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Europska trzista. Sasvim blizu.

Puno je kretanja u ponudi GW-a: nova linija proizvoda GW pro.line znaci svakodnevne otpreme, definirane rokove isporuke,
fixne standarde kvalitete i ekskluzivhe premium usluge. Na taj nacin prevozimo vase poSiljike od Norveske do Grcke, od
Rusije do Portugala. U 47 drzava Europe. Na 10,5 milijuna kvadratnih kilometara. Uvjerite se sami da je: GW u pokretu
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Vrijeme je za OptimalLAN ured!

Ako zastarjela komunikacijska tehnologija i visoki troskovi ulaganja u vlastitu
infrastrukturu opterecuju vase svakodnevno poslovanje, vrijeme je za OptimalLAN ured.

OptimaLAN ured je namijenjen svim tvrtkama koje Zele racionalizirati troskove
telefoniranja i interneta, a istovremeno zadrzati svu funkcionalnost poslovne
komunikacije. On osigurava maksimalnu ucinkovitost poslovanja bez ulaganja u
vlastitu kuénu centralu, bez troskova odrzavanja i uz 24-satnu tehnicku podrsku.

Poslujte moderno, smanjite troskove i uz OptimalLLAN ured uZivajte u poslovhom uspjehu!

Besplatni telefon 0800 0089 / www.optima.hr (jptl matelekom

Drugi i drugaciji.



OF 10 ZLATNIH SAVJET.

IZBORU GLAVNE UREDNICE SANDRE MIHELGIGC

aucite upravljati svojim novcem!
svoj silini potreba, luksuza, kredita i svih moguéih troskova,
esko je zadrZati nadzor nad vlastitim financijama. Prije pocetka
upravljanja vlastitim novcem, potrebna je cjelovita analiza
trenutne situacije, kao i analiza opcija i mogucnosti koje postoje
na financijskom trZistu. 1o moZete uciniti sami, a zapnete li, nije
naodmet potraZiti savjet financijskog strucnjaka.

< Ucite od Sun Tzua!
Premda je Sun Tzuovo ,,Umijece ratovanja“ prvenstveno nastalo
s cilfem pobjedivanja neprijatelja u ratu, njegove se mudrosti mogu
jjebiti i u danasnjem poslovanju. Vazno je dobro promisliti o
svemu, upoznati strategiju konkurencije i osmisliti ¢ime bismo mi to
mogli biti konkurentni u odnosu na druge. Nasa autorica objasnjava
toéno kako to postidi.

3. Povucite sredstva iz EU fondova!
ati ne iskoriStavaju dovoljno sve prednosti europskih fondova, a
eimm dijelom to se dogada zbog loSe informiranosti i neznangja te
kvalitetne pripreme materijala. Ne dopustite da se to dogodi i vama.

nasoj novoj rubrici strucnjakinja za EU fondove objasnjava tko sve

ima pravo na financijske poticaje i na koji nacin do njih moZe doci.

i ako'vas obiteljski biznis ,,cvjeta, brojni strucnjaci sugeriraju
oristite savjetodavno tijelo direktora s funkcijom savjetovanja
managera. Ovakvo tijelo vanjskih neobiteljskih strucnjaka, koji ne
predstavljaju konkurenciju, moZe pomoéi u vilo Sirokom podrucju
poslovnili situacija.

5. Zaposlite najbolje radnike!
2, 0v0 zvuli nemoguce jer kako lete znati da je netko najbolji dok
e zaposlite? I na kraju krajeva, Sto uople znali , najbolji radnik“?
Najbolji radnik za vas je onaj koji ée biti najbolji za ono $to vama
treba i koji Ce biti zadovoljan na poslu, zbog Cega e i raditi bolje.
Razmislite $to Zelite, omogucite radnicima sve $to im treba i osigurajte
kvalitetan rad i zdravu atmosferu.

e svoj posao u histograme!

Histogram je vertikalni stupcasti dijagram koji prikazuje raspodjelu
gfupe podataka, odnosno ucestalost pojedinih vrijednosti. Njime se

izvudi zakljucci. Dobivene vrijednosti mogu se usporediti s

ﬂ cki sumiraju velike kolicine brojcanih podataka iz fega se onda

postavijenim granicama prihvatljivosti proizvoda, Sto pomaZe u
donoSenju odluka. Proucite!

7. Pobijedite gutace vremena!
je potrebno upravljati na ucinkoviti nacin kako bi se
i bolji rezultati, poboljSala kvaliteta rada, smanjio stres,
uanjio broj pogreSaka, unaprijedilo zadovoljstvo na radnom
mjestu, ali i unaprijedila kvaliteta osobnog Zivota. Najucinkovitija
metoda upravljanja vremenom je prioritizacija aktivnosti. No, na
raspolaganju nam stoje i neki drugi alati. ..

8. Razvijte socijalnu inteligenciju!

Socijalno inteligentni Sefovi daju osjecaj sigurnosti, a ne izazivaju
strah i napetost. Oni suosjecaju sa svojim zaposlenicima, pokazuju
interes i razumijevanje za njihove probleme. No, socijalno
inteligentni Sefovi i zaraduju viSe. Ako je radnik zadovoljan Sefom,
bolje ée raditi, ostajati dulje, davati vise od sebe. Svi sretni, zdravi i s
kunama u dZepu. Zasto ne?

9. Generacija Y vlada... pa viadajte s njom!

Jedan od najveéih izazova modernih kompanija je komunikacija s
dosada najutjecajnijom Generacijom Y. Ta je generacija bombardira
prekomjernim propagandnim porukama, nelojalniji su robnim
markama prijasnjih generacija, orijentirani na kratkorocnu korist

i ciljeve. Govore cyber jezikom, sposobniji su u ,,multitaskanju

Zele promjene, biti neovisni, poduzetni su, ne Zele raditi kao njihovi
roditelji, i danas se brend gradi s njima, ne za njih.

10. U ,outdoor“ kampanji budite pametni!

Outdoor (vanjsko) oglasavanje danas je jedno od najpopularniji
nacina prenoSenja reklamne poruke. Osnova je ove vrste oglaSavdnja
(injenica da je potencijalna publika koja se susrece s vanjskim
oglasnim prostorima uglavnom mobilna. Posebne vrste oglasdvanja
zahtijevaju posebna pravila. Slijedite nase savjete. ..

ozujak 2012. poslovni savjetnik




SPA & SPORT RESORT
SVETI MARTIN
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Idealna lokacija na sjeverozapadu Hrvatske, u srcu Europe, a nedaleko od grada Zagreba.
Bogata ponuda i povezani objekti na osebujan nacin nude brojne sadrZaje za sve nivoe smjeStaja:
apartmani i hotel sa preko 600 smje&tajnih jedinica, dvorana za 450 osoba djeljiva na 3 manje dvorane i
6 dodatnih dvorana za sastanke.
Sve dvorane nude modernu AV opremu, wireless internet, prostor za coffee break i tehnicku podriku.
Vrhunska gastronomska ponuda u 5 restorana, izmedu ostalog 1 tradicionalnog restorana s autohtonim
jelima, te vrhunska zabava u Pubu Potkova 1 Night baru hotela.

g3Tocs www.spa-sport.hr | Tel: 040 371 111 ~Mgdinurye
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NA VASA PITANJA ODGOVARA DRAGAN MUNIJIZA

Strategija razvoja tvrtke

8
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Zanima me $to tocno sadrZi razvojni plan
neke tvrtke, na $to sve treba obratiti pozornost,
odakle uopce poceti.

K.L., Varazdin

Gotovo da nema iznimaka u svijetu -
svaka tvrtka, bilo zbog Zelje vlasnika, bilo
zbog konjunkture biznisa i utjecaja konku-
rencije, bilo zbog prilika koje se otvaraju ti-
jekom djelovanja na trZistu rastu ili ima-
ju Zelju za rastom. Index rasta je jedan od
najbitnijih pokazatelja uspjesnosti pojedi-
ne tvrtke, 1 redovno ga proucavaju investi-
tori, dionicari, ali i $ira druStvena zajednica.

Manje tvrtke vrlo éesto nemaju jasan, na
papiru srocen, razvojni plan drustva 1 veli-
kim djelom njihov razvoj ovisi o «nosu» i/ili
stremljenjima direktora/osnivaca te se mije-
nja vehementno kao $to se mijenjaju i okol-
nosti na trzistu ili interesi vlasnika. Razvoj
manjih tvrtki velikim dijelom ovisi 1 kako
osniva¢ postupa sa dobiti, tj. izvladi li dobit
iz tvrtke kako bi financirao privatne projek-
te. Medutim 1 takve tvrtke provode SWOT
analize, kako bi utvrdile koje joj opasno-
sti 1 prijetnje ugroZavaju razvoj te kako bi
spoznale svoje snage 1 prilike u buduénosti.
Kvalitetno sa¢injena SWOT analiza, koju
vlasnik izradi sa svojim managerima pa i dje-
latnicima, pocetak je izrade poslovnog pla-
na razvoja i oblikovanja strategije za budu¢-
nost. Cesto se razvojni planovi rade i zbog
trazenja financijera, bile to banke, fondovi
ili netko tredi, koji Zele jasan plan za budué-
nost tvrtke, jer novac koji ulazu u buduénost
tvrtke, a dosadasnji rezultati su samo jedan
od pokazatelja ima li takva buduénost dodir
sa realnoséu (posto papir trpi svasta).

PROUCITE | KONKURENCLJU

Tvrtke koje su veée, dugotrajnije na trzistu,
1 imaju veéi udio vanjskog financiranja te
brojniji management, rade planove razvo-
ja1zbog investitora i zbog sebe, kako bi ra-
cionalno utrosile viskove sredstava, ojacale
poloZaj na trzistu te usmjerile rukovodstvo
u najboljem, unisonom smjeru. I ovdje su
SWOT analiza, kao i dosadasnji rezultati po-
lazi$te za izradu razvojnog plana. Ako po-
stoji odjel za strategiju u kompaniji, koji je
isklju¢en iz dnevnih operacija u smislu od-
govornosti za rezultat, tada je on mjesto od
kuda kreée, po nalogu nadzornoga odbora
(ili Skupstine drustva), izrada razvojnoga
plana. Ako nema odjela za strategiju, tada je
Uprava duzna Nadzornome odboru pred-
loziti strategiju koja opravdava petogodisnji
plan RDGa Drustva, njegov trzi$ni udio kao
1 razdiobu dobiti na dividende i zadrzanu
dobiti koja ée se koristiti za razvojne projek-
te. Rezultati RDGa, trzi$ni udio, index rasta
prihoda i EBITDA (bruto dobiti prije amor-
tizacije 1 poreza), nov¢ani tijek, ostvarenje
planova u zadnjim nekoliko godina su po-
daci koje zaduZeni za strategiju moraju ima-
ti. Takoder, bitno je dobiti 1 podatke o ma-
kroekonomskim pokazateljima, kao $to su
konjunktura industrije u kojoj poslujemo,
razvoj DBPa zemlje i regije, razvoj trzita i
tehnologija, te podaci o klju¢nim dobavlja-
¢ima 1 kupcima, te konkurentima.

Dobro je kada Uprava ¥/ili odjel za stra-
tegiju posjeduju i podatke o najboljim tvrt-
kama u svijetu koje djeluju u nasoj indu-
striji, takozvani “best practice”. Ako imamo
dobru suradnju sa bankama, svaka banka
ima analiticke odjele koji posjeduju veliki
broj podataka o tvrtkama sli¢nim nasoj i po-
sjeduju predvidanja kamo i kako ée se razvi-
jati nasa industrija. Ti podaci su od nepro-
cjenjive vaznosti za nas razvojni plan, posto
oni govore o prosje¢nim marzama u indu-
striji 1 njihovim trendovima te o cijeni finan-
ciranja pojedinih industrija (one koje su vise
rizi¢ne jer im pada promet ili marza, imaju
skuplje financiranje, jednako kao i poslov-
ni subjekti koji djeluju u zemljama 1 regi-
jama koje su viSe rizi¢ne zbog politi¢kih ili
makorekonomskih uzroka). Svi ovi podact

ili dio njih mogu se upotrijebiti kao korek-
tiv ili sredstvo za oblikovanje vizije tvrtke -
gdje zelimo biti u buduénosti i koja nam je
misija na trziStu. Razvoj ¢e obuhvacati 1 in-
vesticije, tako da ¢e razvojni plan sadrzavati
1 plan investicija, sa strukturom financira-
nja istih kao i vremenom povrata investici-
ja. Vrlo je bitno da stru¢ne sluzbe predvide
1 analizu osjetljivosti na promjene pojedi-
nih bitnih elemenata plana razvoja, sa best i
worst case scenarijima.
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Savjeti Poslovnog savjetnika

Razvojni plan sadrzi:

e plan RDGa, balance i novéanog
tijeka za sljedecih 5-10 godina

e viziju i misiju kako se tvrtka vidi
za 5-10 godina

plan financiranja razvoja

plan investicija

plan razvoja organizacije i kadrova
plan razvoja proizvoda(usluge)

argumentiran je SWOT analizom
bilo vlastitih strucnjaka, bilo
vanjskih, te makroekonomskih
podacima i predvidanjima kao i
podacima o trzistu i industriji, uz
neizbjeznu analizu osjetljivosti
projekta.

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove nas autor Dragan Munjiza dat ¢ée vam odgovor. E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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Stvarno ¢injeni¢no stanje:
kriza traje ve¢ nekoliko go-
dina. Tvrtke odlaze u stecaj,
propadaju, rezu troskove, ot-
pustaju zaposlenike, a preo-
stalima smanjuju plaée, pove-
¢avaju obujam posla i o¢ekuju
multitasking na dnevnoj bazi.
Nema novaca za putovanja,

Biljana Radanovi¢,
direktorica tvrtke
LingoLero d.o.o.

team buildinge, seminare, te-
Cajeve i sliéne luksuze. Podatak s pocetka prosle
godine kaZe da je svega otprilike 30% tvrtki koje
ostvaruju najveci profit u Hrvatskoj prepoznalo
vaznost ucenja stranih jezika. Kako stoje ostale
edukacije 1 koliko zapravo tvrtke ulazu u svoje
zaposlenike, pitanje je na koje smo pokusavali
pronadi odgovor u protekla dva i pol mjeseca.

ZASTO?

Kako nijedna tvrtka ne moZe opstati izolirana
na trziStu i biti izolirana od trZi$nih previranja,
tako su negativna trzi$na kretanja dotaknula i
nas u LingoLero centru za poslovnu edukaciju,
strane jezike i prevodenje pa smo odludili pro-
vesti istraZivanje i ispitati situaciju s ulaganjima
u edukacije. Nasumi¢no smo odabrali 300 od
1000 najprofitabilnijih tvrtki u Lijepoj nasoj i
dobili zanimljive rezultate. Dodatno smo zadi-
nili stvar tako $to je istraZivanje provodio izvor-
ni govornik - na engleskom jeziku! To nam je
dalo sasvim drugaciji uvid od pukog postavlja-
nja pitanja i biljeZenja odgovora.

POSLOVNI SURADNICI

Prema na$im istraZivanjima, vise od 95% tvrtki
svakodnevno dolazi u doticaj sa strancima, bilo
da se radi o partnerima, vlasnicima ili stranim
suradnicima. Svega 5% ispitanika izjavilo je da
je takva vrsta komunikacije rijetka. Naravno, ov-
dje se radi o velikim tvrtkama ili tvrtkama sred-
nje veli¢ine. 79% ispitanih ima strane partnere ili
suradnike, a ¢ak 69% posluje sa stranim klijenti-
ma. 32% njih bavi se nekom vrstom distribucije,
a svega 26% ima nekakvo zastupstvo. Od uku-
pnog broja ispitanih tvrtki, 21% je u potpunom
stranom vlasniStvu, a to su mahom tvrtke koje
zaposljavaju preko tri ili Cetiri tisuée zaposlenika.

JEZICI | KOMUNIKACLJA

Sve su tvrtke navele engleski jezik kao sredstvo
komunikacije, 2 45% njih na drugo je mjesto sta-
vilo njemacki. Tre¢e mjesto zauzeo je talijanski
jezik, a éetvrto ruski. Na ostale jezike otpada za-
nemarivih 4%. Prema podacima, engleskim se
jezikom u 44% tvrtki govori vrlo dobro, a tek
14% odli¢no. Svoje poznavanje njemackog je-
zika tvrtke su ocijenile dobrim (33%) i vrlo do-
brim (19%). Poznavanje ostalih jezika 78% tvrt-
ki ocijenilo je kao ,osrednje®.

Holko ulazemo u znanje?

Cinjenica: znanje je mo¢. Cinjenica: vise znanja
generira viSe uspjeha, veéu zaradu i bolji polo-
Zaj na trzistu. Cinjenica: ulagati u sebe i u svoje
zaposlenike najisplativija je investicija. Cinjeni-
ca: dolaskom krize prvi troSkovni rezovi rade se
upravo na edukacijama i stjecanju znanja.

Takoder je 100% tvrtki izjavilo da im je naj-
es¢i oblik svakodnevne komunikacije elektron-
ska posta, dok na komunikaciju telefonom ot-
pada 90%. S druge pak strane, 33% tvrtki ¢ak
nekoliko puta tjedno prisustvuje sastancima na
stranom jeziku, a 24% jednako Cesto drZi pre-
zentacije. Cak 29% redovno pide sve izvjestaje i
sluzbenu dokumentaciju na nekom od stranih
jezika, a 38% ih obavlja 1 intervjue za posao is-
kljucivo na jeziku koji nije hrvatski. Zanimljiv
je podatak da 43% tvrtki pregovara na stranom
jeziku, a svega 23% njih tek ,povremeno® su-
djeluje u nekom obliku poslovnog druzenja sa
strancima. Stovise, poslovno druZenje u nekim
tvrtkama kao i da ne postoji. Ukupni podaci po-
kazuju da 80% uprava govori stranim jezikom, a
stranim jezikom se sluze i sljede¢i sektori i odje-
li: komercijala, prodaja, marketing, proizvodnja,
IT sektor. Strane jezike nalazimo u tek 5% ljud-
skih resursa i — financijama $to je pomalo zbu-
njujuéi podatak. Cak 38% tvrtki izjavilo je da
spovremeno® ulaZe u svoje zaposlenike, a 33%
,po potrebi®. Sokantna je &injenica da nijedna
tvrtka nije rekla kako ,stalno® ulaZe u svoje za-
poslenike. Tvrtke najéesée ulazu u stru¢ne semi-
nare, ¢ak 67%, a jednako toliko ulazu i u strane
jezike. Njih slijede razli¢ite vrste profesionalnih
i komunikacijskih tecajeva.

TIPICAN HRVATSKI SUGOVORNIK
Tipi¢an hrvatski sugovornik ¥/ili sugovornica ima
vrlo dobro poznavanje engleskog vokabulara i
gramatike, pri¢a poprili¢no fluentno i iznimno
je susretljiv 1 [jubazan. Ne$to manji dio sugo-
vornika govori dobro, a svega je 5% sugovorni-
ka imalo veéih poteskoéa s engleskim jezikom.
Unato¢ ¢injenici da je veéina sugovornika
bila iznimno otvorena i susretljiva, veéina ih je
ipak u pocetku bila sumnji¢ava prema istraZiva-
nju jer su vjerojatno smatrali da se radi o kon-
kurenciji koja ispituje teren. Zanimljiv je i od-
nos velicine tvrtke i nastupa sugovornika. Sto
je tvrtka bila manja, to je sugovornik bio lju-
poznavanje engleskog jezika. Takoder je veéi-
na sugovornika napomenula da im je poznava-
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“Nitko na svijetu |1"|je'jat“:i od t“:tﬁl&a ji z
~ (japanska poslovica)

nje jednog ili vi$e stranih jezika iznimno bitno
pri zapo$ljavanju, ali da ipak svejedno najveci
dio ulaganja odlazi na razli¢ite vrste team buil-
dinga i poslovnih vecera, a jednako tako veliki
dio ulaganja otpada i na razne radionice. Stekli
smo dojam da strane uprave viSe ulazu u uce-
nje jezika, a neke su tvrtke unutar sebe organi-
zirale te¢ajeve koje odrzavaju njihovi zaposlenici
(prevoditelji ¥/ili profesori). Jo$ jedna zanimlji-
vost na kraju — mnogo tvrtki ne odbija uloZiti u
znanje svojih zaposlenika — samo im to nikada
nisu ponudile kao opciju. Dakle, ako Zelite udi-
ti, ispitajte situaciju — u Hrvatskoj se ipak ulaze
u edukaciju! Svima koji su sudjelovali u istra-
Zivanju hvala na vremenu i susretljivosti. Hva-
la i provoditeljici istraZivanja.

Kolikn s¢ dobro shufite engleskim jezikom u
Vako] tertki?

Koliko Eesto Vaka tvrtka ulake u obrazovanje
raposlenih?

* Rezultati ovog istraZivanja radeni su na uzorku od
300 tvrtki, informativnog su karaktera te stoga promjenji-
vi. U nekim segmentima postoci prelaze 100% jer su tvrt-
ke imale opciju dogovoriti na vise pitanja.

LingoLero d.o.0
Nehajska 20, Zagreb

tel: 01/ 777 99 15

mob: 098/ 168 77 09
email: info@lingolero.com

PROMO
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[{1 Uskoro organizirate konferenciju
»1st PAR International Leadership
Conference”. O cemu je ukratko
rijec?

- Konferencija je zami$ljena kao znan-
stveno stru¢ni skup koji ée povezati podu-
zetnike 1 gospodarstvenike s visokoobrazov-
nim institucijama te pomo¢i daljnjem jacanju
neraskidive veze gospodarstva i obrazovanja.
Sudionici ¢e imati priliku prezentirati svoja
znanja, radove 1 vje$tine iz podru¢ja uprav-
ljanja i vodenja te prisustvovati vrhunskim
seminarima i treninzima Iacocca Instituta.

Uz panel raspravu Zene lideri u novim
tehnologijama, koju organiziramo u surad-
nji s Hrvarskom udrugom za informacijsku
1 komunikacijsku tehnologiju, elektroniku 1
mikroelektroniku — MIPRO, prva Konferen-
cija dat ée se naglasak na Women’s leadership
(zensko vodstvo). Svi polaznicima trodnev-
nih edukacija, bit ¢e izdani cerfikati profe-
sionalnih edukacijskih programa (Professio-
nal education program) Iacocca Instituta koje
ova prestizna institucija po prvi puta provo-
di izvan svog sjedista.

O Lee Iacocci 1 institutu koji je osnovao
nepotrebno je trositi rije¢i s obzirom da su
s njegovim referencama te bogatom karije-
rom upoznati svi koji su se ikada okusali biti
ili Zele tek postati lideri i manageri. Lehigh

Gospodarstvo i
ohrazovanje -
neraskidiva veza

Poslovna akademija Rijeka i Visoka poslovna Skola PAR od 29.
do 31. oZujka u opatijskom hotelu Milenij organizira konferen-
ciju ,1st PAR International Leadership Conference® s temom
“Women’s leadership”. Povodom tog dogadanja razgovarali smo
s dekanicom PAR-a, dr. sc. Gordanom Nikolic.

University vrhunsko je sveu¢iliSte osnovano
jo§ 1865. godine te rangirano u samom vrhu
ameri¢kih istraZivackih sveudiliSta. Misija Le-
high sveucilista i Jacocca instituta je poboljsa-
ti sposobnost poduzeéa i pojedinaca kako bi
se ucinkovitije natjecali na globalnom trzistu.

Sama ¢injenica da se njihov professional
program odrzava po prvi puta u Europi i to
ovdje u Hrvatskoj daje nam vjeru u uspjeh
ovog projekta.

[{ Kako to da je ovaj projekt
pokrenut? Je li planiran samo za ovu
godinu ili biste s konferencijom
nastavili ,,na duge staze“?

- Nasu ideju 1 koncepciju Konferencije
prezentirali smo na$im ameri¢kim partnerima
Tacocca Institute i Lehigh University s kojima
suradujemo ve¢ neko vrijeme ukljucivanjem
studenata 1 zaposlenika u njihove edukacij-
ske programe. Dvije godine zaredom, pred-
stavnici Poslovne akademije Rijeka 1 Visoke
poslovne $kole PAR osvojili su nagradu kao
najbolji izmedu 120 studenata koji godi$nje

polaze program ,Global Village for future le-
aders of business and industry* iz cijelog svi-
jeta. Na to smo naravno mi na Poslovnoj aka-
demiji Rijeka 1 Visokoj poslovnoj skoli PAR
veoma ponosni te smo na osnovu reference
nasih studenata i predavaca postali 1 sluzbeni
partneri Iacocca Instituta za podru¢je Hrvat-
ske, Srbije, Makedonije, Bosne i Hercegovi-
ne, Albanije, Kosova, i Bugarske.

Reference nasih americkih partnera do-
ista su impresivne te se nakon konzultacija s
njima iskristalizirala tema Zenskog vodstva
kao aktualnog i interesantnog sadrzajno-te-
matskog okvira prve konferencije. Tu svaka-
ko ne Zelimo stati. Imponira nam ¢injenica
da u Poslovnoj akademiji Rijeka i Visokoj po-
slovnoj 8koli PAR vide partnera za razvijanje
programa cjelozivotnog u¢enja u ovom dije-
lu Europe. Zelja nam je da ovakva konferen-
cija postane tradicionalni skup te da se svake
godine obraduju specifi¢ne tematike lidera
21. stoljeca.
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[ Tko sve moze sudjelovati i kako
je konkretno konferencija
zamisljena?

- Konferencija ima za cilj osigurati spoj
iskustava 1 znanja iz podrudja poslovnog
upravljanja 1 vodenja, razvijati vjestine po-
trebne za uc¢inkovito vodenje te maksimizi-
rati interakciju sudionika konferencije, a sve
to u cilju povecanja globalne konkurentno-
sti organizacija, institucija i pojedinaca, stoga
vjerujemo da moZe biti interesantna razlici-
toj populaciji od gospodarstvenika, poduzet-
nika do ¢lanova akademske zajednice i stude-
nata. Nasi e gosti biti predsjednici uprava i
direktori pojedinih sektora, vrhunski stru¢-
njaci, dekani 1 sveucili$ni profesori, drzavni
savjetnici te poduzetnici ukljuéeni u razlici-
te programe 1 interaktivne panele, seminare
i radionice. U najkraéim crtama — nudimo
trodnevno iskustvo uenja, upoznavanja, raz-
mjene ideja, pitanja i izazova sa ostalim su-
dionicima $irom Europe uz svjetski poznate
govornike 1 predavace u ugodnoj atmosferi
opatijske rivijere. Sve informacije dostupne
su na www.par-conference.com
[{ Koje su najvaznije teme kojima
cete se baviti? Koje su teme uopce
po Vama najvaznije za moderne
lidere?

- Kroz panel raspravu, predavanyja, izlaga-
nje radova te seminare i certificirane radioni-
ce dotaknut ¢emo se svih relevantnih sadrzaja
modernog vodstva. Sama predavanja i izlaga-
nje radova bit ¢e organizirana kroz 6 temat-
skih cjelina (Zensko vodstvo i nove organiza-
cijske kulture, Razvijanje strateskih Leadera,
Utjecaj vodecih timova novog doba, Komu-
niciranje Leadera, Razvoj HR profesionalaca
te Coaching za veéu u¢inkovitost) gdje ¢e biti
prostora za osoban doprinos sudionika kon-
ferencije kroz pozivna predavanja i izlaganje
prijavljenih radova. Kroz glavnu temu ovo-
godisnje konferencije PILC ,Women’s lea-
dership“ Zelimo omoguéiti umreZavanje po-
slovnih Zena, doprinijeti promociji i afirmaciji
Zena lidera na podru¢ju poduzetnistva, politi-
ke, medija i drugih domena drustvenog i po-
slovnog zivota.

[# Bit ée tu i inozemnih predavaca.
Koja je razlika izmedu hrvatskog i
inozemnog naéina poslovanja? Sto
mozemo nauéiti od nasih ,,vanjskih“
partnera?

- Istaknula bih svakako ponovo évrstu
spregu gospodarskog 1 obrazovnog sektora
kao jedan od temeljnih ¢imbenika uspjeha
americke ekonomije. Kod nas se o tome puno
govori, ali imam osjecaj jo§ uvijek nedovoljno
radi. Vjerujem kako ée razlike izmedu naseg 1

americkog sustava najbolje oslikati nase reno-
mirane predavacice iz Amerike Carol Ham,
direktorica za stru¢ne edukacije na Iacocca In-
stitutu, te Susan Green, konzultantica na TAI
Incorporated. Carol i Sue ¢e obraditi teme
poput Stilova vodenja, Razvijanja u¢inkovi-
tosti vodenja, Komuniciranja vodstva, Vizije
tvrtke tijekom kojih ¢e ukazati na koji je na-
¢in mogucée jace spajanje teorijskih i prak-
ticnih znanja, odnosno kako se postize jaca
kompetitivnost te stvaranje poduzetnicke i
proaktivne klime.

[} Svakodnevno smo okruzeni
podjelama na Zzene direktorice/
poduzetnice i muskarce direktore/
poduzetnike, organiziraju se
posebna dogadanja za Zene u
poslovanju i sl. Koliko je zapravo
realna razlika izmedu uspjesnosti
muskaraca i Zena u hrvatskom
poslovanju, ili primjerice u njihovom
nacinu rada? Jesu li ovakve podjele
zaista nuznost?

- Nazalost, nema detaljne analize uspje$-
nosti dva spola, no svi smo upoznati s broj-
kama koje ukazuju da Zene u odnosu na
muskarce u Hrvatskoj imaju niZu stopu eko-
nomske aktivnosti, nizu stopu zaposlenosti,
vi$u stopu nezaposlenosti i nizu mjese¢nu
zaradu. Osobno ne smatram da su nuZne ta-
kve podjele. Dapace, to $to se pokazalo da
ljudi imaju tendenciju sa muskim spolom
viSe povezivati osobine koje su potrebne za
uspje$nog lidera te da takve predrasude dovo-
de do toga da mnogi vjeruju da nijedna Zena
ne moze obnasati visoke duznosti jednako
kao i muskarac, po meni bi trebalo potica-
ti upravo osvijeStenju da se lideri ne radaju 1
ne nastaju spolom vec¢ sposobnostima. Iako
statisticki podaci jo§ uvijek pomalo obeshra-
bruju, na pomaku smo velike prekretnice jer
se Zene sve vise aktivno i dinami¢no uklju-
¢uju na poslovnom planu i sve vie je njiho-
va uc¢inkovitost 1 kvaliteta cijenjena i prepo-
znata od muskih kolega. Uostalom, mislim
da je jedna od znacajnih karakteristika lidera
drustvenost odnosno sposobnost pokretanja
ljudi u Zeljenom pravcu ili prihvacanja nove
ideje. Zato vjerujem da pravi lideru pokrecu
drustvene promjene bez obzira na spol te da
se ovakvim temama mozZe doprinijeti ja¢anju
poloZaja Zena u poduzetnistvu 1 gospodarstvu
ne na nacin da se poti¢u razlike ve¢ razvijaju
uspjesni 1 samosvjesni pojedinci koji ée biti
temelji modernog i drustva, kao $to je slucaj
u Americi 1 nekim zemljama Europe.

[} Kakvo je Vase iskustvo u vezi
Hrvata i dodatne edukacije? Ima li
dovoljno interesa za usavrsavanjem,
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prepoznaju li Hrvati uopée vaznost
cjelozivotnog ucenja i obrazovanja?

- To je jo$ jedna tematika o kojoj bi tre-
balo viSe razgovarati 1 mijenjati naSe men-
talne sklopove. U razvijenim drustvima kao
$to je americko ili u veéini europskih zema-
lja pojedinci i poduzeéa konstantno ulazu u
dodatne edukacije, seminare i radionice. U
razvijenim zemljama ljudi, roditelji za djecu
ili pojedinci za sebe, podizu kredite radi kva-
litetnog $kolovanja, ulazu u znanje dok nasi
ljudi kredit podizu iskljucivo radi automobi-
la ili nekog drugog statusnog simbola, iako
banke veé neko vrijeme imaju posebne kre-
ditne linije za obrazovanje. Kao da nasim lju-
dima nije jasno kako je ulaganje u edukacije
ulaganje u buduénost, jedina investicija koja
ne propada. Sve druge su moZete izgubiti, ali
ono $to steknete znanjem viSe vam nitko ne
moze oduzeti.

Nazalost, u ovom trenu Hrvati veéinom
samo u teoriji podrZavaju princip ¢jeloZivot-
nog udenja, recesija je i8la u prilog da su se
prvo umanjila tro$kovi namijenjeni marke-
tingu 1 edukacija, a upravo bi se u doba krize
trebalo najvise ulagati u daljnji i osobni i po-
slovni razvoj jer samo novim znanjima, no-
vom vrijednosti pojedinca mozemo ostvariti
drustveni rast 1 razvoj. Recesiju treba isko-
ristiti za percepciju novog drustva temelje-
nog na znanju.

[ Cime biste se posebno pohvalili?
Sto to istice PAR u odnosu na druge
poslovne skole u Hrvatskoj?

- Vizija nam je postati jedna od vode¢ih
visokih poslovnih $kola u Republici Hrvat-
skoj koja ¢e svojom prepoznatljivoséu u po-
vezivanju obrazovanja i gospodarstva te svo-
jim medunarodnim djelovanjem, kvalitetnim
programom, stru¢nim i kvalitetnim kadrom
doprinijeti kako razvoju pojedinaca tako i
procvatu gospodarstva.

Smatram kako je velika prednost naseg
studija uskladenost teorije i prakse te me-
dunarodna suradnja, sudjelovanje u medu-
narodnim programima i projektima. Nasi
studenti proSiruju teoretsko znanje sudjelo-
vanjem u inovativnom konceptu poduzet-
nickog inkubatora, to¢nije, studenti rade na
pravim projektima tijekom cijelog studija. Ta-
kvim pristupom studenti rano stje¢u radno
iskustvo te na trziste rada dolaze konkretnim
know-how znanjem. Takoder, prilike koje
nudimo studentima u okviru cjeloZivotnog
ucenja ukljucuju besplatne otvorene semina-
re, treninge 1 radionice poslovnog 1 osobnog
razvoja koje Visoka poslovna $kola PAR i Po-
slovna akademija Rijeka organiziraju.

www.poslovni-savjetnik.com
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Pregovaranje medu
razlicitim kulturama

ViSe od dvije tre¢ine uspjesSnosti u pregovaranju odredeno je ne-
verbalnom komunikacijom. Zato je vazno prepoznati i razumijeti
razlike u uporabi neverbalnih poruka, kako govor tijela sugovorni-
ka, osobito onih koji dolaze iz razliCitih kultura, ne budu uzroci sku-

pih nesporazuma.

PODRUCJA
NERAZUMIJEVANJA
Opéenito govoredi, govor ti-
jelamozemo podijeliti u slje-
dede kategorije: izrazi lica,
kontakt o¢ima, uporaba fizi¢-
kog i psihi¢kog prostora, ge-
ste te zvukovi i druge kretnje.

prof. dr. sc. Sasa Petar

1;;:azi lica i kontakt ocima

0, na primjer, usporedimo africke, arap-
ske 1azijske Zene s americkim Zenama lako éemo
ustanoviti da postoji puno kulturnih varijacija
i da je jedini izraz govora tijela, koji ima samo
dva univerzalna znacenja — smjeSak. On moze
znaditi zadovoljstvo, ali i nedoumicu (nelago-
du) kod Azijata. Mnoge Zene iz Azije, Afrike i
Bliskog istoka gledat ¢e u pod i izbjegavati di-
rektan kontakt o¢ima kao znak postovanja, dok
¢e Europljani i Amerikanci nedostatak kontakta
oc¢ima Cesto tumaciti kao nedostatak pozornosti
1 smatrati nepristojnim.

Uporaba fizickog i psihickog
prostora

Psihicki prostor je prostor komunikacije s [ju-
dima. S nekim Jjudima komuniciramo na ve-
¢oj udaljenosti, nekima dopustamo da nam se
fizi¢ki priblize. Ljudi uglavnom nisu svjesni da
svatko od nas brani razli¢ite dijelove svog pro-
stora, ovisno o razini ugrozenosti koju osjeca
ulaskom neke osobe u pojedine dijelove pro-
stora. Ova podsvjesna “obrana teritorija” nagon-
sko je ponasanje koje dijelimo sa svim Zivim
bi¢ima na Zemlji, pa je dobro poznavati svoje
reakcije u pojedinom prostoru, kako bismo ih
mogli §to uspjesnije kontrolirati. Fizicki prostor
je prostorija u kojoj pregovarate. Ovisno o vr-
sti pregovaranja izaberite i veli¢inu, uredenost
1 tehni¢ku opremljenost, odgovarajuéu boju zi-
dova prostorije kako biste uspje$no pregovara-
li. Lose odabran prostor moze uvelike utjecati
na kvalitetu pregovora i raspoloZenje slusatelja.

Potreba pojedinca za prostorom razlikuje se od
kulture do kulture. Na Srednjem istoku, lju-
di istog spola stoje bliZze jedni drugima nego $to
to rade Europljani i stanovnici SAD, dok oso-
be suprotnih spolova stoje na vecoj udaljenosti.
Japanci stoje metar do metar i pol udaljeni dok
razgovaraju, dok ¢e se Europljani i Amerikanci
tijekom razgovora, ovisno o temi, esto pribli-
Zavati jedni drugima.

Psihicki prostor

Psihicki prostor podijeljen je na Cetiri zone:
intimni prostor, osobni prostor, drustveni pro-
stor i javni prostor. Intimni prostor okruzuje nas
na udaljenosti kontakta, do 30 centimetara od
nas. U tom prostoru kontakt dopustamo samo
osobama kojima u potpunosti vjerujemo. Svaki
tudi, nedopusteni prodor u taj prostor izaziva
trenutnu reakciju. Osobni prostor nalazi se 30
do 100 centimetara oko nas i dijeli se na bliski i
na udaljeni osobni prostor. Ovaj prostor jo§ je
blizu intimnog, no ako nam se netko priblizi do
te udaljenosti reakcije su ipak ublazene. Drus-
tveni se prostor takoder sastoji od blizeg i da-
lieg podrudja. Blisko podrugje nalazi se metar do
dva oko nasi to je udaljenost na kojoj se najéesce
bavimo osobnim poslovima. Na toj udaljenosti
obi¢no razgovaramo s prijateljima, kolegama sa
posla i tako dalje. Udaljeno podrugje nalazi se
dva do &etiri metra i u njemu se odvijaju formal-
niji drustveni ili poslovni odnosi. Javni prostor,
u kojem se kre¢emo, ima takoder blize podru¢-
je na udaljenosti &etiri do osam metara, dok gra-
nice daljeg javnog prostora odredujemo osam i
viSe metara daleko od nas. Pregovore najcescée
obavljamo u daljem dru$tvenom i blizem jav-
nom prostoru. Kontrola nasih obrambenih re-
fleksa moZe pomoéi da “pristanemo” na podje-
lu tog prostora, buduéi da su nam sugovornici
“dopustili” ulaz u isti taj (ali ovoga puta njihov)
prostor i ostanemo koncentrirani na pregovore.

Fizicki prostor

Fizi¢ki prostor je stvarni prostor u kojem

pregovaramo. Prostor se dijeli medu sugovor-
nicima, tako da svatko ima svoj prostor, dok se
pojedini dijelovi pojedinih prostora preklapaju
tijekom pregovaranja.

Pregovarati se moZe i na ulici, u tramvaju i
pod mostom, no najveéi dio poslovnih prego-
vora odvija se u uredima ili sobama za sastan-
ke. Prostorija treba biti primjerena veli¢ini gru-
pe. Ako je prostorija premala, [judi ée se osjecati
neudobno i zatvoreno. Ako je prostorija preve-
lika, grupa moze izgubiti osjecaj povezanosti, a
sugovornici e biti dodatno optereceni "loveéi”
pogledom jednog po jednog slusatelja. Sjednite
tamo gdje moZete vidjeti i ¢uti sve druge, aliida
oni vas jasno vide. To je osobito vazno ako raz-
govor uklju¢uje veéi broj ljudi. Ako je mogude,
najbolje je da upravljate sastankom na svom te-
ritoriju. Sve ée vam biti poznato i pod kontro-
lom, pa su vam sve dodatne informacije i po-
drska na dohvat ruke.

Geste

U mnogim dijelovima svijeta, upirati u ne-
kog kaZiprstom smtra se izrazito uvredljivim,
kao $to je pokazivanje srednjeg prsta gesta (0so-
bito ako su ostali prsti stisnuti u $aku, a ruka
ispruzena) koja se smatra uvredljivom i nepri-
stojnom u cijelom svijetu.

PrekriZzene noge

To je gesta koja se moZe pokazati agresiv-
nijom nego $to se misli. Naime, kada je stopa-
lo podignuto i ¢esto upereno u smjeru osobe s
kojom komunicirate, osobito ako se radi oso-
bi s Bliskog istoka i ako je stopalo iznad kolje-
na (znadi, kada se vidi potplata) vas sugovornik
se moZe osjecati nelagodno. Prema tradiciji go-
vora tijela islamskih zemalja ,otkriveno® sto-
palo znaci neukus (osobito ako vam je potplata
izlizana i prljava), ali 1 optuzujucu, ¢ak i prije-
te¢u gestu (simbolizira oruzje, naj¢esée koplje).
Rjesenje je da ne prekrizite noge kada ste u ta-
kvom drustvu ili da izbjegavate da vam je vrh
stopala usmjeren ka sugovorniku. U europskim
zemljam, pak, usmjerivanje stopala prema su-
govorniku (ili sugovornici) znadi simpatiju, bli-
skost 1 direktno obracanje. Takoder, ako imate
prekrizene ruke i ako ste se ,uvalili“ u vase sje-
dalo (ponekad i fotelju) pokazujete znakove ne-
ukusa ili defanzivnosti (obrane).

Ostale geste

Geste, kao $to su stisnuta $aka ili ispruzeni
kaZiprst Cesto izraZavaju agresiju ili frustrirani
stav. Pregovara¢i moraju izbjegavati taj dio go-
vora tijela ne Zele li s druge strane sugovornika
spremnog na obranu (ali i kontra-napad). Geste
koje bi jos trebalo izbjegavati su i ,podignuti pa-
lac* 1 ,,spojeni palac i kaZiprstu, tzv. O.K.“ znak.
Ti znaci imaju pozitivno znacenje u Velikoj Bri-
taniji i SAD, ali u Iranu i Spanjolskoj podignuti
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paléevi imaju prosto znacenje, dok znak ,O.K.“
u Grekoj obi¢no povezuju sa karakterom koji je
sli¢an jednom od naziva za Zenskim spolnim or-
gan. Tyj znak u francuskoj znaci ,bezvrijedan®
ili ,nula, nista®. Pa vi sad spajajte pal¢eve i kazi-
prste da biste nesto pohvalili. Klimanje glavom
lijevo-desno svugdje u svijetu znadi negaciju,
osim u zemljama jugoisto¢ne Azije i Bugarskoj.
Tamo klimanje glavom lijevo-desno znaéi ,,da“
ili potvrdu misljenja.

Zvucne i druge iritacije

Zvuéni znaci nervoze, kao $to je pro¢iséava-
nje grla, uzdisanje ili stvaranje neugodnih zvu-
kova lako su prepoznatljivi. Igranje s kovanica-
ma ili kljuéevima u dZepu, ljuljanje u stolcu,
zvuéno disanje ili ,lomljenje” prstiju znaci su
rastuée nervoze. Drugi suptilni indikatori ner-
voze su lupkanje prstima, ,éupkanje® tkanine
na kojoj sjedite, pokrivanje usta kada govorite
ili jednostavno ne gledate u osobu kojoj govo-
rite. Neke od tih gesti mogu takoder ukaziva-
ti na sumnju. To je vidljivo ako se pregovara¢
udaljava, ili se naginje unazad ili su mu stopa-
la ili cijelo tijelo okrenuta prema izlazu. Dru-
gi suptilni znakovi su trljanje o¢iju, dodirivanje
ili trljanje nosa i zakopc&avanje kaputa (sakoa) na
odlasku (dok se jo$ rukujete sa sugovornikom).

Vrijeme

Nesposobnost pregovaraca da se drze dogo-
vorenog vremena je vjerojatno jedna od najzna-
Cajnijih irirtacija u medukulturalnom pregova-
ranju. Kulture koju su manje svjesne to¢nosti u
dolasku i tajmingu sastanka ¢esto ne mogu razu-
mijeti opsjednutost Amerikanca i nekih drugih
naroda vremenom. Vrijedi i obrnuto. JuZoame-
rikanci i Afrikanci mogu tvrditi da je nemogué-
nost dolaska na vrijeme samo neizbjezna i ne-
predvidiva posljedica drugih obveza — onih koje
uklju¢uju obitelj i prijatelje — ili neo¢ekivanih
obveza koje su im nametnute, a koje ih odvla-
¢e od dogovorenih sastanaka sa Zapadnjacima.
Zapadnjaci nemaju koncept apsolutne obveze
drugih kultura prema obiteljskim situacijama,
koje su najc¢esce vrlo nevazne u zapadnim drus-
tvima i kulturama. ,Moj je brat telefonirao i za-
trazio da me vidi, pa sam morao oti¢i do njega.
Zao mi je da sam propustio na sastanak. tipic-
ni je komentar koji Arapin, Afrikanac ili Spa-
njolca moze izreéi. Oni vjeruju da je situacija u
koju je ukljucen ¢lan obitelji svima razumljiva
i ne razumiju da takvo opravdanje nije dovol;j-
no Zapadnjacima.

10Medusobni odnosi
Zapadni pregovaradi &esto su 1 bezna-

deZno nesvjesni vaznosti medusobnih odnosa i
ne shvacaju njihov utjecaj na donosenje konac-
ne odluke u veéini Europskih, Azijskih i Juz-
noameric¢kih zemala 1 kultura. Strpljivost je

oobina koju moraju
nauditi, no moraju biti
sporemni brzo djelo-
vati jednom kada je
odluka donesena. To
se dogada Cesto bez
upozorenja. Evo pri-
mjera: 95% vremena
provedenih na sastan-
ku s Japancima biti ¢e
Lpotroseno® na raz-
govore, sakupljanje
informacija i &eka-
nje sljedeéeg sastan-
ka, dok ¢e 5% zajed-
ni¢kog vremena biti
sdodjeljeno” razdo-
blju intenzivnog rada
kako bi se dostigli ne-
mogudi rokovi.

1 Odjeca
Opée pravilo,

kojeg se moraju drzati
poslovni gosti u stra-
nim zemljama, je da
moraju biti uredno
odjeveni. Muskarci

Hello
Kitty

NUDIMO FRANSIZU #ello ity
MONO BRAND DUCANA

€kskluzivni distributer Helle Ritty
za Hrvatsky,
Srbiju i Bosnu i Hercegovinu,
nudi mogu¢nost otvaranja mono brand
Fello Ritty
ducana na pricnipu fransize.

Ozbiljno zainteresirani poslati
pISMO namjere

generalmarket@generalmarket.hr

na e-mail:

moraju imati odijelo i

kravatu u skoro svim zemljama. Budite strplji-
vi i to¢ni, ofekujte da éete Cekati (ako ne zbog
obicaja, onda zbog Zelje domaéina da vam od-
mah na startu pokaZe koliko je vazan i zbog vie
nervoze zaradi poectne poene tijekom prego-
varanja) i nemojte pokazivati znakove protesta
ili uvredenosti. Poslovne Zene u Islamskim ze-
mljama moraju nositi odje¢u koja pokriva noge,

ramena i ruke do zglobova.
1 Rijeci i tisSina pokazuju

emocije
Javni gubitak kontrole nad sobom moze, u sko-
ro svim slucajevima, oznaciti kraj razgovora ili
druZenja. Osoba koja je ,izgubila Zivce® u svim
¢e drustvima biti promatrana sa sumnjom u mo-
guénost izvrSenja dogovora. Cijeli proces stva-
ranja povjerenja i bliskih medusobnih odnosa
morat ée poceti ispocetka.

Mnogi Zapadnjaci $utnju smatraju neugod-
nom i traZit ée nacina da odrZavaju konverzaci-
ju. Mnoge druge kuture smatraju previse go-
vora nepotrebnim tijekom poslovnog sastanka
pa mogu imati duza razdoblja Sutnje, prekinuta
ogovoranjem i pri¢anjem pri¢a. Mnoge kulture
padnjaka, pa ¢esto namjerno stvaraju neugodna
razdoblja Sutnje dok pregovaraju (narocito dok
se cjenjkaju) kako bi zatrazili ustupak druge stra-
ne. Rjesenje je da zasutite i ostanete Sutjeti sve
dok va§ sugovornik ne progovori.

1 Grube rijeci

Mnogi Zapadnjaci ée u ,egzoti¢nim®
zemljama spaziti da vecina sluZbenika, kao $to
je prometna policija ili grani¢na vrlo grubo za-
traziti: ,Dajte mi tu putovnicu® ili ,Zelim Vage
dokumente® bez uobicajenog zapadnjackog do-
datka ,molim“ i ,hvala“. Za Zapadnjake to je
vrlo grub jezik i &esto se brzo uvrijede, ne shva-
¢ajuéi da lokalni ,Serifi“ ¢esto imaju tek rudi-
mentarno znanje engleskog jezika koje im ne
dozvoljava komunikaciju bolju od one koju su
imali Tarzan i Jane.

1 4Nazivanje imenom
Narodi jugoistoka Europe (Srbija, Ma-

kedonija, Bosna i Hercegovina, Albanija) prela-
ze na ,ti“ brze nego $to to nekome odgovaralo.
Ostanete li na ,,vi“ potpuno Cete zbuniti sugo-
vornike koji ée se muciti sa ,,ti“, kojim pokazuju
srda¢nost i ,,vi“ kojim bi htjeli pokazati postova-
nje prema vama. Mnoge kulture ée lako osjetiti
kada su medusobni odnosi toliko dobri da ste
dogsli do tocke nakon koje Cete preéina ,ti“ina-
zivati se imenom. Oni mogu znati, na primjer,
da ta to¢ka moze biti dostignuta prije kod Ame-
rikanaca, kasnije kod Francuza, a negdje izme-
du je vedina drugih nacija. U Hrvatskoj imamo i
opciju da nekoga nazovete imenom, a da ste jo$
uvijek na vi (npr. Kako ste, gospoda Vlatka?). U
nekim kulturama rijetko se koriste osobna ime-
na, ¢ak i medu prijateljima (npr. u Japanu), paje
vaZno prpeoznati obicaje koji se odnose na upo-
rabu osobnih imena.

www.poslovni-savjetnik.com

poslovni saviemik oZujak 2012. 15



Management

NA VASA PITANJA IZ OBITELJSKOG PODUZETNISTVA ODGOVARA VEDRAN KRALJETA

Naslijedio sam vodenje obiteljskog biznisa i
danas smo u dubioznoj poslovnoj situaciji u ko-
joj tesko nalazimo zajednicki rjecnik. Obicno smo
sve rjeSavali sami unutar nase obitelji i to je poli-
tika koju stalno slijedimo. Moj otac koji je pokre-
nuo obiteljski biznis, karizmatican je poduzetnik,
sada umirovljen, i na tome inzistira. KaZe da smo
nesposobni i slabi ako se obratamo za vanjsku po-
mo(. Ipak sad imam sumnju glede ove prakse. Kad
je dobro angaZirati vanjskog strucnjaka da pomo-

gne u vodenju obiteljskog biznisa?
K.V, Zadar

Da, va$ biznis pripada va$oj obitelji. Ipak
postoje situacije kad je vanjski stru¢njak po-
treban i koristan u rjeSavanju poslovnih di-
lema.

U FAZI RASTA

Ako vas obiteljski biznis ubrzano raste, i ¢la-
novi obitelji su preuzeli i preoptereéeni su
brojnim zadacima (¢itaj: odgovornostima),
tada je vrijeme za vanjsku pomo¢. Za brojne
obiteljske biznise, ¢ini se logi¢nim i troskov-
no najucinkovitijim angaZirati vanjsku po-
moc¢ koja slijedi posao 1 hijerarhijsku struk-
turu biznisa ,od dna prema gore®. Dakle
najprije ¢e na odredeni period ili trajno, za
odgovarajuéi projekt angaZirati i zaposliti
radnike koji ée obavljati ,,nize“ poslove: ad-
ministraciju, pakiranje, otpremu... Odupri-
te se toj sklonosti i umjesto toga razmotrite
potez angaZiranja iskusnog managera s boga-
tom praksom u nedovoljno pokrivenom po-
drugju obiteljskog biznisa u kojem ste oskud-
ni sa znanjima, vjestinama ili kapacitetom.
Prije nego za to angaZirate osobu prizna-
tog ugleda i autoriteta, vazno je prodiskuti-
rati ovu odluku sa svima koji imaju interes
1 snositi ¢e posljedice ove promjene. Vazno
je znati 1 postujete li time ili krsite osnovna
pravila glede politike upravljanja ljudskih

Vodenje obiteljskog biznisa:

& - ”~ n
=
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resursa u biznisu vase obitelji. Primjerice,
imate li pravilnik o pla¢éama, radnom vre-
menu i radnim mjestima (makar i na dvije
stranice), jeste li utvrdili uvjete pod kojima
Cete angazirati novog djelatnika. Samo zato
$to vi 1 va$ brat radite i vikendom, ne zna-
¢i da Ce tako raditi 1 novi djelatnik. Vazno
je da ,standardi“ za rad, kojih ¢e se mora-
ti pridrzavati novi djelatnik, te plaéa i drugi
oblici kompenzacija, ukljucivo i eventual-
ne mogucnosti napredovanja, budu uskla-
deni 1 usvojeni za cijelu firmu, ako to ve¢
nisu bili prije.

ZA VAZNE ODLUKE

Cak i ako je vasa obitelj vrlo slozna i dijeli
svako dobro 1 zlo, 1 ako va$ obiteljski biznis
»cvjeta®, brojni stru¢njaci za obiteljski biznis
u svijetu sugeriraju da ustanovite i koristite
savjetodavno tijelo (savjet, odbor, kolegij...)
direktora s funkcijom savjetovanja manage-
ra obiteljskog biznisa, pogotovo oko odluka

vaznih za buduénost obiteljske firme. Ova-
kvo tijelo vanjskih neobiteljskih stru¢njaka s
poslovnom mudrosti, koji djeluju u drugim
podrudjima i ne predstavljaju konkurenci-
ju, moZe pomoéi u vrlo Sirokom podrudju
poslovnih situacija, od rje$avanja sukoba, do
poslovne strategije i financijskog planiranja.

Uvijek pomaze nepristrani pogled na
upitnu situaciju. Bez obzira koliko iskreno
pokusavali imati objektivne glasove, u vla-
stitoj obitelji to nije moguce. Kad znaju da
moraju iznijeti svoj pogled i stav pred ta-
kvo tijelo te ga odgovorno opravdati, osobe
koje vode obiteljsku firmu prisiljene su biti
jasnog 1 razloznog uma.

Financijski, funkcioniranje navedenog
savjetodavnog tijela ne mora biti veliki te-
ret obiteljskom biznisu. Takav vanjski sa-
vjet/odbor/kolegij moZze uvesti osjecaj od-
govornosti 1 perspektive ¢ak 1 u vrlo malim
obiteljskim firmama. Naravno da je uputno
s vremena na vrijeme novcano (ili na neki
drugi nacin) kompenzirati njegove ¢lanove
za njihov uloZeni trud i vrijeme. Ako to niste
u stanju na fer nacin udiniti novcem, anga-
Zirajte umirovljene managere i konzultante,
ili se obratite nekom od poduzetnickih cen-
tara na vaSem podrudju. Ako ste dio lokalne
poduzetni¢ke mreZe, darujte dio svog vre-
mena za pomaganje uspjeha u poslu drugih
poduzetnika - ¢lanova mreZze (udruge, klu-
ba...). Tada isto moZete traZiti i dobiti za uz-
vrat, od pojedinaca — poduzetnika i mana-
gera koji se s vama poslovno ne takmice u
istoj djelatnosti.

U RJESAVANJU SUKOBA

Bez obzira jeste li samo ¢lanovi malog po-
duzetni¢kog partnerskog tima kao muz ili
Zena, ili ste ¢lanovi brojnog viSegeneracij-
skog obiteljskog tima, sigurno znate kao nit-
ko drugi, kako ,stisnuti gumb* i gurnuti va-
Seg ¢lana obitelji - poslovnog partnera. Kad
nastanu sukobi emotivne 1/ili obiteljske pri-
rode, 1 brzo se ne rijese, razmotrite angaZira-
nje pomodi nekog struénjaka za upravljanje
odnosima, mediatora, coach-a ili konzultan-
ta za obiteljski biznis. Takav stru¢njak moze
raditi na pitanjima i situacijama koje su pre-
viSe osobne da bi ih se otvoreno iznijelo pred
savjet/odbor. Za njegov rad mu treba omo-
guciti da se sastane 1 razgovara sa svim cla-
novima obitelji, posebno po pitanjima nji-
hovih ciljeva, briga i strahova. PS]

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove iz obiteljskog poduzetnistva nas autor Vedran Kraljeta dat ¢e vam odgovor. E-mail:poslovnisavjetnik@ripup.hr
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R, I . T | . AMERICAN COLLEGE OF
~— MANAGEMENT AND TECHNOLOGY

Medunarodno poslovanje

-

Program studija fokusiran je na meduna-
rodno poslovanje, a ukljucuje struéne kole-
gije kao Sto su: Makro i Mikro ekonomija,
Razvoj poslovnog plana, Marketing u
globalnom okruzenju, Globalno poslovanje,
Financije u globalnom okruzenju te Upra-
vljanje inovacijama i tehnologijom. Nakon
druge godine studija studenti se opredjeljuju
za jedan od dva ponudena smjera, marke-
ting ili menadzment.

Tijekom studija studenti stjeCu relevantne
vjestine i znanja kao $to su: sposobnost
izgradnje strateSkih medunarodnih odnosa,
razumijevanje obi¢aja, politike i zakona
druge drzave, izrada poslovne strategije,
upravljanje financijama na medunarodnom
trZistu, izrada marketinskih planova i dr. Sva
predavanja na Koledzu odrzavanju se na
engleskom jeziku, Sto je idealna prilika za
napredno ucenje jezika koji je neophodan
za uspjeh u modernome poslovnom svijetu.

NAGLASAK NA STRUENOJ PRAKSI
RIT/ACMT veliku pozornost pridaje primjeni
steCenog teorijskog znanja. Teorija se
primjenjuje na predavanjima i tijekom stru-
¢ne prakse. Naime, studenti studija Medu-
narodno poslovanje obvezni su odraditi dva
kvartala, to¢nije 800 sati stru¢ne prakse, od
kojih dio mora imati medunarodnu kompo-
nentu.

Studente RIT/ACMT-a poducavaju kvalit-
etni predavaci. Mnogi predavaci imaju
medunarodno struéno iskustvo i koriste
aktualne primjere iz prakse, case study, na
svojim predavanjima. Nastavne metode
koje primjenjuju potiu interakciju i aktivno
sudjelovanje studenata, na predavanju, ali i
izvan predavaonica. Na RIT/ACMT-u postoji
odliéna povezanost izmedu profesora i
studenata. Profesori su otvoreni, studenti-
ma su za razna pitanja dostupni i izvan
predavaonica. Radi se u malim grupama,
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‘| Odlican strucni studij
na Americkoj visokoj
sSkoli za menadzment

www.acmt.hr

| tehnologiju

Medunarodno poslovanije je novi strucni studij koji se od prosle godine izvodi
na Americkoj visokoj 8koli za menadzment i tehnologiju (RIT/ACMT-u) u
Zagrebu. Cilj studija je studente upoznati s temeljnim nacelima ekonomije

i poslovanja te ih pripremiti na izazove koji ih o€ekuju u medunarodnom
poslovnom okruZenju. Studij traje Cetiri godine.

Sto omogucuje personaliziran pristup stu-
dentu. Profesori poti¢u studente na samo-
stalan rad, rjeSavanje problema, preuzi-
manje odgovornosti te proaktivan pristup
svojim obvezama. Uc€e ih standardima
profesionalnog ponasanja, timskom radu,
promisljanju unaprijed te planiranju vre-
mena. | najvaznije, razvijaju im samopouz-
danje za kriticko razmiSljanje te za jasno i
iskreno iznoSenje svojih ideja.

STUDIJ U MATICNOJ INSTITUCIJI U
NEW YORKU
Sva predavanja na Americkom koledzu odr-
Zavanju se u predavaonicama opremljenima
najsuvremenijom informatickom opremom,
ukljuéujuéi i najinovativnije Apple iMac ko-
mpjutore. Zanimljivo je istaknuti da se stu-
dentima RIT/ACMT-a pruza prilika da dva
kvartala pohadaju u kampusu mati¢ne insti-
tucije ACMT-a, Rochester Institute of
Technology, u Rochesteru, New York.

Svi studijski programi Ameri¢ke visoke
Skole za menadzment i tehnologiju u pot-

punosti su uskladeni s nastavnom progra-
mom i standardima jednog od vodecih
americkih sveuciliSta Rochester Institute of
Technology. Osim toga, svi studijski pro-
grami RIT/ACMT-a akreditirani su od
ameriCke organizacije New York Middle
States Association of Colleges and Schools.
Programi Informacijske tehnologije i Medu-
narodno poslovanje, dostupni na RIT/
ACMT-u u Zagrebu, u potpunosti su akre-
ditirani u Sjedinjenim Americkim Drzavama
od The Middle States Commision on Higher
Education. Uz navedeno, program Meduna-
rodno poslovanje zadovoljio je visoke medu-
narodne standarde i dodijeljena mu je akre-
ditacija od ugledne organizacije AACSB
International, The Association to Advance
Collegiate Schools of Business, organizacije
koja je akreditacije dodijelila za samo 643
poslovne Skole diljem svijeta.

