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Kad Tele2 kaze unlimited,
Tele2 misli unlimited

pozivi, poruke i internet
bez ogranicenja

895 kn

HTC Sensation

TELEZ

Business

Tarifa je dostupna za aktivaciju do 31. prosinca 2011. Navedena cijena mobilnog telefona vrijedi uz prijenos broja
itarifu Unlimited Business 400 te ugovornu obvezu od 24 mjeseca.

Detaljnije na poslovnaponuda.tele2.hr
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U organizaciji ¢asopisa poslouni savjetnik i Tomislava Bekeca
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SUPERPRODAVAC

Cjelodnevna konferencija za prodajno osoblje - clanove uprave za prodaju,
direktore prodaje, voditelje prodaje, prodavacde i trgovce

16.11.2011. (srijeda), Zagreb, hotel Dubrovnik

4 N\

PRUAVNICA ZA KONFERENCIU ,SUPERPRODAVAC” Zasto doci na superprodava

konferenciju?

1 18 predavanja i seminara iz podruéja

Naziv tvrtke: prodaje

2 13 vrhunskih predavaéa, iskljugivo prakti¢ari
OlB: 3 Poslovni kontakti s prodajnom strukom
Ime i prezime osobe/osoba: . . .. .

4  Okrugli stol iz podruéja prodaje uz

renomirane govornike

Adresa:

Telefon:

Fax:

E-mail:

Potpisi i pecat:

Molimo da ispunjenu prijavnicu poialiete na fax: 01/49 21 743 ili e-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
postom na adresu: CENTAR ZA MANAGEMENT | SAVIETOVANJE d.o.0., Zagreb, Dragutina Golika 109.

\ J

KAKO SE PRIJAVITI2 POPUST ZA VECI BROJ POLAZNIKA (IZ JEDNE TVRTKE):

* Svoje sudjelovanje mozete prijaviti na e mail adresu: * Od 3 do 5 polaznika 5% [na osnovnu cijenu kotizacije]
poslovnisavjetnik@ripup.hr ® Od 6 i vide polaznika 10% (na osnovnu cijenu kotizacije)

ili na fax. 01/49 21 743, tel. 01/49 21 742

Detaljan program na www.poslovni-savijetnik.com.

Broj mjesta je ogranicen. POPUSTI
* 10% popusta za ranu prijavu [od 1.9.do 17.10.2011.)
Osnovna cijena jedne kotizacije iznosi Cijena za ranu prijavu: 1.323,00 kn (1.075,61 kn +pdy)
1.470,00 kn (1.195,12 + PDV) ® 5% za pretplatnike Poslovnog savjetika

U cijenu jedne kotizacije uradunata su predavanja prema programu organizatora, ru¢ak i radni materijali (blok i kemijska olovka).

Generalni sponzor: Medijski pokrovitelji: i ietmik: 3 /4 N\
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PROGRAM KONFERENCIJE SUPERPRODAVAC
HOTEL DUBROVNIK, ZAGREB, 16.11.2011.0D 9 DO 17.30 SATI

Termin B2B Retail Sales mgmt
09:00 - 09:15 Uvod u konferenciju
09:15 - 09:45 Istrazivanje Heraklea : Super prodavac ili super dodavac - gdje je prostor za poboljsanje prodaje
09:45-10:15 Okrugli stol na rezultate iz istrazivanja
10:15-10:30 Speed networking
10:30:11:00 PAUZA
11:00-11:45 | Danijel Bi¢anié¢: Davor Bilman: Mislav Galler:
Blok 1 Hrvatski komercijalist — Prodajni proces Uloga managera od
| dobar takticar, lo$ strateg u maloprodaji demotiviranosti do
motiviranosti prodaj-
nog tima
11:50-12:35 B2B prodaja - Kristina Horbec: Tomislav Bekec:
Blok 2 pogled sa strane Trenuci istine - put do "Sales is not maybe
odjela nabave zadovoljnih klijenata i business” - kako
vecih profita voditi prodaju
na temelju podataka”
12:35-13:15 RUCAK
13:15 - 14:00 Miaden Jancic: Anita Dodig: Mirela Spanjol
Blok 3 Postizanje vrhunske Kako koristiti grupnu Markovié:
usluge u B2B prodaji | kupovinu za povecanje Mo¢ uvjeravanja
ol prodaje u maloprodaji u managementu
he
14:05 - 14:50 Dragomir Gabri¢: _ Kamilo Antolovi¢: Gost iznenadenja
Blok 4 Prodajni proces u B2B Vaznost prvog kontakta
prodaji s naglaskom na za uspjeh prodaje
neverbalni dio
14:50 - 15:15
15:15-16:15 Davor Bilman: Miladen Janc¢i¢: Jasminka Samardzija:
Radionica 1 Uspje$na prezentacija Trgovanje ustupcima Kako izbje¢i prigovore
proizvoda u pregovaranju u prodaji
16:20- 17:20 Davor Bilman: Miladen Jan¢i¢: Jasminka Samardzija:
Radionica 2 Uspjedna prezentacija Trgovanje ustupcima Kako izbjeci prigovore
proizvoda u pregovaranju u prodaji
17:15-17:30 ZATVARANJE KONFERENCIJE

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




nosiovni savjetnik

NAJCITANIJI POSLOVNI MJESECNIK
NAKLADNIK: Centar za management i savjetovanje d.o.o.
B
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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

1ZVRSNA UREDNICA:
Maja JURKOVIC, mag. nov., maja@poslovni-savjetnik.com

STALNI SURADNICI:

dr. sc. Pasko ANIC-ANTIC, Sanja AKRAP 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., Mirjana 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, Marina KILIC, 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 NOVAK-ISTOK, dr. sc. Mislav Ante OMAZIC,
mr. sc. Eduard OSREDECKI, Olinka PAVIC PEROVIC, dipl. oec., prof. dr. sc. Zvonimir PAVLEK,
mr. sc. Branko PAVLOVIC, dr. sc. Davor PERKOV, dr. sc. Sasa PETAR, Bozo PRELEVIC dipl.
jur., dr. sc. Majda RIJAVEC, Valerija RODEK, dipl. pedagog, Silvija ROGINEK, Barbara RUZIC,
prof. psih., dr. sc. Natasa RUPCIC, Renata TAKAC PEJNOVIC, dr. sc. Jasminka SAMARDZIJA,
prof., mr. sc. Darko SAMBOL, Daniel SEVER, dipl. iur., prof. dr. Velimir SRICA, mr. sc. Zoran
STAMENIC, mr. sc. Lana SKVORC, Olga STAJDOHAR - PABEN, 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:
POLIKLINIKA BAGATIN Zagreb (PROMO)

REALIZACIJA TISKA: "ZINA

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

DISTRIBUCIJA: Hrvatske poste, Tisak, Distri press, CityEX

FOTOGRAFLJE:
SHUTTERSTOCK, Inc. New York, www.shutterstock.com, Pixsell, Irena Sinkovic i viastita arhiva

Casopis izlazi mjeseéno, poGetkom mjeseca. Za ¢lanke, crteZe i oblikovanja objavijena u
ovom Casopisu sva su prava pridrzana. Nedopustena je objava, preslika, reproduciranje,
umnoZzavanje, imitiranje i drugi nacin preno$enja u bilo kojem obliku ukljucivo Internet, bez
pismene suglasnosti nakladnika. Svim komentarima na sadrZaj ¢asopisa posvetit ¢emo
punu pozornost. Jedini¢na cijena Casopisa u kunama iznosi 39,50 kn. Jedini¢na cijena
Casopisa u eurima iznosi 5,00 eur. Godi$nja pretplata na ¢asopis poslovni savjetnik iznosi
240,00 kn (PDV uracunat). Ako se pretplata na ¢asopis ne otkaZe pismeno najkasnije 10
dana prije isteka roka pretplate smatra se da je pretplata produzena. Casopis se dostavija
na adrese 20.000 tvrtki u Republici Hrvatskoj.

poslovni savjetnik Clan je BUSBNESS

MEDIAVGROUP

INTERNET: www.poslovni-savjetnik.com

OSIGURAJTE
SVOJ PRIMJERAK!

+ hesplatna knjiga
“Primjeri najéeséih ugnvora
u poslovnoj praksi” g

+ 10 brojeva posebnog
priloga Tajnica.hr

Casopis Poslovni savjetnik dostavlja se na

adrese 20.000 tvrtki u Hrvatskoj!

Postanite i vi nas pretplatnik!

N

ey

NARUDZBENICA kojom se pretplacujem na ¢asopis Poslovni savjetnik
za 2012. godinu (10 brojeva) po cijeni od 240,00 kn (PDV ukljucen u cijenu)

Naziv tvrtke:

OIB:

Ime i prezime:

Adresa, grad:

Tel.: Fax: e-mail

Broj primjeraka:

Potpis odgovorne osobe:

Molimo ispunjenu NarudZbenicu posaljite na fax: 01/49 21 743
ili e-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr

fajnical gl

(PROPISI.HR naj

INTERNET PORTAL | CASOPIS
)

SUPERPRODAVAC

poslovni’
savjetnik

e DANI

RACGUNOVODSTVO, POSLOVNE
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Be my guest!

OTVOREN JE LONE,
NOVI MAISTRIN DESIGN-HOTEL
S PET ZVJEZDICA.

Hotel Lone je mjesto koje Originalni autorski pristup C_Jjg
inspirira. SmjeSten je u morskoj oblikovanju i ¢istoéa forme

uvali zasjenjenoj park-Sumom ispreplicu se s kulturnim 10 n e
i od sredista Rovinja dijeli ga naslijedem i nadahnutim
desetak minuta lagane Setnje. djelima ovdasnje suvremene
umjetnosti i dizajna, UNIQUE
uz prostrani wellness
centar i sve ostale sadrzaje
primjerene suvremenom
hotelu. Posjetite Lone
i dozivite iskustvo kakvog
nema u ovom dijelu Europe.

DESIGN HOTEL
ROVIN]
CROATIA
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BUSNESS
MEDIAVGROUP

Partner u svakoj tvrtki!

e 222z DA
p 0 s I ov n I R ' vﬁﬂ ‘ Centar za management i savjetovanje d.o.o.

Centar za raunovodstvo i financije d.o.o.

savjetnik 1N

POSLOVNE !‘7°{‘ Dragutina Golika 109, Zagreb

§PROP|SLHR EDUKACIJE Telefon 01 4921 742

INTERNET PORTAL | CASOPIS SUPERPRODAVAC Faks 01 4921 743

Ilﬂsmlmi SalliﬂllliW mnl' RAéUNOVODSTVQ www.business-media-group.com

NAJCITANIJI POSLOVNI MJESECNIK u prowest
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OF 10 ZLATNIH SAVJET.

1. Budite proaktivni!
ikad dovoljno naglaSavanja vaZnosti akcije, umjesto reakcije. Bilo
se radi o vaSem privatnom Zivotu ili o vaSem radu, proaktivnost
odrazumijeva preuzimanje odgovornosti, ali i kontrole nad svojim
Zivotom. _Jedini pravi nalin da Zivite Zivot jest na Vas nacin, i ne
zaboravite: uvijek postoji moguénost izbora.

2. Stedite!

Bankagi tvrde kako se u Hrvatskoj Stedi sve vise, dijelom kao stvaranje
iepovjetenja u rizicnije ulaganje pokrenuto financijskom krizom.

Odnosno Stednja je sve popularnija u odnosu na kupovanje udjela

fondova ili dionica, a pametna iz dva razloga: sprecavate troSenje tog

a neke nepotrebne stvari, i mislite na svoju buduénost. To nikako

nije mrtay novac.

3. Zgrabite uspjeh!

piesni ljudi razmisljaju pozitivno, vieZbaju sposobnost reagiranja i
napfedovanja, Cesto usprkos trenutnom osjecaju i bez obzira na to je li
neuspjeh posljedica vlastite pogreske ili samo peh. Ne okrivljuju druge
zd svoje teskoce, ve usredotoluju pozornost na korake prema rjeSavanju

problema. Uspjeh nije nedostiZan san, on je u vama i ovisi samo o vama.

4. Uronite u svijet poslovne inteligencije!
tskoj se pojam poslovne inteligencije uglavnom veZe uz
Sténje podataka i izvjestavanje proizaslo iz skladista podataka.
je u svifet poslovne inteligencije u suvremenim uvjetima
poslovanja je propustanje brojnih izazova. Ulaskom u sferu poslovne
inteligencije uranjate u sasvim novi svijet, koji nudi ocita rjeSenja za
naizgled tesko rjeSive probleme.

5. Stvorite lojalne kupce!
ojalni kupci se ne radaju, njih se stvara. Da biste dobili lojalnog kupca
worate ga poStovati i njegovati odnos s njim. U danasnjem svijetu
konkurentnog trZista, u obilju ponude, ali i razlicitih cijena, tesko je
sadrzati kupce. Cak niti popusti, kuponi i akcije ne utjecu tako puno,
stoga je vaZno naci ,,ono nesto“ $to ée kupce uciniti ,,ovisnima“ bas o
vama.

6. Prestanite mastati o vlastitom biznisu i jednostavno
ucinite.to!
ad je tesko razumjeti zasto bi netko htio stabilan, plaéen i dobar
0sao zamifeniti pokretanjem vlastite tvrtke, iz temelja. No, iskustva
il hrvatskih poduzetnika govore da iako je taj put teZak, nista ne
e zamifeniti osjecaj slobode i vlastite sposobnosti, kao ni Cinjenicu da
e rijec o nefemu vasem. Svaki pocetak je teZak, ali uz dobru ideju i jaku

volju, sve se moZe.

7. Logo vam mora iéi ,na prvu“!

azlikuju od konkurencije. Stoga je vazno da bude prepoznatljiv i
napravljen u skladu sa svim pravilima struke. ProCitajte savjete nasih
strucnjaka i ucinite logotip svoje tvrtke jedinstvenim i upecatljivim.

IZBORU GLAVNE UREDNICE SANDRE MIHELCIC

8. Naucite pregovarati!

MoZda Cete misliti da je pregovaranje rezervirano samo za
prodavace, marketingase i ine strucnjake, ali to je pogresno.
Situacije za pregovore moguée su zapravo svaki dan; prilikom
kupnje stana, automobila, prilikom zaposljavanja... U ovom
broju nastavljamo s konkretnim savjetima kako u pregovarackoj
situaciji ne izvudi deblji kraj.

9. Potaknite interes kupca!

U fazi kupovnog procesa kada bi trebao nastupiti interes kupca,
dolazi do promjene u svim aspektima koje promatramo vezano
uz kupovni proces, a spomenute promjene zahvacaju olekivanja
kupca te ponasanje kupca na prodajnom mjestu ili prodajnom
razgovoru. To automatski povlati promjenu prodajnog pristu
koristenje specifitnih prodajnih alata.

10. Odbacite predrasude!

Kazu da nijedna predrasuda ne nastaje bez nekakve osnove

ili iskustva. I premda to Cesto moZe biti tako, u pregovaranju i
poslovanju s ljudima drugih mentaliteta i kultura, predras

mogu samo odmodi. Budite fleksibilni, jer uspjesni pregovar
jesu, i ne dopustite da predrasude utjecu na vasu komunikdeiju s
drugom stranom.

10 listopad 2011. poslovni savietnik
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Nemojte to staviti nha papir

ako niste 100% sigurni...

... jer je UNI dokumentarnu tintu nemoguce
Izbrisati, prodire duboko u vlakna papira te
sprecava krivotvorenje.

© wuran 4)) EUROTRNDE



Management

NA VASA PITANJA ODGOVARA DRAGAN MUNIJIZA

polazes ti vrijedi puno manje, nego u sred-
njoj dobi, s npr. 45 godina koliko je sada
moja starost, a da ne kaZem kada si zreo ¢o-
vjek s npr. 65 godina. I to je prvi razlog, koji
govorl da $to je viSe zaposlenih, $to je vise
trzista 1 prihoda te kompanija koje kontro-
lira§, to manje vremena imas. Jer su stvari
u tvojem okruZenju kompliciranije, a broj
nezanimljivih protokolarnih obaveza i broj
laznih prijatelja raste.

I tada, kada se osjeti $to znadi imati ma-
njak vremena za odmor ili obitelj, prijatelje
1 hobije, 1 kada to traje 20-ak godina, faktor
vrijeme postaje jedan od najbitnijih ¢imbe-
nika — tamo gdje ga ima vise ili ¢ak tamo gdje
ga vedinom mogu kontrolirati, tamo je pra-
vac kojim Zelim iéi.

Pokrelanle viastitog
hiznisa? Preporucam!

U zadnje vrijeme sve intenzivnije razmisljam
o pokretanju vlastite tvrtke. Smatram da imam do-
voljno iskustva, a uz to i silnu Zelju za svojim bi-
znisom, no imam i siguran i dobro plalen posao.
Pomisao da sve to pustim, a na kraju ne uspijem
u izgradnji uspjesnog posla me plasi, no Zelja ne
prestaje. Imate li kakav savjet?
A.S., Varazdin

U razgovoru s nekoliko ambicioznih ko-
lega, koji sada obavljaju poslove u srednjem
managementu, ali i sa poduzetnicima koji
imaju privatne tvrtke svrstane u kategori-
ju manjih poduzeéa, ¢esto dobijem pitanje
kako je bilo voditi tvrtku s vise tisuca dje-
latnika, ili kako je bilo raditi za poduzetnike
koji danas spadaju u red najmo¢nijih i naju-
spje$nijih Hrvata?

Dapace, nitko ba$ i ne razumije moju
odluku da tvrtke koje imaju miljjarde pro-
meta i tisuce djelatnika zamijenim svojom
malom tvrtkom, sa samo tri-Cetiri zaposlena
1sa “samo” 500.000 kn neto dobiti godi$nje.

IMAS VREMENA?

U mojim odgovorima, a bitno je da su to
veéinom ljudi mladi od mene, pokusavam
objasniti $to znadi faktor, resurs vrijeme.
Kada imas 20-ak godina, vrijeme kojim ras-

BOG 1 BATINA... ILI IPAK NE
Drugi faktor su ovlasti. Kada ¢ovjek ima
malu tvrtku ¢esto ima osjecaj da je oko nje-
ga postavljeno tisuce raznih ogranicenja -
od banaka 1 kreditiranja, velikih dobavljaca
1 kupaca-neplatisa, pa sve po nefleksibilnih
organa javnih institucija, prvenstveno pore-
znih 1lokalnih zajednica. Medutim, siguran
sam da u praksi, osniva¢ manje tvrtke ima
viSe ovlasti nego npr. predsjednik MMF-
a ili ministar u bilo kojoj vladi u EU. Top-
manager u velikoj tvrtki moZzda ima poten-
cijalnu mo¢ koja je velika, jer nadzire ili je
suulesnik u velikome broju dogadaja i tran-
sakcija, ali da bi proveo neku odluku ili pro-
jekt, ¢esto nema snage ili to trazi mukotrpno
uskladivanje sa stakeholderima te odluke,
koje je Cesto i teZe nego ono “hrvanje” ma-
lih poduzetnika sa nelojalnom konkuren-
cijom, nefleksibilnim bankama ili autisti¢-
nim javnim sluzbama. Posebice je to to¢no
za sadasnji trenutak, kada vecina drzava zivi
u budZetskome deficitu, a drzavne budZete
optereéuju zahtjevi za velikim mirovinama,
financiranjem obrazovanja, vojske i zdrav-
stva. A “baby boom” generacija samo $to nije
oti$la u mirovine 1 jo§ narusila taj omjer...
Abudzetski deficit veéine europskih ze-
malja je ionako iznad zacrtanih ciljeva i ne-

prestano raste... I koja vlada ili ministar-
stvo tu mogu biti efikasni te lako, bez teskih
kompromisa, provesti svoje vizije? Isto tako,
manageri koji rade kao direktori velikih
kompanija u stranome vlasni$tvu, svoj rad
moraju maksimalno koordinirati sa Upra-
vama tvrtki-majki, i ovdje je umjetnost biti
kreativan i uspjesan. Zadovoljiti sve standar-
de, prilagoditi se budZetu, motivirati djelat-
nike te sve to objasniti nadzornim odborima
1 mati¢nim line-mangerima traZi iznadpro-
sje¢no puno vremena, volje znanja i srece.

AKO NISI PROBAO, NE MOZES
PRICATI

Tredi razlog je balans. Vjerujem da svatko
ima Zelju iskusiti vise uloga u svome Zivotu
1 da se obiteljski ¢ovjek ponekad pita kako
bi to bilo biti ponovo samac, a netko tko se
odludio za npr. medicinu Zali $to nije postao
sporta$ ili nesto trece.

Kada si nekoliko puta osjetio $to znaci
biti manager u sloZenoj tvrtki i okusio “Cari”,
prednosti i mane korporacija, super je “spu-
stiti se na zemlju” i pokrenuti malu tvrtku. I
sve funkcije za koje si smatrao da su u tvrtki
zagarantirane (portir, tajnica, voditelj vozno-
ga parka, financijski direktor), polako graditi
od nule. Tko izgura u tome projektu i uspi-
je shvatiti kako tvrtka nastaje, moZze to us-
porediti s pradenjem rasta 1 odgoja vlastite
djece, gdje svaka faza Zivota znaci nove ra-
dosti, odgovornosti, razocaranja i opasnosti.

Cetvrti faktor je sposobnost, jer to §to
je netko bio u odredenom periodu vise-ma-
nje kvalitetan na nekoj poziciji, ne znadi da
¢e mu to mjesto biti zagarantirano cijeli zi-
vot. Najbolji primjer za to su sportasi - nji-
hove karijere postaju sve intenzivnije i krace.

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove nas autor Dragan Munjiza dat ¢e vam odgovor. E-mail:

poslovnisavjetnik@ripup.hr
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Mi pruzamo najbolje uvjete za trgovanje!
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Imate slobodnog vremena i dio slobodnog budzeta
od kojega Zelite stvoriti mnogo vise,
a poznat Vam je pojam profitabilno investiranje?

Uz ovu kombinaciju i malu pomo¢ Admiral Marketsa,
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Nemate iskustva? Stvorit cete ga, jer mi smo tu da Vam,
uz besplatnu edukaciju, omoguéimo najbolje uvjete za investiranje!
Kontaktirajte nas odmah i dopustite da Vasa investicija
vec danas postane Vasa sigurna buduénost!
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Management

POLIKLINIKA BAGATIN Zagreb

Pitanje uspjesSnog poslovanja tvrtke u vrijeme financijske krize po-
malo je nalik na zen budizam: to jest tajna i nije tajna. Kako to
i zasto? U ovom ¢emo vam clanku, iz kuta poslovanja Poliklinike
Bagatin, pokusSati odgovoriti na ta pitanja te vam pribliziti kako
uspjesno poslovati u vrijeme krize.

—
I\

1, voditelji i djelatnici ,,Poliklini-
ke Bagatin®, u ovom bismo ¢lan-
ku htjeli naglasiti dvije ¢injenice:

Svaki poduzetnik treba vje-
rovati u sebe, suradnike i u ono
Sto radi (,think positive), zatim prihvatiti
izazov=investirati u stru¢no osoblje i naj-
suvremeniju opremu, uvijek stremiti viSem
cilju=uspjesnom poslovanju. U tu svrhu
treba napraviti ‘master plan’ rada i razvo-
ja tvrtke, s klijentom na prvom mjestu. Taj
plan treba kontinuirano i strpljivo provo-

diti; rezultati dolaze postupno, po princi-
pu ‘kamencica bacenog u vodu’ (krugovi/
pozitivni rezultati postaju sve veci i veci).

»Stezanje remena“ (,rezanje” financi-
ja) nije najbolji na¢in za poslovanje u vri-
jeme krize.

Dakle, umjesto ,stezanja remena®“, mi
smo prihvatili izazov 1 krenuli dijametral-
nim putem (suprotno od ‘stezanja reme-
na’), u ciljanu 1 svrsishodnu financijsku
investiciju nabave novih, najsuvremenijih
aparata, na dobrobit nasih klijenata.

KLUENT JE UVJEK NA PRVOM
MJESTU
Apsolutno SVE u naem radu podredeno
je naSem najvaznijem cilju, nasoj poslov-
noj filozofiji, a to je zadovoljan klijent, §to
znadi da je klijent uvijek na prvom mjestu.
Kao vazan segment komunikacije s kli-
jentima (s ciljem pruZanja adekvatne uslu-
ge - onoga §to bi klijent Zelio) isticemo: mi
za svakog klijenta imamo vremena, pozorno
saslusamo njegove Zelje 1 o¢ekivanja te, na-
kon uvodnih konzultacija, pruZzamo uslugu
najvise kvalitete.

VRHUNSKI STRUCNJACI |
NAJSUVREMENIJA OPREMA
Kontinuirano ulaZzemo u stru¢no usavrsava-
nje doktora i medicinskih sestara te nabav-
ljamo najsuvremeniju opremu kako bismo
na$im klijentima pruZili najbolju moguéu
uslugu.

Nasi doktori, dr. med. Tomica Ba-
gatin i dr. med. Dinko Bagatin, konti-
nuirano 1 aktivno sudjeluju u radu svjetski
priznatih i poznatih strukovnih kongresa
1 manifestacija. Uz to, permanentno rade
na vlastitom stru¢nom usavrsavanju prate-
¢ najnovija svjetska dostignuca u struci te
u primjeni najsuvremenije opreme.

Takoder, naSe se medicinske sestre i svi
doktori-vanjski suradnici, kontinuirano
stru¢no usavrSavaju pratel najprestiznija
svjetska dostignuca u struci.

Od svih suradnika, prije svega, oekuje-
mo da budu karakterne osobe, visokostruc-
ne te komunikativne 1 ljubazne u odnosu s
klijentima. Prirodnost i iskrenost u komu-
nikaciji te povjerenje ono je Sto klijenti od
svih nas u prvom kontaktu najvise o¢eku-
ju (i to s punim pravom jer, klijent nam je
uvijek na prvom mjestu). Nakon toga, do
izrazaja dolazi nasa najvia stru¢nost u pru-
Zanju usluge, potpuno povjerenje klijena-
ta zaokruzujemo kontrolnim pregledima i
savjetima.

Uspjes$no poslovanje u vrijeme krize
odlu¢ili smo unaprijediti kupnjom najsu-
vremenije opreme u svijetu koja je trenut-

www.poslovni-savjetnik.com
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Management

APARAT MED CONTOUR:
Prva prava alternativa
operativnoj liposukciji

Predstavljamo vam Med Contour, dokazano
najbolji uredaj za oblikovanje tijela bez noza.
Med Contour je jedini uredaj na svijetu koji
daje trajne rezultate.

Pozitivni u¢inci Med Contour-a:

® smanjuje obujam tijela

® uklanja celulit

® zateze kozu i

® ublazava postoperativne bolove i otekline
kroz poboljSanu cirkulaciju krvi.

MC postoperativno potpomaze oblikovanju i
zatezanju koZe na tretiranim podrucjima. Ta-
koder su primijeceni bolji rezultati kada se ko-
risti Med Contour tretman u kombinaciji s li-
posukcijom.

Ovo je prvi put da uopce jedan uredaj na svi-
jetu ima priznanje od struke i predstavlja tre-
nutno najbolje dostupan tretman neinvazivnog
oblikovanja tijela. Od sada, ovaj tretman koji
je po misljenjima vodecih svjetskih kirurga i
strucnjaka iznimno podigao ljestvicu i prosi-
rio horizonte u neinvazivhom oblikovanju tije-
la, trenutno moZete potraziti jedino u Polikli-
nici Bagatin.

Nova usluga u Poliklinici Bagatin -
Liposukcija + Dr. Dinko Bagatin

Sa liposukcijom +, nase klijente prvo tretira-
mo sa 2 MC tretmana, pri kojima omekSamo
tkivo i ucinimo ga pogodnijim za lipsukciju. 2-4
tjedna nakon liposukcije klijent se podvrgava
2 puta MC tretmanom, gdje se dodatno zate-
Ze koza i izgladuju neravnine kako bi smo pru-
Zili jo$ ucinkovitije rezultate kombinirajuci vise
tehnika (invazivno, neinvazivno).

no dostupna i kod nas. Budu¢i da nam je
izuzetno vazna sigurnost klijenata, nabavi-
li smo najbolji anesteziolo$ki aparat koji je
trenutno dostupan na trzistu.

Takoder, nabavili smo aparat Vectra
3D, koji daje novu dimenziju samom pre-
gledu. Na svom realnom 3D modelu kli-
jent moze vidjeti svoj buduéi izgled nakon
operativnog zahvata (korekceije nosa, brade,
trbuha, straZnjice, povecanje grudi, lipo-
sukcija). Simulacijom svog bududeg izgle-
da klijent moze razluditi koliko je ono $to
vidi na ekranu u skladu s njegovim oce-
kivanjima. Najvazniji i najbolji dio Vectre
3D je taj da je vece zadovoljstvo pacijenta
cjelokupnom uslugom. To je upravo ono
$to klijentu mogu ponuditi nasi doktori u

»Poliklinici Bagatin®. Ova usluga je u ¢i-
tavoj regiji dostupna jedino u ,Poliklini-
ci Bagatin®.

Nabavili smo i Med Contour (u SAD-
u se naziva ,Vaser Shape®), dokazano najbo-
lji aparat za neinvazivno oblikovanje tijela
(neinvazivna alternativa operativnoj lipo-
sukciji), ima FDA odobrenje $to je garan-
cija da se radi o sigurnom tretmanu bez ne-
zeljenih posljedica.

Sto je Med Contour? Med Contour je
kombinacija ultrazvuéne terapije i masaze,
¢ime se postize preoblikovanje tijela, zate-
zanje 1 uévricivanje koze te izgladivanje ne-
ravnina uzrokovanih celulitom na proble-
mati¢nim podrudjima.

Na najveéem svjetskom medicinskom
kongresu estetske medicine, ,,Aesthetic
awards®, odrzanom 4.6.2011. godine u Las
Vegasu, dr. Troel za ovaj aparat dobiva pre-
stiznu nagradu za najbolje dostignudée u ne-
invazivnom oblikovanju tijela (Best Non-
Invasive Body Shaping Enhancement).

DOSTUPNOST INFORMACUJA |
OSOBLJA U SVAKOM TRENUTKU
Radi cjelovitosti informacije, a prije samo-
ga dolaska u ,Polikliniku Bagatin®, u svr-
hu informiranja, na internetskoj stranici
www.poliklinikabagatin.hr nudimo broj-
ne informacije:

e o nama i o uslugama koje obavljamo

e 0 najsuvremenijoj opremi koju

koristimo

e 3D animacije zahvata

¢ video zapisi naega rada

o ckstremni makeoveri na NovaTV.

Za komunikaciju s klijentima maksi-
malno koristimo drustvene mreZe (Facebo-
ok, Twitter, Youtube i LinkedIn) i ponosni
smo $to smo u Hrvatskoj i regiji u tomu br.
1 u nadoj bransi. Informacije radi, samo na
Facebooku imamo 45.000 ¢lanova (s ten-
dencijom svakodnevnog porasta). Jedan od
nasih glavnih aduta na Facebooku je apli-
kacija ,,Pitaj Dr. Bagatina“ - prve besplatne

konzultacije na drustvenim mreZama, gdje
na$i kirurzi uz svakodnevne odgovore sa
zida stranice, na najzanimljivija pitanja od-
govarajuu u obliku video klipova.

DRUSTVENO ODGOVORAN RAD
USTANOVE

Poliklinika Bagatin takoder prakti¢nim pri-
mjerom pokazuje i dokazuje da je drustve-
no odgovorna ustanova. Zaposljava mlade
gluhe osobe te aktivno sudjeluje u brojnim
humanitarno-sportskim projektima, od ko-
jih je najistaknutiji projekt ,Pomaganje je
uvijek IN“, za pomo¢ gluhim 1 nagluhim
koSarkasima.

Ovaj projekt ,,Poliklinika Bagatin® po-
dupire logisticki i financijskim sredstvima.
Na taj nac¢in Zeli primjerom pokazati i dru-
gim ustanovama kako konkretno pomoéi
mladim osobama s invaliditetom: zapo-
$ljavanjem i pomaganjem u humanitarno-
sportskim projektima od znac¢aja za mlade
1 $iru drustvenu zajednicu. Vise o tomu na
WWW.pomaganje.com

- _mm K

Tradicija
Poliklinika Bagatin specijalizirana je za
maksilofacijalnu, opcu i plasti¢nu kirur-
giju. Jedna je od najutjecajnijih i najkvali-
tetnijih medicinskih ustanova za maksilo-
facijalnu, estetsku i plasti¢nu kirurgiju na
podrucju Grada Zagreba, Republike Hrvat-
ske i Regije. Utemeljio ju je 2002. godine
prof.dr.sc. Marijo Bagatin sa svojim sino-
vima Dinkom i Tomicom Bagatin.
Prof. dr. sc. Marijo Bagatin bio je svjetski
poznati i priznati maksilofacijani i estetski
Kirurg koji nastavlja tradiciju ranije Privat-
ne ordinacije za maksilofacijanu kirurgiju
osnovanu 1995. godine.
0d 2006.godine Polikliniku preuzimaju
njegovi sinovi, dr. Dinko Bagatin (plastic-
ni kirurg) i dr. Tomica Bagatin (maksilofaci-
jani i estetski kirurg) te, uz pomo¢ mladeg
brata, Ognjena Bagatina, MBA, voditelja

¢ Poliklinike, uspje$no nastavljaju put koji

i je zapoceo njihov otac.
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IZAZOV POSLOVANJA U VRIJEME
FINANCUSKE KRIZE

Poliklinika Bagatin prihvatila je izazove 1
odlu¢ila kompletno poslovanje prilagoditi
potrebama klijenata. Njezini djelatni dok-
tori 1 medicinske sestre prate sva nova svjet-
ska kretanja na podrudju maksilofacijalne 1
estetske kirurgije. Najsuvremenijom opre-
mom pruzaju klijentima vrhunsku uslugu,
u suvremenom, ugodno opremljenim pro-
storu. Dostupni su klijjentima putem svih
medija, e-maila te putem dru$tvenih mreZza.

Uz to, angazirani su u drustveno kori-
snom radu 1 humanitarnim projektima. Po-
liklinika Bagatin isto tako svojim primjerom
dobre prakse, zaposljavanjem mladih gluhih
osoba, daje primjer i poticaj drugim usta-
novama da zaposljavaju, educiraju i poma-
7u osobama s invaliditetom, s ciljem lakSe
i bolje integracije u drustvo.

Sve ove aktivnosti znak su da smo pri-
hvatili suoditi se s novim kretanjima i iza-
zovima u vrijeme financijske krize. Uspjet
¢emo jer imamo jasnu viziju i ciljeve, a svje-
sni smo da se do toga dolazi jedino i is-
klju¢ivo predanim radom, na ,duge staze“.
Nema uspjeha ,preko noci®, a pogotovo ne
bez prihvacanja izazova (rizika) 1 bez ustraj-
nog rada. To je odgovor na pitanje: ,,Kako
poslovati u vrijeme financijske krize?“, a
tako se posluje u svako vrijeme (jer svako
vrijeme ima svoju krizu i izazove).

\

POLIKLINIKA 3AGATIN

7

APARAT VECTRA 3D
- konzultacije novog tisucljeca

Ukoliko ste jedna od tisuce osoba koja svake godine razmislja o pod-
vrgavanju estetskom plasticnom zahvatu, od sada stizu dobre vijesti
za Vas. Uz danasnje napredne medicinske i kirurSke tehnike, mozete
uzivati u promjenama i podariti svome tijelu bas onakav izgled kakav
Zelite. Bojazan sa kojom se pacijenti najéeSce susrecu kod odredenog
operativnog zahvata, osim pristanka na anesteziju, postoperativnog
oporavka i veceg novcanog izdatka, bila je i ta Sto nisu imali jasnu pret-
postavku kako Ce izgledati, $to je najviSe utjecalo na prolongiranje odlu-
ke za operativni zahvat. U svjetskoj praksi isto tako postoje pokazatelji
da je to najcescéi razlog da od prve konzultacije do operativnog zahvata protekne i do godinu dana.

Konzultacije za povecanje grudi

Na dosadasnjim konzultacijama smo nakon rezultata mjerenja pomocu specijalnog grudnjaka u koji
se umecu adaptibilni implantati, pokusSali pacijenticama predoditi koju bi veli¢inu grudi mogle posti-
¢i nakon ugradnje fiksnih implantata. Glavni je problem u tome Sto su one same morale vizualizirati
kako ¢e to u konacnici izgledati. Nakon $to se u grudnjak umetnu vanjski probni umeci, slika u ogle-
dalu nije mogla dati preciznu predodzbu konacnog izgleda. Pogotovo, pacijenticama sa spustenim
grudima bilo je tesko predocCiti da samo postavljanje implantata nece rijeSiti njinov problem. lako
doktori ulazu izniman trud pokuSavajuci klijenticama objasniti razloge zbog kojih je svaka augmen-
tacija individualna i kako u njihovom slucaju dobiveni rezultat moZda nece biti isti onom koji su sku-
pa s partnerom vidjeli na Zenama s naslovnica, dosadasnje metode nisu pruzale dovoljno uvjerljivu
sliku koja bi ih pribliZila realnim ogekivanjima. Cak i nakon temeljitog i iscrpnog objasnjavanja sa-
mog zahvata, ni mi lijecnici koji se bavimo estetskom medicinom, nismo bili sigurni da je pacijenti-
ca dobila sve moguce informacije i da ima pravu predodzbu u Sto se upusta.

Kako izgledaju konzultacije s Vectrom 3D

Uz sva teorijska objasnjenja zahvata, na sadasnjoj konzultaciji u Poliklinici Bagatin pacijentica dobiva
i vizualnu predodzbu kako ¢e izgledati nakon operativnog zahvata povecanja grudi. Simulirana slika
povecanih grudi, s implantatima koje ste vi izabrali na pregledu, ono je Sto daje tre¢u dimenziju. Jer
vi, zajedno s vasim lijeCnikom, na svom trodimenzionalnom modelu moZete vidjeti kako Cete izgle-
dati nakon operacije i je li to ono Sto ste zamisljali. Na Vectri 3D prvo se napravi digitalno snima-
nje vaseg tijela s prednje strane i na ekranu se prikaze vasa trodimenzionalna slika, a zatim slijedi
analiza u suradnji s vama, kako bi se simulirao vas novi, buduci izgled. Tako moZete odmah vidjeti
vase grudi ve¢ uvecane za odredenu veli¢inu, a isto tako moZete usporediti koja je razlika s obzirom
na postojecu, Sto nam omogucuju kompjuterska mjerenja. Izbor implantanata odgovara konstituciji
i mjerenjima koja su ranije ucinjena. Na vaSem 3D modelu analiziramo izgled s viSe razliitih velici-
na implantanata, od najmanjih pa do onih najvecih koje je moguce ugraditi, a kako bismo utvrdili je
li to u skladu s onim Sto ste ocekivali. Ukoliko je vasa simulirana slika povecanih grudi, a koju ste
vec predoperativno dobili pomocu Vectre 3D, u skladu sa vasim Zeljama, moZemo utvrditi i termin
operacije. Isto tako, tada cete dobiti i sve upute za ono S$to je potrebno uciniti prije samog zahvata.

Ovo mijenja sve, zar ne!?

S obzirom da su fotografije u 3D, vase slike se mogu rotirati i promatrati s bilo kojeg stajalista,
mogu se napraviti izmjene na raznim tockama, $to omogucuje da odmah vidimo Zeljeni rezultat. To
pacijentima uvelike pomaze u njihovoj odluci za odredeni estetski zahvat. Tako je mogucée simulira-
ti rezultate korekcija na vasem licu kao Sto su uklanjanje kvrga na nosu, skracivanje vrska nosa i
drugih nepravilnosti, stavljanje implantata u bradu kako bi se postigao sklad s ostalim proporcija-
ma lica, isto tako moZete vidjeti kako biste izgledali kad biste osvjeZili lice pomocu filera ili botoxa.
S trodimenzionalnim pogledom na vasSe tijelo mozete imati i predodzbu kako biste izgledali s rav-
nim trouhom ili podignutom straznjicom, kao i uvidjeti hoce li zahvat kao $to je liposukcija, dati one
rezultate koje vi Zelite. Simulacijom vaseg buduceg izgleda moZete razluciti koliko je ono Sto vidite
na ekranu u skladu s vasim ocekivanjima. Najbolji dio Vectre 3D je da je u vece zadovoljstvo paci-
jenta cjelokupnom uslugom. To je upravo ono Sto vam nasi doktori u Poliklinici Bagatin mogu ponu-
diti. Od sada smo blize vasim Zeljama i mogucénosti da ih pretvorimo u stvarnost. Postotak dobiven
na osnovu svjetske prakse, govori da se simulacija u rukama profesionalnog kirurga, maksimalno
priblizila dobivenom rezultatu.

www.poslovni-savjetnik.com
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Majmun koji nema ja-
snu predodzbu o grani na
koju skace potencijalno je
mrtav majmun. Pogresna
prosudba situacije u kojoj
se nalazite, osoba koje vas
okruzuju ili onoga $to ée se
sljedecée dogoditi navest ¢e
vas na pogre$ne odluke. Po-
gresne odluke dovest ¢e do
pogre$nih radnji. Pogresne radnje neée do-
vesti do ispunjenja vasih ciljeva. To¢ka. I zato
porazgovarajmo malo o vaZnosti ispravnog
prosudivanja.

Prosudbe su vazno orude u organizaciji
vaseg Zivota. Sto se dogada kada prosudujete?
Kako se osjecate u tom trenutku? Prosudbe su
Cesto rezultat naSeg trenutnog emotivnog ili
psiholoskog stanja, §to moZe utjecati na dugo-
ro¢nu vrijednost odluke. Ponekad se podre-
dujemo opéim prosudbama i odustajemo od
svojih vlastitih. Ne prosudujte automatski, jer
Cete tada izgubiti osjecaj za situaciju ili za ono
$to ste primijetili, a niste ukljucili u prosudbu
prije donosenja odluke.

Da ih ne bismo pomijesali, samo da nave-
dem razliku izmedu automatske odluke i au-
tomatske prosudbe. Automatske odluke uzro-
ci su radnji koje smo u¢inili da o njima nismo
razmisljali, pa ih &esto nazivamo i refleksnim
radnjama. Neke su automatske odluke do-
bre u svakodnevnom Zivotu i ponekad vam
¢ak mogu spasiti 1 Zivot, no kada pregovarate,
iskopcajte prekidac za automatiku i ukopéajte
svoj mozak. Jer, automatske prosudbe su pre-
drasude koje vas mogu blokirati u pregovara-
nju i onemoguditi ispravnu prosudbu.

Prije no $to po¢nete s pregovorima ne do-
pustite da predrasude prevladaju vasim raz-
misljanjem 1 ponasanjem. Bahatost se ,,hrani®
predrasudama, a sljepoéa na ¢injenice jedna je
od odlika bahatosti. Tako predrasude vezane
za spol, rasu 1/ili nacionalnost, tjelesna obi-
ljezja i imovinsko stanje mogu ograniciti vase
moguénosti uspje$ne komunikacije sa sugo-
vornicima, a time 1 uspjeSnog pregovaranja.

dr.rsc. Sasa Petar

SPOL, ILITI MUSKARCI SU S MARSA,
ZENE SU S VENERE
Muskarci su pametni, a 7ene glupe? Zene su
pametne, a muskarci glupi? Zene puno prica-
ju, a teme su povrsne i bez vrijednosti? Mus-
karci samo misle na seks, hladno pivo i nogo-
met? Muskarci trebaju raditi “prave” poslove,
a zene su dobre domadéice, majke, medicin-
ske sestre 1 tajnice? Koliko takvih stereotipa
o zenama i muskarcima poznajete? U koliko
njih vjerujete?

Spol apsolutno ne odreduje nediju inteli-

Predrasude smetaju
pregovorima

Prosli put smo otvorili temu pregovaranja i prodaje sa strancima,
odnosno u inozemstvu. Da biste uspjesSno pregovarali s ljudima
koji ne govore vas jezik, nisu usvojili iste tradicionalne vrijednosti
i norme ponasanja, nemaju vasu boju koze i roditelji vam ne di-
jele isto nacionalno podrijetlo, ne smijete na pregovor ponijeti ni-
kakve predrasude (osim opreznosti) i morate znati dobro komu-

nicirati.

genciju, misaone sposobnosti ili pretpostav-
ke za uspjesno obrazovanje. U nekim zemlja-
ma spol moZe biti razlog zasto su djevojcice
ili djecake odrasli ,,ukalupili“ u postojeca pra-
vila ponasanja, pa im zato uskra¢uju prava na
informacije ili obrazovanje, a time i na vo-
deca mjesta u hijerarhiji tvrtke. Spol sam po
sebi odreduje samo funkcije koju obavljamo u
stvaranju potomstva. Zene mogu radati, mus-
karci (jo$) ne. I tu prestaju razlike, barem $to
se sudjelovanja u Zivotu tice.

Zene mogu biti odli¢ni pregovaradi. Mus-
karci mogu biti odli¢ni pregovaradi. Kada slje-
dedi put shvatite da ste, gledajuci necije noge
ili o¢i, propustili vazan dio pregovora i ,po-
pusili“ izlazak u kino, ugovor s puno nula ili

neki drugi cilj koji ste sebi zadali na pocetku
pregovaranja, nemojte reéi da vas na to ni-
sam bio upozorio.

KULTURNE RAZLIKE (RASA I/ILI
NACIONALNOST)

Veé u 11. stoljecu nalazimo pisani trag vazno-
sti §to se ukazuje partnerstvu medu razli¢itim
ljudima, koji mogu jedni druge nauditi razli-
¢itim znanjima i zajedno rijesiti sve proble-
me. “Nam Unius Linguae, Uniusque Moris
Regnum Imbecille & Fragile Est* (Kraljevi-
na jednog jezika i jednog obi¢aja nemocna je
i slaba) govori nam zavrietak treceg ¢lanka,
u prvoj knjizi kraljevskih ukaza svetog Stje-
pana, prvog kralja Ugarske (Sancti Stepha-
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ni, Primi Regis Ungariae: Decretorum Liber
Primus, Anno 1035, pretiskano u Stephano
de Werbocz: Corpus Juris Hungarici, Tomus
Primus, Budae, 1779.) koji glasi: ,,Od gostiju
i prido$lih muZeva tolika je korist, da se s pra-
vom mogu smatrati po svom dostojanstvu na
Sestom mjestu u drzavi. Goste treba primati
iz raznih zemalja, razli¢itih jezika, razlicitih
obicaja, isprava i oruZja, jer sve to resi drza-
vu, koja je slaba i nemoéna ako je jednog je-
zika 1 jednog obicaja”.

Sve u Zivotu moZete sami izabrati: hocete
li se Skolovati ili ne, hodete li raditi ili ne, biti
propalica ili uspjesan ¢ovjek. Jedino ne mo-
Zete 1zabrati tko e vas 1 gdje roditi. Spol jos i
mozete naknadno promijeniti, ali rasna obi-
ljeZja 1 nacionalnost prate vas kroz cijeli Zivot.

Zivot u pojedinim dijelovima svijeta
moze vam uskratiti odredene informacije,
obrazovanje ili nove ideje, no to ne znadi da
ste manje vrijedni u odnosu na druge. Moz-
da zapadnjaci viSe znaju o mobilnoj telefo-
niji ili ra¢unalima od jednog Bu$mana, no
ako se nadu u afri¢koj pustinji, onda je on
u prednosti.

Sveucilista u svijetu i bogatstvo rasa i na-
cija kojima pripadaju njihovi studenti zoran
su dokaz da pripadanje odredenoj rasi i naciji
ne znadi automatsku predodredenost za pa-
met ili glupost. Niti jedna rasa ili nacija nema
monopol na pamet i ljepotu, kao $to niti jed-
na nema monopol na bedastoéu i ruznocu. To
su odlike pojedinca, stoga u pregovaranju ne
razmisljajte o rodbini svog sugovornika. Raz-
misljajte 0 onome $to znate o njemu i kako
vam to moze pomodi da pregovore uspje$-
no okoncate.

Inace bi vam se mogla dogoditi neugodna
situacija u kojoj se nasao jedan moj prijatelj
- na jednom prijemu upoznao je ¢ovjeka iz
Velike Britanije 1 onako uzgred, da bi pokre-

nuo druZenje, zapoceo razgovor o nogome-
tuiupitao: LStovi, Englezi, mislite o tome?“.
Covjek ga je pogledao i rekao: ,Ne znam §to
Englezi misle o tome. Ja sam Skot.%, uljud-
no pozdravio 1 krenuo na drugu stranu pro-
storije. Moj je prijatelj previdio ¢injenicu da
u Velikoj Britaniji, pored Engleza, Zive i Sko-
t1, Vel$ani i Irci (uz predstavnike jo§ poneke
manjine.), pa je razgovor zavrsio prije no $to
je 1zapoceo.

TJELESNA OBILJEZJA

Ljudi, ¢ja se tjelesna obiljeZja vidljivo razli-
kuju od drugih ljudi, jo§ imaju mozak kojim
razmisljaju i srce kojim vole. Ukoliko net-
ko ima veliki nos, izbo¢ene zube, klempava
uha, krive noge, niskog je rasta ili ima neko
drugo izrazito tjelesno obiljezje, razli¢ito od
onoga na koje smo navikli, ne znaci da ne zna
pregovarati. Netko tko Sepa moZzda ne moze
oboriti svjetski rekord u tréanju na sto me-
tara, no tijekom pregovaranja moze prije vas
sti¢i do cilja.

Stoga, pamet u glavu. Tjelesna obiljez-
ja koja smatramo lijepima mogu pomodi pri
pregovaranju, ali, ako ih imate, nemojte se
osloniti na ljepotu kao na jedini argument.
Ukoliko pregovarate s ,bedakom®, mozda
to 1 pomogne, ali kad pregovarate s majsto-
rom svog zanata, onda vas ljepota nece spasi-
ti. Mozda ¢ée vas sugovornik, ipak, nakon $to

potpisete za vas nepovoljan ugovor, nagradi-
ti komplimentom tipa: ,Zao mi je, lijepi ste,
ali posao je posao. Jeste li za veceru?“. Koju
Ce platiti novcem $to Cete ga izgubiti zbog lo-
Seg ugovora.

IMOVINSKO STANJE

Imovinsko stanje sugovornika pretpostavka
je koja mozZe utjecati na razinu njihova obra-
zovanja 1 informiranosti, no nije mjerilo kva-
litete pregovarackih umijeéa pojedinca. Ako
pregovarate s nekim tko je, naizgled, slabijeg
imovinskog stanja od vas, nemojte se opusti-
ti 1 pomisliti “lako ¢emo”. Dobri pregovaraci
prilagodavaju se sugovorniku, ali ne pokazuju
$to 1 koliko imaju. DrZe do svoje osobnosti 1
postuju tudu, jer znaju da postoje situacije u
pregovaranju kada je imovinsko stanje sugo-
vornika potpuno nevazno.

Uspjesni pregovaradi rijetko se razbacuju
novcem. Naravno, uo¢it éete detalje u ure-
du i na odjeéi koji otkrivaju istan¢an ukus i
dobro financijsko stanje, ali vam sugovornik
nece podastrijeti svoju poreznu prijavu. Samo
novopeceni bogatasi se trude da svi vide §to 1
koliko imaju. Stoga, bez obzira $to je vas su-
govornik parkirao crvenu Renault Lagunu
pored vaseg crnog BMW-a sedmice ili jo§ cr-
venijeg Ferrarija ne znadi da ne kuZi stvari. I
da nije sposoban va$ Ferrari ,,preparkirati“ na
svoj tekudi racun.

Svatko od nas robuje odredenim predrasu-
dama, ovisno o odgoju i informacijama koje
primamo tijekom odrastanja. No, ukoliko
izgradite fleksibilnost, obiljezje presudno za

uspjesne pregovarace, uvijek ¢ete naci na-
¢in kako da odbacite predrasudu koja se ti-
jekom pregovaranja potvrdi kao pogresna.

www.poslovni-savjetnik.com
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POSTANITE BOLJI PREGOVARAC
IV. DIO

N PRI CJENKANJU

mr. sc. Mladen Jantic, CMC

Kako bismo jasnije predo¢ili ovu problematiku, pogledajmo sljede-
& graf:
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Pretpostavimo da je rije¢ o kupoprodaji stana te da su cifre izra-
Zene u eurima. Ana pokusava prodati svoj stan, te daje oglas u no-
vine kojim trazi 155,000 (A), vjerujuéi pritom da ée za stan, nakon
pregovora, dobiti 150,000 (B). Ana je istovremeno svjesna da e,
ukoliko kriza potraje a ona ne bude imala dovoljno kvalitetnih po-
nuda, mozda morati prihvatiti 1 tako nisku ponudu kao $to je 140,000
(C). Za Anu je upravo tocka C njezina tocka otpora.

