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Oko 2500 poslovnih ljudi posjeti nase konferencije, seminare i radionice tijekom godine!

?ao‘f.lgt‘:"i‘l'z ¢16.-19.10.201 2. Zagreb - Akademija Poslovnog savjetnika,,Mini akademija za voditelje

ureda, tajnice i administrativna zanimanja“ (30 sudionika) Odrzano!

poslovni’ L " .

savjetnik ©30.10.2012. Zagreb - ,Osnivanje jednostavnog d.o.o., financijsko poslovanje,

predstecajna nagodba i fiskalizacija u prometu gotovinom” (120 sudionika) Odrzano!
| S

Wﬁg ¢15.11.201 2. Zagreb, hotel Westin - konferencija ,Superprodavaé” (250 sudionika) Odrzano!

poslovni’

savjetnik ¢19.12.2012. Zagreb, hotel Westin - ,Tvrtke - kako se pripremiti za sastavljanje godisnjih

financijskih izvjestaja” (220 sudionika) Odrzano!

poslovni

savjetnik ¢30.1.2013. Zagreb, hotel Palace - ,Radni odnosi u praksi - kako poslovati u skladu

sa Zakonom?” (30 sudionika) Odrzano!

poslovni® . .. A - -

savjetnik ®13.2.2013. Zagreb, hotel Westin -,Sastavljanje godisnjih poreznih i financijskih

izvjeStaja za 2012. i ostale aktualnosti” (150 sudionika) Odrzano!

poslovni’ . . . . . .

savjetnik ©14.2.2013. Zagreb hotel Dubrovnik - ,Savjetovanje o pravu i porezima za marketing

i PR stru¢njake” (40 sudionika) Odrzano!
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022.2.2013. Zagreb, hotel Dubrovnik - ,,5. nacionalna konferencija tajnica, administrativnih
zanimanja i voditelja ureda” i dodjela nagrade ,NajTajnica.hr” (100 sudionika)

Odrzano!

e27. 2. 2013. Zagreb, hotel Antunovi¢-,Sprje¢avanje pranja novca” (70 sudionika)

Odrzano!

e22. 3. 201 3. Opatija, hotel Ambasador -,Sprje¢avanje pranja novca” (60 sudionika)

Odrzano!

¢26.3.2013. Zagreb, hotel Westin - ,,Sto s PDV-om nakon ulaska u EU - primjena novog
Zakona o PDV-u” (150 sudionika)

Odrzano!

¢17.4. 201 3. Zagreb, hotel Antunovi¢-konferencija za logistiku ,,Potencijali transporta i

distribucije prilikom ulaska u EU” (cca. 100 sudionika) u suradnji s Program na str. 51.

e24.4. 2013. Split, hotel President-, Sprje¢avanje pranja novca” (cca70 sudionika)

Program na str. 45.

¢21.5.2013. Zagreb, hotel Antunovic -,Sve to trebate znati o sklapanju kupoprodajnih

ugovora” (cca. 20 sudionika) Program na str. 57.

k ¢23.5.2013. Zagreb, hotel Antunovi¢ - konferencija za male poduzetnike ,0d 1 do 5”

(cca. 100 sudionika) Program na str. 5.

STANDARD u nasoj ponudi je CALL CENTAR. Dnevno putem telefona nas tim educira oko 200 hrvatskih tvrtki.
Samo za pretplatnike!

Nas koncept poslovanja baziran je na pruzanju poslovnih znanja poslovnim ljudima putem tiskanih i web medija,
seminara, okruglih stolova i konferencija te poslovnog savjetovanja putem telefona i osobnih konzultacija.

Vide informacijana: 01/49 21 742i101/49 21 737

info@poslovni-savjetnik.com
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i mjesecnika
Poslovni savjetnik

op 1 D05

Zagreb, 23.5.201 3. (¢etvrtak)
HOTEL ANTUNOVIC, dvorana Tomislav od 8.30 do 17 sati




Konferencija je namijenjena direktorima i vlasnicima aktivnih tvrtki koji imaju OD JEDNOG DO PET

ZAPOSLENIKA, s ciljem da ih educiramo specifi¢cnim

znanjima neophodnim za njihovo poslovanje

kako bi u svom radu bili jos uspjesniji. Svakom sudioniku jedna poslovna knjiga na dar!

PROG

8:00 - 8:30 Registracija

8:30 - 8:40 Sandra Mihelci¢, glavna
urednica Poslovnog savjetnika, uvodna rije¢
uz rezultate istraZivanja

»Malo poduzetnistvo - buduénost
hrvatskog gospodarstva“

8:40 - 10:00 Igor Milinovi¢, porezni
stru¢njak

,Sto poduzetnici trebaju znati o porezima”
,Prikaz nekih od najznacajnijih kazni za
male poduzetnike”

10:00 - 10:45 Pauza

10:45 — 11:45 Bozo Prelevi¢, pravni
stru¢njak

»Radni odnosi u praksi za

male poduzetnike”

11:50 - 12:50 Gordana Kastrapeli,
NLP trenerica

JVizija, strategija, izvedba

— kako upravljati malom tvrtkom”

13:00 — 14:00 dr. sc. Jasminka Samardzija,
motivacijski govornik

,Sto mali poduzetnici trebaju znati

0 uspjesnoj prodaji”

PRIJAVNICA

Imeiprezime 1.

RAM

14:00 — 15:00 Pauza za rucak
15:00 - 16:00 Goran Blagus, poslovni trener
~Koktel savjeta za uspjesno
poslovanje malih poduzetnika”

16:05 - 17:00 Bozo Prelevi¢, pravni
stru¢njak

«Prava i obveze ¢lanova uprave
malih tvrtki”

e Posebna pozornost bit ¢e posvecena konkretnim
pitanjima

*Qrganizator zadrzava pravo promjene programa konferencije.

U slucaju otkazivanja sudjelovanja od strane sudionika u roku od
dva ili manje dana prije odrzavanja konferencije, uplaceni novac se
ne vraca.

Cijena jedne kotizacije: 624,00 kn
+ PDV 25% (ukupno: 780,00kn)

POPUST 5%

Vise informacija mozete
dobiti na brojevima telefona

01/49 21742
01/49 21 737ilina
www.poslovni-savjetnik.com

« za rane prijave i uplate
do 15.3.2013.
« za pretplatnike
Poslovnog savjetnika

osobe/a koje

0Od 1 do 5-edukativna konferencija . 2
. prijavljujemo:

za male poduzetnike 3.

Zagreb, 23.5.2013., hotel Antunovi¢ 4

dvorana Tomislav, od 8.30 do 17 sati

SPONZOR:

Tvrtka/Udruga/Institucija: Faks:
STRUCNI PARTNERI:
poslovnr s Adresa: OIB tvrtke:
savjetnik mm“““;fw

eCcOM

(PROPISI.HR

X Mjesto i postanski broj:
INTERNET PORTAL | CASOPIS

Direktor

Zig i potpis:

MEDIJSKI SPONZORI:

business.hr |

E-mail:

posao.hr

Molimo ispunjenu prijavnicu posaljite na faks 01/49 21 743 ili na e mail: info@poslovni-savjetnik.com
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NAKLADNIK: Centar za management i savjetovanje d.o.o.
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1. Gajnicki vidikovac 5, 10 000 Zagreb, OIB: 60842328628

kunski Ziro racun: 2340009-1110312376 kod Privredne banke d.d.
kunski Ziro ra¢un: 2360000-1101696781 kod Zagrebacke banke d.d.
devizni racun: 2100268567 kod Zagrebacke banke d.d.

GLAVNA UREDNICA I DIREKTORICA:
mr. Sandra MIHELCIC, dipl. oec,, sandra@poslovni-savjetnik.com

VODITEL] UREDNISTVA: Igor MILINOVIC, dipl. oec,, igor@poslovni-savjetnik.com
IZVRSNA UREDNICA: Maja JURKOVIC, mag. nov., maja@poslovni-savjetnik.com

STALNI SURADNICI:

dr.sc. Marko ALERIC, Jasna BELAMARIC, prof. psihologije, mr. sc. Andelko BREZOVNJACKI, Nadina
CVETKO BOROTA, dipl. oec,, Biserka CONKAS, Mirjana FIJOLIC, dipl. politolog i novinar, Milan
GRKOVIC, Mladen JANCIC, Gordana KASTRAPELI, Marina KILIC, dipl. nov., Vedran KRALJETA,
Inga LALIC, dipl. oec., John LODDER, mr. sc. Andreja MARCETIC, Aleksandra MILKOVIC, dipl.
novinar, mr.sc. Branko PAVLOVIC, dr. sc. Sasa PETAR, Bozo PRELEVIC dipl. iur,, Nevenka PUCEK,
dr.sc. Natasa RUPCIC, dr. sc. Jasminka SAMARDZIJA, prof, mr. sc. Darko SAMBOL, Daniel SEVER,
dipl. iur., prof. dr. Velimir SRICA, mr. Hedda Martina SOLA, spec. oec., Goran TUDOR, Dragan
ZLATOVIC

VODITELJI MARKETINGA:

Svjetlana PECINAR, prof,, svjetlana@poslovni-savjetnik.com, tel. 01 - 36 90 834
Zlata RADOVIC, zlata@poslovni-savjetnik.com, tel. 01 - 48 36 006

Sanja SKENDER, sanja@poslovni-savjetnik.com, tel. 01 - 49 21 737

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

GRAFICKA PRIPREMA I DIZAJN:
Gordana ZAGAR, studio@ripup.hr, tel. 091 - 15 39 002

NASLOVNICA:
protected Usluge d.o.o (PROMO)

TISAK: Printera Grupa d.0.0., POSLOVNI SAVJETNIK SE TISKA NA EKOLOSKOM PAPIRU
DISTRIBUCIJA: Hrvatska posta i CityEX

FOTOGRAFIJE:

SHUTTERSTOCK, Inc. New York, www.shutterstock.com, Pixsell, Irena Sinkovi¢ i vlastita arhiva
Casopis izlazi mjese¢no, pocetkom mjeseca. Za ¢lanke, crteze i oblikovanja objavljena u ovom
Casopisu sva su prava pridrzana. Nedopustena je objava, preslika, reproduciranje, umnozavanje,
imitiranje i drugi nacin prenosenja u bilo kojem obliku ukljucivo Internet, bez pismene suglasnosti
nakladnika. Svim komentarima na sadrzaj ¢asopisa posvetit cemo punu pozornost. Jedini¢na
cijena ¢asopisa u kunama iznosi 39,50 kn. Jedini¢na cijena ¢asopisa u eurima iznosi 5,00 eur.
Godisnja pretplata na ¢asopis poslovni savjetnik iznosi 295,00 kn (PDV uracunat). Ako se
pretplata na ¢asopis ne otkaze pismeno najkasnije 10 dana prije isteka roka pretplate smatra
se da je pretplata produzena.

© poslovni savjetnik-direktor ¢lan je B US@N Ess

MEDIAV GROUP

INTERNET: www.poslovni-savjetnik.com

RAGUNOVODSTVO
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fPROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS

PR\VMUS

RIJEC UREDNICE

Drage Citateljice i Citatelji,

od ovog mjeseca odlucili smo dva iznimno cijenjena i ¢itana mjesecnika,
Poslovni savjetnik i Direktor, spojiti u jedan mjesecnik. To smo ucinili
zbog vasih brojnih upita kako vas zanimaju rubrike iz oba i Zelite ih ¢itati
u sklopu jednog mjesecnika. Nakon detaljne analize i upitnika koji smo
vam poslali, zadrzali smo one rubrike koje su osvojile najveci broj vasih
glasova, a ostale rubrike mozete pratiti na naSem poslovnom news portalu
www.poslovni-savjetnik.com

Hrvatski poslovnjaci odabrali su Poslovni savjetnik kao ponudaca najvece
razine kvalitete kada je rije¢ o jednodnevnim poslovnim konferencijama,
seminarima i radionicama u Republici Hrvatskoj. Pokazalo je to najnovije
istrazivanje kvalitete - BUSINESS QUDAL - QUality meDAL (www.qudal.hr)
iz veljace 2013., u kojem su ispitanici bili iskljucivo poslovne osobe.

Kroz ¢itav niz jednodnevnih edukacijskih programa koje smo poslovnim
ljudima ponudili tijekom ove godine obrazuje se oko 2.500 razli¢itih
poslovnih ljudi. Nas cilj je poslovnim ljudima prenositi znanje najboljih
strucnjaka, kako bi u svom poslu i Zivotu bili jos uspjesniji - to je krilatica
Poslovni savjetnik Akademije. Ponosni smo $to je trziste prepoznalo kvalitetu
i Sto smo osvojili ovu prestiznu nagradu koja ¢e nam biti dodatni vjetar u
leda u daljnjem razvoju Akademije. Popis edukacija koje pripremamo za
vas mozete pogledati na str. 3.

Uz postovanje,

Sandra Mihelci¢

Glavnagrednica

NARU DZBEN'CA kojom se pretpla¢ujem na ¢asopis

Poslovni savjetnik - Direktor za 2013. godinu (10 brojeva) po cijeni od

295,00 kn (PDV uklju¢en u cijenu)

Naziv tvrtke:

OIB:

Ime i prezime:

Adresa, grad:

Tel.:

E-mail:

Fax:

Broj primjerka:

Potpis odgovorne osobe:

Molimo ispunjenu narudzbenicu posaljite na fax: 01/49 21 743

ili e-mail: info@poslovni-savjetnik.com
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WinDays

Jedan dan
WinDays13 sudionika.

Umag, 22. - 26. travnja 2013, Tech

Nikada ispunjeniji dani. Ove godine vam u cijeni kotizacije
nudimo jedinstveno konferencijsko iskustvo. U sklopu Katoro
resorta u Umagu smo za vas organizirali tehnoloski kampus koji
e sadrzajem ispuniti svaku minutu vaseg dana.

Uz tradicionalno vrhunska predavanja i radionice, ocekuje vas
pregrst dodatnog sadrzaja Sto mozete vidjeti iz nase infografike.
Ne propustite iskusiti idealan odnos prijenosa znanja, zabave i
druzenja i prijavite se na Microsoft WinDays13 konferenciju.

www.windays.hr

Microsoft
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10 ULAGANJE U ZLATO
Plemeniti metali ¢uvaju vrijednost i kupovnu mo¢

12 POSLOVNA UCINKOVITOST
Najucinkovitiji nacin unaprjedenja tvrtke

14 SUVREMENI CJELOVITI MANAGEMENT
Krizni management - pouke iz najveéeg povijesnog
slucaja

16 POSLOVNA BUDUCNOST
7 uobicajenih zamki motivacije zaposlenika

18  LJUDSKI POTENCIALI
Bolji rezultati i profit zahvaljujuci odli¢noj politici
ljudskih potencijala

20 MANAGEMENT
,Teorija igara” — vazan alat za razvoj strategije

22 OSLOBABANJE KREATIVNOSTI
Model univerzalne izvrsnosti — MUI:
Pojednostaviti jednostavno!

24 MANAGEMENT
Stratesko planiranje - put do uspjeha

26 MARKETING
4 razdoblja povijesti oglasavanja u Hrvatskoj

30 VELIKI SVJETSKI DIREKTORI
Michael Bloomberg — ususret misiji Zivota

32 SAZNAJEMO

34 TEMA BROJA
Zdravlje i wellness
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38  OBITELJSKO PODUZETNISTVO
Uvodenje ¢lana obitelji u biznis

39 EUFONDOVI
Poljoprivredna mehanizacija u IPARD-u

40 POSTANITE BOLJI PREGOVARAC
5 velikih pregovarackih pogreski
- Utjecaj pristranosti

42 SAJAMSKA INDUSTRIJA
Izvoz — pogonsko gorivo razvoja

44 INVESTITOR
Mogu li fondovi vratiti stari sjaj?

46 LOGISTIKA | DISTRIBUCIJA
Intermodalni prijevoz i ulazak Hrvatske u
EU - promjene koje dolaze

52 INVESTICIUSKI BAROMETAR

54 ZAKON O RADU
Nova regulacija ugovora o radu na odredeno
vrijeme u 2013.

56 VOLONTERSTVO
Volontiranje prema Zakonu o volonterstvu

58 PROPISIHR
Otkaz s ponudom izmijenjenog ugovora

60 POREZI
Prijeboj poreznog duga

62 STRUCNJACI ODGOVARAJU

67 TAJNICAHR



Grupno osiguranje zivota
Jer su Vasi zaposlenici Vasa
najbolja investicija

ERSTE OSIGURANJE
VIENNA INSURANCE GROUP




ULAGANJE U ZLATO

PLEMENITI METALI CUVAJU )
VRUEDNOST | KUPOVNU MOC

Aktualne studije dosle su do rezultata koji kazu kako bi ulagacki
portfelj bezuvjetno trebao sadrzavati odredeni postotak plemenitih
metala. Pokazalo se da zlato i ostali metali povecavaju ucinkovitost
portfelja te da bi morali sacinjavati 10-25% udjela. Mnogobrojni
stru¢njaci se slazu kako i dalje postoji visoka privlacnost plemenitih
metala kao ¢uvara vrijednosti.

Investicija u zlato predstavlja
zastitu i oCuvanje vec¢ stecenog.
Takva je investicija suprotstavlje-
na pohlepi. Ovdje se ne radi o iz-
vlacenju velikih profita kao sto je
slucaj s dionicama i fondovima,
vec se radi o osiguravanju vrijed-
nosti Vase imovine u obliku inve-
sticije.

10 | www.poslovni-savjetnikcom | 04

Zastitite imovinu
investiranjem u vlastiti
Zlatni depozit

To je mogude putem tvrt-
ke protected Usluge koja je po-
srednik austrijske tvrtke protec-
ted Noble Metals GmbH koja je
dio mreze stru¢njaka multinacio-
nalne, neovisne grupacije podu-

zeda protected Group.

Iznosom od 25,00 € mjesec-
no, i najmanje koli¢ine zlata ku-
pujete gotovo po cijeni za gram
zlata u kilogramu te ostvarujete
sljiedece prednosti:

stvaranje Zlatnog depozita

za svakoga

zlato je fizicki dostupno,

redovita isporuka od 50 g
navise, moguca isporuka i
manjih koli¢ina

proizvoljne mjesecne

rate od 25,00 € na vise te
potpuna transparentnost
troskova

svakodnevno raspolaganje
vlastitim Zlatnim depozitom
podaci o stanju depozita
dostupni su u svako doba
osigurano skladistenje zlata
osiguranje robe (od poZara,
poplava, krade)

nema opasnosti od

stecaja upravitelja

skladista — ZLATO JE VASE
VLASNISTVO!



Povijest

U davna vremena povijesti covjecanstva postojala su
prije svega dva plemenita metala koja su izazivala veliku
fascinaciju: srebro i zlato. | platina je, doduse, bila pozna-
ta jer se 3.000 godina prije Krista koristila u manjim koli-
¢inama za proizvodnju nakita u starom Egiptu, tako da is-
prva nije postigla velik znacaj kakav su imala ova druga
dva plemenita metala.

