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Postovani poslovni partneri

Business Media Group i njene tvrtke ¢lanice (Centar za management
i savjetovanje d.o.o. te Centar za racunovodstvo i financije d.o.o.) poslu-
je na novoj zagrebackoj adresi, 1. Gajnicki vidikovac 5.

U oazi zelenila, cvrkuta ptica, mira i tiSine, na pocetku Zelene magi-
strale iznad Gajnica, uz prekrasan pogled smijestili su se nasi novi vlasti-
ti poslovni prostori na povrsini od dvjesto kvadrata.

Dizajneri interijera i izvodaci radova iz studija DAH mjesecima su ra-
dili na idejnom rjesenju i realizaciji reprezentativnih prostora etablira-
ne medijske kuce Business Media Group koja posluje ve¢ deset godina.
Nasa vrata su vam uvijek otvorena za susrete daleko od gradske buke.
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Znatizelja je ubila macku, ali
moze spasiti vas biznis.

Mozda mu je voda do grla, mozda
mu tvrtka nije likvidna, solventna.
Mozda kasni s placanjem, a'i
potraZivanja su mu ogromna?

To sve mozete saznati iz svog ureda.
Bez neugodnih situacija.

Sve sto trebate znati o potencijalnim
poslovnim partnerima

Poslovna.Hr

ZA BOLJE POSLOVNE ODLUKE B

Clan Bisnode grupe

Kao preplatnik mozete:

izvje$éa subjekata za poslovanja putem klju¢nih vanje svoje tvrtke ciljane skupine za potrebe do novih potencijalnih

Pregledati financijska Otkriti uspjesnost Usporediti poslo- ‘ Odabrati kontaktne informacije ‘ Pronadi najkraci put
posljednjih 5 godina financijskih pokazatelja s konkurentima direktnog marketinga poslovnih partnera
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Prvo, apeliramo na vas kao pojedince da
svojim malim djelima utjecete na ocuvanje okolisa. Zatim, apeliramo
na vas kao vlasnike tvrtki da odgovornim poslovanjem sluZite kao
primjer zaposlenicima i drugim tvrtkama. Naposljetku, apeliramo na
ekonomista u vama da u svemu tome uz dobro djelo i neophodnost
za nas opstanak, prepoznate i prilike za ustedu.,Zeleno” je svuda oko
vas, trebate ga samo prihvatiti.

Kao temu broja donosimo vam mirovinski sustav u Hrvatskoj. Vjecita
boljka onih koji rade, onih koji su na vlasti i samih umirovljenika
kroni¢no je neureden i neodrziv mirovinski sustav. Sto su to zapravo
stupovi, sto vi to placate, a $to biste jos mogli da osigurate bezbriznu
buducnost... sve to provjerite u ovom izdanju Poslovnog savjetnika.

Ponekad se jedinim logi¢nim nastavkom poslovanja ili izlaskom iz
problema ¢ini mijenjanje vizualnog identiteta tvrtke ili proizvoda

- rebranding. Pa ipak, ako smo promijenili lice, ne znaci da smo
promijenili narav, a nikako ni osjecaje okoline. Takoder, novo lice ne
mora nuzno biti bolje od starog. Prije rebrandinga posavjetujte se
sa stru¢njacima i procijenite treba li vam uopée odnosno kako da ga
kvalitetno provedete.

Ukoliko mastate
o pokretanju vlastitog posla ili ste ve¢ napravili prve korake ka
ostvarenju tog sna, vodite se onom,pametan uci na tudim greskama,
a budala na svojim”. | ne mislimo naravno samo na greske, nego i na
ideje te motivacijske poruke. Razgovarajte s drugim poduzetnicima

| poslovni-savjetnik.com | 06

... prema izboru glavne
urednice Sandre Mihel¢i¢

ili konzultirajte knjige stru¢njaka. Nas prijedlog, knjiga Inge Lali¢
+Kako pokrenuti vlastiti biznis".

Evo i vrlo konkretnog teksta za konkretnu bran3u - prodaju rabljenih
automobila. Recesijska klima potice kupnju polovnih automobila,
pa mnogi koji su se bavili ovim poslom usputno i oni drugi kojima

je to bila primarna aktivnost, ra¢unaju na poja¢ano zanimanje nove
publike. Pritom bi trebali razmotriti sve one zahtjeve koji bi ih pred
potencijalnim kupcima legitimirali kao pouzdanog ponudaca.
Nabrojali smo ih 10.

Sto ste vise u
poslovnoj hijerarhiji, to komunikacija postaje teza i osjetljivija.
Lo3e vijesti Ce biti ublazene na putu do vas, a vase ¢e misljenje biti
izmijenjeno metodom ,pokvarenog telefona” na putu prema dolje.
Slijedite nase savjete i sprijecite loSu uredsku klimu, sagorijevanje na
poslu i svakako negativne ucinke na rad tvrtke.

Poslovanje je danas uvelike odredeno globalizacijom i tesko mozete
poslovati, a da barem netko od vasih klijenata ili partnera nije iz
neke druge drzave. Svako okruzenje ima svoje okolnosti i svoj nacin
rada, pa Cete i vi svoj morati prilagoditi tome. Na$ novi autor, Jurica
Dujmovi¢, iz osobnog iskustva pise na Sto trebate obratiti pozornost
kada radite za strance.

Coaching je prisutan vec¢ 20-ak godina u
svijetu. Mnostvo informacija o coachingu je samo,google away”. U
svijetu je coaching prebolio,dje¢je bolesti’, uspostavile su se neke
norme i,pravila igre”. To ¢e se nuzno dogoditi i u Hrvatskoj. Proces je
vec poceo pa nema razloga da vi i vasa tvrtka budete izvan toga.

Sigurno ste Culi za izraz “efekt leptira”. Zbog podcjenjivanja problema
te viska samopouzdanja managera dolazi do krize koja moze
poprimiti velike razmjere, jer manageri nisu u moguc¢nosti sagledati
cjelovitu sliku. Upravo zbog toga trebate si postaviti pitanje: $to
mozete uciniti kako bi vasi manageri lakse prepoznali znakove
upozorenja koji nagovijestaju nadolazecu krizu?

Paradoks zone ugode je stanje kada pojedinac Zivi/radi
uz postojanje negativnih stanja koje ne Zeli promijeniti iz odredenih
razloga. To je svako sadasnje stanje s kojim nismo zadovoljni, a ne
Zelimo ga mijenjati. No, svaki izlazak iz sadasnje zone ugode prilika
je za nova postignuca. Nikad ne znate $to vas Ceka iza ugla. Pa jesu li
najuspjesniji ljudi u povijesti bili kukavice?



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 posSiljike 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




MANAGER

U pravo vrijeme s pravom osobom

Dragan
Munjiza

Zakonodavni okvir, ali i prakti¢ni otkloni u prak-
si od propisa se razlikuju ovisno o tome tko je vla-
dajudi, a posebice u nasoj regiji gdje je oduvijek
bio obicaj prvo saznati da li je novi direktor ,nas”
(iznaseg kraja) i kojoj politi¢koj opciji pripada (kao
i to jesu li mu preci bili partizani ili ustase tj. lije-
vi ili desni). Prakti¢ni poduzetnik mora naci naci-
na,preskociti” ove ,zapreke” te u maloj zemlji kao
$to je nasa, pronaci poveznicu sa svakim tko odlu-
Cuje o njegovoj sudbini. | kako je doba krize, mora
biti svjestan da nece dobiti, a pogotovu sacuvati

‘.—t— posao i ugovor samo zato $to naginje nekoj poli-
. - tickoj opciji ili poznaje vaznu osobu iz doba $ko-
ovanja ili zavi¢aja. Poznanstvo olaksava prvi kon-

— takt, i ponekad donosi prvi ugovor, ali na dugi rok
- optimalno poslovanje moze postojati samo ako

su zadovoljeni svi nuzni uvjeti, a oni u sebi sadrze
i potrebu da je tvrtka prodajno orijentirana, kon-
trolira trokove te ima barem prosje¢no kvalitetan
proizvod/uslugu.

Povezivanje trzista, uz sve direktne ili indirek-
tne administrativne zapreke, jos vise naglasava po-
trebu za odrzanjem konkurentnosti. Medutim, i na
najboljim poslovnim skolama, ali i ,,stari vukovi” iz
poslovnog svijeta, uvijek ¢e naglasiti da je networ-
king jedan od vaznijih uvjeta za uspjeh. Networ-
king sa svima, pa i politicarima, koji mogu omo-
guciti da tvrtka dobije ugovor ili sazna informacije
koje bitno odreduju sudbinu projekta.

EU ¢e promijeniti praksu

Cesto se, medutim, u praksi dogada da je
networkinga ili previse ili premalo. Ali, nisam jed-
nom ¢uo da je razgovor s nekim politicaromiili ne-
kim tko ima moc¢ utjecati na procese spasio pojedi-
nu tvrtku, ili joj dao kvalitetan zamabh (ili nazalost
obratno). Isto tako, uvjeren sam da svaki poduzet-
nik ili manager moze dod¢i do bitne osobe, ako je
to zaista bitno za poslovanje.

Ono sto se mijenja ulaskom u EU je to da se ho-
rizont za networking prosiruje te da ¢e sve vise za-
kona biti doneseno,negdje drugdje” (Citaj: Europ-

| skakomisijailiVijece Europe), a na nosiocima vlasti
 Cebitidaih provedu i kvalitetno implementiraju u

| zemlji. Poznavati europarlamentarce, lobista u Bru-
xellesu ili ¢lana Uprave banke-majke bit ¢e jednako
korisno kao i poznavanje Zupana ili gradonacelni-
ka vlastitoga grada. Za mnoge Ce to biti promjena
kojoj se treba na vrijeme prilagoditi.

Poznanstvo olaksava prvi kontakt, i
ponekad donosi prvi ugovor, ali na dugi rok
, optimalno poslovanje moze postojati samo
ako su zadovoljeni svi nuzni uvjeti: potrebu

| jetvrtka prodajno orijentirana, kontrolira
; troskove te ima barem prosjecno kvalitetan

I proizvod/uslugu.

10 | poslovni-savjetnik.com | 06



RAZVIJTE LIDERSKE
KOMPETENCIJE

Klju¢ profesionalnog uspjeha je ulaganje
u poslovnu edukaciju. Ostvarite napredak u
karijeri medunarodno priznatom diplomom
Master of Science in Service Leadership and
Innovation uglednog americkog sveucilista
Rochester Institute of Technology, New York.

Studij Master of Science in
Service Leadership and Innovati-
on koji se, u suradnji s americkim
sveucilistem Rochester Institute
of Technology, izvodi u Zagrebu,
na Americkoj visokoj skoli za me-
nadZment i tehnologiju, polazni-
cima osigurava napredna eko-
nomska znanja i razumijevanje
funkcija poslovnog upravljanja s
fokusom na segment usluga.

Razvijte liderske
kompetencije

Program je multidisciplina-
ran, namijenjen strucnjacima
razlicitih profila koji Zele steci
napredna znanja i vjestine u po-

R-I-T |

dru¢ju managementa. Kroz teo-
riju i aktualne primjere iz prakse
polaznici razvijaju liderske kom-
petencije. Osposobljava ih se za
primjenu najvisih ekonomskih
dostignuca te uspjesno vodenje
tvrtke na danasnjem dinami¢nom
trzistu.

Struktura studija

Studij je organiziran u razdo-
blju od 21 mjeseca, tijekom kojih
se intenzivno izvodi 12 kolegija,
ukljucujudi i zavrsni rad. Studira-
nje je moguce uz stalni posao. Na-
stava se izvodi na engleskom je-
ziku; online i u predavaonicama.
Predavaci imaju bogato medu-

narodno predavacko i profesio-
nalno iskustvo te dolaze s Roche-
sterskog instituta za tehnologiju.

Visoki standardi poslovne
edukacije

Nastavni program i plan stu-
dija uskladeni su s visokim stan-
dardima poslovne edukacije
mati¢ne institucije RIT/ACMT-a,
Rochester Institute of Technology.
Prema prestiznim ameri¢kim ca-
sopisima Princeton Review’s i U.S.
News & World Report Master pro-
grami sveucilista RIT proglaseni su
jednim od najboljih u Sjedinjenim
Americkim Drzavama.

Znanja i vjestine

Polaznici tijekom studija uce
analizirati statisticke podatke, kre-
iraju strategije, razvijaju komuni-
kacijske i prezentacijske vjestine,
unaprjeduju svoje upravljacke
kompetencije, osmisljavaju ino-
vativne usluge uskladene s po-
trebama krajnjih korisnika, poticu

. AMERICAN COLLEGE OF
~— MANAGEMENT AND TECHNOLOGY

Metode istraZivanja
Konstruktivan nacin
razmisljanja: kreativnost i
inovacije

Elementi menadzmenta
usluga

Metrike kvalitete usluge
Razvoj i implementacija
strategije

Strategija upravljanja
ljudskim potencijalima
Upravljanje projektima
Napredni projektni
menadZment

The Customer Relationship
Management

kreativan i inovativan nacin raz-
misljanja, uce kako uskladiti kva-
litetu usluge s najvisim svjetskim
standardima, efikasno upravljati
ljudskim potencijalima i dr.

Medunarodno priznata
diploma

Po zavrietku studija polaznici
stje¢u medunarodno priznatu di-
plomu Master of Science in Service
Leadership and Inovation dodjelje-
nu od Rochester Institute of Tech-
nology, koja im omogucuje vecu
konkurentnost na trzistu rada, ali
i nove poslovne prilike.

Upisi su u tijeku.
Prijave do 1. kolovoza 2012.
Broj polaznika je ogranicen.
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Velika dvorana
kongresnog

centra Forumu
zagrebackom Green
Gold centru, a

koji je ove godine
bio domacin
manifestacije, bila je
popunjena skoro do
posljednjeg mjesta

Cetvrtu godinu
za redom casopis
Poslovni savjetnik
organizirao je
edukativnu poslovnu
konferenciju -

Dani poslovne
edukacije. Vise od
350 posjetitelja

ove je godine
napunilo kongresni
centar Forum u
Zagrebu. Trinaest
vodecih hrvatskih
predavaca u tri
dvorane kongresnog
centra odrzala su
predavanja, seminare
i prakti¢ne radionice
namijenjene
isklju¢ivo poslovnoj
praksi, a velika
posjecenost dokaz
je ovogodisnjeg
uspjeha ove
jedinstvene i ve¢
prepoznatljive
manifestacije.
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4. DANI POSLOVNE EDUKACIJE

Oko 350 sudionika u potrazi
za novim poslovnim znanjima i
iskustvima

Nakon uvodne i pozdravne
rije¢i organizatora, Sandre Mi-
helci¢, glavne urednice ¢asopisa
Poslovni savjetnik, tre¢u godinu
za redom, dodijeljena je nagra-
da Primus, nagrada najboljim hr-
vatskim poslovnim savjetnicima,
koju ¢asopis Poslovni savjetnik or-
ganizira u suradnji s Hrvatskom
udrugom poslovnih savjetnika.
Ove godine nagrada je dodije-
liena u dvije kategorije, a dobit-
nici su: Boris Golob, u kategoriji
Najbolji poslovni savjetnik i tvrt-
ka Qualitas, u kategoriji Najbolja

tvrtka za poslovno savjetovanje,
a nagradu je u ime tvrtke preu-
zela Helena Tuti¢. Gordan Kolak,
predsjednik Hrvatske udruge po-
slovnih savjetnika tom je prilikom
istaknuo: “Vjerujemo da nasi da-
nasniji laureati s pravom zasluzu-
ju ove nagrade i da su provedeni
savjetodavni projekti barem malo
doprinijeli razvoju hrvatskog gos-
podarstva. Dok zajedni¢kim sna-
gama organizatori ove nagrade
pokusavaju promicati izvrsnost u
poslovnom savjetovanju i postav-
ljati standard poslovnog savjeto-

vanja u Republici Hrvatskoj."
Vodedi hrvatski struc¢njaci,
prakticari i predavadi, njih trinae-
storo, podijelili su s posjetiteljima
korisne savjete, izmedu ostalog
bilo je rijeci o: danasnjem mar-
ketingu, poslovnom uspjehu,
generaciji Y, prokativnosti i kre-
ativnosti, o upravljanju projekti-
ma, vodstvu, financijama, podu-
zetnistvu, pisanoj komunikaciji,
o prvom dojmu i kritikama i po-
hvala, a govorili su: Kamilo An-
tolovi¢, Sasa Karlovéan, Mario
Grilc, Ljiljana Buha¢, Sasa Pe-



tar, Tanja Pureta, Renata Takac
Pejnovi¢, Alan Zepec, Jasminka
Samardzija, Marija Novak-IStok,
Tanja Rukavina, Goran Blagus i
Marko Aleric.

Ovogodisnju manifestaciju
podrzali su sponzori: Zagrebacka
Skola ekonomije i managemen-
ta, Printera grupa, Klara i Promo-
plus, pokrovitelj Forum Zagreb i
medijski pokrovitelji: Etarget, ¢a-
sopis Direktor, radijska mreza So-
undset i portal poslovni-savjetnik.
com, a svima njima organizatori
zahvaljuju na podrsci, bez kojih
se ova manifestacija ne bi mogla

u potpunosti odrzati.

Tekst: Marina Kili¢, dipl. novinar
Foto: Borna Filic/PIXSELL

A Sandra Mihelci¢, glavna urednica Poslovnog
savjetnika: “U Cetiri godine okupili smo oko 4.000
sudionika, 3to je dokaz da za ovu konferenciju
postoji veliki interes, a to potvrduje i ovogodisnjih
350-ak posjetitelja. Koncepciju nismo mijenjali,
tako i ove godine sudionici imaju mogucnost
kreiranja svog obrazovnog programa u tri razlicite

dvorane.”

At 141

DANI .-

POSLOVNE ¥

< Gordan Kolak, predsjednik Hrvatske
udruge poslovnih savjetnika s
dobitnicima Primus nagrade: Helena
Tutic iz tvrtke Qualitas i Boris Golob

EDUKACIJE

< Joran

Barac, direktor
Zagrebacke Skole
i managementa
odr7ao je
predavanje

na temu
‘Management
model poslovne
Skole’

A Kamilo Antolovi¢, uvijek dobro raspoloZen koji plijeni pozornost
svojim znanjem i humorom, pokazao je kako ozbiljnu temu, ‘Drustvena
odgovornost marketinga danas, prikazati na vrlo duhovit i originalan

AR

DANI

POSLOVNE
EDUKACIE
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B Osvrtna knjigu Inge Lali¢ ,,Kako pokrenuti vlastiti biznis“

Doista kako pokrenuti
vlastiti biznis?

Moram priznati da mi je Zao
$to ovakva knjiga na hrvatskom
jeziku nije bila napisana prije de-
set godina kada sam sama pokre-
tala vlastiti medijski biznis i nisam
imala koga pitati za pomoc i sa-
vjet. Knjiga ,Kako pokrenuti vla-
stiti biznis” definitivno bi mi puno
pomaogla jer je pisana jednostav-
nim, a opet stru¢nim jezikom, bo-
gato je opremljena ilustracijama,
na kraju svakog poglavlja nalazi
seistinita poduzetnicka prica pot-
pisana punim imenom i prezime-
nom te postoji odredeni broj upit-
nika i anketa, tako da svaki ¢itatel;
mozZe testirati svoja znanja i spo-
sobnosti vezano uz pojedino po-
glavlje. Dok je Citate imate dojam
kao da razgovarate s mentorom
jerIngaLali¢toijest-mentor, NLP
trener, coach. Njen Zivotni moto je
+Mogu sve sto pozelim®,i doi-
sta, kad procitate knjigu ima-
te dojam kao da vam je cije-

li svijet pod nogama. Knjiga
vas pokrece i motivira da po-
krenete vlastiti biznis.

Moze li svatko
pokrenuti vlastiti
biznis?

Svaki Covjek je poduzetnik, ne
nuzno isklju¢ivo u poslu, nego u
zivotu opcenito. Postajemo po-
duzetnici ujutro kad nam zazvo-
ni sat, donosimo odluke sto ¢emo
odjenuti, kako ¢emo si organizira-
ti dan, na $to ¢emo potrositi no-
vag, $to ¢emo kupiti, dnevno do-
nosimo na desetke poslovnih i
zivotnih odluka.

Jedna od pretpostavki NLP-a

14 | poslovni-savjetnik.com | 06

(neurolingvisti¢no programiranje)
kaze:,Ako te ono sSto radis ne do-
vodido onoga $to Zelis, radi nesto
drugo”. Prije deset godina obav-
ljala sam odli¢no pla¢en posao
Sefice financija za regiju u jednoj
svjetski poznatoj multinacional-
noj kompaniji, no taj posao me
viSe nije usrecivao, a s druge stra-
ne radi fenomena staklenog stro-

gla napredovati. Zeljela sam raditi

nesto sto me veseli, gdje mogu
napredovati i dokazivati se, no-
vac mi nije bio primarna motiva-
cija, on dode (i dosao je) kasnije
kao rezultat rada i truda. Poslusa-
lasam svoje Jais dvadesetidevet
godina upustila sam se u medij-
ski biznis jer volim ljude, volim pi-
sati, ¢itati, prenositi znanje i isku-
stvo, javno govoriti i nastupati te
aktivno sudjelovati u gospodar-
stvu, otvarati radna mjesta i stva-

S

Sandra )

Mihelcic, — N
direktorica . =
i viasnica

Business

Media Group

LR e
e T LR

rati nove vrijednosti kao i kori-
stan sadrZaj za nase Citatelje. Sve
to sam, zajedno sa svojim Zivot-
no-poslovnim partnerom, pre-
tocila u medijsku grupaciju Bu-
siness Media Group (BMG) koja
ove godine obiljezava deset go-
dinarada.

Inga Lali¢ u svojoj knijizi kaze
da budete to $to jeste, izvucite to
na povrsinu i pretocite u biznis. |
tada dobivate jackpot jer radite
ono u ¢emu uZzivate, a pritomi za-
radujete novac. To je poanta po-
duzetnistva! U poduzetnistvo bi
ljudi trebali krenuti iz strasti i vo-
lje da svoju ideju pretvore u stvar-
nost, da uloze svoj (ili tudi) novac,
svoju energiju i vrijeme. Pozna-
jem ljude koji su zapoceli svoje



biznise bas kao i ja, doslovce ne
od nule, ve¢ iz minusa, s posude-
nim novcem. Danas su manje-vise
svi uspjesni upravo iz razloga jer
obavljaju posao kojeg vole i nit-
ko ih ne sputava u tome sto rade.

Imati svoje, a ne tude
ciljeve

U teskim trenucima rado bih
daiza svog biznisa imam lobi, bo-
gatog gazdu ili banku koji bi me
financirali, no opet s druge strane
sretna sam da nemam jer ovako
imam potpunu slobodu u kreira-
nju sadrzaja svih nasih medija, te
ne moram ni s kime dijeliti profit,
niti ikome polagati racune. Imam
svoje, a ne tude ciljeve i viziju.

: Business Media Group i njene tvrtke ¢lanice imaju daljnju
© viziju poslovanja i $irenja putem akvizicija i partnerstva drze¢i
© se osnovnog principa rada a to je da smo putem nasih izdanja :

Sto vas ujutro tjerada
ustanete iz kreveta

Dosta ljudi me pita u Sto da
uloZe novac, da li da otvore fitne-
ss centar, Culi su da je sada u tren-
du otvoriti biznis vezan uz otkup
zlata i sl. Smatram da je osim ide-
je, bitna i strast te ljubav prema
poslu, to je ono $to pokrece po-
duzetnike. Zapitajte se $to je to
$to vas ujutro tjera da se ustane-
te iz kreveta? Tjera li vas sat koji
zvoni ili vas tjeraju vase fiziolos-
ke potrebe, navedeno vas sigurno
jako tesko motivira da se ustane-

. partneri u svakoj tvrtki. Gotovo da nema niti jedne hrvatske
. tvrtke koja ne ¢ita barem jedno nase izdanje, tiskano ili web.

te? Reci ¢u vam da se ujutro usta-
jete iz kreveta radi jednog i jedi-
nog razloga - tjeraju vas vase misli
na ono do ¢ega vam je najvise sta-
lo. Nekome je to posao, nekome
dijete, nekome nesto trece. Osob-
no ujutro na ustajanje najvise me
motiviraju moji zaposlenici, kori-
snici proizvoda i usluga te moja
obitelj. Ljudi kojima sam obeca-
la povjerenje i koji ocekuju da se
drzim obecanja, ljudi koje ne smi-
jem razocarati. Nema tog sata koji
¢e me svojom zvonjavom motivi-
rati da ustanem, vec ¢u se ustati
radi samo jedne, one najvaznije,
misli do koje mi je stalo. Inga Lali¢
u svojoj knijizi, koja se moze kupiti
u knjizari Profil, kaZe da je u svo-
joj karijeri uocila da uspjesniibo-
gati ljudi istinski vole svoj posao i
uZivaju u tome $to rade. Uvjerena
sam da se slaZete.

/a male 1 velike Istrazivace:

Visoka
kvaliteta
uz u$tedu do

14%

©WENGER

Wenger® is a registered trademark of Wenger S.A.

Kolekcija prtljage Wenger. Sakupljajte bonus bodove.

OSVOJITE KNJIGU
+KAKO POKRENUTI
VLASTITI BIZNIS"

Poslovni savjetnik
nagraduije tri Citatelja ovom
knjigom. Sve Sto trebate
napraviti je poslati nam
imena tri posljednja bloga
Inge Lali¢ s portala Poslovni
savjetnik. Prve tri osobe koje
nam svoje odgovorea posalju
na e mail urednistvo@ripup.
hr nagradit ¢emo knjigom
~Kako pokrenuti vlastiti
biznis” te javno objaviti
imena na nasem Facebook
profilu. Sretno!
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MANAGER

dovodi do ruba...

Laganje (u oba smjera)

Neke lazi ili djelomi¢ne istine
mozda su ucinjene iz dobre na-
mjere - da zastitimo sugovorni-
ka, da mu losu vijest u¢inimo pod-
nosljivijom. No jeste liikad culi da
netko zeli da mu se laze? ,Dokto-
re, recite mi istinu’, ¢esta je fraza
iz filmova, ali i Zivota. Nitko nije
tako slab niti bespomocan da ne
bi mogao podnijeti istinu.

No, kako komunicirati s ma-
nagerima koji kazu: ,Nemojte mi
dolaziti s losim vijestima“? Kupit
Cete knjigu bajki bra¢e Grimm ili
H.C. Andersena i nauciti napamet
samo one sa sretnim zavrsetkom?
[li ¢ete stvoriti atmosferu na kojoj
bi vam pozavidjeli i tvorci medij-
skih kampanja u Sjevernoj Kore-
ji? Svi smo sretni, stalno pjevamo
i nista nam ne moze ovi dan po-
kvarit?

Naime, laZzima jednu manu -
uvijek se otkrije i stvara neravno-
pravan odnos medu poslovnim
suradnicima. Ako ljudi saznaju da
laZete ili prikrivate istinu, zauvijek
Cete izgubiti njihovo povjerenje.
Niste li sigurni u neku informaci-
ju, iskreno recite da ne znate, ali
da Cete saznati.
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Ako nesto nije u redu, toi reci-
te, inace Cete izgubiti vjerodostoj-
nost. Pa biznis nije politika, ugled
Cete izgubiti prije isteka Cetiri go-
dine, kada su sljedediizbori. Znam
za tucet slucajeva u kojima su za-
poslenici gledali svoje nadredene
kako lazu, prikrivaju istinu, preSu-
¢uju vlasniku ili upravi podatke jer
su se sami smatrali odgovornima
za lode rezultate. Jos je gore kad
nadredeni traze od vas da lazete
ili ublazite rezultate, kvartalna iz-
vjesca, presucujete podatke koji
im neidu u prilogisl.

To se cesto dogada financij-
skim direktorima, kad se od njih
trazi da npr. daju laznu sliku o po-
slovanju. Bili smo svjedoci otkaza
kvalitetnih ljudi u tvrtkama u ko-
jim su bili prisiljeni lagati za svo-
je nadredene, lazirati podatke,
predudivati istinu te su davali ot-
kaz jer je pritisak laZi bio prevelik.
WVise nisam znao kome sam sto
rekao, morao sam zapisivati svo-
je lazi koje su od mene zahtijeva-
li*, rekao mi je jedan od financija-
3a koji je nakon takvog iskustva
otvorio svoju tvrtku za financij-
sko savjetovanje. Bez obzira na
razlog - prikrivanje loeg uprav-

Sto managere (i djelatnike)

ljanja tvrtkom ili strah od gubitka
radnim mjesta, laganje je kratko-
trajna strategija a dugoroc¢no iza-
ziva stres i frustraciju.

Laz stoga nije samo, kako ju je
duhovito netko definirao na jed-
nom od seminara,,slalom oko isti-
ne’, nego velik atak na osobnosti
i integritet pojedinca. Trazenje da
se za nekog laZe nije posteno, ma
kako mala ta laz bila. Jedna tajnica
pricala je kako je nakon odlaska
njene prethodnice u mirovinu, Sef
smatrao najnormalnijom stvari da
ona,naslijedi”istare navike - laga-
nje supruzi koju je sustavno varao
da je on na sastanku, na poslov-
nom rucku, na poslovnom putu.
Na njegov prvi takav zahtjev, od-
lu¢no je odbila rekavsi da se laz
kosi s njenim osobnim principima
te da nije spremna govoriti neisti-
nu. Ucinila je to svjesno, postaviv-
$i pravila igre prije nego se ona
uhodaju, i spremna na posljedice.
lako zatecen, nakon krac¢eg dure-
nja, direktor je to prihvatio i nije
juvise nikad uplitao u svoj privat-
ni Zivot, a ona je u startu ostvari-
la postovanje i postavila granice.
Jedino tako dugoro¢no mozemo
suradivati

Podcjenjivanje nedije
inteligencije
Primamljujuce je osjetiti moc

| prof. dr. sc.
Sasa Petar

i neSto samo narediti misle¢i da
ljudi to ne mogu razumijeti. Zasto
objasnjavati reorganizaciju kada
mozete jednostavno reci:,Ovo je
nova organizacijska mapa, ja sam
je napravio, a ja sam $ef”. Ali, to je
izbjegavanje odgovornosti. Zapo-
slenici mozda nisu stru¢njaci za
organizaciju, ali imaju pravo zna-
tirazloge promjene koja utjece na
njihove zZivote. Ako mislite da vasi
podredeni nece nesto razumjeti,
zapamtite da je vas posao da im
to objasnite. Mnogi manageri ne
objasnjavaju problem kada zele
motivirati svoj tim, ali ako stvari
ne stoje dobro, ti timovi su vje-
rojatno svjesni problema. Ustva-
ri, vjerojatno su znali za njih du-
lje nego vi. Umjesto izbjegavanja
takvih situacija, iskoristite njihove
sposobnosti u trazenju rjesenja.

Danas znam da djelatnici na
managere gledaju kao na ogle-
dalo, na osobe koje bi trebali po-
ticati procese koji djelatnicima
omogucavaju da shvate svoje
sposobnosti, da spoznaju svoju
ulogu u tvrtki i da definiraju svo-
je kompetencije. Praksa je druk¢i-
ja, pa evo primjera koji govori da
manageri i djelatnici tek moraju
spoznati sebe.

Jednom sam prilikom drzao
cjelodnevni trening za djelatnike
velike domace tvrtke na temu -



kupac je na prvom mjestu. Na kra-
ju dana, sudionici treninga nas-
li su se radi analize treninga i tad
je jedan djelatnik rekao: ,Predla-
Zem zdravicu. Kupac nije na pr-
vom mjestu. Glavni direktor je
najvazniji, nakon njega financij-
ski direktor, onda direktori odje-
la.. ilista je iSla dalje, da bi jad-
ni kupac zavrsio tek na sedmom
mjestu vaznosti. Tada je direktor
kadrovskih poslova rekao: ,To je
prva tocna stvar koju sam danas
€uo!”. | svi su se slozili.

Uglavnom, tu vecer su zaspa-
li zadovoljni poretkom u Svemiru,
koji su sami odredili, a sutra ih je
vjerojatno uhvatila glavobolja od
te opijenosti, jer je na vrata poku-
cao onaj nevazni, na sedmo mje-
sto smjesteni — kupac.

Zato jaidalje smatram da do-
bra i kvalitetna briga o kupcima
treba biti na prvom mjestu liste
zadataka svih djelatnika, no pre-
Cesto djelatnici nekih tvrtki lazu
jedni druge govoredi da je direk-

tor najvazniji. Kupio sam ra¢una-
lo i ra¢unalnu opremu u jednoj
od takvih tvrtki, ¢ijim djelatnici-
ma kupac ne samo da nije najvaz-
niji, nego se ne nalazi niti na listi
stvari i osoba na koje bi djelatnici
trebali obratiti pozornost. Narav-
no, kupac se spominje u njihovim
poslovnim materijalima, no nitko
ne zna zasto. Zaista, to granici s
pobunom mozga, za vecinu dje-
latnika takvih tvrtki kupac je net-
ko tko prekida njihove misli dok
su usmjerene vaznijim stvarima -
na primjer, kako izgledati to pa-
metnije ili kako $to prije otici kudi.

Podcjenjivanje vlastite
inteligencije

Otvoreno govoredi, nije pro-
blem ako djelatnici tvrtke sma-
traju da svoju energiju trebaju
usmjeriti prema direktorima. Ako
im oni mogu dati novac za place,
zasluzuju svu njihovu paznju. No,
nikada nisam upoznao managera
koji je svoju,lovu” dijelio s djelat-

nicima. Ne postoji managerov no-
vag, koji bi radnici mogli ocekiva-
ti. Samo onaj koji tvrtka dobije od
kupaca. | kako god okrenete, rad-
nici mogu uvlaciti svoje glave u
,Su.. " direktorima sve do ramena,
a neki i do cipela, no kada kupci
otkaZzu tvrtki, nema tog direktora
koji ¢e ih trpjeti u svojoj pozadini
duze od djelovanja dobrog pur-
gativa i vremena potrebnog da se
spakira i preseli u neku drugu tvrt-
ku. Osobito ako je tvrtka u javnom
vlasnistvu i na nju pravo polaze
stranka koja ju je,posteno” osvo-
jila na izborima.

Sjecam se izjave gospodina
Branka Grgica, jednog od bivsih
predsjednika NK Hajduk, poslije
utakmice Hajduk-Rijeka koja je za-
vrsila rezultatom 0:0, kada je re-
kao: ,Eto vidite, ¢im igraci dobiju
placu, lose igraju. Znaci, bio sam
u pravu kada sam nedavno rekao
da im ne treba davati pla¢u” (Ve-
Cernji list, 24.4.2006.).

| zaista, jos ¢e dugo postoja-

Djelatnici na managere
gledaju kao na ogledalo, na
osobe koje bi trebali poticati
procese koji djelatnicima
omogucavaju da shvate
svoje sposobnosti, da
spoznaju svoju ulogu u
tvrtki i da definiraju svoje
kompetencije. No, praksa je
drukdija...

ti manageri koji misle da je rad u
njihovoj tvrtki vrhunsko zadovolj-
stvo djelatnika i da im, pored lo-
$eg odnosainebrige, ne treba jo$
i davati placu zato jer uspjesno iz-
drzavaju sve lose poteze vlasnika
ilimanagera. Svaki put kad udem
u neku tvrtku koja ima problema,
ostanem zbunjen kad shvatim da
ljudi i dalje Zele tamo biti. U ve-
likoj mijeri ljudi zaista Zele volje-
ti tvrtku u kojoj rade. Covjeku je
potrebna takva razina predano-
sti u Zivotu. Unatoc tome, vlasnici
i manageri tvrtki ¢esto ne Cine go-
tovo nista kako bi sve to zasluzili.

OPATIJSKA RIVIJERA

Aktivni

vikendi

Kombinirajte blagodati planinskog
i morskog zraka
Biking, Trekking, Fit & Healthy

Hoteli 4*:

3danaod 830kn | 5 dana od 2.240 kn

LIBURNIA
RIVIERA

HOTELI

T. 051710 444
reservations@liburnia.hr
www.liburnia.hr
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WS Re-prezentacija

Strah koji osjecamo
uglavnom je samo
povrsinski. Postoji neki
dublji ili ¢ak vise njih koje
tek treba otkriti.

Postovana, imam problem s prezentiranjem. Uvijek
sedobro pripremim i sloZim prezentaciju no kad trebam
statipred ljude i sve to iznijeti van, sva se sledim. Srce mi
lupa 100 na sat, sva sam u grcu, mislim da se vise niceg
ne sjecam sto trebam re¢i. Kada na kraju konacno poc-
nem pricati, sve nekako ide, ali nisam opustena. Cak je
povratna informacija kolega da to jako dobro radim,
no ja seidalje izbezumim svaki puta. Imali lijeka, a da
ne po¢nem gutati apaurine? Zahvaljujem.

S.T. Zadar

Jedan od najvecih strahova koji je danas svepri-
sutan u zapadnoj civilizaciji je strah od javnog na-
stupa. Kada smo na jednom seminaru o emocijama
napravili mini anketu medu svim polaznicima, ¢ega
se to najvise bojimo u Zivotu na prvom mjestu je bio
strah - $to ¢e drugi re¢i. Nasa Zelja za pripadanjem, da
smo dio zajednice, da budemo prihvaceni je stara od
kad smo jos Zivjeli u plemenima. | koliko god danas-
nji nacin Zivota vuce u samostalnost i neovisnost, mi
smo i dalje dio Sire zajednice kojoj Zelimo pripadati.
Biti izbacen iz zajednice je davno znailo veliko sma-
njenje $anse za prezivljavanjem. lako danas nije tako,
negdje nam taj strah jos uvijek postoji. Pa ga mi lije-
po povezemo s javim nastupom i doslovno ,umire-
mo od straha” kako ¢e to ispasti. Cak i vrsni govornici
i predavaciimaju blagu tremuili kako oni kazu, pozi-
tivno uzbudenje, pred nastup, tako da se jos gotovo
nitko nije,potpuno izlijec¢io” od tog straha.

Lijekili...?

Kazu da je najbolji lijek za strah, napraviti upravo
ono ¢ega se bojimo. | kada to napravimo par puta,
strah ¢e nestati. Definitivno najbolji nacin za rjesa-
vanje od straha. No nije uvijek tako. Kao i u vasem
slucaju, iako ste imali ve¢ bezbroj prezentacija i da-
lje osjecate taj panican strah pred prvu sljedecu. Ne
brinite, nije to nista cudno. Ja, na primjer,imam strah
od zvanja nepoznatih ljudi. lako sam to napravila ve¢
tisu¢u puta i dalje osje¢am nelagodu kad primim te-
lefon u ruke. To nam se desava zato sto je taj strah
od prezentacije ili zvanja ljudi samo povrsinski. Po-
stoji neki dublji ili ¢ak vise njih koje tek treba otkriti.

A $to mozemo?
I to vam je jedno potencijalno rjesenje. Razmisli-

te malo o cijeloj situaciji i pogledajte ¢ega se vi tu za-
pravo bojite. Istrazite, osvijestite, rascistite i probajte
dali je doslo do nekog pomaka. Ako to je prezivljava-
nje (kao $to sam ve¢ spomenula), onda trebate do-
slovno,odspojiti” ta dva straha. A mozda otkrijete i
nesto neocekivano. Imala sam jednu klijenticu koja
se prisjetila da je u osnovnoj skoli zaboravila recita-
ciju i da se zbor iza nje smijao, a nitko joj nije prisa-
pnuo tekst. | sada svaki puta kad treba stati pred pu-
bliku ima iste simptome kao vi. No, kad smo rascistili
taj dio iz djetinjstva, odjednom se razrijesio i strah od
javnog nastupa.

Drugo, moZete upotrijebiti metodu paradoksal-
ne intencije od Viktora Frankla. A to znaci, da prvi slje-
dedi put kad budete trebali neto prezentirati samoj
sebi kaZete da cete sada biti najgori prezentator na
svijetu. Pa ovako i onako se bojite da ne ispadnete
losi, $to imate izgubiti? Zanimljivo je kad potpuno
udete u tu ulogu, postat ¢e vam sve to skupa - smi-
jesno. To i jest cilj jer se onda opustate i sve prola-
zi glatko.

Trece, promijenite svoje stanje. Ono $to nam naj-
brZe mijenja nase stanje je promjena disanja i polo-
Zaja tijela. Ako ste zgréeni i hodate uzbudeno go-
re-dolje, stanite malo radirenih nogu i dignite jednu
ruku visoko iznad glave kao Superman. Posto je to
pozicija u kojoj se spontano nikada ne bi nasli auto-
matski ¢e se promijeniti i emotivno stanje u vasem
tijelu. I naravno promijenit ¢e se i vase disanje. Isto
tako i disanjem mozete promijeniti svoje emocije,
jer svaka emocija ima to¢no svoju vrstu disanja. No
vrlo je bitno nauciti pravilno disati kako ne bi recimo
umjesto stanja opustenosti disali stanje, teSko mi je".

Opusti se i uzivaj

| za kraj, sve to $to bi vam se potencijalno mo-
glo desiti, a nikako da se desi, dapace, povratna in-
formacija je jako dobra - nije osobno. Nas najveci
problem u Zivotu nam stvara upravo ovo uvjerenje,
da sve $to se deSava i $to nam drugi ljudi govore ili
Cine, ima veze s nama. Tako smo naucili. No ja defini-
tivno vjerujem da se cijeli svijet ne vrti oko nas iako
se tako nekad osje¢amo. Ali prije ili kasnije shvatimo
da se svijet, ljudi, poslovi, usponi i padovi deSavaju
sanama, ai bez nas. Dakle, opusteno dalje i uZivajte.

B IMATE ZIVOTNU SITUACIJU ZA KOJU NISTE SIGURNI KAKO JE RIJESITI? NA NAJZANIMLJIVIJE POSLOVNE
IZAZOVE NASA AUTORICA JASMINA BJELICA DAT CE VAM ODGOVOR. E-mail: R S @ el shals
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Sto nakon postavljene dijagnoze?

1. Uzmite si vremena za
donosenje odluka

Postavljanje odredene dija-
gnoze vam moze promijeniti zi-
vot u trenutku, a briga za zdrav-
lje javlja se obi¢no u trenutku kad
smo ga izgubili.

Bez obzira kako su vas novosti
o dijagnozi pogodile nemoijte zu-
riti nepromisljeno s odlukama jer
u vedini slu¢ajeva imate vreme-
na za razmatranje svih opcija i do-
nosenje odluke u skladu s vasim
potrebama i o¢ekivanjima. U do-
govoru sa svojim lije¢nikom, osi-
gurajte odredeno vrijeme za sebe
i svoju obitelj kako bi mogliiznadi
najsvrhovitiji nacin nosenja s no-
vonastalom situacijom u obitelji.

