bi
‘ugodnija’ inacica dobivanja statusa Zrtve
na radnom mjestu jest da ostanemo bez
nov¢anika, dokumenata, odjevnog ili dru-
gog dragog nam predmeta. lako ‘grabe-
Zljivel” biraju vrijeme, mjesto 1 nacin na-
pada, ipak moZemo utjecati na to hoéemo
li postati Zrtva ili ne. Svojim ponasanjem i
nacinom Zzivota isklju¢ujemo, odnosno po-
ticemo dogadanja 1 aktivnosti koje mogu
postati potencijalna opasnost po nase stva-
ri, ali 1 fizi¢ki integritet. Ljudi se na radnom
mjestu osje¢aju ko’ doma’ 1 uglavnom se
ne ‘zamaraju’ time gdje ostavljaju osobne
stvari dok napustaju radno mjesto barem
na kratko. Cak bi se moglo re¢i ‘to je pi-
tanje povjerenja’. I u biti je tako, ali $to se
dogodi kad kolega/ica poslije nas izade iz
ureda, a sve nase ‘povjerenje’ ostane na rad-
nom stolu ili ormariéu tik do vrata, na do-
hvat ruke svakome tko proviri u na$ ured?

KAKO POSTICI VISU RAZINU
SIGURNOSTI NA RADNOM
MJESTU?

Sigurnost na radnom mjestu nikako nije is-
kljuciva ingerencija sektora sigurnosti jed-
ne tvrtke, nego dapace, ona je posljedica
kvalitetne organizacijske strukture i dobre
politike vodenja, kojoj je zdravlje i sigur-
nost zaposlenika visoko na listi prioriteta.
Samo proaktivno djelovanje je dobar te-
melj sigurnosti jedne tvrtke, time i sigur-
nosti na radnom mjestu, $to znaci da su:

® zdravlje i sigurnost prioritet tvrtke

s jasno postavljenim ciljem od nula
nesreca/Stetnih dogadaja,

poduzete minimalno zakonom propisa-
ne mjere sigurnosti,

ulozeni dodatni napori u definiranju
odvijanja poslovnih procesa,
propisane procedure postupanja u
kriznim situacijama,

uloZeni znacajni napori za podizanje
svijesti o zdravlju 1 sigurnosti na rad-
nom mjestu,

® kontinuirano u provedbi mjere edu-

Berislav Zivkovié, dipl. iur., odvjetnik

Treba istaknuti kaznenu
odgovornost sluzbenih ili
odgovornih osoba

‘ Svaki posao, odnosno radno mjesto moze biti potencijal-

ni izvor opasnosti za radnika, bilo zbog strojeva i naprava
koje se koriste u radu, bilo zbog uvjeta u kojima se odvija radni proces ili cak zbog
meduljudskih odnosa i nacina suradnje medu osobama povezanim u radnom pro-
cesu. Cinjenica je da se kod nas zanemaruju ili je na dosta niskom stupnju svijest
o provodenju mjera zastite na radu, iako regulativa postoji. Visoki postotak povre-
da i stradavanja na radu svake godine veliko su opterecenje za gospodarstvo, kako
u smislu skrbi za oStecene, tako i zbog narusavanja radnog procesa, zastoja ili ¢ak
zatvaranja gradiliSta. Treba uzeti u obzir i posljedice po poslodavca, odnosno trgo-
vacko drustvo (ili obrtnika) prije svega u vidu visokih naknada Stete oSte¢enima i
kazni koje pla¢a pravna osoba. Vrlo je rijetko da se ustanovi kako je do nesrece na
radu doslo iskljuéivom krivnjom, odnosno odgovornoscu radnika, ve¢ su u velikoj
vecini slucajeva utvrdeni maniji ili ve€i nedostaci u primjeni mjera zastite na radu
i nepridrzavanju propisanih mjera. No, posebno treba istaknuti i kaznenu odgovor-
nost ponajprije (ali ne iskljucivo) sluzbenih ili odgovornih osoba u pravnoj osobi Sto
je propisano u ¢lancima od 263. do 271. Kaznenog zakona uz predvidene kazne
zatvora od 6 mjeseci do 10 godina zatvora, a za teska djela sa smrtnim posljedi-
cama ili Stetom velikih razmjera i do 12 godina zatvora. Stoga je u gospodarskom
poslovanju neophodno posvetiti pozornost organizaciji rada, normativnhom reguli-
ranju postojanje pravilnika o mjerama zastite na radu, provjeri pridrzavanja propi-
sanih mjera te svijest o mogucim posljedicama (materijalnim, ali i kaznenoprav-
nim) u slu¢aju nepridrzavanja.

Danica Holeti¢, direktorica, Duga teCajevi stranih jezika, Trilibris d.o.o.

Vrlo nam je vazna komunikacija s
nasim klijentima

Sigurnost na radnom mjestu je izuzetno vazna komponen-
ta poslovanja, kako radi samog poslodavca i zaposlenika

te imovine tvrtke, tako i radi klijenata, prije svega. Buduci da je
nasa primarna djelatnost poduka stranih jezika, sigurnost ima jos ve¢i znacaj, jer uz
poslovne ljude koji pohadaju teCajeve jezika, znacajan broj nasih polaznika jesu dje-
ca i svima nam je jasno koliko smo osjetljivi po pitanju njihove sigurnosti. Osim mje-
ra koje poduzimamo mi kao Skola, vrlo nam je vazna komunikacija s nasim klijenti-
ma, posebno ako govorimo o nasim najmladim polaznicima, kada stavljamo naglasak
na komunikaciju s roditeljima o eventualnim posebnostima koje bi trebali poduzeti
dok su djeca na nastavi. Kako je kod nas velika fluktuacija polaznika na dnevnoj bazi,
do stotinjak polaznika, vrlo nam je bitno da se osjecaju ugodno i sigurno, naravno,
kako bi uz taj osjecaj bili koncentrirani na ono primarno radi ¢ega jesu kod nas - uce-
nje stranih jezika.

kacije i uvjezbavanja zaposlenika i
managementa tvrtke.

Najznadajniji faktor vie razine sigur-
nosti na radnom mjestu jest jacanje svijesti
1 spoznaja svakog zaposlenika da sigurnost

1 zaStita ponajprije ovisi o sigurnosnoj kul-
turi i ponasanju svakog pojedinca, njegovoj
odgovornosti i osobnoj predanosti te rad-
noj disciplini uz striktnu provedbu propi-
sanih normi ponasanja.

Bono Marjanovié
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Kako zastititi informacije
u velikim korporacijama

Informacija je najvrjedniji resurs jedne tvrtke, ali je isto tako i re-
surs nad kojim je najteze, gotovo nemoguce uspostaviti cjelovi-
ti sustav kontrole koji jamcCi da nasa informacija ostaje — samo
nasa, a da pri tome nisu narusena temeljna ljudska prava zapo-

slenika tvrtke!

COVIEK - ‘NAJJACA, ALI |
NAJSLABIJA KARIKA’ U CUVANJU
VRUJEDNOSTI TVRTKE

Opca je percepcija kako se sustav poslov-
ne sigurnosti, pa tako i informacijske si-
gurnosti jedne tvrtke gradi radi napada kojt
se mogu dogoditi izvan tvrtke, odnosno
da se napadi dogadaju isklju¢ivo od stra-
ne konkurencije, hakera ili drugih intere-
snih grupacija (sve prisutniji kriminal ‘bije-
lih ovratnika’) koji nisu sastavni dio tvrtke.
Dogadaju se, ali su gotovo u pravilu $tetniji
napadi koji se dogadaju iz same organizaci-
je. Razlozi za to su sljedeéi:

Posebnu vaznost u zastiti

M zadovoljstvo zaposlenika,

upoznati su s time kolika je vrijednost
informacija koje tvrtka posjeduje;
upudeni su u aktualne projekte konku-
rencije, a time i u vrijednost informa-
cija kojima tvrtka raspolaZe;

upoznati su s organizacijom sustava
sigurnosti (tehnicke, fizi¢ke, procedu-
re...);

nisu ograniceni za protuzakonito dje-
lovanje, niti prostorno niti vremenski;
mogu odgoditi vrijeme saznanja za
Stetni dogadaj, ako uopée dode do
saznanja unutar tvrtke da postoji Stetni
dogadaj;

informacija ima:

B pridrzavanje, te edukacija managementa i svih zaposlenika o vaznosti pridrzavanja
propisanih pravila ponasanja i procedura postupanja,
B povremeno i nenajavljeno penetracijsko testiranje sustava (s neovisnim

strucnjacima iz podrucja),

M raspolaganje informacijama prema nacelu ‘need to know’!

® imaju odredenu razinu pristupa podat-
cima ili imaju neograniéen pristup, $to
je jos ¢eSc¢a praksa u nasim tvrtaka;

® cventualno, Stetni dogadaj mogu
prikazati kao posljedicu nekog drugog
dogadaja, i sli¢no.

Navedena je varijanta kada zaposlenik
neke tvrtke svjestno radi u svom i intere-
su trede osobe, a na Stetu tvrtke u kojoj tre-
nutno radi. Nije tako rijetka situacija da za-
poslenici neke tvrtke sasvim nesvjesno (ali 1
bespotrebno) plasiraju vrijedne informaci-
je tvrtke, a najée$ée kao bi u nekoj nesluz-
benoj komunikaciji sebi dali na vaznosti.
Krizna situacije je svakako prilika za pri-
kupljanje informacija jer je vrijeme ‘reza-
nja’ troskova unutar gotovo svake javne ili
privatne organizacije, odnosno tvrtke, $to
ima za posljedicu veéi broj nezadovoljnika
svojim novim statusom unutar organizaci-
je koji zele ‘ojacati’ svoju poziciju na trzi-
Stu rada. Velika $tetna posljedica po tvrtku
moZe nastati 1 kao posljedica ‘napada’ izvan
tvrtke jer je ‘napadad procijenio pogodan
trenutak za uzimanje potrebnih mu infor-
macija kojima moZe otvariti veliku pred-
nost u trzi§noj utakmici.

INFORMACIJSKE TEHNOLOGIJE
PODIZU RAZINU KVALITETE
POSLOVNIH PROCESA, ALI SU |
IZVOR PRIJETNJE ZA TVRTKU
Zamisliti danas funkcioniranje jedne mo-
derne tvrtke bez koriStenja suvremenih
informacijskih tehnogolija je, naravno,
nezamislivo! Jednako nezamislivo kao i ko-
riStenje racunala tvrtke bez neograni¢enog
pristupa na internet i mogucnosti snimanja
materijala na vanjsku memoriju. A upra-
vo primjena suvremenih tehnologija nosi
sa sobom veliki broj opasnosti koje mogu
imati pogubne ucinke za jednu tvrtku, a da
tvrtka toga bude svjesna tek u rekonstruk-
ciji Stetnog dogadaja, kada se utvrdi da su
povjerljivi podatci bili dostupni $irokom
krugu pozvanih, ali i nepozvanih osoba te
da su propisane procedure za odvijanje po-
slovnih procesa ‘narusavale’ komoditet za-
poslenika pa su stoga bile ‘malo’ stavljene
u stranu.

Razvoj interneta je doveo do pojma
‘umrezenog drustva’, virtualnog drustva u
kojemu svatko sa svakim kontaktira i ko-
municira, a da Cesto pri tom nije siguran
komunicira li upravo sa osobom s kojom
misli da komunicira. Zasto? Iz razloga jer
ljudi otvaraju ‘vrata’ svog racunala Sirom
otvorena ¢ime drugima, uglavnom nepo-
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Bojan Sabec, rukovoditelj jedinice Procesi i IT, Ericsson Nikola Tesla

Sveobuhvatni i neprekidni proces

“ Sustav upravljanja rizicima i sigurnoscu Ericssona Nikole Tesle
(ETK) je sveobuhvatni i neprekidni proces sa svrhom osigura-
vanja neprekidnosti poslovanja i cuvanja temeljnih vrijednosti kom-
panije - ljudi, informacija i ugleda. Predstavlja vazan i neodvojiv dio
ETK sustava upravljanja poslovanjem. U podrucju informacijske si-
gurnosti ETK implementira kontrole iz medunarodnog standarda ISO
27001, a za implementaciju koristi se ITIL metodologijom te time uspjesno “pomiruje”
vrlo suprotne zahtjeve s jedne strane sigurnosti, a s druge stane brzine, efikasnosti i kvali-
tete koju korisnik danas ocekuje. Svi subjekti koji sudjeluju u ETK poslovnim aktivnostima
odgovorni su za poznavanje i primjenu mjera i uputa sigurnosti, procedura i mehanizama.
IS/IT zastita u ETK podijeljena je na mreznu sigurnost, zastitu od malicioznog softvera i
napadaca te aplikativnu sigurnost. Zastita je prisutna i na perimetru koji je danas najcesci
oblik zastite, ali i vrlo duboko, na svakom pojedinom klijentu odnosno grupi klijenata -
“zoni”. Za mreznu sigurnost primjenjuje se sofisticirana oprema vatrozidovi (Firewall) koji
kontroliraju pristup pojedinim dijelovima mreze i “portovima” te uredaji za pracenje i spre-
¢avanje nezeljenog prometa (IDP). Takoder primijenjen je URL filtering s politikom koja
onemogucuje maliciozni promet u oba smjera - izvana prema unutra i obratno. Zadnja
opcija vrlo je vazna za ¢uvanje povjerenja kupca u naSu kompaniju.

Ratko Mutavdzi¢, Direktor sektora za rad s javhom upravom, Microsoft
Hrvatska

Direktna steta se jasno moze izraziti

“ Korporacije svoje informacije Stite na razli¢ite nacine, ali temelj-
no se zastita provodi na dva nivoa: nivou politike i tehnickom
nivou. Nivo politike uspostave i odrzavanja sigurnosti daleko je losije
zastupljen kod nas nego tehnicki nivo zastite - Sto je u neku ruku ra-
zumljivo jer je to prirodan nacin uspostave sigurnosti. Politika se uglav-
nom sastoji od niza pravila i procedura koji se odnose na nacin ophodenja prema sustavu
zastite te ulogom informacija u sustavu. Pravila i procedure su upravo to - kako i Sto se
odnositi prema razli¢itim elementima sustava od uporabe racunala i druge opreme (na pri-
mijer, tko je vlasnik racunala na kome radite u organizaciji, a to je uvijek sama organizaci-
ja), informacija koje se stvaraju i koriste (ne zaboravite da su sve informacije stvorene na
racunalu organizacije zapravo vlasnistvo organizacije) pa do odnosa prema aplikacijama
(Sto smijete i Sto ne smijete koristiti, a prema zakonima o intelektualnom vlasnistvu i sli¢-
no). Tehni¢ka zastita je ono u éemu smo dobri: ve¢ smo savladali zastiti od raznim virusa
i ostalih problema koji nam se pojavljuju na racunalima, a koji su pojavom Interneta dra-
sti€no eksplodirali. Mislim da sve velike korporacije ovo rade dobro ili priliéno dobro - di-
rektna Steta se jasno moze izraziti, pa je jednostavno opravdati investiciju u bilo koji oblik
tehnicke zastite.

zvanima omogucuju da realiziraju svoje
namjere, bile one osobne ili poslovne na-
ravi. Cesto ljudi na tudim sustavima ostav-
ljaju svoj elektronic¢ki trag o interesima, na-
vikama, poslovnim aktivnostima i sli¢no, iz
razloga jer ta prividna nevidljivost i udalje-
nost stvara osjecaj anonimnosti i sigurno-
sti 1 poduzima radnje koje u fizickom svije-
tu sigurno ne bi. Ako situaciju promatramo
s razine pojedinca/zaposlenika tvrtke 1 nje-
gove sigurnosne kulture, trenutak nepa-
znje je 1 vise nego dovoljan da ‘kola krenu
nizbrdo’, u tom slucaju za tvrtku.