Svjetlucavom se prasinom i sjajnim grumenima zla-
ta i srebra kao pozeljnim predmetima razmjene trgovalo
jos od pradavnih vremena, a preradivani su i u dragocje-
ne komade nakita. Na dvoru egipatskih faraona zlato je
zbog svoje ljepote, neprolaznosti i dalekosezne neunisti-
vosti bilo simbolom preZivljavanja i vje¢nosti.

Profesionalna trgovina polugama od plemenitog me-
tala, prije svega od zlata i srebra, zapocela je u 17. stoljecu.
Nesto kasnije pridruzuje se i plemenita platina, a u 19. sto-
ljecuim se pridruZio i paladij. Otada se razvija poznata nam
medunarodna trgovina standardnim polugama od pleme-

- na polugu se utiskuju fino¢a, marka proizvodaca i
broj poluge

-finoca zlata mora iznositi 995/1000, srebra 999/1000,
aplatinei paladija 999,5/1000. Pritom, doti¢ni broj poluge
sluzi za identifikaciju svake poluge, a proizvodac poluge
ga upisuje u registar.

Danas, londonsko trZiste zlatom u fizickom obliku, Lon-
don Bullion Market - pored burze - predstavlja najvaznije
trziste zlatom i srebrom. Od 1897. godine ovdje se odre-
duje cijena srebra za svjetsko trziste, a od 1919. godine i
cijena zlata (,fixing"). Trgovinu koordinira trziste London
Bullion Market Association (LBMA).

Godine 1973. je, isto tako i u glavhome gradu Velike
Britanije, i za platinu i paladij uvedena ,Londonska kota-
cija platine’, koja je 1989. godine podignuta na razinu pu-
novrijedne fixing institucije: Otada se zove Londonsko tr-
Ziste platinom i paladijem (eng. LPPM).

ILBMA i LPPM slove, izmedu ostalog, kao vazni garan-
ti za trajno visoku kvalitetu poluga, koji u vlastitim lista-

nitog metala s utisnutom tezinom i garancijom cistoce.
Standardne poluge plemenitog metala, uobicajene u
trgovini, moraju ispunjavati nekoliko preduvjeta:

protected Usluge - Vas
partner za Zlatna vremena
Kupnjom Zlatnog depozita,
imate mogucnost u odredenom
vremenskom periodu mjese¢no
izdvajati iznos novca (prema vla-
stitim moguénostima) pretvara-
juci ga u zlato i to uz maksimal-
nu sigurnost. Omogucavamo
Vam da kroz dulji period stvori-
te sebi znacajan depozit pleme-
nitih metala. Nemate brige oko
kupovine, skladistenja, a niti ka-
snije oko prodaje svog zlata. Osim
same kupnje zlata nudimo Vam i
besplatan savjet na koji nacin mo-
Zete Stedjeti u zlatu tj. dio vlasti-

predsjednik
tvrtke protected
Group

»Investicija u

zlato je upravo
suprotno od pohlepe: ona je
zatita i ocuvanje vec stecenog.”

te imovine pretvoriti u zlato. Za
pocetnike postoji Stedni plan u
mjesecnim ratama. Moze se po-
Cetivels 25 € mjesecno. Znacajna
prednost je da nasi kupci kupuju
gram zlata po cijeni za koju se ina-
Ce kupuije otprilike 1 kg zlata. To je
usteda izmedu 20 i 30% u odno-
su na kupnju zlata u nekoj banci.
Nema skrivenih troskova i Stedi-
$a kupuje 24-karatno zlato cisto-
€e999,9/1000 g (garancija LBMA -
London Bullion Market Association).

27 godina iskustva

SjediSte protected Group
je u austrijskom gradu Salzbur-
gu. Grupacija se moze pohvaliti
svojim 27-godisnjim poslovnim
iskustvom. U potpunosti je pri-
vatno vlasnistvo i zastupljena je
u 13 europskih zemalja, a 70 za-
poslenih brine 0 30.000 partne-
ra. Njena se poslovna aktivnost
proteZe od osiguranja preko po-
slovnog savjetovanja, nekretni-
na, telekomunikacija pa do ple-
menitih metala.Vise informacija o
tvrtki te cijenama plemenitih
metala potrazite na stranici
www.protected-nm.com

ma daju,good delivery” procjene. Poluge, koje potjecu od
tamo navedenih proizvodaca, ispituju se u pogledu au-
tenti¢nosti i kvalitete.

» 0d 1999. cijena zlata se upeterostrucila.

« Centralne banke same drze okruglo 30.000 tona zlata
(prije svega SAD, Njemacka i Medunarodni Monetarni
Fond).

« | institucionalni ulagaci u BRICS drzavama (Brazil, Rusija,
Indija i Kina, Juzna Afrika) kupuju sve vise zlata ili
najavljuju Zelju za kupnjom jos zlata.

« Rastuca kupovna moc¢ srednjeg sloja u Indiji i Kini sve se
jasnije ocituje u privatnim kupnjama zlata.

» U meduvremenu, privatni investitori posjeduju vece
kolicine zlata nego institucionalni ulagaci.

« Kraj zlatnog ,booma” za mnoge strucnjake jos nije na
vidiku - i dalje postoji visoka privlacnost plemenitih
metala kao cuvara vrijednosti.

Vise informacija: protected Usluge d.o.0., Setaliste 150. brigade 8, Zagreb
tel: +38513789914; e-mail: hr.office@protected-consulting.com
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B Najucinkovitiji nacin
unaprjedenja tvrtke

OST

POSLOVNA UCINKOVI

Zivim i radim
u Hrvatskoj vec
nekoliko godina i
svida mi se ovdje kao
Nizozemcu, ali kroz
moj konzultantski
posao (stratesko
i marketingko
planiranje,
korporativni razvoj i
upravljanje ljudskim
potencijalima)
vidim u mnogim
tvrtkama kulturu
koju obiljezava
pasivnost, nedostatak
predanosti, pa cak
1 puno optuzivanja.
Stil upravljanja
je cesto, ono Sto
ja zovem, macho
stil, a bilo bi puno
ucinkovitije kad
bi se, zapravo, na
jednostavan nacin
ukljucili kadar i
djelatnici.

Sve navedeno ponukalo me
na razmisljanje o razvoju ma-
nagementa. Stolje¢ima su,,stru¢-
njaci za management” analizira-
li slabe strane i neuspjehe ljudi
i tvrtki. Opcenito su se fokusira-
li na stvari koje su bile lose, da bi
onda pokusavali na¢i nacin kako
poboljsati stvari u praksi.

Fokusiranje na jake strane
Od devedesetih godina pros-

log stoljeca, znanstvenici (npr.

Marti Seligman, Barbara Fredrick-
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son, David Dooperrider, itd.) prou-
Cavaju ovaj predmet s druge stra-
ne. Oni gledaju jake strane ljudii
tvrtki. To se temelji na uvjerenju
da svaka osoba i svaka tvrtkaima
jake tocke, uvijek postoji nesto sto
funkcionira dobro i uvijek postoji
nesto sto je dovoljno dobro da bi
se na tome dalje gradilo. Uzima-
judite jake strane, kao polaziste za
razvoj, to je ono $to su pojedinci
ili tvrtke u stanju poboljsati. Nas-
li su odli¢can dokaz toga i u teori-
ji,iu praksi, jednostavno zato sto
taj pristup viSe motivira i potice
na zajednicko stvaranje, primje-
nu i postizanje ciljeva na promje-
njivom trzistu.

Ovdje govorimo o takozva-
nim pristupima promjeni koji se
temelje na snagama, a primjenju-
jeih seina osobnojrazini,inara-
zini tvrtke, u sve vise tvrtki diljem
svijeta.

Management jos$ uvijek prati
samo ono $to je lose

NaZalost, management se jo$
uvijek obucava da analizira pro-
bleme, prati ono $to ne funkci-

40-60 % svog potencijala. Koliko
nevjerojatno puno prostora ima
za napredak! Kakve li goleme mo-
gucnosti imamo! Naravno, to za-
htjeva drugaciji pogled na alate
u upravljanju ljudskim potencija-
lima, kao zaposljavanje, ocjenji-
vanje, obuka i usavrsavanje, itd.
| naravno, to osobito zahtjeva
drugadiji stil upravljanja i druga-
¢iji (kulturoloski) nacin razmislja-
nja u tvrtki.

No pogledajte uspjesne tvrt-
ke. Sto mozemo nautiti od njih?
Sto je referentna to¢ka za uprav-
ljanje ljudskim potencijalima? To
nije njihova strategija i to nije nji-
hov marketinski plan, sto je, po

Management se jos uvijek
obucava da analizira probleme,

prati ono $to ne funkcionira u
tvrtki, odjelu ili kod djelatnika.

onira u tvrtki, odjelu ili kod dje-
latnika. Jos uvijek ih se poucava
tehnikama rjesavanja problema,
nastojanju da poprave nedostat-
ke na koje su naisli.

Na taj nacin oni postaju dio
sparadoksa managementa”. Rije-
Siti jedan problem, koji u isto vri-
jeme stvara drugi problem. Tako
se stvara zacarani krug.

Medutim, glavno pitanje je, je
li moguce pretvoriti slabe strane
u jake strane? | ako jest, pod koju
cijenu (vrijeme, novac, emocije,
drustvo, itd.)?

Drugo bitno pitanje je, zasto
ne mozemo prihvatiti da su ljudi
drugadiji i zasto ne mozemo uvi-
djeti i prihvatiti da svaki pojedi-
nac ima odredene kvalitete? Za-
$to ne moZzemo suradivati, raditi
zajedno kako bismo stvorili pozi-
tivnu radnu snagu koja se teme-
lji na razlicitosti medu ljudima, na
zajednickim jakim stranama, ¢ime
bi se potakli kreativnost, inovativ-
nost i zabavan rad u tvrtki?

Prema Gallupovom istraZiva-
nju, prosje¢na tvrtka koristi samo

mojem misljenju (ah, da, nuzno,
ali) samo papirologija.

Ne, to je nacin na koji top
management ukljucuje i obve-
zuje svoj kadar, svoj ljudski kapi-
tal, svoje ljudske potencijale.To je
nacin na koji managementizaziva
svoje djelatnike, nacin na koji ko-
risti stru¢nost i vjestine svoga ka-
dra i nacin na koji gradi pozitivan
timski duh u svojoj tvrtki.

Moze li se to primijeniti u
Hrvatskoj?

Redovito me pitaju: ,Da, to
zvuci krasno, ALL... je lito mogu-
e u hrvatskoj kulturi?“. A moj od-
govor je jednostavno,,Da’, narav-
no da je moguce!

LALI", potreban je samo dru-
gadiji nacin razmisljanja, koji za-
htjeva od vas da gledate pozi-
tivnu stranu zivota i vasih ljudi
te zahtjeva da vjezbate pozitiv-
no razmisljanje i konzistentnost
u vasem stilu upravljanja.

A vi? Zelite li vi poboljsanje?
Zelite |i povecati u¢inkovitost i
produktivnost u vaoj tvrtki? Ze-

lite li da ona bude bolje mjesto?

John Lodder. M.A., MSc
www.balance-consultancy.com



/nate prepoznati prednosti
Europske unije?

To su slatki
rezultati
IPARD-ovih
poticaja.

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

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

Svaki dan je novi izazov.

‘ Dobro dosli
Izaberite partnera kojem vjerujete.

V¢ Zagrebacka banka

UniCredit Group



KRIZNI MANAGEMENT

- pouke iz najveceg povijesnog slucaja

Trideset je
godina (1983-
2013.) okrugla
brojka i prilika
da se podsjetimo
na spasavanje
automobilske
kompanije
Chrysler - SAD
od bankrota, taj
¢uveni poslovni
primjer zapamcen
iznad mnogih
drugih.

Postavke kriznog manage-
menta koje je tada primijenio
manager Lee lacocca funkcioni-
raju jednako i danas, i mogli su
kao model sluzitiinama u velikim
slucajevima Pevec ili Dalekovod.
A kad je neka kompanija uzasto-
pni trogodisnji gubitas, s gubici-
ma vecim od milijardu kuna, kao
Zagrebacki holding, onda bi i ta-
kve to trebalo zanimati, barem u
nekim odjeljcima.

Treba odlu¢nosti, sréanosti,
predanostiiznanja jer upravljanje
u kriznoj situaciji nije tek zgodna
postapalica ili predmet na poslov-
nim fakultetima i seminarima. Za
razumjeti zahtjevnost takve situ-
acije i posla treba svakako proci-
tati antologijsku knjigu ,Autobi-
ografija - lacocca’, koja se smatra
najboljim priru¢nikom za krizno
upravljanje ikad napisanim. Jer, u
potpisu je - praksa, Zivot! Od 1984.
do danas ta je knjiga prodana u
svijetu u vise od sedam milijuna
primjeraka.
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Ulazak u posrnulu tvrtku:
kakvo je stanje?

Kad je poznati manager Lee
lacocca preuzeo vodenje Chrysle-
ra, trece automobilske kompanije
u SAD-u, u novinama se komenti-
ralo kako je,Chrysler tvrtka u kri-
zi", a zapravo je bila ,tvrtka pred
bankrotom®. lacocca se svega
toga prisjeca:, Znao sam da je si-
tuacija ozbiljna, ali da je tako,dra-
mati¢no losa“ nisam ni sanjao. Mi-
slio sam: sredit ¢u to za godinu,
dvije. No, ¢esto jedna nevolja ne

su sve, uzrok svemu dobrom i lo-
$em, u svakoj organizaciji. Ljudi
su, kaze poslovica, uzrok svakoj
nevolji i tuzi. Znao je lacocca do-
bro - nista bez suradnika. Morao je
zamijeniti vise od 70% rukovodi-
telja koji su svojim nacinom vode-
nja i odlukama doveli kompaniju
do propasti (nevjerojatno je da je
lacoccin prethodnik na kormilu
tvrtke odrZavao sastanke Uprave
uz dnevni red napisan na poledi-
ni neke usputne koverte!). lacocca
je utimu zadrzao samo one naju-

Uprava je krenula u drasti¢no rezanje troskova uvodeci
novu metodu troSkovne minimalizacije pod nacelom:

»Svaki, pa i najmanji trosak je velik, ako je
nepotreban”

hoda samai ¢esto se preklopi dru-
goj, ne manjoj. Uz onu unutarnju
nas je u Chrysleru stiglaiona vanj-
ska, jos i veca. Sijecanj 1979. - re-
volucija u Iranu, svrgnut sah, pro-
tjeran iz zemlje. Cijena benzina u
svijetu udvostrucena. Svijet zala-
zi u najvecu recesiju nakon one u
1930-ima”. Spasavanje Chryslera
pod vodstvom lacocce trajalo je
od 1978.do 1982.

Prvo - koji ce ljudi to
provesti?

Prva poluga koju je lacocca
morao povudi bili su ljudi. Ljudi

Cinkovitije, prije svega ljude koju
su dobro znali prodaju i proizvod-
nju (srce svakog poslovanja su te
dvije funkcije). Zatim je krenuo po
nove ljude i izvan kompanije. U
najuzi tim pozvao je mnoge ve¢
Lotpisane” stru¢njake i managere
- prerano umirovljene, neoprav-
dano smijenjene, one koji ,venu
po ¢oskovima“. U njegovu vode-
¢em timu petorice trojica su bili
pravi umirovljenici - ,penzic¢i” iz
Forda, lacoccine bivse tvrtke. No
pokazalo se da su itekako poslov-
no vitalni, poznavatelji posla, pre-
dani postavljenoj zadaci da spase

tvrtku. Prema tim kriterijima su i
birani u tim.

Sa sindikatom dogovor, a ne
konfrontacija!

Za svoj program spasa Lee je
prvo krenuo pridobiti radnike i
sindikat. Osobno je objasnjavao,
zajednicki s njima trazio manje
bolna restriktivna rjesenja. Svi su
znali da ce se koristiti nacelo,ma-
nje Stete” lli redukcija broja djelat-
nikaili propast! S ve¢inom starijih
radnika (!) koje je direktno poga-
dala neka od nepopularnih mje-
ra osobno je porazgovaraoilijeto
Cinio neki od najvisih managera.
lacocca kaze kako je tada po prvi
put osjetio ono $to zovemo,, pita-
nje savjesti” ili ,drustvenu odgo-
vornost”. ,Prvi put kao manager
upitao sam se: Boze, to Sto radim,
jelito pravo?“.TeZio je uspostaviti
suradnju sa sindikatima, na nacin
koji je dotad bio neviden i nepo-
znat u americkoj automobilskoj
industriji. Umjesto uobicajene
(bezosjecajne) konfrontacije koja
samo objema stranama donosi
povecane Zrtve, usvojena je dru-
gadija strategija: razgovor i dogo-
vor. Uslijedilo je otpustanje: 7.000
radnika 1979., a u proljece 1980.
jos 8.500, ¢ime se Stedjelo 700 mi-
lijuna dolara na godinu. U toj situ-
aciji lacocca je nastojao djelovati
i vlastitim primjerom - obznanio
je kako ¢e u godinama spasava-
nja tvrtke uzimati placu od jed-
nog dolara, a ne 350.000 dolara
na godinu, kako mu je ugovorom
pripadalo. MoZda je u tome bilo i
neke taktike ili ,kupovanja“ prija-
teljstva, ali — zar bi neki drugi put
donio vise rezultata?!



i

Po izlasku iz krize lacocca se
brzo vratio uobicajenoj zaradi od
milijun dolara godisnje (sa bonu-
sima), na $to je bio navikao jos u
Fordu.

Presudan korak: troskovi
- zadobiti sposobnost
placanja!

Uprava je krenula u drasti¢no
rezanje troskova na svim podruc-
jima, ostavljaju¢i samo one funk-
cionalno nuzne koje je svaki dio
procesa uspio opravdati. Time je
uvela novu metodu troskovne mi-
nimalizacije, poznatu kasnije kao
ABC (activities based costing). Tek
nakon 20-ak godinaista ¢e posta-
ti temeljni poslovni pristup, nuzan
svakome u borbi za preZivljavanje
(nacelo:,Svaki, pa i najmanji tro-
sak je velik, ako je nepotreban”).
Na primjer, dok su se prije izvjes¢a
zadionicare, a njih je bilo 200.000,
uobicajeno tiskala u koloru i na
najfinijem papiru, od tada se to
radilo u jednostavnoj maniri, na
skromnom papiru i crno bijeloj
tehnici-ito je dalo godisnju uste-
du od 300.000 dolara.