Mogli bismo rec¢i da na RIT/ACMT-u imaju

dane otvorenih vrata tijekom cijele godine.
Svi koji Zele saznati vise o Americkoj visokoj
Skoli za menadzment i tehnologiju mogu ih
posjetiti i postati njihov student na jedan dan.
To je izvrsna prilika da saznate po ¢emu se
RIT/ACMT razlikuje od ostalih visokoobrazo-
vnih ustanova, da se uvjerite u kvalitetu
programa, upoznate se s ameri¢kim nacinom
studiranja, sudjelujete na predavanjima i
upoznate se predavacéima i studentima.
Za vise informacija i dogovor posjeta
kontaktirajte tel: + 385 (0) 1 643 9100,
e-mail: admissions@acmt.hr ili posjetite
www.acmt.hr

AMERICKA VISOKA SKOLA ZA MENADZMENT | TEHNOLOGIJU
Dubrovnik kampus, Don Frana Buli¢a, 20000 Dubrovnik, tel: + 385 (0) 20 433 000,

Zagreb kampus, llica 242, 10000 Zagreb, tel: + 385 (0) 1 643 9100
admissions@acmt.hr, www.acmt.hr




Management

NA VASA PITANJA ODGOVARA LIFE COACH DARKO SAMBOL

“da

Presao sam na novo radno mjesto koje je ru-
kovodeca _funkcija i jedno od prvih pitanja s ko-
Jjim se suolavam je kako razumjeti ljude — Sto ih
doista motivira za postizanje izvrsnosti u poslu?

LJ., Zagreb

Najuspjesniji uditelji, pisci, manageri,
politi¢ari, filozofi i vode koji se bave ljudi-
ma instinktivno znaju za ovu jednostavnu
¢injenicu: svaka osoba na svijetu je gladna.
Da, svaka je osoba u svijetu gladna necega,
bilo da je to priznanje, drustvo, razumije-
vanje, ljubav — niz je beskonacan. Ono $to
se uvijek nalazi na spisku ljudskih potreba
je zelja da se osjecate vrijednima. Ljudi se
Zele osjecati vaznima. Da bi se ljudi u po-
slovnoj atmosferi osje¢ali vaznima treba ih
znati motivirati.

$TO LJUDE DOISTA MOTIVIRA...
Jasna o¢ekivanja — [judi su motivirani kada
znaju to¢no §to trebaju napraviti 1 vjeruju
da ¢e to obaviti uspjesno. Nitko se ne Zeli
prihvatiti zadatka koji je neodreden ili po-
sla ¢iji je opis nedefiniran. Motivacija raste
kod posla s jasno razumljivim rezultatima,
ocekivanjima i odgovornostima. Kod dodje-
le zadataka potrebno je dati i potrebna ovla-
Stenja za njihovo izvr§avanje. Zadaci se bo-
lje obavljaju ako osoba koja je odgovorna za
njithovo provodenje ima odredenu kontrolu
nad poslom i vremenom.

Priznanje — ljudi Zele biti primijeéeni.
Zele priznanja za osobna dostignuéa i posto-
vanje za svoj doprinos. Odavanje priznanja
Cesto je drugi nacin iskazivanja zahvalno-
sti. Osobno ostvarenje jest motivirajude, ali
jos§ vise motivira kad netko vase dostignu-
e primijeti 1 prizna mu vrijednost. Prizna-
nje je jedan nacin na koji se postojanju oso-
be daje smisao.

Pozitivho nezadovoljstvo — nezado-
voljni ljudi su visoko motivirani ljudi jer
vide potrebu za neposrednom promjenom.

Znaju da je ne$to pogre$no i Cesto znaju $to
treba udiniti. Nezadovoljstvo moze biti na-
dahnuée za promjenu ili moze dovesti do
kritickog duha. MozZe dovesti do apatije ili
potaknuti na akciju. RjeSenje je u tome da se
ta energija iskoristi za u¢inkovitu promjenu.

Znacajni doprinosi - ljudi se Zele pri-
druziti nekoj grupi ili stremiti ka cilju koji
¢e imati trajan utjecaj. Moraju vidjeti da nji-
hov trud nije uzaludan, ve¢ da predstavlja
doprinos. U onome $to rade moraju vidjeti
vrijednost. Motivacija ne dolazi zbog same
aktivnosti, ve¢ zbog Zelje da se postigne ko-
nacan rezultat.

Sudjelovanje u ostvarenju cilja —
ljudi podrzavaju ono $to stvaraju. Biti dje-
lom procesa kojim se ostvaruje odredeni cilj
samo po sebi predstavlja motivaciju i omo-
gucuje ljudima da osjecaju potrebnima. Svi-
da im se osjecaj vaznosti koji time dobiva-
ju. Kad uloZe nesto u odredeni cilj, stjecu
ulog ¢&iji su vlasnici i zato ga podupiru. Kad
vide kako se njihovi ciljevi ostvaruju 1 kako
pomazu oblikovati buduénost, doZivljavaju
ispunjenje. Sudjelovanje u ostvarenju cilja
izgraduje duh zajednistva, podiZe moral i
svakome pomaze da se osjeti vaznim.

...A STO LJUDE DEMOTIVIRA?

Ne manipulirajte ljudima — nitko se ne
voli osjetiti prevarenim ili iskoritavanim.
Manipulacija, kako god blaga bila, rusi zido-
ve povjerenja u svakom odnosu. Vise posti-
Zemo svojim postenjem i otvorenoséu, nego
lukavstvom i prepredeno$cu. Gradite odnos
na osnovi potvrdivanja i pohvale, pa ¢e ljudi
biti motivirani i odani.

Ne budite neosjetljivi — neka vam lju-
di budu prioriteti. Ljudi su nase najvece bo-
gatstvo, stoga nadite vremena da th upoznate
1 brinete o njima. To znaci da trebate sudje-
lovati u razgovoru i da nikada ne budete pre-
vi$e zaokupljeni samim sobom ili da jedno-
stavno odjurite negdje. Prestanite govoriti 1
razvijte vjestine istinskog slusanja. Presta-
nite razmisljati o tome $to éete sljedece reéi

1 po¢nite osluskivati ne samo vam govore,
nego i kako se osjeéaju. Vase zanimanje ¢ak
1za beznacajne stvari pokazuju vasu osjeéaj-
nost.

Nikoga ne omalovazavajte — javna
kritika i prekidanje razgovora, ¢ak i u 3ali,
mogu povrijediti. Moramo biti oprezni 1
osjetljivi. U krajnjem slu¢aju omalovaZava-
nje moZe unistiti samopostovanje i samo-
pouzdanje osobe. Trebate li kome uputiti
kritiku, upamtite da za jednu negativnu kri-
tiku treba dati devet pozitivnih komentara
radi ravnoteZe.

Ne obeshrabrujte osobni razvoj —
Rast motivira, zato poticite svoje ljude da
napreduju. PruZite im priliku da proba-
ju nove stvari i steknu nove vjestine i zna-
nja. Ne bismo se trebali osjecati ugrozeni-
ma zbog postignuca drugih, ve¢ naprotiv,
njihov uspjeh trebamo podrzati. Omoguéi-
te svojim zaposlenicima da postiZu uspjehe
1 neuspjehe. Izgradite duh zajednistva koji
kaze: ,Ako se ti razvijas$, svi imamo koristi“

P§|

Manipulacija se provodi radi

osobne koristi. Motivacija se pro-
vodi radi uzajamne Kkoristi.

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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VIll. DIO

mr. sc. Mladen Janti¢, CMC

Harward Business Review je 26 godina nakon najve-
ceg pregovarackog best-sellera ,Getting to yes - ne-
gotiating an agreement without giving in“ (harvardski
profesori Roger Fisher i William Ury, 1981.), obja-
vio rezultat istrazivanja dvojice autora — Deepaka
Malhotre i Maxa Bazermana u kojem oni iznose svo-
je zakljucke procesa ,istrazivackog pregovaranja“ i to
kroz za njih prihvatljive principe strateSkog pregovara-
nja. U ovom nastavku kolumne na primjeru ¢emo raz-
motriti prvi od ukupno pet navedenih principa njiho-
vog istraZzivanja.

o

to uraditi u situacijama u kojima jednostavno ne znate zbog
Cega druga strana ne pristaje na vase, po realnim pokazate-
ljima izuzetno povoljne uvjete? Za primjer ¢emo uzeti veli-
ku ameri¢ku farmaceutsku tvrtku koja za razvoj novog lijeka
treba odredenu koli¢inu supstance koju proizvodi iskljuci-
vo jedan mali proizvodac baziran u Australiji. Nakon serije sastana-
ka/pregovora izmedu spomenutih tvrtki, mali australijski proizvo-
da¢ je bio izrazito odbojan prema klauzuli o ,.ekskluzivnosti“ koju
je trazio americki farmaceutski div, time se pokusavajudi zastititi od
mogucnosti da konkurencija takoder dobije pristup istoj supstanci.
Da ste vi u poziciji velike americke tvrtke, Sto bi ste uradili (na ras-
polaganju imate i legalne, ali takoder i eti¢no-upitne mogucénosti)?

NE TRCATI PRED RUDO

Pitanje iz prethode recenice redovito postavljam na trening progra-
mima o pregovaranju, a odgovori koje tada dobivam su npr. , kupi-
ti malu australijsku tvrtku®, ,ponuditi im joint venture®, ,ucijeni-
ti ih na neki drugi na¢in®, ,,ponuditi im bolju otkupnu cijenu®i sl.
Odgovori koje dobivam su u stvari posljedica pogresne i na Zalost

AngloAdria

iRAMACE WERNT COMIULTING

Train the Trainer, 21-22.03.2012./28-29.03.2012.
Financije za nefinancijske struénjake, 18.04,2012,

Uinkovito upravljanje primjedbama i reklamacijama, 20.04.2012.

Edukacijski kampus, llica 242, Zagreb.
01 463 7437

Informacije i www.anglo-adria.com

Principi str
pregovara

POSTANITE BOLJI PREGOVARAC

J#EI(OQ

Prvi princip strateSkog pregovaranja: nemojte
biti zainteresirani samo o tome o cemu se pre-

govara, nego zasto je (ili nije) druga strana za to
zainteresirana.

ucestale pregovaracke prakse da se ,tréi pred rudo”. Naime kada se
malo bolje analizira predstavljeni slucaj-problem, svi dati odgovori
su u stvari terapija bez ispravno utvrdene dijagnoze. A samim time
1 lije¢enje moZe biti ne samo neucinkovito nego ponekad 1 Stetno
za obje strane.

Da bi se utvrdila prava dijagnoza, u ovom slu¢aju je neophodno
postaviti za neke ¢ak i pomalo bizarno pitanje ,,Za$to nam ne Zelite
dati klauzulu o ekskluzivnosti?“. Mnogi podrazumijevaju da je ovo
pitanje ve¢ iscrpljeno na prethodnim sastancima pa im takva opcija
ne pada na pamet. Medutim tek kada se u praksi postavilo ovo pi-
tanje, dobio se 1 pomalo neoc¢ekivani odgovor: ,Ne Zelimo pristati
na ckskluzivnost zbog toga $to je rodaku vlasnika tvrtke neophodna
jedna manja koli¢ina supstance za razvoj proizvoda koji nema veze
sa proizvodnjom lijekova“.

Dakle tek kada se otvoreno postavilo pitanje ,,Za$to?“, usposta-
vila se 1 prava dijagnoza. Koliko god ona bila nelogi¢na, pomalo i
smije$na. A terapija je u ovom slucaju bila ta da je australijska tvrt-
ka pristala na davanje ekskluzivnosti nakon $to se od ukupne go-
disnje proizvodnje izuzela koli¢ina koja je namijenjena iskljucivo
za potrebe tvrtke rodaka vlasnika, i to za izrazito ne-farmaceutsku
proizvodnju.

Tako smo 1 definirali prvi princip strateskog pregovaranja: ne-
mojte biti zainteresirani samo o tome o femu se pregovara, nego
zasto je (ili nije) druga strana za to zainteresirana.

www.poslovni-savjetnik.com
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Jeste li se ikad sreli s vodoinsta-
laterom koji ve¢ na pogled insta-
lacije kaze potiho: ,A tko vam je
to prije radio? Bas je zeznuo!“, ili
nesto slicno. Niste li se mozda
sreli i s novopostavljenim direk-
torima koji slicno kazu za svog
prethodnika? Zar to nije ne tako
rijedak slucaj i prilikom promjena
na vlasti te ,satelitskih® promje-
na u upravama javnih poduzeca?
Pa nakon toga idu inicijative s
promjenama...

ame po sebi inicijative s promjena-

ma su u duhu dobrih namjera, no

najéesce ne uspijevaju, ili barem ne

u onoj mjeri u kojoj su zamisljene,

argumentirane i vodene. Jeste li ¢uli
onu narodnu za takve situacije ,,Oni prolaze,
a mi ostajemo. PreZivjeli smo 1 prije, prezi-
vjet éemo... . Ili zamislite situaciju s uvode-
njem sustava upravljanja kvalitetom. Koli-
ko poduzeca znate gdje su nakon provedene
ocjene sustava ljudi nastavili po svom, manje
vise kako se ,,prije” radilo. Neka istrazivanja
pokazuju da ¢ak oko 2/3 projekata promjena
ne uspije dati o¢ekivano. Otpori? Lose za-
misli projekata? Ili lose vodenje?

CILJ TREBA BITI DUGOROCNO
UNAPRJEDENJE SITUACUJE

Kao izvr$ni direktor ili manager, sigur-
no imate malo vremena za slijedenje ,tren-
dova“, koncepte i teorije organizacijskog ra-
zvoja, jer to trazi vrijeme koje nemate. Zato,
kad ste pod pritiskom, vjerojatno ste skloni
traZiti ,brza rjeSenja“ (a i managerski ugo-
vori su na rok) koja se ¢esto nude na trzistu
konzultantskih usluga. Ova rjeSenja mogu
zadovoljiti vaSu potrebu za akcijom, no rje-
Savaju li problem?

Kao i u dobrim akcijskim filmovima
gdje herojski lik dojuri u grad, potamani zle
1 spasi nevine i dobre i opet brzo nestane sa
zalaskom sunca u drugoj spasilackoj misiji,
tako 1 ,herojski“ konzultant ude u poduzeée,
izvede moénu prezentaciju, ostavi za sobom
veliki sveZanj dokumentacije, (¢esto jo§ veéi
racun), 1 nestane. A vi ostanete 1 mozda se
pitate $to je to bilo. Ako ,rjeSenje” iz ostav-
ljenog paketa nije polucilo Zeljeni rezultat,
moZda se pitate jeste li vi u¢inili nesto krivo?
Ako pak preporuceno rjesenje zadovolji, $to
Cete udiniti sa sljedeéim problemom? Anga-
zirati iduceg konzultanta? Umjesto opeto-
vanih lijekova za krize, zasto se ne fokusirati
na dugoro¢na unapredenja situacije i podu-
zeca u ¢jelini? To ste mozda veé ¢uli, no $to
to zapravo znaci?

Postoji li ekspertni savjet ,,s police® ako
se to¢no takav problem veé nije dogodio, i to
u istom kontekstu? Nije li neosporna stvar-

nost da su skoro bez izuzetaka vase poslovne
situacije mozda istovrsnih simptoma, no za-
pravo razli¢ite? Stoga umjesto $to slabi spo-
sobnosti klijenta, konzultant svoje djelova-
nje treba usmjeriti na pomaganje na nacin
da klijenta osposobi da sam sebi pomogne te
sa¢uva svoje 1 dostojanstvo i snagu. U tom
smislu konzultant vodi proces promjena sa
zadnjeg mjesta u sistemu klijenta. Njegovo
djelovanje nije prodaja gotovog proizvoda,
veé usmjeravanje klijenta na otkrivanje vla-
stitih sposobnosti i polja rjesenja kroz:
* Sistemski pristup po mjert situacije
klijenta
* PruZanje $iroke slike — okvira unutar
kojeg sam klijent razvija svoje procese
* Tretiranje zaposlenika klijenta kao
cksperata
* Minimalne pazljivo provjerene inter-
vencije.

Ovakvo djelovanje nadilazi procese i
procedure i gleda na vecu sliku. Kao ljudi
smo dijelovi sistema sa sloZenim odnosima
1isprepletenim uzro¢no posljedi¢nim veza-
ma koje su najéesce nevidljive. IstraZivanja u
biologiji i ekologiji nas u¢e da je sve poveza-
no i oblikuje mreze manjih i vecih sistema. I
najmanja veza eventualno djeluje na ponasa-
nje cijelog sistema. Ovo je pojava prirodena
svakom Zivom organizmu, i razlikuje ,,zivo®
od ,,mehanic¢kog®. Prihvatiti ovakav sistem-
ski pristup je u konac¢nici stvar stava i stoga
ukljucyje daleko vise od osnovnog ,,znanja i
iskustva“. Razli¢iti nazivi se koriste da opisu
pojave koje daju uvide u funkcioniranje zi-
vih organizama, ljudskih zajednica, dakle i
njihovih poduzeéa, organizacija...: sistem-
ski pristup, stav, pogled, razumijevanje, svje-
snost, inteligencija.

U osnovi, ovakvo ,sistemsko® organiza-
cijsko savjetovanje je savjetovanje sa sistem-
skom svjesnosti. Ono je radikalan iskorak
od ,¢injenja“ na ,bivanje“. Umjesto prisil-
ne promjene, najprije ostajemo s onim ,,5to
jest“. Zatim slijedimo pojave Zivog organiz-
ma organizacije i za¢udno, promjene se po-
¢inju dogadati bez napora, donoseéi bolje
rezultate. Prihvadanjem takvog sistemskog
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“Problematicnoj” osobi u timu problemati¢nost ne treba biti pripisana
njezinoj osobnosti. Takva osoba mozda samo iskazuje simptome skrive-
nih dinamika cijelog sistema, tima... Svaki problem je dio sistema u ko-
jemse pokazuje - stoga svaki sudionik tog sistema automatskiimasvoje
mjesto u problemu (Sto bi se dogodilo kad bi vodoinstalater, odnosno novi
direktor iz pocetka ovog teksta zahvalio prethodniku na pruzenoj prilici?).
Kada je poremecéen poredak u organizaciji, zaposlenici na nizim razina-
ma hijerarhije svojim ponasanjem cesto ,igraju“ skrivene ili iskljucene
teme u poduzecu. Oni su najslabiji i najovisniji ¢clanovi sistema te im
pripadanje sistemu znaci prezivljavanje (u sSkoli ¢esto ucenici ,igraju”
neiskazani sukob medu uciteljima). Kad vlasnik poduzeéa ostvari za-
radu na stetu nekog drugog, ovaj zapetljaj se obicno prelije i ,igra“ na

iducoj nizoj razini managementa.

pogleda na situacije, stje¢emo dublje uvide
u sloZene odnose. Stje¢emo ,sistemsko ra-
zumijevanje® do tada skrivenih dinamika (i
motiva) ponasanja koje ukljucuje cijelu or-
ganizaciju, timove, pojedince i procese. Bez
toga su promjene prema stabilnosti 1 zdrav-
lju poslovnog sistema nemogucde.

TVRTKA KAO OBITELJ
Biznis se ne ponasa samo prema samopro-
glasenim zadacima i ciljevima. Bez obzira
§to izabrali 1 utvrdili kao svoj cilj ili strate-
giju, ovdje vladaju 1 nevidljivi zakoni koji
mo¢no djeluju ili u korist ili protiv vaseg bi-
znisa. Nazivamo ih ¢esto ,,porecima uspje-
ha“ i brinu se za odrZavanje cjelovitosti si-
stema, poStovanje hijerarhijskog reda (nije
istovjetno formalnoj hijerarhiji) 1 poravna-
nje u davanju i primanju. Ako su postova-
ni, pomazu uspjeh. Ako nisu postovani, ovi
zakoni mogu dovesti do poslovnih ,,trauma“
i skrivenih dinamika u ponasanju organiza-
cije koje vode neuspjehu pa i likvidaciji bi-
znisa. Primjerice dogadaji koji mogu utjecati
na uspjeh projekta, ali i cijelog poduzeca su:

* NerijjeSene tajne

* Nepostivanje osnivaca poduzeca

* Nepravedno otpustanje radnika

* Akvizicija (pogotovo nasilno preuzi-

manje) u kojoj nije postovana kultura
preuzetog poduzecaisl...

Organizacija, ¢akikad je to biznis usmje-
ren samo na stvaranje dobiti, je umreZeni si-
stem zaposlenika, proizvoda 1 zadataka. Za-
poslenici su ljudi s osje¢ajima i emocijama.
Oni mogu osjetiti kad je sistem nestabilan
11zvan ravnoteZe, ¢ak i kad to nisu u stanju
verbalno izreéi. Neki djelatnici mogu ne-
primjereno reagirati. Tako zaposlenici mogu
osjetiti gdje je usredotoc¢ena paznja njihovog
nadredenog $efa: gore - prema ¢elnom ma-
nagementu, dolje — na zaposlenike, ili van
sistema — moZda na obitelj ili novi posao.

Obiteljski dogadaji mogu imati znacaj-
ne posljedice na radne rezultate zaposlenika.
U obiteljskom biznisu je utjecaj obiteljskih
dinamika daleko snazniji. Obiteljske dina-
mike su moc¢nije od organizacijskih i neobi-
teljski zaposlenici trebaju znati da ne mogu
razumyjeti ili rijesiti obiteljske situacije po-
duzetnicke obitelji te da moZe postojati vrlo
utjecajno ,skriveno upravljanje primjerice
od brata ili sestre koji ne rade u obiteljskom
biznisu, ali se osje¢aju odgovorni za obitelj-
sko poduzeée.

JASNOCA, JEDNOSTAVNOST,
BRZINA 1 DJELOTVORNOST

Ovakav sistemski stav mijenja na¢in promi-
$ljanja za njegov razvoj 1 upravljanje, uda-
ljava ga od fokusa na pojedinaénu osobu

(kljjenta) na umreZeni na¢in promisljanja
gdje se gleda i na okruZzenje oko organiza-
cije klijenta, na sve zaposlenike, za dobro
svih. UmreZeni na¢in promisljanja stoga tra-
Zi promisljanje i povratne informacije, isku-
stvo 1 doZivljaj prije nego Ce slijepo slijediti
teorije. Takav nacin djelovanja ne uzima u
obzir samo ljude 1 njihove meduodnose jed-
ne s drugima. On uzima u obzir sve razine
prikupljanja informacija u trazenju dobrih
rjeSenja za cijeli sistem, od racionalne do
emocionalne, kolektivne, socijalne i sistem-
ske inteligencije. Uklju¢uje 1 ukupni kon-
tekst istraZivane situacije i procesa, a za to
koristi 1 odgovarajuée meta razine (tzv. po-
lja znanja). Time se i udaljuje od jednostav-
nih (i ¢esto linearnih) kvantitativnih stavova
prema sloZenim kvalitativnim pristupima.
Fokus mu nije utvrditi koliko je mnogo pro-
cesa, organizacijskih jedinica, zaposlenika 1
sl., ve¢ je usredoto¢en na otkrivanje onoga
$to nedostaje, $to je potrebno i §to uinko-
vito djeluje za uspjeh. Danas u svijetu ek-
splozivno rastuca, a u nas jo§ malo poznata,
metoda poslovnih sistemskih konstelacija je
u srcu 1 pruza najbolje od ovog pristupa. Ja-
snoca, jednostavnost, brzina i djelotvornost
u skoro svim poslovnim situacijama gdje se
trazi dijagnostika i odlucivanje te moguénost
provjere posljedica namjeravanih interven-
cija, uz rad s poStovanjem privatnosti klijen-
ta njezine su istaknute prednosti.

Vedran Kraljeta, sistemski konzultant

Dvodnevni medunarodni seminar pod
vodstvom pionira razvoja poslovnih kon-
stelacija Jana Jacoba Stama, direktora
Bert Hellinger Instituta Nizozemske
odrzat ¢e se 2. - 3. travnja 2012. u Za-
grebu, u hotelu Panorama, i to:
- u ponedjeljak 2. 4. 2012. - seminar
i radionice s uvidima dobre prakse za
obiteljski biznis
- u utorak 3. 4. 2012. - seminar i
radionice dobre prakse za korporativni
biznis i institucije
Organizator:

Sikon mreza — za znanost i
umjetnost sistemskih riesenja i
konstelacija (www.konstelacije.com).
Detaljne informacije i prijave:
seminar@konstelacije.com;
info@konstelacije.com ili na
tel. +385 99 8299 576
Na ovom seminaru mozete potraziti
i otkriti rjeSenja i za svoju poslovnu

situaciju i temul!

www.poslovni-savjetnik.com
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Histogrami
-Jedna slika govori
vise od tisucu gollh brojki

Intuicija nije zamjena za informaciju. To je ujedno
i jedini razlog zasto marljivo prikupljamo podatke,
mjerimo, ispitujemo, ocjenjujemo. U proizvodnji
je uobicajeno mijeriti dimenzije proizvoda i poje-
dinih njegovih dijelova, duzinu, Sirinu, visinu, te-
Zinu, gustocu, tvrdocéu... No mjeriti se moze i du-
Zina trajanja pojedinih poziva u pozivnhom centru,
broj reklamacija u odnosu na duzinu koristenja
proizvoda, trajanje prikupljanja stavki s narudzbe
u skladistu i slicno.

Sto s tim prikupljenim podacima, kako ih pre-
tociti u informaciju? Naime, ljudski mozak nije
prilagoden za sagledavanje velike koli¢ine poda-
taka, pogotovo ako su oni broj¢ani. Gledamo u te
brojke, u tablice 1 zapise 1 jednostavno ne vidimo
nista. Prikupljene podatke treba nekako razvrsta-
ti, obraditi i prikazati na na¢in da iz njih mozemo
izvudi zakljucke. Lako je kad podataka ima malo,
ali $to kad se radi o desetinama, stotinama ili ¢ak tisu¢ama brojki?

Olga Stajdohar Paden,

ALAT ZVAN HISTOGRAM

U gore navedenom slucaju mozete primijeniti histogram, vertikal-
ni stupcasti dijagram koji prikazuje raspodjelu grupe podataka, od-
nosno ucestalost pojedinih vrijednosti. Za razliku od pogonskih di-
jagrama i kontrolnih karti, koje prikazuju kretanje vrijednosti neke
mjerene veli¢ine tijekom proizvodnje. Na primjer, mjerite deblji-
nu prevlake srebra na uzorku iz serijske proizvodnje svakih 15 mi-
nuta i izmjerenu vrijednost unosite u dijagram na kojem je na ho-
rizontalnoj osi naznaceno vrijeme.

Histogram ne pokazuje ovisnost o vremenu. On pokazuje samo
ucestalost pojavljivanja neke vrijednosti u promatranoj grupi poda-
taka. Na primjer, koliko napunjenih vreéa bra$na je upravo nazivne
tezine 10 kg, a koliko ih je 0,5%, 1,0% ili 1,5% teZe ili lak3e.

Histogram je dobro koristiti zato $to jedna slika govori vise od
tisucu rije¢i. Histogramom se graficki sumiraju velike koli¢ine broj-
¢anih podataka iz ¢ega se onda mogu izvudi zakljuéci, a cijelu pricu
je puno lak$e nekome prezentirati.

Dobivene vrijednosti mogu se usporediti s postavljenim grani-
cama prihvatljivosti proizvoda, §to onda govori o sposobnosti pro-
cesa 1 pomaze u dono$enju odluka.

KAKO NAPRAVITI HISTOGRAM?

Kao i obi¢no, najlakse éemo objasniti na primjeru. Najprije morate
imati podatke koje ste prikupili mjerenjima. Posluzit ¢emo se pri-
mjerom koji svi razumijemo, znaci iz $kole.

U¢enici su pisali inicijalni test iz matematike 1 rezultati su bili,
kao i obi¢no, saroliki. Sto profesor moZe iz toga zakljutiti i kako ¢e
to prezentirati na roditeljskom sastanku ili nastavnickom vijeéu?
Recimo da ucenika ima 36 u razredu, da su svi pisali taj test, a da
je na testu bilo moguée postic¢i do 50 bodova. Profesor je ispravljao
testove i redom upisivao rezultate, kao u Tablici 1.

Tablica 1: Prvi korak u izradi histograma — moramo imati podatke

Bodovi postignuti na inicijalnom testu iz matematike

6 11 7 12 9 20
16 21 30 19 26 4
22 40 25 17 2 24
35 15 3 28 31 39
50 29 25 5 33 36
10 38 28 48 30 5

Sad treba odrediti raspon podataka, to jest najmanju i najveéu
vrijednost koja se pojavljuje. To se postiZe sortiranjem podataka od
najmanjeg prema najvecem, pogledajte Tablicu 2. U nasem sluca-
ju najmanji rezultat je 2 boda, a najve¢i 50 bodova.

Tablica 2: Drugi korak je poredati podatke po velicini kako bismo
odredili raspon

Bodovi postignuti na inicijalnom testu iz matematike

2 7 16 24 29 36
3 9 17 25 30 38
4 10 19 25 30 39
5 11 20 26 31 40
5 12 21 28 33 48
6 15 22 28 35 50

Jo$ uvijek ne vidimo puno i teSko éemo nesto iz ovoga zakljudi-
ti. Zato ¢emo sada ove podatke grupirati u intervale. Koliko interva-
la uzeti ovisi o tome koliko podataka imamo. Iskustveno pravilo je:

Broj podataka Broj intervala

manje od 50 5do 7
50 do 99 6 do 10

100 do 250 7 do 12

viSe od 250 10 do 20

U nasem slucaju razvrstat éemo ove podatke u pet intervala. Na-
dalje, treba odrediti $irinu pojedinog intervala. To se postiZe tako
da dijelimo raspon podataka s brojem intervala i zaokruZzujemo na
prvi sljededi cijeli broj:

raspon podataka / Zeljeni broj intervala=X (zaokruZiti na prvi
sljededi cijeli broj)

Za nas3 slucaj to izgleda ovako:
(50-2)/5=9,6 (zaokruzujemo na 10)
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Sirina intervala ée znad&i biti 10. Odredimo pocetnu i zavrinu
vrijednost koju ¢emo stavljati u pojedini interval. Zatim pobroji-
mo iz Tablice 2 koliko podataka pripada tom intervalu, kao §to je
to napravljeno u Tablici 3.

Tablica 3: Granice pojedinih intervala i broj pripadajucih podataka u
svakom intervalu

Pocetna . ZavrSna Broj
Interval broj  vrijednost Sirina vrijednost podataka
1 0 10 10 9
2 10 10 20 7
3 20 10 30 11
4 30 10 40
5 40 10 50

U pojedini interval stavljamo onaj podatak koji je vedi ili jed-
nak pocetnoj vrijednosti te manji od zavr$ne vrijednosti. Prikaze-
mo li broj podataka koliko ih pripada pojedinom intervalu grafi¢ki
dobiti ¢emo nesto kao na Slici 1.

Rezultat! inicljalneg testa
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Slika 1: Histogram rezultata inicijalnog testa iz matematike

Usporedite sad Tablicu 11 ovo na Slici 1. S ovim na slici se veé
da nesto napraviti. Zakljuéci mogu na primjer biti — cijeli dijagram
nije osno simetri¢an oko sredine, puno je vise u¢enika slabo napi-
salo test, a ipak imamo 1 nekoliko dobrih rezultata, $to znaci da test
nije bio u potpunosti neprimjeren predznanju uc¢enika. Takoder,
nisu gotovo svi rezultati u intervalima broj 41 5, §to bi znadilo da je
test ili prelagan, ili su svi ucenici s jako dobrim predznanjem ma-
tematike, ili su jednostavno spretni u prepisivanju od onih iz in-
tervala broj 5. I tako dalje.

Da se radilo, ne o rezultatima testa iz matematike nego npr. o
izmjerenoj duzini nekog dijela koji ugradujete u vas proizvod, mo-
gli biste u ovakav dijagram ucrtati nazivnu vrijednost te gornju i
donju granicu tolerancije. Odmah bi se vidjelo kako vladate svo-
jim procesom proizvodnje:

e koliki je raspon? — naravno, bolje je imati §to uZi raspon, to
znaci da dobro kontrolirate parametre procesa proizvodnje 1
dobivate predvidljiv rezultat

e prelazite i granice tolerancije? — svako ispadanje iz tolerancija
predstavlja $kart, $to znaci troskove

® grupiraju li vam se izmjerene vrijednosti, ne oko nazivne

vrijednosti, $to bi bilo dobro, nego teZe prema nekoj od gra-

nica tolerancije? Ovo nije dobro, svaki poremeéaj u procesu

proizvodnje dovest ¢e do Skarta.

Zanimljiva su i daljnja tumacenja histograma. Sto ako imate sve
podatke u nekoliko intervala, a u ostalima nema nicega, kao na sli-
ci 2? Pogledajte ¢ime je mjerenje napravljeno, mozda vam je potre-
ban instrument vece osjetljivosti, da banaliziramo, mozda umjesto
centimetara morate mjeriti u milimetrima.
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Slika 2: Nedostaju vrijednosti u nekim intervalima

Sto ako vam se podaci snazno grupiraju oko dvije vrijednosti, kao
naslici 32 Umjesto jednogrbe imate dvogrbu devu? To moZe znaciti
vi$e stvari — imate pomak u procesu proizvodnje tijekom vremena,
imate pomak u uredaju kojim mjerite, a moZda su podaci dobiveni
mjerenjem proizvoda proizvedenih na dva razli¢ita stroja. Samo na
osnovi histograma ne moZe se dati jednozna¢ni odgovor, treba po-
gledati pogonske 1 kontrolne karte.

s L Neeww  URL e )
=

7N
e
2 s
9
- n
. n
9
.
LA

Slika 3: Bimodalna raspodjela

U svakom slucaju, prikaz histogramom omogucuje analizu i za-
klju¢ke na ¢ovjeku puno prirodniji naéin.

Da ponovimo korake u izradi histograma:
1.Prikupite podatke
2.Podatke poslozite po veli¢ini od najmanjeg prema najveéem
3.Odredite raspon, to jest razliku izmedu najmanjeg i najveéeg
podatka
4.0Odredite broj intervala
5.0Odredite $irinu intervala
6.0Odredite pocetnu i krajnju vrijednost u svakom intervalu
7.Prebrojite i upisite koliko podataka pripada kojem intervalu
8.Grafic¢ki prikaZite broj podataka u ovisnosti o intervalu.

Koristenje histograma kao ala-
ta ima veze s jednim od osam na-
Cela kvalitete iz norme HRN EN
ISO 9000 — ,Odluéivanje na te-
melju ¢injenica”. Uz graficki pri-
kazane podatke tesko je osporiti
neke zakljucke.

www.poslovni-savjetnik.com
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Svaka tvrtka ima
jednostavnu, osnovnu
strategiju za poslovni
uspjeh - ulagati sto
manje, a zaradivati

sto je viSe moguce.

S jedne strane,
potreban im je stabilan
telekomunikacijski i

IT sustay, a s druge
strane pitanje je kojeg
operatora odabrati kako
bi troskovi za firmu

bili najmaniji. Upravo
ove dileme, koje muce
gotovo svaku tvrtku u
Hrvatskoj, bile su temelj

za ono Sto ¢e odrediti
poslovanje Metroneta u
2012. godini.

2012. - godina najholjih
ICT usluga za manje i
srednje velike turtke

ao operator ¢&ije telekomunikacijske

1 IT usluge koristi nekoliko tisuéa
poduzeca u Hrvatskoj, od onih naj-

manjih pa sve do vodec¢ih kompa-

1ja 1 drzavnih institucija, Metronet

danas raspolaze s cijelim nizom ICT usluga
1 rjeSenja. Usluge koje pruzaju svojim ko-
risnicima temelje na vlastitoj optickoj in-
frastrukturi kojom su povezali ¢itavu Hr-
vatsku. Ove godine, porutuje Metronetov
¢lan Uprave za marketing i prodaju Sanjin
Katinié, fokus je na manjim i srednje veli-

kim tvrtkama. ,Razlog tomu je vrlo jedno-
stavan. Premda neuobicajeno za ,start up®
operatora, u prvih 6 godina nase prisutno-
sti na hrvatskom telekomunikacijskom tr-
zistu bili smo fokusirani na segment veli-
kih poslovnih korisnika. Visegodi$nji rad s
najzahtjevnijim korisnicima pomogao nam
je da izgradimo kompaniju koja je danas u
potpunosti sposobna odgovoriti na sve nji-
hove zahtjeve. Iz tog razloga smatramo da i
segmentu srednjih i malih poslovnih kori-
snika moZemo ponuditi telekomunikacij-
ske usluge 1 rjeSenja visoke razine kvalitete,
uz optimalne cijene - primjerene njihovim
potrebama i moguénostima. U proteklih
nekoliko mjeseci intenzivno smo radili na
kreiranju novih paketa usluga 1 posebnih te-
lekomunikacijskih 1 IT rjeSenja za srednje i
male tvrtke. Vjerujemo da éemo u 2012. ve-
likom broju poslovnih subjekata iz ovog tr-
7i$nog segmenta postati trajan partner koji
¢e im omoguciti laksi, kvalitetniji 1 jeftiniji
poslovni Zivot u vrijeme sloZzene gospodar-
ske situacije”, poru¢uje Katinié.

GOTOVI PAKETI ZA MANJE |
SREDNIJE TVRTKE

Posebne pogodnosti novih paketa za male
tvrtke, smatraju u Metronetu, ¢ini optima-
lan spoj naprednih telekomunikacijskih i IT
usluga koje su do sada bile rezervirane za
velike poslovne sustave. Opticki priklju¢ak
do ureda, velike brzine stalnog pristupa in-
ternetu, sigurnosna rjeenja i back-up poda-
taka su samo neki od elemenata nove po-
nude. Ono $to su si do sada mogle priustiti
samo najvece tvrtke postalo je dio ICT rje-
Senja koje ve¢ danas mogu dobiti i najma-
nje tvrtke.

»Svjesni smo vaznosti pridobivanja no-
vih korisnika, no jo§ smo svjesniji koliko
za svaki poslovni sustav znaci kontinuitet
poslovanja i tome dajemo izuzetnu pozor-
nost, bilo da se radi o novom poslovnom
subjektu ili onom koji od postojeceg pru-
zatelja telekomunikacijskih usluga prelazi
na Metronet®, poru¢uje Metronetov direk-
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tor poslovnog razvoja Damir Vrsajkovié.

Prvi korak je, kaZe, najvazniji: ,Paketima
usluga koje smo stvorili za spomenute tvrt-
ke Zelimo osigurati da ¢e svaka od njih do-
biti sve ono $to im treba te da ¢e sama im-
plementacija nasih usluga biti jednostavna i
trenuta¢na, uz jasno prikazane ustede. Bas
zato smo kreirali rjeSenja za tvrtke od jedne
do nekoliko desetaka zaposlenika, a ta rjese-
nja ukljucuju sve od fiksne telefonije, brzog
Interneta pa sve do najnovijih IT rjeSenja“.

Druga izrazito vazna stvar, smatra Vr-
sajkovid, je olakSati muke mnogim manjim
tvrtkama koje nemaju vlastite informaticare
pa ni same ne znaju $to im treba, $to mogu
koristiti te §to uopce postoji na ICT trziStu.
»Tijekom procesa analize stvarnih potreba 1
pripreme ponuda s Metronetovim prodaj-
nim timom u mnogim su srednjim i ma-
njim tvrtkama dosli do zakljucka da su go-
dinama pladali znatno viSe novca nego $to su
trebali. Bilo da je rijec¢ o preplaéenim, nepo-
trebnim uslugama, visokim razinama cijena
koje su daleko iznad realnih trzi$nih ili da
je posrijedi ¢injenica da su im zastarjele te-
lekomunikacijske, a posebice IT usluge za-
pravo oteZavale posao, u smislu da nisu ko-
ristili sve prednosti moderne tehnologije 1
time posve izravno trpili materijalnu Stetu
u poslovanju®, zakljucuje.

PUNO USLUGA I JOS VISE
POGODNOSTI

,Uz klasi¢an spoj fiksne telefonije i interneta
koji omoguéuju besplatne razgovore unutar
tvrtke te uistinu velike brzine pristupa inter-

Sanjin Katini¢

netu, paketi za manje kompanije ukljuc¢uju i
promotivne pakete ,Mobile Office“ — kom-
binaciju telefoniranja putem interneta s bilo
kojeg mjesta na svijetu, hostani mail i web
servis te najnoviju uslugu m | Fax temeljenu
na mail2fax i fax2mail rjeenju koja zamje-
njuje tradicionalne faks uredaje i omogucu-
je slanje 1 primanje putem racunala, tableta
1 pametnih telefona®, kaze Marko Buko-
vac, Metronetov voditelj razvoja proizvoda.

Paketi za srednje 1 male tvrtke izgradeni
su od cijelog niza usluga uz brojne pogod-
nosti, koje ée manje 1 srednje velike tvrtke
trenutacno osjetiti kroz drasticno smanjenje
svojih troskova. A tu su, poru¢uje Bukovac,
1 cloud usluge medu kojima ¢ée gotovo svat-
ko pronaéi nesto za sebe: ,Prije svega, tu je
skup usluga virtualnog podatkovnog centra
vir2all koji nudi vrhunske uvjete Metrone-
tovog podatkovnog centra za smjestaj po-
slovnih aplikacija i baza podataka te sigurnu
pohranu svih podataka neke tvrtke uz 24/7
podrsku. Jo$ jedna od zanimljivih pri¢a je
ona o prvoj online trznici poslovnih apli-
kacija cloudMarket, koja poput App Storea
ili Android Marketa nudi ¢itav niz poslov-
nih aplikacija — od CRM-a i procesa nabave
do kontrole radnog vremena zaposlenika®.

METRONET: Uz pojacanje naseg
tima za 40 novozaposlenih mla-
dih ljudi ove godine namjerava-
mo nasu paznju osobito posvetiti
malim i srednje velikim tvrtka-
ma, kako bismo znatno unaprije-
dili i olaksali njihovo poslovanje.

Management

Damir Vrsajkovi¢ i Marko Bukovac

ZAPOSLJAVAMO | STVARAMO
POSLOVE ONDA KAD JE NAJTEZE

U Metronetu napominju kako su njihovi
korisnici tvrtke najrazli¢itijih profila, veli¢i-
na, interesa i lokacija, a broj neprestano ra-
ste. Metronetov glavni ¢ovjek za prodaju i
marketing kaZe da kvaliteta dijelom proizla-
zi 1z kvantitete, odnosno dovoljnih resursa
za drZanje visoke razine usluge na poveca-
nom broju korisnika. Stoga su se u Metro-
netu, kao posljedicu ambicioznih planova
rasta 1 Sirenja, odlu¢ili za znacajno poveca-
nje broja zaposlenih, posebice u segmentu
prodaje. U protekla 3 mjeseca zaposlili su
oko 40 mladih ljudi, a ve¢ini je to prvi po-
sao nakon fakulteta.

»Ono §to nas ¢ini jedinstvenima je ¢inje-
nica da svakom korisniku pristupamo posve
individualno. Takav pristup iziskuje znacaj-
ne ljudske potencijale 1 njihov velik anga-
Zman. Zapo§ljavanjem 40-ak mladih ljudi
u segmentu prodaje 1 odnosa s korisnicima,
u doba najze$ée gospodarske krize, osigu-
rat ¢emo da svaki nas korisnik dobije najve-
¢u mogucu paznju i najbolju razinu usluge.
Ovim takoder Zelimo pokazati da vjerujemo
samo u uspjeh koji proizlazi iz vizije, hra-
brog stava i upornog ustrajnog rada “, za-
klju¢uje Katinié.

Svi paketi usluga, kao i savjeti kako na-
praviti najbolje poslovno ICT rjesenje, kazu
u Metronetu, na raspolaganju su ve¢ danas.
A u Hrvatskoj, zaklju¢uju, postoje tisuce
kompanija koje svojim povjerenjem Me-
tronetu kao telekom partneru dokazuju da
ovaj operator uistinu jest broj 1 za poslov-
ne korisnike.

PROMO
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Kada je prije 15 godina americki psiholog Daniel Go-
leman objavio knjigu ,Emocionalna inteligencija“ ona
je vrlo brzo dospjela na listu najprodavanijih knjiga u
SAD-u i tamo ostala preko godinu dana. Postala je po-
znata u cijelom svijetu i prodana u preko pet milijuna
primjeraka. Glavna ideja u knjizi bila je da uspjeh u zi-
votu i poslu ne ovisi samo o kognitivnoj nego i emocio-
nalnoj inteligenciji, tj. 0 nasoj sposobnosti da budemo
svjesni svojih emocija i znamo njima upravljati. Dakle,
nije dovoljno samo da imamo visok kvocijent inteligen-
cije, potrebno je da budemo pametni i kad su u pita-
nju nase emocije.

dr. sc. Majda Rijavec

eset godina kasnije Goleman je
objavio novu knjigu pod nazivom
»Socijalna inteligencija“ koja je ma-
nje usmjerena na pojedinca, a vise
na odnose. Prema Golemanu biti
socijalno inteligentan zna¢i biti pametan kad
su u pitanju odnosi s drugim ljudima. To

SOCIJALNO
GENTAN

znadi biti empatican, prepoznati $to druga
osoba osjeca, razumjeti stvari iz njenog kuta
gledanja i s lako¢om s njom komunicirati.
Dakle, potrebno je ne samo znati prepoznati
osjecaje kod drugih nego i djelotvorno rea-
girati na temelju njih.

Goleman tvrdi da socijalna inteligencija
ima i svoju neurofiziolosku podlogu. Nai-
me neuroznanost je otkrila da je na§ mozak
druzeljubiv te da se svaki put kad smo u in-
terakciji s drugom osobom blisko povezu-
je s mozgom te osobe. Na taj nacin utjece-
mo na mozak i na tijelo druge osobe, kao 1
Sto ta druga osoba utje¢e na nas. Nedavno
su otkriveni tzv. zrcalni neuroni, nove moz-
dane stanice koje se povezuju s mozdanim
stanicama druge osobe. Za vrijeme interak-
cije, neuroni u mozgu svake osobe uskladu-
ju se s neuronima u mozgu druge tako da
1 njihovi fizioloski procesi postaju usklade-

ni. Kad osje¢amo povezanost s drugom oso-
bom - bez obzira radi li se o poslovnim pre-

govorima, romanti¢nom sastanku ili odnosu
s djetetom ili u¢enikom — broj otkucaja srca
se uskladuje, ritam disanja i ostali fizioloski
procesi se uskladuju i1 to pomaze da se nasa
interakcija glatko odvija. Izgleda da imamo
nesto $to bi se moglo nazvati socijalni mo-
zak koji dovodi to toga da se u nasem tijelu
odrazava ono $to se odvija u tijelu osobe s
kojom komuniciramo.

To naravno moze biti 1 dobro i lose. Svo-
jim ponaganjem moZemo postiéi da se oso-
ba osjeca dobro ili lose, ovisno o tome ka-
kav emocionalni ton ima nasa izjava. I druga
osoba to isto moze udiniti nama. Najveci
utjecaj na nas imaju osobe s kojima provo-
dimo najvise vremena, koji su nam vazni i
do kojih nam je najvise stalo. To su nasi ro-
ditelji, djeca, prijatelji, ali 1 $efovi.

SOCLJALNA INTELIGENCUIJA |
RUKOVODENIJE
Svaki zaposleni ¢ovjek u stanju je vrlo brzo
prisjetiti se dvije vrste $efova — onih dobrih
s kojima je volio raditi i onih losih od kojih
bi najradije bio pobjegao glavom bez obzi-
ra. Za dobre Sefove ljudi najéesée kazu da
su komunikativni, znaju slusati, ohrabruju,
empati¢ni su, hrabri, imaju smisla za humor,
odluéni su 1 spremni preuzeti odgovornost
te skromni i spremi delegirati. Losi $efo-
vi obi¢no se opisuju kao osobe koje imaju
lo$u narav, sumnjic¢avi su, taje informacije,
izazivaju strah, usmjereni su samo na sebe,
Cesto krive druge, arogantni su i nepovjer-
ljivi. O¢ito je da dobri Sefovi dovode do toga
da se osje¢amo smireno, motivirano i posto-
vano. U drustvu losih Sefova osje¢amo se u
najboljem slucaju vrlo neugodno, a u najgo-
rem potpuno ponizeno. I o¢ito je da se prvi
mogu smatrati socijalno inteligentnima, a
drugi socijalno neinteligentnima.
Socijalno inteligentni Sefovi daju nam
osjecaj sigurnosti, a ne izazivaju strah i na-
petost. Psiholog i profesor rukovodenja Ge-
orge Kohlrieser tvrdi da se zaposleni kojima
Sef daje osjecaj sigurnosti bolje koncentri-
raju na svoj posao, uspjesnije ostvaruju ci-
ljeve, a prepreke opazaju kao izazove. Oni
slobodnije istrazuju, lak3e preuzimaju rizik,
smi$ljaju nove ideje 1 prihvaéaju izazove. S
druge strane, ako Sef izaziva nesigurnost i
strah zaposleni postaju anksiozni 1 strahuju
od neuspjeha, slabog postignuéa i moguceg
otkaza. Stoga igraju na sigurno i ne poka-
zuju nikakvu kreativnost. Dobar Sef tako-
der zna ublaziti negativne emocije koje se
javljaju kod zaposlenih.Goleman u svojoj
knjizi navodi primjer jednog takvog soci-
jalno inteligentnog rukovoditelja:
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;"Odjel za upravljanje ljudskim potencijalima ";
jedne velike tvrtke organizirao je cjelodnev-
¢ nu radionicu s poznatim struénjakom za :
¢ podrucje kojim se ta tvrtka bavila. Kako je :
* na radionicu doslo vise ljudi nego §to se :
ocekivalo morali su se premjestiti u drugu,
vecu, ali loSije opremljenu prostoriju. Po-
: sljedica toga bila je da su ljudi u dnu pro- :
storije vrlo loSe ¢uli predavaca i vidjeli pro-

: jekcijsko platno.

Na prvoj pauzi, jedna Zena koja je sjedila u
: zadnjem redu, okomila se na voditelja odje- :
: la ljudskih potencijala, i kipteéi od ljutnje :
: pozalila se da nije mogla ni da vidi projek- :

: cijsko platno niti da cuje predavaca.

»,Znao sam da je mogu samo saslusati, su-
¢ osjecati s njom, priznati njen problem i obe- :
¢ati da ¢u uciniti sve da ga rijeSim*“ — obja-
: snio je rukovoditelj odjela. ,Pod pauzom :
: me vidjela kako prilazim tehniékom osoblju :
: i molim ih da bar malo podignu platno. Sto :
: se loSe akustike tice, tu nisam mogao bas :
puno uéiniti. Zenu sam ponovno vidio pred
¢ kraj dana. Rekla mi je da se ni poslije pau- :
: ze nije nista bolje vidjelo ni ¢ulo, samo $to
je sada zvucala potpuno opusteno. Doista :
¢ je cijenila 8to sam je saslugao i pokusao :

: joj pomoci“.

Cak i kad ne moZemo puno pomodi
moZe biti dovoljno da suosjecajno saslusa-
mo, pokazemo osobi da razumijemo njen
problem i pokazemo neki znak dobre volje
da popravimo situaciju. Osoba ée se sigurno
osjecati bolje 1 moéi ée nastaviti raditi umje-
sto da svoje vrijeme 1 energiju trosi na nega-
tivne emocije u sebi.

SOCIJALNA INTELIGENCILJA 1 USPJEH
NA POSLU

Veliki broj istraZivanja do danas ukazao je na
vaznost emocionalne inteligencije za uspjeh
na poslu. Tako su istraZivanja koja je proveo
Claudio Fernando-Araoz u SAD-u, Nje-
mackoj i Japanu pokazala da su ljudi prima-
ni na posao na temelju svoje stru¢nosti, mo-
tivacije 1 kvocijenta inteligencije. No kad su
otpustani s posla bilo je to zbog nedostatka

Receivables management

emocionalne inteligencije. No, neka druga
istrazivanja ukazala su i na vaznost socijal-
ne inteligencije.

U jednoj transportnoj tvrtki odjeli ru-
kovoditelja koji su imali izraZzenu socijalnu
inteligenciju imali su vedi rast prihoda od
odjela ¢iji rukovoditelji su imali izrazenu
emocionalnu, ali ne 1 socijalnu inteligenciju.
Isti slucaj pokazao se 1 u bankarstvu. Ruko-
voditelji koji su imali visoku 1 emocionalnu
1 socijalnu inteligenciju imali su bolje go-
di$nje ocjene svog rada (koje su odrazavale
njihov u¢inak). Vrijednost socijalne inteli-
gencije pokazala se ¢ak 1 medu sveéenicima.
Zadovoljniji su bili Zupljani onih svecenika
sa visokom socijalnom inteligencijom.

Dakle, socijalno inteligentni Sefovi
uspjesniji su u poslu. To nije iznenadujuée
kad se zna da je u jednom istraZivanju u ko-
jem su sudjelovali zaposlenici iz 700 tvrtki
veéina njih izjavila da im je vaznije da ima-
ju briznog $efa nego koliko zaraduju. Za-
dovoljstvo Sefom bio im je glavni poticaj za
produktivnost, ali i za duZe ostajanje na po-
slu. A oni koji su imali izrazito loSeg, ). so-
cijalno neinteligentnog $efa, razmisljali su
samo o tome kako da daju otkaz. Losi Sefo-
vi doista nam mogu Zivot uciniti nepodno-
$ljivim. PS

Int_rnati_nal Debt Collection

With EOS you fill in the gaps and improve your cashflow.

Medunarodno poslovanje donosi Vam novu priliku i novi izazov. Ako imate otvorenih potraZivanja u inozemstvu, bitno je znati da postoji pouzdani lokalni partner koji
brine o naplati Vasih potraZivanja te pruza podréku VaSem medunarodnom poslovanju. EOS Matrix Hrvatska ucinkovito rjeSava pitanje naplate na korektan i otvoren

nacin, bez obzira na lokaciju Vasih duznika u svijetu. Za dodatne informacije posjetite www.eos-matrix.hr

With head and heart in finance
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Bio sam u poduzecu u kojem na ulazu piSe ,NaSi ljudi su nasa naj-
veca prednost.“ Sigurno mislite da je lako reci ,zaposlite najbolje
ljude®, ali kako to provesti u praksi?

Da biste imali najbolje lju-
de, tada oni moraju dati sve
$to mogu dati od sebe. A
da bi oni dali sve od sebe,
vi morate isto dati sve s
vaSe strane. Iz perspekti-
ve poslodavca svaka je pla-
¢a prevelika i svako radno
vrijeme prekratko, a svaka
pauza preduga. Ipak, ako
ljude na vrijeme 1 adekvatno placate, ako im
date dobre uvjete rada, materijale i pribor za
rad, ako su oni sretni i pri¢aju o tome kako nji-
hov poslodavac brine za njih i njihovo zdrav-
lje, isti ti ljudi ée vam se oduziti na nacin da
Ce dati najbolje od sebe u poslu.

i

-
mr. Dragomir Gabric,
poduzetnik i
poslovni savjetnik

VODA JE ONOLIKO DOBAR KOLIKO
MU JE DOBRA KOMUNIKACIJA

Veéina voda u poduzeéima zna u kojoj fazi se
nalaze njihovi rezultati, $to jos trebaju napra-
viti da bi ostvarili mjese¢ni, kvartalni ili godis-
nji cilj. To¢no znaju svakodnevno i u gotovo
svakom trenutku gdje bi trebali optimizirati
proizvodnju ili prodaju, medutim veéina ne
zna kakvo je stanje kod njihovih vlastitih dje-
latnika. Stoga je potrebno s njima razgovarati,
imati dobru komunikaciju s njima jer toliko
ste dobar voda koliko vam je dobra komuni-
kacija. To znaci da ne smijete pausalno reci
da je stanje dobro ili da je stanje lose, veé toc-
no osjeéati dinamiku svojih djelatnika, osje-
¢ati njihove potrebe i Zelje. Ne samo osjecati
nego ih za to 1 pitati te potom provesti odgo-
varaju¢e mjere koje ¢e ljude dovesti do toga da
rade najbolje $to mogu. Imajte pritom uvijek

na umu da je svaki ¢ovjek individua za sebe.
Nitko ne voli, ni vi ni ja, da ga se tretira kao
broj, kao samo jo§ jednog u nizu. Ljudi vole
osjetiti da ste im se posvetili, a trebate to dati
do znanja i vasim voditeljima smjena i odje-
ljenja, da upravo toga budu svjesni. Svaki ¢o-
vjek ima svoje male filmove u glavi, probleme
ligre, Zelje 1 snove 1 ako ga poznajete tek tada
éete moci pomodi tom Covjeku. Cilj je, svakog
Covjeka koji radi kod vas, upoznati na taj nacin
da znate koji su njegovi interesi. Budite medu
ljudima, priajte s njima, pitajte ih redovno
kako se osjeéaju kod kuée, jesu li njihova djeca
dobro, jesu li zdrava, nadite zajednicke teme o
kojima éete kratko, ali u redovnim intervali-
ma popricati i razviti iskrenu zainteresiranost
za sve o ¢emu taj ¢ovjek razmislja.

DOBRO PROMISLITE KAKVOG
RADNIKA TREBATE

Prije nego $to zaposlite novog djelatnika, defi-
nirajte sebi kakvog ovjeka doista trebate. Sto
detaljnija bude vasa slika, $to opseZznije to de-
finirate, naci Cete boljeg djelatnika. Prvi ko-
rak je, dakle, znati kakvog djelatnika traZite, a
drugi ¢ekati na trziStu rada dok upravo takvog
ne dobijete. Nije sramota niti je neposteno
pozvati viSe potencijalnih kandidata, pricati
s njima, dati im priliku da rade nekoliko sati
ili ¢ak jedan dan, da upoznaju uvjete rada, da
upoznaju vase poduzece, vas proizvod i vas
te da dobiju malu, ali za njih presudnu sliku
o tome bi li mogli dugoro¢no ostvarivati ono
Sto vi ocekujete od njih. Vi éete, ako za jednu
poziciju imate ¢etvero, petero ili Sestero lju-
di, vrlo brzo imati pregled i znat éete koji bi

od tih ljudi bio najbolji za tu poziciju. Pritom
ne zaboravite da trebate uvazavati i misljenje
vasih djelatnika o tom ¢ovjeku jer on ¢e naj-
viSe vremena provoditi s njima, ali kona¢na
odluka o zaposljavanju je isklju¢ivo na vama.
Isto tako, odgovornost ako je on dobar ili bi
mogao biti jo§ bolji iskljucivo je vasa dome-
na i vasa kompetencija. Cilj je u tom jednom
danu prepoznati njegove vrline koje su po-
trebne da bi uspje$no obavljao taj posao, na-
ravno ako prethodno iz Zivotopisa vidite da
njegove predispozicije odgovaraju tom rad-
nom mjestu. Nadalje je bitno da vidite po-
stoji li kod tog Covjeka strast za tim poslom.
Evo primjera: proizvodimo padobranska kri-
la - ako zaposljavamo novu Zenu koja ée 7,5
sati dnevno $ivati za jednim $ivadim strojem,
gdje radimo kompleksan proizvod, gdje tre-
bate maksimalno ukljuciti sve mozdane viju-
ge da biste imali onakav rezultat kakav o¢eku-
jemo, onda moramo imati Zenu koja je i prije
nego $to se kod nas zaposlila, ¢ak i ako nije
bila $ivacica, imala za hobi ru¢ni rad. Ona je
jo$ u djetinjstvu imala strast prema tome pa
je sasila svoju prvu suknjicu/haljinicu ili pre-
pravila staru bakinu ko$ulju u naymoderniju
koju se moglo zamisliti i bila je ponosna na
to. Upravo ta strast ée je dovesti na poziciju u
nasem poduzecu da radi, a da joj pritom nije
glavni prioritet imati posao na kojem e za-
radivati novac da bi mogla prezivjeti i hraniti
svoju djecu. Taj motiv je, naravno, jako bitan
i ne smije ga se ni u kojem slu¢aju zanemari-
ti. Medutim jaci motiv od toga je taj da je ta
strastvenost prema poslu postojala i prije nego
§to je taj Covjek radio kod vas ili ako i nije po-
stojala da prepoznate to i imate osjeéaj da ée
se ta strast razviti.

NEGATIVNOST SE SIRI KAO POZAR

Imajte ljude koji imaju pozitivan nadin raz-
misljanja. Kad biram izmedu ¢ovjeka koji ima
vrhunsku kompetenciju, kada mu njegovo
obrazovanje, dotada$nja karijera i radno isku-
stvo govore u prilog, ali kroz razgovor osje-
tim da tu nedostaje energije, strasti, da nema
svjetla u o¢ima i one Zivotne borbenosti koja
je potrebna da bi taj ¢ovjek mogao kod nas ra-
diti, odlu¢ujem se za onoga koji mozda ima
manje impresivan Zzivotopis, ali ima energi-
je 1 strasti. Vidjet Cete da se puno lakSe moze
kompenzirati stru¢na kompetentnost nego
nacin razmisljanja 1 opéenito odnos prema
radu i prema Zivotu. Ako imate negativnog
djelatnika, uvijek postoji opasnost da se to
kao pozar progiri i na druge vase djelatnike. To
prepoznajte i ako ste nekim slucajem i pogri-
jesili pri odabiru kod zaposljavanja, tu odluku
vrlo brzo korigirajte i takvog ¢ovjeka izoliraj-
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te od vasih djelatnika koji imaju pravu strast i
pravi na¢in razmisljanja. Karakter covjeka koji
radi na jednoj poziciji mora odgovarati toj
poziciji. Ne mozete zaposliti ¢ovjeka nemir-
nog karaktera na radno mjesto na kojem je
potrebna rutina, dugogodi$nje iskustvo da bi
posao radio uspje$no. Na takvo mjesto treba-
te zaposliti Covjeka mirnijeg karaktera, spre-
mnog da jedan te isti posao radi viSe dana,
mjeseci ili godina i onda ¢e on imati uspjeha
u tome $to radi. To ne znadi da to mora ostati
tako do kraja Zivota — ljudima dajemo opciju
1 perspektivu da u tome $to rade rastu 1 budu
uvijek jo§ bolji, medutim karakterne osobi-
ne su presudne za vrstu radnog mjesta. Isto
tako bi bila Steta nekog mirnog ¢ovjeka ¢iji
je karakter takav da treba stabilnu strukturu
s manjim izmjenama dovesti na takvu pozi-
ciju gdje ¢e uvijek biti promjena, gdje ¢e do-
laziti nesto novo. Bit ¢e vrlo tesko izvuéi od
njega onu ucinkovitost koja bi bila potrebna
da bude uspjesan na tom radnom mjestu. Po-
sljednja bitna komponenta ovdje je da pozna-
jete prethodna iskustva ¢ovjeka kojeg zapo-
§ljavate na neko radno mjesto. Svaki ¢ovjek
je, izmedu ostalog, suma vlastitih iskustava.
Upravo temeljeno na tim iskustvima, on ¢e
reagirati onako kako je po njemu normalno
1 ispravno. Na vama je da odluéite mogu li
vam ta njegova iskustva pomo¢i na tom rad-
nom mjestu ili ga trebate mozda uzeti za neko
drugo radno mjesto.