Buducdi da svaka tvrtka ima veliki broj
razli¢itih baza podataka, dovoljan je razlog
da postane potencijalna ‘meta’ konkuren-

cije ili kriminalnih krugova. Najelegantni-
ji nacini za domodi se tih vrijednosti jesu:
¢ovjek 1 tehnologija.

KAKO ZASTITI INFORMACLJE?
Prema definiciji, ‘informacijska sigur-
nost je stanje povjerljivosti, cjelovi-
tosti 1 raspolozivosti podatka, koje se
postize primjenom propisanih mjera i
standarda informacijske sigurnosti te or-
ganizacijskom podr$kom za poslove pla-
niranja, provedbe, provjere i dorade mjera
1 standarda.” Opéa pravila zastite podataka
se realiziraju na tehnickoj, fizickoj 1 orga-
nizacijskoj razini (Mjere informacijske si-
gurnosti).

T-HT Grupa

Vaznu ulogu u
kompaniji imaju
krovni interni akti
kompanije

T-HT Grupa obraduje enormnu koli€i-
nu informacija i polaze najviSu paznju
zastiti informacija. Zastita informacija
potrebna je u interesu poslodavca, zapo-
slenika, dioni€ara kompanije, a posebno
korisnika usluga kompanije. U prvom
redu, informacije se Stite primjenom
propisa u podrucju informacijske sigur-
nosti, nacionalne sigurnosti, propisa iz
podrucja zastite osobnih podataka, za-
Stite poslovne tajne, zastite povlastenih
informacija, trziSta dionica. Navedenim
aktima reguliraju se principi oznacava-
nja, obrade, pohrane i objave informaci-
ja. U navedenim podruc¢jima kompanija
ima svoja procesna pravila postupanja.
U nekim podrucjima ovlastena tijela/
agencije provode nadzor nad primjenom
propisa/operativno-tehnickih pravila.
Vaznu ulogu u kompaniji imaju krovni
interni akti kompanije; Kodeks poslov-
nog postupanja te Kodeks zastite privat-
nosti. Temelje se na standardima prava
EU i najboljoj praksi u podrucju. Oni
osiguravaju poslovnu etiku i vrijednosti
kompanije te postupanje s poslovnim
informacijama, odnosno informacijama
koje sadrze osobne podatke o radnici-
ma, poslovnim partnerima, korisnicima
te dionicarima. Konacno, kompanija
ima interne akte kojima se utvrduju pro-
cesi, ovlasti i odgovornosti poslovodnih i
zaposlenickih struktura u procesu zasti-
te informacija.

Izuzev gotovo uvrijeZenih mjera koje
vedina tvrtki poduzima, posebnu vaznost u
za$titi informacija ima:

® zadovoljstvo zaposlenika,

@ pridrzavanje, te edukacija managemen-
ta 1 svih zaposlenika o vaznosti pridrza-
vanja propisanih pravila ponasanja i
procedura postupanja,

@® povremeno i nenajavljeno penetra-
cijsko testiranje sustava (s neovisnim
stru¢njacima iz podrudja),

@® raspolaganje informacijama prema
nacelu ‘need to know’!

Bono Marjanovié

www.poslovni-savjetnik.com
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Enimark Ponjevi¢, direktor
poduzeca General Security,
redovito odgovara na pitanja

i savjetuje Citatelje Poslovnog
savjetnika s aspekta
sigurnosti i unaprjedenja
poslovanja

Socijalni inzenjering |
ohmanjivanje sustava

Socijalni inZenjering je akt manipulacije kojim se ljudi navode da
odaju povjerljive informacije o sebi. Ta tehnika prevare zasniva se
na ometanju paznje odredene osobe u cilju prikupljanja informaci-
ja koje ta osoba inace ne bi odala. Dobiveni podaci se kasnije zlo-
upotrebljavaju radi saznavanja lozinki, korisnickog imena, podata-
ka o kreditnim karticama itd.

ve metode socijalnog in-
Zenjeringa temelje se na
specifi¢nim pravilnostima
u procesu dono$enja od-
luka neke osobe. Napada¢
navodi Zrtvu na ,pogres-
nu kogniciju® koja pred-
stavlja obrazac neisprav-
nog prosudivanja ¢ovjeka
u odredenoj situaciji.

Spiskovi koji slijede ukratko opisuju
metode obmane i postupke prevare koji-
ma su svakodnevno izloZzene Vase tvrtke.
Prilagodite ove podatke svojoj organizaciji
1 dajte ih svim radnicima kako bi ih primi-
jenili kada se ukaZe problem sigurnosti in-
formacija.

==

CIKLUS OBMANE

Ciklus obmane metodom socijalnog inZe-
njeringa zapocinje istrazivanjem i ispitiva-
njem podataka o Zrtvi iz javnih izvora kao
Sto su godisnji izvjestaji, marketinske bro-
Sure, prijave patenata, isjeccl iz tiska, struc¢-
ni ¢asopisi 1 web lokacije, pa sve do kopa-
nja po smecu.

Nakon toga napada¢ razvija dobre od-
nose 1 povjerenje uz upotrebu internih in-
formacija, laznog predstavljanja, spomi-
njanja osoba koje Zrtva poznaje, molbi za
pomo¢ ili pozivanja na autoritet.

Tada slijedi faza zloupotrebe ste¢enog
povjerenja te trazenje informacija ili uslu-
ga od zrtve, a moguce je i manipuliranje Zr-
tvom tako da sama zatrazi pomo¢ od na-
padaca.

Dobivenim informacijama napadac
moze nanijeti nesagledivu Stetu Vasoj tvrtki
ili instituciji, a da nikada niti ne postanete
svjesni da ste Zrtva socijalnog inZenjeringa.

e e

= -

|
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Uobicajene mete napada metodom socijalnog inZzenjeringa su zZrtve
koje nisu svjesne znacaja informacija. U tu kategoriju spadaju sluz-
benici prijemnih odjeljenja, sluzbenici na telefonskoj centrali, sekre-

tarice i pomocnici te zastitari.

UOBICAJENE METE NAPADA
Uobicajene mete napada metodom socijal-
nog inZenjeringa su zrtve koje nisu svjesne
zna¢aja informacija. U tu kategoriju spa-
daju sluzbenici prijemnih odjeljenja, sluz-
benici na telefonskoj centrali, sekretarice i
pomocnici te zastitari.

Mete napada mogu biti 1 osobe s po-
sebnim ovlastima kao $to su informaticka i
tehnic¢ka podrska korisnicima, administra-
tori na informati¢kim sustavima, racunal-
ni operateri i administratori na telefonskim
sustavima.

Isto tako metodom socijalnog inZenje-
ringa napadaju se 1 proizvodaci i pruzatelji
usluga, a posebno proizvodaci ra¢unalnog
hardvera i softvera te proizvodaci sustava za
glasovnu postu.

UOBICAJENE METODE OBMANE

® Predstavlja se kao kolega.

@® Predstavlja se kao djelatnik iz podu-
zeca koje je Vama dobavlja¢ usluga, iz
partnerskog poduzeca ili kao policijski
sluzbenik.

@® Predstavlja se kao netko na viem
polozaju.

@® Predstavlja se kao novi djelatnik kojem
treba pomod.

@® Predstavlja se kao dobavlja¢ usluga ili
proizvodac rac¢unalnih sistema koji
zove da bi ponudio sistemsku zakrpu
ili najnoviju verziju.

® Nudenje pomoéi ako bi nastao pro-
blem, potom izazivanje problema,
¢ime se Zrtva navede da od napadaca
zatrazi pomoc.

® Slanje besplatnih softvera ili zakrpa da
ih Zrtva instalira.

@® Slanje virusa ili trojanskog konja u
prilogu elektronske poruke.

® Upotreba laznog okvira za dijalog u
kojem se od Zrtve trazi da ponovno

www.generalsecurityhr

podnese prijavu za rad ili ponovno
unese lozinku.

@® Snimanje Zrtvinih pritisaka na tipkov-

nice pomocu rac¢unalnog sistema ili
programa.

® Ostavljanje disketa ili kompakt diskova

s zloéudnim softverom na radnom
mjestu.

® Koristenje internom terminologijom

da bi se zadobilo nedije povjerenje.

® Nudenje nagrade da bi se netko

registrirao na web lokaciju pomoéu
korisni¢kog imena 1 lozinke.

® Ostavljanje dokumenata ili datoteka u

prostorijama za postu neke kompanije
radi isporuke u kancelarijje.

® Prilagodavanja zaglavlja faxa tako da se

¢ini da je poslan s interne lokacije.

® Zamolba sluzbeniku prijemnog odjela
da primi i proslijedi fax.

@ Zahtjev da se datoteka proslijedi do
naizgled interne lokacije.

® Podesavanje glasovne poruke tako da
pozivatelji pomisle da im je napadac
kolega.

@® Pretvaranje napadaca da dolazi iz dru-
gog ogranka poduzedca i trazenje da mu
se u sistemu poduzeéa otvori sandudié
elektronske poste.

ZNAKOVI KOJI UPOZORAVAJU NA
MOGUCI NAPAD

® Netko Vam odbija reéi broj na koji ga
mozete dobiti.

Neobican zahtjev.

Naglasavanje visokog poloZaja.
Naglasavanje hitnosti slucaja.
Prijetnja negativnim posljedicama u
slucaju odbijanja suradnje.
Spominjanje poznatih osoba.
Nelagodno ispitivanje pri razgovoru.
Dijeljenje komplimenata ili laskanje.
Flert.

FAKTORI KOJI OLAKSAVAJU NAPAD
NA TVRTKE

Veliki broj zaposlenih.

Vise ogranaka.

Podaci o lokaciji zaposlenika u poruka-
ma glasovne poste.

Objavljivanje internog i skraéenog
telefonskog broja.

Nepostojanje sigurnosne obuke djelat-
nika na svim razinama.

Nepostojanje sistema klasifikacije
tajnosti podataka.

Nepostojanje protokola za prijavu
incidenata i reagiranja na njih.

Postoje ljudi koji cijeli dan leze potrbuske i
razmisljaju kako da Vas ,klepe“. To Sto Vi
ne znate za njih ne znaci da i ne postoje! Ge-
neral Security radi savjetovanja i izobrazbu
Vasih djelatnika i Vas da lakSe i na vrijeme
prepoznate ove suptilne metode napada. Ge-

neral Security is what we do.

v General Security ¥

www.generalsecurity.hr

tel: (++:

IS WHAT WE OO

fax: (++385)1 6198 709

e-mail: info@generalsecurity. hr

PROMO
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INTERVJU: Alen Ostoji¢, predsjednik

Udruge hrvatskih menadzera sigurnosti

Nevladina i neprofitna organizacija Udruga hrvatskih menadzera
sigurnosti (UHMS) osnovana je 2007. godine. Danas broji viSe od
170 clanova, a koliko hrvatski poslovnjaci ulazu u sigurnost i ka-
kva je sigurnosna kultura u hrvatskim tvrtkama, pitali smo mr. Ale-
ha Ostoji¢a, predsjednika Udruge.

[ Udruga hrvatskih menadzera
sigurnosti relativno je mlada
organizacija s velikim brojem
clanova. Koji su ciljevi udruge i
zasto postati clanom?

- UHMS je dobrovoljna i strukov-
na organizacija ¢iju programsku filozofi-
ju i drustveni status odreduju nezavisnost,
nevladin karakter, neprofitna djelatnost
1 strukovna solidarnost. Osnovni ciljevi
UHMS-a su unaprjedenje i promocija za-
nimanja menadZera sigurnosti te razvoj i
jacanje partnerskih odnosa izmedu javnog
1 privatnog scktora sigurnosti u RH. Sva-

‘ Korporativha sigurnost
prepoznata je kao vazan
potporni poslovni proces koji je
u funkciji uspjeha kompanije i
zbog toga hrvatski poslovnjaci

zasluzuju pohvale. Upravo
vlastitim pristupom sigurnosti u
poslovnom okruzenju stvaraju
vazne pretpostavke za izgrad-
nju konkurentskih sposobnosti
kompanija i institucija.

ka osoba koja upravlja procesima sigurno-
sti, a prosje¢nost ju smeta, trebala bi postati
¢lanom UHMS-a. Cjelokupni programski
sadrzaj UHMS-a usmjeren je daljnjoj iz-
gradnji kompetentnosti ¢lanova UHMS-a.

[§ Koliko danas hrvatski
poslovnjaci ulazu u sigurnost?
Kako je bilo prije desetak godina?
- U informacijskom dobu u kojemu Zi-
vimo, sigurnost postaje sve vaznija sastavni-
ca socijalne dinamike. Podrugje sigurnosti
znacajno je prosireno i briga o njoj vise nije
isklju¢ivo zadaéa drzave, veé se pojavlju-
je niz aktera koji preuzimaju dio odgovor-
nosti. Medu tim akterima posebno mjesto
sve viSe zauzimaju poslovni subjekti koji,
zbog osiguranja normalnih uvjeta poslova-
nja moraju sve vie voditi brigu o razli¢i-
tim aspektima sigurnosti. Dakako, kompa-
nije neée razvijati oruzane snage (mada je
u porastu poslovanje u podrudju sigurno-

136 studeni 2010. poslovni savjetnik



[T/Multimedia

sti koje nudi i usluge specijalno obucéenih
1 opremljenih ,ratnika®), veé se usmjera-
vaju prema onim poslovima koji osigura-
vaju normalno poslovanje. Do prije dvije
godine u hrvatskim kompanijama bio je
razvidan trend investiranja dijela profita
u vlastite sektore korporativne sigurnosti.
Korporativna sigurnost prepoznata je kao
vazan potporni poslovni proces koji je u
funkciji uspjeha kompanije 1 zbog toga hr-
vatski poslovnjaci zasluzuju pohvale. Upra-
vo vlastitim pristupom sigurnosti u poslov-
nom okruZenju stvaraju vazne pretpostavke
za izgradnju konkurentskih sposobnosti
kompanija i institucija. Prije desetak godina
to nije bio slucaj, kad ste govorili o potrebi
razvoja sustava sigurnosti u privatnom sek-
toru, percipirali su vas kroz usluge fizicke 1
tehnicke zastite. Napredujemo 1 slijedimo
europske trendove, a to je dobro.