Usporedo s time trebalo je
brzo dodi do gotovine na Ziro
racunu i time ojacati poziciju
Chryslera uoci pocetka pregovora
sdobavlja¢ima i bankama. Da vas
nitko ne moze bezgrani¢no ucje-
njivati, da moZete slobodno djelo-

vati sukladno situaciji. Krenulo se
urasprodaju gotovih automobila
(uljeto 1979. na skladidtima je bilo
nevjerojatnih 80.000 vozila i to u
vrijednosti od 600 milijuna dola-
ra). Prodavane su i nekretnine, pa
jetakoi90 zastupnistava prodano
za 90 milijuna dolara (lacocca se
toga sjeca:,Nakon oporavka tvrt-
ka je polovicu od njih ponovno
otkupila, ali po dvostruko vecoj ci-
jeni.To je bila cijena opstanka. O3-
tre odluke. Zrtve. Odmah! Ili tako
ili propast!). Na kraju je prodana
i uvijek profitabilna proizvodnja
tenkova General Dynamic, za 348
milijuna dolara (njezina je dobit
redovno bila barem 50 milijuna
dolara na godinu). | sve to da bi
se sacuvala srz tvrtke - automo-
bilski biznis! Tada se krenulo u ak-
ciju koja je uvijek nuzna u,Suga-
vim vremenima” - pridobivanje
dobavljaca na suradnju, da upra-
viitvrtki ne okrenu leda onda kad
im je najteZe. Da se preprijeci val
sudskih tuzbi i naplata jamstava
koja Cesto znace samo kraj tvrt-
ke. Pozivane su delegacije dobav-
ljaca neka posjete tvornicu, neka
se na licu mjesta uvjere u to da
,Chrysler misli ozbiljno”. | banke
su odloZile naplatu dospjelih rata,
vjerujuci u program spasavanja.
Oddrzave su zatrazena i dobivena
dodatna jamstva kojima su umi-
reni vjerovnici.

U krizi razvoj ne stoji, dapace
- kupac je uvijek prvi!

Najvaznije je bilo povratiti po-
vjerenje kupaca, a posebno zau-
staviti odlazak vjernih klijenata
(udjel stalnih kupaca je pao sa 43
na 36%, dok je istovremeno u pr-
voj auto-tvrtki na svijetu, GM-u, ta
brojka bila 70%). lacocca osobno,
a jos vise njegovi visoki direkto-
ri, svakodnevno su odlazili u pro-
dajne salone, servise, poucavali
na prvoj liniji djelatnike koliko je
vazno biti kupcu prijatelj, najbo-
lji savjetnik.

Afirmirano je geslo uspjesnog
prodavaca:,Vise ces prodati kad ti
je motiv rada zadovoljstvo kupca,
ane vlastite brojke - prodajni pro-
met, placa i bonusi”.

Usporedo s dnevnim spasava-
njem tvrtke odvijao seivrlo inten-
zivni razvoj. Dugorocnil Jer, kome
treba industrija koja krizu preziv-
ljava, a nakon pet godina u sve-
mu je istal?! Autor ovog ¢lanka
voli kazati za nasu hrvatsku situ-
aciju:,Sto bi tek bilo da nije dola
ova kriza?”. Chrysler je u krizi na-
$a0 snage za pokrenuti naredni
ciklus razvoja. Obavljena je velika
modernizacija tvornica, uvedene
najnovije tehnologije, proizvod-
nja se preorijentirala s velikih na
ekonomi¢ne manje modele au-
tomobila.

,Odaberi deset akcija i
sigurno ¢es uspjeti!”

Konacno 1982. - kraj krize! Na-
kon pet godina poslovanje prvi
put na nuli! Godina 1983. donije-
la je i veliku dobit - 925 milijuna
dolara. lacocca je pompoznoi po-
bjedonosno javno preuzeo i onaj
svoj ¢ek — s milijun dolara ispisa-
nih na njemu. Sve je to lacoccu to-
liko proslavilo da su ga politica-
ri i prijatelji stali nagovarati da se
kandidira za predsjednika SAD-a.
No, on se nije dao. Osnovao je la-
cocca Institut za management
i konacno otisao iz automobil-
ske industrije nakon 40-ak godi-
na uspjesna rada. Biti manager u
kriznoj situaciji veoma je zahtjev-
no. Osobno poznajem svega ne-
koliko managera koji bi to mogli i
znali raditi. Nacin na koji je to oba-
vio Lee lacocca poucan je i povi-
jesni iz viSe razloga: angazirao je
sve ljude uistom smjeru, vratio tr-
Zi$nu stabilnost, sredio financije,
pogurao razvoj kao da se sve do-
gadalo u najmirnijim vremenima.

O svom nacinu lacocca kaze:
,Dok djelujete u krizi, vi uopce
nemate vremena! Morate saciniti
popis od deset presudnih poslova
i na njih se baciti svim snagama, a
sve drugo odmah zaboravite! Ako
ste dobro odabrali tih 10 priorite-
ta i uporno ih branili - sigurni ste
pobjednik!”.

GORAN TUDOR - visestruki menadzer, poduzetnik, autor i predavac
goran.tudor@zg.t-com.hr

mep@manager.hr

www.manager.hr

RADIONICE - SEMINARI

Gorana Tudora - uvijek za 5!

e Upravljanje mreZom poslovnih ciljeva,
e Situacijsko razvojno rukovodenje,

e Menadzerska kontrola,

e Razvoj timskog duha i u€inkovitosti...

e Profesionalno poslovno pregovaranje...

Donesite odliénu odluku!
Javite se radi savjeta o programu...

M.E.P. d.o.o. - Hrvatski centar menadzerske knjige - Zagreb - Ulica grada Vukovara 226 G - 01/5509805
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MOTIVACIJE

zaposlenika

Svakoga mozete motivirati,
medutim, pojedinci nisu uvijek

motivirani stvarima kojima bismo mi

zeljeli da budu.

lako postoji mnostvo sli¢no-
stiirazlika u njihovim krajnjim re-
zultatima, nacini motivacije cesto
daju varljive i tesko razumljive re-
zultate kada pokusavamo otkriti
$to je to $to neke ljude tjera na-
prijed, dok drugi ostaju zatoceni
u nacinu razmisljanja, rada ili vje-
rovanja. Postoji vise razloga zasto
je tako:
Nitko ne moze posje-
dovati sve niti moze sve
uciniti. Ljudi imaju stupnjevanu
motivaciju. Neki je imaju i previ-
$e, dok je drugima cak tesko dici
se iz kreveta svako jutro.
Motivacija je individual-
na. Ono sto motivira jed-
nu osobu ne mora utjecati i na
drugu. Da bi pojedinac bio du-

goroc¢no djelotvoran, motivacija
mora biti njegov unutarnji proces.
Uobicajeni tipovi moti-
vacije strahom i nagra-
dom imaju svoja ogranicenja te
pozitivne i negativne posljedice.
Motivaciju ljudi stjecu ili gube u
razli¢ito doba svojega Zivota, a
razlozi mogu biti predvidivi i ne-
predvidivi.
Ciljevi, vrijednosti, vjero-
vanja, oCekivanja, mislje-
nja, okolnosti, percepcije i osjecaji
igraju vitalnu ulogu pri motivaci-
ji pojedinca. Tamo gdje postoji
nesrazmjer izmedu talenta (spo-
sobnosti) pojedinca i ishoda mo-
tivacije, najbolja motivacija je ona
koja doprinosi,otvaranju”i reali-
zaciji talenta.

Pretpostavke managera koji ne postuju suradnike

MozZete mijeriti rezulta-
5te, ali ne i motivaciju, jer

nije jedini ¢imbenik koji pobolj-
sava rezultat.

Rije¢ motivacija sadr-

Zi koncept motiva, cilje-
va ili svrhe i akcije. Svrha i motivi
mogu se protezati od idealistic-
kihiduhovnih prema konkretnim,
prakti¢nimi ¢injeni¢nim. Akcija se
moze protezati od sporadi¢ne ka
koncentriranoj, od male do velike,
od sadasnje do buduce.

Nitko doista ne moZe zna-

ti zasto neka osoba nesto
radi ili ne, nesto osjeca ili misli na
neki nacin. Ljudsko ponasanje
moze se na neki nacin predvidje-
ti, ali nikada u potpunosti.

Pristup ¢lanovima grupe

Ne postoji carolija koja neko-
me moze pomoci da bude uspje-
$an manager. Da bi manager bio
uspjesan u vodenju grupe mora
pokazivati ove osobine: znanje i
komunikativnost, vjeru u svoje
sposobnosti (samopouzdanje),
dobre odnose sa suradnicima i
osjecaj za njihovo raspolozenje.
Kako bi postigao taj cilj, njegov
pristup suradnicima mora biti:

1) Prijateljski - ne hladan i
udaljen, ali ni suvise familijaran.
Dvije su vrste komunikacije ma-
nagera - autoritativna i prija-
teljska. Kad je izabran nacin ko-
munikacije, ne smiju se mijesati

Brof. dr. sc. Sasa
etar

osjecaji ovisno o dnevnom raspo-
loZenju. Ljudima ¢e biti teSko pre-
poznati kad je manager u kojem
raspoloZenju pa ce vise pogadati
je li dobre volje i kamo da se sa-
kriju ako je lose raspolozen, nego
$to ¢e razmisljati kako poboljsati
poslovanje i povecati efikasnost.
2) Koristan - suradniku mora-
te to¢no definirati Sto ocekujete
od njega. Da biste mogli mjeriti
njegovu uspjesnost, dobivene re-
zultate morate usporediti s oce-
kivanjima. Ako ste nezadovoljni
postignutim rezultatima, zahva-
ljuju¢i toj moguénosti uspored-
be moZete to¢no definirati ¢ime
to niste zadovoljni, a onda mora-
te i predloZiti moguca poboljsa-
nja. Nemojte se ponasati poput
losih profesora koji samo odma-
huju glavom, ponavljaju da nisu
zadovoljni, a uceniku nije jasno
¢ime to i koliko niste zadovoljni.
3) Profesionalan - poslovna
suradnja, ma koliko ugodna bila,
kao konacni cilj uvijek ima poslov-
ni uspjeh. Naravno da je nuzno ti-
jekom posla ostvariti ugodnu ko-
munikaciju, ali Zeli li se manager

Pretpostavke managera koji postuju suradnike

- Zaposlenici su prirodno lijeni i trebaju vanjsku motivaciju.

- Zaposlenici Zele biti produktivni i samomotivirani.

- Zaposlenici su prirodno sebic¢nii samoljubivi i zato trebaju vanjsku
kontrolu koja bi ih drzala na, uzdi".

- Manageri su pojedinci koji su se izdigli iznad mase zahvaljujuci
urodenoj ili nau¢enoj genijalnosti. Oni su bolji od onih ispod sebe
stoga imaju pravo kontrolirati donosenje odluka u organizaciji i
drzati u rukama zapovjednistvo i kontrolu.

- Managetri se ne razlikuju od zaposlenika — oni samo imaju svoje
jedinstvene snage i slabosti.

- Managerii samo manageri mogu kontrolirati slozenu organizaciju
od vrha nanize, mogu pouzdano predvidjeti sto ¢e se dogadati u
buducnosti i zato trebaju donositi vazne odluke.

- Samo uz pomoc¢ inputa i sudjelovanja na svim razinama
organizacije, manageri mogu donositi efektivne odluke oko
sadasnjih i buducih poslovnih uvjeta.

- Zaposlenici uglavnom ne znaju $to je najbolje za njih i nisu
sposobni dobro obavljati posao, dok to njihovi manageri jesu.

- Pojedinci najbolje poznaju posao koji obavljaju i zato znaju
odrediti i predvidjeti $to im je potrebno da bi ga radili Sto bolje i
u skladu s dogadanjima izvan organizacije.

- Manageri moraju manipulirati zaposlenicima kako bi dobili ono
sto Zele.
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- Manageri ne upravljaju ¢lanovima svoje grupe, oni suraduju s
njima.



4 UPRAVLJANJE | ZASTITA.
SVE S JEDNOG MJESTA.

druziti s dragim ljudima koji ne
Znaju svoj posao, neka to ostavi za
slobodno vrijeme. Brojne su tvrt-
ke u kojima rade dobri ljudikoji ne
znaju svoj posao, gdje manageri
Jkrpaju” rupe nastale njihovim lo-
$im radom, a onda na kraju pro-
padne i tvrtka i ljudi se razidu u
svadi. Prijateljstvo je dobra stvar,
dobra komunikacija s ljudima jo$
je bolja, ali manager ne smije za-
boraviti od ¢ega Zivi grupa (ili tvrt-
ka) koju vodite. Ako ne zna, da ga
podsjetimo - Zivi od novca kojiim
daju korisnici njihovih usluga ili
proizvoda.

Pocetne pretpostavke mana-
gera o ljudima kojima upravljaju
odreduju i njihov kasniji odnos
prema ¢lanovima grupe. Ovisno
o tome kakvo opcenito misljenje
ili kakvo Zivotno iskustvo s ljudi-
maima manager, tako ¢e i odredi-
ti svoje ponasanje prema ¢lanovi-
ma grupe kojom upravljaju.

Naravno da ¢e manager, koji
je u novu ulogu u Zivotu donio
bijes, komplekse i uglavnom ne-
gativna iskustva s ljudima, iskori-
stiti,visi” poloZaj da ,naplati” sve
one stare dugove s kojima, zapra-
vo, ¢lanovi njegove grupe nema-
ju nikakve veze. Ljudska je osobi-
nada negativnaiskustva s ljudima
koji su (iz ovog ili onog razloga)
bili,jaci” Zelimo naplatiti od onih
Lslabijih” jer je to naizgled dobar
nacin lije¢enja kompleksa i uspo-
stavljanja ravnoteze ega. Pogres-
no. Takvo ponasanje ne moze
donijeti novu snagu u psihu po-
jedinca, nego samo izazvati sukob
s ljudima u grupi kojom bi takav
manager trebao upravljati.

Manager koji pokusa lijeci-
ti ranije steCene ,rane” na svojim
suradnicima, kolegama, prijatelji-
ma, bra¢nom drugu ili svojoj dje-
ci, ne samo da nece uzvratiti oni-
ma koji su vas povrijedili (jer je to

Ponasanje tipa ,ubij sve i vrati se sam” moze donijeti

kratkorocne koristi, no potpuni je promasaj ako razmisljate o

poslovanju na dugu stazu.

uglavnom bilo davno) nego ¢e
upropastiti i odnose s ljudima s
kojima ste mogli osjetiti i ljepsu
stranu Zivota — povjerenje i surad-
nju. Opet podsjecam - ljudiimaju
glavu i srce. Sto im manager vise
dopustida otvoreijednoidrugo,
vise ¢e uzivati u suradnjis njima, a
i rezultati koje ¢e zajedno postici
pokazat ¢e ispravnost te odluke.

U usporednoj tablici mozete
prepoznati nacine razmisljanja
pojedinih managera. Posljedice
pojedinih pristupa ne trebamo
previde analizirati jer mislimo da
ih je lako prepoznati.

Jednostavno morate...
misliti!

Ponasanje tipa,ubij sve i vrati
se sam” moze donijeti kratkoroc-
ne koristi, no potpuni je proma-
$aj ako razmisljate o poslovanju
na dugu stazu.

U Kini se kaze da ne smi-
jes drugome razbiti posudicu za
rizu. U Japanu se podrazumije-
va da ne smijes$ unistiti protivni-
ka koji vrijedi - mora$ mu ostaviti

lab

Cast. U svakom poslu koji radi gru-
pa ljudi, manager je taj koji omo-
gucuije (ili ne omogucuje) ostva-
renje cilja kojem teZii zbog kojeg
je formirao grupu. U konkuren-
ciji na trzistu, okrutnoj kao sto i
jest, mudri manageri postuju ne-
pisano pravilo da ne smiju misliti
samo na sebe, izazvati asimetriju
grupe, da bi pohlepno uzeli sve
za sebe. Rekli smo, simetrija do-
nosi najmanje troskova, a najvi-
Se efikasnosti. Asimetrija donosi
pucanje veza koje su previse na-
pete. Svaki manager o tome tre-
ba misliti.

No naZalost, svijet je postao
prepun ljudi koji su prestali misli-
ti. Zapravo, svijet je postao pre-
pun ljudi koji su prestali sami mi-
sliti. Svijet je prenapucen ljudima
koji misle samo na sebe. A onda
se ¢ude kad veze popucaju i kad
im tvrtka propadne (ako su vlasni-
ciilimanageri) ili kad dobiju otkaz
(ako su zaposlenici) zbog unutar-
nje asimetrije. U tvrtkama i u nji-
hovim glavama.
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== BOLJI

LJUDSKI POTENCIJALI

REZULTATI
| PROFIT

zahvaljujuci odli¢noj
politici ljudskih
potencijala

John Lodder
M.A., MSc

Tvrtke koje ulazu
u svoje ljude i koje su
izuzetno sposobne na
22 klju¢na podrucja
ljudskih potencijala,
redovito ostvaruju
bolje financijske
rezultate od onih koje
su manje sposobne.
Na nekoliko
podrucja radilo se
o do 3,5 puta ve¢im
prihodima i ¢ak 2,1
puta vecoj prosjecnoj
marzi profita.

Boston Consulting Group (BCG)
objavio je u srpnju izvjestaj koji se
temelji na anketama, provedeni-
ma na uzorku od 4288 direktora,
vodedih tvrtki i ljudskih potencija-
la u 102 zemlje. BCG je pronasao
pozitivan odnos izmedu sposob-
nosti i uspjesnosti, u 21 od uku-
pno 22 ispitivana podrugja ljud-
skih potencijala.

Jasno je da su ovo teska vre-
mena za izvrine direktore, direk-
tore i management u tvrtkama.
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Vidimo trziste u punom razvoju:
internacionalizacija, pristupanje
Europskoj uniji, ve¢a konkuren-
tnost, kradi vijek trajanja proizvo-
da i usluga, marketing kao novo
zanimanje, manja potrosnja, ali
istovremeno i veca ocekivanja
kupaca u smislu kvalitete, odnos
poslodavac - djelatnik je pod pri-
tiskom, itd. Da, puno tvrtki morat
ce rezati troskove, a hrvatske tvrt-
ke moraju vise nego ikad gledati
ljudski kapital, kao imovinu u koju
se isplati stalno ulagati.

Ovo istrazivanje daje uvjerljiv
razlog da ostanemo predani ula-
ganju u ljude. Tvrtke koje ulazu i
koje seisticu u politici ljudskih po-
tencijala, imaju puno bolje finan-
cijske rezultate.

Glavni rezultati

Ovaj grafikon prikazuje eko-
nomsku uspjeSnost tvrtki koje
stavljaju naglasak na ljudske po-
tencijale, tijekom desetogodis-
njeg razdoblja, u usporedbi s tvrt-
kama koje su manje orijentirane
na ljudske potencijale.