Tako primjerice ako zaposljavamo novog
voditelja prodaje u svome poduzecu i ima-
mo pred sobom ¢ovjeka koji je ekstroverti-
ran, koji voli prodaju i vrhunski je proda-
va¢, medutim upravo pritisak da njegov tim
mora ostvariti ciljeve bio je razlog zbog ko-
jeg je napustio svoj prethodni posao. Taj ¢o-
vjek mozda neée biti najbolji izbor za vas. On
Ce ostvariti svoje ciljeve, ali ciljeve svog tima
nece modi realizirati. Njegova su prethodna
iskustva bila takva da nije bio u situaciji pouz-
dati se u druge i educirati druge da rade onako
kako on Zeli. Takvog éemo Covjeka precijeni-
t1, vrsiti pritisak na njega i njegova ¢e prijasnja
iskustva njemu samom potvrditi da on nije za
to 1 on u ovom poslu nece uspjeti.

NE POSTOJI POSAO KOJI UVLJEK CINI
ZADOVOLIJSTVO

Tesko je svakodnevno biti motiviran i reéi:
»Ah, jako se veselim onome $to ¢u danas ra-
diti!“ i pun energije i entuzijazma i¢i na po-
sao. No, cilj svakog dobrog managera je da
njegovi ljudi, kad se ujutro probude i kad po-
misle na svoj posao, nemaju u Zelucu osjecaj
mucnine, da ¢e umrijeti, da im dolazi slabi-
na prije nego su uopée dosli na radno mjesto,

Svaki sa svojom jedin-
stvenom lokacijom i
povijeScéu, a ujedno sva-
Ki poseban na svoj na-
¢in, rijecki su gradski
hoteli Neboder, Conti-
nental i Best Western
hotel Jadran nastavili
tradiciju pruzanja hotel-
skih i ugostiteljskih
usluga u novom ruhu.
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Joé od 2005. g. ova poznata rijecka tvrtka sustavno ulaze u
svoje objekte, pa su tako ovi zastiéeni spomenici kulture
svojim uredenjem i opremljeno$c¢u doprinijeli da Rijeka postane
moderan grad koji svojom ponudom drzi korak s veéim europ-
skim gradovima. Tako hotel Neboder, renoviran tijekom 2007.
dobiva 54 kompletno preuredene sobe, iz kojih pruza panoram-
ski pogled na cijeli Kvarnerski zaljev. Idealan je kao polaziste
za razgledavanje grada jer ga od centra dijeli samo most preko
RjeCine. Za poslovne goste tu je kongresna dvorana sa prostra-
nom terasom, kao i moderna kavana s ponudom vrhunskih
domacdih kolaca. Zanimljiva je prica koja govori o nastanku
hotela koji je zamisljen kao ostakljeni neboder unutar hotelskog
kompleksa sa bazenom s morskom vodom, a izgraden u burnim
vremenima prije i nakon drugog svjetskog rata uz ¢este izmje-
ne projekta te danas Cini najvisi dio kompleksa Hrvatskog kul-
turnog doma. Samo 100 m dalje nalazi se hotel Continental,
impozantno hotelsko zdanje iz davne 1888. g., u samom sre-
distu grada kraj Rjecine, nekadasnje prirodne granice izmedu
dva u to vrijeme odvojena grada: Rijeke i SuSaka. Od samog
otvorenja ovaj je hotel ponos gradana Rijeke te je kroz godine
poslovanja ugostio brojne goste i bio domacin lokalnom sta-
novnistvu koje je rado svracalo na druzenje u poznatu kavanu
Kont. Okruzen stoljetnim kestenima, s pogledom na Rjecinu,
ovaj hotel sa svojih 66 soba i 4 apartmana gostima nudi sav
komfor koje zahtijeva moderno doba. Samo 5 minuta od centra,
nalazi se Best Western hotela Jadran. Izgraden jos 1914. g.
na samom moru u rezidencijalnom dijelu grada, ovaj hotel ubr-
zo postaje omiljeno kupaliSte i mjesto za vecernje izlaske. Kao
da izvire iz mora i mijenja ugodaj i boje u svim vremenskim
uvjetima, ovaj hotel pruza jedinstven osjecaj opustenosti i kom-
fora, kako poslovnim tako i gostima na odmoru. PROMO

nego da se donekle vesele onome $to ¢e ra-
diti i ljudima s kojima ¢e provesti najveéi dio
dana. Zato je bitno s jedne strane ne biti ilu-
zionist, ali s druge strane ipak se veseliti $to
radite posao koji volite. Pitanje koje trebamo
postaviti sami sebi — moZemo li na svom po-
slu ¢initi ono §to najbolje znamo ili ono $to
najvise volimo? Ne postoji posao koji uvijek
¢ini zadovoljstvo — ne zavaravajte se.

Ako postoji suparni$tvo unutar vaseg po-
duzeca, to ne mora nuzno biti loe. Dobro je
da medu djelatnicima decentno postoji na-
tjecateljskog duha sve dok je to u normal-
nim razmjerima. No, bilo bi jo§ bolje kada
biste to suparni$tvo iz svog poduzeéa pre-
selili izvan njega i pretvorili ga u suparnis-
tvo s va$im najveéim konkurentom. Tako ¢e
vaSe poduzece postati jace i sloznije, a takva
je momcéad u stanju pobijediti svakog protiv-
nika. Svaka pozicija u vaSem poduzeéu, ma
kako se bezna¢ajnom ona ¢inila, je presudna
za rad poduzeca. Nema posla na kojem bi se
netko mogao $vercati ili za koji bismo rekli:
»10 nije tako bitno, tu mogu uzeti i nekog lo-
$jjeg”. Na svakoj poziciji morate imati najbo-
ljeg mogucéeg ¢ovjeka kojeg ste za tu poziciju
nasli. Morate svojim ljudima dati do znanja da
su vam vazni 1 nezamjenjivi. Samo tako Cete
zajednickim snagama napraviti ne$to veliko.
Ista stvar vam je i u svim kolektivnim sporto-

vima. Jedna ekipa je toliko jaka koliko je sva-
ka pojedinac¢na pozicija jaka.

Ako npr. u nogometu imate stabilnu
momcad s kompaktnim obrambenim redom
samo vam je lijevi vanjski brani¢ nesto slabi-
ji. To ée svaki iole strucan protivnicki trener
otkriti i preko te ,rupe” forsirati svoje napa-
de. Pitanje je samo vremena kada ¢e vam za-

biti gol. PS

Savjeti Poslovnog savjetnika

e Svim zaposlenicima omogucite
osnovne uvjete za rad, dakle sav
pribor i alat koji im je potreban.

e Razgovarajte sa svojim zaposlenicima,
naravno o poslu, ali pokazite i interes
za njihov privatan Zivot. Ne dajte da se
osjecaju kao ,broj“.

e Dobro promislite kakve ljude trebate
za pojedine poslove i sukladno tome
ih zaposljavajte.

e Zaposlite ljude koji pozitivno djeluju na
okolinu, a one negativne izolirajte od
ostalih.

e Dajte potencijalnim zaposlenicima
nekoliko dana priliku da pokazu Sto
mogu i znaju.

www.poslovni-savjetnik.com
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SAINAJEMO

DUBROVACKI VRTOVI SUNCA - JEDAN OD NAJLJEPSIH RESORTA NA JADRANU

Radisson Blu Resort & Spa u Dubrovackim Vrtovima Sunca jedan je od najliepSih resorta smjesten 11
km od povijesne jezgre grada Dubrovnika. Resort objedinjuje dva segmenta smjestajnih kapaciteta.
Hotel ima 201 sobu te 207 rezidencija s jednom, dvije te tri spavace sobe s pogledom na more, Ela-
fitske otoke i vrtove. Dubrovacki Vrtovi Sunca vec su postali prepoznatljivi kao vodecéa regionalna de-
stinacija za organizaciju kongresa i raznovrsnih dogadanja. Resort nudi luksuzan smjestaj, nagradivani
Spa & Wellness centar, sportski centar s unutarnjim i vanjskim terenima, kompleks otvorenih bazena,
mnogobrojne restorane i barove koji ¢e vas boravak uciniti nezaboravnim. Resort se sastoji od 8 dvo-
rana za sastanke na dvije razine, ukljucujuéi plesnu dvoranu koje se moze jednostavno razdvojiti u tri
zasebne prostorije te predfunkcijsku zonu. Dvorane za sastanke u resortu su opremljene besplatnim

pristupom internetu te najboljom audiovizualnom i digitalnom opremom.

# tap» OPATUA - DESTINACLJA ZA
VRHUNSKA DOGADANJA

ugarskog i pruskog cara Franza Josipa Habsburskog i Wilhelma Il 1894.

Pijanistica Ida Gamulin nastupa 13. listopada, a u Kristalnoj dvorani hotela
Kvarner odrZat Ce se i niz koncerata iz serije Festivala Kvarner renomiranih : :
¢ zacije dogadaja, telekomunikacija, racunalne i informacijske :

europskih glazbenika ozbiljne glazbe. 1zdvajamo nastupe Jordi Savalla (2. lipnja),

Nigela Kennedyja (8. lipnja) i Orkestra Purpur s raznim izvodacima (1. i 10.
lipnja te 7. rujna). Preuredena terasa hotela Kvarner na proljece postaje naje-
i njezino otvaranje prema Europi i strateSki geografski poloZaj :

legantnija terasa za organizaciju iznimnih dogadanja: koncerata, gala vecera,

domjenaka, vjencanja, cateringa i dr. Druga lokacija za evente je hotel Ambasa- :
dor (5*) koji se ureduje za zahtjevnije goste: investicije ukljucuju potpuno pre- :
uredenje 10. kata hotela (koji postaje tzv. executive floor) uz moderno uredenje :
i uvodenje brzog interneta. Za opusStanje tu je pak novouredena terasa oko :
bazena sa suncaliStem, dok vrtni restoran Hortenzija postaje nova eno gastro
zvijezda u pripremi mediteranskog sushija od vrhunskih lokalnih namirnica :
poput boskarina, divije ribe i ekstra djevicanskog maslinovog ulja uz bogat izbor :
konferencua te razli¢itih poslovnih i drustvenih primanja.

najboljih hrvatskih vina.

POSLOVNA
LITERATURA

RAZUMIJETI EUROPSKU UNUJU

Opatija je poznata kao destinacija za organiza-
ciju kongresa i seminara, glazbenih festivala i
vecCeri, viencanja i drugih posebnih dogadanja. :
Liburnia riviera hoteli za 2012. godinu su pri-
premili kvalitetan glazbeni program u hotelu :
Kvarner: koncert Ane Rucner odrZat ée se 21. '
travnja, dok je 4. svibnja na repertoaru koncert
,Carski susret* koji, u izvedbi Zagrebackog kvarteta, obiljezava susret austro- :
i poput financija, osiguranja, bankarstva, graditeljstva, nekret-

FORO XXI - ORGANIZACIJA
. DIZAJNIRANA ZA VASU UDOBNOST

Veé godinama, kongresni
centar FORO XXI djeluje u
sredistu Caracasa, glavnoga
grada Venezuele. Ponosno
mozemo istaknuti kako sura-
dujemo s vise od 4.000 kli-
jenata iz razlicitih sektora
gospodarstva i poduzetnistva

nina, konzultantskih djelatnosti, veleprodaje, zdravstva, far-
maceutske industrije, nafte i energetike, marketinga, organi- :

djelatnosti, trgovine i dr. :
Prateci razvoj Republike Hrvatske u posliednjih 20 godina, :

odlucili smo svojim iskustvom i radom pridonijeti daljnjem
napretku hrvatskog gospodarstva. :
U poslovnom centru Green Gold nudimo Vam 10 razligitih :
dvorana, dizajniranih za Vasu udobnost. Zelimo biti produzena :
ruka Vasega ureda kao i Vas strucni savjetnik za organiziranje
razli¢itih dogadanja, seminara, poslovnih radionica, tecajeva, :
studija za istraZivanje trziSta, promocija novih proizvoda, video :

Posiovni savjetnik preporucule

ODGOVORNOST DIREKTORA -

John McCormick, 260 str., meki uvez, 200 kn

RAZUMJETI
EUROPSKU
UNLIU

S 27 drzava ¢lanica i gotovo pola milijarde sta-
novnika, Europska unija znacajan je akter na
svjetskoj pozornici. Unija je promijenila na¢in
na koji Europljani Zive, kao i na¢in na koji osta-
tak svijeta doZivljava Europu. Ipak, EU je esto
predmet nerazumijevanja, a mnogi Europljani
jos su uvijek neodlucni i zbunjeni glede njezine

X 4

McCormicka namijenjena je svima onima koji trebaju kratak i jasan uvod

uloge u svojim Zivotima. Ova uspjesnica Johna

u EU te predstavlja jedinstvenu kombinaciju konciznosti i $irokog pregle-
da funkcioniranja Unije. Medu temama koje pokriva su povijest i insti-
tucije EU-a, temeljna nacela procesa europskih integracija, utjecaj EU-a
na drZzave ¢lanice i gradane te razvoj i u¢inke politika EU-a. U potpunosti
revidirano i aZurirano, novo etvrto izdanje osvrée se na recentne raspra-
ve o Europi, donosi detaljniju analizu javnih politika EU-a i procesa nji-
hovog kreiranja te nadopunjava ,curopsku pri¢u® analizom Lisabonskog
ugovora, u¢inaka eura, isto¢nog prosirenja, kao i promijenjenog poloZaja
Unije na medunarodnoj pozornici.

PRIRUCNIK ZA CLANOVE UPRAVA |
NADZORNIH ODBORA U DRUSTVIMA
KAPITALA

Jaksa Barbié, Esad Colakovic i Petar Novoselec,
268 str., tvrdi uvez, 600 kn

Polaze¢i od novog Kaznenog zakona koji na pot-
puno drugadiji nadin kategorizira pitanje pretpo-
stavljene odgovornosti ¢lanova uprava i nadzor-
nih odbora d.o.o. 1 d.d., ukida stare kvalifikacije
zloporabe sluzbene duZznosti i ovlasti te uvodi novi opis kaznenih djela i sa-
drzaja poloZajne odgovornosti direktora i nadzornika, uz znatno poostrene
sankcije za djela iz podrudja gospodarstvenog kriminala, u ovoj su knjizi na
jednom myjestu sabrani svi klju¢ni aspekti poduzetnicke, gradansko-pravne,
prekriajne 1 kaznene odgovornosti ¢lanova uprava, upravnih i nadzornih
odbora u drustvima kapitala. Knjiga je pisana u formatu priru¢nika, nami-
jenjenog poduzetnicima i managerima, sa svrhom da im kao ljudima prak-
se olak$a orijentaciju i uvid u kriti¢na pitanja njihove formalne i stvarne tj.
osobne odgovornosti kod donosenja poduzetnickih odluka, u vodenju po-
slovanja i zastupanju drustava kapitala.

30 oZujak 2012. poslovni savjetnik
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NOVI PROIZVODI | USLUGE NA TRZISTU

NOVITET IZ OLIVALA ZA LUEPE | NJEGOVANE NOKTE

Novi proizvod u liniji Olival kozmetike za njegu stopala inovativno je i korisno pomagalo
za pomo¢ u lijecenju gljivicnih infekcija noktiju. Ova vrsta oboljenja noktiju javlja se vrlo
cesto u starijoj populaciji, ali i kod mladih osoba, moze biti i posljedica traume (udarca
ili nagnjecenja) nokta. Nokat koji je promijenio boju, zadebljao ili se deformirao najceSée
je inficiran nekom vrstom gljivica koje se naseljavaju u nokat i izazivaju nelagodu. Olovka
za oStecene nokte — dokazano je djelotvorna i brzo pokazuje rezultate. Aktivne kompo-
nente olovke su tri etericna ulja: klin¢i¢a, ¢ajevca i lavande, koja sinergisticki djeluju i
prodiru i u duboke slojeve nokta. Jednostavna je za primjenu i dovoljna za 350 aplikacija,
a uz olovku krajnji korisnik dobiva i gratis raspicu za nokte. Proizvedena je u Hrvatskoj,
a dostupna u svim bolje opremljenim ljekarnama po maloprodajnoj cijeni od 99,90 kn.

| SUPERVOCNO TUSIRANJE - N .-lr'v“

: NOVIM GELOVIMA I1Z NIVEA-E : —

i NIVEA je predstavila gelove za tuSiranje CohKen

Powerfruits Refresh i Relax s ekstrakti- SR Cation

{ ma brusnica, borovnica te egzotiénih goji S SO

i acai “superbobica” prepunih vitaminom \

i C-za opustajuce budenje osjetila iz zim- i f
i skog sna. Socne “superbobice” imaju . -

i viSestruko vie vitamina C od “uobicaje-
nog” voca koje konzumiramo svaki dan,
i azbog svojih su nutritivnih i energetskih
i svojstava postale pravi globalni nutrici-
¢ onisticki trend. U suradnji s vodecim
i nutricionistima NIVEA je ekstrakte “su-
i perbobica” ukljucila u nove gelove za
tuSiranje koji pruzaju intenzivno vitamin-
i sko osvjezenje. NIVEA Powerfruits gelovi
i spajaju svjezinu bobica i hidrataciju
HYDRA IQ tehnologije u supervoéno isku-
i stvo tusiranja.

CISTA LJEPOTA 1Z CALVINA KLEINA

i CK Sheer BEAUTY je osvjezavajuéi i Sarmantan
¢ miris koji ulazi u svjeZu, voéno-cvjetnu kategori-
i ju. Nadahnut je samopouzdanjem i prirodnim
i seksipilom, Sto Cete osjetiti ¢im ga nanesete.
Top nota Cine bellini breskva i ekstrakt crvenih
i bobica. Srce tvori nota rozog ljiljana i bozura,
i dok se u bazi nalaze moSus i drvo sandalovine.
¢ Kolekcija:
¢ 100 ml EDT - 699,00 kn
i 50 ml EDT - 549,00 kn

<30 ml EDT - 399,00 kn

www.dngrafika.hr

Ozaljska 23, 1000 Zagreb
T:01 3098 570,
—_— M: 099 536 89 54
yizitid stalate, Sann2cdydlleila o e e ddd) I e mail: andrej@dngrafika.hr

_______ NCEEL PO I
W orijzlum g .
o pedjslopiaicn
_ ccliciegjzcdemo il
S B ESEE e FHEeDO0K fan stranice
| ;J!'.E.zlum IEIOG U tiska .
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Radisson Blu Resort & Spa u Dubrovackim Vrtovima Sunca jedan je od najljepsih resorta smjesten samo 11
km od povijesne jezgre grada Dubrovnika.

Resort objedinjuje dva segmenta smjestajnih kapaciteta, Radisson Blu hotel, koji ima 201 sobu te 207
rezidencija s pogledom na more, Elefitske otoke te prekrasne vrtove. Luksuzan smjestaj, nagradivani Spa &
Wellness centar te sportski centar s unutarnjim i vanjskim terenima samo su neki su od sadrzaja koji ¢e vas
boravak uciniti nezaboravnim.

Dubrovacki Vrtovi Sunca vec¢ su postali prepoznatljivi kao vodecda regionalna destinacija za organizaciju
kongresa i raznovrsnih dogadanja.

Ova pristupacna lokacija i ekskluzivni objekti ¢ine top destinaciju za organiziranje konferencija, poticajnih
putovanja te banketa. Resort se sastoji od 8 dvorana za sastanke na dvije razine, ukljucujuci dvoranu koja se
moze jednostavno razdvojiti u tri zasebne prostorije te predfunkcijsku zonu. Dvorane za sastanke u resortu
su opremljene sa besplatnim pristupom interneta te najboljom audiovizualnom i digitalnom opremom.

Radissen

Na Moru 1, 20234 Orasac, Croatia ¢ Tel. +385 (0)20 361 918, Fax +385 (0)20 361 503

E-mail: sales.dubrovnik@radissonblu.com « www.radissonblu.com/resort-dubrovnik




TEMA BROJA

ISTRAZIVANJE:
Domaci turisticki potencijali

Idete li na kongrese i kongresna putovanja?

Da, redovito

Smatrate li da u Hrvatskoj postoji elitni turizam?

Ne 45%
Da 33%
Ne znam 22%

Sto podrazumijevate pod elitnim turizmom?

Dodatne, nekonvencionalne usluge koje su

vrlo skupe (prijevoz jahtom, avionom, vrlo 61%
skupa i rijetka jela...)

Hotele s 5 i viSe zvjezdica 14%
Usluge i smjestaj vrlo visoke cijene 9%
Nesto drugo 9%
Boravak na izoliranim mjestima, u netaknutoj 7%
prirodi °

Smatrate li da Hrvatska ima kvalitetne kapacitete

za ovu vrstu turizma i da se mozZe mijeriti s ostatkom

svijeta?

!ma 951I|can potencijal, ali nedovoljno 55%
iskoristen

Ne mogu procijeniti 16%
Ne, nema dovoljno objekata koji to nude, a i 15%

oni koji nude to rade neprofesionalno

Da, ponuda je na razini

Je li prema Vasem misljenju Hrvatska zemlja
kulturnog turizma?

Ne 45%
Da 37%
Ne znam 18%

Sto smatrate pod kulturnim turizmom?

QOdrzavanje raznih domacih i medunarodnih
izlozbi, festivala, kulturnih manifestacija...

Ponuda i razmjena kulturne bastine i tradicije o
) 21%

neke zemlje

Ponuda tradicionalne kuhinje neke zemlje

i razmjena gastronomskih specijaliteta s 3%

drugim zemljama

Ne znam 2%

Kinematografija i kazaliste 1%

Smatrate li da ée se ulaskom u EU stvari znacajno
promijeniti po pitanju ovih vrsta turizma ili sve

ostaje na nama?

Sve ¢e i dalje biti na nama. 50%

Neke nove regulative Ce biti uvedene, ali
nista znacajno.

34 U H rvats kOJ 2011 . od riano pre ko Da, trziSta Ce se otvoriti, spojiti i omoguditi 16%

Sirenje palete usluga i ponude.

5.000 sku pova s 400.000 sudionika Sve ce se promijeniti, EU ¢e diktirati sve

16%

36 Bartoluci: Elitni turizam u Hrvatskoj RTINS | e S Gy 2%
Urednica ponudu...
teme broja: ne postoji! Ne znam 6%
di‘_)l: novinar 38 Kultu na baétlna kaO tU I’IStIékI € www.proago.hr  Online istraZivanje provedeno
Midana proizvod? Zasto ne! K hia 5015, e ok
vl ; ] ieénja 2012., ku od
Fijoli¢ univ. ,PROAGO Z%%:?é?)itanika. na uzorku o

spec.oec. 40 Intervju: Ministar turizma Veljko Ostoji¢

www.poslovni-savjetnik.com
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Poslovni dogadaiji
zahtijevaju idealnu
atmosferu!

Villa Polesini Pore¢ J

¥ U Hrvatskoj 2011.0drzano
M preko 9.000 skupova

‘i.-; . :‘..I.. | _ .I ] l | | 400 UUU d. .k
S e S 4UU.UUU SUCIONIKG
,Unazad par godina spominjemo tzv. smart (pamet-
ne) kongresne centre i njihovo nepostojanje kao
ogranicavajuci faktor daljnjeg razvoja ove visoko
profitabilne aktivnosti. lzgradnjom takvih centara
zaokruzila bi se ponuda pojedinih destinacija, ¢ime
bi se omogucilo primanje skupova s ve¢im brojem
sudionika (od 1.000 do 5.000), gdje one ne sluze

samo za plenarne i radne sjednice pojedinog kon-
gresa nego istovremeno za druStvena dogadanja

“"' H O I E I**** koja su neizostavan dio skupova“, objasnjava Niko-
v la Raci¢, direktor Hrvatskog kongresnog i insentiv
v PI N IJA ureda Hrvatske turisticke zajednice.

w PETRCANE - ZADAR - HRVATSKA rvatska je danas afirmirana i respektabilna kongresna i insentiv
destinacija, $to je najbolje vidljivo iz velikog broja medunarod-
nih skupova koji se godi$nje odrzavaju u Hrvatskoj. Znacajnim
marketinskim aktivnostima Hrvatskog kongresnog i insentiv

Tel —|—3 85 23 202 502 ureda kontinuirano se podize svijest o kongresnim 1 insentiv

moguénostima u Hrvatskoj. Takoder, dobra suradnja javnog i privat-

FaX +385 23 364 131 nog sektora na podrud¢ju promocije, procesa kandidatura i uspjesne or-

. .. ganizacije medunarodnih skupova i insentiva pomaze u afirmaciji Hr-
N fO@ h ote | -pinija. h r vatske kao kvalitetne kongresne 1 insentiv destinacije.

T Najznacajnije destinacije kongresnog turizma su Dalmacija (Du-

WWW'hOteI-pana°hr brovnik i Cavtat, otoci Bra¢, Hvar, Kor¢ula i Mljet, Split, Sibenik i

Zadar), Istra (Novigrad, Pore¢, Pula, Rovinj, Umag, Rabac, Brijuni),
Kvarner — Crikvenica, Krk, otok Losinj, Novi Vinodolski, Opatija te
Rijeka) Plitvice 1 u kontinentalnom dijelu Osijek, Varazdin 1 Zagreb.

HRVIATSKA



Nikola Racié¢, direktor Hrvatskog kongresnog i
" insentiv ureda Hrvatske turistiCke zajednice

Ulaskom Hrvatske u Europsku uniju
znatno se prosiruje trzZiste i broj
potencijalnih partnera. Sto se tice stan-
darda pruzanja usluga organizatora
kongresa, Hrvatska je ve¢ dugi niz godina
dio Europe.

A

7

FINANCIJSKA PRIVLACNA | KONKURENTNA PO
KVALITETI
Hrvatska je na svjetskom trZiStu pozicionirana kao kvalitetna kongresna
1 insentiv destinacija. To pokazuju i brojke pa je samo tijekom 2011.
godine u Hrvatskoj odrZano preko 5.000 skupova s 400.000 sudionika.
»Imamo veliki potencijal za daljnji razvoj, ali i puno posla jer smo
tek na pocecima razvoja Hrvatske kao istinske kongresne destinacije.
Kako su poslovni gosti ujedno i najbolji potrosaci, potrebno im je osi-
gurati 1 brojne dodatne sadrZaje. To je moguce jedino ako destinacija
zivi tijekom cijele godine, a ne samo ljeti. To naZzalost nije slucaj s ve-
¢inom nasih destinacija u kojima postoje kongresni kapaciteti. Osim
ponude u destinaciji, za daljnji razvoj ovog oblika turizma potrebno
je poboljsati 1 kongresnu infrastrukturu, a to prije svega znaci poveca-
ti kongresne kapacitete i poboljsati zra¢nu povezanost nasih destina-
cija s glavnim svjetskim odredistima“ objasnjava Leo Urlié, zamjenik
direktora MICE prodaje u Valamaru.

Hrvatska je financijski privla¢na 1 konkurentna s obzirom na kva-
litetu koju nudi u organizaciji kongresa i insentiva. Osim toga jako su
vazne percepcija sigurnosti, o¢uvan prirodni okoli§ i kvalitetna pit-
ka voda.

wHrvatska je priznata i poznata kongresna i insentiv destinacija na
kongresnom 1 insentiv trZistu, a njezinu ponudu karakterizira kvali-
tetna kongresna infrastruktura, koja uklju¢uje kongresne hotele, de-
stinacijske management kompanije (DMC), profesionalne kongresne
organizatore (PCO), nacionalnog avio prijevoznika Croatia Airlines i
ostale prijevoznicke tvrtke kao i sve usluge vezane za organizaciju me-
dunarodnih skupova, iznajmljivace informaticke opreme, prevodilacki
servis, usluge cateringa itd.“, objasnjava Nikola Racié.

Kongresnim turizmom bave se hoteli s 3, 415 zvjezdica koji nude
usluge organizacije kongresa. Prema evidenciji hrvatskog kongresnog i
insentiv ureda trenutno je u Hrvatskoj oko 150 takvih hotela, profesi-
onalni kongresni organizatori 1 destinacijske management kompanije,
prijevoznicke tvrtke, iznajmljivaci informaticke opreme, prevodila¢-
ki servisi, catering servisi i brojne druge usluge koje su neposredno ili
posredno povezane s organizacijom kongresa i njegovim sudionicima.

PRIVLACNOM DESTINACIJOM CINI JE PRIRODNA |
KULTURNA RAZNOLIKOST

Hrvatska je sigurna destinacija za sudionike skupova, izvrsno pro-
metno povezana s cijelim svijetom, a posebno je vazan njezin povo-

Leo Urli¢, zamjenik direktora MICE prodaje u
Valamaru

‘ Kako su poslovni gosti ujedno i
== najbolji potrosaci, potrebno im je
osigurati i brojne dodatne sadrzaje. To je
moguce jedino ako destinacija Zivi tijekom
cijele godine, a ne samo ljeti. To nazalost
hije slu¢aj s ve€inom nasih destinacija.

o/
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ljan geografski smjestaj u sredistu Europe. Bogatstvo gastronomske i
sportsko-rekreacijske ponude te ,value for money“ ¢ine je privla¢nom
destinacijom za organizatore 1 sudionike.

4Privlacnom destinacijom ¢ini je prirodna i kulturna raznolikost
koja organizatoru nudi brojne mogucénosti u trenucima planiranja i
organiziranja pre i post tura, spouses programa, insentiv programa. Ta-
koder, zbog geografske veli¢cine Hrvatske sve te mogucnosti lako su
dostupne te se samim time stvara dodatna prednost u usporedbi s kon-
kurentima®, kaze Raci¢ te dodaje koliko je vazno da Hrvatska kona¢no
postojanje kongresnog centra ¢ime bi se zaokruzila sveukupna ponuda.

Kongresni centri predstavljali bi moguénost daljnjeg razvoja kon-
gresnog turizma, pozitivno utjecali na privladenje svjetskih hotelskih
lanaca i pozitivno djelovali na urbanisti¢ki razvoj pojedine destinaci-
je. Prema inicijativi Hrvatskog kongresnog 1 insentiv ureda Drzavni
zavod za statistiku poceo je pratiti kongresnu i insentiv djelatnost u
Hrvatskoj, koja je jedna od rijetkih zemalja u svijetu koja sluzbeno na
nivou zemlje prati ovu djelatnost.

»Bududi da se na medunarodnom kongresnom trzistu, kao orga-
nizatori, pojavljuju drzavne i nedrzavne organizacije, medunarodna
strukovna udruZenja i privredne tvrtke, ulaskom Hrvatske u Europ-
sku uniju znatno se progiruje trziste i broj potencijalnih partnera. Sto
se ti¢e standarda pruzanja usluga organizatora kongresa, Hrvatska je
veé dugi niz godina dio Europe®, zaklju¢uje Racié.

Potrebno je razviti i dobro promisljenu marketinsku strategiju
te istu kontinuirano provoditi 1 prilagodavati. ,U Valamaru smo nas
hotel Valamar Lacroma Dubrovnik uspje$no pozicionirali kao vode-
¢i kongresni hotel u regiji za skupove do 1.200 sudionika. Takoder,
u Pore¢u smo pozicionirali Villu Polesini kao posebno mjesto za po-
slovne sastanke i ekskluzivna dogadanja. Svi nasi poslovni hoteli, od
Valamar Diamanta u Pore¢u preko Valamar Koralja na Krku do hotela
Luna na Pagu, posebno su organizirani i opremljeni kako bi poslov-
nim gostima omogucili optimalne uvjete za rad*, napominje Urli¢. [

www.poslovni-savjetnik.com
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Jo& $mo daléks: od elitnog turizma

Baﬂqluci';'

Svake godlne u Dubrovnik do-

ni turist* iz svijeta show bu-

sinessa i jet seta i zaluta, |

pa se podigne velika prasi-
na i napravi prava promotiv-
na kampanja o Dubrovniku
kao elitnom sredisStu turiz-
ma. Profesor Mato Bartoluci
s Ekonomskog fakulteta u Za-
grebu smatra da Hrvatska da-
nas, nema predispozicije za
razvoj elitnog turizma. Stoga
je koncepcija razvoja turizma
visoke kvalitete, ali za razlici-
te kategorije potroSaca eko-
nomska nuznost.

»Elitni turizam gotovo da ne postoji! Po-
sebno ne u Hrvatskoj“, objasnjava procel-
nik Katedre za turizam Ekonomskog fakul-
teta u Zagrebu, prof. dr. sc. Mato Bartoluci.

Cak ni u elitnim destinacijama gdje se
nalaze hoteli sa sedam zvjezdica i dolazi bo-
gata klijentela nije mogude turizam smatrati
elitnim. Tesko ga je odvojiti od wellness tu-
rizma neke destinacije.

Prvo 1 osnovno elitni turisti ne Zele biti
getoizirani turisti, u izdvojenim naseljima,
odvojeni od stanovnika grada. Jer suvreme-
ni turizam je socio-kulturni turizam, bogati
gosti u Dubrovniku smje$teni su u najbo-

laze ciljano, ali poneki ,elit- i

ljim hotelima pa Zele isti takav tretman na

svakom koraku u destinaciji — na plazi, na
Stradunu, u restoranima, u razgledavanju
zidina Grada i sl.

»~Medutim sve je to upitno. Najve¢i pro-
blem elitnih destinacija kao $to bi mogao biti
Dubrovnik je osam mjeseci izvan glavne se-
zone*, dodaje Bartoluci.

CAK NI DUBROVNIK NEMA ELITNI
TURIZAM

Svaki put kada poneki ,,elitni turist” iz svije-
ta show businessa i jet seta zaluta u Dubrov-
nik podigne se velika promotivna kampanja
o Dubrovniku kao elitnom sredistu turiz-
ma. No, profesor Bartoluci smatra da Hr-
vatska danas nema predispozicije za razvoj
elitnog turizma.

»Dubrovnik koje strani i domadi turi-
sti dozivljavaju kao najelitniju destinaci-
ju jer ima nekoliko hotela sa pet zvjezdica
(Hilton, Excelsior, Libertas 1 Argentina) s te
tocke gledista ima predispozicije. Tu ulaze 1
prirodne atraktivnosti Dubrovnika, kultur-
no-povijesna bastina kao Dubrovacke ljet-
ne igre 1 druge atrakcije koje mogu biti pret-
postavka elitnom turizmu. No, da bi neka
destinacija izgradila elitni turizam kao kon-
cepciju razvoja morala bi imati sezonu mini-
malno osam mjeseci uz punu zauzetost ka-
paciteta da bi bila ekonomski odrZiva. Stoga

je koncepcija razvoja turizma visoke kvalite-
te, ali za razli¢ite kategorije potrosaca eko-
nomska nuZnost®, kaZe Bartoluci.

ISTRA U VRHU TURIZMA

Za elitni turizam zalaZu se najée$ce strucnja-
ci koji smatraju da je masovni turizam isto
$to i nekvalitetni turizam. Ta teza uopée ne
mora biti to¢na. Primjer je Istra koja se ra-
zvila 1 razvija u masovnom turizmu i moze
se svrstati na konkurentnom trziStu u sam
vrh kvalitetnog turizma.

Masovni turizam u Hrvatskoj jo§ ¢ée
dugo ostati glavni turisti¢ki pravac razvoja.
»=INova Strategija razvoja hrvatskog turizma
ima jedan od bitnih ciljeva podiéi ukupnu
kvalitetu turizma u svim segmentima pro-
izvoda. To ée dovesti nove bogatije goste,
povecati turisti¢ku potro$nju koja je sada
relativno niska i iznosi 50 eura per capita,
a namjera je doci na 100 eura®, smatra Bar-
toluci.

No, prave promjene uslijedit ¢e i ula-
skom u Europsku uniju. Turizam ¢ée Hr-
vatskoj donijeti najvise koristi u odnosu na
druge djelatnosti. Ulaskom u EU Hrvatska
postaje dio relativno homogenog turistickog
trzi$ta s kojeg dolazi najvise turista u Hrvat-
sku iz Njemacke, Italije, Slovenije, Austrije,
Ceske i dr. Izostat ée brojne barijere — putov-
nice, grani¢ni prijelazi, carine itd. A, ukoli-
ko postanemo ¢lanicom monetarne unije to
¢e ubrzati 1 olakSati financijske tokove, toko-
ve ljudi i roba. Razvoj turizma i uopdée cije-
le ekonomije nije moguée bez novih inve-
sticija §to ¢e se aktivirati ulaskom u EU. [#

prof. dr. sc. Mato Bartoluci,
procelnik Katedre za
turizam Ekonomskog
fakulteta u Zagrebu

- ‘ Dubrovnik koje

] strani i domaci
turisti dozivljavaju
kao najelitniju
destinaciju jer ima
nekollko hotela sa pet zvjezdica, s te
tocke gledista ima predispozicije. Tu
ulaze i prirodne atraktivnosti Dubrov-
nika, kulturno-povijesna bastina kao
Dubrovacke ljetne igre i druge
atrakcije koje mogu biti pretpostavka
elithom turizmu. Medutim sve je to
upitno. Najveci problem elitnih
destinacija kao Sto bi mogao biti
Dubrovnik je osam mjeseci izvan
glavne sezone.
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ulturni turizam mogao bi se defini-

rati kao oblik turizma u kojem pre-

vladava interes potraznje za objekti-

ma i sadrzajima kulturnog karaktera,

tj. materijalnom (kulturno-povijesni
spomenici, muzeji, galerije) i nematerijalnom
(kulturne priredbe, kulturne manifestacije)
kulturnom bastinom.

Svjetski trendovi i socio-demografske
promjene, kao na primjer porast broja sta-
rijih stanovnika koji imaju izraZen interes za
kulturu, ,napustanje“ mora i sunca i rast po-
traznje za alternativnim aktivnostima te sma-
njenje slobodnog vremena koji se Zeli cilja-
no iskoristiti na ,kvalitetniji“ na¢in, dovode
novu strukturu hrvatskih turista. Goste koje
zanima kultura, ili one gdje za turiste kultu-
ra ima ulogu dodatne ponude.

»DOZIVI HRVATSKU - EXPERIENCE
CROATIA“

Dozivljaj posjetitelja destinacije i atrakcije
ovisi uvelike o o¢ekivanjima. Uskladiti oce-
kivanja s doZivljajem koji nastaje po posje-
tu te osigurati da ono bude svakim posjetom
pozitivno. Ako ona nisu ispunjena, posjeti-
telj ostaje razocaran, no ako jesu - rezultirat
e dozivljajnim iskustvom. Hrvatska turisti¢-
ka zajednica stoga je u 2011. godini pokrenu-
la projekt dodjele oznake kvalitete u kultur-
nom turizmu ,,DoZivi Hrvatsku — Experience
Croatia“ nacionalni je program usmjeren ka
podizanju svijesti o dugoro¢nom odrzivom
razvoju koji se temelji na kvaliteti te podrazu-
mijeva suradnju kulturnog i turistickog sekto-
ra u stvaranju ukupnog kulturno-turistickog
proizvoda spremnog za distribuciju. Svrha
ove akcije jest uskladiti o¢ekivanja s doZivlja-
jem koji nastaje po posjetu te osigurati da ono
bude svakim posjetom pozitivno.

»Akciju dodjele oznake kvalitete u kultur-
nom turizmu ,,Dozivi Hrvatsku - Experience
Croatia“ provodi Hrvatska turisticka zajedni-
ca u suradnji s Ministarstvom turizma, Mini-
starstvom kulture te sustavom turistickih za-
jednica. Akcijom se ocjenjuje razina kvalitete
kulturno-turisticke ponude i opremljenosti,
a oznaka kvalitete ,,Dozivi Hrvatsku - Expe-
rience Croatia“ dodjeljuje se u kategorijama:
destinacija kulture, kulturna ustanova, kultur-
no dogadanje 1 kulturni itinerer®, objasnjava
Milo Srsen, pomoc¢nik direktora za predstav-
nistva i nastupe u inozemstvu i kulturni turi-
zam Hrvatske turisticke zajednice.

Najuspjesniji u 2011-o0j u kategoriji desti-
nacija kulture bio je grad Zadar, u kategoriji
kulturna ustanova Memorijalni centar ,Ni-
kola Tesla“ Smiljan i u kategoriji kulturno do-
gadanje Rapska fjera, otok Rab.

Kulturni turizam u Hrvatskoj i EU

Kutturna bastina kao
turisticki proizvod? Zasto ne!

Koliko smo dobri u razvoju kulturnog turizma, gdje leze potencijali, jesmo li
napredovali? Mnogo je faktora koji utjeCu na uspjesSnost kulturnog turizma,
od popularnosti do projektnih investicija. No, u Hrvatskoj se ve¢ sada pojav-
ljuju uspjesni projekti - Muzej za umjetnost i obrt i Klovicevi dvori u Zagrebu,

Muzej batane u Rovinju, tvrtka Potomac Ciji je brend kravata Croata i koja
pokazuje izuzetan senzibilitet upravo za kulturni turizam pa je osnovala i ne-
profitnu udrugu Academiu Cravaticu. Zatim, Ilvanina kuéa bajke u Ogulinu,
Putovi neandertalaca projekt ArheoloSkog muzeja u Zagrebu...

PRIMJERI USPJESNOG EUROPSKOG
RAZVOJA KULTURNOG TURIZMA
Inicijative ministara kulture drzava Europske
unije o proglasavanju kulturnih prijestolnica
Europe rezultirale su jatom afirmacijom po-
jedinog grada, regije i drzave, ali i njthovim
naglasenijim pozicioniranjem na karti desti-
nacija kulturnog turizma.

Kulturna bastina postala je turisticki pro-
izvod, pa svake godine jedan europski grad
ulaZe velika financijska ulaganja kao grad do-
macéin za gradnju kulturnih ustanova vrhun-
ske suvremene i adaptaciju postojecih kultur-
nih ustanova. To s druge strane omogucuje
veliku promociju grada domacina kao sredista
kulture, odnosno kulturnog turizma, a finan-
cijska sredstva dodatan su pozitivan rezultat
takvih napora. Prije vise od dvadeset godina
na prijedlog gréke ministrice kulture Meline
Mercouri ministri kulture deset drzava tadas-
nje Europske zajednice pokrenuli su projekt
wEuropski grad kulture s ciljem ,,ukazivanja
na kulturalno bogatstvo i raznolikost gradova
Europe®. Atena je postala prva kulturna pri-
jestolnica 1 grad domacin.

Do danas, mnogi su se europski grado-
vi okusali kao kulturne prijestolnice Euro-
pe: Firenca (1986.), Amsterdam (1987.), Ber-
lin (1988.), Pariz (1989.), Glasgow (1990.),
Dublin (1991.), Madrid (1992.), Antwer-
pen (1993.), Lisabon (1994.), Luxemburg
(1995.), Kopenhagen (1996.), Solun (1997.),
Stockholm (1998.), Weimar (1999.), Avignon,
Bergen, Bologna, Krakov, Helsinki, Prag,
Reykjavik, Santiago de Compostela (2000.),
Rotterdam i Porto (2001.), Brugge i Salaman-
ca (2002.) te Graz (2003.).

Koliki je to projekt pokazalo je doma-
¢instvo grada Graza. Uz veliku promidZzbu i
brojna kulturna dogadanja svjetskog znacenja,

donio je 1 dvije ubuduée nezaobilazne turi-
sticke atrakcije, spomenike moderne arhitek-
ture: Kunsthaus Graz, popularno prozvan ,A
friendly alien®, 1 umjetni otok na Muri, a po-
znati Uhrturm na brezuljku Slossbergu iznad
grada dobio je i svoju repliku. Reprezentativ-
ni izlozbeni prostori Kunsthausa jo$ ¢e dugo
ugoscavati svjetske umjetnike.

Umjetni otok na Muri na kojem se
uz pozornicu na otvorenom nalazi i pro-
stor ugostiteljsko-zabavne funkcije, ve¢ je
sada postao novo mjesto druZenja 1 vecer-
njih okupljanja, $to direktno utjece na smje-
rove i cilj kretanja stanovnistva posebice u
funkciji koristenja slobodnog vremena.
Ove dvije gradevine definitivno utje¢u na
transformaciju strukture grada. Tako je na-
ziv kulturne prijestolnice Europe promijenio
i percepciju Graza - donedavna gotovo isklju-
¢ivo shopping meka postala je kulturno sredi-
Ste. Mogu li se 1 hrvatski gradovi jednog dana
nacina listi europskih kulturnih prijestolnica?

Milo Srsen, pomocnik
direktora za predstavnistva
i nastupe u inozemstvu i

! kulturni turizam Hrvatske
turistiCke zajednice

Akcijom ,Dozivi
Hrvatsku

- Experience Croatia“
ocjenjuje se razina
kvalitete kulturno-turi-
stiCke ponude i opremljenosti, a
oznaka kvalitete ,DozZivi Hrvatsku -
Experience Croatia“ dodjeljuje se u
kategorijama: destinacija kulture,
kulturna ustanova, kulturno dogada-
nje i kulturni itinerer.
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~Nastojat ¢emo olaksati investicije kroz povoljnije
kredite HBOR-a, provesti privatizaciju turistickih tvrtki
u drzavnom vlasnistvu, ali i izmijeniti neke zakone u
turizmu, primjerice Zakon o turistickom zemljiStu koji
¢e, izmedu ostaloga, kampovima omoguciti model
koriStenja turistiCkog zemljiSta kakav imaju hoteli te
reforma turistickih zajednica“, kaze ministar Ostojic.

[{] Opisite ukratko stanje hrvatskog turizma. Pred kakvim se
izazovima nalazi?

- Turizam u Hrvatskoj ima potencijala biti jednim od pokretaca ra-
zvoja cjelokupnog gospodarstva. No, pred hrvatskim je turizmom mnogo
izazova. Vise sam puta isticao da mi je cilj podiéi konkurentnost hrvatskog
turizma te Hrvatsku udiniti jo§ kvalitetnijom i poZeljnijom turistickom
destinacijom. Prva mjera, za koju sam se zalagao od preuzimanja manda-
ta, a rije¢ je o smanjenju PDV-a u turizmu, najavljena je na sjednici Vlade
RH i na snagu bi trebala stupiti 1. sije¢nja 2013. godine, zbog ¢ega sam
izuzetno zadovoljan. Naime, smanjenje PDV-a na turisticke usluge je-
dan je od pet strateskih ciljeva Ministarstva turizma u ¢etverogodi$njem
mandatu, a ¢injenica da je uvodenje diferencirane stope PDV-a usugla-
$eno ved na pocetku mandata, dokazuje kako je turizam jedan od strates-
kih sektora hrvatskog gospodarstva. Stupanjem ove odluke na snagu na-
pokon ¢e se niZa, diferencirana stopa PDV-a primjenjivati na dio usluga
u turizmu 1 ugostiteljstvu, a ova i niz drugih strateskih mjera, osnazit ée
konkurentnost hrvatskog turizma na medunarodnom trzistu.

Osim toga, konkurentnost turistickog proizvoda nastojat ¢emo po-
didi i primjerice izmjenama nekih zakona u turizmu, privatizacijom tu-
ristitkog portfelja u veéinskom drzavnom vlasni$tvu, preustrojem susta-
va turistickih zajednica te privlaenjem novih investicija.

[#] $to nudimo pod nazivom ,hrvatski turizam“?

- Hrvatska se u svijetu doZivljava kao destinacija koja se od konkure-
nata isti¢e upravo zbog autohtonosti te o¢uvanog okolisa, a nase su pred-
nosti nedvojbeno i blizina europskom emitivnom trZistu te potencijal u
razvoju nekih drugih oblika turizma, primjerice zdravstvenog, kongre-
snog, ruralnog ili planinskog. Medutim, da bi hrvatski turizam i dalje ostao
konkurentan, moramo upravljati njegovim razvojem i sami sebi postavi-
ti pitanje: kakav turizam Zelimo u Hrvatskoj za primjerice deset godina?

Osobno, Hrvatsku vidim kao destinaciju novih, posebnih, drugacijih
dozivljaja s visokom kvalitetom usluge u koju e se gosti rado vradatiiu
kojoj ée doZivjeti nezaboravne trenutke svog Zivota. Upravo je zato izni-
mno vazno ubrzano donosenje Strategije razvoja turizma, koja ¢e doni-
jeti i definirati daljnje smjernice u razvoju hrvatskog turizma. Da se po
tom pitanju zaista radi, dokazuje i nedavno predstavljanje javnosti prvih
pet zavr$enih izvjeStaja Strategije, koja ée omoguditi sustavan pristup ija-
sno postavljene smjernice za upravljanje turizmom te povlacenje sredsta-
va iz EU fondova, nakon $to Hrvatska postane punopravna ¢lanica Unije.

Ministar turizma Veljko Ostoji¢

omanjenie PDV-a na turstcke usluge jedan
od pedstrataskin cljeva Minitarstva tunzma

[#] Tko se u Hrvatskoj najvise bavi ili bi se trebao baviti
turizmom?

- Preduvijet razvoja turizma svakako je suradnja javnog-javnog, jav-
nog-privatnog i privatnog-privatnog sektora, uklju¢ujudii civilni segment
znacajan za turisticku ponudu. Kada to kaZem, govorim o upravljanju de-
stinacijama i u tom smislu pokrenut éemo ve¢ najavljene promjene u su-
stavu turistickih zajednica, ali i znatno pojacati suradnju s regionalnom,
lokalnom i podru¢nom samoupravom u planiranju i provedbi turistickih
projekata bez kojih neée biti nove ponude i doZivljaja. Lokalna bi se razi-
na, prema novom sustavu, trebala pretvoriti u DMO organizacije stvara-
judi nove proizvode kao motive dolaska, dok bi promocija trebala i¢i na
regionalnu i nacionalnu razinu.

Naravno, sredisnje tijelo u javnom sektoru zaduZeno za definiranje
strate$kih smjernica ukupne turisticke politike i razvoja je Ministarstvo
turizma, koje izmedu ostalog obavlja poslove koji se odnose na kreira-
nje turisti¢ke politike, strategiju razvoja hrvatskog turizma, medunarod-
nu suradnju itd.

[ Koje planove zelite osim spomenutih pokrenuti u turizmu?

- Osim spomenutog smanjenja PDV-a na turisticke usluge koje bi se
trebalo poceti provoditi od pocetka iduée godine, nastojat éemo olaksati
investicije kroz povoljnije kredite HBOR-a, provesti privatizaciju turi-
sti¢kih tvrtki u drzavnom vlasni$tvu, ali i izmijeniti neke zakone u turiz-
mu, primjerice Zakon o turistickom zemljistu koji e, izmedu ostalog,
kampovima omoguciti model koristenja turistickog zemljista kakav ima-
ju hoteli te reforma turisti¢kih zajednica.

[# Pitanje koje se svugdje postavlja jest Sto se mijenja
ulaskom u EU?

- Osim §to ée pristupanje europskoj zajednici omoguditi lakse kreta-
nje ljudi, kapitala i usluga, uskladivanje zakonodavnih okvira s pravnom
ste¢evinom EU omoguéit e 1 kvalitetniju klima za ulaganja u turizam.
Da pojasnim, turisticka ponuda Hrvatske doZivljavat ¢e se na trzistu od
pola milijardi stanovnika koji ée u Hrvatsku moéi putovati bez ikakvih
formalnosti. Kad postanemo punopravna ¢lanica Europske unije, omo-
gudit ¢e nam se i veée marketinske aktivnosti, ali i prilika za koristenjem
strukturnih fondova za razvoj turizma, i to za one oblike i u onim po-
dru¢jima koji jos nisu dovoljno razvijeni. Na taj ¢e na¢in biti omoguée-
no dizanje kvaliteta usluge i ponude u svim segmentima i dijelovima nase
zemlje, §to Ce rezultirati jatanjem konkurentnosti hrvatskog turizma na
svjetskom trziStu. PS|

Sve informacije o izradi Strategije razvoja turizma RH dostupne
su ha web stranicama Ministarstva turizma (www.mint.hr), kao
i na stranicama Instituta za turizam (www.iztzg.hr). Svi zainte-
resirani za izradu ovog vaznog razvojnog dokumenta hrvatskog
turizma imaju mogucnost slanja svojih prijedloga i misljenja na
sljedecu e-mail adresu: strategija@iztzg.hr ili svoje stavove i su-
gestije o pitanjima vaznim za hrvatski turizam mogu iskazati na
forumu: forum.iztzg.hr
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Kompetitivna inteligenciia
Ul posiovaniju

Prije 500. godina prije Krista, Sun Tzu, veliki vojni
strateg drevne Kine, napisao je traktat “Umijece ra-
tovanja”. S danasnjeg gledista, veéina njegovih pri-
stupa mogla bi se ocijeniti barbarskima, no ipak, nje-
govi pogledi kao i sama stajaliSta o strategiji i danas
su relevantni, kako za vojne zapovjednike tako i za
poslovne poduzetnike. Oni imaju samo jedan cilj: sa-
znati kako pobijediti ,,neprijatelja“.

Sun Tzuov traktat poc¢iva na psiholoskoj premi-
si koja govori kako je najvisi oblik ratovanja napasti
samu strategiju s ciljem pot¢injenja ili izazivanjem
pokoravanja protivnika, ali bez ulaska u boj! Otu-
da izreka: ,Upoznaj neprijatelja, upoznaj samoga
sebe, 1 pobjeda nece biti dvojbena ni u stotinu bita-
ka. Onaj tko poznaje sebe, ali ne i neprijatelja, pre-
trpjet ¢e jednak broj poraza i pobjeda. Onaj tko ne
poznaje ni sebe ni neprijatelja, doZzivjet ¢e neuspjeh
u svakoj bitki“. Danas na trZi$tu postoje razne vojne strategije kako
pobijediti neprijatelja (u nasem slu¢aju konkurenciju), koje se koriste
u poslovnom svijetu: bo¢ne strategije, strategije okruZzenja, strategije
opsade, frontalni napad, pa ¢ak i guerilla marketinske taktike. Medu-
tim, odabir bilo koje strategije za stjecanjem konkurentske prednosti
na trzi$tu mora biti u skladu sa zakonom i zakonskom legislativom.

mr. Hedda Martina Sola,
str. spec. oec.

STRATESKO MARKETINSKO PLANIRANJE

Iako je primamljivo koristenje tzv. nedopustenih pravila trziSnog na-
tjecanja te samim time i neposteno stjecanje konkurentske prednosti,
ovakve aktivnosti mogu vas dovesti do zatvora, nagkoditi vaem pu-
blicitetu u javnosti, gubitku ,Goodwill-a“ (vrijednost tvrtke koja se
procjenjuje na temelju njezinog ugleda) 1 gubitku prihoda. Tako do-
lazimo do sve vece potrebe kompetitivne inteligencije (orig. Compe-
titive Intelligence) u poslovanju. Ona pociva na premisi - kako uéiniti
cijelu organizaciju konkurentnijom u odnosu na njezine: dionicare,
kupce, konkurente, distributere, tehnologiju, makroeckonomsku si-
tuaciju na trzistu i sl. Drugim rije¢ima, kompetitivna inteligencija
je neizostavan alat u strateSkom marketinskom planiranju. Takoder,
bitno je napomenuti kako je kompetitivna inteligencija eticki i pot-
puno legalan nacin prikupljanja podataka, za razliku od industrijske
$pijjunaze koja je u potpunosti nelegalan vid poslovanja. To je postu-
pak kojim se u¢i kako od mnostva dostupnih podataka prikupiti kva-
litetne podatke, sintetizirati ih 1 pretvoriti u korisne informacije koje
¢emo iskoristiti u nasim buducim poslovnim odlukama. Mozda éete
pomisliti kako je prikupljanje informacija o konkurentima pandan
potrazi za blagom, odnosno da ¢ete morati pro¢i dugacak put kako
biste pronasli samo nekoliko zrna zlata, koje ¢ine zadatak isplativim.
Ponekad ¢e 1 najbolji analiti¢ari u potrazi za ,zlatom“ pronaéi puno

.0prostivo je biti porazen, ali nikada, iznenaden!
Frederick Veliki

ylaznog sjaja“, ali s niZze navedenim tehnikama 1 iskustvom, diversifi-

cirat Ce se rizik neuspjeha na minimum. Stoga, krenimo u potragu...

Najprije trebamo utvrditi tko su vasi konkurenti:

a. tvrtke koje nude iste proizvode ili usluge,

b. tvrtke koje nude sli¢ne proizvode ili usluge,

c. tvrtke koje bi mogle u buduénosti ponuditi iste ili sli¢ne proi-
zvode 1 usluge,

d. tvrtke koje bi mogle umanjiti potrebu za nasim proizvodima 1
uslugama.

Kada spoznate tko su vasi konkurenti, bit éete u moguénosti predvi-

djeti njihove strateSke poteze, iskoristiti njihove slabosti 1 potkopati

njihove prednosti!
Sada trebate odgovoriti na sljedeca pitanja:

a. Sto moramo saznati? /ciljevi/

b. Sto ve¢ znamo? /injenice/

€. Zasto to trebamo znati? /planiranje/

d. Do kada trebamo to saznati? /planiranje/

e. Sto éemo napraviti sa svim prikupljenim podacima? /sinteza
informacija/

f. Koliko ¢ée nas kostati da dodemo do svih tih informacija? /
planovi/

g. Koliko ¢ée nas kostati ako ne dodemo do tih informacija?

U dana$nje vrijeme na internetu je dostupno jako puno informaci-

ja. Morate znati da postoje informacije za koje ne smeta vasoj konku-

renciji da ih vidite, i informacije za koje se vasa konkurencija nada da

ih ne vidite. U oba slucaja, sve informacije trebate analizirati i to po-

Cevsi od: priopéenja za javnost, obavijesti na internetskoj stranici tvrt-

ke, analitickih izvje$¢a, godisnjih biltena i sl. Sljedeéi obrazac bit ée

vam od pomodi:

Konkurent A | Konkurent B | Konkurent C

Lokacija konkurenta?
Koliku ima godisnju
prodaju? Tko su ¢lanovi
uprave i nadzornog
odbora? Je li tvrtka u
partnerstvu/suvlasnistvu
sa drugom tvrtkom?

Koja je cjenovna politika
tvrtke?

Marketinski planovi
tvrtke? Strateski

planovi tvrtke? Planovi
istrazivanja i razvoja /R &
D/? Planirane akvizicije u
buducnosti?

Patenti?

Koje su snage
konkurenta?

Nezadovoljni kupci?

Proizvodni i tehnoloski
nedostaci konkurenta?

Krsi li konkurent trade
mark — intelektualno
vlasnistvo? Jesu li
podnesene tuzbe protiv
konkurenta?

Sustavnim planiranjem, istraZivanjem, prikupljanjem, analizom 1
diseminacijom dobivenih informacija, bit ¢ete u poziciji razumjeti i
upoznati vaseg konkurenta:

—  kako razmiglja,
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— koje su njegove prednosti (snage),

- koje su njegove slabosti,

- gdje je konkurent ranjiv,

— gdje ga moZete napasti i

- koji ée te snositi rizik ukoliko zauzmete inferioran stav.
Naravno, konkurentu je u interesu sakriti klju¢ne informacije, a

koje se mogu odnositi na: razliku izmedu dobiti i gubitka, prosire-

nju poslovanja ili ste¢aju poduzeca. Identificiranje tih informacija je

klju¢no za poslovni opstanak, posebice u dana$njim turbulentnim

vremenima. Pogledajmo sljede¢i primjer:

Vlasnik ste tvrtke koja se bavi veleprodajom dijelova za bicikle.
VasSa tvrtka trenutno pla¢a 50,00 € za nabavnu cijenu dijelova,
koju dalje preprodaje posrednicima za 150,00 €, da bi konac-
na cijena vasih dijelova za bicikl, dosegla maloprodajnu cijenu
od 250,00 €. Vasa tvrtka trenutno drzi 10% udjela na trziStu i
ostvaruje zaradu od 50,00 €/biciklu. Vas konkurent te iste dije-
love nabavlja iz Meksika za 25,00 € i ostvaruje zaradu od 75,00
€/biciklu. Treba li vasa tvrtka predloZiti rabat od 25,00 € za sva-
ki kupljeni proizvod? To bi smanjilo dobit po svakom biciklu za
25,00 € i cak da i udvostrucite volumen prodaje, joS uvijek bi
ostvarivali istu ukupnu dobit. U kompetitivnoj analizi, trebate
pretpostaviti Sto ¢e vas konkurent uciniti. Pretpostavimo da ce
konkurent smanjiti svoje cijene. Tada bi vasa tvrtka i dalje drzala
10% udjela na trzistu i izgubila pola vase dobiti, dok bi konkurent
izgubio 1/3 ukupne dobiti. No, Sto e se dogoditi ako vas konku-
rent ponudi popust od 50,00 €7? Oni e i dalje ostvarivati zaradu
od 25,00 €/ biciklu, ali vasa tvrtka viSe nece poslovati.

Marketing

Ovo je jedan od eklatantnih primjera kako je svakom poduze-
¢u od neophodne strateske vaznosti poznavati tehnike 1 alate kom-
petitivne inteligencije. Samim time, manageri ¢e biti u moguénosti
povecati: a) kvalitetu proizvoda 1 usluga, b) shvatiti koliko je neop-
hodno stratesko planiranje tvrtke i ¢) razumjeti neophodnu vaznost
marketinga. Postoji nekolicina najé¢esée koristenih alata kompetitivne
inteligencije (od benchmarking-a, planiranje scenarija, financijske fo-
renzike pa sve do popularne igre rata ili war game), no vazno je ista-
knuti kako je njezina vaznost i svrsishodnost u preveniranju i di-
verzificiranju rizika od moguceg neuspjeha (bilo da se radi o novoj
akviziciji tvrtke ili plasiranju novog proizvoda), kao i u poboljsanju
vaSe trenutne pozicije na trzistu, u odnosu na konkurenciju.

ZASTO VELIKE TVRTKE, S KVALITETNIM PROIZVODIMA
I MUDRIM MANAGERIMA, ODJEDNOM PRESTANU
POSLOVATI?