S druge strane, imamo Luku koji Zeli kupiti stan. Nakon $to je
vidio Anin oglas 1 pogledao stan, Luka je ponudio 143,000 (D), ne
bi li eventualno zaklju¢io dogovor s Anom (nakon pregovora tj. cjen-
kanja) na 145,000 (E) - $to je njegov osobni cilj. Luka moZe dobiti
kredit od banke u visini 160,000 (F), pa je to za njega maksimalna
svota koju bi, ukoliko sve prilikom cjenkanja krene naopako, mo-
ga0 izdvojiti za stan. Za Luku je upravo ta tocka (F) njegova tocka
otpora. U teoriji ¢jenkanja, raspon izmedu Anine najniZe cijene (C)
1 Lukine najvise cijene (F) zove se raspon cjenkanja (bargaining ran-
ge), atocke C 1 F, kako smo prethodno rekli, jesu to¢ke otpora (resi-
stance points).

KAKO RAZOTKRITI TOCKE OTPORA?
Pogledajmo sada $to svaka od strana eventualno moze uraditi ne bi
li natjerala drugu stranu da razotkrije svoje tocke otpora (ili im se
barem priblizi).

Ana, kao prodava¢, moZze uvesti u igru stvarnog ili izmisljenog
alternativnog kupca (D), ¢ime ée pokusati dobiti bolju/veéu ponu-

AngloAdria

AAMACEMENT CORIULTING

TRAIN THE TRAINER
tetverodnevni program
12-13.10.2011. i 20-21.10.2011.

Edukacijski kampus, llica 242, Zagreb.
Informacije: 01 463 7437 ili www.anglo-adria.com

= RAZOTKRIVANJE “TOCKI OTPORA”

U prosloj smo kolumni objasnili razliku izmedu ,in-
tegrativnog” pregovaranja i cjenkanja, te naveli neke
od taktika koje se koriste pri cjenkanju. Sve te takti-
ke uglavhom imaju za cilj razotkrivanje ili priblizavanje
~toCkama otpora” (resistance points) druge strane ili
strana u pregovorima.

du od Luke. Takoder, Ana moze naglasiti da rok za kupnju zavrsava
npr. za deset dana (nakon ¢ega ée stan, navodno, iznajmiti), ¢ime
¢e, naravno, dodatno pokusati poveéati pritisak na Luku. Ana moze
1 naglasiti da se cijena pod to¢kom A odnosi samo za brzu gotovin-
sku transakciju, dok bi za ostale opcije cijena bila visa (,gurajuéi®
time Luku prema njegovoj tocki otpora (F).

S druge strane, Luka, kao kupac, u poziciji je da ucjenjuje Anu
metodom ,uzmi ili ostavi, kao 1 da je uvjetuje rokom do kojeg je vo-
ljan dati ponudenu sumu. Luka takoder moze pokusati navesti sve
nedostatke Aninog stana (unutarnje ali 1 lokacijske), dodatno time
»gurajuéi“ Anu prema njezinoj tocki otpora (C) te, $to je mozda i
najinteresantnije, pokusavajuéi promijeniti Anina uvjerenja o vrijed-
nosti samog stana. Luka moZe probati igrati i na kartu alternativnog
(stvarnog ili izmisljenog) stana.

Pretpostavimo sada da je Luka stvarno vidio stan u istoj zgradi
gdje se nalazi 1 Anin, te da je rije¢ o stanu iste kvadrature i identi¢-
nog stanja, a prodaje se za 152,000 (G). Pretpostavimo i da Ana ne
zna za koliko se to¢no novaca prodaje takav stan u njezinoj zgradi.
Bi li imalo smisla, s Lukinog gledi$ta, ponovo kontaktirati Anu i reéi
Jjoj da se u njezinoj zgradi skoro identi¢an stan prodaje za 152,000,
umjesto za 155,000 (koliko Ana traZi sa svoj)? Vecina bi ljudi na ovo
pitanje odgovorila — naravno da ima! No, upravo tu bi napravili ve-
liku gresku. Naime, time bi Anu samo stavili u poziciju da smanji
svoju pocetnu cijenu sa 155,000 na 151,000 ili mozda 150,000, ¢ime
bi postigla povoljniju cijenu od cijene alternativnog stana kojeg Luka
razmatra, ali bi jo§ uvijek bila vrlo blizu svoje ciljne cijene (B). Da-
kle, tim bi ¢inom Luka Ani zapravo u¢inio uslugu. Umjesto navo-
denja stvarne cijene alternativnog stana, s Lukinog bi gledista bilo
puno pametnije reéi da se stan u susjedstvu prodaje za znacajno ma-
nje novaca, bez navodenja konkretne cifre. Time bi se Luka zapravo
stavio u puno bolju poziciju, buduéi da bi natjerao Anu da razmisli
o prihvacanju puno nize ponude kojom bi se sigurno priblizila svo-
joj tocki otpora (C). Upravo tu gresku pravi vecina ljudi pri kupnyji
kako stanova tako i automobila, kad s informacijom o jednoj ponu-
di odlaze drugome prodavacu i informiraju ga za koliko to¢no no-
vaca mogu kupiti stan ili auto kod alternativnog ponudaca. PS|

U sliedecoj kolumni razmotrit c¢emo osnovne ,Hardball“ taktike u cjenkanju.

CIMBENICI KOJI UTJECU NA OTKRIVANJE TOCKI OTPORA

» Ukoliko druga strana procijeni da ¢ete imati visoke troSkove u sluca-
ju kasnjenja ili odustanka, njezina ¢e tocka otpora biti veca;

« Sto su troskovi druge strane vedi, njezina ée tocka otpora biti manja;
* Ukoliko predmet pregovaranja nije toliko bitan za drugu stranu, nje-
zina Ce toCka otpora biti niza;

« Cim viSe druga strana vjeruje da vi dajete vaznost predmetu prego-
varanja, njezina ¢e tocka otpora biti visa.
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[# Viado, zahvaljujem sto ste
pronasli vremena za ovaj razgovor.
Svjesni smo da ste jako zaposleni,
sto ni ne ¢udi s obzirom da ste u
zavrsnim fazama otvaranja
viastitog hostela, restorana i
kluba. Mozete li nam reci malo
vise o projektu i kada mozemo
ocekivati svec¢ano otvaranje?

- Imam ¢ast raditi s grupom mladih lju-
di na novom (starom) projektu, koji je prije
nekoliko godina bio jedno od najpoznatijih
mjesta za izlazak mladih u Dubrovniku, a
radi se o biviem King Richard Pubu. Imaju-
¢ uvidu izvanrednu proslost kluba, poslov-
ne uspjehe koje je imao prije samo nekoliko
godina te nedostatak sadrZaja za mlade lju-
de Zeljne zabave 1 kvalitetnih izlazaka dosli
smo na ideju da renoviramo klub. Naravno,
uz promjenu interijera i osvjezenje prosto-
ra, odlucili smo dodati neke od sadrzaja koje
klub prije nije imao, a plod su naseg dugo-
godisnjeg iskustva koje smo stjecali u ino-
zemstvu rade¢i na razli¢itim pozicijama. Uz
vec postojeci klub, restoran i cafe bar, odlu-
¢ili smo se 1 na projekt hostela. Ova sinergija
ponude ¢ini ovo mjesto jedinstvenim u Du-
brovniku, gdje se mladi ljudi mogu dobro i
kvalitetno zabaviti 1 osigurati sebi smjestaj
po vrlo prihvatljivim cijenama.

Koncept hostela je nesto sto Dubrov-
niku kroni¢no nedostaje jer je nazalost za-
boravljen od prevage luksuznih hotela, a ne
smijemo zaboraviti da jako puno populacije
koja posjecuje Dubrovnik ne moze priusti-
ti smjestaj u luksuznim hotelskim kuc¢ama.
Isto tako, s krizom u svijetu i sam profil go-
stiju hostela se promijenio pa to nisu samo
vi$e mladi [judi. Danas u hostelima moZete
naci 1 obitelji, parove srednjih godina koji
zele kvalitetan smje$taj u odnosu na cijenu
koju placaju.

Sve ove ¢injenice koje sam nabrojio daju
jednu dobru podlogu da ée 1 Up&Down
Club i Restaurant te Cocoon Hostel, na-
kon §to otvore vrata svojim gostima, biti
rado posjecena mjesta. Sto se ti¢e otvaranja,
hostel bi trebao krenuti s radom pocetkom
listopada, dok pocetak rada kluba oc¢ekuje-
mo polovinom studenoga.

[{1 lako ste vrlo mladi, osam godina
proveli ste radeci na putnickim
brodovima vodecéih svjetskih
kompanija. Kakva su vam iskustva
i dojmovi?

- Da, imao sam sre¢u da odmah po za-
vrietku studija odem raditi za jedan od vo-
dedih svjetskih brendova - Disney. To¢nije,

Management
INTERVJU

.Ponovno bih
izabrao isti put ulaska
u poslovni svijet”

UnatoC sve ¢eSc¢im cinicima koji tvrde da diploma nista ne vrijedi,
uspjesni i poduzetni mladi ljudi svakodnevno dokazuju da se ula-
ganje u vlastito znanje isplati. Jedan od njih je i Vlado Raunig, biv-
Si student RIT/ACMT-a u Dubrovniku, koji ovih dana u tom gradu

otvara hostel, restoran i klub.

poceo sam raditi za njihovu cruise kompa-
niju, Disney Cruise Line. Zapoceo sam na
poziciji pomoénika konobara te sam kroz
godine rada postupno dogurao do direktora
hotela u svjetskim kompanijama kao $to su
Carnival, Regent, Grand Circle... Sto redi za
posao na brodu? Ako ste mladi, Zeljni izazo-
va irada u jako organiziranim sredinama te
spremni raditi jako puno sati 1 nauditi jako
puno stvari u relativno kratkom periodu,
onda je to va§ posao iz snova. Zamislite da
vas neko placa da putujete svijetom, svaki
dan ste na drugom mjestu, upoznajete jako
puno ljudi i stjecete prijateljstva s judima iz
cijelog svijeta. Sve te ¢injenice ¢ine posao na
jeg drugog posla na kopnu. Da mogu bira-
ti, ponovno bih izabrao isti put kojim sam 1
krenuo u poslovni svijet.

[#] Studirali ste na RIT/ACMT-u u
Dubrovniku. Koliko vas je studij
pripremio za poslovne izazove,
kako u Hrvatskoj tako i u
inozemstvu?

- Poslovni svijet u inozemstvu, aiu Hr-
vatskoj, u dana$nje doba je jako dinamican
1 na jednu ruku okrutan jer vam ne dozvo-
ljava da radite prevelik broj gresaka, koje su
za jednog pocetnika Cesta i normalna poja-
va. Ono $to mi je RIT/ACMT dao su ¢vrsti
temelji znanja 1 jasne upute za “prezivlja-
vanje” u svijetu businessa, uvijek pokusa-
vajuéi da kroz teorijsku stranu uvidimo 1
onu prakti¢nu stranu koja je zapravo zvi-
jezda vodilja u buduéim poslovnim izazo-
vima. Upravo takav pristup obrazovanju po-
maze mladom Covjeku da se $to brze snade
u svim tim nepredvidivostima poslovnog
svijeta koje ga oéekuju.

poduzetne mlade osobe, imate li
mozda kakvu poruku za nove
generacije koje razmisljaju o
izboru studija i buduée karijere?

- Zahvaljujem na komplimentu. Sto se
ti¢e generacija koje dolaze, svakako bih pre-
porucio RIT/ACMT nadajudi se da ée im
otvoriti obzore i dati moguénosti, znanja
1 vjestine da postanu uspjes$ni u onom $to
rade. Ja sam svoju priliku dobio 1 uspje$no
je iskoristio.

[# Za kraj, s obzirom na mnoga
postignuéa, poprilicno smo sigurni
da vasi planovi ne staju ovdje. Gdje
se vidite u buduénosti, recimo za
pet godina?

- Nakon dvanaest godina rada za razne
kompanije, od kojih osam godina u inozem-
stvu, ovo je prvi projekt koji radim kao pri-
vatnik, tako da se jako radujem rezultatima
ulozenog truda. Sto se tice buduénosti i da-
lje namjeravam ostati u hostelsko-ugostitelj-
skom svijetu, jer smatram da je to ono $to
stvarno volim i znam raditi, a ako to znaci
Sirenje na neke nove projekte rado pozdrav-
ljam budude izazove koje me ocekuju.

www.poslovni-savjetnik.com

posiovni savjetnik listopad 2011. 21



Management

Kako se odvijaju Six digma projekti

Svaki Six Sigma projekt odvija se u odredenom slijedu koraka i mora imati kvan-
tificirane, znaci brojcano izrazene financijske ciljeve — smanjenje troSkova i pove-
¢anje profita. Posegnete li za literaturom, nai¢i ¢ete na ove skracéenice: DMAIC
i DMADV. Radi se o dvije kljucne metodologije provodenja Six Sigma projekata.
Ne dajte se zbuniti. Pogledate li ih poblizZe, vidjet Cete da su obje ove metodolo-
gije zasnovane na necem tako jednostavnom i tako prirodnom kao Sto je Demin-

gov PDCA krug.

PDCA je jos jedna uobica-
jena skracenica, a dolazi od
”Plan-Do-Check-Act”, od-
nosno “Planiraj promjenu —
Provedi je — Provieri je i cilj
postignut — Poboljsaj ako tre-
ba”. Logi¢no, zar ne? Iako
zlobnici tvrde da je Edward
Deming, taj svjetski poznati guru kvalitete, za-
pravo mislio ”Please Do not Change Anything”
— "Molim vas nemojte nista mijenjati”. Bilo kako
bilo, evo $to zna¢e DMAIC i DMADV:
® DMAIC je skracenica od Define-Measure-
Analyze-Improve-Control. Koristi se za po-
bolj$avanje postojecih procesa;
® DMADV je skraéenica od Define (defi-
niraj projektne ciljeve) — Measure (izmje-
ri 1 prepoznaj svojstva vazna za kvalitetu,
sposobnosti proizvoda, sposobnosti pro-
cesa 1 rizike) — Analyze (analiziraj da bi
razvio projektne alternative i procijenio
ih) — Design (projektiraj, optimiraj, plani-
raj verifikaciju projekta; ovdje mogu biti
potrebne simulacije) — Veryfy (verificiraj
projekt, pokreni pilot projekte, primijeni
proizvodni proces 1 predaj ga vlasnicima
procesa).

Metodologija DMADV se primjenjuje za
stvaranje novih proizvoda i procesa, a pone-
kad Cete je naéi i pod nazivom DFSS (Desi-
gn for Six Sigma).

Olga Stajdohar Paden,
dipl. ing.

DEFINE - DEFINIRAJ

U fazi Define (definiraj) tim i njegov
sponzor (sjecate se iz proslog broja, sponzor je
neki od izvrsnih managera koji inicira Six Sigma
projekte i podrZava Black Belta i lanove tima) se
moraju sloziti oko toga $to je projekt i §to se
zeli postiéi. Ukoliko veé postoji (a trebao bi
postojati) nacrt projekta, glavni zadatak u ovoj
fazi je dovrsiti analizu toga $to bi se projektom
trebalo postici i potvrditi sponzorovu sugla-
snost. Oko Cega se trebaju usuglasiti ¢lanovi
tima i sponzor? Oko toga §to je zapravo pro-
blem, na koje kupce taj problem utjece i na
koji nacin postojeci proces i njegovi rezultati
ne uspijevaju udovoljiti kupéevim potrebama.

Rezultat ove faze bi trebao biti:

® jasna izjava o namjeravanom poboljSanju
(projektni zadatak),

® dobro razradena mapa procesa SIPOC
(Suppliers, Inputs, Process, Output and Custo-
mets Process Map),

® popis onoga $to je vazno kupcima (CTQ -
Critical to Quality Tree),

® dogovor o tome kako je projekt povezan
s tvrtkinom strategijom 1 kako doprinosi
povratu ulaganja.
Alati koji se uobicajeno koriste u ovoj fazi
su:

® Projektni zadatak (Project Charter) —
to je zapravo sporazum izmedu vodstva
tvrtke 1 tima za provedbu projekta.

® Analiza zainteresiranih strana (Sta-
keholder Analysis) — projekt ée najvje-
rojatnije zahtjevati temeljite promjene
u procesu. Da bi se preduhitrili otpori
promjenama, jednom kad se po¢nu pri-
mjenjivati pobolj$anja, presudno je u ra-
noj fazi prepoznati zainteresirane strane i
razviti komunikacijski plan sa svakom od
njih. Uobiajeno, zainteresirane strane
uklju¢uyju menadzere, ljude koji rade u
tom procesu, odjele u lancu prije 1 nakon
procesa, kupce, dobavljace 1 investitore.
Redovita komunikacija moze dovesti do
boljeg prihvacanja, prepoznavanja boljih
rjeSenja 1 izbjegavanja propusta.

® SIPOC process map (Suppliers, Inputs,
Process, Output and Customers Process Map).

® Glas kupca (TVoice of Customer) — koristi
se za opisivanje izgovorenih 1 neizgovore-
nih potreba i zahtjeva kupaca. Glas kupca
se moZe prikupiti na razli¢ite nadine: ne-
posrednim razgovorom, anketama, fokus
grupama, kupcevim specifikacijama, zapa-
Zanjima, podacima iz garantnog perioda,
izvjeStajima s terena, zapisima o prituzba-
ma itd.

® Dijagram pripadnosti (Affinity Dia-
gram)

® Kano model (Koordinatni sustav u kojem je
prikazano zadovoljstvo kupca)

e Critical to quality tree (dijagram kojim se
potreba kupca razraduje u konkretne akcije).

MEASURE - IZMJERI
Jedna od glavnih prednosti metodologije Six
Sigma je upravo zahtjev da se odluke donose
na osnovi analize ¢injenica i podataka. Mno-
ge druge metodologije pokuSavaju postici po-
boljsanje bez dovoljno podataka za razumije-
vanje stvarnih uzroka problema. Posljedica su
nedovoljno osmisljeni projekti koji daju krat-
kotrajne 1 razo¢aravajuce rezultate.
Istinsko poboljSanje donosi kombinira-
nje podataka sa znanjem i iskustvom. Jedan
od ciljeva Measure (Izmjeri) faze je $to je toc-
nije moguce odrediti mjesto odnosno izvor
problema. Za to je potrebno utvrditi 1 razu-
mjeti postojee uvjete u kojima proces radi.
To znadi da je vazan dio Measure faze utvrdi-
ti pocetnu razinu sposobnosti procesa — ko-
liko manjkavih proizvoda proces sada daje?
Alati koji se najéesce koriste u ovo fazi:
® Matrica prioriteta (prioritization matrix),
® Ucinkovitost procesnog kruga (process cycle
efficiency),

® Analiza vrijednosti u ovisnosti o vremenu
(time value analysis),

® Pareto dijagram (pareto charts),

® Kontrolni dijagram (control charts),

® Pogonski dijagram (run charts),

® Analiza rizika (failure modes and effect analysis
- FMEA).

ANALYZE - RAZMOTRI

Tijekom koraka Measure (Izmjeri) prepoznata
su osnovna svojstva procesa. Razvrstavanjem
izmjerenoga, prema velic¢ini ili redoslijedu,
mogude je to¢no odrediti mjesto ili izvor pro-
blema i to na osnovi ¢injenica.

U fazi Analyze (Razmotri), razvijaju se te-
orije o krojenima uzroka problema, te teorije
se potvrduju podacima i konac¢no se prepo-
znaje pravi korijen uzroka problema. U tom
smislu, ono $to je provjereno i potvrdeno kao
problem postaje osnova za rjeSenja u Improve
(Poboljsa) fazi.

Najcesée koristeni alati u ovoj fazi su:

® Analiza pomoéu 5 zasto (5 WHY Analysis),

® Idejopad (Brainstroming),

® Dijagram uzroka i posljedica (Cause and
Effect Diagram),

® Dijagram pripadnosti (Affinity diagram),

® Kontrolne karte (Control charts),

® Dijagram tijeka (Flow charts),

® Pareto dijagram,

® Analiza regresije,

® Crtezi rasprienja (Scatter Plots).

IMPROVE - POBOLJSA)J

Jedina svrha Improve (Pobolj$aj) faze je po-
kazati, pomocu ¢injenica i podataka, da oda-
brano rjesenje rjesava problem. Organizaci-
ja mora napraviti promjene u procesu koje
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e odstraniti manjkavosti, otpad i nepotreb-
ne troskove, a koji su povezani s kupcevim
potrebama prepoznatim tijekom faze Defi-
ne (Definiraj).

Alati i strategije koji se koriste u Impro-
ve (Pobolj$aj) fazi uklju¢uju matrice rjeSenja
(solution matrices). Njima se povezuju rje-
Senja dobivena tijekom idejopada o kupéevim
potrebama sa svrhom projekta i metodama za
primjenu Zeljenih rjesenja.

Alati koji se koriste u ovoj fazi:

® Idejopad (Brainstorming),

® Dijagram tijeka,

® FMEA,

® Analiza zainteresiranih strana (Stakeholder
Analysis),

® Smanjenje pripremnog vremena (Setup
reduction),

® Metode ¢ekanja u redu za smanjenje za-
stoja 1 ka$njenja (Queuing Methods for Re-
ducing Congesion and Delays),

® Metoda 58S,

® Kaizen.

CONTROL - NADZIRI

Tijekom faze Improve (Poboljsaj) rjeSenja su
u probnoj fazi, a napravljeni su i planovi za
punu primjenu. Primjena odabranog rjesenja
u konkretnom procesu moZe privremeno ri-
jesiti problem, ali potrebno je osigurati da se

HRYV I TSKA

www.spa-sport.hr

problem ne pojavi ponovno te da se novi pro-

cesi mogu dalje poboljsavati tijeckom vreme-

na. Tome upravo sluzi faza Control (Nadziri).

Najcesée koristeni alati u ovoj fazi su:

® Kontrolne karte,

® Dijagrami tijeka,

® Dijagrami kojima se uporeduje stanje pri-
je 1 poslije kao $to je Pareto,

® Quality Control Process Chart — alat ko-
jim se dokumentira PDCA ciklus,

® Standardizacija.

Standardizacijom se:
® smanjuju varijacije izmedu pojedinaca i

grupa i postize predvidljiviji ishod pro-
cesa,

® pruZa radnicima i managerima razloge za-
$to se nesto tako radi,

® pruZza osnova za uvjezbavanje novih ljudi,

® omogucuje pracenje problema,

® pruza sredstvo kojim se prikuplja i zadrza-
va znanje,

® daje upute u slucaju neuobicajenih uvjeta.

NEDOSTACI SIX SIGMA

Iskustva u primjeni metodologije Six Sigma
su razli¢ita. Neke tvrtke zagovornici govore
o velikim ostvarenim u$tedama 1 povratima
ulaganja, druge tvrde da su te procjene pre-
optimisti¢ne. U svakom slucaju, metodolo-
gija Six Sigma moze dati dobre rezultate u
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popravljanju postojecih procesa, ali se tesko
primjenjuje kod novih proizvoda i brzorazvi-
jajuéih tehnologija. Neki ¢ak smatraju kako
postoji opasnost da Six Sigma projekti budu
zapreka kreativnosti.

Konzultanti i edukacijske organizacije su
prepoznale priliku i razvijena je bogata po-
nuda $kolovanja za Six sigma. Ovo Skolova-
nje stru¢njaka (Black Belt, Green Belt i ostali
o kojima smo govorili u prethodnom bro-
ju) zahtjeva znacajna financijska sredstva i to
treba uzeti u obzir kod ratunanja isplativo-
sti Six Sigma projekata. Nadalje, zahtjev od 6
sigma kvalitete (to jest od milijun proizvoda
ili pruzenih usluga, 3,4 su nezadovoljavaju-
&) je postavljen proizvoljno — u nekim bran-
$ama nije dovoljan (na primjer proizvodnja
pace-makera ili sigurnost zraénog prometa),
u nekima je nepotrebno strog (na primjer,
marketinske kampanje direktnom po$tom).
Takoder, kriteriji standardne devijacije zasni-
vaju se na pretpostavljenoj normalnoj razdi-
obi, a u stvarnosti, ne ponasaju se svi podaci
prema toj razdiobi. No najve¢a zamjerka je da
se primjenom metodlogije Six Sigma dovo-
di proces pod statisticki nadzor, ali se ne bri-
ne o brzini. Ali za to je razvijena jedna druga
metodologija, Lean Manufacturing, u kojoj je
naglasak upravo na brzini i sustavnoj elimi-
naciji svega $to ne donosi novu vrijednost.

.
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NA VASA PITANJA IZ OBITELJSKOG PODUZETNISTVA ODGOVARA VEDRAN KRALJETA

Vedran Kraljeta =3 =

U obitelji smo skoro ostali bez prihoda. Supru-
ga je pred dva mjeseca ostala bez zaposlenja, s malim
izgledima da ju u ovim godinama netko zaposli. Ja
radim kod privatnika koji je zapao u dugove, po-
sao mu ne ide i plata je nesigurna. Sin je nedavno
zavrsio studij i bezuspjesno traZi posao, a kéer je u
srednjoj ekonomskoj Skoli. Hoces neces, razmisljamo
o pokretanju vlastitog obiteljskog biznisa. Kako za-
poceti? Imamo nesto ustedevine, ideju i nesto dobrih
kontakata s musterijama s mog posla. Sto da ucini-
mo da uspijemo? Koje su najcesée prepreke na koje
treba pripaziti? Bio sam na seminaru Ministarstva
za poduzetnike pocetnike, no prijatelji su me upo-
zorili da je obiteljsko poduzetnistvo puno riskan-
tnije od ‘obitnog biznisa’, a o tome nije bilo rijeci.
Ne smijemo si dozvoliti gresku. Hvala na odgovoru.

D.C., Koprivnica

Osobe koje pocinju sa svojim biznisom
Cesto ga Zele zadrzati u obitelji kroz genera-
cije, radije nego da ga predaju nekom nepo-
znatom. I dok zapoc¢injanje obiteljskog bizni-
sa moze naizgled djelovati lako, ¢esto se moze
dogoditi suprotan slucaj, uzrokovan upravo
zbog dodatne obiteljske komponente (uz kla-
si¢nu poslovnu i vlasni¢ku) koja mozZe unije-
ti dodatne napetosti i visa, katkada i neispu-
njiva ocekivanja.

1z vaSeg opisa situacije i pitanja proizla-
zi da imate poslovnog iskustva, ideju, moti-
virani, da ste vjerojatno upoznati s razradom
poslovne ideje u koncept posla, ocjenom 1
procjenom trzista, isplativosti 1 izradom po-
slovnog, uklju¢ivo i marketinskog plana, te
uobicajenim na¢inima prikupljanja pocetnog
kapitala, poticajima za poduzetni$tvo, jam-
stvima 1 pravnim aspektima i procesima osni-
vanja tvrtke. Stoga ¢éu se usredotociti na ma-
nje poznate tipove koji razlikuju obiteljski
od ‘obi¢nog’ biznisa, tako da ova obiteljska
komponenta i podsistem umjesto da kasnije
postanu izvorom eventualnih dodatnih op-
tereCenja i rizika, budu izvor dodatne snage,

stabilnosti 1 uspje$nosti, odsutan u ‘*klasi¢nim’
ne-obiteljskim tvrtkama. Znate li ne-obitelj-
sku tvrtku dugovje¢niju od skoro 1300 go-
dina (od osnivanja 718. godine, ista obitelj
vodi termalni hotel Houshi Onsen u Japanu).

|1 ZA OBITELJ VRIJEDE STROGA
PRAVILA
Planirajte buduénost. Postavite ciljeve
eobiteljske tvrtke daleko u buduénost,
koliko to moZete zamisliti. To ¢e pomo¢i ¢la-
novima obitelji da shvate smjer i put kojim
zelite voditi obiteljski biznis 1 ohrabriti ¢e one
koji dijele istu viziju da se pridruze i uloZe
‘sebe’. Vama ¢e pak pruziti veéi mir u dusi za
situacije vase odsutnosti ili odlaska, da ¢e bi-
znis te¢i na po vama namjeravani nacin. Pri
tome je vazno da uzmete u obzir 1 uskladi-
te plan razvoja obiteljskog biznisa s planom
(stila) Zivota i razvoja obitelji. Kona¢no zasto
sve to radite?
Prodiskutirajte u obitelji kako ¢e svatko
e0d vas biti ukljucen u obiteljski biznis.
Odlucite $to ¢e svatko od vas doprinijeti u
smislu sati rada, hoée li biti ‘tihih” partnera
koji ée eventualno osigurati kapital, ali ne 1
rad (prosirena obitelj).
Svakako zatraZite povratnu informaci-
eju da su svi sudionici obiteljskog bizni-
sa precizno razumjeli 1 sloZili se glede njiho-
ve pozicije 1 uloge. Kad se svi sloze kako ¢e
se obiteljski posao odvijati, pisane kopije ovih
pravila podijelite svim sudionicima iz obite-
lji. Ova pravila uklju¢uju i radni doprinos i
funkcije/radna mjesta, ali i vlasni¢ku struk-
turu, prava i odgovornosti ¢lanova obitelji.
Konzultirajte se o tome s nekim znalcem ili
profesionalnim stru¢njakom van obitelji da
bi sprijecili moguée bududée zbrke, sukobe
ili ¢ak tuzbe.
Odredite unaprijed pod kojim uvjeti-
ema c¢lanovi obitelji mogu postati zapo-
slenici u obiteljskom biznisu, na primjer uz
koju $kolsku spremuy/kvalifikaciju, godine,
potrebno profesionalno iskustvo. Korisno je
iako mozda ne toliko urgentno u samom po-
¢etku udiniti isto 1 za uvjete napredovanja, za

Privatnim hiznisom do
izlaska iz krize — u 10 koraka

promjene vlasnicke strukture 1 uvjete ne-obi-
teljskog zaposljavanja. Ako je moguée nacini-
te pisani popis ovih uvjeta kao dio pravila obi-
teljske tvrtke, tako da ne bude mogude uciniti
iznimke u buduénosti.
Precizno odredite liniju odlu¢ivanja, da
esc unaprijed otklone moguée zabune 1
pitanja o tome tko donosi krajnju odluku. Po-
maze ako za svakog ¢lana obitelji zaposlenog
u tvrtki pobrojite 1 napiSete njegove odgovor-
nosti (u opisu radnih mjesta).
Budite otvorenog uma i poslusajte $to
evam imaju za reci i predloziti ¢lano-
vi obitelji. Snazna komunikacija ée pomo¢i
stvaranju dobre radne klime 1 na poslu i kod
kuée. Uvedite redovne zajednicke sastanke
poslovnog dijela a zatim i ¢jelokupne obitelji
za aZurno informiranje i odlu¢ivanje. Izbje-
gnite da nesluzbena ‘ulica’ postavlja i kroji od-
nose u poslu i u obitelji.
Kad ste na poslu pravilo je da ste u ulo-
ozi 1 oslovljavate se 1 razmisljajte poslov-
no, ¢ak i ako to u pocetku izgleda ‘nezgrapno
1hladno’. U obitelji to ¢inite ‘obiteljski’. Koli-
ko je moguée ne mijesajte nepotrebno ova dva
podrugja i izbjegnite moguénosti nesporazu-
ma, prelijevanja sukoba i neuspjeha.
8 Kroz svo vrijeme na prvo mjesto stav-
eljajte obitelj, ¢ak i iznad posla. Odredi-
te radno vrijeme, a prekovremeni rad drzite
na minimalno potrebnoj razini. Klju¢no je
za glatko odvijanje posla da i vi i ¢lanovi vase
obitelji budete sretni kod kuce.
9 Odlucite tko ¢e voditi obiteljski biznis za
eslucaj odlaska u mirovinu, ili zbog nekog
drugog dogadaja i vise sile. Izradite plan prije-
nosa i nasljedivanja, najmanje 10 godina pri-
je vaseg planiranog povlaenja, tako da se pri-
preme za prijenos vodstva obave na vrijeme.
1 Pripremite i politiku/plan imovine/
enckretnina dovoljno rano da moze-
te osigurati potrebna jamstva i time $tititi bu-
duénost vaseg obiteljskog biznisa, eventualno
1 va$e Zivotne potrebe u mirovini. Ovo mo-
Zete u¢initi putem testamenta/oporuke, ugo-
vorom o kupnji/prodaji ili putem Zzivotnog
osiguranja.

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove iz obiteljskog poduzetniStva nas autor Vedran Kraljeta dat ée vam odgovor. E-mail:poslovnisavjetnik@ripup.hr
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[l Nedavno ste zakljuéili posao s HZ
Infrastrukturom vrijedan 2,17
milijuna kuna. Kako je doslo do te
suradnje i koliko je ona vazna u
ovome trenutku?

Posao rekonstrukcije vagona u vagone za pri-
jevoz tra¢nica s moguéno$cu utovara i istova-
ra konzolnim dizalicama za HZ. Infrastruk-
turu dobili smo na javnome natjecaju $to ga
je raspisala HZ Infrastruktura. Rekonstruk-
cija vagona u vagone serije Us-zZ bila je za
nas izazov i nastavak je naseg opredjeljenja
za izradu novih proizvoda koji ¢e biti jedni
od nasih prepoznatljivih brendova. HZ Infra-
struktura nas je novi partner, partner za kojeg
smo uspje$no odradili prvi, nadam se samo
jedan u nizu, uspjes$nih poslova.

Daljnja uspje$na suradnja obostrani je inte-
res. Naime, RZV Cakovec moze jam¢iti HZ,
Infrastrukturi da je dobila pouzdanog partne-
ra koji je u stanju proizvesti proizvode europ-
ske razine kvalitete, dok je za nas izazov i pri-
znanje raditi za tako uglednog partnera kao
$to je HZ Infrastruktura. Nadam se da smo
ovom prvom uspje$nom suradnjom ,,probili
led” 1 da postoji jo§ puno podru¢ja na kojima
bi mogli ostvariti uspje$nu suradnju.

[{] Kako tvrtka posluje s obzirom na
krizu? Kako se kriza odrazila na
poslovanje? Postoje li pozitivni
pomaci?

Sa zadovoljstvom moramo zakljuciti da u ova
teska vremena, unato¢ sloZenim uvjetima,
poslujemo pozitivno. Na tome prije svega
trebamo zahvaliti HZ Cargu kao naemu naj-
veéem partneru s kojim kroz poslove rekon-
strukcije 1 odrzavanja teretnih vagona ostva-
rujemo glavninu nasih prihoda te INA-1d.d.
na uspje$noj dugogodisnjoj suradnji.
Moram napomenuti da smo krizu shva-
tili kao priliku. Kako? Zasto? Naime, bili
smo prinudeni poduzeti nuzne poteze ko-
jima smo optimizirali troSkove poslovanja.
To smo postigli optimiziranjem proizvodnih
procesa, smanjenjem broja zaposlenih (pro-
blem viska radnika rijesili smo uz odgovara-
juée otpremnine) ali i ulaganjem u razvoj. U
ovim teskim vremenima odlu¢ili smo se za
hrabar potez ulaganja u razvoj, u inovativne
proizvode koje éemo modi ponuditi trzistu
kada kriza prode. Neée ni kriza trajati dovi-
jeka, nadamo se, te moramo biti spremni za
vrijeme koje dolazi. Vazno je preZivjeti ovo
krizno razdoblje, a jo§ vaZnije jest biti spre-
man za ono §to dolazi poslije.

[ Najavljen je novi val ulaganja u
zeljeznicku infrastrukturu. Je li RZV
dogovorio neke nove poslove?

Svoju priliku RZV Cakovec vidi u plasiranju

Management
INTERVJU

Drazen Vidovié¢, dipl. ing. direktor RZV-a Cakovec

Ulaganje u znanje i jude
nas je primarni zadatak

inovativnih proizvoda, teretnih vagona kojih
Ce sigurno nedostajati kada se ulaganja u Ze-
ljezni¢ku infrastrukturu intenziviraju na na¢in
na koji bismo svi to Zeljeli. U tome moZemo
sudjelovati ponudom novih vagona. Nazalost,
treba re¢i da infrastruktura cijele jugoisto¢ne
Europe zahtijeva ozbiljne zahvate te je u skla-
du s time potencijalno trZiste za nase proizvo-
de siroko kako na podrudju novogradnje tako
1 na podrudju rekonstrukcije.

[ Kakvo je, po vasemu misljenju,
stanje u HZ Hrvatskim zeljeznicama
holdingu, odnosno u Zeljeznickome
prometu? Sto je potrebno za veéi
napredak na tome podrucju?

Vidljivo je da u HZ Hrvatskim Zeljeznica-
ma holdingu ,,pu$u neki novi vjetrovi”. Osje-
¢a se da opseg prijevoza Zeljeznicom polako
ali sigurno raste. Pozdravljamo sve aktivno-
sti usmjerene na to da budemo konkuren-
tniji, brzi i u¢inkovitiji na podrucjima rekon-
strukcije infrastrukture, formiranja logistickih
centara te modernizacije prijevoznih teretnih
i putnic¢kih kapaciteta.

Kroz na$u drzavu prolaze europski korido-
ri X, Va i Vb, a hrvatske luke imaju bogom-
dani polozaj. Zeljeznica uz pomo¢ drzave te
prednosti mora iskoristiti te se $to brze i jace

Radionica Zeljeznickih vozila Cakovec d.o.o.
bavi se izradom, popravkom i odrzavanjem ra-
zlicitih teretnih vagona, cisterni za prijevoz naf-
tnih derivata,
nog tramvaja i elektromotornog vlaka te raznim
pomocnim djelatnostima. Nedavno je realizira-
la posao vrijedan 2,17 milijuna kuna s Hrvat-
skim Zeljeznicama, a o tom poslu i buduéim
planovima porazgovarali smo s direktorom tvrt-
ke, Drazenom Vidovi¢em, dipl.ing.

izradom konstrukcije niskopod-

pripremiti za liberalizirano trZiSte da bi bila
konkurentnija i da bi mogla opstati.

[ Kakvi su planovi RZV-a? Hoée li
biti kakvih vecih ulaganja u opremu,
zaposlenike, Sirenje poslovanja...?
Nasi planovi vezani su ponajprije uz dovrsa-
vanje nasih inovativnih proizvoda koje uskoro
namjeravamo prezentirati trzistu. U zavrsnoj
je fazi izgradnja prototipa vagona za prijevoz
rasutih tereta koji su kao novi proizvod po-
drzali HZ Cargo, agencija BICRO, agencija
HAMAG i Ministarstvo gospodarstva.

I dalje mislimo ulagati u razvoj nasih proizvo-
da koji su nasi brendovi na trzistu, proizvoda
po kojima jesmo 1 po kojima éemo nastaviti
biti prepoznatljivi.

Ulaganje u znanje, u ljude, nasa je primar-
na zadaca. Na trzi$tu je kroz svoje proizvode
vazno prodati i svoje znanje a ne samo ruke.
Zahvaljujemo HZ Cargu, naSemu vlasni-
ku koji je prepoznao nase inicijative i koji ih
podrzava. Neminovna posljedica prihvacanja
nasih novih proizvoda na trzistu bit ¢e ulaga-
nje u opremu, zaposlenike i irenje kapaciteta.
Kvaliteta nasih proizvoda i usluga mora biti na
europskoj razini, u skladu s europskim nor-
mama, da bi svi nasi sada$nji i bududéi kupci u
Hrvatskoj 1 Europi imali pouzdanog partnera.

PROMO
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. v Weekend Media Festival opet odusevio
Pra ktlcno, Krajem rujna odrzan je 4. Weekend Media Festival. Rovinj

I k I-- je jos jednom bio domacin najveceg regionalnog okuplja-
a 0 raZl.lm jIVO, nja komunikacijske industrije. Ovogodisnji WMF privukao

SthéhO' je 3.500 posijetitelja iz cijelog svijeta, a zanimljivih preda-

- vanja i ludih partija ni ovaj put nije nedostajalo. Neke od

tema kojima su se bavili burni paneli festivala bile su drus-

tveno odgovorno poslovanje, suradnja medija i prehrambe-
ne industrije te sport i mediji, a svoj obol ponovo su dali
vrhunski strucnjaci iz podrucja medija, PR-a i marketinga.

Galko na prestiznom milanskom
modnom sajmu Mipel

UspjesSna hrvatska tvrtka Galko, proizvodac kozne ga-
lanterije, predstavila se nedavno na milanskom sajmu
koznih modnih dodataka — Mipel, svrstavsi se tako uz
bok poznatim svjetskim brendovima kao Sto su Blugirl,
Bugatti, Moschino, Missoni, Iceberg Shoes. RijeC je o
jednom od najvecih i vodec¢ih medunarodnih sajmova
koznih modnih dodataka, a Galko se predstavio mod-
nim dodacima za proljece/ljeto 2012. IzloZzene su i
torbe “Alduk by Galko” koje veé dvije sezone izraduje
poznati hrvatski dizajner Ivan Alduk. Dizajner prezentira
podliniju torbi, koje se ujedno predstavljaju i na njego-
vim revijama. Nakon prestiznog milanskog sajma, torbe
“Alduk by Galko” bit ¢e predstavljene na nasem mod-
nom sajmu Fashion.hr Industrija, dok ¢e novu kolekciju
za proljece/ljeto publika moci vidjeti na reviji Amds by
Alduk.

H=—=—up

~
NARUDZBENICA
kojom se preplacujem na Racunovodstvo i pore-

Zi u praksi (12 brojeva) po cijeni od 865,00 kn
(PDV ukljucen u cijenu)

CROMA educira managere putem
programa EduCare

Hrvatska udruga menadzera CROMA pokrenula
je edukacijski program Croma EduCare u traja-

Naziv tvrtke ili ime i prezime: nju od tri mjeseca. Rije¢ je o tzv. mini MBA pro-
gramu koji obuhvaéa 16 modula u ukupnom
Ulica: trajanju od 140 sati, a polaznici ¢e po zavrSet-
ku edukacije biti osposobljeni za samostalno
Postanski broj: upravljanje poslovnim procesima i poduzetnic-

kim projektima. Program je namijenjen mladim
managerima i srednjem managementu kao i

Telefon: . ~ X .
poduzetnicima koji nemaju status profesional-
nih managera, no Zele svoju karijeru nadopuniti

¥ temeljnim znanjima i vjestinama u podrucju korporativnog upravljanja poslovnim procesima ili
poduzetnickim projektima.

OIB:

U Bruxellesu dodijeljene Euro Effie
nagrade

U Bruxellesu su dodijeljene prestizne Euro
Effie nagrade za najucinkovitije marketinske
kampanje, oglasivace i agencije iz Europe.
Ovogodisnjim natjecanjem dominirale su
agencije iz Velike Britanije i Njemacke koje
su osvojile ukupno 10 od 14 nagrada u 9 na-
tjecateljskih kategorija. Grand Prix ovogodis-
njeg natjecanja osvojila je agencija Brooklyn
Brothers iz Velike Britanije za kampanju "In-
spirirani Islandom", ¢iji je fokus bio na upo-
- . trebi Facebooka kao medija za komunikaciju s potro$acima i odmaku od tradicionalnih medija
Informacue (0] pretplatl: u digitalnu domenu. Za istu kampanju agencija Brooklyn Brothers osvojila je i titulu Agencije
01 - 49 21 737 godine. Tre¢a dodjela hrvatskih Effie nagrada, odrZat ¢e se u petak 21. listopada u zagrebackom

Hypo centru, u sklopu zavrSne veceri 6. Effie konferencije.

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
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REPROGRAMIRANJE ZIVOTNE MATRICE POMOCU EFT-A

Karl Dawson & Sasha Allenby, 256 str., meki uvez, 145 kn

Reprogramiranje Zivotne matrice posve je nova tehnika osobnog razvoja, omogucava pristup
bolnim sje¢anjima koja vas drze vezane za proslost i njihovu preobrazbu. Njezina je baza EFT,
tapkanje po meridijanima — terapija kojom se postizu iznimni zdravstveni rezultati na fizickoj
1 emocionalnoj razini. Tehnika reprogramiranje Zivotne matrice ukljucuje sva najnovija sazna-
nja novih znanosti 1 kvantne fizike. To je tehnika koju svaki ¢ovjek moze primijeniti na sebi, a
rezultati su sljededi: rjeSavanje problema vezanosti za negativna vjerovanja, lijecenje ovisnickih
ponasanja, suo¢avanje s fobijama i traumama, ublaZavanje i lije¢enje alergija, iscjeljivanje pro-
blemati¢nih odnosa i jo§ mnogo toga.

Bez obzira na to susrecete li se po prvi put s ovom tehnikom ili ste ve¢ iskusni praktiéar, u ovoj
Cete knjizi otkriti mnostvo novih tehnika 1 protokola koje moZete primjenjivati na sebi, svojoj
obitelji, prijateljima i klijentima. Karl Dawson je utemeljitelj tehnike reprogramiranja Zivot-
ne matrice. Kao jedan od tek 29 majstora EFT-a u cijelom svijetu, osoba je koja osvaja nove te-
ritorije na polju osobnog razvoja.

-

-
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GENERACIJA A
Douglas Coupland, 288 str., tvrdi uvez, 169 kn

U Generaciji A, Douglas Coupland jo$ jednom
istrazuje 1 definira granice skupnog identiteta. U
bliskoj buducénosti, nakon neobjasnjivog izumira-
nja péela, petero mladih postaje predmetom me-
dijske paznje 1 znanstvenog istrazivanja jer su prvi
ljudi koje je nakon pet godina ubola péela. Za Zac-
kom, farmerom iz Iowe, uskoro slijede Harj sa Sri
Lanke, Samantha s Novog Zelanda, Diana iz Kana-
de i Julien koja stanuje u Parizu ali uglavnom Zivi u
igri World of Warcraft. Ova neobi¢na skupina pada

pripre

du'nfrn. rokovaika, kataloga)
blerd)ceraati)

HEEGEDEOK fan stranice,

WBitigu tiska

u zarobljeni§tvo tajne organizacije koji ih odvodi na
udaljeni otok 1 nalaze im da jedni drugima pricaju
price. U pozadini se povladi prijeteca sjenka table-
te Solon, koja stvara iznimno jaku ovisnost i svoje
korisnike odrZava u stanju neprekidne sadasnjosti.
Neke od Couplandovih ideja su uistinu fascinan-
tne, a price se u jednakoj mjeri sastoje od humora
1 uzbudljivih otkrica.

Generacija A, koja umnogome podsje¢a na Cou-
plandov prvi roman, Generacija X iz 1991., istrazu-
je nove nacine pripovijedanja i nudi originalno vi-
denje popularne 1 digitalne kulture i definitivno je
njegov dosad najambiciozniji roman.

poslovnisavjetnik@ripup.hr

www.dngrafika.hr

Ozaljska 23, 1000 Zagreb
T:01 3098 570,
M: 099 536 89 54
e mail: andrej@dngrafika.hr
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PRODAJNE PRICE ZA LAKU NOC

Goran je volio dolaziti u Istru. Na podrucju te lijepe Zupanije nas je omi-

ljeni komercijalist imao nekoliko poslovnih partnera koji su kroz malo-
prodaju nudili i dio asortimana strojeva za obradu drveta koji zastupa

Goranova tvrtka.

U Goranovoj glavi po-
stojala su dva mjesta u
Hrvatskoj za koja bi od-
mah trampio svoju puni-
cu, samo da se moZze tamo
preseliti i napustiti kos-
nicu zvanu Zagreb. Ta
dva mjesta su Istra i Me-
dimurje. Jednostavno su
mu odgovarali i ljudi i krajolik i tempera-
ment.

LyIstra je jednostavno neodoljival®, uzvi-
kne skoro Goran dok je krstario autom
kroz kanjon rijeke Mirne. Uskoro ga sa li-
jeve strane pozdravi Motovun pa zatim ne-
pregledne Sume uz obalu rijeke koje u svo-
jim zemljanim utrobama kriju aromati¢an
gomoljasti oblik zvan tartuf.

»E pa ovaj put moram pristati na ponu-
du mog Livia da odemo na biftek s tartufi-
ma. Svaki put se zurim, ali ovaj put idem
1 gotovo!“, promrmlja Goran sebi radosno
u bradu podsjeéajuéi se na sve dosadasnje
susrete sa Liviom, veselim i tipi¢nim pred-
stavnikom istarskih domorodaca. Livio je
bio vrlo marljiv i radi$an cetrdesetogodis-
njak u naponu Zivotne snage. Njegova trgo-
vina za poljoprivrednu mehanizaciju i stro-

Danijel Bicani¢

jeve bila je nadaleko poznata u njegovom
kraju kao mjesto gdje ¢ovjek moZe nabaviti
apsolutno sve, od kombajna preko motor-
ne pile pa skoro do poljoprivrednih poti-
caja iz fondova EU. Livia su njegovi kupci
voljeli jer nikad nije skidao osmijeh s lica, a
dali su mu i nadimak: Sojuz! Da, nadimak
je dobio po onim ruskim svemirskim rake-
tama, a razlog je bio vrlo jednostavan. Livio
nikad nije normalno hodao, ve¢ je grabio
kroz trgovinu, ali 1 kroz Zivot, uvijek nekim
polutréeéim korakom kao da mu je za peta-
ma nekakav ljuti boskarin. Uvijek u Zurbi.

TRCI VAMO, TRCI TAMO, A PRODAJA
PATI
No, Goran je u zadnje vrijeme primijetio
kako taj brzi ritam 1 Zelja da se sve stigne
Sto prije, polako prijeti prodajnim rezulta-
tima tog, Goranu 1 Goranovom S3efu, izu-
zetno vaznog poslovnog partnera. Prodajni
rezultati ove godine bili su ispod ocekiva-
nja i planiranog i stoga je Goranov Sef od-
lucio poslati najdrazeg mu komercijalistu
(¢itaj: metlu za sve) da ispita situaciju.

A Goran je ve¢ otprilike znao u ¢emu je
problem. Istina, Livio je bio jedan od najra-

‘‘‘‘‘

fesionalnoj karijeri. Ali mu je to istovreme-
no bila i velika mana. Usprkos ¢injenici da
je u trgovini uz Livia i njegovu suprugu ra-
dilo jo§ Sestero ljudi, improvizacija je bila
konstantno na dnevnom redu. Tréi vamo,
tréi tamo, svi su uvijek bili u nekoj strei,
a u tom meteZu uvijek na kraju je proda-
ja ta koja pati. Goran je ¢vrsto odludio sta-
ti tome na kraj, pa makar rekao Liviu neke
stvari koje ovaj nece htjeti ¢uti ili ¢e ga po-
malo uvrijediti.

Pola sata kasnije, Goran i Livio su se
pozdravili poput starih prijatelja. Livio ve-
selo potap$a Gorana po ramenu: , I, zerman
moj, remo ¢a popit 1 pojist, me kapis, nije
dobro delat na prazan Zeludac!“. Goran se
suspregne od pomisli na uZivanje u istar-
skim kulinarskim specijalitetima i kaplji-
ci terana i1 odgovori: ,,Hoéemo, Livio, ovaj

Savjeti Poslounog savjetnika

® Prodaja ne ovisi samo o dobrim
cijenama i dobroj ponudi.

® Prodaja ovisi i 0 organizaciji
poslovanja. Ukoliko poslovanje
nije poslozeno na nacin da pruza
podrsku prodaji, svi prodajni
argumenti padaju u vodu i kupac
e oti¢i tamo gdje cijena nije
samo dobra, veé je i usluga brza i
kvalitetna.
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put idemo do konobe tvoje sestri¢ne, samo
da prvo pogledam kakvo mi je stanje robe
u tvom duéanu®. U tom trenutku nad gla-
vom Livia se stvori mali tamni, ki$ni oblak:
»Ma, znas, Gorane, znan da ovega leta ni
ba$ ne§ ta nasa prodaja, anke ko da nema-
mo vremena za to se delat, ne znan di mi
je dupe a di glava ovo leto, toliko je delal“

PODUZETNISTVO NIJE ZA VUKOVE
SAMOTNJAKE

Goran baci pogled na police i nezadovolj-
no utvrdi: ,Vidim, Livio, vidim &ak i ove
akcije koje smo ti dali nisu ba$ nesto uro-
dile plodom®. Livio je na trenutak izgubio
svoj znak prepoznavanja, taj $iroki osmijeh:
»Ma znan, ma ne moremo ti mi ovdje sve
arivati. Telefoni zvone, judi mi redu stalno
na teren kod kupaca, u servisu mi je kazin,
a onda 1 kupci ¢ekajul®.