Rezultati isticu ¢injenicu da je
upravljanje ljudskim potencijali-
ma (ili ljudima) holisticki proces.
S obzirom da su utjecaji, 22 pod-
ru¢ja vezana za ljudske potenci-
jale, povezani, vazno je isticati se
na svim podru¢jima, a ne samo na
jednom od njih. Vrlo uspjesne tvrt-
ke, stalno su bile bolje i uspjesni-
je usvim glavnim aktivnostima na
tim podrucjima, u usporedbi s ma-
nje uspjesnim tvrtkama, a u nekim
aktivnostima njihov trud je bio za-

ista izvanredan.

Odnos izmedu sposobnosti
i ekonomske uspjesnosti bio je
upadljiv osobito u Sest podrucja:
regrutiranju, uvodenju i zadrzava-
nju novih djelatnika, upravljanju
talentima, brendiranju poslodav-
ca, upravljanju radnom uspjesno-
$¢u i razvoju liderskih vjestina.

Ovo istrazivanje potvrdilo je
ono 5to su tvrtke u kojima su ljudi
LJUDI dugo osjecale. Uspjesna po-
litika ljudskih potencijala donosi
sa sobom kompetitivnu prednost
i ekonomski uspjeh, osobito u tes-
kim ekonomskim vremenima. To
moze biti odli¢na polazisna tocka
za poboljsanje kompetitivne pred-
nosti tvrtke.

Sto rade jako uspjesne
tvrtke?

Ako Cete uzeti ovo istrazivanje
kao referentnu tocku, nudim vam
neke ideje koje biste mogli primi-
jeniti u tri najvaznija podrugja, u
politici ljudskih potencijala: razvoj
rukovoditeljskih (liderskih) vjesti-
na, upravljanje talentima i uprav-
ljanje radnom uspjesnoscu.

Rukovodenje (liderstvo):

eusavrsavanje ljudi kao
opis posla

Vrlo uspjesne tvrtke znaju da
rukovodenje (liderstvo) nije samo
upravljanje poslom, negoi hranje-
nje, poticanje i ohrabrivanje ljudi
koji pomazu tvrtki da posluje i da
ostane konkurentna:
* One imaju tip rukovodstva (li-

derstva) koje opisuje ocekiva-

ne doprinose i ponasanje, koje
je ukorijenjeno u vrijednosti-
ma tvrtke. One nude opravda-
ne smjernice koje svakodnevno
nadahnjuju rukovodstvo (lide-
re) i djelatnike.

e Manageri se unaprjeduju na
temelju individualnih rezulta-
ta, kao i na temelju aktivnosti
namijenjenih usavrsavanju po-
dredenih, a koje su povezane sa
strategijom, kulturom i ciljevi-
ma tvrtke.

 Planiranje rukovodenja (lider-
stva) integralni je dio njihovog
strateSkog planiranja radne sna-
ge, podjele svih radnih mjesta
u skupine.

e One neovlascuju ljudske poten-
cijale za usavrsavanje ljudi. One
vide svoje rukovoditelje (lidere)
kao prvu liniju pokretaca razvo-
ja talenata.

e Svaki klju¢ni manager je mana-
ger ljudskih potencijala; ljud-
ski potencijali imaju stratesku i
takticku ulogu pruzanja podrs-
ke politici i sustavu ljudskih po-
tencijala.

Upravljanje talentima:
eproaktivna strategija
ljudskih potencijala s velikim
mogucnostima usavrsavanja

Odli¢nost u jednom kritic-
nom podrugju ljudskih potenci-
jala ne¢e kompenzirati nedostat-
ke u drugom podrugju.

Vrlo uspjesne tvrtke znaju to
dobro, one se istiCu nastojanjima
da usavrse svoje talente. One zna-
ju da je ipak vaznije i jeftinije gra-



diti nego kupovati talente te da se
tainvesticija bolje isplati. One ka-
pitaliziraju Siroku lepezu strategi-
ja, metodologija i programa kako
bi osigurale talente koje trebaju
sada i u buducnosti. Ta nastoja-
nja ukljucuju:

* Pruzanje programa usavrsava-
nja za potencijale u nastanku i
za velike potencijale.

e Opcenito definiranje talena-
ta i to ne samo kroz prepozna-
vanje potencijala u nastanku,
nego trazedi i odgajajuci do-
datne mislioce i ljude s velikim
prakti¢nim znanjem.

» Ponuditi moguénost unapredi-
vanja karijere s jasno definira-
nim prac¢enjem karijere. Ponu-
diti veliki izbornik mogucnosti
kretanja vodoravno i okomi-
to. Na taj nacin djelatnici osta-
ju zadovoljni i motivirani, a to
pomaze u zadrzavanju cijelog
repertoara talenata koji su po-
trebni za uspjeh tvrtke.

Brinuti se za individualni razvoj

djelatnika. Premjestaj i rotacija

radnih mjesta su neke od mo-
gucnosti usavriavanja koju oni
nude. Oni vide da osim sigur-
nosti poslai dobre place djelat-
nici danas Zele radno iskustvo
koje ih ispunjava i Zele priliku
za osobnim rastom. Djelatnici
takozvane generacije Y imaju,

prije svega, veca ocekivanja i

skloniji su napustiti poslodav-

ca kod kojega nisu zadovoljni.

Upravljanje poslovhom

euspjesnoscu i nagrade:
jasna pravila i precizniji
poticaji

Vrlo uspjesne tvrtke ne po-
vezuju bonuse ili druge potica-
je samo s klju¢nim pokazatelji-
ma uspjesnosti poslovanja kako
bi uskladile managere sa strate-
gijomi ciljevima tvrtke, nego idu
korak dalje; one razumiju koliko je
vazan dobro sagraden i uravno-
tezen sustav upravljanja poslov-
nom uspjesnoscu, u motiviranju
i usavrsavanju djelatnika. Kako bi
se brinuliza odli¢an uspjeh djelat-
nika i odrzali ga, trebate osmisliti
prave poticaje. Kljuc je u razvoju
kulture meritokracije!

e Primjena najmodernijih stan-
darda i metoda upravljanja
poslovnom uspjesnoscu u ci-
jeloj tvrtki.

e Raspolaganje jasnim norma-
ma koje poticu uspjesnost tako
da zaposlenici mogu jasno ra-
zumijeti $to je visoki standard
uspjesnosti, a $to nije prihvat-
ljivo. Slozen ili nejasan sustav
upravljanja poslovnom uspjes-
nos¢u ima negativan utjecaj na
angazman djelatnika i stavlja
na kocku ugled tvrtke i robnu
marku.

e Primjenjivati vrijednost poste-

nog i transparentnog sustava

mjerenja i nagradivanja u pro-
micanju takve kulture.

Te tvrtke nagraduju ponasa-

nje, a ne samo rezultat u svim

svojim aktivnostima. One izbje-
gavaju birokraciju i preispitu-
ju procese koji mogu dovesti
do pogorsanja problema. One
poticu davanje povratnih infor-

macija i otvoren dijalog, kao i

Cesta neformalna ocjenjivanja

koja mogu dodatno motivira-

ti djelatnike.

Kriticna masa je vazna

Nije nikakva novost da odli¢-
no upravljanje ljudima znaci ula-
ganje u dugorocni uspjeh tvrtke.
Medutim danas je u mnogim tvrt-
kama takvo ulaganje ugrozeno.

Prije rezanja ljudskih potenci-
jala, rukovoditelji (lideri) moraju
imati na umu da upravljanje ljudi-
ma ima imperativ. Ljudi su jezgra
vecine tvrtki te investicija s opi-
pljivim, kratkoro¢nim povratom.
Biti tvrtka u kojoj su ljudi LJUDI
znadi Ciniti vise u citavom spek-
tru aktivnosti ljudskih potencija-
la, od brendiranja tvrtke do zadr-
Zavanja djelatnika.

Profesionalna politika uprav-
ljanja ljudskim potencijalima, kao
sastavni dio korporativne kulture,
pomaganja liderima i usavrsava-
nja ljudi u svim klju¢nim podruc-
jima ljudskih potencijala, donosi
tvrtki kompetitivnu prednost na
trzistu, bolju ekonomsku uspjes-
nost te ponosnu i proaktivnu rad-
nu snagu.

www.balance-consultancy.com

Pripremate kongres?
Nazovite nas!

Plava laguna-Laguna Pore¢ jedno je od
najvecih ugostiteljsko-turistickih poduzeca
u Hrvatskoj. Ima 13 hotela, 4 apartmanska
naselja i 4 kampa.

Nasih 13 hotela raspolaze konferencijskim dvoranamai dvorana-
ma za sastanke kapaciteta od 10 do 600 sjedecih mjesta te pripada-
ju¢om audiovizualnom i ostalom opremom. U njima cete naci sve $to
vam je potrebno za profesionalnu organizaciju poslovnih dogadanja,
a ugodna mediteranska klima i prirodno okruzenje osigurat ¢e vam
potreban mir i udobnost te uZivanje u fitnessu, bazenu ili wellnesu.

Uistinu poseban dozivljaj

Spoj ugodnog s korisnim — mozda je upravo to srz poruke i cilj
nase ponude za organizaciju kongresa, radnih sastanaka, sportskih
dogadanja, viencanja, gala-vecera.

Novoobnovljeni hotel Laguna Parentium suvremen je am-
bijent za goste u potrazi za uistinu posebnim odmorom. Hotel je to
koji se dici najduljom tradicijom na ovome podrucju, smjesten na
zelenom poluotocicu u bajkovitoj prirodnoj scenografiji ¢iji su kon-
gresno-banketni prostorni u potpunosti opremljeni najsuvremeni-
jom opremom kako bi zadovoljili i najzahtjevnije goste, a za bespri-
jekornu organizaciju kongresa i svih drugih poslovnih ili zabavnih
dogadanja pri ruci vam je stru¢na pomoc.

188 8 4

PLAVA LAGUNA d.d.
LAGUNA POREC
Rade Koncéara 12,

52440 Pore¢, Hrvatska
Tel. 00385/52/410-222
Fax 00385/52/410-412

E-mail: mice@plavalaguna.hr www.lagunaporec.com
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Kada biste
unaprijed znali
buduce ,,poteze”
vaseg konkurenta,
radili biste s puno
manje rizika, zar
ne?! Kada bi sve
odgovore na svoja
pitanja mogli
unaprijed pronaciu
politici, ekonomiji,
matematici i raznim
vojnim strategijama,
bili biste daleko
mudriji! A kad
biste znali da je
izumljen apsolutno
i relativno legitiman
alat pomocu kojeg
mozete dobiti
odgovorena
pitanja poput: ,,Sto
moji konkurenti
planiranju napraviti
u cjenovnoj politici?
Na koje trziste zele
uci? Je li na pomolu
oglasivacki rat?“ i sl.?
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Ne ne, niposto takve odgo-
vore necete pronaci na interne-
tu, niti u medijima, a niti u objav-
ljenim statistickim, analitickim i
financijskim izvjestajima. Ne tre-
baju vam ni tzv.,zvizdaci, sve sto
vam treba jest: TEORIJA IGARA.

Kada govorimo o strategiji/
ama, recentni autori, pisci, stru¢-
njaci i znanstvenici, najvise citira-
ju i parafraziraju razne aksiome
iz Japana. Stoga ¢u i sama slije-
diti njihov primjer. Postoji jedna
japanska fraza koja se ¢esto kori-
sti u poslovnom svijetu:,Kosoryo-
ku". Denotativno ju, nazalost, ne
mogu prevesti, ali,Kosoryoku” je
nesto poput vase ili tvrtkine vizi-
je.No, ova fraza nadmasuje njezin
sustinski i formalni oblik te uklju-
Cuje,koncept”i,mastu”. Kosoryo-
ku jest sposobnost da se vidi $to
je o¢ima nevidljivo i da se obliku-
je bezobli¢no (op. cit. KOhmae:
+Nova Globalna Pozornica”). Dru-
gimrrijeima, to je upravo ono 5to
vam treba kod razvijanja strate-
gije.

Zasto je to vazno?
Tradicionalne 3kole i fakulte-
ti, poducavali su nas o odredenim
tehnikama i taktikama u razvoju
strategije. Danas je situacija bit-
no drugacija. Trebate biti posve
otvorenog svjetonazora i ne pri-
mjenjivati tradicionalne $ablone

kod ranog stadija pri razvoju stra-
tegije. Morate imati jasan otklon
u vasem mentalnom procesu, jer
to je jedini nacin da razumijete i
naucite primjenjivati Teoriju igara.
Jos 1944. godine, John von Neu-
mann i Oskar Morgenstern, (uva-
Zeni matematicar i ekonomist te
dobitnici Nobelove nagrade), za-
jedno su objavili knjigu koja po
prvi puta povezuje teoriju igara
s ekonomijom te predstavlja po-
Cetak potrage za dinamickom te-
orijom meduovisnih teorijskih od-
luka. Njezina primjena ne seZe u
terminoloskom i konvencional-
nom smislu ,igre”, ve¢ se koristi
za analizu i rjeSavanja konfliktnih
situacija, u kojoj,,igraci” imaju su-
protstavljene interese. Upravo
zbog toga, Teorija igara postaje
sve vaznije podrucje interesa po-
slovnog drustva i primjenjuje se
u ekonomiji, politici, biologiji, so-
ciologiji, psihologiji, lingvistici, ra-
Cunarstvuiisl.

Sluzbena definicija glasi:,To je
znanstvena disciplina, koja prou-
¢avaracionalno ponasanje medu-
ovisnosti agenata, odnosno na-

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

Cine na koje strateske interakcije
izmedu racionalnih igraca rezul-
tiraju ishodima, ovisno o priori-
tetima i sklonostima tih igraca”
Osobno volim upotrijebiti defini-
ciju Thomas C. Schelling-a: ,To su
igre u kojima postoji neka esenci-
jalna potreba za signaliziranjem
namjera i susret umova (koji su
istog nacina razmisljanja), iako
tajnost moze odigrati odredenu
strateSku ulogu. Na kraju, to su
igre u kojima ono $to jedan igra¢
moZe uciniti da sprijeci obostra-
nu Stetu, utjeCe na on $to ce dru-
giigrac uciniti da ju isto tako spri-
jedi, tako da nije uvijek prednost
imati inicijativu, znanjeili slobodu
izbora“. No, kako izgleda njezina
primjenjivost u praksi?

Pokusat ¢u vam pojednosta-
viti ovaj korisni alat na bazi¢ne
osnove, kako biste i sami mogli
primijeniti isti u vasem svakod-
nevnom poslovanju. Razmislimo:
svaka nasa odluka ima kauzalan
utjecaj na odluku druge strane.
Takoder, moramo biti svjesni da
trziste nije amorfna masa te nase
aktivnosti imaju kauzalan utjecaj
na ponasanje i odluke odrede-
nih tvrtki i poduzeca. Stoga mo-
Zemo reci da je bilo koji konacan
rezultat skup nasih mnogobroj-
nih individualnih odluka i njiho-
vih medusobnih interakcija, koje
predstavljaju odreden proizvod.
Drugim rije¢ima, proces do ko-
nacnog ,proizvoda” je jako dug i
zamr3en. Ovdje ne mislim na kon-
vencionalni industrijski, pravni i
tehnoloski put. Ovdje mislim da
svaka situacija u kojoj se nalazite,
a koju dobroiili pogresno procije-
nite, odreduje vas daljnji put. No,
to znate. Isto tako znate da svaka
situacija u kojoj se nalazi vas kon-



kurent, a koju vi dobro ili pogres-
no procijenite, odreduje i vas put
i put vase konkurencije. No, zna-
te li da postoji alat pomocu ko-
jeg mozete unaprijed procijeni-
ti poteze svoje konkurencije, ali
odmah identificirati i svoj put i
put svojih potrosaca? Prije svega,
moramo razjasniti terminoloske,
a osnovne pojmove teorije igara.

Osnovni pojmovi teorije
igara

Jgra” — ovaj termin predstav-
lja opis strateskih interakcija koje
igra¢i mogu poduzeti. ,Igra“ je
skup pravila koja opisuje formal-
nu strukturu neke konfliktne si-
tuacije.

Jlgraci” - to su vasi npr. po-
slovni oponenti/konkurenti koji
osmisljavaju strategije koji vode
ka razlicitim ishodima.

Rjesenje igre — deskripcija
mogucih ishoda.

Cjelokupnost igre - tu se na-
laze svi potezi do odredene tocke,
koji vode ka nekom ishodu.

Teorija igara - predlazZe razu-
mna rje$enja za odredene skupi-
ne igara i proucava njihove oso-
bine.

Kao i svaka igra, tako i ova
ima svoja ograni¢enja. Doduse,
nemoguce je raspolagati svim
informacijama o vasem konku-
rentu. Samim time, nemoguce
je predvidjeti apsolutne sve mo-
guce akcije” vasih ,igraca” Stoga
ne ¢udi ¢injenica, da je bihevio-
ralna ekonomija otkrila, kako se
vecina ljudskih odluka ne temelji
na racionalnoj korisnosti. Upravo
zbog toga, evolucijska Teorija iga-
ra ukljucuje i biolosku i kulturalnu
komponentu svojih igraca” kao i

individualno ucenje.

Zatvorska dilema

Najucestaliji primjer Teorije
igara je zatvorska dilema”. Posto-
je dva osumnijicenika za odredeni
zlocin: Ivica (1) i Miroslav (M), te ih
je policija pritvorila u odvojenim
Celijama. Svaki osumnjicenik ima
dvije mogucnosti: priznati ili ne
priznati zlocin. Ukoliko oba osum-
nji¢enika priznaju zlocin, dobiti ¢e
po 5 godina zatvora. Ako jedan
osumnji¢enik prizna, on odlazi
slobodan i svjedoci protiv dru-
gog osumnjicenika koji ¢e dobiti
20 godina zatvora. Ako niti jedan
osumnjic¢enik ne prizna, oba za-
tvorenika dobit ¢e kaznu od go-
dinu dana za neki manji prekrsaj.
Igru mozemo prikazati priloze-
nom tablicom.

Analiza: Analiticki i matema-
ticki gledano, najisplativije im je
ne priznati zlo¢in. No, lvica raz-
mislja ovako:,Ako ja ne priznam,
a Miroslav prizna, odgulit ¢u 20
godina umjesto samo jedne go-
dine. Ako odlucim priznati onda
se mogu izvudi ili, ako Miroslav
prizna, dobit ¢u samo 5 godina”.
No, na sli¢an nacin razmislja i Mi-
roslav, pa dolazimo do zakljucka
da e obojica priznati.

M
I .Ne . | Priznaje
priznaje
Ne 1,1 20,0
priznaje

Daljnjom analizom, moramo
utvrditi $to je bolje za Ivicu? Za-
mislimo da Ivica nece strategiju
“priznati” uopce uzimati u obzir.
Time igru svodimo na igru s pri-
loZene tablice.

CERTUM PROJEKT

E-MAIL: INFO@CERTUM-PROJEKT.HR
ENGLESKI,

= NJEMAGKI,

Stalni sudski vjestak za marketing Hedda Martina
Sola, ujedno i nasa autorica, nagraduje troje ¢itatelja
besplatnim savjetovanjem.