[ Na kojoj razini je sigurnosna
kultura u danasnjem modernom
drustvu? Koliko je razvijena
svijest o potrebi sigurnosti u
hrvatskom drustvu?

- U svakodnevnici nisu ba§ rijetki slu-
¢ajevi odavanja vrijednih poslovnih infor-

Koliko hrvatske tvrtke ulazu u sigurnost?

macija konkurenciji. Nedavno ste u jed-
noj hrvatskoj tvrtki imali slucaj prijavljene
krade patenta koji je trebao pospjesiti pro-
izvodnju. Prodaja baze podataka klijenata
nazalost uobicajena je praksa. Mnogi dru-
gl slucajevi potvrduju da svijest o potrebi
daljnje izgradnje sustava sigurnosti u hr-
vatskom drustvu, poglavito kompanijama,
nije na zadovoljavajuéoj razini. Ta razina
neée se ostvariti represivnim metodama,
ve¢ isklju¢ivo preventivnim, poglavito
edukativnim programima namijenjeni-
ma zaposlenicima kao 1 daljnjim razvojem
drustveno odgovornog poslovanja. Nuz-
no je da korporativna sigurnost postane sa-
stavni dio poslovne kulture svih uposlenika
koji je prihvacaju kao legitimnu i izvornu.

[ Na koji naé¢in najbolje povezati
poslovanje i sigurnost? Koji su
najisplativiji instrumenti zastite?
- Prihvacanje i razvoj korporativne si-
gurnosti kao vaznog potpornog poslovnog
procesa koji je u funkciji ukupnog uspjes-
nog poslovanja, najbolji je nacin. Instru-
menti zaStite ovise o poslovnim rizicima
kojima su kompanije izloZene i, ovisno o
njima, govorimo o primjeni novih tehno-

logija kao alata sigurnog poslovanja (npr.
ra¢unalna forenzika, biometrijski sustavi,
privatna istraZivanja, poligrafska testiranja,
video analitika i dr.).

[ Jesu li menadzeri sigurnosti
dovoljna zastitna karika u
hrvatskim tvrtkama? Koji su radni
zadaci menadzera sigurnosti?

- Ako govorimo o dana$njim menadze-
rima sigurnosti koji su visokoobrazovane
osobe, sve ¢e$ée s magisterijima i dokto-
ratima znanosti, ste¢enim dodatnim spe-
cijalisti¢kim 1 opéim certifikatom iz me-
nadZmenta sigurnosti, uz prethodno radno
iskustvo u sektoru javne sigurnosti, onda
odgovorno tvrdim da jesu. Dakako, pod
pretpostavkom da su Uprave drustva spre-
mne investirati dio profita u razvoj susta-
va sigurnosti razmjerno vlastitim poslov-
nim rizicima. Radni zadaci su brojni, od
dnevne korespondencije s managementom
kompanije te provedbe Citavog niza aktiv-
nosti usmjerenih na izgradnju sustava mje-
ra zastite koji za cilj imaju onemoguciti sve
$to protupravno i eticki Steti kompaniji.

Marina Kili¢

Korporativna sigurnost odgovorna je i upravlja svim sigurno-
snim procesima u tvrtki. Svakodnevno je ukljuéena u me-
hanizme poslovnog upravljanja tvrtkom tako da stiti normalno
odvijanje poslovnih procesa, uklanja akutne sigurnosne probleme
i stvara sigurne radne uvjete. Poblize, korporativna sigurnost radi

Sigurnost se ne improvizira,
sigurnost se planira
Igor Podravac,

executive director,
SIGMA SIGURNOST d.o.0.

usluga, djelatnika tvrtke, imovine u vlasnistvu tvrtke, zastita infor-
macija i reputacije tvrtke od materijalnih Steta, kriminalnih aktiv-
nosti itd. Stoga je korporativha sigurnost sastavni dio procesa koji
upravljaju poslovnim rizicima unutar tvrtke.

Hrvatske tvrtke ulazu prilicno malo u sigurnost, gdje su iznimke
banke i korporacije koje dolaze iz Europe ili dijelova svijeta u
kojima jest sigurnost od vitalnog zna€aja za normalno funkcioni-
ranje tvrtke. Svrha korporativne sigurnosti jest popravljanje pro-
duktivnosti i poticanje konkurentnosti tako da sigurnosne rizike
smanji ha najmanju mogucu mjeru, kao i da pripremi mjere koje
se poduzimaju ako dode do akcidenta, opasnosti i Stete. Ulaganja
koje tvrtka provodi u sigurnosne sustave mozemo tretirati kao
povecavanje ukupne vrijednosti tvrtke Ciji je cilj pove¢anje pro-
duktivnosti i kontinuiteta proizvodnih procesa. Potrebno je ista-
knuti da ¢e se ustrojavanjem organizacijske jedinice za korpora-
tivnu sigurnost smanijiti rizik izvrSenja kaznenih djela kao i ostalih
Stetnih dogadaja koji mogu imati znatan utjecaj na poslovanje i
opcu sigurnost u tvrtki. Sigurnost se ne improvizira, sigurnost se
planira. Na temelju priznatih pravila struke potrebno je ustrojiti
sektor za korporativnu sigurnost, koji ¢e imati u zadatku: priku-
pljanje informacija i procjena rizika; odrzavanje tvrtke spremnom
za izvanredne situacije; prevencija incidentnih situacija; sticenje
i zastita vitalnih interesa tvrtke, kao i rukovodeceg kadra i reagi-
ranje i upravljanje incidentnim situacijama te oporavak od istih.

www.poslovni-savjetnik.com
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SPECIJALNI PRILOG: POSLOVNA SIGURNOST | OSIGURANJE IMOVINE, VIDEONADZOR | ZASTITA

Oko kamere najbolje ¢e Cuvati vas poslovni prostor i ljude u njemu.
Dok citate ovaj tekst o videonadzoru i zastiti objekata i vas je po-
slovni prostor u kojem radite potencijalno na meti provalnika, va-
tre, poplave, plina...

ideonadzor je nesto s
¢ime se svakodnevno su-
sre¢emo — na ulici, jav-
nim prostorima, privat-
nim prostorima, a svrha
mu je zastita ljudi i imovi-
ne vizualnom kontrolom.
Iza pojma videonadzora
nalazi se cijeli niz uredaja
— nisu to samo video kamere, nego 1 drugi
uredaji koji sluZe prijenosu signala s kame-
re do nadzornog uredaja i snimaca, infra-
struktura 1 tehnologija koja sve povezuje,
uredaji koji omoguéuju identifikaciju opa-
snosti (kao $to su dojavljivadi vatre, popla-
ve, prisustva plina, kradljivca...).

Ukoliko ste osigurali svoj poslovni pro-
stor kod osiguravajuéeg drustva, tada ste
vjerojatno primijetili kako veéina njih nudi
povoljniju cijenu ukoliko va$ prostor ima
1 videonadzor. Time se 1 za osiguravajuca
drustva smanjuje rizik od isplate za Stetu
koja se dogodi.

VIDEO NADZORNI SUSTAVI | ZA
NEKOLIKO TISUCA KUNA

Danas se video nadzorni sustavi mogu na-
baviti za nekoliko tisuca ili pak desetaka
tisuca kuna, ovisno o zahtjevima i povr-
$ini prostora koji se stiti. Njihova instala-
cija je vrlo jednostavna, ali ipak zahtijeva
stru¢nost. Nije problem postaviti kame-
ru, spojiti ju s ratunalom te tako ,zavrsiti
posao. Posao je mnogo kompliciraniji, jer
vam kradljivac moZe uéi u prostor i otudi-
ti vase vlasni$tvo, a da prethodno onespo-
sobi sustav. Tako da u tom slu¢aju niste ni-
$ta napravili. Onda je bolje nabaviti lazne
kamere 1 tako zavarati potencijalne lopove.

Autonomija 1 povezivost uredaja najslabi-
je su karike, stoga bi kamere trebale imati
moguénost samostalnog napajanja putem
pri¢uvne baterije, bilo bi dobro kad bi bile
bezi¢no povezane, a trebale bi imati i ot-
pornost na osteéivanje. Povezivanje moze
biti napravljeno kabelima, putem strujne
mreZe ili pak beZi¢no (potrebna je §to jaca
zastita). Obratite pozornost 1 na kvalitetu
le¢a kamere, razlucivost, kontrast, stupanj
pokrivenosti prostora koji se snima. Vrlo
bitno je snimanje nocu, a za to ¢e vam po-
sluziti infracrvene kamere te senzori osjet-
ljivi na toplinu ljudskog tijela.

NADGLEDANJA PROSTORA |
PUTEM MOBITELA

Snimljeni materijal negdje mora doéi i
uskladistiti se, najbolje na vase ra¢unalo ili
pak virtualni smje$taj podataka kod tvrtki
koje nude takve usluge. U tom éete sluca-
ju morati imati 1 stalan pristup internetu.
Pristup internetu moze biti fiksan ili be-
Zi¢ni, a fiksni je povoljniji od beZi¢nog. S
obzirom na razludivost kamere potrebno
je razmisljati 1 o veli¢ini hard diskova na
koje éete snimati signal — veca razlucivost
znadi i viSestruko vece potrebne kapacitete
za pohranu. Bilo bi zgodno imati mogué-
nost nadgledanja prostora i putem mobite-
la, razmislite i o toj opciji.

SENZORI SU NAJBITNUJI DIO
ZASTITE

Razli¢iti senzori su najbitniji dio zastite, jer
oni moraju na vrijeme upozoriti na poten-
cijalnu $tetu ili opasnost. Ne mora to samo
biti detektor pokreta, razlog za postavljanje
videonadzora u svrhu zastite objekta 1 lju-

di su 1 drugi uzroci koji mogu nanijeti Stetu
— vatra, voda, vlaga, plin, vjetar... Snima-
nje prostora u kojem se nista ne dogada je
u konacnici beskorisno, vama treba snimka
osobe koja je usla u prostor te istovremena
dojava o tome zatitarskim tvrtkama ili pak
policiji. Ili vama osobno, na primjer putem
SMS poruke ili telefonskog poziva koji se
ostvaruje odmah po registriranju kradljiv-
ca, pojave vatre ili poplave. Ukoliko dode
do pozara ili poplave u skladi$tu, video
snimka ¢e vam kasnije omoguditi otkriva-
nje uzroka zasto se pozar dogodio. Istovre-
meno Cete 1 osiguravajuéim drustvima biti
manje sumnjivi za namjerno izazivanje Ste-
te. Na Zalost, ima i takvih primjera, a mo-
gudi su upravo u ovim kriznim vremenima
kada prodaja lose ide, oba stoji u skladistu,
a potreban vam je novac.

VIDEONADZOR MOZE OMOGUCITI
USTEDE
Ukoliko namjeravate graditi novi poslovni
prostor, tada planirajte 1 ugradnju instalaci-
ja za sigurnosni nadzor, jer svaki naknadni
radovi su puno skuplji. Nadalje, videonad-
zor vam moZze omoguéiti uStede jer necete
morati placati ¢uvara, te se takvo ulaganje
vrlo brzo isplati. Na kraju krajeva, tako ne
samo da §titite imovinu, nego i vase zdrav-
lje 1 zdravlje vasih djelatnika, koji na vrije-
me mogu biti upozoreni o opasnosti.
Ukoliko imate videonadzor u vasem
objektu, nemojte se ustrucavati istaknuti
natpis (sjetite se obavijesti ,Opasan pas®),
jer éete 1 tako otjerati potencijalne lopove.
Ipak, vatru, vodu 1 plin natpisom ne moZe-
te otjerati, ali th moZete nadgledati i tako
mirnije spavati, dok videonadzor radi za
vas.

Krunoslav Cosié, dipl. ing.

Savjeti Poslovnog savjetnika

B Vrlo bitno je snimanje noc¢u, a za
to ¢e vam posluZziti infracrvene
kamere te senzori osjetljivi na
toplinu ljudskog tijela.

B Ukoliko namjeravate graditi novi
poslovni prostor, tada planirajte i
ugradnju instalacija za sigurnosni
nadzor, jer svaki naknadni radovi
Su puno skuplji.

Bl Ukoliko imate videonadzor u
vasem objektu, nemojte se
ustrucavati istaknuti natpis, jer
Cete i tako otjerati potencijalne
lopove.
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VJERUJETE LI SV0JOJ
KEMIJSKOJ OLQVCI

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 progcjenjuje 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 obracaju paznju na
to potpisuju li dokumente pisaéim 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 izbrise ili izmijeni sadrzaj. Kljuéni pro-

blem pritom jest ¢injenica da vecina 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 va$ pisaci
pribor dokumentarnu tintu, odnosno po-
sjeduje 1i ISO 14145-2 certifikat. Takva tin-
ta prodire duboko u vlakna papira i spreca-
va krivotvorenje.

Sjecate i se filma “Catch me if you
can” (“Uhvati me ako moZes”) sa Leonar-
dom Di Capriom u glavnoj ulozi? Taj je
film inspiriran Zivotnom pri¢om Franka

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 1 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 proizvodata 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 Zivotu, kada potpisuju vjen-
¢ani list ili oporuku, no radite li u banci,
na sudu, u javnobiljeznickom uredu ili u
svom poslu Cesto potpisujete dokumente,
zadtitite svoje potpise i 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.

PROMO
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KORPORATIVNI

0d malih lazi
do velikih neistina

Prije ¢e laz obici pola kugle
zemaljske nego Sto istina
ustane iz kreveta.

Mark Twain

NAIVNE LAZI | POGUBNE NEISTINE

Poznatoj uzrecicu da se najvise laze u lovu,
izborima i ljubavi (neki je pripisuju Bi-
smarcku, a neki Churchillu), mogli bismo
dodati jos 1: prilikom izbjegavanja placanja.
U poslovanju neistina degradira dobru sli-
ku tvrtke i zaposlenika. Sto se u nekoj tvrt-
ki viSe laZe - javnost je manje cijeni. Tamo
gdje se laZe prema van, obi¢no lazu i medu-

o Tko lazZe, nije svjestan
’ sto radi, jer mora izmi- '\
N siti20 drugih lazi da bi

odrzao prvu. [
Alexander Pope ©,

A Y S

sobno. Tako gdje laZzu direktori, laZe 1 veéi-
na djelatnika. Naivna je pomisao kako dru-
gi ne e prozreti neistinu. Osobito u nasim
domadim okvirima kada se veéina izmota-
va — zbog novca.

