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Jeste li spremni
Za novu generaciju
turista?

L -

Jednostavno komunicirajte uz bezi¢ni internet
| povoljnije medunarodne pozive!

MAXadsl| bezicni internet | Online booking - suslav rezerviranja

MAXty izbor programa

50% popusta na medunaradne fiksne pozive

E 50% popusta na medunarodne mobilne pozive

Vige o ponudi na www.t.ht.hr ili 0800 9100.

Pravi izbor za poslovni uspjeh

Zivjeti zajedno _
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Investicija
koja raste
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MNovo u nasoj ponudi! A !

Start Invest je novi proizvod osiguranja Zivota vezan za investicijske fondove s ® ot
obroénom uplatom premije kreiran na nacin da pruZa osigurateljno pokrice = [
tijekom trajanja ugovora o osiguranju i isplatu akumulirane Stednje po isteku

osiguranja.
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Kristalna dvorana, Hotel Westin,
Zagreb, 24. svibnja 2011. (utorak),

od 9 do 16 sati

razloga zasto doci na 3. DANE
POSLOVNE EDUKACLJE:

v 13 vrhunskih hrvatskih predavaca
v Predavanja namijenjena iskljucivo praksi

v Sami kreirajte svoj obrazovni program
- svaki sat vremena zapocinje novo
predavanje u 3 dvorane - sami odaberite
u kojoj dvorani zelite slusati predavanja

v Zanimljiv okrugli stol uz renomirane
govornike i sve¢anost dodjele nagrade
Primus

v’ lzuzetno povoljna cijena kotizacije

Kako se prijaviti

Prijavu svog sudjelovanja temeljem ispunjene prijavnice
mozete poslati na:

e mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr

ilinafax.:01/49 21 743

nakon ¢ega ¢emo vam izdati predracun za sudjelovanje
kojeg je potrebno platiti najkasnije tri dana prije
odrzavanja konferencije.

Za sve upite stojimo vam na raspolaganju na broju
telefona 01/49 21 742 (gda. Lidija Prskalo).

Prezentacije predavaca potrazite nakon konferencije na:
www.poslovni-savjetnik.com

3. DANI

POSLOVNE
EDUKACIJE

CIJENA KOTIZACIJE

Redovna cijena za tvrtke/osobe koje nisu pretplatnici
Casopisa Poslovni savjetnik iznosi
samo 392,00 kn (PDV uracunat).
U cijenu kotizacije za tvrtke/osobe koje nisu
pretplatnici Poslovnog savjetnika uraunato je: =
» Polugodisnja pretplata na casopis '
Poslovni savjetnik (5 brojeva)

» Predavanje prema programu organizatora
» Blok i kemijska olovka

» Instant kava, voda i sendvici :
Popusti: Tvrtke koje Zele poslati veci broj osoba imaju pravo
na poseban popust 50% na cijenu tj. za svakog narednog
polaznika cijena je samo 196,00 kn (PDV uracunat). Ti
polaznici ne dobivaju gratis knjigu i ne dobivaju polugodisnju
pretplatu na Poslovni savjetnik.

Posebna cijena za tvrtke/osobe koje jesu pretplatnici
casopisa Poslovni savjetnik iznosi samo 197,00 kn (PDV
uracunat).
U cijenu kotizacije za tvrtke/osobe koje su pretplatnici
Poslovnog savjetnika uracunato je:

» Predavanje prema programu organizatora

» Blok i kemijska olovka

» Instant kava, voda i sendvici
Popusti: Tvrtke koje Zele poslati veci broj osoba imaju pravo
na poseban popust 50% na cijenu tj. za svakog narednog
polaznika cijena je samo 98,50 kn (PDV uracunat).
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Program 3. Dana poslovne edukacije
Hotel Westin, Zagreb, 24. 5. 2011. (utorak) od 9,00 do 16,00 sati

Dvorana 1 Moderatorica: Sanja
Y , Dvorana 2 Dvorana 3
Hrvojevi¢ Beganovic

5. Savjetovanje managera
i poduzetnika

Vrijeme
Seminari za poslovnu praksu Praktic¢ne radionice

9:00-9:10

Igor Milinovic:
Pozdravni govor i uvodna rije¢

U suradnji s Udrugom poslovnih savjetnika: PY
10 _ 0o Primus-dodjela nagrada najboljim hrvatskim poslovnim savjetnicima W’

9:10-9:55 i okrugli stol na temu “Uloga poslovnih savjetnika u Hrvatskoj’, P R Y M U S
uz renomirane govornike.

Sretnog dobitnika
AIR France nagraduje
Majda Rijavec: s dvije karte za Pariz
O ¢emu ovisi uspjeh na poslu

10:00 - 10:45

10:45-11:10 PAUZA

11:15-12:15 Velimir Srica: : Gordana Kastrapeli:
Superiorna Komuniciranje u timu-
organizacijska kultura - Tomislav Bekec: kako razlike pretvoriti u
izvor poslovnog uspjeha Prodaja 2.0 uspjeh
12:15-12:25
12:25-13:25 B Tanja Pureta:
Alan Zepec: Najnovije psiholoske Inga Lali¢:
Razli¢iti stilovi vodenja: spoznaje kako do Kako hobi pretvoriti u
zasto i kako ih koristimo ucinkovite komunikacije posao
13:25-13:45 | PAUZA
13:45 - 14:45 Ljiliana Buha¢: Goran Tudor:
Mladen Janci¢: Dobrim Uspjesno poslovno
Pregovaranje kao igra komunikacijskim stilom pregovarnje - tehnika i
informacijama do uspjeha taktike
14:45 - 14:55
Sasa Petar:
Uzeti silom ili milom -
14:55 - 15:55 zasto nelogicne odluke
| menadzera imaju Ratka Jurkovic¢: Igor Milinovic:
logicne posljedice za Savjeti za sigurniju Sto manageri trebaju
tvrtke plovidbu EU projektima znati o porezima
< L Naziv tvrtke: OIB:
<
U S Ime i prezime osobe/osoba:
- ] S
Z 352
(o=
> o. g Adresa:
Ll
> X .
< 2 Telefon: Fax: E-mail:
=™\ aQ -
mmm , W Potpisiipecat:
M
n- < Molimo da ispunjenu prijavnicu posaljete na fax: 01/49 21 743 ili postom na adresu: CENTAR ZA MANAGEMENT |
N SAVJETOVANJE d.o.0., Zagreb, Dragutina Golika 109, nakon ¢ega ¢emo Vam izdati predracun.
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Macek/PIXELL

Intervju s naslovnice -
Zlatko Rogozar,
predsjednik Uprave HZ
Holdinga

i direktor HZ Carga d.o.0.

12 Top 10 zlatnih savjeta

INTERVJUI

24

Ivana Kolar, Ivan ldZojti¢, dr. Ante Skaro,

direktorica dekan Visokog ravnatelj Poliklinike

Termi Tuhelj ucilista Effectus Leptir, spec.
otorinolaringolog,
kirurg glave i vrata

ISTRAZIVANJA

46 100 najposjecenijih hrvatskih portala
63 Kako Hrvati ulazu u buduénost

SPECLJALNI PRILOG

27 3. Dani poslovne edukacije

RUBRIKE

10 Impressum

18 Na vasa pitanja odgovara Dragan Munjiza

26 Postanite bolji pregovarac

37 Profil mladog managera

38 Na vasa pitanja iz obiteljskog poduzetniStva odgovara
Vedran Kraljeta

42 Saznajemo

43 Novi proizvodi i usluge na trzistu

43 Poslovna literatura

44 Prodajne price za laku noé

45  Poslovni aforizmi

48 Gerila marketing akademija - Na vasa pitanja odgovara
Orhan Lujinovié

50 Na vasa pitanja odgovara life coach Jasmina Bjelica

56 Na vasa pitanja odgovara Morana Mikulandra Buneta

58 Mala Skola uspjesne prodaje

62 Naucite prodajne tehnike Dragomira Gabrica

68 Investicijski barometar

69 Zai protiv

72 Na vasa pitanja iz podrucja kontrolinga odgovara Mladen Meter

81 Na vasa pitanja iz radnih odnosa odgovara Daniel Sever

TEMA BROJA

64 Ulaganje u dobrovoljni mirovinski fond - individualna
kapitalizirana Stednja

65 Zivotno osiguranje - oporavak trzista sljedece godine

66 Stambena Stednja - najisplativiji nerizi¢ni oblik ulaganja

67 Poticanje malog i srednjeg poduzetniStva - na dobrom putu

MANAGEMENT

20 Sto za managere znaéi dobar sastanak
40 Hrvatska tvrtka - stanje i trendovi

MARKETING

52 Gospodarskih vozila i transport - oporavak trzista i vidljivi
pomaci

TRGOVINA

60 (Ne)mo¢ uvjeravanja ili eticnost informiranja

FINANCLIE | POREZI

70 Investicijski fondovi u vrijeme recesije

LJUDSKI POTENCLJALI

74 In-house edukacije: coaching je jedan od odgovora
76 Kako razviti mo¢ uvjeravanja

PROPISLHR

78 Kako su regulirani kolektivni radni sporovi

80 Probni rad i otkaz ugovora o radu za vrijeme trajanja
probnog rada

POSLOVNA KOMUNIKACIJA KOZMETIKA

Treba li tajnici fakultetska diploma 87  Pastelni nokti 92

UspjesSno komuniciranje -

®
i jezicna kultura 88 éDRﬁAV. ZIV(()jT 94
[ Engleski jezik u poslovanju 89 V9 Il oL ]

SAVJETNIK TAJNICA SAZNAJE 95

Zdrav rad za racunalom 90
ODGOVORI NA VASA PITANJA 85 ) PUTOVANJA

POD MODNIM POVECALOM Biseri u kolajni hrvatskog turizma 96
IVNTERVJYU Neprimjerene kombinacije boja TisuCu i jedan razlog za
Zeljka Bacani: i uzoraka mogu srusiti posjet Istanbulu 98
Obozavam svoj posao 86 vas imidz 91

DNEVNIK JEDNE TAJNICE 100

8 svibanj 2011. poslovni savietnik
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Croatia Airlines otkriifa vam cari Orijental

povratni letovi za

ISTANBUL i 164 €

Mavadena cijigna adnosi se na direkine letove 7 Zagreba, kao | na letove iz ostalih hreatskin gradova

(preako Jagrebal, Letigh modete utorkom, catvrikom | nediefom

Cijena ukludupe prstoiba rracni luka | naknadu za zdavanie karte (TSC) na naso| wab stranich, a 2rakoplovne karte po promeotivoo)

ciieni mokete kupit do 11, svibnja

Kontakt centar: 062 500 505 www.croatiaairlines.com

“CROA‘HA AlIRLIN ES A STAR ALLIANCE MEMBER v 7"
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POSLOVNI CASOPIS No

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

Dragutina Golika 109, 10 000 Zagreb, OIB: 60842328628

kunski Ziro racun: 2340009-1110312376 kod Privredne banke d.d.
kunski Ziro racun: 2360000-1101696781 kod Zagrebacke banke d.d.
devizni raéun: 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
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, Milena KUPRESAK, dipl. oec., Zlatko KURTOVIC, Inga LALIC, dipl.
oec., Alen MAJER, dipl. oec., mr. sc. Andreja MARCETIC, Boris MASNJAK, dipl. oec., Drago
MUNJIZA dipl. oec., mr. sc. Marija NOVAKASTOK, 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, Bozo PRELEVIC dipl. iur., dr. sc. Majda
RIJAVEC, Valerija RODEK, dipl. pedagog, Silvija ROGINEK, Barbara RUZIC, prof. psih., dr.
sc. Natada 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,
mr. sc. Lana SKVORC, Olga STAJDOHAR - PADEN, dipl. ing., Boze TOKIC, dipl. ing., Zvonimir
TRAMPUS, Ivana UROIC, dipl. oec., Goran TUDOR, mr. sc. Martin VALEK, Dragan ZLATOVIC,
Alan ZEPEC

VODITELJI MARKETINGA:

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

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

GRAFICKA PRIPREMA | DIZAJN:
Gordana ZAGAR, studio@ripup.hr, tel. 091 - 15 39 002
Andrej GLUCKS, D.N. d.0.0., andrej@dngrafika.hr, tel. 01 - 30 98 570

NASLOVNICA:
Zlatko ROGOZAR, predsjednik Uprave HZ Holdinga i direktor HZ Carga (PROMO)

REALIZACIJA TISKA: "ZINA

TISAK: Rotacija Grafickog zavoda Hrvatske, POSLOVNI SAVIETNIK SE TISKA NA EKOLOSKOM PAPIRU

DISTRIBUCIJA: Hrvatske poste, Tisak, Distri press, CityEX

FOTOGRAFIJE:
SHUTTERSTOCK, Inc. New York, www.shutterstock.com, Pixsell i viastita arhiva

Casopis izlazi 8 puta godignje, podetkom mjeseca. Za &lanke, crteZe i oblikovanja objavijena
u ovom Casopisu sva su prava pridrzana. Nedopustena je objava, preslika, reproduciranje,
umnoZzavanje, imitiranje i drugi nacin prenosenja u bilo kojem obliku ukljuéivo Internet, bez
pismene suglasnosti nakladnika. Svim komentarima na sadrZaj Casopisa posvetit cemo
punu pozornost. Jedinicna cijena ¢asopisa u kunama iznosi 39,50 kn. Jedinicna cijena
Casopisa u eurima iznosi 5,00 eur. Pretplata na 8 brojeva (godiSnja pretplata) na asopis
poslovni savjetnik iznosi 195,00 kn (PDV uracunat). Ako se pretplata na Casopis ne otkaze
pismeno najkasnije 10 dana prije isteka roka pretplate smatra se da je pretplata produzena.
Casopis se dostavlja na 20.000 tvrtki u Republici Hrvatskoj.
poslouni savietnik Clan je BUS.NESS
MEI]IA“GI\UUP

INTERNET: www.poslovni-savjetnik.com

OSIGURAJTE
SVOJ PRIMJERAK!

+ besplatna knjiga + 8 brojeva posebnog
“Primjeri najéescih ugovora priloga Tajnica.hr
u paslovnoj praksi”

»
Casopis Poslovni savjetnik dostavlja se na

20.000 tvrtki u Hrvatskoj!

Postanite i vi nas pretplatnik!
e

NARU DZBENICA kojom se pretpladujern na Lasopis Poslovni savjetnik

ra 2011, godinu (8 brojeva) po cijeni od 195,00 kn (PDV ukljuden u cipenu)

Maziy tvrthe:

Qi

e | prezime: ———

Adrety grad: S ——
TORY i ini I lmbiiiin bt i) || FRE R RTET IE R LA TR R,

Broj primjeraka:

Potpis odgoVOME DSODET e s oo

Maolima lspunjenu Nanidibenlcu podaljite na fax: 01/49 21 743
Il e-miail: poslovnisavetnik@sipup.hr

nosiow savietlk PR, poslovni
sPROPISI.HR n savjetnik MA@I’;

INTERNET PORTAL | CASOPIS ccom
Yo . b RACUNOVODSTVO POSLOVNE
SUPERPRODAVAC PRYMUS « PoREZ! TG EDUKACIJE
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Gebrider Weiss

Transport i Logistika

Uvjerite se sami da je : GW u pokretu.

Info telefon +385.1.3436926  www.gw-world.hr



21. medunarodni sajam graficke industrije i industrije papira
21st International Printing and Paper Industry Fair

INTERGRAFIKA
\4 26. medunarodni sajam ambalaze i pakiranja

é/‘“\ 26th International Packaging Materials and
2\ Packaging Technology Fair
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=< 7 1.-4.6.2011.
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HOLDING d.o.o.

KONTAKTI:

NAJZNACAJUNIJI SAJAM GRAFICKE | AMBALAZNE
INDUSRIJE U REGIJI

TEL. + 385 1 6503 429
- RENOMIRANI SVJETSKI BRANDOVI + 385 1 6503 437

- PREZENTACIJE NAJNOVIJIH PROIZVODA | TEHNOLOGIJA FAX.  + 38516503409

- STRUCNI SKUPOVI S NAJAKTUALNIJIM TEMAMA

- NOVITETI 1Z ZAKONSKE LEGISLATIVE | PODRUCJA
MJERITELJSTVA, AKREDITACIJE | NORMIZACIJE

- POSEBNE POGODNOSTI ZA MALE | SREDNJE
FOlRtEINE intergrafika@zv.hr

- POSLOVNI POSJETITELJI 1Z CIJELE REGIJE modernpak@zv.hr

www.zv.hr/intergrafika
www.zv.hr/modernpak



ravnja predstavila najnovije pisace ve-
likog formata iz obitelji Stylus Pro. Ri-
jec je o profesionalnim pisa¢ima koji ispi-
suju od A3+ u listovima, do $irine od 111,8
centimetara u neprekinutoj roli papira. Pre-
zentacija 1 demonstracija za Epsonove par-
tnere iz sektora profesionalnog ispisa organi-
zirana je u suradnji sa zagrebackom tvrtkom
ZINA, Epsonovim Best Seller Grafic Speci-
alist partnerom.

Predstavljanje je okupilo velik broj kraj-
njih korisnika Epsonovih uredaja velikog
formata iz ¢itave Hrvatske te profesional-
nih fotografa. Renato Vincenti, Epsonov
manager za razvoj prodajnih kanala u regiji
koja pokriva zemlje od Slovenije do Cipra,
okupljenima je predstavio Epsonovu gamu
pisaca velikog formata i pojasnio prednosti
dizajna i tehnologije koje nude ti uredaji.
Okupljene korisnike pozdravili su i Epso-
novi account manageri Boris Vetnic¢ i La-
dislav Jonak, dok je Mauro Fratus iz Ep-
sona Italia podrobno predstavio tehnoloska
rjesenja na kojima funkcioniraju pisaci veli-
kog formata. Mladen Siroki iz tvrtke ZINA
predstavio je ponudu Epsonovih pisaca ve-
likog formata koji su dostupni za nabavu na
hrvatskom trzistu.

“Uvazavajuéi dosadasnje potrebe nasih
korisnika, danas sa na$im partnerom ZINA
predstavljamo rjeSenja najtrazenijih pho-
fo art 1 proofing pisata”, kazao je tim povo-
dom Ladislav Jonak, account manager
u Epsonu. “Ovakva gama proizvoda omo-
guduje dizajnerima, umjetnicima i, narav-
no, fotografima ne samo mogucnost izbo-
ra formata na listovima A3+ do rola $irine
111,8 cm ved i moguénost prilagodbe po de-

Trrtka Epson u Zagrebu je polovicom
t

Epson Stylus Pro 3880 liuropski pisac¢
godine u kategoriji 17-in¢nih pisaca

koji koristi UltraChrome® K3 tinte uz
jednostavno prebacivanje sa sjajne na mat
tintu - idealno rjesenje za profesionalni
ispis fotografija.

PROMO

Profe

Iap profesmnalce
velikog formata

Epson je u suradnji s tvrtkom ZINA predstavio najnovije pisace velikog
formata namijenjene korisnicima poput maloprodajnih lanaca,
marketinskih agencija, digitalnih i arhitektonskih studija, umjetnika,
muzeja, galerija, foto laboratorija i profesionalnih fotografa

Ini-ispis

| ™
s —
A e E el s L ; -
Renato Vincenti i Ladislav Jor% pocetk psondva demonsasiiZiRiged AL

ta privukla je korisnike i profesionalce iz Cita-

prezentacije ve Hrvatske

finicijama svakog pojedinog ispisa. Sve to  Epson Stylus Pro 7890,/9890 Najnovija

nam omogucuju UltraChrome 3K 1 HDR
- High Dynamic Range tinte uz jo$ pozna-
tiju MicroPiezo tehnologiju ispisa. Zbog
toga je Epson veé tradicionalno najtraZenija
trzna marka u kategoriji foto i proofing pisa-
¢a, na §to smo izuzetno ponosni”, dodao je.

Epson Stylus Pro 7700/9700
Produkcijski 1 CAD pet-bojni modeli
Sirine ispisa 611 111,8 cm. Izuzetna
brzina ispisa, odli¢na produkcijska i CAD
kvaliteta i vrlo povoljna cijena pisaca.

Epson Stylus Pro 4900 Novi 11 bojni
stolni model A2+ formata. Moguénost
ispisa iz role i arka. Vrhunska kvaliteta
1 brzina ispisa. Idealno rjesenje za ispis
probnih otisaka i fotografija.

generacija osmobojnih Epson Stylus
Pro pisaca Sirine ispisa 61 cm 1 111,8 cm
namijenjenih za vrhunsku produkciju i
foto ispis.

Epson Stylus Pro 7900

Epson Stylus Pro 7900,/9900 11-bojni
Photo 1 Fine Art modeli $irine ispisa 61

cm i 111,8 cm. Vrhunska kvaliteta ispisa
11zuzetno Siroka paleta boja zahvaljujuci
koriStenju dodatne narancaste i zelene tinte.

Epson Stylus Pro 4900
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Konsenzusom rijesite postavljene ciljeve!
inos pojedinca ucinkovitim sastancima bit Ce uocen, cijenjen i

vérificiran od pojedinaca i tvrtke. Usvajat ée nove vjestine rukovodenja

na korektan nacin usmjeravati paZnju svoje radne sredine. Javljat
Ce se i otpori, no oni su najleSte subjektivne prirode i rjesivi su. Ako
takve probleme tjeSavate konstruktivno i objektivno, postujudi osobe bit
Ce to primjer vase korektnosti i Zelje da konsenzusom Zelite rjeSavati
postavljene ciljeve.

Isprobajte karijerni coaching!

Karijegni coach pomaZe pojedincima identificirati Sto Zele i trebaju
postici u svom karijernom putu, u skladu s njihovim osobnim ciljevima
idrijednostima, ali i s vrijednostima i ciljevima tvrtke. Proces je
usmjeren i donoSenju odluka i poduzimanju potrebnih koraka kako

bi se ispunili karijerni ciljevi, u ravnoteZi sa svim drugim aspektima
Zivota osobe.

Prebacite fokus sa taktike na strategiju!

jesto da tisucu puta pokuSavate otvoriti tisucu kupaca, polnite
razmisljati strateSki i pokusajte sto kupaca otvoriti dvije tisuce puta.
Prebacite fokus sa taktike na strategiju i uzmite u obzir da velika
vetina vasih kupaca trenutno ne treba vase usluge i proizvode.

TrazZite povratnu informaciju od kupca!
iyse kupac uistinu uvjeriti kako mu proizvod koristi ili Ce shvatiti

i€’ t0? Mnogi prodavaci bjeZe od tog trenutka, plase(i se Sto ce se
i ukoliko kupac nije zadovoljan. I pritom (ine ogromnu gresku.
o0 prodavaca je uvjeriti se kako je kupcu preporucio pravi
proizvod za njegove potrebe. A to moZe jedino tako da traZi povratnu
informaciju od njega nakon $to je poceo koristiti proizvod.

Budite vjerodostojni u svom nacinu odijevanja!

Bilo da.se radi o poslovnom sastanku, intervjuu s poslodavcem ili
obicajenom radnom danu na radnom mjestu, vas izgled mora odisati
oslovnostu i ozbiljnostu. Mjera, naravno, ovisi o vrsti posla koju

radite i situaciji u kojoj se trenutno nalazite. Budite u skladu sa svojom

profesijom. Bit svega jest da vam se vjeruje u onome $to radite, da i

sami Zivite ono Sto nudite, te da se vas suradnik ili poslodavac na neki

nacin s vama moze poistovjetiti.

Kreirajte brend platformu vase kompanije!
Izgradnja stabilne i Cvrste brend platforme je kao da gradite most. Svaki
obzira koliko je velik ili malen, je bitan ukoliko Zelite
i do druge strane. Naravno, kao osnovni preduvjet ili temelj mosta
ogate imati precizno definiranu ciljnu skupinu. Obavjestavajte vase
ﬂ slenike o vasem napretku, kako biste prosili novi entuzijazam
potaknuli Zelju za prakticnom realizacijom vaseg novog brend
standarda kroz interakciju s vasim kupcima.

Redovito komunicirajte s vasim kupcima!
boljege dogovoriti s kupcem dinamiku komunikacije, tj. koliko cesto
Cuti ili vidjeti. Tijekom tih razgovora moZete saznati koliko je
kupac zadovoljan koriStenjem proizvoda, ima li neke nove potrebe, te
otencifalno dobiti nove preporuke. Redovita komunikacija je ujedno i
najbolja obrana protiv konkurencije, jer na vrijeme saznajete za njihove
aktivnosti i moZete poduzeti mjere za zadrZavanje klijenta.

IZBORU GLAVNE UREDNICE SANDRE MIHELCIC

Budite integrativni pregovaraci!

Integrativno pregovaranje ne podrazumijeva fokusiranje na pozicije,
nego na stvarne interese, i to kako na vlastite, tako i na one druge
strane. Ono podrazumijeva i fokusiranje na slicnosti umjesto na
razlike u stavovima, razmjenu informacija i ideja, kreiranje opcija
radi postizanja zajednicke koristi te koristenje objektivnih kriterija pyi
odlucivanju. Integrativni pregovaraci pokuSavaju dizajnirati takvo
rjeSenje koje Ce za obje strane donijeti vetu vrijednost no $to su je im
prije interakcije, tj. pregovarackog procesa.

Ulozite u promjene i osobni rast!

Coaching proces ima dovoljno potencijala i moZe biti najbolje,
najucinkovitije iskustvo uenja u kojem ste sudjelovali, ono koje,

na kraju, vodi pravoj i odrZivoj promjeni i osobnom rastu. No, kao
klijent, pripremite se na puno rada, snage za otvorenost, spremnosti
na primanje povratnih informacija koje mogu biti manje ugodne od
olekivanih, probudite svoju radoznalost i budite spremni od-u(iti
Sto ved znate, ili ponovo uciti ono Sto mislite da znate.

Posjetite nas na 3. Danima poslovne edukacije!

Budite s nama 24. svibnja u Kristalnoj dvorani zagrebackog
hotela Westin na tretim po redu Danima poslovne edukacije. Sa
kreirajte svoj obrazovni program, jer svakih sat viemena zapotinj
novo predavanje u tri dvorane te saznajte tko su ovogodisnji n
poslovni savjetnici u sklopu dodjele nagrade Primus. Ocekuj
vrhunskih hrvatskih predavaca, predavanja namijenjena isk
praksi i zanimljiv okrugli stol uz renomirane govornike.
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STEDNJA SE ISPLATI.

Mjesec Kamatna

)4 stopa stopa
HYPO p lu s STE D N jA Hypo Plus kamata  8,50% Hypo Plus kamata 10,50%
[ ] . mjesec 0,75%
. mjesec 1,00%
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Uz Hypo Plus Stednju Vas novac raste iz dana u dan! mjesec 125%
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1 1
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Otvorite Hypo Plus Stednju na 6 mjeseci i ostvarite efektivnu ‘5* mjesec 150% ‘5* mjesec 175%
6. mjesec 8,50% 6. mjesec 2,75%
A - . . . . Efektivna 3,83% 7. mjesec 3,00%

efektivnu kamatnu stopu od 4,05% godisnje za iznose orocenja kamatna stopa 8.
| 9. mjesec 3,50%
preko 1.000 eura. 10. mjesec i
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Efektivna 4,05%
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kamatnu stopu od 3,83% godisnje ili na 12 mjeseci i ostvarite
mjesec 3,25%
www. hypo-alpe-adria.hr . info telefon 0800 14 14 1. mjesec i
kamatna stopa
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INTERVIJU

Zlatko RogoZar, predsjednik Uprave HZ Holdinga i direktor HZ Carga

Projektima logistickih centara povecat
¢emo konkurentnost HZ Carga

[ Kako se tvrtka HZ Cargo
priprema za dolazecu liberalizaciju
trzista?

Investiranjem u suvremena prometna
sredstva, ulaganjem u kadrove, informatiza-
cijom procesa rada, povecanjem kvalitete
transportnih usluga, koje se prije svega od-
nosi na brzinu i sigurnost prijevoza, sklapa-
njem strate$kih saveza i dugoroc¢nih ugovo-
ra s korisnicima prijevoza te poboljfanom
suradnjom s partnerskim Zeljeznic¢kim pri-
jevoznim tvrtkama kao u projektu Cargo 10.
Posebno bi istaknuo ulaganje u izgradnju
logisti¢kih centara, koji su pozicionirani na
koridorskim prugama — u Slavonskom Bro-
du, Plo¢ama, Kukuljanovu i Cargo Centar
Zagreb. HZ Cargo postao je i lu¢ki opera-
ter u luci Slavonski Brod u kojoj ée uz grad-
nju logistickog centra izgraditi i terminal za
naftu i naftne derivate i na taj nacin osigu-
rati nove prihode u iznosu od 40 milijuna
eura godi$nje. Revitalizacijom industrijskih
kolosijeka putem sufinanciranja i sklapa-
njem visegodi$njih ugovora,osiguravamo
nove terete. Sve nabrojane aktivnosti utjecu
1 na razvoj gospodarstva, $to znaci da Ce se
npr. projektima logistickih centara povecati
konkurentnost HZ Carga i tako doprinijeti
gospodarskom ja¢anju nacionalne tvrtke, a
ujedno ¢e doci do povecanog zaposljavanja
1razvoja lokalnih zajednica na podrudju gdje
se ti centri nalaze.

[ Kakva je konkurencija na
medunarodnom Zeljeznickom
trzistu? Koja je trenutacna uloga
HZ Carga na medunarodnom i
domaéem prijevoznom trzistu?
Konkurencija na medunarodnom trzi-
Stu je estoka, no HZ Cargo je prihvacen
kao ozbiljan poslovni partner s kojim se
moZe racunati u velikim projektima. To se
mozZe vidjeti i kroz rad Alijanse Cargo 10. S
osnivanjem Carga 10 htjeli smo dokazati da
koridor X mozZe konkurirati koridoru IV.
Tomu je prethodila priprema Zeljeznica Sr-
bije, Hrvatske, Slovenije, Makedonije, BiH,
Republike Srpske 1 Crne Gore, gdje smo
kroz radne grupe, po svim segmentima, op-

Fid

U 2011. godini osjeca
se pomak u smislu
oporavka Zeljeznickog
prijevoza, tako da
imamo u prvom
tromjesecju povecanje

prometa za prosjecno
9%, u odnosu na isto
razdoblje 2010. godine,
§to se najviSe ocituje u
transportu roba preko
morskih luka.

Hrvatske Zeljeznice najavljuju mnoge investicije. Od ulaganja u lo-
gisticke centre, nabavku novih vucnih i vucenih vozila do imple-
mentacije programa restruktuiranja. O ulozi HZ Carga na meduna-
rodnom i domacem prijevoznom trzistu, ali i o liberalizaciji trzista
te utjecaju recesije na zeljezniCki prijevoz, odgovorio je g. Zlatko
Rogozar, predsjednik Uprave HZ Holdinga i direktor HZ Carga.

timizirali sve procese, poput carinskog, ve-
terinarskog ili fitopataloskog pregleda, a po-
stigli smo 1 izvanredno vrijeme prijevoza.
Tako smo od Paracina do Sezane ustedjeli
deset sati. Do kraja godine planiramo kroz
Cargo 10 dobiti oko 600 vlakova sa Cetvrtog
koridora, a u pripremi je nekoliko projekata
veceg formata, pod radnim nazivom Yana.
Radi se o liniji Lyon-Sofija. Taj bi projekt
trebao zapoceti krajem rujna, a u meduvre-
menu ¢emo imati oko milijun tona tereta
koji se voze u organizaciji Alijanse. Za HZ
je to od izuzetno velikog znacaja jer HZ,
Cargo na koridoru X ostvaruje 80 posto svog

prihoda iz prijevoza u tranzitu. Aktiviranjem
Carga 10, odnosno koridora X, o¢ekujemo
vec od sljedece godine povecanje prihoda za
cca 50 milijuna kuna. Svake bi godine pri-
hod na koridoru X mogao rasti izmedu 10 i
20 posto. Budu¢i da na podru¢ju RH tran-
sportno trziste nije liberalizirano, HZ Car-
go najostriju konkurenciju vidi u cestovnom
teretnom prijevozu kako domacih, tako i
stranih kamionskih prijevoznika. A zbog
otvaranja novih moguénosti i ostvarivanja
poslovnih kontakata, vazan je i predstojeci
Sajam transporta i logistike u Miinchenu,
koji se odrzava od 10. do 13. svibnja. Bit ¢e
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to prilika HZ Cargu, ali i ostalim drustvima
da predstave svoje moguénosti, kapacitete 1
proizvode.

[{ Koji su vasi najvazniji strateski
domagéi i inozemni partneri?

Prije svega to su proizvodacka poduzeca
koja posluju na podrudéju Hrvatske, kao $to
su Petrokemija, INA, HEP, NEXE grupa,
Tehnobeton,Viadukt, Agrokor, Hrvatske
$ume s kojima HZ Cargo sklapa strateska
partnerstva. Najvazniji strateski partneri na
inozemnom trzistu su velike $pediterske or-
ganizacije koje generiraju velike koli¢ine
roba, prije svega u tranzitu te Zeljeznicka
prijevozna poduzeca u blizem okruZzenju
nastala iz bivsih jugoslavenskih Zeljeznica te
zeljeznice Austrije, Madarske....

(& Sto podrazumijeva kombinirani
prijevoz robe? Koje rezultate
biljezite?

Kombinirani prijevoz jest prijevoz robe
u posebnim teretnim jedinicama na vozili-
ma najmanje dviju prometnih grana. Kom-
binirani prijevoz u optimalnu cjelinu spaja
prednosti Zeljeznickoga prometa i cestovno-
ga teretnog prijevoza. Njegova zadaca jest ta
da daljinski teretni prijevoz u cestovnom
prometu preusmjerava na prijevoz tereta ze-
ljeznicom kako bi se rasteretile cestovne
prometnice, smanjile posljedice prometnih
nezgoda, Stedjeli energenti, racionalno isko-
ri§tavao prostor te smanjili oneci$éivanje
okoli3a i razina buke. Sto se rezultata
prijevoza ti¢e, kombinirani promet u za-
dnjih nekoliko godina biljeZi znacajan rast.
Samo u 2010. godini ukupan kombinirani
promet je bio 70.000 TEU , $to u odnosu
na prethodnu godinu iznosi rast od oko 4%.
U 2010. godini udio kombiniranog prijevo-
za u ukupnom teretnom prometu iznosi oko
14%. Ovaj rast rezultat je poveéanog pro-
meta u nasim lukama, investicija u vagone
koje sprovodi HZ Cargo, kao i nagih komer-
cijalnih aktivnosti. Vjerujemo da ée taj re-
zultat biti jo§ 1 bolji, prvenstveno zbog ra-
zvoja kontejnerskog terminala u Luci Ploce
te novim planovima razvoja Luke Rijeka.
Prijevoznicke aktivnosti sprovode se u su-
radnji s tvrtkom kéeri AGIT d.o.o0., Zagreb
1 organizatorom prijevoza na domacem tr-
zistu 1 CRO kombi d.o.0., kao medunarod-
nim operatorom kombiniranog prijevoza.

{1 Kako izgleda javni prijevoz
tereta u domacem i
medunarodnom Zeljeznickom
kombiniranom prometu danas i

prije desetak godina?

Prije desetak godina HZ Cargo je pre-
vozio samo pojedina¢ne kontejnerske po-
Siljke, a rastom i Sirenjem kontejnerskih to-
kova sada HZ Cargo, osim otpreme
pojedina¢nih posiljaka za svoje korisnike,
organizira i prijevoz kompletnih kontejner-
skih vlakova. To se prvenstveno odnosi na
pravac Rijeka luka - Zagreb, Beograd, Lju-
bljana s vezama prema zapadnoj Europi, Bu-
dimpesta i Bratislava, a takoder je u pripre-
mi projekt kontejnerski vlak iz luke Ploce
prema Sarajevu i Tuzli s moguéim vezama
prema kontejnerskom terminalu Slavonski
Brod.

[# Je li na Zeljeznicki prijevoz robe
utjecala recesija i u kojoj mjeri?

Utjecaj recesije na Zeljeznicki prijevoz
je bio vrlo znacajan. Recesija je najznacajni-
je utjecala na gradevinsku industriju, indu-
striju koja je pratila cestogradnju i ostala ka-
pitalna ulaganja, te stanogradnju kao oblik
industrije. Kod prijevoza za navedene indu-
strije imamo smanjenje za oko 50 posto. Na-
dalje, moZemo reéi da su u opcoj svjetskoj
recesiji veliki utjecaj, na prijevoz roba Zelje-
znicom, imali subjekti koji su bili u mogud-
nosti pruziti kvalitetniju uslugu korisnicima
prijevoza. Od ostalih smanjenja prijevoza
istaknuli bi prijevoze za potrebe industrije
crne metalurgije, drvene industrije, te u ma-
njem postotku 1 u ostalim industrijama. Ako
mozZemo prikazati mjeru utjecaja recesije na
zeljeznicke prijevoze na naSem podrudju,
onda ¢emo ih usporediti s postojeéim prije-
voznim moguénostima, moguénostima koje
su kori$tene u punoj mjeri prije recesije te
moZemo reéi da je smanjenje prijevoza bilo
oko 25 posto. Unato¢ recesiji unazad dvije
godine HZ Holding konsolidirano u 2010.
godini ostvario je 54 milijuna operativne do-
biti. U 2011. godini osjeéa se pomak u smi-
slu oporavka Zeljeznickog prijevoza, tako da
imamo u prvom tromjesecju povecanje pro-
meta za prosjecno 9%, u odnosu na isto raz-
doblje 2010. godine, $to se najvise odituje u
transportu roba preko morskih luka.

[ Unato¢ recesiji, Hrvatske
Zeljeznice najavljuju mnoge
investicije. 0 éemu se radi?

Da, drustva u sklopu HZ Hrvatskih Ze-
ljeznica holdinga d.o.o. planiraju ulaganja
na podrudju nabave lokomotiva, teretnih va-
gona, putnickih vagona i vlakova. Nag plan
prezentiran je i Vladi RH 1 dobilo zeleno
svijetlo za nastavak aktivnosti. Radi se o fi-
nancijskom snaznom investicijskom projek-
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tu uiznosu 6,2 mlrd. kn u periodu do 2018.
Dio proizvodnje 1 modernizacije nosit ¢e
domaca industrija i naSe radionice koje su
se dokazale kvalitetnim projektima, npr.
Gredelj, RZV Cakovec, RPV Slavonski
Brod.

[#] Da li dobivate sredstva iz EU
fondova?

Iz EU-ovih fondova ve¢ se financiraju
investicije na X. koridoru, i to iz fonda ISPA
projekt rehabilitacije Zeljezni¢ke pruge Vin-
koveci - Tovarnik - drzavna granica, a iz fonda
IPA projekti rekonstrukcije sustava signalno-
sigurnosnih uredaja na Zagreb Glavnome
kolodvoru i obnove dionice Okucani —
Novska koji je u pripremi. HZ, Infrastruk-
tura nositelj je 1 drugih velikih projekata,
primjerice, remont i sanacija pruge Krizev-
ci- Koprivnica, remont i sanacija pruge Lo-
kve — Drivenik. HZ infrastruktura obnavlja
mostove Sava-JakuSevac i tzv. zeleni most u
Zagrebu. Ipak, financijski najzahtjevnija in-
vesticija je tzv. nizinska pruga Rijeka - Za-
greb - Botovo. Taj projekt jedan je s liste dr-
Zavnih projekata &iji je cilj potaknuti jacanje
domacdega gospodarstva.

[{ U kojoj je fazi projekt nizinske
pruge?

Do sada je uloZeno devet milijuna eura
u rjesavanje imovinsko-pravnih odnosa. Ce-
kali su se i prostorni planovi u dvije Zupa-
nije, Zagrebackoj 1 Primorsko-goranskoj.
Ove godine trebali bi zapoceti radovi na di-
onici Botovo-Dugo Selo. To je investicija
teska oko 4,2 milijarde eura. Realizacija te
pruge iznimno je vazna za hrvatsko gospo-
darstvo.

[ Mnogo se govori o
restrukturiranju HZ-a. Sto ste
ucinili na tom planu?

Od rujna ¢e biti napravljena studija uku-
pnog restrukturiranja drustava u sklopu HZ
Holdinga, a implementaciju o¢ekujemo do
kraja ozujka 2012. U meduvremenu smo
napravili odredene poteze, kao $to je uvo-
denje SAP-a 1 IS Carga, a udinjene su ka-
drovske promjene i duboko smo u raciona-
lizaciji poslovanja HZ-a. U pregovorima
smo 1 sa socijalnim partnerima oko novog
kolektivnog ugovora koji ¢e biti u skladu
vremena u kojem Zzivimo. Uspjeli smo za-
drzati likvidnost drustava te poduzimamo
sve mjere da 1 ona drustva koja su trenutno
u poteskocama, a bitna su za obavljanje glav-
ne djelatnosti, da osiguramo njihovu opstoj-
nost te zadrzimo radnike.

PROMO
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NA VASA PITANJA ODGOVARA DRAGAN MUNJIZA

Koju ulogu preuzeti
turtkd, drustvu, ohitelj

Moderni management za sobom nosi i jedno
ne tako jednostavno pitanje: kojoj se opciji u kom-
paniji prikloniti te koju ulogu preuzeti?

C.M,, Split

Dragan Munjiza: Prije nekoliko dana
ponovo sam procitao knjigu koju sam prvi
puta procitao nekih 20-tak godina ranije.
Knjiga se zove Greek Passion (na Zalost nije
prevedena na hrvatski), a autor joj je Nikos
Kazantzakis, autor ina¢e puno poznatijih
knjiga Grk Zorba i Posljednje Kristovo isku-
Senje. Sam autor je veoma interesantan jer
je jedno vrijeme bio 1 greki ministar kultu-
re, a odrastao je na Kreti, grékoj Hercegovi-
ni, u vrijeme kada je to jo$ bila Turska.

I bas zbog te okupacije otoka Skolovao
se u Francuskoj kod franjevaca. Spoj odra-
stanja na herojskom okupiranom otoku,
Skolovanja u katoli¢kom redu, i snazna pri-
sutnost kr§¢anstva na Kreti, uz mnogobroj-
na putovanja po cijelome svijetu uéinili su
od njega neuobi¢ajeno zanimljivoga pisca
po mome sudu.

PROBLEM KOJI MUCE MNOGO
MANAGERA

U knjizi nalazimo dobru parabolu za pro-
blem koji muce mnogo managera, a to je
kojoj se opciji u kompaniji prikloniti. Nai-
me, u okupirano gréko selo (poglavar je Tur-
¢in, aga) pred sam Uskrs dolazi druga grupa
Grka koja je protjerana iz svoga sela i traze
pomo¢ brace kr$¢ana, svojih sunarodnjaka.
Paralelno, sami suseljani organiziraju za Ve-
liki tjedan proslavu Kristovoga uskrsnuda i
svaki od njih uzima obavezu da ¢e taj tjedan
“glumiti” jednoga od biblijskih likova, od
Isusa do Jude... I napokon, netko ubija lju-
bavnika od Age, koji u ljubavnome bolu po-
ludi i sveti se na “raji”. U kolopletu dogada-
jaradaju se tri rjeSenja, odnosno tri nac¢ina
postupanja:

* vedina suseljana odbacuje bracu po
krvi i tjera ith na put dalje, te se brane
od Agina bijesa izdajudi suseljane,
mladi, idealisti¢ni Manolio (gr¢ka ina-
¢ica imena Emanuel-Bog je sa nama)
povjeruje da ¢e njegova Zrtva spasiti
selo 1 umire u borbi da pomiri sve
ucesnike romana,

iskusni svecenik prognanika, vidjevsi
da neée dobiti pomo¢ od suseljana,
motivira svoje Zupljane da idu dalje,
traziti novu lokaciju gdje bi se smje-
stili.

Ne isplati se zr-
tvovati za idea-
le, a kada dodu
problemi, treba
ih sanirati uz
najmanju mogu-

one koji su slicni
nama, poznati i
provjereni (iako
mozda ne i naj-
bolji).

SAMO NAJHRABRUI ILI NAJLUDI
SPREMNI SU SVE ZRTVOVATI

Ovdje mozemo povudi parabolu sa moder-
nim managementom i preuzimanjem uloga
u tvrtki, drustvu, obitelji. Veéina od nas Zeli
biti, barem dok je mlad, Manolio i da tako
kazem izgorjeti u doprinosu, idealisticki se
nadajudi da ¢e nas trud doprinijeti 1 biti pri-
mijeéen, a mi biti zbog toga nagradeni. Me-
dutim, samo najhrabriji ili najludi, su spre-
mni Zrtvovati sve, pa i Zivot 1 zdravlje, za
ideale i zajednicu jer je direktna nagrada za
tako veliku Zrtvu veéinom ne dobiva osob-
no, bas nasuprot. Naj¢e$ée ponasanje je po-
nasanje suseljana, a to je zastita interesa gru-
pe, koja je poznata 1 u kojoj se dobro
osje¢amo. Ne isplati se Zrtvovati za ideale, a
kada dodu problemi, treba ih sanirati uz naj-
manju mogucu Stetu 1 Stititi one koji su sli¢-
ni nama, poznati i provjereni (iako mozda
ne i najbolji). Trede ponasanje, ponasanje
svecenika koji motivira svoje izmudcene Zu-
pljane i vodi ih dalje u nepoznato, mirno ali
1 sigurno, je ponasanje pravoga vode, upor-
no i mirno prilagodavanje teskim trenucima
u Zivotu, bez prevelikih ushita, Zrtava ali i
bez ulazenja u nepotrebne konflikte.

SVAKA OD PONUDENIH ULOGA JE
LEGITIMNA

Ako pazljivije razmislimo, pod pritiskom
nije lako odluéiti kako se ponijeti u konkret-
noj situaciji i takva nam situacija pokazuje
kakav smo u stvari karakter i kakvi su u biti
nasi bliznji. Medutim, svaka od ponudenih
uloga (ponasanja) je legitimna i najbolje je
uciniti onako kako osje¢amo u sebi te pre-
uzeti uloga koja nam je 1 namijenjena u Zi-
votu. Dakle, od onih koji su “opinion leaderi”
pod svaku cijenu i Zrtvu, preko “status seeke-
ra” kojt slijede 1 uklapaju se u Siru okolinu,
kvalitetno igrajuéi svoju ulogu, tj. obavlja-
judi svoj opis posla i pravih voda, koji mogu
balansirati izmedu dugoroc¢nih ciljeva tima
1 konkretnoga problema, ne gube¢i svoj au-
toritet i karizmu.

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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Management

Sto za managere znati
tohar sastanak

Kakva je medusobna povezanost uspjeha u karijeri i unaprede-
nja sastanaka? U sadasnjoj fazi razvoja novih vjestina koje mogu
omoguciti uspjesniji razvoj organizacije, istaknuto mjesto zauzima
vjestina organizacije, vodenja i sudjelovanja na sastanku. Ako je
unapredenje sastanaka u svakoj tvrtki proces i u funkciji njenog
razvoja, a pojedinac je strucnjak za sudjelovanje/vodenje sastana-
ka, stvoreni su uvjeti da uspjeh pojedinca direktno ovisi o unapre-

denju sastanaka.

STO POJEDINAC
DOBIVA
UNAPREDENJEM
SASTANAKA

U SvVoJoJ
ORGANIZACUI?

Za pocetak, ustedu vre-
mena. Poslovni ljudi
mnogo vremena provode
na sastancima. Ispitivanja pokazuju da se vri-
jeme provedeno na sastancima kreée do 80%
radnog vremena (u ovo vrijeme je &esto
ukljuceno i dodatno vrijeme — prekovreme-
ni sati). Sastancima se mogu smatrati bilo
koji dogovori udvoje ili manjih grupa, slu-
ajni susreti i telefonski razgovori. Jedan od
osnovnih rezultata programa unapredenja

dr. sc. Sasa Petar

sastanaka je znacajno skraéivanje vremena
trajanja sastanaka. Vrijeme koje ¢e nam se
na taj na¢in “osloboditi” mozemo posvetiti
drugim poslovnim aktivnostima ili osobnim
interesima.

Ostvarivanje ciljeva druga je korist koju
donose dobro organizirani i vodeni sastan-
ci. U dobro uredenoj tvrtki gdje je to¢no
definirana misija, ciljevi, strategija i planovi
aktivnosti za ostvarenje Zeljenih i ofekiva-
nih rezultata, pojedinac moze lakse ostvari-
ti svoje ciljeve u karijjeri. U takvoj kulturi
organizacije pojedinac kao aktivan ¢imbenik
promjena u razvoju organizacije daje svoj
puni doprinos.

Doprinos pojedinca u¢inkovitim sastan-
cima bit ée uolen, cijenjen 1 verificiran od

pojedinaca i tvrtke. Usvajat ée nove vjestine
rukovodenja i na korektan na¢in usmjera-
vati paznju svoje radne sredine. Javljat ée se
1 otpori no oni su naj¢e$ée subjektivne pri-
rode 1 rjesivi su. Ako takve probleme rjesa-
vate konstruktivno i objektivno, postujuéi
osobe bit ¢e to primjer vase korektnosti i ze-
lje da konsenzusom Zelite rjeSavati postav-
ljene ciljeve. Takva aktivnost e biti vasa
osobna promocija, koja ¢e biti nagradena
priznanjem 1 podrskama podredenih, surad-
nika 1 nadredenih i prepoznata kao vas do-
prinos razvoju organizacije.

DOBRI SASTANCI STVARAJU
OZRACIJE ZA KREATIVNOST

Djelujuci sustavno na unapredenju sastana-
ka, manageri stvaraju ozradje koje potice ini-
cijative, kreativnost, nove ideja, pobolj$anja,
ustede, produktivnost 1 u¢inkovitost. To ée
se osjetiti 1 u ostalim dijelovima i funkcija-
ma organizacije (upravljanje, financije, ljud-
ski potencijali, razvoj, ...). Grupa koja pro-
mislja 1 odrzava ucinkovite sastanke vrlo ée
lako primati pozitivne poticaje iz organiza-
cije o raznim elementima aktivnosti koji
mogu unaprijediti sastanke. Uspostavlja
se medusobna ovisnost: u¢inkoviti sastanci
djeluju na organizaciju i obrnuto, organiza-
cija djeluje na sastanke. Dobri sastanci oku-
pit ée osobe sli¢nih oéekivanja, ¢ija usklade-
nost moze pozitivno utjecati na veéinu
¢lanova grupe. Stvarat ¢e utjecaj 1 privlaciti
druge pojedince koji ée prikloniti kao isto-
misljenici 1 osobe istih tendencija u razvoju
grupe 1 cjelovite tvrtke.

Lakse ¢ée biti dobivena potpora za inici-
jative 1 promisljanja managementa. Zapo-
slenici e vjerovati rije¢ima managera i pri-
klonit ée se prilikom inicijativa, rasprava i
izja§njavanja. Stvar je vrlo jasna: §to mana-
geri daju vedi doprinos uéinkovitom sastan-
ku, bit ée bolji i uocljiviji rezultati grupe,
koja ¢e imati vedi utjecaj na poslovanje tvrt-
ke. Dajudi stalan doprinos u¢inkovitim sa-
stancima djelatnici ¢e se identificirati s re-
zultatima grupe 1 postivati prijedloge 1
odluke managera.

Ako ste vi bili inicijator za sustavno una-
predenje sastanka, otvara vam se moguénost
da odredene aktivnosti na unapredenju sa-
stanaka delegirate drugima (bez obzira na
nivo nadredenosti). Ovo narodito dolazi u
obzir u situacijama: konsultacije prije sa-
stanka, pripreme za brainstorming tijekom
sastanka, neformalni dogovori poslije sa-
stanka i rjeSavanje preuzetih obveza sa sa-
stanka.

20 svibanj 2011. poslovni savjetnik



KOMUNIKACLJA
KAO FAKTOR
RAZLIKOVANJA
Sastanci mogu biti
produktivni 1 zabav-
ni. Takoder mogu biti
frustrirajudi i obi¢an
gubitak vremena. Sve
ovisi o tome kako ste
komunicirali prije, ti-
jekom i nakon sastan-
ka. Razli¢iti nacini
komuniciranja stva-
raju preduvjete za
tesko ispunjenje za-
. | datka — drzanje efika-
snog sastanka. Jos ako

u pri¢u uklju¢imo i razli¢ite kulturne, religijske, spolne, rasne ili
nacionalne razlike, onda je zadataka vrlo tezak. Muskarci i Zene se
razlikuju. Opéenito, tijekom sastanka, muskarci ¢e$ée prekidaju go-
vornika nego $to to rade Zene. U nekim kulturama prekidanje su-
govornika nije problem, no $to kada prekidanje po¢ne smetati dru-
ge sudionike sastanka 1 oteza postoje¢u komunikaciju? Nije li to
poruka drugima da se ne upustaju u raspravu jer ¢e biti prekinuti
usred recenice? Jo$ kada imate sastanak s predstavnicima nekih azij-
skih naroda koje prekidanje u razgovoru smatraju nepristojnim po-
nasanjem koje ne postuje sugovornika? Dodajte tome i opéenito
nerazumijevanje razlika i evo pocetka (neuspjesnog) kraja. Srecom,
vodenje sastanka na kojem razgovaraju ljudi razli¢itih kultura naj-
Ce$ée nije nesavladiva prepreka. Kad postanete svjesni problema,
postoje nacini kako da dovede sastanak do uspjes$nog kraja. Za po-
Cetak, pruzite svima Sansu da sudjeluju u sastanku. Jo§ u pripremi
dnevnog reda navedite da postoji vrijeme za govor svakog od sudi-
onika, te takav dnevni red podijelite (ako ne prije) nazo¢nima na
sastanku. Time postizete dvije stvari.

Prvo, dajete nekome tko nerado govori pred drugim ljudima
priliku da pripremi barem komentare koje moze i procitati, ako se

Savjeti Poslovnog savjetnika

e AKko je saznanje o potrebi ucinkovitih sastanaka
pretoceno u svakodnevnu praksu i rezultate, manageri
¢e postivati jedan od osnovnih postulata uspjesnih
sastanaka: za uspjesnost nije dovoljan izoliran
pojedinac, nego viSe osoba koje ¢e koordinirano i
sinergijski djelovati na ucinkovitost i uspjesnost
sastanaka.

e Ako manageri na sastancima i u provedbi njihovih
zakljuGaka pruZaju podrsku svakome u grupi tko
promislja afirmativno u funkciji rezultata grupe i tvrtke,
ljudi e to znati cijeniti i promovirat ¢e zajednicke
vrijednosti u tvrtki, a i Sire.

e Stvaranjem ozracja za ucinkovite sastanke, izgradujuci
poziciju predvodnika u grupi i dajuéi podrSku drugima
koji nastoje dati doprinos razvoju organizacije jedan dio
¢lanova grupe ¢e se osposobljavati za ucinkovitije

sastanke.

www.poslovni-savjetnik.com
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Management

tako bolje osje¢a. Drugo, tako oblikujete
strukturu sastanka pa oni koji planiraju pre-
kidati druge moraju postovati vrijeme odre-
deno za govore pojedinac, i tako ih pustiti
da do kraja kaZu $to su planirali. Ljudi mo-
raju dati svoj doprinos uspjehu sastanka.
Pripremite sudionike sastanka da pridone-
su uspjehu sastanka prilagodbom svojeg na-
¢ina komunikacije opéem zahtjevu za po-
dizanje efikasnosti sastanka. Znaci, da se
prilagode grupi. Oni koji nerado govore
moraju znati da njihove ideje neée doprije-
ti do sugovornika ako ih ne izgovore. Tako-
der, oni koji puno pricaju i rado prekidaju
druge morat ¢e dio svoji «nastupa» prepu-
stiti drugim sudionicima. Uloga voditelja je
ovdje vrlo vazna i jedino dobrom koordi-
nacijom sudionika sastanka mogude je na
kraju dobiti prakti¢ne, upotrebljive zakljué-

Unapredenjem sastanaka se stalno analiziraju, potvrduju i unapre-
duju aktivnosti za ostvarenje strateskih ciljeva organizacije. Unapre-
denje sastanaka je osnovni preduvjet za uc¢inkovitost i produktivnost

u organizaciji i trajan interes pojedinca u funkciji njegovog osobnog
uspjeha i uspjeha organizacije u cjelini.

ke 1 prijedloge daljnjih aktivnosti.

Kona¢no, smanjite upadice i odvlacenje
pozornosti kreativnim pristupom. Ako se
radi o sastancima unutar tvrtke, u kojoj se
djelatnici dobro poznaju i lo$e komunicira-
ju, svaku upadicu koja nije odobrena od stra-
ne voditelja kaznite sa 100 kuna. Pa ako net-
ko misli da je nesto toliko vazno da vrijedi
platiti za prekidanje sugovornika, neka stavi
novac u Skrabicu 1 kaze $to ima. I tako svaki
put kad ga zasvrbi jezik.

CIJENA SASTANKA

Pretpostavite da se va$oj tvrtki dnevno odr-
Zava pet sastanaka. Neka je prosjec¢an broj
sudionika pet - to znadi da dnevno 25 osoba
boravi na sastancima u vasim sobama za sa-
stanke (neki su vie puta ukljuceni u taj broj
- sudjeluju u vise sastanaka tijekom dana).

Kolika bi mogla biti cijena sastanaka
dnevno? Mjese¢no? Godi$nje? Rezultat do-
bijemo mnoZenjem broja sastanaka sa bro-
jem sudionika te s prosje¢nom duzinom tra-
janja sastanka i prosje¢ne cijene jednog sata
(koja ukljucuje procjenu cijene sata zaposle-
nika plus tro$ak opreme).

Dodajmo tome i cijenu prostorija anga-
Ziranih za potrebe sastanka, uz nesto kave i
sokova, te amortizaciju opreme u prostoriji
1 mozemo dobiti prili¢no jasan uvid u tros-
kove sastanaka.

No, $to ako sastanak nije uspio? U tro-
Sak dodajte i troskove dolaska i odlaska na
sastanak, te procijenjeni gubitak koji je na-
stao jer posao nije dogovoren il isklopljen.
Zaprepastit ¢e vas koliki su iznosi u pitanju.
Zato je svaka aktivnost na smanjenju tih
troskova prioritet pojedinaca i tvrtki.

Sto bi se dobilo kada bi troskove
sastanaka snizili za fantasti¢nih 20%? To bi
znadilo smanjenje trajanja sastanaka,
donosenje donositi kvalitetnijih razvojnih
odluka, postizanje veée ulinkovitost iz-
vrSavanja donesenih odluka, smanjenje
ometanja sastanaka te odrzavanja neudi-
nkovitih sastanaka u nizu, kao 1 intenzivnije
koristenje informaticke tehnologije.