Do 15. travnja 2013. posaljite mail na

urednistvo@poslovni-savjetnik.com i u nekoliko
recenica napisite zasto bas Vi trebate osvojiti ovo
savjetovanje. Redakcija casopisa odabrat ce troje
dobitnika cija imena ce biti objavljena u idu¢em broju.

No, sada je Miroslavova odlu-
ka jednostavna: njemu se takoder
vise isplati priznati. Time smo dos-
li do jedinstvene strategi-
je koju ¢e odigrati oba igra-
Ca: obojica priznaju. Postupak smo
moglizapocetiis Miroslavom. Ta-
koder, postupak mozemo ponav-
ljati dok god jedan od igraca ima
dominantnu strategiju. Dobivena
reducirana igra ¢e biti ista, neovi-
sno o redoslijedu izvodenja elimi-
nacija (osim u slu¢aju kad su dvije
strategije za nekog igraca jedna-
ke). Opisani postupak zovemo
eliminacija dominiranih strategi-
jaion predstavlja prvi korak u rje-
savanju mnogih matri¢nih iga-
ra. (op.cit. preuzeto sa: decision.
math.hr/nastava/vjezbe/primjeri
nashovog equilibriuma.pdf/)

M
| .Ne . Priznaje
priznaje
Priznaje 0,20 55

Sto nam pokazuje ovaj pri-
mjer? Ovaj primjer nam pokazuje
kako je tesko ostvariti medusob-
nu suradnju. Mnoga poduzeca ne
uspijevaju medusobno suradivati,
iako biih zajednicka suradnja do-
vela u bolji polozaj na trzistu. Lo-
gika ove tzv. ,zatvorske dileme”
primjenjiva je u mnogim poslov-
nim situacijama (ulazak na trzi-
Ste, prosirenje kapaciteta poslo-

vanja, neprijateljska preuzimanja,
lanci nabace, usvajanje standarda,
R&D, patentiidr.), gdje Teorijaiga-
ra ima razne vrste strategija koje
se mogu primijeniti.

No, ipak postoji nesto najvaz-
nije $to mozemo nauciti iz ove
igre: stratesko upravljanje podu-
ze¢em, u vedini slu¢ajevima nije
sekvencionalno ili simultano kao
u,igri’, ve¢ sadrzi nepoznatu mje-
savinu oba slucajeva, s nepozna-
tim,igracima” i velikim stupnjem
neizvjesnosti. Buduci da se mo-
guce akcije izmedu vasih konku-
renata (igraca) temelje naiskljuci-
vim pretpostavkama, Teorijaigara
je dobra strategija pomocu koje
mozete izostriti sposobnost pro-
mjene ,kursa” poslovanja vaseg
poduzeca. Posebice Sto sukladno
najnovijim objavljenim studijama
¢ak 70% poduzeca koja su sudje-
lovala u analizi, nisu nista strates-
ki poboljsala u svom poslovanju,
dok su pojedina poduzeca cak i
pogorsala svoje poslovanje (istra-
Zivanje Bain & Company)!

Zaklju¢no mogu re¢i da se
vedina uspjesnih strategija po-
stize primjenom ,sloZenih susta-
va razmisljanja” i to koristeci pri-
stup koji pokusava obuhvatiti sve
kompleksne ovisnostiizmedu ak-
cijaireakcija igraca i to unaprijed.
Upravo zbog toga i Teorija igara
e zasigurno pronaci svoje mje-
sto i u vasem poduzecu.

STRUCNA MISLJENJA SUDSKIH VJESTAKA?
EKO GRADNJA? LEGALIZACIJA ODBJEKTA?

WWW.CERTUM-PROJEKT.HR

RUSKI,

TEL/FAX: 0O1/5617-425
SLOVENSKI JEZIK
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Model univerzalne izvrsnosti - MUI © 2007 Milan Grkovi¢
je sustav jednostavnih elemenata koji su sofisticirano povezani i
omogucavaju postizanje Zeljenih ciljeva na lak, jednostavan i brz
nacin, oslobadajuci skrivenu i potisnutu kreativnost pojedinaca.
Model je dizajniran tako da za njegovu primjenu ne treba nikakvih
posebnih (specijalistickih) znanja.

MUI je strateski i cjelovit mo-
del koji je dostupan i prihvatljiv
svakom prosje¢nom pojedincu.
On nema nikakvu ekskluzivnu
primjenu samo za pojedine kate-
gorije. Omogucava i ,malim” lju-
dima da postignu za njih dosad
nezamislive rezultate i kvalitetni-
ju poziciju u svom osobnomirad-
nom okruzenju. Svaki prosjecan
pojedinac moze nauciti uspjes-
no primjenjivati ovaj model i time
sustavno i kontinuirano stvarati
nesagledive pozitivne posljedice
(ishode) na svoj Zivot i okruzenje
u kojem djeluje.

NeiskoriStena kreativnost

Model univerzalne izvrsno-
sti- MUl su strukturirane aktivno-
sti koje uz dane procedure (upu-
te) nalak, jednostavan i brz nacin
dovode do postizanja svakog po-
stavljenog cilja.

Polazna osnova za takvu
uspjesnost Modela je doslovno
trenutno oslobadanje potisnu-
te kreativnosti pojedinca sustav-
nom uporabom umnih mapa, pri-
mjenom klju¢nih mekih vjestina
i sofisticiranom uporabom jed-
nostavnih alata. MUI dokazuje
da je svaki prosjecan (pa ¢ak i is-
podprosjecan) pojedinac kreati-
van, samo to ne zna manifestirati
(Ciniti). Kreativnost je potisnuta i
blokirana zbog sadasnjeg nacina
formalnog obrazovanja (linearno/
logi¢no promisljanje). Primjenom
ovog modela postizu se rezultati
koji drasti¢no premasuju rezulta-
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te koji se postizu klasi¢nim mo-
delima djelovanja s obzirom na
raspoloZivost resursa kojima po-
jedinaci oblici zajednistva raspo-
laZzu. Takav spektakularan rezultat
postize se sinergijom razlicitih no-
vih znanja, vjestina i ponasanja, a
najvise ,probudenom” i oslobo-
denom kreativnosc¢u pojedinaca
pomocu umnih mapaiuporabom
odgovarajucih alata. Model uni-
verzalne izvrsnosti - MUI je posti-
zanje izvrsnosti u bilo kojoj pro-
blematici primjenom klju¢nih
mekih vjestina, pomoc¢u umnih
mapa i uporabom alata koristeci
princip kreativhe mehanike. To je
sustav davanja odgovora na nase
dogadaje s ciljem postizanja iz-
Vvrsnosti.

Sastavnice Modela
univerzalne izvrsnosti - MUI

1. Meke vjestine - to su nova
znanja koja se ne uce tijekom re-
dovitog Skolovanja, a klju¢na su
za postizanje sustavne izvrsnosti.

2.Umne mape - stjecanje no-
vog radijalnog (kreativnog) na-
¢ina razmisljanja umjesto do-
sadasnjeg linearnog (logi¢nog)
razmisljanja.

3. Alati - alati su procedure,
pokretadi za izvjesnije i ucinko-
vitije postizanje ciljeva. Primjena
alata u umnim mapama s defini-
ranim MUI procedurama mapira-
nja dovodi do principa Kreativne
mehanike (definirani sljedovi po-
trebnih aktivnosti dovode do kre-
ativnih rjesenja).

Osnovni elementi

Osnovni elementi su kljucni
(naglaseni) pokretaci ugradeni u
sustav Modela univerzalne izvr-
snosti - MUI i ¢ijom primjenom se
postizu izvrsniji rezultati uz sljede-
Ce atribute: kvalitetnije, vise, jefti-
nije, brze, lakse, jednostavnije, cje-
lovitije, sustavnije, univerzalnije.

MUI ima vise elemenata koji
su U njega integrirani. Evo deset
klju¢nih elemenata koji pokriva-
ju sva podrugja aktivnosti, donose
brza i kvalitetna rjesenja te siner-
gijski pokrecu ostale elemente u
procesu uvodenja promjena:

1. Upravljanje promjenama
2. Radijalno razmisljanje

3. Princip nelinearnosti

4. Pravilo 80/20

5. Podrug¢ja Zivota

6. Upravljacka znanja

7. Meki resursi

8. Kreativna mehanika
9.Pojednostavitijednostavno
10. Pravilo 20-60-20.

MUI korisnik moze odabrati
uporabu pojedinih MUI eleme-
nata kao pokretace promjena, a
prema potrebama svojih proble-
matika. Svaki element moze biti
pokreta¢ promjena.

MUI korisnik ¢e pojedine MUI
elemente primjenjivati u speci-
ficnoj i ciljanoj sredini. Na taj ¢e
nacin brze, jednostavnije i lakse
postici postavljene ciljeve, a kori-
snicima ce olaksati i skratiti peri-
od uvodenja promjena.

Milan
Grkovi¢

Pokretadi izvrsnosti

MUI pokretaci izvrsnosti su
nuzni elementi koji osiguravaju
izvrsnost u bilo kojoj problema-
tici. Model univerzalne izvrsnosti
- MUl ima trinaest (13) elemena-
ta koji ¢ine pokretace izvrsnosti:
svrha, vizija, misija, ciljevi, proble-
matike, dogadaji, MUI odgovori,
trazenje rjesenja, potrebne aktiv-
nosti, provedba aktivnosti, kon-
trola provedbe,izvrsnost i petlja
izvrsnosti.

S ovih trinaest elemenata u
potpunosti se pokriva bilo koja
problematika, bilo kojeg stanja
i jednako je primjenjivo kako za
pojedinca, isto tako i za bilo koji
oblik zajednistva (grupe, organi-
zacije i zajednice) bilo koje vrste,
veli¢ine i stanja u kojem se trenu-
tacno nalaze.

MUI pokretadi izvrsnosti su
sastavni dio MUI slijeda s kojima
se postize Zeljena izvrsnost bez
obzira o ¢emu se radi.

Karakteristike Modela
univerzalne izvrsnosti - MUI

MUI omogucava postizanje
ciljeva u bilo kojoj problematici
izosobnog i profesionalnog Zivo-
ta te ciljeva bilo kojeg oblika za-
jednistva bez obzira na trenutac-
no stanje. On je komplementaran
tradicionalnom sustavu obrazo-
vanja, sofisticirano nadopunju-
je ucinke formalnog (redovitog) i
neformalnog obrazovanja primje-
nom klju¢nih mekih vjestina (ma-
piranje alata mekih vjestina) koje
se ne uce u tradicionalnom susta-
vu obrazovanja.

Nema teme u bilo kojoj pro-
blematici na koju se ne moze
uspjesno primijeniti Model uni-
verzalne izvrsnosti - MUI. To prak-
ticki znaci da se pomocu njega



moze postici bilo koji postavlje-
ni cilj.

Unificirani model izvrsnosti

Model univerzalne izvrsnosti
- MUI je unificirani model posti-
zanja izvrsnosti. Unificirani model
znacida je svima svojstven, daga
svikoriste, podoban je za sve. Mo-
del je primjenijiv za:

- sve kategorije aktivnosti,

- sve kategorije korisnika,

- bilo koje stanje kvalitete,

- bilo koju slozenost proble-
matike.

Jedna od najvaznijih kvalite-
ta ovog modela je u njegovoj uni-
verzalnosti, jedinstvenoj promje-
ni za sve i svakoga. To primjeni
Modela daje brzinu pocetne pri-
mjene, laku usporedbu primje-
ne razli¢itih korisnika, razmjenu
informacija izmedu korisnika s
potpunim medusobnim razumi-
jevanjem, identi¢na kontrola pro-
vedbe...

lako svoju pokretacku snagu
crpi iz ogromne baze znanja, vje-
Stinai ponasanja razli¢itih discipli-
na (multidisciplinarnost) i svih ka-
rakteristika koje su u ¢lanku samo
djelomi¢no prikazane, praktic-
ni aspekt primjene Modela uni-
verzalne izvrsnosti je sveden na
nevjerojatno jednostavne proce-
dure.

Moto i prepoznatljivost Mo-
dela univerzalne izvrsnosti - MUI
glasi:,SloZenost se rjesava jedno-
stavnoscul”. Dakle, pojednostaviti
jednostavno! Bilo koja problema-

V¥V SAVJETI POSLOVNOG
SAVJETNIKA

v Sirina primjenjivosti Modela
univerzalne izvrsnosti - MUl je
neogranicena.

v/ Lakoi jednostavno savladivo
za svakog prosje¢nog pojedinca.
v Ucenje se temelji na
rjeSavanju stvarnih problema

iz Zivota i rada (nema,gubitka”
vremena za ucenje).

v Primjenjivo za sve kategorije
pojedinaca i oblika zajednistva.
v Odrzivost modela uslijed
promjena je osigurana
sofisticiranom strukturom
modela i kreiranjem novih alata
prema potrebi.

v Do nevjerojatnih rezultata
dolazite MUI, malim” poticanjem
izvana, a zatim glavni poticaj za
vase daljnje uspjehe dolazi od
vas na osnovu lako usvojenih
MUI znanja, vjestina i ponasanja.
Ovo je klju¢na prednost Modela
univerzalne izvrsnosti - MUI

u odnosu na vecinu drugih
modela koji traZe trajniju i
sloZeniju intervenciju izvana.

v Proces promjena primjenom
Modela univerzalne izvrsnosti

- MUI traje neusporedivo krace
od tradicionalnih metoda, a prvi
ucinci promjena nastaju tijekom
prvog kontakta s MUI-em.

tika je svedena na najjednostav-
nije procedure koristeci princip
Kreativne mehanike (definiranim
koracima kreirati brojna kreativ-
na rjeSenja).

“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', evo rjesenja koje mozete provijeriti
bez ikakvog rizika. Knjiga + besplatna pomoc autora tijekom
prakti¢ne primjene sadrzaja knjige (jedinstvena ponuda) vam
omogucavaju da se vasi potencijali, zelje i potrebe prakticno realiziraju.

www.portalalfa.com/mui_knjiga_za_uspjeh



STRATESKO PLANIRANJE

-PUT DO USPJEHA

Jedna kineska
izreka kaze: ,,Ako
planirate za godinu,
sadite kukuruz.
Ako planirate za
desetljece, sadite
drvece. Ako
planirate za cijeli
Zivot, obrazujte
ljude®. Odluke stoga
treba donositi na
osnovi toga gdje se
trenutno nalazite
i kuda zZelite ici.
Trebate odluciti
jeste li zadovoljni
stalnim ,,boravkom
u kukuruzistu® ili
se pak Zelite popeti
na brdo i ostvariti
neki cilj koji ste
sanjali. Drugim
rijecima, trebali
biste razmatrati
kratkorocne,
srednjorocne ili
dugorocne ciljeve.
U tome vam moze
pomoci managerska
funkcija planiranja.

Planirajte svoj rad i radite
prema planu

Planiranje je proces koji uk-
ljuCuje odredivanje buducih pra-
vaca akcije, odnosno utvrdivanje
zasto neke akcije provesti, kako ih
poduzeti te kada i tko ¢e ih podu-
zeti. Planiranje se moze definirati
kao proces ili koncept koji uklju-
Cuje vjestine anticipiranja prava-
ca promjena, utjecanja na njih te
kontroliranja njihove prirode i pra-
vaca djelovanja.
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Mnogi manageri zaziru od
planiranja, a neki ga se ¢ak i pri-
bojavaju. Moze se uociti da su
mnoge organizacije razvile neki
oblik strateskog plana, ¢akiako ga
nisu formalizirale. No, poduzeca i
organizacije opcenito znaju koje
proizvode i usluge nude, kome
ih nude i koje rezultate ocekuju,
a to je sustina planiranja. Forma-
liziranjem strateskih i operativnih
planova moguce je utvrditi gdje
su moguca podru¢ja optimizaci-
je te tako povecati produktivnost,
efikasnost, efektivnost ¢ime ce se
povecati i zadovoljstvo kupaca te
ostvariti bolji poslovni rezultati.

Planiranjem se nastoji prevla-
dati jaz izmedu situacije gdje se
organizacija trenutno nalazii cilja
koji Zeli postici. Njime se osigura-
va ostvarivanje ciljeva koje inace
ne bi bilo moguce postici. Plani-
ranje je proces kojim se ostvaru-
je sinergija ljudskog znanja, mu-
drosti, iskustva i intuicije kako bi
se prevladala neizvjesnost okru-
Zenja. Planiranjem se stoga pove-
cava organizacijska sposobnost
prilagodavanja buducim dogada-
jima. S povecanjem neizvjesnosti
povecava se potreba odabiranja
alternativnih pravaca akcije koji-
ma je neizvjesnost moguce mini-
mizirati. Planiranje tako predstav-
lia sustavski proces razmatranja
bududih neizvjesnosti i planira-
nja odnosno dizajniranja aktiv-
nosti kojima se organizacija s nji-
ma moze suociti.

Koristi od planiranja

Planiranjem se predvidaju na-
¢ini ostvarivanja Zeljenih rezultata.
Ostvarenje Zeljenih ciljeva potreb-
no je razraditi na svim organizacij-
skim razinama. Pravilna definicija
i integracija ciljeva svih organi-
zacijskih jedinica odnosno odje-
la mozZe rezultirati boljom koordi-
nacijom organizacijskih aktivnosti
i ve¢om vjerojatnosti ostvarivanja
ciljeva.

Definiranje ciljeva i njihovo
povezivanje izmedu organizacij-

skih jedinica osigurava dosljedni-
je donosenje odluka. Na taj nacin
moguce je pravilnije usmjeriti kre-
ativnostiinovativnost pojedinaca.
Time je proces planiranja osnova
za kasnije provodenje funkcija or-
ganiziranja, upravljanja ljudskim
potencijalimaivodenja. Buducida
planovi kasnije postaju standardi
na osnovi kojih se provodi proces
kontroliranja, moze se zakljuciti
da su funkcije planiranja i kontro-
liranja dvije strane istoga nov¢i-
¢a. Drugim rije¢ima, planiranje i
kontroliranje su sijamski blizanci,
a planiranje olaksava proces kon-
troliranja.

Planiranje takoder olaksava
proces utvrdivanja kompenzacij-
skih mehanizama managera, ali i
bolje utvrdivanje njihove odgo-
vornosti. Ako je proces planira-
nja sustavno i precizno definiran,
moguce je lakse utvrditi koji as-
pekt ostvarenih rezultata je unu-
tar, a koji izvan djelokruga djelo-
vanja managera, odnosno njihove
odgovornosti. lako pogreske nije
moguce eliminirati, planiranjem
ih je moguce svesti na najmanju
mjeru. Planovi su takoder ogle-
dalo Zelja i interesa managera i/ili
vlasnika. Tako planovi mogu odra-
Zavati Zelju za stabilno$¢u, umjere-
nim profitima, brigom za intere-
sno utjecajne skupine ili pak brzim
rastom, vecim rizikom i Zeljom za
vecom profitabilnoscu.