2.Potrazite pomo¢ i podrsku
koja vam je potrebna

Cilj svakog lijecenja je, narav-
no, izlje¢enje, a kada ono nije u
potpunosti moguce, cilj je pro-
duzenje zivota, uz osiguravanje
$to bolje kvalitete Zivljenja. Tra-
Zite podrsku od obitelji i prijate-
lja te od ljudi koji su prosli kroz
isto iskustvo koje je pred vama.
Oni vam mogu pomo¢i da pri-
hvatite svoju situaciju i donese-
te odluke utemeljene na znanju
i iskustvu. Bez obzira na to u ko-
jem razdoblju bolesti se nalazi-
te, nastojite se uz pomoc bliskih
osoba i/ili stru¢ne pomoci suociti
s realnim mogucnostima, a sve s
ciljem stvaranja osjecaja da vi dr-
Zite ,uzde u svojim rukama’, od-
nosno da imate kontrolu nad svo-
jim Zivotom.

3. Otvoreno razgovarajte sa
svojim lije¢nikom

Vi ste vazan dio tima u lijece-
nju svoje bolesti, stoga budite ak-
tivan ¢lan tima.To znadi da ucite o
svojoj bolesti i postavljanjem pi-
tanja prikupljate informacije koje
¢e vam pomodi da odlucujete i
postupate onako kako je dobro

za vas. Moguce je da ne razumi-
jete sve $to tumaci lije¢nik. Sto-
ga, bez ustrucavanja, zamolite li-
jecnika da vam objasni ono $to
niste razumijeli. Koli¢ina novih in-
formacija koje cete dobivati je ve-
lika, pa je moguce da budete ma-
njeli viSe zbunjenii ne uspijevate
sve zapamtiti. Ako se to dogodi,
pozeljno je da to kazete lijecni-
ku i da zapisete vazne informaci-
je koje vam uputi.

Dobro je pripremiti se za raz-
govor s lije¢nikom - prije zapisi-
te pitanja koja su vam jako vaz-
na. PoZeljno je da na razgovor s
lije¢nikom povedete blisku oso-
bu u koju imate povjerenje (pri-
jatelj, ¢lan obitelji). Ona vas moze
podsjetiti da upitate pitanja koja
vas muce, a i pomoci vam da se
poslije razgovora prisjetite onoga
$to je doktor rekao. Bliska osoba
moze vam pomodi u donosenju
neke odluke.

Neki ljudi vjeruju da doktoru
treba prepustiti odlucivanje o nje-
zi i lijecenju i da o tome nista ne
treba znati. Tada su liSeni bilo ka-
kve odgovornosti. Oni su pasiv-
ni, odgovoran je lije¢nik. Ne za-
boravite da ste vivazan ¢lan tima
u lije¢enju svoje bolesti. Pitajte
pitanja i u¢ite o svom tretmanu,
bolesti i zdravlju. Tako ¢ete moci
bolje suradivati, jer ¢e vam situa-
cija biti jasnija. Bit ¢ete motivira-
nii postat ¢ete aktivan sudionik u
svom lijecenju. Lije¢nicka je uloga
da vam svojim stru¢nim znanjem
pruzi informacije o mogucnosti-

ma i nacinima lije¢enja, predno-
stima i nedostacima. Vasa je ulo-
ga da odlucite i izaberete za vas
najbolju moguénost.

Pribavljanje drugog medicin-
skog misljenja ¢e vam osigurati
povjerenje u lije¢enje i time pozi-
tivno utjecati na ishod lijecenja.
Iscrpno razmatranje vase situaci-
je od strane lije¢nika koji do tada
nisu sudjelovali u lijeenju moze
pomoci da:

« Budete sigurni u pogledu
svih pojedinosti vase dijagnoze;

« Saznate sve 0 mogucim na-
¢inima lijecenja, kao i o njihovoj
uspjesnosti;

« Dobijete informaciju o novi-
jim medicinskim spoznajama i kli-
ni¢kim istrazivanjima sa moguc¢-
nosc¢u da bude ukljuceni u njih.

Nije ni nepristojno niti nepri-
kladno Zeljeti drugo misljenje.Ve-
¢ina lije¢nika ¢e razumijeti da tre-
bate vise informacija prije nego
li donesete vazne odluke o svo-
me zdravlju.

Pitanjem do prave odluke -
vec i malo poboljsanje u prepo-
znavanju bolesti ili ispravnom
dijagnosticiranju moze donije-
ti velike promjene u nacinu lije-
Cenja.

4.Potrazite informacije o
vasoj bolesti

Upoznavajuci se sa svojim
zdravstvenim stanjem, ucedi o
njemu i 0 mogucnostima lijece-
nja koristite se pouzdanim izvo-
rom informacija. Lijecnicii opceni-

| Terezija Sari¢,

to medicinska struka pouzdanim
izvorom informacija smatraju re-
zultate klini¢kih studija/istraZiva-
nja.

Dakle, razmatrajudi predloze-
ni nacin lije¢enja svog lijecnika,
odnosno traze¢i nove informaci-
je o mogucnostima lijecenja valja
pokusati kriti¢ki procijeniti prona-
dene dokaze. Pri tome je potreb-
no uzeti u obzir: valjanost istrazi-
vanja, ucinak lijecenja i njegova
sigurnost te primjenjivost tih re-
zultata na konkretnog bolesni-
ka. Za razumijevanje svih ovih
stru¢nih informacija, potrebno
je razgovarati s lije¢nikom. Ucite
0 svojoj bolesti i nacinu lijecenja,
pruzite svom lije¢niku informaci-
je o sebi, pitajte pitanja i pomno
sluSajte odgovore, sudjelujte u
odlukama i trazite da vam odlu-
ke budu jasne.

Trazedi podatke o svojoj bo-
lesti mozete dodi u kontakt i s
obmanjujuc¢im informacijama.
Mogu vas kostatii novacai zdrav-
lja, pogotovo ako zbog njih odla-
Zeteili odbijate ispravno lijecenje.

Promeritus savjetovanje d.o.o.

Vlaska 70E, Zagreb
Besplatni telefon za korisnike:
0800 200 212
Fax: (01) 4573 155
Email: info@drugidoktor.hr

DR. ¢)

www.drugidoktor.hr
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Coaching: nova
paradigma upravl
judskim resursima

Svijet se nasao u najvecoj kri-
zi od Drugog svjetskog rata. Go-
dinama smo samouvjerenohodali
utabanim stazama maksimalizira-
nja profita, minimaliziranja tros-
kova, procesa, procedura, tablic-
nih mega-poslovnih planova,
formula i svih onih logickih i ra-
cionalnih procesa koji se pripisu-
ju aktivnostima desne mozdane
polutke. Kriza je donijela neizvje-
snost i nuznost promjena, jacanje
protekcionizma, pred vratima je
velika smjena generacija (Sto zna-
mo o GenY?), pala je potrosnja,
vrijednost koju tvrtka nudi zapo-
slenicima (osim,, higijenskih fakto-
ra’, koji moraju biti: place, dopri-
nosa - aiti sudovedeni u pitanje)
postala je upitna kategorija.

Nastupile su snazne posljedi-
ce zatvrtke, radnike i samo uprav-
ljanje ljudskim resursima: promje-
na je postala uvjet prezZivljavanja,
kreativnost iinovativnost nuznost
koja pokrece izlazak iz krize, iskre-
nost i vjerodostojnost vazne ka-
tegorije.

Prepoznat cete posljedice za
tvrtke: konzerviraju se novéana
sredstva, uporno i minuciozno
Jrezu” troskovi, zahtjevu za jaca-
njem ucinkovitosti su nikada veci
(iako Cesto podrazumijevaju nee-
ticne nacine poslovnog ponasa-
nja prema zaposlenima u smislu
realnog obujma poslova i radnih
sati), tvrtke se vracaju temeljnim
aktivnostima, rjesavaju ,utega’,
krate lance nabave i reduciraju
sve aktivnosti koje su nadograd-
nja poslovanja. Cesto, i vrlo Zalo-
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sno, ovo se odnosiina edukacijui
razvoj zaposlenih. Ne zaboravimo
niti sustave ili pravilnike nagradi-
vanja radnika.

Posljedice na tvrtke reflekti-
raju se i posljedicama na radnike:
stres je pojacane razine, stresori
su neki novi, a neki davno zabo-
ravljeni: strah od gubitka radnog
mjesta, javlja se sindrom ,prezi-
vjelih” u masovnim otpustaniji-
ma, teret posla je veci, demotivi-
ranost jaca, a privatni financijski
problemi sasvim nova trzisna
nisa za savjetnicku profesiju. Pri-
mjecujemo i slabljenje toleranci-

Jan

je, sklonost sukobima, stresna su
spajanja, akvizicije i prodaje tvrt-
ki drugim vlasnicima.

Upravo tuijest problem: ljudi,
neracionalno najiskoristenijii naj-
vazniji resurs, jedini su faktor odr-
Zivog razvoja uopce. | za profesiju
coachinga tu leziizazov, jer zaista
viSe nije vazno ,iscijediti” najvise
iz ljudi, nije najvaznije maksima-
lizirati potencijale svakog poje-
dinca (ne pori¢em znacaj), ve¢ sve
viSe ,prezivjelima” postaje vazna
strast, prepoznavanje, identificira-
nje, ¢injenica da uistinu volite svoj
posao, da vam je stalo te da dije-

Elena Cvjetkovic,
Business & Life coach

lite isti sustav vrijednosti sa svo-
jom tvrtkom.

Koje su posljedice za upravlja-
nje ljudskim resursima? Mijenja se
,brzina’, sasvim su novi priorite-
ti, zadaci, odnosi i strategije. Ako
do sada i nisu, kriza je prouzroci-
la nuzno i hitno preispitivanje or-
ganizacijskih shema, redefiniranje
fokusa, prioriteta i planova. Po-
staje vazno vodstvu, onome od
kojeg se zahtijeva inovativnost,
kreativnost i pokretacki trenutak
liderstva, pruziti pomo¢ u elimi-
naciji stresora, (samo)motiviranju
i radu na razvoju svih radnika, i to
strateski, ciljno i odrzivo.

Zasto upravo coaching?

| dalje smo svjedoci pristupa
da je ,promjena unutar tvrtke =
promjena u ponasanju pojedin-
ca”. Sasvim, nazalost, pogresno.

Dugorocna, produktivna pro-
mjena zahtijeva znacajne promje-
ne u ponasanju pojedinca.Vecina
projekata upravljanja promjenom
zaziva promjenu stavova, navika,
odnosa i drugih aspekata na rad-
nom mjestu. U isto vrijeme, veci-
na napora usmjerenih promjena-
ma unutar tvrtke i dalje pokusava
ljude mijenjati u smjeru ,izvana
prema unutra”!

Uspjeh promjene ovisi o tome
hoce li se ljudi uklju¢eni u nju -
odluciti promijeniti. A osobna
promjena trajna je samo onda
kada se ljudi sami na nju obve-
Zu. | preuzmu odgovornost, od-
govornost za odrzivu promjenu.
Poruka? Primijetili ste je, sve vise
prisutnu: ,Walk your talk”. Hodaj-
te kako govorite. PokazZite primje-
rom, ne rije¢ima. Poruka koja pre-
ispituje vrijednosti.



Coaching kao nova
paradigma

Prema modelu Becharda i
Pritcharda iz 1992. godine,
coachevi pokrecu rad na
promjenama u sljedecim
podrucjima:

1. Promjena u smislu obavljanju
poslova na radnom mjestu i
nacina na koji se poslovi rade

2. Promjena u ulogama i
meduljudskim odnosima

3. Promjena u identitetu same
tvrtke

4. Promjena u odnosima tvrtke
prema kupcima/klijentima i
vanjskim faktorima utjecaja

5. Promjena misije tvrtke

6. Promjena kulture tvrtke

7. Promjena organizacijskih
procesa povezanih s promjenama i
izazovima koje one predstavljaju,
interno i eksterno.

»Coaching organizaciju” mo-
Zzemo definirati kao tvrtku koja
kreira radno okruzenje u kojemu
se aktivno podrzavaju i omogucu-
ju ponasanja i akcije koje dovode
do konstantnog ucenja, razmje-
ne znanja, coachinga unutar tvrt-
ke i osobnog razvoja usmjerenog
stvaranju lidera. Njen cilj je oslo-
boditi unutarnje snage pojedina-
ca - kreativne, emocionalne, po-
duzetnicke, kako bi se zaposlenici
pretvorili u neumorne inovatore,
uspjesne timske radnike i samo-
stalne i uc¢inkovite djelatnike.

,Otac” suvremenog coachin-

ga, uz Sir Johna Whitmorea, sa-
svim sigurno je i Tim Gallwey,
sportski i poslovni coach, autor
niza knjiga u kojima daje vazne
bazne elemente suvremenog
coachinga. | viSe od toga: drzim
da postavlja osnovu za daljnji
rast coachinga, sasvim novu pot-
ku tkanja poslovanja kao takvog.
Gallwey govori o promjeni su-
stava vrijednosti, vaznosti foku-
siranja i redefinira rad pomocu
pojmova ucinkovitosti, u¢enja i
zadovoljstva - tri klju¢ne tocke
trokuta radnog odnosa, kako ih
on vidi. Naglasava da su sve tri bit-
ne, i ako jedna, poput naprimjer,
zadovoljstva poslom kojeg obav-
ljate, nedostaje — opast ¢e sasvim
sigurno i ucinkovitost.

Ako je, pak, naglasak iskljuci-
vo na ucinkovitosti, a druge dvi-
je tocCke trokuta zanemarene,
bas ta, zahtijevana ucinkovitost
Ce izostati! Citiram: ,Kada i ako
se zanemari udjel u¢enja ili uzi-
vanja u procesu rada, dugoroc-
no gledano, ucinkovitost i sama
izvedba pojedinca ce stradati. A
kada se to dogodi, menadZment
se osjeca ugrozenim i stavlja na-
glasak na - ucinkovitost. U¢enje
i uzivanje u radu dalje stradava-
ju—aovaj ciklus jedino osigurava
to da je izvedba svakog pojedin-
ca unaprijed ogranicena, a ispu-
njavanje punog potencijala gru-
bo sprijeceno”.

Recite, koliko tvrtki znate u
kojima se upravo ovo dogada? A
one u kojima ne? Vrijeme je za du-

boko promisliti upravo ovaj ,tro-
kut” koji ¢ini rad onime $to bi i tre-
bao biti: samoostvarenjem.

Metodologija oslobadanja
punog potencijala osobe, sma-
njuju¢i samoogranicenja, po
Gallweyu se temelji na sljedeca
tri principa:

Jacanje spoznaje realiteta je
samoosvjestavajuce.

Moguénostizbora je nuznaza
postizanje rezultata.

NuZnost vjere u vlastite mo-
gucnosti (koja moze pobijediti

V¥V SAVJETI POSLOVNOG
SAVJETNIKA

Prednosti primjene coachinga:
- Ucinkovitiji razvoj zaposlenih

i bolje koristenje njihovih
individualnih talenata i snaga,
oslobadanjem njihove unutarnje
energije i sustavhom radom na
njihovim potencijalima.

- Bolja iskoristenost
individualnog i kolektivhog
znanja unutar tvrtke.

- Kvalitetniji timski rad, bolje
razumijevanje unutar timova,
integrirani rad i sinergija.

- Izgradnja korporativne

kulture koja podrzava poticanje
inovativnosti radnika, Sirenje
poslovnih horizonata i izvrsnost
u radu.

- Fleksibilan sistem nagradivanja
radnika, utemeljen na stvorenoj
vrijednosti, samoprocjeni i npr.
metodi 360 stupnjeva.

- Dostupnost pravovremenog
coachinga, prilagodenog osobi.

izvore samoogranicenja).

Ovaj pristup sugerira da lju-
di mogu ne samo postizati rezul-
tate koje Zude, vec¢ to mogu ¢ini-
ti na nacin koji ih ispunjava kao
osobe, uceci putem. Tu je uloga
coacha klju¢na: coach facilitira
ovaj proces, proces kretanja kli-
jenta, bilo pojedinca ili tima, po-
mazuci klijentima u procesu do-
stizanja ciljeva.

Mnostvo je izazova pred
upravljanjem ljudskim resursima.
Mozemo samo povudi paralelu s
ukupnim poslovanjem i re¢i da
nece biti sigurno kretati se ,uta-
banim” stazama. Nuzno je iza¢i u
susret rastucoj potrebi uspostav-
ljanja korporativnog odnosa pre-
ma individualnoj percepciji smisla
i svrhovitosti te vjerodostojnosti i
transparentnosti u cjelokupnom
poslovanju.

Sto je misao koja sve nosi? Pri-
marni proizvod coachinga: osvi-
jestenost i osobna odgovornost,
one vrste koja se moze primijeniti
na raspon od najmanjeg poslov-
nog zadatka do najvecih izazova
pred kojima se drustvo kao cjelina
nalaze. Coachevi pitaju, ne nare-
duju, poti¢u a ne namecuy, slusa-
juicuju, pruzaju podriku i pomoc,
i komuniciraju neposredno, raz-
govijetno i ucinkovito. Prema lju-
dima, za ljude i s punim povijere-
njem. Upravo zato coaching i jest
najbrze rastuca industrija u po-
dru¢ju razvoja ljudskih resursa u
svijetu, i to u doba krize, s ¢vrstom
tendencijom trajnog ostanka.

Business & Life Coaching
~ L.g[J‘_d‘_J‘

"\ RN
J‘L—JA misliona
T www.misliona.hr
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»Mali uzrok,velika posljedica”- jos je davne 1963. godine M.E.Lorenz
dokazao kako se niti jedan fizikalni sustav ne ponasa periodi¢no. Upra-
vo njemu se pripisuje otkrice koje je u ekonomskoj struci poznato pod
sintagmom “efekt leptira”. Odnosno, Lorenz to interpretira kako let lep-
tira u Brazilu moze uzrokovati tornado u Teksasu. Ukoliko bismo do-
slovno shvatili njegovu tezu, rekli bismo da je nerealna jer bi lovci na
leptire iste i istrijebili, no Lorenz je htio metaforicki prikazati kroz teo-
riju nepredvidivoga kako ista ima hiperosjetljivu reakciju na najmanju
promjenu. Zbog podcjenjivanja problema te viska samopouzdanja ma-
nagera upravo i dolazi do krize koja moze poprimiti velike razmjere, jer
manageri nisu u mogucnosti sagledati cjelovitu sliku. Upravo zbog toga
trebate si postaviti pitanje: Sto mozete uciniti kako bi vasi manageri lak-
$e prepoznali znakove upozorenja koji nagovijestaju nadolazecu krizu?

Izmedu reda i kaosa

Sukladno znanstvenim i stru¢nim dokazima koje pokazuje struka,
prema iskustvima prakticara, poduzece ima rane znakove upozorenja
koji ponekad traju od jedne do dvije godine, prije negoli nastupi kriza
(op.cit. Haumer, H., Management zwischen Ordnung und Chaos, u: Chaos
Management). Medutim, management ¢esto ignorira ovakve znakove
upozorenja i svu koncentraciju svojih snaga usmjerava na resurse po-
duzeda nadajuci se boljem ishodu u buduénosti. Stru¢no, to se naziva
,sindromom selektivnog opaZanja”. Pogledajmo sljedeci primjer koji se
plenarnim uspostavljanjem sustava ranog upozorenja mogao i izbjeci:

- Poduzece A" biljeZi pad prodaje proizvoda, pad marze, negativni
novcani tok i problem sa likvidnos¢u. Svi ti alarmantni signali su zane-
mareni, a management poduzeca usmjerava politiku upravljanja na re-
surse kompanije. Kako se poduzece susrelo s problemom nelikvidnosti,
primorano je zaduZiti se (prekoracenjem kreditnih valuta i ne placaniji-
ma dobavljac¢ima). Kauzalno, dobavljaci kasne s isporukom dobara, a
neki dobavljaci zaustavljaju tijek isporuke u cijelosti. Dolazi do smanje-
nja obima proizvodnje, kasnjenja priisporukama krajnjim kupcimai su-
stavno tome placanja vise nisu u valuti nego pocinju izostajati. lzmedu
zaposlenika vladaju demotivacija i strah. Kvalitetni zaposlenici pocinju
traziti drugi posao i odlaze iz poduzeca. Poduzece zapada u financijsku
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o , Efekt leptira”“

U managementu tvrtke

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

i trzisnu krizu te se suocava s nekim ili ukupnim sljede¢im problemima:
gubitak trzisnog udjela, smanjenje rentabilnosti, smanjenje ekonomic-
nosti (gubitci), insolventnost i nelikvidnost te naposljetku prezaduze-
nost. Upravo ti problemi su indikatori ranog upozorenja nadolazece
krize poduzeca. Pitate se: da li se opisana situacija mogla predvidjeti?

5 faza anticipativnog upravljanja kriznim situacijama

Na vecinu kriza mozemo sami utjecati i mozemo ih prepoznati. Ov-
dje je bitno napomenuti kako nije samo vazno uspostaviti sustav ranog
upozorenja, vec je jednako vazno uspostaviti kvalitetu ranog upozore-
nja. Drugim rije¢ima, sam sustav prenosi managementu specijalne vrste
informacija koje su dovoljan indikator pravodobne alkemije poduzeca u
buduénosti. No, ukoliko je kvaliteta tih informacija asimetri¢na, kriza je
opet neizostavna. Postoji nekolicina metoda kod anticipativhog uprav-
ljanja kriznim situacijama, ali u praksi mozemo to sublimirati na pet faza:

1. Detektiranje minornih signala prilikom analize okoline - po-
duzece treba usmijeriti koncentraciju na,mikro signale” u okoliniito na:
informacijskoj, organizacijskoj, komunikacijskoj i psiholoskoj razini. Jer
sve ono $to je prostom oku vidljivo vec je uoceno i zapazeno. Vazno je
djelovati preventivno.

2. Usporedba hipoteza strateskog planiranja i rezultata scenari-
ja - sva poduzeca rade strateske planove. Neovisno radi li se o kratko-
ro¢nim, srednjoro¢nim ili dugoro¢nim planovima. No, samo nekolicina
poduzeca prilikom izrade takovog strateskog dokumenta radi i simu-
lacije rezultata scenarija. Drugim rije¢ima, ukoliko poduzece na primjer
odluci proizvoditi proizvod Z treba izraditi scenarij kakav ¢e plasman
proizvoda imati utjecaj na: ostali portfelj proizvoda, cjenovnu politi-
ku, distribuciju, konkurenciju, trziste, goodwill tvrtke te, ukoliko proda-
ja proizvoda Z podbaci, kakav ¢e to imati scenarij na cijeli; distributivni,
marketinski, financijski i trzisni aspekt poduzeca.

3. Utvrdivanje odstupanja - prilikom uspostave sustava ranog upo-
zorenja u poduzecu, od signifikantne je vaznosti znati utvrditi i filtrira-
ti tzv. ,ne vazne” signale od ,vaznih" Tu dolazi takoder i do problema
prejakog ili preslabog filtriranja. Drugim rije¢ima, odaberete li pogres-
ne ,minorne” signale u pogledu njihove relevantnosti, nedvojbena je
opasnost od pogresnog strateskog djelovanja poduzeda.

4. Stratesko planiranje — nakon uocavanja mikro opasnosti, uspo-
redbi hipoteza s rezultatima scenarija i utvrdivanjem odstupanja, treba
pomocu tehnika strateskog planiranja utvrditi polje djelovanja poduze-
¢a. Drugim rije¢ima, treba znati procijeniti na kojoj e razini poduzece
usmjeriti svoju najvecu koncentraciju, na kojoj razini srednju a na kojoj
razini najmanju koncentraciju, te koji je omjer dobitka za svaku zasebno.

5. Kompjutorske simulacije alternativa - uvijek prije zapocinja-
nja bilo kakve akcije, bilo bi mudro napraviti kompjutorsku simulaciju
iste, kako bi se razjasnilo podru¢je nekih djelovanja poduzeéa koje se
u samim zacetcima pisanja i osmisljavanja politike poslovanja mogu
predvidjeti.



U praksi se jednako tako rabe i prakti¢ni brzi testovi za rane indika-
tore ekonomsko-financijske krize poduzeca:

Pokazatelj moguce Skala za ocjenjivanje

krize poduzeca Vrlo dobro Dobro Srednje Lose

Stupanj > 30% > 20% > 10% <10%
samofinanciranja

Rentabilnost prometa > 10% > 8% > 5% <5%
Rentab'llnost ukupnog > 20% > 15% > 8% <8%
ulaganja

Faktor zaduzenosti <3godine <5godina <12godina >12godina

(izvor: N.O.Bedenik: ,Kriza kao sansa”)

Kao sto je vidljivo iz gornje tablice, navedeni pokazatelji osvréu se

na strukturu kapitala poduzeca, ukupnu rentabilnost prometa i ulaga-

nja te samu likvidnost poduzeca. Osim ovog financijsko-ekonomskog

brzog testa, mozete upotrijebiti jos jedan koristan alat za postavljanje
indikacija potencijalne krize:

20 vaznih indikatora koji upozoravaju na potencijalnu krizu:

Redni
broj DA NE

Pitanja
Da li je vase poduzeée netom osnovano?
Plasirate li novi proizvod ili uslugu?
Da li je u zadnje vrijeme bilo promjena u menadZmentu tvrtke?
Uvodite li novi proces?
Smanjuje li se dobit vaseg odjela?
Da li je poslovanje vaseg poduzeca u skladu sa zakonskim
propisima?
Ovisi li vase poduzece o nekolicini dobavljaca?
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O nekolicini kupaca?

9. Dallije losa kvaliteta informacijskih sustava u poduze¢u?

10. Dali ste krenuli u osvajanje novih trzista?

11.  Postoji li moguénost da vase poslovne aktivnosti stete okolisu?
12. Imate li nagli rast?

13.  Smanjuje li se trzisni udio proizvoda ili poduzeca?
14. Dali je vase poduzece involvirano u sudske procese?
15. Oslanja li se vase poduzece na pro forma ra¢unovodstvo?
16. Ovisi li vase poslovanje o obiteljskim odnosima?
17. Dalije vase poduzece osjetljivo na prirodne katastrofe?
18. Mala kreditna sposobnost tvrtke?
19. Dalije vasa tvrtka uocljiva javnosti?
20. Imaju li zaposlenici lo$ odnos s rukovodstvom?
(izvor: Harvard Business Essentials:,Upravljanje kriznim situacijama®)

Ukoliko ste odgovorili sa,da” na:

10 ili vise pitanja = u velikim ste problemimal

6-12 pitanja = vase poduzece je u problemima,

3-5 pitanja= uskoro bi ste mogli zapasti u probleme,

0-3 = dobar rezultat.

Kao sto vidite, kriza zapocinje sa malim mikro uzrocima, koji ostav-
ljaju goleme posljedice. Koliko god potencijalno opasna, u vecini slu¢a-
jeva je predvidiva te ima svoj zavrsetak. Kada kriza zavrsi ostat ¢e nam
proZivljeno iskustvo iz kojeg mozemo izvuéi pouke. Medutim, tesko je
prezivjeti onoliki broj kriza koje su nam potrebne da bi stekli potreb-
no iskustvo. Danas, imamo prednost jer mozemo uditi kroz anticipativ-
no djelovanje kako ne bismo osjecali gorak okus posljedica. Ovdje nije
vazno usmijeriti svu koncentraciju na egzaktne ¢injenice, mozda je ¢ak
i vaznije baviti se mastom. Upravo masta vam omogucuje razne izra-
de mozebitnih scenarija planiranja koristeci pritom tehnike projektnog
managementa. Prisjetimo se rije¢i M. Forbesa: ,Kada netko ustvrdi da
se ozbiljni ljudi bave samo ¢injenicama, a mastom nikako, jasno je da
taj nikada nije procitao petogodisnju prognozu®.

Receivables management

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 podrsku 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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S splati i se imat]

sretne zaposlenike?

Psiholog Charles Kerns tvr-
di da je odnos izmedu ovih di-
menzija poslovne ucinkovitost i
osobne srece presudan za opcu
uspjesnost organizacije. Viso-
ko je ucinkovita osoba (ili radna
grupa) ona koja na vrijeme obav-
lja poslove koji su u funkciji kljuc-
nih rezultata. A sretan je onaj tko
je uglavnom dobro, a rijetko lose
raspoloZen i opcenito je zadovo-
ljan svojim Zivotom. Ljudi koji su
sretni, na svom poslu imaju vise
pozitivnih nego negativnih isku-
stava — kako pri obavljanju posla,
tako i $to se ti¢e odnosa s drugi-
ma. Ako se uzmu u obzir ova dva
navedena kriterija dobijemo Cetiri
kategorije zaposlenika.

uspjeh
+ -
srea + Al - A2 -
uspjesnii neuspjesni i

sretni sretni

- A3 - A4 -
uspjednii  uspjesdnii
nesretni nesretni

A1: U ovu kategoriju spadaju oni
najbolji: produktivni i sretni. To su
oni za koje kazemo da su pravilju-
di na pravom mjestu; oni koji vole
to Sto rade i koji su za ti iznimno
sposobni. Nije stoga ¢udno da su
i produktivni i sretni.

A2: U ovu kategoriju ubraja-
mo ljude koji su na svom poslu
sretni, ali nisu bas uspjesni. Moz-
da djeluje ¢udno, jer zasto bi net-
ko bio sretan ako je na poslu ne-
uspjesan? Odgovori mogu biti
razliciti. Nekim ljudima uspjeh na
poslu uopce nije vazan, oni samo
razmisljaju o tome kako da $to pri-
je prode njihovih osam sati i da
se onda mogu posvetiti stvari-
ma koje ih u Zivotu vesele i ispu-
njavaju. No koliko dugo to moze
trajati? Pitanje je vremena kada
e poslodavac postati nezadovo-
ljan, kritizirati takvog zaposleni-
ka, smanjiti mu placu ili mu ¢ak
dati otkaz. Osim ovakvih ljudi, u
OVvU grupu mogu spadatii pocet-
nici. Oni jo$ uvijek ne znaju do-
voljno da bi bili uspjesni u ono-
me $to rade ali ako vjeruju da je
to pravi posao za njih i imaju sa-
mopouzdanja da ¢e s vremenom
nauciti onda mogu biti zadovolj-
ni. Dakako, postoje i oni koji su to-
liko samouvjereni da nisu ni svje-
sni koliko su neuspjesni.

A3: Neki zaposlenici dobro
rade, ali su pritom nesretni. Uzroci
takve situacije mogu biti razliciti.
Mozda zaposlenik procjenjuje da
mu posao vise ne predstavlja ni-

kakav izazov, kako vise nista novo
nema priliku nauciti ili ne moze
napredovati. A mozda njegov Sef
ne primjecuje njegov dobar rad i
on za to ne dobiva nikakva prizna-
nja dok ih dobivaju drugi koji su
ih manje zasluzili. Dakako, mogu-
e je daljudiimaju i teskih privat-
nih problema koji ih ¢ine nesret-
nima. A onda je tesko biti sretan
na poslu.

A4: Neki ljudi su i neuspjesni
na poslu, a istovremeno i nesret-
ni. | ova situacija, naravno, moze
biti posljedicom razlicitih faktora.
Najcesce se svodi na onu pozna-
tu izreku krivi ¢ovjek na krivom
mjestu”. Zaposlenik radi nedto za
$to nema nikakvih sposobnosti
i sklonosti i dakako da je njegov
radni ucinak vrlo l03. Posljedice
mogu biti kritike od strane 3efa,
niska placa, nezadovoljstvo, ma-
njak samopouzdanja sto sve u ko-
nacnici vodi tome da je ¢ovjek na
svom poslu do krajnosti nesretan.

Veza izmedu srece i
produktivnosti

Kada je u pitanju svatko od
nas ocito je da bismo najradi-
je bili i uspjesni i sretni. No, $to o
tome misle poslodavci? Naravno
da ne Zele imati neuspjesne zapo-
slenike, ali dok su uspjesni zasto bi
ih uopce bilo briga jesu li sretni?
IstraZivanja pokazuju da biih ipak
trebalo biti briga. Naime, nesret-
ni zaposlenici ne mogu na duze
vrijeme biti visoko produktivni i

dr. sc. Majda
Rijavec

njihova uspjesnost pocinje postu-
pno padati. S druge strane sreca
moze biti prava,vitaminska injek-
cija” za produktivnost.

Istrazivanje koje su prove-
li ekonomisti u Warwick Busine-
ss School 2009. godine ukazalo je
na to da povecanje razine srece
kod zaposlenika znacajno pove-
¢ava produktivnost. IstraZivanje
je provedeno na grupi ispitanika
kod kojih je odredena produktiv-
nost na odredenom zadatku. Is-
pitanici su nakon toga bili podi-
jeljeni u dvije grupe. Prva grupa
promatrala je deset-minutnu ko-
mediju dok je drugoj grupi prika-
zan deset-minutni emocionalno
neutralnifilm. Nakon gledanja fil-
mova ispitanici su trebali odgovo-
riti na pitanje koliko se osjecaju
sretnije nego prije gledanja filma.
Tada se ponovno mijerila njihova
produktivnost u odredenim zada-
cima. Rezultati su pokazali da je
kod onih koji su izjavili da se osje-
¢aju sretniji nakon gledanja filma
produktivnost porasla za 12%.
Suprotno tome, kod onih koji su
izjavili da se osjecaju manje sretni
nakon gledanja filma produktiv-
nost je pala za 10%. Kod onih koji
su izjavili da ne osjecaju nikakvu
promjenu u razini srece produk-
tivnost je ostala ista.

U jednom drugom eksperi-
mentu od ispitanika se prije testa
produktivnosti traZilo da navedu
jesu lidozivjeli smrtilirazvod bra-
ka u obitelji. Oni kojima se to do-
godilo bili su 10% manje produk-
tivni od ostalih.

Koji razlozi dovode do toga
da osjecaj srece na poslu dovo-
di do povecanja produktivnosti?

Sretni zaposlenici su u boljim



odnosima s drugim ljudima, uk-
ljucujuci svoje kolege i klijente. To
u svakom slu¢aju poboljsava tim-
ski rad i usluge klijentima.

Sretni ljudi su kreativniji i
otvoreniji za nove ideje, $to im
pomaze da uspjesnije rjesavaju
probleme.

Ljudi koji su sretni na poslu
uZivaju u njemu i stoga je njiho-
va motivacija da posao obave $to
bolje vrlo visoka.

Sretni ljudi rjeSavaju proble-
me umjesto da se stalno zale
zbog njih. Nesretni ljudi lako od
mubhe vide slona i skloni su stalno
se zaliti tako da im je tesko pristu-
piti rjesavanju problema.

Sretni ljudi rjede su bolesni.
Nezadovoljni zaposlenici koji ne
vole svoj posao podlozni su stre-
su a time i bolestima $to smanju-
je njihovu produktivnost.

No, koliko uopce ima ljudi koji
su sretni na svom poslu. Za Hrvat-

Oko 84% americkih radnika nesretno je na svom trenut-
nom poslu, 45% je relativno zadovoljno uvjetima na poslu (Sto
ne znadi da su i sretni), a jedan od trojice radnika najradije bi

promijenio posao.

sku nemamo pouzdanih istraZiva-
nja, ali istrazivanja provedena u
SAD-u pokazuju da su njihovirad-
nici nesretniji nego ikad u zadnjih
dvadeset godina. Oko 84% ame-
rickih radnika nesretno je na svom
trenutnom poslu, 45% je relativno
zadovoljno uvjetima na poslu (to
ne znaci da su i sretni), ajedan od
trojice radnika najradije bi promi-
jenio posao. To su sigurno zabri-
njavajuci rezultati ako se uzme u
obzir povezanost izmedu produk-
tivnosti i srece.

Sto uciniti?

Gore navedene eksperimen-
te o utjecaju srece na produktiv-
nost ne treba naravno shvatiti do-

slovno. Ne¢emo svaki dan ljudima
na poslu pustati komedije kako bi
bili sretniji jer to sigurno na duzi
rok nece biti u¢inkovito. No, istra-
Zivanja pokazuju da postoje naci-
ni da zaposlenici budu sretnijiida
to mozdai nije tako tesko postici.

Ljudi su najsretniji na poslu
kad mogu u potpunosti angazi-
rati sve svoje sposobnosti i vjesti-
ne. Stoga treba prepoznati koje su
prirodne sposobnosti i sklonosti
svakog zaposlenika i pomoci mu
da se utom pravcu educira razvija
te da radi poslove koji mu po tim
sklonostima najbolje odgovaraju.

Zaposlenici su takoder sretni
ako osjecaju da njihov posao ima
neki smisao. A posao ¢e im izgle-

dati smislen ako shvate da ono sto
rade zadovoljava potrebe klijena-
ta i pomaze im. To ne moraju biti
neke velike i vrlo znacajne stvari.
Spremacica u bolnici koja done-
se cvijece u bolnictku sobu moze
osjecati da svojim ponasanjem
pridonosi raspoloZenju i zdravlju
pacijenta, njen posao joj moze
poceti izgledati mnogo smisleni-
ji, @ ona postati sretnija.

I na kraju, sreca proizlazi iz
radnih iskustava koji dovode do
pozitivnih emocija, pozitivnih mi-
sli i pozitivnih predodzbi o dru-
gim ljudima. Do ovakvih pozi-
tivnih radnih iskustava mogu
dovesti i sitnice. Pohvale i prizna-
nja za dobro obavljen posao od
Sefovaikolega, zajednicke prosla-
ve timskom uspjeha, proslave ro-
dendana, izleti - sve su to pozitiv-
na iskustva koja mogu pomoci da
se ljudi na poslu osjecaju sretniji.

Opatija vise od stoljeca privlaci svojim elegantnim mirom, plavetnilom

promo

b Sador u novom ruhu

apartmana vile svoje privatno suncaliste u vrtu i pri-
vatne whirpoole.

Zajamceno punjenje baterija

Hotel Ambasador nadaleko je poznat kao mjesto
vrhunskog enoi gastro dozivljaja: osnova je zdrava me-
diteranska kuhinja s lokalnim okusima Kvarnerai Istre.
Glavni restoran hotela moze se podiciti najsuvremeni-

Kvarnerskog zaljeva i daskom proslih vremena. Uz moderne sadrZaje, danas jim buffet stolom na kojem se izvodi show cooking - pri-

je idealno mjesto za poslovni sastanak ili vikend odmor, a hotel Ambasador,

kao jedan od vodecih hotela, ovog prolje¢a ima mnostvo noviteta.

Ureden je posljedn;ji 10. kat hotela u tzv. executive
floor s novim sobama uredenima u minimalistickom
stilu kako bi se udovoljilo potrebama suvremenih po-
slovnih ljudi koji ¢esto spajaju posao i odmor. Novoure-
dena terasa uz bazen hotela i vrtni restoran Hortenzija
nove su atraktivne lokacije za organizaciju poslovnog
domjenka, cocktail partija ili jednostavno uZivanje i od-
mor. Vila Ambasador, smjestena uz sami hotel, dobila
je privatno suncaliste s vanjskim whirpoolom, a dva

prema jela uzivo pred gostima, novost je i vital corner sa
dnevno svjeZim sokovima od voca i povréa. Novoure-
deni vrtni restoran Hortenzija skriven je u miru medi-
teranskog zelenila, a istovremeno uz samo more, do-
nosi novi eno-gastro koncept mediteranskog sushibara:
mediteranski sushi, jela od boskarina (zasticenog istar-
skog goveda), ekstra djevicansko maslinovo ulje, ru¢no
radena tjesteninai velikiizbor laganih salata uz bogatu
vinsku kartu uzitak su za nepce. Za lagani popodnev-
ni odmor preporuceno je opustanje uz novouredenu
terasu bazena, suncanje na privatnoj plazi ili pak ma-
saza vrhunskom Svicarskom kozmetikom Niance pod
baldahinom u vrtu hotela.

06 | poslovni-savjetnik.com | 25



MANAGER

/ZONA UGODE - osnovna

prepreka za pokretanje promjena
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Cinjenica je da svako uvode-
nje promjena izaziva otpor bez
obzira na koristi od promjena.
Otpori promjenama javljaju se u
razli¢itim oblicima.,Samo” su dva
uzroka otpora promjena:

1.zadrzavanje postojece zone
ugode (trebamo se sami mijenja-
ti),

2.neodlu¢nost da mijenjamo
druge (trebamo zagovarati druge
da se mijenjaju samiili u zajednis-
tvu s nama).

Zona ugode je trenutacno
stanje u kojem se nalazi pojedinac
i koje ne zeli promijeniti bez ob-
zira kakvo je to stanje. Zona ugo-
de nije uvjetovana kvalitetom sta-
nja — ona moze biti i pozitivna i
negativna.

Primjeri iz poslovnog
svijeta

« Stanje je kaoti¢no jer nije defini-
rano kako treba raditi - i dalje ne
zelimo uvoditi procedure.

« Podredeni precesto ne izvrSava
dodijeljene zadatke - ne premje-
$tamo podredenog da to krivo ne
shvati.

« Nase neznanje dovodi do konti-
nuiranih gresaka ($teta) - i dalje
ne usvajamo nedostajuca znanja.
« Ne rjeSavamo uocene nepravil-
nosti - ne interveniramo kod na-
dredenog jer ¢e nam to donijeti
nove obveze.

« Clan tima kontinuirano ¢ini
greske i tim je neucinkovit - ne
zelimo se zamjeriti prijatelju.

STANJE ZONE
UGODE

1. Stanje je pozitivho

Takvo stanje zovemo IZVR-
SNOST i ono je svrha svakog po-
jedinca. Na prvi pogled je logic-
no da se takvo stanje zadrzi i da
su promjene nepotrebne. No, uvi-
jek ima potreba za promjenama
ili u obliku unapredenja ili u obli-
ku razvoja.

2. Stanje je negativno

Takvo stanje zovemo NEU-
SPJEH. Evo nekoliko negativnih
elemenata stanja:

« kronic¢an nedostatak
financija,

« stalni sukobi sa
suradnicima,

« netrpeljivost u odjelu,

« nema stvaralackog
zajednistva u timu za razvoj,

« nefunkcionalno trosenje
resursa,

P
—

Grkovi¢

« Cesto kadnjenje isporuka
kupcima.

Logicno je da se takvo stanje
promijeni jer kontinuirano generi-
ra Stetu koja se dalje kancerogeno
Siri na okruzenje. No, iz brojnih ra-
zloga takvo negativno stanje po-
jedinac ne mijenja.Imamo na dje-
lu,paradoks zone ugode”.

Trebamo biti svjesni da su
postignuca u zoni ugode uvijek
manja od nasih: potencijala, Zeljai
potreba.To je logi¢no jer veca po-
stignuca od sadasnjih traze pro-
mjene s ciljem:

- uklanjanja prisutnih negativ-
nih stanja,

- unapredenja postojeceg sta-
nja koje je trenutacno pozitivno
(uvodenje malih ali sustavnih pro-
mjena),

- razvoj sustava u kojem djelu-
jemo (uvodenje vecih promjena).