Sto to znadi za neku tvrtku? Ukoliko
djelatnici dnevno imaju ukupno tri sata
sastanka na kojem sudjeluje samo troje ljudi
1sastanak traje samo sat vremena, a troSkovi
po satu iznose najmanje 1.000 kuna, ra¢unica
bi mogla izgledati ovako: 3 x 3 x 1 x 1.000,
$to znaci da prosje¢no 9.000 kuna «odleprsa»
samo na standardne sastanke, bez troskova
prijevoza, amortizacije zgrada i procjene
koliko su ti ljudi mogli zaraditi za tvrtku da
nisu bili na tom sastanku. Jo$ kada po-
mnozimo ovako dobivenu cifru s brojem
radnih dana, dobivamo iznos od kojeg boli
glava.
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Management

[ Koliko je teska i u kojoj je fazi
ta impozantna investicija?

Osnovna vizija nadeg poslovanja je biti
najpozeljnija destinacija za odmor u konti-
nentalnom dijelu Hrvatske. Razvoj Terma
Tuhelj u smislu izgradnje i preuredenja
objekta te u smislu osmisljavanja nase po-
nude vodimo s ciljem stvaranja prvog pra-
vog wellness & spa resorta u kontinental-
noj Hrvatskoj. Zbog zahtjeva trzista, sve
veceg broja gostiju, kako poslovnih tako i
gostiju orijentiranih wellness i spa ponudi,
a s ciljem da zadrzimo vodeée mjesto na
domaéem trZistu te podignemo kvalitetu
ponude kako samog resorta tako 1 regije u
¢jelini, upravo pokredemo novu investiciju
u visini 12 milijuna eura — gradnju novog
hotela. Investicija se sastoji od izgradnje no-
vog hotela 4* koji ¢e se nadovezati na po-
stojedi te preuredenja dijela postojeceg ho-
tela 1 recepcije. Terme Tuhelj u projekt
ulazu 2 milijuna eura vlastitih sredstava, a
jos$ 10 milijuna eura investirat ¢emo uz po-
mo¢ sredstava financijskih ustanova, tako
da ukupna investicija iznosi 12 milijuna
eura. Upravo smo prije nekoliko dana za-
poceli gradnju, a otvorenje radova obiljezi-

Projekt se bazira na prici termal-
nog blata po kojem smo prepo-
znatljivi, a koje ¢éemo joS vise
ukljuciti u nasu wellness ponu-
du. Originalnim arhitektonskim
rjieSenjima novi ¢e se objekt iz-
vrsno uklopiti i asimilirati s priro-
dom i postojec¢im objektima

Ivana Kolar, direktorica Termi Tuhelj

lzgradnja novog
hotela 4™ investicija

vrijedna 12 m

Ilijuna eura

Zbog zahtjeva trzista, sve veceg broja gostiju, kako poslovnih tako
i gostiju orijentiranih wellness i spa ponudi, Terme Tuhelj krenule
Su u izgradnju novog hotela sa Cetiri zvjezdice s kongresnim cen-
trom, te preuredenjem postojeceg. Bio je to povod za razgovor s
Ivanom Kolar, direktoricom Termi Tuhel;.

li smo organizacijom gospodarskog susreta
1 posjetom predsjednika Ive Josipoviéa i
predsjednika Slovenije Danila Turka, koji su
postavili zaglavni kamen (umjesto temelj-
nog) kao simboliku suradnje dviju regija
[ 0 kakvom je projektu rijeé¢ i kako
ste se odlucili na tako veliki korak?

Novi hotel uklju¢uje 130 dvokrevetnih
soba (od ¢ega 6 apartmana) te moderan po-
livalentni kongresni centar za prihvat cca
450 osoba (djeljivo u manje dvorane), sve
povezano toplim hodnikom s postoje¢om
recepcijom 1 ostalim sadrzajima. Osim iz-
gradnje potpuno novog hotela, preuredit
¢emo 1 dio postojeceg hotela, odnosno 2/3
ili 92 postojece sobe na nivo 4*. Kongresni
centar imat ¢e dnevno svijetlo, polivalentne
1 multifunkcionalne dvorane te vanjsku te-
rasu. U sklopu hotela izgradit e se i podze-
mna garaza sa 80 parkirna mjesta. Progirit
¢emo 1 nase wellness kapacitete, 1ako i sad
imamo najvedi wellness u Hrvatskoj 1 to iz-
gradnjom jo§ jedne saune i jo§ dvije dvora-
ne za spa tretmane — wellness suite za dvoje
1 hammam tursku kupelj. Uredit éemo oko-
1i§ 1 opremiti wellness vrt pored hotela.

Odluka za gradnju hotela i novu inve-
sticiju nije bila laka, no niti preteska jer od
samog pocetka naseg poslovanja, isto vodi-
mo u smislu stalnog razvoja i nadogradnje,
kako nasih kapaciteta, tako i nase ponude.
Kupali$ni i wellness dio naseg objekta novi
su 1 puno veéi od hotela pa je logi¢no da je
upravo gradnja hotela sljedeca stepenica na-
Seg razvoja. Smatram i da je ovo problema-
ti¢no stanje na trzistu prilika i pravo vrijeme
za pregrupiranje 1 pripremanje za novo vri-
jeme ali i nova trzista.

[&] Obzirom da ¢e hotel imati cetiri
zvjezdice, hocete se orijentirati
iskljucivo na luksuz i obracati
klijentima dubljeg dzepa?

Objekt ¢e biti ureden na nivou katego-
rije viSe 4%, s obzirom da je namijenjen pr-
venstveno poslovnim i wellness gostima.
Novi dio hotela i preuredeni gore navedeni
postojedi prostori omogudit ¢e kategoriza-
ciju cijelog objekta na nivo 4* te omoguciti
zadrZavanje primarnog poloZaja na wellne-
ss trziStu u RH. To ne znadi da ée imati i
znatno vise cijene. Mi smo uvijek imali po-
litiku cijena prilagodenu stanju na trzistu i
ponudu prilagodenu na nacin da svatko
moze za sebe pronaéi optimalan omjer cije-
ne i sadrzaja usluge. Iako ¢emo ovim hote-
lom lakSe ostvariti bolje rezultate na stranim
trzi$tima i dalje ¢emo primarno biti orijen-
tirani na domacde goste.

[ Jedan od vaznih segmenata u
novom hotelu bit ée poslovni,
odnosno kongresni turizam.
Smatrate li da u tom sektoru ima
jos prostora za sSirenje?

Sigurno, pravih poslovnih 1 kongresnih
dvorana je u biti jako malo. U sadasnjem
poslovanju, znatan dio nasih gostiju je upra-
vo iz poslovnog turizma. S obzirom na cje-
lokupnu ponudu Terma Tuhelj, mi nasim
poslovnim gostima pruZamo niz dodatnih
vrijednosti 1 zato nam se vracaju. Ambicije
1 planovi razvoja poslovnog turizma su nam
veliki jer Zelimo organizirati 1 ponuditi na-
$§im gostima pravi poslovni centar, a ne samo
poslovne dvorane, $to znaci da ée poslovni
gosti moci dobiti niz dodatnih usluga. Veli-
ka dodatna vrijednost je da poslovnjaci mogu
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u samo pola sata voznje zamijeniti guzvu
glavnog grada radom u prirodi, okruZeni ze-
lenilom 1 mirom. Jedna draga gos$¢a je ne-
davno komentirala kako ve¢ dugo nije bila
na radnom mjestu, a slusala cvrkut prica.

Normalo, tu je 1 niz usluga koje slijede
poslovni turizam — najveéi wellness centar
sa suvremenom ponudom svih usluga za
odmor, opustanje 1 ,punjenje baterija“, pro-
fesionalne team building aktivnosti, koje
provodimo sami ili u suradnji sa suradnici-
ma specijaliziranima za razlicite treninge 1/
ili sportske 1 avanturisti¢ke usluge, odli¢na
ugostiteljska ponuda u nasem a la carte re-
storanu Dvorac Mihanovié, koju priprema-
mo prema starim tradicionalnim receptura-
ma 1 niz drugth pogodnosti.

{1 Koje ée biti posebnosti hotela u
odnosu na postojece u
kontinentalnoj Hrvatskoj? Hoce li
biti neminovnih usporedbi?

Mislim da je jako vaZno da se pokrecu
nove destinacije u kontinentalnom dijelu
Hrvatske i da se popularizira cjelogodisnji
turizam, a ne samo sezonski. Sto je bogatija
ponuda kontinenta, to e biti lak3e razvijati
pri¢u 12 mjeseci za sve koji u tome sudje-
luju. Posebnost naSeg hotela je i sad u loka-
ciji i ¢itavom nizu usluga koje mi nudimo u
integriranim cjelinama ili paketima koje pri-
premamo s posebnom paznjom, kako bi na-
$im gostima ponudili samo najbolje i zado-
voljili njihove potrebe.

Projekt se bazira na pri¢i termalnog bla-
ta po kojem smo prepoznatljivi, a koje éemo
jos§ vise ukljuciti u nasu wellness ponudu,
koju stalno razvijamo te se bazirati iskljuci-
vo na jedinstvenim prirodnim blagodatima

koje posjedujemo — termalna voda, peloid-
no blato, bogatstvo zagorske flore te isku-
stvo znanja i dodira nasih terapeuta. Origi-
nalnim arhitektonskim rjeSenjima novi ée
se objekt izvrsno uklopiti 1 asimilirati s pri-
rodom 1 postoje¢im objektima, posebno s
obzirom na blizinu Dvorca Mihanovi¢ i ¢i-
njenicu da je zemljiSte na kojem se gradi
oznaceno kao zona zastite kulturnog dobra.
Upravo zbog toga hotel je projektiran u
obliku tri srednje velika objekta povezana
kongresnim centrom, toplim hodnicima i
wellness vrtom te omoguduje zadrzavanje
vizure i pogleda na Dvorac Mihanovi¢ ali i
povezivanje s prirodom te mogu¢nost kori-
Stenja parkova i fontana u svakom trenutku,
Sto e ¢initi poseban dodatak wellness po-
nudi. U sklopu projekta prosirit éemo po-
stoje¢i wellness centar izgradnjom dodatne
finske saune na otvorenom te dvije dodatne
kabine za tretmane u SPAeVITA centru.

[{ Tijekom prosle godine, veé
cetvrtu godinu zaredom Hotel
Terme Tuhelj proglasen je najboljim
hotelom s tri zvjezdice u
kontinentalnom djelu Hrvatske od
strane HGK i dobili ste priznanje
Best Buy Award za wellness i
kupaliste. Koliko vam to laska?
Sigurno nam laska jer ta kontinuirana
priznanja ukazuju i daju potvrdu naoj stal-
nosti u kvaliteti. Puno zna¢i priznanje stru-
ke 1 kolega, a jo§ vise priznanja koja dolaze
od strane nasih korisnika jer to znadi da su
zadovoljni onim §to im pruzamo. Osim tih,
u nekoliko godina primili smo ¢itav niz pri-
znanja, poput Gala wellness za o¢uvanje tra-
dicije hrvatskog wellnessa i to upravo za ko-

o
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Zelimo ponuditi nasim gostima pravi poslovni centar, a ne samo po-
slovne dvorane, sto znaci da ¢e poslovni gosti moci dobiti i niz do-
datnih usluga. Poslovnjaci mogu u samo pola sata voznje zamijeniti
guzvu glavnog grada radom u prirodi, okruzeni zelenilom i mirom.

Management

ritenje naseg ljekovitog blata u wellness
tretmanima, od kojih se dio bazira na pro-
kusanim zdravstvenim tehnikama, poput
fango obloga, a dio novih tretmana smo ra-
zvili sami, s obzirom na ljekovita svojstva
blata, poput anticelulitnih tretmana, pilinga
i njege koze (blato je bogato sumporom) te
tretmana za uklanjanje peruti. Na§ a la car-
te restoran Dvorac Mihanovié veé je 3 go-
dine medu najboljim restoranima u Hrvat-
skoj, a nase osoblje redovito osvaja priznanja
na strukovnim natjecanjima. No, najveca su
nagrada za sav trud nasi zadovoljni gosti.

[{ Jeste li uspjesno zavrsili
prethodnu poslovnu godinu?

Da, mogu re¢i da smo bili uspjesni, iako
nismo ispunili bag sve ciljeve koje smo si
postavili, no otvorili smo nova trzista, odra-
dili smo nove korake na postoje¢ima, od ¢ega
su najveci uspjesi ostvareni na talijanskom
trzistu, pripremili smo projekt izgradnje no-
vog hotela, razvijali smo nasu uslugu i ugo-
stili veéi broj gostiju od prijasnje godine.

[ Koliko je kriza pogodila i taj
sektor i koliko vam otezava
realizaciju izgradnje

novog hotela?

Kriza jako pogada turizam jer putovati
mozete ukoliko vam ostane viska novaca,
$to danas ostaje malo kome. S obzirom da
smo mi i dnevna destinacija, a nasa okolica
je izrazito pogodena problemima u gospo-
darstvu, sigurno je da se to osjeti. Jedan od
razloga za novu investiciju je i smanjivanje
ovisnosti o domacem trziStu i dnevnim go-
stima. Sto se tice novog projekta, puno smo
razmiSljali krenuti sada ili pri¢ekati da kriza
zavr$i ili se smanji. No, zakljuéili smo kako
izlaz iz krize moramo docekati spremni, s
novom ponudom i novim izazovima.

[ Kada u novom hotelu oéekujete
prve goste, te hocete li se
intenzivnije orijentirati i na
inozemne?

Ovom investicijom smjestajni kapacite-
ti Terma Tuhelj porast ¢e na 270 soba, od-
nosno preko 500 kreveta 1 imat ¢emo prvi
veliki hotel s 4* u Zagorju. Planirani zavr-
Setak investicije je u rano proljece 2012. go-
dine. Terme Tuhelj nastavit ée svoje uspjes-
no poslovanje i razvoj resorta te zadrzati
vodeée mjesto na domacem trZistu, te biti
prva prava cjelovita destinacija s komplet-
nom ponudom wellness i spa te poslovnog
turizma u Hrvatskoj.

Svjetlana Pecinar
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POSTANITE BOLJI PREGOVARAC

c;;nkanje | "integrativno”pregovaranje

Nakon sto smo u prosloj kolumni definirali dodirljive i nedodirljive
teme u pregovaranju, na red dolazi i klasicno pregovara

koja je razlika izmedu cjenkanja i pregovaranja?

Mozda je najbolje na pocetku naglasiti da pregova-
racki proces u dosta slu¢ajeva ukljucuje koristenje
ijednog i drugog koncepta, dakle cjenkanja (u te-
orijije to pristup poznat i pod nazivom “distributive
bargaining”) 1 integrativnog pregovaranja (infegrative
negotiation). No, u poslovnoj praksi na Zalost ipak
dominira koristenje koncepta cjenkanja.
Cjenkanje kao pristup podrazumijeva pokusaj
zadovoljavanja kratkoro¢nih interesa jedne ili obi-
ju strana, fokusiranja na vlastite pozicije (a ne stvarne interese), kao
1 zanemarivanje interesa druge strane. Potrebno je naglasiti i da po-
slovni, ali ponekad i privatni odnos koji rezultira takvim pregovo-
rima za jednu stranu (a ponekad i za drugu) uglavnom nije bitan.
Owakav je scenarij poznat i kao dobitni¢ko-gubitnicki (win-lose).

mr. sc. Mladen Jangic,
CMC

KOJE SU OSNOVNE STRATEGIJE CJENKANJA?

Osnovne strategije ¢jenkanja uglavnom se odnose na utvrdivanje tzv.
«tocke otpora» (resistance point) druge strane te taktika utjecaja na dru-
gu stranu kako bi se njezinu poziciju $to viSe pribliZilo to¢ki otpora
(bez obzira kupuje li se nesto ili prodaje). Takve taktike ukljucuju
razmatranje ciljeva druge strane, prognoziranje troska odustajanja
ili kadnjenja pregovora (cjenkanja) za drugu stranu te razmatranje
najboljih alternativa predmeta pregovaranja druge strane (u teoriji
pregovaranja to je termin poznat kao BATNA — Best Alternative To
A Negotiated Agreement).

U ¢jenkanju se strane dosta Cesto koriste i tzv. «Hardball» takti-
kama, u koje ubrajamo poznatu taktiku dobrog/loseg policajca (Good
Cop/Bad Cop), zatim taktiku nevjerojatno smije$no visoke ili niske
ponude (Lawball/Highball), izmisljotine (Bogey), malog zalogaja (The
Nibble), kokosi (Chicken), agresivnog ponasanja te tzv. «Snow job» tak-
tiku, tj. taktiku zasipanja podacima. Primjenu ovih taktika posebno
¢emo objasniti u kolumnama koje slijede.

$TO JE INTEGRATIVNO PREGOVARANJE?

Za razliku od cjenkanja, integrativno pregovaranje ne podrazumi-

AngloAdria

PLAMAGTMEENT COASLATING

Kontroling za menadiere, 17.05.2011.
Prodajna prezentacija u 20 minuta: zasto bas mi? 1.06.2011
UEinkovito poslovno pregovaranje 1., 9.06.2011.

Hote
InTormacij

“The Regent Esplanade”, Zagreb
e: 01 463 7437 ili www.anglo-adria.com

Pregovaraci koji se pri kupnji koriste primarno mje-
rilom cijene pristupaju cjenkanju. Percepcija proce-
sa takva je da se uglavhom tezi ispuniti svoje inte-
rese, dok o gradnji nekog odnosa nakon postizanja
dogovora ne mozemo govoriti (uz casne izuzetke).

jeva fokusiranje na pozicije, nego na stvarne interese, i to kako na
vlastite, tako 1 na one druge strane. Ono podrazumijeva i fokusira-
nje na sli¢énosti umjesto na razlike u stavovima, razmjenu informa-
cija i ideja, kreiranje opcija radi postizanja zajednicke koristi te ko-
riStenje objektivnih kriterija pri odlucivanju.

Integrativni pregovaraci, dakle, pokusavaju dizajnirati takvo rje-
Senje koje ée za obje strane donijeti vecu vrijednost no $to su je imale
prije interakcije (pregovarackog procesa). Zanimljivo je spomenuti
da je ponekad u interesu svih strana ne posti¢i dogovor. Medutim,
ako je proces dizajniran tako daje i to jedno od mogucih rjeSenja, niti
jedna strana se pri takvom ishodu ne bi trebala osjecati gubitnikom.

KOJA JE RAZLIKA IZMEDU CJENKANJA |
PREGOVARANJA?

Kako bismo u prakti¢nom smislu objasnili razliku izmedu cjenkanja
1 pregovaranja, uzet éemo klasi¢ni primjer kupnje automobila. Pre-
govaraci koji se pri kupnji koriste primarno mjerilom cijene, narav-
no, pristupaju — ¢jenkanju. Percepcija procesa takva je da se uglav-
nom teZi ispuniti svoje (kratkoro¢ne) interese (ustedjeti ili zaraditi
vi$e novca), dok o gradnji nekog odnosa nakon postizanja dogovo-
ra ne mozemo govoriti (uz ¢asne izuzetke).

S druge strane, ukoliko je pri kupnji automobila, osim cijene,
stranama bitno i financiranje (kredit), zatim povoljnosti dobivanja
besplatnog automobila za vrijeme servisa, duzina jamstvenog perio-
da, lojalnost koja se mozda uz specijalne uvjete nagraduje kupnjom
ili zamjenom starog modela za novi i sli¢no, onda dobivamo «ma-
terijaly, odnosno informacije koje se koriste u integrativnom pre-
govaranju. Dakle, iako je cijena automobila naravno bitna, postoje
1 mnogi drugi ¢imbenici koji u kona¢nici odreduju koliko je kup-
nja u stvari povoljna ili nepovoljna, te koliko ¢ée sudionici u prego-
vorima obostrano izaéi zadovoljni iz takvog procesa.

P§|

U sljedecoj kolumni razmotrit cemo moguce taktike u razotkrivanju
tocki otpora pri cjenkanju.
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SPECIJALNI PRILOG
3. DANI POSLOVNE EDUKACIJE

24. svibnja 2011. Zagreb, hotel Westin
od 9 do 16 sati

ProSlogodisnji dobitnici Primus nagra-
de. | ove godine proglasit c¢emo najbo-
lie hrvatske poslovne savjetnike u dvo-
rani 1 od 9:10 do 9:55 sati.

RAL

3. DANT
o specijalnog

POSLOVNE ™=
EDUKACIJE  fone

28 Program
29 Tko su predavaci
Veliko zanimanje za predavanja: kvalite- 32 Intervju: Ivan ldZojti¢: Pravo i financije u istoj diplomi

tan program i vrhunski predavaci - studijski program ''dva u jedan"'
34 Znanje je kapital

www.poslovni-savjetnik.com
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Program 3. Dana poslovne edukacije
Hotel Westin, Zagreb, 24. 5. 2011. (utorak) od 9,00 do 16,00 sati

.., Dvorana 2 Dvorana 3
Hrvojevi¢ Begano

5. Savjetovanje managera
i poduzetnika

Vrijeme
Seminari za poslovnu praksu Praktic¢ne radionice

PRIJAVNICA

9:00-9:10

Igor Milinovic¢:
Pozdravni govor i uvodna rije¢

U suradniji s Udrugom poslovnih savjetnika: °
10 _ 0o Primus-dodjela nagrada najboljim hrvatskim poslovnim savjetnicima A\~ /4

9:10-9:55 i okrugli stol na temu “Uloga poslovnih savjetnika u Hrvatskoj’, P R Y M U S
uz renomirane govornike.

Sretnog dobitnika
AIR France nagraduje
Majda Rijavec: s dvije karte za Pariz
O ¢emu ovisi uspjeh na poslu

10:00 - 10:45

10:45-11:10 PAUZA

11:15-12:15 Velimir Sri¢a: | Gordana Kastrapeli:
Superiorna Komuniciranje u timu-
organizacijska kultura - Tomislav Bekec: kako razlike pretvoriti u
izvor poslovnog uspjeha Prodaja 2.0 uspjeh
12:15-12:25
12:25-13:25 Tanja Pureta:
Alan Zepec: Najnovije psiholoske Inga Lali¢:
Razli¢iti stilovi vodenja: spoznaje kako do Kako hobi pretvoriti u
zasto i kako ih koristimo ucinkovite komunikacije posao
13:25-13:45 | PAUZA
13:45 - 14:45 Ljiliana Buha¢: Goran Tudor:
Mladen Jancic¢: Dobrim Uspjesno poslovno
Pregovaranje kao igra komunikacijskim stilom pregovarnje - tehnika i
informacijama do uspjeha taktike
14:45 - 14:55
Sasa Petar:
Uzeti silom ili milom -
14:55 - 15:55 zasto nelogic¢ne odluke
| menadzera imaju Ratka Jurkovic¢: Igor Milinovic¢:
logi¢ne posljedice za Savjeti za sigurniju Sto manageri trebaju
tvrtke plovidbu EU projektima znati o porezima
Naziv tvrtke: OIB:
Ime i prezime osobe/osoba:
N
Ll
=
z Adresa:
X .
= Telefon: Fax: E-mail:
Q -
LU Potpisii pecat:
Molimo da ispunjenu prijavnicu posaljete na fax: 01/49 21 743 ili postom na adresu: CENTAR ZA MANAGEMENT |
SAVJETOVANIE d.o.0., Zagreb, Dragutina Golika 109, nakon ¢ega ¢emo Vam izdati predracun.

ZA ,3. DANE POSLOVNE
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10:00 - 10:45 PREDAVANIE, Dvorana 1
O ¢emu ovisi uspjeh na
poslu

MAJDA RIJAVEC
Redovita je profesorica na
Utiteljskom fakultetu u
Zagrebu. Bavi se psiho-
logijom obrazovanja i po-
zitivnom psihologijom.
Vodi seminare iz podrud-
ja psthologije menadZzmenta i psihologije
svakodnevnog Zivota.

»

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?
Uspjeh na poslu ovisi o razli¢itim faktorima
od kojih neki jesu, a neki nisu pod nasom
kontrolom. Na ovom predavanju bit ¢ée go-
vora o tome $to ¢ini uspje$ne ljude i $to sami
mozemo pridonijeti kako bismo bili uspjes-
niji na poslu.

11:15 - 12:15 PREDAVANIE, Dvorana 1
Superiorna
organizacijska kultura
- izvor poslovhog
uspjeha

VELIMIR SRICA
Redovni je profesor Eko-
nomskog fakulteta u Za-
grebu, a gostujudi profe-
sor u SAD-u, Kini 1
sirom Europe. Stekao
MBA na Columbia Uni-
versity, New York, magistrirao elektrotehni-
ku, a doktorirao iz menadZerske informati-
ke. Bio je direktor Zavoda za informaticku
djelatnost, ¢lan Hrvatske vlade 1 Predsjednik
Skupstine grada Zagreba. Predsjednik je
HSLS-a Zagreba. Objavio je pedesetak znan-
stvenih i stru¢nih knjiga, konzultant je iz
menedZmenta i informatike u niz hrvatskih
1 medunarodnih tvrtki te ckspert Svjetske
banke za Change Management.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Tradicionalni izvor konkurentske prednosti
poduzeéa bio je bolje upravljanje resursima
(novac, sirovine, ljudi...). Odnedavno je
glavni izvor konkurentske prednosti bolje
upravljanje poslovnim procesima (ISO stan-
dardi, ERP kao izvor najboljih praksi...).
Istodobno, raste shvaéanje da je glavni izvor
strateSke prednosti poduzeca danas i u bu-
duénosti superiorna organizacijska kultura

(bolje (ruko)vodenje, kvalitetniji timski rad,
uspjesnije komuniciranje, djelotvornije pre-
vladavanje konfliktnih situacija...). Predava-
nje ¢e dati pregled najvaznijih ideja o tome
kako pobjedivati konkurenciju i ostvariti po-
slovni uspjeh razvojem bolje organizacijske
kulture.

11:15 - 12:15 SEMINAR, Dvorana 2

Prodaja 2.0

TOMISLAV BEKEC
Roden je u Zagrebu 1975.
godine. Znanja ste¢ena na
studiju Organizacije i
menadZmenta na Eko-
nomskom fakultetu na-
dograduje visegodi$njim
iskustvom vodenja vlastite tvrtke 1 zaposle-
nika, te rada s klijentima. Prodajom i radom
s ljudima u prodaji bavi se ve¢ vise od 10 go-
dina, a trenutno je izvr$ni direktor meduna-
rodne konzultantske kuée ARGO Zagreb
d.o.o. Autor je mnogih tekstova na temu pro-
daje 1 vodenja prodaje koji izlaze u vodeéim
hrvatskim poslovnim ¢asopisima, te autor
prvog hrvatskog bloga o prodaji Sales Gym
(paradigma4b.wordpress.com) koji mnogim
prodavacima i njihovim voditeljima sluzi kao
dragocjen resurs za ideje 1 savjete u svakod-
nevnom prodajnom radu.

ZASTO DOCI NA SEMINAR?

Prodavac ste, voditelj prodaje ili vlasnik tvrt-
ke koja uopée ne koristi nove web tehnolo-
gije da dode do novih kupaca, zadrzi posto-
jece ili da istima proda vise? Ili ste
pokrenuli neke 2.0 inicijative poput Facebo-
ok stranice ili ulazete u Google Adwords, ali
bez nekog posebnog rezultata? Ukoliko Ze-
lite saznati kako efikasno iskoristiti web 2.0
tehnologije da poboljsate svoje poslovanje,
odnose s kupcima, a samim time 1 prodaju,
ovo je pravo predavanje za vas. Danas vise
nije pitanje koristiti 2.0 u prodaji ili ne, veé
koliko efikasno ih koristite. Vasa konkuren-
cija moZda upravo sada koristenjem tih teh-
nologija dolazi brze do vasih postojecih ili
potencijalnih kupaca. Jeste li spremni za pro-
daju u 21. stoljecu?

f98

3. DANI

POSLOVNE
EDUKACIJE

11:15 - 12:15 RADIONICA, Dvorana 3
Komuniciranje u timu

- kako razlike pretvoriti
u uspjeh

GORDANA
KASTRAPELI
Diplomirana politologi-
nja, certificirana trenerica
NLP-ai hipnoze, coach i
! savjetnica za osobni i po-
W slovni razvoj. Njezine ra-
dionice odlikuje velika primjenjivost u prak-
si, a posebno se specijalizirala u podrudju
komunikacijskih i prezentacijskih vjestina.

ZASTO DOCI NA RADIONICU?
Saznajte $to znadi preuzeti odgovornost u
komunikaciji, zasto biste to trebali uéiniti i
kako. Otkrit ¢ete dio osobnih karakteristika
koje utje¢u na (ne)razumijevanje — kako ih
prepoznati 1 kako ih iskoristiti za poveéanje
ucinkovitosti i lakSe ostvarivanje ciljeva. Pre-
poznajudi vlastite karakteristike, naucit éete
1 kako komunicirati s ljudima koji su druga-
¢iji, 1 kako to moZe donijeti klju¢nu prednost
za tim, 1 povecati va$ osobni utjecaj. Osim u
uskladivanju tima, radionica ¢e povecati vasu
ucinkovitost 1 u mnogim drugim podrudji-
ma — prodaji, upravljanju, pregovaranju, mar-
ketingu ...

12:25 - 13:25 PREDAVANIE, Dvorana 1
Razliciti stilovi vodenja:
zasto i kako ih
koristimo

ALAN ZEPEC

Roden 1971., ima isku-
stvo u poslovnom sekto-
ru kao vlasnik i predsjed-
nik Uprave gradevinske
firme Parting sa 130 upo-
slenih radnika od 1991.
do 2004. godine. Bio je proglasen mladim
menadzerom godine u Hrvatskoj 2002. go-
dine. Socijalno je bio aktivan kao potpred-
sjednik Hrvatske udruge poslodavaca i pred-
sjednik Udruge malih 1 srednjih
poduzetnika od 2003. do 2008. godine. Od
2006. bavi se razvojem lidera te radi kao coach
1 trener u Hrvatskoj 1 inozemstvu. Redoviti
je predava¢ Swarovski Akademije te Akade-
mije za Executive Coaching iz Londona.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?
Uobic¢ajeno se u¢imo liderstvu kroz iskustvo

www.poslovni-savjetnik.com
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pogodaka 1 pogresaka. Takoder, liderstvu se
u¢imo od svojih uzora, bivsih Sefova ili ne-
koga tko je imao na nas snaZan utjecaj. Bez
obzira kako do vjestina liderstva dosli, na kra-
juvidimo da nam kod nekih zaposlenika na§
stil vodenja uspijeva, a kod nekih drugih ne
uspijeva. Na predavanju éete nauditi kako
mozete zaposlenike podijeliti u razli¢ite ka-
tegorije. U odnosu na te kategorije, naucit
Cete koji stil vodenja moZete primijeniti na
koje zaposlenike. Time éete dodi u situaciju
da za razli¢ite zaposlenike primjenjujete ra-
zli¢ite stilove vodenja. To ¢e vam dati fleksi-
bilnost, smanjit ¢ete “poZarne” mjere u vo-
denju i ljudima Cete pruZiti to¢no ono §to im
treba. Ono §to ¢ete vi dobiti je naravno bolji
poslovni rezultat 1 osje¢aj sigurnosti da vla-
date sobom 1 svojim ljudima.

12:25 - 13:25 SEMINAR, Dvorana 2
Najnovije psiholoske
spoznaje kako do
ucinkovite
komunikacije

TANJA PURETA
Magistrica psihologije,
specijalistica organizacij-
ske 1 industrijske psiholo-
gije, certificirana NLP
trenerica i HNLP coach ,
8-godisnje radno iskustvo
u dvije renomirane medunarodne tvrtke: Pli-
vad.d. 1IBM Hrvatska d.o.o., nositeljica broj-
nih certifikata poslovnih treninga (podrudja
organizacije, upravljanja ljudskim potenci-
jalima, menadZmenta i marketinga). Od
2002. vlasnica je i direktorica poduzeéa “Ra-
miro”, koje se bavi pruzanjem konzultant-
skih usluga iz poslovne psihologije (pstho-
logijska procjena zaposlenika, treninzi
poslovnih vjestina, unapredenje organizacij-
ske klime i kulture, menadZment konzal-
ting...).

ZASTO DOCI NA SEMINAR?

Svaki poslovni ¢ovjek je svjestan da je za
uspjeh u poslu vazna u¢inkovita komunika-
cija (s korisnikom, dobavlja¢ima, ¢lanovima
tima koji trebaju realizirati posao i sl.), jer
svako nerazumijevanje produZzuje, oteZava,
aponekad 1 sasvim onemogucuje dolazak do
cilja. Sve do nedavno u komunikaciji smo se
mogli oslanjati samo na primjenu ve¢ pro-
kuSane uspjesne prakse, premda nismo zna-
li za$to je ona ucinkovita i kako to¢no posti-
¢i Zeljene rezultate. Najnovija psiholoska

PRILOG: 3.
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istraZivanja donose vrlo zanimljive i korisne
spoznaje o tome kako i zasto dolazi do (ne)
razumijevanja medu ljudima i koji su kon-
kretni koraci za postizanje maksimalnog
uspjeha u komunikaciji.

12:25 - 13:25 RADIONICA, Dvorana 3
Kako pretvoriti hobi u
posao

INGA LALIC
Business coach, konsul-
tantica i trenerica. Ima
desetogodisnje iskustvo u
radu s tisucu klijenata.
Osmislila je 1 vodi trening
- Poduzetni¢ka Piramida.
Vlasnica je tvrtke RE-FORMA d.o.0. speci-
jaliziranog centra za razvoj poduzetnika i svih
onih koji bi voljeli postati poduzetnici. Njen
Zivotni moto je “mogu sve §to pozelim”. Taj
stav prenosi 1 na svoje klijente. Pokazuje im
kako nemoguée postaje moguce samo ako
imaju cilj 1 vjeruju u njega.

ZASTO DOCI NA RADIONICU?

Pretvarajuc¢i hobi u posao dobivamo jack pot
jer radimo ono §to najvise volimo, a jo§ pri
tom zaradujemo novac. Kada radite ono $to
volite, to znaci i da to podrudje poznajete
jako dobro, postajete specijalist, stru¢njak, a
to je klju¢no za uspjeh. U svojim hobijima
mozete pronaci svoj Zivotni poziv. On se sa-
stoji od vasih vrijednosti, misije i svrhe. Kako
se ono §to volite pretvara u posao? Prvi ko-
rak je da otkrijete tko ste zapravo vi? Sto je
to, $to kada radite izgubite pojam o vreme-
nu? Razlozi zbog kojih ljudi pokreéu vlasti-
ti posao su Zelja za slobodom, za neovisno-
$¢u, za stvaranjem necke vrijednosti, za
stvaranje bogatstva, za stvaranje vlastitih pra-
vila umjesto slusanja tudih, zbog kreiranja i
upravljanja vlastitim vremenom, zbog Zelje
da rade ono $to vole, da naprave nesto za
drustvo umjesto da se Zale na probleme u
drustvu. Razmislite gdje vas jedna ideja moze
odvesti. I sami ste svjedoci koliko je ljudi od
takve jedne bezazlene ideje napravilo uspje-
$an 1 profitabilan posao. Zasto ne biste i vi?

f98

3. DANI

POSLOVNE
EDUKACIJE

POSLOVNE EDUKACIJE

13:45 - 14:45 PREDAVANIE, Dvorana 1
Pregovaranje kao igra
informacijama

=s

MLADEN JANCIC

Mr. sc. Mladen Jancié,
CMC, posjeduje 18 go-
dina iskustva u menad-
Zmentu i konzaltingu,
uklju¢ujudi deset godina
u Londonu, gdje je 1 ma-
gistrirao na London Metropolitan Univer-
sity. Osnivac je tvrtke Anglo-Adria poslovno
savjetovanje iz Zagreba. Mladen raspolaze
bogatim prakti¢nim menadzZersko-konzul-
tantskim iskustvom ste¢enim kako u lon-
donskom City-u, tako 1 regionalnom okru-
zenju s portfoliom razli¢itih klijenata.
Medunarodno je certificirani poslovni sa-
vjetnik 1 dobitnik nagrade “Primus” za naj-
boljeg poslovnog savjetnika u Hrvatskoj u
oblasti [judskih potencijala, edukacije 1 tre-
ninga.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?

Na interaktivnom predavanju iz oblasti pre-
govaranja osnovni cilj je identificirati stvar-
nu razliku izmedu pregovaranja i cjenkanja.
Pravilno definirani ciljevi i interesi na pocet-
ku pregovarackog procesa znacajno utje¢u
kako na ishod pregovora, tako i na budude
odnose izmedu strana. Polaznici ¢e takoder
imati priliku razmotriti koncept “pobjedni-
ka” 1 “gubitnika” u pregovaranju, odnosno
svih zamki koje takvo poimanje procesa moze
imati.

13:45 - 14:45 SEMINAR, Dvorana 2
Dobrim

komunikacijskim
stilom do uspjeha

LJILJANA BUHAC

Diplomirala je na Filo-
zofskom fakultetu Sveu-
¢ilista u Zagrebu, zavrsi-
la trenersku $kolu u
4 inozemstvu iz podrudja
7= komunikologije. Autori-
ca mnogih stru¢nih obrazovnih programa i
¢lanaka iz podrudja komunikacije, menad-
Zmenta 1 upravljanja ljudskim potencijalima.
Kolumnistica veceg broja stru¢nih asopisa.
Stalna konzultantica iz podrugja politickog
marketinga mnogim politickim strankama,
Jjavnim 1 politickim osobama iz podrudja jav-
nog nastupa, govorni$tva, komunikacije, li-
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dershipa i managementa. OdrZala velik broj
seminara s podru¢ja komunikacijskih, pre-
zentacijskih, prodajnih vjestina te konzul-
tantske usluge s podrudja razvoja organiza-
cijskog ponasanja, organizacijskog razvoja.

ZASTO DOCI NA SEMINAR?

Za uspje$no poslovanje nije dovoljno samo
upravljati poslovima, potrebno je posjedo-
vati komunikacijski alat koji ¢e pridonijeti
uspjehu. Strateska partnerstva, posao i dru-
ge druStvene veze ne moZzemo uspostaviti a
da ne komuniciramo! Komunikacija, ako nije
planirana, postajemo Zrtvom okolnosti. Da
ne postanete zrtvom okolnosti vazno je zna-
ti pravilno koristiti stilove komuniciranja. Da
li poznajete svoj komunikacijski stil? Saznaj-
te koji je va§ komunikacijski profil i «tko je
tko u zvjerinjaku» kroz komunikacijski test.
Poznavajuéi svoj komunikacijski profil u
prednosti ste pred drugima. Komunikacija
je kao minsko polje: ¢ovjek najéesée nema
priliku ispraviti svoje pogreske.

13:45 - 14:45 RADIONICA, Dvorana 3
Uspjesno poslovno
pregovaranje - tehnike
i taktike

GORAN TUDOR

Poduzetnik, menadZer,
veoma aktivni predavac i
autor, ,,Zivi spoj teorije i
prakse®. Rukovodio je ve-
likom organizacijom, a
sad vodi svoju tvrtku
M.E.P. d.o.o. Ve¢ 20 godina predaje teme —
menadzment i rukovodenje, timovi, odgo-
vorno poslovanje, poslovno pregovaranje i
dr. Napisao je 11 trazenih knjiga. Njegove
se knjige koriste na diplomskim i poslijedi-
plomskim studijima. Ima Siroko obrazova-
nje, kao dipl. ing. i dipl. eec, te magistrant na
podrudju marketinga. Istaknuti je poslovni
inovator, dobitnik GodiSujeg priznanja za teh-
nicku kulturu RH. Poduzeée MLE.P. je 2008.
dobilo Godisnju povelju Hrvatskog drustva za
kvalitetu (za edukaciju 1 doprinos razvoju su-
stava kvalitete). Tudor je medu desetoricom
utemeljitelja HUM CROMA, 1990.

ZASTO DOCI NA RADIONICU?

Poslovno pregovaranje je vazan dio ,trolista
nastupnih vjestina“ u kojeg ulaze Marketing
— Prodaja — Pregovaranje, s time da su tek
pregovori ,trenutak istine®, kad tvrtka dobi-
vaili gubi. Kao vazna poslovna disciplina pre-
govaranje ima strategije, metode, tehnike 1

taktike. Medu strategijama vodece je princi-
pijelno pregovaranje (win-win). Na uspjeh
pregovora vise utjece dvadesetak ¢initelja, ali
su presudni: poznavanje stru¢ne materije,
takticka priprema, uspjesni govor, aktivno
sluSanje te spretno misaono djelovanje u
uvjetima pritiska. Dobra priprema i plan pre-
govora, pola su uspjeha. Dobre pregovarace
odlikuje umje$no vodenje pregovora kroz
faze, te spretno koriStenje mnogih tehnika i
taktika. Kvalitetno pregovaranje pomaze par-
tnerima da sklope sporazum koji jam¢i od-
nose na dugu stazu.

14:55 - 15:55 PREDAVANIE, Dvorana 1
Uzeti silom ili milom -
zasto nelogicne odluke
menadzera imaju
logicne posljedice za
tvrtku

2 SASA PETAR

Prof. dr. sc. Sasa Petar vo-
dedi je autor prakti¢ne
poslovne literature u Hr-
vatskoj. Predaje na neko-
liko poslovnih $kola, vodi
: 3 treninge za uspjesne tvrt-
ke 1 savjetnik je menadzerima koji Zele vise.

ZASTO DOCI NA PREDAVANJE?
Brojni su menadzeri koji su svoju ulogu po-
jedinca zaduZenog da tim koji vode ostvari
maksimalne rezultate, pretvorili u ulogu glav-
ne smetnje koja sprecava ¢lanove tima da po-
stignu najveéu produktivnost 1 efikasnost.
Posljedice su uvijek iste, ali se veéina me-
nadZera ponasa kao da ée njima uspjeti ono
$to nikome prije njih nije. Ovo predavanje
odgovorit ée na pitanje zasto kultura surad-
nje donosi bolje rezultate od kulture suko-
ba, te $to zaposlenici mogu uraditi da bi “pre-
mostili loSe menadZere” na putu do odli¢nih
rezultata.

14:55 - 15:55 SEMINAR, Dvorana 2
Savjeti za sigurniju
plovidbu EU projektima

RATKA JURKOVIC

Mr. sc. Ratka Jurkovié di-
rektorica je norvesko-hr-
vatske konzultantske
kuée Svan Consulting u
Zagrebu. Zavrsila je eko-
nomski fakultet u Zagre-
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bu te magisterij u Norveskoj 1 na Oxfordu.
Svoje iskustvo projektnog menadZmenta pe-
kla je sudjelovanjem na brojnim domadim i
inozemnim znanstvenim i inim projektima,
a u posljednjih nekoliko godina specijalizi-
rala se za pisanje, implementaciju i edukaci-
juiz podru¢ja EU projektnog menadzmen-
ta.

ZASTO DOCI NA SEMINAR?

Kazu da je napisati EU projekt samo 15%
obavljenog posla, preostalih 85% je uspjesno
ga provesti. Ako ste mislili da neprospavane
nodi prestaju jednom kada ste predali natje-
¢ajnu dokumentaciju, gadno ste se prevarili!
Ako va$ projekt bude uspjesan, te krenete u
njegovu implementaciju, pocinje ono naj-
bolje ili najgore $to EU projekti mogu po-
nuditi. Cilj ovog seminara je na zabavan na-
¢in predociti neka od iskustava plovidbe
turbulentnim morem zvanim EU projekti
kako u fazi pripreme, tako 1 u fazi implemen-
tacije, te dati savjete za sigurniju i uspjesniju
plovidbu.

1‘.’4:55 - 15:55 RADIONICA, Dvorana 3
Sto menadzeri moraju
znati o porezima

IGOR MILINOVIC
Diplomirani je ekono-
mist, ovlasteni revizor i
porezni strucnjak, a pre-
ma izboru portala TAX-
FIN-LEX najugledniji
hrvatski porezni strué-
njak u 2010. godini. Direktor je ¢asopisa Ra-
¢unovodstvo i porezi u praksi, te glavni ured-
nik centralnog poslovnog portala www.
poslovni-savjetnik.com. Autor je mnogo-
brojnih poreznih i ratunovodstvenih stru¢-
nih ¢lanaka i koautor nekoliko knjiga, te je
predava¢ na mnogobrojnim seminarima i
konferencijama.

ZASTO DOCI NA RADIONICU?

Na ovoj radionici menadzeri i poduzetnici
saznat ée §to bi sve trebali znati o porezima.
Radionica je koncipirana na na¢in da ée se
polaznicima jednostavnim i razumljivim pre-
davanjem pokusati predoéiti $to je to §to bi
trebali znati o porezima i to prvenstveno o
porezu na dobit, PDV-u i porezu na doho-
dak.

www.poslovni-savjetnik.com
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Ivan IdZojti¢, dekan Visokog uciliSta Effectus

PRAVO | FINANGLIE U ISTO)
DIPLOMI - studijski program
"dva u jedan”

Diploma Visokog ucilista Effectus govori o
strucnjaku iz interdisciplinarnog podrucja pra-
va i ekonomije. Visoko uciliste Effectus se na
sceni visokog obrazovanja u Hrvatskoj pojavi-
lo 2010. godine nakon dobivanja dopusnice
Ministarstva znanosti, obrazovanja i Sporta
za izvodenje trogodiSnjeg strucnog preddi-
plomskog studija Financije i pravo, te kao
nastavak i za izvodenje dvogodiSnjeg speci-
jalistickog strucnog studija Menadzment fi-
nancija. U razgovoru s dekanom Visokog uci-
lista Effectus Ivanom ldzojticem, magistrom
znanosti za podrucje racunovodstva, revizije
i financija, koji je ujedno i jedan od osnivaca,
saznali smo $to je sve Skola u kratkom vre-
menu postigla i koji su planovi za buduéi ra-
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Nadam da ¢e Visoko
uciliste Effectus po jos
jednoj osobini postati

i ostati jedinstveno

na nasem trzistu
obrazovanja, a radi se o
masovnosti. Skola Zeli
omoguciti individualan
pristup svakom studentu
i biti u moguénosti
pratiti napredak svakog
pojedinacno, a za to je
bitno ostati u okvirima u
kojima je to izvedivo.

[{ Kako je doslo do ideje razvoja
upravo ovakvog obrazovnog
programa?

Moze se u $ali re¢i da je to program
“dva u jedan”, no ovaj studijski program
razvijen je prema uzoru na dobro poznate
obrazovne programe iz Europe sa znatno
duZom tradicijom, kao $to su oni sa Sveu-
¢ilista Bangor u Walesu, Boltonskog sveu-

ZVO0j.

¢ilista, njemackog
Instituta za pravo
1 financije u Fran-
kfurtu 1 drugih.
Sama ideja za ra-
zvoj takvog obra-
Zovnog progra-
ma u Hrvatskoj
nastala je uocava-
njem manjkavosti
ponude na trzistu
rada, gdje mozete dobiti samo ekonomistu
bez poznavanja temeljnih pravnih institu-
ta ili samo pravnika koji nije samostalan u
rjeSavanju poreza i financija. Na vlastitom
primjeru mogu rec¢i da moj poslovni uspjeh
ovisi 0 znanju poreznog postupka i pravnih
normi. S druge strane, jedan odvjetnik u Hr-
vatskoj za potrebe stranih ulagaca treba po-
mo¢ ekonomista kako bi za klijenta rije$io

pitanja poreza i financija. Sve to govori da
interdisciplinarnost, koja se i inace forsira, je
zapravo nesto §to je u svakodnevnoj praksi
doista potrebno. Poslodavac koji zaposli na-
Seg prvostupnika ili specijalistu struke, dobit
¢e u jednoj osobi samostalnog ckonomistu s
izvrsnim poznavanjem temelja prava i sna-
laZzenjem u moru vazeéih pravnih propisa.
Zbog toga smatramo da nismo neskromni
kad kaZemo da je Visoko uciliste Effectus
nemogucée usporediti s jednom visokoskol-
skom institucijom u Hrvatskoj.

[# Na koji je naéin studij
uskladen s bolonjskim
preporukama?

Kao u vedini studija u Hrvatskoj tako
je 1 program Effectusa uskladen u smislu
3+2, odnosno trajanje studija je razdijelje-
no na trogodi$nji preddiplomski studij na-
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kon kojeg se stjeCe zvanje prvostupnika fi-
nancija i prava i 180 ECTS-a, a upisom u
dodatne dvije godine specijalistickog di-
plomskog studija stjece se stru¢no zvanje
specijalista menadZzmenta financija i dodat-
nih 120 ECTS-a. Iz navedenog je vidljivo
da pratimo europski sustav bodovanja stu-
dija, ¢ime podrzavamo mobilnost studena-
ta 1 vertikalno 1 horizontalno. Osim toga,
Effectus radi na razvijanju mreZe partnera u
inozemstvu kako bi studentima omogucdila i
mobilnost izvan Hrvatske. U kratkom vre-
menu postojanja $kole ve¢ se mozemo po-
hvaliti ostvarenim kontaktima 1 potpisanim
medunarodnim sporazumom, a jedna od
nasih zaposlenih predavacica ovog je prolje-
¢a gostovala na predavanjima Ekonomskog
sveudilista u Pragu. U svibnju ¢e Skola ugo-
stiti profesoricu znanosti s istog sveucilista
na predavanjima iz podru¢ja menadzmen-
ta. Cilj nam je razvijati i mobilnost studena-
ta, $to ¢e u iducoj godini biti intenzivirano.

[ Kad spominjete buduce planove,
mozete li nam reéi vise o
cjelokupnoj strategiji i dugorocnim
planovima?

Ne znam da li je to samo u Hrvatskoj,
ali ¢injenica je da kod nas postoje odredene
predrasude vezane uz privatno obrazovanje.
Uobicajeno se postavlja pitanje zadovoljava-
nja visoke akademske razine uz istovremeno
zadovoljavanje zahtjeva studenata kao kori-
snika usluge privatne $kole. Visoko uciliste
Effectus nastalo je s ciljem razvoja privatne
skole uobicajene u razvijenim drustvima, a
to znaci da svojim studentima, ali i $iroj za-
interesiranoj javnosti garantira kvalitetu stu-
dijskog programa i provodenje istog. Svjesni
smo daje preduvjet na kojem se temelji stra-
tegija Effectusa inzistiranje na kulturi kvali-
tete. Tome su usmjerene sve aktivnosti $ko-
le koje se provode s ciljem razvoja sustava u
kojem ¢e osim stru¢nih kompetencija, stu-
dent razviti 1 samostalnost i samoinicijativ-
nost, ali §to je jednako vazno 1 visoku krea-
tivnost. Obzirom da svi od osnivaca imaju
vlastitu osnovnu djelatnost, Visoko uciliste
Effectus je dugoro¢na investicija i namjerava
se u obrazovnoj djelatnosti razvijati. Okupi-
li smo stru¢njake iz podrudja nastave i ad-
ministracije koji su znanja i iskustva stekli u
ve¢ razvijenim visokoskolskim ustanovama,
ami smo im dali priliku da sve to pretoce u
one okvire koji ée zadovoljiti zahtjeve stu-
denta, ali 1 propisane standarde akademske
zajednice. Na tom su kadru velika odgovor-
nost 1 oéekivanja, no $kola im nudi sve po-
trebne resurse i daje potpunu podrsku u po-
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Visoko uciliste Effectus nastalo je s ciljem razvoja privatne Skole
uobicajene u razvijenim drustvima, a to znaci da svojim studenti-

ma, ali i Siroj zainteresiranoj javnosti garantira kvalitetu studijskog
programa i provodenje istog. Visoko uciliSte Effectus je dugorocna
investicija koje se namjerava u obrazovnoj djelatnosti razvijati.

stizanju zajednicki zacrtanih ciljeva.

[{] Effectus je uredio novi prostor
za prvu generaciju studenata.
Kakvi su planovi za daljnja
uredenja?

Kao $to ste rekli, novi je prostor ure-
den na adresi Savska cesta 66, $to je i sjedi-
Ste Skole. Za sada prostor od cca 600 m? u
potpunosti zadovoljava potrebe Effectusa.
Skola ima osim uobicajenog prostora stu-
dentske sluzbe, knjiZznice, kabineta, dekanata
1 potpuno opremljene ucionice koje zado-
voljavaju sve moderne standarde i s aspekta
udobnosti, IT opremljenosti i obzirom na
rad u manjim interaktivnim grupama. Jedna
od ucionica je opremljena najmodernijom
opremom za izvodenje informaticke nasta-
ve, pri ¢emu svako radno mjesto ima poseb-
no ra¢unalo. Plan daljnjeg uredenja pratit ée
povecanje potreba.

[{ Na koji nac¢in o¢ekujete
povecanje potreba obzirom na
proslogodisnji upis i ovogodisnji
iskazan interes?

Prosle akademske godine upisali smo
prvu generaciju studenata 1 na neki nacin
ostali iznenadeni, pozitivno naravno, $to
je javnost tako brzo prepoznala jedinstve-
nost ovog programa. Upisima smo prema-
$ili nasa ocekivanja pa smo veé u prvoj go-
dini rada upisali tri studijske grupe: prvu
godinu stru¢nog studija, prvu godinu speci-
jalistickog studija, ali 1 drugu godinu struc¢-
nog studija u koju su ukljuceni prijelaznici
s drugih visokih ucili$ta. Prema dosadas-
njim prijavama i pokazateljima kojima ras-
polazemo, ove je godine interes jo§ znacaj-
niji. U svakom slucaju, oéekujemo da ée se
u akademskoj godini 2011./2012. provoditi
nastava za svih pet studijskih godina iz pro-
grama. Kao S$to sam ranije spomenuo, po-
vecanje se o¢ekuje, no Zelimo zadrzati gru-
pe s malim brojem studenata kako se ne bi
narusila kvaliteta u nastavi.

[ Kako se kreéu iznosi Skolarina u
odnosu na druga visoka ucilista?
Sto se ti¢e $kolarina, ne bismo navodili

usporedbe s drugima, ali mozemo recida je
jedna godina stru¢nog studija na Visokom
ucilistu Effectus 25.000 kn, a specijalisti¢-
kog 29.000 kn, a postoje i odredeni popusti.
U svakom slucaju cijena je konkurentna, a
studenti se kroz financijski aspekt stimulira-
ju za postizanje ve¢ih akademskih rezultata.
[{ 0 kakvoj je stimulaciji rije¢?
Visoko u¢iliste Eftectus donijelo je Od-
luku o stipendiranju dvoje studenata koji
su u prethodnoj akademskoj godini posti-
gli najbolje akademske rezultate. Stipendi-
je e se dodjeljivati svake godine i na taj na-
¢in Ce oni koji se pokazu vrijednima biti i
nagradeni. Mislimo da time najbolje poka-
zujemo kako $kola vrednuje rad studenata
1 kako th motivira za rad. Stipendiranje nije
jedini oblik kojim $kola poti¢e zadrzavanje
visoke akademske razine. Za dvoje zavr$enih
studenata s postignutim najboljim opéim
rezultatom tijekom studija, $kola garantira
zaposlenje u poduzeéima osnivacima Eftec-
tusa ili u poduzeéima partnerima s kojima u
tom smislu ve¢ postoje potpisani Ugovori.

[{ 1z svega navedenog dobiva se
dojam da ste vec razvijena skola s
duzom tradicijom postojanja.
Hoce li i buduéi studenti to
osjetiti nakon sto se upisu na
Visoko uciliste Effectus?

Zadatak svih nas u Effectusu, djelatni-
ka 1 osnivaca je upravo osigurati da student
osjeti stru¢nost skole. Mozda zvudi ¢udno,
ali 1 nama se ¢ini da Effectus postoji 1 djelu-
je mnogo duZe. No to smo postigli okuplja-
njem kadra, koji kad zbroji sveukupna isku-
stva obzirom i na kvalitetu i na kvantitetu,
postoji duze od nekih sveudili$nih sastavni-
ca. Svi nasi djelatnici imaju viziju kako tre-
ba izgledati kvalitetna visokoskolska ustano-
vaiu njoj su usuglaSeni. Kad postoji vizija,
sve ide brze. Sigurni smo da ¢e nasu viziju
prepoznati 1 javnost, od studenta do poslo-
davaca. Visoko udiliste Effectus spremno je
nositi se s odgovorno$éu koju ostvarenje te
vizije pretpostavlja.

P§|
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SPECIJALNI

U Hrvatskoj privatno $kol-
stvo ove godine slavi puno-
ljetnost. MoZemo ustvrditi
da na§ punoljetnik nikako
nije sazrio, niti je na nivou
europskog vrinjaka. Jo§ uvi-
jek nismo dosegnuli svjet-
ske standarde oko financi-
ranja 1 potpore privatnome Skolstvu.
Europske drzave subvencioniraju troskove
privatnog $kolstva s 80 posto sredstava, a
ostalo $kola sama pribavlja od donacija, $ko-
larina i drugih sredstava. Kod nas od kraja
2009. u sektor privatnog srednjeg obrazova-
nje drZava ne ulaZe ni kune. Praksa je bila
do tada subvencionirati $kolu sa 1.500 kuna
po uceniku, no od 2010. za takvu vrst pot-
pore $kolama nema nikakvih sredstava. Sko-
le se moraju same financirati te poslovati kao
poduzetnici. No, one kao poduzetnici ne
mogu nikako opstati na ovome trzistu. Za
vrijeme teske gospodarske situacije te kada
se sredstva biraju kamo ée se uloZiti, ulaga-
nje u nasu djecu nikako se ne isplati. “Kao
da to nisu nasa djeca, niti djeca drzave nego
djeca stranaca”, rekao nam je Miro Matijas,
ravnatelj Opce privatne gimnazije iz Za-
greba.

Stjepan Valent

29 PRIVATNIH SREDNJIH SKOLA

Prva privatna srednja Skola u Hrvatskoj po-
Cela je sa radom 1993. kao gimnazija s pra-
vom javnosti. Skolarine se u privatnim dko-
lama krec¢u od 26.000 do 36.000 kuna za
jednu skolsku godinu. Percepcija je da djeca
u privatnim $kolama za taj novac dobivaju
vecu pozornost nastavnika i kvalitetnije ob-
razovanje, a mnogi tvrde i bolje ocjene. Da
li je bas tako 1 kako od 29 privatnih $kola u
RH, koliko ih trenuta¢no postoji, prepozna-
ti one koje daju najbolje rezultate razgova-
rali smo s Jasenkom Breitenfeld, ravnate-
ljicom Prve privatne opée gimnazije u
Zagrebu i bivsom predsjednicom Zajednica
ustanova privatnih $kola. “Cijena ovisi o bo-
gatstvu, tj. kvaliteti obrazovnih programa,
broju obvezatnih stranih jezika, priprema-
ma za drzavnu maturu, broju stalno zapo-
slenih profesora, broju popratnih sadrzaja
poput rucka, slobodnih aktivnosti, redovitih
odlazaka u kazaliSta, muzeje te redovitim
konzultacijama odredenih predmeta”, rekla
je Jasenka Breitenfeld. KaZe da je pri izboru
privatne $kole najbolje da se roditelji, ¢ija su
djeca polaznici privatnih $kola, savjetuju s
nastavnicima, a njihovo sudjelovanje u obra-
zovanju treba se temeljiti na pradenju ne
samo uspjesnosti na drZzavnoj maturi i pri-
jemnim ispitima, ve¢ i u duZini i kvaliteti
studiranja. “Vrijeme 1 iskustvo su pokazali

PRILOG: 3.