Male nevine lazi onih koji zaka$njavaju na
posao (zbog kvara na autu, zastoja na putu,
odvodenja djeteta lije¢niku 1 sl.) ¢ak se,

PROTOKOLI

uvjetno, mogu tolerirati - ako se radi
o radnicima koji su spremni izosta-
nak nadoknaditi odradivanjem preko
vikenda 1 dr. No, i te male lazi mogu
imati velike posljedice ako se radi o
zaposleniku na proizvodnoj liniji,
tajnici koja dolazi nakon dircktora
pa telefon zvoni u prazno, djelatniku
na Salteru itd.

ZAPAMTITE ZADNJU LAZ

Nasa iskustva pokazuju da se najvise
laze pri neplacanju ra¢una. U tom slu-
¢aju bismo mogli primijeniti uzrecicu en-
gleskog pjesnika Alexandera Popea: “Tko
laZe, nije svjestan $to radi, jer mora izmisli-
ti 20 drugih laZi da bi odrzao prvu.” Ta laz,
koju bismo eufemisticki mogli nazvati “Ve-
likom poslovnom neistinom” toliko je ¢esta
kod nas da se moZe razvrstati prema sezo-
nama s pripadajué¢im formulama, koje ser-
viraju zatecene tajnice:

ljetni godi$nji odmori: “Svi direktori su na
godi$njem i nemamo nijednog potpisnika.”;

Ima ljudi koji lazu samo zato da
bi lagali.
B. Pascal
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zimski godi$nji odmor: “Direktor je na ski-
janju i vraca se kad djeci zapo¢ne novo po-
lugodiste.”;
Zagrebacki velesajam. “Svi direktori su na
sastanku na velesajmu.”;
Ostalo 1 vrlo ¢esto: “Direktor je na sluzbe-
nom putu.” “Direktor je na bolovanju.”...
Za razliku od francuskog filozofa B. Pascala,
koji kaze da “Ima ljudi koji lazu samo zato
da bi lagali”, naSem mentalitetu bila bi pri-
hvatljivija ona A. Popea kako se mora izmi-
slit1 20 drugih da bi se odrzala ona prva. Na-
ime, osobe na vezi, zaduZene za izgovore,
morale bi imati dobro paméenje kako vise
puta ne bi ponovile istu neistinu. Veé se do-
godilo da je u direktorov ured banuo bije-
sni vjerovnik s prastarim racunom i na-
$ao kolegu duznika kako uz ¢a-
Sicu prelistava novine, iako
je navodno na “sluzbe-
nom putu”.
mr. sc. Eduard Osredecki
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“[lato” na zglobu

Odraz osobnosti i stila, sat mnogo govori o osobi koja ga nosi.
Diskretan sat suptilno istice elegantnost, dok smioniji mode-
li naglasavaju markantnost nosioca. Zlato je nas saveznik u
isticanju karaktera i individualnosti. Bilo samo kroz efektne
zlatne detalje ili pak usvajanjem cjelokupnog zlatnog izgleda,

zasto se ne biste usudili pokazati tko ste!

Dok su moda i tehni¢ki podvi-
zi omogudili urarskoj industriji da
unaprijedi svoje satove novim, ori-
ginalnim materijalima, postoji je-
dan materijal koji je neusporediv
- zlato! Bilo Zuto, bijelo ili crveno,
zlato je izniman metal, prirodan iz-
bor kada je u pitanju predstavljanje
pojedinog modela u najboljem iz-
danju. Ovaj plemeniti metal osi-
gurava jedinstven izgled, ali i po-
sjeduje uzbudljivu moé. Poseban
odnos iskovan je izmedu dragocje-
nog predmeta i njegovog vlasnika,
odnos koji proizlazi iz zajednickih
uspomena. Zlato ozivljava intenzi-
tet proslih dobrih vremena, djeluje
kao snazna veza medu uzastopnim
generacijama.

Koliko god bili sentimentalni, rijet-
ki mogu odoljeti zovu mode. Po-
sljednjih nekoliko sezona zlato je
ponovno zauzelo posebno mjesto
u srcima dizajnera. Bududi da mu

Vacheron Constantin

je “trendovska” vrijednost bila na
samom dnu, rejting mu je strelo-
vito porastao na modnim pistama
1 u vodeéim modnim magazini-
ma. Ipak, javno misljenje je ostalo
radikalno negativno duZi period,
preferirala se suzdrzanost u odabi-
ru materijala i oblika. Tada je doslo
do suptilnog preokreta. Prvo tor-
be sve vecih i veéih dimenzija, za-

www.poslovni-savjetnik.com

tim $arene, rasko$ne, upadljive ci-
pele na koje smo se postupno na-
vikli. Na posljetku, na red su dosli
1 satovi koji se sada ponosno poka-
zuju na zglobu, a zlatne verzije su
tim vi$e moderne jer zastupaju dr-
zak luksuz.

Ivona Gazdi¢

Patek Philippe

Blancpain

SATOVI

Piaget

Baume & Mercier
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Lijep osmijeh otvara
vrata poslovnog svijeta

U danasnjem modernom drustvu stres je postao epidemija.
Samo ¢injenica da je dvije trecine posjeta lije¢niCku povezano
sa stresom je zabrinjavajuc¢a. Dok je odredena kolicina stresa
potrebna da bi se motivirao pojedinac, dugotrajan stres moze
imati negativan utjecaj na cjelokupno zdravlje. Povezan je s
glavoboljom, bolovima u ledima, nesanicom, ljutnjom, grcevi-
ma, povisenim krvnim tlakom, sindromom kronicnog umora,
smanjuje otpornost na infekcije. Moze biti faktor u razvoju go-
tovo svih bolesti i stanja, ukljucujuci rak i bolesti srca te je vo-
deéi uzrok smrti Zena u Australiji.

Jedan od najboljih nac¢ina uklanjanja stresa

je smijeh! Znanstvenici su otkrili da smijeh

stimulira oslobadanje neurotransmitera i

hormona korisnih mozgu, §to moZze smanji-

ti stres, pobolj$ati imunoloski sustav i pru-

Ziti osjecéaj dobrobiti. Neki lije¢nici ¢ak ko-

riste 1 terapiju smijehom u zamjenu za anti-

depresive i lijekove protiv bolova, a Herbert

G. Lingren (Family Scientist) nudi nekoliko

savjeta za svakodnevni smijeh:

» Budite uz zabavne prijatelje ili, jo§ bolje,
udajte se za zabavnog partnera.

» TraZite apsurdne, glupe aktivnosti koje vas
svakodnevno okruzuju.

» Svakodnevno odvojite 5 -10 minutnu za
smijeh. Procitajte vic, zapisite ga, poslu-
Sajte ili pak pogledajte nesto smijesno.

» Iznajmite komediju ili ju pogledajte u
kinu ili gledajte smije3ne televizijske pro-
grame.

» Ako ¢ujete $alu ili vic koji vam se uistinu
svida, zapiSite ga ili ga ispric¢ajte nckom
drugom kako biste ga zapamtili.

Ovi jednostavni savjeti mogu zvudati smi-
jes$no, a ako 1 zvuce barem su vas nakrat-
ko nasmijali. Osim bolesti koje uzrokuje,
stresan Zivot utjece 1 na aktivnosti koje sva-
kodnevno obavljate i na ljude koji vas okru-
zuju. Kako stres u uredu raste, osmijeha je
sve manje, a zaposlenici samim tim posta-
ju demotivirani, nesigurni i letargi¢ni. Ma-
njak osmijeha ne utjece samo na atmosfe-
ru unutar radne zajednice, ve¢ se odrazava
na cjelokupno poslovanje kao i na odnos s
klijentima.

Primjerice, pregovaranje je poslovna aktiv-
nost koja ukljucuje osobni kontakt, stoga je
u pregovorima osobito vazno obratiti po-
zornost na neverbalnu komunikaciju (neka
istrazivanja navode da na neverbalni dio po-
ruke otpada vise od 55 % znacenja, odnosno
7% otpada na rijeci, 38% na tonalitet kojim
se rijedi izgovaraju, a ostatak, odnosno 55%
otpada na govor tijela), jer vrlo je tesko prisi-
liti vlastito tijelo da glumi zadovoljstvo.
Upravo iz tog razloga, danas sve manje ma-
nagera upravlja tvrtkom autoritativnim naci-
nom, shvacajuci da je upravljanje tvrtkom
kroz davanje vlastitog primjera daleko
ucinkovitije. (Izvor: Indigo Grupa). Uz
osmijeh prilikom razgovora sa zaposleni-
cima stvara se klima smirenosti i povje-
renja, $to je klju¢no za postizanje uspjes$ne

Zdravlje zubi uvelike utjece na
kvalitetu Zivota, dok lijep osmi-
jeh upotpunjuje vanjski izgled, a
zdravi zubi omogucavaju zdravu i
pravilnu ishranu.
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radne sredine, a time i uspje$nog od-
nosa prema klijentima i poslovnim par-
tnerima. Uspostavljanje odnosa povjerenja
u vlastite ideje 1 poticanje drugih da zajedno
idu prema cilju teZe je, ali daleko u¢inkovi-
tije nego naredivanje, a u kona¢nici mno-
go ugodnije za sve. Stoga, koliko god teska
vremena bila, iskren i ohrabrujuci osmijeh
sigurno ¢e vrijediti i djelovati daleko mo-
tivirajuce.

NAJVAZNLJA STVAR

KOJA SE NOSI - OSMIJEH

Psiholozi tvrde da se dojam o ¢ovjeku stva-
ra unutar prvih nekoliko sekundi. Nije sve-
jedno da li se komunicira s osobom koja je
dotjerana i nasmijana ili s nekim tko na prvi
pogled, zbog zanemarenog izgleda, odbija.
Ono $to je iznimno bitno za osmijeh je oral-
na higijena, a ona podrazumijeva besprije-
korno ¢iste zube bez vidljivih ostataka hra-
ne, ruzicaste desni koje prilikom ¢etkanja ili
¢is¢enja zubnim koncem ne bole, odnosno
ne krvare, zadah koji ne smije biti neugodan
niti predstavljati nerjesiv problem 1 izgled
usana, koje ne smiju biti ispucale.

Najbolji na¢in sprecavanja pojave bolesti
zuba, zubnog mesa ili usne Supljine je razvi-
janje pravilnih navika zubne njege. Vrlo je
vaZzno stvoriti rutinu pranja zubi nakon sva-
kog jela i meduobroka te prije spavanja. Sve

Uz osmijeh prilikom razgovora sa
zaposlenicima stvara se klima
smirenosti i povjerenja, sto je
kljucno za postizanje uspjesne
radne sredine, a time i uspjes-
nog odnosa prema klijentima i
poslovhim partnherima.

Poslovni stil

se viSe pozornosti posvecuje zdravlju zubi 1
njezi usne Supljine, a naglasak se stavlja na
rani pocetak stvaranja higijenskih navika.
Zdravlje zubi uvelike utjece na kvalitetu Zi-
vota, dok lijep osmijeh upotpunjuje vanjski
izgled, a zdravi zubi omogucavaju zdravu i
pravilnu ishranu.

Zubne paste

Izbor najbolje zubne paste nije nimalo lak
zadatak. Na policama se ¢esto mogu naci
deseci razli¢itih vrsta zubne paste i razlici-
tth proizvodaca. Vazno je izabrati pastu koja
sadrzi fluor. Neke od zubnih pasta nude i
za§titu od stvaranja zubnih naslaga od tvr-
dih minerala. Uvijek koristite samo malu
koli¢inu zubne paste, veli¢ine zrna graska,
prilikom pranja zubi djeteta, kako u sluca-
ju gutanja dijete ne bi progutalo preveliku
koli¢inu fluora.

Cetkice za zube

Problem izbora najbolje Cetkice za zube nije
nista manji nego problem izbora zubne pa-
ste. Prilikom kupovine &etkice za zube, tre-
balo bi izabrati onu koja ima mekane dlacice
koje na krajevima nisu ostre, ve¢ zaobljene.
Ovisno o veli¢ini zubne $upljine, obratite
pozornost i na veli¢inu glave ¢etkice. Glava
Cetkice trebala bi biti dovoljno mala kako bi
mogla doprijeti do svih dijelova usne $uplji-

ne ido svih zubi. Svaka tri do Cetiri mjeseca
zamijenite svoju ¢etkicu novom. Nove Cet-
kice za zube dizajnirane su tako da ne Ciste
zube samo povrsinski, veé prodiru u pro-
stor izmedu njih.
Elektri¢ne zubne
Cetkice savrSene su
za poliranje zubi, a
konac, ujedno i naj-
starija metoda ¢i$¢enja zubi,
jos uvijek je najefikasnija.
Tekudine za ispiranje usne $upljine
Postoji razlika izmedu vodice za ispiranje
usne Supljine 1 tekuéine za ispiranje usta
koja sadrzi fluor. Vodica za ispiranje osvje-
Zava dah, ali ne ¢isti 1 ne za$ticuje zube. Ve-
¢ina takvih sredstava sadrzi i alkohol te nisu
pogodna za djecu mladu od $est godina, jer
ih ona mogu progutati. Tekucine za ispira-
nje usta koje sadrze fluor oko zuba stvara-
ju zastitni sloj s fluorom, koji sprecava po-
javu karijesa.

Zubni konac

Zubni konac vazan je dodatak higijeni usne
Supljine. Zubnim koncem ¢isti se prostor
izmedu zuba gdje se ¢esto mogu stvoriti na-
slage od ostataka hrane koja tu ostane 1 na-
kon pranja ¢etkicom 1 pastom za zube. Pre-
porucuje se zubni konac koristiti barem jed-
nom dnevno, a razli¢ite vrste zubnog konca
u stvari su adaptirane prema posebnim po-
trebama stanja u ustima. Imate li sve svoje
zube i sve kontakte sacuvane, preporudlji-
vo je koristiti navostenu zubnu svilu koja
¢uva i zubne papile od ostecenja vlaknima
samog konca. Izaberite onu koja vam naj-
vise odgovara.