Brojni su elementi zone ugo-
de koji nas rado zadrzavaju u njoj:

« SVe ham je poznato,

« nista ne treba uditi (u¢enje
je aktivnost kojoj pruzamo najve-
¢iotpor),

« Nema iznenadenja,

« ne moramo nikoga pouca-
vati,

« to¢no znamo gdje smo,

« nema novih obveza,

« nema novih odgovornosti,

« nema nepoznatih dogadaja,

« postoji odredeni ,dopuste-
ni” nivo opustanja koji se tolerira
i koji smo rado prihvatili,

« sadasnje stanje se ne kon-
trolira pa se nase greske ne vide.

PARADOKS ZONE
UGODE

Paradoks zone ugode je sta-
nje kada pojedinac zivi/radi uz



V SAVJETI POSLOVNOG
SAVJETNIKA
- Uocavajmo otpore promje-
nama kod sebe i utvrdimo koji
elementi zone ugode su krivi za
nase pruzanje otpora potreb-
nim promjenama. Tek kada zna-
mo uzrok problema mozemo ga
uspjesno i ukloniti.
- Uogimo zone ugode kod
drugih i zagovarajmo ih za po-
trebne promjene.

postojanje negativnih stanja koje
ne Zeli promijeniti izodredenih ra-
zloga. To je svako sadasnje stanje
s kojim nismo zadovoljni, a ne ze-
limo ga mijenjati. Bolje negativna
stanja, nego promjene!?

Analizirajmo paradoks zone
ugode kroz sljedece Cetiri sastav-
nice s obzirom na postojanje ne-
gativnih stanja:

1. Potreba za promjenama

Postoji jedno ili vise negativ-
nih stanja:

- kasnjenja,

- nekvalitetno,

- nedovoljno,

- nezadovoljstva,

- neodgovarajuce trosenje re-
sursa (prekomjerno i/ili premalo).

Logi¢no je da su potrebne
promijene koje ¢e ukloniti posto-
jeca negativna stanja.

2. Postoje rjeSenja

Rjesenje je djelovanje koje ¢e
dovesti do uklanjanja negativnih
stanja:

- napustiti sadasnju zonu
ugode i poceti djelovati,

- osposobiti se za uklanjanje
negativnih stanja,

- potrebnim aktivnostima
djelovati na uklanjanju negativnih
stanja.

3.Bez promjena

No, situacija je drugacijai drzi-
mo se i dalje postojece zone ugo-
de (postojeceg stanja) bez obzira
na uocena negativna stanja i po-

sljedica istoga.

4. Posljedice nerjesavanja pa-
radoksa

Negativna stanje i dalje dje-
luju (ne uklanjamo ih) i gotovo
je sigurno da se njihov negativni
ucinak i pojacava. Stete koje pri
tome nastaju ¢esto su nemjerljive
po svojim negativnim posljedica-
ma i definitivno su glavna prepre-
ka za Zeljena postignuca.

1. Za postignuca koja su uvje-
tovana potrebnim promjenama
klju¢na je osvijeStenost:

« postojanja paradoksa zone
ugode,

« posljedica neizlaska iz zone
ugode:

- utvrdimo koja negativna
stanja zadrzavamo,

- utvrdimo koje prilike za po-
stignuca propustamo (unaprede-
nja i razvoj).

2.1zlazak i postojece zone ugode
« Utvrdivanje stanja

Utvrdimo stvarno stanje:

- snage i slabosti kao unutras-
nje ¢imbenike,

- prilike i prijetnje kao vanjske
¢imbenike.

Iz utvrdenog stanja ce biti ra-
zvidno da su potrebne promjene:

-zaslabosti i prijetnje: ukloni-
ti negativna stanja,

- za snage i prilike: uvoditi
unapredenja i Ciniti razvojne ak-
tivnosti.

Svako utvrdeno stanje (SWOT
analiza) ¢e pokazati potrebu za
izlazak iz sadasnje zone ugode.

« Postavljanje ciljeva

Izadi iz sadasnje zone ugode -
prekinuti dosadasnje djelovanje i
utvrditi koji su Zeljeni ciljevi izla-
ska iz sadasnje zone ugode. Ciljevi
moraju biti definirani: specifi¢no,
mijerljivo, izvedivo, realno i vre-
menski definirani.

« Izbor strategije

Definirati nacin izlaska iz sa-
dasnje zone ugode (utvrditi kako
se pokrenuti).

Moguca strategije:

- nagraditi se za uspjesan izla-
zak iz zone ugode,

- nekog ovlastiti da interve-
nira i da nam izrekne sankcije na
koje pristajemo ako ne odradi-
mo potrebne aktivnosti za izla-
zak iz postojece zone ugode,
- angazirati poslovnog trenera.

« Trazenje rjesenja

Utvrditi Sto trebamo udiniti
(potrebne aktivnosti):

- promijeniti elemente (okol-
nosti) sadasnjeg stanja,

- pripremiti sve potrebne re-
surse za uvodenje promjena,

- odrediti vrijeme dogadanja
(planirati kada),

- izabrati prostor dogadanja
(definirati mjesta),

- iskoristit okruzenje (drugi) i
okolnosti,

- motivirati se (nagraditi se za
izlazak iz sadasnje zone ugode),

- definirati procedure (znati
$to treba ¢initi da se izade iz zone
ugode),

- znati zasto napustamo zonu
ugode (razlog za promjene).

« Postizanje ciljeva
Nedvosmisleno utvrdimo da
smo izasli iz postojece zone ugo-
de i da viSe ne postoje elementi
otpora potrebnim promjenama.
To prakti¢no znaci da smo u pot-

punosti otvoreni za kontinuirane
i sustavne promjene. Promjene su
nam sada osnovni nacin djelova-
nja. Mi smo sada pokretaci pro-
mjena.

Svaki izlazak iz sadasnje zone
ugode je prilika za nova postignu-
¢a. Jesmo li spremni izadi iz svoje
sadasnje zone ugode? Ako smo
nezadovoljni, moramo stvari mi-
jenjati. Na promjene se jako tes-
ko odlu¢ujemo bez obzira $to je
zona ugode ¢esto neugodna. To
je jedan od najvecih paradoksa u
Zivotu. No, svako napustanje sa-
dasnje zone ugode je iskorak ka
Zeljenim ciljevima.

Na osobnoj razini ne¢emo
uspjeti ako smo ,Stovatelji” zona
ugode koje kreiraju brojna nega-
tivna stanja. Oblik zajednistva u
kojem djelujemo ¢e zbog nase
Jprivrzenosti” zonama ugode tr-
pjeti Stetu za koju nema nikakvog
objektivnog opravdanja.

Zadrzavanje postojece zone
ugode je Stetno i nedopustivo bez
obzira radili se o trenutacnoj zoni
ugode koja je negativna ili koja
je pozitivna. U prvom slucaju do-
pustamo zadrzavanje uocenih ne-
gativnih stanja. U drugom slucaju
radi se o izbjegavanju aktivnosti
unapredenja i razvoja.

Promjene se ne mogu izbjeci
i zato izadimo iz svojih sadasnjih
zona ugode i prihvatimo promje-
ne kao priliku da iskoristimo svoje
potencijale i uspjesno realiziramo
svoje Zelje i potrebe.

“MUI KNJIGA ZA USPJEH”

autora Milana Grkovica

Imate li potrebu i Zelju biti uspjesniji u:

- 0sobnoj karijeri,
- profesionalnoj karijeri,

- oblicima zajednistva u kojima djelujete (grupe, organizacije i

zajednice)?

Ako je odgovor “DA’, nudim vam rjeSenje koje mozete provijeriti
bez ikakvog rizika. Knjiga + pomoc¢ autora knjige
(jedinstvena ponuda) omogucavaju vam da se vasi potencijali, Zelje i
potrebe prakti¢no realiziraju.
www.portalalfa.com/mui_knjiga_za_uspjeh
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Weekend Media Festival ove godine o digitalnoj eri
novinarstva

mora i razonode - Travel & Leisure Communications Festival.

Zaklada UniCredit i zaposlenici Zagrebacke
banke donirali 100.000 eura projektima
hrvatskih udruga

Zaklada UniCredit i Zagrebacka banka u Centru Kaptol predstavili
su svoje programe kojima su tijekom prosle godine zaposlenici Grupe
Zagrebacke banke i Zaklada UniCredit prikupili i donirali 100.000 eura za
projekte 12 udruga iz cijele Hrvatske. Glavna tema konferencije za me-
dije bio je program,Your Choice, Your Project’, tijekom kojeg je Zaklada UniCredit, u suradnji s Bankom oda-
brala tri humanitarna projekta na nacionalnoj razini namijenjena djeci te raspodijelila 30.000 eura donacija.

Ovom su prigodom urucene i zahvalnice zaposlenicima Zagrebacke banke - ambasadorima internih
- rodne kozmetike za njegu i zastitu :
- koze od sunca. Proizvodi ne sadrze
- parabene, mirise, mineralna ulja i -
" boje. Visokokvalitetno maslinovo :
 ulje i kakao maslac njeguju i hra- -
* nekozu, istovremeno poticucijed- -
- noliko tamnjenje te pruzajuci koZi -
© preplanulu bronéanu boju. '

projekata Gift Matching Programa/Programa zajednickog doniranja u 2011.

Novi Master of Science studij na RIT/ACMT-u

Na Americkoj visokoj Skoli za menadZment i tehnologiju (RIT/
ACMT-u) u Zagrebu uveden je novi Master of Science studij Upravljanje
ljudskim potencijalima, uskladen sa standardima americkog sveucili-
Sta, Rochester Institute of Technology (RIT). Studij obuhvaca opc¢a zna-

. N e
tencijala. Organiziran je u razdoblju od 21-0g mjeseca, tijekom kojih se

i!' ﬁ ntn intenzivno izvodi 12 kolegija, uklju¢ujuci i zavrsni rad. Predavanja se

odrzavaju u vecernjim satima i vikendom, a nastava se izvodi na engleskom jeziku; on line i u uc¢ionicama.
Po zavrsetku studija polaznici stje¢cu medunarodno priznatu diplomu Master of Science in Human Resource
Development dodjeljenu od RIT-a

Ipripreme

FOTURITELES 3|3
.:'fmmﬁb ST e, ooz iea, rokovinika, kataloga,
izitieh stalaer, beririedy alpleeh el e edelelel))

I , —
sjoitel] prijaldd
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B e ,_._I:"Furn.'_;'e't fan stranice
. ,Ju_._im B U tiska

Peti Weekend Media Festival, najveci regionalni festival komunikacija, odrzat ¢e se
ove godine od 20. do 23. rujna u festivalskom prostoru stare Tvornice duhana u Rovi- :
nju. Vedi nego ikad, petu godinu zaredom WMF okuplja vise od 3.500 domacih i regi-
onalnih medijskih, marketinskih i PR-a profesionalaca. Ove godine ¢e ugostiti Conora :
White-Sullivana, direktora HuffPost Labsa i pionira,civilnog” novinarstva. Drugi zanimljiv gost bit ¢e Gabriel :
Dance, interaktivni urednik Guardiana u New Yorku, a pokazat ¢e kako funkcionira njihova interaktivna re- : )
dakcija. Nastavlja se prosle godine zapoceta suradnja s inozemnim partnerima poput svicarskog The Festi- Kozmetika
val of Media, a Weekend ima i novog partnera, crnogorski FOR FEST - Festival komunikacija industrije od- :
i njeguje,
 hrani i &titi

: suncevih
: zraka

nja iz poslovne ekonomije i napredna znanja iz podrugja ljudskih po- :
- ¢anje (SPF 8), kreme za zajtitu lica :
- (SPF 30), mlijeka za suncanje (SPF
: 20 i 40), mlijeka za ubrzano tam-
- njenje 2u1 te dje¢je kreme za sun- :
- ¢anje (SPF 50). :

Olival:

kozu od

Hrvatska tvrtka Olival na te-

- melju starih receptura, obo-
- gacenih novim spoznajama u :
: kozmetologiji i farmaceutskoj

tehnologiji, ponudila je paletu pri-

Linija se sastoji od ulja za sun- :

www.dngrafika.hr

Ozaljska 23, 1000 Zagrab
T:01 3098 570,
M: 099 536 89 54

e mail: andrej@dngrafika.hr

®
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SPECIJALNI

Proizvodnja,
transport i koriStenje
energije u velikoj
mjeri utjecu na
okoli$ i ekosisteme.
Kod energije utjecaj
na okolis je gotovo
uvijek negativan,
od direktnih
ekoloskih katastrofa
poput izlijevanja
nafte, kiselih kisa
i radioaktivnog
zraCenja do
indirektnih
posljedica
poput globalnog
zatopljenja. Bududi
da ¢e energetske
potrebe Covjecanstva
nastaviti rasti u
idu¢ih nekoliko
desetljeca, nuzno su
neophodne mjere
kojima bi se utjecaj
eksploatacije energije
na okoli§ smanjio na
najmanju mogucu
mjeru.
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= Postotak uporabe eko izvora
jenergije jos uvijek zanemariv

Najopasniji izvori energije trenutno su fosilna
goriva, tj. ugljen, nafta i prirodni plin, a potencijal-
nu opasnost predstavlja i iskoristeno radioaktivno
gorivo iz nuklearnih elektrana (visoko radioaktiv-
ni otpad).

Postotak uporabe ekolo3ki prihvatljivih obnov-
ljivih izvora energije jos je uvijek na globalnoj razini
zanemariv tako da ekolo3ki problemi kao posljedi-
ca pretjerane uporabe fosilnih goriva zasluzuju po-
sebnu paznju ne samo s energetskog, vec svakakoi s
ekoloskog gledista. Razli¢iti izvori energije imaju ra-
zli¢ite utjecaje na okoli$ u kojem se ti izvori energije
proizvode, transportiraju ili koriste. Povrsinski ozon
nastaje kad na ustajalom zraku i sun¢anom vremenu
dusikov oksid reagira s hlapljivim organskim spojevi-
ma. Dusikov oksid na povrsini obi¢no nastaje sago-
rijevanjem fosilnih goriva, a hlapljivi organski spoje-
vi nastaju iz dima od goriva, raznih otapalaislicnog.
Povrsinski ozon moze upaliti diSne putove i smanijiti
radni kapacitet pluca, izazvati drazenje ociju i nosa,
te opcenito smanijiti sposobnosti ljudi prilikom obav-
ljanja normalnih poslova. Povrsinski ozon je samo je-
dan u nizu problema koji su povezani s energijom.

»Alternativni” izvori energije

Fosilna goriva imaju daleko najveci negativ-
ni utjecaj na okolis. Sagorijevanjem fosilnih goriva
u atmosferu se ispustaju ogromne koli¢ine ugljika
koji se milijunima godina talozio i onda bio prekri-
ven slojevima stijena i zemlje. Taj isti ugljik u atmos-
feri sad tvori uglji¢ni dioksid koji je staklenicki plin i
time znatno utjece na temperature na Zemlji. Bio-
energija (biogoriva) stvara iste probleme kao i fo-
silna goriva, ali bududi da se proizvodnjom biogori-
va zatvara uglji¢ni ciklus, biogoriva su manje Stetna
od fosilnih goriva. Zatvaranje uglji¢nog ciklusa zna-
Ci da biljke koje se koriste za proizvodnju biogoriva
prilikom rasta iz atmosfere uzmu odredene kolicine
ugljika koji se kasnije vraca u atmosferu izgaranjem
tih biogoriva. Kod fosilnih goriva taj krug nije zatvo-
ren, tj. ugljik se samo ispusta u atmosferu.

Solarna energija, iliti energija Sunca, ima ogro-
man potencijal, ali zbog male iskoristivosti bilo bi po-

trebno prekriti velike povrsine da se dobije iole oz-
biljnija koli¢ina iskoristive energije. Takvo rjesenje
ekoloski je prihvatljivo samo u podrugjima u kojima
nema vegetacije, tj. u pustinjama, a u,zelenim” po-
drucjima to bi stvorilo preveliki negativni u¢inak na
okolis. Instaliranje solarnih kolektora ili solarnih ée-
lija na krovovima kuca gotovo da nema negativnog
ucinka na okolis.

Proizvodnja energije iz vjetra nema ozbiljnijeg
negativnog ucinka na okolis. Gledano iz ekoloskog
aspekta, jedina ozbiljnija zamjerka vjetroelektrana-
ma je negativan utjecaj na ptije populacije, zato jer
elise vjetrenjaca ubijaju ptice. Kao manje zamjerke
vjetroelektranama navodi se vizualno zagadivanje
okolisa, unistavanje netaknute prirode gradnjom pri-
stupnih cesta do vjetrenjaca i generiranje zvuka ni-
ske frekvencije koji negativno utjece na zdravlje ljudi
(ometaju spavanje, izazivaju glavobolje, mogu iza-
zvati anksioznost).

IskoriStavanjem energije vode ne stvara se nika-
kvo zagadenje okolisa, ali sami infrastrukturni objek-
ti mogu znatno utjecati na okolis. Tako se gradnjom
velikih brana poplavljuju velike povrsine i dizu razi-
ne podzemnih voda, a to moze promijeniti cijeli lo-
kalni biosustav. Dodatni problem je presijecanje pri-
rodnih tokova vode i time presijecanje ruta kretanja
pojedinih vodenih Zivotinja.

Nuklearna energija i proizvodnja takve ener-
gije u nuklearnim elektranama iznimno je ¢ist pro-
ces. Nema staklenickih plinova ili drugih zagadenja,
jedino dolazi do zagrijavanje vode koja se koristi za
hladenje reaktora pa to moze utjecati na biosustave.
Najveci problem kod nuklearnih elektrana je upotri-
jebljeno gorivo koje je izuzetno radioaktivno i mora
biti pohranjeno vise stotina godina u posebnim skla-
distima pod zemljom.

Iskoristavanjem geotermalne energije ne dola-
zi do zagadenja okolisa. Isto kao i kod ostalih obnov-
ljivih izvora energije i kod iskoriStavanja geotermal-
ne energije moraju se izgraditi neki infrastrukturni
objekti, ali utjecaj tih objekata na okolis je zanema-
riv kad se gleda koli¢ina proizvedene energije (pre-
uzeto od www.izvorienergije.com).



Trosite puno?

Iskoristite
energiju
zelenih kredita.

Ulaganjem u zelenu energiju racionalizirate
troSkove svog poslovanja. Brida o zastiti
okoliSa i povecanje energetske ucinkovitosti
buduénost su Vaseg poslovanja. Budimo
zajedno dio te buducnosti.

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

Svaki dan je novi izazov. Dobro dosli
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Sto EU donosi u podrugju

zastite okolisa i prirode?

Sve obveze koje je Hrvatska preuzela u procesu pregovaranja
u podrucju zastite okolisa i prirode pridonose i pridonijet ¢e
poboljsanju i unapredenju kvalitete Zivota jer se njima osiguravaju visi
standardi zastite okoliSa (bolje gospodarenje otpadom, bolja kakvoca
i povecana opskrbljenost stanovnistva pitkom vodom kao i povecana
prikljucenost na sustave javne odvodnje i prociS¢avanja, zastita
stanista te biljnih i Zivotinjskih vrsta, zastita i pobolj$anje kakvoce
zraka, smanjenje industrijskog oneciscenja, sigurno gospodarenje
kemikalijama), porucuje Ministarstvo zastite okoliSa i prirode.

Visoka zastita te oCuvanje
i poboljsanje kakvoce okolisa
doprinose i doprinijet ¢e zastiti
zdravlja gradana, a ujedno pruza-
ju dodatne mogucnosti razvoja
proizvodnje i zaposljavanja jer ¢e
za njihovo osiguranje biti potreb-
no uvodenje novih tehnologija.
Za neke mjere Ce biti potrebna ve-
lika ulaganja, a kod nekih mjera,
kao $to je povecanje energetske
ucinkovitosti, zbog usteda u ko-
nacnici, nece doci do povecanja
troSkova. Mjere e se provoditi
na podruéju gospodarenja otpa-
dom, kakvoce voda, industrijskih
objekata, na podrugju klimatskih
promjena i emisije staklenickih
plinova, na podrucju kemikalija
te u podrugju zastite prirode.

Na podruéju gospodarenja
otpadom, Hrvatska se obvezala
uspostaviti cjeloviti sustav gospo-
darenja otpadom za $to je osigu-
rala prijelazno razdoblje do kraja
2018. godine. Uspostava cjelovi-
tog sustava gospodarenja otpa-
dom usko je povezana sa sanaci-
jom svih postojecih odlagalista.
Paralelno s navedenim, do kraja
2020. godine duzni smo postu-
pno smanjivati udio biorazgra-
divog otpada koji se odlaze na
odlagalistima u cilju ostvarivanja
traZene razine od najvise 35% ma-
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senog udjela biorazgradivog ko-
munalnog otpada u odnosu na
1997. godinu.

Na podruéju kakvoce voda,
osigurano je prijelazno razdoblje
do kraja 2023. godine kao krajnji
rok za izgradnju sustava odvod-
nje i procis¢avanja komunalnih
otpadnih voda. Sto se ti¢e vode
za pice, prijelazno razdoblje do
kada se mora osigurati propisa-
na kakvoca pitke vode u pogledu
mikrobioloskih pokazatelja je kraj
2018. godine, a kao drzava ¢lani-
ca Hrvatska ce zatraziti dodatno
produljenje roka u pogledu posti-
zanja propisanih kemijskih para-
metara u vremenskom razdoblju
od dodatne tri godine od dana
pristupanja EU. Vezano za zasti-
tu povrsinskih i podzemnih voda
od onecis¢enja nitratima poljopri-
vrednog podrijetla, dogovoreno
je da ¢e se do ulaska u EU izraditi
akcijski program u trajanju od ce-
tiri godine za izgradnju spremnika
za stajski gnoj na poljoprivrednim
gospodarstvima, a prije njegovog
postupnog koristenja na poljopri-
vrednim povrsinama, ¢ija primje-
na pocinje nakon ulaska u EU.

Podrska EU fondova
Sto se ti¢e industrijskih obje-
kata, najkasnije do kraja 2017.go-

dine, 67 industrijskih postrojenja
za koje je zatraZeno prijelazno raz-
doblje mora unaprijediti svoj na-
¢inradai osigurati najbolju raspo-
lozivu tehniku kako bi dobili tzv.
okolisnu dozvolu zarad, a sve u ci-
lju smanjenja industrijskog oneci-
$¢enja. Do kraja 2017. osigurano
je prijelazno razdoblje za postiza-
nje smanjenja emisija onecis¢u-

jucih tvari u zrak iz velikih termo-
energetskih postrojenja nazivne
toplinske snage iznad 50MW, a
koji su takoder i obveznici isho-
denja okolisne dozvole.

Do kraja 2015. godine kao
krajnjeg roka za uskladivanje s
propisanim zahtjevima potreb-
no je ograniciti emisije hlapivih
organskih spojeva koji nastaju
upotrebom organskih otapala u
odredenim aktivnostima i postro-
jenjima, kao $to su procesi prema-
zivanja, kemijsko ciscenje robe,
proizvodnja boja, ljepila, farma-
ceutskih proizvoda i sl.), a $to se
odnosi na 49 takvih postrojenja.

Ujedno je dogovoreno izuzece
za procese premazivanja brodo-
va za Sest brodogradilista do kra-
ja 2015. godine, uz istovremenu
primjenu najboljih raspolozivih
tehnika. Sva dogovorena prijela-
zna razdoblja na podrucju sma-
njenja industrijskog onecis¢enja
imaju navedene rokove (godine
2015.0dnosno 2017.) kao krajnje



rokove, no za svako postrojenje
utvrden je, u dogovoru s tvrtka-
ma, pojedinacni rok.

Na podrugju klimatskih pro-
mjena i emisija staklenickih pli-
nova Hrvatska se u pregovorima
obvezala pristupiti EU sustavu tr-
govanja emisijama staklenickih
plinova od 1.1. 2013. godine. U
ovaj sustav ulaze 73 hrvatska po-
strojenja iz podrucja energetike i
industrije.

Zrakoplovne djelatnosti koje
ukljucuju letove unutar RH i leto-
ve prema drZzavama izvan Europ-
skog gospodarskog prostora ula-
ze u sustav trgovanja emisijama
od 1.1.2014. godine. Za Hrvatsku
je upregovorima omoguceno po-
vecanje prodajne koli¢ine emisij-
skih jedinica na drazbi za 26% u
odnosu na utvrdenu baznu kvo-
tu odredenu za svaku drzavu ¢la-
nicu EU. Financijska sredstva pri-
kupljena na drazbi koristit ¢e se za
projekte smanjenja emisija stakle-
ni¢kih plinova (obnovljive izvore,
energetsku efikasnost, projekte
Cistije proizvodnje) i prilagodbu
klimatskim promjenama. Za Hr-
vatsku je u pregovorima utvrden
dozvoljeni postotak rasta emisi-
jaizdrugih sektora, npr. poljopri-
vrede, prometa, postupanja s ot-
padom, javne potrosnje i dr., do
11% u 2020. godini u odnosu na
razinu iz 2005. godine.

Na podrucju kemikalija, radi
uskladivanja s propisima o regi-
straciji kemikalija, osigurana su tri
prijelazna razdoblja propisima o
sigurnom gospodarenju kemika-
lijama od po 6 mjeseci od dana
ulaska u EU. Navedena prijelazna
razdoblja za produZenje roka za
registraciju kemikalija, omogucit
¢e kemijskoj industriji u Republici
Hrvatskoj da s danom pristupanja
Republike Hrvatske bude u ravno-
pravnom polozaju s kemijskim in-
dustrijama ostalih drzava ¢lanica
EU, a u cilju $to vece konkurentno-
sti na jedinstvenom trzistu Unije.

U podrugju zastite prirode ob-
vezni smo do ulaska u EU izraditi
prijedlog podrucja koja Ce postati

dijelom europske ekoloske mreze
NATURA 2000, ¢ime se doprino-
si o¢uvanju ugrozenih divljih vr-
sta i stanista.

NATURA 2000 podrzava na-
Celo odrzivog razvoja, njen cilj
nije zaustaviti ljudske aktivnosti,
nego odrediti parametre prema
kojima se one mogu obavljati uz
istodobnu zastitu bioloske razno-
likosti. NATURA 2000 osigurava
preduvjet i upotpunjuje zahtjeve
ekoloskog (ruralnog) turizma te
ekoloske poljoprivrede te pruza
nebrojene moguénosti za ljubite-
lje prirode i zdravog nacina Zivo-
ta. Ostvarivanje ciljeva ekoloske
mreze NATURA 2000 popraceni
su i snaznom europskom politi-
kom te financijskom podrskom iz
fondova EU.

Pocinje se od malih nogu
- Eko skola

Univerzalni program za
upravljanje okolisem, certifikaci-
ju i obrazovanje za odrzivi razvi-
tak naziva se Eko-Skola. Utemeljila
ga je Zaklada za odgoj i obrazo-
vanje za okoli§ (Foundation for
Environmental Education — FEE)
koju je osnovalo Vijece Europe
s ciliem usmjeravanja, provode-
nja i nadziranja politike odgoja i
obrazovanja za okolis u drzava-
ma Europske zajednice. Od lipnja
2001. godine Zaklada je izeurop-
skih prerasla u Sire medunarodne
okvire, pa su tako i njeni programi
prerasli iz europskih u globalne
programe. U Republici Hrvatskoj
ulogu nacionalnog koordinatora
ima Pokret prijatelja prirode ,Li-
jepa nasa” koji provodi ovaj pro-
gram u skladu sa razradenim me-
dunarodnim smjernicama.

Program Eko-3kole jasno
odreduje i usmjerava nacin na koji
se nastavni sadrzaji o zastiti oko-
lisa primjenjuju u svakodnevnom
Zivotu Skole. Svi sudionici Zivotau
Eko-skoli (u¢enici, nastavnici, ad-
ministrativno osoblje Skole, rodi-
telji i dr.) zajednicki poduzimaju
niz prakti¢nih aktivnosti s ciljem
smanjenja opterecenja okolisa.

Posebna pozornost posvecuje se
pitanjima smanjivanja i zbrinjava-
nja otpada, racionalnog koriste-
nja energije i vode i uredivanju
skolskog okolisa. U programu su-
djeluje preko 300 osnovnihi sred-
njih skola, uc¢enic¢kih domova i
djecjih vrtica iz Hrvatske, a status
medunarodne Eko-3kole steklo je
do sada 226 3kola.

Kako mali, tako i veliki -
Zeleni ured

Program Ujedinjenih naro-
da za razvoj (UNDP) i Ministar-
stvo gospodarstva, rada i podu-
zetnistva (MINGORP) pokrenuli
su projekt Poticanje energetske
efikasnosti u Hrvatskoj, koji se
provodi u suradnji s Fondom za
zastitu okolisa i energetsku ucin-
kovitost i Globalnim fondom za
okolis. Cilj projekta je podizanje
svijesti gradanstva o efikasnoj po-
trosnji energije te poticanje pri-
mjene ekonomski isplativih, ener-
getski efikasnih (EE) tehnologija,
materijala i usluga u Hrvatskoj. U
tu svrhu izradili su niz priru¢nika
i vodica, a jedan od njih je vodi¢
kroz zeleni ured. Vodi¢ obraduje
jednu od najaktualnijih tema 21.
stoljeca - kako u svakodnevnom
uredskom poslovanju smanjiti ne-
gativan utjecaj na okolis, a pove-
Cati efikasnost koristenja resursa
na dobrobit zaposlenika i Sire za-
jednice.

Kako biste od vaseg ureda na-
pravili ugodno, zdravo, ekoloski
prihvatljivo i energetski efikasno
radno mjesto, potrebno je pridr-
Zavati se nacela ekolo3ke i ener-
getske odrzivosti koja podra-
zumijevaju efikasno koristenje
materijala i energije, smanjenje
otpadairecikliranje. Organizacije
Ciji je prioritet ekoloska odgovor-
nost u poslovanju znaju da svi nji-
hovi napori rezultiraju pozitivnim
ucincima na okolis, ali i na poslo-
vanje. Nizi troSkovi energije, ma-
nje otpada i neprocjenjiva pozi-
tivna atmosfera medu kupcima
i korisnicima proizvoda i usluga
osigurava dugoroc¢no poslovanje.

Organizacija Cija strategija je za-
snovana na odrzivom razvoju po-
staje kompetentna i prepoznatlji-
va na lokalnoj i globalnoj razini.
Drustveno odgovorno poslovanje
ne odnosi se samo na odgovor-
no ponasanje prema okolisu ve¢
i na brigu prema zaposlenicima i
zajednici, socijalnoj pravednosti i
ekonomskoj sigurnosti.

Mnoge se odluke odnose na
racionalno ponasanje pri upotre-
bi uredaja i materijala, no neke za-
htijevaju tehnicke vjestine i izra-
¢une pri odabiru opreme koja
se koristi u uredu (Life Cycle Cost
analize, odnosno analize Zivot-
nog troska proizvoda koji uklju-
¢uju nabavnu cijenu, troskove
uporabe, odrzavanja i zbrinjava-
nja proizvoda te ostale troskove
na koje nailazimo tijekom njego-
vog korisnog vijeka). Time se pre-
cizno odreduje koliko ¢e uredaj
kostati u njegovom radnom, od-
nosno Zivotnom vijeku.

Povecanje energetske efi-
kasnosti je jedna od najvaznijih
mjera za smanjenje troskova i ne-
gativnog utjecaja na okolis. Ener-
getski efikasni poslovni subjekti
ne gube na udobnosti, ve¢ pa-
metno gospodare energijom tako
da isti ili veci opseg posla obav-
ljaju uz manje potrosene energi-
je,a ustedena financijska sredstva
ulazu za unaprjedenje svog po-
slovanja.

Organizacije koje zZele prijedi
na zeleno poslovanje mogu izgra-
diti male i suptilne promjene, koje
¢e pozitivno utjecati na okolisi tr-
Ziste dobara i usluga. Za ostvari-
vanje zelenih ciljeva potrebno je
ohrabriti pojedince i organizacije
da uvide razliku pri nabavi i kon-
zumaciji zelenih proizvodai uslu-
ga, na poslu i kod kuce, i na taj na-
¢in utjeCu na poslovne subjekte
koji sudjeluju na trZistu ponude
i potraznje.

Za pocetak, mala promjena, a
od velikog znacaja moze biti pro-
jekt za uredsko poslovanje koji se
odnosi na uvodenje kutija za ot-
pad u urede.
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Zeleno grad1tel] stvo vazan je segment
odrzivog, zelenog razvoja Hrvatske, porucuje
Ministarstvo zastite okolisa, prostornog
uredenja i graditeljstva. U kontekstu odrzivog
razvoja, zeleno graditeljstvo mora osigurati
trajnost, kvalitetu te ekonomsku, energetsku i

ekolosku prihvatljivost.

Zbog velike potrodnje energi-
je uzgradama, koja konstantno ra-
ste, a istovremeno i najveceg po-
tencijala energetskih i ekoloskih
usteda, energetska ucinkovitost i
zeleno odrZivo graditeljstvo danas
postaju prioriteti suvremenog gra-
diteljstva i energetike. Ovo je po-
drucje prepoznato kao podrucje
koje ima najveci potencijal za sma-
njenje ukupne potrosnje energije
na drzavnoj razini, ¢ime se izravno
utjece na ugodnijii kvalitetniji bo-
ravak u zgradi, povecanu trajnost
zgrade, te doprinosi zastiti okoli-
$a. Hrvatskim propisima ureden
je sustav energetskog certificira-
nja zgrada kojim je omoguéeno
utvrdivanje energetskih svojsta-
va zgrada kao i utvrdivanje mjera
za poboljsanje energetskih svoj-
stava kada su one ekonomski
opravdane. Tehnic¢kim propisom
o racionalnoj uporabi energije i
toplinskoj zastiti u zgradama pro-
pisani su tehnicki zahtjevi glede
racionalne uporabe energije i to-
plinske zastite koje treba ispuniti
prilikom projektiranja i gradenja
novih zgrada, te tijekom uporabe
postojecih zgrada. Kako stambeni
sektor trosi velik dio energije, oko
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40% ukupno proizvedene ener-
gije, smanjenje energetske po-
trosnje u ovom sektoru bitno ¢e
utjecati na povecanje energetske
efikasnosti drzave.

Prosje¢no hrvatsko kucan-
stvo godisnje trosi 0,8 tona ekvi-
valentne nafte za grijanje. Ostva-
renje cilja (smanjenje energetske
potrosnje u 20 % stambenih jedi-
nica) znacilo bi godisnju ustedu
od 150.000 tona ekvivalentne naf-
te. Uz jednu tonu CO2 emisije po
0.3 tona ekvivalentne nafte go-
disnje smanjenje emisija iznosilo
bi 500.000 t CO2. Bitno je spome-
nuti kako se ukupna ulozena in-
vesticija sama isplacuje kroz uste-
du placanja ra¢una za grijanje, a
koja je u stalnom uzlaznom tren-
du, napominju iz ministarstva. Po-
sebnim mjerama treba stimulirati
rekonstrukcije postojecih stam-
benih zgrada kojima bi se pobolj-
sala njihova energetska svojstva.
Rekonstrukcije bi se odnosile na
ovojnicu zgrade (toplinska izola-
cijafasada, krovova kao i zamjena
postojecih prozora) te sustava gri-
janja, hladenja i klimatizacije kao
i pripreme potrosne tople vode.
Rekonstrukcija postojecih zgrada

treba biti usmjerena na postizanje
bolje energetske ucinkovitosti po-
stojecih zgrada. Potrebno je doni-
jeti detaljan akcijski plan za rekon-
strukciju zgrada kojim bi se kroz
razdoblje do 30 godina postupno
povecao broj zgrada s visSim ener-
getskim razredom. Osnovni krite-
rij za vrednovanje rezultata treba
biti smanjenje emisija CO2 u oko-
li3, energetska svojstva zgrade i
klimatski parametri.

U konacnici, dobra izolaci-
ja zgrade i ugradnja solarnih ko-
lektora za pripremu potrosne to-
ple vode, kao i dizalica topline za
efikasno grijanje i hladenje daju i
znatne financijske efekte. Za to su
potrebna pocetna ulaganja koja
su Cesto previsoka za individual-
nu primjenu. U vecini europskih
zemalja posebno se sufinancira
ugradnja ove opreme, $to daje
sve vece efekte. Zapoceli su i sli¢-
ni programi sufinanciranja i u Hr-
vatskoj (Fond za zastitu okolisa i
energetsku ucinkovitost, HEP-ES-
C0Od.0.0.). U susjednim europskim
zemljama sufinancira se kroz ove
projekte i proizvodnja opreme za
efikasno grijanje i hladenje, pa ove
subvencije imaju dvostruki znacaj
- povecanje energetske ucinkovi-
tosti, alii domace proizvodnjeira-
zvoj zelenih tehnologija.

Navedeno upucuje na po-
trebu da se i u Hrvatskoj primje-
ni sustav poticanja domace pro-
izvodnje koja bi na taj nacin bila
dostupnija gradanima. Potrebno
je izraditi program subvencioni-
ranja domace proizvodnje ekolos-
ki prihvatljivih gradevnih proizvo-
da za gradenje, kao i proizvodnju
opreme za grijanje i hladenje, so-
larnih kolektora, uredaja za pripre-
mu tople vode koriStenjem solar-
ne energije.

Zasto zelena gradnja?

Savjet za zelenu gradnju u Hr-
vatskoj, koji je pridruzeni ¢lan
Svjetskog savjeta za zelenu
gradnju te inicijator povezivanja
Savjeta u blizem okruZenju (CEE i
SEE) kako bi na toj razini doslo do

razmijene iskustava, znanja i aktiv-
nosti koje su prilagodene potenci-
jalima i mogu¢nostima nasih trzi-
$ta s obzirom na njihovu velic¢inu,
povezanost, blisku tradiciju, ten-
dencije i ambicije, odgovara na pi-
tanje zasto zelena gradnja.

Razvoj bi trebao biti vise od
samo jednostavnog podizanjagra-
devina - umjesto toga trebao bi fa-
vorizirati gradevine koje ¢e jamdi-
tidugotrajnu vrijednost hrvatskim
gradevinskim temeljima, doprino-
siti zajednici, okolisu i ekonomiji.
NaZalost, uobicajena poslovna
razvojna praksa ne osvrce se na
probleme gdje gradevine s neu-
Cinkovitim iskoristenjem energije
i sirovina koje degradiraju okolis u
stvarnosti su lose dugotrajne inve-
sticije za Hrvatsku - zemlju ¢ija je
najveca vrijednost raznolika i obi-
lata priroda koja zasluZuje posto-
vanje i odrzivost u gospodarenju
umijesto iskoristavanja. Stoga e
Hrvatska Udruga za zelenu grad-
nju biti u moguénosti predstaviti
okolisne, socijalne i poslovne slu-
Cajeve za zelenu gradnju kako bi
se na najveci moguci nacin usvo-
jila praksa odrzive gradnje.

Gradevine koje optimiziraju
kvalitete unutrasnjeg okolisa (po-
put prirodnog dnevnog svjetla i
superiornog prozracivanja) doka-
zano povecavaju produktivnost i
smanjuju izostajanje s posla. Vital-
na urbana podrucja s mogucno-
$¢u stanovanja u blizini poslovnih
prostora i osnovnih usluga sma-
njuju koli¢inu potrosenog vreme-
na, novca i zagadenja koje nastaje
kao posljedica dugog putovanja
nais posla - $to znaci da ce lju-
di imati vise vremena koje mogu
provesti sa svojom obitelji (pro-
sjecni Europljanin potrosi 1,2 sata
dnevno vozedi se na i sa posla),
ustedjeti vise novca (gotovo 1.500
eura godisnje prema trenutnoj ci-
jeni benzina) te udisati ¢is¢i zrak
(gotovo 3.000 kilograma CO2 nece
se ispustiti u atmosferu).

Prema izvorima Centra za ob-
novljivu energiju (Centre for Re-
newable Energy Sources - CRES),



europske su gradevine odgovorne
za emisiju 50% ugljicnog dioksida,
35% potrosnje materijala, 45% po-
traznje energijei 10 - 35% otpada
koji se odlaze na odlagalistima ot-
pada. Za ove je brojke odgovoran
jako rasprostranjen previd ogro-
mnih mogucnosti za unapredenje
energetske ucinkovitosti i gospo-
darenja sirovinama prilikom projek-
tiranja i upravljanja gradevinama.
Tvrtke, organizacije i pojedinci iz
svakog sektora imaju priliku uzi-
vati u koristima nekretnina ili di-
jelova projekata koji su usvojili i
ugradili aspekte odrzivosti - jer po-
svjedoceni rezultati su smanjeni
troskovi upravljanja, veci povrat
od ulaganja i vrhunski stambeni
ili radni okolis.

Energetski ucinkovite kuce
Energetski ucinkovita kuca
je kuca koja koristi manje energi-
je od normalne kuce. Optimiza-
cija potrosnje energije i postiza-
nje najbolje moguce iskoristivosti
dostupne energije nije nova ide-
ja. Sli¢éno modernim vremenima,
u drevnim vremenima ljudi su se
suocavali s problemom konstrui-
ranja kuca koje bi imale zadovo-
ljavajuci toplinski komfor, a glav-
no pitanje im je sli¢no kao i danas
bilo kako kuce zimi u¢initi toplima,
aljeti hladnima. Ovaj problem prvi
je proucavao i zabiljeZio Sokrat,
grcki klasicni filozof, prije goto-
vo 2500 godina. U ranoj literaturi
rjeSenje ovog problema je pozna-
to pod pojmom,,Sokratova kuca”
(eng. Socratic House). ,Sokratova
kuca” je hipotetski opis energetski
ucinkovite kuce. Osnova Sokrato-
vih proucavanja bio je utjecaj kre-
tanja sunca na poloZaj i konstruk-
cijski oblik kuce. Tlocrt,Sokratove
kuce” je trapezoidnog oblika s juz-
no orijentiranom bazom i krovom
koji pada prema sjeveru za sma-
njenje utjecaja udara sjevernih
vjetrova. Sjeverni zid je masivne
konstrukcije jer u ono vrijeme nije
bilo kvalitetnih izolacijskih mate-
rijala pa je to trebalo nadoknaditi
debljinom zida. Juzno orijentirani

trijem projektiran je tako da blo-
kira visoko ljetno sunce, a istovre-
meno da propusta niske zimske
zrake sunca duboko u prostorije.

Prema ovom konceptu kuc¢e u
sjevernoj hemisferi trebale bi biti
juzno orijentirane, a u juznoj he-
misferi sjeverno orijentirane da
bi se maksimalno iskoristila solar-
na energija. Na drugoj strani mo-
rao bi postojati jako dobro izolira-
ni zid kojim se sprje¢ava gubitak
energije.

Danas postoji pet glavnih ka-
tegorija energetski efikasnih kuca.