DANI

PRIVATNE SREDNJE | VISOKE SKOLE

INANIE JE KAPITI

Ulaganje u obrazovanje, ma koliko god nam se Cinilo u doba

koliko je u prosjeku Skolarina za jednu godinu, odlican je
ulog - bolji negoli ulaganje u dionice ili u investicijski fond.

da kvalitetni profesori individualnim pristu-
pom postizu izvrsne rezultate, da radionice
pojedinih predmeta poti¢u intelektualnu
znatizelju, kreativnost i samostalnost”, na-
pominje Breitenfeld te dodaje kako smo s
prestankom subvencioniranja privatnog
skolstva na dnu privatnog Skolstva u svijetu.
“U Hrvatskoj postoji tridesetak privatnih
skola, a trzi$ni uvjeti neosporno utjecu da
velik dio privatnih $kola upisuje u¢enike bez
kriterija, a smatram da je buduénost kvali-
tetnih privatnih $kola sjajna. Ova Skola moze
se pohvaliti i velikim rezultatima i diploma-
ma, kako $kole tako 1 u¢enika, koji su studi-
rali i zavr$ili na njima. Istaknula bih Univer-
sity of Cambridge, Harvard...”.
Ravnateljica Nada Morié¢, Gimnazije
i ekonomske §kole Benedikta Kotrulje-
vica s pravom javnosti kaze nam da su uvje-
ti upisa u $kolu razgovor s u¢enikom i rodi-
teljem te uzorno vladanje. Ono $to je
sastavni dio rada njihove $kole: suvremena
metoda rada - projektna i problemska nasta-
va, rad u malim grupama, organizirano uce-
nje 1 konzultacije u skoli, individualni rad s
ucenikom 1 pomoé u savladavanju gradiva,
dodatni izborni predmeti — treci, Cetvrti stra-
ni jezik, osnove govornistva, time manage-
ment treninzi, vjezbenicke tvrtke - learnig
by doing - ucenje kroz praksu, tecaj brzog
Citanja, te¢aj plesa - osnovni ili napredni sva-
ke godine, $kola skijanja ili usavr$avanja ski-
janja, organizacija plivanja pod nadzorom
profesora svake subote, priprema za drzav-
Jasenka Breitenfeld,
ravnateljica Prve

privatne opce gimnazije
u Zagrebu

“ Vrijeme i
iskustvo su
pokazali da kvalitetni
| profesori individual-

! nim pristupom
postiZu izvrsne rezultate, da radionice

pojedinih predmeta poticu intelektualnu
znatizelju, kreativnost i samostalnost.

POSLOVNE EDUKACIJE

krize kao loSa investicija, nikako nije propalo te dapace, tre-
bamo joS viSe odvajati sredstava za dodatna osposobljavas

nja i nadogradnju steCenom znanju. 30.000 tisuca kuna,[:___-

L —

—

nu maturu ($to nije mali iznos za roditelje
ukoliko se to posebno placa za u¢enike u dr-
Zavnim $kolama — op.a.) i testiranje na dro-
gu. Ukoliko se ucenik bavi aktivno nekim
sportom, individualno mu se prilagodava
Skolska i sportska obveza, tako da moZe ne-
smetano trenirati, i¢i na natjecanja, pripre-
me i sl., a istovremeno uspjesno izvrSavati i
skolske obveze.

Gaudeamus - prva privatna srednja
skola u Osijeku s pravom javnosti, Skola koja
je prosle godine zauzela prvo mjesto od 50
najuspje$nijih gimnazija i srednjih $kola u
Hrvatskoj. Ta «mala» $kola sa 59 ulenika
osvaja nagrade 1 na drzavnim natjecanjima.
U razgovoru sa ravnateljicom Gordanom
Beissmann, prof. saznali smo da njihova
skola daruje godisnje nekoliko besplatnih
Skolarina za u¢enike koji su lo$ijem imovin-
skog statusa, a Zeljni su znanja i imaju izvr-
sne rezultate u $kolovanju i na natjecanjima.
To je svakako plemeniti cilj koji ima podlo-
gu u tezi: “Znanje je ne naplativo”.

VISE OD 35 STRUCNIH TROGODISNJIH
PRIVATNIH STUDLJA
Prema podacima Agencije za znanost i viso-
ko obrazovanje u Hrvatskoj postoji 27 pri-
vatnih visokih $kola, dva privatna veleudili-
Sta (Veleudiliste Velika Gorica i Vern u
Zagrebu) te tri privatna sveudilista (Medu-
narodno sveuciliste u Dubrovniku, Medij-
sko sveudiliste u Splitu i Hrvatsko katolicko
sveudili$te u Zagrebu). Novim zakonom o
visokom obrazovanju predvideno je izjed-
nacavanje svih preddiplomskih studija, ne-
ovisno o tome izvode li se u javnim ili pri-
vatnim veleu¢ili$tima ili visokim $kolama.
Na taj na¢in ja¢a se razvoj privatnih visoko$-
kolskih ustanova. Korisnicima tih studija
otvara se mogucnost ravnopravnog konku-
riranja kod poslodavaca, a i priliku nastavka
studiranja na javnim sveuciliStima.

Na privatnim fakultetima je ove godine
u ponudi vise od 35 stru¢nih trogodi$njih
privatnih studija, nakon ¢ijeg zavrSetka uz
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== TRAZITE PREVODITELJA?D

%& = P u vremenskoj ste stisci, a trebate prevesti vase isprave na engleski/

; njemacki/hrvatski jezik. | k tome sve to ovjeriti peCatom sudskog tumaca?lli
organlzwate poslovnu konferenciju/seminar s medunarodnim sudjelovanjem za koji je potrebno

osigurati simultane prevoditelje? Ako je vas odgovor DA, potrazite tvrtku koja ée vam omoguciti
nesmetano uzZivanje u razumijevanju novog sadrzaja usprkos jezi¢noj barijeri. Jer INTELEKT ima
najkvalitetnije i najbrze rjeSenje za Vas! Donosiocu ovog kupona odobravamo popust u iznosu od
10 % na usluge usmenog i pismenog prevodenja. Obratite nam se s povjerenjem.

info@intelekt-prevodjenje.hr,

skupljenih 180 bodova studenti dobivaju na-
zive stru¢nog prvostupnika, primjerice, cko-
nomije. Skolarine, koje se kre¢u od 22.000
do 40.000 kuna godisnje ili u prosjeku oko
3.000 kuna mjese¢no, na veéini privatnih fa-
kulteta pokrivaju administrativne troskove
studiranja, nastavu, osnovnu literaturu, men-
torstvo 1 dopunsku nastavu, koritenje bibli-
oteke, multimedijskog centra (ili u skromni-
jim slucajevima informatic¢ke ucionice), a
ponegdje i sportske aktivnosti, terensku na-
stavu i poneki izlet.

Americka visoka §kola za manage-
ment i tehnologiju ACMT u Hrvatskoj
je od 1997. godine kao podruZnica ameri¢-
kog Sveucilista Rochester Institute of Techo-
logy (RIT) iz Rochestera, NY. Od jeseni
2011. godine pocinje s izvodenjem progra-
maiu Zagrebu. Programi u Dubrovniku su
Cetverogodi$nji strucni studij Service Ma-

www.intelekt-prevodjenje.hr

Vas INTELEKT
091/78-22-581

nagement i etverogodisnji stru¢ni studij In-
formacijske Tehnologije. U Zagrebu ée se
otvoriti ¢etverogodi$nji stru¢ni studij Me-
dunarodnog poslovanja i ¢etverogodisnji
stru¢ni studij Informacijske Tehnologije.
Trenutno ima upisanih 450 studenata, a u
ovom kvartalu ima dodatnih 40 ameri¢kih
studenata na razmjeni (RIT studenti). Cije-
na $kolarine iznosi 5.500 eura. ACMT di-
plomanti po zavrSetku studija dobiju dvije
diplome, ameri¢ku Bachelor of Science De-
gree koju im dodjeljuje americko sveudiliste
Rochester Institute of Technology i hrvat-
sku diplomu koju im dodjeljuje ACMT, re-
kao nam je g. Don Hudspeth, predsjednik
i dekan.

Visoka poslovna $kola Libertas po-
stoji od 2004. godine, kada se pocela odvija-
ti nastava na trogodi$njem stru¢nom prije-
diplomskom studiju Poslovne ekonomije.

Don Hudspeth,
predsjednik i dekan
Americke visoka Skola za
management i tehnologijju

“ Uspjeh ACMT-a
se ogleda u
uspjehu nasih diplo-
mantica i diplomanata
kojima se ponosimo, a
on nije dosao slu¢ajno i preko noci.
Vrhunski programi koji se izvode uz
uporabu suvremene tehnologije, americka
i hrvatska diploma, medunarodno okruze-
nje, rad u malim grupama i predavanja
na engleskom jeziku samo su neke od
prednosti studiranja na ACMT-u.

Posjeduju dopusnicu Ministarstva znanosti,
obrazovanja i $porta Republike Hrvatske za
izvodenje trogodi$njeg stru¢nog prijedi-
plomskog studija Poslovne ekonomije te
dvogodisnjih specijalisti¢kih diplomskih stu-
dija MenadZzment unutarnje 1 medunarod-
ne trgovine te MenadZment financija, ban-
karstva i osiguranja. Libertas trenuta¢no
pohada preko 1.300 studenata. Cijena $ko-
larine na prijediplomskom studiju Poslov-
ne ckonomije u Zagrebu iznosi 30.000,00
kuna, a cijena $kolarine na diplomskim spe-
cijalistickim studijima iznosi 41.250,00 kuna.

VS-I_ strucni studij informacijskih tehnologija

Visoka Skola za informacijske tehnologije (VSITE) ustrojava i
izvodi strucni studij informacijskih tehnologija prema Elabo-
ratu o ustrojavanju stru¢nog studija informacijskih tehnologj-
ja, pozitivnom misljenju Nacionalnog vije¢a za visoko obrazo-
vanje i Dopusnici uz uvjet Ministarstva znanosti, obrazovanja
i sporta od 12. listopada 20086., te Dopusnici od 08.04.2011.

truéni studij informacijskih tehnologijja tezine je 180 ECTS. Osoba
S koja zavrsi taj studij stjeCe zvanje struc¢nog prvostupnika inZenje-

ra informacijske tehnologije. Strucni studij za redovne studente
traje tri godine s punim opterecenjem od 60 ECTS godiSnje. Strucni
studij za izvanredne studente traje Cetiri godine s djelomicnim optere-
¢enjem od 40 ECTS u prve tri godine, i punim opterecenjem u Cetvrtoj
godini.

CIJENE SKOLARINE

Skolarina se plaéa u punom ekonomskom iznosu prema broju upisanih
ECTS-a. Osim Skolarine, placa se troSak razredbenog postupka. Upisni-
na se ne pla¢a. Kod obroc¢nog plac¢anja redovni studenti pla¢aju punu
cijenu od 380,00 kuna po ECTS, na nacin da 100 kuna po ECTS-uplate

Nastavu sa oko 350 studenata izvodi 70 nastavnika. Prosjek
njihovih godina je malo iznad cetrdeset, Sto dovoljno govori za

sebe. Posebno Zelimo istaci da ove godine zaposljavamo prve
asistente koji su bili nasi najbolji studenti.

prilikom upisa (6.000 kn), a preostalih 280 kuna po ECTS-u u 10
jednakih mjesecnih rata po 28 kuna. Dakle, kod obrorocnog plac¢anja :
redovni student placa iznos od 2.2800 kn. Izvanredni studenti po istom
modelu placaju 4.000 kn prilikom upisa i 1120 kn u deset mjesecnih :
rata, Sto ukupno iznosi 1.5200 kn. lzvanredni studenti u Cetvrtoj godi-
ni imaju puno optereéenje od 60 ECTS bodova. Kod jednokratnog :
placanja ukupni iznos za redovnog studenta iznosi 20.700 kn, a za :
izvanredne 13.800 kn. Naravno, u sklopu ovih brojki treba imati na
umu da redovni studenti studiraju 3, a izvanredni 4 godine. :

STUDENTI DOBIVAJU PRIJENOSNO RACUNALO :
U komunikaciji sa studentima se koristimo vlastitim softverom za pra-
cenje rada studenata i nastavnika (SCAD-school administration). Ve¢ :
nekoliko mjeseci VSITE uvodi sustav kvalitete ISO 9001:2008. Dobi- :
vanje certifikata se oéekuje pocetkom lipnja 2011.
Nastavu sa oko 350 studenata, koliko ih imamo u ovom ¢asu, izvodi :
70 nastavnika. Prosjek njihovih godina je malo iznad Cetrdeset, Sto
nam se Cini dovoljno govori za sebe. Ono Sto posebno Zelimo istaci je :
da ove godine zaposljavamo prve asistente koji su bili nasi najbolji :
studenti.
Treba kazati da svi nasi studenti u okviru cijene po jednom ECTS-u :
dobivaju prijenosno racunalo koje koriste tijekom studija, Sto smatramo
znacajnim povecanjem ukupne efikasnosti studiranja. Na svim racuna- :
lima su instalirani programi na koje, uz potporu Ministarstva znanosti
obrazovanja i Sporta, VSITE ima pravo kao i oni koje je nabavila nasa :
visokoSkolska ustanova. PROMO '5
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POPIS PRIVATNIH VISOKIH SKOLA

U HRVATSKOJ

* Americka visoka Skola za management i
tehnologijju s pravom javnosti u Dubrovniku

* Medunarodna diplomska $kola za
poslovanje i upravljanje u Zagrebu RRIiF -
Visoka Skola za financijski menadzment u
Zagrebu

* Visoka poslovna Skola Libertas u Zagrebu s
pravom javnosti

«Visoka poslovna Skola Utilus u Zagrebu

* Visoka Skola Agora s pravom javnosti u
Zagrebu

«Visoka poslovna Skola Puckog otvoreno
uciliSta u Zagrebu

¢ Visoka Skola za informacijske tehnologije u
Zagrebu

«Visoka Skola za poslovanje i upravljanje s
pravom javnosti Baltazar Adam Krceli¢ u
Zapresicu

* Visoka Skola za sigurnost s pravom javnosti
u Zagrebu

* Zagrebacka Skola ekonomije i managementa

» ZagrebacCka Skola za menadZment s pravom
javnosti

« Visoka politehnicka Skola u Zagrebu

* Visoka novinarska Skola u Zagrebu

¢ Visoka Skola multimedijskih i
komunikacijskih tehnologija u Splitu

* Visoka poslovna Skola Minerva u Dugopolju

¢ Visoka Skola za ekonomiju, poslovanije i
upravljanje Nikola Subié Zrinski u Zagrebu

* Visoka Skola za sportski menadzment i
dizajn Aspira - Split

«Visoka Skola za odnose s javnoscu i studij
medija Kairos - Zagreb

¢ Visoka poslovna Skola s pravom
javnosti u Visnjanu

« Visoka tehnicka Skola u Puli - Politehnicki
studij s pravom javnosti

* Visoka Skola Hrvatsko zagorje u Krapini

« Visoka tehnicka Skola u Bjelovaru

¢ Visoka Skola medunarodnih odnosa i
diplomacije - Zagreb

«Visoka Skola za primijenjeno racunarstvo
u Zagrebu

« Visoka Skola za inspekcijski i kadrovski
menadZment u pomorstvu - Split

« Visoko uciliste Effectus - visoka
Skola za financije i pravo u Zagrebu

prof. dr. sc. Boris Pirjevec,
Visoka Skola Nikola Subic¢
Zrinski

“ Cilj programa
Visoke Skole
Nikola Subi¢ Zrinski je
v osposobiti studente za
}]1 uspjesno upravljanje
malim i srednjim

poduzeéima, razvijajuci im pritom
poduzetnicke kompetencije neophodne
upravljackim strukturama.

tehnologije (VSITE)

Milorad Nikitovi¢, prodekan za nastavu Visoke Skole za informacijske

Uloga struc¢nog prvostupnika informacijskih tehnologija u
skladu je s tendencijama u drusStvu da se svakodnevni, ali
znacajni i slozeni, tehnicki poslovi obavljaju uz pomo¢ kvalitetno
osposobljenih strucnjaka, koji raspolazu konkretnim znanjima o
tehnologijama koje se primjenjuju u praksi. Skolovanje tijekom

strucnog studija informacijskih tehnologija, treba polaznicima dati upravo neophodna
prakticna struéna znanja. Ono im treba omoguciti da se u minimalnom vremenu i uz
najvecu mogucu efikasnost uklope u radne sredine na svojim radnim mjestima.
Strucni studij informacijskih tehnologija teZine je 180 ECTS. Osoba koja zavrsi taj
studij stjeCe zvanje stru¢nog prvostupnika inZenjera informacijske tehnologije. Strucni
studij za redovne studente traje tri godine s punim opterecenjem od 60 ECTS godis-
nje. Vec¢ nekoliko mjeseci VSITE uvodi sustav kvalitete ISO 9001:2008. Dobivanje
certifikata se ocekuje pocetkom lipnja 2011.

U29skola, uskolskojgodini2010/11 u prvirazred srednjih Skolaupisano
je613ucenikai44razrednihodjela.Ukupanbrojucenikakojiseobrazujuu

privatnomsrednjem obrazovanju je 2.404 u¢enikai162razrednih odjela.
Izvor: Ministarstvo znanosti, obrazovanja i Sporta 2011.

Visoka $kola Nikola Subi¢ Zrinski po-
stoji tri godine. Program im je stru¢ni stu-
dij Ekonomije poduzetnistva. Skolarine za
redovite studente iznosi 25.800 kn 121.800
kn za izvanredne studente (studiranje uz
rad). U ovoj akademskoj godini upisano je
154 studenta. Cilj programa Visoke $kole
Nikola Subi¢ Zrinski je osposobiti studen-
te za uspjesno upravljanje malim i srednjim
poduzedima, razvijajuéi im pritom podu-
zetnicke kompetencije neophodne uprav-
lja¢kim strukturama. Medunarodne aktiv-

nosti Visoke skole N. S. Zrinski realiziraju
se u suradnji s visokoskolskim institucija-
ma 1 poslovnim subjektima na podru¢ju
Europe i svijeta. Suradnja se odvija izmedu
ostalog i putem Erasmus programa kao dio
Programa za ¢jeloZivotno ucenje putem ko-
jeg Visoka 3kola N. S. Zrinski sudjeluje u
individualnoj i skupnoj mobilnosti stude-
nata, nastavnog i1 nenastavnog osoblja te u
europskim obrazovnim projektima, rekao
nam je prof. dr. sc. Boris Pirjevec.

Naziv skole

Prva privatna gimnazija s pravom javnosti

Cijene Skolarina nekih
privatnih srednjih skola

36.000 kn godisnje

Nacin placanja

obrocno ili odjednom

Zagrebacka umjetnicka gimnazija s
pravom javnosti

28.500 kn odjednom

u 5 obroka = 29.925 kn,
a 10 obroka 31.350 kn

Privatna klasi¢na gimnazija s pravom
javnosti

28.000 kn

2.800 mjesecno

Srednja $kola DENTAL CENTAR MARUSIC

3.500 eura po programu
(zubni tehnicar/ka i fizio-
terapeutski tehnicar /ka)

Ekonomska Skola Katarina Zrinski

26.700 kn

Prva privatna gimnazija s pravom javnosti
Varazdin

20.000 kn

1.800 kn svaki mjesec i
2.000 kn prilikom upisa

Privatna srednja Skola Marko Antun de
Dominis, s pravom javnosti

32.000 kn

mjesecno 3.200 kn

Opca privatna gimnazija

oko 30.000 kn

3.000 mjesecno

Gaudeamus, prva privatna srednja Skola u
Osijeku s pravom javnosti

22.000 kn godisSnje

mjesecno, godisnje, cijelo
Skolovanje 88.000 kn

Gimnazijski kolegij “Kraljice Jelene”

21.600 kn zalill razred,
24.000 kn za lll'i IV
razred

1.800 mjesecno u 12
obroka ili 5% umanjeno
plativo u 1 ili 2 obroka

Gimnazija i ekonomska Skola Beneditka
Kotruljevica, s pravom javnosti

28.000 kn - OPCA
GIMNAZIJA

plativo u 10 rata

28.000 kn - EKONOMSKA

plativo u 10 rata

INTERNACIONALNI BUSINESS PROGRAM
u ekonomskom programu (nije obvezan)
Ucenik dobiva dvije diplome nacionalnu i
medunarodno priznatu diplomu.

31.500 kn

plativo u 10 rata

36 svibanj 2011. poslovni savjetnik




[{ Tana, zahvaljujem $to ste pronasli
vremena za ovaj razgovor. Svjesni
smo da ste jako zaposleni, $to ni ne
cudi s obzirom na vasu poziciju u
Philip Morris-u. Jedan ste od
primjera uspjesnih, poduzetnih i
prije svega mladih Zena, otkrijte
nam tajnu...

Tajna, painije neka tajna. Kada pogledam
unatrag sve s¢ nekako svodi na odluke koje
su donesene u pravo vrijeme i na pravom
mjestu. Uz to bih svakako izdvojila odluku o
studiranju. Siroko obrazovanje koje je prila-
godeno danasnjem trzistu, koje sam stekla na
ACMT-u, na neki me nacin obiljeZilo. Tu ne
govorim samo o teorijskom znanju, nego i o
vrhunskom poznavanju ra¢unalnih progra-
ma, prezentacijskim vjestinama... Od velike
su mi pomoéi bili i konkretni projekti u ko-
jima sam sudjelovala tijekom sve Cetiri godi-
ne u Dubrovniku. I danas ¢esto koristim svu
literaturu i napravljene prezentacije, koje mi
uvelike olak$avaju danasnji posao. S obzirom
na ¢injenicu da sam prve projekte i prezenta-
cije odradivala sa svega 18 godina, danas je to
veé uhodan posao. Osim toga, Zivot u Du-
brovniku, koji me udaljio od obitelji i prija-
telja, u¢inio me samostalnom. Samostalnom
utoliko da sam naucila boriti se za sebe 1 biti
uporna u svojim ciljevima. Nije uvijek bilo
lako, medutim iz svega sam toga dosta nau-
¢ila. I danas konstantno u¢im i primjenjujem
ste¢ena znanja.

[{] S obzirom da radite u
internacionalnoj kompaniji,
pretpostavljamo da mnogo vremena
provodite komunicirajuéi sa ostalim
djelatnicima izvan Hrvatske.
Smatrate li da vas je studiranje na
ACMT-u, gdje se sva predavanja
odrzavaju na engleskom jeziku,
pripremilo za rad u medunarodnom
poslovnom okruzenju?

Apsolutno, od prve prakse koju sam odra-
dila nakon prve godine fakulteta, pa sve do
danas. Engleski jezik bio je i jest jedan od pre-
duvijeta za uspje$no obavljanje zadataka, 1 na
kraju samo poslovanje. Upravo mi je to zna-
nje otvaralo mnoga vrata i mogucnosti.

[{ Tijekom i nakon studija dosta ste
vremena proveli u Americi, gdje ste
izmedu ostalog odradili i jednu od
strucnih praksi. Kakva su vam
iskustva i dojmovi?

Praksu u ukupnom trajanju od dvije go-
dine odradila sam u drzavi New York, u pr-
vom Ameri¢kom konferencijskom centru. Sa
Sirokim predznanjem o hotelskoj industriji
kao 1 o usluznim djelatnostima, ste¢enim za
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Tana Zimmermann, Distribution Executive Croatia,

Philip Morris Zagreb d.o.o.

Uz prave cilieve i odluke

vrijeme studija i praksi, vrlo sam brzo dobila
priliku za napredovanje i daljnje usavrsava-
nje. Sa nepune 23 godine, promovirana sam
u poziciju ,Guest Services Manager® gdje
sam bila odgovorna za sve operacije konfe-
rencijskog centra. Odlazak u New York sma-
tram jednom od najvaznijih odluka koje sam
donijela. Vrlo brzo sam se osamostalila, sama
zaradivala, kupila prvi auto, putovala... Imala
sam priliku raditi sa ljudima razli¢itih kultu-
ra, upoznala puno prijatelja i $to je najbolje
vidala se sa kolegama sa faksa koji su bili na
sli¢nim praksama u blizini. Iako sam trenu-
ta¢no zaposlena u sasvim drugacijoj industri-
Ji, iskustvo, znanja 1 vjestine koje sam stekla
na praksi u New Yorku koristim svaki dan.
[{] Mlada ste osoba, koja je po
zavrsetku studiranja odmah
zapocela sa radom i to u velikim
kompanijama. Ve¢ ste spomenuli da
vam je odlazak u Ameriku bio od
velikog znacaja. Kako je bilo vratiti
se?

Dakle, nakon 2 godine provedene u New
Yorku, vratila sam se u Hrvatsku. Htjela sam
se &im prije zaposliti,a u to se vrijeme odvijao
Career Fair u organizaciji ACMT-a. Odluci-
la sam iskoristiti i tu priliku, te sam se odlu-
¢ila prijaviti. Nekoliko dana nakon, 14 me
kompanija pozvalo na intervju za posao i §to
je jos nevjerojatnije sa svih sam intervjua izas-
la s ponudom za posao. Sa svoje 23 godine
mogla sam birati. Tek sam tada u potpunosti
shvatila koliko su vrijedna moja iskustva. Od
svih kompanija, najviSe me zaintrigirao Phi-
lip Morris Zagreb, gdje sam primljena na ,en-
try level“ poziciju. Philip Morris mi je omo-
gudio 1 ponovno sastajanje s kolegama s faksa,
gdje velik broj zaposlenika dolazi upravo s
ACMT-a. Bilo mi je super iskustvo ponovo
raditi s njima, s kojima se razumijem i samo
s pogledom. Uz dosta rada i novih znanja, u
nepunih godinu dana sam napredovala na tre-
nutnu poziciju gdje sam odgovorna za distri-
buciju proizvoda na teritoriju cijele Hrvatske.
Danas, kada gledam unatrag sigurna sam da
sam donijela najbolju odluku, i znam da je
ovo samo pocetak!

Ponekad dode trenutak kada ne zna$ kako
dalje, ali tada se podsjetim da je najbitnije ne
odustajati, nego biti uporan i logiCki razmisljati
kako dalje, i na kraju snaci se.

[ Primjer ste vrlo uspjesne i
poduzetne mlade Zene, imate li
mozda kakvu poruku za nove
generacije koji razmisljaju o izboru
studija i buduce karijere...

Probajte sve §to vas zanima, svaka praksa,
ljetni posao, volontiranje, izborni predmet...
Jedino na taj na¢in moZete znati $to bi volje-
li raditi. Nece svako iskustvo donijeti velika
znanja i vjestine, ali barem Cete znati $to vam
se ne svida. I nemojte odustajati, budite upor-
ni, sigurni u sebe, a opet skromni i uvijek
spremni pomoc¢i drugima. I samo nebo je gra-
nica.

[ Za kraj, s obzirom na mnoga
postignuca, popriliéno smo sigurni
da vasi planovi ne staju ovdje. Gdje
se vidite u buducnosti, recimo za 5
godina?

Kao $to sam veé spomenula, vrlo sam za-
dovoljna svojom dosadasnjom karijerom u
Philip Morris-u i na¢inom na koji Philip
Morris brine o daljnjoj edukaciji 1 razvoju
svojih zaposlenika. Pruzili su mi priliku da
nastavim svoje obrazovanje i daljnje usavrsa-
vanje kroz seminare i treninge ali i priliku da
radim unutar drugih odjela/trzista i time ste-
knem $ire znanje o poslovanju kompanije. U
iduéih 5 godina, planiram i dalje raditi na sebi,
dodatno se $kolovati i razvijati znanja i vjesti-
ne i prihvatiti sve izazove koji mi se nude
unutar Philip Morris-a u Hrvatskoj 1 u ino-
zemstvu. Uz prave ciljeve i odluke nema stra-
ha. Za sada sve ide uzlaznom putanjom i na-
dam se da ée tako ostati u buduénosti. [

www.poslovni-savjetnik.com
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NA VASA PITANJA IZ OBITELJSKOG PODUZETNISTVA ODGOVARA VEDRAN KRALJETA

Otac je osnovao i vodi uspjesnu obiteljsku
kompaniju u kojoj rade jo§ majka, dvije udane
starife sestre i Sest neobiteljskih zaposlenika. Ja sam
pred zaviSetkom fakulteta i po razgovorima za
kucnim stolom, od mene se ocekuje da nakon fa-
kulteta pocnem raditi u obiteljskoj tvrtki. Do sada
sam toga bio posteden, osim tijekom ljetnih mje-
seci. Otac Zeli da kasnije preuzmem i vodenge tvrt-
ke. Mene pak priviaci da vidim kako je drugdje,
a opet ne bih htio razolarati oca i obitelj. Oko sve-
ga se osjeCam nesigurno i podvojeno, pogotovo $to
sam odnedavno oZenjen i Zelim i ‘svoj’ novac za
moju obitelj. Sto da kazem ocu? Kako da prego-
varam?

D. E, Zagreb

Cini se da je va3e pitanje daleko vie cen-
trirano na dilemu oko izbora pravog vreme-
na za prikljucivanje obiteljskom biznisu,
nego na pitanje prikljuciti se ili ne. Ipak, oba
su ova pitanja povezana. Za vasu odluku
imate jo$ nes$to vremena i dobro je pripre-
miti se, zbog presudnih posljedica koje ona
nosi 1 za vas§ Zivot i za uspjeh tvrtke. MoZe-
te izabrati prikljuciti se obiteljskoj tvrtki ili:

* odmah po zavrietku fakulteta, uz
‘ljetno’ ograniceno ili potpuno izostalo
profesionalno iskustvo, te uéenje
vjestina kroz rad uz mentorstvo oca, i
povremene stru¢ne seminare, ili
nakon perioda od 3 do 5 godina,
tijekom kojih Cete stjecati znanja,
iskustvo te usvajati potrebne vjestine i
potvrdivati autoritet koji vam treba,
radom i napredovanjem u drugim
tvrtkama, obiteljskim ¥/ili neobitel;j-
skim, poZeljno u sli¢noj djelatnosti.

U slucaju da izaberete ovu drugu alter-
nativu, a ¢ini se da vam je ona draza, ako vasa
obitelj bude inzistirala da izaberete prvu mo-
guénost, pojasnite svoju odluku.

LOSI VS. DOBRI RAZLOZI

Bude li pri tome problema kod uvjeravanja
oca i ¢lanova vase obitelji da promijene svoj
pritisak da odmah po zavrSetku studija pri-
hvatite posao u obiteljskoj tvrtki, moZete:

* navesti primjere drugih studenata s
vaSeg fakulteta,

* citirati profesore 1 stru¢njake za obi-
teljski biznis koji preporucuju stjecanje
iskustva 1 potvrdu autoriteta radom u
drugim poduzeéima,

¢ ukazati na eventualne loSe posljedice

ako se stvari ne bi odvijale po obitelj-
skim ocekivanjima,

ili moZete reéi nesto poput: “...vrlo
sam blizu odluci da se odmah pri-
klju¢im nasem obiteljskom poduze-
¢u... Zelim da znate da se pri tome u
odluéivanju rukovodim onim $to je
dugoro¢no dobro za obiteljski biznis,
pa moram biti potpuno uvjeren da ée
moja suradnju biti za poduzeée dobi-
tak, a ne pasiva, obveza ili dug... A to
mogu samo ako ¢u ...”.

Poduprite svoju odluku i uvazavanjem
dobrih, a izbjegavanjem losih razloga rada u
obiteljskoj tvrtki.

LOSI RAZLOZI/MOTIVI:

¢ udovoljiti roditeljima, samo zato $to th
volite 1 poStujete, bez obzira na vlastite
zelje, talente i sklonosti;

* izbjedi traZzenje posla (pogotovo u ovo
doba recesije) 1 spoznaju svoje trzi$ne
pozicije 1 vrijednosti;

¢ zaradivati viSe na lak$i nacin, u
‘zasti¢enom’ krilu obitelji

Dobri razlozi/motivi:
* njegovati (i uveéavati) obiteljsku
imovinu i prilike za vrijedan kreativan

Prioritet svakako ima dogovor u vasoj sadasnjoj obitelji, dakle s vaSom

suprugom o buducnosti kojoj Zelite pripadati i u koju Zelite ulagati na
vama prikladan nacin.

Preuzeti obiteljski biznis i ipak jos ne

Zivot;

* sprijeciti napetosti, intrige 1 sukobe
kroz dobre, transparentne i iskrene
odluke i ponaganja (uz vlastiti primjer);

* voditi 1 upravljati u okruzenju dobrih
vrijednosti s kojima ste u mijeni 1

skladu.

Pogotovo prikazite 1 argumentirajte
eventualne skrivene dileme i loe posljedice
ishitrenog pristupanja obiteljskom biznisu,
kao $to to mogu biti:

* remecenje odnosa i sukobi s pojedinim
¢lanovima iz vase obitelji. Ovo
ukljucuje i odnose s ¢lanovima obitelji
vasih sestara. Rizik ovog faktora
slabljenja obiteljskog poduzeca je
znadajno nizi ako su pravila za
promjene vlasnicke strukture i politika
zaposljavanja prethodno definirani u
pisanoj obiteljskoj politici zaposljava-
nja, primanja/plaéa i drugih beneficija;
emotivne otpore i visoke tenzije
nastale iz same ¢injenice $to vjerojatno
pripadate u dvije obitelji, koja svaka za
sebe ima svoje potrebe i pravila
pripadanja i treba ih uskladiti:

- za obitelj porijekla (primarna; braca i
sestre, roditelji, praroditelji...),

- za obitelj koju ste sami zasnovali
(supruga, djeca...).

PREGOVORI NA FORMALIZIRANOJ
RAZINI

Pregovore vodite na vrlo formaliziranoj ra-
zini, da izbjegnete Sarmiranje i utjecaje obi-
teljskih veza. Koristite se ¢injenicama i pri-
mjerima. Njih moZete na internetu danas
na¢i u velikom broju. A $to se ti¢e preuzi-
manja vodstva obiteljskog poduzeéa, prepo-
ruka je raditi s ocem na tom procesu pet go-
dina (katkada je potrebno i vise). I da otac
financijski bezbriznije ode u mirovinu, 1 da
uspjesno prenese, a vi preuzmete autoritet
zavodstvo tvrtke. Da se ne dogodi kao u jed-
noj vrhunskoj obiteljskoj konzultantskoj
tvrtki koju je otac ostavio kéeri, svjeZoj ma-
gistri znanosti s radnim, ali ne i manager-
skim iskustvom. U roku od 6 mjeseci od 20
radnika ostalo je samo troje, 1 tvrtka se ubr-
zo ugasila. PS

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

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

dr. Ante Skaro, ravnatelj Poliklinike Leptir,
spec. otorinolaringolog, kirurg glave i vrata

liklinika Leptir - brz
od sirenja bolesti stitnjace

Ukoliko imate problema sa Stitnjacom i trebate vrhunsku medicinsku po-
mo¢, ispred Poliklinike Leptir docekat ¢e vas tim strucnjaka-lijecnika, a
na ¢elu s dr. Antom Skarom, suosnivaéem i ravnateljem istoimene poli-
klinike, koja je svoja vrata otvorila prije tri godine u Zagrebu. Nakon otva-

ranja zagrebacke poliklinike na adresi llica 253, slijedi pripremna faza
za Sirenje na viSe centara diljem Hrvatske, ali i Sire, o ¢emu viSe zna dr.

Ante Skaro.

[§ Puno se govori i pise o
prednostima i manama privatnog
zdravstva. Koliko je privatno
zdravstvo u prednosti ili nedostatku
u odnosu na javno zdravstvo u
pogledu zdravstvene zastite?

Da, puno se pri¢a o tome u svakakvim
kontekstima 1 vrlo je nezahvalno pricati o
prednostima ili nedostatku. U slu¢aju Po-
liklinike Leptir definitivno je prednost brza
dostupnost svim stru¢njacima-lije¢nicima u
nadoj poliklinici, brza obrada pacijenta, a da
ne govorim da nema liste ¢ekanja, te se 1 naj-
sloZenije operacije brzo rjeSavaju. Imamo tim
stru¢njaka koji je svakodnevno na raspolaga-
nju, a s takvim pristupom ne zaostajemo na-
¢inu lijecenja koji se njeguje u vodeéim ino-
zemnim vrhunskim poliklinikama.

[ Zajedno s vasim bratom Petrom
otvorili ste moderno opremljenu
polikliniku. Zbog cega ste se
odlucili na poduzetnicki korak?

Sam motiv otvaranja takve, sofisticirane
poliklinike je bio teZnja za stvaranje vlastite
strukture, specijalizacija odredenih segme-
nata, pogotovo u lijeCenju Stitnjace te pot-
puna predanost na¢inu lije¢enja, koji je po
nasem nahodenju najefikasniji za pacijente.
A da ne govorimo o Zelji da kolaboriramo sa
svjetskim institutima te Sirimo centre diljem
Hrvatske, ali i Sire.

[ Prva ste privatna poliklinika na
ovim prostorima za prevenciju i
lijecenje bolesti stitnjace. Zasto je
Poliklinika Leptir pravi odabir za
pacijente s problemima stitnjace?

Zato jer smo dotakli sve segmente, obra-
de 1 lijecenya Stitnjace te usli u svaku poru
tog organa koji je prvi na udaru stresa. Du-

gogodisnje iskustvo rada u Klinici za tumore
te mnogi simpoziji u inozemstvu, nagnali su
me da okupim velik tim stru¢nih ljudi te da
do temelja po¢nemo rjesavati problematiku
bolesti stitne Zlijezde. Kolaboracija sa svjet-
skim centrima, brza intervencija u pogledu
lije¢enja te moguénost operativnog pristupa
u Poliklinici Leptir ima ne samo ohrabruju-
¢e, ve¢ vrhunske rezultate. Jednostavno rece-
no... maksimalno smo opremljeni, fokusirani
1 pripremljeni za lije¢enje bolesne Stitnjace.
[ Spominjali ste i prosirivanje
poliklinike, odnosno njezine
djelatnosti. Kakvi su planovi za
buduénost?

Kao $to sam spomenuo, sada je pripremna
faza za $irenje na viSe centara diljem Hrvat-
ske. Bolesti $titnjace danas su uzele maha, a
broj pacijenata svih dobnih skupina se §iri, jer
je nazalost stres sastavni dio Zivota. Moramo
biti brzi od $irenja bolesti.

[# Pridonosite edukaciji i ja¢anju
svijesti javnosti o zdravom nacéinu
Zivota provodenjem health-
programa. Kada i gdje se odrzavaju
vase ,zdravstvene* radionice?

Uskoro kreée afirmativan health program
koji ée imati zdravstvene radionice u svim se-

ag [:Fr!T_:ixfi zn r_STlT NJACU
LEoTir

Prednosti Poliklinike Leptir:
dostupnost svim strucnjacima-
lijecnicima, pregled pacijenata je
po dogovoru tako da nema ¢ekanja,
najsloZenije operacije brzo se
rieSavaju. Pregled se dogovora na
broj telefona: 01 301 49 23.

Maksimalno smo opremljeni, fokusirani i
pripremljeni za lijeCenje bolesne §titnjace. S
nasim timom strucnjaka, koji je svakodnevno
na raspolaganju, ne zaostajemo u nacinu
lijecenja koji se njeguje u vodeéim inozemnim
vrhunskim poliklinikama.

gmentima: kroz razna predavanja, web ko-
munikaciju, tiskane medije, a ponajvise kroz
poznate ljude iz showbizza, koji ée svojim pri-
stupom takoder pribliZiti program ljudima
te im pokazati njegovu nuznost u preventi-
vi. Poliklinika Leptir ima izvrsnu suradnju sa
producentom Darkom Juranovié¢em koji je
jedan od nositelja health programa. Zahvalju-
juéi kvalitetnom nacinu Zivota te radu s naj-
veéim hrvatskim i svjetskim zvijezdama, Dar-
ko ¢e pribliziti shvacanje vaZznosti programa
u o¢uvanju zdravlja. Naravno, imat ¢emo 1
puno vrhunskih sportasa te managera koji ée
biti predavaci i nosioci programa.

[ Bolje sprijeciti nego lijeciti.
Koliko se hrvatski gradani
pridrzavaju tog tzv. zlatnog
medicinskog savjeta?

Nazalost vie se lije¢e nego trude sprije-
¢iti.... a poanta je u preventivi. To je cilj nase
Poliklinike - ne samo imati bolesne pacijente,
veé i zdrave ljude koji ¢e uz naSe programe i
pomod, bez obzira na tezak ili stresan nacin
Zivota, ostati zdravi.

Marina Kili¢

PROMO
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HRVATSKA TVRTKA — STANJE | TRENDOVI

Tvrtka ima fud

Svijet polako izlazi iz velike ekonomske krize, uz
glavno pitanje da li tek privvemeno ili na duZzi rok.
Hrvatski izlazak zaostaje, uz glavno pitanje koli-
ko je njena kriza i njeno zaostajanje uvjetovano
vanjskim a koliko unutarnjim uzrocima. | dok se
o tome vode rasprave na razliitim mjestima i s
razlicitim zakljuccima, postavlja se pitanja Sto da-
nas i ovdje moze Ciniti bilo koja konkretna tvrtka,
u trajno promjenjivim uvjetima poslovanja.

Jer, na tom svijetu samo mijena stalna jest. Narav-
no, svaka tvrtka mora sama za sebe traZiti najbolja
rjeSenja za trenutne probleme i izazove. A kako
vanjska kretanja neprekidno utje¢u na poslovanje
svake tvrtke, manageri ih moraju neprekidno pra-
titi, na ovaj ili na onaj nacin. Pritom je najvaznije
prepoznavati temeljne uzroke postoje¢ih stanja i
glavne pravce aktualnih kretanja, ali 1 djelovati ne-
prekidno, ne ¢ekajuéi nikakve rasplete na lokalnoyj,
nacionalnoj i globalnoj razini. O tome govori ovaj ¢lanak, a u kon-
tekstu aktualnih razgovora i promisljanja o dugoro¢nom razvoju Re-
publike Hrvatske.

Ilatko Kurtovic, dipl. oec.

HRVATSKI POSLOVNI TRENUTAK

Pojam bogatstva, koji je kljucan za ekonomiste, neodvojivo je povezan
s ljudskim ocekivanjima, vrijednostima i nacinom Ziveta. (F Capra)

U mjesecu rujnu ove godine objavljene su dvije zanimljive vijesti u
svezi stanja 1 kretanja hrvatske privrede. Prva je govorila o padu Hr-
vatske na ljestvici konkurentnost na 77. mjesto medu 139 zemalja

svijeta, a druga o inicijativi za dono$enje Povelje o razvoju Hrvat-
ske do 2025. godine, koju je pokrenulo Nacionalno vijeée za kon-
kurentnost.

Prva je vijest govorila sama za sebe, dok je glavna poruka druge
da danasnja hrvatska zaduZenost, te stanje i perspektive hrvatskog
gospodarstva, nalazu hitan konsenzus svih utjecajnih ¢imbenika oko
nacionalne strategije razvoja u sljedecih 15. godina.

Opwa je inicijativa uglavnom dobro primljena, premda smo da-
nas navikli razmisljati za mnogo kraéa razdoblja, maksimalno do
jedne godine. No razmisljanje 1 djelovanje na kratak rok nije speci-
fikum nase Hrvatske, nego glavno obiljezje globalne potrosacke psi-
hologije 1 neoliberalnog kapitalizma. A kako su, po svemu sudedi,
logika i princip poslovanja na kratak rok (primjerice, $to prije na-
puhati balon profita i izvuéi siguran bonus) glavni uzroénici tekuce
svjetske krize, to bi trebalo biti, samo po sebi, jak argument za spo-
menutu Povelju.

Medutim, tome mozemo dodati i jedan prakti¢an hrvatski razlog
za upitnost planiranja na dugi rok. Naime, Hrvatska je ve¢ dobra-
no usmjerena u djelatnost turizma, dok je istodobno vrlo neizvje-
sno kako ¢e se odvijati situacija sa svjetskom naftom, na kojoj se te-
melji razvoj svega, pa i naSeg turizma. Potpuno je neizvjesno kada
¢e nastupiti peak oil i kakve ¢e on promjene i potrese izazvati u glo-
balnoj ekonomiji. Prema nekim procjenama to bi moglo biti veé
2012, prema nekim drugima 2020., a prema nekim tre¢im onda kad
nepoznat netko odludi o tome.

Naravno, ta se nepoznanica, kao 1 svaka druga, moze ukalkuli-
rati u nacionalnu strategiju, ali ono $to nasi stratezi u svakom slu-
¢aju moraju imati na umu to je ono $to traje, $to se obnavlja. U hr-
vatskom sluéaju to su sunce, more, zemlja i voda. Dakle,
gospodarski se razvoj uvijek ima na $to osloniti, pa je donosenje du-
goro¢ne nacionalne strategije vrlo vazno 1 korisno. Osim toga, ta-
kav bi nacionalni konsenzus potakao i gospodarski optimizam, koji
sam po sebi poti¢e nova ulaganja, dinamiku, oporavak i rast.

No ipak, za managera je najvaznije pitanje kako u svemu tome,
bilo s Poveljom o razvoju bilo bez nje, pozicionirati vlastiti tvrtku,
1 oblikovati njenu kratkoro¢nu i dugoro¢nu strategiju.

COVJEK NA PRVOM MJESTU

Covjek stavlja svoj potpis na svaki predmet koji dodirne. (. Cankar

Prije svega podsjetimo se $to je o strategiji tvrtke rekao prvi mana-
ger proslog stoljeca Jack Welch, dakle ¢ovjek koji o tome ima $to
reci. Strategija za njega nije ni toliko teoretska ni toliko sudbonosna,
veé vrlo Zivotna 1 jednostavna: valja izabrati jedan nacelni smjer i
biti mu odan, smatra on. Tako je njegova pobjednicka strategija
ukljucivala i trajno pronalaZenje najboljih postupaka i njihovo traj-
no usavrsavanje. Do sli¢nog su zakljuc¢ka dosli1]. C. Collins i J. I.
Porras, americki istraziva¢i nacela poslovanja najdugovjecnijih i naj-
uspjesnijih kompanija u proslom stoljeéu.

U ovom smislu niti jedna hrvatska tvrtka ne mora ¢ekati ishod
rasprava, niti kad je rije¢ o nacionalnoj strategije razvoja niti o uzro-
cima 1 terapiji lije¢enja globalne gospodarske krize. Jer, te e se ra-
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A kako bi trebalo biti poslu-
sajmo Don Petersena, biv-
Seg glavnog direktora Forda:
«Mnogo se raspravljalo o slije- il .
du tri elemenata - ljudi, proi- : A
zvodi i profit. Zakljuceno je da 1

ljudi moraju apsolutno do¢i na i s
prvo mjesto (proizvodi na dru- #d
go, a profit na trece)».

sprave voditi trajno, i svi ¢e trendovi doZivljavati stalne promjene.
Pritom ¢e u tim raspravama biti i genijalnih ideja koje nece biti pri-
hvacene, iz ovih ili onih razloga, i pogre$nih ideja koje hoce, zbog
nckih banalnih razloga.

A bit e 1 dosadnih ponavljanja, po stoti put, opéih fraza kako
drZzava mora udiniti i ovo 1 ono. Stoga svaka tvrtka, odnosno njezin
lider sa svojim suradnicima, mora odmah izabrati, jasno definirati i
ozakoniti ona nacela koja su primjerena upravo njezinim specifi¢nim
potrebama i moguénostima primjene. Stovise, ona to moZe uéiniti
bolje od bilo koga izvan kruga njenog managementa. No i ona mora,
kao i drZzava kod nacionalne strategije, po¢i od onog resursa s kojim
uvijek moZe racunati.

Ato su ljudi. Dakle, svaka tvrtka u svakom trenutku mora i moze
biti okrenuta svome ¢ovjeku, svojim zaposlenicima, svojim ljud-
skim potencijalima. I to bez obzira na njihovu strukturu, na svoju
trenutnu poziciju na trzistu i na lokalne i globalne trendove. Zapra-
vo, ukljuc¢ujudi sve svoje ljude i uvazavajudi sve vanjske okolnosti,

T0Z Penkala - kvalitetni proizvodi i porast izvoza -H

Tvrtka TOZ Penkala d.d. Zagreb povecala je izvoz za oko 20%, Sto je pokazatelj ¢vr-
stih temelja te stabilne kvalitete nasih proizvoda. Najpoznatije proizvodne robne
marke su za pisaci pribor Penkala - izvorno hrvatski proizvod i Rexpen, te za skol-
ski pribor Leonhardi, Fantasy, Hlapi¢, Aurograf, Magnetin i Techno 777 zbog svoje
kvalitete, atraktivnosti i funkcionalnosti nezamjenjivi su dio svakodnevice svih nas.

Management

strategija tvrtke mozZe postati trajno pronalaZzenje najboljih postupa-
ka 1 njihovo trajno usavrSavanje. Svih postupaka od koji se sastoji
njezin Zivot, od postupka pronalazenja najboljih ideja, pa preko po-
stupka stvaranja najboljih tehnologija do postupka najbolje nepo-
sredne prodaje proizvoda ili usluga.

Ovo nacelo je vrijedilo u svim vremenima, otkad postoje tvrtke
1trzista, a ono osobito vrijedi danas. Trenutna pozicija bilo koje tvrt-
ke nikad nije bila izloZena tako brzim 1 tako krupnim promjenama
uvjeta poslovanja, koje uvijek nose i tako ozbiljne prijetnje 1 tako
dobre prilike. A brzim i krupnim promjenama izloZeni su i svi lo-
kalni i svi globalni trendovi, od modnih do financijskih.

S druge strane, unutarnji resursi tvrtke nikad nisu bili toliko izlo-
zeni diktatu prilagodavanja i promjena. I dok se danas sve promije-
nilo 1 mijenja, stvaran znacaj Covjeka za tvrtku ostao je na prvom
mjestu, 1 uévrstio se. A razlog je vrlo jednostavan: nitko nije toliko
prilagodljiv i nitko ne moze upravljati tolikim promjenama kao ¢o-
vjek, zaposlenik. Koristenje pojedinih strojeva moZzemo donekle
prenamijeniti, ali se svaki ¢ovjek moZe obuéiti 1 prilagoditi novim
vrstama poslova mnogo jednostavnije i mnogo uspjesnije.

I dakako, tijekom cijelog radnog vijeka sam unapredivati ucin-
kovitost novih poslova i1 kvalitetu novih rezultata. Unato¢ svim re-
¢enim ociglednostima hrvatski je management jos uvijek sklon ¢o-
vjeka stavljati na posljednje mjesto ¢imbenika poslovanja, iza
proizvoda i profita. Ilustrirajmo to ¢estim javnim manifestacijama
rada tisuca radnika bez placa, javnim izjavama vodeéih managera da
im je na prvom mjestu profit, te jednim velikim naslovom u «No-
vom listu» od 21. srpnja 2010. godine koji glasi: Nasi manageri zna-
ju samo kresati place. PS

Nenad Markovié,
zamijenik ¢lana Uprave

° i ‘ Prioritet tvrtke
l é je nuzno
ulaganje u proizvod-
nju i ljudski potenci-
jal kako bi postali

A=

prvom tromjesecju 2011. godine tvrtka TOZ

Penkala d.d. Zagreb ostvarila je porast udje-
la izvoza u realiziranoj prodaji na zavidnih 62%.
Osnovne karakteristike poslovanja TOZ-a u prvom
kvartalu 2011. godine su sljedece:
* porast prihoda od prodaje proizvoda i robe za
20%,
 ukupni prihodi u iznosu od 8.081.650 kuna,
* veliki porast udjela izvoza u realiziranoj
prodaji koji iznosi 62%,
* iskazani rashodi u iznosu od 7.802.515
kuna,
 poslovanje blago dobitno 279.135 kuna.
Nuzno je osiguranje stabilnog i odrzivoga gos-
podarskog razvitka tvrtke, povecanje proizvod-
nje, posebice nastavak povecanja udjela izvoza,
te naravno i povecanje zaposlenosti. Na tome
smo vec u prosloj godini krize i recesije i prvom
kvartalu ove godine uspjesno radili jer smo za-
poslili 20-ak novih djelatnika, razvili, proizveli i
prezentirali u kratkom vremenu jo$ jednu novu
ediciju programa Penkala - Prestige, plasirali na
trziste nove kreativne proizvode Carobne drve-
ne bojice i Carobne vostane pastele aquarell co-

lor Hlapi¢. Navedeni proizvodi odmak su od do-
sadasnjeg Skolskog programa jer sadrze dvije
tehnike pastela i akvarella, te zadovoljavaju naj-
bitnije znacajke dobrog proizvoda. Odlicna kva-
liteta (rezultat ,vlastite pameti“), funkcionalnost,
ambalaZa, imidZ, te gratis bojanke Hlapi¢. Krei-
ran je i novi artikl namijenjen ponajprije djeci -
navijacke boje za lice Hlapi¢. Radimo i na razvo-
ju nekoliko novih proizvoda kao $to su mirisni
flomasteri za pocetak nove Skolske sezone te
Maxi eko natur — drvene bojice za najmlade.

Pojacana poslovna aktivnost sa
zemljama u okruzenju te ¢clanicama
EU - Nizozemskom, Njemackom,
Italijom i Slovackom

Predvida se pojacana poslovna aktivnost zema-
lja u okruzeniju, Sto je i logicno zbog svih pozitiv-
nih povlastica koje pruza i Srednjoeuropski ugo-
vor o slobodnoj trgovini CEFTA posebno sa
Makedonijom, Bosnom i Hercegovinom, Crnom
Gorom, Srbijom i UNMIK/Kosovo, naravno ¢la-
nicama EU Slovadkom, Madarskom i CeSkom te
kandidatkinjom za ¢lanstvo u EU Turskom.

shazna trziSno orijentirana tvrtka,
konkurentna sa svojim proizvodima na
europskim i svjetskim trzistima.

Ostvaruje nas se velika Zelja proSirenja i obno-
ve suradnju sa tvrtkama iz Njemacke, Italije, Ni-
zozemske, Portugala koji su i prije bili nasi du-
gogodisnji poslovni partneri.

Radi se na poboljSanju proizvodnih procesa, uvo-
denju standarda kvalitete, udovoljavanju ekolos-
kim zahtjevima i postizanju troSkovne ucinkovi-
tosti. Na Zalost zbog nelikvidnosti, problem je
osiguranje sredstava za nabavku sirovina i re-
promaterijala za proizvodnju, te podmirenje ra-
stucih troSkova poslovanja. Sigurni smo da ¢e
poslovne banke prepoznati sve ove pozitivne re-
zultate te nas podrzati u naSem poslovanju, dalj-
njem rastu i razvoju

LOZ denktata

PROMO
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Pod medijskim pokro-
viteljstvom Poslovnog
savjetnika odrzana
druga medunarodna

konferencija ,Mo¢
uvjeravanja“
Dobar javni

hastup nikad

hije slucajan
Druga Medunarodna konferencija o retorici i kulturi komuni-
ciranja Mo¢ uvjeravanja okupila je 14.4. u zagrebackom Hypo
Centru brojne komunikacijske stru¢njake koji su u sklopu de-
vet predavanja, dva okrugla stola i tri radionice, poucavali o
vaznosti retoriCkog umijeca i kulture komuniciranja, a organi-
zirana pod geslom Reci mi to pozitivho. Danieli Trbovi¢ dodi-
jeljena je nagrada za najbolju televizijsku voditeljicu, dok je za
najboljeg poslovnog govornika, prema izboru Citatelja Poslov-
nog savjetnika, proglasen Nikica Gabric¢ iz Klinike Svjetlost.

Otvarajuéi konferenciju direktorica Cicerona Mirela Spanjol Markovié
istaknula je kako javni mediji, izborom irelevantnih tema poput laznih i
“instant” zvijezdi, promicanjem voajerizma, odnosno Big Brother kulture
te neadekvatnim odabirom rijeci, stvaraju loSu komunikacijsku klimu i
potrebu za ,detoksikacijom i verbalnom ekologijom”. Saborski zastupnik
i predsjednik Stranke rada Dragutin Lesar u predavanju Retorika u poli-
tici kazao je da je mijenjanje politickog govora na nacin da se poslusaju
problemi drugih ljudi klju¢ u stvaranju odnosa s biracima. ,Puno kanala
¢ini kanalizaciju“, rekao je kreativni direktor agencije K&K Promotion
Kamilo Antolovi¢ upozorivsi na pretrpanost komunikacijskih kanala pro-
motivnim porukama koje ne dopiru do cilja, dok su Nikola Plecko i SiniSa
Marekovi¢, poznatiji kao dvojac Nik Titanik i SiMke, kroz seriju Saljivih
ilustracija docarali mo¢ slike u komunikaciji. U srediSnjem predavanju
pod naslovom Mo¢ izgovorene rijeci Gabriele Zienterra, vlasnica jednog
od najstarijih njemackih instituta za retoriku, osvrnula se na brojne fine-
se u govoru kao presudne elemente u postizanju uvjerljivosti.

Dva okrugla stola i
tri radionice

Na okruglom stolu na
temu Koliko moZzemo (i
znamo) komunicirati
pozitivne rezultate?
pod moderatorskom
palicom Gojka Drljace
iz Vecernjeg lista o po-
zitivnim aspektima komuniciranja u gospodarstvu razgovarali su Maja
Weber iz T-HT-a, Zana Goi¢ iz INA-e, Sandra Mihel&i¢ iz Business Media,
Manuela Orsié Sola iz agencije Abrakadabra te Boris Raseta iz 24sata.
Na drugom okruglom stolu pod nazivom Originalnost u voditeljskom poslu,
o teSkoéama i drazima voditeljskog zanata razgovarali su Daniela Trbovic,
Barbara Kolar, Tarik Filipovié, Ivo Perkusié, Lejla Zvizdi¢ iz BiH i Olivera
Kovacevi¢ iz Srbije. U poslijepodnevnom dijelu programa o pravilima pi-
sane poslovne komunikacije govorila je Jelena Kovacevi¢ iz Srbije. ,Sve
ono $to vam je PR skrivao, na vasem Facebooku-u ¢e sve izaci na vidje-
lo prvi dan“, kazao je KreSimir Macan, direktor agencije Manjgura. Nakon
kratke pauze sudionici su mogli birati izmedu radionica Kako izaci na kraj
s novinarima, Umijece pripovijedanja bajki i Marketinski apeli koji pokrecu.
Za sudionike su legende hrvatskog glumista, Pero Kvrgié i Lela Margetic¢
odigrali najdugovjecniju predstavu na svijetu, popularne ,Stilske vjezbe*,
a nagrada najboljem govorniku konferencije dodijeljena je KreSimiru
Macanu.