I prehrana je vazna

Kao $to je vrlo vazno odrZavati redovitu hi-
gijenu usne Supljine, u borbi protiv bolesti
zuba 1 zubnog mesa uvelike moZze pomodi
1 uravnotezena prehrana. Preporuca se pre-
hrana koja sadrzi povrée i voée, a malo zasi-
¢enih masti 1 soli. Gume za Zvakanje bez Se-
Cera (posebice one koje sadrze ksilitol) vrlo
su dobre za zube te je preporucljivo kon-
zumirati ih nakon jela kao pomoéno sred-
stvo u odrzavanju higijene u slu¢aju kad bas
nismo u moguénosti oprati zube. Oni po-
mazu ¢iséenju usne Supljine od Stetnih Se-
Cera 1 §tite od naslaga. Trebalo bi izbjegava-
ti hranu koja sadrzi puno $eéera, posebice
ljepljive, slatke deserte poput karamela ili
grozdica. Ne jedite prije spavanja, buduéi
da hrana koja ostane medu zubima tijekom
no¢i moze uzrokovati karijes. Slina se manje
izlu¢uje dok spavamo, pa tako niti ne ¢isti
usnu Supljinu kao tijekom dana.

www.poslovni-savjetnik.com
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ESTETSKA STOMATOLOGIJA

Iako svakodnevno njegujete i odrzava-
te zube, odnosno usnu Supljinu, jo§ uvi-
jek niste zadovoljni izgledom svojih zubi.

Moderna estetska stomatologija danas nudi
brojna rjesenja, od popravka zubi, ugradnju
implantata, ugradnju mostova, i dr. Kao in-
terdisciplinaran grana stomatologije ujedi-
njuje gotovo sva podrudja stomatologije —
restaurativna stomatologija, protetika, or-
todoncija, parodontologija. No, osim estet-
skog pristupa u terapiji bolesti zuba i desni
postoje 1 iskljucivo estetski zahvati (ukla-
njanje pigmentacija, izbjeljivanje, korekci-
je zubnog mesa, uklanjanje defekata zub-
ne cakline, itd.).

Pigmentacijske naslage najéesée se nalaze na
prednjim donjim zubima i nije th moguce
ukloniti ¢etkanjem zuba. Pusaci ih obi¢no
imaju u vecoj mjeri, ali ih ima i kod nepusa-

:PROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS

¢a. Moguce ih je vrlo uspje$no ukloniti
¢ak i u prostoru medu zubima poseb-
nim aparatom koji koristi smjesu zraka,
vode i praha koji se proizvodi u razli¢i-
tim voénim okusima. No, vazno je po-
savjetovati se sa stomatologom o mogu-
¢im metodama izbjeljivanja, jer iako su
na trzi$tu prisutne brojne ¢udotvorne
paste za izbjeljivanje potreban je odre-
deni oprez jer veliki dio takvih proi-
zvoda sadrzi i abrazivne Cestice koje s
vremenom mogu unistiti caklinu zubi.
Stoga se uvijek preporuca, profesional-
no izbjeljivanje zubi, koje je dozirano i
pod stru¢nom kontrolom.

Usne i zubi vidljivi su u komunikaciji i
veé male promjene na njima bitno po-
boljsavanju izgled. Veca ostecenja zub-
ne supstance zahtijevaju terapiju ispu-
nom (plombom) ili protetskim nado-
mjeskom (krunica, keramicka ljuskica,
most). Boja, oblik i veli¢ina moraju biti
u savrSenom skladu s prirodnim zubi-
ma i ¢initi funkcionalnu i estetsku cjeli-
nu. Danasnji materijali omogucuju naj-
vjernije reproduciranje prija$njeg sta-
nja, ¢ak 1 poboljsanje izgleda pacijenta.
Ukoliko traZite najnovije napretke u
stomatoloskim postupcima, svakako ¢e vas
zanimati terapija ozonom. Terapija ozonom
se ve¢ radi u mnogim stomatoloskim or-
dinacijama kod nas i u svijetu. Ova nova
metoda tretiranja zuba koristi ozon, koji je
reaktivna molekula kisika za unistavanje
bakterija u manje od jedne minute. No,
kako terapija ozonom funkcionira? Visoke
koncentracije ozona unistit ¢e bakterije vrlo
brzo, a ozon je tisucu puta moéniji u uni-
Stavanju bakterija od drugih sredstava po-
put izbjeljivaca. Istrazivanja su pokaza-
la da je deset sekundi terapije ozonom
dovoljno kako bi se unistilo 99% bak-

Stomatolozi koji koriste terapi-
ju zuba ozonom tvrde da je to iz-
vrsha preventivha mjera u borbi
protiv propadanja zuba.

terija na zubima pacijenta. Osim bakteri-
ja na ovaj nacin se unisti i dobar dio virusa
i gljivica u ustima. Stomatolozi koji koriste
terapiju zuba ozonom tvrde da je to izvr-
sna preventivna mjera u borbi protiv pro-
padanja zuba.

Osim zubi, za lijepi osmijeh bitan je i izgled
usana. Ispucale usne, kako god lijepog obli-
ka bile, zasigurno nikog nece privuéi. Dio
jutarnjeg rituala, osim Cetkanja zubi moze
postati i ¢etkanje usana mekom cetkicom za
zube ili vlaznom frotirnom krpicom, a na-
kon toga trebalo bi nanijeti balzam. Obic¢ni
balzami za usne sadrze petrolej, pa ¢ak i al-
kohol. Oboje susi osjetljivu kozu. Umjesto
njih, za hidrataciju 1 zastitu usana koristite
ricinusovo ulje. Ako planirate cijeli dan biti
na suncu, nakon nanosenja ricinusovog ulja
stavite 1 prirodni balzam bez petroleja i al-

kohola, sa zastitnim faktorom 15.
Silvija Roginek

Zanima Vas koji

su propisi _
trenutno vazeCl u
% www.propisi.hr

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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doc. dr. Zoran Zgaljardié, specijalist maksilofacijalne kirurgije
i vlasnik poliklinika u Opatiji i Zagrebu

Lijep osmijeh, kao i lijepa rijec,
otvara sva vrata

Lijep osmijeh danas je postao imperativ. Dokazano je da osobe
s lijepim osmijehom i zubima imaju viSe samopouzdanja u Zivo-
tu. Samu ljepotu usana i osmijeha mozemo poboljSati i odre-
denim estetskim intervencijama koje nam je u razgovoru za Po-
slovni savjetnik otkrio doc. dr. Zoran Zgaljardié, specijalist mak-
silofacijalne kirurgije i vlasnih poliklinika u Opatiji i Zagrebu.

[ Mozete li nam redi §to s estetske
strane utjece na izgled osmijeha.
Estetska jedinica lica - usnice, zubno meso
i zubi tri su faktora koji mogu utjecati na
izgled osmijeha. Takoder u istu estetsku je-
dinicu ulazi i regija nadusnice i1 oko usana,
gdje se mogu stvarati bore. Karakteristike li-
jepog osmijeha su punoca usana, dovoljno
naznaceno crvenilo (vermilion), te lijepi bi-
jeli zubi s time da kod osmijeha nije vidlji-

vo zubno meso.

[H Poslije o¢iju, usne su drugo podru¢-
je na licu gdje se najcesce stvaraju
bore.

Toéno! Cesta pojava su tzv. pusacke bore

iznad crvenila usnice u podru¢ju nadusnice,

te duboke bore od uglova usana prema dolje

(labiomentalne) 1 daju tuzan izraz lica.

[H Koji je naju¢inkovitiji na¢in uklanja-
nja bora.

Brisanje bora iznad usnica moze biti vrlo
efikasno uz pomo¢ erbium lasera i pilin-
ga s trikloroctenom kiselinom ¢ime se uci-
ni povrsinsko ostecenje koze, a tkivu pusti-
mo da vlastitom regeneracijom izgladi tre-
tiranu zonu.

[# Izgled usnica Cesto pokazuje karak-
ter koji ta osoba mozda ¢ak niti ne
posjeduje

Tanka gornja usnica, kod koje prakticki ne-

kad crvenilo ne postoji, moze dati izraz

ostrog ,“zlo¢estog” lica, dok punije usnice
daju licu potrebnu mekoéu.

[ Kako se estetski moze otkloniti ovaj
problem?

Povecanja usnice tzv. filerima kao $to je hi-

jaluronska kiselina, moZe se dobiti punoéa

Poslije

Brisanje bora laserom i kemijskim pilingom

INTERVJU

usnice 1 podignuti crvenilo usnice do odre-
denog stupnja. Kada je crvenilo usnice prak-
ticki nevidljivo tada dolazi u obzir kirursko
podizanje crvenila. Trajnost korekcije usa-
na hijaluronskom kiselinom je 6 mjeseci, a
moZemo ju koristiti 1 kod popunjavanja veé
prethodno spomenutih bora. U kombina-
ciji s tretiranjem radiofrekventnim laserom
mozemo produziti njen efekt.

Karakteristike lijepog osmijeha
su punoca usana, dovoljno nazna-
¢eno crvenilo (vermilion), te lijepi
bijeli zubi s time da kod osmijeha
nije vidljivo zubno meso.

[ Postoje i neki ,radikalniji“ estetski
zahvati za postizanje ljepote osmi-
jeha?!

Pa moZzemo spomenuti ,, Gummy smile®. Ri-

je¢je o sindromu kod kojeg imamo nekom-

petenciju spajanja usnica i vidljivost zubnog
mesa. Radi se ustvari o prekomjerno dugoj
gornjoj Celjusti u vertikalnom smislu, pa je
gornja usna na visoj razini. Korekcija takvog
sindroma rjeSava se korekcijom i skraciva-
njem gornje ¢eljusti ili spustanjem usnice.

Ponekad se moze raditi i zahvat rubne gin-

givektomije kada je izrazeno zubno meso,a

izgled zubiju ,kratak®.

[B Za kraj razgovora po vaSem mislje-
nju $to je “in”, a §to “out” kada go-
vorimo o ljepoti osmijeha?

Danas je u trendu prirodan, popunjen, a ne

atrofi¢an osmijeh, kao $to nisu vise u trendu

niti ogromne usnice. Skladnost estetskih je-
dinica lica uvijek je bila izraz ljepote.

Aleksandra Milkovié, dipl. nov.

www.poslovni-savjetnik.com
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AREA — centar vrhunskih masaza

Jedna od specijalnosti centra vitalnosti duha
i tijela Area su vrhunske masaze posebno na-
mijenjene poslovnim ljudima koji su izlozeni
stresu, osje¢aju napetost u prsima, rameni-
ma, vratu i duz kraljeznice ili imaju karakteri-
sticne tegobe vezane uz posao koji obavljaju
(dugotrajni rad na racunalu, nepravilno drza-
nje tijela, nedostatak kretanja i sl.).

10 VRSTA MASAZA

U centru Area na izboru je deset vrsta masaza:

1. sportsko-medicinska (tretiranje mi$i¢nih skupina s ciljem po-
spjesivanja cirkulacije, uklanjanja miSi¢éne napetosti i pobolj$ava-
nja fleksibilnosti tijela),

2. opustajuca (za potpuno opustanje tijela i podizanje raspoloze-
nja),

Sve masaze temelje se na uspostavljanju pravilnog
protoka energije u tijelu i specificnog tretiranja odre-
denenih skupina misi¢a uz koristenje pomno pripre-
mljenih organskih etericnih ulja.

PROMO
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. aroma masaza (terapeutski postupak pri kojem se kombinaci-
jom aroma ulja i tehnike masiranja, osim osjec¢aja fizicke 1 psi-
hi¢ke opustenosti, ublazava povrsinska iritiranost koze, pobolj-
Sava imunitet tijela, cirkulacija i eliminiraju otpadne tvari),

. energetska (intenzivnim tretmanom podrudja kojim prolaze
meridijani uravnotezuju se svi organi tijela i oslobadaju energet-
ske blokade. Strujanje energije koja se ovom masazom osloba-
da, dovodi tijelo u stanje prirodne ravnoteze i ono znatno bolje
podnosi svakodnevne psihofizicke napore),

. intuitivna iiscjeljujuca (spada u najcjenjenije vrste masiranja;
to je umijeée dodira i sposobnost iscjeljivanja),

. parcijalna (intenzivna masaza problemati¢nih dijelova tijela),

. anticelulitna (razgradnja masnog tkiva i uklanjanje koznih na-
bora),

. piling (uklanjanje odumrlih stanica s povrsine koZe primjenom
aromatiziranih morskih soli),

. refleksoterapija stopala (stimuliranje refleksnih zona i toca-
ka radi uspostavljanja prirodne ravnoteze organizma; posebno
koristi osobama s ¢estim glavoboljama, nesanicama i kroni¢nim
umorom),

10. masaze pomocu sofisticiranih uredaja (uklanjaju napetost i

bolove u vratu, ramenima, ledima, rukama i nogama).

www.area.com.hr
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Sto moze$ sanjati to mozes i uciniti!
Svaki ¢ovjek ima pravo na sreéu!
Izadimo da nekog usreéimo.

D1 CapPrio

M&W

TEKS
wlernalicnal

MARCONA

jrevis)

L

PETER MURRAY

... poruke koje ¢ete ove sezone naci u svom komadu odjece.

Poslovni stil

Jesenska modna prica

Posjetili smo prodajna mjesta Varteksa i preporucamo

Di Caprio M&W - Varteksova je marka modne odjece koja
u stalnoj potrazi za elegancijom u suvremenom odijevanju
nudi kombinacije za poslovne, neobavezne i osobite prigode

Varteks International - Varteksova je marka odjeée provjerene
tradicije 1 kvalitete

Marcona - ime je internacionalnog Zzenskog modnog branda
koji je specificnim dizajnom Sirom svijeta stekao svoju
prepoznatljivost

Levi’s — je vje¢no u trendu, klasika koja ne zastarijeva,
nego uvijek iznova odu$evljava inovacijama koje ju
oplemenjuju, ali joj ne oduzimaju prepoznatljiv izricaj.
Budi originalan - nosi Levi’s!

Peter Murray - sofisticirana i moderna kolekcija odjece
1 modnih dodataka za Zene 1 muskarce koja stilski prati njthove
Zivotne navike

www.poslovni-savjetnik.com
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VINO

Vino - poklon koji je
uvijek dobrodosao

Vino je uistinu savrSen poklon. Svima je drago kad ga dobiju, a
budZet koji ste planirali za vino kao poklon prilagodljiv je svaci-
jim mogucnostima — moZe varirati od nekoliko desetaka do ne-
koliko desetaka tisuc¢a kuna... po boci!

Vrhunskim vinom kao
poklonom neéete ni-
kog povrijediti ili dove-
sti u neugodnu situaci-
ju. Pa ¢ak i ako ne znate
mnogo o navikama oso-
be kojoj darujete vino.
Bez obzira na to, prili-
kom odabira poklona za
Zenu, a pogotovo ukoli-
ko je rije¢ o vama bliskoj osobi - majci, dra-
goj kolegici, djevojci ili supruzi, vi kao dari-
vatelj trebate ipak pokazati nesto vise truda
pri odabiru i saznati koje vino preferira ona
za koju kupujete dar.