1 o(low energy house)

Ne postoji globalno prihva-
¢ena definicija niskoenergetske
kuce. Zbog velikih varijacija u naci-
onalnim standardima, niskoener-
getska kuca napravljana po stan-
dardima jedne drzave ne mora biti
niskoenergetska po standardima
druge drzave. U Njemackoj nisko-
energetska kuca (Niedrigenergie-
haus) ima ogranicenje u potro3niji
energije za grijanje prostorija od
50 kWh/m? godisnje. U Svicarskoj
je termin niskoenergetska kuca
definiran MINERGIE standardom
—zagrijanje prostorija ne smije se
koristiti vise od 42 kWh/m? godis-
nje. Trenutno se kod prosjec¢ne ni-
skoenergetske kucu u tim drzava-
ma dostize otprilike polovica tih
iznosa, odnosno izmedu 30 kWh/
m?godiSnje i 20 kWh/m? godisnje
za grijanje prostorija. U Hrvatskoj
se prilikom definiranja niskoener-
getske kuce uzima vrijednost od
40 kWh/m? godiSnje za grijanje
prostorija (kod nas je klima po-
voljnija od one u Njemac¢koj i Svi-
carskoj). Ova vrijednost bi u prak-
simorala na jugu bitii znatno niza
zbog povoljnije klime.

Niskoenergetske kuce u pra-
vilu koriste visoke nivoe isolacije,
energetski u¢inkovite prozore, ni-
ske nivoe propustanja zraka i to-
plinsku obnovu u ventilaciji za ma-
nje energije potrebne za grijanje i
hladenje. Mogu se takoder koristi-
ti i standardi prema pasivnim so-

Niskoenergetske kuce

1[ . 3 =

MOGU LI 1 KUCE BITI ODRZIVE?

Svjetski trendovi govore u prilog gradnje domova za kvalitetan i sretan
Zivot ljudi s unaprijed osmisljenim konceptom smanjenja potrosnje energi-
je, smanjenja emisije CO,, odrZivosti i zastiti okolisa u punom smislu, dakle
ova tema u svijetu ve¢ odavna nije rezervirana samo za sudionike u nasta-
janju velikih gradevina u privatnom i javnom sektoru. Sve je vise arhitekata
u svijetu koji svojim radom upucuju na potrebu zastite ¢ovjekova zdravlja i
opcenito ocuvanja naseg planeta upravo kroz projektiranje i gradnju,,odr-
zivih” kuca u kojima ljudi provode cijeli svoj zivotni vijek.

Koristenje ekoloskih ili recikliranih materijala, samodostatnih energij-
skih sustava i, pasivnih” sustava kontrole temperature u prostoru bez ko-
riStenja energije za grijanje ili hladenje, pretvaraju obiteljsku kuce u nesto
vise od gradevinskog objekta smjestenog u prostoru. Arhitektura u konac-
nici ureduje prostor na nacin da ljudi i njihove nastambe za Zivot respekti-
raju jedni druge. Barem bi tako trebalo biti.

Razmisljamo li u kontekstu odrZive gradnje, u cjelovit sustav
projektiranja i gradnje morali bismo uvrstiti i pojam ,odrZive
kuce”. Velik dio graditeljske prakse odnosi se upravo na taj

segment gradevina te su u nju neminovno uklju¢ena brojna
stru¢na lica, no svakako najvecu ulogu u nastajanju obiteljskih
kuca imaju privatni investitori, ljudi koji kuéama daju dusu.

Pomoc¢ stru¢njaka u izradi kvalitetnog projekta

Referirajuci se na svjetske trendove spomenimo implementaciju raznih
certifikata i u podru¢ju gradnje kuca (energetski certifikati ili certifikati ze-
lene gradnje kao,LEED for homes" i sl.).

lako u nasoj zemlji jo$ nisu uvedena obvezna ili proizvoljna energet-
ska i sli¢na certificiranja za gradevinske objekte manje od 400 m? bruto ra-
zvijene povrsine, na svakom je pojedincu odluka koliko ¢e energetski neo-
visan objekt izgraditi. Brojni edukativni programi i poticanja od strane eco
& energo friendly arhitekata, medijski natpisi i uostalom sve bolja ponuda
materijala i tehnologija za gradnju energetski neovisnih kuca i na nasem
trzistu, doprinijeli su povecanju potraznje za arhitektonskim projektima te
gradevinskim materijalima i tehnologijama koji su primjereni za gradnju
pasivnih, niskoenergetskih i energetski u¢inkovitih kuca. Kao dodatni mo-
tiv izgradnji takvih kuca, dolaze i sve veci broj poticaja tj. subvencija za ko-
ristenje obnovljivih izvora energije i u tom privatnom sektoru, sto podupi-
re navedene koncepte gradnje obiteljskih ku¢a. Sve su ¢es¢i upiti privatnih
graditelja kako treba izgledati projekt za gradnju pasivne ili niskoenergetske
kuce. Odgovore na pitanja zna sve vise arhitekata i inzenjera graditeljstva,
ali sui privatni investitori sve informiraniji. Jednim dijelom, zahvaljujuci ak-
tivnostima pojedinih brendova na trzistu, kao $to su Ytong i Ytong Multipor.

U tvrtki Ytong porobeton d.o.o. nudimo Ytong elemente za gradnju
konstrukcije kuce te Ytong Multipor — nove, mineralne termoizolacijske
ploce na nasem trzistu. Lideri smo u ponudi proizvoda i usluga za gradnju
energetski ucinkovitih obiteljskih kuca. Vise od 10 godina razvijamo pro-
jekt Obiteljska Ytong kuca i s ponosom isticemo zadovoljstvo velikog bro-
ja nasih kupaca - privatnih investitora.

Info na 0800 7000; www.ytong.hr ili Facebook/Ytong Hrvatska

Putem e-maila: info@ytong.hr zatraZite besplatni primjerak Kataloga
Ytong kuca i pronadite svoju odrzivu kucu iz snoval! promo
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larnim tehnikama dizajnaiili aktiv-
ne solarne tehnologije. Takoder se
mogu koristiti i tehnologije za re-
cikliranje topline iz vode koja je
koristena kod tusiranja ili u stroju
za pranje posuda.

2 Pasivne kuce (passive
ehouse, ultra-low energy
house)

Opcenita definicija pasiv-
ne kuce jest da je to zgrada kod
koje toplinski komfor moze biti
postignut samo naknadnim gri-
janjemiili hladenjem svjeze mase
zraka, a da kvaliteta zraka unutar
kuce bude visoka - bez potrebe
za recirkulacijom zraka. Neke dr-
Zave imaju svoje standarde koji
mnogo stroze definiraju pasivne
kuce. U Njemackoj se izraz,Pasiv-
na kuca” odnosi na strogii dobro-
voljni,Passivhaus” standard kojim
se definira energetska efikasnost.
U Svicarskoj je u upotrebi slican
standard - MINERGIE-P. Procjenjuj
se da je broj pasivnih kuca u svije-
tuizmedu 15.000i 20.000 i velika

vecina ih je izgradena u njemacki
govoredim drzavama i Skandina-
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viji. Standard, Passivhaus” za cen-
tralnu Europu zahtjeva ispunjenje
sliededih zahtjeva:
+ Kuca ne smije koristiti vise od
15 kWh/m? za grijanje i hladenje
prostorija.
« Ukupna potrosnja energije
(energija za grijanje i hladenje
prostorija, topla voda i struja) ne
smije biti veca od 42 kWh/m? go-
disnje.
« Ukupna potrosnja primarne
energija (izvorna energija za elek-
tri¢nu energiju i slicno) ne smije
biti ve¢a od 120 kWh/m? godisnje.
Troskovi gradnje pasivne
kuc¢e su u proslosti bili znatno
veci od troskova gradnje normal-
ne kuce, ali s razvojem tehnolo-
gija i ve¢com potraznjom za spe-
cijalno dizajniranim gradevinskim
komponentama cijena izgradnje
je sad znatno manja nego $to je
bila. Na primjer, u Njemackoj je
trenutno moguce konstruirati
pasivnu kucu za otprilike istu ci-
jenu kao sto je potrebno i za nor-
malnu kucu. To je zbog rastuce
konkurentnosti proizvoda nami-
jenjenih specijalno za izgradnju
pasivnih kuca.

Kuce nulte energije

® (zero-energy house, net
zero energy house)

Kuca s nultom neto ener-
getskom potro$njom i nultom
neto emisijom uglji¢nog dioksi-
da godisnje naziva se kuca nulte
energije. Nulta neto energetska
potrodnja znaci da bi kuca nul-
te energije mogla biti nezavisna
od energetske mreze, ali u prak-
si to znaci da se u nekim periodi-
ma energija dobiva iz energetske
mreze, a u ostalim periodima se
vraca u energetsku mrezu (zbog
toga jer su obnovljivi izvori ener-
gije uglavnom sezonski). Da bi se
to postiglo energija se mora ge-
nerirati unutar kompleksa koriste-
¢i obnovljive izvore energije koji
ne zagaduju okolis. Kuce nulte
energije zanimljive su i zbog za-
Stite okolisa jer se zbog obnov-
ljivih izvora energije ispusta vrlo

. Cijena koristenja uredske opreme puno je ve¢a nego
Sto je sama cijena kupljenog uredaja.

Standardne Zarulje (sa Zarnom niti) koriste samo 5%
energije za dobivanje svjetla, a 95% energije se gubi na
toplinu. U odnosu na standardne Zarulje, postoje i tzv.
fluokompaktne (Stedne) Zarulje koje mnogo efikasnije
koriste energiju te time Stede novac.

Podesavanjem sustava za zagrijavanje prostorija na
samo stupanj ili dva nize mozete smanijiti troSkove do 5%,
dok smanjenjem za 3 ili 4 stupnja mozete smanjiti svoje

troskove i do 15%.

Jedna litra Super 95 goriva sagorijevanjem ispusta oko
2,4 kg CO2, a jedna litra dizela oko 2,7 kg CO2.
Cestovni promet najviSe doprinosi nizu ekoloskih i

zdravstvenih problema.

malo staklenickih plinova.

Autonomne kuce
4 e (autonomous building,
house with no bills)

Autonomna (nezavisna) kuca
je zamisljena da normalno funkci-
onira nezavisno od infrastruktur-
ne podrske izvana. Prema tome,
nema priklju¢ka na mrezu za dis-
tribuciju elektri¢ne energije, vo-
dovod, kanalizaciju, odvodnju,
komunikacijsku mrezu, a u nekim
slu¢ajevima nema ni prikljucka na
javne prometnice. Autonomna
kuca je mnogo vise od energet-
ski u¢inkovite kuce - energija je
u ovom slucaju samo jedan od
resursa koje je potrebno dobiti
iz prirode.

Kuce s viSkom energije
5 o(energy-plus-house)

Kuca s viskom energije je kuca
koja u prosjeku tokom cijele go-
dine proizvede vise energije ko-
riste¢i obnovljive izvore energi-
je nego $to je uzme iz vanjskih
sustava. Ovo se postiZze upotre-
bom malih generatora elektri¢ne
energije, niskoenergetskih tehni-
ka gradnje poput pasivnog solar-
nog dizajna kuce te paZljivog oda-
bira lokacije za ku¢u. Mnoge kuce
s viskom energije su gotovo nera-
zlu¢ive u odnosu na tradicionalne
kuce jer jednostavno koriste naje-
fikasnija energetska rjesenja (apa-
rati, grijanje...) kroz cijelu kucu. U

nekim razvijenim drzavama tvrt-
ke za distribuciju elektri¢ne ener-
gije moraju kupovati visak energi-
je iz takvih kuca i tim pristupom
kuca umjesto da je vjecni troSak
moze zaradivati novac za vlasnika.

Zeleni krediti

Kupnjom iliizgradnjom nisko-
energetske nekretnine ili opre-
manjem vlastitog doma Sted-
nim sustavima kao $to su solarni
kolektori, klimatizacijski sustavi,
procistaci vode, izo-stakla, ter-
mo fasade i sl., Stedi se potros-
nja energije i koriste se obnovlji-
vi izvori energije, ¢ime se ujedno
i smanjuje emisija Stetnih tvari u
okolis u kojem zivimo. Zelenim
kreditima moze se stanovati kva-
litetnije Stededi energiju, uz nize
troskove rezija.

Sve bolje banke u Hrvatskoj
nude povoljne kredite za kupnju
niskoenergetskih nekretnina. Dok
se uvjeti kreditiranja razlikuju od
banke do banke, namjena Zele-
nih kredita je kupnja kuceili stana
energetskog razreda A+, A i B; iz-
gradnja i dovrienje niskoenerget-
skih kuca; poboljSanje energetske
ucinkovitosti financiranjem tros-
kova izrade projekta, kupnje ili
ugradnje solarnih kolektora, su-
stava za klimatizaciju, sustava za
filtriranje vode, ugradnje vanjske
stolarije s izo-staklom, termo-fa-
sada, zamjena krovista i sli¢no.
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Osigurajte svojoj kuci nize
troskove grijanja i hladenja!
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NOVOST NA PODRUCJU ZASTITE OKOLISA: Tyvrtka CE-ZA-R, ¢lanica C.L.O.S.
grupe, osmislila kutiju za odlaganje malog metalnog otpada

Nova dimenzija zastzte okolisa
u uredskom poslovanju

U vrijeme kad je zastita okolisa i
recikliranje otpada izuzetno vazan segment
zivota i poslovanja namece se pitanje
kolika je drustvena odgovornost i eko
svijest poduzetnika. Papir, kao posebna
kategorija otpada, vec je uvrijezen materijal
koji smatramo reciklabilnim. Godinama se
vec prica o starom papiru kao o materijalu
koji je zanimljivi koji se moze prikupiti
i odloziti u proces recikliranja, umjesto
baciti u smece.
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No, postoje i druge kategori-
je otpada, kao sto je je metalni ot-
pad, koji ne dospije do reciklira-
nja jer se odbacuje u komunalni
otpad, pa umjesto u reciklaznom
centru zavrsi na odlagalistu otpa-
da ili ga neodgovorni (ili neupo-
znati) pojedinci ¢ak odbacuju iu
prirodu. Stoga je tvrtka CE-ZA-R
Centar za reciklazu, ¢lanica C.L.OS.
grupe, u suradnji s Ministarstvom
zastite okoli3a i prirode, otvorila
novu dimenziju drustvene od-
govornosti i svjesnosti o zastiti
okolisa u svakodnevnom Zivotu

0800 0204
www.recikliranje.hr

i uredskom poslovanju. Redovi-
to, naime, u poslovanju nastaje
metalni otpad o kojem mozda
niti ne razmisljamo i bacamo ga,
a on se moze reciklirati i iskoristi-
ti za proizvodnju nekih novih me-
talnih proizvoda.

CE-ZA-R je ovlasteni konce-
sionar za sakupljanje odredenih
posebnih kategorija otpada (ot-
padnih vozila i velikih ku¢anskih
uredaja), a osnovna poslovna dje-
latnost mu je sakupljanje i proce-
siranje odnosno recikliranje ot-
pada koji ima pretezno metalne
komponente.

,Na inicijativu Ministarstva
zastite okolisa i prirode, osmislili
smo kutiju za mali metalni otpad
koja ne zauzima puno prostora,
jednostavna je, neutralna, i moze
se uklopiti u bilo koji uredski pro-



stor. Smatramo da postoji veliki
potencijal skupljanja malog me-
talnog otpada poput vijaka, spa-
jalica, pribadaca, aluminijskih i
Celi¢nih limenki, spajalica iz kla-
merice, metalnih dijelova islu-
Zenih registratora, kljuceva, me-
talnih olovaka i drugog. To se
pojedina¢no moze Ciniti bezna-
¢ajnim u percepciji ljudi, ali kad
se sustavno skuplja Cini veliku ko-
li¢cinu materijala koji ne bi trebao
zavrsiti kao neiskoristeni otpad”,
istaknula je Tajana Tomasevi¢,
voditeljica ureda Uprave C.L.O.S.

Ministarstvo zastite okolisa i
prirode, kao i neki poslovni par-
tneri i institucije, kutiju za mali
metalni otpad vec su smjestili u
svoje poslovne prostore i nadaju
se da Ce taj projekt zazZivjeti i Siriti
se, jer se njime otvara novo pod-
ru¢je prikupljanja materijala koji
se moze reciklirati, jednako kao i
papir. Cilj ovog projekta je stvori-
ti svijest o potrebi, ali i jednostav-
nosti skupljanja malog metalnog
otpada. Kutija za mali metalni ot-
pad je novitet na trziStu - bit ¢e
ponudena svim zainteresiranim
tvrtkama koje kutije zele postavi-
ti u svojim uredima. Za javnost ¢e
kutija najprije biti dostupna u re-
ciklaznim centrima ¢lanica C.1.O.S.
grupe, a procjenjuje se i moguc-
nost distribucije do vrata ureda.
Po skupljeni mali metalni otpad
dolazit ¢e se besplatno pozivom
klijenta na besplatni broj telefona
0800 0204 ili online prijavom na
www.recikliranje.hr. Otpad ¢e biti
recikliran u reciklaznim centrima
C.L.O.S. grupe u kojima se koriste
najmodernije i inovativne tehno-
logije i koji zadovoljavaju najvise
ekoloske standarde.

Na jesen s kutijama za mali
metalni otpad planiraju pokrenu-
ti ovaj projekt u Skolama i poraditi
na ekoloskoj osvijestenosti u¢eni-
ka, kao i ostalih gradana.

Potrebno je posebno spome-
nuti da posao nije zavrsen priku-
pljanjem papira i metalnog otpa-
da, vec iza sakupljanja slijedi ono
najvaznije - proces recikliranja -

OKOLISA

Tajana Tomasevic, voditeljica ureda Uprave C..0.S. grupe
NAJVISI STANDARDI ZASTITE

Osnovna djelatnost C.1.O.S. grupe je sakupljanje
i recikliranje metalnog otpada, odnosno
pretvaranje metalnog otpada u korisnu i

upotrebljivu sekundarnu sirovinu za nove proizvodne procese. Kroz
ovu se aktivnost zapravo osigurava obrada i oporaba reciklabilnih
materijala i ispunjavaju strateski ciljevi koji proizlaze iz regulative
Republike Hrvatske, ali i Europske unije. Zanimljiv je podatak da se
svaka druga tona Celika u svijetu ne proizvodi iz Zeljezne rude, ve¢
se proizvodi iz sekundarnog Zeljeza kakvo se proizvodi u C..O.S.
grupi - cilj je povecati koli¢ine sekundarnog Zeljeza i smanjiti
kori$tenje prirodnih resursa. Time se i prica o kutiji za sakupljanje
malog metalnog otpada naslonila na nasu osnovnu djelatnost. Ovim
projektom pokusavamo dodatno potaknuti svijest kod ljudi, bilo da
su to korporativna ili neka druga okruzenja, i 0 ovome segmentu
drustvene odgovornosti koji se odnosi na recikliranje $to vece koli¢ine
materijala, a $to pocinje od sakupljanja i pravilnog razvrstavanja

materijala ve¢ na mjestu nastanka.

tu je C.LLO.S. grupa lider u regiji.
Vec¢ dvadeset godina C.L.O.S. ulaze
u jedinstvenu mrezu suvremeno
opremljenih reciklaznih centara.
C.L.O.S. grupa obraduje oko 700

Imate veliki
metalni otpad?

0800 0204

e Rcikliranje.hy

o 1l

tisu¢a tona metalnog otpada go-
disnje, od ¢ega u Hrvatskoj oko
300 tisuca tona. U Zagrebu, pri-
mjerice, postoji jedinstveno po-
strojenje u ovom dijelu Europe za

Kutija za mali metalni otpad je novitet na trzistu i otvara
novu dimenziju zastite okoliSa u uredskom poslovanju. Cilj
projekta je stvoriti svijest o potrebi, ali i jednostavnosti
skupljanja malog metalnog otpada, a sve zainteresirane tvrtke
moci e je postaviti u svojim uredima.

obradu velikih rashladnih uredaja
koje omogucava obradu rashlad-
nih uredaja i izdvajanja CFC spo-
jeva (freona) u potpuno kontroli-
ranim uvjetima. Time je potpuno
onemogucena emisija CFC spoje-
va u atmosferu .

Ima joS mnogo posla, i na
drzavnoj razini, oko edukacije u
ovome smijeru, ali i realizacije efi-
kasnijeg sustava gospodarenja
otpadom, primjerice postavljanja
odvojenih spremnika za razlicite
vrste otpada. Za to vrijeme C.1.O.S.
grupa pokusava probuditi eko sa-
vjest, od obi¢nog ¢ovjeka do ve-
likih korporacija, a jedan od pro-
jekata koji vode ka tome cilju je i
kutija za mali metalni otpad. Hr-
vatska je u svojim procesima pri-
stupanja EU prihvatilai odredene
ciljeve prema kojima mora saku-
pljati najmanje 4 kg EE otpada po
stanovniku godisnje, a zasad nije
ostvaren taj cilj. Od strateskog i
nacionalnog interesa je probudi-
ti savjest i ne dozvoliti, primjerice,
da se veliki kuc¢anski uredaji (hlad-
njaci, Stednjaci, klima uredaji, mi-
krovalne pecnice,...) iznose na
ulice zajedno sa ostalim ,gloma-
znim otpadom’, §to nije u skladu
s odredbama Zakona o otpadu.

Zakonska je, naime, obave-
za jedinica lokalne samouprave
odnosno komunalnih drustava
da se posebne kategorije otpa-
da izdvoje iz komunalnog otpa-
da...a ujedno je za gradane naj-
jednostavnije da besplatni odvoz
velikih kuc¢anskih uredaja naru-
e pozivom na besplatni telefon
0800 0204 ili prijave online na
www.recikliranje.hr.

Za neke posebne kategori-
je otpada za predaju na reciklira-
nje se dobije i novac, npr. za auto-
olupine. | na kraju, ono najvaznije,
¢ini se dobro za zastitu okoli3a.

Borba za to bi trebala biti si-
nergija i drzavnih institucija i po-
duzetnika i medija koji bi u po-
dru¢ju zastite okolisa trebali pisati
0 onome 5to nam je na dohvat
ruke, a ne o onome 5to je obic-

nom covjeku nedostizno.
Svjetlana Pecinar
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Prometni
sektor jedan je od
najbrze rastucih
gospodarskih
sektora u
Hrvatskoj.
Propulzivnost rasta
iskazana kroz stopu
porasta ukupnog
broja registriranih
automobila u
posljednjih 10
godina iznosila je
gotovo konstantnih
5% godisnje.
Podaci o prosjecno
336 osobnih
automobila na
1.000 stanovnika
u Hrvatskoj,
u odnosu na
prosje¢nih 480 u
EU, ukazuju na
veliki potencijal
za daljnji rast
trzista, porucuje
Ministarstvo zastite
okolisa, prostornog
uredenja i
graditeljstva.
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Sektor prometa ujedno je
i najznacajniji potrosac energi-
je (preko 30% u strukturi finalne
potrosnje), a u buducnosti se oce-
kuje jos brzi rast potrosnje nego
kod ostalih sektora. Cestovni pro-
met sudjeluje s 89% u ukupnom
utrosku energije u prometu, a jav-
ni gradski promet tek s oko 1,6%.
Stoga je sada vrijeme za dono-
$enje kvalitetnih odluka koje ¢e
predstavljati temelj razvoja odr-
Zivog zelenog prometnog susta-
va. Gradski promet, posebno ko-
riStenje automobila u gradskom
prometu predstavlja jedan od
najvecih izvora oneciséenja zra-
ka u ve¢im gradovima. Dovode-
nje kvalitete zraka u | kategoriju
zavece gradove nece biti izvedivo
bez velikih zahvata u gradski pro-
metni sustav. RjeSenje ¢e se mo-
rati traZiti u jacanju javnog grad-
skog prometa, uvodenju ekoloski
prihvatljivijih vozila i goriva za jav-
ni promet, intenzivnoj promidzbi/
edukaciji o ekoloski prihvatljivom
nacinu koristenja vozila - eko vo-
Znji te promicanju novih koncepa-
ta urbane mobilnosti, npr. - ,car
sharing”. Zbog ogranic¢enih mo-
gucnosti daljnjeg razvoja ekoloski
najprihvatljivijeg tramvajskog su-
stava, autobusi bi trebali koristiti
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okolisno prihvatljivija goriva. Na
putu ostvarivanja tog cilja Europa
je donijela Direktivu 2009/33/EC
kojom se promice uspostava su-
stava cestovnog prometa zasno-
vanog na Cistim i energetski ucin-
kovitim vozilima te na njihovom
inteligentnijem nacinu koristenja.
Vecina zemalja se opredijelila za
poticanje koristenja alternativ-
nih goriva i proizvodnju energi-
je iz obnovljivih izvora.

Hibridi polako preuzimaju?
Dobro rjeSenje predstavlja
bioplin proizveden iz mulja od
procis¢avanja gradskih otpadnih
voda (primjer Stockholm), sto bi
uz sve ekoloske prednosti pred-
stavljalo znatne ustede za gradski
prorac¢un. Ovu mogucnost, osim
Zagreba i Rijeke, imaju svi nasi
vedi gradovi, jer ¢e se u njima u
bliskoj buducnosti graditi uredaji
za obradu otpadnih voda.
Elektro mobilnost je jedan od
najucinkovitijih i ekoloski najpri-

. Do 2020. godine u
Hrvatskoj se ocekuje
preko 2 milijuna osobnih
automobila u odnosu na
danasnjih 1,5 milijuna.

Eko komponenta i na hrvatskim cestama

hvatljivijih individualnih promet-
nih oblika, porucuju iz Ministar-
stva. Emisija onecis¢ujucih tvari
iz vozila na elektri¢ni pogon prak-
ti¢no nema, ukoliko je elektri¢na
energija za punjenje akumulato-
ra osigurana iz obnovljivih izvora
(solarna energija, energija vjetra),
a takoder je i distribucija elektric-
ne energije relativno jednostav-
na. Kod vozila na hibridni pogon
emisije onecis¢ujucih tvari su pri-
sutne, ali u znatno manjim kolici-
nama. Potro$nja goriva je kod tih
vozila manja pa povezano s tim i
emisije staklenickog plina ugljiko-
vog dioksida.

Sveihjevise na cestama, a sve
vedi broj drzava ozbiljno sufinan-
cira kupnju ovih vozila, a poseb-
nim olaksicama smanjuje davanja
za koristenje elektri¢nih automo-
bila. Na ovaj nacin poti¢u doma-
¢u proizvodnju, $to je i opredjelje-
nje Hrvatske.

Eko taxi

Prvi ekoloski taksi prijevo-
znik na podru¢ju grada Zagre-
ba na dodjeli nagrada za razvoj
zelenog gospodarstva GREE-
NOVATION odabrani su nositelji
oznake “GREEN MARK - SIGN OF
EXCELLENCE". U kategoriji najbo-
lja zelena usluga nagrada je dodi-
jeljena EKOTAXI-ju za smanjenje
emisije CO2 hibridnom tehnolo-
gijom. Vozila Toyota Prius ispu-
Staju 50% manje CO2 nego osta-
la vozila koja se pokrecu nafosilna
goriva.Time doprinose zdravijem
nacinu zZivljenja s manje zagade-
nja i manje smoga.

Floti EkoTaxi-ja izracunali su
emisiju CO2 u odnosu na nepo-
sredne konkurente. EKOTAXI vo-
zila u posljednja 3 mjeseca opte-
retila su atmosferu za ¢ak 50%,
odnosno 81.900 tona CO2, manje
u odnosu na konkurenta s najve-
¢om emisijom.



EU fondovi

/astita okolisa, obnovljivi izvori energije
| energetska ucinkovitost u EU fondovima

Mogu li iz EU fondova dobiti
poticaj za investicije u obnovljive
izvore energije?

J.J. Slavonski Brod

Europska unija (EU) kroz ra-
zli¢ite instrumente potice zastitu
okolisa, borbu protiv klimatskih
promjena, proizvodnju energije
iz obnovljivih izvora i energetsku
ucinkovitost. U strateSkom doku-
mentu EU do 2020. godine (Eu-
ropa 2020), klimatske promjene
i sektor energetike prioritetna
su podrucja Europske komisije u
ostvarenju pametnog, ukljucivog i
odrzivog razvoja. Hrvatska do pri-
stupanja EU koristi pretpristupni
program IPA i neke Programe Uni-
je (poput Sedmog okvirnog pro-
grama za istrazivanje i tehnoloski
razvoj, Okvirni program za konku-
rentnost iinovacije) iz kojih se po-
ticu i,zeleni” projekti.

Ulaganja u zastitu okolisa
i energetiku koja se
sufinanciraju iz programa
IPA

Program IPA sastoji se od pet
komponentiigotovo sve kompo-
nente ovog programa pokrivaju
teme poput zastite okolisa, ener-
getske ucinkovitosti i obnovljivih
izvora energije. U prvoj kompo-
nenti programa IPA, projekti ve-
zani uz ovu tematiku uglavnom
se odnose na uskladivanje na-
Seg zakonodavstva sa zakono-
davstvom EU u podrugju zastite
okolisai energetike te jacanje ka-
paciteta institucija koje su nad-
leZzne za provedbu projekata ve-

zanu uz zastitu okolisa ili razvoj
energetskog sektora. Zastita oko-
lisa obuhvacena je i programima
prekograni¢ne suradnje u drugoj
komponenti programa IPA. Kori-
snici takvih projekata najcesc¢e su
jedinice lokalne i regionalne sa-
mouprave, javna poduzeca i usta-
nove te neprofitne organizacije, a
projekti trebaju imati neprofitni i
prekogranicni karakter.

U trecoj komponenti progra-
ma IPA koja se sastoji od tri pod-
komponente, IPA lllb komponen-
tom pokriveni su sektori vodnog
gospodarstvaigospodarenja kru-
tim otpadom. Korisnici potpora
su javna komunalna poduzeda,
a za sufinanciranje takvih velikih
infrastrukturnih projekata resor-
na ministarstva pripremaju liste
projekata koji se kandidiraju pre-
ma Europskoj komisiji. Tre¢a kom-
ponenta programa IPA pokriva i
sektor regionalne konkurentno-
sti (IPA lllc), u okviru kojeg se u
zadnjem kvartalu godine oceku-
je objava javnog poziva za dodje-
lu bespovratnih sredstava malim
i srednjim poduzetnicima za ula-
ganje u tehnologije i proizvodne
metode koje promicu zeleno gos-
podarstvo, kao i jacanjem razvoj-
nih potencijala za nove i konku-
rentne proizvode u skladu s eko i
drugim medunarodnim standar-
dima.

Peta komponenta progra-
ma IPA (IPARD) za poljoprivredna
gospodarstva i poslovne subjek-
te daje najvise mogucnosti. Poljo-
privredna gospodarstva u okviru
Mjere 101 programa IPARD u sek-

torima mljekarstva, govedarstva,
svinjogojstva, peradarstva i sekto-
ru jaja mogu ostvariti potporu za:
a) ulaganja u izgradnju, re-
konstrukciju i opremanje grade-
vina za obradu otpadnih voda,
popratnih energetskih objekata,
uklju¢ujudi uredaje za obradu ot-
padnih voda i opremu za spreca-
vanje onecis¢enja zraka, te za
b) ulaganja uizgradnjui opre-
manje bioplinskih postrojenja za
proizvodnju energije iz obnovlji-
vih izvora (gnojiva i drugog or-
ganskog otpada) na farmi.
Obrti, zadruge i trgovacka
drustva u okviru Mjere 103 pro-
grama IPARD u sektorima mlijeka
imljekarstva, preradi mesa, ribar-
stva, prerade voca i povréa mogu
dobiti potporu za ulaganja veza-
na za dostizanje EU standarda u
zastiti okolisa (obradi otpadnih
voda, filtriranju zraka i rashlad-
nim sustavima). Mjerom 302 pro-
grama IPARD potice se ulaganje
uizgradnju, rekonstrukciju i opre-
manje elektrana i kogeneracijskih
postrojenja na bioplin na poljo-
priviednom gospodarstvu. Kori-
snici Mjere 302 su fizicke osobe
i mikro poduzeca. Takoder, opci-
neigradovido 10.000 stanovnika
u okviru Mjere 301 mogu dobiti
potporu za ulaganja u izgradnju,
rekonstrukciju i opremanje to-
plinskih sustava koji koriste bio-
masu iz poljoprivrede i Sumarstva.
Natjecaji za sve Mjere progra-
ma IPARD objavljuju se u Narod-
nim novinama i na internetskim
stranicama Agencije za placanjau
poljoprivredi, ribarstvu i ruralnom

Martina .
Sedmak, EU desk ‘\:
Zagrebacke banke & &

razvoju (www.apprrr.hr), dok se
natjecaji za male i srednje podu-
zetnike u okviru IPA llic Regional-
na konkurentnost objavljuju na
stranicama Sredi$nje agencije za
financiranje i ugovaranje progra-
mai projekata EU (www.safu.hr).

Kako osigurati sredstva za
provedbu projekta?

Za projekte korisnici moraju
osigurati sufinanciranje i iz vla-
stitih sredstava jer EU najcesce
financira do 75% iznosa projek-
ta. Osim toga, u IPARD projekti-
ma korisnici prvo trebaju financi-
rati projekt vlastitim sredstvima
ili iz kredita, a potporu iz progra-
ma IPARD dobivaju po zavrsetku
odobrene investicije. Uloga ban-
ke je stoga najvidljivija u IPARD
projektima. Zagrebacka banka u
svojoj ponudi ima posebno pri-
lagodene kreditne linije s povolj-
nim uvjetima financiranja. Buduci
da su modeli sufinanciranja proje-
kata u strukturnim fondovimaisti
kaoiu programuIPARD, ada je iz
strateskih dokumenata EU vidlji-
vo da ¢e se do 2020. godine po-
ticati ulaganja u borbu protiv kli-
matskih promjena, zastitu okolisa,
proizvodnju energije iz obnovlji-
vih izvora energije i energetsku
ucinkovitost, Zagrebacka banka
Ce i dalje prilagodavati proizvo-
de i usluge potrebama korisnika
EU fondova i na taj nacin podrza-
vati provedbu EU projekata u Hr-
vatskoj.

B IMATE PITANJE VEZANO UZ MOGUCNOSTI KORISTENJA EU FONDOVA ILI POTPORU ZAGREBACKE
BANKE U PROVEDBI EU PROJEKATA? NA NAJZANIMLJIVIJA PITANJA ODGOVARA NASA AUTORICA

MARTINA SEDMAK 1Z EU DESKA ZAGREBACKE BANKE E-mail: [l e e RGN e e e e 0] P ST A g
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U organizaciji Casopisa nesiovni savjetnik i Tomislava Bekeca
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Cjelodnevna konferencija za prodajno osoblje - &lanovi uprave
za prodaju, direktori prodaje, voditelji prodaje, prodavaci i trgovci

Unesite u svoj kalendar mjesto i datum
odrzavanja ove poslovne konferencije:

Zagreb, 15. 11. 2012.
Hotel Westin

Program potrazite u sljedec¢em broju.

Vidimo sel



I Urednica teme broja: Marina Kilic, dipl. novinar

Istrazivanje: Dobrovoljno mirovinsko
osiguranje

Ulazete li u dobrovoljno mirovinsko osiguranje?
Ne 82,1%
Da 17,9%
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jna mirovinska Stednja u tzv. trecem
AZ fond 37,2% ili

18,6%
Ne znam 15,1%

Neki drugi 14,0%

Raiffeisen mirovinski fond

Erste Plavi

Croatia osiguranje mirovinski fond



TEMA BROJA

“* Hrvatski mirovinski sustav:
stabilan, ali dugoro¢no neodrziv

Zakonodavni okvir vezan uz
dobrovoljne mirovinske fondove,
odnosno lll. stup je uskladen s re-
levantnim EU direktivama, a po-
sebne direktive koje reguliraju Il.
stup ne postoje. Iz Hrvatske agen-
cije za nadzor financijskih usluga
naglasavaju kako je iz perspekti-
ve nadzornog tijela potrebno po-
duzeti mjere kako bi se sam nad-
zor uskladio s onim standardima
koji se uvode ili su ve¢ uvedeni
u druge industrije pod ingeren-
cijom Agencije. To se prvenstve-
no odnosi na nadzor temeljen na
klju¢nim faktorima rizika i naceli-
ma poslovanja s takvim nadzor-
nim mjerama i ovlastima Agenci-
je kojima se omogucuje davanje
preporuka za poboljsanjem poslo-
vanja, a ne samo podnosenje op-
tuznih prijedloga.

Potrebne su promjene
unutar sustava

Prijasnji mirovinski sustav bio
je povoljan zbog visine mirovina
i odrziv u vrijeme pune zaposle-
nosti i povoljnih demografskih
kretanja, a kad su za jednog umi-
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rovljenika doprinose uplacivala tri
zaposlena. Danas je situacija bitno
drugacijai potrebno se je prilago-
diti novonastalim uvjetima, a pri-
oritet je kreiranje radnih mjesta i
dodatna Stednja za mirovinu.”Mi-
rovinski sustav mozete ‘vrtiti’ do
iznemoglostii nista necete postici
ako on nema odgovarajuci omjer
ekonomske potpore. Naime, miro-
vinski sustavi viSe ovise o odnosu
broja umirovljenika i zaposlenih
(sustavna ovisnost), nego o demo-
grafskim kretanjima, premda i ta
kretanja snazno uti¢u na mirovin-

ski sustav’, kaze Jagoda Milidrag
Smid, savjetnica za socijalnu poli-
tiku Saveza samostalnih sindikata
Hrvatske, te dodaje da ako se nista
ne promijeni po neto zamjenskoj
stopi (odnos zadnje place i prve
mirovine), bit éemo posljedniji u
Europi. Smatra kako bi trebalo rje-
Savati dva odvojena pitanja: jesu li
i u kojoj mjeri fiskalni troskovi jav-
nog mirovinskog sustava problem
i hoce li (predlozena) daljnja pri-
vatizacija biti korisna? Napominje
kako mirovine stecene po poseb-
nim propisima treba uskladiti s fi-

HANFA: Dominantni dio imovine
fondova ulozen na domacem trzistu

kapitala

Uvidom u podatke o vrsti imovine mirovinskih fondova,
razvidno je kako obvezni mirovinski fondovi posjeduju 50%

= svih obveznica RH izdanih na domacéem trzistu i 22% ‘free

floata’ svih dionica na Zagrebackoj burzi. Dakle, obiljezje
mirovinskih fondova je velika imovina pod upravljanjem u
odnosu na velicinu i likvidnost domaceg trzista, pri cemu je
dominantni dio imovine ulozen na domacem trzistu kapitala.
Potrebno je razmisliti o novim modalitetima ulaganja u RH, te
provesti diskusiju o tome da li omoguciti obveznim mirovinskim
fondovima da postanu strateski investitori sa znacajnim
vlasnickim udjelom u domacim drustvima.




nancijskim mogu¢nostima drzave
te da je nuzna podrobnija anali-
za uz procjenu efekata pojedinih
mjera, jer ovako ne moze ostati.
Da dalje ne moze ovako, slaze se
i ministar Mrsi¢: “Nas je mirovin-
ski sustav stabilan, ali je dugoroc¢-
no neodrziv. Ve¢ sada znamo da
e jedan od izazova s kojim ¢emo
se suoditi biti odlazak'baby boom’
generacije, osoba rodenih nakon
drugog svjetskog rata, u miro-
vinu. Pripremamo se i bit ¢emo
spremni kompenzirati i taj, mo-
Zemo ga nazvati, udar na sustav.
Sto se ostalih elemenata tice, radit
¢emo na tome da radnice i radni-
ci, koliko god je to moguce, odra-
de puni staz i da odlazak u prije-
vremenu ili invalidsku mirovinu
bude izuzetak, a ne pravilo.”
Predrag Bejakovi¢ iz Insti-
tuta za javne financije napomi-
nje kako je potrebna promjena
osnovnih mirovinskih parametara
u udjelu doprinosa koji se izdva-
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jaju za sustav medugeneracijske
solidarnosti, a druga je moguc-
nost uvodenje cenzusa prihoda
i/ili imovine kao uvjeta za ostva-
rivanje prava na spomenuti doda-
tak.”Nastavak indeksacije uz upo-
trebu sadasnje ‘Svicarske formule’
povecao bi do 2020. godine defi-
cit svake godine za priblizno 0,8%
BDP-a u usporedbi s potpunom
valorizacijom s porastom placa i
indeksacijom u odnosu na cije-
ne, $to su prema medunarodnim
iskustvima najbolja rjesenja. Po-
vecanje stope doprinosa za dru-
gi stup na 10% u sljededih pet
godina stabiliziralo bi i povecalo
mirovine koje se isplacuju iz mje-
Sovitog sustava u odnosu na pla-
Ce, ali bi znacilo znacajan finan-
cijski napor”, kaze Bejakovic¢ koji
takoder smatra da je za poboljsa-
nje Zivotnog standarda umirov-
lienika i unapredenje odrzivosti
sustava potrebno produljenje
radnog vijeka, a do 2030. treba
podi¢i zakonsku dob umirovlje-
nja na 67 godina. Navodi kako je
vazno smanjivanje administrativ-
nih troskova i snizavanje ulaznih
i upravljackih naknada te podje-
la troskova prikupljanja dopri-
nosa s drustvima koji upravljaju
obveznim mirovinskim fondovi-
ma, te kako je potrebno smanji-
ti fiskalni utjecaj mirovinskog do-
datka iz 2007. godine, ¢ime bi se
mogle postici znacajne financij-
ske ustede.

Berislav Debelic¢ s portala
mirovina.com kaZe kako je pravo
pitanje kako razviti svijest za po-
trebom planiranja privatne miro-
vine, zbog toga $to je ocito kako
drzavne mirovine i u Hrvatskoj i
u EU idu prema tome da posta-
nu svojevrsna socijalna zastitna
kategorija, osiguravajuci tek ono
najnuznije. “Siguran sam kako
Ce se u blizoj buduc¢nosti pojavi-
ti i novo zanimanje mirovinskog
savjetnika, jednostavno zato $to
danas jos$ ne postoji organizirana
edukacija niti promoviranje stru¢-
nog planiranja privatne mirovine.

svijetu rada starijih osoba.

Struc¢na osoba ¢e predloZiti naj-
bolju kombinaciju svome klijentu
i znat Ce prilagoditi je Zivotnoj si-
tuaciji kako se ona bude mijenja-
la, ali takvih stru¢njaka jos sluzbe-
no nema’, dodaje Debeli¢.