Nekada su te iste tvrtke svoju dominaciju na trzistu temeljile na
ekonomiji razmjera. No, danas to viSe nije prednost. Promjene
u tehnologiji, financijskom trZistu, distributivnim kanalima i do-
stupnosti informacijama, doveli su do klju¢nih promjena na trzi-
Stu. Danas viSe nije dovoljno biti samo velika tvrtka i imati ime
(brend). ViSe nego ikada vazno je upravljati promjenama. lako,
ove tehnike ne mogu sa sto postotnom sigurnoScu predvidjeti
buducnost nase tvrtke, ali mozemo evaluirajuci proslost, ekstra-
polirati trendove u buduénosti poslovanja naseg poduzeca. Pra-
va vrijednost kompetitivne inteligencije jest u tome, Sto ¢e ona
managerima dati odgovore na pitanja: Sto ¢e konkurent uciniti a
ne Sto je ucinio!

P|]|R

CONSULTING

PJR Akademija za provedbu EU projekata

ZAKORACITE U KLUB IZVRSNIH
VODITELJA EU PROJEKATA

PROMO
Projekt jednako razvoj d.o.o. (PJR) na-
kon 7 godina iskustva u sektoru EU pro-
jekata otvara vrata drugoj generaciji po-
laznika prve Akademije za provedbu EU
projekata. Ovo je jedina prakticna izo-

Pripremljen je primjer EU projekta koji
polaznici dobivaju unaprijed, a koji ¢e
se koristiti tjekom edukacije kroz situaci-
je i slucajeve koji ¢e se simulirati. Za sve
vas koji nemate primjer EU projekta, ovo je
dobra prilika da naucite.

Na Akademiji ¢e se pokriti sve teme koje
su bitne za uspjeSnu provedbu projekata,
kao Sto su razumijevanje prava i obveza,
planiranje provedbe, upravljanje troSko-
vima i tijekom sredstava projekta, uprav-
ljanje javhom nabavom i izrada natjeCajne
dokumentacije i odabir pobjednika itd. Po-
laznici ¢e dobiti sve materijale (pripremlje-
ne izvjeStaje projekta, dokumentacije iz
javne nabave, realokacije proracuna, alate
za financijsko upravljanje itd.).

Na Akademiji nema predavanja ex-cathe-
dra, ne koristi se niti jedan slajd power po-
int prezentacije. Metodologija rada u pro-
gramu Akademije su iskljucivo primjeri,
studije slucaja, grupne vjezbe, simulaci-
je, debate i diskusije. Akademija je zami-

Sljena kao platforma razmjene iskustava
i uvjezbavanja nacina razmisljanja svoj-
stven EU projektima.
PJR Akademiju upiSite ako:
e 7Zelite dati Sansu svom EU projektu da
bude uspjeSan
e Vam je dosta opcenitih edukacija o EU
fondovima
e Zelite nauciti logicno razmisljanje svojst-
veno EU projektima
e ste spremni shvatiti da svako pravilo
ima svoj temel;j i kako taj temelj moZete
pronaci
e Zelite steci sveobuhvatno znanje o pravil-
noj i uspjesnoj provedbi EU projekata
e Zelite imati priliku uciti i razmjenjivati
iskustva s iskusnim struc¢njacima u
ovom podrucju
e jer ¢ete dobiti primjer projekta i sve bitne
i popularno najteze dijelove i dokument-
aciju iz provedbe te alate za koristenje u
upravljanju.
Program Akademije su stvorili i provode

brazba o tome kako da uspjesno prove-
dete svoj EU projekt.

PJR strucnjaci za EU projekte. Kao bivsi
djelatnici SrediSnje agencije za financira-
nje i ugovaranje rijec je viSegodisnjim dio-
nicima (su-tvorcima) sustava EU fondova u
Hrvatskoj koji su sudjelovali u definiranju
procedura upravljanja sustavom EU fondo-
va u Hrvatskoj. Zajedno su obrazovali pre-
ko 3.500 ljudi o tome kako sustav funkci-
onira, kako pripremiti projektni prijedlog i
kako uspjesno provesti projekte. U svom
radu su imali iskustva u nadziranju, provo-
denju, izradi i/ili provedbi preko 200 pro-

jekata. @?@:a

Akademija se provodi u Zagrebu u dvije grupe:

grupa 1) 19. - 23. oZujka 2012.
grupa 2) 26. - 30. ozujka 2012.
Kotizacija: 5.500 kn + PDV.
Prijave na stranici: www.pjr.hr
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IGRE NA SRECU

gre na srecu regulirane su Zakonom o

igrama na sreéu, a koji ureduje sustav i

uvjete priredivanja igara na srecu u koje

se ubrajaju igre na sre¢u u casinima, igre

na sre¢u na automatima i igre kladenja.
Sukladno odluci Vlade Republike Hrvatske,
ministar financija donosi odluku o raspisi-
vanju natjecaja za davanje prava prirediva-
nja igara na sreéy, a stru¢ne poslove u svezi
s pripremom 1 provedbom natjecaja obav-
lja Ministarstvo financija. U skladu s nave-
denom zakonskom odredbom Vlada je do-
nijela Odluku o broju priredivaca kojima se
moze dati pravo priredivanja igara na srecu,
a to je brojka od: 20 trgovackih drustava koji
mogu ste¢i pravo priredivanja igara na sre-
¢u u casinima, 70 trgovackih drustava koji
mogu steéi pravo priredivanja igara na sre-
¢u na automatima i 20 trgovackih drustava
koji mogu steci pravo priredivanja igara kla-
denja. Iz Ministarstva financija priopéili su
kako je trenutno u Hrvatskoj 18 trgovackih
drustava koji imaju pravo priredivanja igara
na sre¢u u casinima (zajedno s Hrvatskom
Lutrijom d.o.0.), 52 trgovacka drus$tva ima
pravo priredivanja igara na sreu na automa-
tima (zajedno s Hrvatskom Lutrijom d.o.o0.),
te 9 trgovackih drustava ima pravo priredi-
vanja igara kladenja (zajedno s Hrvatskom
Lutrijom d.o.0.). “Porezna uprava je tijekom
2011. godine provodila porezne nadzore, te
je po obavljenim nadzorima utvrdila nepra-
vilnosti kod 26 trgovackih drustava koja se
bave priredivanjem igara na srecu, temeljem
kojih su podnijeti optuzni prijedlozi nadlez-
nim Prekr$ajnim sudovima. Ukupno je u
2011. godini u drzavni prora¢un uplaéeno
s osnove mjese¢ne naknade za priredivanje
igara: kladenja 234.548.166,00 kuna, casina
30.951.941,00 kuna te automata u automat
klubovima 199.502.175,00 kuna”, izvijestio
nas je Samostalni odjel za odnose s javnoséu
1 informiranje Ministarstva financija.

Industrijazahaue]nruaina udaru krize

] ] ] ] 'm u

Cini se da je kriza uzdrmala i trZiste igara na sreéu, jer s padom
standarda smanjuju se i izdvajanja za igre na sreéu i obrnuto.
IstraZivanja pokazuju da je izdvajanje za igre na sre¢u u korelaciji
s nacionalnim dohotkom. Osim s recesijom, borbu vode s nelegal-
nom konkurencijom i pljackasima, a novim proizvodima i uslugama
bore se da uspjeSnim poslovnim rezultatima prezive i ovu godinu.

NOVE IGRE | NOVI PRODAIJNI
KANALI HRVATSKE LUTRIJE

S porastom standarda povecava se 1 izdvaja-
nje za igre na srecu, $to potvrduju i rezultati
drzavnih lutrija zemalja sjeverne Europe. U
vrijeme usporenog gospodarskog rasta, skre-
e se paznja s igara na srecu na vitalne Zi-

44 oZujak 2012. poslovni savjetnik



votne probleme. “Strah od moguéeg porasta
zivotnih tro$kova i nemoguénosti njihova
podmirenja tjera na smanjenje sredstava na-
mijenjenih zabavi 1 razonodi. Stoga dolazi
do pada potraznje za nasim uslugama”, kaze
Vesna Bakran, predsjednica Uprave Hrvat-
ske Lutrije te dodaje kako su utjecaju opée
situacije podlozne klasi¢ne lutrijske igre, jer
igradi koji igraju te igre su uglavnom stari-
ji od 35 godina, a mnogi od njih su i u tre-
¢oj Zivotnoj dobi pa su skloniji racionalizaci-
ji ponasanja pod ‘prijetnjama’ iz okruZzenja.

Mladu dobnu skupnu privlace pak kla-
denje i internet igre, a 1 igraci u casinima i na
automatima znatno su mladi od igraca kla-
si¢nih lutrijskih igara. Kod njih je prisutni-
je samopouzdanje, osje¢aj da sami utjecu na
vlastiti Zivot, pa tako i na rezultat igre, ma-
nje imaju strah od buduénosti i potrebu da
se osigura neka financijska zaliha. Stoga spo-
rije i blaZe reagiraju na recesijske promjene,
navodi Bakran.

“U ovoj godini, unato¢ ocekivanom ja-
¢anju recesije, planiramo rast GGR-a (Gross
Gaming Revenue = uplata za igru — isplata
dobitaka) i1 bruto dobiti. Ocekivanje porasta
prometa i GGR-a temeljimo na ¢injenici da
e tijekom 2012. zaZivjeti razvijeni projek-
ti, ¢jjom realizacijom ée se povecati atraktiv-
nost ponude za platezno sposobniju popula-
ciju od 25 do 45 godina 1 povecati dostupnost
nasih usluga. Radi se o uvodenju novih iga-
ra i novih prodajnih kanala, konkretno o i-
gamingu, odnosno plasiranja novih igara na
modernim platformama kojim pratimo glo-
balne trendove. Na§ cilj je usmjeriti igra-
¢e prema nama kao pouzdanom i legalnom
priredivacu radi zastite interesa samih igra-
¢a uklju¢enih u igru, uz istovremeno pri-
skrbljivanje sredstava za drustveno korisne
djelatnosti u Hrvatskoj”, tumaci Bakran. Uz

Vesna Bakran,
predsjednica uprave
Hrvatske Lutrije

Za nas kao
priredivaca
po svojoj priho-
dovnosti jos
uvijek je vodeca
igra Loto 7/39 i
njoj pridruzena igra ‘Za Super
sedmicu’. Kad se gleda ukupni
promet, sve se bolje pozicionira igra
kladenje gdje mlada populacija igru
dozivljava kao izazov, odnosno nacin
da potvrdi svoje poznavanje sporta i
unovci ga.

mjere racionalizacije 1 optimizacije poslo-
vanja, Hrvatska Lutrija o¢ekuje rast dobiti,
ali 1 svojim projektima nastoji povecati broj
igraca, a kroz povecanje dostupnosti u vidu
omogucavanja odigravanja lutrijskih igara na
blagajnama trgovina i kioscima.

KLADE SE SVI, PRVENSTVENO IZ
ZABAVE
U sportskom kladenju na razini Europe, a sa
skoro 40 godina iskustva, Stanleybet kladio-
nica se protiv recesije bori uvodenjem no-
vih proizvoda 1 fokusiranjem na zadovolj-
stvo klijenta. “Rezultat je da smo uspje$no
prebrodili pocetak krize uz sa¢uvana radna
mjesta i bez smanjivanja prihoda nasih dje-
latnika, na $to smo posebno ponosni. Sada se
situacija stabilizirala, ali je doslo do znacaj-
nih promjena i preraspodjele na trzistu, gdje
¢e 2012. poslovna godina biti jako zanimljiva
1 puna izazova. Ocekuje nas jo§ puno posla,
jer se suofavamo s jakom konkurencijom”,
obja$njava Adrian Bobanovié, manager za
marketing 1 komunikacije Stanleybet kladio-
nice. Iz Stanleybet kladionice takoder potvr-
duju da igra¢a ima, ali potro$nja pada.
Bobanovi¢ kaze kako je posao kladioni-
ca dinamican jer uklju¢uje puno matemati-
ke 1 tehnologije, a operativno se svakodnev-
no u poslu suocavaju s raznim problemima
vezanim uz ponudu i te¢ajeve, tehni¢kim
problemima, pokusajima prevare i sli¢no.
“Nazalost, u zadnje vrijeme pljacke su se in-
tenzivirale, vjerojatno zbog teSke gospodar-
ske situacije, gdje su ljudi oajni i traze takav
izlaz iz problema. Po pocinitelje veéina po-
kusaja propada ili pocinitelji bivaju uhvade-
ni”, tvrdi Bobanovié¢. Uz sportsko i loto kla-
denje Stanleybet nudi i aparate za zabavu te
kladenje na virtualne sportove i utrke konja.
1z kladionice kaZzu kako muskarci igraju sve,
dok se zene vise odlucuju za loto kladenje.
Omjer je jos uvijek uvelike u korist muskih
igra¢a, njih vise od 95%. Iako se klade svi,
velika vecina igraca se kladi iz zabave i ula-
Ze male svote kako bi im kod kude ili drus-
tvu bilo zabavnije gledati sportske dogadaje.
U Stanleybet poslovnicama, uz mlade igra-
e, ima i dosta igraca trece dobi koji vole loto

kladenje.

ON-LINE IGRE NA SRECU VRLO
POPULARNE

Iako su on-line igrama na sre¢u okrenuti
mladi igraci prvenstveno zbog komfora, na
trzistu je doslo do regrutiranja novih igra-
¢a i novog priljeva kapitala. Svjetska iskustva
ukazuju kako se uvodenjem igranja putem
interneta nije smanjila konzumacija istih

Marketing

Adrian Bobanovic,
manager za marketing
i komunikacije,
Stanleybet kladionice

‘ Uz klasi¢nu
ponudu
kladenja na razne
sportske dogadaje,
.4 nudimo kladenje i
na loto s viSe od 50 svjetskih lutrija
u ponudi. Trudimo se biti zanimljivi i
inovativni te pribliziti zabavu klade-
nja publici koja ne prati sport, i
naravno nasim damama, pa smo
nudili kladenje na: Ples sa zvijezda-
ma, Nagrade hrvatskog glumista,
Zvijezde pjevaju, dodjele Oskara,
razne filmske festivale, americke
stranaCke predsjednicke izbore, itd.

igara nudenih klasi¢nim prodajnim kanali-
ma. Priredivadi nastoje ostvariti korist iz ko-
egzistencije vise prodajnih kanala i modeli-
raju igre tako da podrzavaju ‘multichannel’
nacin prodaje. Na hrvatskom trzistu o igra-
nju on-line igara i interesu za njih nema
sluzbenih podataka, jer su samo tri priredi-
vaca internet kladenja: Hrvatska Lutrija, Fa-
vorit sportske kladionice i Supersport kladi-
onica, a svi su drugi priredivaéi ilegalni.

“Prema portalu ‘On line Casino City’,
nezavisnom portalu koji daje informacije o
iGaming-u u cijelom svijetu, ¢ak 52 iCasi-
na prihvaéaju igrace iz Hrvatske, $to najbo-
lje govori o interesu igraca iz Hrvatske i za-
nimljivosti naseg trzista. Stoga je jedan od
prioritetnih projekata i implementacija iGa-
ming-a”, navodi Bakran.

Stanleybet kladionice se pripremaju
za ulazak u internet kladenje te ¢e $to prije
otvoriti 1 taj kanal prodaje. “Prema nasim in-
formacijama interes je velik, i $to je jos vaz-
nije, jako raste. Ve¢ sada polako to postaje

112.076.287 kn u

drzavni proracun

Ukupno je u 2011. godini u drzavni pro-
racun uplaéeno s osnove godiSnje na-
knade za priredivanje igara na srecu u
casinima 9.170.000,00 kuna, s oshove

godiSnje naknade za priredivanje iga-
ra kladenja 17.000.000,00 kuna, te s
osnove godiSnje naknade za priredivanje
igara na srecu na automatima u auto-
mat klubovima 85.906.287,00 kuna.

Samostalni odjel za odnose s javnoscu i
informiranje Ministarstva financija

www.poslovni-savjetnik.com
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ISTRAZIVANJE:
Igre na srecu

Igrate li igre na srecu?
%

Da, redovito 7,3
Da, ponekad 26,5
Ne, nikad 66,2
%
Lutrija 76,1
Kladionicke igre 21,6
Igre u casinima 7,8
Nagradne igre s izvlatenjem 3,5
Igre na srec¢u na automatima 1,7

Ako je rije¢ o nov€anoj nagradi, na Sto biste potrosili

osvojeni hovac?

Otplatio/la bi dugove pa Sto ostane 36,7
Na nekretnine 28,7
Na izlaske, putovanja, odjecu, nakit... 8,9
Na automobil, brod... 6,2
Na obitelj (djecu, unuke) 54
Stavio/la bih na banku 4,8
U humanitarne svrhe 2,3
Nesto drugo 5,4
Ne znam 2,3

IstraZivanje je provedeno u
sijecnju 2012. godine, na
uzorku od 400 ispitanika.

X hendal

nuzni dio ponude svake sportske kladioni-
ce 1 time ne mislim samo na Hrvatsku. Na-
ravno, sve ovisi o pravnim regulativama po-
jedinih drzava i koje igre dozvoljavaju”, kaze
Bobanovic te dodaje kako je internet promet
u Hrvatskoj prosle godine porastao na skoro
24% sveukupnog prometa, $to je puno kada
se uzme u obzir da tri kladionice jo$ ne nude
taj kanal.

Zdravko Josic,
predsjednik Hrvatske
udruge automat
klubova

‘ Sigurno je

kako ¢e
prometi padati i
dalje te da ¢e se
broj automat
klubova smanjivati. Misljenja smo
kako €e se taj broj klubova u Hrvat-
skoj zaustaviti na 150 automat
klubova, kada ¢e biti moguce
optimalno poslovanje.

BORBA ZA OPSTANAK AUTOMAT
KLUBOVA
Hrvatska udruga automat klubova neprofi-
tabilna je udruga koja zastupa interese ¢la-
nova, tj. automat klubove, a ¢lanstvo se pla-
¢a 3 kune mjese¢no po aparatu. Osnovana
je 2006. godine, a danas broji 53 priredivaca,
odnosno pravne osobe, 7.500 masina u au-
tomat klubovima i oko 200 automat klubo-
va, s time da ih je po¢etkom godine bilo vise,
kada je zatvoreno 19 automat klubova. Pred-
sjednike Udruge, Zdravko Josié kaze kako
je glavni uvjet uclanjenja da svaki ¢lan, tj.
pravna osoba ima koncesiju od Ministarstva
financija za drZanje automat klubova. Kriza
se takoder odrazila i na poslovanje automat
klubova. “Imali smo dva pada prihoda: kada
je kriza nastala 2008., prometi su nam pali 30
posto i onda kad je uveden Zakon o zabrani
pusenja u javnim objektima, posao nam je
pao jos§ za 30 posto. Medutim, zajedni¢kim
snagama, udruge 1 Ministarstvom financija,
odjela igre na sre¢u, uspjeli smo s naSom ini-
cijativom — odobren je prostor od 20 posto
povrsine na kojem moZemo napraviti pro-
store za puSenje”, objas$njava Josi¢. Prema
Josi¢evim rije¢ima to su bile skupe investici-
je za priredivace - od 10 do 20 tisuca eura, jer
su prostori napravljeni na nivou. Ta investi-
cija vratila je promet za 30 posto. Medutim,
kriza je 1 dalje u¢inila svoje, postotak pada za
30 posto, ali su se unato¢ krizi, automat klu-
bovi uspjeli spasiti. Iz Udruge napominju
kako u slu¢aju da je ostala zabrana pusenja
u svim automat klubovima, klubovi bi se za-
tvorili, ¢ime bi drzava imala nenadoknadive
Stete, s obzirom da je tu u pitanju i turizam,
jer je vecéina klubova na jadranskoj obali.
“Mi pla¢amo nekoliko poreza. Na ime
godi$nje naknade od automat klubova dr-
7ava je dobila sto milijuna kuna. A od mje-
se¢ne naknade 25 posto poreza na promet,
tu je drzava prosle godine ubrala vise od 30
milijuna kuna. Bez poreza na dobit, drza-
va od nas ima ukupne godi$nje prihode od
140 miljjuna kuna”, isti¢e Josi¢. Problemi
s kojim se susrecu automat klubovi su ile-
galna kocka 1 naravno recesija 1 pad prihoda.
Glavni je cilj udruge okupiti sve prirediva-
¢e s ciljem zajednickog rjeSavanja proble-
ma s kojima se automat klubovi susreéu u
svakodnevnom poslovanju i redovito pra-
éenje zakona, te koordinirati odli¢nu surad-
nju s Ministarstvom financija, odjelom igre
na srecu, 1 zastupati interese ¢lanstva udru-
ge automat klubova. “Vjerujemo kako éemo,
unato¢ svim nedacama, uspjeti se izboriti za
opstanak nase branse u ovim teskim uvje-
tima. Znamo da ¢e drZava te$ko smanjivati

dr. sc. Zoran Zoricic,
Klinika za psihijatriju,
KB “Sestre
milosrdnice”

Nacelo o od-

govornom

priredivanju
igrama na srecu
je da se sto ranije detektiraju ljudi
kojima je potrebna pomo¢.

Kad ovisnost postane bolest

Procjena je da je u Hrvatskoj oko
50 tisuca ovisnika, odnosno pato-
loskih korisnika kocke i drugih igara
na srecu. U bolnici ih kroz tretman
lijecenja prode samo 100-njak mje-
secno.

Zabava preraste u ovisnost: u momentu
kada se ide na ustrb ostalih djelatnosti
u Zivotu, na usStrb obitelji, kada se jedno-
stavno ne moze stati i prestane razmislja-
ti 0o zabavi. U pravilu ovisnika s proble-
mom suocava obitelj, a ne on sam.

Profil ovisnika: muskarac, od 25 do 40
godina, oZenjen, dobro financijski potko-
van, Skolovan, u pravilu ovisan o kladioni-
ci ili o automat klubovima.

Postupak lije€enja: na grupnoj obiteljskoj
psiho terapiji.

Najceséi razlog za kockom: prvenstveno
zabava ili kod mladih ljudi, inicijacija u svi-
jet odraslih, a bijeg od depresije razlog je
najcesce kod Zena u srednjim godinama,
odnosno u cetrdesetim, tzv. ispunjenje zi-
votne praznine.

Propaganda: agresivni marketing industri-
je kocke, preko medija i dostupnost.
Kriza i kocka: u pravilu kriza nije utjecala
na poveci broj ovisnika. Upravo suprotno,
kriza je smanjila broj ovisnika o kocki.
Industrija kocke je sveukupno u krizi, jer
profit ovisi o marketingu i visini nacional-
nog dohotka.

poreze, ali nadamo se susretljivos¢u 1 dalj-
njem kooperativnom odnosu s Ministar-
stvom financija, a kako bi svi i dalje imali od
ovoga neke koristi, a najviSe drzava”, mislje-
njaje Josié. S Europskom udrugom automat
klubova odrZavaju redovitesk i
njuju iskustva i dobivajur
vanja s europskim zakonima.
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NA VASA PITANJA IZ PODRUCJA DIZAJNA ODGOVARA MORANA MIKULANDRA

-~

Zanima me kako da realiziram uspjesnu
youtdoor” reklamnu kampanju za svoju po-
slovnu ideju?

L.K., Rijeka

Outdoor (vanjsko) oglasavanje danas je jed-
no od najpopularnijih nacina preno$enja
reklamne poruke, a ukljucuje razne oblike
vanjskog oglasnog prostora, poput billbo-
ard-a, city light-a, bigboard-a, wallscape-a ili
raznih panoa, znakova i natpisa na najrazli-
¢itijim lokacijama.

Osnova je ove vrste oglasavanja, iz koje
proizlaze pripadajuéa pravila oblikovanja,
¢injenica da je potencijalna publika koja
se susreée s vanjskim oglasnim prostori-
ma uglavnom mobilna. Bez obzira putu-
ju li automobilom, javnim prijevozom ili
hodaju brzim korakom za vrijeme obavlja-
nja svakodnevnih aktivnosti, ta mobilnost 1
uzurbanost ograni¢ava potencijalno vrijeme
promatranja reklamne poruke na svega ne-
koliko sekundi. Upravo zbog tog ogranice-
nog vremena kojem je poruka izloZena pro-
matracu, dizajn vanjskih oglasnih prostora
zahtjeva vrlo discipliniran pristup kreativi.

Zlatno pravilo oblikovanja outdoor me-
dija je ,manje je vise“. Dizajn mora biti jed-
nostavan, ali nikako dosadan, te zapravo
zahtjeva visoki nivo kreativnosti, ukoliko
zelimo posti¢i maksimalan u¢inak i iskori-
stiti sve prednosti vanjskog oglasavanja. Bu-
dudi da je najvedi broj oglasnih prostora na
urbanim podru¢jima, moramo uzeti u obzir
zahtjevnost te vrste publike. Kako bi uopée
posvetili svoju paznju nekome ili ne¢emu,

pripadnici urbane populacije, pogotovo oni
mladi, zahtijevaju inovaciju, bijeg od dosa-
de, stereotipnosti, kliseja 1 ve¢ videnog. Zele
da ih nesto isprovocira, zamisli, potakne ili
nasmije.

KRATKO 1 JASNO

Sto se ti¢e oblikovanja samih medija, po-
stoje vrlo jasna 1 konkretna pravila kojih se
pozeljno drzati koliko god je mogudée. Os-
novna ideja mora biti izraZena brzo i s utje-
cajem, odnosno ostvariti snazan efekt u krat-
kom vremenu. Mislite na to da vasa poruka
bude kratka, provokativna, inovativna, hu-
moristi¢na te ukoliko je dobro uklopljena
u kreativno dizajnersko rjeSenje moze otici
dalje od bilo koje druge poruke.

Jasnoca 1 vidljivost apsolutni su impe-
rativi. Tekstualni dijelovi, vizuali proizvo-
da, fotografije 1 grafike moraju biti dovoljno
veliki da privuku pozornost i jasno prenesu
svoje znacenje te jasno vidljivi s velike uda-
ljenosti i pri vrlo ograni¢enom vremenu
promatranja. Rije¢i 1 tekstovi koji se koriste
neka budu kratki, jasni 1 jednostavni, a oda-
brani fontovi &itki 1 ¢vrsti, s medusobno do-
voljno razmaknutim slovima. Pri koritenju
boja poZeljnije su jake, smjele i udarne boje.
Dizajn u kojem se koriste eksplozivne i bri-
ljantne boje moZe izazvati emotivne reakci-
je koje ¢e utjecati na dugotrajni doZivljaj vase
poruke od strane promatraca.

Kod odabira podloge takoder treba za-
dr7ati jednostavnost. Pozadina se ne smije
sudarati s prednjim planom, odnosno glav-
nom i osnovnom idejom. Drugim rije¢ima,
prednji plan i podloga moraju biti u medu-
sobnom kontrastu. Na primjer, pri uporabi
boja ne trebamo kombinirati komplemen-
tarne boje poput zelene i crvene u medu-
sobnom odnosu prednjeg i zadnjeg plana,
jer u takvoj kombinaciji elementi neée biti
dovoljno jasni, ali ukoliko ih koristimo s nji-
ma suprotnim i kontrastnim bojama, gubi se
treperavost 1 vibracija te se dobiva na citko-
sti 1 vidljivosti. Dakle, pozadina se vizualno
ne smije kositi s porukom, osim ako takav
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- ISpjesna realizacija posiovne ideje

odnos nije na neki nacin osmisljen kao dio
konteksta same ideje.

Svi elementi dizajna moraju biti dio
smislene cjeline, a oglas mora biti fokusiran
pa ¢e donijeti vise efekta.

LOKACIJA | FREKVENTNOST

Jedan od iznimno vaZnih ¢&imbenika pri
osmisljavanju vanjskog oglasavanja je loka-
cija, za ¢iji je dobar odabir i postizanje Zelje-
nog efekta oglasa u skladu s tim, potrebno
poznavanje dinamike trZiSta. Pronaéi dobar
odnos izmedu poruke i lokacije ¢esto prido-
nosi inteligenciji samog koncepta oglasava-
nja. U tom smislu prepoznajte demografske
1 geografske ¢imbenike koji ¢e uvelike utje-
cati na uspje$nost. Drugi je dinamika objav-
ljenog medjija, tj. ponavljanje oglasa kroz ¢i-
tavo vrijeme trajanja kompletne reklamne
kampanje. Biti stalno prisutan iznimno je
vazno, kako bi se publiku konstantno pod-
sje¢alo na va$u prisutnost na trzistu i tako
stvaralo povjerenje. Visoka frekventnost
medija 1 opetovano izlaganje oglasa osigu-
rava da poruka bude apsorbirana i usvojena
kroz vrijeme. Uporno pojavljivanje vase po-
ruke u kontekstu vanjskog oglasavanja kroz
produZeni period vremena uzrokovat e vi-
soki nivo svjesnosti trzista. Razlicite varijan-
te dizajna tj. vizuala ideje ili poruke mogu
biti objavljene simultano kroz razdoblje za-
kupa medijskog prostora ili uzastopno kroz
vrijeme trajanja kampanje, ali ono $to je vaz-
no je da budete prisutni i zanimljivi. &

Savjeti Poslounog savjetnika

® Poruka mora biti kratka,
jednostavna, ali upecatljiva.

® Budite zanimljivi, provokativni,
kreativni.

® Teksta neka bude malo, a grafike
i font neka budu Sto veci.

® QObratite pozornost na dobar
odabir lokacije svojih oglasa
i budite prisutni tokom cijele
kampanje.

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

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

www.poslovni-savjetnik.com
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Prodajne price za laku no¢

Mala skola uspjesne prodaje

Prodajni izazovi novog doba

Kolektivni ugovor za djelatnost trgovine
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SUPERPRODAVAC

PRODAJNE PRICE ZA LAKU NOC

Zaista, gdje god bi Goran dosao u Gorski Kotar,
njegovi kupci su ga docekivali s najiskrenijim i
velikodu$nim iskazima dobrodoslice. Gorani su
inace mirni i tihi [judi. I usprkos ¢injenici da éete
u tom kraju Lijepe nase rijetko naé¢i muskarca is-
pod 100 kilograma teZine, ta inicijalna, prijeteca
fizicka pojava rasplinula bi se u zraku poput dima
cigarete kad ¢ovjek shvati njihovu blagu narav.

Naravno, to ne znaci da éete th modi prevesla-
ti ili da ¢e oni kao kupci biti popustljivi s vama. Vise bi vas obuzeo
osjecaj kao da promatrate africke slonove. Te uhate Zivotinje znaju
da imaju najveca stopala u savani, da im nitko ni$ta ne mozZe 1 stoga
su naizgled spori, komotni i dobrodusni. A ako ih dovedete u opa-
snost, brzo ¢ete shvatiti da vam to nije bilo pametno.

Danijel Bicani¢

VRSTA PRED IZUMIRANJEM - POSTENI LJUDI KOJI ZIVE
OD SVOG RADA

Opasnost za Gorana je bila to $to je Dragan vlasnik vrlo perspektiv-
ne i dobrostojece tvrtke za proizvodnju masivnog drvenog namje-
Staja 1 kao takav Goranu vrlo drag kupac. Kupac kojeg je 1 Gorano-
va konkurencija pikirala redovito i poku$avala uéi na mala vrata.

Goran je dobro znao — dokle god redovito obilazi Dragana,
uzme si vremena da sjedne s njim i Marijom, ,podivani“ malo o
svijetu, vremenu, zdravlju i poslu (obavezno tim redom) i donese
kakav poklonci¢ iz metropole za Mariju — sve ¢e biti dobro.

Ti ljudi su naime bili iskreni, normalni 1 radi$ni predstavnici
podvrste homo croaticusa za koju se danas u Hrvatskoj smatra da je
pred izumiranjem — posteni mali [judi koji Zele Zivjeti od svog mar-
ljivog rada. I kao takvi najviSe su cijenili 1 kad se s njima postu-
pa ljudski i normalno. I kao za vraga, ba$ u trenutku dok je Goran
uvjeravao Dragana da su tri ¢aSice rakije u 11 sati prijepodne sasvim
dovoljno, a Dragan ga povratno uvjeravao kako ¢e to sve $pek i do-
madi kruh upiti, na vratima je netko zazvonio.

Vrata se otvore 1 jedan od Draganovih radnika kratko proviri iza
masivnog komada drveta: Sefe, tu je neki mladié, kaze da Vas tre-
bal“. Dragan sa izrazom tuge u o¢ima odlozi bocu rakije na stol: ,A
kaj treba taj mladi¢?“. Radnik je samo slegnuo jednim vidljivim ra-
menom 1 ponovio istu reenicu. Dragan, iznad ¢&ije glave se pojavio
mali, [juti upitnik, digne se sa stolice i mahne Goranu: ,Ajmo Go-
rane vidjeti $to to od nas trebaju!“. Dva ¢ovjeka krenu prema Dra-
ganovoj kancelariji.

Goran je imao neki predosjeéaj koji se razvukao poput paudi-
ne kroz njegov Zeludac, a ¢im je kro¢io u Draganovu kancelariju,

Jedno je sigurno: Goran voli Gorane! Ta misao prole-
tjela je kroz glavu nasem omiljenom liku iz hrvatske
prodajne zbilje dok je promatrao kako Marija, Zena

njegovog dragog kupca Dragana iz Ravne Gore, sjec-
ka domace kobasice, Spek i luk u kuhinji. Istovreme-
no mu je Dragan ,kriomice“ po treéi put punio ¢asi-
cu sa domacom Sljivovicom — prepecenicom.

taj predosjecaj se samo potvrdio... Na staroj, klimavoj stolici ispred
Draganova stola sjedio je... komercijalist Goranove konkurencije.

UMJESTO KRVL... KLOROFIL!

,Dobar dan, ja sam Dragan, recite!“. Mladi¢ se iznenada ustade 1
okrenu prema vratima, zajedno s torbom i svom silom kataloga u
rukama. I naravno, kako to obi¢no biva prilikom takvih naglih po-
kreta, pola toga je zavrsilo na podu. ,Dobbbbbar dannn, ja sam...
ovaj ece... Tomislav... eee... Biskupié, komercijalist... ece iz ovaj fir-
me Stigleti, talijanskog proizvodaca eeee...“, mucio se izgovoriti ja-
dan mladi¢ dok je istovremeno skakao po podu, skupljao kataloge,
pokusavao se rukovati s Goranom i Draganom te predstaviti svog
poslodavca. Nervoza se doslovno cijedila iz jadnog Tomislava, $to
se o¢itovalo po velikim flekama na njegovoj kodulji. Prva Goranova
reakcija je inicijalno bila smijeh, ali onda se na§ komercijalist sjetio
svojih pocetaka u prodajnoj karijeri te je odmah, kao nekom gumi-
com, izbrisao cerek s lica. Goran je shvatio: danas ispred njega, tu u
Ravnoj Gori, stoji jo$ jedan ,,zelen“ komercijalist toliko slican Go-
ranu kad je on u$ao u prodajne vode. Toliko ,zelen® u prodajnom
poslu, da mu umjesto krvi kroz tijelo kolaju klorofili.

Dragan se naravno sazalio nad mladim ¢ovjekom: ,Sjedni-
te, sjednite, pustite te knjiZurine, poslije ¢emo. Jeste za popiti $to-
god?“. Tomislav se brecnuo pred neoc¢ekivanom ljubaznoséu: ,,Pa
ovaj, bio bih zahvalan na &asi vode®. ,Ma kakva ¢asa vode, sad ée
moja Zenica Vama donijeti sok od goranskog Sumskog voca, kaj ve-
lite, moze jel!“, veselo propjeva Dragan i telefonom pozove Mariju.

»Nego gdje smo ono stali, mladi¢u — trebali ste me nesto?“, na-
stavi u pomirljivom tonu Dragan kako bi smirio mladic¢a.

»Pa, da znate, evo, prolazio sam kroz Ravnu Goru jer idem za
Istru, pa rekoh... ovaj... da Vas malo posjetim. Znate, mi znamo tj.
naa firma je li... da se bavite proizvodnjom namjestaja, a nasa fir-
ma Stigleti je inace jedan od najvecih talijanskih proizvodaca stro-
jeva za obradu drveta...”.

Cetiri ¢aSe soka od Sumskog voca kasnije, uz kra¢u pauzu od 2
minute u kojoj je Tomislav i§a0 na WC, Goran i Dragan su stajali
na izlazu iz prostora proizvodnje gdje su se upravo pozdravili s To-
mislavom koji je tuzno sjeo u svoj Kangoo i odgegao se na losim
amortizerima iz dvori$ta.Dvojica muskaraca su se zna¢ajno pogle-
dala, a onda ponovno uputila ka miri§ljavoj kuhinji u kojoj je Mari-
ja upravo pripremala rucak koji Goran ni ovaj put neée mo¢i odbiti.

PRODAVACI KAO TOPOVSKO MESO
»Gorane, kaj ti veli§ na ovo sve?“, upita kr$ni Goranin naseg Go-
rana.

,»Pa, ne znam, Dragane, ne znam®, pomalo rezignirano mu od-
govori Goran: ,,O¢ito je opet netko odlucio poslati totalnog novaka
1 neiskusnog mladica odmah u vatru - bez da je odradena bilo ka-
kva priprema ili edukacija. Neki ljudi u ovom poslu, ma u ovoj na-
$0j zemlji, meni nikad neée biti jasni! Prodavaci im doslovno slu-
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* Nevjerojatna je razina ljudske gluposti koju ponekad iskazuje
zabrinjavajuci broj hrvatskih prodajnih poslodavaca. Navedeni
e radije potrositi ogromne novce na place i troskove mladih
komercijalista i gurnuti ih na nekoliko mjeseci u vatreno krstenje
grubog hrvatskog trziSta gdje ¢e bespovratno izgoriti, nego da si
uzmu vremena i iskoriste samo dio tog novca kako bi te iste ljude
kvalitetno osposobili za prodajni rad.

* Prije nego Sto dopustite novom djelatniku u prodaji da provede samo
jedan dan pred kupcima, budite sigurni da ste ucinili apsolutno
sve kako bi ga opremili potrebnim strucnim i prodajnim znanjem.
Neiskusan prodavac ne gubi samo prodaju. On gubi i kupca!

ze kao topovsko meso. Nije ni ¢udo da danas nitko ba$ nema vo-
lje raditi u prodaji. Zaposle te, daju ti 3.000 kn place uz upitno
dostizan varijabilni dio plaée i posalju te medu vukove kao neka-
kvo Zrtveno janje. Bez $kolovanja, bez mentoriranja, bez prodajnih
vjestina... Priliéno sam siguran kako ¢e Tomislav, ako ovako nasta-
vi, izgorjeti kao Sibica u sljedeca tri mjeseca, a onda napustiti ovu
bransu ¢vrstog uvjerenja da ovdje jedu ljude!“. Goran tuzno uz-
dahnu a zatim i tuZno osmjehne jer je samog sebe, dok je ovo iz-
govarao, podsjetio na kakvog sindikalnog povjerenika. ,,Gorane, u
pravu si“, potvrdi mu Dragan, sretan §to opet ima rakiju u ruci: ,,
Da ti samo zna$ koliko ¢esto meni na vrata dolaze mladi [judi i po-
kusavaju mi prodati sve, od igle do lokomotive! I skoro svi ostave
sli¢an dojam — da ne bu dugo u ovom poslu. Izgleda da neke firme
u Hrvatskoj ljude u prodaji mijenjaju ko ¢arape! Samo ti ja tu bag
ne vidim neke ekonomske logike. Kak ja to vidim, takvim na¢inom
vodenja ljudi u prodaji, djelatnik ti ostane kakvih 6 do 12 mjese-
ci na poslu. To je cca 40.000 do 70.000 tisuca kuna troska samo na
bruto plaéu, a gdje su jos$ ostali troskovi 1 ¢injenica da je neiskusan
prodava¢ izgubio tko zna koliko kupaca. Kad sve to zbrojis, pa kaj
nije pametnije uzeti tu mladu osobu na nekakvo $kolovanje barem
3 do 6 mjeseci, to sve tim novcem isfinancirati, a onda ga tek pu-
stiti na teren. Pa tak je puno sigurnije i da ¢e mi djelatnik ostati i da
¢e mi biti dobar u prodaji!“. Goran, koji je upravo poceo sipati ne-
odoljivo mirisljavi domaci fazol s kobasicama u tanjur pred sobom,

POSLOVNI AFORIZMI
MUDROSTI IZ POSLOVNOG SVIJETA

DOBROTA U POSLU | ZIVOTU

Samo dobar ¢ovjek moze biti sretan, dok rdav mora
biti nesretan. Sokrat

Kao sSto se vatra ne gasi vatrom, tako se ni zlo ne gasi
istim. Tolstoj

Treba znati da osim tvog zadovoljstva postoje sreca i
mir drugih ljudi. Tolstoj

Nikad ne slusajte puno one koji loSe govore o drugi-
ma, a dobro o vama. Tolstoj

Zbog skromnih ljudi sunce grije. I.Andrié

—

Stefaniéeva 4, Zagreb
mob 1: 098 254 610
mob 2: 099 2615 900
fax: 01/ 388 4840

e-mail: eurovil@vip.hr

PROFESIONALNA CISCENJA
CISCENJE SVIH VRSTA PROSTORA 1 OBJEKATA

- Poslovnih prostora
- Stubista
- Generalna &iséenja

- Specijalna ¢&iséenja

OBRATITE NAM SE S POVJERENJEM!

se naravno sloZio sa Draganovim misljenjem: ,Sta je je, Dragane,
to si ba$ dobro rekao. Neke firme u Hrvatskoj ¢e radije bacati no-
vac kroz prozor nego si uzeti vremena 1 manji dio tog novca kako
bi stvorili pravog komercijalistu!“. I Dragan 1 Goran su o¢ito dijelili
isto miljenje. Medutim, isto tako su bili svjesni da oni tu ¢injenicu
ne mogu promijeniti. Stoga su svu svoju preostalu paznju usmje-
rili na zamamni sadrzaj lonca ispred njih. A Marija ih je samo sret-
no promatrala kako slatko jedu. Ona je znala kako najbolje ulagati
u njezine muskarce...

Tko daje sve Sto mozZe, daje mnogo. I. Andri¢

Htjeti postati djelomi¢no boljim ¢ovjekom uzaludan
je pokusaj. I. Kant

Covjek koji u vasoj nazoénosti vice na konobara, nije
dobar covjek.

Raniti ljude lako je, a ispraviti posljedice veoma
tesko. Schopenhauer

Tko najsporije obecava, najvjernije ispunjava
obecanije. Rousseau

Misli ureduje M.E.P d.o.0. /Centar menadzerske knjige, Zagreb, Ulica grada Vukovara
226 G. Gornji niz misli preuzet je najnovijeg hita UPUTSTVO ZA ZIVOT, autora Dinka
Tudora i Gorana Tudora. Vise o sadrzZaju edicije i narudzbi na www.manager.hr.

www.poslovni-savjetnik.com
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Mala skola uspjesne prodaje

47. dio

I ] L
Tomislav Bekec, dipl. oec. n ro al n I m n ro ceso m

Nedavno istrazivanje medunarodne konzultantske kuce pokazalo je kako
samo 40% prodavaca u prodajnoj organizaciji kontinuirano ostvaruje svo-
je planove, kao i da je razlika u prodaji najboljeg i najslabijeg prodavaca
oko 50%. Zamislite iste brojke u proizvodnji — imate 10 identi¢nih pogona s
istim ulazom, a samo 4 od njih dostize normu, a razlika u proizvodnji najbo-
ljeg i najlosSijeg pogona je dvostruka. Biste li to tolerirali?! Najvjerojatnije da
ne. Zasto se to onda tolerira u prodaji?

azlog gore navedenome je $to vecina
energije voditelja prodaje odlazi na
ulaz i izlaz, a vrlo malo na sam pro-
ces proizvodnje tj. prodaje. Svaki bi
voditelj prodaje glavninu svog vre-
mena trebao posvetiti sljedeéim zadacima:
1. Udiniti prodajni proces transparen-
tnim
2. Mjeriti i upravljati prodajnim proce-
som
3. Udiniti prodajne procese efikasnijim.

1 UCINITI PRODAJNI PROCES
mTRANSPARENTNIM

Ovaj korak odgovora na pitanje ,Koje ko-
rake prolazimo da dodemo do prodaje?”.
Uspjesni prodajni proces sastoji se od ra-
zli¢itth koraka 1 velikog broja aktivnosti koji
vode k rezultatu. Posao managera je prepo-
znati te korake i definirati ih u obliku pro-
cesa. U primjeru koji dajemo nalazi se po-
jednostavljeni primjer procesa pridobivanja
novih klijenata kompanije koja se bavi si-
stemskom integracijom. Nakon pocetnog
kontakta (mailom, telefonom...) slijedi prvi
razgovor u cilju upoznavanja potreba klijen-
ta na temelju kojeg se radi prezentacija i po-
kusava dogovoriti testni rad. Uspjesan testni
rad vodi do ponude, koja u najboljem sluca-
ju donosi ugovor i novog klijenta. Jednom
kada se proces definira i napravi transparen-
tnim, znamo jasnije gdje uspijevamo ili ne
uspijevamo. Definiran proces onemoguéa-
va da odgovor na pitanje ,, Kako smo proda-
1i?* bude ,,Imali smo sreée!“ jer sada vrlo ja-
sno mozemo prepoznati §to nam je donijelo
posao 1 koje korake trebamo prolaziti da isto
ponovimo.

MJERITI 1 UPRAVLIJATI
mPRODAJNIM PROCESOM

Jednom definiran proces daje nam jos jed-
nu veliku prednost — moguénost mjerenja.
Mjerenjem 1 definiranjem aktivnosti unutar
procesa olak$avamo sebi planiranje 1 aloka-
ciju resursa koji imamo na raspolaganju. U
nasem primjeru postavili smo cilj da u ovom
razdoblju ostvarimo promet od 100.000
kuna. Kako ve¢ imamo postavljen proces
koji mjerimo, tako nam je poznat podatak da
je prosje¢na veli¢ina ugovora 20.000 kn te iz
toga zaklju¢ujemo da nam treba 5 ugovora
da ostvarimo plan. Mjerenja nam donosi jo§
jedan podatak, a to su omjeri efikasnosti na-
$ih ljudi u prodaji. Omjer 3:1 izmedu pre-
zentacije 1 testnog rada govori da svaka tre-
¢a prezentacija urodi testnim radom, dok
omjer 4:1 izmedu ponude i ugovora poka-
zuje kako svaka Cetvrta ponuda rezultira do-
bivenim poslom. Sto je omjer nizi, nasi su
ljudi u prodaji efikasniji jer trebaju manje
aktivnosti da dodu do rezultata.

Opremljeni omjerima mozemo lako
doéi do potrebnih aktivnosti za ostvarenje
rezultata. Za 5 ugovora uz omjer 4:1 treba-
mo napraviti 20 ponuda, a kako svaki drugi
testni rad rezultira trazenjem ponude od kli-
jenta, potrebno je osigurati 40 testnih rado-
va, a doSavsi do pocetka procesa vidimo kako
nam je potrebno ¢ak 240 prvih kontakta da
s odredenom sigurno$¢u mozemo ocekiva-
ti ostvarenje plana. Voditelj koji barata ovim
alatom i brojkama, mnogo ée lakse planirati i
usmjeravati aktivnosti svojih ljudi u pravom
smjeru 1 biti svjestan resursa koji su mu po-
trebni za ostvarenje plana. Neostvarenje pla-
na ée sve manje biti stvar ,srece®, a sve viSe

rezultat lo$e obavljene prezentacije ili 40 po-
ziva koji nisu napravljeni.

UCINITI PRODAJNE PROCESE
mEFIKASNUJIMA

Prva dva zadatka voditelja za definiranje
procesa transparentnim te njegovim mjere-
njem i upravljanjem, prirodno vode k tre-
¢em 1 glavnom zadatku — uéiniti proces efi-
kasnijim. Mjerenjem procesa dolazimo do
odredenih kriti¢nih to¢aka koje smo u na-
$em primjeru oznadili crvenim. To je omjer
3:1 izmedu prezentacije i testnog rada te 4:1
izmedu ponude i ugovora. U tim dijelovima
prodajnog procesa na§ prodajni tim nije pre-
tjerano efikasan. Pogledajmo $to bi poveda-
nje efikasnosti donijelo 1 to da pobolj$amo
oba omjera na 2:1. U ovom slucaju umjesto
120 trebali bi odrZzati samo 40 prvih razgo-
vora i prezentacija. Zamislite ustedu resursa
1 5to bi s tim resursima mogli napraviti kod
postojecih klijenata ili koliko novih bi mogli
pridobiti vise. Dobar voditelj prodaje treba
svoj fokus staviti na kriti¢ne omjere u proce-
su, pronaci §to u tom dijelu procesa njegovi
ljudi ne rade najbolje te im u tome pomo-
¢i — prenoSenjem znanja, motivacijom, kre-
iranjem novih prodajnih alata ili prodajnih
pristupa. Voditelj koji raspolaze prodajnim
procesom 1 ¢ini ga efikasnijim zna s veéom
sigurno$cu §to treba pritisnuti kada kola sta-
nu ili krenu nizbrdo.

U tome mogu pripomodi i prodajni ala-
ti koji se izraduju za postojece dijelove pro-
cesa. Tako u nasem primjeru prilikom prvog
sastanka mozZe se¢ kreirati obrazac s pitanji-
ma koje prodava¢ treba saznati o klijentu ili
yborbeni komplet” brosura, prospekata, cje-
nika ili svjedocanstava postojeéih klijjenata
koje bi prodava¢ trebao imati prilikom na-
laZenja s klijentom. Prezentacija mozda za-
htjeva da bude radena na predlosku s vizual-
nim identitetom kompanije ili da njoj budu
nazo¢ne osobe koje su vazne u procesu od-
lu¢ivanja kod klijenta. Izrada prodajnih ala-
ta 1 njihovo uklapanje u proces je nuzno za
pravilnu prezentaciju vase kompanije i nje-
nih proizvoda/usluga klijentima. Bez njih
svaki prodava¢ radi na svoju ruku i prema
svojem iskustvu. Rezultati toga su da imate
toliko odstupanje u rezultatima izmedu ¢la-
nova tima i veéinu njih koji ne postizu za-
crtane rezultate. Najbolji nacin za stvaranje
prodajnih alata je koriStenje ,best practice®,
prebacivanje iskustva 1 uspjesnih strategi-
ja najboljih prodavaca u timu u strukturira-
ne prodajne alate koji na taj na¢in pomazu
ostatku tima da unaprijedi svoju prodaju.
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Ovo je milenij u kojem staro jos
nije nestalo, a novo se joS nije
rodilo. Prodaja, kao i ostali sek-
tori, mora se prilagodavati i ra-
zvijati u smjeru kojim se krecu
trziSni trendovi. Za najbolje ni to
nije dovoljno, jer kao Sto je re-
kao Peter Drucker: ,Ne moze-
mo upravljati promjenama, mo-
ramo biti ispred njih.”

1ZAZzOoV
GENERACLISKE
PODJELE

Namjera nam je da zajed-
no krenemo na poslovno
putovanje bududosti pro-
daje. To je vjestina koja se
usavrSava  peranentnom
edukacijom i treningom u kontekstu stal-
nih akceleriranih promjena koje obiljeza-
vaju svijet koji nas okruzuje.

Prvi puta u povijesti Covjecanstva tri to-
liko razli¢ite generacije rade zajedno. Lju-
de rodene 1946-1964 nazivamo ,Baby
Boomers®, 1965-1980 ,Generacija X,
1981-2005 ,,Generacija Y. Jedan od najve-
¢ih izazova modernih kompanija koje Zele
osigurati kontinuirani rast je svakako i iza-
zov medugneracijske komunikacije s dosa-
da najutjecajnijom Generacijom Y. Proda-
ja kao klju¢ni sektor suocava se takoder s
istim izazovom. Kako privuéi u svoje redo-
ve ponajbolje pripadnike mlade generacije,
kako ih motivirati i kako ih usmjeravati $to
je jedan aspekt izazova, dok je drugi, kako
prodajno komunicirati s generacijom koja
na trzistu postaje dominantna u smislu po-
tro$acke snage i stvaranja trendova.

i
Mario Grilc, MBA

PRODAIJNI

- Prodaja u suijetu
eneracije Y

GENERACUJA Y - STO JE ODLIKUJE?
Vazno je imati na umu da je ta generaci-
ja bombardirana prekomjernim propagan-
dnim porukama, odrastala u okruZenju
ispraznih politi¢kih 1 inih obecanja, velikih
afera i slabog funkcioniranja pravne drzave.
Ostali su iznevjereni od mnogih medijski
eksponiranih ,ikona“. Nelojalniji su rob-
nim markama od prijasnjih generacija. Da-
nas se brend gradi s njima, ne za njih. Vise
ih zanima socijalna i drustvena odgovor-
nost. Generacija Y orijentirana je na krat-
koro¢nu korist i ciljeve. Govore drugadijim
(cyber) jezikom, sposobniji su u ,multita-
skanju®. Zele promjene, biti neovisni — de-
finiraju se prema vje$tinama, a ne prema
tvrtki u kojoj rade. Poduzetni su, Zele vise
imati svoju tvrtku i biti ,freelanceri®, radije
rade ono $to vole i od kuée za manje novca,
nego dobro plaéeni posao na kojem imaju
mali utjecaj. Ne Zele raditi kao njihovi ro-
ditelji, ali Zele da im posao bude sastavni
dio zivota. Aktivni su u virtualnom svije-
tu. O&ekuju interaktivan pristup - pomocu
zvuka, slike, dodira... Bitno im je pripada-
nje skupini koja ne mora nuzno biti pro-
storno povezana. Kao i sve mlade generaci-
je, Zele promjene.

SVUET U KOJEM PRODAJEMO
Gotovo je nemoguée zanemariti njihovu
snagu, ali je vrlo lako pasti u zamku oda-
Siljanja prodajnih poruka na frekvenciji
koju mladi ne ¢uju. Osobno sam osvjestio
ekponencijalne razlike ¢ak izmedu starijih
i mladih pripadnika Y Generacije, rukovo-
dedi u Sest zemalja timovima satavljenima
isklju¢ivo od pripadnika Y Generacije.

Ljepota danasnjeg svijeta je u oZivotvo-
rivanju svih paradigmi koje smo u¢ili u po-
slovnim $kolama, fakultetima i poslovnim
knjigama, a to je da novo doba nosi veli-
ku mo¢ kupcima koji su svakim danom sve
umrezeniji 1 informiraniji. Neka se netko
usudi ne zadovoljiti kupca Y generacije 1
suodit ¢e se s negativnim komentarima na
»Fejsu“ i ,lajkovima“ tog ,posta“.

Svijet u kojem vladaju image 1 hit, u
poslovnom svijetu image znadi prepoznat-
ljivost robne marke, trZi$ni polozaj, izgra-

[ZAZOVI NOVOG DOBA

dene odnose s javnoséu, a ckonomski su
hitovi stalni porast trzi$nog udjela, izlazak
na globalno trziste ili priprema za zajednic-
ko europsko trziste. Y generacija je odga-
jana na imidZu 1 hitu kao temeljnim izvo-
rima uspjeha. Ovo je svijet rata za talente.
Najvrednija stvar danasnjice je ljudski ka-
pital. Danas najbolje kompanije zaposlja-
vaju zbog stava i vrijednosti koje pojedinac
nosi sa sobom. Mladost je danas imperativ,
neovisno radi li se o prodavacu, znanstve-
niku ili kompaniji. Mladost nije pitanje no-
minalnih godina, ve¢ stava. Virtualni svijet
nije samo daleka imaginarna zemlja ,Ne-
dodija“. Zivimo u svijetu potpune mobil-
nosti, ured je tamo gdje se nalazim. Pobje¢i
od informacije ili biti nedostupan, uskoro
Ce postati san, kao i svemirski turizam. Pro-
stor za kreativnu igru je neogranicen. Cije-
li je niz mladih hrvatskih firmi koje uspjes-
no posluju sa cijelim svijetom, a da nikada
nisu oti§li iz svog Splita, Osijeka, Rijeke,
Zagreba... Vani je svijet nebrojenih mogué-
nosti i kupci ne Zele konfekciju, Zele butik.

Od kolektivizma, okrenuli smo se ek-
stremnom individualizmu. Postmoderni-
zam veli¢a krativnost, poduzetni$tvo i ini-
cijativu. U svijetu koji dolazi, potraznja
upravlja modernim poslovanjem. Kupca
nije dovoljno zadovoljiti, kupca treba odu-
Seviti. Uspje$ni prodavaci i kompanije mo-
raju neprestano preispitivati svoje postupke
1 biti u procesu promjena.

Drustvo znanja je postao ve¢ pomalo
prostituiran pojam o kome mnogi govore,
no samo najbolji su veé krenuli tim putem.
To je put na kojem prve rezultate ubiru
najbolji gradeéi biznis na filozofyji inven-
tivnog managementa te na ideji uéece or-
ganizacije. Kako bismo bili bolji prodavaci
svojih ideja 1 doZivljaja pokusat éemo od-
govoriti u idué¢im nastavcima. P§|

www.poslovni-savjetnik.com
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Sukladno ¢lanku 267. Zakona o radu, kolektivni ugovor za djelatnost

trgovine obvezni su pri

njivati svi poslodavci koji obavljaju djelatno-

sti trgovine (trgovinu na'Veliko i malo) i to bez obzira na broj zaposlenih
radnika. Primjerice, ako trgovacka tvrtka ima samo jednog zaposlenog

radnika, na-njega °_n_priE'|en'
je

ne. Stoga, u nastavku

nog ugovora koji je objavljen u Narodnim novinama broj 41 te

uje kolektivni ugovor za djelatnost trgovi-

vy 2

eni tekst tog kolektiv-

su njegove izmjene i dopune objavljene u Narodnim novinama broj 79.
iz 2005. U okviru teksta dano je i nekoliko bitnih urednickih napomena.

I. OPCE ODREDBE

Clanak 1.
Ovim Kolektivnim ugovorom (u daljnjem
tekstu: Ugovor) ureduju se prava i obveze
radnika iz rada i temeljem rada, kao i prava i
obveze poslodavca, sukladno pozitivnim
propisima.

Clanak 2.
Pod pojmom radnika u smislu ovog Ugovo-
ra, podrazumijevaju se svi zaposleni na odre-
deno ili neodredeno vrijeme, s punim, ne-
punim ili skraenim radnim vremenom.

1. Podrudje vaZenja
1.1. Teritorijalno:

Clanak 3.
Ugovor vazi za podrugje Republike Hrvat-
ske.

1.2. Djelatno i strukovno:

Clanak 4.
Ugovor se primjenjuje na fizicke i pravne
osobe (u daljnjem tekstu: poslodavac), koje

obavljaju djelatnost trgovine.

2. Pocetak i trajanje vaZnosti

KOLEKTIUNI UGOVOR ZA

TRGOVINE

Clanak 5.

Ovaj Ugovor sklapa se na odredeno vrijeme
1 vazi godinu dana od dana stupanja na sna-
gu.

Ako po isteku roka na koji je zakljuen ovaj
Ugovor ni jedna od ugovornih strana ne ot-
kaze Ugovor, njegovo vazenje produZzuje se
do otkaza ili zakljuc¢ivanja novog Kolektiv-
10g ugovora.

3. Obvezivanje i primjena Ugovora

Clanak 6.

Ugovor obvezuje ugovorne strane, a primje-
njuje se na sve poslodavce - ¢lanove Udruge
poslodavaca koja je stranka Ugovora, a koji
obavljaju djelatnost iz ¢lanka 4. ovog Ugo-
vora, te na ¢lanove sindikata koji su strane
ovog Ugovora.

Ugovor obvezuje 1 sve osobe koje su pristu-
pile Ugovoru te sve osobe koje su naknadno
postale ¢lanovi udruge koja je pristupila
Ugovoru.

Clanak 7.
Odredbe ovog Ugovora ne primjenjuju se
na prava i obveze direktora odnosno pred-
sjednika uprave, ¢lanova uprave i drugih
osoba, za koje su medusobna prava i obveze
utvrdena zasebnim ugovorom.

Il. SKLAPANJE UGOVORA O RADU
1. Zasnivanje radnog odnosa

Clanak 8.
Radni odnos zasniva se ugovorom o radu u
pisanom obliku.
Prije zasnivanja radnog odnosa moze se oba-
viti provjeravanje stru¢nih i drugih radnih
sposobnosti kandidata.
Provjera se moze obavljati razgovorom, pi-
smenim putem i drugadije.

2. Ugovor o radu

Clanak 9.
Ugovorom o radu radnik i poslodavac ure-
duju sljedeca pitanja:
- o¢ekivano trajanje ugovora (na odredeno 1
neodredeno vrijeme)
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- dan otpocinjanja rada

- vrijeme prestanka radnog odnosa ako je
radni odnos zasnovan na odredeno vrijeme
- naziv, narav ili vrsta rada na koji se radnik
zaposljava ili kratak popis ili opis poslova

- probni rad (ako se ugovara)

- pripravnistvo (ako se ugovor o radu sklapa
s pripravnikom)

- trajanje redovitog radnog dana ili tjedna

- trajanje placenog godisnjeg odmora odno-
sno na¢in odredivanja trajanja toga odmora
- osnovna placa, koeficijent sloZenosti poslo-
va, dodaci na placu te razdoblja isplate pri-
manja na koja radnik ima pravo

- druga prava i obveze poslodavca i radnika.
Umjesto pojedinih uglavaka koje predvida
Zakon o radu, moze se u ugovoru o radu
uputiti na odgovarajuée zakone, druge pro-
pise, ovaj Ugovor ili pravilnik o radu, koji
ureduju ta pitanja.

Prije stupanja radnika na rad, mora mu se
omoguditi upoznavanje sa sadrzajem kolek-
tivnih ugovora i pravilnika o radu, kojima su
uredena njegova prava i obveze.

Poslodavac je duzan kolektivne ugovore na
prikladan nadin uéiniti dostupnim svim rad-
nicima.

Clanak 10.

Radnik koji u slu¢aju ozbiljne, prijeteée i ne-
izbjezne opasnosti za Zivot i zdravlje napusti
svoje radno myjesto ili opasno podrudje, ne
smije zbog svog postupka biti doveden u lo-
$1ji polozaj i uZiva zastitu od bilo kakvih po-
sljedica, osim ako je po posebnim propisima
ili pravilima struke duZan izloZiti se opasno-
sti radi spaSavanja Zivota i zdravlja ljudi ili
imovine.