,Dobro, a kako to misli§ konacno ri-
jesiti?“, neumoljivo nastavi Goran tjera-
ti osmijeh sa lica dragog mu partnera. ,Pa,
pensal san zeti jo§ jednega ¢oveka u pro-
daju, da mi bude sa kupcima®, nesigur-
no prozbori Livio gledajuéi u Gorana kao
u izvor nekog spasonosnog savjeta. A ovaj
kao da je samo ¢ekao da Livio to predlo-
zi: ,,Pa Livio, prosle godine si uzeo jos jed-
nog ¢ovjeka u maloprodaju, pa vidim to
nije donijelo neke rezultate®. Livio je na to
htio nesto redi, ali onda posustane i nemo¢-
no slegne ramenima.

Goran je bio zadovoljan. Uspio je Li-
via dogurati do zida pa mu sad mozZe odi-
tati prijeko potrebnu bukvicu: ,Vidi, dragi
moj Livio, ti ne moZes vise ovako voditi sve
ovo. Ti si za mene tipi¢an primjer uspjes-
nog hrvatskog poduzetnika kojeg je vlasti-
ti uspjeh prestigao 1 sad mu stalno gledas u
leda i pokuSava$ ga sustiéi. Firmu si otvo-
rio prije 12 godina, zapoceli ste ti i tvoja
zena. Ubijali ste se od posla i nesto stvo-
rili na $to moZete biti ponosni. Ali, dosla
su druga vremena, sad ima$ djelatnike, lju-
de koji mogu, trebaju i moraju preuzeti dio
tvojih zadaca 1 odgovornosti. Ne moze§ se
ponasati kao da si jo§ uvijek vuk samotnjak.
Reorganiziraj poslovanje, postavi ljude na
radna mjesta voditelja maloprodaje, vodi-
telja servisa 1 uéini ih odgovornim za po-
slovanje a ne samo da izvrSavaju tvoje za-
povijedi!“.

Livio se pokuSao obraniti: ,Ma ja, a ¢a
ako mi zeznu posal?“. Ali, Goran se nije
dao smesti: ,Pa naravno da ée grijesiti, 1
ti grijesis, pa $to. Ako im ne da$ priliku da
se razviju u radu, uvijek ée$ biti taj koji ée
vudi ¢itavu stvar. Sad jo§ mozes, ali za koju

godinu ¢e§ vjerojatno zavrsiti u bolnici sa
trostrukom prijemosnicom na srcu. Livio
mora$ se poceti mijenjati, ti viSe nisi 1 ne
moze$ biti istovremeno i vlasnik i Sef 1 §lja-
ker u ovoj firmi!“.

ZA SVE DOBRO TREBA VREMENA
Veseli Istranin klonuo je duhom: ,,Pa, do-
bro Gorane ¢a mi je onda ¢init?“. Goran je
veé izvadio listu prijedloga koju je spremio
jos§ jucer u Zagrebu: ,Dakle, ja te molim,
kao prvo, podesi telefonsku centralu tako
da ne stizu svi pozivi odmah u maloproda-
ju, ve¢ da ih se grana zavisno od toga koga
kupac treba, upravu, servis, prodaju. Tvoji
ljudi u prodaji ne mogu vise glumiti tajni-
cu 1 javljati se na svaki poziv. Drugo, posta-
vi jednog sposobnog djelatnika na mjesto
voditelja maloprodaje i neka preuzme dio
tvojih zadataka i1 odgovornosti. Trgovina
mora funkcionirati 1 kad si ti na terenu 1 ga-
njas veleprodajne kupce. I u servisu ti tre-
ba voditelj. Trenutno ti decki iz servisa slo-
bodno usetavaju u maloprodajno skladiste,
uzimaju dijelove bez da to negdje biljeze
1 onda na kraju mjeseca uvijek imas, kako
ti kaZe$, kaZin u skladistu kod inventure.
Netko to mora nadgledati. Prepusti konac-
no zeni da donosi odluke vezano za mar-
keting. Maja je pametna Zena i to ¢e dobro
odraditi. Zadnji put si uplatio masne pare
za neku radio reklamu koja se vrtila u ¢ita-
voj Istri, a ti si ciljao na cca 200 ljudi kojima
bi bio interesantan taj specifi¢an stroj koji si
nudio. To je bilo vrlo glupo! Bolje da si ih
osobno obisao 1 odradio prezentacije stroja
na licu mjesta. I na kraju, prestani raditi sa-
tima i satima u firmi i po¢ni odradivati koji
sat rade¢i na firmi!!“.

Livio je morao priznati da, iako mu nije
bilo drago ¢uti neke kritike, Goranovi pri-
jedlozi imaju smisla. Samo ga je jedna stvar
mucila: ,Ma, Goran ni to problem, ma ja
ne znan da li ¢u anke imati vremena za se
to...“. Goran se nasmijao: ,Livio, ne brini,
ja éu ti pomoéi, dogovorit ¢u se sa Sefom da
ti sljedecih par mjeseci dodem barem dva
puta mjese¢no pa ¢éemo zajedno proéi kroz
te stvari. I neéemo odustati dok to ne po-
slozimo. Trebat ée vremena, ali bit ée sve
u redul®.

Istraninu se ponovo vratio njegov $iro-
ki osmijeh na lice:“ Joooj, Gorane, zerman
moj, ma kako da ti se zahvalin!?*.

U tom trenutku, u Goranu je vlast u
potpunosti preuzeo gurmanski vrazié: ;He
he he, pa Livio, mislim da ée tu konoba
tvoje sestri¢ne imati veliku ulogu!!®.

Marketing
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MUDROSTI 1Z POSLOVNOG SVIJETA

KORISTENJE PRIGODA,
POKRETANJE POSLOVA

Slucajne prigode mnoze se
kad se koriste.
Sun Tzu

Slusajte pazljivo jer prigode
kucaju na vrata tiho.

Tko lovi jelene, neka ne gleda
zeceve.
Jjapanska

Drzi jedno sve dok ¢vrsto ne
uhvatis drugo.
Salamon

Svi oni koji sad lutaju, nisu bez
cilja.
J.R.R. Tolkien

Kad kreces u projekt misli.
Ako mislis, misli veliko.

Najobicniji posao postat ¢e
kompleksan ako se organizira
dovoljan broj sastanaka.
Murphy

Sve su velike tajne vidljive.
Oscar Wilde

Neki ljudi nece izaéi ispod
kiSobrana, ¢ak i ako sja sunce.
Lee lacocca

Katkad treba riskirati, ali to ne
smije biti stalna praksa.
Lee lacocca

Misli ureduje M.E.P d.o.o. /Centar menadZerske
knjige, Zagreb, Ulica grada Vukovara 226 G. Gornji
niz misli preuzet je iz popularnog prirucnika-planera
UCINKOVITI MENADZER 2012., autora Gorana
Tudora i tima. ViSe o sadrzaju edicije i narudzbi na
www.manager.hr.
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NA VASA PITANJA ODGOVARA LIFE COACH DARKO SAMBOL

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

Zato $to veéina ljudi ne razumije uspjeh.
To nije lutrija. Nije dovoljno samo stati na
putu do kuée, uplatiti loto i zatim Eekati da
vas uspjeh ,pogodi“. Niti je to mjesto na
koje éete dospjeti u nekom ¢arobnom Zivot-
nom trenutku. Uspjeh nije odrediste - to je
svakodnevnica. Jedini na¢in na koji éete ga
postiéi je taj da na tome radite iz dana u dan.

Da biste bili uspje$ni ne morate biti sret-
ni ni bogati. Ali trebate znati ovo:

- Vi ste ono $to radite svaki dan.

- Najprije vi oblikujete navike; zatim
one oblikuju vas.

- Navike uspjeha, jednako je tako jedno-
stavno razviti, kao 1 navike neuspjeha.

- Svakog se dana nalazite u procesu po-
stojanja. Ovisno o tome ¢emu se posveéuje-
te, postajete boljima ili losijima

PET KORAKA DO USPJEHA

1. Odlucite svakodnevno rasti. Jedna
od najvecih ljudskih gresaka je njihov krivi
fokus. Uspjeh ne donosi ni stjecanje, ni do-
stignuca, ni promaknuca. On je rezultat ra-
sta. Ako va$ cilj postane svakog dana pomalo
rasti, ubrzo ¢ete vidjeti pozitivne rezultate.

2. Ne ¢ekajte nadahnuée. Daleko dos-
pijevaju samo oni koji sami sebe motiviraju
1 koji zivotu daju ono najbolje $to imaju, bez
obzira na to kako se osjecaju. Da biste uspje-
li, morate ustrajati.

3. Sanjajte o velikim stvarima. Ni-
$ta na svijetu ne moze izmjeriti ljudske mo-
guénosti. Kad netko slijedi svoj cilj, daleko
¢e nadmasiti svoja ogranicenja. Nase su mo-
gucnosti neograni¢ene i neotkrivene. Cim
razmisljate o ograni¢enjima, stvarate ih.

4. Odredite prioritete. Svi uspjes-
ni ljudi znaju upravljati svojim vremenom.
Prije svega, znaju se organizirati. Svaka mi-
nuta planiranja ustedjet ¢e vam dvije minute
izvodenja. Izgubljeno vrijeme nikada necete

Pozitivna psihologija
— uspjeti iz dana u dan

Tko od nas ne Zeli uspjeh? Mozda vam se ovo pitanje Cini cudno,
ipak, vecina ljudi koje poznajem do njega nikada nece doci. O nje-
mu ¢e sanjati, o njemu ¢e govoriti. No vecina nikada neée dozivje-
ti uspjeh. To je Steta, a zasto je to tako?

moéi nadoknaditi, stoga svaki trenutak isko-
ristite najbolje $to mozete.

5. Odricite se radi uspinjanja. Nista
vrijedno ne dolazi bez Zrtvovanja. Zivot je
pun vaznih trenutaka u kojima éete mora-
ti mijenjati jednu stvar za neku drugu. Tada
drzite o¢i Sirom otvorene — 1 budite sigurni
da mijenjate gore za bolje a ne obratno.

Posvetite li se ostvarenju ovih koraka,
stalno Cete rasti i postati uspjesniji. To moz-
da necée odmah svi primijetiti, ali vi svakako
hoéete. Ne gubite nadu zbog toga. Samo na-
stavite — na kraju Cete uspjeti. I jo§ nekoliko
vaznih savjeta za rad na sebi:

JACAJTE VJERU U SEBE, A ODBACITE
STRAH

Uvijek drzite do sebe jer ono $to drugi mi-
sle 0 nama vrlo &esto je samo refleksija nasih
vlastitih prosudbi o sebi. No, pritom budite
umjereni kako ta razmisljanja ne bi presla u
samoljublje! U svakom sluc¢aju morate vje-
rovati u sebe jer vi “mozZete u¢initi samo ono
$to uistinu mislite da mozete”!

Nemojte se bojati aktivnosti. Zapam-
tite da i najdalje putovanje pocinje prvim
korakom. Kad pobijedite strahove i presta-
nete brinuti, vi stvarate prostor i samopo-
uzdanje za napredak. Umjesto da se osje-
¢aju porazeno ili paralizirano zbog straha,
uspje$ni ga ljudi svladavaju 1 idu dalje.
Vae su prilike takve kakve jesu i do sada su
bile takve kakve su bile. Vrijeme je da se pre-
stanete tuZiti na sve oko sebe i traZiti kriv-
ce. Neka to bude stvar proslosti, a vi otvori-
te novu stranicu!

Cesto nam jedan neuspjeh tako zama-
gli pogled da ne vidimo nove, mozda jo$ bo-
lje moguénosti. Ako vam se nesto isprijeci
na putu, nemojte se ljutiti na sebe ili svoje

bliznje. To ionako nece rijesiti vas problem.
Time samo gubite energiju. Pronadite alter-
nativu jer ona sigurno postoji! Pritom uvijek
budite svjesni onoga $to vam ne ide od ruke.
Vjerojatno ste izvrsni u ne¢em drugom, pa
zasto se ne biste posvetili tome.

“PRODAJTE” SEBE

Na putu do uspjeha nemojte se bojati lju-
di koji vas okruZzuju i njihove pomodi. Jed-
nostavno budite neposredni i zatraZite ono
Sto Zelite. Zatrazite pomo¢, preporuku ili
savjet od onih koji vam ih mogu dati. Lju-
di to obi¢no cijene 1 rado pomazu jer je di-
van osjecaj kad vas netko treba. No, nemoj-
te uvijek ¢ekati da vam nesto zatreba pa onda
zaskoditi neku osobu. Izgradite odnose s lju-
dima prije nego vam zatreba njihova usluga.
I ne budite $krti prema ljudima oko sebe, veé
davajte! Dajte ono §to imate, bilo da je rije¢
o novcu, usluzi ili samo osmijehu. Sve se to
stostruko vraca u Zivotu! Naravno, nemoj-
te to ofekivati odmah. Budite strpljivi i ne-
mojte zazirati od uspjeha sitnim koracima.
Budite jednostavni, posteni, otvoreni, to¢-
ni i zanimljivi... 1 postanite svjesni da samo
vi drzite kormilo vaseg Zivota u svojoj ruci i
da éete isklju¢ivo samo vi jednog dana odgo-
varati za rezultate vaseg Zivotnog putovanja.
Pritom shvatite da va$ pravi Zivot moZze po-
Ceti ba$ u ovom trenutku i da je dana$nji dan
prvi dan ostatka naSeg Zivota!

PS|

.Nikad necete promijeniti svoj Zivot ako
ne promijenite nesto Sto Cinite svaki dan.
Tajna uspjeha pociva u svakodnevnici.”

(John C. Maxwell)

Imate zivotnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijeSiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove nas autor Darko Sambol dat ée vam odgovor. E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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Spomenute promjene za-
hvacaju ocekivanja kup-
ca te pona$anje kupca na
prodajnom mjestu ili pro-
dajnom razgovoru. Narav-
no, to automatski povlaci
promjenu i naseg prodaj-
nog pristupa te koristenje
specifi¢nih prodajnih ala-
ta. No, krenimo redom od o¢ekivanja kup-
ca u toj fazi.

Tomislav Bekec, dipl. oec.

OCEKIVANJA KUPCA

Glavno ofekivanje kupca u ovoj fazi je da
mu prodavad/prodajno mjesto omoguéi ja-
snije definiranje potrebe. Zamislimo kupca
koji je na pocetku ove faze osvijestio potre-
bu za novim, brzim laptopom i donio od-
luku da tu potrebu zadovolji. Sto se doga-
da kada taj kupac dolazi na prodajno mjesto
prepuno izloZenih laptop ratunala? Kupac je
vise nego zbunjen 1 osnovni zadatak koji si
postavlja u toj fazi je istraZiti §to se sve nudi,
koje su razlike u ponudi te sakupiti $to vise
ostalih informacija koje ée mu omoguciti da
na kraju te faze zna §to mu konkretno treba.
I upravo je to cilj faze ,interesa“ - jasno defi-
nirana potreba kupca u njegovoj glavi.

KAKO PREPOZNATI KUPOVNU
FAZU?

Kao $to smo vidjeli u proslom nastavku, po-
naanje kupca na prodajnom mjestu se ra-
zlikuje ovisno od faze kupovnog procesa u
kojoj se isti nalazi. Za razliku od faze ,ra-
zvoja svijesti o potrebi® kretanje kupca po
prodajnom prostoru je mnogo usmjereni-
je, a takoder kupac je taj koji trazi kontakt s
prodavacem (neverbalno ili verbalno traze-
¢ pomoé: ,Mozete li mi pomodéi...“; ,Recite
mi...“). Ako govorimo o primjeru kupovine
laptopa, kupac bi u ovoj fazi nakon ulaska na
prodajno mjesto odmah krenuo prema dije-
lu gdje su izloZena laptop racunala, dok bi
u prethodnoj fazi taj odjel bio tek jedan od
nekoliko koje bi kupac obisao. Kupca u ovoj
fazi ¢emo prepoznati $to, iako je fokusiran
na jednu grupu proizvoda (laptop racunala)
Ce 1 dalje opseg pretrage biti velik — obilazit
¢e 10-20 modela i to razli¢itih vrsta i perfor-
mansi. U jednom trenutku moze pregleda-
vati ,netbook®, a u drugom trenutku ,,nabri-
jani gaming*® laptop.

I u ovoj fazi ¢ée skupljanje informaci-
ja biti odredeno tipom osobnosti. ,Ljudi za
ljude” Ce traziti informacija od prodavaca,
yteoreticari® &itajudi specifikacije uz ratuna-
la, ,praktic¢ari“ tipkajuéi po njima i isproba-
vajudi ih, a ,kreativci® ée vise gledati diza-

Marketing

Mala skola uspjesne prodaje  43. dio

Poticanje interesa U

Prelazak iz faze ,Razvijanje svjesnosti o potrebi“ u fazu ,Interesa*“
oznacava trenutak kada kao kupac donesemo odluku da nam neki
proizvod/usluga treba ili kada smo sasvim svjesni potrebe koju
imamo i donosimo odluku da je zadovoljimo. U tome trenutku ula-
zimo u fazu ,Interes” u kupovnom procesu te dolazi do promjene
u svim aspektima koje promatramo vezano uz kupovni proces...

jn 1 proucavati najnovije tehnologije. Kupca
u ovoj fazi je vrlo lako prepoznati i po pita-
njima koja postavlja - uglavnom su general-
na i skacu s teme na temu. Kao 1 kod kreta-
nja u prostoru nemaju jasan fokus. Ukoliko
mi postavljamo pitanja kupcu, on u ovoj fazi
nece biti u stanju odgovoriti na konkretna
pitanja koja su usmjerena na pojedine ka-
rakteristike proizvoda ili na pitanja koja za-
htijevaju odluku kasnije tijekom kupovnog
procesa (npr. kako ¢e financirati doti¢nu ku-
povinu,).

PONASANJE PRODAVACA
Kao prodavaci bi trebali kupcu u ovoj fazi
zadovoljiti njegova glavna ocekivanja - da

Kao prodavaci bi trebali kupcu
zadovoljiti njegova glavna oceki-
vanja - da mu pomoghemo u de-
finiranju sto mu je toc¢no potreb-
no. To radimo na dva nacina: da
mu stavimo na raspolaganje sve
izvore informacija koje su mu za
to potrebne ovisno o osobnosti te
da postavljamo Sto visSe pitanja o
njegovoj situaciji.

mu pomognemo u definiranju $to mu je
to¢no potrebno. To radimo na dva na¢ina: da
mu stavimo na raspolaganje sve izvore infor-
macija koje su mu za to potrebne ovisno o
osobnosti te da postavljamo $to vise pitanja o
njegovoj situaciji. Prvi na¢in ukljucuje pre-
zentiranje konkretnih modela i davanje mo-
guénosti da ih kupac sam isproba (praktica-
r1), katalozi, cjenici, specifikacije i stru¢nost
prodavaca (teoreticari) tj. ljubaznost i nase
iskustvo kao prodavaca s doti¢nim proizvo-
dom (ljudi za ljude).

U ovoj fazi je najveca greska ulaziti pre-
detaljno u informiranje kupca, jer su za nje-
ga na ovoj razini dovoljne opée informaci-
je bez previse detalja. Ovdje mu treba par
osnovnih recenica razlike izmedu ,,netboo-
ka“ 1 ,gaming® racunala, a ne specificiranje
do zadnje karakteristike pojedinog od njih.
Takva razina detalja ée ga samo zbuniti i po-
tencijalno odbiti od kupovine. S druge stra-
ne, par osnovnih reéenica ¢e mu omoguditi
da se odlu¢i koja od ta dva tipa rac¢unala mu
je potrebnije.

Puno je vaznije da u ovoj fazi postavimo
dovoljno pravih pitanja kupcu o njegovoj si-
tuaciji (pitanja o ,rupi“ o kojima smo go-
vorili u 11. nastavku Male $kole). Odgovo-
ri na ta pitanja bi nam trebala biti dovoljna,
ukoliko smo stru¢ni prodavadi, da usmjeri-
mo kupca prema pravom rjeSenju za njegove
potrebe. Alati koji su najucinkovitiji u ovoj
fazi su prodajna prezentacija na odabranim
predstavnicima kategorija - katalozi, ¢jenici,
baza pitanja, te mogucnost koristenja nekih
modela za ,prakticare®.

U iduéem broju ¢emo detaljno obradi-
ti iducu fazu kupovnog procesa: ,,dono$enje
odluke®.

PS
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Cloud Market je jedinstveno mjesto u hrvatskim
prostorima cloud computinga
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z dobru kombinaciju posla i zabave
Metronet je odmah na pocetku je-
seni 1 nove poslovne godine poka-
zao svoje adute za napad na nikad
popularnije cloud computing trzi-
Ste. Sve vedi zahtjevi hrvatskih kompanija
za cloud uslugama koje ée im modernizira-
ti poslovanje i istovremeno srezati trogko-
ve natjerali su domace telekom kompani-
je da razmisle kako stvoriti poslovna cloud
rjeSenja koja ¢e zanimati domacde tvrtke.
Uz potpuno drugadiji poslovni ambijent,
uz pomo¢ voditelja Mije Kovacié i Ma-
rija Petrekovi¢a, Metronet je predstavio
sedam usluga cloud computinga, a svaka je
izazvala veliko zanimanje predstavnika ne-
kih od najvecih hrvatskih kompanija i dr-
Zavnih institucija. Po principu look & feel
gosti su imali priliku na licu mjesta vidje-
ti §to je najnovije u poslovnim oblacima te
isprobati kako same usluge funkcioniraju
te dobiti informaciju iz prve ruke o tome
kako bi se pojedino rjeSenje ili usluga mo-
glo implementirati u njihovo poslovanje.

cloud computing usiuge

Na velikom godiSnjem partyu Metronet je stotinama postojecih i
potencijalnih poslovnih korisnika pokazao svoj cloud computing
arsenal te inovacije na hrvatskom cloud trzistu.

VIR2ALL

Podatkovni centar vir2all, predstavljen je
kao temelj poslovanja u oblacima. Plat-
forma koja nudi proizvoljan broj virtual-
nih privatnih servera, sigurnosnu pohranu
vaznih podataka, udaljeni disk te integraci-
ju firewall rjeSenja izazvala je najvedi inte-
res gostiju. Vir2all predstavlja skup usluga
1 rjeSenja koje nude cjelokupnu pohranu
svih podataka neophodnih za rad svake
kompanije 1 to na iznimno siguran na-
¢in, uz viSestruke moguénosti zastite sve-
ga onoga §to je korisniku od presudne vaz-
nosti. Ono $to ¢e korisnicima biti iznimno
vazno je ¢injenica da uz sve navedeno do-

bivaju 1 podrsku 24/7.

MCONTACT

RjeSenje za pozivni centar, mContact,
usluga je koja nudi integraciju svih odlika
pozivnog centra te CRM sustava, namije-
njeno je za centre s manjim i veéim bro-
jem agenata. Uz to $to je mocan alat za ana-
lizu korisnika i njihovih navika, mContact
omogucuyje svakoj tvrtki koja uspostavi vla-
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stiti pozivni centar automatizaciju mar-
ketinga i1 pobolj$anje prodaje. RjeSenje je
u potpunosti bazirano na web tehnologiji
te nudi jedinstveni pregled svih korisnika,
prijasnje interakcije 1 povijesti proizvoda,
¢ime pruza sve §to je potrebno za profesio-
nalan pristup korisnicima.

WEBGUARD
Veliko zanimanje izazvao je i webGuard,
zastita korisnicke mreze od napada s In-
terneta, no uz dodatnu moguénost koje ée
posebno zanimati sve poslodavce. Naime,
ono $to ova usluga nudi je nadzor zaposle-
nika pomoc¢u URL filteringa. Drugim ri-
je¢ima, usluga blokira pristup prema odre-
denom sadrZaju, poput Facebooka, You
Tubea i sl. te poslodavcu daje izvjestaj o
stranicama koje su zaposlenici posjeéivali
(adresu, vrijeme kori$tenja i dr.). Uz ¢jelo-
kupnu zastitu prema unutra i van, webGu-
ard pruza ustedu novca i vremena te nad-
zor nad efikasnos$¢u zaposlenika.

CLOUDOFFICE
Uz samo tri stvari: korisnic¢ko ime, lozinku
1 pristup Internetu, cloudOffice omogucu-
je pristup korisni¢kom racunalu s bilo ko-
jeg mjesta na Zemlji. Usluga koja se moze
implementirati na gotovo sve uredaje s pri-
stupom internetu, poput desktop ili pri-
jenosnog ratunala, thin clienta, tableta ili
smartphonea, korisniku pruza moguénost
da se na najbrzi mogudéi na¢in spoji na vla-
stito ra¢unalo i dode do apsolutno svakog
podatka koji mu treba. No ono $to je tako-
der mogucée je spajanje na nekoliko ra¢una-
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la — bilo da je rije¢ o ra¢unalu u uredu, kod
kude ili na nekom treéem mjestu.

CLOUDASSISTANT
Ono najophodnije za uredski rad na jed-
nom mjestu. CloudAssistant korisni-

ku pruza sve ono $to mu treba za svakod-
nevni rad. Funkcionalan spoj adresara i
e-maila daje brz i jednostavan naéin po-
slovne komunikacije koja postaje moguca
na bilo kojem mjestu, ovisno na ¢emu je
cloud assistant instaliran — ra¢unalu, smar-
tphoneu ili tabletu. Integracija kalendara sa
svim njegovim znac¢ajkama pruza mogudé-
nost kontrole nad vlastitim obvezama, za-
dacima i rasporedu, uz veliku preglednost i
jednostavnost koristenja.

CLOUDFOLDERS
Poput Dropboxa, ali s veéim kapacitetom,
cloudFolders pruza pristupanje vlasti-
tim podacima na internetu. Tablet, smar-
tphone,  racunalo
— bilo koja platfor-
ma spojena na in-
ternet omoguéu-
je pohranjivanje i
koriStenje  poda-
taka u oblaku i to
u pokretu. Poda-
ci se mogu dije-
liti prema Zelja-
ma korisnika, a
kapacitet je lako
nadogradiv.

Marketing

CLOUDMARKET

Ono $to je mozda izazvalo i najvise interesa
je prava inovacija na hrvatskom biznis trzi-
Stu. Rijec je o svojevrsnoj trznici poslovnih
aplikacija na internetu, koja funkcionira po
principu ,placam koliko koristim® i to uz
probni rok. Poput AppStorea ili Android-
Marketa, usluga omogucuje pregled raznih
vrsta poslovnih aplikacija napravljenih od
strane hrvatskih proizvodaca, poput KING
ICT-a, Evolve, gpice i sl. Uz moguénost
isprobavanja demoa te testiranja aplika-
cije koja se pojedinoj tvrtki ¢ini zanimlji-
vom, pocetak kori$tenja bilo koje aplikacije
obavlja se online na stranici www.cloud-
market.hr i to u svega nekoliko koraka.
CloudMarket ée se $iriti kako ¢e rasti po-
nuda i potraznja te ¢e uskoro biti kategori-
ziran po segmentima, ovisno o svojstvima

pojedine aplikacije.
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KOLUMNA

Marketing i moda (3)

Kako se kreira moda, od kuda inovativnost, inspiracije, je li to umjet-
nost ili ... Takova pitanja postavljaju se i u podrucju marketinga u Cijem
procesu razmjene potroSaci zadovoljavaju svoje potrebe proizvodima,
markama, slijede ideje. Fenomeni marketinga i mode vodeni su kreativ-
noScu, pa ih ne mozemo strpati samo u jednadzbe i precizne modele.

Kreativnost kao proces
stvaranja ideja, pojmova,
rjeSenja, usmjerena je na
originalnost, primjere-
nost. Kreativnost nalazi-
mo 1 u prirodi koja nas je
podarila neizrecivom lje-
potom nastalom u evolu-
ciji, ali ¢ovjek mora svojoj
kreativnosti zahvaliti na dihotomiji mozga
- lijeve strane koja je umjerena na racional-
nost i desne od koje dolazi intuitivnost. To
znaci da sposobnost originalnog na¢ina raz-
misljanja dolazi s jedne strane od kognitiv-
nih dispozicija kao $to je analiti¢nost, ana-
logija, $to se s druge strane povezuje s
asocijativno$éu, mastom, intuicijom, kom-
biniranjem, radoznalo$¢u 1 od tuda dolazi
mo¢ stvaranja.

Osobita nadarenost koja se odrazava u
originalnim, ¢esto nenadmasnim idejama i
rjeSenjima, zasluzuje izraz genijalnost (lat.
singenium®). Genijalne ideje ima onaj koji je
u ne¢emu prvi, koje nitko prije njega nije
imao, kao $to je to doslo do izraZaja primje-
rice u renesansnoj umjetnosti, pa kod Eiste-
ina i drugih velikih stvaratelja.

U suvremenom svijetu u brzini stvara-
nja, Sirenja, distribuciji ideja i mode dopri-
nosi IT tehnika, kompjutori. Ta nezaobila-
zna tehnika pomaZe u stvaranju, ali ima ipak
ograni¢eno djelovanja, jer pociva na klasi¢-
noj logici koja poznaje samo binarni model
11li 0 (da ili ne). Kreativnost po¢iva na tzv.
rasplinutoj logici (fuzzy logic) u kojoj nema
tolike ostrine u podjeli, ve¢ su kombinacije
1 povezivanja mnogostruka. U tim kombi-
nacijama ipak podlogu u modi kao 1 u mar-
ketingu ¢ini 1 znanje, poznavanje — ¢im se
vi$e zna, tim ¢e kombinacije biti uspjesnije.

prof. dr. sc. Zvonimir
Pavlek

A SLOBODA U MODI?

To je zanimljivi fenomen koji proizlazi iz
toga da je kreativnost jaca kad ima vise slo-
bode, ali u modi je to onda i spremnost na
rizik. Dakle — koliko slobode, toliko i rizika,
ali to zavisi od spremnosti onoga koji inve-
stira svoje znanje, vrijeme, novac...Ovdje je
rije¢ o prihvatljivosti rjeSenja, o stupnju ak-
ceptiranja od strane onih kojima se namje-
njuje. Haljina se ne sastoji samo od linija,
boja, faltiidr., jer je sve to usmjereno na re-
fleksiju prihvacanja, na emocije — kako ¢u
se u tome osjecati, za koju je to priliku, kako
¢u s izgledati... Usmyjerenja idu na osob-
nost, na karakter i preferencije po kojima se
li¢nosti uklapaju u grupe kojima pripadaju.

OD KUDA NADAHNUCGA
INSPIRACUJA, IDEJE?

Ideja se u ljudskoj aktivnosti pojavljuje kao
unutrasnja slika ili koncept koji nastaje na
temelju misljenja i1 osjecaja. Stvaranje ideja
u bitnome odreduje sposobnost ljudskih
bic¢a. Kad se ideja u modi pretvara u kreativ-
nost, dolazi do oblikovanja kolekcija i tailor
made® rjeSenja. Nadahnude je unutarnja sna-
ga koja moze pokrenuti ideje tako da one
postanu snovi ili da se ostvare tako da se u
modi opredmecuju i slijede. Dizajneri u
modi dobivaju poticaje koje u oblikovanju
modela moraju usmjeriti na publiku tako da
ih se prihvati, slijedi ili odusevi.

U modi, kao i u suvremenom marke-
tingu, veliku ulogu igra tzv. lateralno razmi-
Sljanje. Logicki, hijerarhijski ili vertikalni na-
¢in razmisljanja polazi od rjesavanja
problema postupno, korak po korak, a late-
ralni, ,bo¢ni“ na¢in razmisljanja moze zao-
bilaziti tradicionalni pristup, preskakati faze,
provocirati rjeSenja i dati masti oduska. Teh-
nike se svode uglavnom na neuobidajene

nacine razmisljanja zaobilaZzenjem stereoti-
pa ¢ime se daje mnogo vise slobode masti i
kreativnosti. Nadini i tehnike lateralnog raz-
misljanja ¢ak 1 navode na prekidanje logi¢-
kog razmisljanja kojima se stvaraju prazni-
ne, ponori koje treba preskoditi, a za to
treba upotrijebiti mnogo imaginacije. Neki
od tih na¢ina su: supstitucija i inverzija ono-
ga §to je uobicajeno; kombiniranje otkrive-
nih moguénosti; promjena redoslijeda. U
tome su mogucéa i pretjerivanja, ali na kraju
sve to treba vrednovati 1 povezati. To bi se
moglo usporediti s izrazom koji je poznat u
aerodinamici kao flow-effect ili kovitlac koji
uzrokuje helikopterska elisa. U tom kovi-
tlacu dolazi se do rjeSenja koja mogu biti
iznenadujuéa, zac¢udujuda, ali mogu ljude
povesti, oduseviti. Pogotovo to dolazi do
izrazaja u avangardnim pristupima $to se
mozZe vidjeti u slijedeéim primjerima koji su
dostupni i na web stranicama:

Hussein Chalayan se svojim stranicama
analognim slikama predstavlja kao tipi¢no
lateralno razmisljanje. Njegove se postavke
izlaZu u muzejima u Londonu, Tokiju,
Istambulu, Parizu...

Alexader McQueen (umro je lanjske go-
dine s navr$enih 41.) poceo je s kontraver-
znim i ok modelima, pa su ga nazvali ,hu-
liganom engleske mode“. Njegove modele
je nosila Kate Moss, ali 1 Gorbacov 1 princ
Charles... Ann Demeulemeester pronalazi
red u kaosu, a s poeti¢nom nonsalantno$éu
daje odjeéi osobni izraz.

Wialter Van Bereindonck se veé predstav-
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U modi, kao i u suvremenom marketingu, veliku ulogu igra tzv. late-
ralno razmisljanje. Logicki, hijerarhijski ili vertikalni nacin razmisljanja

polazi od rjeSavanja problema postupno, korak po korak, a lateralni,
,b0Cni“ nacin razmisljanja moze zaobilaziti tradicionalni pristup, pre-
skakati faze, provocirati rjesenja i dati masti oduska.

lja sa svojom kolekcijom jesen-zima 2011-
12 (,Hand on Heart"). Poznat je po svojim
neobi¢nim kombinacijama boja, inspirira se
prirodom i etni¢kim elementima, koje pre-
nosi u modu.

INVENCIJA KAO PRVA FAZA
STVARANJA KOLEKCUE
Dakle, inspiracija, kreativnost i ideje nasta-
ju u interakciji osobe s okruzenjem pota-
knute emocijama stvaratelja i primatelja. U
navedenim primjerima, kao i uopce u obli-
kovanju mode, dolazi do izraZaja invencija
kao prva faza stvaranja kolekcije. Invencija
nastaje iz radoznalosti, nagonske Zelje ¢o-
vjeka za stvaranjem novog i raznolikoga
Spontana kreativnost u prirodi rezultira
raznolikim bojama, oblicima i rjeSenjima, a
pojavljuje se kao sposobnost za proZivljava-
njem i evolucijom, pa je prema tome i ona

bitna za ¢ovjekovo odrzavanje i razvoj.

Na toj osnovi nastaje inovativnost. Au-
strijsko-americki eckonomist J. Schumpeter
je inovativnost tumacio svojim poznatim
terminom ,kreativna destrukcija®, pod ko-
jom se podrazumijeva sposobnost uspjesnog
provodenja inovacija usprkos socijalnih, psi-
hic¢kih i drugih prepreka, otpora koji se po-
javljuju u stvarnom zZivotu.

U tom kontekstu moZemo promatrati i
modu koja se pojavljuje u svim vidovima —
idejnim, stilistickim, u krojevima 1 materi-
jalima. Mogu se pojavljivati potpuno novi
pristupi i ideje, ali se nadovezivati i na po-
stojece. Prada stalno razvija nove kolekcije
luksuzne odjece i obude (pogledajte njezinu
kolekciju za 2011.). Louis Vuitton ve¢ pri-
kazuje galanteriju za 2011-12. Poceli su za
vrijeme Napoleona i danas stalno inoviraju

kolekcije.

ZAGREB | Radnitka 55 | 01.201.46.15 | galkozg@galko.com ® MALI BUKOVEC | Brace Radi¢a 43 | 042.379.440 | galko@galko.com

TREBA LI NAM SVE TO?

I na kraju pitanje — treba li nam sve to — ti
silni modeli, kolekcije, katalozi, rasprodaje
starog da bi do$lo novo? To spada u socijal-
ne znanosti i tzv. ekonomiju kulture. Pristup
dizajnera mozZe biti akceptiran ili ne, moze
biti avangarda, provokacija ili se moze pri-
hvatiti masovno.

U masovnom prihvacanju postoji kla-
si¢ni pristup 1 onaj leprsaviji koji se stalno
mijenja. U estetskoj percepciji klasi¢no je
uvijek lijepo, ,pristojno®, trajnije. Klasi¢ni
pristup zagovara geometrijske forme, odije-
la koja pristaju (,engleski kostimi®), a Ar-
mani je tome dao izraz puritizam. Medutim,
klasi¢ni oblici su ve¢ postali i jeans, te bijele
st-kosulje“. U onom lepr$avom susrecu se
1 supkulture kao $to je ,punk®, a pogotovo
moda ,gothic” koja mozZe posegnuti i za gro-
zotama.

U masovnom prihvacanju danas ipak
postoji vise slobode koja je nekad znacila
prekoracenje granice. Danas je ipak sve to u
mnogo tolerantnijim granicama u kojima se
kreée kreativnost 1 inovativnost u modi, a
pogotovo ona koja je usmjerena na potrebu
samoizrazavanja.

I

GALKO

'
www.galko.com
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NA VASA PITANJA I1Z PODRUCJA DIZAJNA ODGOVARA MORANA MIKULANDRA BUNETA

Zasto je logo toliko
vaZan i kako ga obli-
kovati?

LL., Rijeka

LOGO KAO
POTPIS
Logotip je likovni
ili tekstualni znak
prepoznavanja te
kao takav predstav-
lja pocetak i osnov-
ni element svakog vizualnog identiteta. Ko-
riste ga tvrtke, organizacije, pa Cak i
individualne osobe kao pomo¢ za njihovo
Jinstant® prepoznavanje na trzistu robe i
usluga, odnosno kao pocetak brendiranja.
Razvoj logotipa kao bitnog elementa u
poslovanju tece jos od industrijske revolu-
cije 18.119. stoljeca, dok se u pedesetim go-
dinama ovog stolje¢a po¢inje razvijati mo-
derno doba dizajniranja logotipa kakvo
poznajemo i danas, u smislu pristupa obli-
kovanju i prepoznavanju njegove vaznosti.

Morana Mikulandra
Buneta

FUNKCIONALNOST

Idejom, oblikom, elementima, stilom i bo-
jom logotip uvijek mora pratiti svoju namje-
nu, odnosno subjekt, objekt ili uslugu koju
predstavlja. Potrebno je da ga se u svemu
lako poveZe s navedenim.

Pri oblikovanju treba misliti na to da
bude jednostavan, inovativan, prepoznatljiv,
lak za aplikaciju na razne medije. Razmisli-
te da li vam je unutar logotipa potreban i
znak ili mozete dovoljno jak efekt postici
samo oblikovanjem pomocu slova. Odabir
ili izrada tipografije od koje ¢e biti izraden
jako je bitna. Ukoliko oblikujete 1 znak, sma-
njite koli¢inu detalja na minimum radi lak-
Se i preciznije aplikacije na neke medije gdje
¢e logo biti sitan. Takoder tekstualni dio uvi-
jek mora ostati ¢itak pri maksimalnim sma-
njenjima. Za znak naj¢e$ée odabiremo po-
jednostavljene 1 stilizirane oblike koji
predstavljaju neki objekt, subjekt, karakte-
ristiku, opis ili misao koju logom Zelimo
obubhvatiti, a koja treba biti povezana s onim
$to logo predstavlja.

»Manje je viSe“ najcéescée je ispravna mi-

sao vodilja pri oblikovanju. Obratite paznju
da logo mora ostati prepoznatljiv ¢ak i kad
se aplicira u samo jednoj boji, na primjer cr-
noj, te na medije gdje oblici moraju biti za-
ista osnovni i jasni, poput poslovnog Ziga ili
sli¢no.

Bit logotipa je posti¢i pamtljivost ,,na
prvu‘ koliko god je to moguce i istaéi se na
trziStu na svakom mediju gdje ga se kroz po-
slovanje aplicira.

Upvijek oblikujte svoj logotip kao vektor,
a ne kao raster, bez obzira koliko slikovitih
detalja Zeljeli unutar njega, to jest izbjega-
vajte slike i fotografije kao dijelove logotipa
kako pri promjeni veli¢ine ne biste gubili na
kvaliteti u tisku. Logo 1 svi njegovi dijelovi
moraju ostati britki i ostri bilo da ga aplici-
rate na posjetnicu ili jumbo plakat.

VAZNOST BOJE

Jedan od elemenata oblikovanja logoti-
pa svakako je boja. Zovemo ju primarna ili
karakteristi¢na boja logotipa. Izuzetno je
vazno pri tome ,pogoditi“ onu koja ée po-
vezati izgled logotipa i njegovu namjenu te
ne narusavati njegovu funkcionalnost. Po-
znato je da boje podsvjesno izazivaju odgo-
varajuée osjecaje, reakcije i asocijacije. Po-
nekad je potrebno koristiti Zarke, upadljive
boje, 1 to u slucajevima kad Zelimo izazvati
brzu uo¢ljivost i intenzivne emocije. Uko-
liko svojim logotipom Zelimo asocirati na

Saujeti Poslounog savjetnika

® Mislite na to da logo bude
jednostavan, inovativan,
prepoznatljiv, lak za aplikaciju na
razne medije.

® Ukoliko oblikujete i znak, smanjite
koli€¢inu detalja na minimum
radi lakSe i preciznije aplikacije
na neke medije gdje ¢e logo biti
sitan.

® Obratite paznju da logo mora
ostati prepoznatljiv ¢ak i kad se
aplicira u samo jednoj boji.

® Uvijek oblikujte svoj logotip kao
vektor, a ne kao raster.

SUAKI LOGO JE PROJEKT ZA SEBE

Bit logotipa je postici pamtlji-
vost ,na prvu“ koliko god je to
moguce i istac¢i se na trzistu na
svakom mediju gdje ga se kroz
poslovanje aplicira.

opustanje, pouzdanost, kvalitetu i sli¢ne
kvalitete, najée$ée éemo upotrijebiti manje
zasi¢ene 1 njeznije boje.

Uz primarnu, logotip esto u nekom
svom elementu sadrZi i sekundarnu boju te
se moze razviti i ¢itav program, odnosno si-
stem boja istog logotipa. Vazno je da odnos
izmedu svih boja ima smisla te da odgova-
raju jedna u odnosu na drugu. U tom siste-
mu logi¢no je da primarna treba biti ona koja
ima najvecu vaznost. Pri oblikovanju logo-
tipa vazno je odrediti sve varijante boja u ko-
jima je dozvoljeno koristiti ga, uklju¢ujuéi i
crno bijelu te negativ opciju. Pod negativom
podrazumijevamo naravno bijelo na crnom
ali isto tako i medusobno obrnutu aplikaci-
ju boja samog loga 1 njegove podloge.

Opisali smo samo nekoliko osnovnih
principa oblikovanja logotipa, iako je svaki
logo projekt za sebe i zahtjeva individualni
pristup. Kakav god logo trebali ili Zeljeli,
vazno je pratiti ove univerzalne smjernice
kako biste $to uspjesnije njime okarakteri-
zirali svoju uslugu te izbjegli eventualne
komplikacije pri prakti¢noj upotrebi.  [H

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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U organizaciji ¢asopisa poslovni savietnik i Tomislava Bekeca
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SUPERPRODAVAC

Cjelodnevna konferencija za prodajno osoblje - ¢lanove uprave za prodaiju,
direktore prodaje, voditelje prodaje, prodavace i trgovce

16.11.2011. (srijeda), Zagreb, hotel Dubrovnik

(" N\

PRUAVNICA ZA KONFERENCIU , SUPERPRODAVAC” Zasto doci na superprodava

konferenciju?
. 1 18 predavanija i seminara iz podrugja
Naziv tvrtke: prodaije
O 2 13 vrhunskih predavaéa, iskljucivo praktiari

Poslovni kontakti s prodajnom strukom
Ime i prezime osobe/osoba:

h w0

Okrugli stol iz podruéja prodaije uz
renomirane govornike

Adresa:

Telefon:

Fax:

E-mail:

Potpisi i pecat:

Molimo da ispunjenu prijavnicu posaliete na fax: 01/49 21 743 ili email: poslovnisavietnik@ripup.hr
postom na adresu: CENTAR ZA MANAGEMENT | SAVJETOVANJE d.o.0., Zagreb, Dragutina Golika 109.

\ J

KAKO SE PRIJAVITI2 POPUST ZA VECI BROJ POLAZNIKA (IZ JEDNE TVRTKE):

* Svoje sudjelovanje moZete prijaviti na e mail adresu: * Od 3 do 5 polaznika 5% (na osnovnu cijenu kotizaciie)
poslovnisavietnik@ripup.hr e Od 6 i vise polaznika 10% (na osnovnu cijenu kotizacije)

ili na fax. 01/49 21 743, tel. 01/49 21 742

Detaljan program na www.poslovni-savijetnik.com.

Broj mjesta je ogranicen. POPUSTI
® 10% popusta za ranu prijavu (od 1.9. do 17.10.2011.)
Osnovna Ciiena iedne ko"izadie iznosi Cijena za ranu prijavu: 1.323,00 kn (1.075,61 kn +pdv)
1.470,00 kn (1.195,12 + PDV) ® 5% za pretplatnike Poslovnog savjetnika

U cijenu jedne kotizacije uraéunata su predavanja prema programu organizatora, ruéak i radni materijali (blok i kemijska olovka).

Generalni sponzor: Medijski pokrovitelji: noslo‘"“ sa‘"elnlk §P R 0 P I S I H R VY /.\\

= . e
I NAJEITANIJI POSLOVNI MJESEENIK B ERNET PORTAL | CASOPIS TUTALNI
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rgovina

DUBINA | SADRZA)J
POTROSACEVE
LISNICE

U suvremenoj trgovini jos
uvijek jednu od najveéih
zagonetki predstavlja du-
bina i sadrzaj potroSace-
ve lisnice. Pored toga nista
manje nije aktualna sta-
ra dvojba: STO POTROSAC STVARNO
ZELI? Bez obzira na svoje limitirane potre-
be i plateZzne moguénosti, kupéeva svijest je
crna kutija u koju ponudaci roba i usluga na-
stoje prodrijeti svim moguéim alatima 1 sve
istancanijom psihologijom ispitivanja, pa i
svojevrsnog podmicivanja.

Nekada visoke rezerve, koje je trgovi-
na ostvarivala relativno brzo i u zna¢ajnim
iznosima, za veéinu postaju samo lijepo sje-
¢anje. Malo je onih koji si mogu priustiti
luksuz takve prosirene reprodukcije u ko-
joj ¢e u kratkom roku novi supermarket za-
raditi za kratko vrijeme jo$ jedan na nekoj
drugoj lokaciji — 1 tako u nedogled. No,
bez obzira na sveukupnu trzi$nu realnost,
jo$ uvijek se otvaraju novi opskrbni centri (u
RH na putu ih je 11), pa éemo uskoro s 555
kvadrata prodajnog prostora na tisucu sta-
novnika ubrzo presti¢i i sam Be¢. Posred-
no, sudbinu trgovine dijeli i velika skupina
dobavlja¢a,odnosno proizvodaca.

mr. sc. Eduard Osredecki

OTOCI NA RUBU GRADOVA

Nekada se podrazumijevalo samo po sebi
da veliki broj novih stambenih jedinica au-
tomatski donosi i profit kroz infrastrukturu
nuzne opskrbe velikog broja potrosaca. No,
recesija je usporila 1 neutralizirala dokazanu
formulu pri kojoj je stambena izgradnja bila
motor svekolike potro$nje. Sada kada je na-
uceni sustav tradicionalnih trzi$nih vrijed-
nosti dozivio svojevrsni poremecaj, distri-
butivna mreZa i proizvodnja dolaze sve vise
na istu platformu, pri kojoj se oni napredni-
Jjiudruzuju kako bi novim podacima o izmi-
jenjenim potrosackim navikama, realizirali
svoju ponudu s manje neizvjesnosti. Done-
kle, u sli¢noj situaciji nasle su se neke drzave
SAD pedesetih godina proslog stoljeca, kad
su se pojavila podrudja recesije zbog mase
nezaposlenih ratnih povratnika. Ipak, ponu-
da standardnih i novih roba je zadrzala za-
dovoljavajuéi kontinuitet, jer je proizvodnja
taj “vakuum” kompenzirala plasmanom na
nova trzista Sirom svijeta i postupnim rastom
domadeg gospodarstva. U takvoj situaciji,
koja se s vremenom popravila, imali su odlu-
¢ujucu ulogu 1 ameri¢ki marketingki stru¢-
njaci. Oni su afirmirali nove trzi$ne alate te

PIITRIISAGI(A LIUBAV
NA ,,DRUGI" POGLED

Ponekad se razlog za odredenu situaciju na trziStu moze uociti (ili
se u hajmanju ruku moze izvesti) iz same situacije. Katkad ona na
prvi pogled izgleda ovakva, a kasnije se pokaze ipak drukcijom, a
ponekad se uopce ne mogu pronaci nikakvi razlozi. (Harry Henry,
zacetnik istraZivanja trziSnih motivacija)

su svojim pristupima sve vi$e nalazili oprav-
dano mjesto u tom novom izmijenjenom
svijetu na relaciji ponuda-potraznja. Uglav-
nom, vecina njihovih pristupa osnivala se na
razvijanju teorije motivacija, pa iz tog doba
(1956.) potjece Bibliografija teorije 1 istraZi-
vackih tehnika na podru¢ju [judskih motiva-
cija (Theory and Research Techniques in the Fi-
eld od Human Motivation) u izdanju “ARFA”
(Americko udruZenje propagandista 1 trzis-
nih istrazivac¢a). Ono $to se posebno isticalo,
bilo je nekoliko pristupa posvecenih anali-
zi “baterije stajaliSta” potrosaca. Ovom teh-
nikom se 1 danas dolazi do relativno to¢nih
zaklju¢aka ako se dobro pripremi ciljna sku-
pina uzorka ispitanika. Harry Henry, pozna-
ti engleski pionir-istraZiva¢ 1 prakticar, jos je
dvadesetih godina u vezi s tim, izmedu osta-
loga, napisao: “Sve baterije stavova i srodne
tehnike moraju se sprovoditi nad uzorcima
odgovarajuce veli¢ine. U fazi pilot ispitiva-
nja jedne ankete ove tehnike se mogu testi-
rati i na manjim uzorcima, ali njihova prava

vrijednost se oéituje tek kroz statisticku ana-
lizu i korelaciju s ostalim rezultatima glavne
ankete,$to sve skupa zahtijeva prili¢no veliki
broj ispitanika. Ove tehnike su osobito pri-
kladne za ispitivanje na $irokoj osnovi”.
Buduéi da se u suvremenoj praksi sva-
kim danom javljaju nove specijalizirane
istrazivacke trZi§ne agencije, suvremenim
naprednim metodama moze se znatno brze
doéi do pouzdanih rezultata. Stovise, zahva-
ljujudi internetu, reprezentativan uzorak je
mnogo to¢niji, a podaci se obraduju znatno
brze i preciznije. Tako se ciljano moze doci
do podataka gdje se nalaze stvarni potroaci,
koja je njihova struktura, koliko su spremni
trositi na odredene vrste roba i koji su ti pro-
izvodi za koje izdvajaju ve¢i dio svog priho-
da. Dakako, takvim pristupom 1 proizvoda¢
1 trgovina imaju istodobno uvid u apsorpci-
ju pojedinih dijelova trzista,odnosno skupi-
na kupaca. Pomocu toga mogu formulirati
svoju trzi$nu strategiju i oblikovati zadovo-
ljavajuée to¢nu ponudu. To ujedno pomaze
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stru¢njacima pri razvoju proizvoda 1 brend-
managerima da ne lutaju prema svojoj intui-
ciji, nego da s velikom sigurnos¢u porade na
brendiranju, koje ¢e biti najprihvatljivije za
ciljnu skupinu potrosaca. Iako se dominan-
tnom segmentu nastoji ponuditi optimalna
lepeza ponude, neke trgovine, ipak grijese na
nacin da reduciraju one, naoko manje vaz-
ne proizvode, koji se kao “usputni” manje
traZe, ili su tchnolo$ki djelomi¢no neaktual-
ni (osobito u prate¢oj ponudi elektroni¢kih
pri¢uvnih stvari). Zato i na te “sitnice” treba
obratiti pozornost.