Pravilnim planiranjem omo-
gucuje se produktivnije koriste-
nje organizacijskih resursa. Ako
aktivnosti nisu dobro planirane
vjerojatno ¢e dodi do potrebe hit-
nog djelovanja, snalazenja i Zur-
be, $to pridonosi stresu, gubitku
resursa i pogreskama. Na taj na-
¢in dobro provedeno planiranje
moze smanjiti nepotrebne priti-
ske i osigurati uredno i pravovre-
meno djelovanje.

Kako strateski planirati?

Prije svega napravite ,nacrt
poslovanja“. To je sveobuhvatan
plan kojim se opisuje koju vrijed-

doc. dr. sc.
Natasa Rupci¢

nost Cete stvarati. Time zapravo
odredujete svrhu poslovanja. Za-
tim se definiraju strateski ciljevi.
Cilj mozZe biti ostvariti zadovolj-
stvo odredene kategorije kupaca
i/ilinekih drugih interesno utjecaj-
nih skupina. Ovim planom treba
definirati i na kojim ¢e se srznim
vrijednostima temeljiti poslova-
nje. Tako mozete naglasavati vri-
jednosti eti¢nosti, brige za zastitu
okolisa, drustvene odgovornosti
itd. Na osnovi ovih elemenata tre-
ba definirati misiju i viziju.

U ovoj fazi ne trebate biti de-
taljni. Zapisite si glavne stavke.
Koncentrirajte se na ono u ¢emu
ste dobri, $to vam je vazno, koji su
vam ljudi odnosno kupci vazni i
$to mozete uciniti za njih. Poseb-
no je vazno utvrditi $to Cini sustinu
vase ponude, odnosno po ¢emu
se izdvajate od konkurencije. Na-
mjera vam je pozicionirati se, utvr-
diti ciljno trziste i fokusirati se po
pitanju proizvoda ili usluga koje
Cete nuditi. Ovaj dokument vazan
je kako biste ga kasnije prezentira-
li zaposlenicima i osigurali da vas
onislijede. No, poZeljno je da ovaj
proces ucinite dvosmjernim i po-
zovete zaposlenike da daju svo-
je misljenje i sugestije o stavkama
koje ste naveli.

Nakon definiranja nacrta po-
slovanja treba provesti SWOT ana-
lizu. lako je definiranje snaga, sla-
bosti, prilika i prijetnja u nekim
slu¢ajevima jednostavno, analizi
bi trebalo posvetiti punu pozor-
nost. Tako neki ¢imbenici mogu
predstavljati i snagu i slabost, ovi-
sno s kojeg stajalista ih se proma-
tra. Veli¢ina poduzeda, odnosno
veliki broj zaposlenika predstav-
lja snagu, posebice u slucajevima
Sirenja poslovanja ili uvodenja
novog asortimana. No, veliki broj
zaposlenika moZe znaciti i sloze-
nu organizaciju te zbog toga ma-
nju sposobnost prilagodavanja
i upravljanja promjenama. Tako



SWOT analizu treba promatrati
sa stajalista cijelog poduzeca, ali
i pojedinih autonomnih jedinica.
Korisno je napraviti je i za svako
radno mjesto, ali i u situacijama
promjena.Tako je identificiranjem
snagai slabosti, alii prilika i prijet-
nja moguce uocitii neke ¢imbeni-
ke koji su do tada bili skriveni i koji
mogu imati veliku snagu poluge.

Postavljanje ciljeva sljedeca je
faza. Napisite listu kratkorocnih,
srednjorocnih i dugorocnih cilje-
va. Kratkoro¢ne ogranicite na raz-
doblje do godine dana, srednjo-
ro¢ne do pet, a dugoroc¢ne od pet
do deset godina. lako neka podu-
zeca definiraju ciljeve i za iducih
dvadeset godina i viSe, u suvre-
meno vrijeme intenzivnih pro-
mjena iluzornim se esto Cini de-
finirati ciljeve i za pet godina. No,
ne opterecujte se previse vremen-
skim horizontom. Sustina je da
definirate pravac i pokrenete re-
surse u tom smjeru. U protivnom,
posebice u velikim poduzecima
dobivate razlicite ljude koji vrijed-
nim smatraju ostvarivanje druga-
¢ijih ciljeva.

Kada ste definirali ciljeve i alo-
kaciju resursa zapravo ste defini-
rali strategiju. No, time ste takoder
otvorili put definiraju strategija
pojedinih funkcija ili dizajniranje
taktika. Tako vas rezultati SWOT
analize i definirani ciljevi navo-
de na specificiranje marketinske
strategije, nacina distribucije, po-
slovanja s dobavljacima itd. Tada
se takoder mogu pojaviti ideje
o uvodenju nove linije proizvo-
da, promjeni metoda rada ili za-
dovoljavanja potreba kupaca na
novi nacin, ¢ime poduzece po-
staje konkurentnije u odnosu na
okruzenje.

Pri planiranju je vazno priku-
piti informacije o svim relevan-
tnim ¢imbenicima. lako se moze
Ciniti da svi ¢cimbenici na neki na-
¢in mogu biti relevantni, ipak tre-
ba napraviti selekciju. Neki ma-
nageri polaze od pretpostavke
»ako imamo dobar proizvod i dr-
Zimo se dogovora, nije nas briga
$toradi konkurencija”. No, taj stav
je pogresan, odnosno predstav-
lia iznimku koja potvrduje pra-
vilo. Budu¢i da vecina poduzeca

za managera nema Stevea Job-
sa, prikupljanje informacija izni-
mno je vazno.

Prikupljanje informacija o
konkurenciji vazno je za jos je-
dan aspekt planiranja - trazenje
novih trzista. Tada je potrebno
procijeniti koliko novca i napora
bi bilo potrebno kada bi se uslo na
novo trziste te koliki bi bio povrat
na ulaganja. No, Sirenje poslova-
nja prica je za sebe. Trebali biste se
odluciti izmedu organskog rasta
na nacin da angazirate dodatne
resurse ili bi bolja opcija bila akvi-
zicija drugog poduzeca. Pritom se
Cesto zanemaruje pitanje organi-
zacijske kulture. lako je akvizicija
Cesto laksa opcija, moguce je da
dode do nekompatibilnosti u po-
slovanju, ¢cime cijeli projekt moze
na kraju biti neuspjesan.

Nije dovoljno samo planirati
ciljeve i alocirati resurse. Potreb-
no je utvrditi performanse po-
stojecih resursa kako bismo bili
sigurni da ih je moguce ostvariti.
Posebno je vazno utvrditi s kojim
znanjem zaposlenika poduzece
raspolaze te je li to znanje ade-

kvatno za ostvarivanje dugoro¢-
nih ciljeva. Zaposlenici su zapravo
najvaznija,imovina“ kojom podu-
zece raspolaze. Stoga je potrebno
ulagati u njihov razvoj. Pritom tre-
ba procijeniti razinu znanja i us-
porediti ga sa znanjem potreb-
nim za ostvarivanje strategije.
Programe edukacije treba dizaj-
nirati u poduzecu ili u suradnji s
vanjskim institucijama. Napredak
je, takoder, potrebno pratiti i utvr-
diti koje ¢e osobe potrebnim zna-
njem raspolagati za godinu dana,
dvije, odnosno koje su vec sada
osposobljene za postojece i bu-
duce poslove.

lako je proces planiranja raci-
onalan proces koji se temelji na
brojnim informacijama i prethod-
nom znanju, nemojte zaboraviti
da savrsen plan za buduénost ne
postoji. lako je prikupljanje infor-
macija vazno, ne zaboravite dati
priliku vlastitom uvidu i intuiciji.
Umjesto da budete robovi uma,
pokusajte poslusati i unutarnji
glas. Odluka je vasa, ali mnogi su
manageri uspjelii zato $to su slu-
sali svoj glas, a ne brojke.

Inate li sto je najvaznije u komunikaciji?

Najvaznija stvar u komunikaciji je
Cuti ono Sto se ne govori. Komuni-
kacija je proces koji se izmedu dvoje
ili vise ljudi odvija neprekidno, onda
kada smo ga svjesni i onda kada
nismo. Cesto komuniciramo spon-
tano, impulzivno, bez dovoljno svi-
jesti o tome kako nas sadrzaj i forma
komunikacije utjecu nasugovornika.
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“Nevjerojatno koliko je prakticna
korisnost od iS¢itavanja neverbal-
ne komunikacije. Uz mali fokus
na neverbalno, covjek moze puno

toga “procitati”, Hrvoje Balen, ¢lan
Uprave za prodaju, Algebra d.o.o.

Dogada se da poruka koju Zelimo
poslati i ona koju smo poslali nisu
uskladene, $to moZe dovesti do ne-
razumijevanja.

Kako bismo izbjegli situacije koje
mogu dovesti do blokiranja komu-
nikacije i potencijalno do konflikta,
neophodno je da nase vjestine ko-
municiranja stalno unaprjedujemo.
Isto tako, gotovo da nema osobe
koja tijekom svog profesional-
nog iskustva nije barem jednom
proziviela  konfliktnu  situaciju.

Konflikti su sastavni dio ljudskih
odnosa, a nerijeseni konflikt je vrlo
opasna situacija koja moZze imati
ozbiljne posljedice poput prekida
odnosa, poslovnih suradnji, a u
konacnici i gibitaka klijenata, fluk-
tuacije zaposlenika i financijskih gu-
bitaka. U poslovnom okruzenju, od
velikog je znacaja imati suradnika, a

ne protivnika. Prevencija konflikta i
vjestine ponasanja u konfliktnim
situacijama nam omogucavaju da
svaku situaciju potencijalnog rizika
prevedemo u situaciju mogucnosti.

( )

“Na treningu  Komunikacijskih
vjestina sam naucila kako dobiti
Zeljeni odgovor na postavljeno
pitanje i kako sve mogu pobolj-

Sati motivaciju mojih suradnika.’,
Jasna Mravlini¢, direktorica finan-
cija, MF Certus d.o.0.

Teme koje se obraduju na treningu
Komunikacijskih vjestina tvrtke

“Svi mi mislimo kako znamo
komunicirati, medutim ovako
fokusiran trening uistinu ,otvara
oci” i pospjesuje komunikaciju na

svim razinama., Damir Mlacovic,
Predsjednik Uprave, Jadranka ho-
telid.o.0.

Proago cine skup tehnika koje ce
nam omoguditi da komuniciramo
na nacin da nas drugi ¢uju, saslusaju
i razumiju.

Namijenjen profesionalcima me-
nadzerima diji se posao odvija u di-
namicnom okruZenju i koji shvacaju

da znanje komunikacijskih vjestina
odreduje uspjeSnost posla, kao i
svima koji Zele poboljsati svoje ko-
munikacijske vjestine u poslovnom
i privatnom Zivotu, trening Komu-
nikacijskih vjestina upoznaje nas s
onim $to samo mislimo da znamo
- komuniciranjem.

SAZNAJTE
VISE NA

www.proago.hr

9 PrOAGO




Oglasavanje je kao oblik trziSne i
drustvene komunikacije od pamtivijeka
do danas preslo osebujan razvojni put te je
oduvijek zauzimalo posebno mjesto u svijetu
i Hrvatskoj.

Stari Babilonci su, stavljajuci znak svoje manufakture na glinenu
grncariju, sirili glas (oglasavali) i komunicirali (brendirali) te tako gradi-
li odnose s javnoscu. | stari Egipc¢ani imali su razvijen sustav vanjskog
(outdoor) oglasavanja kojeg smo svjedoci i danas. Koliko su tek stari Ri-
mljaniimali razvijen identitet imperija i ikonografiju koju prepoznajemo
i danas! Sto bismo onda mogli re¢i za identitet (posebno znak) kré¢an-
stva koji je danas vjerojatno najpoznatiji simbol i vrhunac uspjesnog
pozicioniranja (marketiranja).

Isto tako, mozZemo tvrditi kako su i prastari krapinski neandertalci,
oslikavajuci scene lova, Sirili glas o sebi i svojoj kulturi. Znaci li to da je
nase podneblje imalo neka obiljezja komuniciranja i prije nego $to se
pojavio Covjek suvremenog doba?

Neosporno je kako je otkrice tiskarskog stroja (prvi novinski oglas
1704.), a onda postupno i suvremenih medija (radio 1922.i TV 1941.)
otvorilo nove mogucnosti, ali i osnazilo ulogu oglasavanja i ukupnog
komuniciranja u drustvu. Poseban impuls razvoju, od arhai¢nih oblika
i ogranicene primjene, donosi tek industrijska revolucija i pojava libe-
ralnog trzista. Snazan razvoj proizvodnih resursa, obogacivanje ponu-
deipovecanje kupovnog potencijala sire skupine ljudi otvorilo je nove
mogucnostiiosnazilo ulogu oglasavanja kao neizostavne discipline ka-
kvu danas poznajemo. Dakle, oglasavanje, trzisno i drustveno komu-
niciranje pa i marketing u cjelini nalaze svoje mjesto u gospodarstvu i
kulturi suvremene civilizacije tek zadnjih stoljeca kada se oglasavanje
(komuniciranje) razvija kao zasebna disciplina Siroke primjene koja se
oblikuje kao funkcija poduzeca i drustva te snazno utjece na ponasa-
nje svakog pojedinca.

U tom se svjetlu, kako gospodarski tako i kulturoloski, moze proma-
trati i oglasavanje te ukupno komuniciranje u Hrvatskoj u posljednjih
dvjestotinjak godina. Mogu se promatrati i zasebne faze njegova razvo-
ja bez obzira na raznolikosti kultura i utjecaja te pripadnost Hrvatske
pojedinim drzavnim zajednicama i ambijent u kojem se ono razvijalo:
I. RAZDOBLIJE DO I. SVJETSKOG RATA
Il. RAZDOBLJE IZMEDU DVA SVJETSKA RATA
ll. RAZDOBLJE DO DOMOVINSKOG RATA
IV. RAZDOBLJE POSLIJE DOMOVINSKOG RATA

. RAZDOBLJE DO I. SVJETSKOG RATA

S obzirom da je Hrvatska od davnina pripadala krugu najrazvije-
nijih europskih zemalja, oglasavanje se pocinje tretirati na sustavniji i
osmisljeniji nacin s pocetkom industrijske revolucije, uglavnom kao i
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u ostalim zemljama. Pritom treba imati na umu kako je u tom razdo-
blju Hrvatska bila podijeljena te pod utjecajem drugih velikih kultura.
Ovo razdoblje vise karakterizira ad hoc (povremeno) oglasavanje koje
je bilo vezano uzinstitucije i drzavu, a manje je bilo primijenjeno u po-
slovanju gospodarskih subjekata.

Primjena sustavne komunikacije bila je ograni¢ena vise na inter-
nacionalne kompanije te uspjesnije obrtnike i trgovce. Nije postojala
posebna funkcija poduzeca koja je brinula o komunikaciji prema trzi-
$tu i javnosti niti su postojali strucnjaci ili specijalisti, vec¢ su se koristi-
li specijalisti iz drugih djelatnosti. Teoretski i prakti¢no tesko je uopce
govoriti o sustavhom oglasavanju (komuniciranju) bez obzira $to su
na nekim trzistima postojala prva specijalisticka poduzeca - agencije
(Boston, ,Palmer”, 1841.) i strukovna udruzenja (USA, ,AAAA", 1917.). U
ovom razdoblju se u Hrvatskoj ipak stvaraju neki i danas vrijedniisnaz-
ni brendovi kao $to su Franck, Zagrebacka pivovara, Gavrilovi¢, Jamnic-
ka kiselica i drugi.

Oglas Franck (Franck d.d.),
1900.

Oglas Maraschino
Maraska d.d.), 1898.

Il. RAZDOBLJE IZMEDU DVA SVJETSKA RATA

Pravo radanje, a kasnije i procvat oglasavanja, Hrvatska doZivljava u
razdoblju izmedu dva svjetska rata kada nastaje jezgra razvoja ove dis-
cipline u regiji (kako teoretski tako i prakti¢no) s dominacijom,hrvatske
skole” koja ¢e potrajati sve do konca 20. stoljec¢a. Ovo razdoblje karak-
teriziraju prvi teoreticari i prakticari oglasavanja, primjena oglasavanja
kao zasebne discipline u poslovanju, prvi znanstveni radovi na razlici-
te teme iz podru¢ja oglasavanja, prvi pokusaji strukovnog udruzivanja
(Savez propagande, Susak, 1928.), pokretanje prvog glasila (Reklama,
1929.) te prve agencije za oglasavanje (Imago, 1928.i Maar, 1931.). Po-
sebno mjesto u ovoj fazi zauzimaju Miroslav Feller i Dusan Mrvos, prvi
teoreticari i prakticari oglasavanja ciji su utjecaji i tragovi vidljivi i da-
nas. Bez obzira na svoj kratkoro¢an angazman (iz nepoznatih razloga



seli se 1930. iz Zagreba u Prag) Fellera mozemo smatrati pionirom su-
vremenog oglasavanja u Hrvatskoj.

U ovom razdoblju, usprkos ekonomskoj strukturi Hrvatske i njezi-
nom drzavno-pravnom poloZaju, mozemo razvidno i utemeljeno go-
voriti o tome kako trZiste funkcionira u ¢itavom nizu segmenata te kako
funkcija oglasavanja i marketiranja postaje sve znacajnija, posebno u
obrtnistvu i trgovini. Kasnih 20-ih godina proslog stoljeca biljeze se i
aktivni pokusaji da se (Hrvatska je tada u kraljevini SHS) ukljuci u eu-
ropske strukovne asocijacije.

U razdoblju izmedu dva rata stvoreni su sada ve¢ legendarni bren-
dovi Bata, Radion, Kaladont, Solea i drugi.

Oglas Bata, 1928. Oglas Kalodont, 1928.

lll. FAZA DO DOMOVINSKOG RATA

Pravi procvat, bez obzira na ekonomski sistem i ideoloska ograni-
Cenja te nepostojanje pravog trzista, oglasavanje i marketing (trzisno
poslovanje) dozivljavaju iza Il. svjetskog rata kada se pojavljuju odjeli
i funkcije unutar poduzeca koja se bave ovom djelatnoscu te se obli-
kuju obrazovni programi sve do fakultetskog nivoa. Posebno dinami-
¢an razvoj mozemo pratiti kroz teoretsko interpretiranje ove discipline
te izvanredno dobru implementaciju u praksi. Pojavljuju se prve spe-
cijalizirane agencije za oglasavanje (Ozeha, 1945., Interpublic, 1946.) i
strukovna udruzenja (UEPH 1959.) te teoreticari i prakticari ¢ije zasade
ubiremo i danas (Dinter, Sudar, Petz, Rocco).