Usluge na hrvatskom trzistu
po pitanju mirovine

Raiffeisen mirovinsko osigu-
ravajuce drustvo d.o.o. prvo je i
za sada jedino mirovinsko osigu-
ravajuce drustvo registrirano u
Hrvatskoj. Ono je posebna vrsta
osiguravajuceg drustva Cija je je-
dina funkcija isplata mirovina, a
koristi specifi¢cna aktuarska zna-
nja i jamci za isplatu mirovina ti-
jekom cijelog vijeka isplate.”Kada
se radi o doZivotnim mirovinama,
a sve isplate temeljem obvezne
mirovinske Stednje su doZivotne,
izlozeno je takozvanim riziku do-
Zivljenja koji proizlazi iz neizvje-
snog, a sve duZeg, ocekivanog
trajanja Zivota. To je vrsta rizi-
ka kojoj ekonomska i aktuarska
znanost u cijelom svijetu danas
posvecuju veliku paznju, a oblici
zastite su raznoliki i sve inventiv-
niji, objasnjava Damir Grbavac,
predsjednik Uprave Raiffeisen mi-
rovinskog drustva za upravljanje
obveznim mirovinskim fondom.
Smatra kako ga dodatno ¢ini ne-
atraktivnim cinjenica da je drus-
tvo donositelj losih vijesti o budu-

dr. sc. Predrag Bejakovic, Institut za javne financije
Zajednicka obiljezja vecine zemalja su povecanje
broja godina koji se uzima za obra¢un mirovine,
podizanje zakonske dobi za odlazak u mirovinu

i izjednacavanje zakonske dobi umirovljenja za
muskarce i Zene. Velika ve¢ina novih ¢lanica EU
provela je ili provodi mjere za poticanje ostanka u

Berislav Debeli¢, www.mirovina.com

Program privatne mirovine ¢e se, ne samo uskladivati
s vremenom i dobi svakoga ponaosob, nego i s
drugim usporednim planovima (stambeno pitanje,
$kolovanje djece, itd.) i tako stvarati dugotrajne veze
savjetnika za privatne mirovine i klijenata.

¢im mirovinama, za koje su kriva
sistemska rjesenja, prije svega ne-
pravde u pravima iz prvog miro-
vinskog stupa, a ne djelatnost ili
troskovi samog drustva.

Na hrvatskom trzistu tvrtka
Royal medugeneracijska solidar-
nost d.d. provodi dokup mirovi-
ne, a kako kazu, s ciliem rjesavanja
socijalnih, psiholoskih i materijal-
nih problema radnika u trenutku
njihova umirovljenja. Dokup mi-
rovine je hrvatski model zbrinja-
vanja kojim poslodavac svojim
zaposlenicima s ispunjenim uvje-
tima za prijevremenu ili starosnu
mirovinu, u trenutku umirovlje-
nja, omogucava primanje dozi-
votne otpremnine. Njezin iznos
odgovara razlici izmedu mirovi-
ne ostvarene u Hrvatskom zavo-
du za mirovinsko osiguranje i mi-
rovine koju bizaposlenik ostvario
daje navrsio odredene godine zi-
vota i/ili staz. Doprinos uplacuje
poslodavac za svog zaposlenika,
$to znadi da zaposlenik ne moze
sam sebi uplatiti za dokup miro-
vine, ve¢ on odlucuje o prihvaca-
nju dokupa mirovine i uz ponudu
potpisuje sporazumni prestanak
ugovora o radu. A potpisivanje
sporazumnog prestanka ugovo-
ra o radu primjereniji je pristup za-
posleniku pred mirovinom u od-
nosu na otkaz.
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Prvi StUD medugeneracijske

N solidamnosti - poboljsati bududi
polozaj umirovljenika '-

b kod mladil

jjske'solidarn

hia za drugi

oCt

Hrvatski zavod za mirovin-
sko osiguranje objavio je ‘Vodi¢
0 pravima iz mirovinskog osigu-
ranja generacijske solidarnosti’ u
kojem, izmedu ostalog, stoji kako
su u mirovinskom osiguranju na
temelju generacijske solidarnosti
obvezno osigurane sve osobe u
radnom odnosu u Republici Hr-
vatskoj i ostale osobe koje obav-
ljaju neku profesionalnu djelatno-
sti i na temelju te djelatnosti su
obuhvacene obveznim mirovin-
skim osiguranjem. To su: zapo-
sleni i s njima izjednacene osobe
(osobe imenovane na odredene
duznosti i dr.), pripadnici samo-
stalnih djelatnosti (obrtnici, tr-
govci pojedinci, odvjetnici, javni
biljeZnici i dr.), poljoprivrednici i
neke ostale skupine osoba (nje-
govatelji HRVI, roditelji njegova-
telji, ¢lanovi uprave trgovackih
drustava, Sportasi, Sahisti i dr.).
Po prestanku obveznog miro-
vinskog osiguranja moze se us-
postaviti produzeno osiguranje,
koje je dobrovoljne naravii kojim
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se moze nastaviti kontinuitet osi-
guranja, bez ogranicenja.

Mirovinski staz je skupni na-
ziv za razdoblja provedena u osi-
guranju (staz osiguranja) i razdo-
blja provedena izvan osiguranja
(poseban staz), pod odredenim
okolnostima, koja se racunaju u
mirovinski staZ. U staZ osiguranja
racunaju se razdoblja osiguranja
provedena nakon navrsene 15.
godine Zivota osiguranika, s time
da se staz za razdoblja provede-
na naradu s nepunim radnim vre-
menom preracunavaju na puno
radno vrijeme. U slucaju rada na
posebno evidentiranim opasnim
i po zdravlje Stetnim radnim mje-
stima ili zanimanjima, staz osigu-
ranja se racuna s povecanim tra-
janjem.

Ne postoji dovoljno
mehanizama koji poticu
osiguranike na dulji rad

Broj osiguranika u Hrvatskom
zavodu za mirovinsko osigura-
nje povecao se u deset godina

o7 LOYLLLIN ol L LLLL A LAl

za 66 tisuca (2002. godine izno-
sio je 1.402.101, a 2012. iznosi
1.468.133). No, broj korisnika mi-
rovina u istom razdoblju se go-
tovo utrostrucio i to za 181.001
(2002. bilo je 1.032.120 osigu-
ranika, a 2012. ih je 1.213.121).
Omijer zaposlenih i umirovljeni-
ka u deset godina se pogorsao,
a danas na jednog umirovljeni-
ka dolazi 1,2 zaposlena osoba.
“Pokrivenost prosjecne mirovine
prosje¢nom plac¢om (replacement
rate) prije deset godina iznosila
je 40,32%, a danas iznosi 37,55%,
dok 2030. godine mozemo oce-
kivati da ¢e prosje¢na mirovina
biti 30% prosjec¢ne place. Poda-
tak da 80% umirovljenika u Hr-
vatskoj ima nekretninu u vlasnis-
tvu mogao bi nas navesti na krivi
zaklju¢akda su nasi umirovljenici

bogati, no stvarna slika je potpu-
na drugacija. Prosje¢na mirovina
u Hrvatskoj je 2.352 kuna, a najni-
7a mirovina 1.336 kuna (pola umi-
rovljenika prima mirovinu nizu od
prosjeka, 28% umirovljenika Zivi u
zoni siromastva). Financijska situ-
acija danasnjih umirovljenika do-
ista je skromna, no podaci govore
dasuizato potrebna velika izdva-
janjaiz prorac¢una’, navodi Senka
Fekeza Klemen, direktorica Erste
DMD d.o.0. za upravljanje dobro-
voljnim mirovinskim fondom.

“U velikom broju zemalja, uk-
ljucujuci Hrvatsku, u mirovinskom
sustavu ne postoji dovoljno me-
hanizama koji poti¢u osigurani-
ke na dulji rad. Potrebno je u jav-
nom mirovinskom sustavu (prvi
stup medugeneracijske solidar-
nosti) stalno razmatrati mogu¢-
nosti zadrzavanja jo$ uvijek radno
sposobnih starijih ljudi u svijetu
rada. Kao nacin poboljsanja sta-
nja, potrebno je razvijati i jaca-
ti sustav dobrovoljnog mirovin-
skog osiguranja’, misljenja je dr.
sc. Predrag Bejakovi¢ iz Institu-




ta za javne financije. Bejakovic na-
pominje kako je krivo vjerovanje
kako bi moguci obvezni duzi rad-
ni vijek ugrozavao radna mjesta za
mlade, koji su masovno nezapo-
sleni. U gospodarstvu ne postoji
toc¢no odreden broj radnih mjesta,
koji ovisi o mnostvu ¢imbenika, a
u najvecoj mjeri o cijeni rada (uk-
ljucujudi place i doprinose). Ako
je rad jeftiniji, onda ce i zaposle-
nih biti viSe. Ako je broj umirov-
lienika na broj zaposlenih velik,
onda Ce biti i veliki mirovinski ras-
hodi, objasnjava, pa Ce biti viso-
ki doprinosi i/ili porezi, odnosno
rad ce biti skup. | Bejakovi¢ sma-
tra kako je u javnom mirovinskom
sustavu (prvi stup medugenera-
cijske solidarnosti) potrebno stal-
no razmatrati moguc¢nosti zadrza-
vanja jo$ uvijek radno sposobnih
starijih ljudi u svijetu rada te za-
klju¢uje:“Time bi se trebao pobolj-
Sati buduci poloZaj umirovljenika
i smanijiti (ili barem ne povecava-
ti) financijski teret zaposlenih koji
izdvajaju za mirovinsko osigura-
nje te time stvarati prostor za za-
posljavanje”.

Odredivanje iznosa mirovine

Hrvatski sustav primjenjuje
tzv. Svicarsku formulu kod formu-
le za izra¢un mirovine, prema ko-
joj se mirovine uskladuju za polo-
vinu zbroja stopa porasta troskova
Zivotaiplaca. U'Vodicu o pravima
mirovinskog osiguranja’vrlo je ja-
sno opisano odredivanje mirovi-
ne. U kratko, svotu mirovine cini
umnozak osobnih bodova, miro-
vinskog faktora i aktualne vrijed-
nosti mirovine. Prvi iznos aktual-
ne vrijednosti mirovine utvrdila je
Vlada Republike Hrvatske prema
dostignutoj razini mirovina. Na-
kon prvog odredenja, aktualna vri-
jednost mirovine mijenja se sva-
kih Sest mjeseci te se promjenom
njezina iznosa osigurava uskladi-
vanje mirovine (i drugih mirovin-
skih primanja), s kretanjem tros-
kova Zivotai placa, a od 1.sije¢nja
2012. ona iznosi 58,87 kuna. Mi-
rovinski faktor se odreduje pre-

Broj korisnika

Vrsta mirovine

Prosje¢na mirovina
umanjena za porez i

mirovina prirez za ozujak 2012.
Starosna 633.946 2.369,97
Invalidska 252.954 1.930,68
Obiteljska 239.336 1.852,48
UKUPNO 1.126.236 2.161,33

- . Prosjecna
Prosjecan broj .

- mirovina

korisnika .
umanjena za
porezi prirez (l.

(1.-11.2012.) 11.2012,)

632.159 2.357,23

253.936 1.917,57

239.254 1.839,04

1.125.349 2.147,85

Izvor: Hrvatski zavod za mirovinsko osiguranje

Korisnici mirovina prema Zakonu o mirovinskom osiguranju, a prema vrstama, spolu, prosje¢noj

mirovini i prosje¢nom stazu

MUSKARCI ZENE

Prosje¢na Prosje¢na
VRSTA Broi korisnika mirovina Prosjecan staz Broi korisnika mirovina Prosjecan staz
MIROVINE ) umanjenaza  (GGMMDD) ) umanjenaza  (GGMMDD)

porez i prirez porez i prirez
Starosna 244.487 2.656,22 340323 266.245 2.161,38 290316
FEETETE oo 2.428,66 370726 59.919 2.066,82 320604
starosna
UKUPNO 307.782 2.609,42 350000 326.164 2.144,01 291021
Invalidska 158.103 2.011,08 240615 94,851 1.796,67 210903
Obiteljska 16.487 1.592,48 220022 222.849 1.871,71 271012
SVEUKUPNO  482.372 2.378,55 310205 643.864 1.998,60 271127

Izvor: Hrvatski zavod za mirovinsko osiguranje (stanje: 31. ozujka 2012.) (GGMMDD = godine, mjeseci, dani)

ma vrsti mirovine koja se ostvaru-
je, a aktualna vrijednost mirovine
je utvrdena svota mirovine za je-
dan osobni bod. Osobni bodovi
utvrduju se tako da se prosjecni
vrijednosni bod pomnozi s navr-
Senim mirovinskim stazem i po-
laznim faktorom. Polazni faktor
utjece na visinu mirovine u slu-
Caju starosne mirovine i prijevre-
mene starosne mirovine. Prosjec-
ni vrijednosni bod racuna se na

temelju placa ostvarenih u odre-
denom obra¢unskom razdoblju, u
odnosu na prosje¢nu placu u Re-
publici Hrvatskoj. Od 2010. izra-
¢un mirovine zasniva se na pla-
¢ama ostvarenim tijekom Citavog
radnog vijeka. Placa ostvarena u
godini u kojoj se ostvaruje pravo
na mirovinu ne uzima se za utvr-
divanje vrijednosnih bodova prili-
kom izra¢una mirovine, vec se za
tu godinu uzimaju prosjecni vri-

BROJ OSIGURANIKA PREMA OSNOVAMA OSIGURANJA I SPOLU

OSNOVA OSIGURANJA
Radnici kod pravnih osoba
Radnici kod fizickih osoba
Obrtnici

Poljoprivrednici

Samostalne profesionalne djelatnosti

Osiguranici zaposleni kod med. org. u inozemstvu i hrvatski drzavljani
zaposleni na teritoriju RH kod poslodavaca sa sjedistem u inozemstvu

Produzeno osiguranje
UKUPNO

lzvor: Hrvatski zavod za mirovinsko osiguranje

jednosni bodovi, razmjerno stazu
osiguranja u toj godini. Uz svaku
mirovinu, a na temelju posebnog
zakona, odreduje seiisplacuje do-
datak na mirovinu u odredenom
postotku od mirovine. Svota ovog
dodatka na mirovinu ne iskazuje
se u rjesenju o priznavanju prava
na mirovinu. Na mirovine ostva-
rene u2010.iu narednim godina-
ma, dodatak iznosi 27,0% na svotu
mirovine koja se isplacuje.

STANJE 31.3.2012.

MUSKARCI ZENE  UKUPNO
642.515 571.115  1.213.630
55.205 60.004  115.209
47.148 19679  66.827
17.545 12019  29.564
13.106 9.930 23.036
276 15 291

3438 3438  6.876
779.233 676.200 1.455.433
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danas mladih zaposlenika

Cetiri obvezna mirovinska
fonda (AZ obvezni mirovinski
fond, Erste Plavi obvezni mirovin-
ski fond, PBZ Croatia Osiguranje
obvezni mirovinski fond, Raiffei-
sen obvezni mirovinski fond) na
dan 31. ozujka 2012. godine uku-
pno su imala 1.616.424 ¢lana. U
razdoblju od 01. sijecnja do 31.
ozujka 2012. godine, prema po-
dacima Sredi$njeg registra osigu-
ranika (REGOS), obveznim miro-
vinskim fondovima pristupilo je
12.800 novih ¢lanova ili prosjec-
no mjese¢no 4.267 ¢lanova, $to je
za 10,53% viSe nego u istom raz-
doblju 2011. godine, kada je fon-
dovima pristupilo ukupno 11.581
novih ¢lanova ili prosje¢no mje-
secno 3.860 ¢lanova. Prema spol-
noj strukturi ¢lanstva, na dan 31.
ozujka 2012. godine, od ukupno
1.616.424 ¢lana, njih 841.299 ili
52,05% su muskarci, odnosno

nacin kao i prijava. Za promjenu
u fondu obra¢unava se naknada,
koja prema odredbama Zakona
0 obveznim i dobrovoljnim miro-
vinskim fondovima iznosi: u prvoj
godini ¢lanstva 0,8% od iznosa na
osobnom racunu ¢lana obveznog
mirovinskog fonda, u drugoj go-
dini ¢lanstva 0,4%, u trecoj go-
dini ¢lanstva 0,2% od iznosa na
osobnom racunu ¢lana, a nakon
tri godine neprekidnog ¢lanstva
u istom fondu, promjena je bez
naknade.

“Bitno je naglasiti da je kapita-
lizirana $tednja u drugom stupu,
koja predstavlja osobno vlasnis-
tvo svakog osiguranika, direktno
ovisna o razdoblju uplata i visini
prinosa. Primjerice, kad osigura-
nik ostane bez posla, u tom raz-
doblju nema niti uplata na osob-

Uplate doprinosa Il. stupa u prva tri mjeseca 2012. godine (u kunama)

ne mirovinske racune pa ¢e za tell 'nje, posebno obvezne, predstav-

iznose i mirovina biti manja. Po-
novnim zaposlenjem osiguranik
drugog stupa nema mogucnost
nadoknaditi‘izgubljene doprino-
se”, naglasava Petar Vlai¢, pred-
sjednik Uprave Erste d.o.o. drus-
tva za upravljanje obveznim
mirovinskim fondom.
“Postojanje individualne ka-
pitalizirane Stednje i potencijalne
uloge drzave, u osiguranju ade-
kvatnim ili dostatnim primanjima
gradana/umirovljenika u starosti
(implicitni dug drzave za mirovi-
ne) nisu u konfliktu. Postojanje
individualne kapitalizirane Sted-

== O druoom stupu ovisi buducnost

lja stvaranje vrlo konkretne osno-
vice za rjeSavanje rastucih deficita
mirovinskog sustava. Pored svih
svojih slabosti, od kojih je za ovu
temu najznacajnija niska stopa
zaposlenosti i drasti¢no nepovo-
lijan odnos broja umirovljenika i
broja zaposlenih, Hrvatska u tom
segmentu ima i prednost u odno-
su na veliki broj zemalja u okru-
Zenju’; kazao je Damir Grbavac,
predsjednik Uprave Raiffeisen mi-
rovinskog drustva za upravljanje
obveznim mirovinskim fondom
d.o.o. Smatra kako upravo o ra-
zvoju i ja¢anju ovog sustava ovisi

775.125li 47,95% su Zene. Odstupanje
Mieseci 2012 Iznos mjesecnih uplata Promjena prema Promjena prema istom od prosjecne
. . ) " doprinosa ll. stupa prethodnom mjesecu (%) mjesecu 2011. (%) mjesecne uplate
Postavljen i razvijen sustav =111, 2012. (%)
individualne kapitalizirane Sijecan; 375.336.290,63 -12,30 2,29 4,60
mirovinske Stednje Veljaca 387.448.329,30 3,23 6,35 -1,52
Promjena obveznog miro- L

. . . Ozujak 417.549.281,19 7,77 8,42 6,13
vinskog fonda moze se obaviti
na bilo kojem 3alteru REGOS-a, UKUPNO USSR L ) } )
u poslovnicama FINA-g, a na isti Izvor: REGOS
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Broj novih ¢lanova obveznih miro-
vinskih fondova u prva tri mjeseca

2012. godini
Mjeseci Broj Indeks
2012. clanova 2012/2011
Sije¢anj  4.785 127,77
Veljaca 4.375 106,89
Ozujak 3.640 97,25
UKUPNO 12.800 110,5259
Izvor: REGOS

buduc¢nost danas mladih zaposle-
nika te isti¢e kako je posljednjih
nekoliko promjena u sustavu bilo
na tragu gasenja poZzara za posto-
jece umirovljenike, a rjeSenja su
Cesto vodila u suprotnom smje-
ru od dugoro¢nih ciljeva reforme.
“Prednosti sustava su postavljen
i razvijen sustav individualne ka-
pitalizirane mirovinske Stednje s
obzirom da na osobnim racunima
¢lanova obveznih i dobrovoljnih
mirovinskih fondova ima ve¢ oko
45 milijardi kuna - njihovu osob-
nu imovinu namijenjenu iskljuci-
VO za mirovine te izgradena infra-
struktura sustava koji funkcionira,
od regulatora, srediSnjeg registra,
depozitnih banaka i drustava za
upravljanje s akumuliranim po-
trebnim znanjima i procedurama
“, zakljuCuje predsjednik Uprave
Raiffeisen mirovinskog drustva
za upravljanje obveznim mirovin-
skim fondom. Takoder napominje
kako se vec¢ godinama zalazu za
nastavak razvoja sustava koji je u
inicijalnoj fazi predvidao postepe-
no povecanje stope izdvajanja do
10 posto bruto place, a prijedliog
povecanja na 7 posto u iducoj go-
dini veliki je korak u tom smjeru.

Poteskoce drugog stupa

Prvi stup obveznoga mirovin-
skog osiguranja zadrzao je nacelo
tekuce raspodjele i medugenera-
cijske solidarnosti. Drugi stup te-
melji se na individualnoj kapitali-
ziranoj Stednji dijela mirovinskih
doprinosa, dok je treci stup do-
brovoljni. “Poteskoce su se javile
kod osoba koje su 2002. godine
bile u dobi izmedu 40 i 50 godi-

naiopredijelile se za drugi stup, a
otisle su u prijevremenu mirovinu.
One su vecinom kratko Stedjele u
drugom stupui sada imaju manju
mirovinu nego $to bi imale da u
njega nisu usle. To ipak nije gres-
ka drugog kapitaliziranog stupa,
nego posljedica zastitnog dodat-
ka od 27 posto na mirovinu iz pr-
vog stupa (u skladu sa Zakonom
o dodatku na mirovine iz 2007.),
koju ne mogu ostvariti osigura-
nici ukljuceni u drugi stup. To je
sigurno nepravedno i trebalo bi
$to prije ispraviti. Ujedno, o uspje-
hu drugog stupa ne moze se go-
voriti na temelju osoba koje su
doprinose upladivale razmjerno
kratko vrijeme, tek desetak godi-
na i/ili koje su uplacivale prilicno
male iznose doprinosa,’ objasnja-
va Predrag Bejakovic iz Instituta
za javne financije. Glavni razlog
jo$ nepovoljnijeg poloZzaja osigu-
ranih i u drugom stupu je poslje-
dica dodatka na mirovinu od 27
posto, na koji zasad nemaju pra-
vo korisnici mjesovitih mirovina.

U razdoblju od 01.sije¢nja do
31. ozujka 2012. godine zatvore-
no je ukupno 712 osobnih racu-
na ¢lanova obveznih mirovinskih
fondova. Od toga je sa 68,12%
osobnih racuna (485 racuna)

Magzan/PIXSELL)

obavljen prijenos sredstava u Hr-
vatski zavod za mirovinsko osigu-
ranje (obiteljska mirovina 11,96%,
invalidska mirovina 34,02%, prije-
vremena mirovina 17,32% i istup
iz Il. stupa u postupku ostvariva-
nja prava na mirovinu 36,70%).
Nasljednicima su prenesena
sredstva sa 197 osobnih racu-
na, $to Cini 27,67% od ukupnog
broja zatvorenih rac¢una. Prijeno-
si sredstava radi isplate mirovine
na temelju individualne kapitali-
zirane $tednje u mirovinska osi-
guravajucadrustva u prva tri mje-
seca 2012.godine evidentirani su

Petar Vlaic, predsjednik Uprave Erste d.o.0. drustva za
upravljanje obveznim mirovinskim fondom (FOTO: Anto

Jos uvijek ¢ekamo ostvarivanje najava o podizanju
stope izdvajanja s postojecih 5 na 7 posto, $to

bi osiguranicima donijelo korist u vidu veceg
ustedenog iznosa pri odlasku u mirovinu, odnosno
ve¢u ukupnu mirovinu baziranu na prva dva stupa.

Damir Grbavac, predsjednika Uprave Raiffeisen mirovinskog
drustva za upravljanje obveznim mirovinskim fondom d.o.o.
(FOTO: Anto Magzan/PIXSELL)

I dalje podrzavamo i predlazemo uvodenje
generacijskih podportfelja. Prijedloge sustavnih
rjesenja s tim u vezi u visokoj fazi gotovosti i uz
samo nekoliko preostalih dilema prezentirali smo
relevantnim institucijama prije vi$e od godinu dana.

za 3 osobna racuna ili 0,42% od
ukupnog broja zatvorenih ra¢una.
Prosje¢na mjesecna uplata u prva
tri mjeseca 2012. godine iznosila
je 393.444.633,71 kuna, 5to je za
5,73% vise od mjesecnog prosje-
ka za prva tri mjeseca 2011. godi-
ne, kada jeiznosila 372.135.851,40
kuna. Mjesecne uplate tijekom
2012. godine odstupaju u odno-
su na prosje¢nu mjesecnu uplatu
u 2012. godini u rasponu izmedu
-4,60% u sije¢nju do 6,13% u oZuj-
ku. Podaci su to javno objavljeni
nainternet stranicama Sredisnjeg
registra osiguranika.

Clanstvo obveznih mirovinskih fondova (broj ¢lanova na kraju razdoblja ne sadrzi raspored osiguranika
kojima je zakonski rok za odabir OMF-a istekao u promatranom razdoblju)

Stavka AZ OMF
St-anje na pocetku 580.079
mjeseca

Udjel u ukupnom O
broju ¢lanova (u %) ERLEITD
Prve prijave 21
Raspored Regosa * 1.252
lekupno novih 1.294
¢lanova

Prelasci iz

drugih fondova 2
Ukupan 04
prestanak ¢lanstva

S LT 581.299
tekuceg mjeseca

Mjesecna 0
promjena (u %) 0,21%
Udjel u ukupnom 35,96%

broju ¢lanova (u %)

Erste Plavi OMF PBZ/CO OMF  Raiffeisen OMF Ukupno
248.350 287.263 497.347 1.613.039
15,40% 17,81% 30,83% 100,00%
16 17 5 59

536 620 1.073 3.481

578 666 1.102 3.640

8 6 1 39

39 41 81 255
248.891 287.886 498.348 1.616.424
0,22% 0,22% 0,20% 0,21%
15,40% 17,81% 30,83% 100,00%

Izvor: HANFA, ozujak 2012. (* Clanove kojima je na kraju proteklog mjeseca istekao zakonski rok za osobni odabir OMF-a,
Regos je po sluzbenoj duznosti, temeljem razmjerne metode, rasporedio u jedan od OMF-ova prvi radni dan teku¢eg mjeseca)



TEMA BROJA

Dobrovoljna mirovinska stednja
u tzv. frecem stupu - prilika ili izazov

Na hrvatskom trzistu posluju
Cetiri drustva za upravljanje do-
brovoljnim mirovinskim fondovi-
ma (Allianz ZB, Croatia osiguranje,
Erste DMD, Raiffeisen mirovin-
sko drustvo) koja upravljaju sa 6
otvorenih dobrovoljnih mirovin-
skih fondova (AZ Profit dobrovolj-
ni mirovinski fond, AZ Benefit do-
brovoljni mirovinski fond, Croatia
osiguranje dobrovoljni mirovinski
fond, Erste Plavi Expert - dobro-
voljni mirovinski fond, Erste Pla-
vi Protect - dobrovoljni mirovin-
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ski fond te Raiffeisen dobrovoljni
mirovinski fond) i 15 zatvorenih
dobrovoljnih mirovinskih fondo-
va: Auto Hrvatska zatvoreni do-
brovoljni mirovinski fond, AZ DA-
LEKOVOD zatvoreni dobrovoljni
mirovinski fond, AZ HKZP zatvo-
reni dobrovoljni mirovinski fond,
AZ VIP zatvoreni dobrovoljni mi-
rovinski fond, AZ Zagreb zatvo-
reni dobrovoljni mirovinski fond,
CROATIA OSIGURANJE zatvoreni
dobrovoljni mirovinski fond, Za-
tvoreni dobrovoljni cestarski mi-
rovinski fond, Zatvoreni dobro-
voljni mirovinski fond Ericsson
Nikola Tesla, Zatvoreni dobrovolj-
ni mirovinski fond HEP grupe, Za-
tvoreni dobrovoljni mirovinski
fond Hrvatskih autocesta, Zatvo-
reni dobrovoljni mirovinski fond
Hrvatskog lije¢ni¢kog sindikata,
Zatvoreni dobrovoljni mirovinski
fond NOVINAR, Zatvoreni dobro-
voljni mirovinski fond Sindikata
hrvatskih Zeljezni¢ara - Raiffeisen,
Zatvoreni dobrovoljni mirovinski
fond SINDIKATA POMORACA HR-
VATSKE i Zatvoreni dobrovoljni mi-
rovinski fond T-HT.

Zatvorene dobrovoljne mi-
rovinske fondove mogu osnova-
ti poslodavci, sindikati ili profesi-
onalne udruge. Pokroviteljstvom
nad zatvorenim fondom, poslo-
davag, sindikat ili udruga, omo-
gudit ¢e zaposlenicima, odnosno
¢lanovima, dobrovoljnu mirovin-
sku Stednju pod posebnim uvje-
tima u odnosu na one koji vrijede
za ¢lanove otvorenih dobrovoljnih
mirovinskih fondova.

Tredi stup omogucava dobro-
voljne uplate u visini i rokovima
kada i kako to osiguraniku naj-
bolje odgovara. “Ako osiguranik i
ostane bez posla, u kasnijoj Zivot-
noj dobi moZe poceti koristiti mi-
rovinu iz treceg stupa, a ujedno
se §titi i od rizika promjene miro-
vinskih propisa uslijed povecanja
dobne granice za odlazak u miro-
vinu tijekom radnog vijeka’, navo-
diPetar Vlai¢, predsjednik Uprave
Erste d.o.o. drustva za upravljanje
obveznim mirovinskim fondom.
Vlai¢ tumaci kako ne postoji pri-
stupna dobna granica za izbor
ovog proizvoda, niti postoji dis-
kriminacija glede zdravstvenog

Clanstvo obveznih dobrovoljnih mirovinskih fondova

Clanstvo AZ benefit AZ profit

ODMF ODMF
fa"zze;gll‘ja 25214 69668
Udjel 13,55% 37,45%
Novi ¢lanovi 262 709
Mirovina 26 37
Smrt 2 6
Ostalo 27 51
Ukupan
prestanak 55 94
¢lanstva
Kraj razdoblja 25.421 70.283
Udjel 13,57% 37,53%

stanja. Mirovinska davanja mogu
se koristiti s navrsenih 50 godi-
na, a ako je na racunu iznos ma-
nji od 10.000 kuna, isti se moze
podici jednokratno. Drzava poti-
Ce pojedince na Stednju u dobro-
voljnom mirovinskom fondu kroz
drzavna poticajna sredstva i pore-
zne olaksice, do maksimalno 750
kuna godisnje po clanu. Dobro-
voljna mirovinska Stednja vodi se
na ime ¢lana mirovinskog fonda
te je njegovo iskljucivo i nasljed-
no vlasnistvo, bez obzira uplacu-
jelinovac ¢lan osobnoili to u nje-
govo ime ¢ini kompanija za koju
radi. Na uplatu poslodavca od 500
kuna mjesecno, radnik ¢e onog
dana kad pocne koristiti mirovi-
nu, morati platiti porez prema va-
zecim poreznim propisima, a po-
rez na dohodak prema sadasnjem
zakonu iznosi 12 posto.

Stednja hrvatskih gradana
povecala se za 11 milijardi
kuna

“Nasa je zelja u jo$ vecoj mje-
ri nadovezati i dobrovoljnu miro-
vinsku Stednju u tzv. tre¢em stupu,

Cr?atia . Erste Plavi  Erste Plavi Raiffeisen Ukupno
osiguranje ODMF Expert ODMF Protect ODMF ODMF

17.959 16.536 9.790 46.855 186.022
9,65% 8,89% 5,26% 25,19%  100,00%
132 929 250 317 1.769

45 17 13 97 235

3 4 1 6 22

1 51 48 65 243

49 72 62 168 500
18.042 16.563 9.978 47.004 187.291
9,63% 8,84% 5,33% 25,10% 100,00%

lzvor: HANFA, ozujak 2012. (Napomena: preliminarni podaci)



VLAIC: POVECANJE PLACE ILI UPLATA U
DOBROVOLJNU MIROVINSKU STEDNJU

Uzmimo primjer poslodavca koji ima mogucnost uplacivati
500 kuna dobrovoljne mirovinske Stednje svom radniku ili mu
za taj iznos povecati placu. Ako je bruto placa radnika u okviru
prosjeka od 7.631 kunu, uplatom u treci stup 500 kuna radnik
e ostvariti pravo na drzavna poticajna sredstva u visini 15% i
prinos fonda koji se krece oko 5%. Ako mu poveca bruto placu
za 500 kuna, neto povecanje za radnika iznosit ¢e 282 kune
(uz pretpostavku osobnog odbitaka 1. i prirez 18% za Zagreb).
U slucaju povecanja bruto place za 500 kuna, poslodavcu se
povecava i troSak na placu koji od svibnja iznosi 15,2% (tj. 76
kuna). S druge strane, poslodavac radniku moze svaki mjesec
uplacivati 500 kuna u dobrovoljni mirovinski fond po njegovom
izboru, a radnik ce prilikom odlaska u mirovinu ste¢i i dodatnu

mirovinu iz ustedenog iznosa.

gdje poseban potencijal vidimo u
poreznim olaksicama za poslodav-
ce koji svojim radnicima uplacuju
sredstva u treci stup. Osim toga,
tu je i zeljeno uvodenje podpor-
tfelja, uz stupnjevanje rizi¢nosti
ulaganja u pojedine klase imovi-
ne ovisno o dobi osiguranika, sto
bi zasigurno u jos vecoj mjeri op-
timiziralo upravljanje te omogu-
¢ilo maksimalizaciju prinosa, uz
istovremeno puno postivanje as-
pekta sigurnosti uloga, odnosno
sredstava osiguranik’, kaze Vlaic.
Mali broj ljudi prepoznaje
dobrovoljnu mirovinsku Stednju
kao proizvod koji ¢e im osigurati
primanja u starijoj zivotnoj dobi.
Stednja hrvatskih gradana pove-
cala se u razdoblju od 2007. do
2011. godine za 11 milijardi kuna,
a u dobrovoljne mirovinske fon-
dove utom razdoblju uplaceno je
900 milijuna kuna. “Od ukupnog
povecanja financijske imovine, na
dobrovoljne fondove otpada tek
5,9%. Dugorocnost je pojam koji
nasem mentalitetu jos uvijek ne
odgovara. Dio populacije jo$ uvi-
jek razmislja da ¢e se drzava po-
brinuti za njihovu mirovinu te nisu
svjesni vremena u kojemu Zivimo
i opterecenosti drzave visokim
zahtjevima s jedne strane, a vrlo
skromnim stvaranjem nove vrijed-
nosti s druge’, objasnjava Senka

Fekeza Klemen, direktorica Erste
DMD d.o.0. za upravljanje dobro-
voljnim mirovinskim fondom. Pro-
sje¢an ponderiran prinos dobro-
voljnih mirovinskih fondova veci
je od prosjecne kamate na oroce-
nu $tednju, to bi trebao biti do-
voljno jak argument da ljudi oz-
biljnije po¢nu razmisljati o ovom
proizvodu, smatra Fekeza Klemen,
i navodi kako proizvod treba i da-
lje poticati kako bi se sprijecilo si-
romasenje stanovnistva produlje-
njem zZivotnog vijeka. Veliku ulogu
utome ima financijsko opismeniji-
vanje i informiranje ljudi o dobro-
voljnoj mirovinskoj stedniji. “Vje-
rujemo da bi povecanje porezne
olaksice poslodavcima na 12.000
kuna pomoglo da se veci broj po-
slodavaca odluci na ovakav oblik
stednje za svoje radnike. Isto tako,
mislimo da bi i vracanje drzavnih
poticajnih sredstava na 25% po-
moglo da ljudi ne razmisljaju
samo o klasi¢noj stednji’, mislje-
nja je Fekeza Klemen.

Dobrovoljna mirovinska
Stednja u Europi

U Europi je razli¢ito definira-
na dobrovoljna mirovinska Sted-
nja. Austrijanci su do 2006. godi-
ne imali ustedeno u dobrovoljnim
mirovinskih programima 690 mi-
lijuna eura imovine, a broj ¢lano-

va bio je 988.000. Poslodavci su,
kao i u Hrvatskoj, stimulirani po-
reznim olaksicama na uplatu mi-
rovinske Stednje i oslobodeni su
placanja poreza i doprinosa do
10% bruto place. Mirovinski pro-
grami ne mogu se sklapati na rok
kra¢i od 10 godina, obi¢no serade
na 10, 20, 30, 40 godina, saznaje-
mo od direktorice Erste dobrovolj-
nog mirovinskog drustva.”Zemlje
srednje i jugoisto¢ne Europe koje
su provele mirovinsku reformu
po modelu Svjetske banke ima-
ju razvijen treci stup na sli¢an na-
¢in kao i mi. U Madarskoj je, koja
je krenula prvo s lll. stupom pa
onda s ll., akumuliran vedi iznos
sredstava u dobrovoljnim fondo-
vima, a nakon nepopularnih mje-
ra madarske vlade koja je preba-
cila sredstva iz Il. stupa u I. stup,
povecava se mirovinska Stednja
u dobrovoljnim mirovinskim fon-
dovima, odnosno u tre¢em stupu’,
navodi Fekeza Klemen. Slovenci
pakimaju sustav generacijske soli-
darnosti, tj. prvi stup i dobrovoljnu
mirovinsku $tednju. Dobrovoljna
mirovinska Stednja najrazvijeni-
ja je u anglosaksonskom svijetu,
a gdje su generacijama ljudi na-
viknuti da je rizik sastavni dio zi-
vota i da se njime upravlja. Tako
na primjer u Velikoj Britaniji 14%

direktorica
Erste DMD
d.0.0.za
upravljanje
dobrovoljnim
mirovinskim
fondom

Ulaskom u Europsku uniju,
Hrvatska bi trebala dosti¢i
prosjek od 40%, koliko je
postotak ugovorene mirovinske
$tednje u odnosu na broj radno
aktivnog stanovnistva. U
Hrvatskoj danas dobrovoljnu
mirovinsku tednju ima 12%
radno aktivnog stanovnistva.

doprinosa uplacuju se za mirovin-
sko i zdravstveno pa su ljudi svje-
sni da taj iznos pokriva socijalni
minimum, a da sve ostalo mora-
ju ustedjeti sami.

U HANFA-inom izvje$cu sto-
ji kako su na kraju cetvrtog kvar-
tala 2011. otvoreni dobrovoljni
mirovinski fondovi imali ukupno
184.125 ¢lana, $to je u odnosu
na prethodni kvartal porast od
3.387 novih ¢lanova, dok je uku-
pna neto imovina (Cetvrti kvartal
2011.) iznosila 1,6 milijardi kuna,
$to predstavlja kvartalni rast od
63 milijuna kuna, odnosno 3,97
posto.

Neto imovina obveznih dobrovoljnih mirovinskih fondova

Ozujak 2012.
Naziv .
fonda Iznos Udjel
AZ benefit ®
ODME 156.556 8,94%
AZ profit
ODMF 741.584 42,33%
Croatia
osiguranje 115.769 6,61%
ODMF
Erste Plavi
Expert 108.215 6,18%
ODMF
Erste Plavi
Protect 46.651 2,66%
ODMF
Raiffeisen
ODMF 583.326 33,29%
Ukupno  1.752.102  100,00%

Veljaca 2012.

Iznos Udjel
148.841 8,80%
705.871 41,72%
113.163 6,69%
105.079 6,21%
44.571 2,63%
574.354 33,95%

1.691.879 100,00%
Izvor: HANFA
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Mirovinski sustav u Republici Hrvatskoj
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Nova-stara reforma mirovinskog
sustava ide dalje — ali kojim smjerom?

Prema Zakonu o mirovinskom
osiguranju, mirovinsko osiguranje
u Republici Hrvatskoj ¢ini sustav
od tri stupa: obvezno mirovinsko
osiguranje na temelju generacij-
ske solidarnosti (I. stup), obvezno
mirovinsko osiguranje na temelju
individualne kapitalizirane Sted-
nje (Il. stup) i dobrovoljno mirovin-
sko osiguranje na temelju indivi-
dualne kapitalizirane stednje (lIl.
stup). Zavod za mirovinsko osigu-
ranje je odgovoran za provedbu
obveznog mirovinskog osigura-
nja, odnosno za l. stup, a u okvi-
ru kojega se osiguranicima, na na-
Celima solidarnosti i uzajamnosti,
osiguravaju prava za slucaj staro-
sti, invalidnosti i tjelesnog ostece-
nja, a ¢lanovima njihovih obitelji
prava za slucaj smrti osiguranika,
odnosno korisnika mirovine. Sre-
disnji registar osiguranika (REGOS)
je ustanova osnovana Uredbom
Vlade Republike Hrvatske s ciljem
tehnicke podrske Il. stupu miro-
vinskog osiguranja, dok Hrvatska
agencija za nadzor financijskih
usluga (HANFA) nadzire poslova-
nje drustava za upravljanje miro-
vinskih fondova i samih mirovin-
skih fondova, odnosno Il.illl. stup
mirovinskog osiguranja u Hrvat-
skoj. Spomenutim Zakonom utvr-
deno je pravo na mirovinu: prvo
na starosnu mirovinu ima osigu-
ranik kada navrsi 65 godina Zivo-
tai 15 godina mirovinskog staza,
a pravo na prijevremenu starosnu
mirovinu ima osiguranik kada na-
vrsi 60 godina Zivota i 35 godina
mirovinskog staZa. NajniZza miro-
vina odreduje se za svaku godi-
nu mirovinskog staza u visini od
0,825% od prosje¢ne bruto place
svih zaposlenih, a prema podaci-
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ma Drzavnog zavoda za statistiku.

Mirovinski sustavi ne trpe
brzaiad hoc rjesenja

Kako se upravo navrsilo deset
godina obveznih i dobrovoljnih
mirovinskih fondova u Republi-
ci Hrvatskoj, zanimalo nas je mi-
Sljenje struke o dosadasnjim po-
stignutim rezultatima, odnosno
0 negativnim i pozitivnim ucin-
cima tzv. trostupanjske reforme.
“Opcenito se moze redi da je do-
kazana uspjesnost mirovinske re-
forme. Prosje¢ni godisnji prinosi
hrvatskih mirovinskih fondova
iznosili su 4,97%, Sto smatram
vrlo dobrim rezultatom, posebice
imajudi u vidu da smo prosli, i jo$
uvijek prolazimo, razdoblje velike
globalne krize, koja je imala zna-
¢ajan utjecaj na trziSta kapitala i,
posljedi¢no, na rezultate fondova.
Tu prvenstveno mislim na 2008. i
2011. godinu. Cinjenicajedajeu
posljednjih deset godina broj ko-
risnika mirovina povecan za 180
tisuca, Sto je trostruko vise u od-

nosu na rast broja osiguranika Hr-
vatskog zavoda za mirovinsko osi-
guranje uistom razdoblju’, smatra
Petar Vlai¢, predsjednik Uprave
Erste d.o.o0. drustva za upravljanje
obveznim mirovinskim fondom.