Modna kuc¢a Galko
proslavila punoljetnost

U zagrebackom predstavnistvu modne
kuce Galko, poznate po savrseno diza-
jniranim koznim torbicama, ali i detalji-
ma kao S$to su novcanici, remenje i
toaletne torbice, predstavljena je aktu-
alna modna kolekcija, ali i proslavljena
punoljetnost ove kuée. “Nakon gotovo
18 godina koliko radimo moram se zahvaliti svom dobrom timu, dizajne-
ricama, ali i brojnim Zenama koje su prepoznale nase torbe kao modni
brend kojeg rado nose. 18 godina nije malo, ali mi se spremamo za puno
viSe”, rekao je Bozidar Ledinko, direktor Galka, predstavljajuci novitet u
Galko proizvodnji - linije cipela koje ¢e biti ve¢ u jesenskoj ponudi, a
nakon toga je zajedno s manekenkama ugasio 18 svjecica na rodendan-
skoj torti koju je posebno za ovu prigodu napravila Fancy Cake.

Tvrtka Pavletic¢ otvara ured u Londonu

Da u hrvatskom gospodarstvu ima mjesta i za pozitivne
i optimisticne vijesti, dokazuje rijecka tvrtka Pavleti¢
koja se bavi proizvodnjom i prodajom opreme za zdravo
spavanje. Usred recesije na svjetskom i hrvatskom tr-
ZiStu, ova inovativna tvrtka otvara ured u Londonu, Si-
reéi tako svoju sveprisutnost na stranim trzistima.
,Ured u Londonu vodit ¢e gda Vladislava Rasan Buha, etablirana mana-
gerica s bogatim iskustvom u medunarodnoj prodaji na podrucju Ameri-
ke, Australije i Velike Britanije“, najavila je Vesna Pavleti¢, direktorica
tvrtke Pavleti¢ d.o.o0. Tvrtka veé uspjesno izvozi u Ameriku, Njemacku,
Austriju, Belgiju i Nizozemsku.

Afrodita predstavila novu liniju
proizvoda protiv celulita

Slovenska tvrtka Kozmetika Afrodita novina-
rima iz regije je u Rogaskoj Slatini predstavila
novu liniju proizvoda ANTI-CELLULITE, koja veé
40 godina uz pomo¢ prirodnih aktivnih sasto-
jaka uspjesno pobjeduje celulit. Druzenje je
otvoreno prigodnim plesnim performansom
DANCE FORUMA CELIJE, nakon Cega je predstavljena povijest tvrtke te
njeni daljnji planovi. Prisutnima je predstavijena nova linija proizvoda
protiv celulita, koja se sastoji od CECROPIA POWER gela za smanjenje
celulita 3 u 1, GARCINIA STRONG kreme za smanjenje celulita 3 u
1, PITAYA ACTIVE gela za smanjenje celulita i opsega tijela 3 u 1 te
AROMA MASAZNIH CARAPA protiv celulita. Dogadaj je organiziran u
suradnji s u suradnji s marketinSkom agencijom Quantum Media.

=

Visino istrazivanje: kvalitetne
zdravstvene usluge i putovanja
najpozeljnije pogodnosti

VISA Visa Inc. (NYSE:V) provela je na repre-

zentativnom nacionalnom uzorku, na

demografskoj skupini od 25 do 64 go-
dine starosti, veliko istraZivanje o percepciji premium
plateZnih kartica u Hrvatskoj. Cak treéina ispitanika,
koji su ujedno i korisnici plateznih kartica u Hrvatskoj,
prema rezultatima istraZivanja zainteresirana je za premium karticu, a
interes je podjednak medu svim demografskim skupinama. Putovanja i
mogucnosti prilikom suocavanja s nepredvidivim situacijama najvaznije
su percipirane prednosti plateznih premium kartica u Visinom istrazivanju.
Putovanja su, pritom, kao pogodnost ¢eSce spomenuta kod Zena (81,7%),
te gradana s fakultetskom ili viSom diplomom (90,4%). Zdravstvene
usluge prve su, pak, na listi najpozeljnijih usluga koje bi korisnici platez-
nih kartica zeljeli imati u sklopu premium paketa.

Stjepan Valent
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Poslovni savjetnik preporucuje

BOGATSTVO NA DNU EKONOMSKE PIRAMIDE
C. H. Prahalad, 440 str., tvrdi uvez, 350 kn

Pet godina nakon prvog izdanja knjige, Prahaladove zamisli viSe nisu izolira-
ni sluéajevi inovativnog razmisljanja. Oni su dokazana, nasiroko prakticirana
ystvarnost”. Ovim izdanjem povodom 5. obljetnice, Prahalad dopunjuje knjigu
kako bi ¢itateljima osigurao uvid u to kako se njegova zamisao provodi u siro-
mas$nim regijama diljem svijeta. Prahalad takoder nudi azurnu ocjenu klju¢nih
FSm e % pitanja kao $to su: Postoji li doista trziste? Zadovoljava li opseg? Postoji li pro-
fit? Ima li inovacija? Radi li se ovdje o globalnoj prilici? Prije pet godina, rukovoditelji su se mo-
gli nadati da ée odgovori na ova pitanja biti pozitivni. Danas, $to nam je Prahalad pokazao, mogu
biti gotovo sigurni u to.

7 MITOVA O LJUBAVI .
PUTOVANIJE OD GLAVE PREMA SRCU DUSE
Mike George, 232 str., meki uvez, 139 kn

Milijuni ljudi opsjednuti su njome. Svi za njom zudimo. Tek nekolicina je pro-
nade. A jo§ manje njih je Zivi. Cini se da smo &esto opsjednuti i pomalo zbunjeni
u vezi s ljubavlju. Iako mnogi od nas znaju §to je to ljubav, tako nam je tesko
bezuvjetno voljeti. Sto je [jubav? Je Ii ljubav nesto 3to bi prirodno trebalo doci?
Moramo li je zasluziti? Ili ¢e doéi sama od sebe? MoZemo li o¢ekivati da éemo
biti voljeni? Ili je to samo privilegij nekolicine sretnika? Trebamo li ljubav osjecati cijelo vrijeme,
ili samo povremeno u nekom emocionalnom ushitu? U ovoj knjizi, koja nikako nije tek jos je-
dan priru¢nik o vezama, kao ni vodi¢ za ljubavne vjestine, Mike George nas vodi na putovanje
prema najvi$im razinama ljudskoga duha.

NOVI PROIZVODI | USLUGE NA TRZISTU

NOVI LASER U STOMATOLOGUI
ZAMJENJUJE BRUSILICE
| KIRURSKI NOZ

| g Ako se i vi ubrajate u :
10 B one koji strahuju od :
~ odlaska stomatologu
zbog zvuka brusilice :
i kompliciranih kirur- :
Skih zahvata, od :
sada u Ortoimplantu :
mozete rijesiti velik :
dio svojih problema, sasvim ugodno, bez straha i uz mi- :

Life Threads Sheer Ruby EDT 50ml
Life Threads Sheer Gold EDT 50 ml

NOVI MIRISI LIFE THREADS SHEER
RUBY | LIFE THREADS SHEER GOLD

Za nadolazece lietno vrijeme, nudimo svjeZinu, sjaj i Zenstve-
nost u novim toaletnim, laganijim Sheer izdanjima mirisa Life
Threads Gold i Ruby koji simboliziraju sjaj,uspjeh, mo¢ i strast
koje je lansirala luksuzna Svicarska kuca La Prairie.

Management

IZNENADA U
DUBINI SUME
Amos Oz, 140 str.,
tvrdi uvez, 119 kn

Iznenada u dubini
Sume slavnoga izra-
elskog pisca Amosa
Oza, autora bestselera Prica o ljubavi
i tmini, suvremena je bajka o hrabro-
sti 1 prijateljstvu, o snazi da se krene
protiv svih zakona 1 obi¢aja u potra-
zi za istinom 1 drugacijim svijetom.
Mala knjiga koja postavlja velika pita-
nja, bajka izvanrednih opisa i atmos-
fere kakvu moZe napisati samo veliki
majstor, knjiga koja nas tjera da iznova
pogledamo oko sebe 1jos dugo razmi-
$ljamo o sebi samima. Knjigu je s he-
brejskog prevela s Laila Sprajc. Amos
Oz roden je kao Amos Klausner 4.
svibnja 1939. u Jeruzalemu. Ozovi su
stavovi izrazito pacifisti¢ki u sferi po-
litike 1 socijalnodemokratski u sferi
socijalne ekonomije. Do sada je obja-
vio devetnaest romana, a djela su mu
prevedena na viSe od Cetrdeset svjet-
skih jezika. Dobitnik je niza prestiz-
nih nagrada.

poslovnisavjetnik@ripup.hr

www.everet-group.com

VIP NADZOR RADNOG VREMENA - NOVA
CLOUD COMPUTING USLUGA IZ VIPNETA

nimalnu bol. Ortoimplant, stomatoloSka ustanova jedina
u Hrvatskoj predstavlja posve novo, revolucionarno dosti- :
gnuce u skladu sa svjetskim trendovima u stomatologiji
— KaVo KEY laser 3+ koji u potpunosti zamjenjuje brusi- :
lice i kirurSki noZ, te omogucava lijecenje zubi i usta go-
tovo bezbolno. Ovaj stomatoloski laser jedini je kontaktni :
laser u Hrvatskoj koji raspoznaje kamenac i karijes od :
zdravog zuba i omogucuje uklanjanje samo bolesnog tki-
va bez oStecenja okolnog zdravog tkiva. Osim lijecenja :
zubi, ovo iznimno tehnoloko dostignuée moze pomodi i :
u lijecenju simptoma herpesa, afta, te odstranjivanju fi- :
www.ortoimplant.hr

brioma u ustima.

Nakon cloud computing usluga Vip nadzor brodova, Vip auto nadzor
i Vip nadzor prodaje, kao inovativni lider na hrvatskom trziStu, Vipnet
korisnicima donosi joS jednu takvu uslugu — Vip nadzor radnog vre-
mena. Ova je usluga, koja biljezi dolazak i odlazak zaposlenika s
posla preko instaliranog Citaca kartica i internetske aplikacije. Uslu-
ga Vip nadzor radnog vremena korisnhicima omogucéava vodenje evi-
dencije radnog vremena zaposlenika, brZi i ucinkovitiji rad, a razvijena je u skladu s
obveznim pracenjem radnog vremena zaposlenika propisanim Pravilnikom o sadrZaju i
nacinu vodenja evidencije o radnicima koji u revidiranoj verziji stupa na snagu 1. svibnja.
Ova je usluga namijenjena svim tvrtkama koje imaju tri i viSe zaposlenika, a dostupna je
vec za 91 kunu mjesecno. Korisnici koji je aktiviraju do 30. lipnja moci ¢e koristiti uslugu
tri mjeseca bez placanja mjesecne naknade. www.vip.hr

Stjepan Valent

www.poslovni-savjetnik.com
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PRODAJNE PRICE ZA LAKU NOC

Braca po profesiji

Zamislite slijedecu situaciju: cetvrtak je navecer, uzivate u veceri s obi-
telji. Sutra je petak, jos samo sutra i slijedi vam zasluzeni vikend nakon
napornog tjedna. Kuhinja je ispunjena zamamnim mirisima, a supruga
je bila dovoljno odmorna i spremna razmaziti vas palacinkama koje ¢ete
smazati gledajuci vas omiljeni tv kviz cetvrtkom navecer. | taman kad ste
se svi udobno smijestili u kauc i preuzeli kontrolu nad televizijskim svije-
tom uzimajuci upravljac¢ u ruke, zazvoni fiksni telefon. Odjednom se na-
lazite u velikoj nedoumici. Tko bi to mogao biti?

»,Da, molim“, procijedi
Goran u slusalicu o¢eku-
judi dvije stvari: ili ée ga
njegova majka pitati kakva
je stolica njezinih unuka i
da li Goran pazi na svoje
koljeno, ili ée mu netko
ponuditi besplatno ispiti-
vanje koli¢ine zrafenja
podzemnih voda u njegovom stanu. ,,Dobra
vecer, gospodin Svili¢i¢? Dobra vecer, moje
ime je Ivan Turkovié, zovem vas iz Kelus
osiguravajuée kuce. Vase podatke smo dobi-
1i od vaeg kolege sa posla, gospodina Mari-
na koji nam je rekao kako biste i vi eventu-
alno bili zainteresirani saznati kako
kvalitetno osigurati buduénost za vas i vasu
obitelj!. Siguran sam da vas zanima ova tema
te bih stoga sutra popodne u 18h dosao k
vama i pomogao vam, ako mi dopustate, oko
ove vrlo vazne Zivotne odluke®.

Danijel Bicanic

PRODAJNI PROFESIONALCI SA
POTENCUJALOM

Goranu su u djeli¢u sekunde kroz glavu pro-
legjele dvije misli. Prva je bila prili¢no nasil-
na i ukljucivala je razli¢ite uredske predme-
te kojima ¢e sutra pokusati pogoditi
procelavu kockastu glavu spomenutog ko-
lege sa posla. A drugu je posvetio kvaliteti
prodajnog uleta osobe s druge strane tele-
fonske Zice. Iako nije bio nimalo odusevljen
trenutkom poziva (naime, krajickom oka je
u tom trenutku primijetio kako sa tanjura na
stoli¢u u dnevnoj sobi upravo nestaje zadnja,
anjemu toliko draga, pala¢inka sa nutelom),
morao je priznati da je Ivan Turkovi¢ prili¢-
no dobro odradio najkriti¢niji dio prodajnog
telefonskog poziva. Spomenuo je poznato
ime, koristio princip socijalnog okruZzenja,
oblikovao ponudu koristeéi krajnje koristi,
fokusirao se na Goranovu obitelj, predlozio
konkretan termin i zatrazio dopustenje. E

Dobar i kvalitetan
odabir tema, te
strucan i nadasve
edukativan sadr-
Zaj, svaki puta me
natjera da proGi-
tam skoro 90 %

tekstova.  Toplo
P45 preporu¢am sva-
kom manageru i poduzetniku.
Zdenko Grdan,

direktor tvrtke Lucrum Adria d.o.0.

sad, vi biste, a i ve¢ina drugih ljudi, vjerojat-
no u ovom trenutku ipak pomalo ljutito dre-
knuli u slusalicu kako niste zainteresirani 1
vratili istu na kudiste telefona snagom koja
bi dovela do toplinskog spajanja plastike sa
plastikom. No, va§ omiljeni junak vase omi-
ljene mjese¢ne kolumne je patio od speci-
fi¢nog psihickog oboljenja: volio je upozna-
vati prodajne profesionalce sa potencijalom,
uditi od njih ili ponekad njih ne$to nauditi.
Kako je Goran to vidio, prodavaci su braca
po profesiji i moraju se drzati zajedno kako
bi se odrzali u ovom okrutnom svijetu. Na-
ravno, Goranova supruga je bilo u potpu-
nosti psihicki zdrava osoba 1 nije reagirala
bas pozitivno kad je ¢ula kako Goran potvr-
duje sastanak za sutra. Sutra su trebali i¢i u
tjedni shopping 1 kupiti djeci nove cipele, a
ovako ée imati manje vremena za ovu nima-
lo ugodnu aktivnost. No, ve¢ se naucila na
Gorana i njegove musice i zadovoljila se
time $to mu je, za kaznu, pojela zadnju pa-
la¢inku.

BRATU TREBA MALO STRUCNE
POMOCI

I tako su se sutradan, jedan nasuprot dru-
gom za kuhinjskim stolom, nasla bra¢a po
profesiji. Ivan je bio mlad i poletan predstav-
nik osiguravajuée kude, a Goran iskusni,
prodajnim oziljcima prekriven komercijalist
koji je odavno razvio osjecaj za dobru pro-
dajnu pri¢u. A, ubrzo po pocetku Ivanovog
izlaganja i prodajnog pokusaja, Goran je pri-
mijetio kako se njegova pri¢a brzo pocela
pretvarati u uobi¢ajenu, napornu, dosadnu,
predvidljivu prodajnu uspavanku.

»Ivane, da te ne$to pitam...“, Goran je
odlucio prekinuti torturu. U tom trenutku
Ivan veselo posko¢i sa stolice, prisjecajuéi se
kako im je njihov interni trener naglasio ko-
liko je vazno da potencijalni klijent postav-
lja pitanja iskazujudi time interes: ,Narav-
no, naravno, samo izvolite. Zato sam tu!“.
»Dali ti to planira§ meni prodati uslugu da-

nas, u jednom razgovoru?*, Goran je odlu-
¢io bitt malo Zustriji u tonu svom glasa.
Shvatio je da ,njegovom bratu® treba malo
stru¢ne pomodi, a osim toga, Zzena mu je dala
samo pola sata za ovaj razgovor — trebalo je
ubrzati. Ivan je iznenadeno prizemljio po-
novo na stolicu pod sobom i pomalo nesi-
gurno izjavio: ,,Pa to naravno ovisi o vama i
tome koliko se prepoznajete u nasoj ponu-
di...“. Goran je neumoljivo nastavio rusiti
temelje Ivanove prodajne filozofije: ,Dragi
moj Ivane, ti si ok tip, vidim da voli§ raditi
ovaj posao, 1 moram priznati da mi se svi-
djelo kako si jucer odradio telefonski poziv.
Zato smo danas 1 ovdje. Medutim, odmah
¢u ti reé kako trenutno u obitelji imam veé
tri Zivotna osiguranja koja me dobrano uda-
raju po dZepu i njemu viSe nemam mjesta
zanove police. Ono §to imam za tebe je par
savjeta koja ¢e ti mozda pomodi da ti tvoji
potencijalni klijenti rjede ribaju negativni
odgovor o nos. Jer, ako je ovo uobicajeni na-
¢in kako vodi§ razgovor, pretpostavljam da
vrlo éesto ¢ujes odgovor NE!“.

Ivan je nesigurno proustio: ,Pa da, do-
sta Cesto, ali $ef nam govori da zato moramo
raditi veliki obrtaj ljudi kako bi dosli do od-
govarajuéeg broja pozitivnih odgovora“.
»Recl ti svom $efu da moZda on voli da ga
odbijaju, ali da to nije najpametniji na¢in
prodaje!“, Goranu je sijevnula munja iz oka
sli¢na onoj koja se pojavi u o¢ima njegove
mentorice kad Goran kaZe nesto nesuvislo.

»Gledaj, Ivane, to $to radis i kako to ra-
di§ moZe biti na¢in prodaje, ali kao takav ko-
Staitebe i tvoje klijente jako puno energije.
Mora§ shvatiti, ako misli§ opstati u ovom
poslu, da ti nudedi svoje usluge od sugovor-
nika trazi$§ da donesu jako vaznu i dugoroc-
nu financijsku odluku tijekom jednog raz-
govora. Ako imas srece, naletit ée$ na nekog
tko upravo treba to §to nudis. Ali, takvih je
mozda dva-tri posto na ¢itavom trzistu.
Ostatak ljudi najvjerojatnije uopée ne raz-
mislja o osiguranju ili trenutno nije zainte-
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Maksimirska 111

10000 Zagreb

ted +385 1 4854 001
e-mail: prodajai@kadus. hr

GLOBAL SERVICES

® Umjesto da tisucu puta pokusavate otvoriti tisucu kupaca,
pocnite razmisljati strateski i pokusSajte sto kupaca otvoriti dvije

tisuce puta.

proizvode.

koraka.

® Prebacite fokus sa taktike na strategjju i uzmite u obzir da
velika vecina vasih kupaca trenutno ne treba vase usluge i

® Umjesto da ih agresivno gurate u veliku odluku, pristupite im
kroz precizno razradeni, dugoroc¢an proces koji ukljucuje viSe

® Postanite njihov savjetnik od povjerenja i prestanite se
fokusirati na njihov novac. Tada ¢e novac doc¢i sam od sebe.

resirano. Radi se 0 99% tvog trzista, a tvoje
prodajno razmisljanje uopée nije prilagode-
no njimal Trenutno razmisljas isklju¢ivo
takticki 1 pokusavas, uz boZju pomod, naéi
one ljude koji upravo sad trebaju ili su bli-
zu odluke o potpisivanju police Zivotnog
osiguranja. Umjesto toga, trebao bi poceti
razmi$ljati strate$ki. Razradi prodajnu stra-
tegiju koja uzima u obzir da bilo koja finan-
cijski velika odluka traZi i vremena i razmi-
$ljanja te snazno izgradenu potrebu.
Umjesto taktike jednog sastanka, koristi
strategiju koja ¢e se sastojati od pet ili Sest
koraka. Tako ée§ se prilagoditi procesu od-
lucivanja tvojih sugovornika 1 sustavno ra-
diti na njihovoj potrebi za tvojim uslugama.
Postat ¢e§ uistinu njihov stru¢ni savjetnik
po ovom pitanju, stvoriti kvalitetan odnos 1
tako si osigurati kontinuirani dotok novih 1
kvalitetnih prodajnih tragova“.

ZNAM STO MI JE CINITI

Ivan se duboko zamislio, uzeo kratku pau-
zu a onda, uz glas ispunjen zahvalnos¢u, po-
stavio pitanje svom novootkrivenom dobro-

MUDROSTI 1Z POSLOVNOG SVIJETA

¢initelju: ,Hvala
vam Gorane na
ovim sjajnim savje-
tima. Moram pri-
znati da nisam ovo
ocekivao! Jedino me
malo brine reakcija
mog Sefa ako poc-
nem ovako raditi.
Mislim, zasigurno
e mi se smanjiti
prodajni uc¢inak jer
¢e mi trebati vise
vremena i vi$e kontakata sa istom, odabra-
nom grupom potencijalnih klijenata. Nisam
siguran da Ce biti previSe zadovoljan!“. Go-
ran je uzvratio pitanjem: ,Ivane, pitanje je
koliko ¢e$ onda ti biti zadovoljan ¢injenicom
da imas3 Sefa koji ne vidi dalje od svog nosa
1 koji ne zna strateski razmisljati?“. Ivan uz-
dahne, ali se onda zadovoljno zahvali svom
sugovorniku: ,Da, to je ve¢ jedan drugim
problem, ali u svakom slu¢aju puno, puno
hvala na ovim informacijama. Moram pri-
znati da je i mene u posljednje vrijeme mu-

COVIJEK | SVIJET

‘ Ortakluk sa mo¢nima nikad
nije siguran.
Feder

Kad nekoga mrze mnogi, to
‘ mora da je dobar Covjek.
Shakespeare

‘ Moras znati: pojedincima je
stalo, mnostvu nije.
Mark Twain

‘ Ako dovoljnom broju ljudi
pomognes da dobiju ono Sto
Zele, dobit ces dobar zZivot. Zig Zigler

‘ Manjina je ponekad u pravu,
vecina uvijek grijesi.

Bernard Shaw

‘ Ako Zelis postati nezamjenjiv,

moras se mijenjati.
Cocco Chanel

Idealan partner
za privremeno zaposljavanje!

KADUS privremeno zaposljavanje d.o.o.

ATALIAN

¢ila logika ovakvog rada. Sad znam §to mi je
¢initil“. ,Vjeruj mi, i meni je trebalo dosta
vremena da shvatim neke stvari, ali i pomo¢
drugih Jjudi koji su imali vise iskustva od
mene. Ali tako ti je to, mi prodavaéi se mo-
ramo drzati zajedno!”, ree Goran, digne se
iz stolice 1 pruzi ruku zadovoljnom i zahval-
nom mladiéu. ,,A, kad smo veé kod korisnih
informacija, da li moZzda zna§ gdje u gradu
imaju kakvu akciju na dje¢ju obucu...?“.

P§|

POSLOVNI AFORIZMI

‘ Promijeni videnje i promijenit ¢e
se cio svijet.
Goran Tudor

‘ Svijet i razvoj pripadaju onima
koji se ne mire. Bernard Shaw

‘ Onaj koji stalno stavlja primjed-
be nista ne razumije.
Neven Raos

Misli ureduje M.E.P d.o.0. /Centar menadZerske
knjige, Zagreb, Ulica grada Vukovara 226 G. Gornji
niz misli preuzet je iz popularnog priruénika-planera
UCINKOVITI MENADZER 2011., autora Gorana Tudora
i tima. ViSe o sadrzaju edicije i narudzbi na www.
manager.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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/[ WW

>

IRl Naziv portala Gitanost Jedinstveni broj
broj posjetitelja
1. [net.hr 48.74% 950 505
2. |index.hr 44.31% 864 008
3. |[tportal.hr 42.15% 821 889
4. [forum.hr 39.29% 766 217
5. |24sata.hr 39.00% 760 430
6. |njuskalo.hr 38.87% 757 998
7. |vecernji.hr 30.56% 595 980
8. |blog.hr 27.40% 534 270
9. [bloger.hr 25.71% 501 302
10. |dnevnik.hr 24.83% 484 114
11. |rtl.hr 21.00% 409 579
12. [coolinarika.com 17.81% 347 311
13. |mojtv.hr 14.25% 277 910
14. |moj-posao.net 13.78% 268 734
15. |oglasnik.hr 12.86% 250 702
16. |bug.hr 12.49% 243 524
17. [novatv.hr 11.64% 226 914
18. |nacional.hr 11.60% 226 185
19. |zena.hr 11.52% 224 664
20. |[tvrtke.com 11.20% 218 490
21. |igre123.net 11.11% 216 556
22. |gol.com.hr 11.00% 214 490
23. |igre.hr 10.58% 206 223
24. |posao.hr 10.31% 200 999
25. |vip.hr 8.21% 160 002
26. |zadovoljna.com.hr 7.83% 152 619
27. |auti.hr 7.81% 152 378

‘ 1 0 0 najposjecenijih

hruatskih portala u ozujku 20TT:

Y

el Naziv portala e | LSRE A7) (REElT Naziv portala s |l (a7
broj posjetitelja broj posjetitelja
28. |novilist.hr 7.77% 151 525 66. |igra.hr 3.03% 59 133
29. |metro-portal.hr 7.52% 146 704 67. |cromoda.com 2.94% 57 410
30. [titlovi.com 7.45% 145 185 68. |antenazagreb.hr 2.88% 56 128
31. |poslovni.hr 7.41% 144 453 69. |dalmacijanews.com 2.85% 55 558
32. |ezadar.hr 7.00% 136 571 70. |kamo.hr 2.81% 54 855
33. [mojkvart.hr 6.90% 134 598 71. [shop-in-zagreb.com.hr | 2.37% 46 191
34. |zdravakrava.hr 6.68% 130 165 72. |liderpress.hr 2.31% 44 967
35. |monitor.hr 6.61% 128 799 73. |idesh.net 2.00% 39 019
36. |centar-zdravlja.net 6.59% 128 516 74. |nekretnine.net 1.98% 38675
37. |teen385.com 6.58% 128 380 75. |pogledaj.to 1.94% 37 741
38. [trudnoca.net 6.56% 127 964 76. |hcl.hr 1.92% 37 364
39. |tvhr.net 6.15% 119 983 77. |usporedi.hr 1.91% 37 198
40. [budi.in 6.10% 118 916 78. |kupiprodaj.net 1.86% 36 349
41. [filmski.net 5.98% 116 613 79. |viencanjesnova.com 1.84% 35 962
42. [cybermed.hr 5.54% 107 988 80. |recepti-svijeta.com 1.66% 32 446
43. |ordinacija.hr 5.37% 104 701 81. [nk-dinamo.hr 1.41% 27 432
44. |gradimo.hr 4.62% 90 163 82. |hrportfolio.com 1.40% 27 314
45. |webgradnja.hr 4.61% 89 967 83. |profitiraj.hr 1.34% 26 144
46. (wiw.hr 4.52% 88 199 84. |mob.hr 1.23% 23912
47. [kuharica.hr 4.44% 86 630 85. |edukacija.hr 1.22% 23 797
48. |business.hr 4.32% 84 257 86. |kosarka.hr 1.20% 23 399
49. |mojblog.hr 4.19% 81 794 87. |online-zagreb.hr 1.19% 23212
50. |limun.hr 4.15% 80 981 88. |e-beba.com 1.18% 23 058
51. [fitness.com.hr 4.07% 79 390 89. |pcplay.hr 1.16% 22701
52. |sportnet.hr 3.92% 76 510 90. |domatv.hr 1.14% 22 254
53. [mobil.hr 3.91% 76 307 91. |[fotke.hr 1.05% 20 430
54. |zivotopis.hr 3.88% 75721 92. |e-muskarac.com 1.04% 20 299
55. |ringeraja.hr 3.84% 74 925 93. [slike.hr 1.04% 20 250
56. |mojnet.com 3.81% 74 234 94. |znet.hr 1.04% 20 234
57. [fashion.hr 3.78% 73 641 95. |kaportal.hr 1.03% 20 147
58. [muzika.hr 3.71% 72 335 96. |videoarhiv.net 1.00% 19 449
59. |poslovni-savjetnik.com | 3.61% 70 456 97. |jatrgovac.com 0.96% 18 754
60. [seebiz.eu 3.57% 69 627 98. |budalizacija.hr 0.90% 17 501
61. |crochef.com 3.41% 66 443 99. [automobilija.net 0.81% 15 886
62. |igre-igrice.com 3.33% 64 930 100. [mojamini.tv 0.80% 15 695
63. |4kotaca.net 3.17% 61 763 lzvor: T =
64. |CentarNekretnina.net | 3.12% 60 847 E: — Ge m I U S
65. [she.hr 3.04% | 59324 : R il
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GERILA MARKETING AKADEMIJA
BESPLATNI MARKETINSKI SAVJETI ZA MINIMALNO ULAGANJE | MAKSIMALNE REZULTATE

Orhan Lujinovic

LJUDI SU SVE
Bez obzira na svu silu malih sitnih detalja o
kojima treba voditi rauna, ne trebate armi-
ju ljudi, nego prave ljude. I to one koje di-
jele vasu dosjetljivost, medusobno poti¢u na
kreativnost, $ire optimizam i1 dobru energi-
ju.

KREIRAJTE BREND PLATFORMU
Izgradnja stabilne 1 ¢vrste brend platforme
je kao da gradite most. Svaki komad - bez
obzira koliko je velik ili malen, je bitan uko-
liko Zelite doéi do druge strane. Naravno,
kao osnovni preduvjet ili temelj mosta mo-
rate imati precizno definiranu ciljnu skupi-
nu.

PredlaZzemo vam 4 stupa na kojima
moze pocivati brend platforma vase
kompanije:

»,Complete make-over” — 1. dio

Re-hranding 10 godina
stare kompanije
u samo 6 fjedana

Osjecate da je potrebno , 0svjeziti“ poslovanje vase kompanije, ali
ne znate kako? Cini vam se da ste usli u rutinu i da vas marketing
nije ucinkovit? Ukoliko su odgovori na ova pitanja pozitivni, pravi
ste kandidat za totalnu preobrazbu imidza vas kompanije, tj. re-
branding. U ovom Cete ¢lanku pronaci odgovor na pitanje kako u 6
tjedana napraviti kompletnu promjenu brenda kompanije.

OSNOVNE VRIJEDNOSTI

Probajte razmisljati u ovim
okvirima - da je brend ¢ovjek,
kako biste ga opisali? Inteli-
gentan, dosjetljiv, vjerodo-
stojan, iskren, duhovit?
Eto, upravo takvim ri-
je¢ima trebate opi-
sati 1 va§ brend.
Pozeljno je
opisati ga u
nekoliko
rijeci.

POZICIONIRANJE

E BRENDA

Jedna recenica koja je centralna ideja vaseg

trgovina, tunzam, propisi, kanjera, tajnica, novo na tréistu, saymovi, knjige
anahze, komentan, interviu, forum, biog, obet, savietnik, posiovm shi

poslovni
savjetnik

sCOM
CENTRALNI POSLOVNI PORTAL




brenda koja se nece mijenjati godinama i do-
zvoljava va$oj kompaniji da ulazi u nove se-
gmente trziSta. Primjerice: ,Zeljezna ruka
u barSunastoj rukavici®, ,,Kod nas ste uvijek
prvi©.
B OBECANJE BRENDA

To je vale obeéanje koje garantirate
vasim kupcima nacin na koji éete zadovolji-
ti njihove potrebe. Ukratko, ovaj dio brend
strategije govori o tome $to kupci mogu oce-
kivati kada stupe u interakciju s vasim bren-
dom preko vasih zaposlenika, proizvoda,
usluga — dakle, svemu ¢emu je va$ brend
posvecen.

OSNOVNE IKONE BRENDA

Kako se va$ brend pojavljuje u komu-
nikaciji s va$im kupcima - koje su osnovne
boje, vrsta slova, logo, glasovi, izgled brosu-
ra, glazba (ako je imate)? Imate li neki lik
koji je simbol vaseg brenda?

EVO PRIMJERA ZA LANAC LJEKARNI
“VITEO”
Ciljna skupina. Urbana obitelj (ukljucuje

sve generacije populacije, a svaka generacija

ima svoju specifi¢nu potrebu za lijekovima)

s naglaskom na majku 25 — 45 godina kao

osobu koja vodi ra¢una o kuénoj ljekarni

1. Osnovne vrijednosti. Dugoroc¢nost,
stabilnost, vjerodostojnost

2. Pozicioniranje brenda. Vitalnost
Zivota kroz savr$eno zdravlje

3. Obecanje brenda. Sretna obitelj koja
moZe uZivati u zivotu zbog vitalnosti 1
zdravlja ¢lanova

4. Osnovne ikone brenda

VASI ZAPOSLENICI

Obavjestavajte vase zaposlenike o va$em na-
pretku, kako biste prosili novi entuzijazam
i potaknuli Zelju za prakti¢nom realizacijom
vaseg novog brend standarda kroz interak-
ciju s va$im kupcima. I naravno, morate
imati dobru pri¢u u vezi vaseg brenda — on
mora biti takav da znaci nesto svijetu kojem
se obracate. A kako komunicirati va§ novi
brend plan? Trebat éete i odli¢an plan ko-

Marketing

Poslovnog savjetnika

Redovito posjecu-
jem portal www.
poslovni-savjetnik.
com i jako sam
zadovoljna kon-
ceptom. Svida mi
se Sto je portal
sveobuhvatan: tu
mogu naci propi-
se ako mi zatrebaju, savjete o karijeri, ak-
tualne vijesti... Najcesce pratim rubrike
Karijera, Poslovni stil i Informatika koje
mi pruzaju informacije potrebne za moj
posao. Samo tako naprijed... i ja ¢u s
vamal

Ivana Mrsic,
MMM Agramservis d.o0.0.

munikacije s vasim krajnjim kupcima, o
¢emu ¢emo vise u sljededem broju.

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

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

>

© MAXimalno online - u uredu i pokretu!

Uz MAXads!
Business Flat,

LG Optimus
Me P350
231 kn

Zelite brzo | udinkovito poslovati u uredu all i izvan njega?

' Budite dostupni uvijek | svuda - odaberite MAXadsi Business Flat ili bilo koji
drugi MAXadsl paket i za samo 1 kunu dobivate vihunski smartphone uredaj,
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NA VASA PITANJA ODGOVARA LIFE COACH JASMINA BJELICA

Jasmina
Bjelica

Radi se 0 jednoj Skakljivoj. Naime, kolega koji
Jje dosao u tvrtku prije manje od godinu dana je
napredovao u vrlo kratkom roku dosta hijerarhij-
skih stepenica. Zadnje je doSao na mjesto vodite-
lja mog odjela, iako u njemu do tada wopée nije
radio. Takav napredak je meni kao i drugim ko-
legama bio cudan, jer iako je doticni kolega dobar
radnik ,nije strucnjak za to podrucje. Svi smo mi-
slili da ima neku dobru vezu sa vlasnikom. No,
saznali smo da ima ljubavnu aferu sa udanom
anicom uprave. Oni i dalje misle da nitko ne
zna. Ljuta sam, boli me nepravda, boli Cinjenica
da svim svojim radom i zalaganjem (13 godina u
tvrtki) nisam zasluZila da dobijem tu poziciju, ali
odito se preko kreveta postiZe brzi napredak. Ne-
mam viSe entuzijazma i volje za dolaskom na po-
sao, a kamoli za rad. Najradije bi odmah dala ot-
kaz i otisla. No, kao se nositi s time dok ne nadem
drugi posao?
T.T., Varazdin

Jasmina Bjelica: Veze na poslu su sa-
stavni dio poslovnog okruzenja. I kakvog
god da su oblika te veze (ljubavna, scksual-
na, platonska veza ...), bile javne ili sakrive-
ne, uvijek ¢e biti jedne od najdelikatnijih
tema s kojima se susrecu zaposlenici.

Prema istraZivanjima, svaki drugi Hrvat
je imao vezu na poslu, a njih ¢ak 30% je u
to vrijeme varalo svoj partnere. Posto je u
Hirvatskoj zaposleno cca 1.500.000 ljudi, do-
lazimo da zanimljivih brojki. Zelim vam rei
da se to desava puno e$ée nego $to mislite,
samo 3to ih skoro 50% uspjesno skriva tu
svoju vezu na poslu. Glavno pitanje je kako
se nositi sa takvim situacijama i kakve su po-
sljedice takvih veza na zaposlenike, radnu
atmosferu i na kraju na samo poslovanje.

NEKAKVI OPCI RECEPT NE POSTOJI
Razlicite tvrtke imaju razli¢ita pravila i sva-
ka na svoj nacin prilazi pitanju veza medu

zaposlenicima. Neke potpuno za-
branjuju bilo kakve veze, $to mi-
slim da je kontraproduktivno i ne
sprjecava da ljudi i udu u veze. .
Medutim, veze mogu uzroko-

vati 1 odredene probleme, koji

e kotiti uobicajeni tijek poslovanja. Pozna-
ti stru¢njak 1 savjetnik za ovu temu Peter
Handel s Instituta Carnegie kaZe da uvijek
postoji rizik od iskori$tavanja. Prema nje-
mu, problemi mogu nastati ako je jedna oso-
ba “nadmoc¢nija” od druge, tj. ako partneri
nisu u ravnopravnoj poziciji kao i u vasem
slucaju.

U takvim situacijama, management
moZe jednog od partnera jednostavno pre-
seliti u drugi odjel, ali ni to ne moZe jamci-
ti potpunu “sigurnost”. Ako se preseli zapo-
slenik na niZoj poziciji, to se moze
protumaciti kao nepravedan potez, a ako se
pak preseli osoba na rukovodeéoj pozici-
ji, tvrtka bi mogla izgubiti kvalitetnog ma-
nagera.

Nisu sve veze na poslu destruktivne 1
nepravedne prema drugima. Cak 40% ispi-
ka?u da im je ona poticaj i dodatni motiv za
rad, 40% nije utjecalo na njihov rad, samo
20 % je imalo negativan utjecaj na rad (na
koncentraciju i odnose sa kolegama). Upra-
vo je zato tesko striktno odrediti jasnu po-
litikku oko veza na poslu.

STVARI SE SAME OD SEBE NECE
PROMIJENITI

Mislim da se ,afere” kakvu ste vi opisali i
koje se skrivaju, deSavaju 1 odrzavaju bag
zato $to im okruZenje (svi kolege oko dvoje
doti¢nih) podrzavaju u tome. Dakle vi, a 1
jos$ neki vasi kolege, a moZda i svi znaju za
tu aferu, no nitko nista ne govori. Drugim
rije¢ima, podrzavate takvo ponaSanje. Vje-

\

SKAKLJIVA TEMA - preko
kreveta do
vece pozi

Sto ée V@ kostati da ja-
sho iznesete svoje mi-
sljenje, Istaknete svoje
kvaliteteli sposobnosti i
iskreno |kazete kako
smatrate da ta pozicija
pripada lvama? Zauz-
mite se Za sebe.

%

rujem, da ih suocite sa tim sigurno doslo do
ncke promjene. Stvari se same od sebe si-
gurno neée promijeniti. Vi ste se sada osje-
¢ate kao Zrtva, no vrijeme je da uzmete svo-
ju karijeru u svoje ruke.

Sto e vas kostati da jasno iznesete svoje
misljenje, istaknete svoje kvalitete i sposob-
nosti 1 iskreno kaZzete kako smatrate da ta
pozicija pripada vama? Zauzmite se za sebe.
Jedino riskirate otkaz koji ste ovako i onako
spremni dati. I tko vam mozZe garantirati da
se sli¢na situacija nece desiti i u nekoj dru-
goj tvrtki? Vi sada imate mo¢ da nesto pro-
mijenite u ovoj tvrtki u kojoj ste sada 1 isto-
vremeno napravite ne$to dobro za sebe.
Samim istupom éete puno dobiti na svom
samopouzdanju, a i time ¢e vam porasti vo-
lja i entuzijazam. Ta pozitiva i samopouzda-
nje ¢e se odraziti, bilo na sada$njem poslu
ili u traZenju novog. Zato izadite iz uloge
bespomoéne Zrtve 1 stanite uz sebe. Vi ste
sebi najvaznija osoba u Zivotu. P§|

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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jjepom svilenkastom 1 profinjenom

tenu, zategnutoj kozi bez bora i bo-

rica, Zude i Zene i muskarci. Godine

dodaju bore i sivilo i anti-age tretmani

1 njega ucinkovitim proizvodima
protiv bora i gubitka elasti¢nosti koZe, za-
nimljivi su veé¢ u vrlo ranim godinama.
Svicarska kuca ljepote i njege La Prairie,
opredijeljena prema luksuznim i visoko
ucinkovitim kozmeti¢kim proizvodima za
njegu koze, kreirala je liniju CELLULAR
RADIANCE koja kozi vra¢a mladenacku
¢vrstodu 1 sjaj koze. Sastoji se od dvije
kreme, kreme za lice i kreme za osjetljivo
podrudje oko o¢iju, gela koji smanjuje fine
linije 1 bore 1 daje koZi glatko¢u te posebnog
1jedinstvenog seruma sa zlatnim ¢esticama.

STO JE CELLULAR RADIANCE
KONCENTRAT CISTO ZLATO?

Cellular Radiance Koncentrat ¢isto zlato je
luksuzan viSenamjenski bogati serum koji
koristi naprednu tehnologiju i sastojke,
ukljucujudii kolodijalno zlato za postizanje
trenutne i dugorocne anti- aging njege.

POZICIJA | OSNOVNE FUNKCUE
CELLULAR RADIANCE
CONCENTRATE PURE GOLD
CELLULAR RADIANCE CONCEN-
TRATE PURE GOLD je esencijalni serum
uskladen s RADIANCE linijom, a mozZe se
koristiti s bilo kojom hidratantnom kre-
mom. Prvi je pokrenut 2006. gdine, no ovaj
serum je s poja¢anim ucincima nove inova-
tivne tehnologije, s dodatkom kolodijalnog
zlata koji grije koZu i daje joj mekano zlatni
sjaj, sa zlatom daje jo§ mnoge dobrobiti.

PROFIL KUPACA CELLULAR
RADIANCE CONCENTRATE PURE
GOLD

Za ovaj proizvod e biti zainteresirani kup-
ci koji ve¢ koriste Cellular Radiance liniju,
kao 1 oni koji Zele mnoge dobrobiti koje
nudi ovaj viSenamjenski serum, narocito oni
kod kojih su veé posebno vidljivi uéinci
starenja koZe kao $to su gubitak sjaja, suhoca
1 gubitak elasti¢nosti.

KLJUGNE DOBROBITI CELLULAR
RADIANCE CONCENTRATE PURE
GOLD

CELLULAR RADIANCE CONCEN-
TRATE PURE GOLD pruza trenutne i
dugoro¢ne dobrobiti za kozu: posvjetljuje 1
usavr$ava koZzu dajudi joj trenutni sjaj
pomocu reflektirajucih Cestica 1 kolodijal-

La Prairie -
RADIANGE linij

nog zlata. Tu je zastupljen 1 dugotrajni sjaj
koji se dobije iz posebnih sastojaka koji
umanjuju pigmentaciju, staractke mrlje 1 dis-
koloraciju koze. Obnavlja i regenerira kozu,
sprjeava uniStavanje kolagena i elastina,
vlazi i $titi koZu, a hijaluronska kiselina
podize bore.

GLAVNE RAZLIKE IZMEDU
SADASNJE | NOVE FORMULE
CELLULAR RADIANCE
KONCENTRATA CISTO ZLATO?

Razlika je u estetskoj zamjeni Cestica sjaja,
svjezijem mirisu i prozirnijoj boji. Tijekom
koristenja, koZa sve vise dobiva na izgledu,
sjajnija je radi posvijetljivaca koji su pojacani
ekstraktom graska. Napredna tehnologija
omogucila je poja¢anu ¢vrstocu i elasti¢nost,
antiglikacijski kompleksi stabilizaciju pep-
tida koji su zasluzni za ¢vrstocu koze. Ova
tehnologija mijenja prija$nji Firming Kom-

pleks.

NOVO ISKUSTVO I1Z RADINACE
KOLEKCILJE- EMULZIJA SA
ZASTITNIM FAKTOROM

La Prairie Vas poziva da doZivite novo isku-
stvo sa CELLULAR RADIANCE EMUL-

CELLULAR

ja CISTO ZLATO

SION SPF30. Nova, ugodna, istovremeno
i lagana emulzija trenutno pobolj$ava vas
izgled lica te mu vraéa prirodan sjaj, dok
istovremeno sprje¢ava pojavu mrlja na licu
i neujednacenost tena §to nastaje sa vreme-
nom. Cvrstoca i vlaga vase koZe su pobolj-
Sani dok osjecate da vam je koZa lica mlada.
Istovremeno visoki faktor

SPF 30 stiti kozu od sun-

Cevih zraka.

Pripremila: Biserka Conkas

www.poslovni-savjetnik.com
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Gospodarskih
oporavak tr

ako su crne statistike svugdje oko nas, vi-
jesti o pozitivnim pomacima u prodaji
gospodarskih vozila u prvom dijelu ove
godine, za Poslovni savjetnik donijeli su
sugovornicl iz nekih od najja¢ih automo-
bilskih tvrtki koje posluju u Hrvatskoj.

,Od pocetka ove godine, a u usporedbi s
istim tromjese¢jem prosle godine, Peugeot je
utrostrucio prodaju svojih komercijalnih vo-
zila te je trenutno Cetvrti na hrvatskom trzi-
Stu, s gotovo 13% trzisnog udjela. Imamo od-
li¢nu ponudu, cijene i na¢ine financiranja
putem leasinga, a do kraja svibnja svim kup-
cima bilo kojeg Peugeot lakog komercijalnog
vozila nudimo i besplatno produzeno jamstvo
za tre¢u godinu (do prijedenih 80.000 km)*,
naveo je Tomislav Miletié, direktor proda-
je Peugeot Hrvatska. On je potvrdio kako je
pad prodaje lakih gospodarskih vozila u vri-
jeme krize bio je ,¢ak 1 veci nego pad pro-
daje osobnih vozila. Unato¢ tome $to se u
Hrvatskoj ne vide neki pozitivni gospodarski
pomaci, ¢ak niti priblizavanjem Europskoj
uniji, pove¢ana prodaja lakih gospodarskih
vozila za gotovo 40 posto, od pocetka ove go-
dine (u odnosu na isti period prosle), govori
da se pocelo vise raditi. ,U tom periodu Pe-
ugeot je utrostrucio svoju prodaju u ovom
segmentu, te raste znacajno vise nego uku-
pno trziste ovih vozila“, izjavio je Miletié.

U Citroenu Hrvatska su isto istaknuli da
je trziste lakih gospodarskih vozila pretrpjelo
vedi pad nego trziste putnickih vozila. Tom u
Tomislav Miletic,

direktor prodaje Peugeot
Hrvatska

“ Mnogo je
faktora u igri
prilikom odluke o
kupnji: prakticnost,
funkcionalnost,
lakoéa koristenja,
niski troskovi odrzavanja, ekonomicnost,
pouzdanost... Peugeot u svojoj ponudi
ima pet modela lakih komercijalnih
vozila: Bipper, Partner Origin, Partner,
Expert i Boxer. S tako Sirokom paletom
proizvoda u svom lakom gospodarskom
programu, Peugeot je u mogucnosti
zadovoljiti vecinu potreba profesionalaca.

L=

Krizno vrijeme i smanjena potroSnja, uz propast mnogih tvrtki i
rast nezaposlenosti — odrazili su se negativnho na automobilsku in-
dustriju, od toga najviSe na gospodarska vozila, buduci da su po-
slovne aktivnosti znatno smanjene. No nakon tri godine pada nazi-
re se svjetlo na kraju mracnog tunela.

prilog su ponudili brojku, odnosno naveli po-
datak da je prosle godine prodano samo 2.797
vozila, dok je 2009. prodano 4.701 lakih gos-
podarskih vozila. ,Takoder treba napomenu-
ti da u krizi uvijek pada prodaja lakih gospo-
darskih vozila jer su mnoga poduzeca
odgodila zanavljanje voznog parka i produlji-
li rok uporabe i leasinga ¢ekajuéi bolja vre-
mena“, izjavio je Tomislav Hrsak, dircktor
komercijalne sluzbe Citroen Hrvatska, na-
stavljajudi u pozitivnijem tonu zbog vidljivih
pomaka u zadnje vrijeme. ,Mi predvidamo
za ovu godinu rast trzi$ta do 20% u odnosu
na proslu godinu, te rast prodaje lakih gospo-
darskih vozila Citroen. Citroen je prosle go-
dine povecao udio na trzistu te je s 14,89%
udjela u 2009. godini skocio na 17,66% udje-
la na trzi$tu“, naveo je Hrsak. Citroen je pros-
lu godinu u Hrvatsko zavrsio na 2. mjestu s
494 prodanih lakih gospodarskih vozila, ¢ime
je zauzeo spomenutih 17,66 % udjela na tr-
zistu.

PONUDA 1 UTJECAJ NA IZBOR

Tvrtke koje proizvode gospodarska vozila
moraju dobro predvidjeti gospodarsku situ-
aciju, na¢in modernog poslovanja te jo§ mno-
go toga kako bi primamili kupce, pogotovo u
ovo vrijeme. Osnovna i razli¢ita ponuda gos-
podarskih vozila bazira na — moguénosti ra-
zlicite koli¢ine robe ili putnika koja se najée-
§¢e u njima prevozi. Gotovo svaka
automobilska tvrtka radi 1 na razvoju lakih
gospodarskih vozila pa je tako 1 u svakom au-

tosalonu u Hrvatskoj prisutan odredeni broj
takvih modela. U Hrvatskoj su medu najpo-
pularnijim za hrvatske poduzetnika dostavna
vozila Citroéna, Volkswagena, Fiata i Peuge-
ota. Opel, Renault, Mercedes, Ford... takoder
se isti¢u po ponudi hrvatskim kupcima ova-
kvog tipa vozila, a lista daljnjih proizvodaca
koji nude gospodarska vozila se nastavlja, po-
put primjerice Nissana, Toyote,Volva... Zbog
razli¢itih dimenzija, teZine, zahtjevnosti i na-
mjene robe koju je potrebno transportirati,
laka gospodarska vozila osjetno variraju u svo-
jim dimenzijama, karoserijskim oblicima, no-
sivosti 1 tehni¢kim karakteristikama. Najo-
snovnija podjela se sastoji u tri kategorije:
mala viSenamjenska dostavna vozila, srednja

Nastavak na 54. stranici

Tomislav Hrsak,
direktor komercijalne
sluzbe Citroen

Hrvatska .
‘ CITROEN je
vecé dugi niz

godina znacajni
igra¢ na trzistu
lakih gospodarskih
vozila, a taj status je stekao zahvaljuju-
¢i Sirokoj paleti vozila koja odgovara
svim zahtjevima profesionalnih korisni-
ka. U ponudi nudi od svestranog i
ekonomiénog modela CITROEN Nemo,
preko modela CITROEN Betlingo i
Jumpy do dinamicnog i robusnog
modela CITROEN Jumper.
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ransportno logisticka tvrtka Ge-
briider Weiss od 01. oZujka nudi kli-
jentima novu uslugu na podrudju
zbirnog prijevoza prema svim ze-
mljama Europe. Glavne karakteri-
stike usluge su dnevne otpreme prema svim
zemljama te definirani rokovi isporuke.

S predstavljanjem najnovije usluge GW
pro.line, Gebriider Weiss nastavlja dugogo-
dis$nji na¢in optimizacije procesa u postoje-
¢im strukturama te rad na poboljSanju efi-
kasnosti transportnih mreza. GW pro.line je
vazan korak koji ¢e osigurati daljnje pobolj-
Sanje kvalitete usluge te pozicioniranje Ge-
briider Weiss-a kao vodeceg logisti¢ara kako
u Europi, tako 1 Hrvatskoj.

GW PRO.LINE: IMPRESIVNA
USLUGA

Prvi put od osnivanja tvrtke Gebriider We-
iss, prezentirana je usluga s utvrdenim stan-
dardima kvalitete: definirani rokovi isporu-
ke ,od vrata do vrata“, dnevne otpreme,
sustav pracenja transportnog tijeka posiljke
te potvrda o dostavi putem interneta. Uz to
na raspolaganju vam stoje dodatne usluge
kao $to su obavijest o prispije¢u posiljke, po-
uzeée, prijevoz opasne robe te carinsko po-
sredovanje.

Gebriider Weiss d.o.0. Zagreb vam nudi
dnevne otpreme za kompletnu Europu pre-
ko platforme u Be¢u. GW raspolaze gustom
mrezom vlastitih poslovnica u srednjoj 1
isto¢noj Europi. Ujedno kao osnivacki ¢lan
SAE(System Alliance Europe) koji pokriva ci-
jelu Europu, suraduje s vodeéim srednjim
$pediterskim tvrtkama koje savr$eno pozna-
juregije u kojima djeluju. Stoga su vase po-
Siljke od polaska do krajnje isporuke u si-
gurnim rukama.

KOMPLETNA LOGISTICKA RJESENJA
NA 156 LOKACLJA

Redovite direktne otpreme prema zemlja-
ma u regiji su takoder definirane. Na raspo-
laganju vam stoje dnevne zbirne otpreme
prema Sloveniji, Srbiji, Bosni 1 Hercegovi-

Novi servis

Gebruder Weiss lansirao je novu uslugu na podrucju zbirnog prijevoza

ni, te jednom tjedno, svaki petak otpreme
prema Crnoj Gori, Albaniji, Kosovu te Ma-
kedoniji. Uz redovite otpreme GW nudi po-
voljne 1 konkurentne cijene s utvrdenim
standardima kvalitete.

Novi servis pro.line je dio osnovnog
modela koji je na trziStu aktivan od 01. oZuj-
ka, a daljnji premium modeli slijede u na-
stavku godine.

Gebriider Weiss Hrvatska je dio austrij-
skog koncerna koji zaposljava preko 4.500
djelatnika na 156 lokacija diljem Europe 1
svijeta. GW je s vlastitim poslovnicama za-
stupljen u Austriji, Njemackoj, Svicarskoj,

prema Europi. Od 01. ozujka kvaliteta ima novo ime: GW pro.line.

E
L
g
s
E

Italiji, Madarskoj, Ceskoj, Slovatkoj, Slove-
niji, Hrvatskoj, Bosni 1 Hercegovini, Srbiji,
Rumunjskoj, Bugarskoj, Makedoniji, Ukra-
jini, Arapskim Emiratima, Indiji, Kini,
Hong-Kongu, Singapuru, Tajvanu, Tajlan-
du, Americi 1 Kanadi.

GW u Hrvatskoj posluje od 2000. godi-
ne te trenutno zaposljava 75 zaposlenih na
dvije lokacije, Zagreb-Jankomir te Zagreb-
Zra¢na Luka. Hrvatskom klijentima nudi
kompletna logisti¢ka rjeSenja koja se sastoje
od organizaciju prijevoza cestovnim, zrac-
nim i pomorskim putem, skladi$nu logisti-
ku te carinsko posredovanje. PS

Hrvatskom klijentima Gebriider Weiss nudi kompletna logisticka rje-
Senja koja se sastoje od organizaciju prijevoza cestovhim, zrachim i
pomorskim putem, skladisnu logistiku te carinsko posredovanje.

PROMO
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Prakticno,
lako razumiljivo,
strucno!

m—
e e

NARUDZBENICA

kojom se preplacujem na Racunovodstvo i po-
rezi u praksi za 2011. godinu (12 brojeva) po
cijeni od 865,00 kn (PDV ukljucen u cijenu)

PS 12/2010

Naziv tvrtke ili ime i prezime:

Ulica:

Postanski broj:

Telefon:

Fax:

OIB:

Broj primjerka:

u dana

Potpis odgovorne osobe i Zig:

Narudzbenicu molimo dostaviti na adresu:
Centar za racunovodstvo i financije d.o.o.
Dragutina Golika 109, 10000 Zagreb, Hrvatska
ili na fax: 01 4836 099

ili na e-mail: pretplata@ripup.hr  www.ripup.hr

Informacije o pretplati:

01-49 21 737

Nastavak s 52. stranice
dostavna vozila te velika dostavna vozila.

»INasa ponuda uklju¢uje i putnicke vari-
jante za sve one koji trebaju prakti¢an i pro-
stran automobil, prikladan i za transport oso-
ba, a ujedno i za prijevoz manjih tereta, zbog
bogate ponude prostora i velikog prtljaznika,
a to su prije svega modeli Partner Tepee i
Expert Tepee ukoliko postoji potreba za pri-
jevozom nesto veceg broja osoba“, dao je pri-
mjer Mileti¢ iz Peugeota.”Citroen je veé dugi
niz godina znacajni igra¢ na trzistu lakih gos-
podarskih vozila, a taj status je stekao zahva-
ljujudi sirokoj paleti vozila koja odgovara svim
zahtjevima profesionalnih korisnika i nudi
zapremine od 2,8 m?do 17 m?iod 610 kg do
4 tone te inovativnim modelima, konstruira-
nim prije svega tako da udovolje to¢nim
zahtjevima korisnika. U svojoj bogatoj po-
nudi nudi od svestranog i ekonomi¢nog
modela CITROEN Nemo, preko modela
CITROEN Berlingo i Jumpy do dinami¢nog
i robusnog modela CITROEN Jumper®, na-
veo je pak kao primjere Hrak.