RAZLICITI PRISTUPI PONUDI NA
LICU MJESTA

Kupceva odluka da kupuje iskljucivo na va-
$0j lokaciji nipo$to viSe ne znaci da se defi-
nitivno opredijelio na onaj miks i one cijene
koje mu nudi vasa adresa. Ako smo neka-
da govorili o “ljubavi na prvi pogled”, me-
taforicki podrazumijevajuci potpunu lojal-
nost 1 zadovoljstvo vrijednostima koje kroz
dobar robni Zig gradanin dobiva za svoj no-
vac — dana$nji kupac biva sve manje lojal-
nim, pa ga je sve teze poticati na stalnost ne-
¢ije ponude. On u svojoj “crnoj kutiji” stvara
vlastiti izbor brendiranja, pa bira samo ono
$to je, svjesno ili nesvjesno, proizaslo iz nje-
gove “baterije stavova”. Glavna kvaka u toj
krizaljci je ta da sve racionalniju strategiju
kupovanja provode obrazovanije osobe ve-
¢ih prihoda te da sve brze 1 to¢nije zapaZzaju
one trzi$ne taktike kroz koje im se isti brend
nudi kao “vise”, a dobiva, zapravo, manje.
Tayj pristup su pocele prakticirati neke farma-
ceutske tvrtke, koje su kroz novu ambalazu
povecavale cijenu, odnosno kroz puzeée po-
skupljenje uvecavale cijene jednog te istog
sadrzaja. Konditori se sluze sli¢nim pokusa-
jima 1 to ne samo kroz ambalaZu, nego kroz
sastav osnovne tvari (npr. udio kakaa u ¢oko-
ladi ili uvecane cijene za manju gramazu uz
sli¢no pakiranje). Na policama s vinima po-
tro$ace do¢ekuju bombasti¢ne tzv. “akcijske”

PROMO

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

Trgovina

Ako smo nekada govorili o “ljubavi na prvi pogled”, metaforicki po-
drazumijevajuci potpunu lojalnost i zadovoljstvo vrijednostima koje
kroz dobar robni zig gradanin dobiva za svoj novac — danasnji ku-
pac biva sve manje lojalnim, pa ga je sve teze poticati na stalnost

necije ponude.

cijene, pri ¢emu je istaknuta povoljna cijena
za sadrzaj od 750 ml, dok je ispod malim slo-
vima i brojkama ispisana visa cijena za 1 li-
tru. No, kako je na istoj polici samo manji
broj flaSa manjeg (jeftinijeg) sadrzaja, a osta-
lo je veée/skuplje pakiranje, ali s istom etike-
tom, kupac nasjedne triku ista etiketa - razli-
¢ita cijena, pa tek na blagajni shvati da nije
pro$ao povoljno.

OD PRONICLJIVOG POTROSACA DO
POUZDANE TRGOVINE TRAZENIH
BRENDOVA

Poucen razli¢itim iskustvima, koja su ge-
neralno uzevsi — legitimna (jer sve “jasno”
piSe), kupac se s vremenom pretvara u ma-
log detektiva, kako ga njegova trgovina ne bi
nadmudrila. U toj igri nadmudrivanja on je
zapravo u procjepu izmedu marketinga rob-
ne kuée 1 proizvodaca, bududi da jaka trgo-
vacka kuéa svojem dobavljacu jos, dodatno,
naplacuje danak za istaknuti prostor ili po-
voljniju policu, pa na kraju u toj igri stradava
kupcev prora¢un. Kako se sve vise §iri lepe-
za racionalnih kupca, koji za svoj novac tra-
Ze samo odredeni brend, prodavaci sve rje-
de susre¢u svoje stare kupce, ili tek neke
povremeno. To je razlog da viSe ne govori-
mo o “Ljubavi na prvi pogled”, ve¢ na “dru-
gi” ili “treéi”. Sve manje igraju ulogu i razne
kartice za popust, kuponi 1 sli¢ni promotiv-
ni mamci. Za hrvatskog potrosaca, proizvo-
dacaidistributera je preostala samo jos jedna
olakotna okolnost, a to je odluka da kupuje
DOMACE. Hoée i biti tako kad i stvarno
udemo u EU i kada ¢e veliki strani lanci po-
kupovati 1 ovo malo $to je preostalo od pro-
vjerene domace kvalitete, preostaje samo za

Marketing
gerila

e e

nagadanje. Mozda ¢e doéi opet vrijeme ma-
lih obiteljskih trgovina u kojima ée klijentela
biti stalna, lojalna i na duZi rok. Mozda ée se
veé sutra nasi potro$a¢i “braniti” od europ-
skih distributera onako kako se EU brani da-
nas od kineskih i njima sli¢nih proizvodaca.
U svakom slucaju, tijekom ovog prijelaznog
razdoblja nasi potrosadi jo§ marljivo trenira-
ju vjestinu kupovanja s ciljem svojeg egzi-
stencijalnog samoodrzanja.
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KAKO JE POCELO?
Koliko puta ste na semina-
rima ili predavanjima ¢uli
reCenicu Klijent je uvijek u
pravu? Vjerojatno cesto. I
Sto god slusatelji u sebi mi-
slili vrlo rijetko se netko toj
izjavi suprotstavi. Sli¢no je
naravno 1 u tvrtkama koje
to naglasavaju kao svoj moto. Zaposlenici ga
prihvate i nitko ga ne dovodi u pitanje. Iako
znamo da nije logi¢no da je klijjent uvijek u
pravu (jer nitko nije uvijek u pravu) ne bu-
nimo se jer vjerujemo da ¢e to unaprijediti
kvalitetu nase usluge i poboljsati poslovanje.
Tko je prvi smislio ovu umotvorinu nije
posve sigurno. Neki smatraju da je to pocet-
kom proslog stolje¢a u¢inio Harry Gordon
Selfridge, osniva¢ londonske robne kuée Se-
Ifridges. Drugi izreku pripisuju Amerikan-
cu Marshallu Fieldu, dok treéi tvrde kako je
jos prije njih slavni francuski hotelijer César
Ritz izjavio Le client n’a jamais tort ili Klijent
nikad nije u krivu. Autor pritom vjerojatno
nije mislio doslovno, nego mu je cilj bio
uvjeriti klijente da ée dobiti najbolju mogu-
¢u uslugu, te motivirati zaposlenike da takvu
uslugu klijentima doista i pruze. No, tko god
bio autor izreke, ona je tijekom sljedeéih sto-
tinjak sigurno imala velikog utjecaja na
mnoge ljude — i poslodavce i zaposlenike.

dr. sc. Majda Rijavec

ZASTO KLUJENT NLJE UVLJEK U
PRAVU?

No, u zadnje vrijeme ova pretpostavka oz-
biljno je dovedena u pitanje. Naime, ispo-
stavilo se da propagiranje ideje kako je kli-
jent uvijek u pravu ne samo da ne mora
imati pozitivne posljedice, nego ¢ak moze
dovesti do nekih negativnih. Tako Alexan-
der Kjerulf koji se bavi sreom na poslu
navodi nekoliko razloga za to.

Vjerovanje da je kupac uvijek u

pravu ¢ini zaposlenike
nezadovoljnima!
Mnogi klijenti mogu biti vrlo nepristojni,
grubi 1 imati nerazumne zahtjeve kojima je
nemoguée udovoljiti kolikogod se trudili.
Svatko tko je imao takvog klijenta zna kako
je to naporno i iscrpljujuée za zaposlenika.
Zaposlenik u takvim slu¢ajevima oéekuje od
svoje tvrtke da bude lojalna njemu a ne kli-
jentu sa tako nerazumnim zahtjevima. To
$to netko placa vasu uslugu ili proizvod ne
daju mu istovremeno i pravo da maltretira
vase zaposlenike. Covjek koji dobro i savje-
sno radi svoj posao o¢ekuje od svojih nadre-
denih da to priznaju i nagrade. Ako u ova-

Klijent je UVLJEK u pravu

Moja Zena nije uvijek u pravu; moji najbolji prijatelji nisu uvijek u
pravu; moj brat nije uvijek u pravu; i kolikogod mi je tesko to pri-
znati ni ja nisam uvijek u pravu. Zasto bi onda itko, za ime svega,
pretpostavljao da je klijent uvijek u pravu?

kvim situacijama ne stanu na njegovu
stranu, on se osje¢a kao da je kaznjen, po-
staje nezadovoljan 1 gubi motivaciju za rad.
To vide i ostali zaposlenici koji ée takav od-
nos smatrati nepravednim i takoder biti zbog
toga nezadovoljni.

U kolovozu 2010. godine stjuard Steven Sla-
ter postao je planetarno poznat kada je nakon sva-
de s jednom putnicom preko razglasa u avionu
putnike ‘otpilio’ i aktivirao izlaz za nuZdu, zgra-
bio nekoliko pivi i odsklizao se po toboganu za
slucaj nuzde s mjesta dogadaja u nepoznatom
praveu. Ispostavilo se da je putnica, dok je avion
jos slijetao, pocela vaditi dio priljage iz pretinca
iznad glave, na $to je Slater zatraZio da sjedne na-
zad na svoje sjedalo. No, ona ga je ignorirala i na-

James Mapes

\ s || .-J /

stavila izvlaciti torbu, koja ga je slucajno udarila
u glavu. ZatraZio je od nje ispriku ali sve je za-
visilo razmjenom psovki i njegovim spektakular-
nim odlaskom uz rijeci ,, Ode 28 godina. .. “ Ovaj
slucaj potaknuo je najrazli¢itije komentare
od kojih su se mnogi odnosili na stres koji
zaposlenici doZivljavaju zbog teskih i1 nera-
zumnih klijenata.

2 Neki klijenti su losi za reputaciju
tvrtke!
Tako svaki klijent donosi novac, nije svaki
klijent dobar za reputaciju tvrtke. Imidz tvrt-
ke ovisi 1 o tome s kakvim klijentima radi.
Zato mnoge tvrtke u svojim promidzbenim
materijalima s ponosom navode za koga su

Bolje je vrijeme i energiju posvetiti onim pristojnim i dobrim klijentima
koji ¢e o vasoj dobroj usluzi onda govoriti i drugima i biti vam besplatna
reklama. Neki tvrde da 2% teskih i destruktivnih klijenata proizvodi 98%
svih nasih problema. Nije li onda vrijeme da se upitamo - isplati li se to

uopce?
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Poslovnog savjetnika

,Portal www.po-
slovni-savjetnik.
com posjecujem
jer nudi super sa-
vjete za napredak
karijere, kao i zani-
g mljive novosti iz
,-- poslovnog svijeta.
: Buduci da sam i
njihov fan na Facebook-u, uvijek sam u
toku s dogadanjima i novostima. Nadam
se da Ce nastaviti s kvalitetnim radom,
pa ¢u ih i ja nastaviti pratiti.“

Natasa Jukic,
On-air producer assistant,
RTL Hrvatska

sve radili. Iako se radi ,samo® o poslu, iz-
medu nas 1 nasih klijenata postoji odredent
ljudski odnos. Klijent moze biti tezak i za-
htjevan, ali odredene granice ipak ne smije
prijeci. Ako su klijenti grubi i nepristojni
prema na$im zaposlenicima, ako ih poniza-
vaju 1 manipuliraju s njima a mi to tolerira-
mo — time dajemo poruku da ne po§tujemo
ljude koji za nas rade i da ih nismo spremni
zastititi. A tko Zeli raditi za takvu tvrtku?

3 Ovaj moto daje prednost
nepristojnim klijentimal!
Koristeéi slogan kako je klijent uvijek u
prvu, neki ljudi traze doista nemogucée. Po-
kuSavajuéi im udovoljiti zaposlenici se oko
njih trude viSe nego oko ostalih i na njih tro-
Se 1 viSe vremena i viSe energije. Rezultat
toga je da takvi nepristojni klijenti dobiju
bolju uslugu od onih pristojnih. To lo$e dje-
luje na veéinu takvih, pristojnih klijenata jer
je doista nepravedno da netko zbog svoje
nepristojnosti bude bolje tretiran. Zar nije
logi¢nije truditi se dati bolju uslugu onim
klijentima koji se razumno ponasaju i ne-
maju nemogucih zahtjeva.

Moto da je klijent uvijek u pravu

moze smanijiti kvalitetu usluga!
Svaki ¢ovjek ima potrebu sa postovanjem i
samopostovanjem a ove potrebe su izrazito
ugrozene u odnosu sa nepristojnim i gru-
bim klijentima. Kada tvrtka uvijek stane na
stranu takvih klijenata bez obzira koliko bili
u krivu daje jasnu poruku svojim zaposle-
nicima da joj nisu vazni, da ne drzi do pra-
vednog odnosa prema njima, da moraju
podnositi sve Sto klijjent ucini i da nemaju
pravo na postovanje ni od strane klijenta ni

1 od strane svoje tvrtke. Dakako da zaposle-
nik koji je ¢esto u ovoj situaciji prestane bri-
nuti o kvaliteti svojih usluga jer $to god udi-
ni — ne valja. Pa klijenti dobiju na izgled
dobru uslugu i na izgled ljubaznog zaposle-
nika — ali se osjeti da mu nije doista stalo.

Zasto bi tvrtka stala na stranu grubog,
agresivnog, nepristojnog i nikad zadovolj-
nog klijenta, a ne na stranu svog sposobnog,
marljivog 1 lojalnog zaposlenika?l zasto bi
to trebalo pobolj$ati kvalitetu usluge?!

GDJE POVUCI GRANICU?

Sve ovo ne znaci da klijentima ne treba udo-
voljiti kad god je to mogude. Pa ¢ak i kada
su njihovi zahtjevi neobi¢ni ili pomalo pre-
tjerani. Sto vise udovoljimo klijentu to je
veca vjerojatnost da ¢e nam se ponovno vra-
titi. Ali, negdje treba povudi granicu. Ako
klijent ima nerazumne zahtjeve, ako je grub
1 nepristojan 1 vrijeda nase zaposlenike —
moZda je vrijeme da prestane biti nas klijent.
Uostalom, kolikogod se trudili neke ljude
je jednostavno nemogude zadovoljiti. A ako
ostanu nasi klijenti i na sve strane se budu
zalili na nasu uslugu, to nam sigurno nece
biti od koristi. Bolje je vrijeme i energiju po-
svetiti onim pristojnim i dobrim klijentima
koji ¢e o vasoj dobroj usluzi onda govoriti 1
drugima i biti vam besplatna reklama. Neki
tvrde da 2% teskih i destruktivnih klijenata
proizvodi 98% svih nasih problema. Nije li
onda vrijeme da se upitamo — isplati li se to
uopée? Kada zaklju¢imo da je neki klijent
presao granicu koju ne Zelimo tolerirati, nije
potrebno da kao i on budemo nepristojni ili
grubi. MoZemo mu ljubazno i pristojno ot-
kazati svoje usluge. I ne moramo se puno
bojati toga $to ¢e 0 nama svima govoriti lose.
Kao prvo, govorio bi loSe i da je ostao nas
klijent. A kao drugo, vjerojatno ée brzo naci
novu zrtvu.

NA GlJU STRANU CEMO STATI?

Kad su u pitanju nepristojni ili nerazumni
kljjenti uvijek smo lojalni svojim zaposleni-
cima. Oni su ti koji s takvim ljudima mora-
ju svakodnevno izlaziti na kraj. Samo zato
$to je netko kupio nasu zrakoplovnu kartu
ne daje mu pravo da zlostavlja nase zaposle-
nike. Svaki mjesec imamo preko tri miliju-
na klijenata. Neki od njih su nepristojni i
nerazumni. Kada moramo izabrati izmedu
svojih zaposlenika koji naporno rade svaki
dan da bismo bili to $to jesmo i nekog kre-
tena koji trazi besplatnu kartu za Pariz zato
$to u zrakoplovu nije bilo kikirikija — na ¢&i-
jOj strani ¢emo biti? PS

www.poslovni-savjetnik.com

Istaknite
svoju
poruku,
korporativni
identitet i
poklanjajte
sa stilom

Proizvodnja vrecica

www.akta.hr
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TRANSPORT | LOGISTIKA

Logisticko-distribucijski

- v

Siguran, kvalitetan i brz prijevoz svih vrsta roba bitna je karika razvo-
ja svake uspjesne tvrtke. Opskrbni lanac, osim proizvoda i raznih vr-
sta materijala, Cine i informacije i financijska sredstva. Za Sto bolji
transport, uz ulaganja u infrastrukturu, kao i nove prometne pravce,
potrebno je uloziti i u nove logisticke i informaticke tehnologije. Skla-
diste, vozni park, edukacija zaposlenika, prometna povezanost, novi
logistiCki koncepti, sastavni su ‘dijelovi’ koji Cine logisticko-distribucij-
ske centre, a ulaganjem u sektor transporta i logistike potice se gos-

podarska aktivnost.

rof. dr. sc. Mario Safran i prof.
dr. sc. Kristijan Rogi¢ s Fakulte-
ta prometnih znanosti kazu kako
djelovanje opskrbnih lanaca omo-
guéuje djelatnost koju obavljaju lo-
gisti¢ki operateri, a danas je nazivamo logi-
sti¢ka industrija, koja se razvila u uvjetima
liberalizacije medunarodne trgovine, kao
odgovor na rastu¢u potraznju za logisti¢-
kim uslugama, a koje uklju¢uju planiranje,
upravljanje, provedbu i nadziranje robnih
tokova unutar globalnih opskrbnih lanaca.
Antonio Zrili¢ iz tvrtke LOGIKO
napominje kako je u Hrvatskoj zamjetan
trend povecanja cestovnog transporta na
ustrb Zeljeznice te dodaje: “Nove zakonske
regulacije u EU koje se odnose na sigur-
nost vozaca i u dijelu obnove vozila (sigur-
nost u prometu) utje¢u na povecanje sigur-
nosti, ali 1 troSkova. Povecanje cijena goriva
na globalnom nivou takoder. S druge stra-
ne, prisutan je stalan pritisak na smanjenje

troskova logistike. Medutim, logistika se
mora promatrati u malo $irem smislu. Lo-
gistika je onaj dio poduzeéa u koje se naj-
manje ulagalo i koji je najmanje razvijen u
veéini malih 1 srednjih tvrtki. Neka podu-
zeca su to shvatila 1 pocela educirati svo-
je djelatnike te traziti pomo¢ od stru¢nja-
ka na ovom podrugju. Uobi¢ajeni izazovi
u logistici su uspostava planiranja, organi-
zacija i smanjenje troskova transporta i na-
bave, organizacija skladi$nog poslovanja i
sli¢no.” Za buduce poslovanje logistickih
operatera u Hrvatskoj, koji ée se uskoro
nadi na jedinstvenom europskom trzistu,
Safran i Rogi¢ isti¢u: “Najznacajnije struk-
turne promjene u logistickoj industriji Eu-
rope zapocele su stvaranjem jedinstvenog
europskog trziSta bez carinskih barijera, a
nastavljaju se daljnjim prosirenjem Europ-
ske unije. Te se promjene ocituju u reor-
ganizaciji 1 Sirenju distribucijskih mreZza,
koje od nacionalnih prerastaju u internaci-

onalne, odnosno globalne, §to postavlja sve
sloZenije zahtjeve dobavlja¢ima logistic¢kih
usluga. Jedna od posljedica toga je trend
okrupnjavanja u logisti¢koj industriji, gdje
nositelji razvoja postaju operateri s global-
no rasprostranjenim mrezama poslovnih
jedinica, koji mogu ponuditi integrirane
pakete logistickih usluga bez geografskih
ogranicenja.”

LANAC OPSKRBE

Osim kori$tenja novih tehnologija u lo-
gistici, ulaganja u informatizaciju 1 auto-
matizaciju, razvijen je cijeli niz programa
za podrsku logistike, odnosno inovacija u
lancu opskrbe. “U logistici se sada kori-
ste nove grane znanosti (statistika i mate-
matika) koja zahtijevaju koriStenje novih
znanja za povecanje efikasnosti logistike”,

RAZVOJ LOGISTICKIH AKTIVNOSTI U
HRVATSKOJ
Sadasnje stanje u Hrvatskoj, zahvalju-
juci kontinuiranom zalaganju logistickih
strucnjaka, jednako iz znanstvenih insti-
tucija te iz gospodarstva, stavlja nagla-
sak na razvoj logistickin aktivnosti, od-
nosno logisticke industrije. U tijeku su
izrade projekata te izgradnja novih logi-
stickin centara, na lokacijama u Jastre-
barskom i Dugom Selu. Navedeni centri
omogucit ¢e daljnji razvoj logistickih ak-
tivnosti, osobito ako se uzme Cinjenica
da se buduci logisticki centar u Dugom
Selu planira izgraditi na povrSini od uku-
pno 1.000.000 m2 s cijelom lepezom
mogucnosti koje podrazumijevaju usvo-
jeni standardi danasnje logisticke indu-
strije poput:
e skladiSne povrSine dimenzionirane i
izradene sukladno funkcionalnim, ali i
ekoloskim zahtjevima,
e skladista hladnjace,
e skladista za opasnu robu,
e funkcionalna kamionska parkiralista s
pripadajuc¢im sadrzZajima,
® proizvodni te uredski prostor.

prof. dr. sc. Mario Safran

prof. dr. sc. Kristijan Rogi¢
Fakultet prometnih znanosti
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Antonio Zrili¢,
LOGIKO d.o.0.

‘ Temeljni
zadatak
logistike je da tece
nesmetano i
glatko, jer sto je
manje zastoja, to

prije i jeftinije roba dode do kupca,
sto je glavni cilj svakog posla.

kaze Zrili¢, te dodaje: “S druge strane po-
javljuju se novi koncepti (kao $to su Just In
Time, Vendor Managed Inventory, Konsigna-
cijske zalihe, Outsourcing, Podugovaranje i
sl.), koji su dodavali efikasnost, ali su jo$
viSe komplicirali posao logisticara. Logi-
stika se preselila izvan Cetiri zida kompani-
je te su se logisticki procesi poceli proteza-
ti 1 izvan granica naSeg poduzeca. To znaci
da neke stvari 1 dijelove procesa nemamo
‘pod kontrolom’ jer ga obavlja neki drugi
samostalan subjekt. Dosli su novi koncep-
ti kao $to je outsourcing, po kojima se treba-
lo fokusirati na ‘core’ djelatnosti poduzeda,
a ostalo prepustiti specijaliziranim kucama
kao $to su 3PL i 4PL poduzeca (pruzatelji
usluga logistike trece i etvrte strane). Me-
dutim, kako god krenuli u rjeSavanje ovog
izazova postali smo svjesni da se ovdje radi
o upravljanju logistikom ‘bez granica’, od-
nosno upravljanju lancem opskrbe (eng.
Supply Chain Management).”

Zrili¢ naglagava kako nova generacija
programa za podrsku logistike u poduze-
¢ima (Supply Chain Management ili Supply
Chain Events Management, Customer Rela-
tionship Management, Supplier Relationship
Management, itd.) prati nove koncepte u lo-
gistici, dok su predvodnici u inovacijama u
lancu opskrbe Wal Mart, Dell, Zara, itd., a
u upravljanju lancem opskrbe koriste in-
formacije, kako bi stvorili razliku u odnosu
na konkurenciju.

SKLADISTENJE | TRANSPORT
HRANE

Za razvoj hrvatskog gospodarstva, vaznu
ulogu igra 1 distribucija hrane. Ivana Si-
mié, poslovna savjetnica iz tvrtke SUPE-
RA KVALITETA kaze kako je distribuci-
ja podrugje gospodarstva koje dozivljava
najveée promjene te dodaje: “Dok s jedne
strane domacde distribucijske tvrtke snazno
jacaju, na trzite ulaze novi strani konku-
renti. Opéenito dolazi do globalizacije tr-
Zista, snazne koncentracije trgovine, novih
oblika maloprodaje, e-trgovine, $to zahti-

jeva snaznu podrsku distribucijskih tvrtki.
Moderni sustavi distribucije hrane su brzi
1 intenzivni te obuhvacaju veliki broj ze-
malja ¢ime se povecava broj opasnosti koje
su prenosive hranom. Pravilno skladiste-
nje i transport trebaju osigurati kvalitetu 1
zdravstvenu ispravnost hrane tijekom cije-
log distribucijskog lanca.” Kako je u distri-
butivni lanac ukljucen velik broj sudionika
koji mogu biti, ali vrlo ¢esto nisu, zapo-
slenici tvrtke proizvodaca, Simi¢ naglaSa-
va kako su procesi skladitenja 1 transpor-
ta prepoznati kao kriti¢ne faze u osiguranju
zdravstvene ispravnosti proizvoda, a tvrtke
koje posluju s hranom duzne su od sije¢-
nja 2009. godine primjenjivati HACCP su-
stava upravljanja sigurno$c¢u hrane. “Proi-
zvodadi postaju svjesni da bez uéinkovitog
sustava upravljanja kvalitetom skladistenja
1 transporta ne mogu biti sigurni da ¢e do
kupca stiéi siguran i kvalitetan proizvod,
stoga se u ove procese, osim HACCP su-
stava, pocinju uvoditi sustavi upravljanja
prema medunarodno priznatim standardi-
ma, kao §to su ISO 9001, ISO 22000, IFS i
drugi”, objasnjava savjetnica.

ULAGANJEM DO USPJEHA NA
TRZISTU

Tvrtka In Time u posljednjih nekoliko go-
dina utvrdila je stabilnu poziciju medu tr-
Zi$nim igra¢ima na podrudju regionalnog
medunarodnog prijevoza, te je uz stalan
rast broja domacih posiljaka, medunarod-
nih kurirskih posiljaka i $pedicije zauzela
mjesto u samom vrhu kompanija koje se
danas bave ovom djelatno$¢u. In Time je
zastupnik jedne od vodeéih svjetskih ku-
rirskih kompanija TNT EXPRESS, ¢ime
omogucava svojim partnerima slanje i pre-
uzimanje posiljaka Sirom svijeta po izuzet-
no povoljnim cijenama. “Velika ulaganja u
razvoj vlastitog softwarea, ulaganja u novu
tehnologiju procesa, obnovu voznog parka
te ulaganja u gradnju distributivnih centara
u susjednim zemljama, $to je najbitnije sve
Ivana Simié, poslovna

savjetnica, SUPERA
KVALITETA d.o.o.

‘ Za odrzavanje
hladnog lanca

tijekom transporta i
‘ E ' skladistenja hrane
» nuzni su prikladni
skladisni i transportni uvjeti vezani uz
uredenje i opremljenost prostora i

vozila, a u skladu sa zahtjevima dobre
skladisSne prakse.

Goran Gaspari¢, In Time

“ Prednost In
Time-a je

svakodnevna
povezanost sa
susjednim zemljama
preko predstavnista-
va otvorenih u Sloveniji, Bosni i
Hercegovini, Crnoj Gori i Srbiji.
Prijevoz posiljaka izmedu spomenutih
zemalja traje 24 do 48 sati.

iz vlastitih sredstava, mora donijeti svjetlu
buduénost tvrtki. Iduée godine éemo pro-
slaviti dvadesetu godinu postojanja otvara-
njem drugog velikog regionalnog distribu-
tivnog centra u Sarajevu, ¢ime ée zavrsiti
prva faza razvoja u povecanju kapaciteta. U
drugoj fazi slijedi daljnje ulaganje u skla-
disne 1 distributivne kapacitete u Hrvat-
skoj. In Time je orijentiran na male 1 sred-
nja poduzeda, a broji preko 10.000 aktivnih
poslovnih partnera”, kaze Goran Gaspa-
rié¢ iz tvrtke In Time d.o.o0.

VAZNOST LOGISTIKE

Safran i Rogi¢ napominju kako analize eu-
ropskih iskustava pokazuju da privatni i
javni sektor podupiru koncept planirane
izgradnje logisti¢ko-distribucijskih centa-
ra s pripadajuéim aktivnostima, jer mno-
ge europske zemlje razvijaju 1 podupiru iz-
gradnju i razvoj takvih centara kao glavnih
infrastrukturnih generatora logistickih ak-
tivnosti. “Stoga je u Hrvatskoj vazno razu-
mijevanje ovog koncepta od strane svih po-
tencijalno zainteresiranih skupina i jaanje
takvog nacina razmisljanja”, naglasavaju.

“I danas u ovo recesijsko vrijeme svaki
dan se sve vise potvrduje vaznost logistike
jer ona utje¢e na dva osnovna strateska ci-
lja svakog poduzeca: na smanjenje troskova
1 na poveéanje zadovoljstva kupaca. U vise
poduzeca kojima sam pomagao da ustroje
efikasnu logistiku morali smo se suoditi s
ovim istinama i dok nismo shvatili koliko
je bolno povezana logistika 1 prodaja i da
se bez zajednic¢kih napora ne mogu postici
spomenuti ciljevi, nije moglo do¢i do na-
pretka u kompaniji”, zaklju¢uje Zrilié¢.

Samo velika ulaganja 1 dobra realizaci-
ja, skladi$ni prostor i prometna povezanost,
dovest ée do otvaranja novih lanaca opskr-
be, odnosno logisticko-distribucijskih cen-
tara, a s ciljem poboljSanja gospodarske si-
tuacije 1 novih gospodarskih aktivnosti.

Marina Kili¢
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Dugotrajna djelotvornost. To je ono Sto nasi klijenti smatraju
preuzimanjem odgovornosti. Ozbiljno pristupanje toj temi
oduvijek je bio nas cilj. Mi stvaramo dugotrajne perspektive
i uskladujemo gospodarske, ekoloske i drustveno-politicke
aspekte. Stoga itekako pazimo da naSi uredaji, proizvodi i
sustavi ne Stete resursima.
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Trgovina

IN TIME - lider u regionalnoj kurirskoj dostavi

Ve¢ duze vrijeme svjedoci smo kako se gospodarstva, ne samo
Hrvatske, vec i velikog broja zemalja svijeta bore s problemima ra-
sta i razvoja te pokuSavaju drzati korak sa snaznijim gospodarstvi-
ma koja su odavno pronasla klju¢ uspjeha i pravovremeno donijela
vazne ali i teSke odluke. Takva situacija ogledalo je stvarnog sta-
nja na pojedinom trziStu roba i usluga.

tom kontekstu, tvrtka In Time

svrstala se medu kompanije koje

su pronadle pravi klju¢. Dakle,

moze se opisati kao sigurna, stabil-

na i okrenuta prema buduénosti.
Sve strateske odluke kao i odluke koje su
dovele do velikog smanjenja troskova do-
nesene su pravovremeno $to je omogucéilo
konstantu rasta tvrtke i u vremenima krize
domaceg gospodarstva.

U posljednjih nekoliko godina tvrtka
In Time utvrdila je poziciju trzi$nog lidera
na podrudju regionalnog medunarodnog
prijevoza te je uz stalan rast broja doma-
¢ih posiljaka, medunarodnih kurirskih po-
Siljaka 1 Spedicije zauzela mjesto u samom
vrhu kompanija koje se danas bave ovom
djelatnoscu.

Ulaganje u razvoj vidljivo je u svakom
segmentu poslovanja-implementacija vla-
stitog software-a, ulaganja u novu tehno-
logiju procesa, obnova voznog parka te
ulaganja u gradnju distributivnih centara
u susjednim zemljama. Vazno je napome-
nuti kako su ulaganja ostvarena iz vlastitih
sredstava §to mora donijeti svjetlu budué-
nost tvrtki.

POVECANJE KAPACITETA U REGLJI
Jubilarnu obljetnicu - 20 godina In Time
ée sljedeée godine proslaviti otvaranjem
drugog velikog regionalnog distributivnog
centra u Sarajevu, ¢ime Ce zavrsiti prva faza
razvoja u povecanju kapaciteta.

U drugoj fazi slijedi daljnje ulaganje u
skladi$ne i distributivne kapacitete u Hr-
vatskoj uz planirani rast prodaje od mini-

malnih 10%. In time je orijentiran na mala
1 srednja poduzeca pa se ponosi brojem od
preko 10.000 aktivnih poslovnih partnera
kojima pruza usluge po sistemu “klju¢ u
ruke”. To je svakako jedna od prednosti na
trzi$tu na temelju ¢ega tvrtka gradi svoju
stabilnost.

Od samog svog osnutka, In Time je
zastupnik jedne od vodeéih svjetskih ku-
rirskih kompanija TNT EXPRESS ¢ime
omogudava svojim partnerima slanje i pre-
uzimanje posiljaka Sirom svijeta po izuzet-
no povoljnim cijenama. TNT Economy
Express, jedinstvena usluga kombiniranog
prijevoza na hrvatskom trzistu odskace od
svih ostalih ponuda svojom brzinom kao 1
vrlo pristupa¢nom cijenom.

Izuzev usluge Economy Express koja
je vrlo pristupa¢na cijenom ali i dalje za-
dovoljava kriterije brze isporuke, u ponu-
dije i usluga TNT Express, odnosno zra¢-
ni transport za klijente kojima je najvaznije
stavka brzina isporuke.

BRZINA | POUZDANOST

Medutim, najveéa prednost In Time-a je
veé spomenuta svakodnevna povezanost
sa susjednim zemljama preko tvrtki kéeri
otvorenih u Sloveniji, Bosni 1 Hercegovi-
ni, Crnoj Gori 1 Srbiji.

Svakodnevne linije izmedu Zagreba i
distributivnih sredi$ta Ljubljane, Sarajeva
1 Beograda osiguravaju najbrzu dostavu —
¢ak u roku od 48 sati.

Distributivna sredi$ta u Osijeku, Va-
razdinu, Rijeci, Pulii Splitu omogucavaju
brzinu 1 kvalitetu isporuka posiljaka u do-

macoj distribuciji unutar 24 sata.

Sto danas klijenti Zele od In Time-a?
Brzinu i pouzdanost. Da bi to postigli,
tvrtka osim $to ulaZe u vozni park, zapo-
$ljava stru¢ni ljudski kadar i stalno ulaZe u
edukaciju djelatnika kako bi bili u toku sa
svim suvremenim rje$enjima iz podrudja
transporta i logistike.

In Time je ove godine redizajnirao in-
ternet stranicu koja omogucava korisnici-
ma usluge da jo§ brze i jednostavnije dodu
do potrebnih informacija. Tako pomoéu
web kalkulatora korisnik, u svakom tre-
nutku, moZe sam izraunati cijenu tran-
sporta te dobiti sluzbenu informativnu po-
nudu na svoju e mail adresu. Na webu su
dostupna najce$ca pitanja 1 odgovori s pod-
rudja transporta, informacije vezane uz ca-
rinska posredovanja i opéi uvjeti obavlja-
nja usluge.

Novost je 1 korisni¢ki ra¢un za po-
slovne partnere koji im omogucuje najbr-
Z1 nacin narucivanja transporta te pracenje
posiljaka. Vise nije potrebno ispisivati pri-
jevoznice za svaku posiljku veé ih je do-
voljno unijeti unutar korisnickog ra¢una te
isprintati i nalijepiti na paket, $to posebno
koristi strankama koje na dnevnoj bazi $a-
lju velik broj posiljaka.

IN TIME - sve na jednom mjestu

PROMO
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HUMANITARNA AKCIJA
Pokretna. slikarska
platna: CityEX

| uMmijetnici zo
djecu Hrvafske!

CityEX pruza podrsku i vihunskom, ali i rekreativnom
sportu koji je daleko vazniji Zzbog ukupnog zdravija
stanovnistva. Istoviemeno promovira ovogodisnju
humanitarnu akciju ,Pokretna slikarska platna: CityEX
i umijetnici za djecu Hrvatske!

Akciji koju je pokrenula tvrtka CityEX odazvale su se do
sada suvremene hrvatske slikarice Paulina Jazvi¢, Tatjana
Politeo, Nikolina lvezi¢, Lidija Seler, Ana Barbi¢ Katicié ...
Prepoznavsi nien humanitarni karakter slikarice su donirale
umijetnicke slike Cijom ¢e se prodajom prikupiti sredstva
za oboliele od cisticne fibroze. Krajem godine organizirat
¢emo aukciju slika putem intermnetske stranice CityEX-a
(www.cityex.hr). Kupnjom jednog od ponudenih dijela i
sami direkino pomazete tesko bolesnoj dieci.

Saznajte visSe o akciji i ukljucite se......

Sama akcija ima viseslojni karakter s primarnim ciliem prikuplionja i
doniranja $to veceg iznosa sredstava za Hrvatsku udrugu oboljelin
od cisti¢ne fibroze, ali i promotivnog karaktera tj. u sluzbi promocije

suvremenog hrvatskog slikarskog izricaja te vizualnog obogacivanja
javnog prostora iprometa.

Na nasem Standu u Arena Centru moci ¢ete dobiti korisne
informacije i promotivne materijale. U Arena Centru imat ¢ete priliku
vidjeti zanimljive slike na nasim vozilima, vidjeti kako se vozila ,oblace"
u neki brand i imati mogucénost s nasim slikaricama dodati detalj na
slikarsko platno koje ¢emo donirati isfoj akciji...dobro dosli nar SKOK

i na $tand CityEX-a, viernog sponzora sporta, umjetnosti, miadih i
promotora zdravog ziviienja... Vidimo se u Arena Centru!

S postovanjem,

Aleksandra Basi¢ Strelec
Clanica Uprave za prodaju i marketing
CityeX d.o.o.
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Hrvatska
udruga za
cisticnu fibrozu

Hrvatska udruga za cistiénu fibrozu osnovana je 2007.g. s ciliem
poboljsanja skroi za oboliele od cisti¢ne fibroze u Hrvatskoj. Udruga
okuplia oboliele od cisticne fibroze, ¢lanove njihovih obitelji te
stru¢no osoblje koje radi s oboljelima; liecnike, medicinske sestre,
fizioterapeute, nutricioniste... Od 2007.g. do danas provedeni su
mnogi projekti i akcije Udruge putem kojih su kuplieni aparati za
oboliele i bolnicke odijele na kojima se liece obolieli od cisticne
fibroze, provedene su akfivnosti podizanja svjesnosti javnosti o
cisti¢noj fibrozi, organizirana je Jugoistocno europska konferencija
za cisti¢nu fibrozu, provedeni su edukativni sastanci u Zagrebu, Rijeci
i Splitu te je ostvarena suradnja s mnogim viadinim i neviadinim
institucijama u Hrvatskoj i inozemstvu.

Promjene u Zivotu sa cisticnom fibrozom od 2006.g9. do danas se
vide i osjete ali i dalie postoje mnogi problemi: cisti¢na fibroza

se slabo dijagnosticira, nakon dijagnoze teko se dolazi do prave
edukacije i medicinskin pomagala, tesko se ostvaruju prava iz
sustava zdravstvene i socijalne skrbi, postoji veliki manjak educiranog
osoblja za rad sa obolielima od cisticne fibroze i mnogi drugi
problemi. Zbog svega gore navedenoga Udruga i dalje razvija plan i
program rada kako bi rijesili $to je moguce vise problema te olaksali
Zivot oboljelima od cisti¢ne fibroze i njihovim obiteljima u Hrvatskoj.

Prioritetni programi Udruge su stvaranje tima frenera za edukaciju
medicinskog stru¢nog osoblja diliem RH, izrada brosura o cisticnoj
filbrozi i specificnim terapijama te stvaranje infrastrukture za lakse
dijagnosticiranje bolesti.Nadamo se kako ¢emo sa viemenom
doci do Europskih standarda skrbi za oboliele od cisticne fibroze te
prosjecne zivotne dobi oboljelih od barem 30 godina...

Hrvatska udruga za cisti¢nu fibrozu
Ziro raéun: PBZ:2340009-1110285239
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SPORT, ZABAVA,
EDUKACIJA, SAJAM

Zdravi i zadovoljni ljudi ¢ine temelj svakog pozitivnog drustva, i u
vrijleme kada je ljudska lokomocija (pokret) svedena na minimum,
potrebno je djelovati na nacin da svi shvate kako je ljudsko tijelo
“isprojektirano” s ciliem i razlogom!

SKOK 2011 u Arena centrul Potvrda je to uspjesnosti jedne ne tako
davne ideje i jedne vizije grupe stru¢njaka nesebicno zaljublienin

u sport i zdravlje. Prije 4 godine krenuli sTno sa prvim regionalnim
okuplianjem Pilates instruktora i po prvi puta na jednom mijestu
okupili izniman broj strucnih sudionika, Ciji se broj iz godine ugodinu
povecavao i Cije se interesno podrucje prosirivalo. To je u 2010.
godini rezultiralo organizacijom SKOK-a, prvog novog, atraktivhog

i urobanog oblika sajma sporta i sportske opreme, obogacenog s
novom Pilates konvencijom ali i prvim fitness i aerobik kongresom, te
s lvanom Bali¢em kao glasnogovomikom.

Temelji SKOK-a su bili postavijeni. Temelji novog i suvremenog nacina
definiranja projekata koji imaju iznimno veliku vaznost za grad
Zagreb i za cijelu regiju, najvise zahvaljuju¢i sveobuhvatnosti i snazi
svojin znacajki koje se definiraju kroz 4 osnovna podrucja:

1.promocija zdravija i razvoj svijesti o vaznosti tielesne aktivnosti kroz
sadrzaje sportske rekreacije dostupne svima 2.edukacija i razvoj
znanja i viestina onih koji se direkino i konkretno bave provodenjem
aktivnosti (freneri, instruktori, voditelji sportskih akfivnosti) 3.ciliani i
direkini razvoj gospodarstva i poslovne suradnje subjekata iz ciiele
regije 4.razvoj turizmna i promocija grada Zagreba kao gospodarskog i
sportsko-kulturnog sjedista R. Hrvatske

Svaki projekt ovakve velicine veliki je izazov, dli viera u lijude s kojima
Zivim, u ljude keje treniram, ljude od kojih u¢im najvedi su motiv i
pokretacka snaga, kotaci entuzijozma koji ¢e nas, siguran sam,
odvesti iz SKOK-a u.SKOK u novi SKOK....

S postovanjem i do skorog videnja,
Orlando Lopac

U wadi da Le woy
Skomni &OQM\O&

na bilo Koy nafin
pomoti...

Ana Barbic
Katicic
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PRODAJNE TEHNIKE DRAGOMIRA GABRICA

Ako smo u prethodne tri
faze sve dobro napravili, u
ovoj ¢emo postaviti opti-
malno 3-4 zatvorena pita-
nja na koja ée va$ klijent
odgovoriti sa ,da“. Evo
primjera:

P: ,Evo, sada kada ste
vidjeli oba modela nasih
automobila, stekao sam
dojam da Vam se oba modela svidaju. Jesam li
u pravu?®

K: ,Da*

P: ,Odgovara li Vam ta cijena izmedu 16
0001 18 000 eura?

K: ,Da, to je cijena koju si mogu priusti-
ti.“

P: ,Jeste li sigurni da bi i Vasa supruga
bila zadovoljna ovom Vasom odlukom kada
biste Vi to danas sami kupili?*

K: ,Da, mislim da bi.“

Ovo je primjer pitanja na koje Zelimo do-
biti ,,da-odgovore“. Ona nose u sebi jedan
psiholoski moment kojim svakim sljedeéim
»da“ znadi zakljucivanje posla. Mi ne Zelimo
svom klijjentu prodati nesto $to on ne Zeli,
nesto ¢ime on nece biti zadovoljan 1 zbog
¢ega ¢e nam se sutra dodi zaliti jer to nije ono
§to je on Zelio kupiti. Njime manipulirati ili
ga dovesti u fazu autogene sugestije nije nasa
zelja. Mi Zelimo da on svoju odluku donese
svjesno. Pritom mu Zelimo pomo¢i da tu od-
luku, ako je to moguée, donese danas i da ju
u svakom slu¢aju donese kod nas. Ne kod
nekog drugog — da kupi kod nas, ako ne da-
nas, onda neki drugi put, ali svakako kod nas!

i

[ %
mr. Dragomir Gabric,
poduzetnik i
poslovni savjetnik

SUTNJA JE ZLATO!

Nakon $to smo dobili ta 3-4 ,da“ (maksimal-
no 5, ne smije se pretjerati), u ovoj fazi pre-
zentiramo cijenu. Ovdje naglafavam da to
moramo pisati, dakle da na$ kupac to vidi. Na
gornjoj lijevoj polovici papira A4 formata na-
piSemo karakteristike (prednosti i mane) te
cijenu jeftinijeg automobila; piSemo ih nesto
manjim slovima, pri¢amo umjerenom gla-
snocom. To¢no na polovici papira povuc¢emo
okomitu crtu i prezentiramo drugu varijan-

Savjeti Poslounog savjetnika

¢ Ne manipulirajte klijentom, on
odluku treba donijeti svjesno.

e Postavljajte pitanja na koja cete
dobiti odgovor ,Da“.

® Prezentirajte dvije varijante i...
zaSutite. Tko prvi progovori taj je
slabiji, vi samo Cekajte odgovor.

U proSlom broju smo se bavili trecom fazom prodaje, odnosno pre-
zentacijom ponude, dok ¢emo ovaj put obraditi posljednju osnov-
nu fazu — fazu odluke. U fazi odluke, u kojoj klijent odlucuje hoce
li proizvod kupiti ili ne, polazimo s takozvanim ,da-pitanjima®“.

tu. Ovdje je bitan ton; pricamo glasnije,
uvjerljivije 1 piSemo nesto krupnijim slovi-
ma. Kada smo to napisali, okrenemo taj papir
prema klijentu (koji nam sjedi s lijeve strane)
da on to dobro vidi i pitamo: ,,Koju od ovih
dviju varijanti vi Zelite?“. Stavimo olovku na
stol 1 u tom trenutku viSe nista ne kazemo.
Muk! Ovo je jako, jako bitno! Dosta je price,
samo Sutnja. Iskusni kupci ée takoder Sutjeti.
Na vas kao neiskusnog prodavaca to stvara
ogroman pritisak. Tog pritiska moze te se ri-
jesiti na dva nacina: prvi je da po¢nete pricati
$to je kardinalno lose. Bolji je drugi nacin, a
to je duboko disati, promatrati klijenta, po-
misliti na nesto lijepo — vaeg partnera, djecu,
omiljeni hobi. Na seminarima sam u ovom
trenutku vrlo rigorozan! U pitanju je snaga
vaSeg karaktera — niSta ne reéi! Tko ovdje
prvi progovori, taj je, uvjetno receno, slabiji.
Mi se ne tu¢emo pa da postoje slabiji 1 jaci.
Bitno je pokazati suveren nastup, da sto po-
sto stojite iza onoga $to ste prezentirali; vas
klijent razmislja, Suti 1 donosi odluku. U jed-
nom mom slucaju je proslo ¢ak 45 sckundi
da kupac nista nije rekao. Bilo je to prije vise

od 10 godina. Sjeéam se svake sekunde.
Vise puta sam pogledao na sat. Nije lako!
Osjecaj mi je dobro poznat!

Vi ste klijentu u toj odluci pomagali
prije, ali ne i sada; sada Sutite, a on ima pri-
liku reéi ,varijanta A“ ili ,varijanta B“. Ako
ste sve dobro obavili, ako ste dobro naglasi-
li sve prednosti drugog automobila, on ¢ée
se on onda i odlu¢iti za drugi automobil.
MoiZda ée vam reéi da bi se, ako mu malo
izadete u susret, odlucio za drugi auto. Iza-
dite mu u susret spustite mu cijenu koliko
mozZete, ovo moze malo potrajati, ali kada
se on definitivno odlu¢i, ponovno uzimate
olovku, prekriZite ono $to je na lijevoj stra-
ni bilo sitnije napisano, zaokruZite ono na-
pisano na desnoj strani i éestitajte mu. Pru-
zite mu ruku i recite da je to vrhunski
produkt. Potvrdite to na na¢in da mu kaZzete
da mu stojite na raspolaganju, da se nadate
da ¢e mu taj automobil dobro sluziti i1 da
Cete udiniti sve da on bude zadovoljan ku-
pac. Mozda ée vam ovo $to sam sada ovdje
rekao zvucati kao nekakve politicke fraze
tipa ,,mi éemo se truditi, mi éemo vas zvati,
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Mi ne zelimo svom klijentu prodati nesto sto on ne zeli, nesto ¢ime
on nece biti zadovoljan i zbog ¢ega ¢e nam se sutra doci Zaliti jer
to nije ono Sto je on Zelio kupiti. Njime manipulirati ili ga dovesti
u fazu autogene sugestije nije nasa Zelja. Mi Zelimo da on svoju
odluku donese svjesno. Pritom mu Zelimo pomoc¢i da tu odluku,

ako je to moguce, donese danas i da ju u svakom slu¢aju donese

kod nas. Ne kod nekog drugog - da kupi kod nas, ako ne danas,
onda neki drugi put, ali svakako kod nas!

mi ¢emo vam stajati na usluzi®, medutim ako
vi to stvarno Cinite kao prodavac i ako se u
vremenu kad ne prodajete proaktivno brine-
te o svojim kupcima, onda je to najbolje $to
moZete uraditi. Dobro éete &initi, a ti isti
kupci e dovesti nove kupce i vi Cete se vr-
hunski osjecati. Imat éete uspjeha u onom
$to radite. A ako obecavate ne$to $to ne mo-
Zete odrZzati, imat éete unutarnji konflikt,
prije ili kasnije ¢e doéi do zdravstvenih pro-
blema, a va$a prodaja nece biti uspjesna. Da-
kle, poanta je da obecate samo ono §to moze-
te odrzati. Mozda Cete sada reéi da je to
teorija, da su to samo puste price 1 da u prak-
si to ne funkcionira tako, kakve su to price da
¢ete mu vi u pola sata prezentirati dvije opci-

jeida ée vam on dati 18.000 eura. ,Zaboravi-
te — to funkcionira negdje drugdje, aline i u
mom poslu!“. Ako tako mislite, imate pravo i
vjerojatno je tako. Ja vam ovdje Zelim pomo-
¢i 1 dati vam ,alat® da po moguénosti efika-
sno, kvalitetno prodajete i da se pri tome do-
bro osjecate.

OVAJ PLES DAME BIRAJU

Moze se dogoditi da va$ kupac proizvod ne
kupi odmabh, ali se onda moramo pitati zasto
on nije kupio. Tu ¢u se kratko vratiti na situ-
aciju ako za kupce imate supruznike. Unato¢
muskom egu, uvjerenja sam, a i moje isku-
stvo je pokazalo, da u takvim situacijama na
sre¢u odlucyje Zena — u gotovo 95% slucaje-

va, bez obzira $to su mozda u pitanju ,muske
stvari“ kao $to su automobil, odijelo i sl. Zato
je dobro da muskarca, njegovu desnu stranu
mozga, argumentirano, na ¢injeni¢noj bazi,
uvjerite da je to dobra stvar. Kod Zena je to
uvijek stvar osjecaja, stvar trenutka i stvar
simpatije. Stoga ne podcjenjujte dame jer
dame biraju - kao 1 kod plesa. Kona¢no, i u
prirodi je tako — Zenke odlu¢uju s kim ée se
pariti. Drugim rije¢ima — Zene odlucuju tko
Ce biti otac njihove djece.

Dakle, nakon ove Cetiri osnovne faze —
prvi kontakt, ispitivanje potrebe, prezentacija
ponude 1 faza odluke — dolaze jos dvije faze.
Prva od njih je prigovor.

P§|

Star Alliance Company Plus

T
Velike pogodnosti za male i srednje tvrtke uz stimulativni korporativni program
Star Alliance Company Plus

Za svaki let, zrakoplovima Austrian Airlines, Lufthansa, Swiss
te United Airlines, Vasi zaposlenici sakupljaju vrijedne bodove,
a mi nagradujemo Vasu lojalnost atraktivnim i vrijednim
povlasticama:

Clanstvo u Star Alliance Company Plus (SACP) programu
je besplatno, a Vase karte i dalje mozete kupovati u Vasoj
putni¢koj agenciji.