Ve 60-ih godina, a posebno 80-ih oglasavanje i marketing postaju
zasebne poslovne funkcije i neizostavan alat u poslovanju svakog oz-
biljnijeg drustvenog i gospodarskog subjekta bez obzira sto u Hrvat-
skoj u mnogocemu postoji plansko gospodarstvo i ,kvazi” trziste. Taj
razvoj i presudan utjecaj u regiji do Domovinskog rata u Hrvatskoj obi-
liezava skokovit rast ulaganja i svekolikog razvoja, posebno segmenta
masovnih medija u prehrambenoj industriji, trgovini i turizmu. Osim
velikog broja agencija, specijalista za oglasavanje i trZiSno komunicira-
nje, utemeljenja niza katedri na sveudilistima, iznimnog broja teoreti-
Cara te brojnih udruZenja i glasila struke pojavljuju se i internacional-
ni brendovi koji daju dodatan impuls razvoju i osnaZivanju drustvene
uloge oglasavanja. MoZzemo zakljuciti kako je oglasavanje u Hrvatskoj
u mnogocemu pratilo najrazvijenija trzista svijeta te kako mnogi nasi
proizvodi postaju regionalni brendovi. Znacajan broj hrvatskih podu-
zeca od tada aktivno nastupa na trzistu i brendira svoju ponudu poput
Vegete, Zvijezde, Bronhija, Leda i mnogih drugih.

Oglas Vegeta, Podravka

Oglas Bronhi, Kras

IV. POSLIJE DOMOVINSKOG RATA

Unatoc snaznoj ratnoj destrukciji zemlje te strmoglavom padu ogla-
savanja i marketinga u cjelini pocetkom 90-ih godina nadolazeca libe-
ralizacija trzista, a napose osamostaljenje Hrvatske otvaraju novo raz-
doblje svekolikog razvoja. Dolazi do razvoja slobodnog trzista, svih
masovnih medija, posebno televizije, a malo kasnije i do snaznog ra-
zvoja digitalnih medija i masovnog osnivanja agencija za oglasavanje.
Na trziste ulaze sve relevantne medunarodne kompanije i brendovi,
ali se bude i hrvatski gospodarski subjekti te se kreiraju novi domaci
brendovi. Osnivaju se gotovo sve relevantne medunarodne agencij-
ske mreze (McCannErickson, 1989., BBDO 1990.). Osniva se niz strukov-
nih udruzenja HUOJ 1997. (prvi predsjednik Eduard Osredecki), HURA
1999. (prvi predsjednik V. Smolec) te niz strukovnih glasila razlicite di-
namike i profila.

Vec pocetkom ovog stoljeca hrvatsko oglasavanje bilo je gotovo u
potpunosti implementirano u medunarodno trziste, posebno kada je
rije¢ o primjeni najsuvremenijih tehnika i metoda, ali i pojavi novih me-
dija. Pojavljuju se novi teoreticari (Vranesevi¢, Renko, Medi¢, Meler...) i
prakticari (Vidovi¢, Hui¢, Fisher, Vince...) te niz obrazovnih programa (vi-
sokih $kola) koji daju impuls revitalizaciji hrvatske industrije oglasava-
nja koja je danas, usprkos krizi, implementirana u sve segmente drus-
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tva te primjenjuje najvise svjetske standarde struke.

Danas su priznanja i nagrade hrvatskim autorima i kreativcima u
svim podrucjima trziSnog komuniciranja Sirom svijeta postala sastav-
nica hrvatske industrije trzisnih komunikacija. S pravom se moze reci
kako je oglasavanje i trziSno komuniciranje u Hrvatskoj neizostavna sa-
stavnica drustva i trzista koja se primjenjuje u svim djelatnostima za-
jednice (kultura, sport, politika...).

Oglas Bramac Piramide, K&K, 1998.

Oglas
Heineken,
Digitel, 2004.

NaZalost, usprkos nizu novih strukovnih udruZenja, iznimnom
rastu ulaganja pocetkom stoljeca te velikom broju angaziranih stru¢-
njaka gasi se HOZ (Hrvatski oglasni zbor) koji nakon gotova pola stolje-
Ca tradicije prestaje s radom kao i niz stru¢nih glasila (Ideje, Apel, Mar-
keting UP, Epoha...). Pojavljuju se novi izazovi digitalnog doba. Dakle,
povijest ne staje!

Koristeni i preporuceni izvori:

J. Sudar ,,Promotivne aktivnosti”; D. Mrvos ,Propaganda, reklama, publicitet; Sudar-Keller ,Promocija’; J. Sudar Iz JoZine torbe’, P. Kotler ,Upravljanje marketingom’;M. Meler
,Marketing’, B. Skoko,,Drzava kao brand’, T. Kesi¢,,Integrirana marketinska komunikacija’; M. Martinovi¢ ,Marketing u Hrvatskoj’ Sulak-Petz,,Poslovna psihologija’ HOZ ,Umjetnost
uvjeravanja’, Sveuciliste u Zadru ,Visnja maraska’; E. Mlivi¢ Budes ,Marketinski vodic’, Narodne novine NKD 2007., ¢asopisi Epoha i Zvono-razna izdanja, Podravka d.d., Maraska d.d.
i Franck d.d., arhiva i biblioteka K&K PROMOTION, privatna arhiva autora

www.google.com, www.aaaa.org, www.bbdo.com, www.huoj.hr, www.hura.hr, www.eaca.be, www.mccannerickson.hr, www.digitel.hr, www.poslovni-savjetnik.com,
www.k&k-promotion.hr, www.filaks.hr, www.efzg.hr
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Nove funkcionalnosti PBZ mobilnog bankarstva

Skeniranje 2D barkod uplatnica i trgovanje
vrijednosnicama putem mPBZ-a

Privredna banka Zagreb prva je u
Hrvatskoj omogucila skeniranje 2D barkod
uplatnica i trgovanje vrijednosnicama
na Zagrebackoj burzi putem mobilnog
bankarstva - mPBZ usluge. Najnovija
funkcionalnost mPBZ usluge omogucuje
skeniranje uplatnica s otisnutim 2D
barkodom $to predstavlja novi i jednostavniji
nacin placanja rezijskih racuna bez potrebe
ru¢nog unosa podataka od strane korisnika.

Za placanje uplatnice dovoljno je mobilnim uredajem skenirati 2D
barkod i nalog za placanje je automatski popunjen, nakon ¢ega ga samo
treba autorizirati PIN-om kako bi se izvrsio. Kao dodatnu pogodnost,
korisnici mPBZ usluge koji su ujedno i korisnici PBZ Investor usluge, uz
dosad postojece funkcionalnosti uvida u kretanje cijena i ponude vri-
jednosnica na Zagrebackoj burzi te pregleda portfelja, sada dobivaju i
mogucnost trgovanja vrijednosnicama kao i registracije, odnosno odre-
gistracije pojedinih vrijednosnica.

Navedene nove funkcionalnosti dostupne su na mobilnim ureda-
jima s iOS (Apple iPhone, iPad i iPod touch) i Android operativnim su-
stavima.

,U segmentu poslovanja s gradanima ¢ak 93% platnih transakci-
ja obavlja se putem elektronickih kanala. Biljezimo veliki rast korisnika
internetskog bankarstva gdje danas imamo vise od 220.000 aktivnih
korisnika internetskog bankarstva te vise od 60.000 aktivnih korisnika
mobilnog bankarstva. U protekloj godini dana rast transakcija putemin-
ternetskog bankarstva iznosio je 11%, a rast transakcija mobilnog ban-
karstva cak 160%. PBZ kontinuirano unapreduje i razvija usluge suvre-
menog bankarstva, a posljednja u nizu usluga koju je Banka ponudila
svojim klijentima je usluga mobilnog bankarstva mPBZ ¢ije funkcional-
nosti stalno nadograduje, a to potvrduju i najnovije - skeniranje 2D bar-
koda i trgovanje vrijednosnicama na Zagrebackoj burzi’, istaknuo je Din-
ko Luci¢, ¢lan Uprave PBZ-a nadleZan za poslovanje sa stanovnistvom.

Sigurnost prije svega
Jnternetsko bankarstvo PBZ-a od pocetka je implementirano s
najvisim sigurnosnim standardima koji se redovno uskladuju s razvo-
jem tehnologije. Takav jak sigurnosni aspekt omogucuje nam da kli-
jentima ponudimo uslugu koja nema ogranicenja na iznos, vrijeme ili
mjesto obavljanja transakcije. Osim toga, u prilog kvaliteti usluge go-
vori i ¢injenica da je PBZ365@NET usluga internetskog bankarstva za-
hvaljujui koristenju napredne dvofaktorske autentikacije najsigurni-
ji oblik elektronictkog bankarstva za koji je PBZ medu prvima u regiji i
prva banka u Hrvatskoj dobila ISO 27001:2005 certifikat za sigurnost’,
rekao je Drazenko Kopljar, ¢lan Uprave PBZ-a nadlezan za IT i operacije.
Privredna banka Zagreb internetsko je bankarstvo PBZ365@NET
uvela u svoje poslovanje jos 2000. godine. Od tada kontinuirano im-
plementira nova tehnoloska rjesenja i razvija funkcionalnosti elektro-
ni¢kog bankarstva te biljezi konstantan rast broja korisnika. Putem in-
ternetskog bankarstva klijentima nudi Siroku paletu proizvodai usluga,
osim standardnih placanja u zemlji i inozemstvu i
najéesce koristenih kao $to su upiti o stanju racu-
na, pa sve do orocenih depozita, udjela u fondovi-
ma, kredita i kreditnih kartica te kupoprodaje vri-
jednosnih papira itd.

Korisnici mPBZ usluge koji su ujedno i
korisnici PBZ Investor usluge, sada dobivaju
i mogucnost trgovanja vrijednosnicama

kao i registracije, odnosno odregistracije
pojedinih vrijednosnica.
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JETSKI DIREKTORI

VELIKI S\

Kada je ujesen 2001. Michael Bloomberg,
¢ovjek cija je imovina prema Forbesu 2008.
vrijedila 20 milijardi dolara, izabran za 108.

Michael
Bloomberg

gradonacelnika New Yorka, stvari su se
zauvijek promijenile.

U vrijeme histerije uzrokova-
ne teroristickim napadom na nji-
hov grad, stanovnici New Yorka su
unjemu vidjeli ¢ovjeka koji ¢e od-
lu¢nos¢u CEO-a i bez stranackih
ogranicenja rijesiti njihove pro-
bleme. Danas, gotovo 12 godina
kasnije, Bloomberg polako pripre-
ma teren za svoju sljede¢u, a moz-
da i najvecu zivotnu misiju.

Usavsi u posljednji mandat na
mjestu gradonacelnika New Yor-
ka, 71-godisnji Bloomberg naja-
vio je kako zavrsetkom mandata

30 | www.poslovni-savjetnik.com | 04

odlazi iz aktivne politike te se po-
svecuje borbi protiv zloupotrebe
vatrenog oruzja. lako je formalno
najavio povlacenje iz aktivne po-
litike, podrska prodemokratskim
nastojanjima oko kontrole oruz-
ja stavlja ga u izravnu koliziju s
prorepublikanskim organizacija-
ma koje promicu pravo nosenja
i upotrebe oruZzja, poput mocne
National Rifle Association (NRA).
Politika mozda moZze bez Bloom-
berga, ali Bloomberg ocito vise ne
moze bez politike pa je ocito da je

nakon tri gradonacelni¢ka man-
data u New Yorku sljedeci korak
moglo biti jedino okretanje rje-
savanju najslozenijih od svih mo-
gucihizazova. Naime, ogranicava-
nje prava na koristenje vatrenog
oruZja nije samo zadiranje u dru-
giamandman americkog Ustava,
sukob s mo¢nim lobisti¢kim or-
ganizacijama i Republikancima (s
kojima je raskrstio 2007.), ve¢ za-
htijeva i promjenu integralnog di-
jela americke nacionalne svijesti.
Tako je 27 milijardi dolara tezak

mr. sc. Andelko
Brezovnjacki

Bloomberg ve¢ potrosio 2 miliju-
na dolara za podrsku Robin Kelly,
¢lanici Demokratske stranke i ista-
knutoj aktivistici za poja¢anu kon-
trolu oruzja u privatnim rukama,
ali i najavio kako ¢e snaznije po-
duprijeti djelovanje organizacija
koje promicu restrikcije no3enja i
upotrebe vatrenog oruzja u SAD-
u. Medutim, kako ¢e borba s naj-
ve¢om od svih americkih ,vjetre-
njaca” zavrsiti, tek ostaje za vidjeti.

New York kao brend

Liberal u politici i konzerva-
tivac u ekonomiji, Bloomberg je
postao nasljednik popularnog
njujorskog gradonacelnika Ru-
dolpha Giulianija nakon kontro-
verzne kampanje za koju je po-
trosio ¢ak 73 milijuna dolara i u
koju je usao kao kandidat Repu-
blikanaca, premda je desetlje¢ima
bio deklarirani pristasa Demokra-
ta (osim snaznije kontrole oruzja
podupire i legaliziranje istospol-
nih brakova te ve¢e emancipaci-
je emigranata i manjina u americ-
kom drustvu). Naime, Bloomberg
u kampanji nije trosio javno pri-
kupljen novac, ve¢ vlastita sred-
stva, zbog Cega nije potpadao
pod ograni¢enja izbornog za-
kona koji je limitirao dopustena
sredstva za kampanju. Konkurenti
su ispali smijesni, no vrijeme Blo-
ombergova dolaska na vlast u ka-
snu jesen 2001. godine stanje u
New Yorku nije moglo biti ozbilj-
nije. Grad se sporo oporavljao od
posljedica teroristickog napada,
gradani su bili uplaseni, turizam
unisten, a burzovni mesetari i ve-
like investicijske banke ozbiljno
razmisljali da Wall Street presele
u neki sigurniji grad. Uz to, prora-
¢un je zbog posljedica terorizma,



visegodisnjih izdataka za socijalu
i uspjesnu borbu protiv krimina-
la bio u deficitu od ¢ak 6 milijar-
didolara!

Tako je Bloomberg nakon iza-
zivanja simpatija javnostiizjavom
kako ¢e raditi za godi$nju placu
od 1 dolara ili odlukom da na po-
sao putuje javnim prijevozom,
brzo shvatio kako mu predsto-
ji velik posao. Stanje je bilo gore
nego $to je mislio i kao rjesenja
nazirale su se tri opcije: srezati
javne usluge, povecati poreze ili
ucinitiijednoidrugo. Bloomberg
je, medutim, ucinio neocekivano
i podigao porez na nekretnine.
Tada je to bio potez ravan poli-
tickom samoubojstvu, no unatoc
odgovaranju najblizih savjetnika
i pada popularnosti medu grada-
nima Bloomberg nije odustajao.
Upornost se pokazala ispravnom.

lako se danas mnogi pitaju u
¢emu je tajna (politickog) uspje-
ha ovog ,self made” milijardera,
odgovor je jednostavan - Bloom-
berg gradom upravlja kao direk-
tor velikom korporacijom: grada-
ni su tvrtkini klijenti, a djelatnici
gradske uprave zaposlenici. To
$to je na politicku funkciju dosao
bez politickog, ali s velikim ma-
nagerskim iskustvom, zapravo
mu je pomogla da probleme sa-
gleda na novi nacin. Bloomberg
je New York vidio kao brend, a
njegove najvece prednosti — ni-
ska stopa kriminala, multikultu-
ralnost, pouzdan javni prijevoz -
kao stvari koje ¢e pomoci da se
brend 3to bolje proda (turistima)
diljem svijeta. Njegovi savjetnici
htjeli su rijesiti posljedicu (prora-
¢unski manjak), a Bloomberg cije-
li uzrok - pad popularnosti New
Yorka. Zbog toga se dodatni no-
vac morao pronaci negdje drug-
dje, a Bloomberg je ispravno pro-
cijenio kako ¢e povecanje poreza
na nekretnine u gradu u kojem je
zbog teroristickog napada cijena
nekretnina vec bila u padu, gra-
dani nekako preZivjeti.

Zastitivsi gradske predno-
sti i dobivsi novac, svi napori su

usmjereni u ja¢anje promotivnih
aktivnosti grada. Razlicite urede
koji su se bavili promocijom tu-
risticke i kulturne ponude gra-
da objedinio je u jednu agenciju
(NYC & Co) te ih oboruzao godis-
njim budzetom od 22 milijuna
dolara. Na celo je postavio mar-
ketindkog veterana Georgea Per-
titu te postavio ambiciozan cilj:
do 2015. povedati broj posjetitelja
New Yorka na 50 milijuna godis-
nje! Pertita se bacio na posaoido
izbijanja svjetske financijske kri-
ze, Cinilo se da ¢e se Bloombergov
plan ostvariti (samo 2007. New
York je posjetilo vise od 40 mili-
juna turistal). Analiticari pak kazu
kako je od 2003. godine zbog ra-
sta turizma u New Yorku otvore-
no 150.000 novih radnih mjesta,
$to je potaknulo gradevinski bum
i rast cijele ekonomije.

Kako stvoriti uc¢inkovitu
gradsku upravu?

Kako su gradani postali klijen-
ti, njihovo zadovoljstvo postalo je
Bloombergova opsesija. Vrlo brzo
je primijetio kako je uz proracun-
ski manjak velik problem nedo-
voljna i zastarjela komunikacija
unutar gradske uprave te s gra-
danima. Danas su uredi gradske
uprave New Yorka sli¢ni onima u
novinskoj redakciji - ,open space”
prostor s minimalnom koli¢inom
zidova, ali ve¢om interakcijom.

Uz to, Bloomberg nije upao u
uobicajenu politicku praksu po-
stavljanja pobocnika prema po-
dobnosti, a ne sposobnosti, jer
nije ni bio ovisan o ,vracanju du-
gova“ donatorima kampanje. Na-
protiv, u pomalo u¢malu radnu
atmosferu gradske uprave uveo
je korporativna pravila i sposob-
ne ljude s razlicitih strana, a uvo-
denjem nagradivanja te javno
izreenim stavom kako ljude koji
na poslu odluce preuzeti rizik, no
pogrijese, treba promaknuti a ne
otpustiti, stvorio je zavidan rad-
ni elan.

Doslovno razbijanje zido-
va medu zaposlenicima (vlasti-

ti ured imaju jedino $efovi, no i
oni su kao i sve sobe za sastanke

potpuno ostakljeni), pokrenulo
je i otvaranje prema gradanima.
Zele¢i poboljsati komunikaciju,
Bloomberg je pokrenuo 24-sat-
nu liniju 311 na koju su gradani
mogli prijavljivati razlicite proble-
me u gradu, od nestanka struje
do bu¢nih susjeda. lako je isprva
izgledalo kao skupo bacanje nov-
ca jer se djelomi¢no poklapala s
funkcijom sluzbe 911, Bloomberg
je opet bio u pravu. Sluzba 311
postala je omiljeno mjesto izra-
Zavanje ,glasa naroda“, dok su
promptne reakcije gradskih sluz-
bi na probleme povecale povje-
renje u gradonacelnika. S druge
strane, rasterec¢ena je sluzba 911,
a Bloomberg je u tjednim saZeci-
ma prijava gradana dobio svjez
uvid u stanje grada.