Odabir modela odredenog brenda tako-
der ovisi o mnogo faktora. ,Na primjer, kli-
jent koji vozi Peugeot osobno vozilo, a treba
mu ijedno lako komercijalno vozilo, vrlo vje-
rojatno Ce se ponovo odluciti za Peugeot. Radi
se o vjernosti brendu. S druge strane, odabir
znaka koji ¢e krasiti poklopac motora auto-
mobila ponekad ¢e biti manje vazan od dru-
gih znacajki koje vozilo nudi (cijena, vrijed-
nost uloZeno/dobiveno, ekonomi¢nost,
ponuda prostora, prakti¢nost). U konaénici,
laka komercijalna vozila namijenjena su pro-
fesionalcima za obavljanje njihovog posla, tu
je prestiz manje bitna komponenta®, objasnio
je Mileti¢ napominjuéi kako tvrtke uglavnom
uzimaju vozila u najam. Kod odluke im je pri
tom bitan TCO (Total Cost of ownership), tj.
troSak koji ukljucuje sve troskove eksploata-
cije vozila te na taj nacin donose odluku o
kupnji.

TRANSPORT KAO BIZNIS

Za poduzetnike ¢ija se roba mora dostavljati
u velikim koli¢inama — rje$enje su tvrtke koje
se bave transportom. I u Hrvatskoj djeluje
nekoliko specijaliziranih tvrtki koje se bave
transportom roba. Uspostavljene su i burze
prijevoza, naravno vec i online, na kojima pri-

Renato Radacic,
predsjednik Uprave RALU
logistike

‘ RALU logisti-
ka pruza
integriranu logistic-
ku uslugu u
hladnom lancu,
koja osim transporta ukljucuje
distribuciju i skladistenje. Nas vozni
park ¢ini 150 moderno opremljenih
hladnjaca, povezanih satelitskim
sustavom za pracenje. Takoder
razvijamo distribucijsku mrezu na
podrucju Hrvatske i regije. Uskoro
zapocinjemo i izgradnju modernog
regionalnog logistickog centra.

jevoznici, 1 manji i vedi, nude svoje usluge.
Statistika o koli¢ini transporta u Hrvatskoj
nije dostupna. No, mnogi koji se njime bave
potvrduju kako je kriza uzela danak i u toj
grani. ,Iransport se ne moZe povecati ako
nema gospodarskog rasta, jer ako se manje
proizvodi onda je 1 manje proizvoda na trzi-
$tu koje treba prevesti na neku lokaciju. Da-
kle, kriza utjece na pad prijevoznih potreba i
obrnuto. Kada dode do rasta proizvodnje au-
tomatizmom dolazi i do potrebe da se nove
koli¢ine prevezu na odredenu lokaciju. Ob-
zirom da je RALU regionalna kompanija,
nove mogucnosti traZimo na onim trzistima
koje se oporavljaju i izlaze iz krize®, izjavio je
Renato Radacié, predsjednik Uprave
RALU logistike.

No nije samo gospodarska kriza nanijela uda-
rac transportnom poslovanju. Naime, dok bi
cijene usluga trebale padati kako bi se pove-
¢ala konkurentnost, to jednostavno nije mo-
guce zbog uzastopnog rasta cijene goriva. ,,Ci-
jena goriva dosta utjece na transport, obzirom
da trosak goriva ima visok udio u ukupnim
troskovima transporta. Utjecaj rasta cijene go-
riva moze se neutralizirati na nekoliko naci-
na: povecanjem cijena transporta, smanje-
njem potro$nje goriva, edukacijom vozaca,
pregovorima sa dobavlja¢ima goriva oko uvje-
ta nabave 1 rokova placanja itd.“, objasnio je
na$ sugovornik kako se prijevoznicke tvrtke
bore sa nezavidnom situacijom.

mr. sc. Goran Jungvirth

Zbog razli¢itin dimenzija, teZine, zahtjevnosti i namjene robe koju je po-
trebno transportirati, laka gospodarska vozila osjetno variraju u svojim di-
menzijama, karoserijskim oblicima, nosivosti i tehnickim karakteristika-
ma. Najosnovnija podjela se sastoji u tri kategorije: mala viSenamjenska
dostavna vozila, srednja dostavna vozila te velika dostavna vozila.
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_IN TIME — lider u regionalnoj kurirskoj dostaw

Nakon eksplozije otvaranja kurirskih tvrtki u proteklih 10 godina i otvaranja trziSta prema ovoj bransi,
i samo je nekoliko njih opstalo i potvrdilo se kao kvalitetne kompanije koje mogu odgovoriti na sve za-

htjevnije trziSte. Jedna od njih je In Time d.o.0., tvrtka osnovana 1991. godine.

i In Time je jedina kurirska tvrtka u Hrvat-
skoj koja nije orijentirana samo na jednu
i vrstu usluge, veé je u mogucénosti pruzi-
 ti sve vrste usluga iz domene domaceg i
i medunarodnog prijevoza poSiljaka i Spe-
 dicije te je u svakoj od njih u samom vrhu
i konkurentnosti i kvalitete. Pruzanje us-
luge poslovnim partnerima po sistemu
i “Kljué u ruke” je svakako jedna od veli-
: kih prednosti na trzistu na temelju cega
i tvrtka gradi svoju stabilnost.

0d samog svog osnutka, In Time je za-
i stupnik jedne od vodecih svjetskih ku-
 rirskih kompanija TNT EXPRESS ¢ime
: omogucava svojim partnerima slanje i
preuzimanje poSiljaka Sirom svijeta po
i izuzetno povoljnim cijenama. TNT Eco-
nomy Express, jedinstvena usluga kom-
i biniranog prijevoza na hrvatskom trziStu
odskace od svih ostalih ponuda svojom

brzinom prijevoza (npr. prijevoz posSiljke
tezine 500 kg iz Kine traje cca. 8 dana)
kao i vrlo pristupacnom cijenom.

REGIONALNA DISTRIBUCIJA
POSILIAKA

Medutim, najvec¢a prednost In Time-a je
svakodnevna povezanost sa susjednim
zemljama preko predstavniStava otvore-
nih u Sloveniji, Bosni i Hercegovini, Crnoj
Gori i Srbiji. Kao trzisni lider u kurirskom
prijevozu poSiljaka na navedenim relaci-
jama In Time je u mogucnosti ponuditi
prijevoz poSiljaka svih tezina unutar 24
sata po najpovoljnijim cijenama.

In Time regionalna distribucija poSiljaka
uz TNT Economy Express su svakako us-
luge koje razbijaju sivilo ponude na hr-
vatskom trzistu kurirske dostave. Sve to
je podrzano u razgranatoj mrezi domace :
distribucije koja odraduje prijevoz poSilja-
ka na teritoriju cijele drzave unutar 24
sata. Kako bi i dalje bili u moguénosti :
zadovoljiti potrebe trzista, u skorije vrije-
me su planirane nove investicije, to ée
rezultirati pove¢anjem postojecih kapaci-
teta i pretvaranjem distributivnog centra
u Zagrebu u regionalni distributivni cen-
tar. :

IN TIME — sve na jednom mjestu.

Pruzanje usluge poslovnim partnerima po sistemu “klju¢ u ruke” je sva-

kako jedna od velikih prednosti na trziStu na temelju ¢ega tvrtka gradi

svoju stabilnost.

-SVENA JEDNOM MIJESTU

Provijerite zasto je In Time u Hrvatskoj trziSni lider za prijevoz poSiljaka
premaiiz Slovenije, Bosne i Hercegovine, Crne Gore i Srbije

Medunarodna di
Dom Caddi

m TNT Express z

= i ol
sure we cav- TNT Economy Express !
p—

Za vrijeme akcije koja traje od
O1. 05. 2011. do 31. 05. 2011.
godine omoguc¢avamo Vam
slanje dokumenata izmedu
Hrvatske, Slovenije, Bosne i
Hercegovine, Crne Gore i Srbije
za samo 10,00 kn po posiljci.

Tel: 01625 4444
info@in-time.hr
www.in-time.hr
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NA VASA PITANJA ODGOVARA MORANA MIKULANDRA BUNETA

KOLIKO JE U POSLU

Kad kazemo da
odjeca ne (ini ovjeka,
sasvim smo u pravi.
Medutim, sve ono $to
Covjek (ini za sebe i za
druge stvara u drugi-
ma percepciju njega.
Koliko je bitan izgled
i odijevanje u poslov-
nom svijetu?

AB., Zagreb

Morana Mikulandra
Buneta

Veé smo govorili o vaznosti prvog (i dru-
gog 1 tredeg...) dojma u poslovnom svijetu,
odnosno o profesionalnoj slici koju ostav-
ljamo u odnosu prema klijentu ili poslodav-
cu. S obzirom na pitanje koje definitivno
pripada podrudju dizajna i marketinga, po-
zabavit ¢emo se temom stylinga, u ovom slu-
¢aju poslovnog nacina odijevanja, pomocu
nekih okvirnih smjernica. Ne zaboravite da
je na$ imid% oblik i dio osobnog marketin-

ga.

POSLOVNOST PRIJE SVEGA

Bilo da se radi o poslovnom sastanku, inter-
vjuu s poslodavcem ili uobi¢ajenom radnom
danu na radnom mjestu, vas$ izgled mora
odisati poslovnoscu i ozbiljnos¢u. Mjera, na-
ravno, ovisi o vrsti posla koju radite i situa-
ciji u kojoj se trenutno nalazite.

Sto znadi odisati poslovnoscu? To znadi
da ¢emo potpuno izbaciti prelezerne dnev-
ne odjevne kombinacije, prejake boje, pre-
otvorene, preuske ili prekratke komade
odjece, prebljestav nakit, prenapadne detalje
isli¢no. Bit svega je umjerenost 1 ozbiljnost.
Osim ako se ne radi o ozbiljnim poslovnim
sastancima, dozvolite si malo finije traperi-
ce u kombinaciji s koSuljom 1 sakoom, a u
nekim prilikama uz elegantne hlace 1 kou-
lju umjesto sakoa odjenite kvalitetni kardi-
gan ili prsluk te po potrebi upotpunite kra-
vatom ili $alom. Dame, izbjegavajte cipele
otvorenih prstiju i previsoke potpetice koli-
ko je to mogucée, prekratke suknje i preotvo-
rene koSulje i majice. Uredna kosa te ure-
deni 1 ,prirodni“ nokti su imperativ, a
prejaki make up zabranjen! Najbitnije je da
se va$ sugovornik, kolega ili poslodavac po-
red vas osjeca ugodno i da mu nista ne od-
vlaéi pozornost od onog $to je najbitnije —
vase poslovne suradnje u bilo kojem obliku.

Zvudi banalno, medutim &esto zaboravlja-
mo koliko su neki svakodnevni detalji bitni
za stvaranje dojma o nama u poslovnom svi-
jetu. Urednost i smisao za lijepo mnogo go-
vore 0 nama.

POKAZITE STO RADITE
Budite vjerodostojni u svom nacinu odije-
vanja. Zapravo, budite u skladu sa svojom
profesijom. Na primjer, ukoliko ste arhitekt,
naglasite strukturu u odijevanju, dodajte
mozda i malo ,strogosti“. Dizajneri, pazite
na materijale 1 detalje, odnosno upotpunite
svoj styling nekim zgodnim ,,dizajnerskim®
komadom koji ée decentno podiéi vasu
odjevnu kombinaciju. Manageri, budite
ugladeni 1 profinjeni, ali ne nedodirljivi 1
ustogljeni da ne odbijete klijenta. Premrac-
na i preuSminkana izdanja nisu potrebna.
Ukoliko je va$ posao isklju¢ivo kreativne
prirode, pokazite koliko ste kreativni, do-
zvolite si slobodu, ali ne zaboravite mjeru.

Ne opterecujte se s markama, odnosno
ybrandiranom* odje¢om, odaberite ono $to
odgovara va§em budZetu, jer lijepo samo po
sebi ne mora nuzno biti skupo. Uostalom,
najéesée nije ni potrebno da se previse ,,hva-
lite“.

Bit svega jest da vam se vjeruje u onome
Sto radite, da i sami Zivite ono §to nudite, te
da se va$ suradnik ili poslodavac na neki na-
¢in s vama moze poistovjetiti.

BRINITE SE ZA SEBE

Stil nije samo stvar odjevnih komada koje
znamo ili ne znamo sloziti u ¢jelinu. Odje-
¢a je samo ukras 1 dodatak na ono kako zai-
sta izgledamo 1 kako se osje¢amo. Ne zabo-
ravite ono najbitnije: budite u formi! Osim
$to Ce tjelovjezba i zdrava prehrana pomodi
da sve te odjevne kombinacije na vama do-

Cinjenica da se dobro osjecate u
vezi i unutar sebe jako se vidi ha
van, bili mi toga svjesni ili ne.
Zracimo unutarnjim dusevnim
stanjem i sve Sto mozemo ucini-
ti da ono bude sto pozitivnije,
pomoci ¢ée ham u uspjeshijem
ostvarivanju nasih poslovnih kon-
takata i ciljeva.

bro stoje, ubrzati ¢e i procistiti va§ um i sva-
kako vam biti na korist u svakodnevnim
stresnim situacijama. Cinjenica da se dobro
osjecate u vezi 1 unutar sebe jako se vidi na
van, bili mi toga svjesni ili ne. Zra¢imo unu-
tarnjim duSevnim stanjem i sve §to moZe-
mo udiniti da ono bude $to pozitivnije, po-
mo¢i ¢e nam u uspjesnijem ostvarivanju
nasih poslovnih kontakata i ciljeva.

Naveli smo nekoliko osnovnih misli vo-
dilja koje trebate svakodnevno imati na
umu. Sve dalje ovisi o vaem ukusu, osob-
nosti i smislu za stil. Ukoliko vam je potreb-
na pomo¢, prvi korak prema stilu jest da tu
¢injenicu priznate sami sebi. Posegnite za
mnogobrojnim tiskanim izdanjima koja
daju konkretne vizualne prijedloge, posje-
tite koju modnu reviju ili potraZite profesi-
onalca koji ée vam pomo¢i pri odabiru odje-
¢e koju kupujete, iskombinirati ju zajedno
s vama i otkriti vam pokoji trik. Osjecat éete
se ljepSe, zadovoljnije 1 uspjesnije, Sto e za-
sigurno dovesti do pozitivnih rezultata u va-
$im socijalnim i poslovnim odnosima. [

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove iz podrucja dizajna nasa autorica Morana Mikulandra Buneta dat ée vam odgovor.

E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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Zanima vas kako ¢e izgledati Hrvatska za 20 godina?
Doznajte 1. lipnja na konferenciji Business.hr-al!
Jer buduénost pocinje sada...

hr.business 2031.

BUDUCNOS ST POCINIJE SADA

Konferencija ¢e okupiti vodece ljude raznih sektora, koji ¢e izloZiti svoje planove za Hrvatsku 2031. Na vaznost perspektive
energetike i izradu ozbiljne strategije za idu¢ih 50 godina upozorit ¢e Goran Granié, ravnatelj Energetskog instituta
Hrvoja Pozara. Dekan Veleucilista Vern i ¢lan Vijeca za nacionalnu konkurentnost Goran Radman dat ¢e sustavan pristup
inovativnosti bliskom suradnjom izmedu poduzeéa, akademskog sektora i drzave. Sanja Cizmar, direktorica Horwath
Consultinga Zagreb, iznijet ¢e videnje buducnosti nase najplodnije grane industrije - one turisticke, a hrvatski fizicar i
izumitelj te vanjski suradnik Instituta za fiziku u Zagrebu Davor Pavuna predstaviti novi inovativni znanstveni projekt.
Dotaknut ¢emo se i pitanja kako se boriti s nepovoljnim demografskim trendovima, o ¢emu ¢e nam vise re¢i Andelko
Akrap, redovni profesor na Ekonomskom fakultetu u Zagrebu. Naposljetku, niSta manje vazan sektor rada i radnika pokrit
e direktor portala posao.hr i ¢lan Centra za razvoj ljudskih potencijala pri HGK Sasa Jurkovié.

eritiplIRldIMMIR RN E IR FMRRRE N CFR MR PR N
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Konferencija je namijenjena najsiroj
javnosti, a posebno strucnjacima koji se
bave strateskim planiranjem i analizom,
javnoj upravi i Vladinu sektoru, svim
donositeljima odluka i akademskoj zajednici.

Osigurajte na vrijeme
svoju kotizaciju.

Ustedite najmanje 15% ranom
prijavom do 10. svibnja!

Detalji na www.business.hr/konferencije

ORGANIZATOR: MEDIJSKI POKROVITELJ:
poslovni
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Marketing

Bavili smo se prigovorima
1 reakcijama na prigovore,
tehnikama zakljucivanja i
kona¢no preporukama
koje bi nam trebale osigu-
rati nove kupce. Ukoliko
prodajni proces uspje$no
dovedemo do kraja, dobili
smo novog kupca. I nas je
posao prodavaca zavr§io — spremni smo za
nove kupce i nove prodajne pobjede. No da
li je bas tako?

Ukoliko tako razmisljamo, nase prodaj-
ne aktivnosti ¢e biti puno napornije 1 puno
teZe ¢emo dolaziti do novih kupaca i ostva-
renja prodajnih planova stavljenih pred nas.
Naime, potpisom ugovora, tj. kupovinom
odredenog proizvoda ili usluge na§ posao
tek pocinje. Ukoliko je na§ fokus do sada
bio kako ste¢i novog kupca, sada ga trebamo
pomaknuti na zadrZzavanje tog istog kupca.
Istrazivanje za istraZivanjem pokazuje kako
je mnogo jeftinije nastaviti raditi s postoje-
¢im kupcem, nego ga izgubiti, pa ponovno
poceti traZiti nove. Brojke variraju od istra-
Zivanja do istraZivanja, ali veéina se slaze
kako je 7-10 puta isplativije staviti fokus na
rad s postojeim kupcem, nego traZiti nove.

Tomislav Bekec, dipl. oec.

ZA NIJANSU VISE NAPORA PUNO
BOLJI USPJEH

Pokusat ¢u to izraziti kroz jednu uspored-
bu. Kada sam studirao, trebalo mi je puno
napora da nau¢im $to je bilo potrebno za is-
pit da bih dobio dvojku i pro$ao ispit. To
mogu otprilike usporediti s koli¢inom na-
pora potrebnih da po¢nem raditi s potenci-
jalnim klijjentom. Medutim, razlika u uce-
nju za dva 1 uenju za primjerice ¢etvorku
je vrlo mala u odnosu na ukupno gradivo.
Ukoliko sam za prolaz trebao nauciti 70%
gradiva, za etvorku je trebalo mozda 80 ili
85% gradiva. Dakle, samo za nijansu vise
napora donijelo mi je puno bolji uspjeh. Isto
je 1sazadrzavanjem kupaca. Nakon $to smo
utrodili toliko resursa da dobijemo kupca,
zasto ne bi ulozili jo§ samo mali dio tih na-
pora da tog istog kupca zadrzimo?

STO JE KLJUCNO U ZADRZAVANJU
KUPCA?

Ispunjavanje obecanja koje smo dali tijekom
prodajnog procesa! Ukoliko smo dobro
odradili prodajni proces, tada znamo $to je
kupac kupio kupovinom naseg proizvoda,
tj. koju je potrebu Zelio zadovoljiti. Dogao
je trenutak istine: hoce li se kupac uvjeriti
kako mu na$ proizvod uistinu koristi ili ée
shvatiti da to nije to? Mnogi prodavaci bje-

Mala skola uspjesne prodaje  40. dio
y 4 | |
mogucnosti za POSt-

prodajne aktivnosti

Tijekom proteklih 39 nastavaka Male Skole uspjeSne prodaje,
proSli smo kompletan prodajni proces. Saznali ste kako se dobro
pripremiti za prodaju, kako ostaviti Sto bolji prvi dojam, kako do-
bro analizirati potrebe kupca, te na temelju njih kreirati dobitnu ar-

gumentaciju.

ze od tog trenutka, plasedi se $to e se dogo-
diti ukoliko kupac nije zadovoljan. I pritom
¢ine ogromnu gresku. Nas zadatak kao pro-
davaca je uvjeriti se kako smo kupcu prepo-
rucili pravi proizvod za njegove potrebe. A
to mozemo jedino tako da traZimo povrat-
nu informaciju od njega nakon $to je poc¢eo
koristiti na$ proizvod.

4 MOGUCNOSTI ZA POST-PRODAJNE
AKTIVNOSTI

Briga o tome da se kupcu isporu-

¢i kupljeni proizvod. Npr. ukoliko
sam prodao automobil, mogu pratiti i oba-
vjeStavati kupca o vremenu isporuke vozila.
Ukoliko sam prodao osiguranje, mogu kli-
jentu osobno donijeti policu i odgovoriti na
pitanja koja su se pojavila u meduvremenu.
Ukoliko sam prodao CRM sustav, mogu
pomagati kupcu tijekom instalacije i imple-
mentacije.
E Isporuka. Ovo je odli¢na prilika da

stcknem dodatno povjerenje kupca.
Naime, kada mu isporu¢ujem proizvod

Tko dobro radi post-prodaje ak-
tivnosti, taj puno lakSe dolazi do
novih klijenata i viSe zaraduje za
ulozZeni trud

mogu jos jednom proci kroz sve njegove ko-
risti, te pomodi kupcu da ga lakSe upotre-
bljava, te da po¢ne koristiti §to vise mogué-
nosti istog. Sto ¢e vise kupac koristiti
proizvod, raste $ansa za ponovnu kupnju ili
dodatnu prodaju u buduénosti.

Poziv klijentu nakon §to je poceo

koristiti proizvod. U auto industri-
ji bi veé trebao biti standard da nazovem
kupca nekoliko dana nakon isporuke i sa-
znam kako je zadovoljan autom. Ovo je vrlo
vazan psiholoski trenutak. S jedne strane
kupcu pokazujem da mi je stalo, a s druge
strane dajem si moguénost da odgovorim na
pitanja koja su se javila ili da rijeSim neki
prlgovor koji kupac ima.

Redovita komunikacija s kup-

cem. Najbolje je dogovoriti s kup-
cem dinamiku komunikacije, tj. koliko ¢e-
sto se zelite ¢uti ili vidjeti. Tijekom tih
razgovora mozete saznati koliko je kupac
zadovoljan koriStenjem proizvoda, ima li
neke nove potrebe, te potencijalno dobiti
nove preporuke. Redovita komunikacija je
ujedno i najbolja obrana protiv konkuren-
cije, jer na vrijeme saznajemo za njihove ak-
tivnosti i mozemo poduzeti mjere da zadr-
zimo klijenta. Prodavaci koji rade malo na
zadrZavanju klijenata, ¢esto ostaju iznena-
deni kad njihovi dojucerasnji klijenti «odjed-
nom» zapoc¢nu raditi s konkurencijom.

Ovo su samo neke od moguénosti post-

prodajnih aktivnosti s kupcima. Sto ih vige
radimo, na$ emocionalni racun s klijentom
Ce biti sve vedi 1 vedi. A to onda rezultira u
vise povjerenja koje se pretvara u ponovnu
kupnju, kupnju jo§ veéeg dijela asortimana,
dodatnu prodaju i nove preporuke. Tko do-
bro radi post-prodaje aktivnosti, taj puno
lak$e dolazi do novih klijenata i vi$e zaradu-
je za uloZeni trud. I na kraju da ponovimo.
Kupnjom, nas rad u prodaji ne zavr$ava. On
tek zapodinje! PS
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(NEYMOC UVJERAUANIA

KAD VODA DODE DO
GRLA

Za neke ne postoje laka
razdoblja poslovanja, a za
neke dolaze te$koée samo
kad upadnu u cikluse kri-
za. Zato se u prodaji forsi-
rano promice zamisao o
modi uvjeravanja. Stoviée,
uvijek ima onih koji ée u Zelji da $to prije
rijeSe kriznu situaciju poceti smisljati “spa-
sonosne” taktike za obradu trzista. Pritom
¢e zapoceti metodom pokusaja-pogresaka,
kao 1 oponasanjem nckih prokusanih mo-
dela uspjesnije konkurencije. Treci ée pri-
bjeéi savjetima spindoktora, koji gotovo u
pravilu rabe americke ili neke europske mo-
dele iz stru¢ne publicistike i literature tipa
“Kako postati milijuna$ u 30 dana” i sl. (ali
nikada nisu sudjelovali u trzi$noj utakmici).
Nazalost, mnogi slucajevi iz stranih podne-
blja tesko su primjen;jivi kod nas, a ponajvi-
$e zato, jer je mentalitet naSeg kupca i do-
bavljaca ipak drukeiji od njihovog (a o nasoj
prodaji da i ne govorimo). Za primjer nave-
dimo da nas korisnik ne moZe platiti putem
svoje ¢ekovne knjiZice, pod uvjetom da ima
pokrié¢e. Osim toga, bombasti¢ni slogani
forsiranog uvjeravanja nemaju masovno po-
zitivnu percepciju, jer svaki segment publi-
ke ih doZivljava drukeije. Tu je i internet kao
mo¢no sredstvo (dez)informiranja, pa je do-
voljan komentar nezadovoljnika da srusi
kompletan paket lansiranih obecanyja, ako se
dogodila samo jedna nepodudarnost.

mr. sc. Eduard Osredecki

PRODAJ, PRODAJ PO SVAKU
CLJENU!

Neki ée potraziti konzultante gerilskog mar-
ketinga, $to anticipira samo dio problema
manjih tvrtki, jer u trenutku krize gerilski
pristup u na$em okruZzenju ne moze rijesiti
fosilizirane ili zatecene slucajeve. Cetvrti ée
zbrda zdola okupiti pocetnike-superproda-
vace s devizom: “Prodaj, prodaj, po svaku
cijenu”. Pri uvjeravanju sve postaje “dopu-
$teno”: od krivih informacija do ignoriranja
povratnih informacija. Plus svega, neki ¢e
organizirati 1 podzemno trzi§te, mameci
oglasima nove prodavace za prodaju od vra-
ta do vrata s obeéanjem brze i velike zarade
svojim “superprodavacima”.

Kako rezultati takvih agresivnih poku-
$aja nerijetko imaju neuspjesan zavrietak,
pitamo se $to je ekonomiénije:

* poticanje kupaca svim sredstvima

“mocnog” uvjeravanja ili
* promisljena strategija koja postupno

donosi prihode (¢ak po cijenu

privremenog zastoja).

JEDAN TIPICNI SLUCAJ SNAGOM
UVJERAVANJA

Prejake poruke dvojbenog sadrzaja mogu u
prvi mah utjecati na manje obrazovanu pu-
bliku uglavnom za jednokratnu kupnju. Oni
obrazovaniji ée shvatiti da se 1za lijepih rije-
¢ krije upitna ponuda. Takvih primjera u
na$oj praksi ima relativno mnogo. Za ilu-
straciju posebno izdvajamo onaj pri telefon-
skoj prodaji smrznute hrane. Mladi posto

ILI ETICNOST
INFORMIRANJA

Nedjeljom u Londonu viSe ljudi posjeti Ikein prodajni
centar nego sve crkve u gradu zajedno.
Dr. Leonard Sweet, prof. sociologije

poto prodava¢ obecaje za malo novaca pun
paket proizvoda, te jo§ i bonus, ali kucanica
ne dobiva ni pola te vrijednosti. Kako je po-
Siljku preuzeo drugi ¢lan obitelji, ve¢ place-
na i naceta roba se ne moze vratiti itd. Re-
klamacija je uzaludna, jer je teleprodavac
“zaboravio” re¢i da se nagradni dodatak od-
nosi na kupnju iznad 500 kuna, a ostalo je,
navodno, kuéanica “krivo shvatila”. Sve na-

knadne isprike mobitelom iz ove trgovine
ne djeluju uvjerljivo. Telefonski “superpro-

Poslovnog savjetnika

Poslovni savjetnik
Citam ve¢ niz godi-
na, prvenstveno
jer je jedinstven
poslovni magazin
koji prati i obradu-
~ je zanimljive i ak-
tualne teme iz svi-
ik ‘ jeta businessa. Iz
istog razloga od nedavno redovito posje-
cujem i portal poslovni-savjetnik.com.
Osobno su mi najzanimljivije teme veza-
ne uz managament, marketing i komuni-
kaciju, ali i one koje pokrivaju podrucje tr-
govine i razvoja proizvoda. Svida mi se
Sto su strucne teme obradene na jedno-
stavan nacin sa mnoStvom savjeta i pri-
mjera iz prakse, te su kao takve drago-
cjen izvor informacija i izvrsna
nadogradnja postojeceg znanja svakog
modernog managera.

Gordan Skorié,
Freelance Marketing Consultant
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davac” je, zacijelo, uvjerio jo$ nekoliko
kucanica,koje se nisu zalile. Nekima je ne-
ugodno reklamirati, a neki Zele zaboraviti da
su nasamareni ( na $to ra¢unaju neki pseu-
doprodavaci), a krajnji rezultat je taj da je
najviSe oStecen brend doti¢ne smrznute hra-
ne, koji ée potrosa¢i ubuduée izbjegavati.
No, to je samo jedan u nizu slucajeva s ko-
jima se susreéu stotine nasih potrosaca, jer
je mo¢ nedijeg uvjeravanja jaca je od trenu-
tacne prosudbe neopreznog kupca navule-
nog jakim “argumentima”. Jedno su Zelje
uprave ivlasnika, a sasvim drugo je sucelja-
vanje s kupcem u izravnoj prodaji, pri ¢emu
je jedini imperativ: PRODATT.

TEHNOLOGIJA AGRESIVNOG
UVJERAVANJA

Posljedice kupnje u¢inkom dvojbenih sadr-
Zaja rezultiraju otporom drugih potencijal-
nih kupaca pri percipiranju (ne)to¢nih in-
formacija. Promotori tehnike jakog
uvjeravanja nemaju razraden splet prate¢ih
aktivnosti, pa ih to dovodi do novih proble-
ma. Ujedno, agresivni pristup nekih uprava
prenosi se u obliku tenzija na prodajno oso-
blje. Ono ée potrosacu obedati sve, ali u kri-
znim situacijama nece priznati svoj propust.
Njima je vazno zadrZati posao, a ne uZivlja-
vanje u osobu kupca.

MEKSI PRISTUP IZRAVNOG
INFORMIRANJA

To je onaj koji ima razradenu taktiku dobre
izravne ili neizravne ponude, s ciljem stva-
ranja lojalnog potrosaca i postupnog rasta
prihoda. Prisjetimo se katkad savjeta poslov-
nog gurua N. V. Pealea: “Iskljuc¢ivost profit-
nog managementa je kao igranje tenisa s po-
gledom na plo¢u s rezultatima umjesto
usredotocenosti na lopticu.”

ANALIZIRAJTE SVOJE DOBRE
POSTUPKE
Zato slugajte glas svojih trezvenih prodava-

PROMO

&

AKCIJSKI POPUST do 600 kn
www. Naklada EDO.hr;
e-mail: edo@edo, hr;
tel. 3361044; faks 3360585

¢a ¢emu sve vasi kupci daju prednost. Mo-
rate shvatiti da je puno ekonomicnije kori-
stiti se eti¢nim informiranjem i upornim,
strpljivim promicanjem onoga $to obecajte,
nego agresivnom promidzbom. Izbjegavaj-
te u postprodaji negativne formule kao : DA,
ALL.. ili: “Kolega je na bolovanju/ na tere-
nu.” Ili: “Vi niste dobro razumjeli $to pise,
odnosno §to vam je re¢eno.” Racunajte da
mo¢ uvjeravanja ne pali uvijek i kod veéine
potrosaca. Pogotovo kad inicirate neku “pri-
vla¢nu” akeiju, pa ne ispadne kako ste zami-
slili kroz tude glave. Jedan slu¢aj novootvo-
rene trgovine kompjutera po povoljnoj
cijeni veé je prvi dan odbio veliki broj ku-
paca. Naime, na licu mjesta su saznali da je
sva ta posiljka “upravo rasprodana”. Kada?,
pitali su preparirani interesenti: “Zar tije-
kom nedjelje?” “Vasom ste me reklamom
uvjerili da dodem, a sada vidim da ste me
lazno uvjeravali, pa me vise nikada ne éete
vidjeti.” To je tipi¢an na$ primjer (ne)modi
uvjeravanja, odnosno pomodnosti te sinta-
gme. Kao i slucaj prodaje bijele tehnike s
barnumskim natpisom: “Perilice veé¢ od
1.699 kuna”. A kad tamo, “trenuta¢no ih ne-
maju, ali ée navodno - opet doéi”. Ovaj ma-
mac za usputnu kupnju neceg drugog u toj
trgovini, takoder je proizveo suprotni efekt.

KAKO SIJETE, TAKO CETE ZETI

Bududi da forsiranje brojnim usiljenim ar-
gumentima s ciljem: “Prodaj, prodaj, po sva-
ku cijenu” moze dovesti do loSeg razumije-
vanja, moramo se tijekom krize pomiriti 1
sa trenuta¢nim zastojem na mjestu prodaje.
Osobito ako u recesiji, pod pritiskom bana-
ka i dobavlja¢a nemate vremena za hitru
promjenu poslovne taktike. Iskoristite po-
tencijal postojecih prodavaca za njihovu do-
datnu edukaciju i podizanje morala, ali ne
regrutirajte o¢ajnike koji nisu u Zivotu pro-
dali ni kilu krumpira. Testirajte nove koji
obecavaju sve, pa i to da ¢e nauditi ono nuz-
no kroz praksu od nekoliko dana. PS

s Camvm Leswsnn

Marketing
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Savjeti Poslovnog savjetnika

1. UzZivite se u polozaj svojih kupaca.
Vase informacije ne plasirajte radi
dojma (jer vama dobro zvuce) i
navodenja na krive zakljucke, nego
radi transparentnog obavjeStavanja
javnosti i pruZzanja oglasene usluge.

2. Pri koncipiranju ponude racunajte i
s planom B u slucaju problema.

3. Nagradite svoje kupce tako da
im priznate ono Sto su shvatili iz
vaSe ponude u svoju korist, a ne
kako vasi prodavaci naknadno
interpretiraju.

4. JoS jednom povjerite pisane i
telefonske formulacije, koje stilom
jakog uvjeravanja imaju dvojbeno
znacenje.

5. Preispitajte rad svojih suradnika,
napose onih koji uz brzu prodaju
dovlace dugorocne probleme.

6. Budite spremni smanijiti planirani
prihod ako trziSte ne reagira kako vi
ocekujete.

7. Odrzite rije€ u vezi s obecanjima
svojem prodajnom osoblju.

8. Ne rusite mostove s dobavljacima;
radije se ispriCajte za neplacanje
nego da se pritajite, ili izbjegavate
podmirenje duga.

9. Odlucite li se, ipak, za metodu
mocénog uvjeravanja, reducirajte
(pre)jake argumente za jedan
stupanj (za svaki slucaj).

10.Znajte - i vas kupac zeli profitirati
bas kao i vi i vasi dobavljaci; zato
pruzite informaciju koju mozete
odrZati u praksi. Jer za vase
propuste na putu do profita nece
odgovarati pred potroSackom
javnoscu vasi spindoktori, ve¢ samo
vi na prvoj liniji prodajne fronte.

PROVJERENA STRUCNA LITERATURA NAKLADE “EDO” d.o.o.

Novi suvremeni bonton, Poslovno komuniciranje & Poslovni bonton,
Odnosi s javnoscu, 101 savjet u trziSnom i uredskom poslovaniju,

Sve sto poduzetnik treba znati, Marketing iz dana u dan, Marketing
gerila, Poslovna tajnica, Umijece telefoniranja & Telemarketing,
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KOLUMNA: NAUCITE PRODAJNE TEHNIKE DRAGOMIRA GABRICA

|

U proslom broju obradili smo
prvu fazu prodajne tehnike —
prvi kontakt. Tek kada probijete
led mozZete prije¢i na drugu fazu
- ispitivanje potrebe . U toj dru-
goj fazi zelimo doznati zasto je
taj klijent danas doSao k nama,
Sto on zapravo treba. Ta je faza
po meni presudna. U njoj po-
stavljamo puno pitanja i kon-
centrirano slusamo.

Ta pitanja mogu biti mi-
jeSanog tipa (kombinaci-
i" ja otvorenih 1 zatvorenih

pitanja), medutim pre-
porucujem da postavljate
$to viSe otvorenih pitanja

i

- kako biste doveli sugo-
mr. Dragomir Gabric, vornika u situaciju da on
poduzetnik i

viSe pri¢a — neka on prica
80% vremena, a vi samo
20%; vi samo postavljate pitanja, dobro slu-
Sate, biljeZite ono $to vam je potrebno. Bu-
dite iskreno zainteresirani.

U nasoj bi situaciji to izgledalo
ovako:

P: ,U kojoj Vam je situaciji potreban
mobilni telefon?*

K: ,Pa, viSe ¢ée mi trebati za poslovne
razgovore, a ponekad i za privatne. Kad po-
slovno telefoniram ...*

P: , Jesu li to obi¢no razgovori koji
dugo traju ili su to kratki razgovori u koji-
ma samo Zelite nesto potvrditi?®

K: ,To su ¢esce dulji/kraci razgovori ve-
zani uz ...“

P: ,Je li Vam bitno da istovremeno mo-
Zete primati i e-mail poruke na Va§ mobil-
ni telefon?*

K: ,Da, poslovne e-maile Zelio bih ....*

P: ,U redu, iz kojeg Vam je razloga to
bitno?

P: ,Koji kapacitet bi trebao imati Va§
mobilni telefon?*

..itd.

poslovni savjetnik

POSTAVLJAJTE PITANJA NA OSNOVI
PONUDE

U ovoj fazi ispitivanja vaseg sugovorni-
ka imajte na umu $to mu mozete ponudi-

ti. Na osnovu te ponude postavljajte pitanja
1 usmjeravajte razgovor u smjeru koji je u
skladu s vaSom ponudom.

Primjerice, ako imate mobilni telefon koji
nema mogucnost primanja e-maila, a koji
ima kameru i sve druge pogodnosti (dik-
tafon i sl.), tada je besmisleno pitati sugo-
vornika je li mu potrebno da moZe prima-
ti e-mail na mobilni telefon. Zato je vazno
savrSeno poznati proizvod i u skladu s time
postavljati pitanja. Ovo je vremenski naj-
duza faza. Njena duZina ovisi o tome $to
prodajete — ukoliko je to neki proizvod
vece vrijednosti, ona e trajati znatno duZe.
Pitanja postavljate tako dugo dok ne dobi-
jete kristalno jasnu sliku o tome $to vas kli-
jent Zeli. Primjerice pri prodaji automobila
trebate saznati tko e se u njemu voziti, po
kakvoj cesti, treba li mu automobil kratko-
ro¢no ili ga namjerava koristiti dugoro¢no,
treba i mu neki luksuzan s puno dodat-
ne opreme ili mu je dovoljan neki osnov-
ni model, s ja¢im ili slabijim motorom itd.
Dakle, vi morate u ovoj fazi tono imati u
glavi §to biste u sljedeéoj fazi mogli klijen-
tu prezentirati. Ako nesto niste dobro ra-

zumijeli, slobodno pitajte ponovno. Ce-
sto Cete ¢uti od dobrih prodavaca da kazu:
,,Ako sam Vas dobro razumio, Vi Zelite to i
to...“ Klijent ¢e Vam to potvrditi ili pojasni-
ti 1 tada éete biti sto posto sigurni da znate
$to Vas klijent hoce.

KRAJ DRUGE FAZE

Druga faza ,ispitivanje potreba“ gotova
je tek kada znate $to to¢no vas klijent tre-
ba 1 $to ¢ete mu ponuditi. Na seminarima
u ovoj fazi pitam prodavaca je li otkrio $to
njegov klijent treba. Klijentu prije pocetka
razgovora dam da zapise na papiri¢ osnov-
ne specifikacije tog proizvoda 1 stavi taj pa-
piri¢ u dzep. Npr. klijent treba kabrio s ¢e-
tiri sjedala, do 2 godine star, bijele boje,
vrhunski Hi-fi, cijenom do 18 500 eura,
po mogucnosti njemacke proizvodnje. Ako
prodava¢ nakon te druge faze nije mogao
navesti te komponente koje sam upravo
naveo, to znadi da on tu fazu nije dovoljno
duboko obradio i da mora tu fazu ponav-
ljati dok ne bude sto posto siguran §to kli-
jent Zzeli kupiti.

P§|

Vazno je savrseno poznati proizvod i u skladu s time postavljati pitanja.
To je vremenski najduza faza. Njena duzina ovisi o tome Sto prodajete
- ukoliko je to neki proizvod vece vrijednosti, ona ¢e trajati znatno duze.
Pitanja postavljate tako dugo dok ne dobijete kristalno jasnu sliku o

tome sto vas klijent Zeli.
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TEMA BROJA

ULAGAN]JE U
BUDUCNOST

64 Ulaganje u dobrovoljni mirovinski fond - individualna
kapitalizirana Stednja

65 Zivotno osiguranje — oporavak trzista sljedece godine

66 Stambena Stednja — najisplativiji nerizicni oblik
ulaganja

67 Poticanje malog i srednjeg poduzetniStva — na
dobrom putu

[

Urednik teme
broja:
mr. sc.
Goran
Jungyvirth

Kako Hrvati ulaZzu u buducénost

Imate li osobne ustedevine?

N (400) %
Da, aktivno Stedim 124 31,0
Ne i nemam namjeru
poceti Stedjeti 195 48,8
Da, ali sada vise ne 43 10.8

Stedim

Ne, ali namjeravam poceti 38

Stedjeti 9.4

Na koji na¢in? (moguénost vise odgovora)

N (162) %
Orocena Stednja 60 37,0

Cuvam novac kod kuée (u
Carapi) 50 34.6

Stambena Stednja 40 24,7
Zivotno osiguranje 28 17,3
Investicijski fondovi 6 3,7
Dionice 6 3,7
Egitg’ﬁ;\;?:fgo mirovinsko 4 2,5
Obveznice 2 1,2
N (400) %
Ne 369 92,2
Da 31 7,8

Mislite li da bi ulaskom Hrvatske u Europsku

uniju mogli promijeniti svoje navike ulaganja?

N (400) %
1E 172 | 43,0
Ne znam, ne mogu
procijeniti 135 33,7
Da 93 | 233

Prema vasem misljenju, je li bolje ulaganje u

vrijednosne papire ili nekretnine?

N (400) %
Nekretnine 235 58,8
Ne znam, ne mogu
procijeniti 138 34,5
Vrijednosne papire 27 6,7

* hendal IstraZivanje je provedeno od

18. do 27. ozujka 2011., a
na uzorku od 400 ispitanih gradana.

www.poslovni-savjetnik.com
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.TEMA BROJA

Ulaganje u dobrovoljni mirovinski fond -

Atraktivnost ulaganja u dobrovoljni mirovinski fond sigurno bi se
jos viSe povecavala da financijska kriza nije uzdrmala njegove stu-
pove. Naime, dobrovoljna mirovinska Stednja jedini je Stedno ula-
gacki proizvod na trzistu koji ima dvije vrste poticaja za Stednju.

z drzavni poticaj u iznosu od 15%

na uloZena sredstva (a maksimalno

750 kuna tijekom godine), uvedene

suod 1. srpnja 2010. 1 porezne olak-

Sice za poslodavce koji svojim zapo-
slenicima uplacuju dobrovoljnu mirovinsku
Stednju, $to uz prinose dobrovoljnih miro-
vinskih fondova predstavlja najbolji nacin
ulaganja za budué¢u mirovinu. Novi miro-
vinski sustav zamiSljen je tako da se osigu-
rava mirovina iz tri nezavisna izvora, ¢ime
se htio $to vise otkloniti rizik. Prvi stup ¢ini
obvezno mirovinsko osiguranje na temelju
generacijske solidarnosti. Drugi stup ¢ini
obvezno mirovinsko osiguranje za starost,
na temelju individualne kapitalizirane $ted-
nje, a obavezno je za sve osiguranike mlade
od 40 godina. Tre¢i stup ¢ini dobrovoljno
mirovinsko osiguranje, na temelju indivi-
dualne kapitalizirane $tednje. Visinu miro-
vine odreduje visina mjese¢nih uloga koji ée
se uplacivati na poseban ra¢un u dobrovolj-
nim mirovinskim fondovima. Taj kumuli-
rani novac fond ulaZe na trzi$tu 1 ostvaruje
dobit koja se dodaje novcu koji je ustedio
osiguranik.

NOVOSTI U DOBROVOLJNOM
MIROVINSKOM ULAGANJU
Nakon zadnjih promjena uplate poslodavca
u 3. stup neée se vise, kao do sada, smatra-
ti placom do iznosa od 500 kuna mjese¢no,
odnosno 6.000 kuna godi$nje. A poslodav-
cu Ce iste biti porezno priznati izdatak, od-
nosno rashod. Isti je porezni tretman ovih
uplata 1 za poreznog obveznika koji obavlja
samostalnu djelatnost (umjetnici, obrtni-
ciisl.), ako uplaéuje dobrovoljnu mirovin-
sku $tednju za svoje radnike ili sebe osobno.
LSto se tice trzista, u narednom periodu
o¢ekujemo veéi udio novih ¢lanova iz kor-
porativnog sektora iz kojeg ve¢ sada imamo
dosta upita i ostvarenih aranzmana, jer radi
se o namjenskoj tednji za mirovinu koja je
zaposlenicima nuzna, a poslodavcima uplate

dobrovoljne mirovinske $tednje za svoje za-
poslenike predstavlja najbolji moguci omjer
utroSenih sredstava namijenjenih zaposle-
nicima i dobiti koje na taj na¢in zaposlenici
dobivaju”, naveli su za Poslovni savjetnik iz
AZ mirovinskih fondova, obja$njavajuéi da
osim $to zaposlenici dobivaju ukupan iznos
koji je poslodavac namijenio ovom obliku
Stednje, ostvaruju pravo na drZavni poticaj
1 prinos koji ostvaruje mirovinsko drustvo.
Potreba za dodatnom $tednjom za mirovinu
postoji kod svih kategorija gradana, a kako se
radi o dugoro¢nom proizvodu za krajnji re-
zultat §tednje 1 primjerenu mirovinu, kljuc-
no je pitanje vremena Stednje. ,,Mladim oso-
bama , koje pred sobom imaju horizont od
30-tak godina ve¢ ¢e manji mjese¢ni izno-
si Stednje donijeti vrlo lijepu ustedevinu.
Osobe koje pred sobom imaju kraéi period
do mirovine, morat ¢e izdvojiti nesto vece
iznose, medutim jo§ uvijek imaju vreme-
na osigurati dodatnu ustedevinu za mirovi-
nu“, ustvrdili su u AZ mirovinskom fondu
dajudi primjer ulaganja u dobrovoljni fond.

SIGURNOST ZA ZRELE GODINE

Pitanje mirovine postaje interesantno tek
nakon Cetrdesete godine, vjerojatno zato $to
tek tada ljudi postaju svjesni kako vrijeme
brzo prolazi i kako ¢e brzo dod¢i mirovina.
Zele li se prisjetiti nekog dogadaja iz stu-
denskih dana, najboljih pjesama ili provoda,

shvate da je od tada proslo ve¢ 15-20 godi-
na. Tek tada po¢ne se razmisljati: kakva ée mi
mirovina biti i gdje mogu dodatno ustedje-
ti? Sustav generacijske solidarnosti ne pru-
Za puno optimizma, sve manje se doprinosa
uplacuje, a sve vise tro$i za mirovine. Tu su
onda i razne nepravde starih i novih umi-
rovljenika, dok se jednima ispravljaju dru-
gima se istovremeno rade nove. ,Zapravo, u
buduénosti moZemo ocekivati uprosjeciva-
nje iznosa mirovine i svodenja na istu razi-
nu svih umirovljenika bez obzira na visinu
njihove plaée. Razlike se mogu ocekivati u
drugom stupu zbog razli¢ite visine uplata i
kapitalizacije, a onda ostaje treéi stup kao do-
datna moguénost ostvarivanja pristojne mi-
rovine. Kad se navedeno uzmemo u obzir
dolazimo do zaklju¢ka da §to prije po¢nemo
s uplatama u tredi stup to ¢e nam umirov-
datno postajemo i sve manje izloZeni politi¢-
kim riziku te promjenama u demografskoj
strukturi®, izjavila je Senka Fekeza-Kle-
men, direktorica Erste DMD-a za upravlja-
nje dobrovoljnim mirovinskim fondovima

P§|

Senka Fekeza-Klemen direktorica Erste DMD-a
edna od moguénosti uplate je do-
govor s poslodavcem da se dio pla-

¢e preusmijeri u treci stup do visi-

ne porezno priznatog troska, a to je

6.000 kuna godiSnje po zaposlenom,

odnosno mjesecno 500 kuna. Gleda-

no sa stanovista prosjecne place u

Republici Hrvatskoj poveéanje bruto

place od 2% ne predstavlja znacajnije

povecanje neto place, ali preusmjera-

vanjem tog iznosa u treci stup, vec u

prvoj godini, efekt je znatno veci.

. Koje su pogodnosti dobrovoljne mirovinske Stednje?

* Mirovinska davanja mogu se koristiti ve¢ s navrSenih 50 godina Zivota (iznimno ranije u

: slucaju invalidnosti ili smrti).

+ Clan sam odreduje dinamiku i visinu uplate koja odgovara njegovim financijskim mogué-

: nostima.

: ¢ Sredstva na racunu ¢lana fonda predmet su nasljedivanja. :
* Iznos na racunu ¢lana njegova je osobna imovina te ne moze biti predmet ovrhe ili ste-

: Cajne mase bilo ¢lana bilo banke skrbnika.

« Clanovi fonda mogu biti sve osobe s prebivaliStem u Republici Hrvatskoj, a temeljem
: Clanstva ostvaruju pravo na drZavna poticajna sredstva koja iznose 25% od uplate $to mak- :

simalno moZe iznositi 1.250 kuna godisnje.
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Ulaganie u buduénos

ZIVOTNO OSIGURANJE

\"AA"4

— oporavak trzista sljedece godine

0d 2001. do 2008. prodaja Zivotnih osiguranja je rasla oko 20 posto go-
diSnje. No sve je zaustaljeno krizom. Prodaja Zivotnih osiguranja smanje-
na je za 2,2 posto u 2009., a za daljnjih 1,3 posto u 2010. godini. Struka
ocekuje blagi rast hrvatskog trziSta zivotnih osiguranja krajem ove godine,

a znacajniji rast od 2012.

truka je inafe drzavnoj upravi
predlozila neke izmjene u oporezivan-
ju proizvoda kako bi se on dodatno
napravio atraktivnijim. Od nejga
naime ne bi samo imali koristi osigu-
ravatelji 1 osiguranici, ve¢ 1 sama drzava buduéi
da se gotovo tri Cetvrtine pri¢uva od osigu-
ranja ulaZe u vrijednosne papire RH ¢ime se
pomaze financiranju zemlje. Neki od
stru¢njaka iz sektora, s kojima smo porazgo-
varali, naveli su za ¢itatelje Poslovnog savjet-
nika nekoliko konkretnih primjera — kako bi
se pokazalo funkcioniranje ovog proizvoda.

PRIMJERI STEDNJE KROZ ZIVOTNO
OSIGURANIJE
Ulaganje u policu osiguranja Zivota uvijek je
isplativa investicija jer je to jedini proizvod
koji u isto vrijeme jam¢i sigurnost osiguran-
ika 1 njegove obitelji u slu¢aju smrti, dok
ujedno predstavlja i konkurentan oblik Stednje
uz valutnu klauzulu uveéanu za dobit. ,, Zeni
osiguraniku starosti 30 godina, s minimalnom
uplatom od 180 eura godi$nje nakon 10 go-
dina isplatiti ¢e se 1.795,68 eura uvecéano za
pripisanu dobit. Za 20 godina svota ¢e iznos-
iti 3.744,36 eura uvecano za pripisanu dobit,
dok ée za 30 godina dosegnuti 5.741,28 eura
uvecano za pripisanu dobit®, dao je primjer
Zeljko Juki¢, direktor Sektora Zivotnih
osiguranja u Croatia osiguranju.

Prema savjetu stru¢njaka idealno bi bilo
poceti Stedjeti $to ranije, ve¢ s prvim zapo-

Zeljko Jukié, direktor
Sektora Zivotnih
osiguranja u Croatia
osiguranju.

“ lako gradani
koji se bore sa
oshovhim egzistenci-
jalnim problemima
nemaju novac za
Stednju, podsjeéamo da minimalna
godisnja uplata za klasicno mjeSovito
Zivotno osiguranje iznosi samo 180 eura
godisnje ili 118 kuna mjese¢no i moze se
ugovoriti na rok od 10 do 30 godina.

slenjem na duZi rok. ,Navest ¢emo primjer
mladiéa starog 25 godina koji moze za Zivotno
osiguranje godi$nje izdvojiti 420 eura ili 35
eura mjese¢no. Osiguraniku iz navedenog
primjera savjetovali bismo da ugovori policu
mjeSovitog osiguranja Zivota uz koju je
moguée ugovoriti dopunska osiguranja od
posljedica nesretnog slu¢aja te dopunsko
osiguranje za slucaj tesko bolesnih stanja“,
opisao je Jukic¢ dodajuéi da ée u ovom slucaju
osiguranik od ukupno izdvojenog iznosa za
policu osiguranja Zivota, 380 eura izdvojiti za
ugovaranje osnovnog osiguranja zivota, dok
¢e ostatak premije od 40 eura izdvojiti za do-
punska osiguranja. Policom mjeSovitog osig-
uranja Zivota pokriveni su sljedeéi osigurani
slucajevi; dozivljenje, smrt uslijed bolesti i
smrt uslijed nezgode.

DESET, DVADESET, TRIDESET
GODINA...

Zivotno osiguranje je isplativo jer se radi o
Stednji uz zastitu za odredene rizike. Premiju
odreduje sam ugovaratelj ovisno o njegovim
mogucénostima. Najkrade trajanje osiguranja
je 10 godina. S uplatom od 380 eura godisnje
te trajanjem od 10 godina, osigurana svota za
dozivljenje iznosila bi 3.778,34 eura. To je
ujedno i svota koju ée osiguranikova obitelj,
odnosno korisnici police dobiti u slu¢aju smrti
osiguranika uslijed bolesti. U slu¢aju smrti
uslijed nezgode, korisnicima se isplac¢uje
osigurana svota u iznosu od 7.556,68 eura. Za
policu trajanja 20 godina osigurana svota za
dozivljenje te smrt uslijed bolesti iznosila bi
7.848,90 eura. U slucaju smirti uslijed nezgode,
korisnicima se isplacuje osigurana svota u
iznosu od 15.697,80 eura. Za policu trajanja
30 godina osigurana svota za doZivljenje te
smrt uslijed bolesti iznosila bi 11.932,38 eura.
U slucaju smrti uslijed nezgode, korisnicima
se isplacuje osigurana svota u iznosu od
23.864,76 cura. Bitno je napomenuti da se
osigurana svota za slucaj smrti isplacuje u
cijelosti, bez obzira u kojoj godini trajanja
osiguranja je smrt nastupila. ,,Uz ovu policu
mogucée je ugovoriti 1 dopunsko osiguranje
od posljedica nesretnog slucaja, gdje se osigu-

rava isplata za slucaj trajnog invaliditeta zbog
nesretnog slucaja te dnevne nadoknade za
lije¢enje u bolnici zbog nesretnog sluc¢aja. U
navedenom primjeru osiguranik izdvaja 18
eura premije za dopunsku nezgodu te je u
tom slucaju osigurana svota slucaj trajnog
invaliditeta zbog nesretnog slucaja 7.200 eura,
a dnevna nadoknada za lije¢enje u bolnici 4,32
eura®, naveo je primjer Juki¢ iz Croatia osig-
uranja.

U slu¢aju nastupa tesko bolesnog stanja u
navedenom primjeru za premiju od 22 eura
osiguranik ima pravo na isplatu osigurane
svote u iznosu od 5.759,16 eura za trajanje
osiguranja od 20 godina te 3.047,09 eura za
trajanje osiguranja od 30 godina.

ZIVOTNO OSIGURANJE PLUS
POKRICE OD TESKIH BOLESTI

Dok s jedne strane gospodarska situacija us-
porava rast trziSta, podiZe se briga gradana za
vlastitu sigurnost 1 buduénost pa je u tome
Zivotno osiguranje jedan od na¢ina kako sman-
Jjiti neizvjesnost zivota. Pogotovo jer osigura-
vatelji klijentima nude 1 pokriée od teskih
bolesti koje uzimaju maha u stresnom i nez-
dravom nadinu Zivota. U GRAWE Hrvatska
d.d. istaknuli su kao svoj najprodavaniji proiz-
vod ,,GRAWE Elite“ koji pruza sigurnost u
razdoblju lije¢enja buduéi da u slucaju dijag-
noze jedne od osiguranih teskih bolesti,
osiguranik ima pravo na isplatu ¢jelokupne
osigurane svote s pripisanom dobiti. ,Kli-
jenti su oslobadeni od pla¢anja premije u vri-
jeme radne nesposobnosti duze od 42 dana -
kada bolest ili nesretni slu¢aj uzrokuju
privremenu ili trajnu radnu nesposobnost
osiguranika. Grawe svoje korisnike oslobada
placanja premije osiguranja sve do prestanka
radne nesposobnosti, isteka ugovora ili
navrsene 65. godine Zivota“, opisala je za Po-
slovni savjetnik Martina Bedak, voditeljica
odjela obrade Zivotnih osiguranja u GRAWE
Hrvatska d.d., dodajuci kako se u slu¢aju smrti
uslijed nesretnog slu¢aja isplacuje trostruka
osigurana svota uz pripisani udio u dobiti te
da se osiguranje od oslobadanja premije
posebno zakljucuje ukoliko korisnik to Zeli.

Martina Bedak, voditeljica
odjela obrade zivotnih
osiguranja u Grawe
osiguranju

“ Tesko je generali-
zirati i ponuditi
opciju koja svima

/ odgovara. Svakom
korisniku pristupamo individualno i svako-
me, ovisno o zeljama i potrebama, Zivotnoj
situaciji, visini prihoda i tako dalje, bismo
preporucili drugu vrstu Zivotnog osiguranja.

www.poslovni-savjetnik.com
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.TEMA BROJA

Stambena stednja

- najisplativiji nerizicni o

Nakon dolaska krize i pada interesa banaka za stimuliranjem
stambenih kredita, uvidjelo se da to samo stvara zatvoreni krug
pada gospodarske aktivnosti koji ¢e se kao bumerang vratiti oni-

ma Kkoji ju dodatno usporavaju.

ato se i dalje traZi recept koji bi oZivio

posrnuli gradevinski sektor, ali 1 koji

bi omogucéio gradanima da si rijese

jedno od bitnijih pitanja u Zivotu —

kupnju stambenog prostora. Pogo-
tovo u Hrvatskoj gdje se unato¢ krizi i padu
kupoprodaje nekretnina nije dogodio
znacajniji pad cijene. Stambena $tednja,
namjenska Stednja uz drzavni poticaj na
temelju koje se ostvaruje pravo na stambeni
kredit uz povoljne kamatne stope, moze u
tome pomodi. Jer to je oblik Stednje koji je
namijenjen svim gradanima, a osnovna joj
je svrha stjecanje navike $tednje od najra-
nije mladosti.