Vasi zaposlenici, koji su ¢lanovi Miles & More programa,
dobivaju dvostruko; milje na svoj osobni Miles & More
racun, i plus bodove na SACP rac¢un tvrtke.

- besplatnim letovima
- besplatnim prelaskom u visu klasu - ,,upgrade”
- nov€anom protuvrijednosti za sakupljene bodove.

Detaljne informacije o nagradama, trenutnom stanju Vaseg bodovnog salda, podatke o upisanim kartama
i koristenim bodovima, kao i najnovije obavijesti vezane uz SACP program mozete pronaci na:
www.staralliancecompanyplus.hr

bez iznimke.
Ne gubite vrijeme i bodove, u¢lanite se odmah na:
www.staralliancecompanyplus.hr

Clanstvo u SACP programu se isplati -
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Najcesce pogreske u profesignalnoj

e-mail komunikaciji

E-mail je trivijalan za koriStenje — nakon Sto ga koristite deset godi-
na. Novopridosli internet korisnici brzo ¢e nauciti poslati jednosta-
van e-mail, no vecina njih tek treba nauciti kako se koristi e-mail za
biznis. Zato jer novi korisnici rade jedne te iste pogreske koje ih Cine
smijeSnima, nije loSe da svako malo osvane jedan ovakav Clanak
koji ¢e pocetnike podsjetiti na osnove profesionalne e-mail komuni-
kacije i dati jedno elegantno rjeSenje za najceSce e-mail probleme.

PREPUNJEN SANDUCIC (MAILBOX
OVER QUOTA)
Otisli ste na godi$nji i prestali ¢itati e-mail
na samo tjedan dana. Dok se vi buékate u
moru, kupci vam $alju narudzbe e-mailom.
U jednom trenutku sanduci¢ se prepunio
jer niste redovito ¢itali e-mail, i sada se va-
$im kupcima narudzbe vracaju s porukom
o pogresci da vasa e-mail adresa ne radi. Teh-
nicki gledano, sanduci¢ se prepunjuje jer
ima odredeni kapacitet (recimo, 20 ili 100
megabajta, ovisno o tome koliko vam je pro-
stora dozvolio va§ davatelj usluge e-mail ho-
stinga). Svaki neprocitani e-mail ima odre-
denu “tezinu” u megabajtima. Neproditana
posta - uklju¢ujudi reklame 1 smijesne video
datoteke koje vam $alju kolege iz ureda -
skuplja se u vasem sanducicu. I dok ovo ¢i-
tate, mnogim je hrvatskim tvrtkama upravo
sada jedina sluZbena e-mail adresa prepu-
njena i nije im mogude poslati e-mail. Te
tvrtke ne razmisljaju da se u glavama njiho-
vih kupaca roje ovakve misli:
1. “Ova tvrtka vie ne posluje.”
2. “Oni uopce ne ¢itaju mail.”
3. “Informaticki su nepismeni.”
4. “Nemarni su.”

Rjesenje ovog problema lezi u koriste-
nju e-mail sanducica s ogromnim prosto-
rom.

Neprocitana posta - ukljucujuci re-
klame i smijeSne video datoteke
koje vam Salju kolege iz ureda -
skuplja se u vasem sanducicu. |
dok ovo citate, mnogim je hrvat-
skim tvrtkama upravo sada jedina
sluzbena e-mail adresa prepunje-
na i nije im moguce poslati e-mail.

NE KORISTI SE E-MAIL NA WWW
DOMENI TVRTKE

Uzmimo imaginarnu tvrtku naziva “Primjer
d.o0.0.” koja ima web stranice na domeni
www.primjer.hr. Profesionalna komunika-
cija, brending i marketing nalazu da ta tvrt-
ka koristi e-mail adrese oblika nekoime@
primjer.hr — ali ne! Ta tvrtka koristi razno-
razne e-mailove poput primjer1971@ya-
hoo.com, primjer-doo@zg,.t-com.hr, pri-
mjerdoo@inet.hr, primjer2@vip.hr i
sli¢no. Znate li da nijedna od tih e-mail
adresa nije u vlasnis$tvu tvrtke Primjer
d.0.0.? E-mail adresama na tim domenama
vlasnici su istoimeni davatelji internet uslu-
ga (redom: Yahoo, T-com, Iskon, Vip).
Osim §to drugima prepusta kontrolu nad
nazivima vasih e-mailova, tvrtka iz primjera
dodatno izgleda jeftino — znate li da vedi-
na tih besplatnih e-mail servisa u podnozje
svih e-mailova dodaje svoje reklame? Tvrt-
ka Primjer d.o.o. djeluje i sumnjivo, ako
ne koristi e-mail adrese s vlastite domene.
Ako kupac kupuje od tvrtke na adresi www.
primjer.hr, on o¢ekuje da ga se kontaktira s
istoimene e-mail adrese nekoime@pri-
mjer.hr. Svatko moZe otvoriti @yahoo.com
adresu, 1 svatko to 1 ¢ini, mnogi zbog ilegal-
nih radnji. Zasto biste koristenjem besplat-
nih e-mail servisa riskirali ugled vase tvrtke?
Koristite samo e-mail adrese na vlastitoj
www domeni vase tvrtke.

KORISTE SE NEOZBILJNI E-MAIL
PROGRAMI

Koristeéi vas omiljeni e-mail program, po-
Saljite e-mail sami sebi da biste vidjeli kako
vasi kupci, dobavljaci i poslovni partneri vide
vaSe e-mail poruke. Ako vam je podnozje
(footer) e-maila nakrcan simpati¢nim sli¢ica-

ma 1 cvjeti¢ima, a pozadina se prelijeva iz
nebeskoplave u zlatnoZutu boju s dodacima
blistavih zvjezdica, imate problem. Naime,
koristite neozbiljni e-mail program koji je
simpati¢an va$oj sedmogodi$njoj neéakinji,
ali nije adekvatan za profesionalnu komu-
nikaciju. Ako ste u nedoumici je li va$ e-ma-
il program dobar za biznis ili ne, ne mozete
pogrijesiti s pravilom “najobi¢nija crna slo-
va na dosadnoj bijeloj pozadini”.

ELEGANTNO RJESENJE ZA MUKE PO
E-MAILU
E-mail sanduci¢ koji gotovo da se nikada ne
moze prepuniti jer dolazi s ogromnim pro-
storom? E-mail adrese na www domeni vase
tvrtke s kojima djelujete profesionalno? Vr-
hunski e-mail program s kojim neéete ispa-
sti klaun? Preporucujemo da prijedete
na Google Apps.
Dobit éete 7+ GB (gigabajta!) prostora za
svaki e-mail sandudié, imat éete e-mailove
oblika nekoime@vasatvrtka.hr, i koristit
¢ete Gmail web program s kojim e-mailu
mozete pristupati s bilo kojeg rac¢unala,
mobitela ili pametnog uredaja spojenog na
internet. Vise o Google Apps saznajte na
www.logit.hr/googleapps.

P§

" B loglT

logIT internet usluge d.o.o. - studio za razvoj web trgovina
www.logit.hr

Za besplatan savjet o pokretanju web trgovine piSite nam
na info@logit.hr.
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Pripremite na vrijeme darove
za kraj kalendarske godine

Vam nudi jednostavno rjeSenje — pouzdanu dostavu vec¢ uramljenih vrhunskih
fotografija raznih tema na zeljenu kucnu 1li poslovnu adresu, u kratkom roku.

Za sve Informacije kontaktirajte nas e-postom na 111
telefonom . Ponudu fotografija pogledajte na

PIX



rgovina
NOVI PROIZVODI

| USLUGE NA TRZISTU

NOVOST U TELE2 POSLOVNOJ PONUDI - TELE2 UNLIMITED
BUSINESS | SUPER BUSINESS

Kako bi zadovoljio potrebe i najzahtjevnijih poslovnih korisnike, Tele2 je nedavno
upotpunio svoju ponudu namijenjenu poslovnim korisnicima predstavivsi dvije nove
pretplatnicke tarife — Unlimited Business i Super Business. Novi Unlimited tarifni
model zaista nudi neogranicen promet. Tele2 Unlimited Business tarife moguce je
odabrati uz minimalnu mjesec¢nu potroSnju od 100, 200, 300 ili 400 kuna. Iznos
minimalne mjesecne potroSnje je najmanji iznos racuna kojeg poslovni korisnik
placda svaki puni mjesec, neovisno o stvarno ostvarenoj potrosnji. Posebnost tari-
fa Unlimited Business jest i Sto se naknada za uspostavu poziva ne naplaéuje ni
u jednom od modela, neovisno o mjesecnoj potrosnji, a namijenjene su prvenstve-
no malim tvrtkama. U Tele2 Super Business tarifama iznos minimalne mjesecne
potroSnje ovisi o vrijednosti odabrane tarife, i to u raznolikim iznosima mjesecne
potroSnje od pocetnih 1.500 pa sve do 80.000 kuna. Super Business tarife ide-
alne su za sve profile tvrtki, neovisno o broju zaposlenika, a zanimljivost ovih tari-
fa jest i Sto tvrtka dobiva posebne budZet bodove odnosno budzet za kupnju mo-
bilnih uredaja i to do ¢ak 500.000 kuna. www.tele2.hr

Unlimited
Business 400

§ Med Contour (u SAD-u se naziva ‘Vaser Shape’), dokazano najbolji aparat za :
neinvazivno oblikovanje tijela (neinvazivna alternativa operativnoj liposukciji), :
. ima FDA odobrenje Sto je garancija da se radi o sigurnom tretmanu bez neze- :
: lienih posliedica. O ¢emu je rije¢? Med Conotur je kombinacija ultrazvucne :
. terapije i masaze, Cime se postiZze preoblikovanje tijela, zatezanje i ucvrs¢iva- :
' nje koze te izgladivanje neravnina uzrokovane celulitom, na problematiénim :
. podrucjima. Na najve¢em svjetskom medicinskom kongresu estetske medici- :
: ne, ‘Aesthetic awards’, odrzanom 4.6.2011. u Las Vegasu, dr. Troel za ovaj
aparat dobiva prestiznu nagradu za najbolje dostignuce u neinvazivnom obli-
. kovanju tijela (‘Best Non-Invasi- :

DIAFIX SUPER GLUE - BRZO |
SIGURNO

Diafix super glue je tekuce trenutno ljepilo
i novi je proizvod poduzeca Diadema Croa-
tia d.o.o0. — Prelog. Jednostavan je za upo-

i ve Body Shaping Enhance-  sasiseaie-
: ment’). Tretman koji je po
: misljenjima vodecih svjetskih
kirurga i strucnjaka iznimno po-

= WU IAFRT DML
TEMNOLOGUA MA TR
o CRGOITRA B, ODRH

O B FLLTATE
trebu, susi se trenutadno i lijepi snazno. . digao liestvicu i prosirio horizon- - usoaus e
Diafix super glue je primjenjiv na gotovo . te u neinvazivnom oblikovanju oatpres i
svim povrsinama. Idealan je za plastiku, : tijela, trenutno moZete potraziti 5
keramiku, metal, drvo, gumu, kozu, papir i - jedino u ‘Poliklinici Bagatin’.
za jos mnogo toga. Zalijepite Zeljeni pred- - Pozitivni ucinci Med Contour-a )
met u samo nekoliko laganih koraka. Otvo- : su: smanjuje obujam tijela, ‘
rite tubicu, nanesite ljepilo, stisnite i to je : uklanja celulit, zateze kozu i i: : Otkrijte novu revolucionamu uslugu
to. Brzo i sigurno! S Diafixom lom postaje : UblaZava postoperativne bolove  ~ = & u nadoj Poliklinici, Med
lako rjesiv jer on vase omiljene stvari drzi - i otekline kroz poboljSanu cirku- i Ep nelmantiing cblikovange tiets
ultrazvudnim valovima.

u jednom komadu.
www.diademacroatia.hr

- laciju krvi.

www.poliklinikabagatin.hr
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ambienta

38. MEDUNARODNI SAJAM NAMJE,éTAJA,
UNUTARNJEG UREDENJA | PRATECE INDUSTRIJE

1; HDI
W

HRVATSKA
DRVNA
INDUSTRIJA

//

Zagrebacki”, / ///
Velesajam

\\

ZAGREBACKI VELESAJAM,
Avenija Dubrovnik 15,

10020 Zagreb

Tel: + 385 1 6503 259, 6503 396,
6503 666, 6503 131

Fax: +385 1 6550 614

E-mail: ambienta@zv.hr

www.zv.hr/ambienta

19. - 23. Listorana 2011,

) POKROVITELJ:
2Ufi MINISTARSTVO REGIONALNOG RAZVOUA,
Approved SUMARSTVA | VODNOGA GOSPODARSTVA

Event REPUBLIKA HRVATSKA
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BOZO0 PRKA, Privredna ba;;ika Z;gr.'gb,r._!;:-::u R
MARTIN WALKER, A. 7. Kearniey
DAMIR KUSTRAK, Agrokor -7~ = "%
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Ne dopustite da zbog nedorecenih signala

iz okoline pogresno planirate sljedec¢u poslovnu
godinu. Poslusajte procjene stanja sa svojeg
podrucja poslovanja i argumentirane

projekcije poslovanja lidera uspjesnih
kompanija i struénjaka iz gospodarskog okruzja.
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TEMA BROJA

ISTRAZIVANJE
Volimo li stediti?

4 . Stedite li kod kuce ili u banci?

S Urednlkbt%}';e: u banci 66%
T E D N J A mr. sc. ne stedim 21%
Goran kod kuce 10%
Jungyvirth ne Zelim odgovoriti 3%

0 kakvoj vrsti Stednje je rijec? (mogucnost vise

odgovora)

devizna 51%
kunska 38%
stambena 32%
djecja 18%
otvorena 15%
klasi¢na orocena 14%
ostalo 13%

. U kojoj banci Stedite? (mogucnost viSe odgovora)

L] ZagrebacCka banka 40%
5 4 Privredna banka Zagreb 29%
y Reiffeisenbank Austria d.d. 25%
Hypo Alpe Adria banka 8%
neka druga 8%
Erste & Steierméarkische banka 6%
- Splitska banka 6%
} Kreditna banka Zagreb 3%
£y Hrvatska postanska banka 2%
OTP banka 2%
Banka Kovanica d.d. Varazdin 1%
Centar banka 0%
Imex banka 0%
Medimurska banka 0%
Podravska banka 0%
Vaba d.d. banka Varazdin 0%
od 201 do 500 kn 33%
ne Zelim odgovoriti 21%
od 501 do 1000 kn 17%
do 200 kn 16%
vise od 1000 kuna 13%

Koliko Stednja utjee na vaSa mjesec¢na primanja?
nije lako, ali odredio/la sam si prioritete 65%
ne osjetim ju 23%
g?ézl;ﬂﬁu novi troskovi i planiram prekinuti 12%
za svaki slucaj jer su vremena nesigurna 42%
za obrazovanje moje djece 35%

za neko vece privatno ulaganje u buducnosti | 27%
tek toliko da ne trosim novac na nepotrebne | 554,

stvari
za mirovinu 18%
neki drugi razlog 10%
nisam 73%
. ne mogu procijeniti 15%
58 Stednja u Hrvatskoj i dalje raste jesam 12%

59 Kombinirani i pridruzeni proizvodi kao dodatna pogodnost

€ www.proago.hr  On line istraZivanje provedeno
je u periodu od 05. do 08.

éted nje 9,PROAGO rujna 2011., na uzorku od 435

60 Vrste orocene Stednje i brojni proizvodi ispitanika.
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Svi bankari s kojima smo popricali‘potvrdili su kako se u Hrvatskoj
Stedi sve viSe, a dijelom to vide kao stvaranje nepovjerenja u rizic-
nije ulaganje pokrenuto financijskom krizom. Odnosno Stednja je
sve popularnija u odnosu na kupovanje udjela fondova ili dionica.

STEDI SE VISE, NA RACUN PADA
ULAGANIJA U DIONICE | FONDOVE
»Nepovoljni trendovi na trziStu kapitala te
naglaSeni rizici unazad posljednje dvije do
tri godine, sasvim su sigurno utjecali na pre-
ferencije u korist nerizi¢nih ulaganja, pri-
je svega depozita. MoZemo primijetiti da
su gradani, svoja slobodna sredstva najce-
$¢e ulagali upravo u one proizvode koji su
pruzali garantirani povrat uloZenog i pripa-
Dario Gabri¢, direktor

Sluzbe komunikacija
Erste banke.

‘ Gradani su

svoja slobod-
na sredstva
najcesce ulagali u
one proizvode Kkoji
su pruzali garanti-
rani povrat ulozenog i pripadajuceg
prinosa, u ¢emu prednjaci klasicna
orocena Stednja.”

dajuceg prinosa u ¢emu prednjaci klasi¢-
na oro¢ena Stednja koju su u navedenom
razdoblju karakterizirale atraktivne kamat-
ne stope na trzistu $to je jedan od dodatnih
faktora koji je utjecao na odabir $tednje kao
oblika ulaganja“, pojasnio je za Poslovni sa-
vjetnik Dario Gabrié, direktor Sluzbe ko-
munikacija Erste banke.

Depoziti stanovnistva na kraju lipnja
2011. g. iznosili su gotovo 141 mlrd HRK,
$to je dvadesetak milijardi viSe u odnosu na
proslogodisnje razdoblje. No iako gradani u
banke stavljaju sve viSe novaca, kamatne sto-
pe na oro¢enja su smanjene, a daljnji trend
smanjenja i dalje se o¢ekuje.

Kod banaka koje posluju u Hrvatskoj
polovicom godine, na dan 30.06.2011. ¢u-
valo 214,5 milijardi ukupnih depozita po-
duzeéa i stanovnistva. Prema ocjeni Hrvat-
ske udruge banaka, HUB-a, to je priblizno
63% hrvatskoga BDP-a, $to ukazuje na viso-
ku srednju razinu razvoja bankovnog susta-
va. Stanje depozita u lipnju 2011. bilo je za

3,6% vece nego u lipnju prosle godine, $to
ukazuje na usporen trend rasta depozitne
osnovice. Medutim, ove je godine preokre-
nut trend rasta valutne supstitucije. Nakon
Sto je udjel deviznih u ukupnim depoziti-
ma dosegnuo 68,2% u prosincu 2010., za-
dnji podatak za lipanj 2011. iznosi 65,6%, $to
je malo niZe nego u lipnju 2010.

Kao pojedina¢ni primjer i u Erste banci
su nam potvrdili kako u ovoj godini ostvaru-
ju kontinuiran porast depozita. Ukupni de-
poziti Sektora gradanstva na dan 31.7.2011.
iznosili su oko 21,6 milijardi kuna, $to je u
odnosu na 31.7.2010. povecanje od 11%.

GRADANI | DALJE NAJVISE VJERUJU
EURU

Stednja u eurima je i dalje najpoznatiji oblik
Stednje u Hrvatskoj iako na $tednju u toj
valuti — kamata je manja. Ne radi se samo
o tome da se gradani ve¢ vide u Europskoj
uniji, nego prije svega u tome da vjeruju vise

chanizmima kontrole tecaja cura.

U eurima se i dalje najvie $tedi $to po-
kazuje podatak da se gotovo 85 % oroce-
ne Stednje gradana odnosi na tu devizu, no
u ovoj godini se primjeéuje 1 blagi porast
Stednje u kunama (relativno-u odnosu na
ukupan volumen). Ali samo u nekim ban-
kama, dok druge i dalje zadrZavaju rast de-
pozita u eurima.

Gledano pojedina¢no, primjerice u
strukturi $tednje gradana u Erste banci do-
miniraju devizni depoziti s udjelom od pre-
ko 82%. Gotovo 18% odnosi se na Stednju
u kunama, a oko 2% ¢ine kunski depozi-
ti s valutnom klauzulom. Od spomenutih
ukupnih deviznih depozita, preko 91% ¢ini
Stednja u eurima, dok je ostatak rasporeden
na Stednju u americkim dolarima, $vicar-
skim francima 1 ostalim valutama.

U Privrednoj banci Zagreb, PBZ-u ta-
koder se najvise $tedi u eurima koji u ban-
ci ¢ine gotovo 75% Stednog portfelja gra-
dana. U Zagrebackoj banci razina $tednje
u devizima je sli¢na opéenitom drzavnom
prosjeku.

U Vaba banci Varazdin 82% orocenih
depozita ¢ine devizni depoziti, a glavnina
Stednje je u eurima. Svega 2,2% devizne
Stednje je Stednja u ameri¢kim dolarima,
oko 1,5% devizne $tednje je Stednja u Svicar-
skim francima, dok ostale valute ¢ine 0,3%
devizne $tednje. Prije godine dana u Vaba
d.d. banci 77% oroenih depozita ¢inili su
devizni depoziti, pa se tamo moZe govori-
ti o laganom trendu rasta devizne $tednje.

P§|
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Stednja

Kombinirani i pridruzeni proizvodi kao dodatna

d lvl d -

U Sirokoj ponudi proizvoda orocene Stednje banke su
se pocele truditi uz to ponuditi i kombinirane usluge
kao i dodatne pogodnosti za klijente, razlicite od tra-
dicionalnih.

Splitskoj banci su kao novitet istaknuli svoje ponude Ritam
ratun - kojeg je upravo ta banka prva na hrvatskom trzistu
ponudila klijentima. Rije¢ je ra¢unu koji kombinira predno-
sti oro¢ene (znacajni prinos putem kamate na sredstva) i slo-
bodne $tednje (dostupnost sredstava i fleksibilnost uplata).

Tako se klijenti koji ne Zele vezati sredstva, a ujedno Zele ostva-
riti vedi prinos u odnosu na kamatnu stopu po videnju, najéesée od-
lu¢uju za plasiranje viska sredstava na Ritam ra¢un, i to u dinamici
11zosima uplata koje odgovaraju njihovim vlastitim moguénostima.

Ovaj Stedni model dostupan je, ovisno o segmentu 1 profilu kli-
jenata, klijentima u vie varijacija — Junior (za djecu do 16 g.), Stu-
dent (za mlade od 16. do 25 g.), Forte, Gold, pri ¢emu klijenti sami
odabiru valutu u kojoj zele Stedjeti (HRK 1 EUR).

»Navedeni $tedni proizvod izuzetno je zanimljiv klijenti ma iz ra-
zloga §to su im sredstva (kod svih varijacija ovog proizvoda) dostupna
Ritam karticom na bankomatima SGSB, a uplate na ra¢un je mogu-
Ce vrsiti u poslovnici, trajnim nalogom, internet bankarstvom te pu-
tem bankomata Splitske banke®, opisala je Merica Orsulié, voditelj
Sluzbe $tedno-ulagackih i platno-transakcijskih proizvoda.

Nasa sugovornica je kao dodatnu prednost otvaranja $tednje na-
vela 1 moguénost da prilikom ugovaranja oro¢enja (u EUR) klijenti
mogu ostvariti 1 osiguranje (za smrt uslijed nezgode) u visini depo-
zita, ¢ime klijent ostvaruje dvostruki dobitak - kamatu 1 osiguranje.
Splitska banka je takoder to punudila prva na hrvatskom bankarskom
trzistu te ju navodimo kao primjer za ovu vrstu poklona.

Daje moguce Stedjeti i pri tom ostvarivati prinose iz investicijskih
fondova navodimo primjer iz ZABA-e. ,U ponudi su modeli FAVO-
RIT XL i DIZAJN XL koji nude kombinaciju ulaganja u $tednju i in-
vesticijske fondove za klijente koji svoja sredstva Zele rasporediti dije-
lom u $tednju, a dijelom u investicijske fondove te tako istovremeno

ostvariti sigurnost Stednje i potencijalni prinos investicijskih fondo-
va“, naveo je Krcivoj. Kao najveca novost u $tednom asortimanu Pri-
vredne banke Zagreb, pomo¢nik izvr$nog direktora Drazen Dumancié
naveo je PBZ PERSPEKTIVU STEDNJU U EUR. ,To je §tednja sa
promjenjivom kamatnom stopom, sa mogu¢noscu visekratnih upla-
ta. Minimalni pocetni iznos je 50,00 EUR, dok visine ostalih uplata
ovise o Zeljama i raspoloZzivim sredstvima klijenta. Moguénost upla-
¢ivanja je Internet i mobilnim bankarstvom, kao 1 drugim distribu-
cijskim kanalima. Visina kamatne stope ovisi o iznosu $tednje i roku
orocenja, a rokovi Stednje su od 6 do 60 mjeseci®, naveo je, dodatno
navodeéi kao posebnu pogodnost - premiju od 10% na iznos ostva-
rene kamate istekom ugovorenog roka.

STAMBENA STEDNJA

U Hrvatskoj posluje i pet stambenih $tedionica: Prva stambena $tedi-
onica Zagrebacke banke, PBZ stambena $tedionica, Raiffeisen stam-
bena Stedionica, Wiistenrot stambena Stedionica i HPB stambena Ste-
dionica. U njima gradani $tede uz kamate od dva do Cetiri posto, a iz
Stednje se akumuliraju iznosi za namjensko stambeno kreditiranje.
Ovaj nacin $tednje potice 1 drzava uplatom poticaja do maksimalno
750 kuna godis$nje po ugovoru. Stambene Stedionice dobile su ove
godine i zakonsku moguénost sudjelovanje u financiranju stanograd-
nje te moguénost sudjelovanja stranih drzavljana u sustavu stambe-
ne $tednje. Financijska kriza imala je utjecaj na stambene $tedionice
pogotovo u vezi nedovoljnih izvora za financiranje kredita. Za razli-
ku od banaka u ¢ijim grupama najce$cée posluju, a kojima je dostupan
novac njihovih mati¢nih kuéa, njihovi su izvori iskljucivo depoziti.

OD OVE GODINE STEDNJA | IZVAN GRANICA

Hrvatski gradani od pocetka ove godine mogu slobodno otvarati ra-
¢une u bankama u inozemstvu. Iako su neki veé to u¢inili veéeg od-
ljeva novca nije bilo. Naime u odnosu na neke analize, kamatne sto-
pe veée od hrvatskih imaju samo banke u Srbiji, dok je u Sloveniji te
Bosni i Hercegovini kamatna stopa malo manja od hrvatskog prosje-
ka. U razvijenijim zemljama EU poput primjerici susjednoj Italiji 1
blizoj Austriji kamatne stope za $tednju su znatno niZe i iznose oko
1 posto. Hrvatski gradani su i prije 2011.godine mogli tedjeti u ino-
zemstvu, ali za to im je trebalo dopustenje HNB-a. Tu je moguénost
iskoristilo stotinjak pravnih osoba iz Hrvatske.

Merica Orsuli¢, TABLICA 1. TABLICA 2.
YOditte Sluibg o HYPO banka - rokovi oroéenja uz fiksnu kamatnu stopu: Hypo banka - rokovi oroéenja uz fiksnu kamatnu stopu:
Stedno-ulagackih i B
platno-transakcijskih EUR Obracun kamata EUR Obracun
proizvoda Kamatna Premiia Efektivna | obavlja se Kamatna|, Efektivna | kamata
Splitsk Rok stopa % J kamatna | mjesecno, a Rok stopa (O/)J kamatna | obavlja se
plitska (%) (%) stopa (%) | pripisuje godisnje (%) )| stopa (%) | mjeseéno,
banka 12 mj. 2,90 5,00 3,04 i po dogovorenom 12 mj. 3,40 5,00 3,58 a pripisuje
- 24mj. [ 3,00 8,00 3,24 roku. Na ukupno 24mj.| 3,50 | 8,00 3,76 | godisnje i po
kontinuirano 36mj. | 3,25 | 10,00 | 3,57 | obradunatu 36mj.| 3,75 | 10,00 | 4,10 | dogovorenom
osluSkuje potrebe [48mj.| 350 | 12,00 [ 3,00 | kamatu,poisteku [4gmj | 4,00 | 12,00 [ 4.45 | roku.
Kiijenata i puls trzista te u skladu s [eomif 375 11400 | 425 | FEMTECR  LGom. | 425 [14.00 | 185 | 08 LR
KN ,Z ju KN obracunatu
. . . . redovitim uplatama n kamatu,
tim neprestano unapnjedwe posto- Kamatna Premija Efektivna iZradUnava S6 Kamatna Premija Efektivna 0o isteku
.. . . d Usk Rok stopa %) kamatna L Rok stopa %) kamatna
jece I razvija nove proizvode. UsKoro (%) o stopa (%) | Premia. (%) ° stopa (%) dokgovorenog
se ocekuje i uvodenje nove vrste 12m.]| 420 [5,00 | 441 12m.[ 470 [500 [ 494 | 250
<tedni . o t biti 24mj.| 480 | 800 | 518 | minimaini 24mj. | 530 | 800 | 570 | EoHE
stednje, 0 cemu ce javnost biti 36mj.| 525 | 10,00 5,76 mjesedni ulog; 36mj. | 575 10,00 | 629 | jtama
ravovremeno Informirana. 48 mj. | 5,50 12,00 6,13 200,00 HRK ili 48 mj. ) 12, 67 <
p inf i “ ' 8 6,00 2,00 | 66 obradunava
60mj. | 5,75 | 14,00 6,50 30,00 EUR. 60mj. | 6,25 | 14,00 | 7.06 | g¢ premija.

www.poslovni-savjetnik.com
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Podsjetimo, Stednja ili depo-

zit predstavlja sredstva oroce-

na u banci na odredeni rok uz

isplatu kamata. Na Sto se no-

vac duze orocuje, veca je ka-

mata. Kamata ovisi takoder i o
koli¢ini uplacene Stednje.

anke ZABA, PBZ, Volksbank, Erste,

RBA, Hypo, Splitska banka, OTP i

vecdina ostalih nude atraktive pro-

zvode kao devizna $tednja u valu-

ti euro ili dolar te kunska Stednja

ili depoziti. Nude se i tzv. Stednja sa viSe-

kratnom uplatom, renta Stednja te standar-
dni proizvod kao oro¢ena $tednja, devizni

te orocene Stednje
1 proizvodi

ili kunski depoziti. Zbog rasta popularnosti
Stednje, stalno se smisljaju i novi proizvodi
koji se nude u kombinaciji.

Kod ,Standardne $tednje® osim zajam-
¢enog povrata glavnice po isteku orocenja
isplacuje se i atraktivna kamata, dok ,Rentnu
Stednju” karakterizira periodi¢na (mjesec-
na, tromjese¢na, polugodisnja ili godi$nja)
isplata kamate tijekom razdoblja orocenja
tako da klijent prinosima moze raspolaga-
ti 1 prije isteka oro¢enja. Kamatne stope na
»Rentnu stednju” jednake su kamatnim sto-
pama na ,Standardnu Stednju®.

»Rentna Stednja vrlo je atraktivan na-
¢in Stednje za StediSe koji imaju nesto veée
iznose Stednje, ili $tede na duzi rok od jed-
ne godine, a svojom kamatom Zele raspola-
gati mjese¢no, tromjese¢no ili polugodis-

nje. Ovaj vid $tednje narocito je atraktivan
umirovljenicima, jer na taj nacin svoj bud-
get mogu popraviti isplaéenom kamatom®,
ocijenila je Ivana Cesar, dircktorica Sek-
tora poslovanja s gradanima Vaba banke Va-
razdin.

Stednja uz visekratne uplate predstav-
lja vrstu depozita kod koje se periodi¢nim
uplatama povecava pocetna glavnica. Tako je
primjerice osim Standardne i Rentne $ted-
nje, u ponudi Erste banke je 1 Aktivna Sted-
nja uz premiju. ,Rije¢ je o oro¢enoj Stednji
koja pruza mogucénost Stednje visekratnim
uplatama, pri ¢emu klijenti sami odredu-
ju dinamiku 1 iznose uplata na Stedni ra-
¢un uz isti rok dospijeéa. Uz Aktivnu $ted-
nju uz premiju ulog se moze uvecati - ne
samo za kamatu, vec¢ 1 za dodatnu premiju
do ¢ak 20% na iznos obracunate kamate®,
objasnio je specifi¢nost tog proizvoda Ga-
bri¢ iz Erste banke gdje se kamatne stope
na depozite, ovisno o roku orocenja i mo-
delu $tednje, od 1.10.2011. kreéu u rasponu
od 2,50% do 4,40% na oroc¢enja u kunama,
odnosno od 0,15% do 4,00% na orocenja u
stranim valutama.

Stednja se moze ugovoriti s fiksnom i
promjenjivom kamatnom stopom. Ukoliko
klijent Zeli fiksnu kamatnu stopu, $tednja
se moze ugovoriti na najduzi rok od 12
mjeseci, dok se Stednja uz promjenjivu
kamatnu stopu moZe ugovoriti i na duze
rokove.

»ODblik Stednje koji je takoder vrlo za-
nimljiv je otvorena $tednja. Ukoliko Zelite
oroditi odredeni iznos $tednje, a planirate i
dalje $tedjeti, ugovaranjem otvorene $ted-
nje moguée su dodatne uplate na postojeci
Stedni ra¢un®, podsjetila je za Poslovni sa-
vjetnik Ivana Cesar.

Ivana Cesar, direktorica
Sektora poslovanja s
gradanima Vaba banke
Varazdin.

‘ Za prijevre-
meni raskid
oro€enja Vaba d.d.
banka Varazdin ne
naplacuje nikakvu

naknadu. Za Stednju ugovorenu uz
promjenjivu kamatnu stopu u sluc¢aju
prijevremenog raskida obracunava
se kamatna stopa postignutog roka.
Za depozite koji su oro€eni uz fikshu
kamatnu stopu kod prijevremenog
raskida orocenja, redovna kamatna
stopa za postignuti rok umanjuje se
za 0,5 p.p.”
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Damir Krcivoj, direktor
Proizvoda upravljanja
financijskom imovinom
Zagrebacke banke

Klijenti koji
ve¢ raspolazu
veéim iznosom
novca uglavhom se
odlucuju za klasicni
i rentni model Stednje te im banka
nudi FAVORIT stednju i FAVORIT
RENTNU sStednju. FAVORIT Stednja
ujedno je i najpopularniji Stedni
model koji se najéeSce ugovara.“

Odabir modela i nac¢ina Stednje razlikuje
se od klijenta do klijenta, ovisno o individu-
alnim karakteristikama pojedinca, njegovim
sklonostima, Zivotnim navikama, motivima
stednje kao 1 financijskoj snazi i moguéno-
stima izdvajanja sredstava za Stednju. Ovi-
sno o vlastitim preferencijama i moguéno-
stima klijenti mogu sami odabrati Zeljeni
Stedni model.

»Klijenti koji veé raspolazu vedim izno-
som novca uglavnom se odlucuju za klasi¢-
ni 1 rentni model $tednje te im banka nudi
FAVORIT stednju i FAVORIT RENTNU
Stednju. FAVORIT $tednja ujedno je i naj-
popularniji $tedni model koji se najcesce
ugovara. Za one koji mogu izdvajati manje
iznose 1 preferiraju Stednju s uplatama tije-
kom trajanja oro¢enja najbolji je izbor DI-
ZAJN Sstednja“, naveo je Damir Krcivoj,
direktor Proizvoda upravljanja financijskom
imovinom Zagrebacke banke poja$njavajuci
kako spomenuti modeli Stednje uz kamatnu
stopu klijentima nude i premiju po isteku
roka orocenja. ,Za klijente sklonije oroce-
njima uz fiksnu kamatnu stopu izvrstan je
odabir PROGRESIVNA stednja s mogué-
no$c¢u ugovaranja narok 61 12 mjeseci®, na-
veo je jo§ jedan od primjera modela Stednje
na§ sugovornik.

UVJETI ZAPOCINJANJA STEDNJE

Svi sugovornici s kojima smo razgovarali po-
tvrdili su nam, da iako kamatne stope bla-
go padaju, Stednja i dalje donosi klijentima
nove pogodnosti — jer se banke trude smi-
sliti nagradu za vjerne klijente, ali i privuci
nove. Primjerice u Vaba banci su u ponudu
uvrstili 1 moguénost ugovaranja $tednje s
povecanim kamatnim stopama. Povecanje
kamatne stope na oro¢enu $tednju moze se
ostvariti ugovaranjem usluge tekudeg racu-
na, internet bankarstva i Mastercard kredit-
ne kartice, a ukupno povecanje kamatne sto-
pe iznosi 1 do 0,5%, ovisno o tome koliko je
ugovorenih dodatnih usluga banke.
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,Dodatne stimulativne kamatne stope
odobravaju se i ukoliko vi$e ¢lanova obitelji
ima $tednju u banci koja kontinuirano prati
trendove na nov¢anom trzistu, a zbog konti-
nuiranog pada kamatnih stopa na Stednju, na
ovaj na¢in kamatne stope na Stednju u Vaba
d.d. banci Varazdin vrlo su atraktivne®, opi-
sala je Cesar dodajuéi kako je Stednja u sva-
kom slu¢aju potreba svih nas.

Kod $tednje u veéini banaka pocetni
iznosi §tednje su niski. ,Kod djegje Stednje
to je ve¢ od 100 kn mjesec¢no ili 25 EUR,
kod kunske $tednje 1000 kn, a kod devi-
zne Stednje podetni iznosi variraju od valu-
te, tako da je za Stednju u eurima minimalni
pocetni ulog 500 EUR. Najkraéi rok oroce-
nja koji se moZe ugovoriti je 1 mjesec, a kod
Vaba konto $tednje 1 dje¢je Stednje 5 godi-
na“, navela je nasa sugovornica.

U toj banci kod Stednje s promjenji-
vom kamatnom stopom, kamatne stope su
za 0,2p.p. vise od $tednje s fiksnom kamat-
nom stopom. Takoder, tamo za orocenu
Stednju, bez obzira radi li se o standardnoyj,
otvorenoj ili rentnoj Stednji imaju iste ka-
matne stope. ,U zadnjih godinu dana doslo
je do smanjenja kamatnih stopa. Medutim,
Vaba d.d. banka Varazdin nije smanjivala ka-
matne stope postojeéim deviznim $tedi$ama
koji su imali deviznu $tednju uz promjenji-
vu kamatnu stopu, vec se je do isteka roka
oro¢enja priznavala ugovorena kamatna sto-
pa. To je ujedno 1 razlog zasto Stedise Vaba
d.d. banke Varazdin u sve veéoj mjeri ugo-
varaju Stednju uz promjenjivu kamatnu sto-
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pu®, navela je Cesar primjer — kako se izlazi
u susret klijjentima.

Da je oro¢iti $tednju lako potvrdili su
nam i u Zagrebackoj banci. ,,Posebnih uvjeta
za oroCenje Stednje nema, osim minimalnog
iznosa orocenja koji moze biti 1.000 kuna
za FAVORIT $tednju s jednokatnom upla-
tom ili 200 kn za DIZAJN $tednju s mje-
se¢nim uplatama tijekom trajanja oroenja.
Gradani u Zagrebackoj banci mogu oroditi
FAVORIT deviznu $tednju u valuti euro uz
kamatnu stopu do 4,16%, odnosno u kuna-
ma uz kamatnu stopu do 4,39%. Kamatne
stope na Stednju u dolarima mogu iznosi-
ti do 3,35%", naveo je Krcivoj napominju-
¢ kako se za veée iznose orocenja kamatna
stopa dogovara.

Razlidite vrste Stednje tako imaju i razli-
¢ite ulazne uloge. Primjerice u Hypo ban-
ci ako klijent Zeli poloZiti depozit na rok od
6 1li 12 mjeseci u Hypo Plus $tednju, gdje

Oliver Klesinger,

izvrdni direktor

Sektora poslovanja s
gradanstvom Hypo Alpe-
Adria-Bank d.d.

Ako Zelite ras-
polagati

stednjom prije
isteka orocenja,
potrebno je raskinuti ugovor, a
sredstva ¢éemo vam isplatiti uz
primjenu kamatne stope za najblizu
dostignutu ro¢nost.”
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EMA BROJA

:PROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS

Zanima Vas koji su_
propisi trenutno vazeci m

5 Www.propisi.hr

se ulog povecéava iz dana u dan, minima-
lan iznos oro¢enih sredstava je 5.000 kuna
ili 1.000 eura.

S druge strane Hyper $tednja s premi-
jom, koja se opisuje kao obro¢na dugoro¢na
Stednja ili planska Stednja za odredene svrhe
gdje se ostvaruje pravo na premiju koja se
obracunava na kamatu po depozitu, mini-
malan ulog je 200 kuna ili 30 eura.

~Ako Zelite raspolagati Stednjom prije
isteka oro¢enja, potrebno je raskinuti ugo-

ND

Napomena: Usluga pregleda

vazecih propisa je besplatna

vor, a sredstva ¢emo vam isplatiti uz pri-
mjenu kamatne stope za najblizu dostignu-
tu ro¢nost®, pojasnio je Oliver Klesinger,
izvr$ni direktor Sektora poslovanja s gradan-
stvom Hypo Alpe-Adria-Bank d.d.

DJECJA STEDNJA

Djegja Stednja predstavljaja sredstva koje
obitelj uplac¢uje u banku prema trenutnim
financijskim moguénostima te koja su naj-
¢e$le orocena duZe od godinu dana. Mnoge
banke u HR nude dje¢ju $tednju pod razno-
vrsnim imenima kao §to su ZABA-P¢eli-
ca, PBZ-Sparki, Erste-Medo $tedo, RBA-
Djedja Stednja...

»,Od Stednih proizvoda za djecu i mlade
Erste banka nudi Medo Stedo djegju 3ted-
nju te Erste Club $tednju za mlade. Glavno
obiljezje ovih $tednih modela je fleksibil-
nost, buduéi da su na isti $tedni ra¢un mo-
guce naknadne uplate u bilo kojem trenut-
ku 1 u bilo kojem iznosu. Isto tako, po isteku
orocenja, klijenti uz redovnu kamatu ostva-
ruju 1 dodatnu premiju do ¢ak 50%*, obja-
snio je Gabrié.

»Djecja Stednja VABA KONTO JUNI-
OR takoder je vrlo zanimljiva nagim klijen-
tima, prvenstveno zbog nesto veée kamatne
stope. Kod ugovaranja dje¢je Stednje redo-
vitom uplatom manjih ugovorenih iznosa,
mogude je ustedjeti znacajnije iznose Sted-
nje. Ovaj proizvod osim $to ima pozitivne fi-
nancijske efekte, ujedno je 1 vrlo edukativan
za djecu, jer ve¢ od malena uée o vaznosti i
koristima Stednje“, navela je pak Cesar za-
$to je uz financijsku korist, dobro upoznati
mladeZ s ovim proizvodom.

Djedja Stednja se stimulira i od samih
banaka. Primjerice Splitska Banka po upla-
ti minimalnog iznosa kod Ritma Junior i
Student klijenta nagraduje s bonusom od
50 HRK/7 EUR.

Hypo lima¢ Stednja takoder poklanja
djeci razne poklone koje ostvaruju lijepeci
Hypo naljepnice u knjizicu Hypo lima¢ klu-
ba, a nagraduje ih se i za rodendan te im se
omogucuje sudjelovanje u nagradnim igra-
ma 1 dogadanjima, poput odlaska u kino,
djedje kazaliSte sportske aktivnosti te hu-
manitarne akcije. Kamatna stopa za oroce-
nje u kunama je 4,5 posto, a za orocenja u
eurima 3 posto.

Spomenimo na kraju da su banke razvi-
le proizvode i za mladeZ od 14-18 godina.
Ne zaboravimo spomenuti i one najstarije,
umirovljenike za koje se takoder nude Sted-
ni proizvodi, ¢ak i kroz posebne promotiv-

ne akcije. PS|
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BILO STO, BILO GDJE

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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INVESTICIJSKI BAROMETAR

Investicijski barometar prikazuje s koliko bi novca na dan 15.09.2011. 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

Posredovanje pri
kupnji/prodaji dionica

Putem telefona i internet trgovanja na

www.hita.hr tel 01 4807 750
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POSAO U MOJIM

RUKAMA.

Biti spreman za promjene koje ¢e nam donijetl ulazak u EU znadl i iskoristitl potpore
koje Europska unija nudi, Zagrebacka banka nas podrzava na tom putu | pomaZze nam da sto
lakSe realiziramo svoje projekte, Razmishiamo danas o svojo) buducnosti | izazovima koje nosi
www.zaba.hr | 0800 00 24

v# Zagrebacka banka

UniCredit Group



Financije i porezi

NA VASA PITANJA IZ PODRUCJA KONTROLINGA ODGOVARA MLADEN METER

mr. sc. Mladen Meter

Poslovanje naseg poduzeéa se u posljednje
vrijeme znatajno pogorsalo. Zeljela bih kao kon-
troler u $to vecoj mogucoj mjeri dati svoj doprinos
poboljSanju poslovnih rezultata poduzeta. Mo-
lim Vas da me savjetujete kako bi to mogla naj-
bolje uciniti!

R. E, Osijek

Sigurno ste i sami svjesni da za vrlo oz-
biljna pitanja vrlo rijetko postoje i trenuta¢-
na rjeSenja, a da su istovremeno dovoljno
kvalitetna i dugoro¢no odrziva. Da vrijede
drugacija pravila za ovakve poslovne situa-
cije, ne bi bilo toliko poduzeéa u potesko-
¢ama 1 ne bi se njihov broj iz dana u dan
povecavao. S druge strane, prihvacanje po-
stojeée situacije kao nepromjenljive od-
nosno izbjegavanje rje$avanja nastalih po-
slovnih poteskoca nikako ne moZe biti
prihvatljiv stav za jednog kontrolera.

BRZAINEDNOSTAVNAIRIESENJAY

U poslovnoj praksi kod poduzeéa s po-
teSkoc¢ama, nazalost, vrlo esto je mogu-
e susresti uznemirene i nestrpljive ma-
nagere koje malo zanima sama pozadina
nastanka poteskoca, nego Zele brza i jedno-
stavna rjeSenja. Dodatna otegotna ¢injeni-
ca, u smislu dugoro¢no kvalitetnog rjeSava-
nja problema, univerzalnih i brzih rje$enja
za svaku situaciju sve je vise i viSe. Na sebi
svojstven, kratkorocan, ali zanimljiv nacin
— potraznja za rjeSenjima za ovakve situa-
cije se vrlo Cesto spoji sa ponudom. Podu-
zetnici i menadzZeri traZe brza i jednostavna
rjeSenja, a takvih konfekcijski pripremlje-
nih rjeSenja ima 1 na raspolaganju su za
koriStenje. U toj transakciji i tom trenut-
ku obje strane su zadovoljne, §to neodolji-
vo podsjeca na situaciju sretne kupnje — bas
smo to trazili!

Sve je po slovu zakonu i pravilima stru-
ke, a ambiciozni plan buduéeg poslovanja
sadrzi dojmljive tablice i grafikone, impre-
sivne stope rasta prihoda, prihvatljive stope
raste rashoda, solidne klju¢ne pokazatelje

Ulogalkontro

poslovanja 1 jo§ k tome projekciju gotovo
100% mnaplacenih potrazivanja. Dakle, sve
Zeljeno je tu — sada preostaje samo zavrnuti
rukave 1 posti¢i zacrtano, plan poslovanja 1
oporavka koji je izniknuo iz pera stru¢njaka
1 koji obeéava sjajnu buduénost — ¢ak i bo-
lju nego je na pocetku prizeljkivano.

Za naruditelje rjeSenja svako ,kompli-
ciranje 1 odugovlacenje® pri izradi koncepta
bududeg poslovanja trazenjem uzroka — u
poslovanju i odgovornim osobama — u pot-
punosti opravdava sveop¢u i iroko prihva-
¢ene percepciju kontrolera kao neomiljene
osobe u poduzecu. Takvih ,suceljavanja na
terenu“ o nacinu kako kontroleri trebaju
raditi svoj posao ima vrlo mnogo i na odre-
deni nacin govore 1 o nekim nesavjesnim
poduzetnicima i menadZerima, a usudio
bih se kazati ponekad i kontrolerima.

U znacajnoj mjeri se navedena razmi-
$ljanja mogu primijeniti i na Vasu situaciju,
a naravno Vase je pravo izbora.

[KONTROLINGITREBA\BITI
[EROAKTIVAN|IIKREATIVAN

Ne treba zanemariti ¢injenicu da Zurne
situacije traze i Zurnu reakciju, ali pri tome
svakako treba paziti da to ne bude na ustrb
kvalitete rjeSenja. Kako je odredeno vrije-
me bilo potrebno da ,kola krenu nizbrdo®,
izgledno je da ée biti potrebno izvjesno vri-
jeme za analizu nastanka problema te kori-
Stenjem znanja i iskustva izraditi prikladan
prijedlog rjesenja. Ne treba posebno istica-
ti da je u ovoj misiji neizostavno da ste u
managerovoj percepciji Vase funkcije stasa-
li od ,broj¢anika“ do internog savjetnika u
poduzeéu.

Proces ,prosvjetljenja“ kontrolera i put
do konac¢nog rjeSenja zapocinje kao 1 uvijek
na strukturiran na¢in proZet pitanjima ti-
pi¢nima za analizu postojeceg stanja: Sto?,
Zasto? i Tko?, a nastavlja se pitanjima pri-
mjerenima za izradu bududeg plana poslo-
vanja: Sto?, Kako?, Kada? i Tko?. Naravno
da nakon toga dolaze i pitanja koja su veza-
na uz samo izvrienje plana: Sto?, Koliko?
te Zasto?, a onda ponovno zapocinje pro-
ces novog ciklusa planiranja odnosno pro-
gnoziranja poslovnih aktivnosti. U cijelom

1gajuix

procesu planiranja nezaobilazno je predano
sudjelovanje svih osoba klju¢nih za poslo-
vanje poduzeca kako kontroler ne bi ,,0stao
usamljen sa svojim tablicama 1 proracuni-
ma¥“.

Koristenje kreativnih tehnika medu
managerima 1 zaposlenicima kao $to su
mentalne mape, brainstorming i dr., ta-
koder moze dati kvalitetne ideje za izra-
du smjernica buduceg poslovanja poduze-
¢a. Nadalje ne treba zanemariti, a potom u
timu i vrednovati, generiranje raznih mo-
guéih scenarija bududeg odvijanja poslov-
nih aktivnosti npr. koriStenjem (besplat-
nih) alata poslovne inteligencije. Naravno
da treba koristiti 1 eksterne izvore znanja
kao $to su specijalisticke edukacije na ko-
jima kod iskusnih kolega isto tako moZete
pronaci odgovore ili moZete dobiti ideje za
rjeSavanje nekih Vasih pitanja.

Uloga kontrolinga (u krizi) mora biti
proaktivna 1 strateski orijentirana, a nedo-
voljno dobro izanalizirani prijedlozi rjese-
nja vrlo rijetko daju dugoro¢no kvalitetna
1 odrziva rjeSenja. Tih ¢injenica manage-
ment treba biti svjestan 1 zbog toga strpljiv,
a kontroling u¢inkovit, proaktivan i kreati-
van u traZzenju rjeSenja.

P§|

Za kvalitetnu izradu ,plana izla-
ska iz krize“ pomaze sama pri-
hvacenost kontrolera u poduzecu,
ali i njegova strucnost te proak-
tivhost u (u)poznavanju poslovnih
procesa i nhjihovoj meduodjelnoj (i
teritorijalnoj) povezanosti. Takvim
pozicioniranjem kontrolera moze
doé¢i do generiranja novih ideja
koje mogu biti iznenadujuce tj. vi-
sokovrijedne za cijelo poslovanje
(engl. serendipity).

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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MERIKU 'n‘ Program MOJA BUDUCNOST je Zivotno osi-

OSIGURANUJIE

guranje namijenjeno svima koji Zele uzivati

u trecoj zivotnoj dobi. Zasto? Nazalost, danasnja mirovinska refor-
ma nema svijetlu buduénost kako za zaposlene, tako i za one koji
to nisu. Svjesni ovog nacionalnog problema u Merkur osiguranju
kreirali smo program MOJA BUDUCNOST kako bi nasim klijentima
omogucili da sigurno Stede za svoju mirovinu.

koliko svoju S$tednju zapocnu
ve¢ s prvom placom, nasi klijen-
ti si omogucuju dugi rok trajanja,
a §to je trajanje duZe 1 dobit je bo-
lja. Glavne prednosti ovog progra-
ma su: trajanje od 5 do 40 godina, moZe se
sklopiti do 70-te i Stedjeti do ¢ak 80-te go-
dine Zivota. Buduéi da nema zdravstvenog
upitnika ovaj program je pogodan za sta-
rije osobe. MOJA BUDUCNOST je is-

klju¢ivo Stedni program sa sudjelovanjem
u dobiti, a po isteku klijenti imaju mogué-
nost izabrati nacin isplate osigurane svote 1
dobiti- odjednom ili u obliku rente za mi-
rovinu. U slu¢aju smrti osiguranika, ko-
risnicima se ispla¢uju uplaéene premije i
ostvarena dobit. Ovaj program moZe se na-
dopuniti sklapanjem dodatnog osiguranja
od nezgode.