Gordan Skorié, dipl. oec.

NEMA SMISLA DAROVATI

SKUPU EGZOTIKU

Medutim, kod kupnje treba uzeti u obzir
1 izuzetno vaznu ¢injenicu koliko se oso-
ba dobro razumije u vina. Ako je amater,
nema smisla darovati skupu egzotiku kao
$to je njemacka ledena berba od 150 eura po
boci, jer to neée doéi do izrazaja.

Recimo, da poklonite nekoj mladoj studen-
tici koja se ne razumije u vina “Veuve Clicqu-
ot-Ponsardin “. Premda je rijec¢ o lijepom po-
klonu, i ona voli vino s mjehuri¢ima, malo
je vjerojatno da ¢e ona to ocijeniti i vjero-
jatno neée razumyjeti okus tako plemenitog
pica. Ali, ako traZite poklon za vaSu investi-
cijsku savjetnicu u nadi da éete ubuduce do-
bivati «bolje» informacije za vase investicije,
onda “Veuve Clicquot-Ponsardin “ ili “Louis
Ryudrer” bit ¢e najprikladnije rjeSenje.

WIN-WIN VARIJANTA

‘Win-win varijanta poklona je - desertno vino.
Najomiljenije medu predstavnicama ljepSeg
spola je Sauternes ili vina iz juzne Fran-
cuske, poput Muscat de Baume Venice.
Medutim, da se slatka vina ne proizvode
samo na jugu Francuske, dokaz je i prekra-
sni njemacki rizling, posebice kasna berba
— Vendange tardive. On je sam po sebi
slatkog, ugodnog i laganog okusa. Cak ako

se osoba uopée ne razumije u vina, kusaju-
¢ Vendange tardive shvatit ée da je upravo
popila vrlo posebno vino.

Odli¢an poklon moZete naéi i medu vinima
hrvatskih vinara. Svakako je za istaknuti Ko-
zloviéev Muskat ruza te Ilocki 1 Kutjevacki
traminac izborne, tj. ledene berbe. Kad govo-
rimo o Ilockom tramincu rije¢ je o sorti vina
koju su u Iloku doveli do savr$enstva, a sama
¢injenica da je upravo Ilo¢ki traminac bio po-
sluZen na sve¢anosti krunidbe engleske kra-
ljice Elizabete II dovoljno govori za sebe.

VINA ZA DAME

Ukoliko pak vasa djevojka, kolegica, majka
ili omiljena tetka ne voli slatka vina, moZe-
te joj darovati bocu suhog bijelog ili crnog
vina. Prodavaci u boljim vinotekama reci
¢e vam glavne osobine 1 posebnosti pojedi-
nih vina te vam tako olaksati izbor. MozZete
(ako ne namjeravate voditi duge razgovore s
prodavacima) koristiti ve¢ provjereni nacin:
odaberite poklon po principu “Sto skuplje to
bolje”. Nije los pristup. Osobno sam neko-
liko puta bio vi$e nego ugodno iznenaden
ovom kupovinom “na slijepo”. Ipak, imaju-
¢i na umu da vino kupujete dami mozda bi
ipak bilo bolje da se kod bijelih vina fokusi-
rate na polusuhi sauvignon blanc ili na suhu
Grasevinu kasne berbe. Veliki uspjeh kod
Zena imaju 1 bijela vina iz Francuske. Pa tako
necete pogrijesiti poklonite i dami, na pri-
mjer, bocu Chablis-a ili Sancerre.

Kod crnog vina mozda bi vrijedilo razmi-
sliti o cabernet sauvignon ili boci cuvee-a.

Savjeti Poslovnog savjetnika

Kod kupnje treba uzeti u obzir i Cinje-
nicu koliko se osoba dobro razumije
u vina.

m Ukoliko vasa kolegica ne voli slatka
vina, moZete joj darovati bocu suhog
bijelog ili crnog vina.

® Imajuci na umu da vino kupujete
dami mozda bi ipak bilo bolje da se
kod bijelih vina fokusirate na polu-
suhi sauvignon blanc.

m Kod crnog vina mozda bi vrijedilo
razmisliti o cabernet sauvignon ili
boci cuvee-a.

m Sampanjac ne konzumirajte gricka-

juci pritom ¢okoladu, ve¢ uz svjeze

jagode.

Kao sorta, Cabernet souvignon ima puni
i dobro oblikovan okus te ugodno izrazen
miris koji moZe podsjeati na crni ribiz, te
ga zene preferiraju u odnosu na neka robu-
snija crna vina.

Ako darujete poklon, ra¢unajudi pritom na
ruku 1 srce prekrasne dame — poklonite joj
ruze, ¢okoladu 1 Sampanjac! Sampanjac za
ovaj slucaj bi trebao biti mekan i njezan -
moze biti poluslatki ili sa oznakom godi-
ne proizvodnje. Sampanjac ne konzumiraj-
te grickajudi pritom ¢okoladu, veé uz svje-
Ze jagode. Sjetite se $to je Richard Gere re-
kao u filmu Zgodna Zena: “Jagoda naglasava
okus Sampanjca.”

Ako vasi planovi ne idu tako daleko i Zelite
samo testirati svoju sposobnost zavodenja,
onda kupite predikatno vino — necete pogri-
jesiti! Ledena berba, izborna berba bobica ili
izborna berba prosusenih bobica neke su od
oznaka predikatnih vina. Kako bi ste $to lak-
$e pronasli ovo vino medu ostalim bocama,
imajte na umu da predikatna vina uglavnom
dolaze u bocama od 0,5 ili 0, 375 dl.

LIKERI SU DOBRODOSLI
KOD ZENSKOG SPOLA

S druge strane likeri “Baylis”, “Carolans”,
“Irish mist” uvijek su dobrodosli kod Zen-
skog spola 1 mogu biti dobar poklon bez da
nikoga na nista ne obvezuju. Na takav na¢in
mozemo Cestitati kolegici, Sefici ili doktori-
ci. Kategoriji takvih darova moZzemo pripi-
sati i suha vina.

Ono §to sigurno ne bi trebali darivati da-
mama je rakija, votka, Madeira, Whiskey,
Cognac.

A sada gospodo, kada ste dobili obilje ideja,
preporuka i savjeta, slobodno naprijed u oda-
bir poklona. Va$ ukus i predanost koju posve-
tite odabiru poklona stvorit ée jedinstven do-
jam koji ée svaka dama pamtiti i cijeniti. [
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Planinarenje

Bijeg od svakodnevnice

Ovog puta put nas vodi u planine. Postanite planinar i upoznajte
nove krajolike, uzivajte u prirodi i nezaboravnim vidicima. Dugogo-
disSnji planinar i predsjednik planinarskog drustva Dubovac iz Kar-
lovca, g. Vitomir Murganié, dat ce nam osnovne smjernice.

Vitomir Murganic,
predsjednik
Planinarsko drustvo
Dubovac, Karlovac

Preporuéam vam, kao is-
kusan planinar, gorski vo-
dic i voditelj planinarskih

Skola, da se pocnete ba-
viti planinarstvom. Vjerujem da cete do-
Zivjeti puno lijepoga Sto ¢e vam oboga-
titi Zivot i spremiti vas da lakSe podne-
sete stres svakodnevnih iskusenja. To
je rekreacija u koju mozete ukljuciti ci-
jelu obitel;.

Sto je planinarstvo? “Planinarstvo je Sirok
pojam koji obuhvaca gotovo sve ¢ovjeko-
ve djelatnosti izravno i neizravno vezane za
kretanje planinom. To nije besciljno lutanje
brdima 1 osvajanje vrhova, ve¢ nacin i stil Zi-
vota, ¢itav niz dobrovoljnih aktivnosti koje
suvremenom gradskom ¢ovjeku Zzivot ¢ine
dasve ljepsim. Planinarenje nas obogacuje
i osvjezava novom emotivnom energijom
koja nam je prijeko potrebna za normalan Zi-
vot u ljudskoj zajednici i njenoj, Cesto puta,
sivoj svakodnevnici. Osnovni cilj planinare-

Osvojite jedan od najvisih vrho-
va hrvatskih planina i uzivajte u
prirodi!

Dinara Sinjal 1831
Kamesnica Konj 1809
Biokovo Sveti Jure 1762
Velebit Vaganski vrh 1757
PljeSivica Ozeblin 1657
Velika Kapela  Bjelolasica 1533
Risnjak Risnjak 1528
Svilaja Svilaja 1508
Snjeznik Snjeznik 1506
Visevica ViSevica 1428

Kako bi izleti u planine bili bez po-
sljedica, neki od savjeta Hrvatske
gorske sluzbe spasavanja!

o U planinu ne idite sami i ne odva-
jajte se od skupine!

« Racunajte na mogucu promjenu
vremena (imati sa sobom rezer-
vnu odjecu i zastitu od kise i vje-
tra)!

 Nosite uvijek baterijsku svjetiljku!

* Na duzem izletu nosite planinar-
sku kartu i kompas!

« Drzite se markiranih planinarskih
putova!

« Nakon obilnih snjeznih padalina,
tri dana ne i¢i u viSe planine!

nja je uzivanje, pri emu se fizi¢ko i duhov-
no izvrsno nadopunjuju”, objasnjava pred-
sjednik PD Dubovac. Poceci planinarstva
sezu prije nego li je osnovano Hrvatsko pla-
ninarsko drustvo (1874. godine u Zagrebu).
Hrvati su deveti narod svijeta koji su imali
svoje planinarsko drustvo, pa ¢ak prije i od
nekih tradicionalno planinskih naroda. Veé
1883. godine HPD osniva podruZnice goto-
vo u svakom veéem gradu u Hrvatskoj. PD
Dubovac osnovano je 1923. i danas je jedno
od najstarijih planinarskih udruga s nepre-
kinutim kontinuitetom aktivnosti.

PRVI ODLAZAK U PLANINE

Baviti se planinarenjem moZe gotovo svatko
tko moZe hodati. Ali, napominje g. Murga-
nié, svaki odlazak u prirodu, pa tako i u pla-
ninu treba odabrati prema vlastitim Zeljama
1 sklonostima koje moraju biti uskladene s
psiho i fizickom spremom. “Uputno je po-
Ceti s laksim 1 kraé¢im izletima, dok ne upo-
znate vlastite mogucnosti i ne steknete kon-
diciju za neki veéi pohod”, savjetuje dugo-
godisnji planinar. Za prvi odlazak u plani-
ne svatko od nas ima opremu za lakSe izlete
- dobre tenisice, trenirka, nekoliko majica i
vjetrovka. Potrebna je i zastita od kiSe 1 sun-
ca. A nesto hrane, rezervnu odjecu i dovolj-
no vode stavite u ruksak. “Tek ako utvrdi-

REKREACIJA

te da vam planinarenje predstavlja poseban
uzitak i da se kanite njime baviti, krenite s
nabavljanjem kvalitetnije opreme”, savjetu-
je Vitomir Murganié.

NAJOSNOVNIJA OPREMA

Prije nabavke bilo kakve opreme odrediti si
limite do kojith mozete ié1. “Nemojte kupo-
vati na primjer cipele za visoko gorje koje
vam u pocetku zasigurno ne trebaju, a uz to
su poprili¢no skupe. Ukoliko ste se odluéili
baviti planinarstvom, predlazem da za po-
Cetak kupite dobre “gojzerice” (planinarske
cipele). Sasvim dobra cipela moze se kupiti
za nekih 600 do 900 kn. Vazno je znati da s
novom cipelom ne krenete odmah na vise-
satnu turu. Radi Zuljeva. Razgazite je u do-
lini. Dobro je da cipela posjeduje membra-
nu (Gorotex) radi znojenja. Druga vazna
stvar je dobra vjetrovka. Danas ih ima zai-
sta raznih kvaliteta i proizvodaca. Solidna
dvostruka jakna (flis se mora dati odvojiti
od vjetrovke) moze se nabaviti ve¢ od 1.200
kn. Obratite paZznju da jakna ima membra-
nu radi znojenja. I tre¢a vazna stvar je do-
bar ruksak koji mora biti anatomski graden
veli¢ine od 45 do 60 litara. Ruksak moZete
nabaviti za cca 400 do 600 kn”, navodi pred-
sjednik drustva Murganic.

ZASTO POSTATI PLANINAR?

Nas sugovornik preporucuje da se uclanite
u planinarsko dru$tvo u vasem gradu. Cla-
narine nisu velike (u PD Dubovac su od 50
do 100 kn godi$nje), a za njih dobivate niz
pogodnosti, kao §to je osiguranje od nezgo-
de ili smrti, popust u nekim trgovinama na
opremu, popust na spavanje u planinarskim
domovima 1 sli¢no. Takoder, ¢lanstvo vam
omogucuje da odlazite na izlete koje orga-
nizira drustvo i koje vode obuéeni vodici od
kojih moZete saznati niz korisnih informa-
cija za siguran boravak u planini. Clanstvo
vam omogucuje da zavrSite 1 osnovnu pla-
ninarsku $kolu — saznat éete §to znaci “au-
totransfuzija”, “markacija”, “speleologija”,
kako odabrati 1 kupiti planinarsku opremu,
kako ¢itati kartu 1 ne izgubiti se, kako se sna-
¢i u nevolji. Na pitanje zasto postati plani-
nar, Murgani¢ odgovara: “Nemogucde je dati
jednostavan 1 jedinstven odgovor, ponajprije
zato $to svaki planinar ima svoje motive, ci-
ljeve 1 svoj na¢in dozivljaja planinarstva. Pla-
nine pruzaju nebrojene uzitke svakome tko
ima sposobnosti da ih uoci, doZivi i ponese
u sebi. Moglo bi se reéi da potreba za plani-
narenjem proizlazi iz ¢ovjekove potrebe za
kretanjem, upoznavanjem prirode i obiljeZja
prostora na kojem Zivimo, potrebe za dru-
Zenjem 1 upoznavanjem ljudi, i najvaznije
potreba za sre¢om 1 zadovoljstvom.”

Marina Kili¢

www.poslovni-savjetnik.com
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KULTURA

‘D 5 $to pogletati - kamo ici

SPEKTAKL

“Fire of Anatolia”
14. studeni, KC Drazen Petrovi¢, Zagreb

Nakon cetiri godine, veliki scenski spektakl najpoznatije turske
plesne skupine Fire of Anatolia, koji drzi rekord u Guinnessovoj
knjizi rekorda za najbrzu plesnu tocku, a trenutno nosi status vo-
dece svjetske plesne atrakcije, ponovno dolazi u nasu metropo-
lu. Predstava prica pricu o ljubavi i borbi dobra i zla od samih po-
Cetaka povijesti CovjeCanstva, Cija se kolijevka nalazi upravo u po-
krajini Anatoliji, a sigurno ¢e ostaviti bez daha brojnu publiku.