PRILAGODENA MOGUCNOSTIMA
KLIJENTA

Ona je prilagodena moguénostima kli-
jenta koji sam odlucuje koliko ée $tedjeti 1
kada ¢ée uplaéivati Stedne uloge. Stambena
Stednja sastoji se od faze Stednje i faze kred-
ita. Ugovor o stambenoj $tednji sklapa se na
odredeni ugovoreni iznos koji predstavlja
iznos s kojim $tedi$a Zeli raspolagati po isteku
Stednje. U fazi Stednje $tediSa ostvaruje ka-
matu na Stedne uloge koju mu daje Stedionica
te pravo na drZavna poticajna sredstva do
iznosa od 750 kn godi$nje. Po isteku faze
Stednje $tedisa ima mogucénost podiéi stam-
beni kredit uz izuzetno povoljnu kamatnu
stopu. Stambena Stednja Cesto se naziva i

obiteljska Stednja jer stambeno pitanje
rjesava cijela obitelj. Obzirom da su drzavna
poticajna sredstva ograni¢ena na 750,00 kn
po stambenom S$tedisi godiSnje, ukoliko
Stedisa Zeli uplaéivati vise od 5.000,00 kuna
godi$nje, svaki ¢lan obitelji moZe imati vlas-
titi ugovor o stambenoj $tednji i na temelju
njega dobivati drzavna poticajna sredstva 1
pripadajuce kamate. Po isteku vremena
Stednje, svi ugovori sklopljeni unutar obitelji
mogu se ustupiti jednom korisniku stam-
benog kredita. Na taj na¢in ostvaruje se veci
iznos ustedevine, a time i pravo na vedi iznos
stambenog kredita. Stambena Stednja je je-
dan od najisplativiji nerizi¢nih oblika ulag-
anja jer donosi efektivhu kamatnu stopu
(EKS) od 7% godisnje uz moguénost podi-
zanja stambenog kredita s nizom i fiksnom
kamatnom stopom. Svi §tedni ulozi u stam-
benim S$tedionicama osigurani su sukladno
zakonu, do iznosa od 400.000 kn.

PRIMJER STAMBENE STEDNJE

U Hrvatskoj postoji pet stambenih $tedi-
onica, od kojih su neke pokrenute unutar
samih banaka, dok su se neke banke odludile
na partnerstvo sa specijaliziranim stamben-
im $tedionicama.

Primjerice Splitska banka usla je u part-
nerstvo $to se ti¢e stambene Stednje s Wuste-
nrot stambenom $tednjom, odnosno omo-
guéila je ugovaranje tog oblika Stednje

plik ulagan I

PRIMJER IZRACUNA ZA KREDIT ZA
MEDUFINANCIRANJE U IZNOSU OD

svojim klijentima u svim svojim poslovni-
cama. ,Wiistenrot stambena Stedionica je
vodeca na trzi$tu stambenog kreditiranja
medu stambenim Stedionicama koja se s
intenzivnim kreditiranjem stambenih potre-
ba gradana profilirala kao “market leader®.
Uplatama u korist stambene $tednje kli-
jenti uz kamatnu stopu na sredstva ostvar-
uju 1 drZavna poticajna sredstva (u max.
iznosu 750 HRK godi$nje), a takoder im se
pruza mogucnost realiziranja kredita
Waustenrot stambene $tednje“, objasnila je
simbiozu poslovanja Merica Or3uli¢, dire-
ktorica odjela $tedno-ulagackih i platno-
transakcijskih proizvoda u Sektoru strategije
1 marketinga Splitske banke.

P§|

Merica Orsuli¢,
direktorica odjela
Stedno-ulagackih i
platno-transakcijskih
proizvoda u Sektoru
strategije i marketinga
Splitske banke

‘ Pored fiksne

kamatne
stope (koja jam¢éi
visoku razinu socijalne zastite),
posebnost je da korisnik stambenog
kredita zapravo kroz razdoblje koje
provede u Stednji samostalno definira
uvjete, kamatnu stopu i ukupan
trosak kredita, na nacin da je kamat-
na stopa na stambeni kredit niza.

* U svrhu izracuna EKS-a obuhvaceni
su ukupni troskovi kredita ukljucujuci
kamate i naknade (naknada za vo-
denje racuna u iznosu od 5,00 EUR

50.000 EUR po svakom Ugovoru o stambenoj
_ Stednji i Ugovoru o kreditu godisnje,
Vlastita £ Mjesecna 85| Lkl Kas?;a:a Efektivna Ukupne Ltjrzlégrlll naknada 2 Sklgpar}]q U gO\éora °
I1znos . Ugovora o J Rok otplate | stopa do p uplate kroz Rzt 2 stambenoj Stedni uvisini 2,5% ugo-
. Tarifa | sredstva .| otplatna ) nakon | kamatna ukljucujuéi | vorne svote, obracunska naknada
kredita _ | stambenoj otplate do dodjele, . otplatne - r P °
u kreditu & I rata : ) dodjele, stopa* vlastita za up|ate na racune stambene Ste-
Stednji dodjele [ fiksna X rate MMIEES ;
R TR fiksna, sredstva_| dnje i ratun kredita s valutnom klau-
50.000 | K100 | 10.000 4 350.00 g1 g | 5,45% | 4,99% | 5,74% |61.374,91 | 71.374,91 | zulom uiznosu od 0,5% iznosa upla-
11m|'i =7 m'-i = te, naknada za stavljanje kredita na
50.000 | K100 | 15.000 4 350.00 rﬁ.‘ ‘?n 4,45% 4,99% 5,00% |48.577,57 | 63.577,57 | raspolaganje uiznosu od 0,5% izno-
5e S g e sa kredita), uz iznimku naknada koje
50.000 | K100 [ 20.000 4 350.00 r-ni m.i 2,99% 4,99% 3,59% |[36.901,12 | 56.901,12 | je korisnik kredita duzan platiti u
8g1|osi6 slu€aju nepoStovanja obveza Ugovo-
50.000| K101 0 4 400.00 . rgn 6,90% | 4,99% 6,73% |87.553,61 | 87.553,61 | ra o kreditu te uz iznimku troSkova
3 mj. - polica osiguranja.
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Ulaganie u buduénos

Poticanje malog i
srednjeg poduzetniStva
— na dobrom putu

Ve¢ dvadeset godina svi se kunu u male | srednje poduzetnike kao
pokretace gospodarstva u Hrvatskoj. No gospodarska kriza poseb-
no je uzela danak kod manjih, nespremnih i nezasti¢enih tvrtki pa
su mnogi vlasnici stavili klju¢ u bravu. Kako bi se suzbio negati-
van trend, i medunarodne i domace institucije povukle su odredene

uropska investicijska banka (EIB)

kojoj su u fokusu najvise mali i srednji

poduzetnici, najavila je u travnju ove

godine pojacane plasmane u Hrvatsku.

Banka ée nastaviti s praksom plasiranja
kredita u malo 1 srednje poduzetnistvo,
posredstvom Hrvatske banke za obnovu i
razvoj, a financiranje projekata povlacenja
novca iz pretpristupnih fondova IPA 1 ISPA
prosirit ée se zaklju¢ivanjem pregovora s
Europskom unijom na projekte strukturnih
fondova, koji ¢e Hrvatskoj biti na raspolaganju.
Time je EIB napravio presedan u svojoj
politici poslovanja buduéi da, osim na
domadem trziStu, banka nije imala praksu
pomaganja povlacenja novca iz EU-ovih
fondova prije uklju¢ivanja drzave u tu
asocijaciju.

BESPOVRATNA SREDSTVA

Naime, da bi se izborila nepovratna sredstva,
nositelj projekta obvezan je uloziti od 25 do
50 posto novca iz privatnih izvora, a EIB ¢e
tu uskakati kao partner, odnosno financirati
¢e poduzetnike i drzavu u povlacenju novca
iz strukturnih fondova, kroz koje je Europska
unija za Hrvatsku osigurala 3,5 milijarde eura
bespovratnih sredstava. 1 od drzave
poduzetnici i dalje mogu dobiti bespovratna
sredstva, a gotovo svaka lokalna samouprava
je takoder odvojila znalajne iznose za
kreditiranje poduzetni$tva dok su banke
takoder pozvane da sudjeluju u natje¢ajima
kreditiranja malog i srednjeg poduzetni$tva u
Zupanijama.

No sredi$nja drZzavna institucija u
poticanju malog i srednjeg poduzetnistva,
pogotovo $to se ti¢e odobrenja kredita, 1 dalje
ostaje Hrvatska banka za obnovu i razvoj,
HBOR. U program kreditiranja malog i
srednjeg poduzetnistva HBOR-a uklju¢ene
su gotovo sve banke koje posluju u Hrvatskoj,
bududi da se kreditiranje, osim izravnog, vrsi
1 putem poslovnih banaka.

Jadranka Mrsi¢-Hebrang,
rukovoditeljica Direkcije
malog i srednjeg
poduzetnistva HBOR-a

Putem progra-
ma kreditira-

poduzetnistva
Hrvatska banka za
obnovu i razvoj potice ulaganja u
proizvodne i usluzne djelatnosti koje
rezultiraju otvaranjem novih radnih
mjesta, povecanjem izvoza te ujednace-
nim regionalnim razvitkom.

nja malog i srednjeg

poteze.

yPutem programa kreditiranja malog i
srednjeg poduzetnistva HBOR potice
ulaganja u proizvodne 1 usluzne djelatnosti
koje rezultiraju otvaranjem novih radnih
mjesta, povedanjem izvoza te ujednacenim
regionalnim razvitkom. Od ukupno 25
kreditna programa HBOR-a, 11 programa
namijenjeno je isklju¢ivo za potrebe malih 1
srednjih poduzetnika, ali oni mogu biti
korisnici kreditnih sredstava i po ostalim
programima®, izjavila je Jadranka Mrsi¢-
Hebrang, rukovoditeljica Direkcije malog i
srednjeg poduzetnistva HBOR-a.

OKO 25 MILIJARDI KUNA ZA
POTREBE MALIH | SREDNJIH
PODUZETNIKA

Uzimajuéi u obzir odobrene kredite po svim
kreditnim programima, proizlazi da je HBOR
od osnutka do kraja 2010. godine za potrebe
malih i srednjih poduzetnika odobrio gotovo
15 tisuca kredita u ukupnom iznosu od oko
25 milijardi kuna. ,,U protekloj, 2010. godini,
malim i srednjim poduzetnicima HBOR je
odobrio preko 3 milijarde kuna kredita, $to
predstavlja 47 posto ukupno odobrenih
sredstava (6,6 milijardi kuna), odnosno, kada
govorimo o broju odobrenih kredita u 2010.
godini je od ukupno 1.606 odobrena kredita
njih 1.343 bilo odobreno malim i srednjim
poduzetnicima §to ¢ini 84 posto ukupno
odobrenih kredita u 2010. godini®, podsjetila
je nasa sugovornica.

Prednost HBOR-ovih kreditnih
programa za male i srednje poduzetnike
ocituje se kroz duze rokove otplate — i to do
10 godina, a po pojedinim programima ¢ak i
do 15 godina i niZze kamatne stope, a koje se

ovisno o namjeni 1 podrudju ulaganja krecu
u rasponu od 2 do 4 posto. ,,Kako bi ublazili
posljedice utjecaja krize na poduzetnike,
HBOR je tijekom posljednje dvije godine
uveo nove programe koji su malim i srednjim
poduzetnicima omogudili pribavljanje
potrebnih trajnih obrtnih sredstava na duzi
rok od dvije godine, s ciljem omoguéavanja
njihovog brzeg rasta i poveéanja trzi§nog
udjela. U 2010. godini preko 78% sredstava
odobreno je za potrebe kreditiranja obrtne
sfere, a najbrojniji korisnici su bili upravo
mali i srednji poduzetnici. Najvedi broj
kredita je odobren po programu Model A,
gotovo 500 kredita te po programu Priprema
izvoza oko 300 kredita®, navela je Mrsié-
Hebrang.

Ministrica financija Martina Dali¢ poslje-
dice krize Zeli umanyiti i jamstvenim fondom
koji bi iznosio milijardu kuna, ¢ime bi se
trebalo omogucditi otvaranje novih i dovrsetak
postojecih investicija na nacin da se ojaca
sposobnost gospodarstvenika da ostvare svoje
projekte. Jamstvenim fondom bi se trebao
potaknuti gospodarski razvitak, buduéi da bi
on omoguéio podjelu rizika za poslovne
kredite izmedu poslovnih banaka, HBOR-a
1 Vlade RH kao davatelja jamstva za pojedine
projekte. P§|

NAMJENA KREDITA HRVATSKE
BANKE ZA OBNOVU | RAZVOJ

e Osnovna sredstva: osnivacka ula-
ganja, zemljiSte, gradevinski objekti,
oprema i uredaji, osnovno stado, po-
dizanje dugogodisnjih nasada.

e Trajna obrtna sredstva (do 15%
ukupnog iznosa kredita).

www.poslovni-savjetnik.com
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INVESTICIJSKI BAROMETAR UDDU

Investicijski barometar prikazuje s koliko bi novca na dan 15.04.2011. raspolagali da ste 100.000
kuna uloZili 1. sije¢nja ove godine u neke od financijskih instrumenata koji su navedeni u nastavku.

HITA - VRIJEDNOSNICE d.d.
14 godina tradicije i kvalitete

Zagreb Split Dubrovnik Pula Zadar Osijek Rijeka Varazdin

Posredovanje pri

kupnji/prodaji dionica
Putem telefona i internet trgovanja na

www.hita.hr tel 01 4807 750
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Financije i porezi
ZA I PROTIV

KUPOVANJA JEFTINIH DIONICA

Na ovo pitanja naravno odgovor nije jednostavan. Zato su analitiCari hrvatskog trzista kapitala, odno-
sno Zagrebacke burze, za Citatelje Poslovnog savjetnika dali slojevite odgovore, u zastupanju argu-
mentacije za i protiv iskoriStavanja trenutne situacije. Odnosno, kupovanja jeftinih dionica na zamr-
lom, hrvatskom trziStu kapitala unatoc priblizavanja Europskoj uniji, Sto je jedan od faktora sigurnosti
na koji inace reagiraju investitori. Neki od najvecih bogatasa na svijetu i globalnih burzovnih igraca,
obogatili su se u vrijeme globalne krize buduci da su se dionice prvo pale te su ih kupili, a prodali
pocetkom oporavka. To uopce nisu skrivali, buduci da je njihov primjer pozitivan u oZivljavanju burzi i
vracanju povjerenja ulagaca. U Hrvatskoj se to joS nije dogodilo, a faza slabog prometa uz stagnaciju

indeksa na Zagrebackoj burzi i dalje se nastavlja. Kao i oprez ulagaca i analiticara.

QA 1V

Sinisa Malus,

urednik seebiz portala i medijski
analiticar ZSE

Aktualna kriza ugrozila je klju¢nu
ulogu burze

ViSe nije upitno jesu li cijene dionica ispod fer vrijednosti ili ne.
Gotovo 80 posto dionica je trenutacno vrlo jeftino za kupiti.
Medutim, pitanje je hoce li sve kompanije prezivjeti krizu, posebno
je vazna visina duga i kretanje novéanog tijeka u kompanijama.

oZzemo ocekivati uravnoteZenje ponude i potraznje, ali uz
IVI nisku likvidnost. | dalje je na trzistu veci odljev nego priljev

kapitala. Bez ozbiljnijeg novca nema ozbiljnijeg rasta cijena
dionica koji bi bio odrZiv. Ceka nas volatilno razdoblje, no srednjoroéno
i dugorocno cijene dionica ostaju niske. Aktualna kriza ugrozila je i
kljuénu ulogu burze kao mjesta prikupljanja kapitala. U posljednjih
godinu dana, nije zabiljeZen nijedan uspjesan IPO, a po svemu sudedi,
proci ée joS mnogo vremena do oZivljavanja primarnog trzista kapitala.

Postoji realna opasnost da ¢e Crobex biti nizi od sadasnjih
razina

Realno je ocCekivati viSe razine indexa Crobex (Crobex je sluzbeni
indeks cijena dionica kojima se trguje na ZSE u koji su ukljucene
redovne dionice 25 poduzecéa kojima se trgovalo u viSe od 90%
ukupnog broja trgovinskih dana u promatranom razdoblju- nap.a.)
stabilizira li se gospodarski rast u svijetu te nastavi li se proces
pristupanja Hrvatske Europskoj uniji zeljenim tijekom. S druge
strane, bude li usporavanje gospodarskog rasta u svijetu toliko da
pojedini dijelovi svijeta (ponajviSe Europa) ponovno udu u recesiju,
postoji realna opasnost da ¢e Crobex biti niZi od sadasnjih razina.
Priblizavanjem Hrvatske EU domace trZiSte kapitala postat ¢e
atraktivnije stranim investitorima. Klju¢ oporavka trzista bit ¢e rast
BDP-a (koji se oCekuje krajem godine), stabilizacija trZziSta rada te
ponovno jacanje gospodarskih aktivnosti u Hrvatskoj.

Nada Harambasic,

glavna financijska analitiCarka Raiffeisen
Consultinga

'a

Podcijenjene dionice treba
dodatno analizirati

U nacelu, stav koji je “za” jeftinije dionice treba promatrati
putem dva najvaznija aspekta: je li podcijenjenost kratkog
daha, odnosno je li dionica tek nekoliko trgovinskih dana
jeftinija u odnosu na ostale dionice iz iste industrije te
kakva je likvidnost dionice.

trguje po nizim multiplama vrednovanja, trZisSte jo$

nije stiglo identificirati tu razliku i investitori mogu
ostvariti kratkorocnu dobit. Ako se radi o nelikvidnoj
i slabo poznatoj dionici, koja se i uz primjenu diskonta
zbog nelikvidnosti ¢ini jeftinija u odnosu na dionice drugih
likvidnih kompanija iz iste industrije, podcijenjenost se,
opet ovisno od slucaja do slucaja, moze ustanoviti te u
nesto duZzem razdoblju ostvariti dobit na rastu dionice.

U prvom slucaju, ako se dionicom tek nekoliko dana

Investitori ne vjeruju u rast dobiti kompanije u
buducnosti

Podcijenjene dionice koje se identificiraju kao dobra prilika
za ulaganje, treba dodatno analizirati obzirom na izglede
kompanije za poslovanje u buduénosti. Tako su neke
vrlo likvidne dionice stalno ispod prosjeka vrednovanja
industrije upravo zbog Cinjenice da investitori ne vjeruju u
rast dobiti kompanije u buduénosti. To se moze primijeniti i
na takozvane “zanemarene” dionice za Ciji management se
utvrdi da nema jasno definiranu strategiju rasta, za razliku
od svojih konkurenata te takve dionice s pravom ostaju
jeftinije i nece investitoru donijeti aprecijaciju ulaganja.

mr. sc. Goran Jungvirth

www.poslovni-savjetnik.com
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Financije i porezi

Investicijski fondovi u vrijeme recesije

1SE1d0Snot

Ulaganjem u investicijske fondove ulaze se u razne vrijednosne papire ra-
zlicite rizinosti. Sto je investicija riskantnija, to je ujedno i veéi potenci-
jal zarade, a Sto je fond rizicniji, to su veée promjene vrijednosti imovine
fonda na dnevnoj razini. Taku su dionicki fondovi najrizicniji, a novcani naj-
manje rizicni. Plan ulaganja temelji se na tome $to ulagac Zeli postici, ko-
liko je spreman na rizik, o njegovom znanju, iskustvu i stru¢nom savjetu.

eéa mogucénost podjele rizika, pro-

fesionalno upravljanje, sigurnost, li-

kvidnost, razli¢iti mehanizmi zasti-

te, samo su ncke od prednosti

ulaganja u investicijske fondove.
Uspjesnost fonda mjeri se prema prinosu
fonda, odnosno porastu vrijednosti udjela u
odredenom vremenskom razdoblju. Trenut-
no je na popisu Hrvatske agencije za nadzor
financijskih usluga (HANFA) 132 otvorena
1 8 zatvorenih investicijskih fondova te 34
drustva za upravljanje fondovima. Osim
otvorenih i zatvorenih investicijskih fondo-
va, razlikujemo 1 one prema vrsti fonda: nov-
¢ani, obveznicki, dionicki 1 mjeSoviti. Mje-
rilo uspjes$nosti otvorenog investicijskog
fonda jest rast, odnosno prinos vrijednosti
udjela koja se mijenja ovisno o promjenama
cijena vrijednosnih papira.

Koja je razlika izmedu otvorenih i zatvo-
renih investicijskih fondova? U otvorenim
investicijskim fondovima kupuju se udjeli u
fondovima, a kod zatvorenih se ulaZe u di-
onice. “Temeljne razlike izmedu otvorenih
1 zatvorenih fondova su te $to su otvoreni

Marin Ferié, investicijski
analiticar, Svijet fondova

‘ Nikako ne

savjetujem
samostalan odabir
fondova, ukoliko
pojedinac ne posjedu-
je opsezno znanje i
iskustvo. Velik je problem hrvatske
fondovske industrije pristup fondovima
po osnovi preporuka prijatelja ili
nestru¢nog osoblja. Odabir fonda se
mora temeljiti na osnovi definiranog
rizika i o¢ekivanih prinosa.

investicijski fondovi neograniceni kada je u
pitanju priljev kapitala. Vlasnik posjeduje
udjele, a ne dionice. Otvoreni fondovi ob-
vezni su otkupiti udjele ukoliko to vlasnik
udjela zatrazi. Takoder, razlika je u naknada-
ma fondova i diskontu na neto imovinu fon-
dova”, napominje Marin Feri¢, investicij-
ski analiti¢ar iz Svijeta fondova. Naknadu za
upravljanje napla¢uju zatvoreni investicijski
fondovi, a otvoreni osim naknade za uprav-
ljanje, jos$ 1 ulaznu i izlaznu naknadu.

TRZISTAIKARITAUA\PRVANA\UDARU|
[RECESIJE]

Recesija 1 gospodarska nemo¢ zahvatila je
svjetsko trziste kapitala jo§ krajem 2007. go-
dine, prvo velika svjetska trzista, zatim sva
ostala. Odrazila se i na poslovanje investicij-
skih fondova. “TrZziSta kapitala su prva koja
su dozivjela krah 1 u pravilu $to je neko tr-
7iste slabije razvijeno, veéi je bio pad. Inve-
sticijski fondovi su primarno dugoro¢ni in-
vestitorl na trzi$tu 1 nisu se u stanju brzo
prilagoditi svakodnevnim kretanjima, $to je
kod onih koji upravljaju velikom imovinom,
bilo slozeno restrukturirati portfelj u krat-
kom razdoblju prema defezivnijim dionica-
ma i sektorima. Najvedi pad su ostvarili fon-
dovi koji su bili specijalizirani za ulaganje u
financijski i sektor nekretnina, a koji su bili
prenapuhani te je slijedilo prizemljenje u re-
alnije okvire”, isti¢e Robert Vrgo¢, ured-
nik portala fonodvi.hr.

Pitali smo stru¢njake za investicijske
fondove kakva je kupnja udjela u fondovi-
ma na hrvatskom trzi$tu u zadnjih godinu
dana? “Primjecuje se porast interesa ulagaca
te se moze reci da se ulagaci polako vracaju
ulaganju u fondove. Porast interesa poslje-
dica je prili¢no snaznog oporavka dijela fon-
dova, poglavito onih koji ulaZu na strana tr-

Marko Repecki s portala
Hrportfolio

‘ Ne postoji
univerzalan
savjet za odabir
fonda, jer tip fonda
koji bi ulagac trebao
odabrati najvisSe ovisi
o karakteristikama ulagaca (koliko
sigurno/riziéno ulaganje zeli ulagac,
kakvi su ciljevi, iskustva i o¢ekivanja
ulagaca), kao i o vremenskom
horizontu na koji se planira ulaganje.

ziSta. Neki od njih su ostvarili prili¢no
visoke prinose u posljednjih godinu dana i
to nije moglo prodi nezapazeno”, kaze Mar-
ko Repecki s portala Hrportfolio. Vrgo¢
pak napominje kako je u Hrvatskoj fondov-
ska industrija slabo razvijena te je veéina fon-
dova bila usmjerena na ulaganje na domace
1 regionalna trZista, te dodaje: “Kako su se
investitori naglo povukli s trzista, veliki dio
fondova pretrpio je snazne gubitke. Trzista
su prva pocela oporavljati kao najava opo-
ravka realnog gospodarstva te su investitori
imali priliku dobro zaraditi, prvenstveno
ulazudi na razvijenijim trzi$tima kapitala kao
1 trzistima tzv. BRIC (engl. Brasil, Russia,
India, China) podrudja kojima su se u me-
duvremenu okrenula i domaca fondovska
industrija.” Feri¢ nadodaje da se recesija
odrazila na fondovsku industriju na nacin
da je smanjena imovina fondova, a doslo je
i do prelijevanja sredstava iz rizi¢nijih fon-
dova u manje rizi¢nije.

ISAVJETIISTRUCNJAKA:

Tako je financijski sektor u dana$njim uvje-
tima poljuljan, ne treba se bojati ulagati u
investicijske fondove, jer je nakon nekog

Robert Vrgoc, urednik
portala fonodovi.hr

‘ Danas kada
- SMo samo
f odgovorni za vlastitu
o %._ buducnost kao i za
i:{j . m‘lﬂﬂl’ buduénost nase
djece, ulaganje u
otvorene investicijske fondove jedan
je dobar nacin na koji mozemo
ostvariti dugorocne financijske
potrebe, neovisno radi li se o Skolova-
nju djece, kupnji stambenog prostora
ili osiguranju za mirovinu.
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Tablica 3. Struktura neto imovine
otvorenih investicijskih fondova

Tablica 1. Neto imovina otvorenih investicijskih
fondova u kn

Sijecanj 20009. Sijecanj 2010. Sijecanj 2011.* Ucesce Ucesce Ucesce
VRSTA fondova fondova fondova
9.443.245.451 [12.929.006.110 |14.355.136.019 FONDA 31.12.2008. |31.12.2009. |31.12.2010.
Izvor: HANFA u% u % u %
* Priviemeni podaci Novcani 39,59 50,93 50,87
Obveznicki 5,96 5,29 9,29
Tablica 2. Broj fondova prema vrsti fonda MjeSoviti 23,27 17,27 15,33
VRSTA | 31 12.2008. | 31.12.2009. | 31.12.2010 Dionicki 31,18 26,50 2428
FONDA UKUPNO 100,00 100,00 100,00
Novcani 18 23 22
o Izvor: HANFA
Obveznicki 15 11 10
Mjeoviti 28 30 29 . .. . vy
Jecovi Prema podacima Hrvatske agencije za nadzor financijskih usluga
Dionicki 63 64 63 . . . . . .
— imovina investicijskih fondova s javhom ponudom 31.12.2010.
Fond rizi¢nog . . . apan . -~ apas . ve as .
kapitala 2 2 7 iznosila je 13 milijardi kuna, od éega 6,8 milijardi kuna €ini imovina
UKUPNO 126 130 131 fizickih osoba, a 6,2 milijardi kuna imovina pravnih osoba.
Izvor: HANFA

vremena dobit izvjesna, savjetuju nasi struc-
njaci. Marko Repecki smatra: “Kod fondova
koji su izlozeni dionic¢kim trziStima osnov-
ni rizik je trzi$ni, odnosno rizik od pada vri-
jednosti dionica koje fond posjeduje, te ta-
kvi fondovi imaju izraZenije promjene
vrijednosti udjela u pozitivnom i negativ-
nom smjeru. Zbog toga se preporucuje da
se u takve fondove ulaZu sredstva koja ula-
gacu neée biti potrebna dulji period, kako bi
se eventualni gubici “stigli” nadoknaditi.”

Najbolje je uloziti u investicijske fondo-
ve tijekom gospodarskog oporavka, tj. kada
se cijene vrijednosnica oporavljaju od pada
vrijednosti uzrokovane gospodarskom kri-
zom, savjetuje Marin Ferié, jer tada dolazi
do oporavka vrijednosti dionica koje su tije-
kom pada gospodarske aktivnosti izgubile
na vrijednosti. Prilikom odabira fonda po-
trebno je definirati rizik na temelju volatil-
nosti fonda, kao i strukture imovine fonda,
a o¢ekivanja vezana uz prinose formiraju se
na temelju prethodno definiranog rizika, na-
pominje Feri¢ te dodaje: “Odabir se mora
temeljiti na odli¢nom poznavanju makroe-
konomskih i mikroekonomskih faktora. Po-
trebno je korigirati performanse fondova s
rizikom kako bi proveli usporednu analizu
fondova sli¢nih karakteristika. Niz je fakto-
ra koje bi ulaga¢ trebao uzeti u obzir, a ne
uzima radi nepoznavanja navedenih, ali 1
drugih ¢imbenika. Odabir pojedinog fonda
je jos tezi s obzirom na to kako je ponuda
fondova neproporcijalno velika u odnosu na
imovinu fondovske industrije. Prilikom
odabira fonda svakako je potrebna konzul-
tacija sa specijaliziranim osobljem. Odabir
fonda ovisi o specifi¢nostima financijske si-
tuacije ulagaca, averziji prema riziku, o¢eki-
vanjima i karakteru ulagaca.”

“Svako dugoroc¢no investiranje treba se

temeljiti na analizi trzista, kao i na temelju
razumnih valuacija dionica i trZista, kako bi
se poboljsala vjerojatnost uspjesnog odabira
trenutka za ulazak na trziste i tako ostvario
maksimalni profit od ulaganja. Takoder, od
izuzetne vaznosti prilikom investiranja je i
biti discipliniran u primjeni investicijskih
metoda poput rebalansiranja portfelja, ¢ime
se moZe poboljsati vjerojatnost ostvarivanja
pozitivnog prinosa i kroz kraéi vremenski
period”, savjetuje Robert Vrgoc.

Tesko je dati jednostavan i kratak odgo-
vor na pitanje kako izabrati najbolji investi-
cijski fond, jer su trzi$ta promjenjiva. Re-
pecki naglaSava da je najvaznije da se ulagac,
prije nego $to se odluci na ulaganje, dobro
informira o karakteristikama razlicitih vrsta
fondova te utvrdi na koliko dugo planira ula-
ganje, da li mu je vaZnije ostvarenje visokih
prinosa ili o¢uvanje vrijednosti uz veéu si-
gurnost.

NAJCRNJISCENARIIEIPROPAST)
[EFONDA)

Tako je zakonska regulativa otvorenih inve-
sticijskih fondova na strani ulagaca, svi su
fondovi izloZeni specifi¢nim trzi$nim rizi-
cima. “Zbog diversifikacije kao 1 pravila da
maksimalno 10% imovine fonda moze biti
uloZeno u vrijednosni papir jednog izdava-
telja, vjerojatnost da istovremeno svi pro-
padnu je mala. U slu¢aju pada imovine is-
pod 5 miljjuna kuna kroz 3 mjeseca
poslovanja, drustvo je duzno pripojiti fond
nekom drugom fondu ili isplatiti sve udjel-
nicare u fondu,” napominje Vrgod.

S tim se slaZe 1 Feri¢ koji kaZe da su ¢e-
$¢i slucajevi da fond svojevoljno prestane sa
radom, da se pripoji drugom fondu ili da
vrijednost imovine padne ispod minimalne
zakonski propisane vrijednosti. “Postupak

likvidacije se provodi u skladu s uvjetima
definiranim prospektom. U postupku pro-
vedbe likvidacije fonda sva imovina fonda se
prodaje, a obveze fonda dospjele do dana
donosenja odluke o likvidaciji se podmiru-
ju. Preostala neto vrijednost imovine fonda
se raspodjeljuje imateljima razmjerno nji-
hovom udjelu u fondu”, isti¢e Ferié.

[STOJMOZEMOJOCEKIVATIU)
BUDUCNOSTI?

Nitko ne moZe sa sigurno$c¢u predvidjeti
uspjeh fondova u buduénosti, ali ée zasigur-
no izlaskom iz recesije porasti trzi$ni udjeli
u raznim fondovima, odnosno rast i razvoj
investicijskih fondova. Ceka se gospodarski
oporavak i borba na trziStu se moZe nastavi-
ti, jer fondovska industrija u svim razvije-
nim drustvima ima vaznu ulogu u stvaranju
prosperiteta i rasta gospodarstva. “U svijetu
su poznati razli¢iti fondovi s razli¢itim stra-
tegijama ulaganja te su i prili¢no radiren
oblik ulaganja sredstava, tako da ¢e stabili-
zacija gospodarstva dodatno podrzati daljnji
razvoj tog trzista, dok je hrvatsko trziste pri-
li¢no nerazvijeno te je glavnina Stednje i da-
lje u bankovnim depozitima. Sasvim sigur-
no ¢e se dio tih sredstava preliti u fondove,
a pogotovo bi prema ovakvom ulaganju
otvorenije mogle biti mlade generacije”, mi-
$ljenja je Repecki. Vrgo¢ naglasava da je po-
trebno raditi na edukaciji i stvaranju kulture
ulaganja kako bi se pribliZili razvijenim tr-
Zistima, ali da je za to prvenstveno potreban
gospodarski oporavak.

Sam rast fondova isklju¢ivo ovisi o nje-
govoj ulagackoj strukturi u razli¢ite vrijed-
nosne papire. U sluc¢aju ulaganja u fondove,
vrijedi ona stara izreka: Tko ne riskira, taj ne

profitira.
Marina Kili¢

www.poslovni-savjetnik.com
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NA VASA PITANJA IZ PODRUCJA KONTROLINGA ODGOVARA MLADEN METER

d¥h

mr. sc. Mladen Meter -

Kako izraditi managerske izvjestaje koje ée
manageri i koristiti?
Ivana iz Splita

Iz vaseg pitanja mogucde je i§¢itati neza-
dovoljstvo nedovoljnim koristenjem izvje-
Staja koje sastavljate za managere. Za kvali-
tetan odgovor na ovo pitanje bila bi korisna
1 informacija o tome jesu li managerski iz-
vjestaji koje trenutacno izradujete ,odu-
vijek postojali“, a da pri tome niste ima-
li previse slobode u njihovom mijenjanju 1
unapredivanju, pa ste ih 1 vi nastavili na isti
nacin izradivati ili ste ih veéinom samostal-
no konstruirali.

[KONTROLER{SASTAVLA
MANAGERSKEJIZVJESTAVE

Najeesée je u poduzeéu kontroler oso-
ba koja sastavlja managerske izvjestaje. Da
bi kontroler izradio dobar izvjestaj, po-
trebno je i da sam bude dobar. Cesto se
dobrim kontrolerom opisuje osoba koja
osim stru¢nih znanja i vjestina korisnih za
upravljanje poslovanjem poduzeca, posje-
duje 1 socijalne kompetencije te osobni in-
tegritet. Nadalje, to je redovito osoba koja
je spremna intenzivno raditi i uciti, a s kraj-
njim ciljem da pomogne poduzecu, tj. ma-
nagementu ostvariti bolje rezultate poslo-
vanja. Ali vratimo se mi na pitanje. Kakve
uistinu veze ima kvaliteta (kompetencije)
kontrolera 1 koriStenje managerskih izvje-
Staja od strane managera? MozZe se reci da
kako se prihvaca ili ne prihvacéa kontroler
u poduzeéu, obi¢no je sli¢na situacija i sa
njegovim izvje$tajima. Kao lakmus test ¢i-
njenice (ne)prihvaéanja kontrolera, odno-
sno njegovog rada, koji je u praksi u velikoj
mjeri povezan s izvjeStavanjem, redovito je
razvidan u postojanju medusobne komu-
nikacije/povratnih informacija oko izrade-
nih izvjestaja, koristenja izvjestaja kod do-
nosenja poslovnih odluka te sudjelovanja
samog kontrolera u procesu poslovnog od-
lucivanja.

[ROCETNA\DIJAGNOZAY
(NE)KORISTENJAIMANAGERSKIH|
IZVIESTAUA

Polazna, pocetna dijagnoza moze se odre-
diti na sljedeéi nacin: uzrok nedovoljnog
koriStenja managerskih izvje$taja moze biti
u kvaliteti izvjeStaja, odnosno kontrolera,
ali isto tako i samoj poslovnoj konstituci-
ji poduzeéa koja je odredena postoje¢om
strategijom poduzeca, poslovnim proce-
sima, informati¢kom podr§kom poslova-
nju, raspolozivim znanjem o kontrolingu 1
sl. Naravno to mozZe biti samo jedna stra-
na medalje o kori$tenju managerskih izvje-
Staja u poslovanju, a druga strana medalje
moze biti razina kompetencija samih ma-
nagera za koje su namijenjeni izvjestaji.
Dakle, problematika (ne)koristenja ma-
nagerskih izvjeStaja niposto nije jednodi-
menzionalna i vrlo ¢esto u poslovnoj prak-
si ,medalja nije potpuno sjajna niti sa jedne
strane” te je poteskoée redovito potrebno
rjeSavati ,na obje strane medalje®. Dopri-
nos kontrolinga u tom procesu u znatnoj
je mjeri odreden njegovim organizacijskim
poloZzajem odnosno utjecajem, ali i samim
kompetencijama i iskustvom kontrolera.

\VISENIJEJUVIJEK(BOLUE]

Kod sastavljanja, a potom i dostavljanja ma-
nagerskih izvje$taja, vrijedi neprikosnove-
no izbjegavanje principa ,vise je bolje®.
Manageri vrlo ¢esto kroni¢no pate od ne-
dostatka vremena za is¢itavanje opseznih
poslovnih izvjestaja pa je preporucljivo na
jednostavan 1 saZet nacin prikazati najvaz-
nije informacije o poslovanju poduzeca. Za

kontrolera je svakako zahtjevnije 1 odgo-
vornije izraditi takav managerski izvjeStaj
jer osim $to za takav izvjeStaj treba utrositi
znatno vise resursa, ukoliko se istovreme-
no Zzeli izraditi i kvalitetan izvje$taj, na taj
nacin se takoder izlaze riziku da neke vaz-
ne informacije o poslovanju izostavi. U
konac¢nici korisnost managerskih izvjestaja
prvenstveno je odredena moguénoséu ko-
riStenja njihovog sadrzaja u donosenju po-
slovnih odluka, a tome u velikoj mjeri do-
prinosi preglednost 1 istaknutost vaznih
informacije te ponudeni prijedlozi kontro-
lera za unapredenje poslovanja.

Davanje prijedloga za rjeSavanje pote$-
koca u poslovanju jedna je od najvaznijih,
aistovremeno i najzahtjevnijih zadaca kon-
trolera — ali upravo time je odredena nje-
gova vrijednost za poslovanje poduzeéa te
se po tome ocjenjuje vrijednost kontrolera
u poduzecu — predstavlja li trosak ili dobru
investiciju za poduzede.

PS|

Problematika (ne)koristenja managerskih izvjestaja niposto nije jedno-
dimenzionalna i vrlo ¢esto u poslovhoj praksi ,medalja nije potpuno
sjajna niti sa jedne strane* te je poteskoce redovito potrebno rjesavati
»,ha obje strane medalje“. Doprinos kontrolinga u tom procesu u znatnoj
je mjeri odreden njegovim organizacijskim poloZajem odnosno utjeca-
jem, ali i samim kompetencijama i iskustvom kontrolera.

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove iz podrucja kontrolinga nas autor Mladen Meter dat ¢e vam odgovor E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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UPS je najveca svjetska dostavna kompanija. Imamo 100 godina iskustva u dostavi i najvise rjesenja za dostavu Vasih

*

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

Deliver more
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Kad se izmedu cksternih
(vanjskih, otvorenih) i inter-
nih (in-house) edukacija od-
luéite organizirati one u
skladu s potrebama vase
tvrtke, raspolozivim sred-
stvima i planovima za razvoj
zaposlenih, sigurno ste raz-
matrali razloge zbog kojih to

Cinite, a oni mogu biti:

* trening se moZe maksimalno prilagoditi
odredenom timu, odjelu/organizacijskoj
jedinici;

 format mozZe biti fleksibilan — dva
poludnevna, jedan jednodnevni, dva
dvodnevna ili viSestruki treninzi,
prilagodeni poslovnom procesu i
slobodnom vremenu ucesnika;

* pogoduju internom networkingu
radnika;

* sviucesnici ,govore istim jezikom®, $to
pogoduje ja¢em usvajanju novih znanja;

* tim koji sudjeluje mozZe raditi na
slu¢ajevima iz prakse, stvarnim proble-
mima a ne hipotetski postavljenima;

¢ sluZii kao sredstvo povezivanja unutar
tima 1 bolje razumijevanje kolega.

Elena Cvjetkovic,
Business&Life Coach

KOJE SU PREDNOSTI POSLOVNOG

COACHINGA?

A prednosti poslovnog coachinga, potpuno

prilagodenog tvrtki i [judima kojima je nami-

jenjen? Od mnogih, evo nekoliko koji se od-
nose na tvrtku:

* smanjivanje neZeljene fluktuacije 1
zadrzavanje klju¢nih ljudi na klju¢nim
pozicijama;

* odnos 1:1, dovoljno snazan da moze
utjecati na cijelu organizaciju;

* poticaj za re-kalibriranje strategije,
dobivanje prave povratne informacije ili
jednostavno ,sigurne oaze* za preispiti-
vanje;

* prilagodba u vremenu, procesu i
zahtjevima klijenata;

* proizvodnja stvarne, u¢inkovite i odrzive
promjene;

* ciljno usmjerena edukacija, value for
toney;

* jalanje percepcije da je managementu
stalo do osobnog rasta ljudi;

* jednostavno bolji odnosi s kupcima/
kljjentima;

* pozitivnije radno okruZenje, dakle 1
produktivnost;

*  Jjudi koji nauce coaching alate mogu ih
prenijeti na svoje radnike;

* konkretna usmjerenost prema stalnom
rastu i razvoju.

In-house edukacije:
coaching je jedan od odgovora

Edukacija i razvoj zaposlenika su vazan faktor dugorocne profitabilnosti,
to svi znamo, barem u teoriji. Kad zaposlite i uspijete zadrzati ,dobre*
radnike, mudro je i investirati u njihov razvoj, sto izravno utjece na profi-
tabilnost tvrtke. Uz to, i sami radnici svoj osobni razvoj postavljaju visoko
na ljestvicu prioriteta, kao Sto dokazuju brojna provedena istrazivanja o
zadovoljstvu radnika ili najboljim poslodavcima u Hrvatskoj.

No, poslovni coaching, bilo da se provo-

di in-house ili na mjestu koje odredi osoba

koja je uklju¢ena u proces coachinga, donosi

i &itav niz prednosti za pojedinca, poput:

* razvoja ,snaga“ klju¢nih ljudi i odrediva-
nja daljnjih potreba rasta,

* osvjeStavanje razine vlastite u¢inkovito-
sti,

* usvajanje liderskih kompetencija i alata,

* pozitivne i odrzive osobne promjene,

* povecana razina planiranja vlastite
karijere i akcijski orijentiranih planova,

* bolja ravnoteZa privatnog/poslovnog,

* usvajanje atmosfere davanja (i primanja)
povratnih informacija i podrske,

* prednosti dogovora s coachem o
vremenu 1 mjestu coachinga,

* 1ijo$ mnogo drugih...

Uz navedeno, pruZanje moguénosti osob-
nog rasta i razvoja jaa samosvijest, dignitet 1
samopouzdanje zaposlenika, kao i osjecaj za-
dovoljstva zbog dostizanja ciljeva tvrtke, ali i
osobnih ciljeva. Mnogi ¢e se sloziti da je ula-
ganje u najvrjedniji resurs svake tvrtke — ljud-
ske resurse, investicija, a ne tro$ak. A onda ée
prionuti rasporedivanju — do kosti ogoljenog
budZeta. Realno, u proteklih par godina, sred-
stva namijenjena edukaciji radnika znatno su,
ako ne 1 u potpunosti, smanjena, srezana u ime
cost cuttinga. Kod drugih pak, velikih, smanje-
nje troskova rezultiralo je usmjerenosti na
osnivanje vlastitih ,trening akademija“, cen-
tara izvrsnosti ili u¢enja. U svakom sluaju,
promisljenost jest klju¢na rije¢ u odabiru edu-
kacije, nac¢inu provodenja i mjerljivosti u¢in-
ka napravljenoga.

RAZMISLJATE LI O COACHINGU: STO,
KAKO, KADA 1 KOME?

Executive Coaching orijjentiran je prema
¢lanovima Uprava, razli¢itim razinama ma-
nagementa i svim djelatnicima koji se nalaze

na kljuénim pozicijama, a bitna im je uspjes-

na komunikacija.

Coaching je proces. Proces koji se moze
sastojati od vie faza:

1. analize potreba prije pocetka coachinga,
planiranja 1 ugovaranja,

2. prikupljanje raspolozivih informacija,
postavljanje ciljeva i o¢ekivanih
rezultata,

3. razvoj coaching plana za osobu ukljuce-
nu u proces,

4. implementaciju coaching plana,

5. mjerenje prema postavljenim ciljevima i
ocekivanim rezultatima, izvjeStavanje
sponzora,

6. tranzicija prema dugoro¢nom usvajanju
postignuca.

No, poslovni coaching nije namijenjen
samo ¢lanovima Uprava ili drugim, visoko-
pozicioniranim zaposlenicima! U srednjim 1
malim tvrtkama prepoznaje se ucinkovitost
coachinga namijenjenog klju¢nim ljudima na
klju¢nim mjestima: onima bitnima za opsta-
nak 1 razvoj tvrtke u vremenima stagnacije,
brzih promjena i/ili ckonomske neizvjesnosti.
111, kao $to volim reéi: coaching je — coaching,
je — coaching. ..

RAZLICITI OBLICI COACHINGA
KARLERNI COACHING

Karijerni coach pomaze pojedincima identi-
ficirati $to Zele i trebaju posti¢i u svom kari-
jernom putu, u skladu s njihovim osobnim
ciljevima i vrijednostima, ali 1 s vrijednostima
i ciljevima tvrtke. Proces je usmjeren i dono-
Senju odluka i poduzimanju potrebnih kora-
ka kako bi se ispunili karijerni ciljevi, u rav-
noteZi sa svim drugim aspektima Zivota osobe.

TIMSKI COACHING
Coach moZe raditiis pojedincima unutar gru-
pe ili tima. Fokus se moZe kretati od razvoja
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liderskih vjestina do planiranja karijere, uprav-
ljanja stresom ili izgradnjom tima. Timski
coaching kombinira prednosti 1:1 coachinga
sa svim prednostima koje donosi rad u timu.
Pojedinci unutar tima potic¢u se na uéenje jed-
ni od drugth, ,hodanje u tudim cipelama“, no
ude 1 iz interakcija koje se odvijaju unutar
tima.

COACHING ZA VECU UCINKOVITOST
Coach pomaze osobama uklju¢enim u proces
pri boljem razumijevanju zahtjeva koji se po-
stavljaju pred njih, kompetencija potrebnih da
bi postigli zadane ciljeve, snaga ili slabosti koje
pri tome mogu dodatno razvijati, i prilika za
poboljsanje osobne ucinkovitosti.

COACHING ZA ,,NOVE“ MANAGERE

Coachevi koji rade s osobama za koje je jasno
napravljen plan napredovanja ili nasljedivanja
pomazu pri nastupu na novu duznost. Cilj
coachinga je uskladiti snage pojedinca s naj-
vaznijim zadacima novog poloZaja, pomoéi
managerima u uspjesnoj tranziciji unutar pr-
vih 100 dana, integrirati ih u timove i pomo¢i
im da $to uspje$nije ostvare poslovne ciljeve.

RAZVOJNI COACHING

Coach, u skladu s predstavnicima tvrtke, radi
na razvoju potencijala pojedinca koji je pre-
poznat kao klju¢an u smislu buduéih aktivno-
sti tvrtke ili u smislu plana sukcesije. Coaching
se fokusira na progjenu, razvoj kompetencija
ili podrsku u procesu planiranja ¥/ili imple-
mentacije strateski vaznih projekata.

COACHING ZA PLANIRANE SUKCESIJE
Dobar plan sukcesije uvelike smanjuje nepri-
like u slu¢aju odlaska bilo kojeg klju¢nog ma-

promo materijali:
leci, posteri
katalozi, oglasi,
vizitke, jeloynici)
mape ...

nagera ili radnika: bilo da je o¢ekivan ili neo-
¢ekivan. Upravo zato sukcesija treba biti
planom predvidena i namjerna, zasebna dis-
ciplina. Odabir ,nasljednika“ vazan je, ali i
osjetljiv korak za svakog ¢elnika, ali i emotiv-
no jaka: upravo stoga je coach, kao neutralna
osoba, ,dobro rjesenje”, narocito u tvrtkama
u privatnom vlasnistvu.

COACHING PREZENTACIJSKIH/
KOMUNIKACISKIH VJESTINA

Ovaj tip coachinga pomaze pojedincima pri
jacanju samosvijesti, 1 u smislu ,kako ih dru-
gi vide, ali 1 u smislu ,kako sami sebe vide®.
Klijenti mogu nauciti nove nacine interakcije
s drugim ljudima u procesu rada, ,brusiti svo-
je oruzje®, ali i ponovo osmisliti samoprezen-
taciju.

Tvrtka — sponzor coachinga preuzela je
obvezu, coach prilikom ugovaranja procesa
preuzima svoje obveze — 1o, $to je s osobom
kojoj je coaching namijenjen? Ovdje je prisu-
tan jo$ jedan element klju¢an za uspje$nost
coachinga: moguénost odabira “svog” coacha.
Upravo ovo je vazno: da, tvrtka placa coacha,
no uskra¢ivanjem mogucénosti osobnog izbo-
ra coacha od strane neposrednog klijenta, mo-
Zete znatno umanjiti ocekivane rezultate
coachinga.

KAKO, KONACNO, ODABRATI
COACHA?

Poslovni coaching zahtijeva angazman struc-
nih i iskusnih coacheva — profesionalaca. Vje-
rujem da je vazno i da primjenjuju, uvazavaju
1 razvijaju temeljne kompetencije — koje Vam,
kao sponzoru ili klijentu procesa trebaju jasno
prezentirati, kao i eticki kodeks kojeg potpi-
suju. Proces — ma koliko se formalno mogao

dizajn 1 prijel otk
casopisa, knpga
izvjestaja...

——

Ozaljska 23, 10000 Zagreb,

tel. 01,/3098 570,mob. 099 536 89 54

e-mail, andrej@

Savjeti Posliovnoy savjetnika

Koje su obveze osobe kojoj je
poslovni coaching namijenjen?

1. Povjerenje u coacha i proces
coachinga: pristupiti otvoreno i s
povjerenjem.

2. Promisliti, istraziti i osmisliti viziju,
vrijednosti i ponasanja koja vode
postavljenim ciljevima tvrtke, ali su
u skladu i s osobnim ciljevima.

3. Preuzeti aktivnu ulogu u planiranju,
provedbi i procjeni coaching
procesa.

4. Preispitati kako vlastito ponasanje
utjece na radno okruZenje,
neposredno ili Sire.

5. Aktivno sudjelovati i raditi na
ciljevima koji su postavljeni za
coaching proces.

6. Preuzeti odgovornost za svoje
postupke i biti svjestan utjecaja
osobne promjene na tvrtku kao
cjelinu.

opisati ili razdvojiti na pod-elemente procesa,
smatram okvirom rada, prilagodljivom potre-
bama tvrtke, ali i napretku klijenta samog. Ne
vjerujem da je kompetentnost coacha strogo
odredljiva putem certifikata, odredenih $kola
ili pravaca, no vjerujem u znacaj primjene i
zivljenja klju¢nih kompetencija, radnog isku-
stva, kao 1 coaching iskustva. Ne postoji “re-
cept” za “savrSeno coaching iskustvo”. Putem
e vjerojatno biti nepredvidljivih trenutaka,
izazova, prilika, padova i uspona, kao $to ih
uvijek ima u vje¢no promjenjivom poslovnom
Zivotu svakog od nas.

dngrafika.hr, www.dngrafika.hr




Kako razviti moc uvjeravanja

Uvjeravanje je vjeStina kojom pokuSavamo utjecati na druge osobe pri-
likom komunikacije. Pri tome je nas cilj pokusSati promijeniti vierovanje i
stavove druge osobe. Svrha samog uvjeravanja je posti¢i kroz razgovor
ili kroz bilo koji drugi oblik interakcije da se osoba ponasa na nacin kako
bismo mi to zZeljeli, bez primjene prisile ili autoriteta.

KAKO BITI
UVJERLJIV?
Zivimo u vremenu najjaceg
kapitalizma, maksimalnog
razvoja trziSne privrede,
drustva u kojem je sve pro-
daja, a svaki ¢ovjek proizvod
na trzi$tu. Osnovni elemen-
ti koje koristimo kod uvjera-
vanja su zadobivanje povjerenja druge osobe su
iznoSenje pripremljenih jasnih i uvjerljivih ar-
gumenata, izrazavanje na nacin da drugi povje-
ruju u nase izlaganje, koristenje ¢injenica i dru-
gih dokaza te apeliranje na emocije druge.

Uvjeravati moZemo na tri razine:

e sadrzajem (logos) - odnosi se na odabir
rijeii prica, citata i ¢injenica navodenih
zbog vaznosti prelaZzenja publike na vas
nacin razmisljanja.

* vjerodostojnoséu (ethos) - odnosi se na
govornika i njegov ili njezin karakter koji
se otkriva kroz komunikaciju.

e stra$cu (pathos) - uvjeravanje moze do-
prijeti do slusaca potakne li govor njihove
emocije.

mr. sc. Andreja Marcetic

POVJERENJE | UCINKOVITO
SLUSANJE

Pri uvjeravanju nije dovoljno samo biti iskren.
Empatija se prije svega temelji na povjerenju.
Tako i prva kriza koja se obi¢no javlja u bilo ka-
kvom odnosu nastupa kada dvije osobe izgube
uzajamno povjerenje. Sve $to pojedinac ¢ini
unapreduje ili umanjuje povjerenje unutar od-
nosa. PokaZete li da vam je doista stalo do ne-
¢ijih problema ili briga (bilo da se radi o prija-
telju, rodaku, kolegi s posla, klijentu ili bilo
kojoj drugoj osobi) unapredujete vas§ odnos. Sto
vie podrske pruzate drugoj osobi, to je vecéa
vjerojatnost da ¢e vam otkriti svoje misli, ideje
1 osje¢aje. Moc¢no uvjeravanje zapocinje spo-
sobnosc¢u da ¢ujete Sto drugi govore. A slusanje
je mnogo vise nego Sutnja dok netko drugi go-
vori. U svakoj Zivotnoj situaciji, u¢inkovito
slusanje ¢e vam pomoéi u shvacanju misli,
osjecaja i postupaka druge osobe. Buduéi da je
slusanje znak potvrdivanja, ono pomaZze samo-
postovanju. Cufi neito je senzorna aktivnost.
To je psiholoski proces u kojemu nase ¢ujne

poveznice prenose informaciju do mozga. Slu-
Sati je nesto posve drugacije. Oznacuje proces
tumacenja i razumijevanja, davanja smisla izre-
&enom, odnosno psiholoski proces. U¢inkovi-
to slusanje je kombinacija dviju aktivnosti koje
rezultira izvlacenjem smisla — razumijevanjem
govornikovih rije¢i.

KOJE SU LOSE NAVIKE U
KOMUNIKACUI?

1. UPADANJE U RUJEC

Buduci da se misli formuliraju brze nego
govor, javlja se snazan izazov za prekida-
njem sugovornika. To je znak da ne slusa-
te, da pokuSavate skrenuti govornikov sli-
jed misli i zakljucivanja (u korist vlastitoga),
ili da ste jedan od onih koji viSe vole go-
voriti nego slusati. Bez obzira na razlog,
upadanjem u rije¢ mozete izazvati neprija-
teljstvo druge osobe.

2. PREUZIMANJE GLAVNE RUECI

Druga loSa navika je preuzimanje glavne rijeci
osobi koja govori. Ovo je rasirena pojava, i iri-
tirajuca kad ste na mjestu primatelja. Poruka
otprilike glasi: ,Nije me briga Sto imas za reci,
moja je prica bolja nego tvoja“.

KAO ODRZATI POZORNOST U
KOMUNIKACLI?

Pozornost slusatelja najbolje predstavlja krivu-
lja. OdrZzavanje neprekidnog rasta je prakticki
nemogucde. Idealnu krivulju bi bilo tesko ili ne-
mogude posti¢i bilo kome. Veéa je vjerojatnost
da ¢ée se krivulje oblikovati u isprekidanim va-
lovima: pozornost raste, jenjava i ponovno se
dize. Cinjenica: ljudi uvijek gube nit razgovora
1 treba im ne$to ponovno objasniti. No, oni to
ne Zele priznati. Zato postoje brojni razlozi; ne
zele ispasti neuljudni ili ne Zele izgledati glupi,
osjecaju grizodusje $to su dopustili da im misli
odlutaju (drugim rije¢ima $to su vas ,iznevje-
rili“), odlu¢ili su da nisu zainteresirani pa se ,,is-
klju¢uju®, ne zele produziti razgovor jer imaju
zacrtanu drugu obvezu; ili jednostavno imaju
puno posla.

Kad opazite da je doslo do pada pozornosti,
pokusajte otkriti razlog. Buduéi da ne mozemo
zaviriti u tudi um kojemu su misli odlutale,
moramo potraZiti izdajnicke signale ili biti stal-
no na oprezu i znati dovoljno da opazimo gu-
bljenja koncentracije. Ponavljanjem bitnog po-

vecavate Sanse za uspjeh. Poslije prekida
vizualizirajte mentalnu krivulju pozornosti i
naglasite tocke o kojima ste govorili prije nego
$to ste silom prilike uSutjeli. To moze biti jez-
grovito. Novonastali problem sugovorniku je
izbrisao dio vaseg ranijeg izlaganja pa mu na
ovaj na¢in pomazete da se ponovo ukljudi u raz-
govor. Usli ste u njegove misli i pokusavate do-
kuciti gdje su nastali prekidi. Uspostavite ko-
munikaciju - i spasite situaciju. Sa svakim
ponovljenim saZzetkom pomazete sugovorniku
da iskristalizira sve prednosti o kojima ste ra-
spravljali. Primjerice, u slu¢aju intervjua za po-
sao nista necete izgubiti ako ispitiva¢u ukratko
navedete svoja vrijedna postignuca i sposobno-
sti. Isto ¢inite 1 kad nudite robu na prodaju: jo$
jednom ponovite prednosti o kojima ste govo-
rili prije. Osim toga, sposobnoscu da izdvojite
glavne stvari iz svoje prezentacije, pokazujete
da je vas slijed razmisljanja logic¢an i organizi-
ran. To vam pojacava poziciju.