“Osnovni cilj mirovinskog
osiguranja postaje razvoj finan-
cijskog trzista i gospodarski rast,
umjesto osiguranje od rizika sta-
rosti’, kaze Jagoda Milidrag
Smid, savjetnica za socijalnu po-
litiku Saveza samostalnih sindi-
kata Hrvatske. Smatra kako su
osnovni ucinci provedene refor-
me, odnosno, privatizacije Cetvr-
tine javnog mirovinskog sustava:
relativno stabilizirana financijska
odrzivost sustava uz cijenu soci-
jalne neizdrZljivosti; reducirana
mirovinska prava i visina miro-
vinskih primanja; dugorocan, vi-
Sedecenijski tranzicijski trosak za
javne financije; smanjena redistri-
bucija u korist nize i nisko place-
nih radnika, a rizik zadovoljavaju-
¢ih prihoda u starosti prebacen je
na pojedinca.“Sa stanovista poje-

dinca, danasnjih mladih rad-
nika koji obvezno Stede u l. i
I1. stupu, prinosi fondova nisu
takvi da bi opravdali euforiju
kojom je prezentiran novi su-
stav (od uvodenja obvezne
kapitalizirane Stednje 2002.
godine, prosjecan godisnji
prihod, korigiran za inflaci-
ju, je nesto visi od 2 posto).
Iskustvo pokazuje da i ubu-
duce treba biti oprezan pri
procjeni uspjesnosti kapita-
lizacije, jer globalna financij-
ska kriza nije prva, a sigurno
ni posljednja’, navodi Mili-
drag Smid.

Prema misljenju Sindikata,
duljina radnog staza je u miro-
vinskom sustavu podcijenjena i
treba ju ispraviti. Uvjet dobi za od-
lazak u mirovinu ne treba povisi-
vati, jer po o¢ekivanom Zivotnim
vijeku zaostajemo za nekoliko go-
dina od zemalja koje ga vec jesu
ili namjeravaju podi¢i (s 65 na 67
godina), kako navode iz Sindika-
ta."Postoji i problem psihofizicke
sposobnosti radnika za rad u viso-
koj dobi, narocito u nekim profe-
sijama i pojedinim uvjetima rada.
Kao i ¢injenica da su neki poceli
raditi vrlo rano - sa 17,18 godina.
Ni na ova pitanja nas mirovinski
sustav nije dao odgovarajuci od-
govor. Temelj socijalne sigurno-
sti u starosti mora biti javni miro-
vinski sustav, te se odgovornosti
drzava ne moze odreci’, mislje-
nja je savjetnica za socijalnu po-
litiku SSSH.

Reforma je nuzna i mnogo je
pitanja i problema za koje treba
pronaci odgovarajuce rjesenje.
“Znamo da rjesenje koje prona-
demotreba, s jedne strane, koliko
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TEMA BROJA

prof. dr. sc. Mirando Mrsic, dr. med., ministar rada i

mirovinskog sustava

Nasa temeljna postavka je da treba nastaviti

#7
‘l‘“ ‘

izgradnju mirovinskog sustava baziranog na tri
stupa, koji je za vrijeme prethodne vlasti, 8 godina
bio zaustavljen, osnazivanjem izmedu ostalog i
drugog mirovinskog stupa. Povecanje izdvajanja u

drugi stup nece i¢i na teret izdvajanja u prvi stup,

niti smanjenja neto place.

PIXSELL)

Jagoda Milidrag Smid, savjetnica za socijalnu politiku, Savez
samostalnih sindikata Hrvatske (Foto: Davor Puklavec/

Nas$ mirovinski sustav je ‘fiskaliziran; pa je i
odgovornost drzave za financijsku disciplinu
i urednu uplatu doprinosa neupitan. Sadasnji
mirovinski sustav ‘proizvodi’ siromastvo za

ve¢inu radnika koji odlaze u mirovinu, jer im
umirovljenjem prihodi drasti¢no padaju. Nova ekonomija veZe sve
manju koli¢inu rada, a posve je zamislivo da ¢e u budu¢nosti milijuni
ljudi provesti ve¢inu aktivnog Zivotnog vijeka u potrazi za poslom. Mogu
li u toj situaciji mirovinski sustavi biti vezani isklju¢ivo uz rad i zarade?
Kako god bilo, potreba za drustvenom solidarno$cu i odgovornoséu

drzave bit ¢e veca, ne manja.

god je moguce, zadovoljiti umi-
rovljenike, zaposlene, poslodav-
ceidrzavu, asdruge strane, mora
trajno osigurati stabilnost susta-
va. Mirovinski sustavi, generalno,
ne trpe brzaiad hoc rjesenja jer se
njima narusavaju odnosi i remeti
postignuti balans jer, recimo, ne-
$to Sto ¢e pomodi sadasnjim umi-
rovljenicima, moze biti na Stetu
umirovljenicima koji ¢e to tek po-
stati’, komentira prof. dr. sc. Mi-
rando Mrsi¢, dr. med., ministar
rada i mirovinskog sustava. Kako
kaze ministar, u ovom trenutku,
s obzirom na gospodarske okol-
nosti, nije u planu promjena izra-
¢una iznosa mirovine za buduce
umirovljenike, a Sto se tice sadas-
njih umirovljenika, jedan od pr-
vih poteza koje je nadlezno mini-
starstvo povuklo bilo je ponovno
uskladivanje mirovina s porastom
troskova Zivota i prosje¢nom pla-
¢om prema ‘Svicarskoj formuli’
“Uskladivanja ¢e se nastaviti i ne-
¢emo posustati u nastojanju da
poboljsamo kvalitetu Zivota umi-
rovljenika, posebno onih koji suu
punoj, starosnoj mirovini’, navodi
Mrsic. Na pitanje $to je s najavlje-
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nim produljenim radnim stazom,
odnosno povecanju dobne gra-
nice za odlazak u mirovinu, mini-
star odgovara kako Hrvatska ne
spada u krug zemalja koje, trenut-
no, mogu ili moraju razmisljati o
produljenju radnoga staza, odno-
sno o povecanju dobne granice
za odlazak u mirovinu.“Prema de-
mografskim istrazivanjima, pro-
sje¢no produljenje zivotne dobi
u Hrvatskoj je bitno manje nego

Primjer mirovine trojic

u zemljama EU. Kad se podigne
razina gospodarske aktivnosti i
kada se iscrpe potencijali naseg
trziSta rada, uz daljnje produzenje
Zivotne dobi ta tema moze biti ak-
tualna. Do tada nam je puno vaz-
nije povecati broj osoba koje od-
laze u starosnu mirovinu s punim
radnim stazom’, zaklju¢uje mini-
star Mrsic.

Skoro tri milijarde kuna za
isplatu mirovina

Omjer zaposlenih i umirov-
lienika smanjio se s 1,36 na da-
nasnjih 1:1,2. Demografsko sta-
renje stanovnistva ¢e dugoro¢no
nepovoljno utjecati na navede-
ni omjer. Prosjec¢na mirovina za
ozujak iznosila je 2.161,33 kuna,
a prosjecna neto plac¢a za velja-
¢u 5.363 kuna. Istovremeno je
pokrivenost prosje¢ne mirovine
prosje¢nom plac¢om prije deset
godina iznosila 40,32%, a danas
iznosi 40,30%. Godine 2030. mo-
Zemo ocekivati da ¢e prosje¢na
mirovina iznositi 30% prosje¢ne
place. Financijska situacija umi-
rovljenika vec¢ je danas skromna,
no podaci govore dasuizato po-
trebna velika izdvajanja iz prora-
¢una. Tro3ak za mirovine iznosi
10,3% bruto drustvenog proizvo-
da. Godine 2002. izdvajalismo 1,9
milijardi kuna mjese¢no za miro-

e zaposlenika

vine, a danas 2,98 milijardi kuna
iznosi procjena potrebnih sred-
stva za isplatu mirovina i miro-
vinskih primanja. Prema nekim
podacima, ¢ak je 60.000 novih
umirovljenika bilo u 2010. godi-
ni, dok je svaki sedmi umirovlje-
nik privilegiran, odnosno ima mi-
rovinu po posebnim propisima,
svaki ¢etvrti je u invalidskoj miro-
vini, a svaki treci u prijevremenoj
mirovini. Oc¢ito je kako se za mi-
rovinu dovoljno ne $tedi, a oceki-
vanja od drzave su velika. Potreb-
no je kod gradana razviti svijest
o $tednji za starije dane, odno-
sno za razdoblje kada vise nece
biti na trzistu rada, ve¢ u mirovini.
Dosadasniji sustav funkcionira na
nacelu da premalo gradana radi
za prevelik broj umirovljenika, a
tako vise ne moze funkcionirati,
slozni su i sindikati i resorno mi-
nistarstvo te predstavnici drusta-
va za upravljanje mirovinskih fon-
dovima. Potrebno je ojacati rad,
odnosno povecati zaposlenost, te
smanijiti broj umirovljenika na na-
¢in da se stimulira $to duzi radni
vijek, od ¢ega bi korist imali i rad-
nici i drustvo. Na kojim principi-
ma i nacelima ‘graditi’ novi miro-
vinski sustav, ostaje za vidjeti: koje
¢e promjene predlagati nova vla-
daikakve ce biti reakcije javnosti.

Prvi radnik, koji je ¢itav radni vijek imao prosjecnu placu, zatim managera ¢ija je neto placa u 2012.
bila 15.000 kuna (tijekom 20 godina bila je 83% veca od hrvatskog prosjeka), a treci radnik je cijeli radni
vijek imao placu u okviru prosjeka, a zadnjih 5 godina nije radio. Pretpostavke od kojih smo posli u
izracunu su: radnik ¢e raditi do 65. godine Zivota, sada ima 40 godina, staz do 2012. godine 20 godina,
realni rast placa 1,5%, realni prinos obveznog mirovinskog fonda 3%, upravljacka naknada 0,45%,
naknada mirovinskog osiguravajuceg drustva 5%, prinos dobrovoljnog mirovinskog fonda 4% (sadasnji
je 4,3%-4,8%). Radnik koji nije 5 godina radio, trebao bi povecati mjesecnu uplatu u treci stup, kad se
zaposli, s 310 na 440 kuna, kako bi mu iznos mirovine bio isti kad nije bilo prekida radnog odnosa.

Placa tijekom radnog
vijeka
Radnik Prosjecna placa u RH
Bruto placa u RH,
Manager trenutna neto placa
15.000 kn
Radnik, 5 g. Prosje¢na plac¢a u RH
nezaposlen

R Lo Mirovina iz lll. L Mjesecna
Mirovina iz I. Mirovina iz Il. Mirovina iz
stupa stupa SRS, 25 ) novog sustava uplata u
Stednje III. stup
2.068,51 kn 1.044,93 kn 907,54 kn 4.020,98 kn 310,00 kn
460531kn  308524kn  376520kn  1145575kn %000
1.687,46 kn 880,11 kn 1.338,99 kn 3.897,56 kn 460,00 kn

Izvor: Erste d.0.0. za upravljanje obveznim mirovinskim fondom
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JA PODUZETNIK

U obitelji imamo svadu i to oz-
bilino remeti nas posao. Tata je po-
krenuo obiteljsko poduzece i pred
godinu dana ga je na Celu uprave
naslijedio moj stariji brat. Njegova
Zena neprekidno rovari protiv svih i
svega, a posebno placa. Stalno za-
govara svoju obitelj na racun nas
ostalih. Tek je pola godine u nasem
poduzecu i jos ne zna mnogo o po-
slu. Brat o tome Suti pa ovo postaje
neizdrZljivo. Otac obecava da Ce se
sve srediti i nista se ne dogada.

1.5, Zagreb

Obiteljske svade, bez obzi-
ra da li su pocele u obitelji i pre-
lile se na posao, ili obratno, jedan
su od klju¢nih razloga neuspjeha
obiteljskih poduzeca i sumnjica-
vog gledanja na njihovu stabilnost
i razvojne Sanse od strane banaka,
vanjskih investitora i suvlasnika.

Stoga poduzetnicke obite-
lji Cesto nastoje odrzati mit skla-
da, i kad je ocigledno da njihova
okolina zna o postojanju uzavrelih
neslaganja. Tako tek kad pritisak
u biznisu naraste, sukobi izadu na
vidjelo - a tad je najgore vrijeme
za njihovo rjesavanje. Slicno mom
iskustvu, prema istrazivanju obi-
teljskih biznisa tvrtke Pricewater-
houseCoopers (PwC -"Family bu-
siness survey 2010/2011") naj¢eSce
situacije neslaganja i izvora suko-
ba su redom:

e 30% - Diskusija oko poslovnih
strategija za buduénost

o 27% - Rezultati rada (i kompe-
tencije) ¢lanova obitelji zaposlenih
u obiteljskom poduze¢u

e 22% - Odluka o ulaganju dobiti
u biznis, nasuprot podjele i ispla-
te kroz dividendu

e 19% - Odluka o politici zaposlja-
vanja i nasljedivanja

NA VASA PITANJA 1Z OBITELJSKOG PODUZETNISTVA ODGOVARA
VEDRAN KRALJETA

¢ 18% - Odredivanje place zarad
obiteljskih zaposlenika

* 15% - Pozicije u obiteljskom bi-
znisu, pogotovo za pridoslice u
obitelji.

Sto donosi razliku?

Praksa pokazuje da je dobro
svaki mjesec, akad je,guzva”ijed-
nom tjedno drzati formalni (po-
slovni) sastanak obitelji po usvo-
jenim pravilima. Kad je situacija
Lzrela”, odluke se donose odmah.
U suprotnom se odlazu radi pro-
vedbe dodatnih istrazivanja.

Iz vaseg pitanja nije razvidno
koristite li neki od alata za ocjenu
rezultata rada zaposlenika (recimo
Pravilnik o pla¢cama, nagradivanju
i ocjenjivanju rada), ¢ime se direk-
tno adresira tema zamjeranja Zzene
vaseg starijeg brata. Ako ih ne ko-
ristite, uvedite takav alat. Ako ga
koristite i slozno ste prihvatilii pro-
vodite kriterije i procedure ocjenji-
vanja, onda najprije na samo po-
razgovarajte sa starijim bratom o
¢emu se tu radi. Ovo navodim i
zato $to mozda postoje i dublje
(Cesto skrivene) dinamike u obi-
telji, pa je moguce da je,svadljivo”
ponasanje samo simptom neke
druge projicirane skrivene teme.
Jedan od mogucih dobrih nacina
da se to provijeri i rijesi je koriste-
nje sistemskih (obiteljskih/poslov-
nih) konstelacija.

Stranac je ponekad najbolje
rjeSenje

Ocijenite li da uzavrele stra-
sti mogu nepopravljivo pokidati
obiteljske veze, za rjeSavanje raz-
mirica je dobro angazirati trecu
neutralnu stranu - vanjskog kon-
zultanta/coach-a. Jedna od prvih
stvari za koje konzultant u ulo-

B Kada ¢lan obitelji neprekidno, rovari”

zZi coach-a za obiteljske sastanke
priprema klijenta je uvodenje pra-
vila ponasanja za aktivno slusanjei
propitivanje s postovanjem za sve
sudionike sastanka.

Medu ovim je pravilima vazno
da u obitelji (obiteljski sastanak)
najstariji ¢lan vodi sastanak. Isto
tako je vazno da prisutni govore
po redu starosti, od starijih pre-
ma mladima, jedan po jedan, te
da tako i sjede (u smjeru kazaljke
na satu, od najstarijeg do najmla-
deq). Zakljucke, nakon $to je sve
saslusao, donosi voditelj sastanka.

Za razvoj sposobnosti ,aktiv-
nog empati¢nog slusanja“ korisno
je slijediti ove tipove:

1. Dajte si vremena da razu-
mijete stajalista drugih - koristi
mogu biti ogromne.

2, Pozitivnu razliku dono-
si kad govorimo jedan po jedan
- zato ne pokusavajte nadglasa-
ti sve druge.

3. Potrazite dodatne informa-
cijei uvide od onih s kojima se ne
slazete - pitajte za razjasnjenja i
primjere koji ¢e vam pomoci da
bolje razumijete tuda gledista.

4. | dok razilazenja oko situ-
acije mogu biti snazna, nemojte
zaboraviti da su vodece obiteljske
vrijednosti vezujuce spone zajed-
nicke odanosti skupnom dobru
obitelji. Ljestvice osobnih vrijed-
nosti ¢lanova obitelji mogu se po
rangu vaznosti razlikovati i tu je
dodatni prostor za dogovaranje
rjeSenja.

5. Uvedite pravila ponasanja
za obiteljske sastanke i postujte ih
- to $to je netko ¢lan obitelji ne
opravdava njegovo loe i neuvi-
davno ponasanje ili nedostatak
postovanja.

6. Ne ismijavajte druge, niti

Zelite li brzo do cjelovitih rjesenja
sukoba i dilema pokretanja, rasta
ili restrukturacije

obiteljskog biznisa?

Predbiljezite se za individualne
konzultacije ili jedinstvene
konzultantske radionice s
individualiziranim interaktivnim i
grupnim radom.

Nazovite na 098/9274-120

Ili nas kontaktirajte na
info@konstelacije.com

NOVO!

IZAZOVIVODENJA ZA USPJEH
OBITELJSKOG BIZNISA konzultantski
seminar za rjesenja dobre prakse s
radionicama poslovnih konstelacija
Vrijeme:

Cetvrtak, 14.06.2012., 9:30-17:30h
Mjesto: Hotel Panorama, Zagreb
Organizator: Sikon - inteligentna
rjeSenja sa srcem

Detaljne informacije i prijave:
info@konstelacije.com
www.konstelacije.com

budite sarkasti¢ni prema drugim
¢lanovima obitelji - to $to ste za-
posleni u obiteljskom biznisu ne
rezultira i slogom misljenja.

7. Postavite vremenske okvi-
re za rasprave — kad se potrosi
planirano vrijeme a ‘jednoglasni’
zakljucak nije ostvarljiv, ostavite
nerijeSenu temu za daljnja istrazi-
vanja, za idudi sastanak. Idite da-
lje s onim oko ¢ega ste se slozili.

8. Promjene ne ocekujte od-
mah. Potrebno je znatno zalaga-
nje svih ¢lanova obitelji da se pre-
vladaju postojeci obrasci i navike.
Zato je vazno da se svi sloze da ¢e
pomodi u mijenjanju situacije, i
primjeni dogovorenih pravila slu-
sanja (i svadanja). Polaziste je za-
jednicki stav da sukobi u obitelji
ranjavaju i uspjeh u obiteljskom
poslu i obiteljske odnose.

Il IMATE POSLOVNU SITUACIJU ZA KOJU NISTE SIGURNI KAKO JE RIJESITI? NA NAJZANIMLJIVIJE POSLOVNE IZAZOVE 1Z
OBITELJSKOG PODUZETNISTVA NAS AUTOR VEDRAN KRALJETA DAT CE VAM ODGOVOR. E-mail: [ sl g oo nals
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|PS| Zagrebacka banka drzi
cetvrtinu hrvatskog trzista. Je-
dan od vaznih segmenata kli-
jenata svakako su mali podu-
zetnicii obrtnici. Sto im nudite?

- Zagrebacka banka nudi $i-
rok spektar kreditnih proizvoda
koji su svojim uvjetima prilago-
deni razli¢itim poslovnim potre-
bama malih poduzetnika i obrtni-
ka, koji su nasi vrlo vazni klijenti.
Nas je cilj kreirati proizvode koji
e u potpunosti odgovarati njiho-
vim potrebama, za $to su dobar
primjer posebne kreditne linije
za financiranje maslinara i vinara.
Medu ostalim, u ovoj godini pla-
niramo svoju ponudu prosiriti po-
sebnim ponudama za male hotele
i restorane, poljoprivrednike, kaoi
za zdravstveni segment.

|PS| Kakva je potraznja za
kreditima u trenutnim gospo-
darskim okolnostima?

- Cinjenica je da, s obzirom
da kriza jo$ uvijek traje, prevla-
davaju krediti za restrukturiranje
i kratkoro¢ni krediti za likvidnost.
S obzirom da su posljednjih godi-
na uglavnom svjedocili negativ-
nim trendovima, poduzetnici su
oprezni i teSko ulazu u vece inve-
sticije, koje imaju povrat od 5 do
10 godina. lako se ponekad go-

INTERV]U

,Zelimo kreirati
proizvode koji
u potpunosti
odgovaraju potrebama
nasih klijenata”

Mali poduzetnici i obrtnici vrlo su vazni klijenti Zagrebacke banke
koja nastoji svoju ponudu i kreditne linije §to bolje prilagoditi zahtjevnim

uvjetima njihovog poslovanja. O tome za Poslovni savjetnik govori Nenad
Mecava, direktor Poduzetnickog bankarstva Zagrebacke banke.

vori da banke nemaju dovoljno
sredstava za kreditiranje poduzet-
nika, problem nije u izvorima fi-
nanciranja, vec je situacija takva
da je pravi problem nedostatak
kvalitetnih projekata. Kao grana
u kojoj ima najvise potraznje za
kreditima izdvojio bih energetsku
ucinkovitost.

|PS| Kakva je kreditna linija
za ovo ,zeleno” podrucje?

- Zagrebacka banka je prva
na trzistu u 2010. ponudila Zele-
ne kredite za poslovne subjekte i
to za financiranje kupnje i ugrad-
nje solarnih sustava za proizvod-
nju elektri¢ne i toplinske energi-
je kako za vlastite potrebe tako i
za prodaju elektri¢ne energije Hr-
vatskoj elektroprivredi (HEP) te za
poboljSavanje energetske ucinko-
vitosti. Osim kreditiranja, nas je
cilj i povezati trziste, kako bi ono
na neki nacin bilo u potpunostiin-
tegrirano, od proizvodnje do kraj-
njeg kupca.

|PS| Kako se suradnja s jedi-
nicama lokalne uprave i samo-

uprave odrazava na povoljnije
kreditiranje?

-Kaoiuslucaju programa po-
put HBOR-a i HAMAG-a, gradovi,
Zupanije i obrtni¢ke komore omo-
gucavaju povoljnije financiranje
krajnjim korisnicima. | u 2012.
godini nastavili smo dosadasnju
uspjesnu suradnju s obrtni¢kim
komorama i udruZenjima obrtni-
ka kroz posebno dogovorene uv-
jete kratkoro¢nog i dugoro¢nog
kreditiranja, kojima su obrtnici-
ma i nadalje dostupna sredstva
uz nizu kamatnu stopu od komer-
cijalne i uz nize troSkove realizaci-
je kredita.

|PS| NudiliZagrebacka ban-
ka i programe namijenjene ko-
risnicima sredstava EU?

- Ponuda Banke obuhvaca i
modele financiranja za potenci-
jalne korisnike bespovratnih sred-
stava iz fondova Europske unije.
IPARD, pretpristupni program EU
namijenjen poticanju ulaganja u
poljoprivredu i ruralni razvoj, sjaj-
na je stvar s obzirom da se njime

Cinjenica je da, s obzirom da kriza jos uvijek traje,
prevladavaju krediti za restrukturiranje i kratkorocni krediti
za likvidnost. S obzirom da su posljednjih godina uglavnom
svjedocili negativnim trendovima, poduzetnici su oprezni i teSko
ulazu u vece investicije, koje imaju povrat od 5 do 10 godina.

mogu dobiti bespovratna sred-
stva. U svakom slucaju, on pred-
stavlja ogromnu polugu da neki
projekt lakse udovolji kriterijima
banke.

|PS| Budu¢i da su obrtni-
ci jedan od vaznih segmenata
vasih klijenata, kako im pristu-
pate?

- Osim razvoja ve¢ tradicional-
no dobrog poslovanja s hrvatskim
obrtnicima, Zagrebacka banka je-
dan je od glavnih partnera Pro-
grama ,obrtnik&partner” koji je
nastao s ciljem promicanja inte-
resa hrvatskoga obrtnistva, a u
suradnji sa Hrvatskom obrtni¢-
kom komorom. U sklopu progra-
ma svim registriranim obrtnicima,
¢lanovima HOK-a, izdana je Visa
obrtnicka kartica koja objedinjuje
ulogu identifikacijske kartice Hr-
vatske obrtnicke komorei platez-
ne kartice za placanja roba i uslu-
ga u zemlji i inozemstvu. Upravo
je u tijeku akcija u kojoj do kra-
ja lipnja nasi timovi s partnerima
obilaze tisuce obrtnika diljem ci-
jele zemlje. Pritom, uz savjete koji
su mnogim obrtnicima dobro-
dosli kako bi sto uspjesnije po-
slovali, nase ekipe osluskuju nji-
hove potrebe kako bismo na njih
mogli sto bolje odgovoriti.

|PS| Mozete li reci nesto
viSe o natjecaju ,Donacija go-
dine 2012” koji je ove godine
namijenjen upravo obrtnicima?

- Zabina ,Donacija godine
2012 ove se godine dodjeljuje
najuspjesnijim projektima iz sfe-
re tradicijskog obrtnistva. Dakle,
obrtnici su se na natje¢aj mogli
prijaviti s originalnim proizvodi-
ma koji se temelje na tradicijskim
motivima odnosno prepoznatlji-
vim obrtni¢kim tehnikama. Naj-
uspjesnijim projektima, za koje
uz stru¢nu komisiju moze glasati
i javnost putem Facebooka, bit ¢e
dodijeljeno 150.000, 100.000 od-
nosno 50.000 kuna, na sve¢anosti
koja ce se krajem mjeseca odrza-
ti povodom 160. obljetnice Hrvat-
ske obrtnicke komore.
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JA PODUZETNIK

Ja poduzetnik i moji ljudi

Ako odlucite biti
poduzetnik, a time i
voda, budite spremni
drugim ljudima
ponekad nanijeti bol.
Cilj vam je ljude na
odgovarajuci nacin
dovesti na put koji
vi zelite. Dakle, biti
poduzetnik nije lako
1 to morate svjesno
odluciti. Vase osobne
vrline postat e vrline
vaSe tvrtke.

Svatko ima Sefa/zaposlenika
kakvog zasluzuje

Koristite mozak svojih djelat-
nika — svaki voda dobije djelat-
nike kakve zasluzuje, a isto tako
svaki djelatnik ima onakvog sefa
kakvog izabere ili kakvog zaslu-
Zuje. Ne navikavajte ljude na to
da vi razmisljate za njih, nego da
oni sami razmisljaju te da kreira-
te sustav koji ¢e ljude motivirati
da jos viSe razmisljaju, da optimi-
ziraju vase proizvodne procese i
da to, naravno, bude adekvatno
nagradeno.

Ako vas$ djelatnik pogrije-
$i, imajte na umu da nije isto je
li mu to prva ili druga greska il
greska koja se konstantno po-
navlja - ovdje govorimo o greska-
ma koje se ponekad jednostavno
dogode. U tom kontekstu je bit-
no, ukoliko je rije¢ o dobrom dje-
latniku koji vas nikada nije razo-
Carao i Zelite nastaviti suradnju s
njim, da mu u prvom koraku date
do znanja da stojite uz njega, da
razumijete $to se dogodilo i da
znate da taj lapsus nije naprav-
lien namjerno te da nece snosi-
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ti posljedice zbog toga. Isto tako,
vec u drugom koraku morate mu
dati mogucnost da tu svoju gres-
ku sam ispravi. Bilo to poslije rad-
nog vremena ili na neki drugi na-
¢in — u svakom slucaju on ce se
jako dobro osjecati ako to $to je
napravio sam opet dovede u sta-
nje kakvo bi trebalo biti. Upravo
takve situacije su prilika da vasi
ljudi dobiju novu energiju i novu
dozu hrabrosti, a hrabrost je jed-
na od presudnih komponenti da
bi ¢ovjek bio sretan i da bi rastao
i razvijao se u pozitivhom smjeru
u onom $to Cini.

Ako imate djelatnika koji je
nekoliko puta skrenuo s puta ko-
jim vi Zelite da vase poduzeceide,
morate, nakon upozorenja koja se
toleriraju jedanili dva puta, uvesti
takve mjere koje ¢e ga dovesti na
pravi put. Ako vam to ne uspije u
prvom pokusaju, za svaki sljedeci
je prekasno i morate povudi crtu
i uciniti $to se mora. To e biti pri-
mjer drugima.

Nema mjesta strahu

Ovdje smo spomenuli jednu
vrlo vaznu osobinu, a to je hra-
brost. Najgore $to vam se u podu-
ze¢u moze dogoditi je strah. Strah
je negativan osjecaj koji koci svaki
napredak, svaku inovaciju. Ako se
stvori atmosfera straha u nekom
poduzedu, to poduzece nece ni-
kada modi razviti takav potencijal
i biti tako produktivno i jako kao
ono u kojem se radi bez straha,
koje je samouvjereno i u kojem
se postuju vrijednosni sustavi kao
$to su postovanje, to¢nost, pre-
ciznost, kvaliteta, odanost i dru-
ge vrijednosti koje su vama bitne.
Ako se ljudi ne osjecaju sigurno
pri onome $to ¢ine, nece nikada
modi dati najbolje od sebe. Zato
je ovdje jo$ bitno napomenuti da,

ako imate neke negativne infor-
macije vezane za poduzece, takve
informacije vasi djelatnici moraju
saznati direktno od vas, od svog
nadredenog - takve stvari se ne
smiju delegirati.

Prolazite li kroz teska vreme-
na, razgovarajte o tome sa svojim
ljudima. Jasno im recite u kojoj se
fazi nalazite, igrajte s otvorenim
kartama. Kada prode ta faza, lju-
di ¢e znati cijeniti bolje vrijeme i
viioni Cete biti jacii vas tim nece
biti osjetljiv na eventualne napa-
de sa strane. Ta Cvrstina ¢e dolazi-
ti iz tog vremena kada ste zajed-
nickim snagama prezivjeli teske
trenutke.

Steknite povjerenje
djelatnika

Povjerenje svojih djelatnika
imat cete ako se iskreno trudite,
ako ste autenticni i vjereni sami
sebi. To znaci da uvijek mora po-
stojati doza empatije. Dajte im do
znanja $to od njih o¢ekujete. Bu-
dite u tome ustrajni i govorite to
redovno - u pojedina¢nim razgo-
vorima, na sastancima, skupovi-
ma, u svakoj prilici. Ne pomisli-
te da se ponavljate. Neka njihova
podsvijest registrira $to vi zapra-
vo Zelite i sami ¢e marsirati prema
cilju, a vi éete ih samo usmjerava-
ti i korigirati. Vasi djelatnici uvijek
moraju imati osjecaj, nevezano
radi li se o privatnim ili potesko-
¢ama vezanima uz poduzece, da
se mogu osloniti na vas i vasu po-
mo¢. Znaci da u teSkim Zivotnim
situacijama, nevezanima za rad u
vasem poduzecu, moraju znati da
ste vi osoba koja ¢e im pomodi.
Upravo takva vasa djela rezultirat
¢e time da c¢ete s viemenom (vri-
jeme je bitna komponenta) ima-
ti odane djelatnike koji ¢e imati
maksimalno povjerenje u vas i u
ono sto Cinite.

Dty

Ako kod nekog svog djelatni-
ka osjetite glad za uspjehom, ako
vidite da je dobar i da izgara za
posao i da moze i druge zapali-
ti svojom energijom, morate mu
dati priliku da napreduje jer takvi
ljudi ée, prijeili kasnije, priliku naci
negdje drugdje, a to bi za vas bila
prava steta. Cesto se desi da neki
problem eskalira, a onda se pita-
mo gdje smo pogrijesili. Pogrije-
Sili smo $to nismo problem otkrili
i na njega reagirali na vrijeme. Ni-
jedan problem ne nastane odjed-
nom, nego bude malen i hrani se
drugim malim problemima i po-
staje sve vedi.

U svakom poduzedu, u sva-
kom odjeljenju postoje takozva-
ni neformalni vode. To nisu ljudi
koje ste vi odabrali da vode smje-
nu, odjeljenje ili neki projekt.To su
ljudi koji u pauzama vode glav-
nu rije¢, koji su na izletu firme u
centru pozornosti, koji se nefor-
malno namecu. Oni, svjesnoili ne-
svjesno, Cesto pokusavaju uprav-
ljati. Takve ljude prepoznajte, i vi
upravljate njima. S obzirom da je
njihovo misljenje u odjeljenju pre-
sudno, bitno je da oni budu pozi-
tivni, daimaju pozitivno misljenje
o vasem poduzecu i o vama jer
ako to nije slucaj, cijelo to odje-
lienje moze vrlo brzo oti¢i u neze-
lienom smjeru. Zato s tim ljudima
imajte intenzivniji kontakt - mora-
te ih ,njegovati’, Cesto su to dje-
latnici koje nije lako voditi, ali ako
ih znate voditi i prepoznati njiho-
ve Zelje i ciljeve, oni ¢e vam dati
izvrsne rezultate i to ¢e se odrazi-
tii na ostatak grupe.

mr. Dragomir
Gabric,
poduzetnik i
poslovni savjetnik

L %

Djelatnikov propust je i
propust vode

U situaciji da vas djelatnik na-
pravi stanoviti propust, a vas di-
rektno nadredeni krivi vaseg dje-



»lzdrzljivost i odlu¢nost su dvije
karakteristike koje kod svega $to ¢inimo

jamce uspjeh.”

Lav Nikolajevic Tolstoj, ruski pisac

latnika, pravi voda se nikada nece
prikloniti njegovom misljenju i s
njime kritizirati svoga djelatnika.
Naprotiv, on ¢e preuzeti odgo-
vornost na sebe i jasno reci da je
to njegov propust. Ako je djelat-
nik prisutan stat ¢e apsolutno na
njegovu stranu i branit ¢e ga. Isto
tako, ako je djelatnik odsutan, sti-
tit ¢e ga od pretpostavljenog, pre-
uzeti odgovornost i moguce po-
sljedice za sve lose Sto se desilo na
sebe. Vas pretpostavljeni ¢e vrlo
brzo shvatiti o ¢emu se radi i vi-
djet ¢e uvama pravog vodu. Zelili
vas kazniti, ta kazna ¢e vjerojatno
biti znatno blaza, nego $to bi bila
kada bi kaZnjavao vaseg radnika.
Kada vi budete u prilici u cetiri
oka razgovarati sa svojim djelat-
nikom dajte mu jasno do znanja
o kakvom se velikom propustu
radi. On mora biti svjestan mo-
gucih posljedica, a konsekvence
koje ¢e snositi dolaze s vase stra-
ne.To ne treba znati vas$ direktno
pretpostavljeni. To je vasa odlu-
ka, vi ¢ete dozirati razinu kazne-
nih mjera, aja vam preporucujem
da utom dijalogu budete odlu¢ni
i pokaZete da Sale nema, ali, po-
navljam, va$ pretpostavljeni to
ne mora znati. Vas$ radnik ¢e vrlo
brzo postati svjestan toga da ste
mu spasili kozu i njegovu sudbi-
nu u poduzecu i znat ¢e vam se
za to oduziti.

Oprezno s disciplinskim
mjerama

Kod primjene disciplinskih
mjera dozirajte to sami. Prethod-
no utvrdite cilj. Tu postoje dvije
osnovne tendencije - Zelite li stim
radnikom i dalje raditi ili ne Zeli-
te. Ako Zelite, mozete slobodno
u dijalogu u zatvorenom prosto-
ru i u Cetiri oka biti i glasni i tem-
peramentni i pokazati mu koliko

vam je stalo da on i dalje ostane
u vasem poduzecu, ali da se ta-
kvo $to ne smije ponovitiida dru-
gi put necete imati razumijevanja
za takvo $to. Koristite tzv. sendvic¢
metodu - pozdravite ga, pocnite
pozitivno, pokusajte saznati zasto
se to dogodilo. Ako nema odgo-
varajuceg objasnjenja za svoj po-
stupak, dolazi faza,hladno” u ko-
joj morate pokazati svoje emocije
i ukazati mu kakav je to bio pro-
pust — kolika je materijalna Ste-
ta, gubljenje imidza, narusavanje
radne klime... Na kraju dolazi opet
Jtopla“ faza. Pokazite da Zelite s
njim raditi s ciljem da on s tog raz-
govora ode kao netko tko ¢e dalje
motivirano raditi u vasem podu-
zecu svjestan svojih pogresaka, ali
s pozitivnim stavom.

Ako pak zZelite prekinuti radni
odnos s djelatnikom, sendvi¢ me-
toda nije preporucljiva. S jedne
strane, morate mu navesti njego-
ve pozitivne karakterne osobine,
ali mu s druge strane obrazloZiti
zasto vise ne Zelite s njime raditi,
iznijeti samo cinjenice - $to, kako
i kada se desilo. U takvom razgo-
voru ne smijete pokazivati emo-
cije i biti glasni, nego imati veli-
ku samokontrolu. Takvi razgovori
mogu imati snazne emocionalne
posljedice na vaseg djelatnika,

Hello
Kitty

koje mogu sezati ¢ak do fizickog
napada. Zato je pozeljno uz sebe
imati jo$ jednog radnika - vodu
smjene, vodu odjeljenja, dobrog
drugog radnika - ne samo iz prav-
nih razloga da potvrdi $to ste mu
rekli da mora udiniti, eventualno
potpisati i sl., nego iz razloga da
ta vasa,desna ruka” u tom sluca-
juvidiidozivi tu situaciju jer to ¢e
biti pokazatelj i drugim ljudima
$to se u vasem poduzecu smije, a
$to ne smije raditi.

Svako otpustanje djelatnika je
vas poraz. Vi ste nekoga zaposlilii

KOLO SRECE PROMIJENITE SVOJ ZIVOT - POZITIVNO

. MARKET

Koliko ste vi zadovoljni svojim Zzivotom? Nitko od nas nema samo po-
teskoce. Svatko od nas ima nesto sto bi zelio promijeniti. Gotovo svaki
Citatelj trazi knjigu koja je jednostavna i jasna, a opet sveobuhvatna i

za zivot vazna. Tesko je napraviti takvo jedno univerzalno djelo koje ¢e
zadovoljiti vasu intelektualnu znatizelju, dati vam pri ¢itanjul lijep osje-
¢aj i pokazati vam nove smjernice, nove putove. KOLO SRECE je upra-
vo to - vas zivot. Uz pomoc¢ ove knjige, ne samo citajuci ju, nego i kori-
stedi ju kao prirucnik za kojim cete posegnuti kad god vam bude tesko,
kad vam bude dobro i kad vam zatreba pomo¢ da budete jos zdravi-
ji, uspjesniji, bogatiji, bolji, sretniji, promijenite svoj zivot - pozitivno.

NUDIMO FRANSIZU #ello ity
MONO BRAND DUCANA

Ekskluzivni distributer Helle Kitty

za Hrvatsky,
Srbiju i Bosnu i Hercegovinu,
nudi mogucnost otvaranja mono brand
Fells Ritty
duéana na pricnipu fransize.
Ozbiljno zainteresirani poslati
pISMO namjere
na e-mail:
generalmarket@generalmarket.hr
. GENERAL

mislili da je on najbolji za neku po-
ziciju, uloZili ste puno o njega, ovi-
sno o sloZzenosti posla koji on radi,
placali ste za njega puno jer ste
puno od njega ocekivali, a onda
ste dosli do spoznaje da to ipak
nije to. Sto prije to prepoznate i
prekinete, bolje za vas. Medutim,
uvijek morate biti svjesni toga da
je to bila vasa odluka i da ste pri-
je svega vi donijeli odluku koja je
mozda u tom trenutku bila dobra,
ali se u konacnici ipak pokazala
kao nesto sto ste morali korigirati.
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JA PODUZETNIK

Krenemo li od definicije samog brenda,
slozit ¢emo se da njegova bit nije fizicka
i opipljiva, ve¢ je sadrzana u osjecajima
kupca u odnosu na njega. Emocije su te
koje nas vezu za brend i koje su presudne
pri donoSenju odluka, pa tako i onih o
kupnji. U skladu s tim, proizvod neke robne
marke, koji donosi prednost potrosacu
u odnosu na konkurentske, je proizvod
osmisljen da pobudi njegove Zelje i potrebe.

Proizvodi jesu predmet Zelje i
¢eznje. Njihovim izgledom tu ce-
Znju mozemo i moramo dodatno
pobuditi kroz dizajnerski koncept
—osvijestiti kupcu potrebu za proi-
zvodom, izazvati da se na neki na-
¢in poistovijeti s proizvodom i oni-
me $to nudi. Na primjer, probuditi
Zelju da izgleda poput fotografije
na proizvodu i tome sli¢no. Ukrat-
ko, nuzno je izazvati emociju, po-
budu, motivaciju.

Karakter i svrha izrazena
kroz dizajn

Bududi da vecina kupaca odlu-
Cuje o kupniji u zadnji treni na pro-
dajnom mjestu, ambalaza je po-
tencijalno najjaci prodajni alat te
sredstvo koje pomaze stvoriti sli-
ku o proizvodu. Karakter samog
proizvoda mora odrediti rjeSenje
ambalaze, jer kupac nema nivolje
ni vremena dugo analizirati. Svoju
¢e odluku o kupnji donijeti na te-
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melju svjesnih ili podsvjesnih re-
akcija koje je kod njega pobudi-
la ambalaza pomocu informacija
koje komunicira te stoga vizualno
rjeSenje ne smije odasiljati poruke
koje nisu u skladu s karakterom
proizvoda. Proizvod svojim diza-
jnom, prije svega treba privuci po-
gled kupca dok prolazi trgovinom.
On ga mora informirati, ukloniti
nesigurnost i djelovati trenutno
na njegov razum i emocije. Jedna-
ko tako, brzoijasno iskomunicirati
$to proizvod ¢ini za kupca, na koji
nacin mu donosi korist i koji pro-

Proizvod svojim
dizajnom, prije svega treba
privudi pogled kupca dok
prolazi trgovinom. On ga
mora informirati, ukloniti
nesigurnost i djelovati
trenutno na njegov razum
i emocije.

blem mu rjesava. Osim Sto je prak-
ti¢no spremnik za proizvod, isklju-
Civa svrha ambalaze je prodati ga.
Dizajn ambalaZze retail proizvoda
ne smije biti apstrakcija, Cista este-
tika bez namjene ili ikakav neprak-
ti¢ni umjetnicki pristup oblikova-
nju, bududi da je njeno okruzenje
mnostvo konkurentskih proizvo-
da pored kojih se mora istaknuti.
Pri oblikovanju fokus treba biti na
onome $to proizvod ¢ini za kupca,
tj. na svrsi. U tome je njegova pro-
dajna snaga. Kako bi rjeSenje vi-
zualno iskocilo na polici, najé¢esce
se koriste upadljive boje i motivi
koji privlace paznju. Kupac perci-
pira proizvod u prve 4 sekunde, i
to je vrijeme unutar kojeg ga ku-
pac mora primijetiti pored konku-
rencije te potencijalno reagirati u
smjeru kupnje.

Vazni ¢imbenici

Takoder, potrebno je zacrtati
glavne vrijednosti za koje bismo
voljeli da se vezu uz na$ proizvod
te definirati koje asocijacije zelimo
da budu prve na umu potrosaca
kada se susretne s proizvodom.