-
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SRETAN OSMJEH NAJDRAZIH
Nezgode se dogadaju svakodnevno - u vr-
ticu, $koli, u slobodno vrijeme. Nezgode
ne mozemo sprijeciti, ali policom osigu-
ranja od nezgode, mozemo ublaziti poslje-
dice neZeljenog dogadaja, kroz financijsku
potporu koju osiguranje pruZa i $titi nase
najmanje.

Program SRETAN OSMJEH je osi-
guranje od posljedica nezgode 1 bolesti, a
namijenjeno je djeci i mladima do 18-te
godine Zivota. Osnovne prednosti progra-
ma SRETAN OSMJEH su isplate nakna-
da u slucaju nezgode i u slucaju bolesti.
U slu¢aju da se dogodi nezgoda, isplacu-
je se bolni¢ka naknada, naknada za slucaj
loma kosti ¥/ili gubitak trajnog zuba, na-
knada za trajnu invalidnost te naknada za
slu¢aj smrti uslijed nezgode. U slucaju da
se dijete razboli te mora boraviti u bolnici,
Merkur osiguranje ¢e mu isplatiti bolni¢-
ku naknadu za svaki dan proveden u bol-
nici i vratitit SRETAN OSMJEH na lice.
Ovaj program izvrsno se nadopunjuje s iz-
vrsno prihvaéenim programom SRETNO
DIJETE.

PROMO
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Elena Cvjetkovic,
Business&Life Coach

vaka obitelj ima svoju dinamiku. Bez

obzira tko je u njoj voda, odgovor-

na osoba, glasnogovornik, dezurni

krivac, odvjetnik, onaj-koga-nitko-

ne shvaca-ozbiljno, Streber, dobri-
ca/zloca, crna ovca ili bijeli labud, svaka ulo-
ga doprinosi dinamici na svoj na¢in. MozZe
biti smijes$no, zabavno, no ¢esto 1 vrlo napor-
no, pogotovo ako Zelite “promijeniti ulogu”.
No, izdvojit éemo jedan klju¢an moment u
filmu, dio u kojem Ben (“drugi” brat) pita
Meredith (zaru¢nicu “prvog brata”) pitanje
koje mijenja daljnji tijek odnosa: ,, Jesi li oda-
brala kako Zeli§ Zivjeti svoj zivot? Za $to se
strastveno zalaze$? Radi§ 1i uistinu ono $to
zelig?”

OSTAVITE SE ONOG ,,ZA SVAKI
SLUCAJ...“
Zivjeti Zivot onako kako ga Vi Zelite Zivje-
t1? Stephen Covey, u knjizi “Sedam navika
uspjesnih ljudi”, kaZe da je prva navika tih
i takvih - proaktivnost. Navika, obratite pa-
znju. Davno sam pro¢itala tu knjigu 1 jo§
uvijek nalazim u njoj inspiraciju. Mnogi lju-
di zive “po defaultu”. Probude se jutrom, 1
Zivot im se jednostavno dogodi. Ne donose
odluke, zatrpani stvarima koje im se dogada-
ju, pokusavajuéi se iz njih izvudi. Svoje vrije-
me i energiju tro$e reaktivno, ne proaktivno.

Odluka je vazna: odluka o proaktivno-
sti, umjesto reaktivnosti u odnosu na doga-
daje oko nas. Zahtijeva osvijeStenost 1 zelju
da se nesto u Zivotu promijeni nabolje, 1 to
na ucinkovit nacin.

Okruzeni smo 1 raznolikim moguéno-

Proaktivnost - prva
ka uspjesnih I

O proaktivnosti govorimo, primjecujemo je, no koliko je uistinu,
svakodnevno Zivimo? Ovo pitanje potaknuto je osobim radom s kli-
jentima u procesu coachinga, a nedavno i izdvojenom scenom iz
filma, “Obitelj Stone”: ukratko, obradena je tema obiteljske dina-
mike koja se poremeti svaki put kada netko nov ulazi u nju, doda-
juéi svoju osobnost u ve¢ “uhodanu” ekipu

stima izbora. Toliko ih ponekad bude, da za-
vr$imo bez dono$enja prave odluke i promi-
$ljanja onog $to smo izabrali. Ili, odaberemo

Pogledate li proces donosenja
odluke iz ovakve perspektive,
suocavanje s tezom odlukom po-
staje put do samoosvjestavanja.
To je trenutak kada trebate po-
tvrditi i svoje vrijednosti, teznje,

ciljeve ili jednostavno biti ono sto
jeste. Kao Sto kaze izreka: ,Kad
ne mozZete mijenjati situaciju
u kojoj se nalazite - mijenjajte
sebe.“

li neku opciju, ofekivanja strelovito rastu i
ako ne budu u cijelosti ispunjena, imamo
osjecaj da je odluka bila pogresna. Onda je,
drugi put, bolje — ne odluditi. Za svaki slucaj,
da ne pogrijesimo...

AKO NE MOZETE MIJENJATI
SITUACLJU, MLJENJAJTE SEBE

To je poput pri¢e koja se povela u jednom
drustvu: o trapericama na$e mladosti. Po-
stojao je samo jedan model ,levisica“. Nije
ih bilo ovdje za kupiti, za to se trebalo “po-
tegnuti” preko granice. Jednom kupljene,
pranjem 1 noSenjem su se prilagodile tijelu.
Danas imate traperice niskog/visokog stru-
ka, uske, $iroke, uske do koljena koje se $ire,
s niZe/viSe nasivenim dZepovima, o boja-
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ma, obradi i ru¢no urezanim rezovima da i
ne govorim. Kupite li jedan par, pa kasnije
zakljucite kako vam bas i ne stoje dobro, to
se pretvara u problem vase lose odluke. Jer,
mogli ste birati, zar ne?

Donosimo razne odluke, iz dana u dan,
Cesto suoceni i s onima koje nisu lake. Neke
su 1 zahtjevne, teske, one vrste zbog ko-
jih noéima ne spavate. No, nije li donose-
nje pa i takve odluke ne samo tezak trenutak
veé 1 prilika, mogucnost stvaranja odlu¢uju-
¢eg momenta? Da, ponekad kad je odluka 1
donesena, nost uz sebe 1 strah od odlu¢enog,
no ponekad moze uplasiti 1 potencijal koji
stoji iza takve odluke.

Pogledate Ii proces donosenja odluke iz
ovakve perspektive, suocavanje s tezom od-
lukom postaje put do samoosvjestavanja. To
je trenutak kada trebate potvrditi i svoje vri-
jednosti, teznje, ciljeve ili jednostavno biti
ono $to jeste. Kao $to kaZe izreka: ,Kad ne
moZete mijenjati situaciju u kojoj se nalazite
— mijenjajte sebe.“

A proaktivnost u poslovnom svijetu?
To je jedna od najvaznijih navika koje vode
uspjehu. Proaktivnost vam omoguéava pre-
uzimanje kontrole u donosenju odluka ko-
jima usmjeravate svoje poslovanje. Pitate li
se kako se to odnosi na vasu tvrtku, podsje-
tit ¢emo vas poznatim citatom: ,,Postoji pet
vrsta tvrtki: one koje poti¢u dogadanja; one
koje misle da poticu dogadanja; one koje
samo gledaju kako se stvari dogadaju; one
koje se pitaju $to se dogodilo; i one koje ne
znaju da se nesto dogodilo”.

Proaktivnost znadi 1 preuzimanje odgo-
vornosti. Odluku o prestanku prebacivanja
krivnje na roditelje, partnere, djecu, poslov-
ne partnere, kupce, dobavljace, radnike, 1 sve
druge kojih se u trenutku sjetite. Proaktivni
ljudi odgovorni su, svjesni da sami odabiru

Saujeti Poslovnog savjetnika

* Ne krivite druge za svoje propuste
ili inerciju. Preuzmite odgovornost!

® Koristite pozitivne rijeci poput
»,mogu“, ;hoéu“i ,zelim“, a ne
,moram®i ,ne mogu“.

e Djelujte u skladu sa svojim
vrijednostima i uvjerenjima, a ne s
onim Sto misli okolina.

* Nemojte reagirati na dogadaje,
preduhitrite ih!

svoje ponasanje u odnosu na izazov pred nji-
ma. Koriste se 1 proaktivnim izrazavanjem:
ymogu®, ;hoéu”, ,zelim®, za razliku od re-
aktivnih, koje prepoznajete po ,ne mogu®,
,moram®, ,kad bi samo...“, kao da teret od-
luke nije na njima, ve¢ nametnut od ne-
kog drugog. Proaktivni ljudi svjesni su svo-

N\

jih pravih vrijednosti. Oni na njima temelje
1 donosenje odluka, iako e se nekad vrijed-
nosti podudarati s onim §to se smatra drus-
tveno popularnim, a nekada ne. Mozda do-
nositi 1 odluke koje se ¢ine ¢udnima drugim,
reaktivnim ljudima. Na primyjer, koliko puta
ste ¢uli za ljude koji su iznenada dali otkaz
na ,dobrom* poslu kako bi pokrenuli svoj
poduzetnicki projekt? Da, proaktivnost je
definitivno 1 navika uspjes$nih poduzetnika.
Istina, $to nam je jasnije Sto zaista sami
zelimo, jasnije su nam i odluke koje dono-
simo. Jo§ nesto: §to je jasnije tko smo, ta-
koder pomaze pri donosenju odluka. Moje
iskustvo kao coacha govori mi da, uz proak-
tivnost postoji potreba promisljanja i osvje-
Stavanja svojih vrijednosti. A ja, kao coach,
kaZem: jedini pravi nacin kako da Zivite svoj
Zivot je Va§ nacin, uvijek postoji moguénost
izbora, a sve $to vam je potrebno da Zivite
punim pluéima — ve¢ se nalazi u vama...

P§|
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KAKO POSTIC
TRAINI USPIER.

Uspjeh se moze definirati kao postignuce cilja, a mozemo, razlikovati
priviemeni i trajni uspjeh. Trajni uspjeh sluzi cilju_koji.nadmasuije i

vase teznje. Zdrava, odrziva drusStva zahtijevaju stv
Zivih organizacija, a velike organizacije i drustva
ljudi koji se mogu razvijati i stvarati osmisljen us

Uspjesni  ljudi raz-
misljaju pozitivno, vjez-
baju sposobnost reagira-
nja i napredovanja, esto
usprkos trenutnom osje-
¢aju ili bez obzira na to
je li neuspjeh posljedica
vlastite glupe pogreske ili
samo peh. Ne okrivlju-
ju druge za svoje teskoce,
ve¢ usredoto¢uju pozornost na korake koje
mogu poduzeti radi rje$avanja problema.

Uspjesni ljudi tvrde je “voljeti ono §to
radi§” nuzan uvjet za uspjeh (Mc Cain,
2007). Svi vole izgraditi Zivot koji vrije-
di Zivjeti. Rje¢nickim definicijama uspje-
ha (postignuée necega planiranog ili po-
kuSanog; impresivno postignuée, osobito
stjecanje slave, bogatstva ili moéi; uspjes$na
provedba plana ili nauma; ostvarenje cilja,
osobito u stjecanju bogatstva, slave ili modi,
prema: Encarta World English Dictionary) ni-
kada necete nadi pozivanje na smisao, os-
tvarenje osobnih teZnji, srecu i trajne od-
nose. Rje¢nici ne spominju osjeéaj da vam
je Zivot potpun kada se bavite ne¢im $to je
vama vazno. A to su vrijednosti koje najvise
vrijede u Zivotu i radu. Uspjeh donosi traj-
no ispunjenje, zivot i rad koji mijenjaju na-
bolje svijet u kojem Zivimo.

mr. sc. Andreja Marcetic

ZASTO JE TAKO TESKO RADITI ONO
STO JE ZAISTA VAZNO?

Postoje najmanje Cetiri valjana razloga da se
osjetite zanemareni, zastraseni i sprijeceni
u stvaranju Zivota kakav Zelite.

1. To se ne smatra vrijednom karijerom
Tvrdnjama prema kojima vam vase ide-
je neée osigurati dostojnu karijeru cesto
prikrivate zabrinutost za vaSu ckonom-
sku sigurnost i strah od nestasice, no traj-
no uspjesni ljudi u odredenom trenutku na
svom putu prigrle svoj san u dobru i zlu,

, odr-
mo

bez obzira smatraju li to ostali vrijednim ili
ne.

2. Svijetli bljestavi predmeti za nase
kolne prilaze, Zivotopise i prstenjake
Je 1i zaista sve bolje s koka kolom, tenisi-
cama za dvjesto eura, “markiranom odje-
¢om”, uz novu, druk¢iju 1 bolju Zenu,
muza, ljubavnika/ljubavnicu... Svi mi Ze-
limo impresionirati kolege i zadovoljiti lju-
bljene osobe postignuéima na kojima ée
nam, kako mislimo, oni zavidjeti. Zudedi
za prihvaéanjem kitimo svoje kolne prilaze,
Zivotopise 1 prstenjake svijetlim bljestavim
predmetima: luksuznim automobilima,
¢lanstvom u klubovima, modnom odje-
¢om, poslijediplomskim titulama, skupim
nekretninama i svim onim $to se navodno
ubraja u nadin Zzivota bogatih, elegantnih i
slavnih, kako bi nahranili to uvijek gladno
¢udoviste — nas ego.

3. Zavodiljivost sposobnosti

Prema opdéenito prihvaéenom misljenju,
pri razvoju karijere trebali biste se osloniti
na one koji vas najbolje poznaju. No, isti-
na je da prijatelji i obitelj mogu vam po-
modi da shvatite svoju pravu narav, njima
je stalo do vas — no, kada morate ponovno
otkriti sebe, ljudi koji vas najbolje poznaju
¢e vam najvjerojatnije odmodi, ne pomo-
¢i. Oni vam mozda Zele pruZiti potporu, ali
obi¢no nastoje ojacati — pa i o¢ajnicki ocu-
vati — stare osobnosti kojih se o¢ajnicki Ze-
lite rijesiti.

4. Tiranija pristupa “ili”

Zelite li zadovoljiti sebe ili druge? Drustvo
od vas o¢ekuje ono drugo. A vi se bojite da
bi bilo moZda previse sebi¢no odabrati ono
prvo. Trajno uspjesni ljudi zakljuéili su da
je njihovo opredjeljenje za sluzenje drugi-
ma i u njihovom interesu. SluZenje drugi-
ma nije ugadanje drugima. Vrijeme vam je
ogranic¢eno pa ga nemojte uzalud trositi zi-
vedi tudi zivot. “...nemojte upasti u klop-
ku dogme Zivljenja prema rezultatima raz-

— zbog opéeprihvacene ispravnosti odabra-
nog puta.

misljanja drugih ljudi, smognite hrabrosti
_=slijediti srce 1 intuiciju® (Steve Jobs, suosni-
va¢ Apple-a). Cinite stvari usprkos, a ne

TKO SU IZUZETNO USPJESNI LJUDI |
KAKO POSTATI TAKVA OSOBA?
Iznimni ljudi su obi¢ni, jednostavni lju-
di zaokupljeni iznimnim stvarima koje su
im vazne, osobe koje mogu ostvariti traj-
ni utjecaj, koji imaju potencijal za stvaranje
organizacije 1 nasljeda koje ¢e sluziti svijetu
dugo poslije njihovog odlaska.

Postanite svjesni onoga $to vam je vaz-
no, tada se usredotocite na misao i dje-
lo kako biste definirali smisao. Ovo je slo-
Zen model za vrlo sloZen i Cesto zahtjevan
proces. Bez stalnog truda tesko je odrzati
uskladenost zbog djelovanja mnogih sila na
poslu i kod kuée. Izre¢eno besmrtnim rije-
¢ima Petera Druckera “jedine stvari koje se
(u organizaciji) razvijaju same od sebe jesu
nered, sukob i slab uc¢inak”.

Vazno je voljeti ono ¢ime se bavi-

Miki Huljié, izvrsni
direktor Divizije podrska
Hrvatske poste

‘ Recepti su

egzaktni kada
su u pitanju kolaci, a
kada je u pitanju
poslovni uspjeh on
je Cesto spoj
razliGitih faktora, u razli€itim omjerima.
U mom sluéaju, premda sam sebe ne
kvalificiram uspjesnim ve¢ na svakom
pojedinom radnom zadatku tezim biti
maksimalno ucinkovit, kreativan i
otvoren za nove spoznaje i saznanja,
vazno je to Sto se ne koncentriram na
oblikovanje svog lika i djela, ve¢ na
prvo mjesto stavljam posao. Bilo da
sam radio u modnoj industriji ili sada u
Hrvatskoj posti, uvijek sam jednako
pristupao poslu, jer svaki posao iziskuje
jednako od covjeka: marljivost, upor-
nost, znanje i viziju. Detalji poput
estetike, branse ili radnog mjesta su, u
smislu uspjesnog obavljanja posla,
marginalni. Osim Sto sam na taj naéin
uvijek s poStovanjem obavljao svaki
posao, paralelno sam se trudio biti i
privatno ispunjen te Zivotu pristupam
kao optimist, a dobra energija uvijek na
kraju rezultira dobrim*.
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Savjeti Poslounog savjetnika

KAKO POSTICI TRAJNI USPJEH

1. Znacenje ili smisao

Ono ¢ime se bavite mora vam doista
biti vazno, bez obzira Sto drugi

misle o tome. Uspjesni ljudi cesto
dozZivljavaju znacajne neuspjehe,
gubitke i gorka razocaranja. No oni
pritom ubiru korisne pouke i znanja
0 onome Sto im nije poslo za rukom,
pokazuju zamjetnu fleksibilnost i
sposobnost oporavka od nepovoljnih
situacija. Oni ulazu svaki gram

svoje energije i upornosti, srce i
dusu, cijeli zivot. Oni se zaljubljuju

u ideju za kojom strastveno ¢eznu
godinama, stvaraju nesto Sto ih
trajno zavodi i potice na djelovanje,
pri Cemu cesto gube predodzbu o
prolaznosti vremena. U stvarnosti, to
je nesto Sto bi oni radili i besplatno,
samo da to rade. Q. Jones ne bi se
odrekao glazbe da nije popularna,
Mandela ne bi skrstenih ruku cekao
slom apartheida, J. Welch nece
prestati drzati predavanja o svojem
nacinu poslovanja. Oni to ¢ine jer im
je to vazno.

TI g

2. Odgovornost, odvaznost, strast i
odgovorni optimizam

Trajno uspjesni ljudi razmisljaju
drugacije (Steve Jobs). Oni su
daroviti, mozda i genijalni, no
prihvatili su nacin razmisljanja

koji podupire njihova posebna
postignuca. Kad uspijete
organizirano razmisljati o stvaranju
prave vrijednosti, misli su vam
usredotocene.

3. Nacin djelovanja

Trajno uspjesni ljudi pronalaze
ucinkovite nacine djelovanja; kad
zamislite nesto Sto vam je vazno,
§to vam se Cini idealnim ili mozda
¢ak savrSenim, to vam nalikuje na
“prekrasan kolac, prelijep da biste
ga pojeli i tako unistili”, no uspjesni
ljudi djeluju jer je vrijedno truda.

te, inace ¢e vas istisnuti ljudi koji to vole.
Pri tome imate samo osobni kapital, a to
su va$a sposobnost, vjeStine, veze i zanos.
Trajni uspjeh zahtijeva upornost i strast, a
njih moze odrzavati samo ljubav. Zivjeti
pravim Zivotom vazno je isto koliko i za-
radivati za zivot. To nije odluka “ili — ili”.
Uspjesni ljudi ¢ine i jedno 1 drugo. To se
¢uje gotovo od svih trajno uspje$nih lju-
di; poduzetnika, politi¢kih 1 vjerskih voda,
umjetnika pedagoga, samohranih majki ili
oceva, socijalnih radnika, dobitnika Oska-
ra, stolara, direktora robnih kuca i milijar-
dera (Porras, Emery, Thompson, 2007). Mo¢i
Cete prezivjeti i ne voledi posao, ali Cete bit
druga liga. Ako se u bilo kojem dijelu ka-
rijere pitate zasto se time bavite, nestat ¢e
vam snage.

»KaZzu da uspjeh znadi dobiti ono $to
hoces, a sreca je htjeti ono to dobijes. Raz-
misljanje poput ovog - bavit ¢u se ovim jo§
deset godina; ovo mi se ba§ ne svida, ali ¢u
izdrzati jo§ deset godina... - zvudi kao da
Stedite seks za starost. LoSa ideja”(Waren
Buffett). Tro$imo zdravlje radi bogatstva,
a zatim oCajnicki tro$imo svoje bogatstvo
kako bismo sac¢uvali ostatak zdravlja. Ne bi
li bilo bolje odmah se baviti onim $to voli-
mo 1 time sacuvati vlastito zdravlje u uza-
ludnom pokusaju stjecanja puta do slobo-
de (Kiyosaki, 2006).

Tko god Zeli uspjeti, mora u svoj posao
uloziti cijelo srce, dusu 1 pamet. Uspjes-
ni ljudi su optimisti. Oni posebno iriti-
raju sredinu jer upadljivo ne reagiraju na
negativne vijesti ili neuspjehe. Oni osje-
¢aju strah, ali uporno i dalje rade pa smi-
ono ofekuju da ¢ée radom postiéi uspjeh.
Oni doista vjeruju da ¢e na kraju sve ispa-
sti dobro usprkos eventualnom pocetnom
neuspjehu, i da ée njihov trud posluziti do-
brim ljudima. Vide korist koju mogu steci
u odredenoj situaciji a ne negativnu stranu.

Ironi¢no je da drustvo sjedne strane zahti-
jevada se u Zivotu posvetimo jednom cilju,
a opcenito prihvadeni standardi toga istog
drustva istodobno vas prisiljavaju da vodite
“uravnotezen” Zivot, podijeljen na uredne
male kriske. To ne podrazumijeva jedno,
nego najmanje Cetiri ¢udotvorno raspo-
redena vremenska 1 umna opredjeljenja. I
ovdje se javlja problem jer ljudi misle da
postoji pravi odgovor — tj. da se ravnoteza
moze vremenski podijeliti kao pita, na po-
sao, obitelj, zajednicu — a ako imate srece,
mozda ¢ete negdje u to biti ukljuceni i vi.
Definiramo li tako ravnoteZu, tada ge-

Sonja Mioci¢ Maksi¢,
direktorica Korporativnih
komunikacija, Allianz

Mislim da

najprije trebate
definirati Sto za vas
osobno znaci uspjeh,
jer se razlikuje od
osobe do osobe.
Kada znate Sto Zelite, razmislite koje su
to aktivnosti i u kojem vremenskom
razdoblju Zelite ostvariti svoj cilj. Kljué
je da ste iskreni i strastveni u onom sto
Zelite te da koliko god je to moguce
budete dosljedni. Isto tako, svi se
mijenjamo tijekom godina, pa Cesto i
nase poimanje uspjeha. Ako su se
okolnosti u vasem Zivotu promijenile i
sada za vas uspjeh znaéi nesto drugo,
prihvatite to i krenite u novom pravcu.
Vazno je da si dozvolite pravo na
promjenu misljenja jer ¢ete tako u
konacnici biti sretni s vlastitim izbori-
ma, a to je klju¢no da biste bili odli¢ni u
onome Sto radite”

neralni direktori ili predsjednici upravnih
odbora, kao ni veéina nobelovaca nema-
ju ravnotezu. Nemaju je ili je nisu ima-
li ni Dalaj lama, Nelson Mandela, ni Mar-
tin Luther King Jr., ni Majka Terezija... Za
trajno uspjesne ljude ravnoteza nije kljué-
no pitanje — ne zato $to su njome majstor-
ski ovladali, nego zato $to su se svi marljivo
bavili onim $to im je vazno. Ravnoteza je
osmisljen, a ne uravnotezen portfelj.

Za vedinu uspje$nih ljudi putovanje je
nalik uzlijetanju na Mjesec a slijetanju na
Mars — mozda je to bolji ishod, ali svaka-
ko je drukeiji od predvidenog. Uspjes-
nost je uvjetovana obvezom da se uéini ne-
$to vazno. Ako vam uspjeh nije glavni cilj,
on ¢e s vremenom izblijediti, nestati. Kad
uspjeh znaci samo bogatstvo, slavu i mo¢,
on je prolazan i ne zadovoljava. Uspje$ni
ljudi postizu uspjeh kakav im je vaZzan. Du-
gorofan uspjeh je nemogué bez uvjerlji-
vog osobnog opredjeljenja za ono do ¢ega
vam je stvarno stalo 1 $to biste htjeli raditi
ne racunajuéi na rezultate u smislu bogat-
stva, slave, modi ili javnog prihvacanja. Pra-
vi nadin razmisljanja za postizanje trajnog
uspjeha jest sljedeci: uspjeh ne ovisi o vanj-
skim utjecajima. To je poput Carobnjaka iz
Oza - trazimo ¢arobnjaka koji ¢e nam dati
srce, mozak 1 hrabrost, a ¢arobnjak kaZze da
sve to ve¢ imamo. Treba ih samo znati upo-
trijebiti. Kada vjerujete u svoje veliko nesa-
vladivo jastvo, sve je moguce.

www.poslovni-savjetnik.com
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TEHNICKA
UNAPREDENJA

Svaki poslodavac je pozvan
poticati inventivnu djelat-
nost u svom poduzecu jer
mu takva djelatnost moze
donijeti brojne tehnoloske,
ckonomske i trzi$ne pred-
nosti u odnosu na postoje-
¢e stanje. Inventivni rad moze se odrediti kao
skup intelektualnih vrijednosti i proizvoda
ljudskog duha koji se primjenjuje u gospo-
darskom Zivotu.

U industrijski razvijenim drzavama ino-
vacije su temeljni pokretaé gospodarskog ra-
zvoja te je u interesu gospodarske politike
pravilno prepoznati i vrednovati inovaci-
je, ne samo na makro razini nego i na mi-
kro razini, odnosno u okviru svakog gospo-
darskog subjekta. Inventivni rad jedan je od
temeljnih ¢imbenika unapredenja proizvod-
nje 1 poslovanja, te izravno utjefe na pove-
¢avanje produktivnosti, profita te u kona¢ni-
ci ekonomske razvijenosti odredene drzave.

Inovacija u uZem smislu rijeci znaci pri-
mjenu novih tehnoloskih i organizacijskih
rjeSenja 1 postupaka u procesu proizvodnje
i poslovanja u sklopu postojeéeg programa,
Sto se predstavlja kao tehni¢ko unapredenje,
koristan prijedlog, know how, racionalizacija
1 sl. Pod inovacijom u $irem smislu smatra
se stvaranje, prikazivanje i primjena novih
spoznaja, postupaka, proizvoda, organizacij-
skih modela, ili jedinstveno novih progra-
ma. U odnosu na izum, inovacija ne pred-
stavlja novo tehnicko rjeSenje koje ispunjava
zakonske uvjete patentibilnosti te nije isklju-
¢ivo vezana za tehnicka pitanja kao §to je to
izum.

Tehnicko unapredenje moze se pojmov-
no odrediti kao faza u razvoju tehnologije
u odnosu na tehnologiju koja je utvrdena 1
opisana kao postojeca u odredenom trenut-
ku ili je ostvarena 1 steCena tijekom odrede-

4
Dragan Zlatovi¢, mag. iur.,

visi predavat Veleucilista
u Sibeniku

Intelektuaine tvorevine

zaposienika (2. dio)

U proSlom smo broju otvorili temu intelektualnih tvorevina zaposle-
nika te raznih izuma. U ovom ¢emo se broju pozabaviti tehnickim
unaprjedenjima te pojmom autorskog djela.

nog razdoblja, te utje¢e na uspje$nost gospo-
darske rentabilnosti koja se odnosi na neki
proizvod ili neki postupak. Dakle, tehni¢ko
unapredenje se obi¢no definira kao raciona-
lizacija nastala primjenom poznatih tchni¢-
kih sredstava i tehnoloskih postupaka kojom
se postize povecanje profita, pobolj$anje ka-
kvoce tehnoloskog procesa, optimalnija za-
Stita na radu, uSteda materijala ili energjje,
zatita okoli$a, bolja iskoristivost postroje-
njaisl

Tehnickim unapredenjem smatra se i
rjeSenje tehnickog problema koje nije isho-
dilo zastitu patentom te koje ne predstavlja
rutinsku primjenu poznatih rjeSenja. Teh-
ni¢ko unapredenje ne moze se $tititi paten-
tom, jer mu nedostaje novost u odnosu na
postojece svjetsko stanje tehnike.

Ako poslodavac prihvati primijeniti teh-
ni¢ko unapredenje koje je predloZio radnik,
duzan mu je isplatiti nadoknadu utvrdenu
kolektivnim ugovorom, ugovorom o radu
ili posebnim ugovorom. Dakle, radnik mora
prijaviti poslodavcu tehni¢ko unapredenje,
a potom se ono mora prihvatiti odlukom ili
rjeSenjem nadleznog tijela kod poslodavca.
Radnik moze traZiti ostvarenje i svojih osob-
nopravnih ovlatenja 1 predstavljaju njegova
moralna prava da ga se navede kao kreatora
u svim ispravama. IskoriStavanje tehni¢kog
unapredenja kao imovinsko pravo pripada
poslodavcu kod kojega je nastalo, ako poslo-
davac prihvati tehnicko unapredenje. Ukoli-
ko poslodavac nije zainteresiran za ponude-
no tehnic¢ko unapredenje 1 ne prihvati gap o
pisanoj informaciji radnika, radnik kao stva-
ratelj tehni¢kog unapredenja moze ga ponu-
diti nekoj trecoj osobi.

Ako se nadoknada za tehni¢ko unap-
redenje ne utvrdi na izloZeni nacin, sud ¢ée
odrediti primjerenu nadoknadu. Ova nado-
knada ovisiti ¢e o doprinosu toga tehnickog
unapredenja poslovanju poslodavca, pove-
¢anju dobiti ili smanjenju troskova i drugim
okolnostima s obzirom na koje se tehnicko
unapredenje referira u poslovnoj praksi.

AUTORSKA DJELA STVORENA U
IZVRSAVANJU UGOVORA O RADU

a) Autorsko djelo i autorsko pravo
Autorsko djelo je originalna intelektual-
na tvorevina iz knjizevnog, znanstvenog i
umjetnickog podrudja koja ima individual-
ni karakter, bez obzira na nacin i oblik iz-
razavanja, vrstu, vrijednost ili namjenu ako
Zakonom o autorskom pravu 1 srodnim pra-
vima nije drukéije odredeno.

Autorska djela jesu osobito:

— jeziCna djela“(pisana djela, govorna
djela, racunalni programi),

— glazbena djela, s rijecima ili bez ri-
jeci,

— dramska i dramsko-glazbena djela,
— koreografska i pantomimska djela,
— djela likovne umjetnosti (s podrucja
slikarstva, kiparstva i grafike), bez ob-
zira na materijal od'kojega su nacinje-
na, te ostala djela likovnih-umjetnosti,
— djela arhitekture,

— djela primijenjenih umjetnosti i indu-
strijskog dizajna,

— fotografska djela ‘i djela proizvede-
na postupkom slicnim fotografskom,
— audiovizualna djela (kinematograf-
ska djela i djela stvorena na nacin sli-
¢an kinematografskom stvaranju),

— kartografska djela,

— prikazi znanstvene ili tehnicke priro-
de kao Sto su crtezi, planovi skice, ta-
blice i dr.

Predmet autorskog prava moze biti sva-
ko autorsko djelo osim onoga koje to ne
moZe biti po svojoj naravi kao i onog za koje
je odredbama Zakona o autorskom pravu
1 srodnim pravima odredeno da ne moze
biti predmetom autorskog prava. Predmet
autorskog prava je autorsko djelo u gjeli-
ni, uklju¢ujuéi i nedovrieno autorsko djelo,
naslov te dijelovi autorskog djela koji udovo-
ljavaju zakonskim pretpostavkama. Naslov
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autorskog djela koji ne udovoljava pretpo-
stavkama da bi bio predmet autorskog prava,
a koji je ve¢ koriten za neko autorsko dje-
lo, ne moZe se koristiti za djelo iste vrste ako
bi mogao izazvati zabunu o autoru. Prijevo-
di, prilagodbe, glazbene obrade 1 druge pre-
rade autorskog djela, koje su originalne inte-
lektualne tvorevine individualnog karaktera,
zasticene su kao samostalna autorska djela.
Prijevodi sluzbenih tekstova iz podrudja za-
konodavstva, uprave i sudstva zaStieni su
osim ako su ucinjeni radi sluzbenog infor-
miranja javnosti i kao takvi objavljeni.

Predmetom autorskog prava su izrazaji,
ane ideje, postupci, metode rada ili matema-
ticki koncepti kao takvi.

Autor djela je fizicka osoba koja je au-
torsko djelo stvorila. Autoru pripada autor-
sko pravo na njegovu autorskom djelu &-

nom samog stvaranja autorskog djela. Dakle,
za autorsko pravo se ne traZi registracija toga
prava kod nadleznog drzavnog organa, kao
§to je to slucaj kod prava industrijskog vla-
snistva. Autorom se smatra osoba ¢ije je ime,
pseudonim, umjetnicki znak ili kod na uobi-
¢ajen nacin oznafen na primjercima autor-
skog djela ili pri objavi autorskog djela, dok
se ne dokaZe suprotno.

b) Autorska djela stvorena u radnom
odnosu

Autorska djela se, izmedu ostaloga, mogu
stvoriti u radnom odnosu ili na temelju ugo-
vora o narudzbi odredenog autorskog djela.
Upravo jedan broj autorskih djela, po samoj
prirodi stvari 1 posla, nastaje u okviru radnog

Propisi.hr

odnosa, kao $to je to dizajn internet strani-
ca neke pravne osobe u okrilju dizajnerske
sluZbe te pravne osobe, novinski prilozi i fo-
tografije od strane novinara i fotografa kod
medijskih kuca, arhitektonsko rjeSenje zgra-
de od strane arhitekte kod projektnog ure-
daisl

Neko autorsko djelo je stvoreno u ran-
dom odnosu ako ga je autor stvorio u obavlja-
nju svojih radnih obveza iz ugovora o radu.
Ukoliko autoru prestane radni odnos prije
dovrsenja autorskog djela kojeg je bio du-
Zan stvoriti temeljem svojih radnih obveza i
duZnosti, autoru se ne moZe nametnuti izvr-
Senje autorskog djela do kraja, ali moze od-
govarati za nastalu Stetu.

Ako se u izvr$avanju obveza iz radnog
odnosa stvaraju autorska djela, ugovorom
o radu odreduje se, izmedu ostalog, stjece li
poslodavac pravo na iskoriStavanje autorskog
djela, te posebice, ako ga stjece, opseg i traja-
nje prava iskoristavanja autorskog djela. Ako
ZAPSP-om, ugovorom o radu ili drugim ak-
tom kojim se ureduje radni odnos nije druk-
¢ije odredeno, autorsko pravo na autorskom
djelu zadrzava autor bez ograni¢enja.

Autor zadrzava svoja autorska moralna
prava za autorska djela nastala u izvrSavanju
ugovora o radu. Iznimno od navedenoga,
ako je ra¢unalni program stvorio zaposlenik
u izvr$avanju svojih obveza ili slijedeci upu-
te poslodavca, poslodavac je iskljucivo ovla-
Sten izvr$avati sva imovinska prava na tako
stvorenom programu, ako ugovorom nije
drugacije odredeno. Pod rac¢unalnim pro-
gramom podrazumijeva se izrazaj racunal-
nog programa u bilo kojem obliku uklju¢u-
juéi i pripremni dizajnerski materijal. Ideje 1
nacela na kojima se zasniva bilo koji element
racunalnog programa, uklju¢ujuéi i ona na
kojima se zasnivaju njegova sucelja, nisu za-
Sti¢ena autorskim pravom. Rafunalni pro-
gram je zastien kao jezi¢no djelo po ZAP-
SP-u ako je izvoran u smislu da predstavlja
vlastitu intelektualnu tvorevinu svog autora.

P§|

Autorsko djelo stvoreno u radnom odnosu, po ZA-

PSP-u, oznacava djelo koje za vrijeme trajanja

radnog odnosa kod odredenog poslodavca stvori
autor - zaposlenik izvrSavajuci svoje obveze ili po
uputama toga poslodavca. Odnosi u pogledu au-
torskog djela stvorenog u radnom odnosu ureduju
se ZAPSP-om, ugovorom o radu ili drugim aktom

kojim se ureduje radni odnos.
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SPECIJALNI PRILOG -

POSLOVNA

INTELIGENCIJA

Kad intuicija zatreba pomoc

Zamislimo hipotetsko poduzece koje se bavi naprednim teh-
nologijama i koje je jedino na trzisu uspjelo razviti stroj za
teleportaciju. Ako biste bili vlasnik spomenutog poduzeca, s
obzirom na inovativnost, atraktivnost i jedinstvenost ponude,
vjerojatno se ne biste, barem u prvi mah optereéivali razrada-
ma strategije nastupa na trzisStu. Proizvod bi s obzirom na nje-
gove karakteristike trebao “prodavati samoga sebe”.

Spoznaja kako je konac-
no mogude teleportirati
se s jednog mjesta na dru-
go, spoznaja o ustedi vre-
mena 1 ostalim predno-
stima koje ta technologija
nosi zasigurno ¢e prona-
¢i svoje kupce. Takva situ-
acija pogoduje vam u slo-
bodnom formiranju trzi$nih cijena, gdje u
prvom naletu igrate na ekskluzivnost i je-
dinstvenost proizvoda, pa u skladu s tim
definirate cijenu koja prati ekskluzivnost
proizvoda. Nakon neckog vremena kada
dode do zasienja tog trziSnog segmenta,
spremni ste sniziti cijenu, ali do odredene
granice. Tu strategiju primjenjujete dok u
potpunosti ne dode do zasi¢enja komplet-
nog trzista. Neposredno prije toga vi la-
gano pocinjete razmisljati o unapredenju
osnovnog proizvoda koje ée vam osigura-
ti naredni ciklus prodaje na istom trzistu...

Prof. dr. sc. Goran Klepac

i

PROBLEMI U RAJU

Na prvi pogled vama kao vlasniku spome-
nutog poduzeca ne treba nuzno dugoro¢-
na poslovna strategija koja ¢e vam osigurati
opstanak na trzistu.

Iako ste trenutno lider na trzistu tele-
portacijskih uredaja i nemate konkurenci-
je, samo je pitanje vremena, kada ¢e neko
drugo poduzeée uspjeti razviti kopiju vaseg
proizvoda ili alternativni proizvod s istom
namjenom. U trenutku kada se pojavi prvi
konkurentski proizvod, mijenjaju se pravi-
la igre i trzi$na idila polako se pretvara u
bojno polje. Pitanje koje se nameée samo
po sebi je kako se adekvatno pripremiti za
ovakvu situaciju.

Stvari se dodatno kompliciraju kada ci-
jelu problematiku promatramo iz perspek-
tive poduzeca koje prodaje $iroki asortiman
proizvoda, kao $to je to slucaj sa robom $i-
roke potro$nje, gdje postoji velik broj proi-
zvoda, od kojih svaki moze biti u nekoj eta-

pi svog vlastitog Zivotnog ciklusa, pri ¢emu
postoji veliki broj sudionika na trzistu koji
nude sli¢ne ili iste proizvode.

“MOBILNI” POUCAK

Ako se vratimo u ne tako davnu proslost
kada su se mobilni telefoni tek pojavili na
trzistu, nije se te$ko prisjetiti reklama u ko-
jima se kao prednost mobilnih telefona re-
klamirala ¢injenica kako kona¢no vise ne
morate biti vezani uz odredeni prostor ako
Zelite zaprimili ili uputili telefonski poziv.
Iz danasnje perspektive, reklamna kampa-
nja proizvodaca mobilnih telefona koja bi
naglasavala tu ¢injenicu bila bi u najmanju
ruku smijesna.

Povucimo sada analogiju izmedu stroja
za teleportaciju 1 mobilnih telefona. U za-
Cetku imamo inovativan proizvod koji po-
sjeduje odredenu karakteristiku pozeljnu
za trzi§te. S vremenom se u trzinu uta-
kmicu ukljuéuju sve vi$e ponudaca i trziste
tjera proizvodade na usavr$avanje i doradu
temeljnog proizvoda u cilju zadrZavanja tr-
zi$nog udjela. Rezultat toga je, ako stvari
promatramo iz perspektive mobilnih tele-
fona, ¢itava lepeza proizvoda razli¢itih ka-
rakteristika, od mobilnih telefona sa os-
novnim funkcionalnostima, ali otporne na
udarce 1 nepovoljne vremenske uvjete do
“pametnih telefona” koji nastoje supstitui-
rati osnovne funkcionalnosti racunala.

GDJE JE TU POSLOVNA
INTELIGENCIJA?

Intuicija zasigurno moze biti korisna u
predvidanju bududih trendova i procjeni
buduéih preferencija trzi$ta, no egzaktni
pokazatelji puno su pouzdaniji od pukog
oslanjanja na intuiciju. Tu egzaktnost nam
nudi upravo poslovna inteligencija.

Ako se vratimo hipotetskom primjeru
stroja za teleportaciju, u slucaju kada biva-
mo suoceni sa konkurencijom koja pocinje
nuditi isti takav proizvod poput nasega i to
po povoljnijim cijenama, moZemo samo
pretpostaviti koja novorazvijena funkci-
onalnost bi bila glavni motivator poticaja
na kupovinu odredenih ili svih trzi$nih se-
gimenata.

Profili segmenata kupaca, njihove pre-
ferencije, stilovi Zivota, sklonosti kupovini,
pretpostavke preferencije kupovine daju
se “iS¢itati” iz transakcijskih baza podataka
primjenom metoda poslovne inteligencije.
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JEDNOSTAVNO DOBRA

QlikView je nova vrsta alata za poslovnu inteligenciju koja svojom
jednostavnoscu i lakocom poslovnom korisniku omogucava da bez puno
napora i veceg utroska vremena provodi konsolidiranje, pretrazivanje,
vizualizaciju i analiziranje svojih podataka i time stvori kvalitetnu podlogu
za donosenje odluka. Koristenjem brzine memorije QlikView pruza nove
analiticke sposobnosti koje nije bilo moguce provoditi u tradicionalnim
rieSenjima poslovne inteligencije!

Infosistem je prirodan partnerski odabir tvrtke QlikTech jer imamo potrebnu
poslovnu ekspertizu i tehnolosko znanje kojima vec viSe od pola stoljeca
stvaramo prvenstveno poslovna, a ne iskljuc¢ivo tehnoloska rjesenja.

glikview.com QlikView
Q

Certified
QlikView

Partner
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Razvoj nove generacije strojeva za tele-
portaciju tako moZe biti potaknut spozna-
jom profilom korisnika koji su uglavnom
familijarne osobe pa bi bili zainteresirani
za istovremenu porodi¢niu transmisiju, ili
su to uglavnom estete koji se nakon “pre-
vladavanja” pocetnog $oka spoznaje o ko-
na¢nom tehnickom rjeSenju teleportacije,
pocinju baviti problematikom vizualnog
uklapanja tog istog stroja u interijer vlasti-
tog doma.

POGLED PREKO SKLADISTA
PODATAKA

U Hrvatskoj se pojam poslovne inteli-
gencije u najboljem slucaju (ako nije rije¢
o iskrivljenoj interpretaciji vezanoj uz in-
dustrijsku $pijunazu) veze uz skladistenje
podataka i izvjeStavanje proizaslo iz skla-
dista podataka. SkladiSta podataka, izvje-
Stavanje 1 OLAP zasigurno su vazan dio
ako ne 1 temelj efikasnog sustava poslov-
ne inteligencije. No, generalno gledajuéi
ako se prilikom donosenja poslovnih od-
luka fokusiramo na unaprijed predefinira-
ne izvjestaje, tada ¢emo manje-vise dobiti
unaprijed predefinirane rezultate. Ako Ze-
limo primjerice detektirati uzroke preki-
da ugovornih odnosa u telekomunikacij-
skoj kompaniji pomocu sustava izvjestaja
odnosno OLAP-a, tada unaprijed moramo
predefinirati upit koji bi nas mogao dovesti
do Zeljenog cilja. Od analiti¢ara se ocekuje
vjestina nasluéivanja gdje bi trebalo traziti
uzroke problema.

To ukratko znadi, kako analiti¢ar una-
prijed mora pretpostaviti u slu¢aju pove-
¢anja stope prekida ugovornih odnosa pri-
mjerice koji je uzrok toj pojavi, odnosno
mora provjeriti ¢itav niz hipoteza pomocu
sustava izvjeStavanja. Tako promatra stope
prekida s obzirom na regiju, duZine traja-
nja poziva, iznose rac¢una i sli¢no. Ako se
unutar neke zone pojavi znacajnija kon-
centracija, klijenata koji su prekinuli ugo-
vorni odnos, tada mu je to putokaz za de-
taljniju analizu tog uzorka, ili pak gradivni

element profila tipi¢ne osobe koja prekida
ugovorni odnos. Ovakav pristup moze do-
vesti do odredenih spoznaja, ali je dugo-
trajan 1 ne jamd¢i uvijek uspjeh analize, jer
usprkos akumuliranom iskustvu esto puta
se desi da se zanemari neki detalj koji moze
biti presudan u otkrivanju uzroka, a koji bi
se trebao iskristalizirati izvje$tajnim susta-
vom.

EFEKT KONJICEVOG SKOKA

Rjesenje koje nam moze koristi u ovoj situ-
aciji je primjena metoda data mininga. Za-
posliti algoritme da traze neocekivane spo-
znaje u podacima, projiciraju buduénost,
predvidaju tko bi bio zainteresiran za odre-
deni proizvod ili uslugu u buduénosti, je
upravo zadaca data mininga.

Ako se vratimo na primjer sa strojem za
teleportaciju, to bi znacilo da nam ova me-
todologija moZe pomodi u planiranju no-
vih funkcionalnosti postojeéeg proizvoda,
§to bi nam moralo osigurati dobre prodaj-
ne rezultate. Isto tako, ove napredne teh-
nike poslovne inteligencije, pomazu nam
u segmentaciji portfelja postoje¢ih kupa-
ca, na na¢in prepoznavanja njihovih domi-
nantnih karakteristika, stavova vrijednosti 1
sli¢no, $to nam olak$ava razradu prodajnih
strategija 1 planiranja razvoja novih proi-
zvoda. Za razliku od klasi¢nog izvjestava-
nja, gdje ekspert temeljem rezultat izvjesta-
ja pokusava spoznati zakonitosti, algoritmi
data mininga sposobni su sami prepozna-
ti skriveno znanja i zakonitosti, skriveno
unutar baza podataka.

Novi trendovi donose i nove izvore po-
dataka za analizu. Poslovna inteligencija se
vie ne ograni¢ava samo na prostor lokal-
nih skladista podataka. Fokus se usmjerava
na internet, bilo da se radi o analizi poveza-
nosti web stranica i referenciranju, bilo da
se radi o analizi sadrzaja blogova. Blogovi
postaju zlatni rudnik i mogu u dobroj mje-
ri posluziti kao alternativa klasi¢nom anke-
tiranju trziSta. Moguce je spoznati Zivot-
ne stilove pisaca blogova. Kategorizirati ih
prema stavovima njihovih autora, sustavi-
ma vrijednosti i sli¢no.

Naravno nitko ne pomislja kako je za
uspjesnu realizaciju tih aktivnosti potreb-

no proditati tisuce, desetine tisuca, miliju-
ne stranica tekstova. Tu nam pomaze infor-
macijska tehnologija. Kako je ovdje rije¢ o
nestrukturiranim podacima (tekstu), rjese-
nje moramo traZiti u sferama tekst minin-
ga. Tekst mining je podpodrudje data mi-
ninga, koje se bavi otkrivanjem znanja iz
tekstualnih datoteka.

Danasnje metode text mininga su zna-
¢ajno odmakle od metodologije pukog pre-
brojavanja frekvencija pojavnosti klju¢nih
rije¢i 1 njihovih poveznica, veé su u odre-
denoj mjeri sposobne analizirati 1 kontekst
sadrZaja.

ZVJEZDANA NOC S POGLEDOM U
ZEMLJU

Koriste¢i ovu metodologiju, jedna amerié¢-
ka kompanija koja se bavi proizvodnjom 1
distribucijom energetskih pi¢a dosla je do
neocekivanog otkrica, koje je rezultiralo
otvaranjem novog trzi$nog segmenta ko-
risnika njihovih proizvoda. Naime, nakon
lansiranja nove vrste energetskog napitka
namijenjenog polaznicima fitnessa, angaZzi-
rali su agenciju koja se bavi analizom blo-
gova. Cilj istraZivanja bio je otkriti kako su
polaznici fitnessa prihvatili novi proizvod
koji bi im trebao osigurati vecu koli¢inu
energije tijekom vjezbi, 1 da li je ovaj trzi$ni
segment percipirao novi proizvod kroz re-
klamne kampanje. Analizirajuéi ciljani tr-
zi8ni segment, tijekom relativno kratkog
vremenskog perioda pojavio se neocekiva-
ni, dijametralno suprotni uzorak korisnika
spomenutog energetskog pi¢a. Taj su uzo-
rak u znacajnoj myjeri ¢inili studenti skloni
noénim izlascima i1 prekomjernom uziva-
nju alkohola. Empirijski su spoznali, kon-
zumirajuéi napitak tijekom noéi nastoje-
¢éi §to duZe ostati budni, kako on ublaZava
mamurluk, nakon pretjeranog uZzivanja u
alkoholu. To je rezultiralo nizom svjedo-
¢anstava kroz blogove i potaknulo ostale
pripadnike ovog ,plemena“ u iskuSavanju
preporudenog recepta. Kompanija, oboga-
¢ena novim spoznajama fokusirala se i na
ovaj trzi$ni segment sa izmijenjenom stra-
tegijom trzi$nog komuniciranja prilagode-
nom upravo ovom ,,plemenu®, §to je rezul-
tiralo poveéanjem prodaje.

Dante je u svojoj Bozanstvenoj komediji ustvrdio: ,Nebo kovitla iznad nas,
a nase oci i dalje su uprte u zemlju“. NeulaZenje u svijet poslovne inteli-
gencije u suvremenim uvjetima poslovanja mogli bismo usporediti sa
gledanjem u zemlju, dok iznad nas kovitla nebo puno izazova. Dizanjem
pogleda mozemo uroniti u jedan sasvim novi svijet, koji nudi oCita rjeSenja
za na prvi pogled tesko rjesive probleme.
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'SRC Tempero - navigator poslovanja

Implementirajte sustavnu IT potporu kontrolingu UZ MOGUENOSTI
pomoc Temp.era, rJesgnJa primjerene clene | k_ratKOg Planiranje e Sustav podrzava proizvoljni broj financijskih pla-
roka uvodenja. Oslonite se na poslovna znanja, po- glegaDrzaggthim)a glz?cvne knjiﬁeh(RDG, bi:anhca,
.. . , , ...) te financijskih i naturalni
kazal‘teue ' kontro"ng ?late Ugradene. u SUSta.V’ au.’r;o- (kolicinskih) planova prodaje i nabave robe.
matizirajte Standérdlzwahe prO(.;ese. : po;veUte .VIS,e Analiza ® Podrzana je analiza pokazatelja poslovanja u
vremena naprednim analizama i aktivhostima koje ce pokazatelja podrucju prodaje, zaliha, dugovanja i potraziva-
povecati ucinkovitost kontrolinga i unaprijediti uprav- Poslovania {}J;if(ieg’rgoﬁjfgggﬁhf'i’:%?fgfoﬁg'g‘gl‘rfeofn?égnes)i-(Kpl)
ljanje poslovanjem. je veé ugraden u sustav.
e Sustav omogucava jednostavnu usporedbu
- e oo st T e 7 poslovnih rezultata promatranog razdoblja s
- B et i L e G 0 rezultatima prethodnih razdoblja.
e B A P ite. = ot e Sustav omogucava jednostavnu usporedbu

3
)

i
ifsd
1355015

Osigurajte toCne i pravovremene informacije o realizaciji poslovnih

ciljeva
ontroling predstavlja opéeprihvaéeni koncept upravljanja,
bez kojega je teSko zamisliti poslovanje modernih tvrtki,

Interaktivna

za podataka

aktualnih pokazatelja i planova.
U sustav je ugradena interaktivha nadzorna

~ I nadzorna ploca.
| i v N . . ploca (das- e U nadzornu je plocu ugraden prikaz trendova za
* e e e - hboard) pojedine pokazatelje poslovanja.
- - o il 8 e, S0 o ® Korisnici mogu samostalno prilagodavati sadr-
i Zaj i izgled nadzorne ploce, bez znanja progra-
i - e ., miranja.
ai= o - o =
E e — Ad hoc anali- e Korisnici mogu samostalno izradivati viSedi-

menzionalne ad hoc analize podataka putem
unaprijed pripremljenih OLAP kocki.