U slucaju iz stavka 1. radnik je duzan obavi-
jestiti odgovornu osobu ili povjerenika za
za$titu na radu.

Clanak 11.

U odnosu na provodenje mjera zatite na
radu, povjerenik za zastitu na radu ima prava
i duZznosti sukladno odredbama Zakona o
za§titi na radu.

Povjerenik ima pravo na najviSe dva sata
tjedno za obnasanje duZnosti iz zatite na
radu uz naknadu place kao da je radio.
Poslodavac je obvezan omoguditi pravo na
odsustvovanje s rada radi osposobljavanja
(te¢ajevi, seminari, sastanci i sl.) povjereniku
radnika odnosno sindikalnom povjereniku
do sedam dana tijekom kalendarske godine.
Ako radnici ne izaberu povjerenika za zastitu
na radu, te ¢e zadatke obavljati sindikalni po-
vjerenik za zastitu na radu, imenovan od sin-
dikata pod uvjetom da kod poslodavca djelu-
je jedan sindikat.

IV. PROBNI RAD

Clanak 12.
Prilikom sklapanja ugovora o radu moZze se
ugovoriti probni rad.
Otkazni rok za radnike koji nisu udovoljili
za vrijeme probnog rada je sedam dana.
Probni rad moZe trajati za:
- poslove I-1II grupe sloZenosti.....2 mjeseca
- poslove IV-VI grupe sloZenosti...3 mjeseca
- poslove VII-IX grupe sloZenosti..4 mjeseca

V. OBRAZOVANIE |
OSPOSOBLJAVANIJE ZA RAD

1. Obveza obrazovanja i osposobljavanja za
rad

Clanak 13.
Medusobna prava i obveze izmedu radnika
koji je upucen na obrazovanje i poslodavca,
utvrduju se posebnim ugovorom sukladno
ovom Ugovoru, pravilniku o radu i ugovoru
o radu.

2. Pripravnistvo

Clanak 14.

Pripravni$tvo se utvrduje u razli¢itoj duZini
s obzirom na stupanj stru¢ne spreme, ako
poseban zakon ne utvrduje drugadije i to:

- za poslove III 1 IV stupnja...,,,.,.... 6 mjeseci
- za poslove Vi VI stupnja............. 9 mjeseci
- za poslove VII i VIII stupnja...... 12 mjeseci
U ugovoru o radu pripravnika utvrduje se
nacin pradenja 1 ocjenjivanja pripravnistva.
Pripravni$tvo prati mentor koji je duZan do-
nijeti program stru¢nog osposobljavanja pri-
pravnika i osigurati njegovu provedbu.

Clanak 15.
Trajanje pripravni$§tva poslodavac moze
skratiti na prijedlog mentora do polovice
vremena predvidenog u stavku 1. ¢lanak 14.

VI. RADNO VRIJEME
1. Tjedno radno vrijeme

Clanak 16.

Puno radno vrijeme je 40 sati tjedno.
Pocetak 1 zavrSetak radnog vremena, uklju-
¢ujudi 1 vrijeme odmora tijekom rada odre-
duje poslodavac pisanom odlukom.

Tjedno radno vrijeme rasporeduje se na naj-
viSe 5 dana, s izuzetkom u maloprodaji i
sluzbama potrebnim za normalno funkcio-
niranje maloprodaje, gdje se tjedno radno

vrijeme rasporeduje na najvise 6 dana.
2. Prekovremeni rad

Clanak 17.
Prekovremeni rad ne smije se narediti radni-
ku kojemu je to po zakonu zabranjeno.
Za prekovremeni rad radnice-majke s djete-
tom od 3 do 7 godina starosti, potrebna je
njezina suglasnost.
O hitnom prekovremenom radu radnika,
poslodavac je obvezan u pravilu izvijestiti
najkasnije jedan dan unaprijed, osim u slu-
Caju prijeke potrebe koja se nije mogla pred-
vidjeti.

3. Preraspodjela vadnog vremena

Clanak 18.

Radno vrijeme moZe se rasporediti tako da
se u pojedinim vremenskim razdobljima
radi duZe od punog radnog vremena, a u
drugim vremenskim razdobljima krace, s
tim da ukupno radno vrijeme ne prede puno
radno vrijeme za to razdoblje.

Preraspodjela radnog vremena moze se izvr-
$iti za razdoblje do Sest mjeseci 1 za kalendar-
sku godinu.

O preraspodjeli radnog vremena za razdo-
blje do Sest mjeseci poslodavac je obvezan
obavijestiti radnike 7 dana prije pocetka rada
po preraspodjeli radnog vremena. Preraspo-
djelom se mora odrediti po¢etak radnog vre-
mena, trajanje dnevnog i tjednog radnog
vremena u pojedinim vremenskim razdo-
bljima i dane u koje se zbog izvrsene preras-
podjele neée raditi. Preraspodjela radnog
vremena za razdoblje kalendarske godine
mora sadrZavati trajanje dnevnog i tjednog
radnog vremena za svaki pojedini mjesec te
vrijeme trajanja neradnog perioda, ako je
ono uvedeno preraspodjelom.
Prerasporedeno radno vrijeme ne moze biti
duZe od 52 sata tjedno, osim za poslove se-
zonske naravi, kada ne smije biti duze od 60
sati tjedno.

Vil. ODMORI | DOPUSTI
1. Stanka

Clanak 19.

Radnik koji radi u punom radnom vremenu
ima svakoga radnog dana pravo na odmor
(stanku) od 30 minuta.

Ugovorom o radu ili pravilnikom o radu
uredit ¢e se nacin ostvarivanja prava na od-
mor tijekom rada - stanku, radnika koji radi
na poslovima ¢&ija posebna narav ne omogu-
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¢uje prekid rada radi koristenja tog odmora.
2. Tjedni odmor

Clanak 20.
Tjedni odmor radnik ée koristiti nedjeljom,
a ako je prijeko potrebno da radnik radi u
nedjelju, mora mu se u sljedeéem tjednu
osigurati dan tjednog odmora.

3. Godisnji odmor

Clanak 21.
Godi$nji odmor traje najmanje 18 radnih
dana.
Na utvrdeni najmanji broj dana godi$njeg
odmora iz stavka 1. ovoga ¢lanka, pri utvrdi-
vanju duZine trajanja godi$njeg odmora rad-
nicima se uzimaju u obzir sljedeéi kriteriji:
a) radni staZ:

od 1-5 godina ...c.cceeeveerrncciniccncenne 1dan
0d 5-10 godina.......ccoeueevcererenieerrniennnn. 2 dana
0d 10-15 godina........cccveureeercrreencecnnce 4 dana
od 15-20 godina........ccccoeuviuvicuriuvcennce. 6 dana
od 20-30 godina

preko 30 godina
b) zdravstveno stanje radnika..................
do 3 radna dana

¢) socijalne prilike radnika .......cccocovennnnee.
do 3 radna dana.

Kriterije iz to¢aka b) i ¢) konkretno utvrduju
poslodavci pravilnikom o radu.

NAPOMENA UREDNISTVA: Sukladno
Clanku 55. stavku 1. Zakona o radu
(Narodne novine, broj 149/2009 i
61/2011), radnik ima za svaku kalen-
darsku godinu pravo na placeni godis-
nji odmor u trajanju od najmanje cetiri
tjedna. To znaci da radnik koji radi pet
dana u tjednu, ima pravo na plaéeni
godisnji odmor u trajanju od najmanje
20 radnih dana, a radnik koji radi Sest
dana u tjednu ima pravo na najmanje
trajanje godiSnjeg odmora 24 radna
dana. Stoga, kod utvrdivanja trajanja
godiSnjeg odmora potrebno je utvrdi-
ti je li kolektivnim ugovorom propisa-
no duze trajanje godiSnjeg odmora od
onoga iz Zakona o radu. Ako je kolek-
tivnim ugovorom propisano duze tra-
janje, onda radnik ima pravo na taj
duzi godisnji odmor od onoga koji je
propisan Zakonom o radu.

Clanak 22.
Plan koristenja (raspored) godi$njih odmora
utvrduje poslodavac uz savjetovanje sa zapo-

slenickim vije¢em odnosno sindikatom, ako
nije utemeljeno zaposlenicko vijece, najka-
snije do 31. svibnja tekuée godine.

O rasporedu 1 trajanju godiS$njeg odmora,
radnika se mora obavijestiti pisanim putem,
najmanje 30 dana prije koristenja.

Radnik ima pravo dva dana godi$njeg odmo-
ra koristiti kada on to Zeli.

O koristenju tih dana odmora mora obavije-
stiti poslodavca najmanje 3 dana prije kori-
Stenja.

Razdoblje privremene nesposobnosti za rad
koju je utvrdio ovlasteni lije¢nik, ne uracu-
nava se u trajanje godi$njeg odmora. Po pre-
stanku razloga, u dogovoru s poslodavcem,
radnik redovno nastavlja koristiti godi$nji
odmor ili ée ga koristiti kasnije.

4. Plaéeni dopust

Clanak 23.
Radnik ima pravo na oslobodenje od obveze
rada uz naknadu place do ukupno najvise se-
dam radnih dana u kalendarskoj godini u
slu¢ajevima:
- zaklju¢enja braka
- rodenja djeteta ........coeccuriccucinecicnnne
- smrti supruznika, djeteta ili roditelja..........
5 dana
- smrti roditelja supruznika, djedova ili baka,
brace ili sestara .........cccocccureecucinecucenne
- selidbe u drugo myjesto ....
- selidbe u istome mjestu.........c.........
- elementarne nepogodne koje su prouzro-
Cile teza osteCenja ili uniStenja objekata za
stanovanje radnika ..........cccceverneen. 5 dana
- kao dobrovoljni davatelj krvi ............ 1dan
- radi traZenja ¢lanova obitelji (djece, su-
pruznika, roditelja, brace i sestara) nestalih u
Domovinskom ratu ..........cccccveeeeeeeee 3 dana.
Ako se tijekom kalendarske godine ponovi
neki od smrtnih slucajeva iz stavka 1. ovoga
¢lanka, radnik ima pravo na opetovano od-
sustvovanje s rada uz naknadu place.

5. Neplaéeni dopust

Clanak 24.
Radniku se moZe odobriti neplaéeni dopust
do 30 dana u slucajevima:
- njege ¢lana obitelji,
- gradnje ili popravka kude ili stana,
- lije¢enja na vlastiti trosak,
- obrazovanja, osposobljavanja, usavrSavanja
ili specijalizacije na vlastiti trosak, te u dru-
gim opravdanim slu¢ajevima.
Kada to okolnosti zahtijevaju i dopustaju,
neplaceni dopust u slucajevima iz stavka 1.
ovog ¢lanka, moZe se odobriti u trajanju du-

Zem od 30 dana.
VIIil. PLAGA 1 DODACI NA PLACU

Clanak 25.
Poslodavac je obvezan radniku za obavljeni
rad isplatiti placu, koja se sastoji od:
- osnovne plaée,
- povecanja plae po osnovi radnog staza,
- poveéanja plae za oteZane uvjete rada.

Clanak 26.

Pla¢a se isplad¢uje jedan puta mjese¢no, u
pravilu do petnaestoga dana u mjesecu za
prethodni mjesec.

Pla¢a se moze isplacivati dva puta mjesec¢no.
Prvi dio pla¢e ne moze iznositi manje od 50
posto pripadajuée mjese¢ne osnovne place
radnika i isplacuje se najkasnije posljednjeg
dana u mjesecu za koji se vrsi isplata.

Drugi dio place poslodavac je obvezan ispla-
titi najkasnije dvadesetoga dana u mjesecu za
prethodni mjesec.

Clanak 27.
Sindikalni povjerenik ima pravo uvida u do-
kumentaciju o obra¢unu i uplati doprinosa
za mirovinsko, invalidsko i zdravstveno osi-

guranje.
1. Osnovna plaéa

Clanak 28.
Osnovna pla¢a radnika za puno radno vrije-
me 1 normalni uéinak utvrdena na osnovi
sloZenosti poslova radnog mjesta i normalne
uvjete rada na tom radnom mjestu, a u skla-
du s odredbama ovog Ugovora predstavlja
najnizi iznos kojega je poslodavac duzan
isplatiti radniku.
Normalnim u¢inkom smatra se ostvareni
planirani doprinos u radu utvrden aktom
poslodaveca ili uobi¢ajenim za obavljanje po-
jedinih poslova.
SloZenost poslova radnog mjesta u smislu
odredbi ovog Ugovora sadrzi:
- znacaj radnog mjesta u poslovanju
- potreban stupanj obrazovanja za obavljanje
poslova radnog mjesta
- stupanj odgovornosti radnog mjesta
- potrebno radno iskustvo
- zahtijevani stupanj kreativnosti 1 inicijativ-
nosti
- ostale psihofizi¢ke osobine potrebne za rad
na odredenom radnom mjestu.
Normalni uvjeti rada na pojedinom radnom
mjestu su uvjeti koji su u pravilu prisutni ti-
jekom cijelog radnog vremena, koje odredu-
je tehnolosgki proces 1 njemu odgovarajuca
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organizacija rada, odnosno koji su uobicaje-
ni za to radno mjesto.

Clanak 29.

Najniza osnovna placa za najjednostavnije
poslove iznosi 1.600,00 kuna bruto.Osnov-
na pla¢a odredenoga radnog mjesta utvrduje
se tako da se najniza osnovna placa iz stavka
1. ovog ¢lanka pomnoZi s koeficijentom slo-
Zenosti poslova pripadajuéega radnog mjesta
iz Tarifnog dijela ovog ugovora.

Pla¢u poslodavac moze isplatiti isklju¢ivo u
novcu.

NAPOMENA UREDNISTVA: Sukladno
Zakonu o minimalnoj placéi (Narod-
ne novine, broj 67/2008), radnik ne
moze imati manju placu od 2.814,00
kuna bruto za puno radno vrijeme.
Stoga, ako prema kolektivnom ugo-
voru radniku pripada placa (sa svim
dodacima) manja od 2.814,00 kuna,
onda radnik ima pravo na placu od
2.814,00 kuna bruto.

Clanak 30.

U tarifnom dijelu ovog Ugovora izvr$eno je
razvrstavanje 1 vrednovanje pojedinih poslo-
va odnosno radnih mjesta na osnovi sloze-
nosti i normalnih uvjeta rada na tim radnim
mjestima.

Poslovi odnosno radna mjesta razvrstani su
u najmanje 9 grupa, a odnos izmedu osnov-
ne plaée najnize i najvise vrednovanog rad-
nog mjesta, ne moze biti manji od 1:3,5.

2. Stimulativni dio place

Clanak 31.
Pravilnikom o radu ili ugovorom o radu,
mogu se utvrditi kriteriji i mjerila za vredno-
vanje ostvarenih rezultata rada i stimulacija
radnika za ostvarivanje vecih rezultata rada.
Radnik mora biti unaprijed upoznat s krite-
rijima i mjerilima za utvrdivanje stimulativ-
nog dijela plade.
Stimulativni dio plade obra¢unava se u po-
stotku ili u apsolutnom iznosu.

3. Povecanje placée za radni sta

Clanak 32.
Osnovica iz stavka 1. ¢lanka 29. pomnoZena
pripadajué¢im koeficijentom slozenosti po-
slova, povecava se za svaku navrSenu godinu
radnog staza 0,5 posto.
Pravo na poveéanje osnovne plaée prema
stavku 1. ovog ¢lanka, pripada radniku za

radni staz koji je upisan u radnu knjiZicu,
uvecan za tekudi radni staZ kod poslodavca.

4. Povecanje place za oteZane uvjete rada

Clanak 33.
Kada radnik radi u uvjetima teZzim od nor-
malnih uvjeta rada, osnovica plaée radnika
povecat ée se za 10% po sljedeéim elementi-
ma:
- utjecaj okoline (mikroklimatski uvjeti, zra-
Cenje, buka, vibracije, kemijske 1 bioloske
Stetnosti, rad u povecanoj vlazi),
- opterecenja (fizicki napor, prisilni poloZaj
tijela pri radu, psihofizicki napor - optereée-
nje osjetila, znatniji poremecaj prirodnog bi-
oloskog ritma - rad u smjenama, rad uz ob-
vezno koriStenje osobnih zastitnih sredstava,
koja povecavaju napor ili oteZavaju obavlja-
nje poslova),
- povecani rizik od nastanka ozljeda na radu
1 profesionalnih bolesti,
- rad sa zagadujuéim i prljavim tvarima.
Radna mjesta s teZzim uvjetima rada, utvrdu-
ju se pravilnikom o radu ili kolektivnim
ugovorom na nivou drustva.
5. Jednokratni dodatak plaéi

Clanak 34.

Poslodavac moZe radniku isplatiti jednokrat-
ni dodatak plaéi za koristenje godi$njeg od-
mora u iznosu koji uz prethodno zatrazeno
misljenje sindikata odreduje poslodavac.
Jednokratni dodatak u plaéi iz prethodnog
stavka isplacuje se u mjesecu koji prethodi
mjesecu u kojem radnik koristi godisnji od-
mor, a najkasnije do kraja srpnja tekuée go-
dine.

6. Pravo na poveéanu plaéu

Clanak 35.
Osnovica iz stavka 1. ¢lanka 29. pomnoZena
koeficijentom sloZenosti poslova, povecava
se:

-za1ad DO .. 30 posto
- za prekovremeni rad ........occeueeeee. 50 posto
- zarad nedjeljom ..o, 35 posto
- za rad u drugoj smjeni (ako rad traje vise
od 8 dana neprekidno) .......cccccecee.. 10 posto
- za dvokratni rad s prekidom duZim od 1
sata .......... 15 posto

Ako radnik radi na dane blagdana i neradne
dane utvrdene zakonom, ima pravo na na-
knadu plaée i plaéu uvedanu najmanje za
50%.

Ako radnik radi na dan Uskrsa ima pravo na
pla¢u uveéanu najmanje za 50%.

Ako je prisutno viSe uvjeta istovremeno, do-

daci iz prethodnih stavaka se kumuliraju,
osim ako je drzavni blagdan ili neradni dan
utvrden zakonom, nedjelja.

7. Plaéa pripravnika

Clanak 36.
Za vrijeme pripravni$tva radnik prima placu
u visini od 80% od osnovne place pripadaju-
¢eg radnog mjesta.

IX. NAKNADA PLAGE

Clanak 37.
Radnik ima pravo na naknadu plaée u visini
place kao da je radio, u sljedeéim slucajevi-
ma:
a) godi$njeg odmora,
b) pladenog dopusta,
¢) drzavnih blagdana i neradnih dana utvr-
denih zakonom,
d) za vrijeme prekida rada do kojeg je doslo
bez krivnje radnika,
e) ako radnik odbije raditi zato $to nisu pro-
vedene propisane mjere zastite na radu. Ovo
pravo radnik ostvaruje dok se ne provedu
propisane mjere zastite na radu.
Naknada place za vrijeme koriStenja godis-
njeg odmora isplacuje se u terminu isplate
place za mjesec u kojemu je koristen godis-
nji odmor.
Radnik ima pravo na naknadu plaée najma-
nje u visini njegove osnovne place za vrije-
me kada ne radi zbog:
- obrazovanja, prekvalifikacije i stru¢nog os-
posobljavanja u skladu s potrebama poslo-
davca
- obrazovanje ili osposobljavanje sindikalnih
povjerenika.
Kolektivnim ugovorima drustva ili pravilni-
kom o radu mogu se utvrditi i drugi vidovi
naknada u pojedinim specifi¢nim slucajevi-
ma.

Clanak 38.
U slucaju odsutnosti radnika s rada zbog bo-
lovanja do 42 dana, radniku pripada naknada
pla¢e najmanje u visini 80 posto osnovice
utvrdene propisima o zdravstvenom osigu-
ranju.
Poslodavac moze utvrditi razli¢itu visinu na-
knade place za bolovanje do 42 dana, ovisno
o broju dana bolovanja, s time da naknada ni
u kojem slucaju ne moZe iznositi manje od
80 posto osnovice iz stavka 1. ovog ¢lanka.
Naknada plaée radniku iznosi 100 posto od
osnovice 1 u slu¢ajevima utvrdenim propisi-
ma o zdravstvenom osiguranju.
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Clanak 39.

Naknada plaée koja invalidu pripada od dana
nastanka invalidnosti ili od dana utvrdene
opasnosti od invalidnosti, odnosno od dana
zavrSetka prekvalifikacije ili dokvalifikacije
do rasporedivanja na odgovarajuée radno
mjesto, ne moze s¢ isplatiti u iznosu nizem
od osnovne plaée radnog mjesta na koje je
do tada bio rasporeden.

Clanak 40.
Za rad u zaposlenickom vije¢u predstavnik
radnika ima pravo na naknadu plaée kao da
je radio, za broj sati utvrden zakonom ili
sporazumom poslodavca i zaposlenic¢kog vi-
jeca.

Clanak 41.
Sindikalnom povjereniku, kada ne radi po-
slove radnog mjesta zbog sindikalne aktiv-
nosti utvrdene zakonom i ovim Ugovorom,
pripada naknada plaée kao da je radio.

X. OSTALA MATERIJALNA PRAVA
RADNIKA

1. Tioskovi prijevoza

Clanak 42.
Radnik ima pravo na naknadu troskova pri-
jevoza na posao i s posla mjesnim javnim
prijevozom u visini stvarnih izdataka, prema
cijeni mjese¢ne odnosno pojedina¢ne prije-
vozne karte, odnosno ima pravo na naknadu
tros$kova prijevoza na posao i s posla medu-
mjesnim javnim prijevozom u visini stvar-
nih izdataka, prema cijeni mjese¢ne odno-
sno pojedina¢ne karte. Ako radnik mora sa
stanice medumjesnog javnog prijevoza kori-
stiti 1 mjesni prijevoz, stvarni izdaci se utvr-
duju u visini troskova mjesnog i medumje-
SNog javnog prijevoza.
U slucaju kada postoji mogucénost koristenja
viSe alternativnih sredstava javnog prijevoza
razli¢itih cijena, radnik ima pravo na nado-
knadu troskova prijevoza s posla i na posao u
visini cijene one vrste javnog prijevoza koja
je najpogodnija za poslodavca.
U slucaju da na odredenoj relaciji nema jav-
nog prijevoza, a zbog udaljenosti objektivno
postoji troSak prijevoza, poslodavac je obve-
zan op¢im aktom utvrditi iznos kojim nado-
knaduje radniku troak prijevoza, vodeéi pri
tome racuna o cijeni koja se isplacuje dru-
gim radnicima za sli¢ne udaljenosti.
Naknada troskova prijevoza na posao i s po-
sla isplacuje se unaprijed, najkasnije posljed-
njeg radnog dana u mjesecu za sljede¢i mje-
sec.

2. Dnevnice

Clanak 43.
Za vrijeme provedeno na sluzbenom puto-
vanju u zemlji po nalogu poslodavca, radni-
ku pripada dnevnica u iznosu od 130,00
kuna.
Dnevnica se obra¢unava prema trajanju pu-
tovanja i to:
a) puna dnevnica od 12 do 24 sata
b) polovica dnevnice od 8 do 12 sati.

NAPOMENA UREDNISTVA: U élanku
13. Pravilnika o porezu na dohodak,
propisano je da puna dnevnica iznosi
170,00 kuna, a pola dnevnice 85,00
kuna. To su iznosi do kojih se dnevni-
ce ne oporezuju kad se isplacuju, ali
to ne znaci da radnik ima pravo na taj
iznos dnevnice. Stoga, poslodavac u
djelatnosti trgovine obvezan je ispla-
titi radniku punu dnevnicu za sluzbe-
no putovanje u zemlji 130,00 kuna, tj.
pola dnevnice u iznosu 65,00 kuna.
Vece iznose dnevnica od tih poslo-
davac moze, ali nije obvezan, isplati-
ti radniku ako donese takvu odluku
(pa tako primjerice moze odluciti da
radniku pripada za sluzbeni put u ze-
mlji puna dnevnica u iznosu 170,00
kuna).

Clanak 44.
Dnevnica za sluzbeno putovanje u inozem-
stvo obra¢unava se u visini propisanoj za ko-
risnike koji se financiraju iz sredstava drzav-
nog proracuna.
Sluzbeno putovanje u inozemstvo odobrava
poslodavac.

3. Odvojeni Zivot

Clanak 45.
Radnik koji radi u sjedistu drustva, a obitelj
mu trajno boravi izvan mjesta sjedista drus-
tva, ima pravo na naknadu za odvojeni Zivot
u visini od 1.500,00 kuna mjese¢no.
Tako utvrdena naknada za odvojeni Zivot,
umanjuje se za iznos troskova smjestaja, ako
je osiguran smjestaj.
Naknada za odvojeni Zivot, terenski dodatak
1 dnevnice, medusobno se iskljucuju.

NAPOMENA UREDNISTVA: Prema
¢lanku 13. Pravilnika o porezu na do-
hodak, naknada za odvojeni Zivot od
obitelji iznosi 1.600,00 kuna mjesec-
no. Prema Clanku 51.a ovog kolektiv-
nog ugovora, poslodavac je obvezan
radniku isplatiti taj iznos (1.600,00
kuna), a ne iznos od 1.500,00 kuna
kako to propisuje ¢lanak 45. kolektiv-
nog ugovora.

4. Upotreba privatnog automobila u sluZbene
svrhe

Clanak 46.

Radniku kojemu je odobreno koristenje pri-
vatnog automobila u sluzbene svrhe, ima
pravo na naknadu troskova u iznosu 30% ci-
jene litre benzina (“super”) po prijedenom
kilometru.

Pravo na koristenje privatnog automobila u
sluzbene svrhe, odreduje poslodavac.

NAPOMENA UREDNISTVA: Clankom
13. Pravilnika o porezu na dohodak
propisano je da se radniku za koriSte-
nje privatnog automobila u sluzbene
svrhe moze isplatiti neoporezivo 2,00
kune po prijedenom kilometru. S obzi-
rom da se prema kolektivnhom ugovo-
ru za djelatnost trgovine radniku mora
isplatiti veci iznos, tj. 30% cijene litre
benzina (“super”) po prijedenom kilo-
metru, razlika od 2,00 kune do 30%
cijene litre benzina (“super”) oporezu-
je se kao placa.

5. Nagrada ulenicima i studentima

Clanak 47.
Poslodavac je obvezan isplatiti nagradu uce-
nicima i studentima za vrijeme prakse u visi-
ni:
- za prvu i drugu godinu srednje skole, vise
skole 1 fakulteta - 15 posto prosje¢ne osnov-
ne place takvog radnog mjesta kod poslodav-
ca, a najvise 400,00 kuna
- zatre¢u i Cetvrtu godinu srednje Skole i tre-
¢uietvrtu godinu fakulteta - 30% prosjecne
osnovne plaée takvog radnog mjesta kod po-
slodavca, a najvise 800,00 kuna.

6. Solidarna pomo¢

Clanak 48.
Radnik ili njegova obitelj imaju pravo na po-
mo¢ u slijedeéim slucajevima:
* potpore u slu¢aju smrti radnika u visini od
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najmanje 7.500,00 kuna;

* potpore u slucaju smrti ¢lana uZe obitelji
(supruznik, roditelji, djeca ili osobe po zako-
nu izjednacene s njima) u visini od najmanje
3.000,00 kuna;

Poslodavac moze kad se steknu uvjeti, ispla-
titi solidarnu pomo¢ u sljedeé¢im slucajevi-
ma;

* potpore zbog invalidnosti u visini od naj-
manje 2.500,00 kuna godi$nje

* potpore zbog bolovanja duzeg od 90 dana
u visini od najmanje 2.500 kuna godisnje.

7. Jubilarne nagrade

Clanak 49.

Radnik ima pravo na jubilarnu nagradu za
neprekidni radni staZ navrSen kod istoga po-
slodavca:

* 10 godina radnog staZza najmanje 1.000,00
kuna

* 15 godina radnog staZza najmanje 1.300,00
kuna

* 20 godina radnog staza najmanje 1.700,00
kuna

* 25 godina radnog staZza najmanje 2.100,00
kuna

* 30 godina radnog staZza najmanje 2.500,00
kuna

* 35 godina radnog staZa najmanje 2.900,00
kuna.

8. Otpremnina za umirovljenje

Clanak 50.
Radniku prigodom odlaska u mirovinu pri-
pada pravo na otpremninu u iznosu od
8.000,00 kuna.

9. Poklon djeci

Clanak 51.
Poslodavac moze osigurati poklon djeci do
12 godina starosti, roditelju-nositelju zdrav-
stvenog osiguranja djeteta za boZiéne blag-
dane u iznosu do 400,00 kuna.

Clanak 51a.
Ako se u meduvremenu promijene neopo-
rezivi iznosi navedeni u ¢lancima 45., 48.,
50., 1 51. po propisu Ministarstva financija —
Pravilniku o porezu na dohodak, primjenji-
vat ¢e se neposredno ti iznosi, ukoliko su po-
voljniji za radnika.

XI. ZABRANA TAKMICENJA
RADNIKA S POSLODAVCEM

Clanak 52.

Radnik nema pravo obavljati samostalnu tr-
govacku djelatnost za svoje potrebe, kao ni
za ratun drugog trgovackog drustva, bez po-
sebne izridite suglasnosti poslodavca.
Radnici su obvezni ¢uvati sve trgovacke po-
slovne tajne.

Nepridrzavanje ovih odredbi predstavlja te-
melj za prestanak radnog odnosa, primje-
nom odgovarajucih odredbi Zakona o radu.

XIl. OTKAZ UGOVORA O RADU

Clanak 53.
Ugovor o radu moze se otkazati samo na na-
¢in propisan Zakonom o radu i ovim Ugo-
vorom.

XIil. ZASTITA PRAVA RADNIKA
1. Zastita prava

Clanak 54.

Radnik koji smatra da mu je poslodavac po-
vrijedio neko pravo iz radnog odnosa moze
u roku od 15 dana od dostave odluke kojom
je povrijedeno njegovo pravo odnosno od
dana saznanja za povredu prava zahtijevati
od poslodavca ostvarenje tog prava.

Pisane odluke o ostvarivanju prava i obveza
radnika neposredno se uru¢uju radniku ili
dostavljaju preporu¢enom postom na adresu
koju je radnik prijavio poslodavcu.

2. Premjestaj

Clanak 55.
Ako ugovorom o radu nije drugacije urede-
no radnik je obvezan raditi u drugom mjestu
rada, na udaljenosti koja u redovitom rad-
nom vremenu ne iziskuje izbivanje radnika
od kuée u vremenu duzem od 10 sati dnev-
no, uzimajudi u obzir moguénost dolaska na
posao 1 odlaska s posla sredstvima javnog
prijevoza, odnosno ako mu poslodavac u
potpunosti nadoknadi poveéane troskove Zi-
vota u drugom myjestu rada.
Raspored iz stavka 1. ovog ¢lanka bez pisme-
nog pristanka radnika ne moze se izvrsiti
kod sljedec¢ih radnika:
- trudnice
- majke s djetetom do 3 godine starosti
- samohrani roditelj s djetetom do 6 godina
starosti
- roditelj teZe hendikepiranog djeteta koji
radi polovicu radnog vremena sukladno
odredbama Zakona o radu

- malodobnika.

XIV. SUDJELOVANJE RADNIKA U
ODLUCIVANJU

Clanak 56.
Zaposleni kod poslodavca koji redovito za-
posljava najmanje 20 radnika, imaju pravo
sudjelovati u odlu¢ivanju o pitanjima u svezi
s njihovim gospodarskim i socijalnim pravi-
ma 1 interesima, na na¢in i pod uvjetima
propisanim Zakonom o radu.

XV. DJELOVANIE | UVJETI ZA RAD
SINDIKATA

Clanak 57.
Radnici kod poslodavca imaju pravo sindi-
kalnog organiziranja u skladu s medunarod-
nim konvencijama, zakonom, ovim Ugovo-
rom i statutom sindikata.

Clanak 58.
Poslodavac je duzan sindikatu osigurati naj-
manje sljedece:
- odgovarajuéi prostor za rad i odrzavanje
sindikalnih sastanaka;
- stru¢ne, tehnicke 1 administrativne usluge
za rad sindikata u mjeri u kojoj je to nuzno
za ostvarivanje sindikalne aktivnosti;
- obracun i naplatu sindikalne ¢lanarine pu-
tem isplatne liste, uz suglasnost radnika te
iste doznaditi na Ziro rac¢un sindikata;
- moguc¢nost sindikalnog izvjeséivanja i po-

djelu tiska.

Clanak 59.
Sindikat kod poslodavca djeluje sukladno
sindikalnim pravilima.
Sindikat je duZan odluku o izboru odnosno
imenovanju sindikalnog povjerenika, dosta-
viti poslodavcu.
Sindikalnom povjereniku za vrijeme obav-
ljanja njegove funkcije 1 6 mjeseci nakon
prestanka njenog obavljanja ne moze se bez
prethodne suglasnosti sindikata otkazati
ugovor o radu, niti smije biti stavljen u ne-
povoljniji poloZzaj od drugih radnika.

Clanak 60.

Sindikalnom povjereniku poslodavac mora
osigurati uvjete za nesmetano obavljanje ak-
tivnosti koje se odnose na zastitu i promica-
nje prava i interesa ¢lanova sindikata.

Za ostvarivanje prava iz stavka 1. ovog ¢lanka
poslodavac je obvezan osigurati pristup po-
dacima i informacijama koje su vaZne za
ostvarivanje toga prava.

Sindikalni povjerenik, odnosno sindikalno
povjerenistvo, ima sva prava i duznosti zapo-
slenickog vijeca, ako ono nije izabrano, uz
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pisani sporazum sa poslodavcem.

Sindikalni povjerenik obvezan je svoju ak-
tivnost obavljati tako da ne Steti djelotvorno-
sti poslovanja poslodavca.

Pravo na sindikalnu aktivnost s naknadom
place sukladno stavku 1. ovog ¢lanka, glavni
sindikalni povjerenik ostvaruje ovisno o
broju ¢lanova sindikata u drustvu i to tako,
da za svakog ¢lana sindikata ima pravo na dva
sata aktivnosti tijekom kalendarske godine.
Poslodavac je obvezan omoguéiti odsustvo-
vanje s rada s naknadom plaée ¢lanu repu-
blickog tijela sindikata odnosno nacionalne
sindikalne centrale, do sedam dana tijekom
kalendarske godine.

XVI. PRAVA | OBVEZE UGOVORNIH
STRANA | NACIN RJESAVANJA
SPOROVA

1. Ponasanje ugovornih strana

Clanak 61.
Strane Ugovora moraju svim raspoloZzivim
sredstvima nastojati da se ovaj Ugovor pra-
vilno izvr$ava, a njegove odredbe postuju.
Obje strane se obvezuju da neée za trajanja
ovog Ugovora pristupiti trajku, iskljucenju
s rada ili pribjeci zatvaranju drustva u svrhu
ispunjenja zahtjeva za promjenom neke od
odredbi iz ovog Ugovora.
ZarjeSavanje sporova izmedu strana Ugovo-
ra koje nije bilo moguce rijesiti medusob-
nim pregovaranjem, osniva se mirovno vije-
Ce 1 arbitrazno vijece.
Smatra se da se radi o sporu medu stranama
ako se ne sporazumiju o zaklju¢ivanju, pro-
mjeni odnosno dopuni Ugovora.

2. Socijalni mir

Clanak 62.

Za vrijeme vaZenja ovog Ugovora, stranke
¢e se suzdrzavati od industrijskih akcija
(Strajka, iskljucenja s rada i dr.).

Obveza ¢uvanja socijalnog mira ne odnosi se
na pitanja o kojima je pokrenut zahtjev za
otpocinjanje kolektivnih pregovora radi nji-
hovog uredenja, niti na postupanje stranaka
Ugovora u slu¢aju neuspjelog pokusaja mir-
nog rjesavanja kolektivnih radnih sporova iz
ovog Ugovora.

Clanak 63.
Sindikat i1 poslodavac dogovaraju pravila o
poslovima koji se ne smiju prekidati u sluca-
ju Strajka (koje ¢e prodavaonice i koliko
dugo raditi, kako bi se osigurala nuzna op-

skrba gradana, te o drugim poslovima koji se
u vrijeme $trajka ne smiju prekidati).

3. Izmjene i dopune Ugovora

Clanak 64.

Svaka ugovorna strana ima pravo predlozZiti
izmjenu ili dopunu Ugovora. Strana koja
pokrece postupak izmjene ili dopune Ugo-
vora, radi to u pismenom obliku. Druga
strana ima obvezu o¢itovanja na predlozene
izmjene ili dopune u roku od 30 dana.

Ako se potpisnici Ugovora ne sporazumiju o
izmjenama 1 dopunama Ugovora, odnosno
ne postignu suglasnost u postupku mirenja,
rjeSenje spora moze se povjeriti arbitraznom
sudu.

4. Rjesavanje kolektivnih radnih sporova

Clanak 65.
Za rjesavanje kolektivnih radnih sporova iz-
medu potpisnika ovog Ugovora, koje nije
bilo mogucée rijesiti medusobnim pregova-
ranjem, pokrece se postupak mirenja. Postu-
pak mirenja pokrece se na pisanu inicijativu
jednog od potpisnika ovog Ugovora.
Mirovno vijeée ima predsjednika i ¢etiri ¢la-
na. Svaki potpisnik Ugovora imenuje po dva
¢lana u Mirovno vijece.
Clanovi Mirovnog vije¢a sporazumno ime-
nuju predsjednika iz redova uglednih znan-
stvenih, stru¢nih ijavnih radnika, s liste koju
utvrduje Gospodarsko-socijalno vijece.

Clanak 66.
U postupku mirenja ispitat ¢e se navodi i
prijedlozi stranaka, a po potrebi prikupit ¢e
se 1 potrebne obavijesti i saslusati stranke.
Mirovno vijece ée dati pismeni prijedlog na-
godbe.
Mirenje je uspjelo ako obje strane prihvate
pismeni prijedlog nagodbe.
Nagodba, u smislu odredbe stavka 3. ima
snagu nagodbe zakljuéene izvan suda (van-
sudska nagodba) i pravnu snagu 1 u¢inke Ko-
lektivnog ugovora.

Clanak 67.

Ako ne uspije pregovaranje ni postupak mi-
renja, ugovorne strane mogu rjesavanje ko-
lektivnog radnog spora povjeriti arbitrazi od
tri ¢lana.

Arbitraza se za svaki slu¢aj spora imenuje iz
Sire liste arbitara koju ée suglasno utvrditi
Udruga poslodavaca trgovine Hrvatske i
sindikati, potpisnici Ugovora.

Postupak za utvrdivanje krSenja odredaba

ovog Ugovora mogu pokrenuti potpisnici
ovog Ugovora.

5. Tijelo za tumacenje Ugovora

Clanak 68.
Ugovorne strane imenuju zajednicko tijelo
za tumacenje odredaba ovog Ugovora i pra-
¢enje njegove primjene.
Zajednicko tijelo ima Sest ¢lanova od kojih
svaka strana imenuje po tri ¢lana.

6. Otkaz Ugovora

Clanak 69.
Svaka strana moZe otkazati ovaj Ugovor.
Otkaz je potrebno drugoj strani prethodno
najaviti u roku koji ne moze biti kra¢i od 60
dana.
Po otkazivanju Ugovora, svaka strana moze
traziti zaklju¢ivanje novog Ugovora.

XVII. PRIJELAZNE | ZAVRSNE
ODREDBE

Clanak 70.

Odredbe ovog Ugovora primjenjuju se ne-
posredno, osim ako za primjenu pojedinih
odredbi nije potrebna odgovarajuca razrada
u pravilniku o radu.

Ako bi pravilnikom o radu neko pravo rad-
nika bilo utvrdeno u manjem opsegu od pra-
va koja proizlaze iz ovog Ugovora primje-
njuju se odredbe ovog Ugovora.

Clanak 71.
Troskove pripremanja, pracenja i ostvariva-
nja Ugovora snose ugovorne strane svaka u
svom dijelu, a troskove pripremanja i rada
mirovnog vijeca, arbitraZe, i komisije za tu-
macenje Ugovora strane dijele proporcio-
nalno.

Clanak 72.

Stranke se obvezuju jednom tromjese¢no
razmotriti izvje$ce tijela iz ¢lanka 68. ovog
Ugovora, utvrditi postoje li sporne odredbe
u primjeni ugovora 1 ocijeniti postoje li ra-
zlozi zbog kojih bi trebalo inicirati izmjene i
dopune Ugovora.

Svaka stranka ovlastena je inicirati sastanak
za razmatranje pitanja iz prethodnoga stavka.

Clanak 73.
Smatra se da je ovaj Ugovor sklopljen kada
ga potpisu ovlasteni predstavnici potpisnika,
a stupa na snagu 1. sije¢nja 1998.
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SUPERPRODAVAC

ANEKS KOLEKTIVNOM UGOVORU

Utvrdivanje osnovne plade

1. Tablica radnih mjesta po grupama i koefici-
jentima sloZenosti poslova

2. Vrednovanje posebnih znanja i sposobnosti
koja nisu obuhvadena utvrdenim grupama
slozenosti

Tablica 1. Radna mjesta po grupama i
koeficijentima sloZzenosti poslova (Tarifni razredi)

Najnizi
koeficijent
slozenosti

poslova

Grupa
sloze-
nosti

Opis poslova
(i karakteristicna radna
mjesta)

JEDNOSTAVAN RUTINSKI
l. RAD (pomocni radnik,
spremacica, ¢uvar)

1,00

MANJE SLOZENI POSLOVI
| ZADACI
(dostavljac robe,
telefonist, vozac)

1,10

SREDNJE SLOZENI
POSLOVI | ZADACI
Il (daktilograf, pomocni
administrator,
evidentiCar utroska)

1,30

SLOZENUI |
RAZNOVRSNUI
POSLOVI | ZADACI Uz

IV. POTREBNE
KONZULTACIJE
(blagaijnik, prodavac,
skladistar)

1,50

SLOZENIJI POSLOVI |
ZADACI KOJI
ZAHTIJEVAJU VECU
V. SAMOSTALNOST
(kadrovski tehnicar,
knjigovoda, poslovoda
manje prodavaonice)

1,65

POSLOVI KOJI
ZAHTIJEVAJU
SAMOSTALNOST | VECU
VI. KREATIVNOST
(komercijalist, ekonomist,
tehnolog, poslovoda
srednje prodavaonice)

2,00

POSLOVI KOJI
ZAHTIJEVAJU
DODATNO POZNAVANJE

_ UZEG
PODRUCJA DJELOVANJA
(diplomirani ekonomist,

diplomirani pravnik,
diplomirani inZinjer zastite

na radu, poslovoda
velike prodavaonice - VSS)

VII. 2,40

VRLO SLOZENI
POSLOVI KOJI
ZAHTIJEVAJU INICIJATIVU
| KREATIVNOST,

TE DODATNA
SPECIJALISTICKA ZNANJA
(rukovoditelj ekonomsko-
financijskog, komercijal-
nog, kadrovskog, pravnog,
opceg,informatickog
sektora i sl.)

VIII. 3,15

NAJSLOZENLIJI POSLOVI
| ZADACI S OSOBITIM
ZNACENJEM ZA
POSLOVANJE
IX. (direktor ekonomsko-
financijskog sektora,
direktor pravnih,
kadrovskih i opéih
poslova)

3,50

VREDNOVANJE POSEBNIH ZNANJA,
SPOSOBNOSTI | UVJETA KOJA

NISU OBUHVACGENA UTVRDENIM
GRUPAMA SLOZENOSTI

Pod posebnim zanimanjima, sposobnostima :

1 uvjetima koje treba posebno vrednovati,

podrazumijevaju se oni koji nisu obuhvade- :

. TEKST KOJI NIJE USAO U

: PROCISCENI TEKST

IZMJENE | DOPUNE KOLEKTIVNOG
: UGOVORA ZA DJELATNOST

: TRGOVINE

. (Narodne novine, broj 79/2005)

ni i vrednovani utvrdenim stupnjem stru¢ne

spreme konkretnog zanimanja. To su znanja :
i sposobnosti koja nisu utvrdena nekim pro-
pisom niti su uobi¢ajena u konkretnom za- :
nimanju, ali ih neka drustva mogu zbog svo-  :

jih specifi¢nih potreba utvrditi opéim aktom,

odnosno kolektivnim ugovorom kao uvjet :

Clanak 9.
Izmjene i dopune Kolektivnog ugovora za
djelatnost trgovine smatraju se vaZeéim
kada ih potpiSu ovlasteni predstavnici pot-
pisnika, a stupaju na snagu 1. travnja 2005.
godine.

za obavljanje poslova na odredenim radnim :

mjestima (poseban stru¢ni ispit, znanje :
odredenog stranog jezika, posjedovanje :
odredenih specijalnih znanja i vjedtina iz do-

mene drugih zanimanja i dr.). Kada se za

neko radno mjesto pored utvrdene vrste 1 :

Clanak 10.
Potpisnici ugovora su suglasni da se u pro-
¢iS¢enom tekstu Kolektivnog ugovora, ri-
: je¢ radnik zamijeni rije¢ju radnik u odgo-
varajuem padezu.

stupnja stru¢ne spreme trazi i posebno zna- :

nje ili sposobnosti, potrebito je ovo posebno
znanje ili sposobnost dodatno vrednovati :
odgovarajué¢im postotkom i posebno ih iska-
zati, polazeéi od znataja tog elementa za :
obavljanje poslova radnog mjesta i u procesu :

rada opdenito.

Clanak 11.
Izmjene i dopune Kolektivnog ugovora za
djelatnost trgovine sacinjene su u 6 (Sest)
primjeraka, od kojih svaki potpisnik zadr-
Zava 2 (dva) potpisana primjerka.

Clanak 12.
Odredbe ovih Izmjena i dopuna Kolektiv-
nog ugovora za djelatnost trgovine pri-
mjenjuju se neposredno, osim ako za pri-
mjenu pojedinih odredbi nije potrebna
odgovarajuca razrada u Pravilniku u radu.

: Ako bi Pravilnikom o radu neko pravo
radnika bilo utvrdeno u manjem opsegu
od prava koja proizlaze iz ovih Izmjena i :
dopuna Kolektivnog ugovora za djelatnost
trgovine, primjenjuju se odredbe ovih Iz-
mjena i dopuna Kolektivnog ugovora za
djelatnost trgovine.

Clanak 13.

Ove Izmjene i1 dopune sklapaju se na
odredeno vrijeme 1 vaze godinu dana od

: dana stupanja na snagu.

: Ako po isteku roka na koji su zakljucene
ove Izmjene 1 dopune Kolektivnog ugo-

© vora za djelatnost trgovine ni jedna od

. ugovornih strana ne otkaZze Izmjene i do-
pune Kolektivnog ugovora za djelatnost
trgovine, njihovo vazenje produzuje se do
otkaza ili zaklju¢ivanja novog Kolektivnog :
ugovora za djelatnost trgovine ili novih Iz-
mjena 1 dopuna Kolektivnog ugovora za
djelatnost trgovine.

www.poslovni-savjetnik.com
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BAROMETAR

INVESTICIJSKI

Investicijski barometar prikazuje s koliko bi novca na dan 15.02.2012.
raspolagali da ste 1200.000 kuna uloZili 1. sijecnja ove godine u neke od

financijskih instrumenata koji su navedeni u nastavku.
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/nate prepoznati prednosti
Europske unije?

[
£

To su slatki
rezultati
IPARD-ovih
poticaja.

Neka vas posao procvjeta uz povoljne
kunske kredite za korisnike programa
IPARD, pretpristupnog programa EU za
poljoprivredu i ruralni razvoj. Pronadite
svoj kredit i svoju mjeru.

Saznajte viSe na www.zaba.hr
ili nazovite 0800 00 24

Svaki dan je novi izazov.

‘ Dobro dosli
Izaberite partnera kojem vjerujete.

V# Zagrebacka banka

UniCredit Group
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objavljuju

natjecaj za dodjelu nagrade

PR\i/MUS

Za najbolje savjetodavne projekte u Hrvatskoj u 2011. godini s ciljem

promoviranja izvrsnosti u poslovhom savjetovanju. Nagrada Primus

dodjeljuje se za najuspjesnije savjetodavne projekte profesionalnim
poslovnim savjetnicima kao fizickim osobama i savjetodavnim tvrtkama

PRIMUS nagrada ¢e se dodijeliti u dvije kategorije.

Nagrada se dodjeljuje u obliku posebnog priznanja

— statue i plakete u svakoj od nagradenih kategorija. NAGRADENE KATEGORIJE SU:
O nagradi ¢e odlucivati ziri — nakon provedenog ziri-

ranja, a sukladno propisanom pravilniku — koji se sa- 1. Najbolji poslovni savjetnik

stoji od uglednih profesionalaca koji su svojim isku- (fizicka osoba)

stvom i znanjem zasluZili ¢lanstvo. 2. Najbolja tvrtka za poslovno

savjetovanje

Kandidati se na natjecaj mogu prijaviti putem

natjeCajne dokumentacije koja se moze preuzeti
na web stranici www.poslovni-savjetnik.com 5
i na www.ups.hr. : :

. POVJERENSTVO PRIMUS-a
Rok za prijavu je do 31. 3. 2012.

I - Gordan Kolak
Prijavnice sa svom potrebnom dokumentacijom

mozete poslati pismenim putem na adresu: Udruga Sandra Mihelc¢i¢
poslovnih savjetnika, Trg Mazurani¢a 8, 10 000 Zagreb i

L : RSP Silvana Tomi¢ Rotim
s naznakom ,za natjecaj za dodjelu nagrade Primus’ ili }

elektroni¢kom postom na ups@ups-amc.org . Samo i Igor Milinovic :
potpune prijave sa svim potrebnim dokumentima bit : :
Ce proslijedene stru¢nom Ziriju. Heeteessseeesanessatnessanessatesssneesssttsssatssssseesssansssasessssaesmet <

Dodatne informacije moZete dobiti na telefonima 01/ 48 55 273149 21 742.

Vise detalja o projektu uskoro na centralnom poslovhom portalu www.poslovni-savjetnik.com

i portalu Udruge poslovnih savjetnika.




Financije i porezi

ISTRAZIVANJE
Hrvati i banke - ljubav ili rat?

S P E C IJA L N I P R I L O G Jeste li zadovoljni svojom bankom?
Da 56%
Ne mogu procijeniti 23%
Ne 21%

Sto Vam je najvaznije u koristenju usluga
banke? (moguénost do maksimalno 2
odgovora)
Dostupnost bankomata, poslovnica, 56%
internetskih i mobilnih usluga °

Jednostavnost poslovanja,
obavljanja transakcija, koristenja 45%

usluga

Niski troSkovi poslovanja i dobre

kamate 44%
Ljubaznost osoblja 23%

Sto najvise zamjerate bankama u Hrvatskoj?
(mogucnost vise odgovora)

Lihvarske kamate i nedovoljno 79%
poticajne kamate na Stednju °
LoSe informiranje gradana o 35%

uslugama, promjenama u radu...
Nefleksibilnost u radu s klijentima | 34%

Velike guzve i spor nacin rada 22%
Eseggﬁ):zno i neprofesionalno 20%
_Slabu ras_prostranjenost bankomata 9%
i poslovnica
Nesto drugo 7%
Sto je najvise utjecalo na vas prvotni izbor
banke? (moguénost do maksimalno 3
odgovora)
E:g:(rggc;?;mreze poslovnica i 40%
E!Zrl]r:)?/aprgglovmce mojem mjestu 36%
Nesto drugo 24%
Status te banke u drustvu 21%
s Ponuda usluga 16%
Povoljni financijski uvjeti 13%
UsluZnost djelatnika 13%
Brzina usluga 8%
Preporuka poznanika %

Koju banku u Hrvatskoj dozivljavate kao
najkvalitetniju?(mogucnost odabira do 2

ZADOVOLJSTVO s

Zagrebacka banka
Erste & Steiermarkische banka 28%

Raiffeisen banka 28%
Hrvatska poStanska banka %

Splitska banka Societe Generale 7%

Group
I A M A Hypo Aple-Adria Bank 6 %
Neka druga 5%
Podravska banka 3%
Volksbank 3%
OTP banka 2%
BKS Bank 1%
Nava banka 1%
Ured_r_]ik
specijainog Konkurencija sve ve€a, kao i trud banaka
priloga: € www.proago.hr On line istraZivanje provedeno je
mr. sc. Vlastiti uredi, ali i vanjske agencije za u periodu od 25. do 29. sijeénja
. Goran . . . PROAG 2012., na uzorku od 428
Jungvirth mjerenje zadovoljstva ] ispitanika.

www.poslovni-savjetnik.com
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SPECIJALNI PRILOG:

Konk | :
ONKurencija sve veca,

Brze promjene u uvjetima poslovanja, kao i rastuca konkurencija koja po-
stoji medu bankama namecu sve vecu potrebu istraZivanja stavova i mi-
Sljenja klijenata kako bi se marketing banaka mogao najbolje usmijeriti.

trukovne udruge, kao $to je u Hr-

vatskoj HUB (Hrvatsko udruze-

nje banaka) ne provode same istra-

Zivanja, ali na njih obracaju paznju.

Makar veéina banaka skriva svoja
istrazivanja kako konkurencija ne bi vidje-
la rezultate i strategiju daljnjeg unaprjede-
nja, agencije za istraZivanje mnijenja i trzi-
Sta ponekad ih javno objave. Pogotovo ako
ih nisu narudile banke.

Naime, osim istraZivanja zadovolj-
stva klijenata kvalitetom usluga koje banka
pruZa, ncophodna je 1 usporedba s drugim
bankama, kako bi se uvidjele vlastite pred-
nosti 1 slabosti u odnosu na konkurenci-
ju. U trenutnoj situaciji jake konkurencije,
kao 1 financijske krize koja dovodi do sma-
njenja ponude novca te povecanja aktivnih
kamatnih stopa, vazno je ne samo snizava-
ti cijene odredenih usluga veé i pruziti §to
bolju uslugu, razviti sve moguée nove pro-
izvode te unaprjedivati $to bolju komuni-
kaciju s klijentima za koje tek slijedi pra-
va bitka.

Pogotovo u Hrvatskoj gdje se osnovne
bankarske usluge (tekudi i Ziro ratun) i da-
lje napla¢uju u odnosu na primjerice banke
u SAD-u, koje su u zadnje vrijeme krenu-
le s ukidanjem tih placanja kako bi privu-
kle i zadrzale $to vise klijenata.Elemente
koji utje¢u na ponasanje korisnika bankar-
skih usluga, a koji su pod kontrolom banke
1 koji se mogu mijenjati, su proizvod, uslu-
ga, cijena, distribucija i komunikacija. A sve
je to u stanju stalne promjene i prilagodbe
uvjetima trzista, na kojem ¢ée pobijediti oni
najsvjesniji situacije. Zato banke konstan-
tno istrazuju trziSte analizirajuéi analizira-
ti stavove 1 misljenja klijenata o pojedinim
aspektima bankarskih usluga.

Veéina velikih banaka u Hrvatskoj je
zato organizirala posebne sluzbe u cilju
kontinuiranog prikupljanja informacija od
klijenata, koje se bave kvalitetom usluga,
rjeSavanjem reklamacija kao 1 biljeZenjem
pohvala klijenata. Povratne informacije se

zatim obraduju kako bi se unaprijedile us-
luge te usmjerio marketing. Odnosno kako
bi se nesto popravilo, a drugo pak istaklo
kao prednost koju klijenti prepoznaju.

HRVATSKI[GRADANIIMEDU]
NAJZAHTJEVNUIMA?
U ocekivanju novog istrazivanja, proslogo-
disnji sustav mjerenja zadovoljstva klijena-
ta EPSI Rating (Extended Performance Satis-
faction Index) u 24 europske zemlje pokazao
je da smo medu najnezadovoljnijim kori-
snicima bankarskih usluga u Europi. Iza
nas su samo Greka Ceska, Danska i Nor-
veska.
Istraziva¢i zadovoljstva klijjenata iz
agencije Accent iz Zagreba pritom su na-
glasili da je zadovoljstvo potro$aca snazan
pokreta¢ lojalnosti, spremnosti na ostaja-
nje u toj banci i jacanja odnosa koje imaju
s njom. Smatra se i da veée banke, zbog $i-
rine asortimana proizvoda i usluga te broj-
nosti klijenata, teZze mogu ispuniti vise ra-
zine zadovoljstva korisnika svojih usluga.
Najvecu lojalnost, medu 55 tisuca ispita-
nih klijenata, ponovno su pokazali klijen-
ti PBZ-a, slijede oni Erste banke, zatim u

Hypo Alpe-Adria-Bank

ZADOVOLJSTVO BANKARSKIM USLUGAMA

RBA, Zaba i HPB.

U kratkoj anketi Poslovnog savjetni-
ka gotovo svi ispitanici fokus grupe sloZi-
li su se kako je cijena usluga ono $to im je
najvaznije u banci. Tu spada 1 veli¢ina ka-
matne stope, bilo na kredite ili oro¢enja. S
druge strane, $to se tice usluga, one u fili-
jali najéescée su komentirali stariji korisnici
koji ne koriste nove usluge poput internet
bankarstva. Za njih je i dalje ¢ekanje u redu
najvaznija stvar koja se mora eliminirati u
poslovnicama.

S druge strane korisnici interneta najvi-
$e su komentirali aplikacije odredenih ba-
naka preko kojih mogu raspolagati svojim
novcem i uslugama banke. Zajednicko je 1
starijima i mladima da najviSe ra¢unaju na
brzinu rjeSavanja svih zahtjeva i usluga.

To su za Poslovni savjetnik potvrdili i
u PBZ-u: ,U protekle tri godine Privred-
na banka Zagreb d.d. pokrenula je niz pro-
jekata s posebnim naglaskom na praéenju
1 pobolj$anju zadovoljstva i lojalnosti kli-
jenata. Kljucan faktor je brzina, mogud-
nost obavljanja transakcija koristenjem on
line usluga 1 dostupnost informacija“.Tra-
dicija je, u nesigurno financijsko vrijeme te
propasti odredenih banaka i investicijskih
kuéa, nesto o ¢emu su korisnici dodatno
poceli voditi ra¢una. Korporativna reputa-
cija, odnosno imidZ banke takoder je ne-
$to na §to se pri tom obraca paZnja, bilo da
se stvara placenim marketingom u medjiji-
ma, filantropijom ili kombinacijem obojeg.

TEHNIKE]ISTRAZIVANJA
iZADOVOLISTVAIKLIJENATA

Neke od vodecih banaka u Hrvatskoj opi-
sale su tehnike kojima se sluze kako bi opi-
pale puls klijenata. ,Kako bismo povedali

Kvaliteta odnosa Banke i klijenta uvelike ovisi o pojedincima, to jest o

svakom djelatniku koji kontaktira s klijentima. Svjesni smo da je upravo
tu polaziste i ishodiste gradnje korektnog i profesionalnog odnosa s klijentom
kao i €injenice da je to trajan proces koji se uvijek moze nadogradivati i
poboljSavati. Zbog toga Banka neprestano radi na usavrSavanju svojih
djelatnika, a jedan od prvih seminara koji prolazi svaki zaposlenik po primit-
ku u radni odnos u Banci jest Seminar za odnose s klijentima.“

PBZ-ov Ured Uprave za mjerenje zadovoljstva klijenata

‘ Usprkos trenutaénoj ekonomskoj situaciji i uvjetima poslovanja koji iz
toga proizlaze klijenti prepoznaju te daju naglasak i povjerenje tradiciji

koju Privredna banka Zagreb d.d. ima uz vaznost pripadnosti medunarodnoj

bankarskoj grupaciji kao i ugledu koji smo stekli tijekom desetljeéa Sto

pokazuje i stabilnost u indeksu zadovoljstva klijenata.”
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Raiffeisenbank Austria d.d. (RBA), Odjel za odnose s javnoScu
Rezultati istrazivanja zadovoljstva klijenata vazan su
pokazatelj uspjesnosti poslovanja te imaju znacajan

utjecaj na razvoj i upravljanje poslovnim procesima.

Prilikom provodenja ispitivanja zadovoljstva nasih klijena-

ta koristimo usluge nezavisne specijalizirane agencije za

istrazivanje trzista ili dostupna sindicirana istrazivanja.

Agencije prema potrebi koriste metode ,tajnih kupaca“,

razlicite kvantitativne i kvalitativne metode istraZivanja

zadovoljstva kupaca, competitive benchmarking, pred i

posttestiranja promotivnih kampanja te razlicite evaluaci-

je uspjesnosti prodajnih aktivnosti. Uz sve navedeno, nasi
interni odjeli provode i vlastita CRM istrazivanja.*

Zagrebacka banka
‘ 0d banke kao pruzatelja usluga ocekuje se da
proizvodi i usluge koje nudi budu visoke kvalitete,
da banka pruza podrsku klijentu u koriStenju tih proizvo-
da i usluga (Sto znaci da samom prodajom ne zavrSava
uloga davatelja usluge), da se banka isti¢e struénoscu,
njezin proces donosenja poslovnih odluka treba biti brz,
a poslovanje se treba obavljati na otvoren i transparen-
tan nacin te da u najvecoj mogucoj mjeri u svom
poslovanju predvida i bude usmjerena prema potrebama
klijenata na nacin na koji one proizlaze iz njihovog
svakodnevnog Zivota.“

zadovoljstvo klijenata nuzno je razumjeti potrebe klijenata, a visa
razina zadovoljstva dovodi do povecanja lojalnosti. Vazne povrat-
ne informacije o zadovoljstvu pratimo po kategorijama imidZa, or-
ganizacije poslovanja, odnosa osoblja, vrijednosti usluge 1 postpro-
dajnih aktivnosti, odnosno podrske nakon ugovaranja proizvoda”,
opisali su iz PBZ-a.

U Zagrebackoj banci takoder kontinuirano provode istraZi-
vanja zadovoljstva klijenata kako bi se mogli koristiti rezultatima
pri razvijanju i unapredenju proizvoda 1 usluga. ,Razvili smo su-
stav mjerenja kvalitete servisa i zadovoljstva klijenata ¢ija metodo-
logija objedinjava elemente koji mogu biti pretvoreni u mjere, za-
tim u ciljeve 1 kona¢no u smjernice za akcije unapredenja unutar
Banke. Tijekom godina provodenja istraZivanja unutar sustava za-
trazili smo misljenje desetaka tisuca klijenata o kvaliteti i zadovolj-
stvu nasim uslugama i proizvodima. Isto tako implementirali smo i
sustav kojim myjerimo na$u vlastitu percepciju i razumijevanje po-
treba 1 zadovoljstva klijenata pomoéu kojeg saznajemo koliko do-
bro mi razumijemo nase klijente”, opisali su za Poslovni savjetnik.