Koji sunam elementi dostupni
za takvu komunikaciju? Svaki de-
talj koji ¢ini ambalazu ili se na njoj
pojavljuje - od njenog materijala,
strukture, oblika, znaka ili logoti-
pa, slike, boje, teksta - komunicira
odredenu poruku. Nas je zadatak
stvoriti sliku (imidZ) odredenog

Morana
Mikulandra,
mag.art.

proizvoda na nacin da je svaki od
elemenata $to bolje podupire. Tre-
bate znati tko vam je kupac, pa ¢ak
i onaj tek potencijalni, te razmislja-
ti na njegov nacin. Saznanja o per-
cepciji vaseg kupca pomoci ¢e pri
svim odlukama vezanim uz ele-
mente pakiranja koji ¢e biti upo-
trijebljeni. Razmislite i o nekoliko
smjerova dizajna, razradite razlici-
te pristupe te finalizirana rjesenja
usporedite i ispitajte reakcije oko-
line.Testiranje ¢e usmjeriti na ono
koje je upadljivije i primjerenije za
proizvod kojeg Zelite prodati.

Odnos maloprodajne cijene
proizvoda i razine oblikovanja am-
balaze takoder je faktor koji treba
uzeti u obzir. Drugim rije¢ima, uko-
liko se pretjera s dizajnom i krea-
tivnim rjedenjima, ambalaza u pro-
dukciji i tisku moZze biti preskupa
u odnosu na cijenu kompletnog
proizvoda na polici. Kako se to ne
bi dogodilo, potrebno je da dizaj-
ner pri ostvarivanju svojih idejaiu
tom smislu razmislja funkcionalno,
prakti¢no i prodajno. Ukoliko po-
stoji vise od jednog proizvoda, tj.
ukoliko se oblikuje pakiranje za li-
niju proizvoda, osnovni se vizual-
ni standardi samog brenda, kao i
elementi osnovnog rjeSenja am-
balaze, moraju,provlaciti kroz sve
proizvodeilinije. Drugim rije¢ima,
mora postojati vizualni identitet
kojeg je potrebno u svakom ele-
mentu postivati. Koli¢ina teksta na
ambalazi neka bude minimalna,
pogotovo na prednjici koja komu-
nicira,na prvu”. Rijeci koje se kori-
ste trebaju biti usko povezane s
opisom samog proizvoda, onime
$to nudi ili kako se koristi. Na isti
je nacin potrebno birati i fotogra-
fije ili ilustracije, odnosno motive
vizuala. Ukratko, sama slika treba
ispricati sve.



Tri, Cetiri, rebranding

Puno puta klijenti bi me upitali je li dizajn
stvarno toliko zahtijevan proces, jer sve $to
oni vide je kako otvorimo program i malo
premecemo po njemu. Boja simo, boja tamo,
neki font i dizajn je gotov. I vjerujem da ti
kljjenti nisu izuzetak. 1z tog razloga doslo je
do popularizacije stava da dizajner moze biti
bilo tko, tko ima kompijuter.

Zajedno s tim trendom razvi-
jao se (akod nas se jo$ uvijek u po-
rastu) i trend prekomjernog kori-
Stenja cool strucnih rijeci koje bi
nekoga trebale prikazati kao emi-
nentnog stru¢njaka na podruc-
ju dizajna. lako sve te rijeci imaju
svoju stvarnu tezinu, ovako la-
gano gube na vaznosti i postaju
obic¢ne floskule. Nabrojat ¢u samo
neke: branding kao i rebranding,
usability, user experience, guerilla,
SEQ, visibility... a u ovom tekstu na-
Cet ¢u temu rebrandinga.

Kod brandinga imamo prili¢-
no jasnu situaciju — ako pokrece-
te firmu, uvodite novi brend ili se
jednostavno niste ranije odluci-
li za izradu vizuala - svaka agen-
cija preporucit ¢e vam branding.
On ¢e varirati u svome opsegu, ali
manje vise nece biti pogreske u
procjeni onoga $to vam je potreb-
no. Ali, ako ste ve¢ dugo na trzistu,
kako znati da li je i kada pravo vri-
jeme za rebranding?

Svim kreativnim agencijama
trebalo bi biti u interesu savjeto-
vati klijente $to i u kojem trenut-
ku raditi s brendom. No, to bi u
nekim slucajevima znacilo savje-
tovati da se trenutno ne radi nista,
$to za sobom povlaci maniji priljev
novca agenciji. Naravno, kratko-
ro¢no gledajuci. Ali kao $to sam
napomenula, radi se o trendu po-
rasta otvaranja agencija pa vedina
njih nema dugoro¢no postavljene
ciljeve. Na taj nacin klijenti dobi-

vaju provizorna, nerijetko i nepo-
trebna rjesenja, ¢ime ne samo da
imaju nepotrebna ulaganja, vec si
i trajno Stete imidzu.

Nedavno sam igrom slucaja
popila kavicu sa svojim starim po-
znanikom, koji je u meduvreme-
nu postao direktor relativno po-
znate hrvatske firme. Prebiralo se
po problemima poduzetnika, krizi,
nelojalnoj konkurenciji, zasi¢eno-
sti trzista, kao i drugim klasi¢nim
kavanskim temama pa nas je raz-
govor odveo u smjeru price o nji-
hovom nedavnom rebrandingu.
Novi logotip, osvjezena internet
stranica i nova kampanja s jumbo
plakatima. Zvucalo je jako dobro,
no vec prvi pogled na nove uratke
bio je dovoljan da postavim prvo
i osnovno pitanje koje postavljam
svakome klijentu: A koji je cilj re-
brandinga?”. Naravno, odgovor je
izostao.

A gdje je krenulo krivo?
KONKRETNO: Novi logo losiji
je od starog. | ne zato $to je vizu-
alno inferiorniji (iako bi se o tome
dalo raspravljati), ve¢ zato $to za
korisnika ima jos manju informa-
tivnu vrijednost od staroga. Novi,
a staromodan. Samim time neodr-
Ziv je i rok trajanja nije mu vedi od
2 godine. Nadalje, vrlo komplek-
sna stranica dobila je samo osvje-
Zenje u vidu nove boje brenda.
lako je zbog organizacije izborni-
ka vrlo tesko snalaziti se na prena-

trpanoj stranici, nisu radili na tom
segmentu jer su oni ve¢ navikli
gdje pronaci ono sto trebaju. O
jumbo plakatima re¢i ¢u samo da
su prema nasem misljenju u top
tri fijaska mjeseca travnja.

GENERALNO: ulozZeno je vre-
mena i novca u puko osvjezenje
vizuala bez brige za korisnika, ja-
sne pozadinske price, definirane
vizije i strategije za napredak po-
slovanja.

Bez obzira jeste li mala ili ve-
lika firma, sigurna sam da nema-
te dovoljno novaca za potrositi na
nesto sto nece donijeti profit. Da-
kle, prije nego odredite budzet,
razmislite $to vam je stvarno po-
trebno, jer nekada je bolje ne ra-
diti niSta nego platiti narusavanje
dugo gradenog imidza.

Kada je potreban
rebranding?

Kada razmisljate o rebrandin-
gu, ne treba se voditi vremenskim
okvirima. lako bi dobar pocet-
ni branding, uz manje modifika-
cije, trebao trajati minimalno 10
godina, uvijek se mogu dogoditi
nepredvideni preokreti koji zahti-
jevaju intervenciju. Repozicionira-
nje na trzistu ili zastarjeli branding
neki su od klasi¢nih razloga za kre-
tanje u rebranding. No, dogadalo
se i da nam pristupe novi klijenti,
koji su ve¢ nakon $est mjeseci bili
nezadovoljni pocetnim vizualom
pa bi krenuli u rebranding koji ¢e
pricati njihovu pricu i prezentirati
firmu u pravom svjetlu. Dakle, ne
postoji univerzalno pravilo, ali po-
stoje jasni pokazatelji da je vrije-
me da razmislite o njemu:

1. konstantni pad prodaje proi-
zvoda/usluge

2. kada shvatite da za svaki pro-
izvod na trzistu mozete redi,i mi

isto”

3. kadavam treba vise od 30
sekundi da objasnite obecanje
vaseg branda

4. kada vasi zaposlenici/klijen-
ti ne znaju koje su vrijednosti
branda

5. porast konkurencije i gubitak
udjela na trzistu

6. kadavam je na sastanku ne-
ugodno dati posjetnicu jer svi
drugi imaju bolje

7. kadaizgled i boje vaseg lo-
gotipa ovise o racunalu s kojeg je
u tom trenu poslan .jpg

8. kada su posjete vasoj strani-
ci u konstantnom padu, a i imate
taj cudan osjecaj da su sve druge
bolje od vase

9. kada svi vasi materijali ne
odasilju istu poruku prema kraj-
njim korisnicima

10. krecete s lansiranjem novog
proizvoda/usluge ili se Zelite pro-
biti na nova trzista

11. kada branding ne reflektira
vasu misiju i viziju poslovanja

12. kada se konkurencija ili trzi-
Ste pokrenu, ostavljajudi vas da-
leko iza

13. kada vas pregaze novi tren-
dovi i tehnologije (ne koristite
drustvene mreze, podcaste, vi-
dea, RSS feed, imate prastaru
stranicu s puno neoptimiziranog
sadrzaja...).

No, ¢ak i ako se vidite u nekoj
od gore navedenih (znakovitih 13)
tocaka, to ne znaci da se glavom
bez obzira bacite u rebranding. To
znadida je vrijeme da stavite stva-
ri na papir (ili Google docs-e), raz-
mislite, porazgovarate sa struc-
njacima. Ako i dalje smatrate da
je vrijeme za rebranding ipak ne
zaboravite dvije osnovne stva-
ri: postavite si konkretne ciljeve
i izaberite kvalitetnog partnera. |
samo hrabro!
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JA PODUZETNIK

Svog klijenta nisam upoznao
na web stranicama za zaposlja-
vanje, niti poslovnim forumima,
nego na jednom dosta netipic-
nom mjestu: web stranici za ljubi-
telje stranih jezika. Nakon $to smo
porazgovarali u nekoliko navrata
o ljepoti japanskog jezika i kultu-
re te utvrdili da mozemo efektno
komunicirati na engleskom jezi-
ku, razgovor je krenuo u smjeru
djelatnosti. U duhu inbound mar-
ketinga i prijateljske komunikaci-
je, ponudio sam nekoliko dobro-
namjernih poslovnih sugestija,
koje su se mom americkom pri-
jatelju ucinile zanimljive i korisne
u poslovanju. Razgovorom smo

s Radediza
strance...

Juria
Dujmovic

Moja poslovna suradnja s americkom tvrtkom o kojoj ¢u pisati u
ovom ¢lanku je zanimljiva, jer odudara od stereotipa koje susrecemo
pri intervjuiranju i zaposljavanju. Razmatrajuci ove okolnosti,
mozemo doci do zanimljivog zakljuc¢ka o novom dobu zaposljavanja,
gdje su ¢ak i vlasnici srednje velikih tvrtki spremni na prakti¢no ad
hoc testiranje potencijalnih zaposlenika, deformalizaciju postupka
zaposljavanja i brzu aktivaciju potrebnog radnog potencijala.

dosli do zaklju¢ka da u njegovoj
tvrtki nema specijalista za drus-
tvene mreze, brending i dizajn, pa
sam predlazu¢i mu konkretne po-
slovne poteze istovremeno stvo-
rio predispozicije za vlastito rad-
no mjesto.

Ono $to je slijedilo bilo je niz
manjih zaduZenja, od oblikovanja
poslovne strategije za drustvene
mreze, do velikih projekata poput
infrastrukture i dizajna web strani-
ce za investicijski rejting, struktu-
riranja poslovnog modela za istu
i kona¢no kompletan rebranding
tvrtke — od vizualnog identiteta,
do PR-a.
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Drustvene mrezei
pragmatizam

Pogled mog klijenta na mar-
keting je tipi¢no americki pragma-
tican, Sto stvara dodatan izazov,
pogotovo u podruc¢ju drustve-
nih mreza. Naime, tu je (pogoto-
vo bez vecih ulaganja u formalnu
promidzbu) potrebno odredeno
vrijeme za stvaranje i odrzavanje
interesa te konac¢no i samu proda-
ju. Njegova se tvrtka bavi investi-
cijskim savjetovanjem, trziSnom
analizom, rejtingom banaka i fi-
nancijskih institucija za podruc-
je SAD-a. Za adekvatno obnasa-
nje pozicije community managera
i pisca reklamnih tekstova u mom

slucaju trebalo je te¢no govoriti
engleski jezik, poznavati struc-
nu terminologiju iz podrugja in-
vestiranja, ekonomskih kretanja,
kao i politicko-ekonomsku situa-
ciju u Sjedinjenim Americkim dr-
Zavama. Posebnu paznju trebalo
je obratiti pri slaganju promidz-
benih poruka sa snaznim call to
action elementom, uz izbjegava-
nje politicke obojenosti onoga sto
smo priopcavali.

Prije razgovora s klijentom,
njega nije zanimao latentan broj
ljudi koji su fanovi, a ne namje-
ravaju kupiti proizvod. Za nje-
ga drustvene mreze predstav-
liaju trosak, i on preko njih Zeli

stvoriti profit. Profit, pak, stvara-
ju kupci. Zato je za Citav projekt
bio klju¢an razgovor o dinamici
konverzije (pretvaranja fanova u
kupce). Preduvjet rada je zapravo
bila studija ¢itavog projekta, ula-
ganja i dugorocna procjena do-
biti. Nakon toga krenulo se u eta-
pnu provedbu - od preuzimanja
postojecih stranica, do njihovog
oblikovanja i redizajna. Naravno
da nitko ne moze garantirati pro-
daju, ali kampanja mora biti slo-
Zena na takav nacin da efektivno
promovira prodajni model. To je
moguce jedino tako ako su agre-
girani fanovi ujedno i dio ciljane
populacije.

Prezentacija i ROI

Unatoc tome $to mi se komu-
nikacija s poslodavcem svodila na
video konferencije, telefonske po-
zive i mail, bio sam u mogucnosti
efektno prezentirati svoju poslov-
nu strategiju izvrénom direktoru
tvrtke u kratkoj i jasnoj prezen-
taciji. Kad prezentirate projekte i



imate malo vremena, slozite pre-
zentaciju bez nepotrebnog kom-
pliciranja - vas klijent treba brzo
dobiti uvid u ono $to predlazete,
i treba mu biti odmah jasno kako
sustav koji ste zamislili funkcioni-
ra (tocnije: kako on iz njega moze
ostvariti dobit). Budite zato jed-
nostavni i koncizni - stru¢ni zar-
gon ostavite kod kuce, jer oteZava
komunikaciju, i zamara slusatelja
koji ga ne poznaje. Jednostavnost
predstavljanja materije najbolje
govori 0 vasoj sposobnosti vlada-
njaistom. Na ovakve sastanke tre-
bate doci pripremljeni - dogodilo
se da sam dobio niz pitanja veza-
nih za tehni¢ku izvedbu izravno
od izvrSnog direktora, dok je di-
rektor za marketing mudro Su-
tio. Samo najvaznije podatke iz-
dvojite za izlaganje, a sav dodatni
materijal priloZite nakon prezen-
tacije, za eventualno naknadno
razmatranje ili dodatna pitanja.
Sjetite se - ovo su ljudi kojima se
Zuri i kojima morate brzo proda-
ti svoju ideju. Ako vi u nju ne vje-
rujete, nece povjerovati niti po-
slodavac.

Prije pocetka bilo kakvog po-
sla, potrebno je koordinirati oce-
kivanja poslodavca s vasim mo-
gucnostima. Budite realniiiskreni,
pod cijenu da posao na kraju ne
dobijete. Puno je bolje priznati da
nemamo neke vjestine, nego lose
odraditi posao, uzrokovati Stetu
poslodavcu i stvoriti sebi losu re-
putaciju.

Znajucidatvrtka jos nije spre-

BESPLATHNI

NVESTMENT is t

RETURN ON'I

~£ mannie\s

mna investirati velika sredstva u
Sirenje svoje prisutnosti na drus-
tvenim mreZzama, moj prvi zada-
tak bio je predstaviti njima pri-
hvatljiv, realaniisplativ ROl model
za drustvene mreze. ROl li Return
On investment (povrat na uloze-
no) se u drustvenim mrezama ra-
zlikuje od standardne definicije
tog pojma. Bez dubljeg ulazenja
u detalje, model poslovanja koji
sam predlagao imao je prihvatljiv
ROI, dobru dinamiku rasta i pri-
hvatljivtempo investiranja.

Dok model razvoja i ulaganja
u drustvene mreZe za tvrtku mog
poslodavca sadrZi i elemente di-
rektne i indirektne prodaje, kod
nas je to koncept koji je jo$ u po-
vojima. Gledajuci nase trziste, vi-
dimo da je i dalje vecina pothva-
ta koji se ticu drustvenih mreza
usmjerena na razvijanje brenda,
komunikaciju s potencijalnim
i postoje¢im klijentima, dok se
sama (in)direktna prodaja stavlja
u drugi plan.Kod nas i dalje vlada
nepovjerenje prema kupnji preko
interneta, $to uvelike otezava pro-
ces integracije i aplikacije takvih
poslovnih modela.

Koordinacija

Odrzavanje i rad na Facebo-
ok drustvenoj mrezi tvrtke bilo bi
tesko, ako neinemoguce, bez ko-
ordinacije s razlicitim sektorima
unutar tvrtke. Umjesto da Face-
book prepuste kakvoj agenciji s
kojom nece imati blizeg dotica-
ja, tvrtka mog klijenta preko svog

TIEDAN

POSLOVNI

SAVIET JEDAN

aained or lost

direktora za marketing koordinira
sva moja nastojanja i rad u deta-
lje. Marketing je direktno povezan
s prodajom, a komunikacija svih
odijela je takoder brza i kvalitet-
na. Rezultat ovog angazmana je
vidljiv i u kvaliteti sadrzaja na fa-
cebook stranicama - vlasnik tvrt-
ke, koji je ujedno i poznat i voljen
od strane klijenata, vodi vlastite
stranice, odgovara na pitanja fa-
nova vlastitim komentarima. Vi-
sok stupanj koordinacije osigura-

V¥ SAVJETI POSLOVNOG
SAVJETNIKA

v Prije pocetka posla,
koordinirajte ocekivanja klijenta
s vasim moguénostima i budite
iskreni.

v Koristite sve mogu¢nosti koje
pruzaju internet i drustvene
mreze (razlicite drustvene
mreze, blogovi, newsletteri...) i
uvjerite svog klijenta u njihove
dobrobiti.

v Prilikom komunikacije s
korisnicima i kupcima na
internetu, potrebno je uvazavati
njihove prijedloge i odgovarati
im na upite. Vazno je postovati
kupcal

va da u svakom trenutku mozemo
provijeriti jesu li njegove izjave u
skladu s brendingom, kratkoroc-
nom i dugoro¢nom poslovnom
strategijom i drugim detaljima.
Posjetiteljima se izuzetno svida
ovaj ,close and personal” pristup,
jer na vlasnika gledaju s divlje-
njem, zasipajuci ga dnevno stoti-
nama pitanja i komentara.

Odrzavanje veza s klijentima
i pretvaranje potencijalnih
kupaca u klijente (lead
nurturing)

Facebook je vise od alata za
izgradnju brenda. Prate¢i komu-
nikacijske kanale tvrtke (blogo-
vi, newsletteri, web stranice itd.),
potrebno je i na drustvenim mre-

Zama pruZziti potpunu i informira-
nu podrsku klijentima, a u slu¢aju
da postave kakav specifi¢an upit,
proslijediti im trazenu informaci-
ju u najkra¢em roku. Medu fano-
vima imamo veliki broj neaktiv-
nih sudionika, alii razmjerno velik
broj aktivnih. Koristenjem grupa
za diskusiju, redovitih anketa i di-
rektnih pitanja sudionicima, podi-
Zemo grupni interes i odrzavamo
razinu aktivnosti na stranicama.
Rezultat je sve maniji broj neaktiv-
nih ¢lanova i konverzija aktivnih
(pretvaranje posjetitelja u kup-
ce). Ovo nastojanje se produblju-
je kroz ostala marketinska sred-
stva, tako da se npr. u newsletteru
upuc¢enom na 600.000 pretplat-
nika, nalazi direktan poziv Cita-
teljima da se ukljuce u Facebook
raspravu o odredenoj temi. Isto
vrijedi i za blogove i web strani-
ce. Pisma i komentari Citatelja uzi-
maju se u obzir, najc¢es¢i upiti raz-
matraju, agregiraju i obraduju u
redovnim tjednim temama finan-
cijskih analiticara tvrtke. Na ovaj
nacin Facebook prestaje biti ogla-
sna ploca i postaje mjesto gdje se
glas fanova ne samo Cuje, nego i
postuje. Fanovi sudjeluju u obli-
kovanju djelovanja tvrtke, pa su
na neki na¢in i njezin sastavni dio.
Kad potaknete fanove na komuni-
kaciju, mislim da e vas iznenadi-
ti broj izuzetno originalnih, zani-
mljivihi dobrih ideja kojima ¢e vas
zasipati. Ovo je svojevrsni crowd-
sourcing, koji mozete iskoristiti na
razne nacine. Bez sumnje, samo
uspostavom, odrzavanjem i kon-
stantnim unaprjedivanjem odno-
sa s klijentima mozZemo racunati
s dobrim i konzistentnim prodaj-
nim rezultatima.

Koliko je klijent zadovoljan
uslugom, govori i ¢injenica da je
moja tvrtka postala i ekskluzivni
distributer njihove visokovrijedne
investicijske publikacije. Koristite
li vi drustvene mreZe u vasem po-
slovanju? Ako ne, svakako je vrije-
me da o tome ozbiljno razmislite.
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SUPERPRODAVAC

v
1.

N\

Prekrasan proljetni

vikend, nedjelja,

zamamni mirisi rostilja,
zarazni osmijesi obitelji
i prijatelja... Ljepseg od

toga nema — pomisli
Goran dok je okretao

X-tu turu ¢evapa, svinjske
vratine, gljiva i tikvica

na rostilju. Malo dalje

od mjesta gdje se Goran

aromatizirao poput

slavonske Sunke u dimu

roétilja, veselo su za

stolom sjedili najvazniji
ljudi u njegovom Zivotu:

zena, djeca, roditelji,

punica i punac, Ivana
Tarleutti, dragi prijatelji
i ostali ljudi koji su imali

presudni utjecaj na

njegov zivot u nekoliko

zadnjih godina.

Tu su bili Goranovi prijatelji
jos iz djetinjstva Nikola, Martin i
Sven. Do njih je sjedila, ve¢ laga-
no pod utjecajem grasevine, Iva-
na Tarleutti, njegova mentorica i
prodajna muza. Uz nju su se upra-
vo razmabhali u sréanoj raspravi o
trenutnom stanju u drZavi njezini
prijatelji koji su Goranu takoder
puno pomogli u prodajnoj kari-
jeri:Veljko - nogometni skaut, Ve-
ronika - voditeljica prodaje osi-
guranja i Matej - stari morski vuk
komercijale.

Pocasni gost Citave grupe bio
je Mile Testera, Goranov prijatelj i
poslovni partner iz Srbije, koji je
uspio pravo iz Leskovca prokri-
jumdariti nadaleko poznato meso
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Svi na okupu

za leskovacke pljeskavice koje su
prve nestale sa pladnja.

Za distribuciju pi¢a za stolom
i vesele pjesmuljke bio je zaduzen
Lujo, dragi Goranov kupac, koji je
obradovao okupljeni narod svo-
jim poznatim domacim kobasica-
ma iz Gline. Njemu s druge stra-
ne nisu ostali gastronomski duzni
niti drugi pozvani Goranovi kup-
ci - Livio iz Istra sa svojim ombo-
lom i Dragan iz Gorskog Kotara
sa domacim Spekom i Sumskim
gljivama.

Glavni razlog okupljanja ove
vesele druzine bila je velika pro-
mjena i odluka u Zivotu Gorana i
njegove obitelji.

Prilika za ostvarenje snova
Do prije par mjeseci Goran je
bio samo jedan od mnogih u masi
hrvatskih prodavaca, komercija-
lista i voditelja prodaje. A onda,
kao grom iz vedra neba, Gorano-
vu obitelj je posjetila Fortuna i do-
nijela im poklon u vidu poveceg
nasljedstva iz ostavstine davno
izgubljene rodakinje iz Amerike.
Zaboravljeni praujak Sime i nje-

Danijel
Bicani¢

gova kéer Emily odlucili su Svilici-
¢ima promjeniti zivot u korijenu...

Zanimljivo je kako promje-
ne u Zivotu uvijek dolaze ¢opo-
rativno. Taman prije nego $to ¢e
se Goran suociti sa gotovo film-
skom pri¢om o nasljedstvu u ko-
joj ovaj put on igra glavnu ulogu,
nas omiljeni komercijalist se igrao
duze vremena s idejom o vlasti-
tom poduzetni¢ckom pothvatu.
U biti, Goran je Zelio promijeniti
pravac Zivota generalno. Podu-
zetnistvo, bijeg iz grada, povra-
tak nekom normalnom ritmu Zi-
vota, briga o djeci, Zelja supruge
za vlastitim malim vrtom... Sve su
to bili mamci na udici koje je Go-
ran grickao u svojoj masti poput
kakvog radoznalog soma.

A onda su Sime i Emily Ma-
rinovi¢ odlucili iz groba zasu-
ti Gorana svojim tesko ste¢enim
novcem i Goranu se otvorila mo-
gucnost da sve te snove i ostvari.

000, koliko je Goran u tim tre-
nucima bio zahvalan na trezve-
nom i objektivnom razmisljanju
njegove mentorice kojoj se uvi-
jek mogao obratiti za savjet. A lva-
nin savjet je bio neuobicajeno di-
rektan i iskren:,Gorane, ovakve se
Sanse Covjeku pruzaju samo jed-
nom u Zivotu. Ja Vas u potpunosti
podrzavam u Vasim idejama. Na-
pravite dobar plan i u¢inite to!”.
Goran i njegova supruga su ne-
koliko dana zajednicki vijecali, a

‘ Goran se morao sloziti sa Ivanom. Otkad je znao sa
sebe, svemu dobrome sto mu se dogodilo ili Sto je napravio
u Zivotu, prethodila je nekakva rizicna odluka. Nekad je
pao na nos, nekad je uspio. Ali bez rizika ne bi bio danas tu
gdje je. U to je Goran bio siguran.



onda donijeli odluku. [demo!

Zivot je satkan od riziénih
odluka

Prvo je na redu bila selidba.
Goran je u svojim putovanjima po
lijepoj nasoj bio dobro upoznat s
ponudomii cijenama nekretnina u
ruralnim krajevima, tako da je od-
luka brzo pala na bjelovarsku re-
giju. Blizu Zagrebu, povoljne cije-
ne, netaknuta priroda... A pronasli
su jedno malo, dobro ocuvano
seosko imanje sa,dusom”. Usred
Sumarka na obronku s kojeg je
pucao pogled na prekrasan bje-
lovarski kraj, imanje se sastojalo
od kuce, Stale, radne zgrade, spre-
mista, dvorista i... prekrasne nat-
krivene terase na kojoj su se oku-
pili svi Goranu dragi ljudi. Okupili
su se kako bi proslavili useljenje
Goranove obitelji i pocetak jed-
nog novog razdoblja u Zivotu.

Majstor od rostilja je taman
poceo razrezivati pilece batke i
bacatiih navatru, kad mu je vese-
lo prisla njegova jo$ veselija men-
torica.,Gorane, stvarno je prekra-
sno ovdje. BasVam zavidim!’, rece
uz Siroki osmijeh lvana, a Goran
ju odmah nagradi vrué¢im Sampi-
njonom.

Goran utrpa sebi zasluzeni
¢evap u usta i nastavi mljacka-

juci:,Da, i mi smo se zaljubili na
prvi pogled u ovo imanje. Ima sve
ono o ¢emu smo sanjali. Prirodu
za djecu, za mene poslovne zgra-
de, za suprugu vrt... Bas mi je dra-
go da ste nam svi dosli i razvese-
lili nas. Neku no¢ niti ja niti Zena
nismo mogli zaspati razmisljaju-
¢i o tome da li smo donijeli do-
bru odluku”.

Ivana polize prste do samog
dlanaiuputi svom sticeniku rijeci
potpore: ,Nikad ne mozete znati
dalije odluka koju ste donijeli do-
bra ili lo3a. Mozete je samo doni-
jeti. A strah od pogresne odluke je
ono sto vecinu ljudi blokira u bilo
kakvom napretku jer tada uopce
ne donose odluke i jednostavno
zapnu u zivotu. Da li ste donijeli
rizicnu odluku Gorane? Jeste, na-
ravno. Ali, $to je Zivot nego Citav
niz rizi¢nih odluka?*”.

Goran se morao sloziti sa Iva-
nom. Otkad je znao sa sebe, sve-
mu dobrome $to mu se dogodilo
ili $to je napravio u Zivotu, pretho-
dila je nekakva rizi¢na odluka. Ne-
kad je pao na nos, nekad je uspio.
Ali bez rizika ne bi bio danas tu
gdje je. U to je Goran bio siguran.

Novi radni izazovi na
horizontu
Ivana, koja kao da je znala da

Goran u mislima prebire po svim
vaznim zivotnim trenucima, malo
zastane pa nastavi: A sad ste se
odlucili postati i poduzetnik. To
je jedna sasvim nova razina koja
¢e od Vas Gorane traziti sasvim
nove sposobnosti, znanja i umi-
jeca. Prije svega, morat cete biti
hrabri, odlu¢ni i uporni. Ali, s ob-
zirom na da ste kao uspjesan pro-
dajni profesionalac demonstrirali
ove sposobnosti, sigurna sam da
Ceteikao poduzetnik djelovati na
isti nacin!”.

Goran se zahvalno nasmije:
»Ivana, Vi znate da sam se ja od-
lu¢io na ovo sve samo zato $to ste
mi obecali da ¢e se nasi redovi-
ti susreti petkom nastaviti. Imam
osjecaj da ¢ete mi i dalje biti od
velike pomodil”.

Ivana i njegova mentorica se
zatim zagrle i upute sa loncem
punim mesnih delicija prema ve-
selom drustvu. Goran sjedne za
vrh stola i obuhvati pogledom sve
okupljene. Bio je neizmjerno sre-
tan tog dana. Istovremeno i uzbu-
den jer je znao da se na njegovom
Zivotnom horizontu pojavljuju
novi krajolici, nova iskustva, nova
poznanstva, novi izazovi. Sve ono
za ¢im Cezne svaki istinski prodaj-
ni profesionalac...

..Kraj?

Poslovni aforizmi

ZADRZATI
KUPCA

» Kvaliteta je kad roba
ode, a vrati se dobar glas.

» Svaki prevareni kupac,
buduci je osvetnik.

» Najbolji prodavac je
onaj koji najbolje rjesava
problema kupca.

» Kupac ne kupuje

proizvod, ve¢ korist koju

proizvod ¢ini za njega.
Peter Drucker

» Kada frizider nije
frizider? Kad ga ima
na jednom mjestu, a
nedostaje na drugom.
John Hesskett

» Slogan u lancu luksuznih
hotela Ritz Carlton: ,,Dame
i gospoda posluzuju dame
i gospodu’”.

» Dvadeset je puta lakse
zadrzati kupca nego ga
naci prvi put.

» Ne ulazi u raspravu
s kupcem. Uvijek ces
izgubiti.

» Smatrajte da su kupci
stalno u stisci s vremenom;
stoga govorite sazeto i
ciljano.

Misli prireduje M.E.P. d.o.0. /Hrvatski centar
menadzerske knjige, Zagreb, Ulica grada
Vukovara 226 G, tameljem hit-knjige Gorana Tudora,
MENADZERSKA ZLATNA KNJIGA, Il izdanje (IIl

u pripremi).
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|PS| Od svih mogucih profe-
sija, zasto upravo prodaja?

- Nema boljeg osjecaja od
onog trenutka kada mi poten-
cijalni klijent kaze: ,Prihvacam,
kada mozemo poceti?“. Svi oni
koji rade u odjelima prodaje zna-
ju o ¢emu pri¢am. Takoder, to je
dinamican posao koji mi za razli-
ku od drugih poslova omogucava
da se osobno upoznam s velikim
brojem razlicitih poslovnih ljudi.
Smatram da je svaka tvrtka snaz-
na onoliko koliko je snazna njezi-
na prodaja, ukoliko se netko ne
slaze sa mnom nemojte zabora-
viti da sve ipak krece tek od onog
odgovora:,Prihvacam”.

|PS| Reci nam po jednu
anegdotu za najsmjesniji i naj-
ljepsi trenutak u tvojoj prodaj-
noj karijeri?

- Zanimljiva situacija je bila
kada sam nakon brojnih pokusa-
ja napokon telefonski uspio kon-
taktirati vlasnika poznate tvrtke
za maloprodaju IT opreme koji
mi je rekao da je upravo usao u
. Postaju prometne policije (He-
inzelova) i da ¢eka svoj red na
rjeSavanju odredenih admini-
strativnih stvari. Kako sam u raz-
govoru s njim shvatio da je ba-
rem 15 ljudi ispred njega, dosao

66 | poslovni-savjetnik.com | 06

sam s kolegicom u Heinzelovu i
pravec¢i mu drustvo odradili za-
nimljiv razgovor na temu prijed-
loga mogucih marketinskih rjese-
nja za njegovu tvrtku. Najljepsi su
mi trenuci kada poslovni odnosi
s vremenom prerastu u privatna
zajednicka druZenja.

|PS| Kad bi pitali tvoje kli-
jente o tebi, Sto bi nam rekli?

- Nezahvalno pitanje za od-
govoriti pa ¢u se morati posluziti
izlizanom frazom ,To ipak morate
pitati njih". Kako se svakom klijen-
tu trudim pristupiti individualno i
pred njega doci s inovativnim pri-
jedlozima koji mu mogu pomodi
unaprijediti posao, jedino mogu
reci da su me klijenti uvijek spre-
mni s paznjom saslusati.

|[PS| Temelji prodajnog
uspjeha su...?

- Kako su na ovu temuizdane
brojne knjige i ova je tema uvijek
aktualna za razli¢ite seminare, ne
bih se Zelio ponavljati i nabrajati
razli¢ite prodajne koncepte, pro-
cese i modele. Iskustvo mi go-
vori kada se sve zbroji i oduzme
temelj prodajnog uspjeha je po-
stepeni razvoj i izgradnja suptilni-
jih odnosa s potencijalnim klijen-
tom 3to sa sobom nosi pocetak
izgradnje povjerenja. Trudim se

e . PRODAJA 1 NA 1 sA DANIJELOM BICANICEM

ISKUSTVO PRODAJNE MAGILJE...

Milana Dukica sam upoznao prije nekoliko
godina tijekom mog trenerskog angazmana
u izdavackoj industriji. Bila je to “ljubav” na
prvi pogled. Posebice me odusevljavao nacin
na koji je svakom klijentu uspijevao predstaviti
konkretne koristi ponude koju je donio. Iznad
glava sugovornika doslovno ste mogli vidjeti
kako zamiSljaju sve te silne benefite i pozitivne
stvari koje ¢e Milanova ponuda donijeti njihovom
poslovanju. Bila je to prava prodajna magija.

o svojim klijentima znati barem
onoliko koliko znam o proizvo-
du kojeg prezentiram $to je de-
finitivno jedan od uvjeta prodaj-
nog uspjeha.

|Ps| Citas, educiras se, razvi-
jas? Zasto je to vazno za pro-
dajnog profesionalca?

- Smatram da prije svega sva-
ki prodajni profesionalac u svojoj
glavi mora prelomiti da je upravo
on taj koji je odgovoran za pro-
dajne rezultate i da mora nauditi
preuzimati odgovornost za svo-
je postupke $to je po meni opce-
nito veliki problem u Hrvatskom
poslovnom okruzenju. Cinjenica
je da je stvar jedino i apsolutno
uvijek u nama, ali ponekad je lak-
$e krivicu pronaci negdje drug-
dje, zar ne? Uvijek se iznenadim
kada procitam podatak koji izno-
si Alen Majer da 95% ljudi iz svije-
ta prodaje ne ulazu u sebe. Kako
edukacija nije samo ¢itanje kniji-
ga i odlasci na razli¢ite seminare,
u svojoj poslovnoj karijeri, radeci
za razli¢ite poslodavce na svojim
svakodnevnim prodajnim aktiv-
nostima, zapravo sam nesvjesno
radio i na sebi. Nastojim po zavr-
$enom prodajnom sastanku za-
stati na tren, zagledati se u sebe
i razmisliti malo o svom prodaj-

nom nastupu. Trudim se razvijati
osobni potpis u prodajnom pri-
stupu jer sam svjestan da tada
postajem prepoznatljiv.

|PS| Sto upravo éitas?

-,Selling is Better Than Seks”,
Alen Majer. Par crtica iz knjige:
+Moguce je zakljuciti prodaju u
samo nekoliko minuta i kasnije
se time hvaliti’,,Mozete biti apso-
lutno sigurni da vas devet mjese-
Ci po obavljenom prodajnom sa-
stanku s potencijalnim klijentom
njegovi odvjetnici nece traZiti po-
lovicu mjesecnih prihoda nared-
nih osamnaest godina”“.

|PS| Sto bi preporuéio mla-
dim ljudima koji ulaze u pro-
dajno zanimanje bez obzira na
bransu (pogotovo kad se sjetis
kako si ti krenuo u prodaju - sto
je najbitnije)?

- U privatnom i poslovhom
Zivotu nikada nemojte biti zado-
voljni prosje¢nim rezultatima, sto
god u zZivotu da radili uvijek te-
Zite izvrsnoscu. Konstantno, sva-
kodnevno radite na svojoj eduka-
ciji i razvijanju osobnosti koja ¢e
vas razlikovati od drugih. Budite
otvoreni prema novim idejama i
nemojte se bojati preuzimati ini-
cijativu. Ne zaboravite, stvar je je-
dino i apsolutno uvijek u vama,



koliko uistinu nesto zelite ili ne
Zelite. Ako ne znate $to Zelite po-
sti¢i u svome privatnom i poslov-
nom zivotu nikada nista necete ni
postici. Ukoliko u svakodnevnom
radu ne osjetite strast za posao
koji radite, ne gubite vrijeme, $to
prije promijenite posao.

|PS| Kako se pripremas za
prodajni sastanak sa novim
klijentom?

- Po mome misljenju to je jed-
na od kljuc¢nih stvari, na koju ja
osobno ulazem dosta svoga vre-
mena. Prije svakog prodajnog sa-
stanka napravim kvalitetno istra-
Zivanje potencijalnog klijenta,
dodem do informacija o njiho-
vim Zeljama, potrebama i moti-
vima moguce kupnjeivec¢tadau
startu napravim 50% posla. Brojni
prodavaci ispunjavajuci zadane
norme nadredenih,Stancaju” sa-
stanke svojom dosadnom univer-
zalnom prezentacijom i u nedo-
statku vremena nikada ne odrade
istrazivanje potencijalnih klijena-
ta. Izdvojite vrijeme za kvalitetno
istrazivanje (pod cijenu smanji-
vanja mjese¢nog broja sastana-
kal) i dugorocno cete imati vise
uspjeha. Svoje prezentacije uvi-
jek personaliziram i potencijal-
nim klijentima nastojim ponudi-
ti jedinstveni prijedlog rjeSavanja
njegovih problema. Razlu¢ujem
$to im je trenutno bitno, a Sto
nije, skiciram proces donosenja
odluka unutar organizacije kli-
jenta i istrazim osobe koje imaju
moguc¢nosti odlucivanja. Ne za-
boravite, potencijalni klijent ni-
kada nece kupiti proizvod zbog
razloga koji im prodavaci name-
¢u vec jedino ukoliko osjete ko-
rist koju ¢e mu proizvod ili uslu-
ga donijeti.

|PS| Sto ti je kljuéni cilj u
prodajnom razgovoru sa no-
vim klijentom?

- Prvi razgovor s potencijal-
nim klijentom nikada mi nije i za-
dnji razgovor s njim. Na prvom
prodajnom razgovoru klju¢ni mi
je cilj ostavljanje dobrog prvog
dojma i $to bolje upoznavanje s

potencijalnim klijentom i njego-
vim potrebama. Do informacija
potrebnih za kvalitetnije razu-
mijevanje Zelja klijenta, potreba
i motiva dolazim postavljanjem
ciljanih pitanja (klijenta ne mo-
Zete slusati ukoliko vi pricate, 100
na sat”). Potencijalnom klijentu
kroz razgovor nastojim pokazati
da se brinem za njegove interese
i tako polako pocinjem s postup-
kom izgradnje Zeljenog povjere-
nja. Karakteristike proizvoda mi
nisu na prvom mjestu i nikada ih
ne guram u prvi plan.

|PS| Kako se brines o posto-
je¢im klijentima?

- U danasnje vrijeme kada
vlada velika konkurencija medu
razli¢itim proizvodima i usluga-
ma kao i ucestali dumping cijena,
vjernost postojecih klijenata mije
na vrhu poslovnih prioriteta jer
mi upravo ta vjernost daje trzis-
nu prednost spram drugih. Kako
praksa rada potvrduje osnov-
no pravilo da je lakSe postoje-
¢eg klijenta zadrzati nego novog
osvojiti, uvijek nastojim teziti iz-
vrsnoscu u kvaliteti isporu¢enog
proizvoda i usluge i klijentu pru-
Ziti ono ,nesto vise” jer zadovolj-
ni klijent se uvijek vraca!

|PS| Primijetio sam koliko
Zara unese$ u prodajnu pre-
zentaciju ponude koju dono-
si$ pred svoje klijente. Mozes li
nam objasniti otkud tolika koli-
¢ina pozitivne energije u tvojoj
prodajnoj prezentaciji?

- Za pocetak, ne prezentiram
proizvode i usluge u ¢iju kasni-
ju korist osobno ne vjerujem. Dio
ljudi iz prodaje glume svoje pro-
dajne role” i to se uvijek osjeti u
njihovom prodajnom nastupu, a
tada prodavaci nikada ne mogu
ponuditi ono ,nesto vise". Savje-
todavnu prodajnu prezentaciju
uvijek personaliziram za poten-
cijalnog klijenta $to mi omoguca-
va da ne ostaje ravnodusan pre-
ma njoj.

|PS| Sto za tebe znaéi od-
govor ,ne” od strane klijenta?

- Ako je potencijalni klijent iz-

dvojio svoje vrijeme za prodajni
sastanak sa mnom, saslusao mei
po zavrsenom sastanka nije do-
nio pozitivhu odluku o upustanju
u projekt, sastanak nije bio ,ba-
¢eno vrijeme’, mozda jednostav-
no u tome trenutku nije bio do-
bar tajming. Upoznao sam novu
osobu, ostavio dobar prvi dojam,
saznao vise informacija o njego-
vim Zeljama i potrebama. Nakon
jasnog i glasnog odgovora ,Ne”
prestanem s uvjeravanjem jer
sam svjestan da mi viSe nista nece
pomodi da se stvar promijeni. Po
dobivenom odgovoru ,Ne*, po-
¢injem razgovor okrenut privat-
nim crticama iz Zivota klijenta te
gaiznenadim kasnijim e-mailom
na tu temuiili sli¢no, pocinjem se
povezivati s potencijalnim klijen-
tom, graditi povjerenje i nikada
se ne vra¢am na prijedlog surad-
nje s pocetka price i samo je pi-
tanje dana kada ¢u tog klijenta
ponovno pridobiti za neki drugi
projekt. Inace, najvise cijenim kli-
jente koji mi na samom sastanku
ili vrlo brzo nakon, otvoreno kazu
da u ovom trenutku nisu zainte-
resirani i navedu misvoje razloge
zato. Nema mi nista gore od toga
kada potencijalni klijenti nemaju
snage reci ,Ne" pa neke otvore-
ne ponude imam i do 6 mjeseci.
Praksa rada je pokazala da sam
svakim odgovorom ,Ne” sve bli-
Ze i blize odgovoru,Da".

|PS| Trenutno radis u indu-
striji razvoja softvera. Koje su
specifi¢nosti te branse kad je
u pitanju prodaja?