Za ad hoc analizu podataka moguce je koristiti
bilo koji OLAP Client koji podrzava spajanje na
Microsoft SQL Server Analysis Services kocke,
ukljucujucéi i Microsoft Excel.

. . . oy - . Kontroling e U Tempero su trenutno ugradeni sljedeci kon-
a ka"htema_ IT potpora J.edna.J? od klju¢nih pretpostavki  g15¢; troling alati: ABC analiza prodaje po artiklima,
za njegovu 1mplementac1_|u. Rjesenje Tempero, razvyeno u ABC analiza prodaje po kupcima te raspodje|a
SRC grupi, zamisljeno je upravo kao okosnica IT potpore indirektnih troSkova i prihoda prema zadanim
kontrolingu tvrtke, namijenjeno primarno subjektima u djelatno- kljucevima. . .
. e i distribucii e Osim ve¢ navedenih kontroling alata, Tempero
stima trgovine 1 distribucye. . se kontinuirano nadograduje i poslovnim pred-
Ugradite vaSe operativne planove u sustav, kako biste u sva- lo&cima (business templates) koji predstavljaju
kom trenutku imali informaciju o poziciji tvrtke u odnosu na za- cjelovite modele, odnosno scenarije upotrebe
dane ciljeve. Iskoristite pokazatelje poslovanja ugradene u sustav i sustava U specificne poslovne svrhe, Primjeri
. Kti d lo& tandardizirani precled lovani poslovnih predlozqka su analiza cijena, bonusni
Interaktivnu nadzornu plocu za standa ant pregied posiovaija model za prodavace, model rabatnih shema za
1 oslobodite si time vrijeme za naprednu ad hoc analizu podataka, kupce.
kako biste dosli do onih informacija o vaSem poslovanju koje lako e Prilikom planiranja implementacije novih poslov-
mogu ostati nezamijeéene u standardnim poslovnim izvje$¢ima. il rEElieZEle [ lemieling Slei L auotling &2
primarno signalima s trZista, te stoga prioritet-
_ no implementiramo one alate za koje uocava-
S =_:_ e mo najvecu potrebu kod nasih klijenata.
T T e ST e Vise- e Tempero omogucéava objedinjeni uvid u poslov-
- R e - - s kompanijsko ne rezultate cijele tvrtke ili grupacije.
= : : = I okruzenje ® Podrzana je automatska konverzija svih tran-
= e sakcija u zadanu izvjeStajnu valutu.
= £ =8 ® Podrzana je analiza pokazatelja poslovanja u
= P = izvornoj ili izvjeStajnoj valuti.
= = = - Uz udinkovitu e U sustav je ugradena podrSka za viSejezicnost.
2 = I'(To gfrtoﬁ%r“u ERP integra- e U sustav je ugradena integracija s Microsoft
= S B unaprijed%t cija Dynamics NAV ERP-om.
= = - ete e Sustav je moguce integrirati i s bilo kojim dru-
= - upravljanje gim ERP rjeSenjem.
- poslovanjem ey, portal ® |zvjeSéima i analizama unutar Tempera moguce

Za viSe informacija o proizvodu obratite se na
W: www.src.hr; M:info@src.hr; T:+385 1 639 18 88

je pristupiti putem web preglednika, kroz Micro-
soft SharePoint portal.

PROMO

posiouni savietnik listopad 2011. 17



Propisi.hr

SPECIJALNI PRILOG — POSLOVNA

Poslovna inteligencija nove generacije

Sto sve mozemo
uhvatiti mrezom?

Pretpostavimo kako ste organizirali zabavu za
stotinjak osoba na otvorenom prostoru. Pretpo-
stavimo kako se niti jedan od uzvanika medusob-
no ne poznaje. Ponudite uzvanicima sir i vino i
vrlo brzo ¢ete primijetiti kako uzvanici medusob-
no pocinju razgovarati i druZiti se formirajuci gru-
pice od po nekoliko osoba...

akon nekog vremena, jednom od gostiju otkrijte tajnu kako

se medu buteljama vina standardno oznac¢enih smedim eti-

ketama, nalazi i nekoliko butelja arhivskog vina ozna¢ena cr-

venom etiketom, no zatraZzite da tu tajnu otkrije samo gosti-

ma koje je upoznao tijekom prethodnog ¢askanja. Postavlja
se pitanje, ako svatko prenosi informacije o arhivskom vinu na no-
voupoznate osobe, hoée li informacija stiéi do svih sudionika zabave
prije nego li se ona okonca i hoée li ostati nesto arhivskog vina u boci
nakon zavrSetka zabave.

Suprotno prvotnoj pretpostavci kako bi proces prijenosa infor-
macije mogao potrajati dosta dugo autor knjige “U mreZi”, Albert
Barabasi, odakle je i preuzet ovaj primjer dokazuje kako ée arhivsko
vino relativno brzo biti ispijeno. Naime, isprva u skupini govorimo
o velikom broju izoliranih ¢vorova, kojima se zatim nasumce doda-
ju veze medu ¢vorovima koji glume slucajne susrete medu uzvanici-
ma, pa se parovi slu¢ajnih poznanika (prvotno formirane grupe) po-
vezuju sa drugim parovima slu¢ajnih poznanika do trenutka dok se
ne pojavi jedna jedinstvena velika grupa, tako da putujuéi od jednog
polaznog ¢vora mozemo doéi do bilo kojeg drugog ¢vora pripadnika
grupe. Upravo to je trenutak koji postaje poguban za arhivska vina,
jer ta informacija moze sti¢i do bilo kojeg pripadnika skupine oso-
ba na zabavi.

SEST STUPNJEVA POVEZANOSTI

Harvardski profesor Stanley Milgram empirijski je uspio dokazati
kako izmedu bilo koja dva nasumce odabrana ¢ovjeka postoji “po-
srednic¢ki razmak” od Sest osoba. Ovo istraZivanje, istraZivanja i spo-
znaje iz domene teorije grafova, te ¢itav niz znanstvenih radova iz
domene proucavanja teorije grafova, analize veza u konacnici je re-
zultirao jednim novim analitickim pristupom, poznatijim kao anali-
za socijalnih mreza. Objekt analize ne moraju nuzno biti fokusirane
na osobe. Predmet analiza mogu biti i web stranice, prodani artikli,
usluge i sli¢no.

Nastupom ere socijalnih mreZa, blogova 1 sli¢nih internetskih
servisa, ovo podrudje dolazi sve vise do izrazaja. Poslovna inteligenci-
ja je posredstvom analize socijalnih mreZa (i text mininga) zabila za-
stavicu u nova prostranstva virtualnih prostora, jo$ jednom izasavsi iz
okvira strukturiranih izvora poput skladi$ta podataka.

INTELIGENCIJA

NOVI PROSTORI, NOVA PERCEPCIJA, NOVA RJESENJA
Tradicionalno poimanje razvoja analitickih modela svodi se na kori-
Stenje povijesnih podataka u kreiranju modela poslovne inteligencije.
To znadi kako se primjerice razvoj prediktivinog modela koji predvi-
da prekid ugovornog odnosa u telekomunikacijama bazira na povije-
snim podacima. To ne mora nuzno biti loe, no podrazumijeva sta-
noviti stupanj stabilnosti portfelja izmedu perioda razvoja i perioda
predikcije. S druge strane turbulentno trzi$no okruZenje zahtijeva
ucestali redizajn takvih modela kako bi zadrzali prediktivnu mo¢. Ta-
kvi modeli se u osnovi oslanjaju na prepoznavanje dominantnih ka-
rakteristika obiljeZja atributa i ugraduju te spoznaje u matematicku
notaciju s namjerom prepoznavanja slu¢ajeva u buduénosti koji bi
mogli pokazati odredene sklonosti kakva je na primjer prekid ugo-
vornog odnosa.

Tehnike analize veze analize socijalnih mreZa, baziraju se na dru-
gim tipovima rjeSenja. Fokus njihova interesa su strukturne poveza-
nosti. To zna¢i, kako analizama socijalnih mreza pokusavamo spo-
znati odnose medu subjektima/objektima. Pokusavamo spoznati koji
¢vor ima najjadi utjecaj unutar promatrane mreze, koji &vor ima naj-
viSe veza prema ostalim ¢vorovima, koji ¢vor mozemo prepoznati
kao “diktatora trendova” i oblikovatelja buduéih trendova. Struktur-
ne analiti¢ke tehnike (u ¢ju skupinu spada i analiza socijalnih mre-
7a) na taj su na¢in fokusirane na sada$njost vise nego na proslost. Ako
se vratimo problematici predvidanja prekida ugovornih odnosa u te-
lekomunikacijama, analiza socijalnih mreZa moze nam dati odgovor
koji su &vorovi u mrezi klju¢ni za odrzavanje otpornosti portfelja na
prekid ugovornih odnosa.

SLIKA GOVORI VISE OD... TISUCU MATEMATICKIH
FORMULA
Analize socijalnih mreZa, svoju snagu crpe iz moguénosti vrlo intui-
tivnih grafic¢kih prikaza. Graficki prikazi tako postaju prezentacijsko
sredstvo za prikaz izra¢unatih metrika mreZza, poput stupnja koncen-
tracija, segmenata, stupnja povezivosti, kao i ¢itavog niza ostalih tipo-
va kvantitativnih pokazatelja mreze nuznih za njezino bolje razumi-
jevanje. Ova vrsta analitike, osim $to prosiruje horizonte omedene
tradicionalnim tehnikama poslovne inteligencije daje jedan novi as-
pekt razumijevanja problematike poslovne inteligencije. Tradicional-
ni modeli, koji su dobrim dijelom bazirani na vjerojatnostnim prora-
¢unima (ako je rije¢ o problematici predikcije), ili pak na grupiranju
(ako je rije¢ o segmentacijskim modelima) dobivaju novog savezni-
ka, koji u obzir uzima i strukturni aspekt problematike. To nikako ne
znadi kako su tradicionalne metode poslovne inteligencije zastarjele
ili pak izgubile na efikasnosti. To samo zna¢i da su one dobile pojaca-
nje, te da sa tim pojac¢anjem mogu ostvariti znacajan sinergijski efekt.
IzlaZenje iz okvira strukturiranih skupova podataka poput skla-
dista podataka, jedna je od temeljnih karakteristika poslovne inteli-
gencije nove generacije. Virtualni prostori tako postaju sve znacajni-
je igralite za poslovnu inteligenciju novog doba. Analiza socijalnih
mreZa zasigurno ¢e u tome igrati ako ne glavnu, tada barem vrlo zna-
¢ajnu ulogu.

Prof. dr. sc. Goran Klepac

Poslovna inteligencija je posredstvom analize socijal-
nih mreza (i text mininga) zabila zastavicu u nova
prostranstva virtualnih prostora, jos jednom izasavsi
iz okvira strukturiranih izvora poput skladista poda-
taka.
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Sustina biznisa je znati nesSto Sto drugi ne znaju.

Aristotel Onassis

..zato sve poslovne
informacije doznajemo prvi...
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KON 0 LEGALIZACI)I BESPRAVNE GRADN

| dok se u Hrvatskoj nakon donesenog kontroverznog zakona uzurbano unajmljuju tvrtke koje nude sredivanje papi-
ra potrebnih za legalizaciju bespravno sagradenih objekata izmedu struke i politickih struktura i dalje traju rasprave
koliko je ovaj potez Stetan, a koliko pak koristan za drzavu. Sigurno je da ¢e se provedbom zakona napuniti drzavna
kasa, dodatno obogatiti cijeli niz arhitekata, geodeta, sudskih vjeStaka koji (prema dobivenim informacijama) tako-
der nude svoje usluge kroz razne tvrtke, no Cinjenica ostaje kako se najveci dio postenih gradana ovime dodatno
osjeca izigrano od strane drzave koja bi trebala biti pravna. Naime nisu svi Zeljeli (ni mogli) mititi lokalne komunal-
ne i drzavne gradevinske inspektore kako bi bez smetnje izgradili, ne samo vikendice, nego cijela apartmanska na-
selja. Ali Sto je tu je. Posljedice bespravne, divlje gradnje bez ikakvih pravila, moraju se sanirati kao i posljedice

rata. Kako bi to trebalo napraviti te tko ni sada neée moci legalizirati?

1LY/

Branko Bacic,

Ministar zastite okoliSa, prostornog
uredenja i graditeljstva

Rjesava se pitanje egzistencije za
viSe od 150 tisuca obitelji

Prvenstvena svrha Zakona o postupanju s nezakonito
izgradenim zgradama i Uredbe o naknadi za zadrZava-
nje nezakonito izgradenih zgrada u prostoru, donesene
u svrhu provedbe Zakona, sredivanje je stanja u pro-
storu i rjeSavanje viSedesetljetnog problema bespravne
gradnje te zastita prostora kao jednog od najvaznijih
hrvatskih resursa.

dana u ostvarivanju egzistencijalnih prava, jer se njima omogu-

Cava rjeSavanje jednog od osnovnih Zivotnih pitanja - pitanje
stanova za preko 150 tisuéa obitelji. Jednako znacajna je i gospodar-
ska komponenta, s obzirom da se legalizacijom bespravnih objekata,
0sobito poljoprivrednih gospodarstava, omogucava njinova valorizaci-
ja i stjecanje uvjeta za koriStenje poticaja iz medunarodnih programa,
Sto je osobito znacajno u svjetlu skorog pristupanja Republike Hrvat-
ske u punopravno Clanstvo Europske unije.
Vazno je naglasiti da se ne radi o sveopcoj legalizaciji, ve¢ postoje
odredeni izuzeci. Objekti izgradeni u nacionalnim parkovima, parkovi-
ma prirode, regionalnim parkovima, infrastrukturnim koridorima, na
pomorskom i javnom dobru, podrucjima predvidenim u prostornim
planovima za posve drugu namjenu nece se moci legalizirati, kao niti
svi objekti gradeni izvan gradevnih podrucja, u zasticenom obalnom
podrucju mora.
Sredstva naknade za zadrZavanje nezakonito izgradenih zgrada u pro-
storu, koju e vlasnici bespravnih objekata morati platiti u postupku
legalizacije, koristiti ¢e se namjenski za komunalno uredenje naselja,
odnosno za provedbu ubrzane nove katastarske i geodetske izmjere
te za povecanje energetske ucinkovitosti zgrada temeljem posebnog
programa kojeg Ce donijeti Vlada Republike Hrvatske, ¢ime Ce se
bitno unaprijediti izgled nasih naselja. Prilikom utvrdivanja visine na-
knade, maksimalno su uvaZene sadasnje gospodarske i socijalne
prilike gradana, Sto najbolje pokazuju iznosi tih naknada koji ne bi
smijeli biti prepreka za uspjesnu i u€inkovitu provedbu Zakona.

Provedbom ovih propisa omogucit ¢e se izjednacavanje svih gra-

PRIV

Hrvoje Hrabak,
predsjednik Udruge hrvatskih arhitekata

Zakon govori: ,Gradite bespravno, vec ce
netko to legalizirati“

Zakon o postupanju s nezakonitim zgradama (ZPNZ) je izrazito
los i Stetan, kako za hrvatski prostor kao nacionalni resurs, tako
i za druStvo u cjelini, za arhitektonsku struku i za javnu sigurnost.

kata suprotnu vrijedeéim prostornim planovima. Time se prostorni doku-

menti, kao jedini alat gospodarenja prostorom, potpuno obesnazuju. Na taj
¢e nacin veliku Stetu pretrpiti cjelokupni sustav upravljanja prostorom jer su po-
sljedice koje ¢e ovakva legalizacija uzrokovati u buducim izmjenama planova ne-
sagledive. Uz to, primjenom ovog zakona Ce se za sve vjekove amnestirati gradnja
koja je ve¢ svojim osnovnim gabaritom i oblikovanjem sasvim neprimjerena nasem
podneblju i uvjetima. Dodatno, parametri ekoloSke i energetske ucinkovitosti su
ovim zakonom sasvim zanemareni. Na razini javhog morala, poruka koju se ovim
zakonom Salje ukupnom drustvu je potpuno naopaka i razvojno gledano takoder
¢e nam se viSestruko obiti o glavu. Ta je poruka dvojaka i glasi: ,gradite i dalje
bespravno, kad-tad neka Ce vlast gladna vladanja sve to legalizirati“ i ‘protuzako-
nito ponasanje se isplati’. Posebno su bezobrazne ove poruke prema gradanima
i gospodarstvenicima koji su, iskljucivo radi vjere u hrvatski sustav i pravnu drZza-
vu, postupali zakonito te tako u gradnju, osim novca, uloZili i enormno strpljenje
i razumijevanje. Steta koja se nanosi arhitektonskoj, ali i ostalim inZenjerskim
strukama je takoder viSestruka i nesaglediva. U prvom redu to je omalovaZzavanje
profesije kojoj se zakonom umjesto ‘Projekta sanacije’ propisuje izrada ‘Arhitek-
tonskog snimka’. Tako se arhitekte tjera na postupanje koje je u izravnoj suprot-
nosti s osnovnim uzusima struke koje prinvaéamo naSom edukacijom i profesio-
nalnim radom. Arhitekt suocen s bespravnom gradnjom jednostavno mora imati
mandat da primjeti nedostatke te predloZi mjere za njihovo uklanjanje - bilo da je
rijeC o osnovnim Zivotnim standardima (visina, osvjetljenost...) ili sigurnosnim
aspektima (statika, zastita od poZzara...). Legalizacijom, kako je sada propisuje
nas$ zakon, ni¢ime se, niti u najmanjoj mjeri, ne omogucuje poboljSanje stanja u
prostoru, a trajno se ucvrscuju razne situacije koje ugrozavaju razvoj, Zivotni stan-
dard i elementarnu sigurnost. Pri izradi i donoSenju zakona sustavno su zanema-
reni svi strucni, vrlo jasni, detaljni i konkretni prijedlozi kojima je ovaj zakon bio
mogao postati prihvatljiv alat za unoSenje kakvog-takvog reda u prostor.

S prostornog aspekta zakon je posebice Stetan jer dopusta legalizaciju obje-

mr. sc. Goran Jungvirth
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, PRAKTICNO

: LAKO
7 RAZUMLJIVO
STRUCNO

WWW.ripup.hr

kojom se pretplacujem na ¢asopis Racunovodstvo i porezi u praksi (12 brojeva) po cijeni od 865,00 kn (PDV uklju€en u cijenu)

Naziv tvrtke ili ime i prezime:

Ulica: Postanski broj i mjesto:
Telefon: Fax:

0IB: Broj primjeraka:

u dana

Potpis odgovorne osobe i Zig:

Narudzbenicu molimo dostaviti na adresu:
Centar za ra¢unovodstvo i financije d.o.0. - Dragutina Golika 109, 10000 Zagreb
ili na fax: 01 4836 099 ili na e-mail: pretplata@ripup.hr

Za dodatne informacije nazovite 01 4921 737



Propisi.hr

NA VASA PITANJA IZ RADNIH ODNOSA ODGOVARA DANIEL SEVER

OBRACUN PLACE KAO
OVRSNA ISPRAVA |
TROSKOVI PRIJEVOZA NA
POSAO

Moze li radnik upotrijebiti obracun place i
troSkova prijevoza na posao kao ovrsnu ispravu
prema poslodavcu u odnosu na troskove prije-
voza jer mu je isplacena placa bez tih troskova?

L.B., Zagreb

AV /

Daniel Sever. dipl. iur.

Prema odredbama ¢lanka 85. ZOR-a obracuni koji ipso iure
imaju snagu ovrsne isprave, taksativno pobrojani u stavku 1. 1 2.
toga ¢lanka:

* obracun plaée,

* obracun naknade plaée (bolovanje isl.),

* obracun otpremnine.

KLIZNO RADNO VRIJEME - DA ILI NE

Zbog organizacijskih i gospodarskih razloga u _firmi razmislja se i o
uvodenju tzv. kliznog radnog vremena. Kada i gdje se zapravo moZe uve-
sti takav oblik organizacije punog radnog vremena i koje bi bile prednosti
uvodenja kliznog radnog vremena za poslodavca, ali i za radnike?

TS, Zagreb

Kliznim radnim vremenom (dnevnim) smatra se ono radno
vrijeme koje je jedan od oblika punog radnog vremena, ali kod
kojeg je sporazumom ili aktom poslodavca odredena moguénost
tzv. najranijeg dolaska na posao 1 najkasnijeg odlaska s posla tije-
kom radnog dana. Zapravo ovdje postoji samo okvirno odredeno
razdoblje u kojem su svi radnici koji su obvezni raditi toga dana
duzni biti na poslu, vodedi pri tome ra¢una o trajanju ukupnog
dnevnog radnog vremena svakog radnika i minimalnom dnev-
nom odmoru.

Primjerice, aktom poslodavca odredeno je da svi radnici koji
imaju obvezu rada 8 sati, ali su obuhvaceni kliznim radnim vre-
menom na posao mogu dolaziti najranije u 6 sati, a odlaziti naj-
kasnije u 18 sati, s tim da u tome razdoblju moraju izabrati i
odraditi osmosatni radni dan neprekidno 1 u cijelosti. Dakle, je-
dan radnik odlu¢i raditi taj dan od 8-16, drugi od 9-17, tre¢i od
6-14 sati 1 sli¢no.

Poslodavac svojim aktom, kolektivnim ugovorom ili spora-
zumom moZze odrediti da se klizno radno vrijeme primjenjuje u
svim djelatnostima poduzeéa, ili samo u pojedinim (npr. rad sa
strankama je naj¢e$ée u fiksnom radnom vremenu, a rad osta-
lih radnika u poduzeéu moze biti u kliznom radnom vremenu).

Iako se u nekim djelatnostima klizno radno vrijeme ne moze
koristiti, naZalost ¢esto se ne koristi niti u onim djelatnostima
gdje bi njegovo koristenje ne samo bilo mogude, veé i pozelj-

Dakle, obra¢uni navedenih potraZivanja radnika prema po-
slodavcu zaista imaju pravnu snagu ovr$ne isprave.

Medutim, iako taksativnim normativnim nabrajanjem obra-
¢un plaée predstavlja ovr$nu ispravu, iznos troskova prijevoza
na posao koji je samo naznacen na tom obra¢unu ne predstav-
lja sastavni dio place, odnosno ne moze se smatrati placom, veé
drugim materijalnim pravom radnika. Stoga se, zbog relativno
stroge normativne formulacije (ovr$na isprava je obra¢un place,
naknade plae i otpremnina), obracun place koji ¢esto dodatno
sadrzi i tro$ak prijevoza na posao ne moze ipak smatrati ovr$nom
ispravom u odnosu na tro$ak prijevoza.

Na tome stajalistu stoji i preteZita sudska praksa (Odluka Z. s.
u VaraZdinu, G2-602/10. i sl.).

Naravno, ukoliko poslodavac ne bi niti naknadno isplatio
troskove prijevoza, radnik bi imao pravo pozvati se na krsenje
ugovorne obveze i u tom smislu pokrenuti sudski spor, pa even-
tualno nakon dobivenog sudskog spora temeljem pravomocéne
presude moze doéi do ovr$ne isprave.

no jer bi uzrokovalo odredene pozitivne uc¢inke kako za radnike,
tako 1 za poslodavca i1 drustvo. Sjetimo se samo prometnih gu-
zvi u ,8pici“ istodobnih odlazaka velikog broja gradana na posao
1 povrataka s posla, stresova u guzvama, otkaza, sudskih i izvan-
sudskih postupaka zbog desetominutnog ili petnaestominutnog
kasnjenja na posao, a koje vrijeme bi se na ovaj na¢in jednostavno
yodradilo® kasnijim odlaskom s posla. Klizno radno vrijeme ima
koristi 1 za poslodavce, jer radnik svoje radno vrijeme odraduje
efektivno, ne rjeSavajudi za vrijeme efektivnog osmosatnog rad-
nog vremena nuzne privatne probleme koje ima taj dan za rje-
Savanje, ve¢ dopodnevni (prije zapocinjanja osmosatnog radnog
vremena) ili popodnevni (poslije odradenog osmosatnog radnog
vremena) dio dnevnog rasporeda od 6-18 sati moze iskoristiti za
njihovo rjeSavanje bez izostanaka s posla.

Osim toga kliznim radnim vremenom se bez dodatnih tros-
kova, smjenskog rada, dodatnog zaposljavanja i plaéenih preko-
vremenih sati moZe postiéi za poslodavca situacija da ,,uvijek net-
ko radi“ u njegovu poduzeéu. Pa tako, netko je u poduzeéu od
6-14, a netko od 10-18 sati i sl. Stoga uvodenje kliznog radnog
vremena moze biti zapravo prilicno dobra poslovna odluka u ak-
tualnim gospodarskim okolnostima.

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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SUDJELUJTE U NATJECAJU ZA

NAJBOLJU TAINICU HRVATSKE 2011. GODINE

IZBOR NAJBOLJE TAJNICE HRVATSKE 2011.

Cetvrtu godinu zaredom ¢asopis Tajnica.hr bira NAJTAJNICU.HR.
Danas je posao tajnice nesto posve drugo od uvrijeZzene
predodzbe da joj je jedina zadaéa kuhanje kave i javljanje na
telefon. Moderna je tajnica osoba koja mora biti upoznata sa
svim podrucjima poslovanja te pored ostalih sposobnosti
imati i istanCane organizacijske i komunikacijske vjestine.
Tajnica je desna ruka direktora i stoga se ¢esto kaze da iza
svake uspjesne tvrtke stoji joS uspjesnija tajnica. To je osoba
koja omunicira sa svima unutar tvrtke, spona je s ljudima
izvan tvrtke i svojem direktoru olakSava posao preuzimajuci
na sebe organizacijske zadatke i brigu za funkcioniranje
poduzeéa.

Casopis Tajnica.hr zajedno s tvrtkom Heraklea d.o.0. provest
Ce mystery calling - tajni e kupci zvati i posjeCivati tvrtke, slati
elektronske poruke tajnicama te ih pitati razna pitanja i traZiti
odredene informacije vezane uz njihovu tvrtku i poslovanje.
Cilj je svega utvrditi koliko su tajnice ljubazne i snalaZljive, te
imaju li potencijala za unapredenje svojih sposobnosti i na
kojim podrucjima. Na temelju provedenog istrazivanja izabrat
¢e se NAJTAJNICA.HR za 2011. godinu koja ¢e biti proglasena
na 4. Nacionalnoj konferenciji poslovnih tajnica, voditelja
ureda i administrativnih djelatnika u veljaci 2012. godine.
Na natjecanje za NAJTAJNICU.HR 2011. mozZete se prijaviti
ovim anketnim listiéem najkasnije do 31. prosinca 2011.
godine. Najbolju tajnicu na izboru o¢ekuju i bogate nagrade.

SHIEZANA STUDEN

foto: Petar Glebov/PIXSELL

Ime i prezime nominirane osobe:

Tvrtka u kojoj radi:

Adresa:

Tel/fax:

IZBOR NAJBOLJE TAJNICE HRVATSKE 2011. E-mail:

D DA, Zelim sudjelovati u izboru NAJTAJNICA.HR

Strucni partner: I"]_Je ra k le a Potpis:

Nominirati se mozete osobno ili Vas moZe nominirati bilo tko od kolega iz tvrtke u kojoj radite.

Ispunjeni listi¢ molimo dostavite na fax. 4921-743 ili e-mail: info@tajnica.hr
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Il ODGOVORINAVASA PITANJA

bogatstva

NASLIJEDILA SAM ODREBEN 1ZNOS NOVCA. DVOUMIM SE IZMEDU OROCENE
STEDNJE U BANCI I ULAGANJA U INVESTICIJSKE FONDOVE. NE ZNAM KOLIKO
JE MOJ NOVAC SIGURAN? STO BISTE MI SAVJETOVALI?

edan od razloga zbog kojeg vecina lju-

di ne ulaze svoj novac i ne gradi inve-
sticijski portfelj jest pitanje: ,,Je li moj
ovac siguran?“. Ono §to se zapravo krije
iza vaSeg pitanja jest strah hocete li dobi-
ti natrag istu svotu novca koju ste ulozili.
Ulaganje bez ikakvog rizika ¢ini se na prvu
mudra strategija. Mnogi biraju konzerva-
tivne vrste Stednje samo da bi sacuvali svoj
novac. To je naj¢e$ca pogreska koju ¢ine.
Nazalost, ¢ak i ako ne dirate glavnicu, slje-

Posao
i obitel;j

T.S., ZADAR

dece godine Cete za isti novac kupovati ma-
nje, a idu¢ih godina sve manje i manje.
Vrijednost novca oznacava njegova kupov-
na mo¢. U nov¢anoj igri inflacija predstav-
lja glavnog negativca. Inflacija je najveéi ne-
prijatelj stvaranju bogatstva. Posljedica toga
jest da za kunu mozemo kupovati sve ma-
nje kako cijene rastu. Dakle, bez obzira na to
koliko novca imali, osim ako se ne oplodu-
je, njegova vrijednost pada. Jedini nac¢in da
se ide u korak s inflacijom jest da se novac
investira za veci postotak godisnje nego $to
se krece inflacija. A kako bi vasa aktiva rasla
nuzno je da se ulaze uz neki rizik.

Ako imate 10.000 kn i odnesete ih u banku
na oroc¢enu $tednju, $to biste imali za deset
godina? Naravno, svojih 10.000 kn i neke

IMAM SINA OD TRI | POL GODINE KOJI REDOVITO IDE U VRTIC | DO NEDAVNO
NISMO IMALI VECIH PROBLEMA. NO, U ZADNJIH SEST MJESECI BIO JE NEKOLIKO
PUTA BOLESTAN | JA SAM MORALA UZETI BOLOVANJE. NEKI DAN KAD SAM
PONOVNO NA POSLU REKLA DA MORAM NA BOLOVANJE, DOZIVJELA SAM VRLO
NEUGODNU REAKCIJU — SEF JE POKAZAO NEZADOVOLJSTVO (IAKO NLJE NISTA
REKAO), ALI JOS VISE KOLEGE S KOJIMA RADIM. OSJECALA SAM SE KAO DA SAM
KRIVA STO MI JE DIJETE BOLESNO. KAKO DA SE POSTAVIM U TOJ SITUACIJI, JER

DIJETE NEMAM KOME OSTAVITI.

Suvremeni pogled na svijet ¢esto bolest tre-
tira kao nesto potpuno nevazno, nesto §to
treba prikriti ili se ponasati kao da ne po-
stoji. Takav stav prema bolesti doveo je do
toga da se izostanak s posla zbog bolesti
nerijetko smatra ,zabu$avanjem®, sto za-
tim sve ¢es$c¢e dovodi do toga da trazimo
jo$ bolje nacine da bolest zanemarimo. I
dok se radi o nama, jo$ se nekako snala-
zimo, ali djeca jo§ nisu naucila da ne smi-
ju biti bolesna. I sva djeca kad su bolesna
trebaju isto — roditelja koji ¢e biti uz njih!
Jedini je problem $to su danas ti isti rodi-
telji ¢esto zaposleni. I ne mogu biti na dva
mjesta istovremeno! Zakonodavac je pred-
vidio da roditelji mogu koristiti bolovanje

listopad 2011.

JH., ZAGREB

u takvim situacijama, no u stvarnosti stva-
ri nisu tako jednostavne.

Vrlo ¢esto nasi poslovi ne mogu ¢ekati dok
se mi vratimo s bolovanja, jer bi to nega-
tivno utjecalo na poslovanje tvrtke. To zna-
¢i, da va$e kolege moraju odraditi i va$ dio
posla, i ako se to dogada ¢es¢e ili traje dulje
vrijeme vjerojatno ¢e postati nezadovolj-
ni (8to ste i vi osjetili na svojoj kozi). Iako
je vama sigurno najteze jer se nalazite iz-
medu dvije vatre, zapravo moZete i trebali
biste biti pokreta¢ traZenja rjeSenja. To ¢e
i vama donijeti osje¢aj da aktivno uprav-
ljate svojim Zivotom i karijerom. Sto mo-
Zete udiniti? Uzmite u obzir potrebe djete-
ta, svoje realne moguc¢nosti, ali i potrebe

Novac

male kamate. Koliko ¢e za deset godina vri-
jediti tih deset tisu¢a kuna? Inflacija sva-
kog dana nagriza vasu glavnicu. Ako nista
ne poduzimate sigurno je da Cete tijekom
vremena dio novca izgubiti zbog inflacije.
Nisam pobornik da se sav novac koji ima-
te investira, nesto novca bi trebali ostaviti
u gotovini za hitne potrebe i teku¢u likvid-
nost. Taj novac ostavljate na stranu zbog si-
gurnosti, da vam se nade pri ruci ukoliko
vam hitno zatreba.

Pod ulaganjem se podrazumijeva pasivno
stvaranje bogatstva. To je novac koji zara-
dite, a da vi ne morate raditi za njega. Jedan
od nacina jest da svoj novac investirate u di-
onice, obveznice, investicijske fondove. Koji
c'ete oblik ulaganja odabrati ovisi o visini ri-
se dionicama javno trguje mogu vam stvo-
riti pasivan prihod, a da niti ne maknete pr-
stom. Samim posjedovanjem dionica neke
kompanije mozZete pasivno povecavati vla-
stitu neto vrijednost. Medutim, prije nego
se upustite u stvaranje pasivnog prihoda
morate ste¢i znanje kako se to radi.

Inga Lali¢

Bolovanje zbog bolesti dJeteta

poslodavca i kolega. Razmislite mozete li
kako nadoknaditi propusteno radno vrije-
me, primjerice, odraditi dio posla kod kuce
(dok dijete spava, ili dok je s drugim rodi-
teljem), dodi u ured izvan radnog vremena
dok se drugi roditelj brine o djetetu i sl.

Ako niste samohrani roditelj, dogovorite se
s partnerom da naizmjence koristite bolo-
vanje,a ne da to uvijek budete vi. I posloda-
vac i kolege vjerojatno ¢e imati vise razu-
mijevanja ako vide da razmigljate i o njima.
Pronadete li na¢in za kompromis neprocje-
njivi dar bit ée vam mir i olaksanje koje dije-
te osjeca zbog vase blizine u danima kad je
posebno osjetljivo — kad je bolesno.

Gordana Kastrapeli

TAINICAHR 85
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Odsutna, a ipak nazocna

U SLUCAJU IZBIVANJA S RADNOG MJESTA, ZAMOLITE DA POZIVE ZA VAS
PRESPAJAJU NA NEKI DRUGI BROJ. ALI CIM SE VRATITE, JAVITE DA STE STIGLI,
PREGLEDAJTE PORUKE | OBVEZATNO UZVRATITE NA OSTAVLJENE POZIVE.

(1Z PRIRUCNIKA “POSLOVNA TAJNICA”)

Kako se (ne)iskljuciti iz posla
u slucaju odsustva

Neki savjetuju da se u slu¢aju odsustva s rad-
nog mjesta, misaono posve iskljucite. Tako je
iuslucaju s osobama koje obavljaju tajnicke
poslove. No, pitanje je — poglavito kod onih
koje se mogu tako psihicki izdvojiti od svo-
je funkcije — je li to pozeljno i u kojoj mje-
ri opravdano. Odete li na bolovanje (najce-
$¢e porodiljski) ili godisnji odmor, slobod-
ne dane i sl., va$ posao ne stoji, a ono $to ste
zapoceli mora se nastaviti. Vase suradnike,
a pogotovo stranke, ne zanima va$ osobni
problem, ve¢ prvenstveno posao. Pitanje je:
“Kako se organizirati tako da va$ rad ne do-
zivi prekid i rezultira posljedicama ispada-
nja profesionalne komunikacije?”

U pravilu iza odsutne tajnice ostaje net-
ko, njezina zamjena, kojoj najmanje tje-
dan dana prije odlaska na odmor i sl., treba
prenijeti bitne naputke u vezi s poslom na
licu mjesta. Dakako, da u slu¢aju nenada-
ne bolesti i drugih (ne)prilika uslijed vise
sile, nije moguce organizirati propisno in-
formiranje za one koji ostaju iza vas. Oni
¢e se u takvim iznimnim situacijama mo-
rati sna¢i u komunikacijskom vakuumu,
odnosno kontaktirati vas.

Kako organizirati prijenos
informacija

Kad god je to moguce, bit ¢e pozeljno da
glavne teme budu popracene pisanim do-
kumentom. Bilo bi najidealnije kad biste to
ostavili u jasno obiljezenom fasciklu u pi-
sanoj formi (ujedno prilozili lozinku svo-
jeg sluzbenog ra¢unala, neke telefone, adre-
se, o¢ekivani priljev po vaznim ra¢unima,
opomene radi pla¢anja i sl.), a sebi ispisali
identi¢nu kopiju. Iako ¢e mnogi suradni-
ci zatraziti broj vaseg privatnog mobitela,
preporucuje se da ga ostavite samo svojem
neposrednom $efu, odnosno osobama od
posebnog povjerenja. Bilo bi iluzorno oce-
kivati da se, nakon dugog kontinuiranog
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posla, odjednom iskljucite od svega $to ste
sustavno marljivo radili svaki dan. Pogoto-
vo ako ste uklju¢eni u pracenje bitnih dije-
lova poslovanja, od kojih zavisi vasa placa
po povratku s godis$njeg, porodiljskog i sl.
Budite spremni i na to da ¢e va$a zamje-
na u nekim poslovima zanijekati da ste je
upoznali s glavnim odrednicama istog te
da ¢e dio informacija u vasem odsustvu
ostaviti vama na brigu. Cak i u slu¢aju da
odlazite u mirovinu ili da ste promijenili
tvrtku, morat ¢ete poraditi na prijenosu in-
formacija. No, i od vase okoline se o¢ekuje
da prihvati vase profesionalno protokolira-
nje, jer se u praksi dogadalo da “nasljedni-
ci“ koji su zanemarili dobre pisane upute,
zivkali umirovljenu tajnicu i tri godine na-
kon njezina odlaska. Ima i drugih primje-
ra kako neprofesionalni suradnici funkci-
oniraju ispod razine profesionalne tajnice.
U nasem poslovnom mentalitetu to se do-
gada Cesto, pa je za sve “kriva” osoba koje
nema. Zato se treba organizirati i za sluc¢aj
da vas ne zadesi neko iznenadenje — po-
glavito nakon duzeg izbivanja.

Nastojite da nakon tog sastanka ostane
neki pisani trag, kako bite bili izuzeti iz
moguceg naknadnog razvlacenja eventu-
alnog problema. Takoder mozete, u sluca-
juvaznih predmeta, ponovo podsjetiti od-
govorne pretpostavljene, pa se tako nece
dogoditi da“izvisite” zbog tude nemarno-
sti ili zaboravljivosti.

U iznimnim slu¢ajevima, tj. kad se radi
o slozenom predmetu, ili treba podsje-
titi nekoga za vaznu isporuku ili dobavu
neke robe — tada ¢ete morati, ipak, akti-
virati svoju privatnu e-postu (odnosno
SMS), kako biste se osigurali od iznena-
denja (bez obzira i na obvezu nekih dru-
gih suradnika). Ponajvise iz razloga kako
ti drugi ne bi krivicu za ozbiljan propust
prebacili na vas.

Tako ¢ete se osigurati da vas ne doceka
neko pitanje na koje ne mozete dati od-
govor. U ozbiljnom poslovanju se ne smi-
je dogoditi zastoj zbog toga $to je netko
trenuta¢no odsutan. Zato iskusna tajnica
predvida i takve situacije; osobito kad je
svjesna da ima onih koji povréno ili lezer-
no pristupaju obvezama, ali odgovornost
ne preuzimaju na sebe.

Katkada se moze dogoditi da je vasa za-
mjenica zanemarila neki od vasih podsjet-
nika, ili ¢ak va$ naknadni poziv ili e-mail
tijekom va$eg odsustva, pa u tom slucaju
kod iznimno vaznih predmeta (koji mogu
rezultirati novéanim gubitcima, ili sporom
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Dajte svima na znanje da u potpunosti
kontrolirate situaciju

1) Nikada nemojte dozvoliti da se drugi izgovore na racun vase izjave uoci odlaska: “Mene
nema za nikoga daljnjih dva mjeseca”i sl.

2) Zato — ako ste onima kojih se to tice, dali ipak na znanje da pratite tijek vaznih poslova, ne
morate strahovati kako ce vas docekati neugodna iznenadenja po dolasku na radno mjesto.
Budu li dobronamjernu susretljivost zlorabili, ipak cete smjeti, iznimno, “izmisliti” ispriku za
predmete manje vaznosti, za slucaj da ste previdjeli nesto u svom pisanom podsjetniku.

3) Svakako se prvi radni dan javite, najprije svom neposrednom sefu, a zatim i ostalim surad-
nicima (voditeljima, direktorimaii sl.).

4) Nastojite od svoje zamjenice tijekom odsustva povremeno saznati vecinu bitnih novosti
te zatraziti objasnjenja za sve $to vam nije jasno, osobito kad je povezano s nekim srodnim
poslom.

5) Bude li vasa zamjena lakonski uzvratila da se nista vaznog nije dogodilo, jer su ionako bili
godisnji odmori, a Sef je bio na duzem sluzbenom putu itd., nemojte olako prijeci preko te opa-
ske. Vi ste svjesni da poslovi teku i za vrijeme godisnjih odmorai sl. Buduci da to razdoblje sluzi
nekima za guranje pod tepih odredenih predmeta koji mogu biti vazni, ili u vezi s jo$ vaznijim
poslovima, nemojte zanemariti ni toboznje “male” stvari. Stoga pozorno formulirajte svoj po-
pis pitanja i potpitanja, pa ako smatrate nuznim, provjerite stanje takvih predmeta kod drugih
djelatnika (saldakonti kupaca, odnosno dobavljaca, pismohranu, odjel reklamacijaili odnose
s javnos$cu, partnere izvan tvrtke i sl.). Na taj nacin ¢ete pomodi sebi i direktoru radi kasnijih
iznenadenja (u vezi s tim podsje¢amo na nas ¢lanak o tradicionalnoj posti iz proslog broja), ali
cete ujedno dati svojoj okolini na znanje da u potpunosti kontrolirate situaciju.
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s dobavlja¢ima ili kupcima), zatrazite po
povratku razgovor u troje kod predsjedni-
ka uprave, odnosno vaseg pretpostavlje-
nog. Nastojite da nakon tog sastanka osta-
ne neki pisani trag, kako bite bili izuzeti iz
moguceg naknadnog razvlacenja eventual-
nog problema. Takoder mozete, u slu¢aju
vaznih predmeta, ponovo podsjetiti odgo-
vorne pretpostavljene, pa se tako nece do-
goditi da “izvisite” zbog tude nemarnosti
ili zaboravljivosti.
Kako svako podruéje poslovanja ima svoje
specifi¢nosti, pa tajnice vode i brigu o ne-
kim knjigovodstvenim poslovima i sl., nje-
zinu vezu s radnim mjestom tijekom od-
sustva diktirat ¢e stvarno najvaznije radne
zadade i stvarna organizacija poslovanja
korporativnog subjekta. Budete li se pridr-
Zavali svih ovih naputaka, dat ¢ete svojem
poslovnom okruzju na znanje da va$ posao
funkcionira u kontinuitetu, bez zastoja. To
¢e vas ujedno ispuniti zadovoljstvom i ni-
kada ne cete dozZivljavati svoj rad kao op-
terecenje, a vasa okolina ce to znati cijeniti
i pratiti vas na odgovarajudi nacin.
mr. sc. Eduard Osredecki

|
4
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POSLOVNA KOMUNIKACIJA

Hrvatski pravopis

gramaticki i pravopisn@

OVLADAVANJE VJESTINOM PISANJA NIJE SPONTANO, VEC PODRAZUMIJEVA &
TRAJNO UCENJE | UVJEZBAVANJA PRIJENOSA MISLI U PISANI TEKST. TO
OSOBITO VRIJEDI ZA POSLOVNO DOPISIVANJE JER ZBOG POGRESAKA

PRIMATELJU NESVJESNO MOZEMO PRENIJETI SADRZAJ SUPROTAN ONO
KOJI SMO ZELJELI, A ON STECI NEPOVOLJNO MISLJENJE O NASEM NA\:I

I ¥

POSLOVANJA, O PODUZECU | DR.

oslovno je dopisivanje sluzbeno do-

pisivanje i ono je, bez obzira na to

radi li se o klasi¢nom ili elektroni¢-
kom pismu, odredeno i izgledom i sadr-
Zajem.

Izgled poslovnog pisma

Poslovno pismo sastoji se od ovih dijelo-
va:

1. naziv poéiljatelja — naziv tvrtke (ime,
prezime i adresa poéiljatelja), obi¢no u li-
jevom ili desnom gornjem uglu

2. naziv primatelja — naziv tvrtke (ime, pre-
zime i adresa primatelja), obi¢no ispod na-
ziva posiljatelja, s lijeve ili desne strane

3. naziv mjesta i datum pisanja - ispod na-
ziva primatelja, s lijeve ili desne strane

4. pozivna oznaka (urudzbeni broj) - is-
pod naziva mjesta i datuma pisanja, s li-
jeve strane

5. predmet - tema, kratak sadrzaj, ispod
pozivne oznake. Npr. - Predmet: Poziv na
predstavljanje projekta, Odgovor na pitanje
u vezi s Gradskim urbanistickim planom.
6. sadrzaj poslovnog pisma

7. potpis posiljatelja — na kraju pisma, s li-
jeve ili desne strane. Uz ime i prezime po-
$iljatelja dolazi i titula, zvanje i zanimanje.
Najcesée su titule: mr. sc. — magistar zna-
nosti, dr. sc. — doktor znanosti i ak. — aka-
demik. Zvanje je stupanj obrazovanja, npr.
maturant opce gimnazije, diplomirani no-
vinar, magistar hrvatskoga jezika i knjizev-
nosti. Zanimanje je naziv radnog mjesta,
npr. zastupnik u Saboru, konzul, ekonom-
ski savjetnik itd.

Titula se piSe ispred imena, a zvanje i za-
nimanje iza prezimena i od prezimena se
odvajaju zarezom. Npr. dr. sc. (titula) Petar
Perié; dr. sc. (titula) Petar Perié, mr. oecc.
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(zvanje); dr. sc. (titula) Petar Perié, direk-
tor Sektora (zanimanje)

8. P.S. (post scriptum) — ono §to nije u tije-
snoj vezi sa sadrzajem

9. popis prilozenih dokumenata — nakon
potpisa, s lijeve strane.

Sadrzaj poslovnog pisma

Sadrzaj je glavni dio poslovnoga pisma i
ima ove dijelove:

1. Recenica oslovljavanja

Npr. Postovani (Cijenjeni) gospodine Tomi-
¢u, Postovana (Cijenjena) gospodo Tomic.
Prezimena koja zavr$avaju na -i¢ dobivaju
-u kada se odnose na muskarce, a ne dobi-
vaju ga kada se odnose na Zene. Sva osta-
la prezimena imaju vokativni oblik jednak
nominativnom, npr. Postovani gospodine
Leonardi; postovani gospodine Vukov.

2.Zahvala

Ako je pismo odgovor na primljeno pismo,
onda nakon oslovljavanja treba do¢i zahva-
la, npr. Zahvaljujemo Vam na pismu u ko-
jem nas obavijestavate o potrebi... Klijentu
na pismu trebamo zahvaliti, pa i kad je u
njemu iznio primjedbu ili kritiku, jer je to
dobra prilika da uo¢imo propuste, ispravi-
mo ih i tako unaprijedimo poslovanje.

3. Bitna informacija

Nakon zahvale navodi se najvaznija infor-
macija, bez obzira na to je li ona za prima-
telja pozitivna ili negativna. Npr. Obavje-
Stavamo Vas o novom proizvodu...; Postova-
na gospodo, obavjestavamo Vas da ne mo-
Zemo odobriti Vas zahtjev...

4. Objasnjenje bitne informacije

Bitnu informaciju treba potkrijepiti objas-
njenjem (razlozima, argumentima, dokazi-
ma). Npr. Novi je proizvod bitno usavrsen;

[

= -tocn

Vas zahtjev nismo mogli odobriti zbog ne-
dovoljne dokumentacije...

5. Uputa

Cine je informacije o tome $to primatelj
treba uciniti da bi, npr. kupio novi proi-
zvod ili da bi na njegovu molbu bilo pozi-
tivno odgovoreno, npr. ... Molimo Vas da
nam do kraja rujna, pozivom na broj ... ili
slanjem elektronickog pisma ... javite jeste li
zainteresirani za novi proizvod; Da bi Vasa
molba mogla biti prihvacena, morate posla-
ti dokumente o...

6. Zakljucak

U zaklju¢ku primatelja treba potaknuti na
prihvacanje sadrZaja i na djelovanje. Npr.
Ispricavamo se zbog propusta i molimo Vas
da ...; Vjerujemo da Cete nase argumente
prihvatiti i ispuniti svoju obvezu.

7. Zahvala i pozdrav

Obi¢no glasi: Zahvaljujemo Vam i srdacno
Vas pozdravljamo ili Primite nase srdacne
pozdrave, srdacan pozdrav, lijep pozdrav, s
osobitim postovanjem, s postovanjem.

Nakon §to je pismo napisano, treba ga ne-
koliko puta pro¢itati i ispraviti pogreske
(opcenito upotrebljavati krace i jednostav-
ne recenice, nepotrebne strane zamijeniti
hrvatskim rije¢ima, preoblikovati nerazu-
mljive, dvosmislene ili nedovoljno jasne
recenice, ispraviti gramaticke i pravopi-
sne pogreske), zatim zamoliti nekoga da
pismo procita i komentira ga, a o komen-
tarima razmisliti. Pri¢ekajte odgovor na
pismo, razmislite o tome zbog ¢ega u za-
htjevu jeste ili niste uspjeli. U slu¢aju ne-
uspjeha ponovno napisite pismo u kojem
¢ete drugim rije¢ima i novim argumenti-
ma pokusati prenijeti isti sadrzaj.

dr. sc. Marko Aleri¢, doc.



LPC Business English — Lesson 6

How 1O

Be More Assertive

LEARN the steps

“Assertiveness is a middle ground between
being a bully and a doormat”

Assertiveness is the ability to express
your feelings, opinions, beliefs, and
needs directly, openly and honestly,
and in an appropriate way, without vi-
olating the personal rights of others.

Passive types tend not to defend their per-
sonal boundaries and allow others to do-
minate them and the world around them.
Aggressive types, without thinking twice,
will take up the opportunity and invade ot-
her people’s boundaries, using their ends to
justify their means.

An assertive character is that golden midd-
le we all aim towards - fearlessly speaking
our mind while all the time respecting ot-
her people’s boundaries.

Ten assertive rights:

1. I have the right to be treated with res-
pect.

2. I have the right to have my own feelin-
gs, opinions and goals and to express
them freely.

3.1 have the right to change my mind.
Changing my mind is normal, healthy,
and conducive to self-growth.

4. T have the right to make mistakes. To
make a mistake is part of the human
condition.

5. I don’t always have to offer a reason or
excuse to justify my behavior.

6. I have the right to be illogical in ma-
king decisions, as logic cannot predict
what will happen in every situation

7. Thave the right to say, T don't know’ or
‘T don't understand.

8. I have the right to say, T don't care.

9.1 have the right not to expect appro-
val from others for everything I do. It
is inevitable that others will be hurt or
offended by my behavior at times.

10. T have the right to get what I paid for.

listopad 2011.

Five obligations of every individual:

1.Thave the obligation to accept that I have
the same rights as everyone else.