Za Zagrebacku banku je kvaliteta profesionalnog odnosa s kli-
jentima osnova poslovanja u sadasnjosti 1 buduénosti. ,,Ako govo-
rimo opdenito o zadovoljstvu klijenata u bankarskoj industriji, ono
je determinirano sve ve¢im brojem faktora koje banke moraju uze-
ti u obzir prilikom formiranja ponude proizvoda/usluga, brige o
klijentu i1 formiranja vlastitog imidZza i reputacije. Occkivanja od
banaka u danasnje su vrijeme sve veéa - od banke kao kompanije
ocekuje se da bude jaka i ima snaznu moguénost vlastitog razvoja,
jasnu viziju buduénosti, da bude odli¢no organizirana i inovativ-
na”, dodatno su pojasnili o¢ekivanja od banke u o¢ima klijenata.

www.poslovni-savjetnik.com

Postoje I sigurni
putovi do vrha!

G
-

Osigurajte dostatna sredstva za
mirovinu, a rizici neka ostanu
samo rekreacija!

AZ strategija ulaganja s umjerenim rizikom znaci

sigurnost i stabilnost uz optimalne prinose Cak i u
kriznim godinama na trzistu kapitala.

AZ investicije su dugoroCnog horizonta. Izbjegavajuci
vecCe oscilacije u prinosu AZ ostvaruje primjerenu
mirovinu. Odaberite najsigurniji put do uspjehal

A-Z

MIROVINSKI FONDOVI
NAJVECI U HRVATSKOJ*

0800 0099

besplatni info telefon
www.azfond.hr

Allianz @) i % Zagrebacka banka

*Obvezni i dobrovoljni mirovinski fondovi najveci u Hrvatskoj po broju ¢lanova i imovinom pod
upravljanjem. Izvor: HANFA, mjesecno izvjeS¢e agencije za prosinac 2011.
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SPECIJALNI PRILOG: ZADOVOLJSTVO BANKARSKIM USLUGAMA

u Hypo Alpe-Adria-Bank naglaSavaju
vaznost zadovoljstva klijenata, odnosno
odraZavanje tog zadovoljstva na imidz
banke. ,Razlog vidimo u ¢injenici da
se povjerenje klijenata tesko stjece 1 po-

trebno je naporno raditi kako bi se odrza-
lo, tj. kljjentima je potrebno u kontinuitetu
nuditi povoljne uvjete, opipljive pogodno-
sti te vjerodostojnu i kvalitetnu uslugu®,
pojasnili su nasi sugovornici dodatno spo-
minjuéi vaznost stvaranja dodatne vrijed-
nosti za klijenta pri koristenju bankarskih
usluga.

yPrema zadnjem provedenom istra-
Zivanju posebno dobrim klijenti su ocije-
nili nase dobro savjetovanje, laku dostu-
pnost informacija, $iroki asortiman usluga,
e-banking te ucinkovitost. S time da smo
posebno ponosni na visoku stopu osobnih
preporuka obitelji 1 prijateljima $to je naj-
objektivniji indikator zadovoljstva®, dodali
su u Hypo banci.

Prema informacijama nasih sugovor-
nika za sada ne postoji standardizirani alat
(CRM - Customer Relationship Management)
za mjerenje kvalitete odnosa Banke 1 klije-
nata. Povratnu informaciju u banci dobi-
vaju iz izravnog kontakta financijskog sa-
vjetnika, kreditnog referenta ili osobnog
bankara i klijenata (subjektivno). Djelo-
mi¢no na temelju statistickih podataka koje
prikuplja 1 analizira Sluzba za korisnike (u

Kako bi opipale puls klijehata Ste se kojoj se uz administraciju poziva redovito
. 3 . ; ! provodi i ,,Program kvalitete®), a djelomié-
svim modernim alatima, u samo, vali T Jivanjem no na temelju rezultata istrazivanja trzista.
specijaliziranih agencija za ispitivanje trziSta. Sve u cilju do-
o 5 a oo o o e - { (1]
bivanja informacije — kako korisnika napraviti sretnim. KADA\BANKERZASUCU[RUKAVE

Osim kontinuiranih klasi¢nih ispitivanja i
anketa banke ¢esto pokrecu i posebne ak-
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cije putem kojih dobivaju povratne infor-
macije od strane klijenata. U Erste banci su
primjerice pocetkom 2010. godine pokre-
nuli projekt ,,Jer nam je Vase misljenje na
prvom mjestu” kojim klijenti banke mogu
ocijeniti uslugu, kao i rad samih poslovni-
ca.

“Projekt je zamisljen i realizira se u dva
osnovna smjera. Prvi je poticanje klijena-
ta da izraze svoje misljenje, neovisno radi
li se o pohvali, prijedlogu ili prigovoru, i
to putem razli¢itih kanala komunikacije
(telefonski, putem e-maila, online obras-
ca, letka u poslovnici i sl.), a drugi smjer
je sustavno istraZivanje zadovoljstva i oce-
kivanja klijenata. Time smo nastojali posti-
¢i bolje razumijevanje potreba i oéekivanja
klijenata banke, detektirati i ukloniti uzro-
ke eventualnih nezadovoljstava te razvija-
ti dugoro¢ni odnos s klijentima temeljenog
na povjerenju 1 interaktivnoj komunikaciji
s ciljem njithovog vecéeg zadovoljstva”, poja-
snila je za Danica Kozica, voditeljica Odjela
upravljanja kvalitetom usluge Erste banke.

No osim vlastitim akcijama banke su se
pocele sluziti 1 vanjskim agencijama kako
bi dobile 3to bolji feedback o zadovoljstvu
klijenata i na taj nacin unaprijedile svoje

PROIZVODI | USLUGE
INFOSISTEMA ZA
FINANCIJSKE INSTITUCUE

=5 INFOSISTEM ...

Ivana Sibla 15, 10 020 Zagreb, Hrvatska
hitp://www.infosistem.hr

t+385 (0) 1 65 00 111
f +385 (0) 1 66 37 961
e infodesk@infosistem.hr

poslovanje.

Osim $to se zadovoljstvo i oekivanja
klijenata istraZuje kroz telefonske i online
ankete, u suradnji s kompanijom specijali-
ziranom za to, provode se mystery shopping
istrazivanja pomoc¢u tajnih kupaca. I Hypo

centralno
bankarsko
riesenje (Core
Banking)

poslovna
inteligencija -
izvjestajni
sustavi

Kompletne

bankarske
usluge

eBanking

rjeSenja

(Internet,
Mobile, PFM)

regulatorna
izvjesca (HNB)

Danica Kozica,
voditeljica Odjela
upravljanja kvalitetom
usluge Erste banke

‘ Do sada je

samo putem
letka ,Jer nam je
vase misljenje na
prvom mjestu®“
misljenje o banci samoinicijativho
iskazalo viSe od 2.000 klijenata.
Pohvale se u najvecoj mjeri odnose
na profesionalnost, ljubaznost i
usluznost djelatnika, najvise pri-
mjedbi odnosi se ha visinu naknada,
kamatnih stopa i redove u odrede-
him poslovnicama, dok se prijedlozi
najcesce odnose na rjeSavanje
problema redova te Zelja za postav-
ljanje dodatnih bankomata.

1 Erste su spomenule rezultate mystery sho-
pping istrazivanja pomocu kojih su dobi-
le uvid u stanje usluga, vidjele §to se moze
popraviti, ali i medijski istaknuti kao pred-
nost nad ostalim bankama.

P§|

transaction
manager (TM)

centralno

rjesenje

za leasing drustva
(Core Leasing)

upravljanje
sigurnoscu |
virtualizacija
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[DOKUMENTACIJAY
Prvi korak u koristenju
tekuceg racuna vezuje se
uz zakljuivanje ugovora
o tekuéem ra¢unu kojeg
klijent potpisuje s pred-
stavnikom banke. Ukoli-
ko do tada nije bio klijent,
popunjava pristupnicu za
pocetak poslovnog odnosa s bankom. Od
dokumentacije potrebno je imati osobnu
iskaznicu. Ukoliko klijent Zeli primati pla-
¢u preko tekuéeg ra¢una, onda mora doni-
jeti 1 potvrdu tvrtke o buduéem uplaciva-
nju place na njegov tekudi ra¢un.

Ugovorom se definira visina dopuste-
nog prekoracenja te kamatna stopa koju
klijent plaéa za koriStenje te vrste kredita iz
mjeseca u mjesec.

Prilikom ugovaranja definira se 1 na¢in
zakonom predvidenog izvjeStavanja. Pre-
porucamo izbjegavati izvjeStavanje putem
postanske posiljke, tako se moze ustedjeti
1do 120 kuna godisnje.

ISPEATIVOST]

Isplativost tekuéeg rac¢una kao temeljnog
transakcijskog racuna analizira se kroz nje-
gove mogucnosti 1 pakete usluga. Kroz
moguénosti, isplativost se ocjenjuje prema
visini kamatnih stopa na koristenje dozvo-
ljenih 1 nedozvoljenih prekoracenja. Da-
kle, $to manje koristenje prekoracenja vecéa
isplativost, a uz koriStenje prekoradenja
veca isplativost vezuje se uz manje kamatne
stope. Ostale mogucnosti koje povecavaju
isplativost vezane su uz npr. moguénost
obro¢nog placanja bez naknada i kamata te
koristenje $to je moguée veéeg broja trajnih
naloga. Sto vie trajnih naloga veca je uste-
da vremena koji se nepotrebno trosi na pla-
¢anje fiksnih ra¢una tijekom svakog mje-
seca. Usteda u vremenu odituje se i kroz
placanje debitnim karticama, a ne podiza-
nje gotovine na bankomatima pa placanje
robe i usluga s tom gotovinom.

Dileme oko eventualne isplativosti
koristenja paket usluge treba u startu eli-
minirati 1 paket usluga obavezno koristi-
ti ukoliko imate potrebu koristenja barem

Tonci JakovEevié

nekoliko moguénosti vezane uz ponudeno.

Kako optimalno koristiti paket uslu-
ga prikazat ¢emo hipotetskim primjerom
na godi$njoj razini. Kada se donosi odluka
o isplativosti paket usluga, prvenstveno je
potrebno utvrditi koje potrebe klijent ima
prema ponudenom. U tablici 1 prikazane
su prosjecne potrebe vlasnika tekuceg ra-
¢una iskazane kroz koristenje moguénosti
paket usluge. To znaci da je sve nabroje-
no ili besplatno ili je naknada umanjena za
odredeni postotak ukoliko se koristi paket.
Kada se zbroje sve pogodnosti, zna¢ajno se
isplati koristiti paket usluga. Za utvrdiva-
nje osobne isplativosti potrebno je dodava-
ti ili izbacivati svoje potrebe kako bi dos-
li do osobne ustede. Zakljucak kao savjet
za sve korisnike paket usluga: veca isplati-
vost vezana je uz koristenje $to je mogude
vise ponudenih moguénosti. U analizama
isplativosti nikako se ne bi trebale zane-
mariti ostale pogodnosti koje se odnose na
uvjetno koristenje. Naime, Cesto se zabo-
ravljaju (pogotovo kad ih trebamo koristi-
ti), a one daju znacajan financijski efekt na
isplativost.

Tablica 1 (godiSnja razina)

PAKET USLUGA 660
Vlasnik racuna 1.197
Tekudi racun 108
Devizni racun 60
Ziro radun 60
Clanarina kreditna kartica (1 kom.) 150
Besplatng transakcije u poslovnici 600
(5 uplatnica uz naknadu od 10 kn)

Besplatne transakcije preko 168

interneta (7 uplatnica po 2 kn)

Smanjena kamatna stopa na 51
dozvoljeno prekoracenje (0,5 pp)

Opunomocenik 148
Devizni racun 24
Ziro radun 24
Clanarina kreditna kartica (1 kom.) 100
Ostale pogodnosti 2.200
Pomo¢ na cesti 1.100
Medicinska pomo¢ 1.100
UKUPNO POGODNOST 3.545
USTEDA 2.885

Tekuci racun fizickih osoba pose-
ban je transakcijski racun preko
kojeg banka vlasniku racuna omo-
gucava (temeljem deponiranih
sredstava) obavljanje cjelokupnog
platnog prometa u kunama. Kori-
Stenje sredstava sa racuna omo-
gucava se upotrebom debitnih i
kreditnih kartica.

Kada bi pojedina¢no koristili sve u ta-
beli napisane elemente jednostavno bi nas
previse kostalo u odnosu na kupnju pa-
ket usluga. Koristenje paketa usluga sigur-
no nije isplativo ukoliko imamo potrebe za
koriStenjem tekuceg ra¢una samo za upla-
te 1 isplate.

[KVALITETAYKOMUNIKACLIE]

Bankar u objasnjavanju svih mogudih pred-
nosti koristenja tekuéeg rac¢una mora biti
nadasve strpljiv, jasan, detaljan, cjelovit i
precizan. S obzirom da se radi o osobnim
financijama, klijent nikako ne smije ,pasti®
pod utjecaj drugih klijenata i njihovih ,sa-
vjeta®. Naime, oni su bazirani na njihovim
osobnim iskustvima, u pravilu znatno razli-
¢itim od potreba onih koje savjetuju. Zato
sve nejasnoce 1 upitnike treba razjasniti sa
svojim bankarom. Klijent dobro formulira-
nim pitanjem mora usmjeriti svog bankara
u obja$njavanje trazenih pozicija.

IZBORIINSTITUCLJE;

Izbor institucije u kojoj ¢emo otvoriti teku-
¢ ratun iskljucivo ovisi o buduéem vlasni-
ku pa ¢ak 1 kada vlasnici tvrtke imaju ,,za-
htjev” za uplatom place u konkretnoj banci.
Izbor je viSe nego specifi¢an, jer prakticki
da bi bio ispravan klijent mora znati sve po-
jedinosti u svakoj instituciji kako bi donio
ispravnu odluku za sebe. Kvalitetno se mo-
raju utvrditi osobni zahtjevi i1 potrebe, po-
traziti ih u bankovnim ponudama te ispitati
financijsku isplativost uz visinu kamatne
stope dozvoljenog prekoraéenja. Savjet za
izbor usmjeren je na zadovoljavanje osob-
nih potreba, a ukoliko se ne mozemo odlu-
¢iti svakako zatraziti savjet jednog od ban-
kara (moZda najljubaznijeg). PS
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OSOBNE FINANCIJE

-sam svoj majstor

Financije su danas prva stavka o kojoj se vodi racuna, bilo da
se nalazi na popisu tvrtke ili pojedinca. Ve¢ duze vrijeme sa svih
strana najcesSce se Cuju dvije rijeCi: ‘rezanje troSkova’. U vrijeme
gospodarske krize, osobni financijski plan pomoci ¢e smanjivanju
troskova i racionalnoj potrosnji, naravno, u prihvatljivim i mogué¢im

uvjetima.

zemljama Europske unije postoje

imovinski savjetnici koji vode bri-

gu pojedina¢no o svakom klijentu,

dok ih u Hrvatskoj u pravom smi-

slu jo$ uvijek nema. Varazdinska
tvrtka FIMA direkt razvija se u tom prav-
cu, a njezin direktor prodaje, Bojan Anto-
li¢, kaze kako je u zemljama zapadne Eu-
rope potpuno normalno da ¢ovjek kao $to
ima svog lije¢nika, ima i svog imovinskog
savjetnika. Financijska institucija (banka,
osiguranje, stambena S$tedionica...) je u
ovoj usporedbi ljekarna, a lije¢nik je zapra-
vo imovinski savjetnik. “Smatram da pro-
sje¢na osoba u Hrvatskoj nema dovoljno
ni znanja, ni vremena, a ni zivaca da obi-
de sve financijske institucije te za sebe pro-
nade upravo one financijske proizvode koji
su za nju optimalni. Ne postoje financij-
ski proizvodi koji ne valjaju, ali postoje oni
koji nisu namijenjeni za ono $to je meni
potrebno”, napominje Antolié.

O0SOBNAYFINANCIJSKA'STRATEGIJAY
Prije pocetka upravljanja vlastitim nov-
cem, potrebna je cjelovita analiza trenutne

Bojan Antoli¢, direktor
prodaje, FIMA direkt d.o.o.

‘ Financijsko je

planiranje u
velikoj mjeri serija
izbora i posljedica.
Dobar financijski plan
ne znaci da cete
ciljeve i ostvariti. Pored izrade plana
potrebna je i stvarna Zelja da ustraje-
te do kraja plana.

situacije, kao 1 analiza opcija 1 moguénosti
koje postoje na financijskom trzistu. Anto-
li¢ dodaje kako je prvi korak kod financij-
skog planiranja definiranje ciljeva, a nakon
toga pristupa se odredivanju njihovih pri-
oriteta i analiziranja mogucénosti. “To éete
uspjeti tako da definirate sve vase trosko-
ve. Nadalje, izra¢unajte ukupne prihode
koje ostvarujete od place, mirovine, naja-
mnine, dividendi... Stavite to sve na pa-
pir ili u neki program koji izra¢unava kuéni
budZet. Oduzevsi ukupne mjese¢ne tros-
kove od mjese¢nih prihoda, a uz pretpo-
stavku da trosite manje od zaradenog, sa-
znali ste iznos mjese¢nog viska. Ako pak
trosite viSe od onog §to zaradite, vrijeme je
za rezanje troSkoval U ovom drugom slu-
¢aju, $to prije se suocite s tim, to bolje za
vas”, savjetuje Antolic.

Osobna financijska strategija je meto-
da izgradnje stabilnog i odrzivog financij-
skog plana. Ciljevi, koje navodi Antolié,
financijskog planiranja pristupom financij-
ske strategije su: osobna financijska zasti-
ta gdje je potrebno osigurati izvor prihoda,
zatim izgradnja imovine putem pronalaska
onih financijskih proizvoda koji nude naj-
viSe mogucnosti te financijska neovisnost
koja se postize ulaganjem kapitala. “Pro-
sje¢ni radnik u Hrvatskoj kroz radni vijek
zaradi oko dva milijuna kuna, a to je vrijed-
nost koju sigurno treba ozbiljno zastititi od
gubitka”, napominje Antoli¢.

JANALIZAVEINANCIISKOGITRZISTA

I gospodarski sektor nisu zaobisle mjere
Stednje 1 izrade financijskog plana. Zde-
slav Santi¢, glavni ekonomist Societe Ge-
nerale - Splitske banke, napominje kako

Financije i porezi

su se s pocetkom globale financijske krize,
kucdanstva primarno orijentirala na Stednju
u bankama, $to je i vidljivo kroz relativno
snazan rast orofenih depozita u bankov-
nom sustavu. “Mnogi mali investitori za-
biljezili su velike gubitke ulaganjem na do-
macem trziStu kapitala, a istovremeno je
zabiljezen 1 prekid trenda rasta cijena ne-
kretnina. Ne smijemo zaboraviti niti &i-
njenicu da s obzirom na valutnu strukturu
svoje aktive, banke kroz politiku kamatnih
stopa poti¢u Stednju dominanto u eurima
1 kunama. Ukoliko se cilja na ostvariva-
nje eventualnih dobitaka od tecajnih pro-
mjena, onda je preporucljivo S$pekulirati s
tek manjim dijelom svoje $tednje, pogoto-
vo ako uzmemo u obzir ve¢ spomenuti vi-
sok stupanj neizvjesnosti. Kada govorimo
o trzi$tu nekretnina, stabilizaciju je mogu-
¢e ocekivati tek u srednjem roku 1 to nakon
oporavka na domacem trzistu rada, pogo-
tovo u segmentu mlade radne snage”, ana-
lizirao je triste Santi¢. Prognoze ekonom-
skog analiti¢ara su kako se u srednjem roku
ipak o¢ekuje rast atraktivnosti domaceg tr-
zista kapitala, ali ove godine ne treba oceki-
vati znacajnije promjene na trzistu kapitala.
Marina Kili¢
Zdeslav Santi¢, glavni

ekonomist Societe
Generale - Splitske banke

‘ S aktualnim

problemima na
europskom financij-
skom trzistu te novom
strozom regulativom
za financijske instituci-
je, moze se ocekivati zadrzavanje
slabog priljeva stranog kapitala u
cijelu regiju. Buduéi ¢e gospodarski
trendovi biti odredeni sposobnoséu
zemalja da povec€aju razinu nacional-
ne stednje.

Savjeti Poslovnog savjetnika

5 KORAKA FINANCIJSKOG
PLANIRANJA

1. Definiranje ciljeva.

2. Kontroliranje svih troskova.

3. Stvaranje osobne financijske
strategije.

4. Uskladivanje Zelja i moguénost.
5. Kupnja financijskih proizvoda.

www.poslovni-savjetnik.com
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Financije i porezi

EU FONDOVI

Potpore za ruralni turizam (-

Imam kucu u Licko-senjskoj Zupaniji i Ze-

lim se baviti ruralnim turizmom. Mogu li dobiti

poticaj iz EU fondova za preuredenje i oprema-

nje kuée u svrhu pruZanja turistickih i ugostitelj-
skih usluga?

LM., Otoéac

Potporu za ruralni turizam moZete
ostvariti u okviru Mjere 302 Diversifika-
cija 1 razvoj ruralnih gospodarskih aktiv-
nosti programa IPARD. Program IPARD
kroz strateski dokument IPARD program -
Plan za poljoprivredu i ruralni razvoj 2007. -
2013. 1 Pravilnike o provedbi pojedina¢nih
mjera propisuje tko su potencijalni korisni-
ci potpora, koje kriterije oni moraju ispu-
njavati i za kakvu vrstu aktivnosti se potpo-
re mogu dodijeliti. Potencijalni korisnici su
duzZni pripremiti projektnu prijavu suklad-
no Pravilnicima i prijavu podnijeti na jav-
ni natjecaj. Natjecaje objavljuje Agencija za
placanja u poljoprivredi, ribarstvu i rural-
nom razvoju koja je nadlezna za provedbu

programa.

U okviru ruralnog turizma prihvatlji-
va su ulaganja u izgradnju, rekonstrukci-
ju i opremanje objekata za pruZanje turi-
stickih 1 ugostiteljskih usluga ukljucujuci

objekte za uzgoj Zivotinja kao dio turisti¢-
ke ponude, objekte za rekreaciju, turisticke
kampove, objekte na otvorenom (za jaha-
nje, sportski ribolov na kopnenim vodama,
biciklizam, tematski putovi), zatim rekon-
strukciju 1 opremanje objekata tradicijske
arhitekture.

KRITERIJIIKOJEUE{ROTREBNO]
ISBUNITI|

Na natjec¢aj za dodjelu potpore mogu se
prijaviti fizi¢ke osobe i mikro poduzeéa, u
sustavu PDV-a, 100% u privatnom ili do
25% u drzavnom odnosno u vlasnistvu je-
dinica lokalne ¥/ili regionalne samouprave
ili Grada Zagreba.

Korisnik mora biti registriran (na po-
Cetku ulaganja, ako takvu djelatnost obav-
lja u trenutku podnosenja prijave na na-
tjecaj, odnosno na kraju ulaganja, ako tu
djelatnost ne obavlja u trenutku podnose-
nja prijave na natjecaju) u skladu s propi-
sima koji ureduju podrudja ugostiteljstva
i pruzanja usluga u turizmu za djelatnost
koju obavlja. Ulaganja su prihvatljiva samo
u podrugjima gdje su prihvaéeni Projek-
ti ukupnog razvoja (PUR) ili Regionalni
operativni program (ROP) odnosno Zupa-

Maksimalna
ukupna vrijed-
nost prihvat-
ljivih ulaganja
po projektu je
150.000 eura.
Iznos potpore
iz IPARD pro-
grama je do
50% ukupnog
prihvatljivog ula-
ganja u projekt,
tj. do 75.000
eura. Dakle ko-
risnik ne moze
dobiti potporu
u 100%-tnom
iznosu projekta
ve¢ mora finan-
cijski sudjelovati
u projektu.

7] ng_grebac'ka banka

“ B

Martina
Sedmak,
EU desk

Zagrebacke

banke ]
nijske razvojne strategije (ZRS) koji navo-
de ruralni turizam kao prioritetni razvojni
sektor, a sama ulaganja moraju biti u skladu
s odredbama navedenih dokumenata. Do-
nedavno, ulaganja su bila prihvatljiva samo
u naseljima klasificiranim u kategoriji ,D* 1
ostalim neklasificiranim mjestima u skladu
s Pravilnikom o proglasavanju turistickih
opéina i gradova 1 o razvrstavanju naselja u
turisticke razrede. Izmjenom Pravilnika o
provedbi Mjere 302 koju ofekujemo usko-
ro bit ée omogudéeno ulaganje i u naseljima
“C” kategorije. U Vasem slucaju potreb-
no je provjeriti nalazi li se objekt u naselju
oznacenom jednom od ove dvije kategori-
je. Takoder, ulaganje je dozvoljeno u objek-
te s najvise 40 spavaéih mjesta po korisniku
na kraju ulaganja.

IZNOSI|POTPORE;

Maksimalna ukupna vrijednost prihvatlji-
vih ulaganja po projektu je 150.000 eura.
Iznos potpore iz IPARD programa je do
50% ukupnog prihvatljivog ulaganja u pro-
jekt, tj. do 75.000 eura. Dakle korisnik ne
moze dobiti potporu u 100%-tnom izno-
su projekta ve¢ mora financijski sudjelova-
ti u projektu. K tome, ako uzmemo u obzir
da se potpora iz IPARD programa isplacu-
je tek nakon zavrSetka projekta, proizlazi
da korisnik mora osigurati financiranje ci-
jelog projekta, a nakon zavrsetka projekta
zatraziti isplatu potpore. Za tu je namjenu
Zagrebacka banka u suradnji s Hrvatskom
bankom za obnovu 1 razvitak klijentima
ponudila posebne kreditne linije za medu-
financiranje do isplate sredstava iz IPARD
programa i sufinanciranje dijela projekta za
koji je financiranje duZan osigurati sam ko-
risnik. HBOR IPARD program kreditira-
nja je uskladen s programom IPARD pa su
korisnici kredita ustvari oni korisnici koji
se prijavljuju za potporu.

P§|

Imate li pitanje vezano uz mogucnosti koristenja EU fondova Nanajzanimljivija pitanja odgovara nasa autorica

ili potporu Zagrebacke banke u provedbi EU projekata?

Martina Sedmak iz EU deska Zagrebacke banke.
E-mail:martina.sedmak@unicreditgroup.zaba.hr
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Globalizacija bi se u cko-
nomskom smislu — kao re-
zultat unapredenja u teh-
nologiji 1 deregulaciji trziSta
— mogla definirati kao pro-
ces integracije svjetskih trzi-
$ta kapitala i tehnologije, uz
paralelno osnaZenje, irenje i
rast multinacionalnih kom-
panija.

Tyj gjelokupni proces iznjedrio je na povrsi-
nu moderno drustvo u kojemu su se pomjerile

mr. sc. Andreja Marcetic

granice znanja. Pojavili su se oblici specijalizi-
ranog i profesionalnog usavr$avanja, a poslov-
na i obrazovna politika krece se u smjeru da se
pojedinac obrazuje u skladu s privrednim pro-
filom zemlje i prema odredenim zanimanjima.
Poslovni aspekt Zivota omogucéava nam ostvari-
vanje financijskih vrijednosti potrebnih za ko-
u ovom kontekstu odnosi se na usvajanje svih
onih vaznih osobina, vjestina i znanja relevan-
tnih za podrudje za koje smo se opredijelili i u
kojem se Zelimo usavrsiti kako bi u njemu bili
najbolji §to moZemo.

CJELOZIVOTNO UCENJE -
PREDUVIJET POSLOVNOG USPJEHA
U SVUJETU GLOBALNOG BIZNISA
Izuzetno brz razvoj telekomunikacija i interne-
ta te opca liberalizacija kretanja kapitala u svi-
jetu smatraju se klju¢nim pokreta¢ima globali-
stickih procesa, tako da, ono §to je pad Bastille
znacio za Francusku revoluciju, za globalizaciju
su sigurno revolucionarni preokreti na trzisti-
ma, kako u tehnologiji tako i u modelima vo-
denja transnacionalnih korporacija. Gospodar-
ski subjekti razli¢itog oblika vlasnistva suoceni
su s velikim poslovnim izazovima u globalnom
gospodarstvu (Vresk, 1996). Zastitu vlastitog
nacionalnog gospodarstva zamijenila je filozo-
fija regionalnih povezivanja, koja se nije u stanju
oduprijeti sve izrazitijoj globalizaciji koja spa-
ja nacionalne i regionalne ekonomije u sve ho-
mogeniji svjetski gospodarski sustav. Poduzeéa
se nuZno moraju prilagodavati razli¢itim pro-
mjenama u okruzju kako bi opstala, razvijala se
i rasla jer globalizacija je proces koji je zapoceo
1 koji se viSe ne moze zaustaviti.

Preduvjet poslovnog uspjeha je cjeloZivot-
no ucenje koje proizlazi iz integracije formal-
nog, neformalnog i neformalnog obrazovanja
s ciljem stvaranja mogucénosti za kontinuira-
ni ¢jeloZivotni razvoj kvalitete Zivota kao jed-
no od najkonkurentnijih “oruzja” u danasnjem
svijetu. Ulaganje u ¢jeloZivotno ucenje je jedna
od najsigurnijih investicija, klju¢ni preduvjet za
ostvarivanje uspjcha u poslovnom svijetu. Po-
laziste ¢jeloZivotnog ucenja su razvoj klju¢nih
kompetencija za cjeloZivotno ucenje, kao pre-

(P)ostati konkurentan na globalnom

europskom tr

viv

2Istu rada | usluga

U srzi globalizacije, temeljni je element gospodarstvo, odnosno eko-
nomija. Kao ishod pojavljuju se jedinstveno globalno gospodarstvo
i trziSte, globalni proizvodi i usluge, globalni ukusi i potrosaci (Ga-

lic, 2001).
nosivi multifunkcionalni sklop znanja, vjestina,
nadarenosti i stavova koji su potrebni svim po-
jedincima za njihovu osobnu realizaciju i razvi-
tak, uklju¢ivanje u drustvo i zaposljavanje. Uz
koncept cjeloZivotnog ucenja najéesce se vezu-
ju ciljevi ekonomske prirode, primjerice posti-
zanje veée konkurentnosti i trajne zaposljivosti.
S druge strane ne smiju se zanemariti jednako
vazni ciljevi koji pridonose aktivnijoj ulozi poje-
dinca u drustvu. Ti su ciljevi poticanje drustve-
ne ukljuéenosti, razvoj aktivnoga gradanstva te
razvijanje individualnih potencijala pojedinaca.
Razvoj klju¢nih kompetencija za cjeloZivot-
no ucenje, kao prenosivog multifunkcionalnog
sklopa znanja, vjestina, nadarenosti i stavova koji
su potrebni svim pojedincima za njihovu osob-
nu realizaciju i razvitak, uklju¢ivanje u drustvo
i zaposljavanje, odnose se na bolje upravljanje
vlastitim ucenjem, sklonost uéenju, pristup i
moguénost upravljanja vlastitim uéenjem, na
drustvene i meduljudske odnose i komunika-
ciju, motivaciju itd. Klju¢ne kompetencije su od
bitne vaznosti za osobno ostvarenje i razvitak ti-
jekom ¢itavog Zivota (kulturni kapital), mora-
ju pojedincima omoguditi ostvarivanje vlastitih
individualnih ciljeva koje im nameéu njihovi
osobni interesi, aspiracije i Zelja da nastave uci-
ti tijekom Citavog Zivota te da kao aktivni gra-
dani sudjeluju u drustvu.

KLJUCNE KOMPETENCIJE ZA
CJELOZIVOTNO UCENJE

U kontekstu Europskog kvalifikacijskog okvi-
ra (EQF) kompetencije ozna¢avaju sposobnost
primjene znanja, vjestina i osobnih, socijalnih i
metodologkih sposobnosti, na radnom mjestu
ili tijekom ucenja, kao i u privatnom i profesio-
nalnom razvoju. Kompetencije se definiraju kao
kombinacija znanja, vje$tina i stavova. Klju¢-
ne kompetencije su one koje svaki individua-
lac treba za osobno ispunjenje i razvoj, aktivno
gradanstvo, drustveno uklju¢ivanje i zaposljava-
nje. Uklju¢uju vjestine potrebne za razvoj drus-
tvene zajednice na nacelima drustva koje udi, ali
1 specifi¢ne ciljeve koji promoviraju uéenje je-
zika, razvoj poduzetnistva i kulturnu osvijeste-
nost. Europska unija 2006. godine definirala je

osam klju¢nih kompetencija koncepta cjelozi-
votnog ucenja:

* komunikacija na materinjem jeziku

* komunikacija na stranim jezicima

* matemati¢tke kompetencije i osnove znano-
sti 1 tehnologije

* digitalne kompetencije

* nauciti uciti

* drustvene i gradanske kompetencije

* smisao za inicijativu i poduzetnistvo

* kulturna osvijestenost i izrazavanje u podruc-
ju kulture.

Sto je fenomen globalizacije? U osnovi to je &vr-
$¢a integracija zemalja i naroda svijeta do koje se
dolazi ogromnim smanjivanjem troskova tran-
sporta i komunikacija kao i ruSenjem umjetnih
barijera za protok robe, usluga, kapitala, zna-
njailjudi preko granica. Globalizacija suo¢ava
Europsku uniju s novim izazovima u kojima ée
svaki pojedini gradanin trebati $irok raspon zna-
nja, vjestina i stavova kako bi se $to lak3e i brze
prilagodio drustvu i svijetu u kojemu Zivi. Zi-
vimo u ckonomskom okruZenju u kojem iza-
zovna i nikada kompetentnija radna okolina ima
pojacanu potrebu i potraznju za u¢e¢im kadrom
od kojeg se sada zahtjeva da obnavlja svoje spo-
sobnosti, usvaja nove kompetencije 1 uskladu-
je znanja s novim 1 turbulentnim ekonomskim
okruzenjem. Danasnje trziste rada trazi ,cjelozi-
votne ucenike” koji preuzimaju odgovornost za
svoj napredak i spremne su uloziti vrijeme, no-
vac i trud u kontinuirani proces uéenja. Razvoj
klju¢nih kompetencija za cjelozivotno ucenje
omogucuje konkurentnost i mobilnost na glo-
balnom europskom trzistu rada i usluga a drus-
tva koja uce 1 poduzeéa koja polaze od znanja
klju¢ su uspjeha. Hrvatski kvalifikacijski okvir
(HKO) predstavlja bitan uvjet za uredenje susta-
va ¢jeloZivotnog ucenja koje ¢ini okosnicu drus-
tva znanja i socijalne ukljucivosti (izvor: Vlada
RH). Zasniva se na hrvatskoj obrazovnoj tradi-
ciji, obuhvaca sadasnje stanje, te potrebe razvoja
gospodarstva, pojedinca i drustva u ¢jelini. Isto-
vremeno uvazava odrednice Europskoga kvali-
fikacijskog okvira (EKO), europske smjernice i
medunarodne propise, §to je dio vanjske poli-
tike Republike Hrvatske.
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KONGRES
TEAM
BUILDING

Zelite li svoj kongres, team building ili event odrzati u
prekrasnom prostoru uz vrhunsku uslugu NOVI SPA
HOTELS & RESORT je idealno rjesenje za Vas!
Kongresne dvorane razlicitih veli¢ina, moderan
prostor i uredenje, vrhunska gastronomska usluga,
velik izbor dodatnih sadrzaja i prostora, te tim
profesionalaca koji ¢e zadovoljiti sve Vase zahtjeve
garancija su uspjeha i

nezaboravnosti Vaseg dogadaja!

samo sati pol od Zagreba

kongresne dvorane razlic¢itih veli¢ina

vrhunska tehnicka oprema

velik izbor prostora za vecernja dogadanja i evente
raznovrsne Team building i sportske aktivnosti u
Resortu i okolici

DESIGN HOTEL THE VIEW « PREMIUM I DE
LUXE APARTMANI « NOVISPA CENTAR « IZBOR
RESTORANA I BAROVA « DJECJA IGRAONICA

« KONGRESNE DVORANE « SPORTSKI TERENI

« GARAZA

NOVI SPA HOTEL & RESORT Novi VINODOLSKI
T 051 6684-15,-17
E RESERVATIONS@HOTELI-NOVI.HR
W NOVIL.HR
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KAKO UPRAVLIJATI
VREMENOM?
! Najucinkovitija meto-
3 da upravljanja vremenom
* je prioritizacija  aktivno-
sti. Pritom se treba koristi-
ti iskustvom, procjenom na
osnovi informacija i zna-
nja, savjetima drugih ljudi,
ali najviSe zdravim razumom. No, na raspo-
laganju nam stoje 1 neki drugi alati. Matrica
hitno/vaZno moZe nam pomodi da filtriramo
zadatke prema tim dvama kriterijima. Hit-
ni zadaci zahtijevaju naSu pozornost upra-
vo sada, a vaznost se pak odnosi na ciljeve,
rezultate i/ili vrijednosti pojedinih zadataka.
Moze se koristiti i Paretovo nacelo, odnosno
pravilo 80:20. Prema ovom nacelu 80% nase-
ga uspjeha i rezultata proizlazi od 20% nasih
napora. Iako omjer ne mora biti striktno ta-
kav, on ipak ukazuje da neke aktivnosti stva-
raju najvise uspjeha pa im treba dati prioritet.
Uz stvaranje prioriteta potrebno je izbje-
gavati odugovlacenje. Iako svi mi do neke
mjere odugovla¢imo, ovakav pristup u ko-
na¢nici moZe potpuno blokirati obavljanje
poslova. Kako bi smanjili odugovlacenje po-
trebno je prije svega priznati sami sebi da to
¢inimo, a onda potraziti uzroke. Sljedeci ko-
rak je nastojati promijeniti tu naviku ili raditi
na uklanjanju prepreka koje sprjecavaju dje-
lovanje, odnosno uzrokuju odugovlacenje.
Planiranje vremena je sljedeéa korisna
metoda. Planiranjem aktivnosti pozicionira-
mo ih u vremenu. Na kraju svakoga radnog
dana potrebno je odvojiti malo vremena za
planiranje iduéega dana ili tjedna. Treba ta-
koder identificirati nedovrene poslove i pla-
nirati ih za iduée razdoblje. Korisno je ta-

doc. dr. sc. Natasa Rupti¢

eSto Sto nam je svima dano
kao i svaki drugi i jasno je da

je'besplatno, a niti beskonacno. Vrijeme se ne mozZe vra-
i-'unatrag’, niti se moze kupiti. Stoga je s tim dragocjenim
f€sursom potrebno upravljati na uéinkoviti naéin kako bi se
varili bolji rezultati, poboljSala kvaliteta rada, smanjio
umanjio broj pogresaka, unaprijedilo zadovoljstvo na
jestu, ali i unaprijedila kvaliteta osobnog Zivota.

koder razmotriti je li neke zadatke mogude
delegirati. No, vazno je takoder za svaku ak-
tivnost procijeniti optimalno i realno vrije-
me trajanja.

GUTAC VREMENA BR. 1: TELEFONI |
POSJETITELJI

Tako je korisno primijeniti metode upravlja-
nja vremenom, takoder je vazno utvrditi na
Sto vrijeme bespotrebno tro§imo. U radu
managera guta¢ vremena broj jedan su upa-
dice telefonskim pozivima i posjetitelji. Ma-
nageri veci dio dana provedu bavedi se dru-
gima, osobno ili putem telefona. Iako neki
elektronsku komunikaciju smatraju manje
osobnom, ona moze biti u¢inkovitija od dru-
gih komunikacijskih metoda. Uobicajena je
praksa da se zaposlenici trebaju obraéati taj-
nici ili tajniku managera kako bi s tom oso-
bom razgovarali. To djeluje prilicno sluz-
beno i1 neosobno. Mnogi manageri i danas
zaziru od elektronske komunikacije vjeru-
juéi da je bolje do¢i do zaposlenika 1 upitati
Jeste li zauzeti®, na $to oni u pravilu odgo-
varaju da nisu, dajuéi do znanja da su na ras-
polaganju, iako to ¢esto nije slucaj. Ako vam
se ¢ini da bi zaposlenici mogli ¢udno reagira-
ti na pokusaj komunikacije e-mailom iz jed-
ne sobe u drugu, predloZite najprije njima tu
ideju. Vrlo je vjerojatno da ée im se svidjeti 1
tako Cete svi ustedjeti na vremenu te se lakse
1 brze sporazumijevati.

Iako ¢e se koristenjem elektronske ko-
munikacije ustedjeti vrijeme, telefoni e 1
dalje zvoniti. Mnogi manageri koji primje-
njuju demokratski stil vodenja prema zapo-
slenicima primjenjuju i tzv. politiku otvo-
renih vrata. No, ako manager objavi da je
dostupan kad god tko to pozeli, bit ée pre-

kidan svakih pet minuta te ¢e malo vremena
ostati za obavljanje zadataka. Kada se radi o
obavljanju poslova koji zahtijevaju pozornost
1 hitnost, jedina opcija je ukljuiti telefonsku
sekretaricu za primanje poruka. Zaposleni-
ke obavijestite da vas smiju prekidati samo u
slu¢aju nekoga hitnog problema. MoZete ta-
koder odrediti i vrijeme kada ste dostupni za
telefonske pozive. Idealno vrijeme bilo bi sat
vremena prije rucka i prije isteka radnog vre-
mena kada Jjudi nisu skloni ,dugometraz-
nim“ razgovorima. Isto tako, moZete odredi-
ti vrijeme kada ste dostupni za razgovore sa
zaposlenicima. MozZete se posluziti jo§ jed-
nim trikom. Umjesto da pozovete osobe na
sastanak u va§ ured, otidite vi u njihov. Iako
vam sastanak na ,va$em terenu“ daje psiho-
losku prednost, odlaskom drugima mozZe-
te bolje kontrolirati vrijeme trajanja sastan-
ka jer naprosto mozZete oti¢i kada Zelite. Kako
biste bili sigurni da ¢e sastanak kratko traja-
tl moZete se s nekim sastati u lobiju ili uvesti
praksu sastanaka ,na nogama“. Ljudi ée jed-
nostavno htjeti ranije oti¢i ako dulje vrijeme
budu morali stajati.

GUTAC VREMENA BR. 2: NERED NA
RADNOM MJESTU

Iako elektronska komunikacija moZe olak-
$ati komunikaciju, mnogi smatraju da je tim
na¢inom komuniciranja doslo do poveéanja
cirkulacije dokumenata koji stizu u popu-
larnim attachmentima“. Mnogi zaposlenici,
ali 1 manageri muku muce kako organizira-
ti sve te podatke. Osim toga, javljaju se pro-
blemi pri trazenju informacija potrebnih za
donosenje odluka. U poplavi mailova moze-
te postupiti sli¢no kao s telefonom. Odredi-
te vremenske intervale u kojima éete provje-
ravati postu. Uvidjet Cete da vedina mailova
trazi samo nekoliko minuta vase pozornosti.
Ostale izdvojite 1 posvetite im vrijeme kada
to bude moguée. Ostale mailove moZzda mo-
Zete proslijediti nekom drugom, odnosno
posao delegirati. Kada primate izvje$éa zapo-
slenika, uvedite pravilo o izvje$¢ima od jed-
ne stranice. Dopustite privitke izvje$¢ima, ali
dajte zaposlenicima do znanja da najvaznije
stavke dostave na jednoj stranici. Ako zapo-
slenici ipak trebaju poslati detaljnija izvje$ca,
upozorite ith da na prvoj stranici navedu sa-
drZaj koji ¢ete po stavkama lakSe elektronski
pretrazivati.

GUTAC VREMENA BR. 3: DRUZENJA

Nema nista a priori loSega u druZenju s lju-
dima ako je ono na primjerenom mjestu i u
primjereno vrijeme. Vazno je i za to odre-
diti vrijeme. Nije prikladno da to bude od-

16 oZujak 2012. poslouni savjetnik



A

Danijel Ritz, savjetovatelj u Sikon mrezi

Kad radim nesto zanimljivo, osobito vazno i svrhovito, gutaci vremena

za mene ne postoje. No, posao donosi pregrst drugacijih situacija i tada
mi je, kao u svemu, najvaznije prvo prepoznati gutace vremena. Kad sam svje-
stan da oni postoje, tada je moj izbor $to ¢u s njima uciniti. Naravno da ¢ovjek
nije mehanicki stroj obzirom da je dio nadasve kompleksne okoline s kojom
komunicira i suraduje. Unato¢ tome, postoji jedan trik koji mi pomaze subjek-
tivno produljiti vrijeme potrebno za obavljanje zadataka. Kako sam sam krea-

tor vremena ili njegovog nedostatka, razliku upravo ¢ini razina moje usredoto-
cenosti koja mi, ukoliko je visoka, omogucava da Cinim viSe u manje vremena. U njenom
dostizanju pomaze mi povezivanje s izvorom Sto podiZe razinu moje osobne vibracije i ¢ini me
uspjesnijim. Potpuno je svejedno koje tehnike i nacine vi koristite ako je ishod identican.

mah ujutro jer je to vrijeme kada biste trebali
napraviti plan, odnosno sagledati opseg po-
slova toga dana. DruZenje mozZe biti u obli-
ku prijateljskog ¢askanja nekoliko minuta ili
viSesatnog tracanja. Neki ljudi vole pricati o
drugima i njihovim problemima, dok dru-
gi jednostavno stalno vole prigovarati. Ako
imate takve zaposlenike morat Cete se pri-
drzavati prethodno navedenog pravila i uve-
sti vrijeme za razgovor s njima. Ako stalno
dolaze isti ljudi 1 nepotrebno vas zadrzavaju
ili prigovaraju, hinite da ste zauzeti. Mozda
¢e 1h to ispoletka povrijedit, ali 1 to je bolje
nego da uzajamno gubite vrijeme.

Razmislite o sadrZaju poslova koje obavlja-
te svaki dan i zapitajte se mogu li te poslo-
ve obavljati neke druge osobe. Procijenite
koje su kvalifikacije potrebne za neki posao.
Ako se radi o poslovima koje mogu obavlja-
ti 1 osobe bez posebne kvalifikacije, nema ra-
zloga da kao manager na njih trosite vrijeme.
Neki manageri smatraju da to nije sustina
opunomodenja. To zapravo ni nije opuno-
modenje. Radi se o delegiranju jednostavnih
poslova koji nisu u managerskom opisu po-
sla. Neki manageri rade nepotrebne poslove
jer smatraju da za to imaju vremena. No, ov-
dje se pak radi o sustinskom problemu. Ako
manager obavlja fotokopiranje ili sli¢ne po-
slove, to zna¢i da nedovoljnu pozornost
posvecuje managerskom poslu, odnosno
upravljanju poslovanjem. Takvi bi manageri
ponovno trebali prouciti §to ¢ini sustinu pro-
cesa managementa. Neki pak takve poslove
obavljaju zajedno s drugim poslovima. Na taj
nacin zbog paralelnog nacina rada opet trose
vrijeme zbog smanjene efikasnosti.

Nekompetentni manager neprestano reagira
na dogadaje, umjesto da provede neko vrije-
me u planiranju poslova, odredivanju prio-

riteta 1 stvaranju akcijskih planova za djelo-
vanje. Cak i najorganiziranija osoba ipak ne
moZe planirati aktivnosti ba§ svake minute
svakog dana. Neocekivane aktivnosti 1 kri-
zne situacije ée se sigurno pojaviti. Ako ma-
nager moze posvetiti barem par sati dnevno
na osobne prioritete, to moze osigurati os-
tvarenje plana. No, u mnogim poduzeéima i
organizacijama krizne situacije se neprestano
pojavljuju na istim mjestima. To je znak da
je manager reaktivan 1 koristi tzv. vatrogasne
mjere kojima se problem samo privremeno
uklanja s dnevnog reda. Umjesto toga treba
biti proaktivan i predvidati gdje bi se proble-
mi mogli pojaviti kako bi ih se uklonilo prije
nego su nastali. To je sustina anticipativnog
nacina upravljanja. Za to je takoder potrebno
raspolagati kvalitetnim informacijama.

____. Ivana Keléec-Suhovec,
.~ Junior Consultant u
Millenium promocija d.o.o.

Posao savjetnika u

agenciji za odnose s
javnoscéu iznimno je zahtje-
van, dinamican, brz i raznolik
te izloZzen stalnim promjena-
ma. Kako bismo kvalitetno predlagali aktivno-
sti klijentima, vazno je znati Sto se zbiva na tr-
ZiStu, proucavati konkurenciju, a te informacije
najcesce crpimo iz medija. Stoga svako jutro
zapocinjem iScitavajuci novine i pretrazujuci in-
ternetske portale na Sto odlazi velik dio vreme-
na. U posljednjih nekoliko godina PR aktivnosti
sve se viSe ,sele” na internet. OdrZavajuci Fa-
cebook profile klijenata, priznajem, odlutam i
na profile mojih prijatelja ili pronalazim stvari
koje zanimaju mene osobno, Sto ponekad
Lguta“ moje vrijeme na poslu. Neplanirani sa-
stanci, krizne situacije, organiziranje i pripre-
manje projekata takoder su situacije koje ce-
sto iziskuju ostajanje na poslu i nakon radnog
vremena. Uvijek radije biram duZze ostajanje na
poslu jednom ili viSe puta tjedno ukoliko je po-
trebno, kako bih rijeSila sve isti dan, nego da
vucéem zaostatke na nekoliko narednih dana.
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KAKO UPRAVLIJATI GUTACIMA
VREMENA

Prije svega analizirajte vas dnevni ras-
pored i iskreno odgovorite na pitanje
radite li neSto od onoga prethodno
navedenog. Zatim procijenite koliko
vremena trosite na nepotrebne aktiv-
nosti. Sljedeci je korak da odaberete
one gutace vremena koje moZete kon-
trolirati i poradite na njihovu uklanja-
nju. No, posao tu ne zavrSava. Nakon
Sto ste ih uklonili, trebali biste u odre-
denim vremenskim intervalima cijeli
proces ponoviti i utvrditi gdje ste uci-
nili propust, odnosno otkriti jesu li se
pojavili novi gutaci vremena.

No, bez obzira na potrebu Sto bolje
organizacije i iskoriStenja vasega vre-
mena, hemojte robovati pravilima. Uz-
mite navedene savjete kao korisne
smjernice, ali se pri radu koristite i
intuicijom i zdravim razumom. Mozda
trenutno imate vremena, telefon zvo-
ni, a vi se ne Zelite javiti jer ,nije ure-
dovno vrijeme za razgovore“. Tko zna
jeste li na taj nacin propustili vaznu ili
korisnu informaciju. Mozda je ¢aska-
nje za zaposlenicima gubitak vreme-
na, ali tako mozete saznati i korisne
informacije o poduzecu ili nekoj dru-
goj temi koja vam moze biti od koristi,
nadahnuti vas ili potaknuti. MoZda ce
bas neka pjesma na radiju probudi-
ti vasu kreativnost i dati vam uvid u
novu perspektivu neke situacije. Po-
kuSajte se organizirati, ali nastojite i
biti spontani. U protivnom céete od Ze-
lienoga smanjenja stresa doci u situ-
aciju joS vecega stresa zbog teskoga
pridrzavanja pravila ili neprestanoga
analiziranja Sto radite i koliko je vec
vremena proSlo. Nastojite biti efika-
san manager, ali prije svega covjek.

www.poslovni-savjetnik.com
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BLAGAJNICA

NA BOLOVANJU

Kako to stoji u prirucniku “Poslovno komuniciranje & Poslovni bon-
ton”, briga o zdravlju zaposlenika otvara Siroko podrucje o zastiti
zdravlja svih zaposlenih. No, u veéini sluajeva se razmatra samo
zdravstveni problemi i prevencija vodecih ljudi u kompaniji, a manje
se govori 0 onima koji su na dnu poslovne piramide.

Iako bi se uvjetno mo-
gli sloziti da je za sudbinu
kompanije vaznije zdrav-
lje vode¢ih managera od
recimo skladi$nog radni-
ka, vozaca dostave ili bla-
gajnice - 1 njihovo zdravlje
ne smije biti zapostavlje-
no. To znaci da trgovacka
organizacija mora skrbiti za “obi¢ne” djelat-
nike — poglavito za blagajnice. Usporedbe
radi, smatra se da je posao suvremene tajni-
ce stresan 1 podloZan raznim bolestima, koje
se mogu odnositi 1 na Zene za blagajnama.
Stres, osteoporoza, $ecerna bolest, poviseni
krvni tlak, bolesti srca, mozdana kap, dobro-
¢udni i zlo¢udni tumori itd... sve ovo mogu
biti problemi 1 mladih i onih srednje dobi,
a osobito Zena nakon 50-te, koje su ostavile
dio svojeg zdravlja na trgovackim poslovima
(Iz priru¢nika “Poslovna tajnica”). To nipo-
$to nije razlog da gospode s navrSenih 50 ili
vise godina svrstamo fakultativno u neku II
kategoriju, nego i njima treba posvetiti duz-
nu paznju.

mr. sc. Eduard Osredecki

ZENSKO TIJELO KAO BIOLOSKI STROJ
Kako to piSe americka specijalistkinja dr.
Marie Feltin: “Promatramo li Zensko tije-
lo kao bioloski stroj, slozit éemo se da ono

PROMO
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dosize vrhunac u kasnoj adolescenciji 1 na-
kon toga polako slabi. (...) Zene danas pre-
Zivljavaju 30 godina nakon menopauze. To
je razdoblje dar vremena tijekom kojeg smo
zivjeli, odrastali 1 uzdizali se shvacajuéi da
nadogradujemo iskustva iz raznih razdoblja
Zivota”. Ista autorica kroz inteligentno sa-
zet sadrzaj upozorava Zensku populaciju,
prvenstveno srednjih godina, na promjene
koje mijenjaju na$ zdravstveni status i koje
signaliziraju nezeljene promjene. No, takve
spoznaje mogu se odnositi 1 na one mlade
osobe, koje sjededi ili stojeéi za blagajnom,
ne opazaju pojave koje polako, ali sigurno
nagrizaju njihove psihofizi¢ke sposobnosti.
Struénjaci medicine rada znaju za te poja-
ve, pa je u velikim trgovackim centrima s ro-
bama $iroke potro$nje uobi¢ajena promjena
ritma i sadrzaja dnevnih poslova (naizmje-
ni¢nim radnim zadacima). Pa ipak, blagajni-
ca najéesce ostaje blagajnicom - osobito ako
je sposobna na svojem radnom mjestu. Pri-
tom se nerijetko gubi iz vida da je rad na bla-
gajni svojevrsni psihofizi¢ki napor, ma koli-
ko to laicima izgledalo jednostavno. Toliko
naglaseni stres, kao uzro¢nik mnogih bolesti
modernog doba, prema istraZzivanjima nje-
mackih i americkih psihologa, najuocljiviji
je medu zaposlenicama velikih robnih kuca.
Naime, od blagajnice se, pored ostaloga, oce-

y

kuje velika otpornost na psihicke napore, pa
ih mnoge savladavaju potiskivanjem nega-
tivnih emocija, $to najéesée dovodi do povi-
Senog krvnog tlaka i dijabetesa, a sve zajedno
u zatvorenom krugu jo$ potice razna anksi-
ozna stanja.

JOS | DODATNA OPTERECENJA

U veéini slu¢ajeva nasa blagajnica je osoba
koja skrbi za obitelj, a u ovim kriznim vre-
menima na nekima se gomila dodatni teret
privatnog zivota — od kucanice, majke, su-
pruge, odgojiteljice 1 voditeljice domaéin-
stva. To zna¢i da kad zavrsi s predajom dnev-
nog blagajnickog izvjestaja u svojoj smjeni,
slijedi jo$ niz poslova, obveza 1 briga koje ve-
¢ina savladava na uspje$an nacin. Zaista vri-
jedno divljenja!

U malim obiteljskim trgovinama, pro-
davacice koje su ujedno 1 blagajnice 1 skla-
distari 1 knjigovode nije nimalo lakse nego
onima u velikim supermarketima, kroz ¢ije
ruke prolazi dnevno izmedu 150 i 200 ku-
paca. Kako je u spomenutim istraZivanju u
Americi yjedno provedeno mjerenje krv-
nog i sréanog tlaka, kona¢ni rezultati su po-
kazali da se za toliki broj dogadaju promjene
pri kojima tlak drasti¢no oscilira ili je kon-
stantno povien. Ta se pojava (dizanja i pa-
danja tlaka) podjednako odnosi na mlade i
starije blagajnice — iako su one mlade ot-
pornije na te promjene, dok je kod starijih

PROVJERENA STRUCNA LITERATURA NAKLADE “ED0” d.0.o0.
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konstanta povisenog tlaka negativna tijekom
cijelog radnog vremena. Dakako, ima podu-
zeca u kojima se vodi ra¢una o toj ¢injeni-
ci, pa su blagajnice 1 nesto bolje nagradene
za svoj rad, ali to ne moze nadoknaditi napor
koji ulaZu u tu vrstu posla.

Nazalost, u ovo nase doba kad je medicina
znatno uznapredovala, trgovacke kompa-
nije nisu sve odreda posveéene temeljitim
praéenjem i analizom zdravlja svojih djelat-
nica. Ve¢ pomalo zaboravljena navika iz ne-
kih predtranzicijskih vremena da se djelat-
nice moraju jednom godi$nje podvrgnuti
sistematskom pregledu, ostavljena je uglav-
nom njima na volju. Veéina onih iz trgovac-
ke djelatnosti, koje bi samostalno pozeljele
otiéi na specijalisticki pregled, zbog ubojite
radne satnice nisu to u mogucénosti. Ujedno
smo saznali u maloj anketi medu tom rizic-
nom skupinom da je bolje ne pricati o svojim
zdravstvenim problemima kako ih posloda-
vac ne bi svrstao u rizi¢nu skupinu za sko-
ri otkaz.

Oni koji s nesto vise senzibiliteta razma-
traju ovaj problem, dolaze do spoznaje da je
prevencija ipak jeftinija nego placanje radni-
ka na bolovanju, odnosno trazenje njegove
zamjene s dodatnom instruktazom. Trebalo
bi postivati nacelo da svaka veéa trgovina s
viSe od 100 djelatnika razvije sustav pracenja
1 analize bolovanja te u sklopu toga organi-
zira i ciljane besplatne sistematske preglede.
Tako bi bilo idealno da svaka veéa trgovac-
ka kuca ima svoju ambulantu, ne treba za-
nemariti akcije kojima se na razini Zupanija
1 gradova organiziraju mamografski pregle-
di, cijepljenja (od gripa pa do HPV virusa),
besplatne akcije u vezi s hepatitisom B 1 kr-
varenja debelog crijeva itd. Veéina trgovina,
na sre¢u, postuje zakonske odredbe stalnih
periodi¢nih pregleda onih djelatnika koji su
u doticaju s prehrambenim proizvodima.
Kako to istie dr. sc. Danko Matasovié
u izdanju knjige “Sve $to poduzetnik treba
znati” “
sne namjere 1 poduzetnost su jedno, a drus-
tvena skrb i zastita zdravlja drugo: u nas je
zakonskim propisima odredeno da osoblje,
koje rukuje prehrambenim proizvodima u
proizvodnji 1 prometu, podlijeZe obvezi pe-
riodi¢nog zdravstvenog pregleda i nadzo-
ra (zdravstveni karton). Posebnim uvjetima
higijene 1 zdravstvenog nadzora podlijezu 1
osobe na blagajnama i drugim mjestima na
kojima dolaze u doticaj s hranom. Sanitarna
inspekcija ima pravo postaviti zahtjev da se
oboljela osoba ili klicono$a odstrani s mje-

osobna inicijativa, odgovornost, ¢a-

Aspera qui adsuevit, medicos
et pharmaca sprevit. (latinska)

sta na kojima dolazi u doticaj namirnicama,
a provodi 1 stalnu kontrolu osposobljenosti
zaposlenih za rad s namirnicama”.

Nadalje, podsjeéa na odgovarajuéi Pra-
vilnik o stjecanju potrebnih znanja te nagla-
$ava: “Prema tom pravilniku osnovna znanja
o higijeni namirnica stje¢u se¢ na tecajevima,
prema zakonom propisanom osnovnom 1
prosirenom programu, po tocno utvrdenom
redoslijedu, nacinu rada i evidencije... “. Za
ocekivati je da educirana blagajnica slovom
zakona 1 ujedno takvih informativnih semi-
nara, ima sve predispozicije da se sama skr-
bi o zdravlju. Buduéi da dobro organizirane
trgovacke kuée omogucéuju zaposlenicama
sistematske preglede kod ugovornih ambu-
lanti i klinika, otvoren je put svakoj osobi da,
ipak, samostalno odlu¢uje o sudbini svoje-
ga zdravlja. Cak i one obdarene zdravljem,
trebaju se 1 dalje skrbiti kako bi ga odrzava-
le na primjerenoj razini. Ve¢ i svakodnevno
pjesacenje samo kilometar do radnoga mje-
sta, moze puno znaciti za svaku iole zdravu
osobu, $to ne isklju¢uju dodatne tjelesne ak-
tivnosti.

Poslodavac bi svojim djelatnicama morao
omoguditi tijekom stanke za odmor, malo
razgibavanja uz pomo¢ $kolovanog instruk-
tora. Kroz takvu aktivnost ¢e 1 nasa blagaj-
nica neutralizirati one inhibicije koje je
optere¢uju na mjestu rada. Podsjetimo se le-
gendarnog tvorni¢ara automobila Henryja
Forda, koji je pruzao otpor takvim “novo-
tarjjama” rije¢ima: “Zdravima je tjelovjezba
nepotrebna, a bolesni se ionako ne smiju na-
prezati”. Danas u tvorni¢kom krugu Forda
postoji staza za dZoging, a u zgradi do glavne
montaze se nalazi pomno odrZavana dvora-
na sa spravama za tjelovjezbu.

U priru¢niku “Poslovna tajnica” citiran
je savjet stru¢njaka Margaret Kelly i Graha-
ma Jonesa s grafickim prikazom 6 osnovnih
vjezbi za odrZavanje dobre kondicije. Budu-
¢i da taj svojevrsni “thai-chi” zahtijeva samo
oko 12 minuta korisnih pokreta za cijelo ti-
jelo, a ujedno osnazuje i duh — svakako bi
trebalo utrositi taj minimum vremena kako
bi se na blagajni osjecala ornije za ¢jelodnev-
ni rad 1 odgovarajuce dobro raspoloZenje.