KONCERT
Lady Gaga
5. studeni, Arena, Zagreb

Jedna od najkontroverznijih i najpopularnijih glazbenica danas-
njice, na radost brojnih oboZavatelja napokon dolazi u Hrvat-
sku. Sa sobom donosi ¢ak 70 tona produkcijske opreme Sto
jamci vrhunski spektakl, zbog ¢ega je broj ulaznica, koje je io-
nako vec¢ gotovo nemoguce nabaviti, bitno smanjen. Ljubitelji
Lady Gage moci ¢e uZivati u popularnim hitovima kao Sto su
Alejandro, Bad Romance, Paparazzi itd.

KONCERT

“Sting with the Royal Philharmonic Concert Orchestra”
8. studeni, Arena Zagreb

Legenda svjetske glazbene scene, Sting, uz potporu 45 ¢lanova Kraljevskog Filharmonij-
skog Koncertnog Orkestra i kvarteta koji se sastoji od dugogodisSnjeg Stingovog gitarista
Dominica Millera, Davida Cossina (multi-perkusionista), Jo Lawryja (vokal) i Ira Colema-
na (basist), izvodit ¢e njegove najvece hitove koje su ponovno zamislili za simfonijski aran-
Zman, pod ravnanjem Stevena Mercurija. Sudeci po atmosferi koju je na svom posljed-
njem zagrebackom koncertu napravio, rijec je o pravoj glazbenoj poslastici.

PREDSTAVA

“Cirque du Soleil”
17.-21. studenog, Arena, Zagreb

Najpoznatiji svjetski cirkus, Cirque du Soleil koji svojim izvedbama uve-
seljava sve generacije, uskoro stize u Zagreb. U zagrebacku Arenu do- £#
lazi s predstavom Saltimbanco, jednom od mnogobrojnih predstava
kojima odusSevljavaju publiku diljem svijeta. Svjetska premijera Saltim-
banca odrzana je u Montrealu 1992. s 36 vrhunskih akrobata. Za vri-
jeme 14 godina rada ispod cirkuskog Satora, predstava je obiSla 75
zemalja na 5 kontinenata i nastupili su pred vise od 9 milijuna ljudi. §&

FESTIVAL

“Festival zabavne glazbe”

12.-13. studeni, SC Visnjik, Zadar

Zadar je ponovno dobio svoj glazbeni festival po uzoru na Zadarfest. U sklopu dvije ve-
Ceri nastupit ¢e 50 natjecatelja. Bit ¢e dodijeljene tri nagrade strucnog Zirija, tri nagrade
publike, nagrada najboljeg debitanta te nagrada za scenski nastup. Na zavrSnoj veceri
bit ¢e proglasenje i sveukupnog pobjednika kojem ce biti urucen Grand prix festivala.

KONCERT
Indjic&Rahmanjinov
KD Vatroslav Lisinski, Zagreb

U pretplatnickom ciklusu Bijela oktava u
sezoni 2010./2011. pretplatnike Zagre-
backe filharmonije ocekuje osam uzbudlji-
vih koncerata. Pijanist Eugen Indji¢, tenor
Tomislav MuZek te dirigenti Kazushi Ono i
UroS Lajovic samo su neki od svjetski
uglednih glazbenika koji ¢e muzicirati sa
Zagrebackom filharmonijom na koncertima
naslovljenima: Suncev put, Indji¢ & Rahma-
njinov, Boziéni koncert, Duki¢ & Villa-Lobos,
Kazushi Ono!, Lutostawski & Kuljeri¢, Uskr-
sni koncert i Na madarski nacin.

FESTIVAL
“Zajcevi dani”
Studeni, HNK Ivan PI. Zajc, Rijeka

Manifestacija ,Zajcevi dani“ poznato je, vec
18. godinu za redom, predstavlja i popularizi-
ra hrvatsko glazbeno stvaralastvo. Na progra-
mu ée se, vec¢ gotovo tradicionalno, naci i kon-
cert Rijecke filharmonije posveéen 100. obljet-
nici rodenja Josipa Kaplana i 200. obljetnici
rodenja Roberta Schumanna. Ovogodisnji Za-
jcevi dani donose na programu jo$ dva atrak-
tivna koncerta a bit ¢e odrZani u sklopu ciklu-
sa ,Subotnje matineje u foyeru“. Tako Ce toc-
no u podne u foyeru rijeCkog KazaliSta biti
izveden komorni koncert brass kvinteta orke-
stra Opere. U subotu, 20. studenog 2010.
uzivat éemo u nastupu dvoje istaknutih glaz-
benih umjetnika, pijanistice Nine Kovacic i
Francesca Squarcie na violi. Slusat ¢e se So-
nata za violu i glasovir Borisa Papandopula te
Epitaf za Pepina Miroslava Miletica te djela
Benedetta Marcella i Maxa Brucha.

KNJIGA

“Orhan Pamuk: Crna Knjiga”
Naklada: Vukovi¢&Runji¢

Procitajte novi hit viSestruko nagradivanog
turskog autora Orhana Pamuka. Crna knji-
ga zapocinje kao jednostavna ljubavna pri-
, Ca: mladog odvjetnika Galipa
neocekivano napusti njegova li-
m=b jepa Zena Ruja. On krece u po-

| tragu po istanbulskim &etvrti-
ma, dZamijama, katakombama,
bordelima i barovima. Posum-
nja da se skriva kod Dzelala,
njezina polubrata i uspjeSnog kolumnista,
ali DZelal je neuhvatljiv i, Cini se, upleten u
poslove s mafijom, ilegalnim organizacija-
ma i kojekakvim sektama.

o

i
ORHAN PAMUK
-_

Martina Pozgaj
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Anita Boltuzi¢, direktorica Marketinga Zagrebacke pivovare

Svaki puta zelimo biti

A4

jos bolji 1 jos

Najveca domaca pivovara, Zagrebacka pivovara, svojim uspjes-
nim marketinskim kampanjama privukla je velik interes javno-
sti, ali i velik broj obozavatelja piva — kako im to uspijeva, pi-
tali smo gdu Anitu Boltuzi¢, direktoricu marketinga.

[ Ni industriju piva kriza nije
zaobisla. Kakvo je stanje s
najveéim proizvoda¢em piva
u Hrvatskoj? Kako se nosite s
trenutno nepovoljnim razdobljem?
- Generalno mozemo zakljuciti da se
pivska industrija pokazala prili¢no otpor-
nom i stoga mozemo biti zadovoljni. Tije-
kom prvih pet mjeseci 2010. godine, zbog
utjecaja ekonomske krize, Zakona o ogra-
ni¢enju uporabe duhanskih proizvoda te
nepovoljnih vremenskih prilika, industri-
jaje ostvarila pad od 10%. Medutim, u lip-
nju se situacija na trzistu pocela stabilizira-
ti. Svjetsko nogometno prvenstvo, uspjes-
na turisti¢ka sezona, ali 1 znac¢ajno pobolj-
Sanje vremenskih prilika koje je uslijedilo
pocetkom 6. mjeseca, direktno su utjeca-
li na potrosnju piva u Hrvatskoj. Bez ob-
zira na nepovoljnu ekonomsku situaciju,
iskoristili smo priliku za ulaganje u plani-
ranje i razvoj inovacija. Kao vode¢i ino-
vator na domacem trzistu, pocetkom ljeta
svojim smo potro$ac¢ima ponudili dva nova
proizvoda Ozujsko PSeni¢no pivo i ¢esko
pivo Staropramen, $to je svakako utjecalo
na prodajne rezultate Zagrebacke pivovare.
Zagrebacka pivovara kontinuirano ulaze u
kvalitetu, razvoj proizvoda i ljude, a nepo-
voljnu ekonomsku situaciju do¢ekali smo
spremni jer ve¢ duZi niz godina kontinuira-
no i sustavno vodio brigu o troskovima. Do
dobrih poslovnih rezultata, izmedu ostalog,
dosli smo 1 zbog toga $to nasa tvrtka zaista
kontrolira troskove. Kontrola i smanjenje
troskova dvije su razlicite stvari. Nas je prin-
cip kontrola troskova 1 nalaZenje $to je mo-
gude vise stavki na kojima se mogu smanjiti
troskovi koji nisu namijenjeni potrosa¢ima
1 sigurnosti proizvoda. Dakle, smanjujemo
troskove administracije, sluzbenih putova-
nja, raznih beneficija i slicno. Nismo ¢eka-

‘ Pivska industrija je interesantna i
pivski marketing je izuzetno zani-
miljiv i zabavan posao. Naravno, raditi na
jednom od najvecih brendova u Hrvatskoj
je i zahtjevno, zato Sto bez obzira na velici-
nu i snagu brenda, kontinuirano Zelimo pro-
naci nacine kako mozZemo rasti i dalje.

li krizu da po¢nemo s kontroliranjem tro$-
kova, ve¢ smo s kontrolom zapoceli znat-
no prije.

[ Na koji naéin kreirati uspjes$nu
marketinsku kampanju? O ¢emu ovi-
si dobra reklamna poruka?

- Za uspjesnu marketinsku kampanju
presudno je nekoliko faktora:

kvalitetniji

INTERVJU

1. kvalitetno pozicioniranje brenda: stra-
te$ko pozicioniranje brenda je klju¢no, a
jednom kada se brend pozicionira, bitna je
konzistentnost u prenosenju te poruke po-
troSa¢ima;

2. istrazivanje trzista i preferencija potro-
Sala: svaka kampanja se treba testirati kod
potro$aca prije finalnog odobrenja, a nje-
zin efekt na “zdravlje brenda” je uvijek po-
trebno testirati i nakon emitiranja kampa-
nje, da se na temelju zakljucaka iz tih te-
stiranja mogu napraviti kvalitetnije budu-
¢e kampanje;

3. kreativna ideja: u “moru” marketinskih
kampanja svuda oko nas, kvaliteta kreativne
ideje je izuzetno vazna. Realnost je da bez
obzira na koli¢inu poruka koje su svuda oko
nas, svatko od nas godi$nje zapamti tek ne-
koliko zaista dobrih marketinskih kampanja,
a sama ta ¢injenica dovoljno govori koliko
je tesko napraviti ne$to stvarno drugadije 1
dobro u svijetu marketinga;,

4. media spend: bez obzira o koliko dobroj
kampanji je rije¢, potrosaci ¢e ju zapamtiti
jedino ako se u nju uloZe znacajna marke-
tinska sredstva - tako da je koli¢ina investi-
cije koja se ulozi u pojedinu kampanju ta-
koder jedan od znacajnih faktora njezinog
uspjeha;

5. rezultati: na kraju ne treba zaboraviti da
je dobra kampanja ona koja donosi rezulta-
te 1 za daljnje uspjesne kampanje je presud-
no da se rezultati svake kampanje uvijek do-
bro analiziraju.

[ Je li tesko stvoriti, ali i odrzati
prepoznatljiv brend? Ipak je
Ozujsko pivo najprodavanije pivo
ve¢ nekoliko godina za redom.
Koliko je marketing, odnosno
dobra reklama, bitna za vasu
potrosace, konzumente piva?

- Stvaranje branda je dugorocan proces
koji se ne dogada preko noéi, a snaga bren-
da je rezultat svega onoga §to nasi potrosaci
vide i svih onih situacija kada se potrosac i
brend susre¢u. OZzujsko postoji od 1893. go-
dine 1 to je brend koji je bio uz nase potro-
Sace kroz njihov zivot, u brojnim sretnim i
manje sretnim Zivotnim prilikama, Zuja je
uvijek bila tu negdje uz njih. Zato je tesko
reci da je reklama izgradila Zuju, reklamne
kampanje su tu samo kao jedan od eleme-
nata koje su pomogle izgraditi brend, ali su
bitne jer se kroz njih nasi potrosaci lakse
povezuju s brendom i daju finalu (i najbit-
niju) ocjenu - da li je to brend za mene i da
li ¢u ga kupiti. S
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PUTOVANJE JEDNOG MANAGERA

Saznajte zasto svi putuju u Istanbul

Grad na dva GnuinEnGEREeT e,

i sedam brezuljal@

=== .- " 7 Kadsam krenuo na po-

slovni put prema ,jedi-
nom gradu na svijetu
koji lezi na dva konti-
nenta“, kako se Istan-
bul voli prikazivati svi-
jetu, provjerio sam jos
jednom na zemljopi-
snoj karti vrijedi li taj
podatak. Jednako tako
sam i$ao provjeriti da
li je to¢na informacija da Istanbul lezi na
7 brezuljaka. I opet sam se uvjerio u ¢inje-
nicu da je neko¢ glavni grad otomanskog
carstva zaista smjesten na jednakom broju
brdasca kao i njegov zapadni ,blizanac® —
vje¢ni Rim koji se di¢i svojim poloZajem na
7 uzvisina....“Nevjerni Toma“ tako je mo-
gao mirno s nckoliko korisnih informacija o
Istanbulu sjesti na zrakoplov Turkish Airli-
nesaiu manje od 2 sata leta iz Zagreba stiéi
nadomak Azije...

Istanbul me je do¢ekao okupan suncem,
a ve¢ iz zrakoplova pri slijetanju u zra¢nu
luku Ataturk utapao se je u plavetnilu mora i
neba, prepolovljen Bosporom kojim su plo-
vili brodovi povezujuéi Crno more 1 Medi-
teran na jednom od najprometnijih plovnih
putova na svijetu. Pa zato nije ni ¢udo da
Istanbul ne zatvara svoje trgovine niti nocu,
da bazari rade bez prestanka ¢ak i za najveéih
vjerskih blagdana i da ovdje caruje novac, ra-
skos i ¢jelodnevna pa i ¢cjelonoéna vreva, da-
judi gradu nevjerojatnu Zivost i spajajuci go-
tovo nespojivo — istok i zapad svijeta na raz-
medu civilizacija koje tisuama godina dijele
razli¢iti pogledi na zivot i svijet oko sebe.

NAJMLADA POPULACIJA U EUROPI

U ovom gradu i u sekularnoj drzavi poput
Turske koja se di¢i najmladom populaci-
jom u Europi (prosje¢na dob stanovni$tva
Turske je samo 28 godina!) razlike izme-
du istoka i zapada manje su zamjetljive, ali
grad je ipak podijeljen na dva dijela i to ne
samo Bosporom. U europskom dijjelu Ista-

Ivan PukSar, mag. oec.