2.1 have the obligation to treat others with
respect.

3.1 have the obligation to choose my own
behavior regardless of what emotional or
other impact others may have upon me.

4.1 have the obligation to be responsible
for my mistakes.

5.1 have the obligation to be responsible
for my own psychological well-being and
happiness. I should feel concern and com-
passion and good will towards others, but
I should not let others manipulate my tho-
ughts and feelings and place the blame for
their problems on me.

Language File
bully nasilnik
doormat “otirac”; slabi¢

to violate rights  povrijediti/prekrsiti prava

inevitable neizbjezan
boundaries granice
to take up the iskoristiti priliku

opportunity

the end justifies cilj opravdava sredstva

the means
oppressed potlacen

commitment privrzenost, predanost

to happen zbiti se, dogoditi se
conducive koji vodi do
offended uvrijeden
at times ponekad
impact ucinak, utjecaj
compassion suosjecanje
to place the okriviti
blame

Exercise 1

Match the verbs on the left with expressi-
ons on the right and you will get basic hu-
man rights.

POSLOVNA KOMUNIKACIJA

Every human has the right to:

1. ask a) their own behavior
independent of the
goodwill of others

2. betreated  b) opinions and feel
ings

3. set c) arequest or say
NO’

4. express d) mistakes

5. decide e) for what they want

6. make f) with respect

7. refuse g) whether or not to
assert themselves

8. get h) goals and objec
tives

9. change i) what they paid for

10. judge j) their mind
Exercise 2

What type of behaviour do the following
sentences reveal: passive, assertive or agre-
ssive?

1 You are crazy!

2 Yeah, of course, you go

P/ ASS / AGG

ahead and do it;

my ideas weren't

that good anyway. P/ ASs | AGG
3 That seems unfair

to me. P/ ASS / AGG

4 Oh, that’s all right;

I didn’t want it anymore. P/ ASS / AGG
5 I appreciate your help. P/ Ass/ AGG
6 Do it my way! P/ ASS / AGG
7 I don’t want to hear

another word from you! P/ Ass/AGG
8 I think we should... P/ ASS | AGG

1. Identify your prevailing communication
style (passive, aggressive or assertive).

2. Bear in mind assertive rights and obli-
gations.

3. Put the theory into practice and become
more assertive.

KEY

Exercise 1

1-e; 2-f; 3-h; 4-b; 5-g; 6-d; 7-¢; 8-i; 9+; 10-a.
Exercise 2

1-aqgg; 2-p; 3-ass; 4-p; 5-ass; 6-agg; 7-agg; 8-ass.

Pripremio:

alPe

poslovna edukacija
Vad pariner ga gnanjed
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SAVJETNIK

Mala skola informatike

Drustvene mrezeiposao
- NESpOJjiv par"

SAMO JEDNOM DRUSTVENOM MREZOM U SVIJETU SE KORISTI VISE OD 700 MILIJUNA
LJUDI, A RIJEC JE O FACEBOOKU. KAKO DRUSTVENE MREZE UKLOPITI U POSAQ?

Hrvatskoj se na ,,Fejs“ zakvacilo
l ' ve¢ viSe od 1,4 milijuna osoba. A
osim Facebooka, drutvene mreZe
prvotno namijenjenoj zabavi i povezivanju,
postoje i mnoge druge mreze kao §to je
LinkedIn, poslovna drus$tvena mreza koja
za cilj takoder ima povezati ljude, ali na ne-
$to drugadiji nadin. I dok se na Facebooku
nalazi i mlado i staro, i zaposleni i nezapo-
sleni, i $efovi i djelatnici, na LinkedInu su
samo ljudi koji rade ili Zele raditi.
Nedavno se pojavila i Googleova drustve-
na mreza Google+, pandan Facebooku, ali
koji je za sada u beta fazi. Tu je i Twitter,
mreZa koja za komunikaciju koristi kratke
poruke duljine do 140 znakova.

I konzervativne tvrtke su
,drustvene“

Vjerojatno ste fan Facebook stranice Po-
slovnog savjetnika koji i tim putem dola-
zi do vas i dijeli vam zanimljive poslovne
savjete te omogucuje da budete u tijeku
s najvaznijim dogadanjima. Danas svaka
tvrtka ima svoju web stranicu, ali isto tako
tvrtke imaju svoje stranice na Facebooku,
putem kojeg rade promociju svojih proi-
zvoda i usluga, kontaktiraju svoje korisni-
ke, dvosmjerno komuniciraju, organizira-
junagradne igre...

Mnoge tvrtke imaju zaposlene ljude koji
se svakodnevno brinu za Wall (Zid) nji-
hove tvrtke, odgovaraju na pitanja i suge-
stije korisnika, ali postoje i mnoge tvrtke
koje nude usluge odrzavanja profila na Fa-
cebooku i dovlacenja desetaka tisuca kori-
snika. Sa samo 3.000 Facebook ¢lanova, pri
¢emu svaki ¢lan u prosjeku ima 130 prija-
telja, do¢i ¢ete do brojke od 390.000 oso-
ba koje teoretski mogu vidjeti vagu poru-
ku. Kako? Vrlo jednostavno! Ukoliko sva-
ki od vasih 3.000 ¢lanova prokomentira
vasu napisanu poruku, to ¢e vidjeti svi nji-
hovi prijatelji.
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U praksi, bolje je ne pokretati vlastitu
stranicu nego ju imati i ne odrzavati
ju. A pokrenuti Facebook stranicu je
vrlo jednostavno, u prakticki pola sata
mozete biti spremni za izlazak medu
milijune ljudi.

Drustvene mreZe na radnom
mjestu?

Tako ¢e dio poslodavaca biti protiv koriste-
nja drustvenih mreZa na poslu, za vrijeme
radnog vremena, istina je kako su drustve-
ne mreZe postale dio nase svakodnevice. I
dok ¢e dio djelatnika Facebook koristiti za
pregledavanje $to drugi rade te tako radno
vrijeme zloupotrijebiti u privatne potre-
be, dio djelatnika ¢e na Facebook stranici
tvrtke modi biti aktivan sudionik rasprava
i pomo¢i klijentima. S obzirom na prvi slu-
¢aj, ne ¢udi $to sve vise poslodavaca svo-
jim djelatnicima brani pristup drustvenim
mrezama za vrijeme radnog vremena.
Svaki poslodavac moze statisti¢ki prati-
ti koje web stranice njegovi djelatnici po-
sje¢uju putem svojih ra¢unala, koliko vre-
mena provode na pojedinim stranicama te
na osnovu toga moze donijeti neke odluke.
Ukoliko nemate djelatnike koji ¢e se bavi-
ti samo drustvenim mreZama, ¢ak i tajnica
moZe biti prava osoba za ovaj posao. Na-
ravno, nakon usvajanja poslovnih smjerni-
ca, jer smo sigurni da danas svaka tajnica
ima svoj profil na Facebooku. Iako mozda
neée mo¢i dati odgovore na mnoga pita-
nja, bitno je da komunicira s posjetiteljima
i prosljeduje pitanja pravim osobama. Lju-
di ¢e znati da ih netko slusa, §to je vrlo bit-
no da se ne bi dobio dojam kako je tvrtka
samo pokrenula svoj Facebook profil mi-
sle¢i da je time sve napravila. U praksi, bo-
lje je i ne pokretati vlastitu stranicu nego ju
imati i ne odrzavati ju. A pokrenuti Face-

book stranicu je vrlo jednostavno, u prak-
ticki pola sata mozete biti spremni za izla-
zak medu milijune ljudi.

Angazman vanjskih tvrtki ili specijalizira-
nih osoba svakako je koristan, pa i na pe-
riod od nekoliko mjeseci dok ne prikupite
odredeni broj ¢lanova.

Besplatan marketing

Komunikacija na Twitterru je puno dru-
gacija, kraca i sazetija, a osim kratkog tek-
sta moguce je objavljivati fotografije i vi-
deo zapise.
LinkedIn je pak zami$ljen kao osobni pro-
fil svakoga od nas, a cilj je povezivanje s
drugim osobama, ne samo s onima koje
poznajete. Trebate li kontakt ili informa-
ciju o nekoj osobi, ne morate ju vi osobno
poznavati, mozda tu osobu poznaje netko
od vasih prijatelja, a to ¢ete vrlo lako sazna-
ti putem ove mreze. Tu su i preporuke koje
mnogi koriste, ali za sada nema pouzda-
nih informacija koliko poslodavci uvaza-
vaju takve vrste preporuka. Na LinkedInu
je ijezik komunikacije poslovniji, za razli-
ku od Facebooka gdje se trazi ,frendovski*
pristup komunikaciji.
Uskoro ¢e se u Hrvatskoj odrzati parla-
mentarni izbori i za ocekivati je da ¢e
mnoge stranke i pojedinci iskoristiti drus-
tvene mreZe kao alat u svojoj promociji. A
taj alat ih ko$ta gotovo nista ili vrlo malo
u usporedbi s klasi¢nim troskovima ogla-
$avanja.
Krunoslav Cosi



Osvoji SUPERA stipendiju za program “Poslovna tajnica”

... koju dodjeljuju Poslovno uciliste SUPERA, casopis Poslovni savjetnik i Tajnica.hr

Organizatori:

.
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Cilj programa stipendiranja Poslovnog savjetnika, ¢aso-
pisa TAJNICA i Poslovnog ucilista SUPERA jest privudi i
poduprijeti izvrsne tajnice/ke. Programom stipendiranja
tajnicama/ka prepoznajemo vaznost podrske ljudima u
cjelozivotnom obrazovanju. Selektivnim kriterijima za iz-
bor stipendista Zelimo izravno poduprijeti izvrsnost, od-
nosno postignuce za uspjeh u karijeri.

Vrste stipendija

Program stipendiranja se odnosi na program stru¢nog
usavrsavanja za Poslovne tajnice u provedbi Poslovnog
ucilista Supera. Stipendija ¢e ukljucivati subvenciju izno-
sa PUNE skolarine za 1 kandidata i djelomi¢nu subvenci-
ju uiznosu od 50% cjelokupne $kolarine za 2 kandidata.

Tko sve moze biti kandidat za stipendiju?

Osobe orijentirane na izvrsnost, koje ve¢ imaju evidentira-
ne odli¢ne uspjehe (u skolovanjuili sportu ili radu...) te koje
su izuzetno motivirane za profesionalni i osobni razvoj.

prijaviseza

! STIPENDLJU
|

SUPEEa

posiovni savjetnik’

NAJCITANIJI POSLOVNI MJESECNIK

_w

ucilista

—
Vs

s

I napuni glavu znanj em

Za viSe informacija posjeti —
web stranicu na:
WANANCSU I sl TR

——

‘-"H‘

Pravilai prijava za sudjelovanje
u natjecaju za stipendije
Svaki kandidat duzan je najkasnije do 17. listopada
2011. poslati svoju prijavu. Prijavu mozete naci na
web stranici UCilista, www. supera-uciliste.hr
Uz prijavu, kandidati su duzni poStom, e-mailomiili
faxom priloziti i sliedece:

e motivacijsko pismo (zasto bismo izabrali bas Vas)
e CV u obliku Zivotopisa Europskog formata.

Dobitnike stipendije Poslovnog ucilista Supera odabrat ¢e
Odbor za selekciju koji ¢ine ¢lanovi iz Poslovnog savjetni-
ka, Tajnice.hr i Ucilista, (u skladu s unaprijed definiranim
i zadanim kriterijima) do 22. listopada 2011. Rezultati sa
imenima odabranih stipendista bit ¢e objavljeni na strani-
cama Poslovnog savjetnika, Tajnice.hr i Ucilista.




POD MODNIM POVECALOM

Biste li se okrenuli
Za ruznim pacetom?

PONEKAD SE MOZETE UPITATI ZASTO SU ODIJEVANJE | IMIDZ VAZNI
U POSLOVNOM SVIJETU. DOBRO JE ZNATI NEKOLIKO VAZNIH FAKTORA,

KOJI SU SPOMENUTI U KNJIZI,,PORUKA TO STE VI AUTORA ROGERA
AILESA, A KOJI SUVAZNI ZA TO KAKO CE VAS SE DOZIVLJAVATI

U POSLOVNOM SVIJETU.

Sto je imidz?
Imidz je nesto bez cega je
danasnji svijet jako tesko
zamisliti. Bez obzira na
to odnosi li se na gospo-
darstvo, politiku, sport ili
kulturu, imid? je ono $to
nas privuce da nesto vidimo, poslusamo, a
isto tako i da kupimo.

Kada govorimo o imidzu, u poslovnom je
svijetu vrlo vazan i na$ osobni imidz. To
je slika koju $aljemo svijetu - to je utisak
koji pustamo (ostvarujemo) kod drugih.
Bez obzira na to $to sami mislimo o sebi,
imidz je vazna poruka koju $aljemo drugi-
ma. Puno prije nego $to to Zelimo i puno
prije nego se u najboljem svije-
tlu predstavimo sugovorniku,
on je ve¢ ,,dobio“ nasu kriti¢nu
prezentaciju. Jer imidz utjece na
to kako nas drugi dozivljavaju.

Jerneja Agi¢

Zasto je imidZ vazan u
poslovnom svijetu?

Kad dodemo u neko poduze-
¢e, prvo §to opazimo je kako su
ljudi odjeveni. Odje¢a odnosno
imidz svakog zaposlenika si-
gnalizira odredeno radno mje-
sto i uslugu, koja se od odrede-
ne osobe moze ocekivati.

Ako su u poduzeéu muskarci i
odjeveni u odijela i kravate, a

zene u kostime, dobit ¢emo utisak da se
tu dogada nesto ozbiljno i odgovorno, da
je tu mnogo novca i da suraduju s vaznim
strankama.

Ako su u poduzecu zaposleni odjeveni ko-
motnije, neobveznije, dobit (emo osjeéaj
da se radi o slobodnijem poslu, koje nije
vezano za direktan kontakt sa strankama
i da se posao obavlja uglavnom u uredu i
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Dobro je znati...

Odjecom pricamo o tome kakav odnos imamo

spram sebe i isto tako spram okoline. Zbog toga
bi nas cjelokupni izgled trebao biti:

« prilagoden osobnim karakteristikama,

« uskladen sa sadrzajem poruke,

« prilagoden okolini,

« prilagoden javnosti s kojom komuniciramo,

» prilagoden trendu mode u poslovnom svijetu,

« Cist i njegovan.

preko ra¢unala, interneta, telefona. Moze
se raditi o npr. akademskim zvanjima ili
0 novinarima.

Ako su zaposleni odjeveni opusteno i vrlo
kreativno - ,otkaceno®, dobit ¢emo osje-
¢aj da se tu dogadaju neki vrlo kreativni i
mastoviti poslovi. Npr. to mogu biti agen-
cije za oglasavanje, modne agencije, dizaj-
nerski studiji...

Najprije prodamo sebe

Osobni imidZ na radnom mjestu nije privat-
na stvar pojedinca, ve¢ je to daleko vise nje-
gov poslovni imidz. Svojim imidZzom zapo-
sleni predstavljaju poduzece: njegove proi-
zvode, njegove ideje, njegove usluge. Svojim
imidzom kreiramo sliku o poduzeéu.

Nacin na koji ¢emo sebe predstaviti kroz
krojeve odjece, oblik frizure, oblik obuce, vi-
sinu pete (kod Zena), stila torbice ili aktovke
je skica naseg karaktera. Kroz te vizualne ka-
rakteristike drugi si oblikuju sliku tj. mislje-
nje o nasoj predanosti, kompetentnosti, oz-
biljnosti, navikama, kreativnosti, inovativno-
sti, socijalnom Zivotu, itd. Stoga moramo biti
svjesni da ¢emo uvijek prvo prodati sebe, a

tek nakon toga ono $to zapravo Zelimo pro-
dati, bez obzira radili se o proizvodu, ideji ili
usluzi. Zato moramo svojim imidzom (po)
slati jasnu i dosljednu poruku.

Svaki pojedinac je svoj brend (svoj trade-
mark tj. reklamna marka) i njegov izgled
odnosno imidz je njegov logo. Na radnom
mjestu ste vi imidz poduzeca. Zbog toga
va$ osobni imidZ mora biti uskladen s va-
$im korporativnim imidZom (tamo gdje
ste zaposleni).

Imidz u 21 stoljecu

Zbog ubrzanog tempa Zivota, u zadnjih tri-
desetak godina, neverbalna komunikaci-
ja je dobila na znacenju. Ako pogledamo
dvadeseto stoljece, to je bilo stoljece vizu-
alnih komunikacija - do-
minirao je film, televizija,
bez interneta gotovo da nije
moguce Zivjeti; onda je tu
tisak (Casopisi), jumbo pla-
kati... to sve govori da Zivi-
mo u svijetu slika. Goto-
vo da viSe nema razgovo-
ra u kojem nema elemena-
ta prezentacije (fotografije,
filmovi, slajdovi) - u danas-
njim predavanjima.
Na imidz u 21. stolje¢u su
ponajvise utjecali brzi tem-
po i vizualni mediji, koji
su obiljezili 21. stoljece,
ali istovremeno uzrokova-
li i povr$nost, vizualnost i stereotipe. I mi
sami, u danas$njim kontekstima brzog ri-
tma Zivota postajemo ,,brza poruka®. Sto-
ga je vazno kakva ,,poruka“ zelimo biti: po-
zitivna, negativna, neutralna. Uvijek smo
neka poruka. Svoj izgled (personu) ne mo-
Zemo nikako zatajiti i sakriti.
Jerneja Agic

Image Consultant Specialist for Adria Region
0BUCI.SE, razvijamo stil; www.obuci.se
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Cjelodnevna konferencija za prodajno osoblje -élanove uprave za
prodaiju, direktore prodaje, voditelje prodaje, prodavace i trgovce
16.11.2011. (srijeda), Zagreb, hotel Dubrovnik

Zasto dodi na Superprodavaé

konferenciju?

1 18 predavanja i seminara iz podruéja
prodaije

2 13 vrhunskih predavaéa, iskljugivo prakti¢ari

3 Poslovni kontakti s prodajnom strukom

4 Okrugli stol iz podruéja prodaje uz
renomirane govornike

POPUST ZA VECI BROJ POLAZNIKA

(iz jedne tvrike):

e Od 3 do 5 polaznika 5% (na osnovnu cijenu kotizacije)
e Od 6 i vise polaznika 10% (na osnovnu cijenu kotizacije)

SUPERPRODAVAC

KAKO SE PRIJAVITI?

* Svoje sudjelovanje moZete prijaviti na e mail adresu:
poslovnisavijetnik@ripup.hr
ili na fax. 01/49 21 743, tel. 01/49 21 742
Detaljan program na www.poslovni-savjetnik.com
Broj mjesta je ogranicen.

Osnovna cijena jedne kotizacije iznosi
1.470,00 kn (1.195,12 + PDV)

POPUSTI

® 10% popusta za ranu prijavu (od 1.9. do 17.10.2011.)

Cijena za ranu prijavu: 1.323,00 kn (1.075,61 kn +pdv)
® 5% za pretplatike Poslovnog savijetnika

Generalni Medijski pokrovitelji:
sponzor:
posiovni savjetnik’
NAJCITANIJI POSLOVNI MJESEENIK
HOTEL
DUBROVNIE privredni vjesnik
FAGRER

|méuuﬂovo;§;vlf| {@ {1 13]| Sl business.hr

poslovnj’ © eTarceT
savjetnik :PROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS
CENTRALNI POSLOVNI PORTAL



KOZMETIKA

Profesionalna analiza koze-
preteca svakom tretmanu

KOLIKO STE PUTA ODABRALI KRIVI PREPARAT ZA SVOJU KOZU? KOLIKO PUTA

. .'_:.
F

STE SE ODLUCILI NA OSNOVU DOBRO ODRADENOG MARKETINGA NA TV-u
ISPROBATI NEKI NOVI PROIZVOD? JESTE LI SI IKADA POSTAVILI PITANJE
KOLIKO JE ZAISTA VRIJEDNIH, KONCENTRIRANIH AKTIVNIH SASTOJAKA

U TOM PREPARATU? JE LI TO UPRAVO ONO STO JE POTREBNO VASOJ KOZI?
KOZA JE NAS NAJVECI ORGAN, PONASAMO LI SE DOVOLJNO ODGOVORNO

PREMA NJOJ?

rivi odabir preparata kao i tretmana

B njege moze izazvati alergijske reak-

cije na kozi, razlicite osipe, ljuskanje

ili pak iritaciju. Kako bi se pogreske izbjegle

pozeljno bi bilo napraviti analizu koZe, upo-
znati se s njezinim stvarnim stanjem.

Detaljna analiza stanja koze
temelj je svakog tretmana

Kako bi analiza koze bila uspjesna svaka-
ko je bitno voditi ra¢una o svakodnevnim
pokazateljima koje nam koza iz dana u dan
prezentira svojim vanjskim izgledom. Bitni
su podaci kako izgleda nakon $to ste se umi-

li sapunom, kakva je u podne i koliko ¢esto
izbijaju akne. To su samo neka od pitanja
koja su vazna za tipizaciju koze. Postoje i po-
sebne skale Fitzpatric koje odreduju kojem
tipu koZe pripadate, kako reagirate na sunce,
koliko brzo izgorite te koji biste faktor zasti-
te trebali koristiti. Ovo je jedan od podataka
koji je jako vazan ako se planirate podvrga-
vati tretmanima lasera i IPL-a.

Uvodenjem analize koZe u kozmeticke sa-
lone na ovaj jednostavan i brz nadin, vrsitelj
analize i klijent imaju detaljan uvid u stanje
koze te jasne preporuke preparata kao i tre-
tmana koji najviSe odgovaraju klijentu.

. -

Kamera s velikom moguénoséu povecanja,
kao i osvjetljenje, omogucuje ne samo pre-
gledavanje stanja koze, $irenje bora, prisut-
nost kapilara ili pregledavanje sebuma ve¢ i
pracenje razvoja anomalija na koZi, promje-
ne na madezima itd. Mogu¢nost pracenja
vlaznosti koZze kroz godi$nja doba te gra-
fi¢ki prikaz promjena u vlazi nakon primje-
ne preporucenih preparata i odradenih tre-
tmana. Svakom znalcu rezultati o vlazi koze
govorit ¢e dovoljno i o elasti¢nost koze te o
tome koji bi eventualno tretmani bili ideal-
ni kod problema neelasti¢ne koze.

Novost na trzistu - uredaj Kris
Derma Analiza

Jedan od uredaja koji je potpuna novost na
hrvatskom trzi$tu, a upravo radi detaljnu
analizu koze klijenta je Kris Derma Ana-
liza — analizator koji ima ugraden softwer
za analizu i pracenje klijenta, preporuku
preparata tvrtke Reviderm (visoko kvali-
tetna profesionalna kozmetika s velikim



Jedan od uredaja koji je potpuna novost
na hrvatskom trzistu, a upravo radi de-
taljnu analizu koze klijenta je Kris Derma
Analiza - analizator koji ima ugraden sof-
twer za analizu i pracenje klijenta, prepo-

ruku preparata tvrtke Reviderm (visoko
kvalitetna profesionalna kozmetika s ve-
likim udjelom aktivnih sastojaka) te apa-
rativnih tretmana kao i mogucnost ispisa
dobivenih rezultata.

udjelom aktivnih sastojaka) te aparativ-
nih tretmana kao i mogu¢nost ispisa do-
bivenih rezultata.

Nakon $to ste odradili jednu takvu analizu
koze vasi podaci ostaju pohranjeni te po-
datke slijedece analize moguce je uspore-
diti te vidjeti napredak i sve promjene do
kojih je doslo izmedu dva mjerenja.
Ovakav pristup kozi klijenta je svakako
profesionalan te potpuno individualan, a i
propisani preparati i tretmani ubrzo ¢e po-
kazati koliko je uspje$no primijenjeno na
koZu upravo ono $to joj je bilo potrebno.

Podarite kozi njegu koju
zasluZuje

Analizator koZe trebao bi biti pred tretman
u svakom salonu ljepote, dio konzultacija,
trenutak u kojemu se vrsitelj analize upo-
znaje s klijentom i stanjem njegove koze
kako bi mogao preporuciti daljnji tijek tre-

tmana. Na ovaj nacin imate
uvid u stanje koZe, u sve nje-
zine promjene koje se doga-
daju uslijed vanjskih i unu-
tra$njih ¢imbenika.

Nasa koza mijenja se iz
dana u dan, a kako bismo
uspjeli zakoraciti u eru bez-
vremenske ljepote potreban
nam je adekvatan preparat
i profesionalna njega. Od
sada je mogude izbjedi kri-
vi odabir i primijeniti ono
§to je za nas najbolje.
Reviderm je profesionalna
dermokozmetika s visokim
udjelom aktivnih sastojaka
koji u svojoj lepezi prepara-
ta ima odgovore za sve pro-
bleme te pristup kroz niz
ucinkovitih tretmana koji
kozu mogu dovesti do Ze-
ljenih rezultata.

Koza nas §titi iz dana u dan,
podarimo joj njegu koju za-
sluzuje!
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| Fucerin®

3

s hijaluronskom
kiselinom za

krema | | Palmer’s njega

tijela — za

D0 O, BT TER
Fomsman

Massage Lalisn
STRETCH MARKS

Eucerin
—

HYAL LR .11 LER TAG

dnevnu njequ

Eucerin® krema s hijaluronskom kiselinom za dnevnu nje-
gu (50 ml) je njezna krema za dnevnu njegu koze koja daje
vidljive rezultate uslijed redovitog i bogatog nanosenja na
podrugje lica i vrata ujutro. Duboke linije i bore postaju
vidljivo glatkije. Visoko djelotvorni zastitni faktor SPF
15 + UVA zastitom sprjecava prerano starenje koze i pro-
dubljivanje bora uslijed djelovanja UV zraka. Brzo se upi-
ja u kozu i puni je iznutra prema van te postize vidljivo
ublazavanje ¢ak i dubokih bora na podrucjima ¢éela, usta i
nosa. Decentnog je mirisa i idealna kao podloga za make-
up. CIJENA: 210,00 kn

svilenkastu kozu

Najprodavaniji brend za njegu tijela na zapadnom tr-
7i$tu, nositelj nagrada poput Beauty Cosmo Award

za 2011.u Ujedinjenom kraljevstvu, brend koji "~
obozavaju zvijezde poput Katy Perry i Pene- = sttty |
lope Cruz, sastoji se od linije za njegu tijelai

posebne linije za trudnice koja je ve¢ pronas- |

la svoje vjerne kupce. L Wy sy ™%

Glavni sastojak svake linije je prirodni kakao
maslac koji tonira nasu kozu, hidratizira je i ¢ini
svilenkastom i podatnom.

Linija za njegu tijela sastoji se od body buttera, kreme za
ruke, losiona za tijelo te losiona za u¢vrs¢ivanje. Linija za
trudnice sastoji se od losiona za elasti¢nost te kreme za
elasti¢nost.

listopad 2011.
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SAN FRANCISCO (DOBIO IME PO ZALJEVU NA KOJEM JE IZRASTAO) JE-
DAN JE OD VECIH GRADOVA SAVEZNE DRZAVE KALIFORNIJA U SAD-A.
NA POVRSINI OD 600 KM?U GRADU ZIVI 850.000 (48,5% BIJELACA, 6,1%
AFROAMERIKANACA, 33,3% AZIJATA). SREDSTVO PLACANJA SU
AMERICKI DOLARI ($), A JEZIK ENGLESKI. KLIMA JE UMJERENA JER
LJETITEMPERATURA NE PRELAZI 25°C, A ZIMI NE PADNE ISPOD 10°C.

ajstarija nalazi$ta na prostoru gra-
‘ \ ‘ da potjecu iz 3000. pr. Kr. od indi-
janskog naroda Ohloni. Stanoviti
Gaspar de Portola je kao prvi Europljanin
1769. do$ao na taj prostor. Godine 1776.
$panjolski misionar Francisco Palou osno-
vao je Mision de San Francisco de Asis (Mi-
siju svetog Franje Asiskog). Godine 1821.
San Francisco postaje dio nezavisnog Mek-
sika, koji se osamostalio od $panjolske vla-
sti, a nakon 1848. g., sa zavr§etkom Ameri¢-
ko-meksickog rata, postaje dio SAD-a. San
Francisco se najbrze razvija u razdoblju
1848. do 1849. g. kada je narastao sa 1.000
na 25.000 stanovnika, a u drugoj polovici
19. stolje¢a nastavlja se brz razvoj grada u
koji se naseljavaju tragaci za zlatom. Dana
18. travnja 1906. g. grad je pogodio kata-
strofalan potres, najjaci u povijesti SAD-
a, nakon kojeg je uslijedio pozZar tako da je
cijeli grad bio razoren. Grad je poznat i po
povijesnim momentima - 26. lipnja 1945.
g.u San Franciscu je potpisana Povelja Uje-
dinjenih naroda, a 8. rujna 1951. g. pot-
pisan je Sporazum iz
San Francisca izmedu
Saveznika i Japana, ko-
jim je sluzbeno zavr$io
Drugi svjetski rat.

Kultni ,,tramvaj“
San Francisca

Hrvati u San Franciscu
zive od 1842. godine,
odnosno od dolaska
Ivana Ivankovic¢a koji
je dozivio brodolom sa
svojim kitolovcem te je
bio prisiljen promije-
niti smjer puta kako bi
izlijecio rane i slomlje-
nu nogu. Od tada do
danas u grad se dose-
lilo 50.000 Hrvata.
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Moje upoznavanje s gradom zapocinje u
listopadu 2010. g. U grad sam iz Zagreba
stigao preko Pariza i Los Angelesa nakon
13 sati leta te jos 1,5 sati od Los Angele-
sa uz vremensku razliku od 7 sati. Nemoj-
te se iznenaditi jednostavno$¢u lokalnih
zrakoplova (od uredenosti do ponude) ni
hladnom osoblju u zrakoplovu. Voznja od

U hotelu u centru grada docekao nas
je veseli recepcionar s jos veselijim pi-
tanjem:,Gospodo, a gdje vam je opre-
ma za planinarenje?”. Nakon prve re-
akcije cudenja pribrali smo se s pita-
njem: ,Sto ¢e nam planinarska opre-
ma?“. S velikim osmjehom na licu re-
cepcionar odgovara pitanjem:,,Pa zar
niste znali da je San Francisco izgra-
den na 43 brda?".

zra¢ne luke do centra (16 km) ukazuje na
europski rukopis, suvremenost, ne pretje-
ranu podjelu bogatih i siromasnih, uspore-
dujudi stambena naselja. Preporu¢am da se

za prijevoz koristi shuttle ili Bart (bay area
rapid transit), od zra¢ne luke do centra 5$.
Prijevozno sredstvo tijekom boravka u gra-
du svakako je ipak lokalni autobus s dnev-
nom kartom u kombinaciji s tzv. cable car-
om. Dakle, najprije se raspitajte o0 mogu¢é-
nostima prijevoza kako na pje$acenje ne
bi utrodili mnogo vremena i energije. Pre-
ma utiscima autora grad je organiziran na
nacin da se sve povezuje s centrom grada
- Union Square, ali i usmjeravanjem prema
Fisherman’s Warfu te Lombrad streetu.

Dakle, glavna ,,stvar® se de$ava u ta tri na-
vedena dijela grada. Kupovinu svakako
obaviti u okruzenju Union Squarea ako
ne Zelite kupovati u popularnim prodava-
onicama iz druge ruke. Centar grada ne-
umitno podsje¢a na europske gradove pa
se u jednom trenu upitas: ,Zar sam mo-
rao prije¢i ocean da bih se u to uvjerio?*
Ali pitanja se brzo rasprse kada se ugleda
cable car. Jednostavno nesto $§to ne smi-
jete zaboraviti obaviti je vo-
znja ikonom grada - Cable ca-
rom. Ne samo zato $to je in-
teresantna nego je i korisna.
Jedna vrsta tramvaja odveze
vas do najznacajnijih odredi-
$ta. Nezaboravna voznja (gore
—dolje) do Fisherman’s Warfa
podize adrenalin i vraca sje-
¢anje na niz americ¢kih filmo-
va u kojima ,,glavnu ulogu®
ima upravo ova ,stara napra-
va“ Fisherman’s Warf je jedna
od luka u gradu koja je izgra-
dena na bazi manjih luka-do-
kova (pier) izgradenih u kom-
binaciji drva i kamena. Omo-
gucava osim klasi¢nih lu¢kih
potreba i kupnju raznih kica-
stih suvenira, kolacica i sta-



rih americkih potrepstina. Jasno je da ov-
dje mozete kupiti i fortune cookie upravo
zbog ¢injenice da je prvi put ispeéen u San
Franciscu. Nikako ne zaboravite posjetiti
Pier 39 gdje morate vidjeti uzivanje stoti-
ne morskih lavova i koji vas svojom rikom
»pozivaju“ na zajednicko druzenje.

Iskusite ,,bijeg“ iz Alcatraza

S jednoj od luka u blizini polazi se prema
nezaobilaznoj odrednici - otoku Alcatraz,
najpoznatijem zatvoru na svijetu. Posjet je
tako profesionalno organiziran da se jed-
nostavno vratite u proslost, osjetite Zivot
zatvorenika. Biti u Celiji u kojoj je razot-
kriven Alcatraz poseban je doZivljaj. Na-
ime, imate osje¢aj da ste upravo vi kopali
rupu za bijeg. Setnja zatvorskim krugom
i blizina tornja vrada vas u nezaboravan
osjecaj svih tekstova i filmova o Alcatra-
zu. Kad izadete na obale otoka odnosno
na mjesta gdje su pobjegli zatvorenici vidi
se legenda grada - most Golden gate. To-
liko je blizu da vas ,,poziva“ svojom ljepo-
tom. Ne smijete zaboraviti da karte za po-
sjet Alcatrazu rezervirate odnosno kupite
puno prije nego dode dan za posjet. Ja sam
to uradio preko interneta i isplatilo se, osje-
¢ate se preponosno kada prolazite bez za-
drzavanja kraj osoba iz reda ¢ekanja koji
oc¢ima pitaju: ,,A koji su ovo kada ovako

prolaze?“. Nakon povratka s otoka svaka-
ko ostavite vremena za posjetiti i opjevanu
ulicu Lombard street jer je relativno blizu
Fisherman’s Warfu. Jedno od najpoznatijeg
obiljezja grada je najstrmija ulica koja se
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savladava nizom zavoja i sporom voznjom.
Vrlo interesantno. Setnja gradom i susret s
mnogo Kineza moZe inicirati pitanje: ,,Ko-

Savjeti:

» Tijekom boravka hraniti se u bilo kojem
restoranu (na svakih 28 stanovnika jedan
restoran) koji nude hranu za sve zahtjevei
budzete. Preporu¢am dorucak za Sankom
u tradicionalnim restoranima (sjetite se fil-
mova), ali u samom centru grada. Probajte
rakove na Fisherman's Warfu (clam chow-
der) i cokoladu u Giraredlli centru (pjesice
od Fiesherman’s Warfa).

»Od pica svakako probati jednu od mnos-
tva vrsti piva.

» Smjestaj u hotelima mora biti iznad tri
zvjezdice. Npr. Hoteli na Union Squareu,
Civic centru te u blizini Lombard streeta
su najblizi centru grada i najbolji su izbor
jer je najjednostavnije za transport odno-
sno gubi se najmanje vremena za razgle-

davanje. Najdalje spavajte u hotelima dva
bloka od Union Squarea (npr. Wrawick ho-
tel). Nocenje od 709 po sobi.

»Kod napojnica morate biti senzibilizi-
rani jer nisu uracunati u cijenu usluge pa
kada racunate budzet za putovanje sva-
kako morate i to predvidjeti. Krece se do
15% od usluge, ali vi odlucujete. Napoj-
nicu nemojte smetnuti s uma, pogotovo
ako se Zelite vratiti u taj restoran jer rad-
nici Zive od tih napojnica

»Ne zaboravite ponijeti pretvarace za
struju (struja je 120V) jer mozete ima-
ti problema za punjenje svojih mobilnih
ljubimaca.

»Preporucio bih kupiti putno osiguranje
jer je zdravstvena skrb jako skupa te se na-
placuje u gotovini i na licu mjesta.
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liko Kineza ima u ovom gradu?“ Ipak to
nije iznenadujuce jer je u San Franciscu
smjesten najve¢i Chinatown u SAD-u.

Sto raditi noéu?

U svakom slucaju izbjegavajte jugoistoc-
ne dijelove grada (Bayview-Hunters Point,
Visitacion Valley, Sunnydale...) zbog vase
sigurnosti i drzite se lokacija bliZe centru
grada. Na tim lokacijama mozete pronaci
sve §to vam treba za zabavu. Za kraj obila-
ska sam ostavio ono po ¢emu je ipak grad
najvise poznat — most Golden gate.

Za dolazak na most izaberite lokalni au-
tobus, iz dva razloga. Jedan je financijski
- najjeftiniji izbor (2$), a drugi je Sto cete
upoznati sve kategorije stanovnika grada,
$to je posebno i rekao bih potrebno isku-
stvo. Dolazak na most i sama $etnja mo-
stom je poseban doZivljaj. Nekako se osje-
¢ate mo¢nima i posebnima. Pogled na oce-
an (prema dolje) ¢ak i nije stravi¢an, dapa-
Ce izazovan je jer otkriva nova podrudja za
koja niste ni znali da postoje u gradu i oko-
lici. Covjek se zapita kako taj most izdrzi
toliko turista jer osim njih na mostu dnev-
no prode 100.000 vozila na 6 voznih traka.
Osim njih ima i dvije trake za pjesake i bici-
Kkliste. Inace most duzine 2.737 m (sa prila-
zima) i visine 67 m (od vode) izgradio je in-
Zenjer Joseph B. Strauss 1937. godine, tada
najveci vise¢i most na svijetu. Danas je on
tek osmi na svijetu, a drugi u SAD-a.

Ako zelite pobjeci iz grada kako bi se malo
opustili svakako preporu¢am ,bijeg“ u
Napa Vally - najvecu regiju za proizvod-
nju vina u SAD-a.

Ne Zelim sugerirati, ali na kraju ovog teksta
postavite sebi pitanje, ho¢u li se ija sna¢i u
San Franciscu? Odgovor je jasan, zar ne?

Tonci Jakovcevi¢
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jaju,zelene’Ljubljane

U zagr

LJUBLJANA JE GLAVNI GRAD SLOVENLJE. SIRE PODRUCJE OBUHVACA NEKIH

350 TISUCA STANOVNIKA, CIJELI GRAD VRVI DJELIMA POZNATOG SLOVENSKOG
ARHITEKTA JOZE PLECNIKA, A KRENETE LI DEFINIRATI NA KOJI GRAD VAS
LJUBLJANA PODSJECA, NE ZNATE BISTE LI SPOMENULI BEC, SALZBURG

ILI ZAGREB. UZMETE LI PAK VREMENA | AUTOMOBILOM SE ZAPUTITE U OKOLICU
METROPOLE, OTKRIT CETE PRAVE BISERE SLOVENSKOG RURALNOG TURIZMA.

ako sami domacdini
kazu, krenete li oko
jubljane u smjeru

kazaljke na satu, pro¢i ¢ete
kroz 25 op¢ina koje ¢ine
»zeleni zagrljaj Ljubljane® I
zaista, Ljubljana je okruzena
ljupkim selima, planinama i
$umama koje ¢ine idealno
utodiste od inace stresnog
Zivota. Pa ipak, stres nije
prva rije¢ koja vam padne
na pamet kad netko spome-
ne Ljubljanu.

Spokoj i tiSina u srcu
gradske vreve

Ono $to na prvi pogled privladi paznju
kada prosetate gradom jest nevjerojatna
mirnoca ilezernost kojima ovaj grad odise.
Ulice su pune, kafi¢i takoder, sve je puno
djece i mladih, a opet nema buke i nemira
karakteristi¢nog za urbana mjesta.
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Gradom protjece rijeka Ljubljanica, koju se
naziva jo$ i rijekom sedam imena jer na vise
mjesta ponire i izvire pa ju narod na svakom
izvoru naziva druk¢ijim imenom. Kao i ve-
¢ina europskih gradova, i Ljubljana Zivi na
rijeciiuz nju se smjestila ve¢ina gradskog zi-
vota: kafi¢i, ljupki restorandici, trznica, duca-
ni. MozZete uskoditi i u jedan od brodic¢a koji
voze po rijeci te uz zalogaj ili ¢asu vina vidje-
ti Ljubljanu iz druge perspektive.

Ukoliko ste ipak vise tip za ,,pti¢ju perspek-
tivu®, Ljubljanski grad - tvrdava koja se
smjestila na brdu iznad slovenske metro-
pole, pruza 360 stupnjeva $irok pogled na
Ljubljanu i njenu okolicu.

U centru grada mozete posjetiti crkvu Sv.
Nikole, ljubljansku katedralu specifi¢nu po
ulaznim vratima na kojima je prepri¢ana
cjelokupna povijest Slovenaca, od Rima do
danas, a skrenete li lijevo od nje dodi cete
do Trga Franca Preserna i ,tromostov-
lja“, strogog centra grada u kojem moze-
te birati preko kojeg od tri mosta Cete pri-
jec¢i na drugu stranu rijeke. Docekat e vas
kip Franca Preserna koji gleda prema ku¢i
svoje voljene Julije, koja mu je za Zivota bila
zabranjena.

Mjesta za sjesti i pojesti nesto tu ima na-
pretek, kao i slasti¢arni i ¢okoladarnica,
no pozelite li nedjeljom krenuti i $oping,
okanite se ideje jer je ve¢ina ducana tada
zatvorena.

Srednjovjekovne legende

i cvjetna idila

Sada sjednite u automobil i
krenite istrazivati okolicu Lju-
bljane. Slovenija je puna ter-
malnih voda pa je kao takva
idealna za gradnju toplica, kao
§to su terme Snovik, a tom se
vodom primjerice tijekom ci-
jele godine griju orhideje koji-
ma se opskrbljuje cijela isto¢-
na Europa.

Na nekih pola sata voZnje sje-
verno od gradske vreve smje-
stio se srednjovjekovni gradi¢
Kamnik. Sire podrugje bro-
ji 30-ak tisuca stanovnika, a
gradi¢ predstavlja pravo po-
vijesno vrelo. Setajuci ulicama naiéi ¢ete na
tvornicu svije¢a, Franciskanski samostan
i dva poznata dvorca — Mali i Stari Grad.
Takoder, popnete li se na bilo koju uzvisinu
u gradu, uvijek Cete vidjeti to¢no sedam cr-
kvenih tornjeva, a pogled ¢e vam zasigurno
privudi i Kamniske Alpe koje se dosta zlo-
kobno, ali zapanjujuce nadvijaju nad gradi-
¢em. Domacini ¢e vam vjerojatno ispricati
i poznatu legendu o oholoj Veroniki koja je
zbog svoje $krtosti i zlobe za cijelu vje¢nost
pretvorena u zmiju.

U op¢ini Kamnik, nalazi se Arboretum
Vol¢ji potok, nazvan tako po vukovima
koji su prije obitavali na tom podrudju. Vrt
se proteze na 85 hektara, a pod upravom
je same op¢ine Kamnik. Na ovom mjestu
se uzgaja oko 2.500 vrsta biljaka, od ¢ega
oko 150 vrsta drveca. Osim elegantno ure-
denog okruZenja i prostranog francuskog
vrta, u arboretumu mozZete posjetiti i jed-
nu od brojnih izlozbi koje se odrzavaju ti-
jekom godine: izlozba leptira, kaktusa, or-
hideja, tulipana...

Poslije iscrpljujuce Setnje ovom zelenom
oazom, mozete se uputiti u golf resort u
mjestu Smlednik, gdje osim $to mozete



Gastro kutak

Slovenska kuhinja neodoljivo podsjeca na
spoj balkanske i zapadnoeuropske kuhi-
nje. Na meniju éete naci Strukle, divljac i
kobasice od govedine i konjetine, ali i vrlo
kreativne vrste priloga. Posebna vrsta pri-
loga koju Slovenci svrstavaju pod ,tipi¢nu
bakinu kuhinju” su tzv. Zlikrofi (jastucici
od krumpirovog tijesta punjeni mesom)
te ,kruhov cmok” (okruglice sacinjene od
starog kruha). Uz to, toci se ,cvicek, laga-
no crno vino kiselkastog okusa.

Slovenci nude i moguc¢nost da sami osmi-
slite svoje jelo ili umijesite svoj kruh. U
Budnarjevoj domaciji, odnosno ,zivom
muzeju” kako ga nazivaju, na jednoj od
brojnih radionica mozete isprobati kuha-
nje u autohtonoj,,crnoj kuhinji i s pravim
starinskim priborom. Zanimljivo je iskusi-
ti kako su to radili njihovi stari.

Pozelite li pojesti nesto slatko, u veci-
ni restorana ce vas docekati razlicite vr-
ste Strudli. Kore, lisnato tijesto, Sumsko
voce... ne mare Slovenci za umjetne boje
i teSke kreme. A uvijek mozete kupiti i Pre-
Sernove kuglice - kao desert ili suvenir.

listopad 2011.

zaigrati golf, imate priliku popiti autohto-
no slovensko vino ili pojesti ru¢ak uz puc-
ketanje vatre iz kamina.

Maijstori za detalje

Svaki vedi grad trebao bi negdje u blizini
imati veliku planinu na koju mozete pobje-
¢ikad vam zatreba mir i tidine, ili pak svje-
zeg zraka. Ljubljana ima i to. Gora naziva
Velika planina smjestila se u okolici glav-
nog grada i popnete li se Zicarom do samog
vrha, mo¢i ¢ete uzivati u divnom pogledu.
Samo pazite da ,,potrefite” sun¢ano vrije-
me jer nisu svi za kulise iz Gospodara pr-
stenova: maglu i kisu.

U podnozju planine, prije nego se ukrca-
te u zi¢aru, za hrabrost mozete popiti jed-
nu od oko 150 vrsta rakije, odnosno ,,Zga-

T
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nja“ na slovenskom, koje se spravljaju u
ovom kraju.
Nemojte propustiti ni malo mjesto jugoza-
padno od Ljubljane, Bistra, koje je osim po
bistroj vodi, poznato i po najposjecenijem
slovenskom muzeju - Tehnickom muzeju.
Tu moZete razgledati impresivnu kolekci-
ju starih automobila, motora te automobi-
la Josipa Broza.
»Zelena Ljubljana“ nudi jo§ pregrst toga,
no dobro je to razgledavati ,,na tenane®
Slovenci su majstori za detalje, tako da je
sve osmisljeno do najmanjih sitnica i ure-
deno vrlo ljupko; od zgrada i parkova, do
rotora na cesti. Sklad kojim odi$e ovaj kraj
pomalo usporava vrijeme, pa ete se moz-
da osjetiti mladima i smirenijima ako kre-
nete na taj put smjera kazaljke na satu.
Maja Jurkovi¢
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DNEVNIK JEDNE TAJNICE

N_ Dragi dnevnice,

pwis

bas kao i u privatnom Zivotu, tako i u radnom

okruzenju, kvaliteta meduljudskih odnosa uvi-
jek mi je bila u samom vrhu prioriteta. Bez obzira radi li se o
nekoj radnoj sredini s manjim brojem zaposlenika ili o nekoj
vecoj tvrtki, kvalitetni odnosi medu zaposlenicima svakako
su jedan od najvaznijih cimbenika za uspjesno funkcionira-
nje. Zadovoljni zaposlenici, ¢iji odnosi se temelje na suradnji
i medusobnoj podrsci, u pravilu doprinose vecoj produktiv-
nosti i uspjesnijoj realizaciji radnih zadataka. Medutim, lako
je to rei, ponekad bas i ne tako jednostavno provesti u dje-
lo. U svakoj radnoj sredini povremeno dode do nekog nespo-
razuma medu djelatnicima, u slucaju kojeg je u pravilu naj-
pametnije ostati neutralan, tj. nikako ne zauzimati jednu li
drugu stranu, ukljuciti se eventualno ponekim dobronamjer-
nim savjetom, pokusati utisati, po mogucnosti gasiti, nastalu
»vatru$; ali se pritom pokusati sam ne oprziti...
Danas sam se nasla upravo u jednoj takvoj, zaista nezavid-
noj, situaciji. Izmedu dviju kolegica izbila je Zustra raspra-
va, koja me dovela u prilicno nezgodnu poziciju. Kako ni-
sam znala koji je pravi razlog nesporazuma, smatrala sam
da je pametnije ostati po strani, dok malo ne ispitam situ-
aciju, kako bih se eventualno mogla ukljuciti kao svojevr-
sni medijator.
Kako volim informacije prikupljati iz prve ruke, dopusti-
la sam si ubrzo slobodu jednu od ucesnica otvoreno upita-
ti o razlozima sukoba. Izraz ljutnje jos uvijek nije silazio s
njenog lica i umjesto nekog konstruktivnog odgovora dobi-
la sam nimalo konstruktivnu kritiku: ,,Znaci i ti mislis da je
ona u pravu?. Pokusala sam objasniti da jos nemam apso-
lutno nikakvo misljenje o razlogu njihovog verbalnog duela,
da sam uvjerena da je u pitanju samo neki nesporazum, ali
kolegica mi je vec okrenula leda i tim neverbalnim, ali i vise

Aleksandra Ivijev,
Berenice d.o.o.
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,Kad na radnom mjestu provedete osam ili vie sati,
u stalnom ste kontaktu sa svojim kolegama, stoga je
atmosfera u kolektivy, kao i ostali meduljudski od-
nosi veoma vazna. U kakvom god poduzecu radi-
li, unutar manjeg tima ljudi kojima ste okruzeni od-
nosi su vise prijateljski, usudila bih se reci i obiteljski.
U timu je tesko izbjeci da raspoloZenje i ponasanje
jedne osobe ne utjece na ostale, posebice ako suim

nego jasnim signalom, dala mi do znanja da nema namjeru
nista vise pojasnjavati i da trenutno i ja spadam u red onih
koji nisu bas dobrodosli u njenu blizinu.
Obratiti se drugoj sudionici cijele price za objasnjenje ucini-
lo mi se trenutno kao prilicno riskantan potez, s obzirom na
netom doZivljenu reakciju, pa sam odlucila jednostavno pri-
Cekati neki povoljniji trenutak.
Stigao je prije od svih olekivanja, ali u nesto drugacijem iz-
danju od Zeljenog. Druga kolegica, s podjednako dojmljivim
izrazom ljutnje na licu, pocela je, ve¢ pri samom ulasku u
prostoriju, bez ikakvog pitanja i povoda, dijeliti ,,komplimen-
te* na racun suucesnice u jutrosnjem konfliktu, tako da sam
brzo shvatila da teren nije ni najmanje pogodan za bilo ka-
kve savjete s moje strane...
Ne sjecam se vise tocno kakva je bila moja verbalna formu-
lacija distanciranja od cijele te price, samo znam da sam,
sude(i po reakciji druge kolegice, bila dovoljno jasna u o¢i-
tovanju da ne Zelim zauzimati niciju stranu, niti biti dio ni-
Cijeg klana.
Kako to obicno biva, i u privatnom Zivotu, jednako tako i u
poslovnom okruzenju, vec tijekom popodneva sukob se po-
lako izgladio, kolegice su, shvativsi da su se obje jednostavno
prenaglile u svojim reakcijama, ponovno pocele normalno ko-
municirati, a ja sam jos jednom zahvalila zdravom razumu
koji me posluzio i u ovoj situaciji. Sjetila sam se stare narod-
ne izreke koja kaze da se nikada ne treba mijesati u bracne
nesuglasice, supruznici se na kraju gotovo uvijek pomire, a
vi ispadnete dezurni krivac. Isto bi se pravilo moglo primi-
jeniti i na radnu sredinu - i najdobronamjerniji angaZman
nekoga sa strane Cesto moZe biti pogresno shvacen, a ako ga
vec primjenjujemo onda svakako treba biti dobro promisljen
i pravilno doziran...

Lp, Nevenka

poslovi vezani. Upravo iz tog razloga dobro je po-
znavati svoje suradnike i njihove navike, kao i teh-
nike rjeSavanja konflikta. Dobra atmosfera unutar
tima rezultira kvalitetnom suradnjom, a u konac-
nici i sinergijom kojom ¢e zraciti cijelo poduzece.
Imala sam srece uvijek raditi u kolektivu u kojem
je radna okolina bila podrzavajuca, tako sam uvi-
jek mogla dati svoj maksimum u radu.”