HOTEL PINIJA - POSAO
NA PRVOM MJESTU

Mir kako biste se koncentrirali na bitno. O¢a-
ravajuci pogled u kojem cete uZivati tijekom
pauza. Gastronomske delicije koje ¢e poslov-
ni rucak ili ve€eru uciniti jos uspjesnijima. | Si-
roki raspon osobnih usluga koje ¢e vas opu-
stiti i pripremiti za sljedeéi dan... Sve to
mozete pronaéi kod nas. Dobro dosli u hotel
Pinija.

otel Pinija nalazi se u PetrCanima, pitores-

knom ribarskom mjestu starom preko 900
godina, smjestenom izmedu Zadra i povijesnog
Nina. Sa srednjom Dalmacijom povezan je izvr-
snim prometnim vezama S$to omogucuje da do
njega dodete brzo i jednostavno. Ve¢ na prvi po-
gled, odusevit ¢e vas Cisto modro more i prostra-
na plaza okruzena gustom borovom Sumom aro-
maticnog i osvjezavajuceg mirisa. Hotel ima
kapacitet od 306 novo-opremljenih soba, 7 hotel-
skih apartmana i 6 soba prilagodenih osobama s
invaliditetom. Takoder, vecina soba ima i balkon
tako da mozZete uzivati u prekrasnim izlascima i
zalascima sunca.

Besprijekorna izvedba i savrSeno
opustanje

Kad organizirate poslovni dogadaj u hotelu Pinija,
znate da se mozete opustiti, jer ¢e sva priprema,
organizacija i izvodenje dogadaja biti besprijekor-
no izvedeni. Nasa profesionalnost, strucna i po-
uzdana tehnicka podrSka te moderna audiovizu-
alna oprema u svim dvoranama, ¢ine nas pravim
izborom kad vam je potreban partner na kojeg se
mozete osloniti. Sastanci su upravo zavrsili. Sad
je pravi trenutak da ucinite nesto za sebe i spre-
mni docekate iduci dan. Nasi SPA tretmani pomo-
¢i ¢e vam da se uspjesno revitalizirate i opustite.
Birajte izmedu finske saune, fitness centra, neko-
liko vrsti masaza, hidromasaze, bazena ili solari-
ja. No, ako ste viSe raspolozeni za aktivni odmor,
krenite na obalu. Jutarnje ili vecernje tréanje uz
obalu mora okupanu mirisom soli i bora pinije po-
moci ¢e vam da se relaksirate i izbacite nakuplje-
ni stres. Takoder moZete zaigrati i tenis na jednom
od 3 tenis terena, stolni tenis, mini golf, odbojku
na pijesku ili jednostavno — unajmiti bicikl i krenu-
ti u nepoznato.

Duga lista naSih referenci, zadovoljstvo dugogo-
disnjih klijenata, visoki standardi izvrsnosti te izni-
mna profesionalnost nasih zaposlenika ¢ine hotel
Pinija pravim izborom kad Zelite svojim poslovnim
partnerima i gostima pruziti samo najbolje. Obra-
tite nam se s povjerenjem i dopustite da vas im-
presioniramo!

PROMO www.hotel-pinija.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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Sukobi u svakodnevnom Zi-
votu jedne tvrtke mogu biti
raznovrsni: s kupcima, do-
bavlja¢ima, nadleZnim insti-
tucijama, unutarnji i vanj-
ski. No, jesu li sukobi zaista
samo ,,mra¢na strana“? Po-
gledajmo to iz drugog kuta:
grupa ljudi koja se nikad ne
sukobljava tesko ¢e se prilagoditi novim ide-
jama i promjenama jer je stati¢na, nepokret-
na 1 troma. Pozitivne strane sukoba su to $to
moze navesti ljude na razmisljanje o novim
idejama, potaknuti tzv. kriznu kreativnost, ne-
kima i dati viSe motivacije, §to moZe utjecati
i na rezultate i na dinami¢nost. Kroz sukob,
bilo osobni ili poslovni, moZzete bolje upo-
znati sebe — §to je jedna od osnova upravlja-
nja sukobom. Opet, sve krece od vas, zar ne?
Poceti mozete tako da se prema sukobu od-
nosite kao prema normalnom dijelu komu-
nikacije, koji moze biti koristan i za vas osob-
no, alii za cijelu tvrtku.

Elena Cvjetkovic,
Business&Life Coach

RJESAVANJE SUKOBA ILI
UPRAVLJANJE SUKOBIMA?

Kao $to sam naziv govori, rjeSavanje suko-
ba uklju¢uje smanjenje, eliminaciju i kraj
svih vrsta sukoba. U praksi, kad se govori o
rjeSavanju sukoba, koriste se pojmovi pre-
govaranje, medijacija ili arbitraZni postupak.
Cilj nije isti prilikom rje$avanja sukoba, niti
upravljanje sukobima nuzno ukljucuje rjesa-
vanje sukoba. U¢enje je esencijalno za opsta-
nak bilo koje grupe ljudsi, i to je naro¢ito istina
za tvrtke: organizacijsko ucenje je nuzno za
opstanak na trziStu. Pravilno upravljanje su-
kobima poti¢e u¢enje, na na¢in podizanja ra-
zine na kojoj ¢lanovi grupe (ili tvrtke) postav-
ljaju pitanja ili preispituju status quo.

Sukob je neizbjezan 1 esto nuzan u ve-
¢ini visoko produktivnih timova, ponekad 1
vrlo potreban. Pomaze:

— prepoznati i iskazati probleme

— fokusiranju na najbitnije i najhitnije
prioritete

— ostati ,,u realnosti®

- nauditi kako prepoznati medusobne
razlike 1 koristiti ih za dobro svih.

Sukob jest problemati¢an ako:

— utjede na produktivnost

- slabi radni moral

— uzrokuje duboke razdore i generira
nove sukobe

— podrzava neodgovarajuca ponasanja
ukljucenih.

Unutar tvrtke, odgovornost je, naravno
— na managerima. U raznim situacijama su-
koba unutar tvrtke, veéina zaposlenih ¢e vje-

Upravijanje sukobima
- Vjestina koju je korisno naucit

Puno je razlicitih definicija sukoba i gotovo svaka ukljucuje sljedece fak-
tore: postojanje dvije, neovisne, strane, stanje neuskladenosti izmedu

takve dvije strane i nacin interakcije izmedu njih. Sukob nije nuzno loSa
pojava, ali posljedice mogu biti i pozitivhe i negativne. No, i iz sukoba se

moze puno nauciti!

rojatno reagirati pasivno-agresivno, no odgo-
vornost managera je u proaktivinom pristupu
1 dobrom vladanju umijeéem upravljanja su-
kobima, na nacin da se uistinu ostvare bene-
fiti koje 1 takva situacija moze dati. Da, reci
Cete: no ponekad vecina sukoba — 1 dolazi od
managera. Pogledajmo zato neke faktore koji
doprinose sukobima unutar tvrtke:

1. Nedostatno umijece komunikacije

— radnici su slabo informirani o stvarima
koje su bitne za njihov rad i Zivot, prevlada-
vaju neformalni sustavi informiranja, na¢in
distribucije informacija je manjkav.

— radnici ne razumiju razloge koji stoje iza
donosenja odluka, ne osjecaju se ukljuce-
nima u proces donosenja strateskih odluka,
ne osjeéaju vlasniStvo nad odlukama koje se
odnose na njihov neposredni rad.

Rezultat: vise Ce vjerovati traevima nego ma-
nagerima.

2. Nedovoljni ili neuskladeni resursi

— ne znase ,tko $to radi” ili ,tko je za $to
odgovoran®

— prisutan je stres zbog rada s nedovolj-
nim resursima.

3. Neuskladene vrijednosti

— pausalno formirani timovi

— neuskladene korporativne i osobne
vrijednosti

- velika razlika/ili sli¢nost/ unutar timova.
4. Problemi vodstva

Nekonzistentno, nedostatno, prenagladeno ili
nevjesto vodstvo (na bilo kojoj razini tvrtke),
vidljivo, naprimjer, iz:

— negiranja postojanja sukoba, neprepo-
znavanja sukoba, u nekim situacijama ¢ak i
poticanje sukoba radi osobnog probitka

— izbjegavanja sukoba, ,prebacivanja
loptice®

— donosenje odluka bez pracenja imple-
mentacije

- previd potencijalnih izvora sukoba
unutar tvrtke, uvijek istih

— Sefovi koji ne razumiju posao svojih
podredenih.

RAZLICITI STILOVI PRISTUPA
SUKOBIMA

Znamo li da razliciti dionici unutar tvrtke
imaju razliite prioritete, moZda i vrijednosti,
resurse ili ciljeve, sukob moZe nastati na razli-
¢itim razinama unutar tvrtke. Moze ukljuéiti
¢lanove tima, odjele, projekte, management i
radnike, organizacijske ciljeve nasuprot osob-
nih ciljeva i potreba, i tako dalje. Upravo zato,
vazno je ovladati razli¢itim tehnikama pristu-
panja, upravljanja i rjeSavanja sukoba. Navo-
dimo nekoliko:

Nametanje (Win-Lose situacija)

Situacija u kojoj pojedinac ¢vrsto namede svo-
juagendu unato¢ otporu druge strane. Moze
se manifestirati nametanjem odredenog staja-
lista, uz &vrst otpor svemu $to dolazi od dru-
ge strane.

Primjeri:

— situacije u kojima zastupate svoja zakonska
prava, pruZate otpor agresiji i kad ostale, ma-
nje intenzivne metode nemaju ucinka;
—kad je nuZzno brzo razrjesenje situacije 1 kad
je ovakav pristup opravdan (situacije Zivotne
ugroze, na primjer...)

— kao zadnyji resurs za rjeSavanje dugotrajnog
1 razornog sukoba.

Mogude prednosti:

— mogucde je brzo rjeSenje sukoba

— doprinosi samopouzdanju, donosi postova-
nje u situacijama kad je ¢vrst otpor ili trenut-
na akcija nuzan odgovor na neprijateljski ¢in.
Moguéi nedostaci:

— negativno utje¢e na odnos s drugom stra-
nom

— moZe potaknuti istu reakciju s druge stra-
ne, iako mozda to nije bio pocetni predznak
—oduzima puno energije 1iscrpljujudi je pro-
ces.

Win-Win pristup: pruzanje ruke i
obostrana korist

Uistinu, jedino dugotrajno dobro i ispravno
rjeSenje. Suradnja ukljucuje ulaganje napo-
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ra da se zajedno, u radu, s drugom stranom
iznade rjesenje koje je obostrano prihvatljivo.
Primjeri:

—kad je konsenzus i uklju¢enost dvaju strana
klju¢na za uspjeh

— u situacijama kad se pojavljuju interesi vise
dionika

— kad je razina povjerenja visoka i1 kad je du-
goroc¢na suradnja vazna

— kad je odgovornost podijeljena.
Prednosti:

—vodi k rjeSenju problema

— utvrduje medusobno povjerenje i posto-
vanje

— kreira temelje buduée uspjesne suradnje

— pozicionira vas kao uspje$nog pregovaraca
—ishod je manje stresan za sve ukljucene stra-
ne.

Moguéi nedostaci:

— zahtijeva ukljucenost svih u procesu, te od-
govornost za iznalazenje prihvatljivih rjeSenja
— moZe oduzeti vie vremena i napora

— u slucaju nedostatka povjerenja u drugu
stranu, odnos se vraca drugim metodama
upravljanja sukobom.

Postizanje kompromisa

Kompromis je ponekad najbrze prihvatljivo
rjeSenje koje, ne u potpunosti, moze zadovo-
ljiti obje ukljucene strane.

Primjeri:

—kad su ciljevi umjerene vaznosti

—kad je potrebno postiéi privremeno primir-
je u bitnim pitanjima

— za brzo rjeSavanje dugotrajnih i opseznih
problema

—kao prvi korak kad se strane medusobno ne
poznaju ili jo§ nije postignuta odgovarajuca
razina povjerenja.

Moguée prednosti:

— brze rjesavanje problema, prakti¢no kad je
vrijeme glavni faktor

— moZe dati privremeno rjeSenje dok se radi
na Win-Win soluciji

— snizava razinu napetosti i stresa.

Mogudi nedostaci:

— obje strane mogu biti nezadovoljne isho-
dom (Lose-Lose situacija)

— ne doprinosi dugoro¢noj izgradnji povje-
renja

— mozZe zahtijevati praenje situacije i meha-
nizme kojima se osiguravaju postignuti spo-
razumi.

Povlaéenje

...ili izbjegavanje. Situacija kada se sukob ne
rjeSava, izbjegava, odgada ili jednostavno uda-
ljava.

Primjeri:

—kad tematika nije bitna i nije vrijedna napora
—kad postoje puno vazniji problemi, vremen-
ski hitniji

— kad je odgoda prednost za vas, na primjer:
kad nije pravo mjesto ili vrijeme, potrebno
vam je jo§ vremena za razmisljanje ili pri-
kupljanje informacija, kad niste pripremljeni
ili ste iznenadeni novonastalom situacijom.
—kad ne vidite u kona¢nici bilo kakav poziti-
van ishod za sebe

— kad niste u mogucnosti baviti se sukobom
(previSe ste emocionalno ukljuceni ili sma-
trate da drugi to mogu bolje).

Moguce prednosti:

— kad druga strana nastupa agresivno, povla-
¢enje vam moze pruziti priliku da sami oda-
berete mjesto 1 vrijeme

— pristup s niskom razinom stresa u kratko-
ro¢nim sukobima

— ostavlja vam 1 vremena i volje kako biste se
mogli baviti hitnijim i bitnijim problemima
— pruza vam mogucnost bolje pripreme i pri-
kupljanja dodatnih informacija.

Mogudi nedostaci:

—moze dovesti do slabljenja ili gubljenja po-
loZaja: izostanak akcije ne mora se nuzno
shwatiti kao akcija. KoriStenje tehnike povla-
¢enja zahtijeva odredene vjestine 1 iskustvo.
— u situaciji koja uklju¢uje vise strana, vase
povladenje moZe negativno utjecati na to kako
vas percipira strana koja je oc¢ekivala vasu ak-
ciju.

Popustanje

Izgladivanje situacije, rjeSavanje tudih proble-
ma i njihovo stavljanje na prvo mjesto, svje-
sno odgadajuéi svoje.

Primjeri:

—kada je vazno privremeno se osloboditi su-
koba ili ,kupiti vrijeme“ dok ne steknete sve
uvjete za ravnopravan nastup

—kad sam problem nije vazan vama toliko ko-
liko je vaZzan drugoj strani

— kad trebate prihvatiti da jednostavno — ni-
ste u pravu.

Moguce prednosti:

—u nekim slu¢ajevima ugadanje drugoj stra-
ni moZe zatiti vaznije interese: dajete ono
$to nije vazno, kako biste postigli ono $to je
vama vazno

— pruZa priliku da se situacija pogleda iz sa-
svim drugog kuta.

Mogudi nedostaci:

— postoji rizik da éete biti ,iskoristeni®, odno-
sno da ée druga strana ovakav pristup shvatiti
kao ,popustljivost® i probati to koristiti sva-
kom sljedecom prigodom

—moZe negativno utjecati na vase samopouz-
danje, naro¢ito u situacijama kad treba odgo-

¢ Nasa misija: stvoriti okruZenje koje e zZe- :
: nama omoguciti da spoznaju sebe, svoje :
: snage i (ponovo) prihvate sebe, onakvi- :
: ma kakve jesu. :

Kako Cete znati je li ovo radionica za Vas? Mi :
: vjeruiemo da svaka Zena intuitivno zna Sto je :
. dobro za nju. Nase radionice pruZit ¢e Vam ala- :
: te i znanja osobnog razvoja i spoznaju podrucja
u kojima moZete rasti kako biste Zivjele Zivotom :
U svoj hjegovoj punini. Jedini preduvjet ucestvo- :
* vanja je otvorenost i Zelja za samospoznajom.  :
: Neke od tema radionice:

i -vaznost Zenske snage

. - osvjeStavanje sebe, sada, svoje misije, vizi-

: jeicilieva

: - pronalaZenje to¢aka unutarnje stabilnosti

- samopouzdanje, asertivnost i zauzimanje za
. sebe

: - vaZnost intuicije i predosjecaja

- vracanje Zenstvenosti i Zenske energije

: - umijeée ostvarivanja balansa privatnog i po-
. slovnog

: - stvaranje harmonicnih odnosa

... i jo§ mnoge druge, ¢emu vi pridonosite!

i S vama ée raditi coachevi i

Ciklus se sastoji od tri cjelodnevne radionice, a
: prva Ce se odrzati . :
Kotizacija za jednu radionicu je 875,00 kn, a do-
. vedete li prijateljicu ostvarujete popust od 30%. :

Prijave na elena@misliona.hr,
jazz@odnosi.hr

misliona

voriti agresivnom nastupu

— otezava postizanje Win-Win situacije u bu-
ducnosti

— definitivno se neée svidjeti svima ukljuce-
nima u proces, niti ée svi razumjeti ovakav
postupak.

Potrebno je znati vise i o planiranju, ko-
ri§tenju specificnih taktika kojima se postizu
specifi¢ni rezultati, o pregovaranju i uvjera-
vanju. Vijezbajte svoje umijece aktivnog slu-
$anja, izrazavanja onog $to Zelite/mislite, pro-
matrajte sebe u procesu. No, ne zaboravite:
razne vjeStine potrebne su za razliite razine
sukoba i razliite vrste odnosa. PS|

www.poslovni-savjetnik.com
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Uz visoku stopu neza-
poslenosti i1 udjela nefor-
malnog scktora, Republi-
ka Hrvatska se nasla pred
ckonomskim 1 socijalnim
problemima koji su zahti-
jevali odluéne i sustavne
promjene. Jedna od njih
je 1 promjena Zakona o
radu, prema nekima glavnog krivca za lose
stanje po pitanju zaposlenosti i nezaposle-
nosti, niske razine stranih ulaganja 1 uopée
nekonkurentnosti gospodarstva.

Porast rada na crno i upitnost zakonske
opravdanosti inzistiranja na kori$tenju ugo-
vora o radu na odredeno vrijeme kroz ogra-
ni¢ene uvjete za sklapanje ugovora o radu
na ograniceno vrijeme i ¢itav niz propisa
iz radnog 1 socijalnog zakonodavstva (mi-
rovinsko osiguranje) koji su onemogudili
fleksibilnije zaposljavanje, stvorili su pola-
ritet izmedu kategorija radnika na sigurnim
mjestima i radnika koji, rade¢i u sivom sek-
toru, nisu imali nikakva prava.

Radno zakonodavstvo rigidno je na
normativnoj razini, ali u stvarnosti su rad-
ni odnosi u Hrvatskoj sve vise fleksibil-
ni jer radnici koji rade na crno nemaju ni
otkaznih rokova, ni otpremnina, ni miro-
vinskog 1 zdravstvenog osiguranja, nemaju
mogudénost utuziti svoja prava na sudu itd.,
¢ime se dolazi do zakljuc¢ka kako je upra-
vo strogoda radnog zakonodavstva stvorila
fleksibilne oblike rada.

U suradnji sa socijalnim partneri-
ma (Vlada RH, sindikati i Hrvatska udru-
ga poslodavaca) donesen je 2009. godine
novi Zakon o radu, noveliran 2011. godi-
ne. Promjene koje ovaj zakon donosi, a ticu
se fleksibilizacije, su definicija kolektivnog
otkaza, otpremnina, otkazni rok, definici-
ja malog poslodavca, stvaranje zakonskih
uvjeta za rad agencija za povremeno zapo-
$ljavanje.

Promjene ostalih zakona trebaju osigu-
rati zaStitu radnika 1 njihovu socijalnu si-
gurnost. Pitanje promjene zakonodavstva
potaknuto je ispunjenjem Kopenhaskih za-
htjeva iz 1993. koji predstavljaju dio uvjeta
koje drzave kandidatkinje za ¢lanstvo u Eu-

mr. sc. Dragan Zlatovic,
mag.iur., visi predavat
VeleutiliSta u Sibeniku

Fleksibilizacija trZziSta rada i rada uopce je pojam kojim se obuhva-
¢aju zakonske i druge mjere prilagodbe rada i radnih uvjeta eko-
nomskim promjenama. Republika Hrvatska je, kao i druge zemlje
u tranziciji, osim za samu tranziciju specificnih problema, stvorila i
neke sasvim karakteristicne samo za nasu drustvenu i radnu stvar-
nost. Posebice je to rezultiralo stvaranjem preopterecenosti miro-
vinskog fonda te je smanijilo razinu aktivnhog radnog stanovnistva.

As 7

ropskoj uniji moraju ispuniti. Na problem
rada odnose se kriteriji: prihvacanje cje-
lokupnog acquis communau-taire!, vladavi-
na prava, zastita ljudskih prava, postojanje
djelotvorne trzi$ne ekonomije, prihvaéanje
ciljeva politi¢ke i ekonomske i monetarne
unije, te kapacitet drzava kandidata da iz-
drzi konkurenciju unutarnjeg trzista EU.

FLEKSIBILNOST RADNOG VREMENA
Radnik se, npr. moZe obvezati da ée biti
na usluzi poslodavcu kad god ga posloda-
vac pozove ili da ée raditi ovisno o obimu
posla. Za radnika je povoljnija situacija ako
sam moze uredivati svoje radno vrijeme,
prilagodavajudi ga svojim potrebama. Indi-

vidualizacija ili samostalno krojenje radnog
vremena i rad u nepunom radnom vreme-
nu, prepoznati su u razvijenim ekonomija-
ma kao odgovor na potrebe radnika da za-
dovolje svoje obiteljske ili druge obaveze.
Postoji niz nacina funkcionalne fleksibili-
zacije radnog vremena.

Veéina ih se svodi na kumulaciju radnih
sati u jednom dijelu radnog tjedna ili godi-
ne, Sto omogucava vise slobodnog vreme-
na u drugom dijelu. Isto tako, kolektivnim
pregovaranjem mogudce je preraspodijeli-
ti radno vrijeme uz nemoguénost preko-
vremenog rada, §to odgovara radnicima jer
za dane koje rade duZe od uobi¢ajenog tra-
janja radnog dana, imaju zauzvrat slobod-
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ne dane. Poslodavci se na taj nacin rjesa-

vaju troska placanja prekovremenog rada.

Neke od mjera koje se koriste u europskim

zemljama kao oblik preraspodjele radnog

vremena:

* skraceno radno vrijeme po danu
(radi se samo 6 sati) oblik je fleksibil-
nog racunanja radnog vremena kojim
se povecava intenzitet rada, ali se ne
omogucava novo zapo$ljavanje;

* skradivanjem radnog vremena uz
uvodenje nove radne smjene omo-
gucava se novo zaposljavanje, ali na
Stetu trenutno zaposlenih radnika koji
se zbog skradenog radnog dana odri¢u
dijela place;

* smanjenje radnog tjedna na 4 dana
takoder je oblik redistribucije posto-
jeéeg broja radnih mjesta, koji ima za
posljedice smanjenje placa na racun
novog zaposljavanja. Ovakve mjere
mogu otvoriti nove potrebe za radnim
mjestima, ali ne nuzno utjecati na
ckonomski rast.

* fleksibilni odlazak u mirovinu
putem dugoro¢nog ra¢una za sku-
pljanje radnog vremena pogoduje
osobama koje Zele ranije steci uvjete
za odlazak u mirovinu radedi vise dok
su mladi;

* radno vrijeme odredeno za godinu
(ili godisnji obra¢un radnog vremena)
zna¢i da radnik ovisno o svojim potre-
bama za odmorom i drugim aktivno-
stima moZe sam krojiti svoje radno
vrijeme sve dok ispunjava predvideni
broj radnih sati godi$nje;

* klizno radno vrijeme koje omogu-
¢uje istu kumulaciju na dnevnoj ili
tjednoj osnovi moze stvoriti probleme
u djelatnostima u kojima je potrebno
da radnik bude na raspolaganju potro-
Sacima.

* rad nedjeljom i praznicima moze
omoguditi novo zaposljavanje, dok u
isto vrijeme dovodi u pitanje socijalne
vrijednosti odredene sredine. Ogra-

Propisi.hr

Posebna mjera koja pogoduje starijim radnicima pred mirovinu i mladim

radnicima bez radnog iskustva je mogucnost fleksibilnog odlaska u mi-
rovinu uz generacijsku smjenu.

ni¢enja rada nedjeljom i praznicima
moze negativno djelovati na postojeéu
zaposlenost u sektorima u kojima
radnici ve¢ rade u te dane.

FLEKSIBILNOST ZAPOSLJAVANJA
Pod pojmom fleksibilnog ili atipi¢nog za-
poslenja podrazumijevaju se svi oblici za-
poslenja s nepunim radnim vremenom na
neodredeni rok, dakle drukeiji od tipi¢nog
zaposlenja na neodredeno (contigent work).

Rad s nepunim radnim vremenom, pri-
vremeni rad, povremeni rad, rad u okviru
ugovora o osposobljavanju i sezonski rad,
su atipi¢ni oblici zaposlenja, koji su u tradi-
cionalnom shvacanju radnih odnosa pred-
stavljali iznimku u odnosu na stalni radni
odnos. Uz ove oblike atipi¢nih ugovora po-
stoji 1 rad preko agencije za privremeno za-
posljavanje.

Prednost zaposljavanja u agencijama za
privremeno zaposljavanje postoji za tesko
zaposljive osobe koje na ovaj nacin uspije-
vaju raditi, ¢ime se smanjuje funkcionalna
nezaposlenost. Radnici bez radnog iskustva
mogu na ovaj nacin pokazati svoje vjestine
1 znanje korisniku koji im moze postati po-
slodavac. Isto tako, radnici koji su izgubi-
li posao 1 traze novi u meduvremenu rade
putem agencije. Isto tako, suvremeno shva-
¢anje rada daje odgovor i na potrebe oso-
ba koje nemaju potrebu za stalnim radom.

Medutim, zbog povecanja udjela radni-
ka zaposlenih na ovaj nacin, kao i zbog po-
vecanja udjela radnika u ukupnom broju
radnika u agencijama za povremeno zapo-
$ljavanje, ugovor o radu na odredeno vrije-
me u praksi, pogotovo kod novozaposlenih,
postao je vise pravilo nego zakonom defini-
rana iznimka.

Pravna regulacija i ustrajanje na rjese-
njima koja prije svih promic¢u koncept za-

:PROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS

Zanima Vas koji su_
propisi trenutno vazeci =

%= www.propisi.hr
- - vazecih propisa je hesplatna

poslenja za cijeli
Zivot u istom po-
duzeéu, na istom
radnom mjestu, u
istom zanimanju,
mogu dovesti do
situacije u kojoj ée
pravna regulativa
izgubiti  prakti¢-
nu vaznost i staviti
sva zakonska jam-
stva u pitanje.

FLEKSIBILNOST PLACA
(FINANCIJSKA FLEKSIBILNOST)
Fleksibilnost plaéa pocela je kao smanjiva-
nje placa sa ciljem povecanja konkurenci-
je 1 maksimiziranjem profita. Pojam pla-
¢e kao nadnice za rad u nekom vremenu
zamijenjen je u duhu financijske fleksibi-
lizacije, radnika se placa prema poslu ko-
jeg obavi, tj. prema ucinku. Uvodenje pla-
¢anja po udinku, bilo da se radi o u¢inku
pojedinog radnika bilo grupe radnika, oblik
je motiviranja koji se pozitivno odrzava na
produktivnost poduzeéa. Moguéa je 1 si-
tuacija da radnici u razli¢itim postrojenji-
ma istog drustva imaju razli¢ite dogovore
oko placa i drugih uvjeta iz radnog odno-
sa. To je posljedica veée sklonosti posloda-
vaca pregovaranju s predstavnicima radnika
u radnickim vije¢ima, nego sa sindikatima
koji, ovisno o zemlji o kojoj je rije¢, imaju
vecu ili manju politicku ulogu. Minimal-
nom plaéom $tite se najugrozeniji slojevi
stanovnistva i zbog toga je ova mjera vazna
sa stajalita socijalnog aspekta fleksibilizaci-
je, a za njega je nuZna intervencija drzave u
radne odnose.

FLEKSIBILNOST ORGANIZACLJE
RADA

Povecanje mobilnosti radnika zanimljivo
je posebno za manja poduzeéa u kojima
je klasifikacija radnih mjesta i specijalizi-
ranost radnika neucinkovita. Zbog toga se
radnike poti¢e na osposobljavanje za obav-
ljanje vise jednostavnijih ili zahtjevnijih
poslova. Ukidanje klasifikacije prema rad-
nim mjestima 1 uvodenje klasifikacije pre-
ma poslovima, napredovanje prema radnoj
izvedbi 1 napredovanju u obrazovanju (a
ne po senioritetskom nacelu), omogucuje
vecu iskoriStenost proizvodnih potencija-
la, kao 1 uéinkovitu prilagodbu poslovnim
promjenama. P§|

! Acquis communautaire ili pravna ste¢evina Europske
unije (Unije), francuski je pojam koji ne obuhvaca
samo pravo uzem smislu nego i sadrzaj i nacela

i politicke ciljeve EU-a: norme Osnivackih
ugovora, zakonodavstvo usvojeno primjenom
Ugovora, presude Europskog suda u Luksemburgu,
deklaracije i rezolucije koje je Unija usvojila mjere
koje se odnose na zajednic¢ku vanjsku i sigurnosnu
politiku, mjere koje se odnose na pravosude i
unutarnje poslove te medunarodne ugovore koje je
Unija sklopila kao i ugovore izmedu zemalja ¢lanica
u podrugje djelovanja Unije.

www.poslovni-savjetnik.com
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NA VASA PITANJA IZ RADNIH ODNOSA ODGOVARA DANIEL SEVER

ISTEK ROKA ZA
IZVANREDNI OTKAZ KADA
JE ZADNJI DAN ROKA
SUBOTA

Radniku je izvanredno otkazan ugovor o
radu, ali je petnaesti dan roka za davanje
izvanrednog otkaza pao u subotu kada
poduzece u pravilu ne radi. Stoga mu je
ugovor o radu otkazan u ponedjeljak. MoZe
li se smatrati da je na ovaj nacin izvanredno
otkazivanje ugovora o radu pravodobno izviSeno?

Prema odredbi ¢lanka 108. stavak 2. Zakona o radu ugovor o
radu moZe se izvanredno otkazati samo u roku od petnaest dana
od dana saznanja za ¢injenicu na kojoj se izvanredni otkaz teme-
lji. Pri tome se svakako moZe redi da se tijek prethodno navede-

OZLJEDA RADNIKA PRILIKOM PADA
PREDMETA SA VOZILA ZA VRIJEME RADA -
ODGOVORNOST ZA STETU

Radhnik se ozlijedio zbog pada nekoliko komada gradevnog materijala sa
kamiona prilikom istovara robe. S obzirom da je ozljeda radnika uzroko-

vana padom stvari sa teretniog vozila koje je pri tome uredno osigurano od =

automobilske odgovornosti prema trecim osobama, moZe li radnik umje-
sto od poslodavca naknadu Stete potraZivati od osiguravajuceg drustva kod
kojeg je vozilo osigurano?

Vlasnik prijevoznog sredstva duzan je sukladno ¢lanku 4. Za-
kona o obveznim osiguranjima u prometu prije uporabe prije-
voznog sredstva u prometu, sklopiti ugovor o osiguranju te ga
obnavljati sve dok se prijevozno sredstvo nalazi u prometu. Ta-
koder, prema odredbi ¢lanka 4. i 6. istog Zakona vlasnik odno-
sno korisnik motornog vozila sklapa takav ugovor o osiguranju
od odgovornosti za $tetu koju uporabom motornog vozila nane-
se tre¢im osobama, odnosno zbog smirti, tjelesne ozljede, narusa-
vanja zdravlja, unistenja ili o$teéenja stvari, a koje moze biti uéi-
njeno treéim osobama.

Prema istome propisu, a i prema ustaljenoj sudskoj praksi
kod naknade $tete s osnova police osiguranja od automobilske
odgovornosti, Stetom koja je nanesena uporabom motornog vo-
zila smatra se i Steta koja je tre¢oj osobi prouzro¢ena padom stva-
ri s motornog ili priklju¢nog vozila (prikolice).

Medutim, proizlazi kako je u konkretnom slucaju do ozlje-
divanja radnika doslo prilikom istovarivanja gradevnog materija-
la s kamiona koji se pri tome nije kretao. Istovar je obavljan ruc-
no i/ili uz odredena tehnicka pomagala u vlasniStvu poslodavca
1 od strane radnika zaposlenih kod tog istoga poslodavca. Stoga
je odito da Steta nije prouzro¢ena padom stvari sa teretnog vozila

nog roka za davanje izvanrednog otkaza ugovora o radu uredu-
je odredbama ¢lanka 300. Zakona o obveznim odnosima (NN
35/05). U smislu stavka 3. spomenutog ¢1. 300. ZOO-a ako po-
sljednji dan roka pada u dan kada je zakonom odredeno da se ne
radi, kao posljednji dan roka ra¢una se sljede¢i radni dan.

Nedvojbeno je da nedjelja spada u zakonom odredene nerad-
ne dane, te da ukoliko bi zadnji dan roka za davanje izvanrednog
otkaza pao u nedjelju kao posljednji dan roka ra¢unao bi se za-
pravo ponedjeljak. Medutim, s obzirom da subota nije zakonom
propisani neradni dan, a najée$e nije izrijekom propisana kao
neradna niti u internim aktima i pravilnicima kod veéine poslo-
davaca, mora se reci kako je subota u pravilu uvijek redovni radni
dan kod ra¢unanja rokova u odnosima izmedu radnika i poslo-
davca. Dakle, zadnji dan roka za izvanredno otkazivanje ugovora
o radu u konkretnom slu¢aju svakako je subota, a ne ponedjeljak,
$to bi bio slu¢aj da je zadnji dan roka za izvanredni otkaz padao
u nedjelju. U istom smislu ide i preteZita sudska praksa (VsRH
Revr 95/06. i sl.).

Ufu‘.- [

tijekom prijevoza, voznje ili ¢ak parkiranja vozila, ve¢ se radi o
ozljedi radnika zadobivenoj prilikom istovara robe, pa sukladno
tome u konkretnom slucaju ne moze doéi do primjene odred-
bi 0 odgovornosti vlasnika vozila odnosno do primjene odredbi
o odgovornosti njegova osiguravatelja kako to predvida Zakon o
obveznim osiguranjima u prometu.

Zapravo, u konkretnom slucaju bi se isklju¢ivo primjenji-
vale odredbe ¢lanka 103. Zakona o radu (NN 149/09) te u tom
kontekstu 1 odredbe Zakona o zastiti na radu, odnosno u sud-
skom postupku utvrdivala bi se samo eventualna odgovornost
poslodavca za ozljedu radnika zadobivenu tijekom redovnog
rada.

Ovakvo stajaliste potvrduju i1 odluke sudova (primjeri-
ce Odluka Vrhovnog suda Republike Hrvatske, Rev 48/07 od
31.01.2007. 1 sL.).

Imate poslovnu situaciju za koju niste sigurni kako je rijesiti?

Na najzanimljivije poslovne izazove iz radnih odnosa nas autor Daniel Sever dat ée vam odgovor E-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
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Kako prezivjeti mjesec?

SKORO SVAKODNEVNO SMO BOMBARDIRANI
NOVIM POSKUPLJENJIMA. OVO S BENZINOM JE
VRHUNAC, A TKO ZNA STO NAS JOS OCEKUJE.
STO SVE SAMI MOZEMO PODUZETI KAKO BISMO
STO JE MOGUCE VISE SMANJILI UDAR NA KUCNI

PRORACUN?

azalost ne postoji ¢arobni $tapi¢
| \ ‘ niti formula, svi znamo da nam
je jedna opcija smanjiti potros-
nju i pokusati $tedjeti na svemu, a druga
je da pokusamo povecati prihode. Dobro
je voditi dnevnik potrosnje, u njega upisi-
vati svaki pa i najmanji tro$ak. Ubrzo ¢ete
dobiti prili¢no jasnu sliku na ¢emu i kako
mozete ustedjeti. Dakle, treba pratiti na §to
se sve tro$i novac. Necega Cete se mora-
ti odredi, ali vjerojatnije je da Cete otkriti
kako vecinu trogkova mozete svesti na ra-
zumniju mjeru. Ukljudite u to sve ¢lanove
obitelji pa i djecu.
Evo nekih prijedloga na ¢emu sve mozete
ustedjeti novac. Medu prvim koracima je
odrecite se automobila. Na posao odlazite
koriste¢i javni prijevoz ili izvadite bicikl iz
$upe. Tako Cete tim potezom ubiti istovre-

Posao i obitel]

R

meno dvije
muhe. Uste-
djet Cete na
benzinuina
¢lanarini za :
teretanu ili rekreaciju. Radije se vracajte s
posla pjesice. Nijedna teretana vas ne moze
dovesti u takvu formu kao 30 min hodanja
svaki dan. Da racionalno koristite automo-
bil na benzinu sigurno mozete ustedjeti cca
400 do 600 kn mjese¢no plus trosak tereta-
ne ili rekreacije cca 200 do 300 kn mjese¢-
no. Zatim pocnite nositi uzinu na posao.
Svi znamo da je to najbolje i najjeftinije.
Trodite li svaki dan 20 kn za gablec mjese¢-
no Cete ustedjeti 400 kn. Onda na red dola-
zi famozno pijenje kava po kafi¢ima. Jedna
kava manje dnevno i ustedjet ¢ete jo$ 300
kn. Prestanite pusiti; ne samo da Cete uci-

Napredovanje — da ili ne?

MUCI ME STO TO PODRAZUMIJEVA DOSTA PUTOVANJA, | NISAM SIGURNA
KAKO CE TO PODNIJETI MOJA OBITELJ, POSEBICE KCI KOJA IMA TEK 2 GODINE.

ilema koju navodite nije laka i u
D pravu ste kad Zelite dobro razmi-

sliti. U danasnjem poslovnom svi-
jetu mozZe nam se ¢initi da je propustanje
prilike za napredovanjem i boljom pla¢om
i ostalim uvjetima, ludost. No, jako je vaz-
no odvagnuti sve i na kraju donijeti odlu-
ku slusajudi sebe i — svoje srce.
Naime, poslovne prilike su onoliko dobre
koliko se mi dobro osje¢amo kad ih kori-
stimo, pozicija je dobra samo u onoj mjeri
u kojoj povecava nasu sre¢u i zadovoljstvo.
Mnogi upadnu u zamku napredovanja jer
je ,dobra prilika“, a onda se nakon nekoli-
ko mjeseci osje¢aju kao da su pregazeni, iz-
mozdeni i pocinju se pitati ,Za$to?*
Naravno, ako nova pozicija donosi radost,

ozujak 2012.

osjecaj ispunjenosti i zadovoljstva, lako
¢emo ,,prebroditi“ te§koce koje nosi sa so-
bom. S druge strane, dijete od dvije godi-
ne jo$ uvijek jako treba roditelje, posebice
majku, i sigurno mu nece lako padati ¢esto
odsustvo. Povezanost i privrzenost bitni su
za zdravi dje¢ji razvoj, §to nam danas sve
vi$e potvrduju i znanstvene spoznaje s po-
drudja razvojne psihologije i neuroznano-
sti. Djeca snazno trebaju svoje roditelje, a
jedna od klju¢nih jedinica mjere za djecu je
vrijeme koje roditelj provodi s njima.

Moze nam se ¢initi nepravednim da mora-
mo raditi ovakve izbore, no to je dio Zivo-
ta u svoj njegovoj punini i nitko te izbore
ne moze uciniti umjesto nas. Ipak, kad smo
jednom odlu¢ili biti roditelji, to jest preu-

JJ! ODGOVORI NA VASA PITANJA

niti odli¢nu stvar za svoje zdravlje nego i
za svoj budzet. Jedna kutija dnevno kosta
vas 600 kn mjese¢no. Pri kupnji u velikim
supermarketima kupujte proizvode s eti-
ketom supermarketa. Njih proizvode isti
proizvodaci koji proizvode i skuplje artikle.
Dakle, isti proizvod - drugo pakovanje, ali
znatno jeftinije. I ne odlazite u kupnju dok
ste gladni. Iz osobnog iskustva, i iz iskustva
mnogih s kojima sam razgovarala, dokaza-
no je da se tako potrosi puno vise tijekom
kupnje $peceraja nego da idete siti.

Na ovaj na¢in mozete ustedjeti i vise od
2.000 kn mjese¢no. Radi se samo o disci-
plini koliko ¢ete biti usmjereni na to i ko-
liko vam je vazno. Najbolje je da prihvati-
te sve ovo kao privremeno stanje dok se
op¢a gospodarska situacija ne smiri i pro-
bajte zadrzati optimisti¢an stav. Poslije sva-
ke kise dolazi sunce. Za dobro upravljanje
kuénim budzetom moramo imati dobar, ja-
san i konkretan plan. To znaci da trebamo
kontrolirati i planirati svoje tro§kove una-
prijed. Ne radi se samo o tome koliko zara-
dujemo i kolika nam je placa, ve¢ je poenta
u tome §to radimo i kako se ponasamo pre-
ma tom novcu kojeg smo zaradili. Mi smo
ti koji odlu¢ujemo gdje ¢emo i kako potro-
$iti svoj novac i §to ¢emo s njim Ciniti.

Inga Lali¢

zeli odgovornost koja nas obvezuje, djecu
ne mozemo jednostavno uvrstiti u kalen-
dare i satnice.

Nekoliko dana putovanja godi$nje sigurno
nece biti nista stragno, no ako nova pozicija
zahtijeva nekoliko dana putovanja mjesec-
no ili puno prekovremenog rada, razmisli-
te da li vam je to dovoljno vrijedno? Naza-
lost, vrijeme koje propustimo u Zivotu nase
djece - nenadoknadivo je.

Gordana Kastrapeli
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REPORTAZA

Edukativna predavanja i izbor
najbolje hrvatske tajnice

HRVATSKA JE VEC CETVRTU GODINU ZAREDOM DOBILA NAJBOLJU
TAJNICU. NA DODJELI NAGRADA NAJTAJNICA, U ORGANIZACLI CASOPISA
POSLOVNI SAVJETNIK, TITULU NAJBOLJE ODNIJELA JE EVELINA SEVER 1Z
ODVJETNICKOG DRUSTVA MARKOVIC & PLISO 1Z ZAGREBA.

Z agrebacki hotel Dubrovnik ugostio
je 24. veljace 4. nacionalnu konfe-
renciju tajnica, voditelja ureda i
administrativnih djelatnika. Vise od 150
okupljenih na cjelodnevnoj je konferenci-
ji imalo prilike poslusati savjete stru¢nja-
ka s podru¢ja komunikacije, fiziognomije,
poreza i racunovodstva.

U sklopu manifestacije dodijeljene su i
nagrade najboljim hrvatskim tajnicama —
NajTajnica.hr 2011. Ovogodisnja dobitnica

88 TAINICAHR

titule NajTajnica.hr je Evelina Sever, po-
slovna tajnica odvjetnickog drustva Mar-
kovi¢ & PliSo iz Zagreba. Drugoplasirana
je Elizabeta Zubak-Jurkovi¢ iz OS Milana
Sorga u Oprtlju, dok je tre¢e mjesto osvoji-
la Sanja Mackic¢ iz Stillmarka Zagreb.

Tajnice nisu $to su nekad bile
Tajnice danas predstavljaju puno vise nego

$to su predstavljale prije. Pokazalo je to i
istrazivanje koje je ¢asopis Poslovni savjet-

nik proveo u suradnji s tvrtkom Proago, a
¢ije rezultate je na manifestaciji predstavi-
la glavna urednica i direktorica Poslovnog
savjetnika te organizatorica izbora NajTaj-
nica.hr, Sandra Mihel¢i¢.

Istrazivanje na temu ,, Tajnica - ona bez
koje se ne moze“, pokazalo je da tajnice
danas obavljaju znatno odgovornije i teze
poslove no prije te da su edukacija i visi
stupanj obrazovanja u njihovoj profesiji
itekako trazeni. Nadalje, Hrvati smatra-
ju da je taj posao potplacen, a od osobina
koje bi kvalitetna tajnica trebala posjedo-
vati, kao najvazniji se navode snalazljivost,
brzina i profesionalnost.

Konferencija je ugostila vise od 150 sudionika




Rezultati istrazivanja:

1. Ima li vasa tvrtka tajnicu?

Da 79%
Ne 19%
Ne znam 2%

2. Koje poslove tajnica vase tvrtke obavlja?

(mogucénost vise odgovora)

Dogovara sastanke, docekuje stranke,
sastavlja dnevni plan, ispunjava Excel

tablice 84%
Kuha kavu, nosi novine, razvrstava

postu, javlja se na telefone 69%
Racunovodstvene poslove (naplata
potrazivanja, placanje faktura, isplata
placa...) 20%
Organizira evente, ureduje nase profile

na drustvenim mrezama 20%
Nesto drugo 17%
Ne znam 2%

3. Koje glavne osobine tajnica mora imati?

(mogucnost vise odgovora)

7. Koju stru¢nu spremu bi po Vama trebale
imati tajnice i administrativni djelatnici?

Snalazljivost 87%
0,
Brzina i profesionalnost 85% vss 39%
SSS 33%
Ljubaznost 83% Nie bit 170/0
ije bitno o
Znanje stranih jezika i tehnickih 0
aspekata posla 64% Vss 8%
Ne znam 4%
Empatija 16% s s — >
. 8. Je li po vama tajnicki posao iznimno
Nesto drugo 1% stresan i smatrate li da bi tajnicama trebalo
4. Smatrate li da bolju tajnicu ¢ini mlada omoguciti neku vrstu antistres terapije
ili starija osoba? (viSe godisnjeg odmora, sastanke sa stres
managerom...)?
o N
Nije bitno 69% Ne, nije nista stresniji od bilo kojeg
Mlada - brze radi, snalazljivija je i bolje drugog posla 67%
barata s novim tehnologijama 25% Stresan je, ali ne odobravam nikakve
Starija, zbog iskustva 5% antistres terapije 18%
Ne znam 1% Da, jako je stresan i tajnice trebaju
imati poseban tretman 12%
5. Koliko je vanjski izgled vazan o
u radu tajnice? Ne znam 3%
Bitno je da je uskladen s profilom tvrtke 9&Okmoguc'ava lise u vasoj tvrtI':i godatna
' edukacija tajnica na racun tvrtke?
ali nije nuzno da je tocno propisan 68% b L) 510
a (J
Jako je vazan jer je tajnica €esto prvi N 37%
kontakt nekoga s tvrtkom i prezentira € °
tu tvrtku 24% Ne znam 12%
Nije vazan 7% 10. Podrzavate li edukativne konferencije
za administrativne djelatnike, dodatna
)
Ne znam 1% usavrsavanja, tecajeve...?
6. Smatrate li da je tajnicki posao u Hrvatskoj Da, treba se razvijati i i¢i u korak
potplacen? s vremenom 69%
Da 51% Moze biti korisno, ali iskustvo u samoj
Ne znam 28% tvrtki i radu je presudno 31%
Ne 21% * IstraZivanje je provedeno u periodu od 7. do 11. veljace
° 2012. na uzoru od 572 sudionika.
ozujak 2012.

REPORTAZA

NdjTajnic; 2011. Evelina Sever
> =

Kako je izabrana NajTajnica
Ovogodi$nji odabir najbolje hrvatske tajni-
ce provela je tvrtka za mistery shopping He-
raklea, i to medu 50-ak prijavljenih kandi-
datkinja. Direktorica tvrtke, Kristina Hor-
bec, prezentirala je rezultate odabira, kao i
kriterije prema kojima su tajnice birane.
Tajni kupci su telefonskim pozivima i e-
mail porukama kontaktirali prijavljene
tajnice te su se raspitivali o proizvodima i
uslugama tvrtke s ciljem da izmjere kvali-
tetu usluge tajnica.

Dobivenim rezultatima rangirano je 10
najboljih hrvatskih tajnica u 2011. godini:

Evelina Sever

Elizabeta Zubak-
Jurkovi¢

Sanja Macki¢

Petra Podobnik

Irena Evdenic

Vedrana Kovaci¢

Tomislava Mio¢

Dusanka Mihaljevi¢

Vesna Ljubijanki¢

Marijana Kovac

¢ ¢
000%  20,00% 40,00%  60,00%  80,00%  100,00%
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Mario Nokaj (Lapidarium - Zlatarna Mario), NajTajnica 2011.
Evelina Sever i Sandra Mihelci¢, glavna urednica i direktorica
Poslovnog savjetnika

Prvonagradena Evelina Sever izjavila je
da je uzbudena i vrlo ponosna zbog ove
nagrade. Takoder je naglasila da podrza-
va edukativne manifestacije ovog tipa jer
smatra da je kontinuirano usavrsavanje
\vaino na putu prema uspjehu.

Poslovni savjetnik zahvaljuje pokrovitelju
projekta hotelu Dubrovnik, sponzorima:
Hrvatskoj posti, Lapidarium - Zlatarni Ma-
rio, kozmetickom salonu Dora98, cvjecar-
ni Letizia i floristici Leticiji Zadravec, tvrt-
kama Belupo, Fiv, Juvena, Luxottica, Oli-
val, Jung Sky te L'occitane, struénom par-
tneru projekta tvrtki Heraklea te medij-
skim pokroviteljima Poslovnom dnevniku
i portalu poslovni-savjetnik.com
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Nagradene tajnice s Kristinom Horbec (Heraklea), Sandrom Mihelci¢
(Poslovni savjetnik) i proslogodisnjom dobitnicom SnjeZanom Studen

Edukacija pod palicom
vrhunskih stru¢njaka

Vise od 150 okupljenih imalo je pri-
liku, kao i prethodnih godina, prisu-
stvovati cjelodnevnim edukativnim
predavanjima vrhunskih stru¢njaka.
Matilda Buli¢ iz Ciceron komunika-
cija odrzala je predavanje na temu sa-
mosvjesne komunikacije, a stru¢nja-
kinja komunikacijskih vjestina Lji-
ljana Buhac pricala je o komunika-
ciji u dobru i zlu. Jezikoslovac i pro-
fesor na zagrebac¢kom Filozofskom
fakultetu, Marko Aleri¢, prisutnima
je odrzao predavanje o vaznosti pi-
sane poslovne komunikacije te svim

greskama koje se pritom javljaju u sva-
kodnevnom radu. Life coach Andreja
Horvati¢ i imidz konzultantica Mari-
ja Novak-Istok pricale su o imidzu, s
time da se Horvati osvrnula na snagu
prvog dojma fizickog izgleda, dok se
Novak-I$tok bavila imidZom tvrtke
kao posljedicom dobre ili lose pisane
komunikacije.
Pravni i porezni stru¢njaci BoZo Pre-
levi¢ i Igor Milinovi¢, okupljene su
informirali o novostima u podrudju
prava i poreza, s obzirom da je tajnic-
ki posao usko vezan s pravnim i ra¢u-
novodstvenim aktualnostima.
Maja Jurkovi¢
Foto: Zarko Basi¢/PIXSELL

Tri prvoplasirane tajnice (s lijeva na desno): Sanja Mackic,
Evelina Sever i Elizabeta Zubak-Jurkovic
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Evelina Sever, poslovna tajnica u odvjetni¢kom drustvu MARKOVIC & PLISO

,Moj recept za uspjeh:
dati najbolje sto znam

| kontinuirano se usavrsavat

T: Ponijeli ste titulu NajTajnice 2011. go-
dine. Kako se osjecate, §to Vam predstav-
lja ova nagrada?

- Osje¢am se uzbudeno i s ponosom mogu
redi da ta nagrada predstavlja potvrdu da
svoj posao radim profesionalno. Kako sam
se vratila s porodiljnog dopusta i bila izvan
aktivnog poslovnog okruzenja, osoba se
zapita je li ispala iz ,,§tosa“ i ovo priznanje
je potvrdilo da nisam.

T: Sto najvise volite kod svog posla, a §to
biste voljeli promijeniti?

— Stvarno nije lako odgovoriti na ovo pi-
tanje. Posao je vrlo dinamican i svaki dan
stje¢em nova iskustva u komunikaciji s lju-
dima. U jednoj minuti se neka mirna situa-
cija, rutinski dan, moze pretvoriti u najbolji
ili najtezi dan poslovnog Zivota. Ba$ tu di-
namiku najvi$e volim. Ima dobrih i manje
dobrih dana, ali to je dio posla.

T: Smatrate li da je tajnicki posao u Hr-
vatskoj dovoljno cijenjen i prepoznat?
Kakva su Vasa iskustva, a kakva Vasih ko-
legica?

- Vjerujem da se neko¢ tajnicki posao
smatrao drugacijim nego $to se smatra u
danasnje vrijeme i da njegove obaveze nisu
bile tako opsirne. Medutim, ne mogu reci
da sam se u poslovnoj sredini ikada susre-
za. MoZda radi toga $to sama ne podcje-
njujem niti jednu radnju i¢ije profesije, a
sasvim sigurno i zbog toga $to se u mojoj
poslovnoj sredini vrlo ozbiljno gleda na
obavljanje svake radnje od koje se sastoji
uspjesan projekt.

T: Koje su po Vama najvaznije osobine
tajnice? Kako zapravo nastaje kvalitet-
na tajnica?

- Kompetentnost, fleksibilnost i jos$ jed-
nom fleksibilnost. Mislim da u poslu tajni-

ozujak 2012.

/i
|

POSLOVNA TAJNICA, SUPRUGA, MAJKA TROGODISNJEG DJETETA,
LJUBITELJICA KONJA | MACAKA - DA JU PITATE, OVIM RIJECIMA BI SE
UKRATKO OPISALA EVELINA SEVER, DOBITNICATITULE NAJTAJNICA 2011.
EVELINA RADI KAO POSLOVNA TAJNICA U ODVJETNICKOM UREDU MARKOVIC
& PLISO, ATRENUTNO JE NA SPECIJALIZACIJI ZA ASISTENTA ZA LJUDSKE
RESURSE NA POSLOVNOM UCILISTU SUPERA. RAZGOVARALI SMO S NJOM
POVODOM OSVAJANJA OVOGODISNJE NAGRADE ZA NAJBOLJU HRVATSKU

TAJNICU.

ce, voditelja ureda i/ili asistenta ne moze
uspjeti nitko tko nije spreman prilago-
davati se trenutnim zahtjevima posla
i/ili klijenta. Dobra volja, radni elan i
veliko unutarnje zadovoljstvo ¢injeni-
com da si zasluZan za kvalitetno obav-
ljen posao, nuZzan su preduvijet za kvali-
tetnu tajnicu. Ostalo ovisi o pojedincu
i njegovoj spremnosti na kontinuirano
stru¢no usavrSavanje.

T: Svakodnevno ste zasigurno zatr-
pani mnostvom informacija i poslo-
va. Kako se nosite sa stresom, dozvo-
ljavate li sebi da posao ,,uzme“ najbo-
lji dio Vas?

- Neko¢ jesam, dok sam tek bila una-
prijedena ili dolazila u doticaj s obavezama
koji su mi bile nove i nepoznate. Medutim,
vjerujem da je to slucaj u svakoj profesiji
i kod svake osobe, koja zeli pruziti kvali-
tetu u onom

—

e —
e ——
[—|

]
i .___
=

T: Imate li kakav savjet za kolege i ko-
legice?

- Mislim da svaka osoba zna koracati naj-
bolje u vlastitim cipelama, tako da onaj re-
cept koji uspije-

$to radi. No,
tijekom tih
Cetrnaest
godina rad-
nog iskustva

»U jednoj minuti se neka mirna situaci-
ja, rutinski dan, moze pretvoriti u najbo-
lji ili najtezi dan poslovnog zivota. Bas
tu dinamiku najvise volim.“

Va meni ne mora
biti univerzalan.
No, moj recept je
da u poslu treba
dati najbolje $to

naucdila sam

zadrZzati emotivni odmak u slu¢aju kad ne-
$to ne ide po planu ili se upetlja visa sila,
tako da mogu re¢i da sada sa¢uvam dio
najbolje mene koji je namijenjen za moju
obitelj.

znamo i da se
treba kontinuirano usavr$avati. To ¢e biti
prepoznato, §to je put ka uspjehu. Bez me-
dusobnog povjerenja kolega i nadredenih,
nece se postici zeljeni rezultati.

Razgovarala: Maja Jurkovi¢
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savjeta prije promjene
fiziCkog imidza

“IMAGEMAKERS”, (PRE)OBLIKOVANJE FIZICKOG IMIDZA NA
“BOLJE”NIJE TAKO JEDNOSTAVNO KAKO TO IZGLEDA, ALI NI

10

JEFTINO, NITI BEZ POSLJEDICA.

eka djevojka nezadovoljna svo-
‘ \ ‘ jim izgledom (od fizionomije do
raspolozive garderobe) te ujedno
drustvenim statusom, pokusala je sve u gra-
nicama svojih relativno skromnih prima-
nja po “spasonosnim’” savjetima stru¢njaka
za (pre)oblikovanje imidZa. Najprije ju je
smetao izgled nosa, a zatim i usana i brade i
preuredenog nosa (jer novo oblikovani nos
vise nije bio sukladan s izmijenjenom fizi-
onomijom), a zatim su dosle na red i usi te
jo$ neki detalji osobnog izgleda. Pritom joj
ni u jednom trenutku nije palo na pamet da
je prvotni prirodni izgled mogao biti zani-
mljiv drugima, jer je to lice bilo u harmoniji
s mimikom i neverbalnim signalima koji-
ma je izrazavala svoje raspolozenje i sl. Na-
ime, “popravljanje” naravnog izgleda, moze
dovesti do disharmonije fizionomije lica pri
govoru, pjevanju i mimici opcenito.

Frankensteinov sindrom

Prirodni izgled lica je fino uskladen od
rodenja, pa zatezanje i punjenje potkoz-
nog tkiva moze pritiskati ostale anatom-
ske komponente koje smo dobili rode-
njem. Najspominjaniji je utjecaj botok-
sa, koji umrtvljuje odredene dijelove fizi-
onomije, pa dijelovi lica postaju stati¢ni i
neprirodni. Sto je jo$
gore — kod nekih u si-
tuacijama koje izra-
Zavaju jedno raspo-
lozenje, botoks bloki-

e

Facies tua computat annos. - S. luvenalis
(Tvoje lice zbraja godine)

sjedajte primjedbama
uredskih kolegica ako
vam iz zavisti naba-
cuju negativne opaske
na racun frizure, tena,
nove haljine, cipela i
sl. Neke pate zbog vis-
ka kilograma. U svije-
tu ve¢ postoji golema
industrija koja Zivi od
pretilih osoba. A jesu li
“debeljuce” bas svima
neprivla¢ne? I mogu
li svoju genetiku izmi-
jeniti tabletama? I je li
svaka punija osoba po-
tencijalno bolesna? Za
sve je kriv stereotip da debelo znadi i bole-
sno - $to ne mora uvijek biti to¢no. Za tanju
figuru je, u pravilu, dovoljna upornost pri
smanjenom unosu viska kalorija, pa tako
jeftino posti¢i novi osobni imidz.

Iznimno, morat ¢ete ipak prihvatiti milje-
nje svojeg Sefa bude li zamjerio na prekrat-
koj suknyjici ili prejakom rumeniluisl. Onu
brojnim slu¢ajevima moze imati pravo, jer
zeli uskladiti vas imidZ s imidZom kompa-
nije, koja ima uspostavljena pravila odije-
vanja. No, promje-
nali¢nog imidza je
vi$e va$a osobna
stvar nego pitanje
korporativnih pro-

ra harmoni¢nu mimi-

ku, tako da ta neverbalna neuskladenost
moze djelovati vise kao defekt nego kao
poljepsanje.

Dakako, dodete li u ruke onima koji Zive
od “savjeta” za naivne, budite uvjereni da ¢e
pronadi puno nedostataka na vama, kako
bi izmuzli $to vi$e novca. Isto tako ne na-
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tokola.
Ne zaradujete li mnogo, necete si mo¢i pri-
ustiti poznatog i pouzdanog kirurga, a to je
ve¢ dobar razlog za drukéije razmisljanje.
Iznimno, imate li lose zube, a u djetinjstvu
vam nisu mogli priustiti dobrog ortodonta,
ne mora biti kasno da to ispravite. Aparati¢
za korekciju zuba mozete nositi i tijekom

punoljetnosti,a pokvarene zube dati lijeciti
i popraviti, odnosno zamijeniti odgovaraju-
¢om protezom. Uz to je potrebna stalna hi-
gijena usne $upljine, pa ¢e va$ osmijeh biti
ugodan svima s kojima komunicirate. Po-
vrh svega, njegovani zubi omogucuju teme-
ljitije probavljanje hrane, a ne éete strepiti
ni od lo$eg zadaha. Zato, budete li u dvojbi
hocete li povecati male grudi ili urediti lose
zube, opredijelite se za ovo potonje.

Kona¢na odluka je samo vasa

A.C. Abbot navodi sljedece naputke u vezi
s donosenjem odluke pri izmjeni fizickog
imidza - kako biste se osjecali bolje, a da
ne osiromasite:

Najprije se savjetujte sa samom sobom

i promislite $to i zasto Zelite mijenjati u
svojem izgledu.

Cak i ako imate neku vidljivu fizi¢ku

manu, zbog koje ste uznemireni (akne,
“ruzan” nos, tetovazu, male grudi, parezu
lica i sl.), to mozete popraviti opéom ured-
noscu, dobrim izborom rumenila te pazlji-
vijim nac¢inom odijevanja.



Potrazite savjet neke osobe od posebnog povjerenja (¢lana
obitelji, dugogodi$njeg znanca ili prijatelja/ice).

Budete li i dalje uvjereni u opravdanost kirurskih zahvata

nakon ovih postupaka i promisljanja, iznesite taj problem
svojem obiteljskom ili osobnom lije¢niku. On ¢e vas upoznati
s daljnjim koracima, ali i materijalnim i zdravstvenim rizici-
ma odredenog zahvata.

5U slu¢aju da niste zadovoljni ponudenim savjetom, po-
trazite tzv. drugo misljenje kod nekog iduéeg zdravstve-
nog savjetnika.