- Prije svega moram naglasiti
da hrvatsko gospodarstvo moze
biti ponosno na hrvatske proizvo-
dace softvera. Trenutno u Hrvat-
skoj postoji oko 500 tvrtki koje
godisnje izvoze softverskih pro-
izvoda u vrijednosti od oko mi-
lijardu kuna i povecavaju svoju
zaposlenost za oko 10% svake
godine. Medu njima je i tvrtka u
kojoj trenutno radim. Kada go-
vorimo s aspekta prodaje, glav-
na prednost naspram drugih dje-
latnosti je u tome $to se softverski

proizvodi u potpunosti mogu
prilagoditi potrebama narucite-
lja (,proizvodi krojeni po mjeri”).

|PS| Kako se nosis sa dugim
vremenskim trajanjem prodaj-
nog ciklusa u b2b prodaji ge-
neralno?

- Ve¢ odavno sam se pomi-
rio s ¢injenicom da ¢u se i neko-
liko puta morati vratiti do poten-
cijalnog klijenta, narocito ako se
radi o ve¢im financijskim ponu-
dama. Moja je preporuka da se
zafollow-up izabere onaj tezi put,
ponovni odlazak do tvrtke poten-
cijalnog klijenta. Izbjegavam krat-
ke telefonske pozive tipa,Jeste li
odlucili?“ili slicno. Nastojim osje-
titi klijenta i znati do koje grani-
ce snjim mogu i¢i da pretjeranim
pritiskanjem ne napravim kontra-
produktivan ucinak (ljudi ne vole
prenaporne). Pred kraj prvog pro-
dajnog sastanka s potencijalnim
klijentom odmah dogovaram sli-
jededi termin za sastanak na ko-
jem ¢u klijentu prezentirati do-
datne moguc¢nosti suradnje i
pokusati pomaknuti stvari pre-
ma zatvaranju. Nazalost, nema
univerzalne formule za ubrzava-
nje odluke klijenta, odluke dono-
sim procjenjujuci svakog klijenta
zasebno.

|PS| Sto zeli$ poruditi kole-
gicama i kolegama u prodajnoj
bransi?

- Ne ,Stancajte” sastanke bez
jasne vizije kako vas prijedlog su-
radnje moze pomoci klijentu jer
to su,pucnjevi u prazno”. Svakom
potencijalnom klijentu pristupite
individualno, a svaki prijedlog su-
radnje personalizirajte i vjerujete
mi klijent ¢e to znati prepoznati.
Neka vam cilj svakog prodajnog
sastanka bude (bio odgovor,Da"
ili,Ne") izgradnja suptilnog odno-
sa s klijentom ¢ime gradite povje-
renje. Na prodajnom sastanku za-
tvorite ustai pustite klijenta neka
govori. Za kraj, prodaja nije nista
drugo nego pomaganje drugim
ljudima u rjesavanju njihovih pro-
blemal
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U prosla dva nastavka smo na primjeru
imaginarne kompanije Dimnjak d.o.o.
upoznali 6 najvaznijih prodajnih procesa koji
nam ne odgovaraju samo na pitanje ,,koliko"
mozemo povecati prodaju, ve¢ nam pomazu
da $to preciznije isplaniramo ,kako" i ,,gdje”
to povecanje mozemo napraviti. U ovom broju
razmotriti ¢emo kako konkretno prodajne
procese mogu kao voditelj prodaje ili prodavac

iskoristiti za kvalitetnije planiranje svog rezultata.

Planiranje rezultata

Ako kao voditelj prodaje Dimnjaka d.o.0. dobro baratate prodajnim
procesima vas ¢e posao planiranja rezultata biti mnogo jednostavni-
ji jer ¢e odgovori na pitanja koliko, gdje i kako biti na dohvat ruke. Po-
gledajmo kako to funkcionira na pojednostavljenom primjeru naseg
fiktivnog kupca skladista TGM koji trenutno od Dimnjaka d.o.o. kupuje
12 komada godisnje od ukupnih 15.

Prodajni proces Aktivnost Rezultat
1. Zad_rz,avanje Rast gradevinskog trzista +1 dimnjak vide
postojeceg kupca za 10%

Smanjenje udjela
konkurencije prodajnom
akcijom

Uvodenje kamina u
asortiman klijenta
Izlazak na trziste INOX

2. Up selling + 2 dimjaka vise

3. Cross selling + 4 prodana kamina

4. Uvodenje novog +1INOX dimnjak

proizvoda dimnjaka
5. Povecanje stupnja  Pokretanje projekta 7a sada o bez efekta
koristenja 2. dimnjaka J

Kao voditelj prodaje u primjeru lako mozete uoiti koliki rast pro-
daje mozete ostvariti, a pretvaranjem broja komada u brojke dobivate
i financijski porast rezultata za klijenta TGM. Ukoliko ste prema savjeti-
ma iz proslog broja svoje procese ucinile transparentim tada znate koje
su vam prodajne (posjeti, prezentacije, telefonski pozivi...) i marketins-
ke (sajmovi, reklame, POS materijal...) aktivnosti potrebne da ostvarite
pojedini cilj. Sada u rukama imate i alat koji vam govori koliko, gdje i
kako mozete povecati svoju prodaju.

Greska u rasporedu vremena

Zbog cega ovoliko efikasno planiranje koje umnogome olaksava
postizanje prodajnih rezultata nije zazivljelo u tolikoj mjeri? Razlog koji
najvise primje¢ujem u radu s prodajnim organizacijama je kriv fokus
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Prodajni procesi
- gdje povecati prodaju (3)

Tomislav Bekec,
dipl. oec.

aktivnosti tj. raspored vremena. Previse direktora prodaje oda-
bire provoditi svoje i vrijeme svojih ljudi reaktivno tj. rjesavajudi
probleme i krize kada ve¢ nastanu. Vrlo malo njih odluci i plani-
ra provoditi svoje vrijeme prije nego $to se problemi pojave. Da
bi u tome bili uspjesni trebaju investirati vrijeme u aktivnosti po-
put mapiranja prodajnih procesai ¢injenja istih transparentnim.
Nevjerojatno mi je da osoba koja se zove prodajnim manage-
rom ne zna kako mu izgleda prodajni proces. Pitam se ¢ime on
to managira, ako ne prodajnim procesom. lli jo$ bolje pitanje -
kako to managira?! Ukoliko ne znam $to trebam gledati kao ma-
nager, ukoliko ne mjerim aktivnosti i pretvorne omjere izmedu
koraka prodajnog procesa, kako uopée mogu prepoznati kritic-
ne tocke i aktivnosti na koje mogu kao manager utjecati. Kako
mogu znati u kojem dijelu prodajnog procesa moji prodavaci
zapinju, da im u istom mogu pomo¢i?

Izostanak planiranja rada s klijentima

Druga velika aktivnost koju mnogi prodajni manageri,a samim time
i njihovi prodavaci ne rade je planiranje rada s klijentima. A ako ne plani-
raju, onda im se situacije s klijentima samo dogadaju - otima ih konku-
rencija, gube udio kod klijenta, klijenti su nezadovoljnii zale se...| onda
prodavaciinjihov manager troe ogromne koli¢ine svog vremena REA-
GIRAJUCI na ove situacije. Umjesto da su ih planiranjem pokusali pred-
vidjeti i radili aktivnosti da potencijalne probleme i situacije sprijece.
Tablica u ovom nastavku je dobar primjer planiranja. Nevjerojatno mi
je da prodajni manager ne sjedne sa svakim od svojih prodavaca kra-
jem godine i ne trazi od njega da mu ovaj isprezentira na ovaj nacin sto
planira vezano uz rezultat/plan s tim klijentom za idu¢u godinu. | da mu
nakon toga odgovori na jo$ zahtjevnije pitanje: kojim konkretnim ak-
tivnostima/prodajnim procesom planira ostvariti taj rezultat? Bez ova-
kvog razgovora i planiranja od strane prodavaca i prodajnog manage-
ra, ostvarenje plana ce ostati samo u Bozjim ili ¢ijim vec¢ rukama, bez
mogucnosti prodavaca i managera da,managiraju” svojim resursima
da isti rezultat ostvare. A tog planiranja ne moze niti ne smije biti bez
dobrog poznavanja i definiranja prodajnih procesa.

Nadam se kako ste kroz ove primjere uvidjeli kako ne postoji bolji
alat za vodenje i planiranje prodaje od definiranje i upravljanja prodaj-
nim procesom, te koliko vam njihovo koristenje moze olaksati ostva-
renje vasih ciljeva i prodajnih planova.

Primijetite kako svaki prodajni proces zahtijeva razlicitu
koli¢inu resursa (vremena, budgeta, angazmana ljudi,
kompetencija...) i postavlja pred voditelja prodaje pravi
izazov u kombinaciji istih za dobivanje optimalnog
prodajnog rezutata.
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Razumijevanje razlicitih pregovarackih
stilova u velikoj mjeri uvjetuje i uspjeSnost
samog pregovaranja. Dobar pregovarac
bi trebao biti svjestan kako svog, tako
i stila koji dominira kod druge strane.

U praksi razlikujemo pet osnovnih
pregovarackih stilova, a to su natjecatelj,
bjegunac, prilagodljivi tip, suradnicki tip
te kompromisni stil. U ovom nastavku
kolumne ¢emo objasniti prvi, tj.

»hatjecateljski” stil.

+Natjecatelji” su primarno za-
interesirani zaispunjenje svih svo-
jih ciljeva. Ukoliko ih je moguce
ostvariti na nacin da i druga stra-

na dobije ono $to trazi, potesko-
¢a nema. Medutim ukoliko ta-
kvog slaganja nema, ,natjecatelj”
e uciniti sve da ispuni samo svo-

AngloAdria

MANAGIMINT CONTULTING

U&inkovito poslovno pregovaranje I., 27.09.2012

Retorika i prezentacijske vjestine, 01.10.2012.

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

POSTANITE BOLJI
v PREGOVARAG, XI dio

je ciljeve, pa makar ocigledno ra-
dedi na Stetu druge strane, ako je
to neophodno.

Generalno gledajudi, u,zdra-
vom"” natjecateljskom pristupu ne
bi trebalo biti nista lose. Medutim
u praksi takav stil pregovaraca ne
bira sredstva. Oni jako dobro zna-
ju Sto Zele ostvariti, zbog ¢ega to
Zele te se u ostvarivanju svojih ci-
lieva nekad koriste i vrlo Zustrim
rje¢nikom te neprimjerenom re-
torikom.

Vise stete nego koristi

Kada se osvrnemo na ono 5to
biizmedu ostalog trebalo biti pre-
duvjet integrativnog (principijel-
nog) pregovaranja, a to je zdrav
i korektan odnos izmedu strana,
upravo tu se pokazuju sve slabosti
ovakvog stila pregovaranja. Nai-
me, iako na kratku stazu takav pri-
stup moze prividno ucinkovit, na
dugu stazu stvara vise Stete nego
koristi.

U razgovoru s, natjecateljem”
morate biti sigurni Sto Zelite posti-
¢iizbog cega. Takoder se trebate
pripremiti za direktan komunika-
cijski stil, sto za neke moze biti ve-
lika prakti¢na prepreka (pogoto-
vo za ,prilagodljiv’ pregovaracki
stil, o kojem ¢emo govoriti u slje-
dec¢em nastavku kolumne). ,Na-
tjecatelji” u praksi ne gube vrije-
me - odmah, na samom pocetku
insistiraju na Sto skorijem ostvari-
vanju svojih ciljeva. Ironi¢no je to
$to, natjecatelji” upravo cijene isti
pregovaracki stil kod druge stra-
ne, tj. cijene tip osobe koja je di-
rektna u komunikaciji s drugima
i ne okolisa previse. Takva praksa
medutim ponekad dovodi do si-
tuacija u kojima pregovori prela-

mr. sc. Mladen
Jani¢, (MC

ze u otvoreni konflikt, a ponekad
Caki prelaze granice prihvatljivog
ponasanja.

Razumijevanje je klju¢
suradnje

+Natjecatelji” su takoder po-
znati po tome da su skloni kori-
Stenju ucjena u cilju ostvarivanja
svojih ciljeva.

Ako ste ucijenjeni, pokusaj-
te tumaciti zahtjeve kao mogu¢-
nosti (o svemu se da pregovarati,
samo se scenarij tj. uvjeti treba-
ju ponekad promijeniti — o tome
smo pisali u prethodnim nastav-
cima).

Nasa poslovna praksa poka-
zuje da je ovakav pregovarac-
ko-komunikacijski stil i najcesci.
Pregovaranje s ,natjecateljem”
mozZe biti ucinkovito ako u pot-
punosti razumijete nacin na koji
takve osobe funkcioniraju. Suo-
ceni s takvim ponasanjem u pre-
govorima, jedini nacin da se dode
do prihvatljivog za obje strane je
ukoliko i druga strana u potpuno-
sti razumije svoje ciljeve i razloge
zbog kojih treba insistirati na nji-
ma (svoje stvarne interese).

U razgovoru s
»natjecateljem” morate biti
sigurni Sto zelite postici
i zbog cega. Takoder se
trebate pripremiti za
direktan komunikacijski
stil, Sto za neke moze biti
velika prakticna prepreka
(pogotovo za,prilagodljiv”
pregovaracki stil, o kojem
cemo govoriti u sljedecem
nastavku kolumne).
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Rabljeni automobili: uspjesna

prodaja kroz 10 tocaka

Otkad se prodaju novi - pro-
daju se i rabljeni automobili. Ov-
dje samo uvjetno moze vrijediti
poznata uzrecica H. Forda da je
najbolji automobil - onaj novi. No,
tijekom 100 godina Zivota ovog
proizvoda, poslovna praksa ga je
demantirala, jer su i mnogi po-
slovni gurui stjecali svoj ugled i
prve korake u karijeri bas kroz pro-
daju polovnih vozila. Upravo ova
recesijska klima potice kupnju po-
lovnih automobila, pa mnogi koji
su se bavili ovim poslom usputno
ioni drugi kojima je to bila primar-
na aktivnost, ra¢unaju na pojaca-
no zanimanje nove publike. Pri-
tom bi trebali razmotriti sve one
zahtjeve koji bi ih pred potencijal-
nim kupcima legitimirali kao po-
uzdanog ponudaca.

1) Kako neutralizirati
korijene sumnje

Ovo je najbitnije pitanje na
koje tvrtka, obrtili servis automo-
bilima mora dati uvjerljiv odgo-
vor. U vezi s tim trebalo bi se sta-
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viti u koZu onoga tko kupuje, pa
kroz tu empatiju formulirati svoj
originalni pristup. Nije dostatno
reci: ,/Jdemo u (kupo)prodaju ra-
bljenih vozila kroz ja¢u promidz-
bu”. Treba razmotriti sve ono Sto
vas Cini pouzdanima.

2) Jeste li stekliime od
povjerenja?

Prva premisa u vasu korist
je poznatost u javnosti i povijest
tvrtke bez negativnog publiciteta.
To se ne stje¢e samo kroz oglasa-
vanje negoi kroz dobru poslovnu
politiku. Za svaku sigurnost morat
Cete saznati kako kotirate medu
potencijalnim kupcima. Jeste li
spremni na istrazivanje potenci-
jalnog trzista? Danas postoje vec
brojne male agencije koje vam
relativno povoljno po profesio-
nalnoj metodi mogu dati odgo-
vor kako vas percipiraju mogudi
korisnici. Ujedno cete saznati $to
ljude smeta u vasoj komunikaci-
ji, ako su vasi prodavadi, serviseri
idr.neodgovarajuce komunicirali

mr. sc. Eduard
Osredecki

Bez obzira na mjesto prodaje, dobri se prodavaci ponasaju
profesionalno. Na svoj posao gledaju kao na posteno zanimanje.
Kad god je to moguce, nastoje kupcima pruZiti $to bolje uvjete, a

ujedno se bave poboljsanjem svojeg posla
(John T. Molloy, autor poslovnih prirucnika).

s korisnicima, pa u vrijeme inten-
zivne prodaje nisu mislili na sutra.
Ato SUTRA je doslo ve¢ DANAS.

3) Moraju vam vjerovati

U slu¢aju da je vase ime pouz-
dano, a javnost vas drzi zaime od
povjerenja, ucinit ete sve daroba
koju (pre)prodajete nema gresku.
Kupili ste rabljeno vozilo ili ste ga
dobili u zamjenu za novo, ili u ne-
koj drugoj kombinaciji (uvoz npr.),
pa ste svjesni da ga morate kon-
trolirati u vise od 10 tocaka teh-
nicke provjere. Konkretno, zahti-
jeva li motor generalku, izmjenu
kvacila, promjenu ovjesa, zamje-
nu dotrajalih guma i sl. - sve to
morate servisirati prije stavljanje
vozila u promet. Neka vam nika-
ko ne padne na pamet da smanju-
jete oznaku broja prijedenih kilo-
metara - tj. da se ponasate kao, po
zadnjim podacima, nas svaki treci
prodavatelj auta. Za svaku sigur-
nost bilo bi poZeljno da vozilima
koja nisu odrzavana u vasem ser-
visu te za koje ne postoji tocan
podatak o izmjeni zupcastog re-
mena npr. (kod vecine auta se mi-
jenja nakon otprilike 100.000 km),
automatski izmijenite taj remen,
jer pri takvom propustu mogu na-
stati nepovratne Stete. Drugim ri-
jecima, ucinit cete sve da dove-
dete rabljeni auto u takvo vozno
stanje u kojem biste ga i vi osob-
no kupili bez dvoumljenja.

4) Vasa promidzba mora
odgovarati ponudi na licu
mjesta

U slucaju da niste jedina oso-
ba koja komunicira s potencijal-
nim kupcima, trebali biste pravo-
dobno upoznati svoje prodavace
s glavnim odredbama svoje pro-
daje rabljenih vozila, ukljucujudii
takve kombinacije kao $to su:

A) Zamjena staro za staro (sa
ili bez nadoplate)

B) Zamjena novo za staro

Q) Kreditiranje iz vlastitih izvo-
ra, ili uz pratnju svoje banke

D) Gotovinski polog plus kre-
ditna opcija ostatka iznosa s pre-
Ciznim jamstvima osiguranja na-
plate (zaduznicai sl.)

E) Mogu¢nost placanje kar-
ticama (0d.30 do 60 obroka i sl.)

F) Placanje uz jamstva trecih
osoba itd.

Vlasnik, direktor ili marketins-
ki obrazovana osoba objasnit ¢e
prodavacima $to se od njih oce-
kuje u postupku korektne proda-
je. Bududi da su upoznati sa svim
pojedinostima, nece biti dvojbe
koja bi mogla potaknuti sumnju
kod potencijalnog kupca. Dakako,
nije uvijek moguce odgovoriti na
sva potpitanja zainteresiranoga
odjednom, pa to naknadno isko-
municirajte (telefonom, e-mai-
lom, sms-omisl.). Racunajte s tim
da pri kupnji automobila vecina
ne donosi odluku na precac, pa



je nuzna krajnja strpljivost i obra-
da svakog kupca do u najsitnije
detalje. One, najcesce, nestrplji-
ve i povrsne mlade, ili one na koje
se zale, morate $to prije iskljuciti
iz poslova osobne prodaje. Tije-
kom same prezentacije i prodaje
pozeljno je voditi pisane biljeske
(mali blok ili dlanovnik), kako ne-
$to ne bi promaklo.

5) Zbog cega bi vam trebali
vjerovati?

Vi ste najvise svjesni zbog
Cega gradane demotivira kupnja
rabljenih vozila. Isto tako znate
koji nacini prijevare su se uvrije-
Zili prilikom takve kupoprodaje.
No, svjesni ste i $to ih motivira u
nabavi ,polovnjaka“. Zato imate
odgovor na sva ta pitanja i daje-
te im na znanje da ni oni nisu laici.

6) Budite spremni pruziti
pouzdano jamstvo

Kako pri kupnji novog vozila
zakon predvida najmanje godinu
dana (pa na viSe godina) garanci-
je, vi biste morali biti spremni, na
temeljito dotjerano vozilo, pruziti
odredeno jamstvo, recimo, od ba-
rem est mjeseci (alii dulje). Radi li
se 0 ozbiljnom, a nepovjerljivom
kupcu - ponudite mu i koji mjesec
duze. Za vas to nije rizik, jer ¢ete
priznati sve kvarove koji seiinace
priznaju pri garancijskim odred-
bama pri kupnji auta. Plus toga,
temeljito provjeren auto morao bi
izdrzati toliko razdoblje bez bitnih
kvarova. Uostalom, to je rizik koji
biste morali snositi, buduci da je
poznato kako svaki tehnicki ure-

PROMO

daj moze imati skrivenu manu, pa
cak i vozilo koje ste temeljito ure-
dili za daljnju prodaju.

7) Vasi dodatni argumenti

Neodlu¢nom ili ve¢ dobro in-
formiranom na licu mjesta, mogu
se ponuditi i posebne opcije kao
$to su registracija na vas racun
te isto tako pocek pri placanju,
a u krajnjoj liniji i djelomican ili
potpuni kasko. Dobar argument
moze biti poznata povijest polov-
nog vozila (koliko vlasnika, knjizi-
ca vozila, pregled obavljenih ser-
visaizamjenskih dijelova tijekom
urednog servisiranjaitd). Ti argu-
menti ¢e imati posebnu tezinu pri
odluci o kupnji, pa i o tome valja
povesti racuna.

8) Imajte asa u rukavu

Sto to znaci? Kod teskih pre-
govaraca, a u pravom trenutku,
kad ve¢ obradeni odgada svoju
odluku, budite spremni na dodat-
nu nagradu koju ne¢e moci odbi-
ti (pod uvjetom da okoncate brzu
prodaju). Puno toga moze biti u
takvoj POSEBNOJ PONUDI, kao
npr. prvi idudi besplatni servis (sa
ili bez potrosnog materijala), par
sezonskih guma za pogonske ko-
tace (ili sva 4), presvlake za sjeda-
la, uredaj za navigaciju itd.

9) Kako se nositi s rizikom?
Moze vam se dogoditi da ku-
pac dode dan-dva, tjedan ili mje-
sec dana po isteku jamstva zbog
nekog kvara koji niste mogli pred-
vidjeti. Takvih kvarova moze biti
veliki popis (kao i manje skupih

sitnica), pa cete to bez odbijanja
odmah zamijeniti novim dijelom
- Stovise na nacin da klijent na to
dugo ne ¢eka. Nemate li slobod-
nu dizalicu, a vozilo nije sigurno
za voznju, budite spremni ponu-
diti zamjensko. Potrudite da po-
pravak obavite $to prije, jer je i
vama u interesu da rijesite rekla-
maciju. U slucaju da stranka nije
postivala odredbe jamstva (ne-
dolazak na servis, popravci trec¢ih
osoba, ili uradi-sam i sl.), i u ta-
kvom slucaju nastojite popusti-
ti; dajte joj na znanje svoju koo-
perativnost uz objasnjenje sto je
propusteno. Zamijenjeni dio pri-
loZite po obavljenom popravku.
U slucaju da ste imali dobru za-
radu pri prodaji tog vozila, takvo
popustanje, radi boljeg dojma, bit
¢e vam isplativo. Imajte pritom u
vidu i moguénost da je kvar na-
stao uslijed lose funkcije nekog
drugog sklopa, pa cete i taj dio
morati promijeniti kako se kvar
ne bi ponovio. U svakom slucaju,
buduci da vam ne ¢e reklamirati
bas svaki prodani auto, preporuc-
ljivo je snositi maniji trosak, pa to
jasnoistaknuti. Pri slozenim i sku-
pim predmetima moZete ponudi-
te arbitraZu suda Casti obrtnicke
komore (jer ste 100% uvjereni u
svoj nalaz). Kod osobito zadrtih,
koji se ne razumiju u osnove teh-
nike te sumnjaju da su prevare-
ni, budite spremni da s urednom
dokumentacijom (od repariranja
do spornog datuma) eventualno
odgovorite na medijski napis i za-
mjerku udruge potrosaca ili sli¢-
no. Dakle, na vama je da proci-

jenite kako daleko mozete ici u
priznavanju onoga $to ne biste
morali priznati - samo da biste
ostavili dobar dojam, pa to shva-
tite kao nepredvideno umanje-
nje (dobre) zarade. Preporucljivo
je da u takvim slucajevima pres-
pavate i uzmete olovku i kalkula-
tor te drugi dan obavijestite ne-
zadovoljnog kupca o konacnom
rjeSenju. Podrazumijeva se da u
jamstvenom roku, prema uobica-
jenim odredbama, priznate ono
Sto morate, makar se radiloi o ne-
kom vitalnom dijelu opreme.To je
onaj dio rizika s kojim se morate
nositi. U svakom poslu, a ne samo
uvasem, postoje dani kad dobiva-
te i kad gubite. Nadajte se da ce
vec sutra, po preporuci iste stran-
ke, do¢i idu¢i kupac za jedno od
vozila koja se suncaju ili smrzava-
ju na vasem povelikom parkirali-
$tu s neizvjesnim ishodom za nji-
hovo smanjenje.

10) Faktor vase dodatno
zajamcene zarade

U vecini slu¢ajeva kupci ser-
visiraju automobile tamo gdje su
ih i kupili. Osobito - da bi im vrije-
dilo njihovo jamstvo. Servis kroz
taj oblik suradnje ne bi smio ode-
rati stranku na odrzavanju vozila
kako bi dodatno zaradio na rani-
jim ustupcima. Osim toga, ve¢ina
vozaca ima u svojem susjedstvu
jeftinije garaza-servisere. S takvi-
ma se ne mozete nadmetati. Ra-
Cunajte jo$ da ¢e vam zahvalni ku-
pac poslati novog klijenta, pa ¢ete
tako opet biti zadovoljni svojom
zaradom.
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Trgovacki centar ,Tower Center
Rijeka“ ukupne povrsine 140.000 m?
otvoren je 20.11.2006. godine i jedan je od
najvecih, najljepsih i najfunkcionalnijih
viSenamjenskih trgovackih centara ne
samo u Hrvatskoj ve¢ i u Europi. U njemu
je zaposlenje naslo otprilike 1.300 osoba, a
investicija za njegovo izvodenje iznosila je
150 milijuna eura.

JJower Center Rijeka” smjesten je 1 km od centra Rijeke, razvija se
na 7 katova (bez krovne plohe) od ¢ega dva podzemna kata imaju na-
mjenu parkiralista, a 5 je trgovacke namjene.

Na prva 4 nivoa smjesteno je 121 trgovina malih i srednjih dimen-
zija i 9 prostora velikih dimenzija, medu kojima i hipermarket Kon-
zum od 8.000 m’.

Peti nivo je namijenjen slobodnom vremenu i zabavi, a tu se nala-
zi 8 multiplex kinematografskih dvorana, restorani i kafici.

Osim podzemnih parkiraliSta izvedeno je 7 nadzemnih katova
parkiralista polozenih bo¢no od trgovackih nivoa ukupne povrsine
64.000 m? parkiralista i 2.150 parkirali$nih mjesta za automobile.

Jednostavniji dolazak do najdrazeg trgovackog centra

Do centra se lako moze do¢i automobilom ili javnim prijevozom.
Radi daljnjeg poboljSanja prometnica izgradena je jednosmjerna ce-
sta oko cijelog kompleksa koja omogucuje brz i neometan automo-
bilski promet i bolji prilaz na parkiralista svih etaza. Izveden je i izlazni
tunel sa brze ceste D-404 koja povezuje centar grada i zaobilaznicu/
autoput u Tower Center-u Rijeka. Nova cesta je pojednostavila dola-
zak u shopping centar i skratila vrijeme putovanja kupaca koja dola-
ze iz Istre, Trsta, Ljubljane i Zagreba, dok se od centra Rijeke u Tower
stize za manje od pet minuta voznje.

Trgovackim centrom upravlja drustvo Cogest Rijeka d.o.o., ¢iji je
osnivac¢ drustvo Cogest Italia srl, specijalizirano za upravljanje trgo-
vackim centrima koje u Italiji upravlja s Cetrdesetak trgovackih centa-
ra. U Tower Centru Rijeka nalaze se megastorovi Konzum, Intersport,
Piazza Italia, Elipso, Pittarello, Semararo te kino Cinestar. Na 5. etazi
se osim kina, kafica i restorana nalazi i casino povrsine otprilike 1.000
m?, a u Centru su prisutni najprestizniji hrvatskii internacionalni bran-
dovi, medu kojima i Marks&Spencer, Guess, Naf Naf, Bata, Tom Tai-
lor, S.Oliver, Replay, Adidas, Kamena duga, Ghetaldus optika, Profil,
Terra nova, Mango, Mass, Shoe-Be-Do, Lacoste, Furla i drugi. Tower
Center Rijeka prvi je trgovacki centar u Hrvatskoj koji je inicirao loyalty
program za svoje posjetitelje koji funkcionira kroz zlathu GOLDEN
TOWER karticu.

®
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J.P.Kamova 81A, 51000 Rijeka
Tel.: 051/403-815
www.tower-center-rijeka.hr

TOWER CENTER RIJEKA
Shopping fun & Lleisure

Tower Center

TRGOVACKI CENTAR - KARAKTERISTIKE

smjesten je otprilike 1T km od sredista Rijeke

vrlo dobro je uklopljen u mrezu gradskih prometnica i u mrezu
javnog gradskog prijevoza

ukupna natkrivena povrsina = 140.000 m?

trgovacka povriina = 52.400 m?

160 trgovina

9 velikih trgovackih povrsina (> 1.000 m?)

medu kojima i hipermarket od 8.000 m?

galerija, restorani, kafici i druge aktivnosti za slobodno vrijeme
Multiplex kinodvorane (8) = 6.500 m?

Ostale povrsine = 4.500 m?

Parkiralista (2 podzemne etaze i 7 nadzemnih etaza) = 64.000 m?
Broj parkiralisnih mjesta = 2.150

Investicija = 150.000.000 €

Otvaranje Centra 20.11.2006.



Oprema za pjeskarenje suhim led
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HLADNIVAL danas izvozi 98%
ICEsonic proizvoda na svjetsko tr-
Ziste. To se postize ponudom proi-
zvodai usluga najviseg standarda
sa naglaskom na cjelokupnost rje-
$enja i pouzdanost za okolis i po-
trebe industrije. Istrazivanje svih
relevantnih informacija, susretlji-

vost i odrzana obecanja su samo

HLADNI VAL (www.hladnival.hr) je
svjetski poznat proizvodac ICEsonic uredaja
i opreme za industrijsko ¢iS¢enje suhim
ledom. To postizemo ponudom proizvoda i
usluga najviSeg standarda sa naglaskom na cjelokupnost
rjeSenja i pouzdanost. Istrazivat ¢emo sve relevantne
informacije, biti ¢emo susretljivi i odrzati nasa obecanja.

od nekih strategija tvrtke.

Ekoloska prihvatljivost i
cjenovna ekonomicnost

ICEsonic strojevi koriste se za
industrijsko Cisc¢enje s primjenom u
razlicitim industrijama, od petroke-
mijske, elektri¢ne industrije do pre-
hrambene i zrakoplovne industrije.

Naglasavamo da su ucinkovi-
tost ¢is¢enja ICEsonic strojevima,
ekoloska prihvatljivost i cjenovna
ekonomicnost elementi koji nas
izdvajaju od konkurencije.

Svi ICEsonic strojevi isporucu-
ju se s crijevom, pistoljem, mlazni-
cama i spremni su za rad. Uz sva-
ki stroj prilozena su uputstva za
uporabu, CE certifikat i tvornicka
garancija na dvije godine. Vrijeme
dostave jeod 2 do 4 tjedna. Za de-
taljne tehnicke specifikacije, po-
sjetite nasu web stranicu.

ICEsonic sustavi za CiS¢enje
suhim ledom su najekonomicniji
uindustriji zbog kvalitete ugrade-
ne u svaki model. Svaki stroj za ¢i-
$¢enje suhim ledom napravljen je
od konstrukcije nehrdajuceg ce-

68% kupaca odlazi
zhog prodajnog osoblja

75% ih kupuje opet
zhog prodajnog osoblja

(1 od 2511)

dijele s 9 do 20 ljudi
(uz Facebook daleko vise)

samo 50% djelatnika se

samo se 4% nezadoveljnin Zali

svoje nezadovalistvo u prosjeku

osmjehuje kupcima u Hrvatskoj

lika (inoxa) s kvalitetnim kompo-
nentama. Jedna od karakteristika
ICEsonic strojeva je mnogostra-
nost primjene u razli¢itim indu-
strijama. Strojevi su mobilni za
sto laksi transport i podnose tes-
ke okolinske uvjete.

Vise informacija o nasoj tehno-
logiji:

om

promo

HLADNIVAL d.o.0.,
Poslovno Inovacijski Centar
Nova Gradiska, 35400
CROATIA

Telefon:+385 35 332233
FAX:+385 35 352023
E-mail: info@hladnival.hr
www.hladnival.hr
www.icesonic.com

Samo su odlicne tvrtke orijentirane na kupca, ostale samo tako pricaju...
Nemojte biti medu ovim drugima!

Customer Service Akademija

Kontakt

Pocetak akademije 21. rujna 2012,
na adresi Kralja Zvonimira 20

(tvrtka Sretan dan d.o.0.)

Kome je akademija namijenjena?

Akademija je namijenjena poduzetnicima,
direktorima poduzeca, dlanovima Uprave
koji u svojem poduzedu mogu i Zele
uspostaviti kultury usluEnosti | na taj
nadin osigurati dugorofnu komparativiu

prednost.

petak: 15-19h
subota; 09-16h

Termini odrZzavanja

21.-22, rujna 2012.
19.-20. listopada 2012,
16.-17. studenog 2012,
14.-15. prosinca 2012,
18.-19, sijefnja 2013.
09. veljate 2013.

Sanja Gomuzak
sanja@heraklea.hr

tel: 01/ 4811 760
fax: 01/ 4811 792
csakademija.heraklea.hr

Prijave do Bliat
1.8.2012. 5
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1 platnom prometu podrazumijeva koristenje
kartica. Koristenjem kartica izbjegava se rizik

B 15tenja raspolozivih sredstava 24 sata na dan. Kartica

je u principu medunarodno valjana i moze se koristiti na svim
prodajnim i isplatnim mjestima te bankomatima u inozemstvu.

Debitna kartica je kartica
koju banka izdaje vlasniku tran-
sakcijskog rac¢una kako bi svojim
sredstvima mogao raspolagati
neovisno o radnom vremenu po-
slovnice banke. Debitnom karti-
com klijent moze podizati goto-
vinu na bankomatima, ali i placati
robu i usluge u trgovacko-usluz-
noj mrezi, pa stoga debitna kar-
tica predstavlja i bezgotovinsko
sredstvo placanja. Prilikom kori-
Stenja debitne kartice pripadni
bankovni racun tereti se za uci-
njeni trosak odmah po obavlje-
nom placanju uz uvjet da na ra-
cunu postoji pokrice.

Druga skupina kartica, popu-
larno nazvane kreditne kartice
odnose se na kartice s beskamat-
nom odgodom placanja na jedan
mjesec (charge) te na klasi¢ne kre-
ditne kartice s naplatom kamata
(revolving).

Dokumentacija

Postupak odobrenja karti-
ca najprije je vezan uz podnose-
nje zahtjeva za karticu. Potrebno
je imati otvoren minimalno te-
kudi racun. Prilikom podnosenja
zahtjeva mozemo sa sobom do-
nijeti osobnu iskaznicu i sve do-
kumente kao i za bilo koji kredit.
Dakle, ocjenjuje se kreditna spo-
sobnost temeljem platne liste, ali
i ukupna zaduZenost klijenta. Na-
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kon odobrenja ¢uvajte potpisani
dokument o preuzimanju kartica.

Isplativost

Prilikom analize isplativosti ne
ispituje se njena upitnost, nego
nacin kako ¢e se ona povedati.
Utjecaj na povecanje isplativosti
vezan je uz $to manje naknade.
Prije svih, upisninu (jednokrat-
no prilikom izdavanja) te ¢lana-
rine (godi3nje placanje). U obra-
¢un ne zaboravimo i naknade za
opunomocenike. Korisno je prati-
ti akcije koje organizira izdavatel;
kartica, narocito one koje se od-
nose na otvaranje novih kartica
bez upisnine. Od mnostva kom-
binacija za povecanije isplativosti
prilikom koristenja odlucio sam se
prikazati kako preventivno djelo-
vanje moze povecati isplativost.
Prije svega, odnosno prije upo-
trebe kartica obavezno potpisite
vasu karticu.

Prilikom placanja roba i uslu-
ga ne sugeriram podizanje goto-
vine na bankomatima pa s tim
novcima placati kada za to ima-
mo debitne kartice. Kod podiza-
nja novca na bankomatima ne za-
boravimo prekriti unosenje PIN-a,
alii zapisivanje istoga na kartici ili
ga davati drugima. Takoder, prili-
kom podizanja gotovine koristite
bankomat institucije koja vam je
izdala karticu jer se u protivnom

naplacuje naknada. Posebno se
to odnosi kada karticu koristite
u inozemstvu. Kada pla¢amo ra-
¢un u restoranima ili drugim sli¢-
nim mjestima, nemojte dozvoliti
da vam kartica bude izvan vido-
kruga. U slucajevima gubitka ili
otudenja kartica odmah bez raz-
misljanja treba prijaviti dogadaj
instituciji izdavatelja kartice. Za-
klju¢ujem kako je isplativije pla-
titi naknadu za izvanredno izda-
vanje nego nepredvidene racune.
Sve vise pogodnosti koje se mogu
naci prilikom internetske kupnje
ne koriste se zbog straha od kra-
de sredstava s raCuna. Rjesenje
pronalazimo u prepaid kartica-
ma. Kartica je unaprijed dimenzi-
onirana,hapunjena” (placena) na
odredeni iznos koji se umanjuje
ovisno o placanjima robe ili uslu-
ga (asocijacija su bonovi za mo-
bitel). Oslobodenje straha odnosi
se na ¢injenicu da kartica ne treba
biti na ime i da nema PIN. Znadi,
jedina opasnost je gubitak karti-
ce pa se zato kartica moze kori-
stiti na manje iznose (100, 200 kn
ili vise ovisno o potrebi). Ako ne
koristite prepaid karticu, uvijek
kupujte na provjerenim i pouz-
danim internetskim prodajnim
mjestima. Obvezno dobro prou-
Cite njihove uvjete placanja, uv-
jete dostave te uvjete reklamaci-
ja i povrata. Ukoliko internetsko

Tondi
Jakovcevic

prodajno mjesto nema jasno na-
vedene uvjete, izbjegavajte kupo-
vinu naistima. Prilikom koristenja
internetske kupnje treba obratiti
paznju na niz situacija kao npr. -
prije unosa podataka s kreditne
kartice u adresi internetske stra-
nice treba potraZiti nastavak's'na
klasi¢noj‘http’adresi (treba, pisati
https), a osim toga na stranici bi se
trebala nalaziti i ikonica u obliku
kljuca ili lokota.To znaci da su po-
daci koje dajete kriptirani.

Kvaliteta komunikacije

Koristenje kartica sa sobom
nosi veliki broj moguc¢nosti koje
je nemoguce u cijelosti spozna-
ti te je najbolja preporuka ima-
ti neposredan kontakt sa svojim
bankarom. Dobitna kombinacija
vezuje se uz strpljivost sudioni-
ka komunikacije, u ovom sluc¢aju
viSe klijenta. Zbog velike lepeze
dinami¢nih moguc¢nostii promje-
na ni bankar ne moze znati sve
odmah. Zato treba teziti ¢injeni-
ciz,strpljen klijent - educiran kli-
jent". Zadovoljstvo ¢e sigurno biti
vece. Jedan vazan savjet za pre-
ventivno smanjivanje nespora-
zuma s bankarom odnosi se na
obaveznu kontrolu slipova i oba-
vijesti o u¢injenom placanju od
strane klijenta.

Izbor institucije

Veliki izbor kartica na trzistu
upozorava da ne mozemo ima-
ti sve kartice. Ukoliko mati¢na in-
stitucija omogucava Sirok asorti-
man kartica svakako je izbor za
koristenje jer klijent ocekuje i do-
datne pogodnosti za lojalnost. Ta-
koder, treba promatrati ponudu
visine kamatnih stopa i naknada
za koristenje kartica kao i niz po-
trosackih pogodnosti.



0l Investicijski barometar

Investicijski barometar prikazuje
s koliko bi novca na dan 15.05.2012.
raspolagali da ste 100.000 kuna

ulozili 1. sije¢nja ove godine u neke Locusta Cash 101.489,86 kn +0.36%
Od ﬁnan§1] Sklh Instrumenata kO]l Su Agram Euro Cash 101.265,66 kn +0,73%

navedeni u nastavku.
ST Cash 101.948,79 kn +0,57%

NAZIV vrueirltlost u u odnosu na

13.04.2012 Capital One 103.277,93 kn +0,71%
ZB bond 103.702,12 kn +1,32%
Eur 99.784 kn +0.39% ERSTE Bond fond 100.123,75 kn +0,59%
) promijena [%] ICF Balanced 104.400,53 kn -3,46%
NAZIV VI uodnosuna o 104.471,10 kn 1,07%
13.04.2012 e o
HI-balanced 102.138,60 kn -1,04%
T-HT 83.623 kn -7,41% HPB Global 90.958,32 kn -9,12%
Ina 97.219kn +3,92% Raiffeisen Prestige 104.624,88 kn -2,06%
Belje 95.584 kn -8,03% C-Premium 91.661,63 kn -2,69%
Dalekovod 97.111kn -6,81% Raiffeisen Prestige Equity  96.730,35 kn -3,57%
Ingra 96.206 kn -17,88% Raiffeisen World 100.024,92 kn -1,80%
Ericsson Nikola Tesla 113.601 kn -1,74% Platinum Blue Chip 101.813,97 kn -0,90%
Atlantic grupa 101.176 kn +0,57% ZB euroaktiv 102.336,08 kn -2,00%
AD plastik 116.813 kn -4,32% HPB Dionicki 99.837,16 kn -5,99%
Valamar Adria Holding 129.949 kn -9,72% ZB Trend 99.190,49 kn -2,78%

ula

investicijski fondovi
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