MOC UVJERAVANJA - KLJUCNI IZVOR
PREDNOSTI U ZIVOTU | POSLU
Svaki dan na poslu i privatnom Zivotu dolazi-
mo u kontakt s [judima koji moraju shvatiti nase
stajaliste, kako bismo pomogli njima ili kako bi
oni pomogli nama. Jednako tako, mi trebamo
razumjeti njihovo stajali§te. Moramo biti u mo-
gucénosti uvjeriti druge u na§ nac¢in razmisljanja
i ,&itati* njihov nacin razmisljanja. Sto smo bo-
lji u komunikaciji, veée su Sanse da budemo
uspjesniji u uvjeravanju, odnosno u tome da
ljudi ¢ine nesto $to obi¢no ne bi u¢inili da ih
niste zamolili. Mo¢ uvjeravanja je svaka poru-
ka koja pokusava utjecati na misljenja, stavove
ili djelovanje ljudi. Namijenjeno je nasoj do-
brobiti - i dobrobiti ljudi u nasem okruZenju.
Mozda necete uspjeti svaki put, ali izo$trava-
njem ovih vjestina i va§im osvje$éivanjem, ot-
krit éete da u znatnoj mjeri poveéavate stopu
uspjesnosti i stvarate bolje odnose a i brojna
istrazivanja potvrduju da vjestine uvjeravanja u
poslovnom i privatnom Zivotu odvajaju uspjes-
ne ljude od manje uspjesnih jer ... Zivot je nalik
kartaskoj igri, svaki igral mora uzeti karte koje mu je
dodijelio Zivot; kad ih ima u ruci samo on mora od-
luciti kako ¢e zaigrati da bi pobijedio ... (Voltaire).
PS

Treba biti svjestan razlicitih tipova
odvlacenja pozornosti koji mogu
uzrokovati gubitak koncentracije, a
koji pokazuju da ljudi primaju samo
40 posto onoga Sto cuju, i to kada
nema prekidanja:

evas slusac se ne slaze s ne¢im sto
ste rekli (i poCinje razmisljati o tome),
evizualne smetnje,

* neprekidno upadanje u rijec.
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Podjela radnih sporova na
pravne i interesne vazna je
najprije zbog toga $to se
pravni sporovi mogu rjesa-
vati 1 sudskim 1 izvansud-
skim putem, za razliku od
interesnih za ¢ije rjeSavanje
ne postoji pravna norma,
pa suprotstavljene strane
ne bi ni mogle podnijeti svoj zahtjev sudu
za pokretanjem postupka. Naime, interesni
sporovi i nastaju za vrijeme kolektivnog pre-
govaranja izmedu poslodavaca i sindikata
kada se ne mogu suglasiti oko pitanja skla-
panja, izmjene ili obnove kolektivnog ugo-
vora.

Dragan Zlatovic, mag. iur.

KOLEKTIVNI RADNI SPOROVI
Kolektivni radni spor je vrsta radnog spora
koji nastaje povredom kolektivnih prava ili
radi zastite kolektivnih interesa u svezi s ko-
lektivnim radnim odnosom. Nacini rje$ava-
nja radnih sporova su mnogobrojni, medu-
tim najce$éa je podjela modaliteta koji se
koriste kako bi se odredeni radni spor rijesio
na:

¢ redoviti — sud,

e alternativni - mirenje i arbitraza,

* konfliktni - $trajk i lockout (iskljucenje

s rada).

Modaliteti rje$avanja kolektivnih radnih
sporova su: sudsko rjeSavanje, mirenje, ar-
bitraza i industrijske akcije (Strajk 1 lockout).

SUDSKO RJESAVANJE KOLEKTIVNIH
RADNIH SPOROVA

Rjesavanje kolektivnog radnog spora u sud-
skom postupku primjenjuje se iznimno.
NadleZan je Zupanijski sud u prvom stup-
nju, a Vrhovni Sud RH u drugom stupnju.
Predmet sudskog rjeSavanja mogu biti ko-
lektivni pravni radni sporovi kao i1 kolektiv-
ni interesni radni sporovi, ali ovi drugi samo
u pogledu zabrane nezakonitog $trajka i is-
kljuéenja s rada .

Radi zastite radnickih kolektivnih prava
Zakonom o radu iz 2009. godine proSirene
su kompetencije radnickog vijeéa, $to uklju-
¢uje 1 stranacka sposobnost radnickog vijeca
(RV-a) pred sudom. RV moze tuziti ili biti
tuZeno samo u vezi s ovlastima/obvezama
utvrdenim zakonom, drugim propisima ili
kolektivnim ugovorom (npr. RV bi moglo

Radni sporovi se mogu podijeliti na dvije grupe i to ovisno o tome
koje stranke sudjeluju u sporu, odnosno prema samaoj naravi spo-
ra. Tako dijelimo radne sporove na: prema kriteriju stranaka u spo-
ru (individualni radni sporovi - izmedu radnika i poslodavca, kolek-
tivni radni sporovi - izmedu sindikata i poslodavca) i prema kriteriju
naravi (prirode, sadrzaja) spora: (pravni radni sporovi - 0 pravima
i obvezama radnika i poslodavca, odnosno sindikata i poslodavca
i interesni radni sporovi - sporovi izmedu sindikata i poslodavca u
sluCaju neuspjeha u pregovaranju o kolektivnom uredenju radnih

odnosa).

biti stranka u sporu u kojem bi poslodavac
trazio od suda da svojom odlukom nado-
mjesti uskraenu suglasnost RV-a na neku
njegovu odlukuy).

MIRENJE U KOLEKTIVNIM RADNIM
SPOROVIMA

Mirenje je jedna od metoda alternativnog
rjeSavanja sporova. Ona je neformalna, pri-
vatna i izborna metoda. Pokreéuéi postupak
stranke, zapravo angaZiraju tre¢u, neutralnu
osobu da

im pomogne utvrditi ¢injenice 1 postiéi
sporazumno rjeSenje. U pravilu je prepu-
Steno dispoziciji stranaka, ali iznimno se
moze pojaviti i kao prisilan (obvezan) no ne
nuzno i obvezujudi, prethodni naéin rjesa-
vanja sporova. Provodenje postupka mire-
nja obvezno je prije pocetka Strajka, tj. uvjet
je dopustenosti §trajka (iznimno nije potreb-
no kod $trajka solidarnosti). Mirenje se
mora zavrsiti u roku od 5 dana. Miritelj
moze biti bilo koja osoba koju odrede stran-
ke u sporu. Medutim, da bi se strankama u
sporu pomoglo u mirnom rje$avanju njiho-
va spora, Gospodarsko-socijalno vijeée
(GSV) utvrduje listu miritelja.

Zbog zainteresiranosti drzave za mirno
rjeSavanje kolektivnih radnih sporova tro$-
kove miritelja u toj vrsti sporova snosi dr-
Zava.

Za razliku od mirenja, kod arbitraZe je arbitrazna odluka obvezujuca, te
o pitanju o kojem je odlucio arbitrazni sud viSe nije dopusteno Strajkati.
Za razliku od arbitraze kod mirenja stranke mogu odbiti ili prihvatiti pri-
jedlog miritelja, te stranke mogu nakon mirenja nastaviti spor Strajkom.

Nakon $to je proveden postupak mi-
renja (sklapanjem nagodbe) stranke
spora donose odluku o:

* okoncanju spora (sklapanjem kolektiv-

nog ugovora),

* nastavku spora industrijskim akcijama

(npr. Strajkom),
* izno$enju spora pred arbitrazni sud.

ARBITRAZA U KOLEKTIVNIM
RADNIM SPOROVIMA

U hrvatskom radnom zakonodavstvu
predvideno je rjeSavanje kolektivnih radnih
sporova i arbitrazom. Arbitrabilni ne bi bili
samo radni sporovi koji nastaju iz odnosa
izvanugovornog karaktera (npr. neki sporo-
vi zbog postupanja protivnog zabrani diskri-
minacije pri zapo$ljavanju), radni odnosi
koji su uredeni isklju¢ivo kogentnim
propisima(npr. sporovi u vezi s rasporedom
trudnice na poslove koji nisu $tetni), te spo-
rovi za koje je izrijekom predvidena samo
sudska zatita(npr. sporovi u vezi s pravom
radnika i poslodavaca na organiziranje,te do-
pustenost Strajkova i iskljucenja sa rada).

U pravilu govorimo o dobrovoljnoj ar-
bitrazi, a iznimno je arbitraZa prisilna kod
rjeSavanja sporova o poslovima koji se ne
smiju prekidati za vrijeme Strajka i iskljuce-
nja s posla (to su 1. nuzni poslovi i 2. proi-
zvodno-odrzavajuéi poslovi). Arbitraza u
ovim slucajevima traje 15 dana. To je rok za
donosenje arbitrazne presude. Ako se sindi-
kat i poslodavac ne sporazume u roku od 15
dana od dostave sindikatu prijedloga poslo-
davca, imaju rok od 15 dana da traze da o
tome odlu¢i arbitrazni sud.
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Arbitrazni sud odlucuje «ex aequo et
bono». Ako stranke nisu nista odredile, a ni
u kolektivnom ugovoru nema odgovarajuéih
odredaba,arbitri su sami ovlasteni izabrati
mjerodavno pravo. Zakonom o radu samo
je djelomic¢no ureden arbitrazni postupak u
radnim sporovima. Zato se kao supsidijarne
primjenjuju odredbe Zakona o arbitraZi.
Osnova za utemeljenje nadleZnosti arbitraz-
nog suda je individualni ugovor o radu i
kolektivni ugovor. Stranke individualnog
ugovora o radu mogu unijeti u njega spor-
azum o rjeSavanju spora pred arbitraznim
sudom. Odredbama kolektivnog ugovora
mjerodavnog za odredeni individualni
ugovor,mogu se urediti sastav, postupak i
druga pitanja vaZna za rad arbitraze. Sto se
ti¢e kolektivnih radnih sporova, takoder
stranke mogu sporazumom povjeriti svoj
spor na rjesavanje arbitraznom sudu u formi
posebnog, naknadno sklopljenog ugovora,
a mogu se urediti i kolektivnim ugovorom
u obliku arbitrazne klauzule. Stranke mogu
ugovoriti nadleZnost institucionalnih
arbitraza (npr. stalno izbrano sudiste pri
Hrvatskoj gospodarskoj komori) i ad hoc
arbitraznih sudova za rje$avanje individu-
alnih i kolektivnih radnih sporova.

KONFLIKTNO RJESAVANJE RADNIH
SPOROVA

Ako mirenje ne uspije te ako se stranke na-
kon toga ne opredijele za arbitrazno rjesa-
vanje nastalog kolektivnog radnog spora sin-
dikat moze pokusati $trajkom prisiliti
poslodavca na prihvacanje sindikalnih za-
htjeva. Pod odredenim uvjetima poslodavac
moZe na Strajk odgovoriti isklju¢enjem s po-
sla.

Strajk je industrijska akcija radnika koji
prekidom rada pokusavaju iznuditi od po-
slodavca neke ustupke. Strajk je dopusten
kod kolektivnih interesnih radnih sporova,
a kod kolektivnih pravnih radnih sporova
“zbog neisplate place u roku od 30 dana od
dospijeéa”. Isklju¢ivo sindikatu pripada pra-
vo na §trajk. Predmet $trajka je prije svega i
obi¢no zastita profesionalnih i ekonomskih
interesa zaposlenih. Sindikati ili njihove
udruge viSe razine imaju pravo pozvati na
Strajk i provesti ga sa svrhom promicanja i
zastite gospodarskih i socijalnih interesa svo-
jih ¢lanova ili zbog plaée, odnosno naknade
plaée ako nisu isplacene protekom roka od
trideset dana od dana dospijeca. Strajk se
mora najaviti poslodavcu, odnosno udruzi
poslodavaca protiv koje je usmjeren, a $trajk
solidarnosti poslodavcu kod kojeg se taj
Strajk organizira.

Propisi.hr

Individualni sporovi mogu biti samo pravni, a kolektivhi mogu biti i prav-
ni i interesni sporovi. Kod kolektivnih pravnih sporova postoji spor o tu-

macenju ili primjeni zakona, drugog propisa ili kolektivhog ugovora, a
kod kolektivnih interesnih sporova stranke se spore o sklapanju, izmje-
ni ili obnovi kolektivhog ugovora.

Strajk se ne smije zapoceti prije okonca-
nja postupka mirenja kada je takav postupak
predviden ZOR-om, odnosno prije provo-
denja drugog postupka mirnog rjesavanja
spora o kojem su se stranke sporazumjele.
Strajk solidarnosti se smije zapoeti bez pro-
vedbe postupka mirenja, ali ne prije isteka
roka od dva dana od dana pocetka $trajka u
&ju se potporu organizira. Strajk u oruza-
nim snagama, redarstvu, drZavnoj upravi 1
javnim sluzbama ureduje se posebnim za-
konom.

PRAVA RADNIKA U SVEZI SA
STRAJKOM
Organiziranje ili sudjelovanje u $trajku or-
ganiziranom u skladu s odredbama zakona,
kolektivnog ugovora i pravilima sindikata,
ne predstavlja povredu obveze iz radnog od-
nosa.

Radnik zbog organiziranja ili sudjelova-
nja u $trajku, organiziranom u skladu s
odredbama zakona, kolektivnog ugovora i
pravilima sindikata, ne smije biti stavljen u
nepovoljniji poloZaj od drugih radnika. Rad-
niku se moZe otkazati samo ako je organizi-
rao ili sudjelovao u $trajku koji nije organi-
ziran u skladu sa zakonom, kolektivnim
ugovorom ili pravilima sindikata ili ako za
vrijeme Strajka pocini neku drugu tesku po-
vredu obveza iz radnog odnosa. Radnik ne
smije ni na koji nacin biti prisiljen sudjelo-
vati u §trajku. Radniku koji je sudjelovao u
Strajku, placaidodaci na plac¢u, osim doplat-
ka na djecu, mogu se umanjiti razmjerno
vremenu sudjelovanja u $trajku.

Poslodavac, odnosno udruga poslodava-
ca, mozZe zahtijevati od nadleznog suda da
zabrani organiziranje i poduzimanje Strajka
protivno odredbama zakona. Poslodavac
mozZe zahtijevati naknadu $tete koju je pre-
trpio zbog Strajka koji nije organiziran i po-
duzet u skladu s odredbama

industrijska akcija kojom poslodavac radni-
cima privremeno i potpuno oduzima posao
s namjerom da ih tako prisili na prihvacanje
njegovih prijedloga u vezi s tim sporom.
Nacelo jednakosti oruZja radnika i poslo-
davca u interesnom sukobljavanju oko ure-
denja radnih odnosa nije u ZOR-u dosljed-
no provedeno jer je ZOR dopustio samo
obrambeno iskljuéenje s rada, tj. poslodavci
mogu iskljuciti radnike s rada samo u “od-
govoru” na ve¢ zapoceti $trajk. A fortiori sin-
dikatima je dopusten tzv.”napadni Strajk”.
Broj radnika koje poslodavac isklju¢i s rada
ne smije biti ve¢i od maksimalno 1/2 broja
radnika koji su u Strajku. Ta odredba one-
mogudava poslodavca da se obrani od tzv.
selektivnih $trajkova. To su oni $trajkovi u
kojima sudjeluje relativno mali broj
radnika,pa je 1 financijski teret za radnike
malen, ali radnici su tako odabrani da zbog
njih ne moze raditi velik broj drugih radni-
ka. Poslodavac tada trpi dvostruku Ste-
tu:

* zbog nerada radnika koji $trajkaju,

* jer mora placati radnike koji ne $traj-
kaju, ali zbog $trajka drugih radnika ne
mogu raditi.

Po naravi ovog instituta najcesée su is-
klju¢enjem s rada obuhvaéeni radnici koji
ne Strajkaju. Poslodavac moze iskljuditi rad-
nike s rada tek nakon 8 dana od pocetka
Strajka. Poslodavac je duZan za radnike is-
kljuéene s rada placati doprinose (za miro-
vinsko i zdravstveno osiguranje) na osnovi-
cu koju ¢ini najniza placa. Sindikat moze
zahtijevati od nadleznog suda da zabrani or-
ganiziranje i poduzimanje iskljucenja s rada
protivnog odredbama zakona. Sindikat
moze zahtijevati naknadu $tete koju su on
ili radnici pretrpjeli zbog iskljuenja s rada
koje nije organizirano i poduzeto u skladu
s odredbama zakona. PS

zakona. Posljedice nezakoni-
tog Strajka su: otkaz ugovora
o radu radniku sudioniku u
takvom §trajku 1 naknada Ste-
te poslodavcu uzorkovane ta-
kvim $trajkom.

ISKLJUCENJE S RADA -
LoCKoUuT
Isklju¢enje s rada (lockout) je

:PROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS

Zanima Vas koji su_
propisi trenutno vazeci =
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pak, probni rad je u praksi ¢es¢i kod skla-

panja ugovora o radu na neodredeno vri-

jeme, jer zapravo kod ugovora skloplje-

nih na odredeno vrijeme, svrha probnog

rada se za poslodavca postize samim vre-
menskim ograni¢enjem trajanja ugovora na
odredeno vrijeme (posebice je to slu¢aj kod
ugovora na odredeno vrijeme koji traju ma-
nje od 6 mjesect koliko je zapravo 1 najduze
trajanje probnog rada).

Premda, neki autori smatraju kako da se
kod probnog rada ne radi o ugovoru o radu
sklopljenom izmedu poslodavca i radnika
pod raskidnim uvjetom, veci dio radnoprav-
ne teorije zastupa ocito ispravnu tezu kako
takav radni odnos, doduse, postoji od samog
pocetka i istek probnog roka kao takav na
njega ne mora utjecati, ali da je ipak sam
ugovor o radu, u trenutku njegova sklapa-
nja, sklopljen pod rezolutivnim uvjetom koji
ne mora, ali moZe utjecati na njegovu op-
stojnost.

NA STO TREBA OBRATITI PAZNJU?
Medutim, bez obzira na odredene teorijske
dvojbe, osnovna razlikovna znacajka ova-
kvog ugovora o radu od onog ,,obi¢nog” po-
stoji u postupku otkazivanja kod ugo-
vorenog probnog rada, ali naravno samo
za vrijeme trajanja tog probnog rada. Pri
tome, treba obratiti paznju na slijedece
specifi¢nosti takvog ugovora o radu:

* za poslodavca je povoljnije odrede-
no krace obvezno minimalno trajanje
otkaznog roka /7dana/,
ugovaranjem probnog rada presumira
se da je ugovoreno pravo na otkaziva-
nje ugovora o radu tijekom trajanja
probnog rada redovitim otkazom,
prilikom takvog otkazivanja, a upravo
zbog ¢injenice ugovorenog probnog
rada, poslodavac ne bi morao imati
opravdani razlog za otkaz ovakvog
ugovora o radu, inace predviden ¢lan-
kom 107. stavak 1. ZOR-a.

Tako treée navedena razlikovna tocka
izgleda na prvi pogled dvojbeno, vazno je
istaknuti kako s obzirom na smisao i svrhu
probnog rada, poslodavac, odnosno nepo-
sredni rukovoditelj radnika u ime poslodav-
ca, iskljucivo je ovlasten osobno ocijeniti rad
radnika, te se u pravilnost te ocjene rada rad-
nika tijekom probnog rada nije ovlasten
upustati ¢ak niti sud (osim u slu¢ajevima
oditog otkaza zbog diskriminacije na vjer-
skoj, rasnoj, spolnoj ili drugoj sli¢noj osno-
vi) —npr. u tome smislu i sudska praksa, Od-
luka Gz2-972/06., od 02. svibnja 2006.
Zupanijskog suda u Varadinu.

Prohni rad | otkaz
ugovora o radu za vrijeme
trajanja probnog rada

Ugovor o radu moze biti zakljucen uz probni rad, te je odredbama
¢lanka 35. ZOR-a propisano da isti ne moze trajati duze od 6 mje-
seci, a da otkazni rok tada traje najmanje 7 dana. lako se to u Za-
konu o radu izrijekom ne navodi, probni rad se moze ugovoriti kako
prilikom zasnivanja radnog odnosa na odredeno, tako i na neodre-

deno vrijeme.

PRACENJE | OCJENA RADA
RADNIKA

Naime, kako je ve¢ i navedeno, pradenja
probnoga rada provodi neposredni rukovo-
ditelj radnika. Upravo stoga, bilo kakva, pa
1 objektivna pozitivna zapaZanja ostalih rad-
nika 1 drugih svjedoka za vrijeme probnog
rada, koji moZda ne bi imali nikakvih pri-
mjedbi na rad radnika za vrijeme probnog
rada ne bi imala nikakav znacaj iz jednostav-
nog razloga jer te osobe nisu duZne pratiti
rad radnika na probnom radu, niti su ovla-
Stene davati svoju ocjenu o sposobnostima
radnika na probnome radu. To ne bi bio

ovlasten (izvan navedenih eventualnih dis-
kriminatornih razloga) ¢ak niti sud.

Medutim, iako se sud, dakle, u bitnome
ne bi mogao kod probnog rada i otkazivanja
ugovora o radu upustati u razloZnost otka-
zivanja ugovora sa ugovorenim probnim ra-
dom, odnosno ne bi se mogao baviti pravil-
nosc¢u ocjene sposobnosti radnika za vrijeme
probnog rada, mozemo smatrati da bi sud
ipak mogao procjenjivati i takav otkaz rad-
niku, ali (samo) kroz slijedeée utvrdivanje
¢injenica:

* je li rad radnika za vrijeme probnog

rada pracen u skladu sa zakonskim i
podzakonskim aktima (Pravilnikom
poslodavca),
1 je li ocjenu rada radnika dala osoba
ovlastena za praéenje probnog rada
radnika sukladno Pravilniku poslodav-
ca ili drugim podzakonskim propisi-
ma.

Zaklju¢no mozemo istaknuti kako po-
slodavac prilikom otkazivanja ovakvog ugo-
vora, isti dakle, moZe otkazati bez ¢ekanja
isteka probnog roka, ali po$tujudi pisanu for-
mu takvoga otkaza iz ¢lanka 112. ZOR-a
(1ako u obrazloZenju odluke ne bi morao
opravdavati razloge takvog otkaza), te po-
$tujuéi minimalno trajanje otkaznog roka
kod probnog rada — 7 dana.

Daniel Sever, dipl. iur.

Probni rad je u praksi ¢ceséi kod sklapanja ugovora o radu na neodrede-
no vrijeme, jer zapravo kod ugovora sklopljenih na odredeno vrijeme,
svrha probnog rada se za poslodavca postize samim vremenskim ogra-
nicenjem trajanja ugovora na odredeno vrijeme.
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NA VASA PITANJA 1Z RADNIH ODNOSA ODGOVARA DANIEL SEVER

ZABRANA
TRZISNE
UTAKMICE

S BIVSIM
POSLODAVCEM
Postoji velika vjerojat-
nost da ée nas radnik na-
kon sporazumnog ra-
skida prijeci kod novog,
konkurentskog poslodavca. S radnikom je
ugovorena zabrana prijelaza u konkurent-
sku tvrtku. Na koji natin i u kojem opse-
gu se moZe od radnika potraZivati eventual-
na naknada Stete u slucaju krSenja navedene
ugovorne odredbe?

D.G., Slavonski Brod

Daniel Sever, dipl. iur.

Daniel Sever: Sukladno ¢lanku
94. ZOR-a poslodavac i radnik mogu
ugovoriti da se odredeno vrijeme na-
kon prestanka ugovora o radu (u praksi
je to razdoblje od obi¢no 3-5 godina),
radnik ne smije zaposliti kod druge
osobe koja je u izravnom trzi§nom na-
tjecanju sa poslodavcem, te da ne smi-
je u tom smislu sklapati poslove kojima
se natjece s poslodavcem — tzv. ugovor-
na zabrana utakmice. Treba naglasi-
ti kako je navedena ugovorna zabrana
utakmice zakonom priznata svojevrsna
zastita objektivno opravdanih poslov-
nih interesa poslodavca.

Ugovaranjem zabrane utakmice
poslodavac se zapravo §titi od odrede-
nih, moguéih, buduéih postupaka svog
zaposlenika, nakon raskida ugovora o
radu, a kojim postupcima bi mogla biti
ugrozena njegova konkurentnost na tr-
zi$tu, pa time 1 sama poslovna djelat-
nost. Ugovorna zabrana utakmice se
medu ostalim, ali 1 prije svega, odno-
si na zabranu zaposljavanja kod druge
osobe koja je u trzi$noj utakmici sa po-
slodavcem, te sklapanje vlastitih poslo-
va koji trzisno mogu konkurirati neka-
dasnjem poslodavcu.

KAD JE PLACA MANJE OD
PROSJECNE PLACE

Medutim, vazno je istaknuti kako je
navedena ugovorna odredba (koja je
najéescée dio ugovora o radu) zapravo u
potpunosti nistava, ukoliko radnik koji
je ugovaratelj takve klauzule zabrane
utakmice prima u trenutku ugovara-

nja od poslodavca, kao druge ugovorne
strane, pla¢u manju od prosje¢ne plaée
u Republici Hrvatskoj prema sluzbe-
nim podacima DrZzavnog zavoda za
statistiku. Tome je tako, jer se na ko-
rist iz ugovorne zabrane utakmice ne
moze pozvati onaj poslodavac koji za-
posleniku isplacuje placu koja je manja
od prosje¢ne place, jer bi na taj na¢in
zapravo sputao zaposlenika u stjecanju
oCekivano vece i pravi¢nije zarade kod
drugog poslodavca iste djelatnosti, za
koju je najéesée iskljuc¢ivo educiran.

Medutim, ako poslodavac osigura-
va radniku natprosje¢na primanja, tada
je radnik u svakom slu¢aju vezan ugo-
vornom odredbom zabrane utakmice
s poslodavcem, te kao takav i odgova-
ra poslodavcu za $tetu u slucaju even-
tualnog kr$enja iste klauzule.

PROPUSTANJE ROKA ZA 1ZVANREDNI OTKAZ
I REDOVNO OTKAZIVANJE
Radnik je ucinio grubu povredu radne obveze. Medutim,
istekao je rok za donoSenje odluke o izvanrednom otkazu
ugovora o radu. Koje su za poslodavca zakonske razlike u
slucaju redovnog otkazivanja ugovora o radu uvjetovanog
ponaSanjem radnika, za izricanje kojeg nije predviden pre-
kluzivni rok?

L.H., Zagreb

Daniel Sever: Ako radnik grubo kr$i obveze
iz radnog odnosa, a poslodavac je propustio rok za
izvanredno otkazivanje ugovora o radu predviden
¢lankom 108. stavak 2. ZOR-a (15 dana od saznanja
za povredu obveze), moze se pribjeéi redovnom ot-
kazivanju ugovora o radu zbog skrivljenog ponasanja,
sukladno ¢lanku 107. st. 1. tocka 3. ZOR-a.

Treba naglasiti da za ocjenu dopustenosti otkaza
uvjetovanog skrivljenim ponasanjem radnika, kljuc-
ni je ¢imbenik razlog otkazivanja. Pri tome, za do-
pusteni razlog otkazivanja nije bitna ¢injenica da
li se radi o npr. o$teéivanju ili kradi vise ili manje vri-
jednog predmeta za samoga poslodavca, veé je do-
voljno da takvim aktom radnik iskazuje kako ne uva-
7ava odredeno pravo (u konkretnom slucaju pravo
vlasnistva) poslodavca kao druge ugovorne strane, te
stoga i dolazi do raskida ugovora o radu.

NIJE DOVOLJNO DOKAZIVANJE POSTOJANJA

KRSENJA OBVEZA

Medutim, za razliku od izvanrednog otkazivanja

ugovora, kod redovnog otkazivanja zbog skrivljenog

ponasanja radnika nije dovoljno samo postojanje, od-
nosno dokazivanje postojanja krsenja obveza iz rad-

nog odnosa od strane konkretnog radnika, nego je 1

kogentnim normama propisan postupak koji je po-

trebno provesti prije otkazivanja, a sukladno ¢lanku

111.1112. ZOR-a. Stoga, poslodavac bi morao:

* uputiti prethodno pisano upozorenje radniku
zbog neizvriavanja ili kr§enja obveza iz radnog
odnosa, uz ukazivanje na moguénost otkaza za
slucaj nastavka krenja tih obveza,

* omoguditi radniku da nakon toga iznese svoju
obranu, osim ako postoje narocito opravdane
okolnosti zbog kojih se ne moze ocekivati od
poslodavca da to ucini (ovu ,,opravdanost® nor-
mativno treba tumaciti vrlo restriktivno, a tako
se u praksi i ¢ini).

Takoder, u sluc¢aju ovakve vrste otkazivanja ugo-
vora o radu, treba imati na umu kako radnik kojem se
otkazuje ipak ima pravo na otkazni rok, bez obzira na
intenzitet 1 motiv krenja radnih obveza, samo mu je
trajanje istog umanjeno i utvrduje se u polovict traja-
nja minimalnog trajanja otkaznog roka predvidenog
¢lankom 114. st. 1. ZOR-a.

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove izradnih odnosa nas autor Daniel Sever dat ée vam odgovor E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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NOVINE ZA AMBICIOZNE

Prosjecna tjedna prodana naklada: 6.800*
Prosjecan broj pretplatnika: 5.300*

* Lider su prve poslovne novine koje su od internacionalne revizorske
kuce ABC-a Hrvatske dobile certifikat za prodanu nakladu

Prosjecan broj Citatelja po broju: 24.470
Doseg: 50.268

- B7 posto Citatelja ima natprosjecne osobne prihode, a
od toga vise od 15 posto primanja ve¢a od 10.000 kn*

- 16 posto ¢ine menadzeri, direktori i vlasnici, 31
posto strucnjaci (lijeCnici, odvjetnici, financijski
strucnjaci i sl.), a 11 posto zaposlenici u drzavnim
ustanovama, sluzbama i agencijama

* Media Puls 2010. / Brand Puls 2010.

u kategoriji 'poslovni
magazin'
Zaposleni hrvatski gradani smatraju da tjednik
Lider nudi najbolji omjer izmedu cijene i kvalitete,
odnosno da je kupnja Lidera, kad je rije¢ o
poslovnim novinama, najbolja kupnja. *

* prema GfK-ovu istrazivanju

- Cetvrta web-stranica s
najveéim postotkom publike s neto primanjima
ve¢ima od 6.000 kn*

* prema istrazivanju gemiusAudiencea

6.500 sudionika iz svijeta biznisa na Liderovim
konferencijama od 2006.
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Carobna kuna

MUZ | JA ZELIMO POCETI STEDJETI. SAD U SVIBNJU NAM IZLAZI KREDIT ZA
NAMJESTAJ I TE BISMO NOVCE STAVLJALI NA STRANU. U NEDOUMICI SMO
DA LI JE SAD PRAVO VRIJEME ZA ULAGANJE S OBZIROM NA GOSPODARSKU

SITUACIJU. | KAKO UOPCE POCETI?

raksa pokazuje da je odugovlacenje
Ppravi ubojica stvaranju bogatstva.

Vedina ljudi odugovlaci i trazi ra-
zne izgovore; kao npr. kriza je, nije sad pra-
vo vrijeme, ili nemam dovoljno novca da
bih $tedjela; tek sam poceo raditi moram
prvo kupiti auto; hoéu malo uzivati, imam
vremena i sl. Vrijeme igra najve¢u ulogu u
akumuliranju bogatstva. Vrijeme radi za
Stedise i ulagace kroz efekt kamate na ka-
matu. Jo$ je Albert Einstein rekao da je slo-
zeno ukamacdivanje najmoc¢nija sila u sve-
miru. Neka radi za vas, a ne protiv vas. Uz
dovoljno vremena, va$ novac raste ekspo-
nencijalno, kao gruda snijega kotrljajudi se
niz padinu i pretvarajuéi se u lavinu.
Ljudi najvise grijese planirajuci svoje fi-
nancije samo jednom i pri tome misle kako

je svoje vlastito dijete, svjestan je mo-

gucnosti da je subjektivan.
Zrelost je rezultata procesa sazrijevanja koji
je bioloski uvjetovan, a spremnost je rezultat
nasljeda i djetetove okoline, a podrazumije-
va djetetovu tjelesnu, intelektualnu, socijalnu
i emocionalnu zrelost. Svaka odluka donese-
na samo na temelju jednog od navedenih as-
pekata zrelosti ¢esto je pogresna i Stetna. Ka-
lendarski uzrast nije dovoljan pokazatelj fi-
zicke i psihicke zrelosti djece za $kolu jer se
sva djeca ne razvijaju istim tempom ni u fi-
zi¢kom niti psihickom pogledu.
Grani¢no podrugje izmedu tjelesne i intelek-
tualne zrelosti su djecje tjelesne spretnosti -
motorika: hodanje, tr¢anje, skakanje... Od
izuzetne su vaznosti razvijene rucne spret-
nosti koje se ocituju u djetetovoj sposobnosti
slaganja kocaka, mozaika, nizanja sitnih perli
na nit, izrezivanje raznih oblika $karama itd.
kao i grafomotoricke sposobnosti baratanja
olovkom i crta¢im tehnikama - uvjezbavanje
vodoravnih, okomitih, kosih i kruznih linija
kistom, flomasterom i olovkom; trganja tra-
ka od papirai sl.

I ako svaki roditelj izuzetno dobro pozna-
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se sada mogu opustiti. Ili jo$ gore, a ima i
takvih, nikada niti ne nadu vremena i ne
naprave ni taj pocetni plan. Misle da ima-
ju vremena. Oni koji su jednom i pokusali
ubrzo su odustali jer im isti ¢as nije doni-
jelo Zeljene rezultate. Jedan od razloga je i
taj $to su previse zeljeli, a premalo bili ui-
stinu predani ostvarenju svog cilja. Mno-
gi trenutno nemaju nikakav cilj, vazno im
je samo da ostanu na povr$ini, da prezZive,
da se ni$ta ne promijeni i ostaju zacahure-
ni u svojoj zoni udobnosti.

Pokazat ¢u vam na jednom primjeru. Kada
bi mogli birati $to biste izabrali - milijun
kuna u gotovini ili ¢arobnu kunu koja se
svaki dan udvostru¢uje? Milijun kuna je
milijun kuna, ali daleko mudriji izbor bilo
bi ovo drugo. Drugi dan bi imali 2 kune;

Posao i obitelj

/relost djeteta:
za polazak u skolut

sada

tre¢i dan 4 kune, cetvrti dan 8 kuna...
postaje zanimljivo - 28 dan: 1.342.177,00
kuna, 29 dan: vi$e od 2,6 milijuna kuna, 38
dan: ve¢ vi$e od 1 milijarde kuna, a 45 dan:
1 bilijun kuna (to je 12 nula).
Nazalost, ne postoji financijski proizvod
gdje bi mogli svaki dan udvostruditi svoj
novac, ovo sam malo iskarikirala da bih
vam pokazala mo¢ slozenog ukamacivanja.
Shvatili ste poruku - vrijeme je klju¢ni ¢im-
benik u stvaranju bogatstva. Imajte na umu,
kod $tednje i ulaganja vrijeme je uvijek na
vas$oj strani. Nemojte dopustiti da vam vri-
jeme prode razmisljajudi: ,,Jednog dana po-
et ¢u Stedjeti®. PreviSe sam puta to Cula.
Krenite sada pa makar poceli s jednom ku-
nom. Nije vazna koli¢ina ve¢ namjera.
Inga Lali¢

U TRENUCIMA KAD DOBE VRIJEME ZA RAZMISLJANJE O POLASKU DJETETA

U OSNOVNU SKOLU, SVAKI RODITELJ SE S VISE ILI MANJE STRAHA ZAPITA: JE LI MOJE
DIJETE DOVOLJNO ZRELO? HOCE LI USPJESNO UDOVOLJITI ZAHTJEVIMA KOJI GA
OCEKUJU? KAO RODITELJE NAS ZANIMA KAKO SE PROCJENJUJE JE LI DIJETE SPREMNO
ZA SKOLU 1 KOJE KRITERIJE TREBA ZADOVOLJITI?

Intelektualna zrelost ocituje se u djetetovoj
sposobnosti shvacanja svijeta i njegovoj reali-
sti¢koj usmjerenosti, baziranoj na spoznaji da
ne moze proizvoljno mijenjati svijet koji ima
odredena stalna i nepromjenjiva svojstva.
Socio-emocionalna zrelost odnosi se na to
kako se dijete uklju¢uje u Zivot medu lju-
dima, te kakve odnose pri tom oblikuje. Za
zrelo socijalno funkcioniranje neophodna je
odredena emocionalna zrelost.

Socijalna zrelost je uglavnom postignuta u
zadovoljavaju¢em stupnju kod djece koja po-

JK., RIJEKA

hadaju vrti¢. Dijete u kontaktu s vrsnjacima
pokazuje za njih zanimanje i spremnost na
suradnju, spremno je dijeliti stvari njima, ob-
zirno je, a manje sklono prepirkama, tu¢ama
i tuzakanju.

Za polazak u $kolu nije nam potrebno dijete
koje zna ¢itati i pisati, ve¢ znatiZeljno dijete,
zeljno ucenja i novih znanja, sposobni pro-
matrac koji dobro razumije govor i dobro se
izrazava, sposoban je logi¢no misliti i otvo-
ren je za nova znanja i spoznaje.

Mr. sc. Darko Sambol, MBA, prof. psihologije,
darko.sambol@ri.t-com.hr
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INTERVJU

Zeljka Bacani, tajnica tvrtke Avon Kozmetika d.o.o.

Obozavam svoj posao

| OVE SU GODINE IZABRANE NAJBOLJE HRVATSKE TAJNICE. JEDNA OD NJIH
JE ZELJKA BACANI, I1Z TVRTKE AVON KOZMETIKA D.0.0., KOJA UNATOC
TESKIM KRIZNIM VREMENIMA | DALJE UZIVA U SVOM POSLU. RAZGOVOR
ZAPOCINJE CITATOM VELIKOG SLIKARA VINCENTA VAN GOGHA: ,VELIKE
STVARI SU NAPRAVLJENE OD NIZA MALIH STVARI SKUPLJENIH ZAJEDNO"...

> Posao tajnice danas je vrlo odgovoran
i zahtjevan. Kako izgleda vas uobicajeni
radni dan?

Koliko god zahtjevan, moram prvo re¢i da
je to posao koji jednostavno obozavam. Iz
dana u dan novi izazovi, kontakti s raznim
ljudima, pa ¢ak i rjeSavanje problema, sve
to ¢ini ovaj posao dinami¢nim i izazovnim,
a to je ono §to me nosi. Dan uvijek zapo¢-
nem provjerom mailova i nastavljam s osta-
lim dnevnim zadacima. Primanje klijjenata,
organiziranje poslovnih sastanaka, putova-
nja i dogadanja, pisanje zapisnika i pracenje
rada, podrska direktoru u obavljanju svih
njegovih poslova, suradnja s ra¢cunovod-
stvom, poslovi prevodenja prema potrebi i
naravno komunikacija s kolegama/kolegi-
cama u cijelom Avon svijetu. Vjerujem da
je svima poznato kako je Avon kozmetika
globalna tvrtka, tako da uistinu na dnevnoj
bazi komuniciramo sa osobama iz cijelog
svijeta i ¢esto jedni drugima pomazemo i
dijelimo znanja i iskustva.
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» Koji su vasi savjeti za $to kvalitetni-
je obavljanje svakodnevnih poslovnih
obaveza?

Culi ste $to se sve nade u dnevnom raspo-
redu jedne tajnice, pa $to drugo izdvojiti
kao najvaznije nego dobra organiziranost
i upravljanje vremenom. I redovna komu-
nikacija, ne samo s moje strane nego i dru-
gih prema meni, te konstruktivne povrat-
ne informacije od klijenata i kolega meni
su jedni od najvaznijih ¢imbenika kako bih
svoje obaveze mogla obavljati profesional-
no, kvalitetno i naravno postivati vremen-
ske rokove.

» U ¢emu je po Vama najveci znacaj tajni-
ce kad je u pitanju tvrtka?

Tajnica ostavlja prvi dojam o tvrtki, ona
je desna ruka svog nadredenog, spona iz-
medu ,,uprave® i ostalih djelatnika i bri-
ne o bezbrojnim detaljima bez kojih bi rad
pojedinih odjela, a i cijele tvrtke, bio ne-
zamisliv.

» Na koji nacin se kriza osjeti na Vasem
poslu? Kako se nosite s dodatnim stre-
som?

Krizu smo kao tvrtka vrlo dobro podni-
jeli, jer smo svoje poslovne transformaci-
je kao globalna kompanija zapoceli puno
prije same krize. Redovan profitabilan rast
i razvoj postavljen je kao cilj tvrtke i orga-
nizacija unutar kompanije strukturirana da
podrzi taj razvoj prije samih pocetaka kri-
ze, i to je doprinijelo da se uspijemo odr-
Zati i vrlo dobro prebroditi najveci dio tog
teskog vremena. Velika dogadanja koja su
bila planirana smo pomaknuli ili odradi-
li u manjem opsegu, ali uvijek pronalazi-
mo kreativne nacine kako uspjeti, motivi-
rati djelatnike, u¢initi $to vie. Zadovoljstvo
zaposlenika ¢ak je i poraslo ove godine (te-
meljeno na istrazivanju koje redovito radi-
mo) jer kompanija u svojim nacelima ima
zacrtano zadovoljstvo i razvoj djelatnika i
svih nasih korisnika. Moram priznati da se
osobno jako dobro nosim sa stresom, vi-
kend na moru ili u wellnessu sluzi mi kao
anti-stres program.

» Sto mislite kako nagrada NajTajnica
djeluje na struku i kako ¢e utjecati na
Vas rad?

Nagrada NajTajnica iznimno me razvese-
lila, jer nakon 8 godina rada i razvoja, po-
kazuje da sam na pravom putu. Primitkom
ove nagrade prepoznata je moja kvaliteta u
obavljanu poslova i Sire od Avona, jer vje-
rujem i znam da me moji kolege s kojima
svakodnevno radim cijene i postuju moj
rad. U mojem svakodnevnom radu potice
me na pronalaZenje nacina za pobolj$anje
u obavljanu svakodnevnih poslova. Sama
nagrada svakako pomaze oko definiranja
standarda struke i smatram ju vaznom za
svaku pojedinu tajnicu u Hrvatskoj.

» Sto biste htjeli poruiti kolegicama i
kolegama?

Kolegama iz ureda, s kojima svakodnevno
suradujem, zahvalila bih na podrsci i tim-
skom radu koji je uvijek prisutan. Zadovolj-
stvo je biti dio ovog Avonovog tima. Isko-
ristila bih priliku i pozvala sve tajnice da se
prijave sljedece godine, da nas bude jos vise
ida sve zajedno damo jos veci znacaj samﬂ'
nagradi i nasem poslu.

Foto i naslovnica:
Petar Glebov/PIXSELL



Treba i tajnici
fakultetska diploma?

POSLOVNA KOMUNIKACIJA

vi nisu nuznost. U oba slucaja ¢e fakultet-
ski izobrazena osoba biti korisnija direk-
toru i poslovanju, nego neka druga. Na-
glasava se iskustvo i dobar odgoj, pa i kod
osobe s fakultetom moze biti minus nedo-
statak manira, koje se ne mogu kompen-
zirati naobrazbom.

BUDITE ZAHVALNI SAVJETIMA, A NE POHVALAMA.

Direktor puckoskolac, a tajnica
profesorica

Kad i direktor tvrtke moze biti osoba s
osnovnom $kolom, u nekim se podruc-
jima poslovanja namece pitanje: Treba li
tajnica imati fakultet, odnosno fakultet-
sku diplomu?

Kako se ve¢ dugo zna, fakultet ne ¢ini ¢o-
vjeka, ali promice drustveni status. Isto
tako je poznato da neki osjecaju svojevr-
sni kompleks nemaju li sveu¢ilisnu diplo-
mu. Kako se uspjeh u mnogo slucajeva
mjeri materijalnim bogatstvima, vecinu
to ipak ne zanima, iako diploma moze biti
imperativ napredovanja. S obzirom da se
na popisu milijardera tu i tamo nade i po-
koji “Self made millionaire”, malo je vjero-
jatno hoce li se netko priupitati: Ima li ta
osoba diplomu?

Cemu dati prednost?

Praksa pokazuje da je u nekim slucajevima
fakultetski status vazan ukras - ali ne uvi-
jek. Jer - osoba koja radi na sebi, s vreme-
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Pitanje koristi za
pretpostavljenog

Nekim managerima je vazan nacin kako
tajnica predstavlja tvrtku. Drugima je vaz-
nija poslovna stru¢nost, pa je zatrpavaju i
drugim poslovima. Istina, ona moze radi-
ti i knjigovodstvo, ali sa slabijim u¢inkom
od prave knjigovotkinje.
Osoba s fakultetskom diplomom moze ée-
sto biti pismenija od direktora. U takvim
slu¢ajevima “gazda’” cijeni tu vrlinu, jer mu
bitno pomaze pri kulturnom dopisivanju
te tako kreira tvrtkin dobar imidz.
Uglavnom, generalnog pravila nema, pa
tako ne trebamo ocekivati diplomu od sva-
ke tajnice bas u svakom poslu. Osobito ne
od iskusne, koja je kroz praksu savladala
uredski bonton i dobro poslovno komu-
niciranje.
U slu¢aju dvojbe pri izboru tajnice, bilo bi
idealno procijeniti prednosti kroz probni
rad, jer uz znanje i ophodenje, vazni su
i drugi ¢imbenici kao $to su: diskreci-
ja, eticnost,empatija, tocnost
isl. I's diplomom i bez nje,
tajnicu ¢ini zbroj mnogih
vrlina i vjestina, zavisno i
od osobe $efa i struke u ko-
joj radi. Zato se dobrom taj-
nicom ne postaje preko
nodi, pa sve na kraju
ostaje na zbroju vr-
lina osobe koja
se opredijeli-

La Fontaine

nom moze kompenzirati taj pri-
vidni nedostatak.

Zasto, ipak, dajemo prednost onim
$kolovanijima? Ne iz formalnih
razloga, nego zato jer su, uglav- ’
nom, socijalizirane u krugu inte-
lektualaca i vjestih komunikatora. No,

i ovdje ima finesa, pa je za tajnicu direk-
tora banke npr. pozeljnija osoba s diplo-
mom ekonomije nego arheologije. Daka-
ko, podrazumijeva se da govori jezike i da

la za taj po-
ima dobre manire. To nije zbog nje same - sa0 )P
nego zbog odnosa s javno$cu te razumi- - ; du;r § Osredecki
jevanja struke u kojoj radi. Zato se u ure- —

du predsjednika banke ili velike trgovacke
kuée ocekuje osoba s odgovaraju¢om di-
plomom, dok u manjoj tvrtki takvi zahtje-

Osoba s fakultetskom diplomom moze ce-
sto biti pismenija od direktora. U takvim
slucajevima “gazda” cijeni tu vrlinu, jer mu

bitno pomaze pri kulturnom dopisivanju
te tako kreira tvrtkin dobar imidz.
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Hrvatski pravopis

Uspjesno komuniciranje
| jezicna kultura

ZIVOT NE MOZEMO ZAMISLITI BEZ KOMUNICIRANJA, SLANJA | PRIMANJA
PORUKA JER ZAHVALJUJUCI KOMUNICIRANJU JEDNI DRUGIMA NAJUSPJESNIJE
PRENOSIMO SVOJE MISLI, ZELJE | POTREBE. KOMUNICIRANJE JE TOLIKO VAZNO
DA NAM OMOGUCUJE NE SAMO MEDUSOBNU RAZMJENU PORUKA VEC | BOLJE
UPOZNAVANJE SUGOVORNIKA, ALI | SEBE, UOCAVANJEM SUGOVORNIKOVIH

| VLASTITIH OSOBINA, MISLJENJA, MOTIVA | SL.

ajbolje komunicira-
mo uz pomo¢ jezika,
sustava znakova ¢ija

je najvaznija uloga omoguciti
ljudima da medusobno uspjes-
no komuniciraju. Tako upra-
vo zahvaljujudi jeziku mozemo
stupiti u vezu s drugim Covije-
kom, priop¢iti mu svoje misli i
saznati njegove. Ne postoji bolji
oblik ljudskog sporazumijeva-
nja i bolji nadin razumijevanja
ljudske prirode od jezika.
Jezik je nastao kao posljedica
dogovora, ,,sporazuma‘“ koji su
u davna vremena postigli ¢la-
novi neke zajednice, nekog na-
roda. Zato su jezik i narod tije-
sno povezani pa jezika ima otprilike ono-
liko koliko ima i naroda, a svaki se narod
najbolje izrazava upravo svojim jezikom.

Prije svega postujte svoj jezik

Pod pojmom ‘hrvatski jezik’ mislimo na
sve §to je njime bilo kada izgovoreno i na-
pisano, na sve njegove prosle, sadasnje i
buduce mjesne govore, dijalekte, narjec-
ja. Ali kako medu mjesnim govorima, di-
jalektima i narje¢jima postoje razlike, bilo
je potrebno odrediti jedan oblik hrvatsko-
ga jezika koji ¢e za hrvatski narod biti isti.
Taj oblik hrvatskoga jezika nazivamo op-
¢im, knjizevnim ili standardnim hrvatskim
jezikom. Njime ne ovladavamo spontano,
nesvjesno, kao zavi¢ajnim, mjesnim govo-
rom, ve¢ ga poc¢injemo uciti u $koli, a na-
stavljamo ga uciti cijeli Zivot, provjerava-
judi ono u $to nismo sigurni u rje¢nicima,
gramatici i pravopisu.

Trebamo postovati hrvatski standardni je-
zik, prihvatiti ¢injenicu da su nam ga pret-
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hodni narastaji darovali i tako nam omo-
gudili da se zahvaljuju¢i njemu razumi-
jemo i prepoznajemo kao pripadnici hr-
vatskoga naroda. Trebamo postati svjesni
¢injenice da nam hrvatski standardni je-
zik omogucuje uspjesno komuniciranje
na podrudju cijele domovine, s prethod-
nim i budu¢im narastajima, i da nas s nji-
ma povezuje. A postovanje prema hrvat-
skome standardnom jeziku najbolje ¢emo
pokazati uceéi i postujuci njegova pravila,
nastojeci se pravilno izrazavati, ispravljaju-
¢i pogreske, odnosno pazedi na pravilnost
svake izgovorene ili napisane recenice. Jer
i govorena i pisana komunikacija, unato¢
brojnim nastojanjima, pa i onima za pra-

Da bismo u komunikaciji bili uspjesni, tre-
bamo komunicirati o onome sto doista
razumijemo, o onome u $to smo se kao

u istinito ili neistinito doista uvjerili, kao i
postovati misljenje sugovornika, pa i kada
se razlikuje od naseg.

vilnom upotrebom hrvatskoga standar-
dnog jezika, nerijetko dovode do nesugla-
sica, zabuna, problema, bilo zbog sadrzaja
poruke koji se priopcuje bilo zbog nacina
na koji se komunikacija ostvaruje.

Evo nekih vaznih uvjeta uspjesne komu-
nikacije:

» poruka od posiljatelja do primatelja tre-

ba sti¢i nepromijenjena
» primatelj treba razumjeti poruku, vje-

vaznost
» poruka treba biti primjerena namjeni i
okolnostima u kojima se izrice
» posiljatelj se treba pridrzavati
teme koju je najavio i poruku
oblikovati §to krace, saZetije.

Komunicirajte
s argumentima

Za vrijeme komunikacije treba-
mo navoditi razloge, argumente,
a ne pokazivati vlastitu nadmo¢
ili nadmo¢ institucije u ¢ije ime
govorimo. Sugovorniku treba-
mo dati priliku da iznese vlastita
misljenja i zapazanja. Da bismo
u komunikaciji bili uspjesni, tre-
bamo komunicirati o onome $to
doista razumijemo, o onome u
$to smo se kao u istinito ili nei-
stinito doista uvjerili, kao i po-
$tovati misljenje sugovornika,
pa i kada se razlikuje od naseg.

Uspjesnom komuniciranju pridonijet ¢e i
razumljivost, jasnoca i gramaticka i pravo-
pisna pravilnost poruke. Posiljatelj poruke
koji se tih pravila pridrzava bit ¢e od sugo-
vornika procijenjen kao jezi¢no kulturan.
Pojam ‘jezi¢na kultura’ ima Sire i uze zna-
¢enje. U Sirem znacenju jezi¢na kultura ne
podrazumijeva upotrebu vulgarnih, nepri-
mjerenih ili otrcanih rije¢i i izraza, kao ni
upotrebu postapalica, ulestalih fraza i sl.
Taj je stupanj jezi¢ne kulture lako uoditi i
moZe se procjenjivati i u mjesnim govori-
ma i u standardnom jeziku. Pojam ‘jezi¢na
kultura’ u uzem znacenju ne podrazumije-
va jos ni upotrebu onog $to se protivi nor-
mi hrvatskoga standardnoga jezika i moze
se utvrdivati u svim govorenim ili pisanim
iskazima koje je govornik ili pisac namje-
ravao oblikovati na standardnom jeziku, a
to su, izmedu ostalog, i svi govoreni i pisa-
ni poslovni tekstovi.
dr. sc. Marko Aleri¢



LPC Business English — Lesson 3

Get Your Life
under Control

LEARN the steps:

The thing that makes you successful and
different from an average person is the way
you think, especially how you think abo-
ut your life and about your time. In order
to achieve all your goals and to become
everything you are capable of becoming,
you have to get your time and life under
control. If you succeed in doing that, it will
result in feelings of happiness, self-confi-
dence, respect, power, professional exce-
llence and personal well-being.

There are 7 steps to be taken:

1. Set clear goals for yourself.
2. Make a list organised by priority and use
it as a tool for personal management.
3. Get yourself organised and work on
your most valuable tasks every minute
of every day
4. Make the best choices and decisions ne-
cessary to improve the quality of your
work and life.
5. Discipline yourself and follow through
your decisions
6. Use advance planning:
» Plan every week in advance, prefera-
bly on Sunday
» Plan every day in advance, preferably
the night before
7. Separate the urgent from the impor-
tant:
> Urgent tasks are determined by exter-
nal pressures and therefore should be
done immediately.

ABCD method for setting
priorities

Setting short-term priorities should be
done in writing. The best method for
setting priorities on the list is the ABCD
method. Mark your tasks with one of the
letters.

A stands for ‘very important’; a task you
MUST do. This is your main task. There
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are serious consequences of leaving it undo-
ne (e.g. handing in a report to your boss).
B stands for ‘important’; a task you SHO-
ULD do. It implies moderate consequen-
ces if not done. (e.g. returning a telephone
call of low importance or urgency). NE-
VER take up a B task if you haven't com-
pleted your A task.

C stands for things that WOULD BE
NICE to do but has no consequences if
left undone. This type of activity has no
effect on your work (e.g. lunch or coffee
with friends).

D stands for something you can DELEGA-
TE. If you delegate a task of lower impor-
tance or urgency, you will have more time

for task A which only you can do.
Language file

to achieve goals postici ciljeve
to set goals postaviti ciljeve
to set priorities odrediti prioritete
short-term / long-term kratkoro¢an / dugorocan
to get sth. under control  staviti pod kontrolu
to take steps poduzeti korake
to plan in advance unaprijed planirati
to leave sth. undone ostaviti nedovrsenim

to delegate a task delegirati zadatak

PRACTICE the walk

Exercise 1: Complete the sentences, using
the words from the box which go together
best.

‘set methodical tasks ruthless delegate priority‘

a) Effective time management requires a
approach.

b) When you prioritise, trytobeas
as you can.

¢) Whenever you can,

tasks to other people.

d) deadlines

to yourself and to your subordinates.

POSLOVNA KOMUNIKACIJA

e) Always leave enough time fortop
tasks.

f) Assign the most difficult to

the time of day when you are at your best.

Exercise 2: Fill in the gaps.

A stands for 1. important;
a task you 2. do. This is your
main task. There are 3. con-
sequences of leaving it 4. (e.g.

handing in a report to your boss).

B stands for 5. ; a task
__________ __do. It implies 7.
____________ consequences if not 8.

(e.g. returning a telephone
call of low importance or urgency). NE-
VER take up a B task if you haven’t com-

pleted your A task.

C stands for things that WOULD BE 9.

to do but has no consequ-
ences if left undone. This type of activity
has no 10. on your work (e.g.
lunch or coffee with friends).

D stands for something you can 11. __

. If you delegate a task of 12.

importance or urgency, you will

have more time for task A which only you
can do.

COMMUNICATE the
knowledge

1. Be clear about your goals.

2. Draw up a list of activities and set prio-
rities — make wise choices.

3.Bear in mind that what counts is the
amount of time that you spend working
on high-priority tasks.

4. Set priorities in all areas of your life.

5. Always choose the activities which will
assure you the greatest benefits in the
long term.

( KEY h

Exercise 1: a) methodical; b) ruthless; c) dele-
gate; d) set; e) priority; f) tasks.
Exercise 2: 1.very; 2. MUST; 3. serious; 4. un-
done; 5.important; 6. SHOULD; 7. mo-
derate; 8. done; 9. NICE; 10. effect; 11.

DELEGATE; 12. lower.
\_ J

Pripremio:

alPe

poslovna edukacija
Vad parbner za znanjed
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SAVJETNIK

PRAVILNIK O SIGURNOSTI | ZASTITI
ZDRAVLJA PRIRADU S RACUNALOM
UTVRDUJE SIGURNOST | ZASTITU
KOJA POSLODAVCE OBVEZUJE NA
ZASTITU RADNIKA. IAKO SE O TOME
VRLO RIJETKO GOVORI, RAD ZA
RACUNALOM OSTAVLJA POSLJEDICE
PO ZDRAVLIJE.TE POSLJEDICE NISU
VIDLJIVE ODMAH, NEKE SIMPTOME
SE MOZE PRIMIJETITI TEK NAKON
VISE OD DESET GODINA.

itajte kolege koji na ra¢unalu rade
Pvec' 15-20 godina osjecaju li kakve

bolove u prstima, zglobovima ruke,
u vratu ili pak kakav im je vid. O glavobo-
ljama da ne govorimo. Vjerojatno se sje-
¢ate starih CRT monitora te podatka kako
je zraCenje iz monitora puno veée za ljude
koji se nalaze iza monitora, a ne ispred. Alj,
vratimo se u sadasnjost, pred nase desktop
ili prijenosno ra¢unalo s kojim se druzimo
dnevno i po vi$e od osam sati. Prvo i vrlo
bitno pitanje jeste $to koristiti — desktop ili
prijenosno racunalo?