Budete li i dalje ustrajali u svojoj odluci za promjenom svo-

je fizicke slike, sistematizirajte svoje argumente i savjetujte
se sa psihijatrom. Pribojavate li se da vam specijalist nije dao
ocekivano misljenje i da vam nudi seanse psihoterapije radi
svoje trajne zarade — moZete opet potraziti novo misljenje ne-
kog drugog psihic¢a; kona¢nu odluku ¢ete, ipak, donijeti vi.

Uzmite olovku i papir i u dvije rubrike s DA i NE zbro-
7jite razloge koji (ne)idu u prilog vase odluke, a razlika u
kona¢nom zbroju ¢e vam pomodi pri rjesenju dvojbe. Ovdje
mozete kalkulirati i uslugom kozmeticara.

Bude li prevagnula odluka za stvarno potrebnim zahvatom
8glede nuznog pobolj$anja fizickog imidza, odredite redo-
slijed i uskladite ga sa svojim prihodima. Ne sramite se pitati
za sve §to vam je nejasno. Kad se radi o vaSem zdravlju nema
glupih pitanja. Tek kad nastanu naknadni problemi, zakljucit
Cete da ste bili glupi, jer niste htjeli postaviti “glupo” pitanje.

Saznajte (raspitivanjem, internetom, ozbiljnim stru¢nim

publikacijama itd) adresu najprihvatljivijeg estetskog ki-
rurga i otidite na informativni razgovor. Raspitajte se o rizici-
ma Zeljenog zahvata i je li ordinacija pokrivena osiguranjem
za slucaj postoperativnih komplikacija. Formular izjave u vezi
s tim rizikom ponesite sa sobom i prije nego potpisete, dobro
je proucite i eventualno se, u slu¢aju nejasnoca, savjetujte s
odvjetnikom ili drugim lije¢nikom.

10 Radite li u filmskoj, modnoj, glazbeno-izvodackoj in-
dustriji i slicnim zanimanjima, a prihodi su vam stal-
ni i zadovoljavajudi, tada bez velikog dvoumljenja (nakon $to
razmotrite navedenih 9 to¢aka) moZete pristupiti izmjenama
svojeg fizickog imidza.
Budete li sa svim rezovima zadovoljni, vasa investicija ¢e se
isplatiti — ¢ak i ako budete morali ra¢unati s pokojom na-
knadnom korekcijom u dogledno vrijeme. Nemojte smetnuti
s uma da popravljanje onoga §to ste oduzeli od majke priro-
de NE moze trajati vjetno, pa upravo zato $to ste dirnuli u bit
naravi, morate kadsto oti¢i na korekciju korekcija. Najvaznije
je pritom da vas sve ono u vezi s vasom Zeljenom uljepSanom
slikom ¢ini zadovoljnom te sebi i drugima vi$e prihvatljivom.
Osobito, ne budete li vi$e morali razmisljati da svi bulje u vas
veliki nos, klempave usi i zadebljane resice ispod o¢iju. A moz-
da ste si to samo umislili.
Eduard Osredecki

ozujak 2012.
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Osjetite ljekovitost nevena na svojim rukama

OLIVAL
inija za ruke

KOZMETIKA OLIVAL RAZVILA SE NA TEMELJU STARIH
RECEPTURA, OBOGACENIH NOVIM SPOZNAJAMA U
KOZMETOLOGIJI | FARMACEUTSKOJ TEHNOLOGHJI.
VISOKA KVALITETA PROIZVODA OLIVAL OSIGURANA
JE MALIM PROIZVODNIM SERIJAMA.

Olival je hrvatski proizvoda¢ prirodne kozmetike za njegu i zastitu
koze s tradicijom dugom 14 godina. Gotovo svaki proizvod sa-
drzi bar jedno prirodno masno ulje dobiveno iz ljekovitih biljaka
postupkom hladnog presanja ili maceracijom. Proizvodi su do-
stupni u bolje opremljenim ljekarnama i trgovinama.

Koncentrat za ruke
i nokte s nevenom

Koncentrat za ruke s nevenom djeluje
do najdubljih slojeva suhe, ispucane i
osjetljive koze ruku. Ekstrakt nevena i
vitamin E obnavljaju ostecenu kozu i
usporavaju proces starenja. Ova kre-
ma idealna je za no¢nu njegu. Nano-
si se u maloj kolicini, sporije se upija
a duze zadrzava na kozi.

Hidratantna
krema za ruke i nokte
s hevenom

Hidratantna krema za ruke hrani
kozu i idealna je za dnevnu nje-

ATANTHE s .
nas i gu. Brzo se upija i hidratizira suhu
kozu. Ekstrakt nevena obnavlja
ostecenu kozu i nokte. Vitamin E

snazan je antioksidans koji neu-
tralizira slobodne radikale te us-
porava starenje stanica.

www.olival.hr

TAJNICAHR

95



POSLOVNA KOMUNIKACIJA

Oslovljavanje u sluzbenoj

komunikaciji

UZ IME | PREZIME OSOBE KOJOJ PISEMO POSLOVNO PISMO, KAO | U DRUGIM
PRILIKAMA, TREBAMO NAPISATI ZVANJE I/ILI ZANIMANJE /1Ll TITULU. VAZNO
JE ZNATITOCNO ZNACENJE TIH RIJECI KAKO NE Bl DOSLO DO POGRESKE.

ad nekoga pitamo na kojem rad-
B nom mjestu radi, odnosno koje je
njegovo zanimanje, moze nam od-
govoriti da je magistar ekonomije. To me-
dutim nije zanimanje, nego zvanje pa ni-
smo dobili odgovor na pitanje koje smo
postavili. Pravilan odgovor na postavljeno
pitanje bio bi kada bi nam osoba navela na-
ziv svoga radnog mjesta, npr. tajnik/tajnica
Ureda predsjednika Uprave, voditelj/vodite-
ljica poslovnice itd.
Zvanje je stupanj koji smo postigli nakon
zavr$etka $kolovanja. Npr. zavr$etkom di-
plomskog sveucili$nog studija stjece se aka-
demski naziv magistar ili magistra uz na-
znaku struke, npr. magistar/magistra ekono-
mije, prava, psihologije itd. Osobe koje zavr-
$e diplomski sveuc¢ilisni studij iz podru¢ja
tehnickih znanosti stje¢u akademski naziv
magistar inZenjer ili magistra inZenjerka uz
naznaku struke, npr. magistar/magistra in-
Zenjer/inZenjerka gradevinarstva, geodezije
itd. ZavrSetkom diplomskoga sveucilisnog
studija medicine, stomatologije ili veterine
stjece se akademski naziv doktor/doktori-
ca uz naznaku struke, npr. doktor/doktorica
medicine, stomatologije ili veterine.

Zivot s titulama

Sva navedena zvanja, odnosno akademski
nazivi, piSu se iza prezimena osobe kojoj
pripadaju i od prezimena se odvajaju za-
rezom. Pravilno je, npr. Ivan Ivi¢, dr. med.,
Petra Peric, mag. ing. geod., Marija Maric,
mag. iur. Dakle, Ivan Ivi¢ zavrsio je diplom-
ski sveucili$ni studij medicine, Petra Peri¢
zavréila je diplomski sveucili$ni studij ge-
odezije, a Marija Mari¢ diplomski sveuci-
li$ni studij prava.

Titule su: magistar znanosti, koja se prije
stjecala nakon zavr$enog poslijediplom-
skog studija, doktor znanosti, koja se da-
nas uglavnom stje¢e nakon zavrsenog po-
slijediplomskog studija i nakon uspjesno
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obranjene doktorske
disertacije.
Ako net-
ko posta-
ne ¢lan Hrvat-
ske akademije znanosti i umjet-
nosti, zbog velikih i vaznih
dostignuc¢a u znanosti ili
umjetnosti, postaje aka-
demik.

Kratica za magistar znanosti je
mr. sc., za doktor znanosti kratica je dr.
sc., a za akademik kratica je ak. Titule se
pisu ispred imena osobe kojoj pripadaju,
npr.: mr. sc. Ivan Perié, dr. sc. Ivan Ivi¢,

ak. Ivan Nikic.

Pisanje titula, zvanja i zanimanja
Zanimanje je opis posla koji netko radi, od-
nosno naziv radnog mjesta. Netko je, npr.
po zanimanju uciteljica/ucitelj, netko direk-
torica/direktor, netko tajnica/tajnik. Taj je
podatak razli¢it od podatka o zvanju i to je
vazno razlikovati. Naime, osobe istih zani-
manja mogu imati razli¢ito zvanje, a netko
od njih moze imati i titulu.

Zanimanje se, za razliku od zvanja, redo-
vito tokom Zivota mijenja pa naj¢e$ée ne-
koliko godina imamo jedno, a onda drugo
zanimanje. Netko i u jednom danu moze
promijeniti dva ili vi$e zanimanja.
Zanimanje se pise iza prezimena osobe na
koju se odnosi i od prezimena se odvaja
zarezom. Pravilno je, npr. Ivan Ivi¢, procel-
nik Odsjeka; Petra Perié, predstojnica Ure-
da, Ivana Ivi¢, tajnica direktora.

Ako je zvanje ili zanimanje uklopljeno u
re¢enicu, onda se od ostalih dijelova rece-
nice odvaja zarezima. Npr. Ivan Ivié, mag.
arh. (zvanje), na nalazistu je pronasao zani-
mljiv predmet; Ivan vic, kustos (zanimanje),
zaposlen je u Arheoloskom muzeju.

I titula i zvanje i zanimanje uobicajeno se
u reenici pi$u malim pocetnim slovom,

osim ako su na pocetku recenice, npr. de-
kan, ministar, predsjednik, direktor. Iznimka
od tog pravila su nazivi drzavnih poglavara
i poglavara vjerskih zajednica koji se, kada
dolaze bez imena i prezimena, piSu velikim
pocetnim slovom, npr. predsjednik, papa,
kralj, kraljica, Sah, car. Npr. U Rimu je Papa
primio brojne hodolasnike; Jucer je Pred-
sjednik primio izaslanstvo Zupanije.

U ugovorima se ¢esto na pocetku piSe ime
osobe i njezino zanimanje, a poslije se obic-
no navodi: u daljnjem tekstu, npr. Predsjed-
nik, Direktor... Kako se misli na konkret-
nu osobu, imenica predsjednik, direktor ili
druga je zamjena za ime te osobe pa se za-
nimanje pise velikim pocetnim slovom.
Zanimanje se pise velikim pocetnim slo-
vom i kada oznacava instituciju, ured i sl.,
npr. Gradonalelnik, Ministar... Tada se na-
ime ne misli na konkretnu osobu, nego na
ustanovu, ured, instituciju i dr.

Prilikom usmenog oslovljavanja najcesc¢e
oslovljavamo navode¢i imenicu gospodi-
ne/gospodo i zanimanje osobe, npr. Posto-
vana gospodo predsjednice, postovana gos-
podo zastupnici, postovani gospodine profe-
sore, postovana gospodo ministrice.

dr. sc. Marko Aleri¢
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How to FInd an €Employee

LEARN the steps

1. RECRUITING

This is the classical way of finding a job,
so as an employer you should be awa-
re that this type of advertising a vacancy
will attract most candidates. Draw up a job
description carefully and place the job ad-
vertisement (also: advert or ad) in all bu-
siness related media and further. Once you
receive all the CVs (curriculum vitae, also:
résumés) with enclosed covering letters,
shortlist the candidates and conduct pre-
liminary interviews which will disclose
the best candidates. The next step is to in-
vite the best candidates to an in-depth in-
terview along with aptitude tests to asse-
ss their mental ability and reasoning skills.
When you finally appoint the most succe-
ssful applicant for the post, it is time for a
new adventure - employee training (but let
us leave this for some other lesson).

2. HEADHUNTING

If you feel that the classical way of recrui-
ting is more of a “lottery”, maybe you sho-
uld opt for headhunting. A headhunter is
actually a professional or executive recru-
iter. They receive a request, usually from
a client company which specifies the job
requirements. At that point, they will eit-
her search their database of candidates
and/or they will recruit or headhunt at ot-
her companies. It is usually the client com-
pany that pays the headhunter so if you are
planning to use their services, it is very im-
portant to check their track record and ot-
her client companies.

3.BLOGGING

When blogging your vacancies, you are en-

tering the world of mass media. As soon as

you set up a free account on a blog servi-

ce, you will notice the dramatic reduction

in advertising costs. However, successful

blog advertising has its rules, and here are

the most important ones:

1) train your bloggers

2) link up with related blogs to increase the
number of hits

3) do not neglect classic advertising

4) be simple and original

5) control site activity

ozujak 2012.

4.WORD-OF-MOUTH

If none of the previously mentioned met-
hods seem to ensure you just the right can-
didate for the opening, maybe you sho-
uld spread the word in your surroundin-
gs. Connections in the business world have
always been the key to success, and your
future employee might just be lurking in
your neighborhood.

Language file

to advertise oglasiti slobodno

a vacancy radno mjesto
to draw up (a job | sastaviti, izraditi
description) (opis posla)

to place / put an
advertisement (in
a newspaper / on
the internet)

objaviti oglas
(u novinama / na
Internetu)

to enclose a
covering letter

to shortlist

priloziti pismo
zamolbe (molbu)
odabrati kandidate

candidates koji ulaze u uzi krug

in-depth temeljit, dubinski

aptitude test test sposobnosti

assess procijeniti, ocijeniti

appoint imenovati

applicant kandidat

post sluzba; radno mjesto

opt for sth odluditi se za nesto,
odabrati

track record dosadasnji uspjeh,
dostignuca

word-of-mouth | usmena predaja

lurk vrebati; pritajiti se

probationary probni rok

period

PRACTICE the walk

Exercise 1

Fill in the gaps with the words from the
box to get some standard job interview
questions.

achieve
attend

accomplishments

short-term  productive

1. What are your
goals?

2. What have given
you the most satisfaction in your life?

3. Why did you choose to

your college?

4. How much training do you think you'll

need to become a
employee?

5. How do you plan to

your goals?

Exercise 2

Write down the nouns of the following
verbs:

a. to apply
b. to offer

c. to satisty

d. to require

e. to appoint

f. to regret

g. to employ
h. to qualify

i. to interview

j. to assess

COMMUNICATE the
knowledge
« Use the words from exercise 2 to write

a covering letter for a job vacancy of your
choice.

d KEY

Exercise 1
1. short-term; 2. accomplishments; 3.
attend; 4. productive; 5. achieve

Exercise 2
a. application; b. offer; c. satisfaction; d.
requirement; e. appointment; f. regret; g.
employment; h. qualification; i. interview;
j. assessment.

)
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SAVJETNIK

Mala skola informatike

U e o [}
vijek dostupni

RASPOLOZIVI 24 SATA NA DAN? MOGUCE JE, UZ POMOC MODERNIH
TEHNOLOGIJA. SVAKA TVRTKA IMA SVOJE RADNO VRIJEME, A SAMO
RIJETKE TVRTKE RADE 24 SATA NA DAN. OVA TVRDNJA VRIJEDI SAMO KADA
GOVORIMO O TVRTKI KOJA POSLUJE U NEKOM PROSTORU, DOSTUPNOM
DIREKTNO ILI INDIREKTNO. DANAS SVE VISE TVRTKI KOMUNIKACIJU SA
SVOJIM KLIJENTIMA | KUPCIMA ODRZAVA PUTEM DRUSTVENIH MREZA

ILI FORUMA. KORISNICI VAM MOGU ,POKUCATI” U BILO KOJE DOBA DANA
ILI NOCI, OSTAVLJAJUCI SVOJE PITANJE ILI KOMENTAR NA NEKOJ OD

DRUSTVENIH MREZA.

 —

koliko se vi kao tajnica, izmedu
l ' ostaloga, povremeno brinete i
oko komunikacije s vasim klijen-
tima, tada vam sigurno nije ba$ najzgod-
nije i najprakti¢nije svako malo provjera-
vati ima li novih komentara na Facebook
stranici tvrtke, ima li §to novo na Twitteru
ili pak na forumu. Naime, pokretanje bilo
koje od spomenutih komunikacija danas je
doslovce spremno u pola sata. Osim na Fa-
cebook stranici, mnoge tvrtke komunicira-
ju i putem Twittera te putem foruma koji
moze biti smjeSten na web stranici tvrtke
ili pak putem otvorene teme na nekom od
posjecenijih foruma. Kako ne biste non-
stop visjeli na spomenutim adresama na
internetu, postavite razli¢ite notifikacije
(obavijesti) putem kojih Cete saznati ¢im
se nesto novo pojavi.
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Facebook, Google+
i Twitter

Krenimo od Faceboo-
ka. U postavkama vaseg
Facebook profila, putem
kojeg administrirate Wall
(ili Zid) tvrtke, odaberite e-mail obavijest.
Cim netko nesto novo napise ili pak pro-
komentira, dobit ¢ete trenutnu e-mail oba-
vijest 0 tome, kao i tekst komentara. Narav-
no, za vrijeme radnog vremena ispred vas
je cijelo vrijeme uklju¢en Outlook ili neki
drugi e-mail klijent za pregledavanje poste.
Cim netko nesto prokomentira, dobit cete

- e-mail u kojem se nalazi direktan link na

komentar, kao i komentar. Kliknete mi$em
na link i u trenu ste na Facebooku i mozete
dati odgovor. Ukoliko odgovor ne znate ili
pak za odobrenje morate traziti nadleznu
ili odgovornu osobu, moZete e-mail prosli-
jediti pravoj osobi koja ¢e vidjeti komentar
ili pitanje. Ta osoba vam isto tako odgovara
na e-mail, a odgovor samo kopirate u polje
za komentar na Facebooku. Ukoliko odgo-
vorna osoba ima administratorske ovlasti,
klikom na link u mailu takoder moze od-
govoriti na Wall-u.

Nakon $to odete s posla, sigurno uvijek po-
red sebe imate mobitel. Ukoliko je mobi-
tel ,pametan“ (naziv za danasnje napred-
ne mobilne telefone), na njemu podesite e-
mail klijent tako da ¢ete na mobitelu istog
¢asa dobiti e-mail, kao i kad ste na poslu,
pored ra¢unala. Kliknete na link i u inter-
netskom pregledniku mozZete odgovoriti
na komentar. Ili pak putem aplikacije Fa-
cebook, a u trgovinama aplikacijama nala-
ze se i aplikacije namijenjene pracenju Fa-
cebooka i Twittera.

Kako ne biste non-stop visjeli na Facebook
ili Twitter racunu vase tvrtke, postavite ra-

zlicite notifikacije (obavijesti) putem kojih
Cete saznati ¢im se nesto novo pojavi.

Ista pravila vrijede i za Google+, na kojem
moZete imati stranicu tvrtke.

Ukoliko koristite Twitter, za obavje$tavanje
vasih korisnika o novostima vage tvrtke ili
pak za dvosmjernu komunikaciju, ukljucite
si e-mail notifikaciju za svaki post na Twi-
tteru na koji vam netko nesto odgovori.

Forumi

Internetski forumi imaju puno duzu tradi-
ciju u komunikaciji nego drustvene mreze.
Forum moZete imati na web stranici tvrtke
ili pak na nekom drugom forumu (zaku-
pljenu temu na nekom posje¢enom speci-
jaliziranom forumu ili ju pak sami moZete
otvoriti, ali, ne
kao tvrtka nego
kao slu¢ajni fo-
rumas).

Za razliku od
drustvenih mre-
za, na kojima
korisnici doslovce o¢ekuju trenutni odgo-
vor i ne traZe starije komentare nego vas
direktno nesto pitaju ili ostavljaju svoj ko-
mentar, forumi su koncipirani nesto druga-
¢ije. Na vedini foruma nije dopusteno po-
stavljanje pitanja koja ve¢ postoje u otvo-
renoj temi, a na to ¢e vas upozoriti mode-
ratori foruma. Nadalje, ljudi na forumu ne
ocekuju trenutni odgovor, a vrlo ¢esto u ra-
spravu uskac¢u drugi forumasi.

I na forumima postoje e-mail notifikaci-
je, tako da mozete pratiti sve nove teme i
postove, teme u kojima sudjelujete ili pak
mozete pratiti odredenu temu iako u njoj
jo$ niste poceli aktivno sudjelovati. Foru-
mi imaju jo$ jednu dobru i korisnu funk-
cionalnost, a to je skok na najnoviji napi-
sani post, koji je napisan od vaseg posljed-
njeg posjeta na forumu. Naime, ukoliko se
u nekoj temi nalaze stotine napisanih po-
stova, sigurno vam nije lako pronaci po-
sljednji koji ste pro¢itali. Moderni forumi
imaju ovu funkcionalnost, do koje se dolazi
u izborniku na samom forumu.

Kao $to vidite, u virtualnom svijetu moze-
te biti prisutni u bilo koje doba dana i nodi,
od bilo kud - doslovce mozete iz kreveta
odgovarati ljudima na njihova pitanja ili
pak pitanje proslijediti odgovornoj oso-
bi i ve¢ ujutro na e-mailu imati spreman
odgovor.

Krunoslav Cosi¢
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POSLOVNA KOMUNIKACIJA

Mobbing

radna

svakodnevica

MOBBING JE SPECIFICNO PONASANJE KOJIM NA RADNOM MJESTU JEDNA
OSOBA ILI SKUPINA SUSTAVNO, DUZE VRIJEME, PSIHICKI ZLOSTAVLJA

| PONIZAVA DRUGU OSOBU, U NAMJERI DA UGROZI NJEZIN UGLED,

CAST, LJUDSKO DOSTOJANSTVO | INTEGRITET. MOBBING SE ODVIJA
IZMEDU NADREDENIH | PODREBDENIH, ALI NAJCESCE MEBU

SURADNICIMA ISTE RAZINE.

literaturi se spominje oko 45 razli-
l | ¢itih suptilnih aktivnosti koje se
prepoznaju u procesu mobbinga
(Koi¢, Filakovi¢, Muzini¢, Matek, Vondra-
¢ek,2002), a u razli¢itim kulturama posto-
je i karakteristi¢na specifi¢na ponasanja.
Na primjer, u radnoj okolini izabrana Zr-
tva mobbinga ne moze do¢i do rijedi, stal-
no je prekidaju u govoru ili ignoriraju. Zr-
tvu se isklju¢uje iz drustvenog zivota na
poslu (npr. ,,zaboravlja“ ju se pozvati na
proslave, zabave, ignorira se u stankama).
Pojacana je kontrola njezine prisutnosti
na poslu, vise ili manje nego §to je to uobi-
¢ajeno u doti¢nom okruzju, Zrtvu se pre-
mjesta u ured udaljen od radnih prostora
ostalih kolega. Dobiva samo besmislene
radne obveze koje su ispod njezine pro-
fesionalne kvalifikacijske razine, zadatke
koje ne moze rijesiti ili stalno dobiva nova
zaduZenja. Uskracuju joj se vazne infor-
macije, optuzuje ju se za propuste koji se
nisu dogodili, neutemeljeno se obezvrje-
duju rezultati njezina rada. Stalno su pri-
sutne $ale na njen racun, $ire se neprovje-
rene glasine u pokusaju sramocenja zrtve.
Ponekad se dogadaju i seksualna i fizicka
zlostavljanja.

Faze mobbinga

U prvoj fazi mobbinga, kao njegova mo-
guca osnova, pojavljuje se nerije$en sukob
medu suradnicima, a posljedica su poreme-
¢eni meduljudski odnosi. Izvorni se sukob
ubrzo zaboravlja, a zaostale agresivne te-
Znje usmjeravaju se prema odabranoj oso-
bi. U drugoj fazi potisnuta agresija eskalira
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u psihoteror. U vrtlogu spletki, ponizenja,
prijetnji, psihickog zlostavljanja i mucenja,
Zrtva gubi svoje profesionalno i ljudsko do-
stojanstvo. Pocinje se osjecati, a naposljetku
doista i postaje manje vrijednim subjektom
koji u svojoj radnoj okolni gubi ugled, pot-
poru i pravo glasa. U trecoj fazi vec obilje-
Zena i neprekidno zlostavljana osoba posta-
je »vre¢om za udarce,,,dezurnim krivcem*
za sve propuste i neuspjehe kolektiva. Ce-
tvrta faza je karakteristicna po ocajnickoj
»borbi za opstanak® Zrtve, u koje se tada
pojavljuje sindrom izgaranja na poslu, tj.
kroni¢ni sindrom umora (burn-out), psiho-
somatski ili depresivni poremecaji. U petoj
fazi, uglavnom nakon viSegodi$njeg terori-
ziranja, Zrtve obolijevaju od kroni¢nih bo-
lesti i poremecaja, napustaju posao ili po-
sezu za suicidalnim izlazom.

Kako dolazi do pojave
mobbinga?

Uzroci mobbinga su mnogobrojni, no naj-
¢e$¢e mobbing izrasta iz sukoba kojem je
okida¢ neka znacajna promjena u radnoj
sredini. Sukob prerasta u rat izmedu dvije
strane zbog njihovih suprotnih stajalista.
Daljnji uzrok mobbinga moze biti ignori-
ranje mobinskog ponasanja; Zrtva se plasi
zapoceti braniti jer se boji gubitka posla,
usamljena je i bespomoéna, s premalo so-
cijalnih ovlasti. Nekompetentni rukovodi-
telji ne prepoznaju, ne sprjecavaju i ne zau-
stavljaju mobinsko ponasanje, pa to postaje
jedan od najée$¢ih razloga za njegovo do-
gadanje. Cest razlog za pojavu mobbinga
pretjerani su zahtjevi rukovodstva tvrtke,

lo$a radna klima, nedostaci u organizaciji
rada, nejasne odredbe glede ovlasti tj. rad-
no - pravni propisi. Vazan uzrok je i soci-
jalni sklop skupine u kojoj vlada zavist, ne-
prijateljstvo, pritisci i sl.

Mobbingu su podjednako izloZeni i mus-
karci i Zene. Muskarci ¢e§ée dozivljavaju
prijetnje ili fizicke nasrtaje, a oko 15 po-
sto Zena susrelo se i sa seksualnim ugro-
Zavanjem na poslu. Naj¢e$ée Zrtve uzne-
miravanja tihe su, mirne i povucene dje-
latnice, ¢esto zastrasene i osje¢ajem manje
vrijednosti, kojima se moze lako manipu-
lirati. Medu zaposlenicima visoke stru¢-
ne spreme najce$ce su zrtve mlade osobe
pune entuzijazma, ¢ija je karijera u uspo-
nu i nije u skladu s o¢ekivanjima okoline
ili planovima nadredenih osoba. Posebno
su Ceste zrtve mlade, samohrane majke i
neudate Zene.

Najces¢i zlostavljaci su osobe specifi¢nih
osobina li¢nosti, smanjenog kapaciteta za
ljubav, osobe s problemima u vrijedno-
snom sustavu, na moralnoj razini, kvali-
fikacijama, osobnim ciljevima i motivima
odnosno sociopatskoj osobnosti (Gruber,
2005). Mobbingom prikrivaju nemo¢ u ne-
koj drugoj sferi svojega Zivota (najcesce
privatnog, u braku ili obitelji) formiraju-
¢i oko sebe grupu u kojoj dokazuju svoju
moze i vaznost na racun Zrtve. Nerijetko
to ¢ine iz osobnog straha da nece biti cije-
njeni ili da ée sami postati ne¢ijom Zrtvom.
Njima se lako pridruzuju slabi u strahu da
ne postanu zrtve. Zlostavljaci se ¢esto za-
pravo osjecaju podredeno i nemo¢no, pa
svoju nesposobnost skrivaju projekcijom
na druge. Manipulativni su i dvoli¢ni, npr.
u kontaktu sa zrtvom izrazito bezobzirni,
a s ostalim suradnicima simpati¢ni i pri-
stupa¢ni. Neki zlostavljaju i svjesno, s na-
mjerom naskoditi drugome ili ga prisili-
ti da napusti radnu sredinu. To ¢ine kad
se osjecaju ugrozeno ili u situacijama kad
postoji visak radne snage, u kriznim vre-
menima.

Posljedice na zdravlje Zrtve

Dugotrajnije izlaganje mobbingu uvijek
dovodi do ozbiljnih zdravstvenih poslje-
dica; tjelesnih - kroni¢ni umor, probavne
smetnje, prekomjerna tjelesna tezina ili mr-
$avljenje, smanjen imunitet; psihickih - de-
presivno raspolozenje, burn-out sindrom,
emocionalna praznina, osje¢aj gubitka Zi-
votnog smisla, anksioznost, gubitak moti-



vacije i entuzijazma, apatija ili
hipomanija, poreme¢aj prila-
godbe, depresija, nesanica, po-
vecana potreba za alkoholom,
sedativima, cigaretama te po-
remecaji ponasanja kao rizi¢-
no ponasanje, gubitak koncen-
tracije, zaboravnost, eksploziv-
nost, grubost, pretjerana osjet-
ljivost na vanjske stimulanse,
bezosjecajnost, obiteljski pro-
blemi, suicid.

Psihic¢ki poremecaji povezani s
mobbingom su poremecaj pri-
lagodbe ili posttraumatski stre-
sni poremecaj (PTSP) s pro-
mjenom osobnosti uz prevagu
opsesivno-depresivnog sindro-
ma. Obuhvacda neprijateljstvo
i nepovjerljivost prema okoli-
ni, stalni osje¢aj napetosti, iscr-
pljenost, demoraliziranost zbog
stalnog poniZavanja, omalova-
Zavanja, ismijavanja i odbace-
nosti (Poredo$, Kovac, 2004).
Uz mobbing je vezan i “burn-
out” ili sindrom izgaranja na
poslu. To je progresivni gubi-
tak idealizma, energije i smislenosti vlasti-
tog rada, koji nastaje kao rezultat frustra-
cijaistresa. Izgaranje prate negativne emo-
cije, npr. depresija, nedostatak snage, neza-
dovoljstvo, strah, neodgovarajuca kvaliteta
zivota i beznade, gubitak samopouzdanja,
nemogucnosti prosudbe i donosenja odlu-
ka; iscrpljenost, osje¢aj nemoguénosti vla-
danja emocijama, depersonalizacija tj. pro-
mijenjen doZivljaj osobnog identiteta.
Seksualno uznemiravanje je jedan od naci-
na mobbinga, a definira se kao svaki oblik
nezeljenog verbalnog, neverbalnog i fizi¢-
kog ponasanja seksualne prirode, svaki po-
kusaj seksualnog utjecaja osobe na osobu,
s ciljem ili efektom povrede dostojanstva
osobe, koji je uznemiruje, zbunjuje i do-
zivljava se neugodnim. Vazan je spol zr-
tve i zlostavljaca, ucestalost pojavljivanja i
kategorija ponasanja zlostavlja¢a. Ova po-
nasanja mogu se usmjeravati od muskar-
ca prema Zeni, Zene prema muskarcu, Zene
prema zeni, muskarca prema muskarcu,
izmedu nadredenih prema podredenima.
Realizira se kao zlouporaba mo¢i ili kon-
trole ili zamjena necega za nesto (seks kao
uvjet), uz insistiranje na pokornosti i po-
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slu$nosti. Drugi nacin zlostavljanja je us-
postavljanje neprijateljskog, seksualizira-
nog ambijenta u radnom prostoru, gdje se
ponavljaju neugodne radnje, rije¢i i pona-
$anja seksualne prirode, vicevi, Sale, geste,
nezeljeni dodiri, pogledi, usputna dobaci-
vanja, neZeljeni komentari necijeg izgleda,
ponasanja i obla¢enja, pomanjkanje posto-
vanja, prekomjerno prijateljsko ponasanje,
»izvan onoga $to spada u posao’”.

Kako suzbiti mobbing i $to
uciniti prepoznamo li ga

Pismeno zabiljezite svaki mobinski nasr-
taj i arhivirajte sve pismene dokumente. O
onome §to vam se dogada obavijestite oso-
bu iz vase radne sredine u koju jo$ uvijek
imate povjerenja, a ako takva osoba ne po-
stoji, obratite se aktivisti neke od udruga za
zastitu ljudskih prava, za jednakost spolo-
va, Udruzi za zastitu Zrtava mobbinga. Po-
kusajte razgovarati s osobom koja vas zlo-
stavlja o njenom ponasanju i postupcima.
Ne dajte se uvuéi u mobbing. Uodite li Zr-
tvu mobbinga, budite ljubazni, razgovaraj-
te s njom, pomozite joj. Pokusajte reci zlo-
stavlja¢ima neka prestanu sa svojim pona-

POSLOVNA KOMUNIKACIJA

$anjem. U slucaju pojave psihickih ili tjele-
snih poremecaja, potrazite savjet psiholo-
ga, psihijatra, lije¢nika obiteljske medicine
ili medicine rada. Potrazite savjet pravnika
koji se bavi radnim pravom.
Osnovne mjere za suzbijanje mobbinga
prije svega su sustavna prevencija, prepo-
znavanje problema i stru¢na rehabilitacija.
Zaposlenici koji su Zrtve mobbinga obi¢no
$ute o mobbingu, zato i poslodavac i zapo-
slenici trebaju znati da je kaznjiv i kome se
trebaju obratiti za pomo¢. Poslodavac na
temelju Zakona o radu, internim uredba-
ma i pravilnicima mora razraditi postupak
sprje¢avanja mobbinga u svom kolektivu
(sukladno ¢l. 30. Zakona o radu, posloda-
vac je duzan zastititi dostojanstvo radnika
za vrijeme obavljanja posla, tako da osi-
gura uvjete rada u kojima nece biti izloze-
ni psihi¢kom ili fizickom uznemiravanju,
uklju¢ujudi i seksualno). Ova zastita uklju-
¢uje 1 poduzimanje preventivnih mjera, a
postupak i mjere zastite ureduju se kolek-
tivnim ugovorom, sporazumom skloplje-
nim izmedu radnickog vijec¢a i poslodav-
ca ili pravilnikom o radu.
Andreja Marceti¢
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POD MODNIM POVECALOM

/aposleni su najveci ambasadori
brenda i prepoznatljivosti poduzeca

MOGLI BISMO RECI DA SU ZAPOSLENI OGLEDALO KOMPANLJE. U DANASNJE
VRIJEME IMIDZ KOMPANIJE JE NAJVECA | NAJPREPOZNATLJIVIJA VIZITKA
KOMPANIJE, ZAPOSLENIH I NJIHOVOG IZGLEDA. SVOJIM [ZGLEDOM ONI
KOMUNICIRAJU SVOJE RADNO MJESTO, ZNANJE TE VIZIJU KOMPANIJE.
ZAPOSLENI SU DANAS ZAPRAVO NAJVECI AMBASADORI BRENDA |

PREPOZNATLJIVOSTI POSUZECA.

Z aposlenici neodgovarajuceg stila i
izgleda, koji se nikako ne moze po-
istovjetiti s o¢ekivanjima poduzeca
na podrudju odijevanja, isto tako ne mogu
skladno i vjerodostojno predstavljati izgled
tj. imidz poduzeca.

Pitanje koje se postavlja je sljedece: ,,Je li
prepoznatljivost i uskladenost zaposlenih
s imidZem kompanije umjetnost ili je to
jednostavno prakti¢no znanje?*.
Odgovor glasi: ,Da bi zaposlenici bili
uspjesniji na svom radnom mjestu, mo-
raju razviti svoju vlastitu strategiju profe-
sionalnog odijevanja koja je istovremeno
uskladena s imidzem poduzeca®

A to je jednostvno zato $to nam je potreb-
no samo desetak sekundi da (pr)ocijenimo
pojedinca. Svi zaposleni mogu biti ocije-
njeni najvi§im pozitivnim utiskom.
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3. konferencija Dan velikih
planova
Crna boja odjece snazno ostavlja
utisak formalnosti i ponosa. Isto
tako ju dozivljamo tajanstveno i
elegantno. Kombinacija tamne boje
odjece i svijetle boje koSulje ostav-
lja utisak profesionalnosti. Njeznost
svijetle, ruzicaste kosulje stvara u ci-
jelokupnom izgledu dojam mekog
i ugodnog karaktera. A uzorak kra-
vate naglasava razigranost te daje
dojam osobe koja pristupa komu-
nikaciji. Izgled je prikladan.

Siva boja daje cjelovitom izgledu neutral-
nost i suzdrzanost. U njoj se i boje, kao i
osjecaji rasplinu, zbog toga je prikladna
za poslovni svijet. Uz kombinaciju bije-
le kosulje dozivljavam izgled savrsenim,
njezanim i pozitivnim. Istovremeno pa-
stelno zelena boja kravate u cjelokupni
izgled unosi ugodan osjecaj. Utsak sive,
bijele i zelene kombinacije zajedno stva-
raju ozbiljnost i fleksibilnost. Izgled je pri-
kladan.

Tematska sjednica Nacionalnog vijeca
za pracenje provedbe Strategije suzbijanja
korupcije

Zbog prevladavajuce crne
boje, cjelokupni izgled gos-
podina Jukica porucuje ele-
ganciju i plemenitost. Bijela
boja kosulje dodaje utisak sa-
vrienosti, pozitivnosti i svje-
Zine. Cjelokupni formalni i au-
toritativni izgled crne i bijele
boje nadopunjuje tamnocr-
vena kravata, koja stvara kon-
vencionalni utisak. Izgled je
prikladan.

foto: Sanjin Strukic/PIXS

Profesionalnost Roberta Jukica

Robert Juki¢ ima izuzetno dobro izgraden
svoj poslovni stil. Postuje sva prava poslov-
nog odijevanja te je prikladno obucen u
svim razli¢itim poslovnim prilikama. Cesta
kontrastna kombinacija tamne boje odje-
¢e sa svijetlom bojom kos$ulje stvara auto-
ritativan utisak, dok kombinacija obojane
kosulje djeluje vise dostupnije za javnost.
Stil Roberta Juki¢a je konvencionalno kla-
si¢an te uskladen i sa njegovim poslom. U
poslovnom okruzenju tako $alje jasnu sliku
pozitivnog korporacijskog imidza.
Jerneja Agi¢

0BUCI.SE, razvijamo stil

Image Consultant Specialist for Adria Region
www.obuci.se; jerneja@obuci.se



U OVO ZIMSKO VRIJEME, KAD SU PREHLADE | GRIPE NA VRATIMA, A ENERGIJA
NA MINIMUMU, POSTOJI JEDNA ZANIMLJIVA NAMIRNICA KOJA MOZE BITI
OD POMOCI - KOMORAC. IZGLEDA KAO VECA GLAVICA CRVENOG LUKA

SA ZELENIM IZDANCIMA, A POSEBNO JE VAZNA JER JE NJENO DJELOVANJE
ANTIBAKTERIJSKO (STITI SLUZNICU USTA | ZDRIJELA), DIURETICKO (IZVRSNO
ZA ANTICELULITNU TERAPIJU) TE KARMINATIVNO (UBRZAVA PROBAVU I

SPRJECAVA NADIMANJE).

omorac je najpreporucljivije zim-
B sko povrée radi visokog udjela C
vitamina te se preporucuje jesti
dvaput tjedno.
Nutritivni sastav: kalcij, natrij, mangan,
fosfor, kalij, vitamin A i velike koli¢ine vi-
tamina C, sumpor, fosfor. Podsje¢a na anis.
Sjemenke sadrze ulja i to slatki anetol i gor-
ki fenheron.
U anti¢ka vremena i azijskom prostoru ko-
mora¢ je bio cijenjen zbog svog okusa sli¢-
nog anisu (kao bronhi bomboni) te sve-
stranih ljekovitih svojstava. Eteri¢na ulja
atenol i fenhem ot-
klanjaju crijevnu
napetost te pomazu
kod prehlade i ka-
§lja. U brojnim ku-

haricama komorac gobe.

e

Korijen komoraca ubraja se, pored kori-
jena celera, Sparoga i persina, medu ceti-
ri najljekovitija korijena za probavne te-

Osim toga, vlaknaste tvari veZu na sebe
otrovne i masne tvari u crijevima i na taj
nacin odstranjuju otvore iz tijela i smanjuju
razinu kolesterina i masnoc¢e u krvi. Zeleni
izdanci komorac¢a mogu biti izvrsne svje-
ze ,grickalice” koje se duze vremena mogu
grickati te na kraju ostaju samo suhe vlakna-
ste tvari (sli¢no kao i kod $ecerne trske).

Komora¢ je bogat kalijem (vazno za odr-
Zavanje razine vode u tijelu i funkcionira-
nje stanica), vitaminom C (za odrzavanje
imuniteta, mentalnu svjezinu) te sadrzi 12
vaznih elemenata u tragovima i 14 amino-
kiselina u idealnom
omjeru. Zbog viso-
kog sadrzaja beta-
karotena koristi se
preventivno kao
djelotvorno sred-

jo$ uvijek ima spo-
rednu ulogu, samo kao eventualno zacin-
ska biljka, radi njegovog neobi¢nog okusa.
Medutim danas se sve viSe priprema kao
samostalan obrok, a najbolja kombinaci-
jaje s krumpirom, $to je u Njemackoj pra-
va poslastica.

Aroma komoraca prili¢no varira od vrste
do vrste. Npr. divlji komora¢ ima gorkasti
okus, a pitomi ili slatki komora¢ ima okus
jako sli¢an anisu, i taj naj¢e$¢e upotreblja-
vamo u kulinarstvu. Od komoraca se dobi-
va eteri¢no ulje (prastaro i dokazano ku¢-
no sredstvo protiv probavnih tegoba, kaslja
te za olaksavanje disanja kod prehlada).

Djelotvorne tvari

Bogatstvo balastnih tvari ¢ini komora¢ ide-
alnim ljekovitim sredstvom za sve one koji
pate od probavnih tegoba, poput nadima-
nja, osjecaja napetosti te opstipacije.

ozujak 2012.

stvo protiv raka.
Udruga za prevenciju prekomjerne teZine
preporucuje komorac¢ kao idealnu namir-
nicu u prehrani osoba s prekomjernom
tezinom (ili onih u programima smanje-
nja tjelesne teZine) jer veze na sebe ma-
sti u crijevima. Iz tog su razloga Rimljan-
ke jele komora¢. Osim toga, komora¢ od-
stranjuje mast na trbuhu kod koje se radi
o prili¢no velikim nakupinama vode oko
pupka (celulit).

Komora¢ se kod nas uglavnom uvozi te se
vrlo rijetko moze naci na trzistu. Jedan od
razloga je i njegova cijena koja se kre¢e od
20-25 kn za kilogram. No, jedan gomolj od
cca 30 dkg je dovoljan za par obroka.

Upotreba u kulinarstvu

Komorac¢ se u kulinarstvu naj¢e$cée upotre-
bljava kao zacin (sjemenke, listovi), prilog,
zatim u salatama, juhama, mane$trama, a

ZDRAV ZIVOT

teZine;

[2 otklanja opstipaciju i regulira probavu;

I odvaja vodu iz tijela i odstranjuje otrove iz orga-
nizma (izvrstan diuretik i ¢ista¢ organizma);

¥ grandice su izvrsne za grickanje kao zamjena za
uobicajeno grickanje nezdravih grickalica (uz dvi-
je grancice - stabljike komoraca, mozete pogleda-
ti cijeli film!1!);

¥ pomaze kod crijevnih poremecaja tj. ima karmi-
nativno djelovanje;

¥ smanjuje razinu kolesterola i masti u krvi tj. sti-
mulira rad jetre i gusterace (sjemenke sadrze ulja i
to slatki anetol i gorki fenheron);

¥ pojacava rad stanica i jaca imunitet;

¥ brine 0 zdravom nervnom sustavu i dobrom ras-
polozenju (radi eteri¢nih ulja);

¥ djeluje lagano smirujuce i opustajuce jer sadr-
Zi antispazmaticko ulje koje ublazava kolike, te je
kao caj izvrstan za malu djecu.

manje kao samostalno jelo. Medutim naj-
zdraviji je sirov, jer oslobada velik dio svo-
jih djelotvornih tvari te se moze nareza-
ti na kriske i jesti kao prigodna ,,grickali-
ca“. Dobar je i ako ga zacinite s malo ma-
slinovog ili suncokretovog ulja (sadrzi vi-
tamin E) i takva salata ¢e postati pravi lje-
koviti koktel.

Komorac je u potpunosti iskoristiv cijeli:
sitni listici, zeleni izdanci, korijen i sjemen-
ke mogu se dodavati u sva jela, naj¢e$ce va-
riva i mesa, a sjemenke upotrebljavamo za
vrlo ukusan ¢aj. Takoder osusene sjemenke
sjemenki komoraca melju se i mije$aju sa
brasnom za izradu raznih slastica i peciva,
$to je osobita poslastica u sredozemnim te

arapskim zemljama.
Pripremila: Mirela Vidovi¢,

web urednica portala Udruge za prevenciju prekomjerne tezine
www.uppt.hr
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Malom

oV 7/

iS¢anska”

Padova

SVATKO OD NAS KOJI JE ODRASTAO UZ SERIJU,,MALO MISTO” PRISJETIT CE SE
LEGENDARNOG DOTURA LUIGA, NJEGOVOG CITANJA DANTEA | STUDIRANJA
U PADOVI. GLEDAJUCI SERIJU NAPROSTO TE ZAINTERESIRA KAKAV JETO
GRAD GDJE JETO DOTUR LUIGI STUDIRAO. KADA TOME PRIDODAMO DA

SE ZOVETE TONCI (POVEZNICA NA ANTU, ANTONIA) SASVIM JE DOVOLJNO
RAZLOGA ZA POSJET LEGENDARNOM TALIJANSKOM GRADU.

odedi se tim razlozima odlucio
N / sam i ja posjetiti Padovu (lat. Pa-
tavium), grad na sjeveru Italije,
preciznije u vinogradarskoj regiji Veneto,
udaljen 40 km od Venecije. U gradu koji
se nalazi na rijeci Bacchiglione povrsine
92,85 km?, zivi 213.151 talijana. Inace, grad
su osnovali Veneti, talijansko pleme od ko-
jih su ga preoteli Gali. Povijest je zabiljeZila
kako su grad u 2. st. pr. Krista osvojili Ri-
mljani i prozvali ga Patavium.
Klima je vlazna subtropska, a temperature
se kre¢u od 2°C (sije¢anj) do 23°C (kolo-
voz). U Italiji se kao sredstvo plac¢anja ko-
risti euro.

Sto ne smijete propustiti

u Padovi?

Prije svega posjet Bazilici svetog Ante (II
Santo - svetac) u kojoj se nalaze relikvije
svetog Ante te njegov grob. Dominantno je
to zdanje koje tek kada u njega udes popri-

kR .
Pl Jo e Y
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ma posebnost. Narocito se to dimenzionira
u blizini groba ¢ovjeka po kojem si dobio
ime. Inace, saznanje da sv. Ante Padovan-
ski nije zastitnik Padove u najmanju ruku
iznenaduje. Naime, on je zadtitnik Portuga-
la gdje je i roden, a u Padovu je dosao pred
kraj Zivota gdje je umro.
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Druga vazna znamenitost koju treba po-
sjetiti odnosi se na renomirano 800 go-
dina staro, Sveudiliste (Universita di Pa-
dova), upravo ono na kojem je ,,studirao®
i dotur Luigi. Salu

Turisti koji su,,naoru-
Zani“ fotoaparatima i
kamerama nazalost
moraju se pomiriti s
¢injenicom da Ce us-
pomene snimiti samo
u vanjskim razmjeri-
ma jer je zabranjeno
snimanje u unutra$-
njosti bazilike. Guzve
prilikom ulaska u cr-
kvu-baziliku su pod-
noéljive iako grob sv. Ante hodocaste gra-
dani cijelog svijeta.

Prilikom posjeta sveuciliStu morate u pri-
zemlju primijetiti kip Zene. Vodic¢a sam
malo nesmotrenim glasom upitao:, A tko
je ova nepoznata zena". Vodi¢ me stro-
go pogledao onako po talijanski (,bas si
neobrazovan”) i uzviknuo, pa to je Elena
Lucrezia Cornaro Piscopia, prva Zzena na
svijetu koja je diplomirala na sveucilistu.
Upravo tako pise i na natpisu na kipu:,,Pri-
ma Donna laureata del Mondo".

na stranu, ali to je
sveuciliste ,,krivo®
$to danas grad na-
zivaju sveucilisnim.
Ne samo to, on je
jedan od najvecéih
sveucili$nih centa-
ra u Italiji. Najve-
¢a posebnost sve-
ucilista iskazana je
po tome $to je na
njemu predavao i
Galileo Galilei. Svakako je Galileo ostavio
traga u Padovi jer je na tornju La Specola
promatrao svemir i otkrio planet Jupiter.
Kada otkrije$ navedenu ¢injenicu nepri-
mjetno ti pogled ode u nebo traze¢i Jupi-
ter i u trenutku shvatis kako se osjec¢as po-
sebno zbog povezanosti s otkri¢em, odno-
sno da stoji§ na mjestu gdje se to dogodilo.
Zar i vi ne bi konstatirali: ,, Ba$ lijepo $to
sam dio toga“.

Tre¢i objekt koji nikako ne smijete pro-
pustiti razgledati vezan je uz botanicki vrt
(Orto Botanico), utemeljen davne 1545. go-
dine. Slovi za jedan od najuglednijih, naj-
vecih i najljepsih botanickih vrtova u Eu-
ropi, $to potvrduje i uvrtavanje u UNES-
CO-ovu bastinu. Osnovan je kao vrt bilja-
ka potrebnih medicinskom fakultetu, a da-
nas jo$ uvijek ima vaznu kolekciju tih rijet-
kih biljaka. Razgledavanjem vrta dobijete



SAVIJETI

®) Blizina Venecije i njena dobra poveza-
nost s Padovom ,trazi” nocenje u blizini
Padove uz razgledavanje Padove i odlazak
u Veneciju. Dobar financijski izbor ukoliko
imate vremena.

®) Prenodite u hotelima s tri zvjezdice
ukoliko ostajete samo jednu no¢. Moze
se pronadi vrlo ugodan hotel za 80 €.

®) U budzetu za obilazak planirati i 20-ak
eura za placanje ulaza u povijesne i kul-
turne objekte.

®) Kod napojnica morate biti senzibilizi-
rani jer nisu uracunate u cijenu usluge.
Preljubazni domacini u ugostiteljskim
objektima ocekuju napojnicu i ako ne-
Sto ne ostavite samo vas strogo pogleda-
ju. Mozda se i osjetite malo neugodno,
ali morate testirati i taj osjecaj, pogotovo
ukoliko niste zadovoljni uslugom.

®) Suvenire kupovati u predvidenim pro-
davaonicama, a nikako kod preprodavaca
koje trée za vama kao dosadne muhe.

osjecaj pripadnosti prirodi koji je nemo-
gucle opisati, on se jednostavno mora do-
zivjeti. Kada izadete u grad shvatite da ste
ipak dio stvarnosti, a ne iluzije.

Padovu treba otkriti... pjeske

Upoznavanje preostalog dijela grada pro-
Zetog gustom mrezom ulica koje se arka-
dama otvaraju u velike gradske trgove za-
htjevan je posao jer ima mnogo interesan-
tnih objekata. Karakteristika grada odnosi
se i na mnostvo mostova koji spajaju razli-
¢ite ogranke rijeke Bacchiglione, koja je ne-
kada okruzivala drevne gradske zidine po-
put jarka. Za brzo upoznavanje grada pre-
porucam otvoreni autobus city bus, ali $et-
njom dobijete, rekao bih, dublji dojam.
Tako nisam veliki Jjubitelj $etnje, izabrao
sam upravo takav nacin obilaska i nisam
pogrijesio. Setnjom kroz grad morate do¢i i
do Prato della Valle, najveceg kruznog trga
u Europi (90,000 m?),izgradenog 1775. go-
dine. Trg, osim veli¢ine, karakterizira vrt u
sredi$njem dijelu koji je okruzen jarkom
(Andrea Memmo) na kojem je smjesteno
78 skulptura slavnih gradana Padove.
Kada vas hodanje dovede u blizinu Zelje-
znicke stanice otkrit ¢ete kapelicu Scrove-
gni (Cappella degli Scrovegni ) u samom
parku. Iako se placa ulaz u kapelicu (5€)

ozujak 2012.

sugeriram obilazak zbog dva iskustva. Prvo
se odnosi na razgledavanje freski koje je
naslikao legendarni Giotto. Freske se sma-
traju jednim od najvecih remek-djela ta-
lijanske renesanse. Drugo iskustvo odno-
si se na proceduru boravka u kapeli. Nai-
me, zbog jake kontrole zraka u kapeli, naj-
prije se 10 minuta aklimatizirate u poseb-
noj dvorani. Vrijeme se skracuje gledanjem
edukacijskog filma, a zatim slijedi i sam
obilazak kapelice u ogranicenom trajanju
od 15 minuta. Pripremite se na organizi-
rani obilazak jer se unutranjost razgleda-
va u grupi od 20 turista. Morate rezervira-
ti termin obilaska $to nije problem jer se
moze uraditi i na licu mjesta obzirom da
ipak nisu velike guzve.

Obilazak grada obogacuje i srednjovjekov-
na gradska vije¢nica (Pallazo della Ragio-
ne) oslikana freskama i opremljena touchs-
creen terminalima s informacijama o povi-
jesti palace, njenim freskama i ogromnom
drvenom konju po sredini. Vije¢nicom ina-
¢e dominira velika dvorana na katu s naj-
ve¢im krovom bez stupova u Europi.
Kada tijekom obilaska primijetite i kip
pjesnika Petrarce koji stoji ispred bazilike
del Carmine kroz glavu vam prode misao:
»Zar je i on dio ovog grada?“ Da upravo
tako, jer je i on zadnji dio svog Zivota pro-
veo u Padovi, na dvoru Da Carrara.
Jedno veliko ,,Fantasti¢no!“

za kavu pedroki

Za obilazak grada rekao bih da je dovoljan

jedan dan u kojem svakako treba nesto po-
jesti i popiti kako bi vratili utro§enu ener-
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giju. Svakako preporu¢am domaca talijan-
ska jela iz popularnih talijanskih tratorija,
a ne restorana. U tratorijama (ima ih do-
voljan broj u samom centru) ne samo da
Cete jeftinije jesti nego Cete osjetiti i tali-
janski duh bahatosti i posebnosti u pozi-
tivnom smislu. Osjecat ¢ete se kao da ste
¢lan njihove obitelji, odnosno da vas znaju
»tisu¢u“ godina“ Na to se morate pripre-
miti i prihvatiti to jer ¢ete se bolje osjecati.
Kada tijekom obilaska grada osjetite potre-
bu za odmorom nikako ne smijete zaobi-
¢i jedno mjesto, a zove se Caffe Pedrocchi.
Kafe je jedan od najvec¢ih u Europi. Osno-
van je pocetkom XIX stoljeca (1831. god)
i poznat je po posjetima Balzaka, Stendala
i Bajrona. Navodno su i oni pili specijalitet
kuée - kavu pedroki. Ne znam jesu li za taj
specijalitet placali protuvrijednost 4.5 eura
(koliko danas kosta), ali sam uvjeren da su
pili izvanrednu kavu. Iako ne pijem kavu,
svi koji su je pili u vremenu dok sam bio
tamo uzvikivali su fantasti¢no (na nekoli-
ko stranih jezika).

Ukoliko Zelite pobje¢i iz gradske povijesti
i opustiti se, domacini ¢e vas uputiti u 25
km udaljene Abano Terme, poznate po to-
ploj Jjekovitoj vodi.

Iako Padova pripada grupi srednjih grado-
va u Italiji, nakon obilaska grada svakako
morate priznati da ste bili ne samo u sve-
uciliSnom centru nego i u velikom centru
kulture i umjetnosti. Iako nisam poseban
ljubitelj umjetnosti zaista sam se nakon
posjeta Padovi osjetio duhovno i kultur-
no bogatiji.

Tonci Jakovcevi¢
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DNEVNIK JEDNE TAJNICE

Dragi dnevnice,

neki dan nazvala me prijateljica i onako sva u
svojoj muci rekla mi kako je upravo pocela ¢ita-
ti knjigu koja joj pomaze da vrati bar malo pozitive u svoj trenut-
no prilicno zbrkan i ne bas zavidan Zivotni scenarij. Premda ni njoj
ni meni nije bilo do smijeha s obzirom na njenu trenutnu situaci-
ju, naziv knjige ,Bila jednom jedna krava“ izmamio nam je obje-
ma osmijeh na lice.

Uglavnom, koliko sam uspjela shvatiti iz njene price, radi se o jed-
noj obitelji koja je imala kravu od cijih proizvoda su svi skupa pre-
zivljavali i ta krava je bila centar njihovog svijeta, nisu ni razmislja-
li 0 nekim drugim nacinima koji bi im mogli osigurati egzistenciju.
Jednoga dana krava je uginula (ili nesto slicno), a obitelj je bila ocaj-
na. Nakon nekog vremena, shvativsi da ipak moraju pronaéi nesto
drugo, poceli su se baviti nekom odredenom granom poljoprivrede,
i dogodilo se nesto nevjerojatno; ne samo da su se oporavili od gu-
bitka krave, nego su i postali jedna od najbogatijih i najuspjesnijih
obitelji u tom kraju.

Stara poslovica kaze ,Svako zlo za neko dobro, i koliko god nas
neki zapleti u nasim Zivotima izbace iz kolosijeka, poremete neku
nasu uhodanu rutinu, koliko god nam se ponekad ¢ini da je gubitak
neke ,nase krave“ koja u biti simbolizira odredenu sigurnost nena-
doknadiv, mozda nas upravo to usmjeri ka necemu sto ce u konac-
nici za nas biti neka puno bolja opcija. Kaze prijateljica da za nju
ta krava zapravo simbolizira sve one nase nesigurnosti, nepovjere-
nje u nase sposobnosti i moguénosti, svojevrsnu kocnicu u nekom
nasem daljnjem razvoju.

Koliko ljudi ostaje uz neadekvatnog Zivotnog partnera, jer ne vje-
ruju da zasluzuju nesto bolje, koliko radnika svakodnevno obavlja
posao u kojemu ne pronalaze nikakvu satisfakciju osim one mate-
rijalne, a i ta je obi¢no daleko ispod njihovih potreba, ali ne ¢ine ni-
Sta kako bi pronasli neko kvalitetnije radno mjesto.

Tesko je ovako iz pozicije nekoga tko knjigu jos nije procitao, a sva-
kako to namjeravam, ulaziti u neke dublje analize, ali iz razgo-

Jelena Filipovic,
Office Assistant u Colliers
International

“Kazu da je svaki pocetak tezak. Onda sam ja
jedna od rijetkih sretnica kojoj je pocetak, od-
nosno novo radno mjesto, sve samo ne tezak.
U tvrtku u kojoj sad radim dosla sam prije dva
mjeseca na poziciju asistentice. Vazno je napo-
menuti da je to tvrtka koja se bavi savjetovanjem u podrucju ne-
kretnina i investicija, 0 ¢emu gotovo nista nisam ni znala. Moja je
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vora s prijateljicom, proizasao je obostrani zakljucak kako svatko
od nas ima neku svoju ,kravu’; a Cesto i vise njih, drugim rijecima
neke nase nesigurnosti, strahove koji nas sputavaju u nasem osob-
nom napretku.
Prijateljica je upravo u fazi potrage za novim radnim mjestom,
znam da joj nije lako, ali poznajuci njenu kvalitetu i na osobnom i
na profesionalnom planu, ne sumnjam da Ce otkriti neke nove spo-
sobnosti u sebi, odbaciti sve ono sto ju je do sada sputavalo u dalj-
njem samo razvoju i napretku i okrenuti neku sasvim novu strani-
cu u svorn Zivotu.
Jo$ uvijek razmisljajuéi o tematici knjige, i sama sam se nasla su-
ocena s jednom potpuno novom situacijom u svojoj radnoj sredi-
ni. Direktorica mi je, do povratka kolegice s bolovanja, dodijelila
dodatne radne zadatke, $to je bila sve samo ne radosna vijest za
mene. Otvoreno sam priznala da je za mene taj dio posla nesto sa-
svim novo, da ne smatram da imam odgovarajuce kompetencije za
dodijeljena mi nova zaduZenja, na sto mi je direktorica uputila je-
dan zanimljiv komentar: ,A kako znate da niste kompetentni u toj
domeni ako niste ni pokusali‘. Prvih par dana bilo je zaista stresno,
najvise zbog nesigurnosti kojom sam pristupala njihovoj realizaci-
ji. Iz dana u dan potvrdujem samoj sebi da ja to mogu, da se kva-
litetnim pristupom i uz dovoljno samopouzdanja svi radni zadaci,
bas kao i svi ciljevi u Zivotu opcenito, mogu ostvariti. Zanimljivo je
kako ponekad okolina primijeti neke nase sposobnosti i prepozna
razinu nasih kapaciteta, a da mi sami toga nismo svjesni. Trebali
bi Cesce raditi inventuru nasih sposobnosti i vjestina, prepoznavati
ih i razvijati, kako bi u slucaju nekih nenadanih Zivotnih situacija,
bili spremniji oprostiti se od proslosti i krenuti jednim novim, svje-
tlijim putem u buducnost.
Nije problem ako jedan dio naseg Zivota jednog dana prestane, pro-
blem je samo ako na tom dijelu svog Zivotnog puta ne uspijemo pro-
naci neki novi smjer i smisao. A Zivot je poput knjige, iza svake za-
tvorene stranice, slijedi neka nova koju tek treba otvoriti. Cak i kad
na jednoj knjizi zatvorimo onu zadnju stranicu, to nije kraj, slijedi
neka nova knjiga koju tek treba poceti Citati...

Lp, Nevenka

sreca bila ta $to su svi bili spremni izdvojiti dio svog vremena te mi
pokazati ono to nisam znala. Po meni je najvazniji savjet onaj koji
sam dobila od svoje 3efice, a to je: “Ako nesto ne znas - pitaj!”. Na
taj nacin uspjela sam izbjec¢i dosta pogresaka.

Smatram da je klju¢ dobro odradenog radnog dana - organizacija
i smirenost. Cesto se desi da odjednom na imate 35 zadataka koje
sad i odmah treba napraviti. Ne smije vas uhvati panika. Jako je bit-
no uvijek biti korak ispred svojih nadredenih iako to nije najlaksa
stvar na svijetu jer treba znati kako netko funkcionira i razmislja.
Ono $to ¢u ja uvijek ponavljati, nevezano za posao kojim se netko
bavi, jest da treba biti optimist i teSkoce savladavati s osmijehom.”