Cete u njegovom azijskom dijelu ipak zatedi,
za prosje¢nog Europljana, pravu orijentalnu
atmosferu koja obavija njegove gradske ce-
tvrti u svoj svojoj ljepoti i posebnosti....

an

Putnicka agencija Kompas Zagreb d. d. bavi se svim vrstama
turistickih aranzmana (ljetovanja u zemlji i inozemstvu, odmo-
ri, wellness, zimovanja, europska putovanja, daleka putovanja,
organizacija seminara i poslovnih putovanja...) i prodajom zra-
koplovnih karata. Trenutni jesenski hit su putovanja posebnim
zrakoplovom u Istanbul. U nastavku slijede dozZivljaji s putova-

nja generalnog managera.

I zato mi se Istanbul tako svidio... Odsjco
sam u hotelu ,Marmara“ na samom Taksi-
mu. Trg Taksim se smatra ,nepisanim* po-
slovnim centrom grada. Naime, vrlo je te$-
ko odrediti uzi centar u gradu koji se pro-
stire na 2 kontinenta, a broji vie od 14 mi-
lijuna stanovnika. Sigurno je da su slikovi-
tije Cetvrti poput Sultanahmeta ili Aksaraya
mozda za turiste atraktivnije - no za obaviti
nekoliko vaznih poslova i sastanaka na vise
gradskih lokacija dobro je biti u sredistu ,,ne-
Ceg” — tako ¢e vam sve tocke biti ipak blize
lak3e dostupne. Iako bi ponekad zbog velikih
guzvi na gradskim ulicama prijevoz podze-
mnom Zeljeznicom bio mozda najbrze rjese-

Istanbul ne zatvara svoje trgovine
niti nocu, bazari rade bez prestan-
ka ¢ak i za najvecih vjerskih blag-
dana. Ovdje caruje novac, raskos
i cjelodnevna pa i cjelono¢na vre-
va, dajuci gradu nevjerojatnu Zzi-
vost i spajajuci gotovo nespojivo
- istok i zapad svijeta na razme-
du civilizacija koje tisuéama godi-
na dijele razliciti pogledi na Zivot
i svijet oko sebe.

nje —ja sam se zbog relativne bliskosti adresa
koje sam morao posjetiti, odlu¢io za kombi-
naciju pje$acenja, taksija i tramvaja koji jo§
uvijek vozi samim centrom grada. Taksiji su
vrlo jeftini, a vozaci dovoljno spretni da se
izvuku iz prometnih ¢epova. Iznenadila me
je tolerancija svih vozaca koji su sami dosta
uspjesno rjesavali guzve na cesti, unatoc ¢i-
njenici da se prometni znakovi nuzno uvijek
bas i ne postuju. Odlazak na neke od sastan-
ke pjeske ima i svojih ¢ari — posebno u Ista-
nbulu. Dopusta li vam to vrijeme i satnica (a
Turci nisu osjetljivi na to¢nost poput krutih
wzapadnjaka®), u stanci izmedu dva sastanak
modi ¢ete na ulici popiti kavu ili ¢aj, te kusa-
ti so¢ni “kebab“ — za razliku od nekih nasih
varijanti — Turci neke od ,,kebaba“ umataju
u vrlo tanko bijelo tijesto nalik nasim mlin-
cima s obiljem svjeZzeg povréa pa je obrok
zaista lagan 1 ukusan, a ¢a$a jogurta ,,usput”
samo ¢e dopuniti uzivanje u turskom ,fast
foodu* i to neposredno na ulici...

UZIVANJE U HRANI I PICU

Poslovni razgovori sa domacinima u Tur-
skoj znaju se otegnuti — ali ne zbog ¢injeni-
ce da éete vrijeme provesti Cavrljajudi o pri-
vatnom Zivotu, ve¢ zbog toga $to Turci jed-
nostavno vole pregovarati — pa ¢ak 1 onda
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kad vam se ¢ini da ste se ve¢ sve dogovorili
1 ugovor je spreman za potpis, a obje stra-
ne zadovoljne. Razglabat e se 1 o najsitni-
jim poslovnim detaljima, a cigareta ¢e biti
Cesti svjedok takvih razgovora — rijetki su
oni koji neée zapaliti ili skoknuti na pauzu
da povuku nekoliko toliko potrebnih ,di-
mova“... Uzivanje u hrani 1 picu slijedit ¢e
poslovne razgovore — a obrok se uglavnom
zna protegnuti u cijeli niz manjih jela, $to ée
izuzetno brzi 1 vrijedni konobari odnositi sa
stola 1 donositi nove ,dakonije vodeéi ra-
¢una o tome da gostima nikad nista ne fali...
Te 1 takve ¢injenice o njihovoj ugostiteljskoj
vjestini bitne su za djelatnost poput turizma
- pa nije ni ¢udo da je Turska 2009. dospje-
la na 8. mjesto najvecih turisti¢kih zemalja
u svijetu i s prihodom od 25 milijardi dola-
ra od ove djelatnosti... A do prije 20 godina
kad je Hrvatska uZivala u zadnjim ,zlatnim
turisti¢kim godinama® turizma u Turskoj
gotovo jo§ da nije ni bilo....

OCUVANOST SPOMENIKA

Grad me posebno ocarao izvanrednom ocu-
vano$éu spomenika — prije svega Plave dza-
mije 1 Aja Sofije — o kojima neéu trositi puno
rijedi jer Cete sve o njima naéi u svakom turi-
stickom vodic¢u. Fascinirala me je palaca Top-
kapi u ¢ijim se muzejima krije neprocjenjivo
otomansko blago, a jos vise pogled na Bos-
por i palace s obje strane prolaza. U jednoj od
njih udomio se je 1 hotel Kempinski. Nakon
mog vidljivog odusevljenja tim o¢uvanim
hotelskim zdanjem u povijesnim pala¢ama -
domaéini su me poveli na veceru u hotelski
vrt. Nju ¢u pamtiti po jednoj od najboljih i
najugodnijih vecera na kojima sam ikad bio —
ne znajudi $to je bo-
lje: hrana, uredenje,
ugodaj, pogled na
Bospor ili sve to za-
jedno u neponovlji-
vom doZivljaju car-
skog grada.

Bospor sam odlucio
doZivjeti 1 na naj-
bolji moguéi nacin -
plovidbom brodom
po tom tjesnacu Si-
rokom poput ogro-
mne rijeke koji di-
jeli dva kontinenta.
Vizure koje se pruzaju za vrijeme ugodne
1 mirne voznje neponovljive su... pocev od

prekrasnog pogleda na priobalne otomanske
palade s vrtovima, i nevjerojatnog pogleda na
krovove 1 minarete istanbulskih dZzamija, do
plovidbe tisuée malih i ve¢ih brodica koje
wJjezde“ Bosporom nekim svojim poslom
izmedu dviju obala ili pak naziruéi mistic-
ni zivot na azijskom dijelu grada koji plijeni
svojom posebnoséu...

LUTANJE PO BAZARIMA

Upoznavanje Istanbula dovrsio sam luta-
njem po njegovim bazarima. Unato¢ ¢inje-
nici da mi se u normalnim okolnostima od
pomisli na ,,shopping® dize kosa na glavi,
boravak na istanbulskim trZznicama 1 baza-
rima posve je novo iskustvo — jer ete zivot
u njima zaista dozivjeti svim ¢ulima. Kako-
fonija zvukova, nevjerojatne boje i mirisi,
ljubaznost prodavaca, izbor svega §to vam
treba (i jos viSe $to vam ne treba), ostavit ¢e
nervozu u potpunosti pred ulazom bazara.
Opojni mirisi ,$i8e”, kave, ¢aja 1 orjjentalnih
slastica dodatno ¢e vam pomoéi u opusta-
nju vasih ¢ula.... Predvecernji pak boravak
u hamamu - koji je puno vi$e od nama op-
éepoznatog wellnessa® ucinit ée vas zalju-
bljenikom u Istanbul — pa éete tako postati
njegovim ovisnikom. Nije to nista stra¥no i

necete biti jedini — a osim toga Zagreb 1 Ista-
nbul vezu svakodnevni letovi u trajanju ma-
nje od dva sata i po cijenama koje ée vam se
gotovo uvijek ¢initi preniskima... pa ée vam
odlazak do Istanbula biti dostupan svaki put
kad se zaZelite drevnog Carigrada.

P§|

Manageri i poduzetnici! Putujete li u inozemstvo, podijelite s nama svoja
iskustva i poSaljite nam svoju pricu na poslovnisavjetnik@ripup.hr
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VIKEND VoODIC

Kad nam je tesko, bilo zbog osobnih problema ili opce klime
kao Sto je ova naSa danasnja, gotovo depresivna, treba otici
u prirodu. ProSetati se, protrcati, udahnuti punim plu¢ima. Ze-
mlja je velikodusna, za razliku od drustva koje smo stvorili; ne-
sebicno nam daje hranu, energijju, ljepotu i smisao. Mi samo
moramo znati primiti, prepoznati i vratiti barem malo.

Gdje otiéi u ovo jesensko doba? Obzirom
da stize Martinje, predlazem tamo gdje ima
dobrog vina, a ujedno je i prekrasna priro-
da. Ta dva povoda odvela su me u podrudje
duge vinogradarske tradicije - u selo Vivo-
dina. Vivodina se smjestila na vrhu jednog
od brojnih Zumberackih brdasaca, nedaleko
od Ozlja. Na 320 m nadmorske visine nala-
zi se jedna od najljepsih baroknih gradevi-
na ozaljskog kraja — crkva Sv. Lovre, a preko
puta crkve - restoran obitelji Frlan.

TRADICIJA DUGA JEDNO STOLJECE
Obitelj Frlan dici se tradicijom dugom jed-
no stoljece. Jo§ 1905. godine otvorena je go-
stionica koju 1 danas vodi ista obitel] i §to je
najljepse, pomazu mladi i $kolovani ljudi,
koji vole svoj kraj i ne bjeze od posla. A po-
sla ima: oko 25000 trsova koje treba uzgo-
jiti, podrum u kojem grozde treba preradi-
ti, restoran — u kojem vino treba popiti. To
je ukratko, ostalo je Zivot...A kakav je Zivot
u Vivodini, sudeéi po mladoj generaciji Fr-
lanovih — lijep — bez obzira na tezak posao.
Osim po dobrom vinu, za koje redovito do-
bivaju nagrade, restoran je poznat po
odli¢noj janjetini s raznja. Nabavlja-
ju je uglavnom na otocima, a specija-
lizirali su se u pecenju toliko da brojni
ljubitelji ovog mesa dolaze isklju¢ivo
zbog toga. Zanimljivo, nedjeljom ve-
¢ina susjeda ne kuha, odnosno kuhaju
samo prilog i juhu, a meso, koje ih ¢eka
toplo, uzimaju u restoranu, odmah po-
slije jutarnje mise. Najvise je pak go-
stiju na Sv. Lovru, u kolovozu, kada se
okupi ispred crkve 1 do 1000 Jjudi.
Nemojte ¢ekati kolovoz, veé ih posjeti-
te sada. Martinje je, vrijeme kada ima-
mo razlog za veselje. A veseliti se tre-
ba, to nam je jedna od osnovnih po-
treba. U svakom slucaju, Zelite Ii doci
s drustvom, treba se najaviti (tel: 047
753 111). Restoran moZe primiti i do
100 osoba, tako da je pogodan i za veca
druZenja, obiteljske proslave i sl.

Do Vivodine ¢éete najlakse doci preko Kra-
$i¢a. Autoputom do Jastrebarskog i zatim
prema Karlovcu, skretanje nakon sedam
kilometara, te jo§ sedam do Krasi¢a. Mo-
zete proci kroz samo myjesto ili ga zaobiéi
pa odmah lijevo, jo§ 15 km. Ova cesta je
prili¢no zavoyjita, te 15 km nije 15 minu-
ta, ve¢ malo duZze. DrZite se glavne ceste 1
preko Jezerina i Dvorista Vivodinskog stici
Cete do Vivodine kroz prekrasne Sume i vi-
dike. Izmedu dva spomenuta sela, kod ka-
pelice Sv. Kriz, nalazi se jedan od najljepsih
vidika u Hrvatskoj. Prema Davorinu Tiste-
njaku, jednom zanimljivom piscu i pedago-
gu koji je 1 danas uzor nekim uciteljima, tko

Nemojte ¢ekati kolovoz, vec ih po-
sjetite sada. Martinje je, vrijeme
kada imamo razlog za veselje. A
veseliti se treba, to nam je jed-
na od osnovnih potreba. U sva-
kom slucaju, zZelite li doéi s drus-
tvom, treba se najaviti (tel: 047
753 111).

nije bio na Lovi¢u, nije vidio Hrvatske. Da-
kle, ne propustite!

U PARKU PRIRODE
Ljepotu ozaljskog kraja i njegove burne
proslosti, te Krasi¢a i njegove zanimljive
sakralne arhitekture ostavit ¢emo za neke
druge pric¢e. Sada idemo od Vivodine sje-
verno, u srce Zumberka, u selo Sogice. U
blizini sela Sosice nalazi se prekrasan Sopot-
ski slap — slap gornjeg toka Kup¢ine, koji se
rusi niz 40 metara dugu liticu. Ostavite auto
u selu Sosice, predlazem kod poste, nakon
Sto prodete dvije crkve po kojima su SoSice
takoder poznate- katolicku 1 grko-katolicku,
jednu uz drugu. Krenite desno prema Gor-
njem selu gdje ¢e se put razdvajati: lijevo
prema planinarskom domu Vodice i desno
prema Sopotskom slapu. Do oba odredista
treba otprilike isto: cca 45 min. Ja sam iza-
brala Sopotski slap. Put je lagan 1 opustaju-
¢, a cilj potpuna relaksacija. Sjednite na ka-
men pored slapa ili zagrlite stablo, spojite
se s prirodom kroz sva osjetila i opustite.....
nema boljeg «wellnessa». Naravno da sam si
obeéala ponovno doéi. U proljeée — livada
ispod slapa zove na piknik, a treba jo§ otiéi
do Vodica i Sv. Gere — najviSeg vrha Zum-
berka. To si obecajem veé nekoliko godina.
Ako Bog da u sije¢nju... tada se odrzava,
jedan jedini put u godini, misa kod kapeli-
ce Sv. Ilije. KaZu da je to poseban doZivljaj.
Cijeli Zumberak za mene je poseban do-
zivljaj: blaga priroda sa svojim krskim feno-
menima, koja me zajedno s kamenim kuca-
ma podsjeca na dalmatinsko zalede, bogata
proslost i skromna sada$njost. Toliko toga za
istraziti! Istrazujte 1 vi 1 uzivajte!

Vasa Sanja
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