Prijenosno racunalo ili desktop?

Tako su prednosti prijenosnih ra¢unala vi-
$estruke (zauzimaju manje mjesta na rad-
nom stolu, moZemo ih nositi sa sobom na
sastanke, na put, ku¢i), za zdravlje je ipak
desktop racunalo zdravije. Prvenstveno se
tu misli na polozaj nase glave u odnosu na
monitor - vrlo je bitno da nam je visina
ociju u visini monitora, inace ¢e vam stra-
dati vratni misi¢i zbog pogrbljenog sjede-
nja. Nadalje, tu je i neergonomska tipkov-
nica prijenosnih racunala. A da su perfor-
manse desktop racunala bolje u odnosu
na prijenosna, ne trebamo niti spominjati.
Ukoliko pak morate koristiti prijenosno ra-
¢unalo na poslu, nabavite si obavezno do-
datni monitor i tipkovnicu te na njih spojite
prijenosnik. Postoje i stalci za laptope tako
da je laptop na povisenoj poziciji.
Tijekom jednog dana napravimo na tisu-
¢e pokreta miSem, a pri tome nam je dlan
na tvrdoj podlozi. Razmislite o silikonskim
podmetacima za zglob koji ¢e vam olaksa-
ti kori$tenje misa i istovremeno drzati ruku.
Osim toga, silikonski podmetaci omogucuju
90  TAINICAHR

da se prilikom koristenja mi$a pomice ruka,
a ne samo $aka. Primijetit ¢ete kako puno
duze vremena mozete raditi, bez umora.
Dok gledamo u monitor puno rjede trep-
¢emo ocima, $to dovodi do isusivanja oci-
ju, a ne smije se zaboraviti niti stalno foku-
siranje o¢ima na vrlo blizu tocku. Sto Ce-
$¢e trepite i probajte pogled skrenuti kroz
prozor, negdje u daljinu, kako bi se o¢ni
misi¢ koristio. Savjetujemo i da s vremena
na vrijeme zatvorite o¢i. Naravno, probaj-
te i $to CeSce ustati sa stolice te malo pro-
Setati kako bi krv normalno cirkulirala. I
cirkulacija u nogama je vrlo bitna i moze
vas umoriti tijekom sjedenja.

Dok sjedimo za stolom noge bi trebale
imati oslonac koji poslodavci moraju osi-
gurati radnicima koji to Zele.

Zakonski propisi u RH

Pravilnik o sigurnosti i zastiti zdravlja pri
radu s ra¢unalom utvrduje sigurnost i za-
§titu, a u njemu je propisano da radno mje-
sto s racunalom ne smije biti izvor opasno-
sti od ozljede i o$tecenja zdravlja radnika.
Znate li da vam poslodavac, ukoliko radi-
te za racunalom, tijekom radnog vremena
nakon svakih sat vremena rada za racuna-
lom mora omogu¢iti odmor u trajanju od
pet minuta?

lako su prednosti prijenosnih racunala vi-
Sestruke (zauzimaju manje mjesta na rad-

nom stolu, mozemo ih nositi sa sobom na
sastanke, na put, kudi), za zdravlje je ipak
desktop racunalo zdravije.

Udaljenost zaslona od o¢iju radnika ne
smije biti manja od 500 mm, ali opet ne
tolika da bi radniku stvarala teSkoce pri ¢i-
tanju podataka sa zaslona. Slika na zaslo-
nu ne smije treperiti i frekvencija osvjeza-
vanja slike zaslona mora biti najmanje 75
Hz za CRT zaslone i 60 Hz za LCD zaslo-
ne. Zaslon mora biti pomican, tako da rad-
nik njegov smjer i nagib moze prilagoditi
ergonomskim zahtjevima rada. Mora biti
osigurana mogu¢nost prilagodavanja visi-
ne zaslona visini o¢iju radnika, tako da oci
radnika budu u visini gornjeg ruba zaslo-
na, pravac gledanja u istoj ravnini ili uko-
$en prema dolje do 20°.

Srednja visina tipkovnice ne smije prela-
ziti 30 mm, kosina joj ne smije biti ve¢a
od 15°, a ako je njezin donji rub visi od
1,5 cm potreban je produzetak koji sluzi
kao podloska za $aku. Sto se tice tipkov-
nice, na radnom stolu ili radnoj povrsini
ispred tipaka mora biti najmanje 100 mm
slobodne povrsine za smjestaj ruku radni-
ka, a tipkovnica ne smije imati sjajnu po-
vr$inu. Pravilnik propisuje i razinu buke
(max 60 dBA) te osvijetljenost prostora
(najmanje 300 luxa).

Za kraj jo§ jedna vrlo bitna informacija:
rad za ra¢unalom nas deblja jer se prema-
lo kre¢emo, a hranu ponekad konzumira-
mo dok sjedimo za ra¢unalom. Osim toga,
dok radimo za ra¢unalom ¢esto puta nam
se javlja potreba za ne¢im slatkim. Ne pise
nam se ba$ dobro!

Krunoslav Cosi¢



POD MODNIM POVECALOM

Neprimjerene kombinacije boja
| uzoraka mogu srusiti vas imidz

ODJENUTI SE ZA POSAO, ZA MUSKARCE NITI IZBLIZA NE ZNACI SAMO
STAVITI NA SEBE ODIJELO, KOSULJU | KRAVATU. AKO ZELITE NAPRAVITI
IMPRESIVAN UTISAK ONDA JE ZA TO POTREBAN KVALITETAN MATERIJAL,
DOBRO KOORDINIRANA ODJECA, MODNI DODACI | BOJE, DOBRO
PRISTAJANJE NABROJANIH ELEMENATA TE PRIVLACNE KOMBINACIJE.

spjesno koor-
diniranje izgle-
da temelji se na

ostvarenoj harmoniji:
boja odjece, stila i tekstu-
re materijala.

Izabrane boje koje me-
dusobno kombinirate
mogu napraviti, ali i srusiti vas imidz. Ce-
tiri kombinacije boja za koje se preporuca
da ih izbjegavate su:

- kombinacija garderobe koja ne ostvaruje
medusoban kontrast ili je on neznatan, kao
npr. tamno odijelo sa tamnom ko$uljom i
tamnom kravatom ili kombinacija bez odi-
jela sa svijetlo zutom ko$uljom i kravatom
limun zute boje. Sa takvim svojim izgle-
dom ste premalo vidljivo prisutni,

- kombinacije boja koje nisu uskladene i me-
dusobno ne odgovaraju, kao npr. smede odi-
jelo, zuta kosulja i vinsko crvena kravata,

- noSenju boja koje su neskladne sa va-
$om prirodnom koloristikom. U takvim
bojama mozete izgledati kao da ste bole-
sni, ostarjeli, dosadni i opéenito neobi¢ni
i/ili ¢ak ¢udni.

- kombinacije boja koje imaju zlokobnu ili
Zenstvenu notu, kao §to je npr. kombinaci-
ja tamnog odijela, tamne kosulje i svijetle
kravate (gansterski izgled),

- razlic¢ita odjeca sa uzorcima koji medu-
sobno ne odgovaraju, kao npr. upadljivi i

Jerneja Agi¢

Neutralnost odijela te svjezina, tocnost i krepkoca
bijele kosulje ostvaruju ponesto distanciran, ali izra-
ziti utisak povjerenja. Sa tamno plavom kravatom,
utisak dobiva na postovanju, tradiciji i vrijednosti-
ma. Kombinacija boja je primjerena prilici. Preporu-
¢a se pridati vise paznje duzini kodulje i odijela kod
kojih rukav kosulje treba biti duzi od rukava odije-
laza 1 cm, jer u suprotnom, ako je jedan dio odje-
¢e predug, odnosno drugi prekratak, to rusi izgled
i balansiranost siluete. Izgled je primjeren.

svibanj 2011.

Sastanak predsjednistva HSLS-a (Foto: Marko Prpi¢/
PIXSELL)

Umirenost tamno crvene kravate i bijela svjezi-
na kosulje daju utisak koncentracije i konvencio-
nalnosti. Blago upadljivi uzorak vertikalnih linija
na odijelu oZivljava i aktivira cjelokupan utisak.
Preporucuije se, da je boja odijela u ve¢em kon-
trastu s bojom kosulje i kravate, npr. tamno pla-
vaili svijetlo siva, jer izgled kombinacije boja na
fotografiji odaje premalu vidljivost i prisutnost.
Isto tako se preporuca uskladivanje tonova boja
prema bojama prirodne koloristike. Prikazani
izgled ostvaruje na licu previse blijed i nepriro-
dan izgled. Izgled nije primjeren.

~—cr

Intervju u zgradi Croatia osiguranja (Foto: Goran Stanzl/
PIXSELL)

Sivo odijelo kojim se
odaje utisak rezervira-
nosti zajedno sa bijelo-
plavom kosuljom koja A
daje blagi osjecaj svije-
tlosti, naglasava samo-
stalnost i koncentraci-
ju. Vertikalni uzorak ko-
Sulje naglasavaju aktiv-
nost cjelokupnog izgle-
da. Tamna boja kravate
je primjerena za ostva-
rivanje profesionalnog
izgleda, ali bez uzorka.
Preporuca se da se kra-
vata sa uzorkom zami-
jeni sa jednobojnom
tamno plavom krava-
tom ili jednobojnom
kosuljom bijele ili svijetlo plave boje. Izgled
nije primjeren.

nezavisan uzorak kosulje u kombinaciji sa
ve¢im i upadljivim uzorkom kravate.

Najbolja kombinacija medusobno usklade-
nih i harmoni¢nih boja dobivate kombina-
cijom jednog tamnog dijela odjece, drugog
dijela odjece srednje vrijednosti boja i tre-
¢eg dijela odjece svijetle vrijednosti boja.
Ukoliko je u izgledu prisutan uzorak, onda
odjenite dva razli¢ita dijela odjece koja su
jednobojna u kombinaciji sa tre¢im dije-
lom odjece sa uzorcima.
Neupadljivost Hrvoja Vojkovica
Kombinacije njegovih outfita su umirene
te naglasavaju ozbiljnost, uravnotezenost
i zelju za eti¢nim i intelektualnim djelova-
njem. Kombinacije boja su dominantno
monokromatskog znacaja te na promatra-
¢a djeluju kao da izmedu pojedinih izgleda
nema vecih razlika. Ukoliko se takve foto-
grafije ucestalo pojavljuju u medijima, do-
biva se osjecaj da osoba ne kaze nista novo.
Preporucuje se da se jo$ pazljivije formira-
ju outfiti za pojavljivanje u medijimaitou
raznolikijim bojama, kontrastima i njiho-
vim svjetlosnim vrijednostima.
Jerneja Agic¢
Image Consultant Specialist

for Adria Region
www.obuci.se; jerneja@obuci.se
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Sastanak u Vladi (Foto: Jurica Galoic/
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KOZMETIKA

RAZIGRANE ZIVE BOJE KOJE SU NAS O

NOKTE, UMORNE OD TMURNIH I TAMNIH NIJANSI. ROMANTICNI PASTELNI TONOVI

KRUZILE UBRZO CE SE PRELITI NA NASE

POPUT BOJE BRESKVE | ULTRA MODERNE SVIJETLO PLAVE ILI PAK SARENE

UPECATLJIVE BOJE KAO STO SU BOJA MALINE | OVOSEZONSKI HIT NARANCASTA,

NA VAMA JE DA ODABERETE NIJANSU

vog proljece paleta in boja $ira je

nego ikad. Od Jjubicaste koja je za

svoj proljetni look tek posvijetli-
la par tonova, preko ruzi¢aste koja nikad
nece napustiti srdasca vje¢nih djevojéica,
do narancaste koja se ubacila i odmah po-
stala najve¢i hit. Zelena je najmoder-
nija u njeznoj mat varijanti, kao i
plava s kojom ne mozete pogrijesiti,
ali $to svjetlije, to bolje. In su kradi
nokti, a ukrasi na noktima su out.
Neka vam pri odabiru laka lije-
pa boja ne bude jedini kriterij
jer nerijetko ni jedan od tih li-
jepih lakova ne pristaje odjeéi
koju imamo. Osim sadrzaja nasih
ormara, bitan faktor jest i boja koze. Ze-
nama svijetle pute viSe ¢e odgovarati njez-
nije i svjetlije boje dok tamnijima pristaje
sve. U pravilu, tamnije boje ljep$e naglasa-
vaju duze nokte, a svijetle nijanse produ-

zuju one krace.
Ivona Gazdi¢

9

Avon Care
Zastitna krema za lice SPF 15 sa suncokretom i

Zastitna krema za lice namijenjena je prvenstveno suhoj
kozi koju savrSeno hidratizira, njeguje i omeksava. Za-
hvaljuju¢i laganoj, ugodnoj formuli koja se brzo upija te
zadtitnom faktoru 15, ova je krema idealna za Jjeto.

Iz iste su linije dostupne i Renewing Moisture obnavlja-
juca krema za lice s anti aging kompleksom, Light Moi-

| STAVITE SVOJE NOKTE U PRVI PLAN.

/)
L'Oréal Paris

Resist & Shine Titanium lak
za nokte
Kolekcija sadrzi 22 nijanse in-
tenzivnih, dugo postojanih
boja, koje jamce visoki sjaj. For-
mula s kompleksom na bazi si-
likona obogacena je elasti¢nim
omeksivacem i titanom.
Cijena:49,90 kn

MAVALA

Mat premaz laka

za nokte

Prozirni premaz koji
omogucava potpuni
mat i barSunasti zavrse-
tak lakiranju noktiju te

1A

FIXATEUR

daje inovativnii prediv- CoLEA-MATT
ni topli efekt. Daje zasti- J = et
tini film pucanju i stru- bt

ganju laka i ¢uva dugo- |

trfjnost manikure. w1 e
Cijena: 84,00 kn e

NIVEA

Calcium Power Shock Resistant lak za nokte

Sadrzi formulu otpornu na udarce uz kombinaciju
kalcija s jedinstvenim kompleksom arktickih minera-
la. Nokte Cini nevjerojatno Cvrstima, a bogate sjajne
boje nokte cine besprijekornima ¢ak i do 5 dana.
Cijena: 56,90 kn

vitaminom C

sture osvjezavajuca gel-krema za lice s krastavcem i ze-

lenim ¢ajem te Rich Moisture njegujuca
sojom i vitaminom E.
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krema za lice sa

COLOR-M# ;

Avon
Nailwear Pro lak za nokte
Linija lakova za nokte Nailwe-
ar Pro odlikuje se dugotrajno-
$¢uiotpornodcu. Siroka paleta
boja od sada je obogacena novim modernim ne-
onskim nijansama, ljubi¢astom Vivid Violet i pla-
vom Blue Shock.

Cijena: 35,00 kn }

Catrice ; .
Floralista lak za nokte

Visok sjaj, potpuna pre- |
krivenost i dugotrajnost
inspirirane posljednjim
trendovimal!

Cijena: 17,90 kn BN L

essence
whoom! boooom!!! lak za nokte

Cetiri izrazajne trendi boje laka za nokte dovoljne da ucine
¢ak i Andya Warhola ljubomornim!

Cijena: 15,90 kn

Maybelline New York
COLORAMA lak za nokte

Lak koji ostaje postojan do 7
dana. Sadrzi “gloss wrapped”
formulu za vedi sjaj. 15 ultra-
modernih nijansi.

Cijena: 19,90 kn



dr. Haina Peto Radikovi¢, direktorica i vlasnica Medicinsko kozmetickog centra MURAD

Rijesite se ce

u

ita i masnih

naslaga KRIOLIPOLIZOM i VAKUM
DIJATERMIJOM

KOMBINACIJA KRIOLIPOLIZE S VAKUM DIJATERMIJOM,
POSTIZE IZVANREDNE UCINKE - POTICE CIRKULACIJU, UKLANJA
CELULIT I MASNE NASLAGE, ZATEZE | ZAGLADUJE KOZU

lulit ipak nije problem debljine, ve¢

problem koze. No, ako nije problem
debljine $to je onda? Sto je zapravo celu-
lit? Za rjesavanje ovih problema zamolili
smo dr. Hainu Peto Radikovic¢, direktori-
cu i vlasnicu Medicinsko kozmeticki cen-
tar MURAD na zagrebackoj adresi Med-
vedgradska 1c da nam predstavi najnovi-
ju metodu u rje$avanju problema s celuli-
tom i masnim naslagama i kod Zena i kod
muskaraca - metodu KRIOLIPOLIZE I
VAKUM DIJATERMIJE.

» Dr. Peto Radikovic¢ sto je zapravo ce-
lulit i koji faktori pridonose stvaranju
celulita?

Suprotno popularnom misljenju, ce-

Jednostavno receno, celulit je koza istrose-
na do te mjere da plutajuée masne stani-
ce uspijevaju prodrijeti u dermis i postaju
vidljive na povrsini koze. Primarni uzrok

svibanj 2011.

celulita je o$te¢ena mikrocirkulacija, a pri-
donose mu hormoni / estrogen/,geneticko
nasljede, proces starenja, oste¢enja od sun-
ca te bolesti koji mogu uzrokovati ostece-
nja i slabljenje krvnih Zilica. Tada se njiho-
va sposobnost cirkuliranja hranjivih tva-
ri smanjuje. Stanice ne dobivaju dovoljno
hranjivih tvari i stanice i dermis pocinju
propadati. Posljedica se vidi kao oStecene
kapilare i prosirene vene, a koza je skloni-
ja gubitku pigmenta i modricama. Celulit
uglavnom nastaje kod Zena. Kade se stisne,
ima brazde, izbocine i nepravilnosti, unu-
tar je koze i tijelo ga ne moze upotrebljava-
ti kao izvor energije. Masno tkivo nastaje
kod muskaraca i Zena i kada se stisne, glat-
ko je po teksturi, iznad koze je i tijelo ga
moze upotrebljavati kao izvor energije.

» Murad centar uspje$no provodi dvi-
je najnovije metode rjeSavanja celulita

Foto: Borna Fili¢ / PIXSELL

|

Foto: Borna Fili¢ / PIXSELL

i masnih naslaga - kriolipolizu i vakum
dijatermiju. Molim vas pojasnite nasim
Citateljima o cemu se radi.
Kombinacijom kriolipolize (hladenje od
-5 °C) i vakum dijatermije (zagrijavanje
iznad 45°C) postize se postepeno odumi-
ranje masnih stanica. Osim $to se uklanjaju
celulit i masne naslage, stvara se novi kola-
gen i zateze kozZa.

» Kako djeluje KRIOLIPOLIZA?

Postupkom hladenja vrlo niskim tempera-
turama (od -5 °C) masne stanice se smr-
zavaju te dolazi do njihova odumiranja -
apoptoze. Krio lipoliza pokrece usporeni
metabolizam, a smanjivanje masnih nasla-
ga nastavlja se i nakon tretmana. Kombini-
ra se s vakumom i dijatermijom zbog boljeg
djelovanja na stanice koze i stvaranja novog
kolagena, $to dovodi do zatezanja koze.

» Kako djeluje VAKUM DIJATERMIJA?

Koriste(i se temperaturama iznad 40°C po-
stizemo regenerativni efekt na kolagenim
vlaknima te pojacanu isporuku kisika u sta-
nice. Dijatermija povecava protok krvi, zate-
ze i zagladuje kozu te djeluje na celulit. Va-
kum izuzetno snazno potice cirkulaciju, za-
teze kozu i lijeci celulit u svim stadijima te
radilimfnu drenazu cijelog tijela. Za najbolji
rezultat preporucujemo 6 tretmana.

Pripremila: Biserka Conka
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ZDRAV ZIVOT

Sve Cari jagode

JAGODA (FRAGARIA VESCA) PRIPADA PORODICI RUZA, A DOMOVINA JOJ JE
U EUROPI. PORED DIVLJE SUMSKE JAGODE, POSTOJE JOS | BROJNE DRUGE
UZGOJENE VRSTE S VELIKIM | RAZNIM OBLICIMA PLODOVA, KAO | VRTNE

JAGODE - MJESECARKE.

roljece i Jjeto je doba jagoda. Ideal-
P na su namirnica za razne kure ¢i$ce-

nja organizma i prilagodbe organiz-
ma, laganijoj, ljetnoj prehrani. Naime, ge-
netski program (,,kod“) metabolizma ljudi
ve¢ je milijunima godina prilagoden pro-
ljetnom i ljetnom porastu aktivnosti - viSe
sunca, vi$e vitamina iz voca, viSe elemenata
u tragovima, a sve da bismo se mogli brze
i vi$e kretati.

Djelotvorne i prehrambene
vrijednosti

Svjeze ubrane jagode nisu samo najuku-
snije, nego i sadrZe vitamine i minerale ne-
ophodne nasem organizmu (bez obzira $to
jagode sadrze skoro 90% vode), a pogotovo
odstranjivanju otrova iz tijela.

-
A

Jogurt s jagodama

Sastojci za 4 osobe:

- 300 grama jagoda (ili moZzete vodeci se prin-
cipom ,porcije” odrediti cca 32 jagode sred-
nje velicine)

- 1 ¢asa jogurta (moze i sojino mlijeko, kefir ili
bio-jogurt)

- zacine po Zelji (moZe malo cimeta ili nariba-
nog muskatnog oras¢ica)

- 1 Zli¢ica meda.

Jagode dobro oprati i razrezati na cetvrtine. Po-
mijesati s jogurtom, zasladiti medom i dobro
promijesati u Sejkeru. Moze se po potrebi doda-
ti jos mlijekaili jogurta i zacine po Zelji. Takoder
mozete napraviti i frape, samo u mikser dodajte
leda i malo limuna. Ponuditi u ¢asamal

Izvor: , Ljekovitost voca i povrca, Hrana koja lijeci’; Kla-

us Oberbeil, dr.med. Christiane Lentz, Veble Commerce,
Zagreb 2004.
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U razdoblju zrenja jagode doslovno ,,po-
hlepno® u sebe uvlade antocijanine, crve-
na bojila koja u sebi sadrze karotene i ¢u-
vaju osjetljivi plod od tvari i bakterija koje
bi mogle unistiti biljne stanice.

Prema nekim istrazivanjima jagode vode po
svojim antioksidantnim svojstvima na listi
od 40 vrsta voca i povréa, u kojoj se nalaze
$pinat, kupine i borovnice.

Jedna porcija jagoda (cca 147 g - cca 8-10
jagoda srednje veli¢ine) sadrzi 20% prepo-
rudljive dnevne doze folne kiseline, koja je
zapravo B vitamin topljiv u vodi. Vrlo su
niske kalori¢ne vrijednosti, tako jedna $ali-
caima samo 35 - 50 kcal (ovisno o njihovoj
slatko¢i). Samo 8 jagoda osigurava koli¢inu
preporucenog dnevnog unosa vitamina C
za djecu. Jagode sadrze do 90% vode. Sadrze
i katehine (tanin) koji djeluje antibakterij-
ski. Bogate su folnom kiselinom (vaznom za
stvaranje krvi i rast stanica) i kalijem. Izu-
zetno su bogate manganom, superminera-
lom koji je potreban ¢itavom metabolizmu,
a osobito za kosti i krvi, hrani Zivce i mozak,
opskrbljuje kozu pigmentima, a najvaZznije
je $to potice proizvodnju hormona u $titnja-
¢i. Takoder enzimi koji su prijeko potreb-
ni za metabolizam ne bi mogli djelovati bez
mangana. Njegov nedostatak izaziva umor,
bolove u zglobovima i razdrazljivost, $to je
dovoljan razlog da kroz ovo proljetno obi-
lje jagoda u nas organizam unesemo dovolj-
nu koli¢inu tog elementa u tragovima. Ne
sadrze natrij (sol) i potpuno su bez masti, a
sadrze mnogo dijetalnih vlakana.

Ljekovita svojstva jagoda

Konzumacija jagoda svaki dan (jedna por-
cija dnevno od cca 8-10 plodova) pomaze
u uni$tavanju slobodnih radikala, smanjuju
razinu kolesterola u krvi (dijetalna vlakna),
smanjuju ucestalost anomalija mozga i pe-
rifernog Ziv¢anog sustava, stvaranjem krvi
i rastom stanica (folna kiselina).

Jagode djeluju protuupalno i antibakterij-
ski (katehini, C vitamin), odstranjuju otro-
ve iz crijeva, ublazavajuéi probavne smetnje
(opstipaciju, nadutost i gréeva) radi sadrza-

Hladna torta od jagoda
Sastojci:

- pola kilograma jagoda

- 60 dag svjezeg sira

- tuceno vrhnje

- jedna biskvitnu kora

- desetak piskota

- 3 velike Zlice ruma

- malo $ecera (po zelji).

Jagode dobro pomijesajte sa Secerom i pasirajte
dok ne dobijete gustu, kremastu smjesu. U kre-
mu dodajte sir, izmrvljene piskote i tu¢eno vrh-
nje. Lagano promijesajte. Biskvit natopljen ru-
mom premazite kremom od jagoda i precizno
izravnajte. Stavite u zamrziva¢ na nekoliko sati,
a kada je izvadite ukrasite je tu¢enim vrhnjem i
ostatkom jagoda ili piskota.

lzvor: “Zdravije u vocu’, dr. med. Tina Ivkovi¢-Balja, Gospodar-
skilist, 2000. g.

ja katehina, ja¢aju imunoloski sustav i po-
spjesuju metabolizam (sadrzaj C-vitamina)
te imaju diureticka svojstva i pospjesuju ¢i-
$¢enju organizma, a ujedno i smanjuju viso-
ki krvni tlak (radi sadrzaja kalija).

Plod sumske jagode se u Starom vijeku ko-
ristio za bolji rad jetre i Zu¢nih putova, dok
list jagode sadrzi flavonoide, tanin, eteri¢no
ulje i vitamin C, a vrlo esto se koristi u obli-
ku ¢aja protiv proljeva, upala usne Supljine,
zubnog mesa te kao blagi diuretik, a radi se
tako da se 1 gram usitnjenog lista prelije $a-
licom kipuce vode. Stoji 10 minuta, a potom
se procijedi i pije ili hladan ili topao.

Jagode se koriste i za njegu zubi, jer pospje-
$uju bjelinu zubi i to tako da ih polako Zva-
¢emo par minuta, nakon toga zube ispere-
mo mlakom vodom u koju se moze doda-
ti prstohvat sode bikarbone. Prepolovljenim
jagodama mozemo osvjeziti lice tako da ga
lagano istrljamo, a takoder i ublaziti opekli-
ne od sunca.

Pa ipak, bez obzira na njihovu nutritiviu
vrijednost i korisnost, jagode mogu kod lju-
di (a osobito kod djece) izazvati alergijske
pojave, kao npr. mjehuric¢e u usnoj Supljini
ina usnicama, radi visoke koncentracije ta-
nina. Zato bi bilo preporucljivo uzimati ja-
gode iz bio uzgoja te svakako prije konzu-
miranja dobro oprati u hladnoj vodi i pod
laganim mlazom.

Pripremila: Mirela Vidovic, urednica web portala
Udruge za prevenciju prekomjerne tezine
www.uppt.hr; e-mail: vidovic. mirela@gmail.com



CHILLY sapuni za

intimnu njegu

dio njezina ukupna zdravlja i psiho-
fizickog zadovoljstva. Vaginalna flo-
ra zena je vrlo osjetljiva bioloska zajed-
nica, a higijena intimnih dijelova tijela
jedan je od uvjeta za o¢uvanje njene rav-
noteze od nezeljenih mikroorganizama.

ntimno zdravlje svake Zene vazan je
o

N943BODY

UXE je predstavio potpuno novu,

100% ocaravajucu liniju za tijela —

NUXE BODY. Ovu neodoljivu li-
niju ¢ine 4 osnovna proizvoda bazirana na
ekstraktima cvjetova narance i badema te 2
stru¢na proizvoda za oblikovanje tijela i pro-
tiv celulita.
NUXE BODY Gel za tusiranje, Piling za tije-
lo, 24-satni hidratantni losion za tijelo te In-
tenzivna u¢vrS¢ujuca krema za tijelo ¢ine ovu
novu liniju osnovnih proizvoda za svakodne-
vnu njegu tijela, dok idealne saveznike u borbi
protiv 2 tipa celulita (mekog i tvrdog), odsada
mozete pronaci u NUXE BODY Serumu i Ulju
za oblikovanje tijela.

Vlatka Brajak i Sonja Jurkovi¢ iz NUXE-a, na predstavljanje
nove NUXE BODY linije za tijelo dosle su s pletenicama u
kosi, bas poput one kakvu nosi djevojka iz kampanje.

Preparati za intimnu higijenu moraju
podrzavati obrambene mehanizme koje
je samo tijelo razvilo kako bi se obranilo
od upale bakterijama. Zato je jedna od
najvaznijih karakteristika odgovaraju-
¢a kiselost proizvoda koja ¢e odrzavati
normalnu kiselost spolovila jer ona spr-
je¢ava prekomjerno umnozavanje bak-
terija. Bududi da je svaka Zena jedinstve-
na i neponovljiva, linjja teku¢ih sapuna
za intimnu njegu Chilly u svojoj ponu-
o di ima tri razlicite vrste tekucih sapuna
za intimnu njegu koji su posebno prila-
godeni razli¢itim potrebama Zena, a od-
nedavno su za koritenje dobili i prepo-
ruku Hrvatskog drustva za ginekologiju
i opstetriciju (HDGO). Sva tri proizvo-
da su hipoalergenska, klinicki testirana
i njihova PH vrijednost je u skladu s prirod-
nom fizioloskom PH vrijednos¢u rodnice.

Svetoj Heleni pored Zagreba otvore- /A w
l | na je nova tvornica higijenskih proi- Vi © I etafotvara
zvoda tvrtke Violeta, jednog od naj-

L =" s |
Chily Movalradna
e uspjesnijih regionalnih brendova u proizvod- . ’»S ) 'H I -
nji dje¢jih pelena, higijenskih ulozaka, vlaznih esta UrSVe 3 e en I"""T"'“
maramica, toaletnog papira, kuhinjskih ru¢ni- w iy
kaisalveta. Vrijednost investicije iznosi 12 mi- _ :
lijuna eura. U njoj su zasad zaposlene 53 osobe, g ¢
a plan je da kroz Cetiri godine Violeta u Sv. He-
leni zaposli oko 200 osoba. U prvoj fazi tvorni-
ca e proizvoditi higijenske proizvode, toaletni papir i kuhinjske ru¢nike s naglaskom
na novi podbrend kuhinjskih ru¢nika Teta Violeta. U budu¢nosti su u planu i nove
investicije u proizvodnji djecjih pelena, higijenskih ulozaka i vlaznih maramica. Ka-
paciteti nove tvornice mogu odgovoriti hrvatskim potrebama i potrebama zemalja
u regiji za asortimanom toaletnog papira i kuhinjskih ru¢nika, pa tako ve¢ od svib-
nja krece izvoz proizvoda za Sloveniju, pa su tako za sada dogovorene i narudzbe sa
dva velika i dva manja maloprodajna trgovacka lanca u Sloveniji.
Dogadaj je organizirala agencija Quantummedia iz Zagreba.

—

g | SOMNatoline Cosmetic
e | — linija proizvoda za

—— preoblikovanje tijela
Svaka Zena na odredenim dijelovima tijela ima nakupina ma-

E ]
CERA DI CUPRA f 5
anticelulitna krema za oblikovanje ' s
.. . . o CERA il
tijela s kofeinom i karnitinom T
era di Cupra kreirala je anticelulitnu kre-
mu za poseban estetski tretman usmje-
ren na borbu protiv nepravilnosti koze
uzrokovanih celulitom te borbu protiv lokalizi-

snih naslaga. Somatoline Cosmetic nudi rjesenje za lokali-
zirane nakupine masnih naslaga na odredenim dijelovima
tijela. Proizvodi sadrze aktivne sastojke koji u¢inkovito obliku-

ju tijelo. KoZa nakon prvog nanosenja postaje ¢vrsta, glatka i hi-
dratizirana.

Tretman Trbuh i Bokovi formuliran je da bi izravnao trbuh, a sa-
stojak Bioredux- complex ™ smanjuje obujam trbuha za 1,5 kon-
fekcijski broj u cetiri tjedna. Intenzivni no¢ni tretman preporuca
se Zenama s masnim naslagama u podrucju bokova i bedara koje
Zele intenzivan tretman i brze rezultate u postizanju vitkosti.

U ponudi proizvoda za preoblikovanje tijela namijenjenih Zena-
ma nalaze se jo$ Tretman Total Body Gel Za Vitkije Tijelo i Tre-
tman Anti-Celulitni te dva nova, namijenjena za ljetni period -
Tretman za Vitkije Tijelo sa Zastitom od Sunca i Tretman za
Vitkije Tijelo Poslije Suncanja.

svibanj 2011.

rane masnoce.Aktivni sastojci stimuliraju odvodenje te-
ku¢ine te u¢vrs¢uju kozu tijela ¢inedi ju napetom, vitkom
i glatkom.

Kofein i organski derivat joda djeluju na smanjenje masnih
nakupina, aktiviraju metabolizam i ubrzavaju izgaranje pot-
koznih masnih naslaga. Ekstrakt kostrike (vaprine) djeluje
na zastitu krvnih Zila pomo¢u saponina i rutina. Karnitin
je aminokiselina koja pretvara tjelesnu masnocu u energi-
ju. Ekstrakti divljeg kestena, brsljana i Gotu kole djeluju na
oc¢uvanje mikrocirkulacije pomocu triterpenoid saponi-
na. Ekstrakt meda pruza umirujuce djelovanje. Metil lak-
tat pruza okrepljujuce djelovanje.

TAJNICAHR
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Danica Marici¢,
bacc.oec, ad'i.

Hvar — B&
grad suncazs

Zavodljive hvarske vizure, okupane boja-
ma i mirisima ruzmarina i lavande, sigur-
no su jedan od glavnih razloga zbog kojih
se posjetitelji ovog hrvatskog dragulja uvi-
jek vracaju na njegove suncane obale kako
bi iznova uzivali u dinami¢nim ljetima, ali
i opustajuc¢im zimskim mjesecima.

Smatra se da su Iliri bili prvi stanovnici
ove drevne civilizacije, medutim, znat-
no jaci pecat kulturnoj bastini, te nazivu
otoka, podarili su Grci. Naime, otok da-

O Dubrovniku je napisano ve¢ mnostvo
pri¢a buduéi da ovaj Grad slobode uvijek
iznova inspirira, kako putopisce, tako ilju-
bitelje kulturno-umjetnickog blaga. Dok
$etnja njegovim zidinama, uskim ulica-
ma i slavnim Stradunom otkriva povije-
snu ljepotu Dubrovnika, moderni hoteli
i restorani do¢ekuju mnogobrojne turiste
koji su u Grad stigli sa Zeljom da posje-
te glazbena, filmska i kazali$na dogada-
nja; relaksiraju se na plazama ili u wellness
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nas poznat pod imenom Hvar je postao
grc¢ka kolonija u 4. stolje¢u p.n.e., kada su
Greci, pristigli s otoka Parosa, stvorili grad
Pharos (od kojeg je kasnije nastao naziv
Hvar), na lokaciji sada$njeg Starog Grada.
Na mjestu danasnjeg grada Hvara bilo je
autonomno naselje Dimos, koje je kasnije
spojeno s Pharosom.

Medu biserima kulturne bastine grada
Hvara svakako treba istaknuti ,,prvo pu¢-
ko kazaliste“ sagradeno 1612., katedra-

centrima; uzivaju u
mastovitim kokte-
lima i kulinarskim
delicijama. Uvid u

barem djeli¢ dubrovacke price kroz
stolje¢a mozete ste¢i posjetom Kneze-
vom dvoru, Dominikanskom samosta-
nu, muzeju Franjevackog samostana, Ka-
tedrali, Etnografskom muzeju Rupe, Po-
morskom muzeju... Uz veé¢ spomenuti
Stradun, jo$ jedna od poznatih lokacija
je i tvrdava Lovrijenac gdje price postaju
stvarnost u scenama iz brojnih kazali$nih
predstava. ,,Biti ili ne biti?*, pitao se Sha-
kespeare. Kada se radi o Dubrovniku, pra-

lu Sv. Stjepana - zastitnika Hvara te Fra-
njevacki samostan koji se nalazi nedale-
ko od sredista grada, a predstavlja bogat-
stvo povijesnih i umjetnickih zanimljivo-
sti. Fortica (tvrdava) iznad grada je sagra-
dena 1557., te je bila vojno uporiste Na-
poleonovim vojnicima, a kasnije i austrij-
skoj vojsci.

Gradska Loggia, koja je sada dio hotela Pa-
lace, nastala je u 15. st. i par puta renovi-
rana tijekom svoje povijesti. Arhitektonski
elementi koji je krase karakteristi¢ni su za
razdoblja renesanse i baroka. Kamene pa-
lace patricija (plemica) s prepoznatljivim
prozorima u stilu cvjetne gotike, specifi¢-
nima za podrudje Dalmacije i Venecije,
privlace poglede Setaca.

Kulinarske poslastice spravljane ,,po for-
ski“ (prema hvarskoj recepturi), ¢esto su
kuhane ili pecene na rostilju, te za¢injene
domacim maslinovim uljem i aromati¢-
nim biljem poput lovora, persina, mazu-
rana, ruzmarina. Istaknimo neke od tra-
dicionalnih gastronomskih delicija ovog
podrugja - crni rizoto od sipe i lignje, ri-
zoto s plodovima mora, riba ,na gradele®
(pecena na rostilju), salata od hobotnice,
pasticada, gregada.

vi odgovor je uvijek - biti tamo. Dubrov-
nik ¢esto nazivaju jednom od najroman-
ti¢nijih svjetskih destinacija.

Uz prekrasan krajolik i zalaske sunca, tre-
¢i sastojak romantike svakako je gastrono-
mija. Juha od kamenica, zelena menestra,
»$porki makaruli (tjestenina u mesnom
umaku) i ostala tradicionalna jela ovog po-
drudja priblizit ¢e vam Zivotni stil Grada.
Medu nezaobilaznim slasticama spomeni-
mo ,arancine“ (slatko od narancine kore),
rozatu, suhe smokve, kao i domace likere
od, primjerice, ruzinih latica ili vi$anja.
Sve u svemu, Dubrovnik je destinacija za
sva vremena.
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KorcCula|
Marka

Turisticki razvoj ovog za-
nimljivog grada pocinje
1844. godine. Naime, tada
je parobrodsko drustvo
Austrijski Lloyd iz Trsta organizi-
ralo izletnicku liniju u sklopu koje
je bio i Poreg, sto je rezultiralo izra-
dom prvog turistickog vodica gra-
da. Koncem 19. stolje¢a pocinje s
radom prvi hotel imena Alla cittd
di Trieste, te javno kupalite na oto-
¢i¢u Sveti Nikola.

Svi narodi koji su tijekom povijesti
dominirali ovim podruéjem uce-
stvovali su u izgradnji kulturnog na-
slijeda. Zahvaljujuéi Bizantu i bisku-
pu Eufrasiusu, u Sestom stolje¢u na-
staje rasko$na bazilika i niz kom-
plementarnih gradevina smjeste-
nih uz nju. Izvornog imena katedra-
la Uznesenja Marijinog, a poznati-
ja je po nazivu Eufrazijeva bazilika
ili Eufrazijana. Od 1997. u drustvu
je znamenitosti na UNESCO-vom
popisu svjetske kulturne i prirodne
bastine. Cjelokupna gradska jezgra
Poreca svojevrsni je kulturni spo-
menik. Neptunov i Veliki hram, na-

lazili su se na nekadasnjem rim-
skom trgu; Maraforu. Romanicko
razdoblje zastupaju tri gradevine
- Kanonik, Kuca dva sveca i Ro-
manicka kuéa na Maraforu. Sto se
tice kulturnih dogadanja, spome-
nimo koncerte klasi¢ne glazbe, fe-
stival jazza te razne pucke feste.
Okosnicu gastronomske ponu-
de ¢ine plodovi istarskog agrara.
Grozde, smokve, Sumske $paro-
ge, masline i brojne druge doma-
¢e delicije caruju jelovnicima lo-
kalnih restorana. Najpoznatije ku-
linarsko blago je tartuf, a tu su i
morski specijaliteti — marinada od
srdela, riblji brodet, salata od ho-
botnice, crni rizot od lignji, $kolj-
ke. Od poslastica iz unutrasnjosti
istarskog poluotoka treba istaknu-
ti — prsut i sir, fuze s gulasom od
divlja¢i, manestru. Pri spomenu
kvalitetne vinske kapljice, Istrai tu
ima svoje predstavnike — merlot,
muskat, malvazija, pinot.

je svega, poznat kao
mjesto u kojem je ro-
den slavni putopisac
Marko Polo. Ovog ,,prvog Euro-
pljanina‘, mnogi smatraju uzorom,
upravo zbog njegove odvaznosti,
mastovitosti i znatizeljnosti. Ku¢a u
kojoj je roden omiljena je atrakcija
brojnih turista, kao i sjediste ,,Me-
dunarodnog centra Marka Pola‘
Katedrala Sv. Marka svakako je sre-
diste kulturne bastine. Pokraj nje se
nalazi Biskupska palaca sa boga-
tom zbirkom znamenitosti. U bli-
zini je i najstarija sa¢uvana crkva
u gradu - crkva Sv. Petra iz 11. st.,
kao i Crkva Gospojina iz 15. st., re-
nesansno djelo domacih majsto-
ra. Muzej grada smjesten je unutar
renesansne palace Gabrielis i nudi
uvid u nekadasnje Zivotne stilove
Kor¢ulana.

Medu ,,prizore sa razglednica“ po-
trebno je ubrojiti i neoklasicisticko
stepeniste na ulazu u utvrdeni grad,
izgradeno pocetkom proglog stolje-
¢akada je dio starih zidina ustupio
mjesto novom ulazu u grad. Nai-

me, u to razdoblje smjesten je za-
cetak turizma kao i pojava prvog
hotela nazvanog, naravno, ,,Kor-
¢ula®. Od tada do danas, Korc¢u-
la se pozicionirala na turistickoj
karti kao jedna od najatraktivni-
jih destinacija.

Nekadasnja ,,Korkyra melaina“
dobila je to ime od grekih naselje-
nika budu¢i da spada medu naj-
$umovitije otoke jadranskog po-
druéja. Crnika, alepski bor, pini-
ja, maslina, lovor - samo su neke
od brojnih biljnih vrsta koje kra-
se ovaj zeleni otok. Mediteranski
krajolici obiluju aromati¢nim bi-
liem, pa tako i u $etnji Kor¢ulom
mozete naici na kadulju, ruzma-
rin, lavandu i smilj.Sto se ti¢e aro-
ma, istaknimo i one kulinarske.
Sastojak zdrave mediteranske pre-
hrane svakako je riba spremljena
»na brudet; a kako bi vam bora-
vak na Kor¢uli bio §to sladi, tu su
i ,cukarini* Dobar tek!

Zelimo da bezbrizno
obavljate svoj posao.

LIMES plus
Vas /M/‘f/(e/‘ « nabav,

LIMES PLUS d.o.o0. kataloSka prodaja uredskog pribora e tel: 01/6061 555 « www.limes.hr ¢ prodaja@limes.hr )
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Tisvcv ( jedan raz(og

za posjet Istanbulu

JEDINI JE GRAD NA SVIJETU KOJI LEZI NA DVA KONTINENTA, DIJELOM

U EUROPI, A DIJELOM U AZIJI. PRELIJEP JE | ZAVODLIJIV, SVJETSKI, ALI

I TRADICIONALAN, SUVREMEN | KOZMOPOLITSKI, A IPAK UVIJEK SVOJ.
ISTANBUL, SUVREMENI TURSKI MEGA-GRAD | BIVSA PRIJESTOLNICA BIZANTA,
LATINSKOGA | OSMANLIJSKOG CARSTVA, NUDI VAM TISUCU | JEDAN RAZLOG

DA JE POSJETITE.

Z bog romanti¢ne turske T'V-sapuni-
ce, Tisucu i jedna no¢, i price o lju-
bavi izmedu Seherezade i Onura,
koja je prikovala uz male ekrane milijun-
ski auditorij diljem svijeta, Istanbul je u po-
sljednje vrijeme postao pravi ma-
gnet za turiste. Ali on je i mnogo
viSe od mjesta dogadaja televizij-
skih sapunica, koje su nesumnji-
vo pridonijele tome da u nj na-
hrupe turisti Zeljni jedinstveno-
ga orijentalnoga i istodobno su-
vremenoga ugodaja, koji samo taj
grad moze pruziti. Lani je bio eu-
ropski grad kulture, $to nije ni-
malo ¢udno, jer taj grad tisucljet-
ne povijesti te kulturnih spome-
nika i bastine uistinu ima $to po-
nuditi ¢ak i onima s najrafinirani-
jim ukusom. Prepun je povijesnih
spomenika - poput zadivljujuce
Aje Sofije, tisu¢u godina najvece
katedrale na svijetu, koja je postala dzami-
ja, a 1935. godine Atatiirk ju je pretvorio u
muzej - ali i suvremenih gradevina, luk-
suznih hotela, ali i onih ne tako skupih, a
opet ugodnih mjesta, na kojima se mozete
dobro provesti.

Nezaboravan $oping

Istanbul se proteze kroz 39 gradskih cetvr-
ti, Bosporom od Crnoga do Mramornog
mora. Najpopularnija avenija Istiklal Cad-
desi u Cetvrti Beyoglu zivi dan i no¢. Vrvi
kafi¢ima, restoranima, slasticarnicama, ga-
lerijama, buticima...

Tko bi odolio i magi¢noj privla¢nosti kup-
nje u Natkrivenom bazaru Kapali Carsi,
orijentalnom trgovackom centru na povr-
§ini od 31 hektara, s viSe od 4000 trgovi-
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na, i tamos$njoj neodoljivoj ponudi nakita,
koznih jakni, sagova, keramike i jo§ koje-
Cega te pozivima vlasnika trgovina na vjec¢-
no cjenkanje i pregovaranje? Ili neodolji-
voj ponudi restorana, medu kojima se, pri-

mjerice, isti¢e onaj elitni na vrhu elegantne
zgrade Misir iz 19. stoljeca, iako u Istan-
bulu ima i zalogajnica u kojima za malo
novca mozete uzivati u vrhunskim speci-
jalitetima ?

Zacijelo ¢e paznju mnogih privudi i Dvo-
rac Topkapi Saraj, koji je sagradio sultan
Mehmed IL, s kojeg se pruza veli¢anstve-

ni pogled na Zlatni rog, Mramorno more i
Bospor, ili, pak, Yerebatan Saray ili Cister-
na Bazilika, svojevrsni vodeni podzemni
grad, koji jo$ nazivaju Potoplienom pala-
Com, a rijec je o najvecem od nekoliko sto-
tina antickih rezervoara vode iz 6. stoljeca
koji leze ispod grada. Posjetitelji ¢e se ne-
sumnjivo rado uputiti i u nekadasnje skla-
diste na obali Bospora, preuredeno u gale-
riju Istanbul Modern, ukojoj ¢e uZivati u iz-
boru slika i skulptura domacih suvremenih
autora. Da je Istanbul pun iznenadenja te
neocekivanih obrata i moguénosti, svjedoci
i to §to tamo istodobno mogu i kusati nove
kombinacije tursko-europske kuhinje, a u
preuredenoj pekarnici s oslikanim svodo-
vima kluba Geto slusati progresivni jazz...
Pa i ponesto od francuskog duha moze se
osjetiti u Fransiz Sokagi, Francuskoj ulici,
restauriranoj prije nekoliko godina..
Mnogi od posjetitelja
zacijelo nece propustiti
Setnju avenijom Istiklal,
u kojoj je snimljen prvi
poljubac izmedu Ej$an i
Ezela iz popularnoga te-
levizijskog serijala Ezel.
A tko bi odolio i spek-
takularnim no¢nim vi-
zurama Istanbula, po-
znatima takoder iz te-
levizijskog svijeta arhi-
tektice Seherezade, koje
su iz veceri u vecer mje-
secima otkrivale televi-
zijskim gledateljima gla-
muroznu arhitekturu fi-
nancijskih ¢etvrti Maslak i Levent? A tek
fascinantnoj arhitekturi mosta koji pove-
zuje dva kontinenta?

Nezaustavljiv razvoj

Ve¢ u srednjem vijeku Istanbul je bio bo-
gat i veliki grad, a turski su majstori kroz
stoljec¢a dokazivali svu svoju umjesnost i
umjetnost u arhitekturi, keramici, minija-
turi, filigranstvu, kaligrafiji, izradi sagova i
tkanina... Poput Rima, podignut je na se-
dam brezuljaka, a osamdesetih je godina
prosloga stoljeca eksplodirao i nezaustav-
ljivo se §iri. Ulice dana$njega Istanbula Zive
su, dinami¢ne i vrve prolaznicima. Promet
na njima klju¢a - tramvaji, automobili, bro-
dovi, trajekti, podzemna Zzeljeznica (dru-
ga najstarija na svijetu, poslije londonske).



Nekad je glasoviti Orijent Express dovodio
putnike u Istanbul, a danas je, dakako, naj-
lakse sti¢i zrakoplovom. Lani je kroz zra¢-
nu luku Atatiirk proslo vise od 32 miliju-
na putnika, a medu zrakoplovima mno-
gih kompanijama, koji redovito slije¢u u
taj fascinantni grad s 14 milijuna stanov-
nika, od ovog su prolje¢a i zrakoplovi Cro-
atia Airlinesa. Naime, od 17. svibnja jed-
no od najpozeljnijih odredista jugoisto¢-
ne Europe, letovima Croatia Airlinesa bit
¢e ponovno povezano sa Zagrebom, redo-
vitim povratnim letovima triput na tjedan,
a osim toga, putnicima su na raspolaganju
povoljne moguénosti priklju¢nih letova za
ostala turska odredista, kao $to su glavni
grad Ankara, turisticka odredi$ta Antal-
yja i Izmir, te odredi$ta na Srednjem i Da-
lekom Istoku.

Izmedu Zagreba i Istanbula letjet ¢e zra-
koplovi Airbus 319 (kapacitet 132 sjedala)
i Airbus 320 (kapacitet 162 sjedala) Croa-
tia Airlinesa, a u povodu uvodenja izrav-

nicima nacionalnog avio-
prijevoznika i ¢lana najvece
svjetske udruge zrakoplov-
nih prijevoznika Star Alli-
ance, ponudene su promo-
tivne cijene povratnih zra-
koplovnih karata, koje se
preko internetskih strani-
ca tvrtke www.croatiaair-
lines.com mogu dobiti ve¢
od 164 eura. Cijene povrat-
nih karata uklju¢uju pristoj-
be zra¢nih luka, naknadu za
izdavanje karte (T'SC), za-
tim besplatan prijevoz 20
kilograma prtljage, hranu i pi¢e u zrako-
plovu, tiskovine, koristenje usluga inter-

Mnogi od posjetitelja zacijelo nece propu-
stiti Setnju avenijom Istiklal, u kojoj je sni-
mljen prvi poljubacizmedu EjSani Ezela iz
popularnoga televizijskog serijala Ezel.

PUTOVANJA

netske rezervacije i web check in-a, a put-
nici letenjem skupljaju i nagradne milje u

Miles &~ More programu.
Uistinu, postoji tisu¢u i jedan razlog za po-
sjet Istanbulu!

“CROATIA AIRLINES

nih letova izmedu Zagreba i Istanbula, put-

GRAFOTON d.o.o.

VRHUNSKAPONUDA !
o =l

< B - 309 - 30 1 - 25,00 Knikom

VP GLINA
Glina, Zriava domavinskog rata 23
telffax : 044/ 720 - 785 , 880 - 727

VP ZAGREB
Zagreb, B.Budica 7
telffax : 01/ 2810 - 771 , 2010 - 726

VP OSIJEK

Osijek Sv.Lecpolda Mandiéa 169
telffax : 031/280 - 744 , 031/280 - 459

MP SISAK
Sisak, 5.1 A Radita 25
telffax ; D44/ 522 - 422 | 624 - 881

Ne bacajte prazne tonere i tinte | obratite se
GRAFOTONU radi otkupa, zamjene ili punjenja,

a isto tako zatrebate li dijelove za kopirne uredaje
Canon, HP, Kyocera Lexmark, Minolta ili Samsung

A STAR ALLIANCE MEMBER V:"”

HP-SAMSUNG-LEXMARK-CANON l

HP Q2612 - 159,00 knikom
HP CB435A - 159,00 knfkom
HP CB436A - 159,00 knfkom

ML 2010 - 178,00 knikom
ML 2150 - 338,00 knikom

ML 2250 - 290,00 knikom

NIPPON Premium Film Panasonic I

KX FA -57/83 - 49,90 knikom
KX FA 5291 - 54,00 knikom
KX FA -54/32 - 60,00 knikom
- 62,16 knikom
KXFA-134 - 219,00 kn/kom

KX FA - 55

Ty

KK FA-136 - 49,80 knikom

Nipnl}n ;

y

MP PETRINJA
Pelrinja, Nazorova 4
tel/fax : 044/ 814 -702 , 813 - 074

MP VELIKA GORICA
Velika Gorica , Trg kralja Tomislava 3
telifax : 01/ 2810 - 771 , 2810 - 726



DNEVNIK JEDNE TAJNICE

Dragi dnevnice,

u ovim popodnevnim satima, kada je vec sve polako dos-
lo na svoje mjesto, htjela bih ti povjeriti da mi danasnji dan
bas i nije zapoceo najbolje. Cim sam ujutro pristigla na svo-
je radno mjesto, otvorila e-postu, napravila kratki pregled
aktivnosti predvidenih za danasnji dan, shvatila sam da me
Ceka prilicno turbulentan radni ritam. Kao i obicno, kada je
poslovnih obveza puno, a vremena za njihovo obavljanje, s
obzirom na njihov opseg, relativno malo, osjetila sam onaj
vjerujem svima nam tako dobro poznat prateci efekt takve
situacije - laganu nervozu.

Kolega je, naravno potpuno neupucen u stanje ,,na terenu’
svako malo prekidao meni tako potrebnu tisinu i mir, pone-
kom neobaveznom upadicom. Znam, trebala sam mu jed-
nostavno odmah u startu pojasniti situaciju, medutim, kao
Sto to Cesto i inace biva u nekim drugim Zivotnim situacija-
ma, smatrala sam da bi mogao i sam zakljuciti da mi trenut-
no nije do razgovora. Umjesto racionalne reakcije i pojasnje-
nja, u jednom trenu, jednostavno sam reagirala iz one dru-
ge, emocionalne domene i kratko i jasno dala mu do znanja
da sam u guzvi. NaZalost to pojasnjenje pratio je povisen ton

Marija llievska,
PricewaterhouseCoopers
d.o.o.

»Mislim da se svi puno puta
nademo u sli¢noj situaciji i
jednako reagiramo, to je jed-
nostavno takav trenutak. Isto
tako slazem se s time da neri-
jetko reagiramo impulzivno
jer je mozda i tesko u takvom trenutku uzeti minutu i
rezimirati cijelu situaciju i shvatiti da reakcija vjerojatno
i nije bila najprimjerenija te da bi trebali kolegi/ci obja-
sniti o ¢emu se radi kako ne bi narusili odnos na kojem
se treba i mora raditi. Odnos medu kolegama, medu-
ljudski odnos je sigurno najvazniji, pozitivna atmosfera
je klju¢na jer bez toga je vrlo tesko raditi. Pokusajmo si
samo zamisliti kako bi nam bilo svakodnevno obavlja-
ti posao u stresnoj i negativnoj okolini, sigurno ne do-
bro. Stoga c¢ak i ako se desi da nam pobjegne ton glasa
na visu stepenicu nego $to bi trebalo, rijec,,oprosti” je
sigurno dobar pocetak i uvijek dobrodosla. Uz osmijeh
i objasnjenje svaka se situacija moze izgladiti.”
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glasa i vierojatno takav izraz lica da je istog trena napustio
prostoriju. Isprativsi ga kratkim pogledom, zamijetila sam da
ga je moja reakcija prilicno neugodno iznenadila.
Shvativsi u trenu da sve te brojne obveze ipak mogu malo pri-
Cekati, i da su dobri meduljudski odnosi ipak primarni, jed-
nostavno sam krenula prema susjednom uredu. Uz osmijeh,
koji je sam po sebi govorio da mi je iskreno Zao i pojasnjenje
koje je zapocelo onom tako carobnom rijecju ,oprosti“ od-
mah izgladila nesporazum.
Sad, kad ovako s odredene distance pokusavam rezimirati
danasnji dan, dolazim do prilicno jednostavnog zakljucka.
Razumnom i pravovremenom reakcijom mozemo sprijeciti
sve nesporazume, ali kako nerijetko reagiramo impulzivno
i nazalost, ne bas racionalno, uvijek nam preostaje ta zaista
carobna formula sadrzana u jednoj tako jednostavnoj rijeci
»oprosti‘. Ako je zaista i mislimo u pravome smislu, uvijek
se pokaze efikasnom. Problem je samo u jednome; sto ju je
bas kao sto kaze i stih jedne poznate pjesme ,,sorry seems to
be the hardest word“ ponekad tako tesko izreci.

Lp, Nevenka

Rajna Zgonjanin,
Abbott Laboratories Ltd.

,Dubrovnik... vani 16 stupnje-
va, ljudi hodaju u polukratkim
rukavima, uzivaju na Stradunu
ispijajuci kave, ne razmisljajuci
o tome koliko su sretni jer Zive
uz more. A di sam ja? U kata-
kombi na 2. katu, $to bi zapra-
VO U stvarnom zivotu znacilo na razini -2 (dva kata ispod
zemlje). Tipkam po laptopu jer pokusavam rijesiti sve
mailove koji dolaze k'o sumanuti. Pod time se naravno
podrazumijeva bdijenje nad prijenosnim ra¢unalom do
kasno u no¢, i od recimo 24 sata koliko dan traje, brblja-
nje na mobitel 18 sati, $to sa cetverogodisnjakom kojeg
sam ostavila doma (jer mama mora raditi), sto s ljudi-
ma iz ureda iz Zagreba koje sam ostavila iza sebe. Sve u
svemu nisam dobro. Nervozna sam, kosa mi je losa. Ma
zena sam, svaka ¢e me razumijeti. Sada je 8.52 minute i
vec Sest puta sam se “udvicala”i preznojila. Stres je div-
na stvar, samo kad se zna$ nositi s njim. Ja to sada tre-
nutno ne znam. Pisat ¢u ti kasnije.”