Kako bi svoj rad ucinio $to
berg je u kreiranje gradskog
budZeta i njegovih stavki odlu-
¢io ukljuciti Sto viSe gradana. Tako
jednom godisnje drzi prezentaci-
je svojih planova za gradsko vije-
¢e i medije te se stvara godisnji i
javno dostupni izvjestaj o tome
$to je ucinjeno u protekloj godi-
ni. Sve je to povecalo komunika-
ciju i povjerenje izmedu grado-
nacelnikai gradana te utjecalo da
2009. godine po tredi put bude
izabran za gradonacelnika. Koli-
ka je njegova danasnja politicka
moc¢ porasla najbolje govori inje-
nica da je aktualnu antipusacku
histeriju diljem svijeta pokrenuo
upravo Bloomberg zabranom pu-
$enja u gradskim ugostiteljskim
objektima. S druge strane, ako se
ta politicka mo¢ poveze s popu-
larno3¢u u javnosti i vlastitim bo-

gatstvom spremnim za trosenje,
onda je ocito da je zapravo Blo-
omberg jedini moguci kandidat
za promjenu jednog od zastitnih
znakova SAD-a - preveliku (zlo)
upotrebu oruzja.

Pragmaticar i u slobodno
vrijeme

Bloomberg doista Zivi za svoj
posao, no zbog toga nije zane-
mario sve ostalo. Prvi put se oze-
nio 1974. Engleskinjom Susan
Brown, a nakon 19 godinai dvije,
danas vec odrasle, kéeri razvodi
se te postaje jedan od najaktiv-
nijih sudionika javne scene New
Yorka. Punio je stranice svjetskih
tabloida vezama s brojnim Zena-
ma, medu kojima i s pjevacicom
Dianom Ross, no ¢ini se kako je s
financijskom stru¢njakinjom Dia-
nom Taylor pronasao mir.

Bloombergov odnos prema
Zenama bio je nekoliko puta u
seksualno uznemiravanje i dis-
kriminaciju, no sve su tuzbe rije-
$ene izvansudskom nagodbom.

Roden 1942.u Bostonu, u obi-
telji ruskih i poljskih Zidova, Blo-
omberg je bio nadaren ucenik
te je 1964. diplomirao na studi-
ju elektrotehnike sveucilista John
Hopkins. Medutim, umjesto struj-
nih krugova pocinju ga zanimati
oni poslovni. Tako dolazi na Wall
Street, zaposljava se u uglednoj
tvrtki Salomon Brothers, a uzto za-
vrsava i MBA studij na uglednoj
Harvard Business School. U Salo-
monu napreduje sve do mjesta
glavnog partnera, no 1981. od-
lu¢uje krenuti iz pocetka. U vrije-
me rodenja PC-ja, Bloomberg je
pokazao dalekovidnost te osno-
vao tvrtku za pruzanje softverskih
usluga financijskim institucijama.
Kako je Wall Street zapocinjao sin-
formatizacijom poslovanja, Blo-
omberg dobiva viSe posla nego
je mogao ocekivati, a tijekom dva
desetljeca njegova tvrtka izrasta
u vodeceg svjetskog dobavljaca
poslovnih vijesti i podataka za
burzovne investitore.
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FINANCIJSKI
PLANER - PRVA
SVEOBUHVATNA
E-USLUGA ZA
UPRAVLJANJE
OSOBNIM
FINANCIJAMA U
HRVATSKOJ

Zagrebacka banka pred-
stavila je Financijski planer
- online uslugu koja klijen-
tima omogucava analizu fi-
nancijskog poslovanja u ci-
lju ucinkovitijeg upravljanja
novcem. Financijskom pla-
neru pristupa se putem e-za-
be (internetskog bankarstva).
Omogucuije klijentima uprav-
ljanje osobnim financijama
na dnevnoj bazi, pruzajudi
im personalizirani pregled fi-
nancijskih tijekova po svim
racunima u Banci, ukljucu-
juci tekuce, devizne i Ziro ra-
Cune, kartice, kredite te Sted-
nju, uz dodatnu mogucnost
ru¢nog unosa onih transak-
cija, zaduzenjaiimovine koje
klijent ostvaruje izvan Banke.
Financijski planer predstavi-
li su Daniela Rogulji¢ Novak,

¢lanica Uprave Zagrebacke
banke, Andreja Vidovi¢, vo-

diteljica Razvoja direktnih

kanala Zagrebacke banke,
DraZzen Pehar, predsjednik

Uprave Asseco SEE Hrvatska

te Goran Bogdan, glumaci je-
dan od prvih korisnika Finan-

cijskog planera.

Literatura

150 SUDIONIKA NA NOVOM SEMINARU
| POSLOVNI SAVJETNIK AKADEMIJE

U organizaciji Akademije Poslovnog savjetnika i ¢asopisa Racunovod-
stvo i porezi u praksi, u zagrebackom hotelu Westin, odrzan je jednodnevni
seminar,Sto s PDV-om nakon ulaska u EU-primjena novog Zakona o PDV-u’,
Oko 150 direktora firmi, poduzetnika, financijasa, racunovodstvenih servisa,

 revizora, poreznih savjetnika i pravnika, koji Zele biti upoznati sa zakonskim propisima povezanih s PDV-om

nakon ulaska u EU, prisustvovalo je seminaru. Predavanje je odrzala Ksenija Kramar, ovladteni porezni savjet-

i niki vrhunski stru¢njak-prakticar, a nakon predavanja prisutni su mogli postaviti i konkretna pitanja iz prakse
na koja su dobili odgovore. Poslovni savjetnik dobitnik je prestizne Qudal nagrade - broj 1. u organizaciji jed- :

nodnevnih edukativnih poslovnih seminara, a jos jedan uspjesan seminar samo potvrduje zasto je Poslovni :

;. savjetnik Akademija na prvom mjestu.

PRVI"LUNCH&LEARN"EVENT
OKUPIO USPJESNE HRVATSKE
PODUZETNICE

U zagrebackom resto-
ranu Bon Apetit, odrzan je
prvi po redu “Lunch&Learn”
event za Zzene poduzetnice, u
organizaciji Women in Adria.
Tema prvog u seriji ovih do-

gadanja bila je “Kako pokrenuti i voditi uspjesni biznis?".
Event je okupio oko Sezdeset hrvatskih poduzetnica. Na
panel raspravi sudjelovale su Sandra Mihelci¢, vlasnica i di-
rektorica Business Media Group, Maja Jelisi¢ Cooper, su-
osnivacica i direktorica tvrtke Mobitel media d.o.o. te Te-
levizija Classicum d.0.0., Jadranka Boban Peji¢, suvlasnica
i direktorica poduzeca Biovega te Inga Lali¢, vlasnica tvrt-
ke Re-forma d.o.o. Sudionice su prisutnima prenijele svoja
iskustva, pricale o svojim poduzetnickim pocecima, pro-
blemima na koje su nailazile te ih potaknule na pokretanje
ili usavrsavanje vlastitog posla. Nakon uspjesnog probija-
nja leda, organizatori nastavljaju s ,Lunch&Learn” eventi-
ma u ostalim velikim gradovima u Hrvatskoj: u Splitu 04.
travnja, Rijeci 11. travnja te Osijeku, 17. travnja.

GALKO U ARENI
OTVORIO NOVU
PRODAVAONICU

Modna kuca Galko otvo-
rila je svoju drugu prodavao-
nicu u Zagrebu, u Arena Cen-

tru. Medu mnogobrojnim uzvanicama pojavila se
i Tina Katani¢, ujedno zastitno lice Galka. Otvara-
nju prodavaonice u Areni prethodilo je nedavno
otvaranje u samom centru, u Bogovicevoj ulici,
a sve to kruna je dvadesetogodisnjeg rada naju-
spjesnije hrvatske kozne galanterije. No, krizi una-
to¢, Galko sa sedamdesetak zaposlenih nece tu
stati.,Ovakvih dogadanja e biti jos, prema nasem
strateSkom planu ukupno Sest’, najavio je Bozidar
Ledinko, direktor Galka.

U novoj kolekciji Galka naglasena je, kao i
do sada, prije svega funkcionalnost i kvaliteta,
ali u skladu s aktualnim svjetskim tendencijama
u modi kao 5to su - bijela, mornarsko plava, ele-
menti prugica, intenzivna crvena, biljni ornament
te nezaobilazni crno-bijeli grafizmi.

KORPORATIVNE STRANICE BMG-a OSVANULEE
U NOVOM RUHU 5

Desetogodisnja medijska grupacija Business Media Group od nedavno
ima nove korporativne stranice koje predstavljaju centralno ,start” mjesto§
za sve projekte i inicijative grupacije. Business Media Group pokretac je po-:
slovnih ¢asopisa Poslovni savjetnik, Ra¢unovodstvo i porezi u praksi, Tajni-

ca.hr te Direktor, kao i portala www.poslovni-savjetnik.com, www.racunovodstvo-porezi.hr i www.propisi.hr :
Prosle godine Grupacija je proslavila 10 godina rada, a osim brojnih renomiranih medijskih izdanja, u svom:
Lportfoliju” ima i niz stru¢nih te edukativnih seminara i konferencija poput Superprodavaca, Dani poslovne
edukacije, dodjele nagrade Primus i NajTajnica.hr, Nacionalne konferencije tajnica, voditelja ureda i admini-:
strativnih djelatnika, Poslovni savjetnik Akademije i drugih. Posjetite nase nove korporativne stranice i udite :

Ne primamo V|Ien}ake

Hrvoje Salkovi¢, 160 str., meki (tvrdi) uvez, 110 (139) kn

Studentice iz provincije, BBB, humanitarni koncerti, Kinezi, popisi stanovnistva, ku¢ni savjeti, pobune... nove Sal-
koviceve price su hiperrealisticke u najboljem smislu te rijeci — one su uronjene u hrvatsku svakidasnjicu i. premda
humoristicke, ne lakiraju zbilju, ve¢ se bave suitinom drustvenog problema. Junaci kratkih pri¢a Hrvoja Salkovi¢a dje-
luju u uvjerenju da ce radikalno promijeniti vlastiti Zivot. U toj drami moraju se suociti s vlastitom autenti¢noscu su-
kobljenom s vulgarno$cu i neumoljivos¢u okolnosti. Ne pristaju biti promatraci vlastita Zivota, a njihova (mala) pobu-
na presudan je i prekretnicki ¢in koji mozda i nije spektakularan u drustvu spektakla, ali svakako jest svjedocanstvo o
iskonskoj potrebi za cjelovitos¢u autenticne ljudske egzistencije u nadiru¢em sveprozimaju¢em neljudskom karak-
teru drustvenog sustava bez vrednota.
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ZDRAVSTVENITURIZAM
- jedina grana turizma koja
u recesiji ne biljezi pad
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lako Hrvatska nudi brojne
mogucnosti za njegov razvoj,
zdravstveni turizam jos uvijek nije
dovoljno prepoznat kao isplativ
ulagacki potencijal i stoga se sra-
zlogom nalazi medu glavnim stra-
tegijama razvoja turizma u Hrvat-
skoj do 2020. godine.

Danas zdravstveni turizam u
ukupnim turistickim kapacitetima
Hrvatske sudjeluje tek s 0,5%, u
nocenjima sa 6%, a prema struk-
turi gostiju jo$ uvijek su domadi
gosti najbrojniji. U morskim (ta-
lasoterapijskim) i toplickim ljeci-
listima Hrvatska nudi nesto vise
od 6.000 kreveta u 30-ak ljecilis-
nih ustanova, a od toga je tek ne-
$to vise od 4.000 trzisno usmje-
renih postelja, dok su ostale pod
ugovorom s Hrvatskim zavodom
za zdravstveno osiguranje. Vreli
izvori uglavnom smjesteni u Pa-
nonskoj nizini i sjeverozapadnoj
Hrvatskoj (u Zagorju), voda boga-
ta kalcijem i magnezijem, ljeko-
vito blato, Cisto Jadransko more,

Aleksandra
Milkovic,
dipl. nov.

dobra i ugodna klima, kvalitetan
medicinski kadar — vazni su ¢im-
benici koji poti¢u da se iz godinu
u godinu u Hrvatskoj sve vise ra-
zvijaiulaZe u zdravstveni turizam.
Velika njegova prednost je $to u
oVvoj grani turizma sezona traje
365 dana na godinu.

Zdravstveni turizam odnosi se
na medicinske, ljecilisne i wellne-
ss destinacije. Medicinski turizam
podrazumijeva kirurske zahvate,
stomatoloske, kozmeticke, psi-
hijatrijske i alternativne tretma-
ne, uz pripadajuce usluge njege
i oporavka. Motivi putovanja na
medicinske tretmane uglavhom
su nizi troskovi vrhunske zdrav-
stvene usluge. Zbog krize u zdrav-
stvenim sustavima razvijenih ze-
malja, visokih cijena zdravstvenih
usluga i dugih listi ¢ekanja, Hrvat-
ska ima priliku privu¢i veci broj
inozemnih turista koji su, pre-
ma istrazivanju Ministarstva tu-
rizma, spremni izdvojiti i do 120
eura dnevno. Klju¢an ¢imbenik



u odabiru destinacije zdravstve-
nog turizma je standard medicin-
ske usluge, cijena usluge, visoka
stru¢nost i opremljenost ustano-
va te atraktivnost lokacije u turi-
stickom smislu, a to sve Hrvatska
vec u startu, bez velikih financij-
skih ulaganja i uz dobar marke-
ting, moze odmah ponuditi.
Nositelj vizije organizira-
nog razvoja zdravstvenog tu-
rizma u Hrvatskoj je i Zajednica
za zdravstveni turizam koja dje-
luje pri Hrvatskoj gospodarskoj
komori. Predsjednik zajednice,
Marcel Medak, inace ravnatelj
Daruvarskih toplica, upoznao nas
je s prijedlogom mjera Zajedni-
ce za razvoj zdravstvenog turiz-
ma u Hrvatskoj: U cilju urede-
nja turisticke ponude u podrucju
zdravstvenog turizma, treba pri-
je svega uvaziti ¢injenicu da je
zdravstveni turizam vrlo sloZena
gospodarska aktivnost cija je su-
stina odnosa interdisciplinarna te
bi reguliranjem pruzanja usluga
u zdravstvenom turizmu treba-
lo rasvijetliti veze i odnose turiz-
ma i zdravstva, davanjem smjer-
nica za uspjesno funkcioniranje
i u podru¢ju turizma i u podruc-
ju zdravstva”. Hrvatska ima iden-
tificirane 222 lokacije koje imaju
uvjete bavljenja prirodnim lije-
¢enjem, sto ¢ini dobar razlog za
razvoj ovog vida turizma upravo
kroz postojece subjekte koji pru-
Zaju usluge u zdravstvenom tu-
rizmu koristeci ljekovite cinitelje,
a to su specijalne bolnice za me-
dicinsku rehabilitaciju i ljecilista.
Stoga Zajednica za razvoj
zdravstvenog turizma pri HGK
predlaZe jasno definiranje aktiv-
nosti u sklopu zdravstvenog turiz-
ma i potom odredivanje podjele
oblika zdravstvenog turizma. Pri-
likom podjele koja se grana obic-
no na medicinski turizam, ljeci-
lini turizam i wellness, zalazu se
za ukljucivanje i dodavanje poj-
ma medicinski wellness koji je kao
usluga vec zazivio u specijalnim
bolnicama za medicinsku reha-
bilitaciju i ljecilistima koja imaju

wellness centre (Daruvarske Topli-
ce, Istarske Toplice, Naftalan, Tha-
llassowellness Opatija). Kod defi-
niranja pojma pruzatelja usluga
zdravstvenog turizma Zajednica
se zalaze za definiranje pravnih
osoba koje mogu pruzati usluge
u zdravstvenom turizmu, ali i de-
finiranje uvjeta koje moraju ispu-
njavati pravne osobe za pruzanje
usluga u zdravstvenom turizmu.

Morska voda i zrak kao
talasoterapijsko lijecenje

Ve¢ godinama poznati tala-
soterapijski centar je onaj u Cri-
kvenici, koji u rehabilitaciji disnih
organa i organa za kretanje dje-
ce i odraslih koristi morsku vodu.
Morska voda primjenjuje se dvo-
jako. U fizikalnoj rehabilitaciji ko-
risti se zatvoreni terapeutski ba-
zen s toplom morskom vodom
grijanom na 32 celzijeva stupnja
u kojem se provodi medicinska gi-
mnastika, ali i medicinska hidro-
masaza toplom morskom vodom.
Thalassotherapia kontinuirano
ulaZe u unaprjedenje kvalitete
svojih usluga pa su bazen, medi-
cinski trakt za fizikalnu rehabilita-
ciju i inhalacije modernizirani, a
sustavno se ureduju i smjestajni
kapaciteti — nekoliko apartmana
standarda 3i4 hotelske zvjezdice.

Uz Crikvenicu, iz godine u
godinu raste potencijal zdrav-
stvenog turizma i na otoku Losi-
nju koji se marketinski promovira
kao ,otok vitalnosti”. Lo3inj je iz-
vrstan primjer zajednistva lokal-
ne zajednice i turistickih subjeka-
ta koji teZe ka razvoju Lo3inja kao
destinacije zdravstvenog turizma.

mag. cin. Marcel Medak, predsjednik Zajednice zdravstvenog
turizma pri Hrvatskoj gospodarskoj komori

»Zdravstveni turizam je vrlo slozena gospodarska
aktivnost te bi reguliranjem pruZanja usluga u
zdravstvenom turizmu trebalo rasvijetliti veze i odnose
turizma i zdravstva.”

Milijuni eura u razvoj toplica

Varazdinske Toplice godina-
ma su destinacija zdravog okolisa,
liekovite termalne vode i peloida
(blata), mira i nedirnute prirode.
Voda Varazdinskih Toplica je mi-
neralna-kalcijeva-natrijeva-hidro-
karbonantna-sulfatna, sumporna
hiperterma 58°C.

Sumporno-termalni, ljekovi-
tiizvori prirodni su dar kojim ras-
polazu Varazdinske Toplice. Bri-
Zljivi rad zdravstvenih stru¢njaka
i postizani rezultati nizom godi-
na rezultirali su izradom investi-
cijske studije koja je procijenjena
na 80-ak milijuna eura. Predvida
se obnova najveceg dijela dosa-
dasnjih kapaciteta, ali i izgradnja
novog hotela i medicinskih sadr-
Zaja koji osiguravaju bitno promi-
jenjenu dosadasnju ponudu Va-
razdinskih toplica.

Specijalna bolnica za medi-
cinsku rehabilitaciju Krapinske
toplice suvremena je bolnica za
rehabilitaciju bolesnika s kardio-
loskim, neuroloskim, reumatskim
i ortopedskim oboljenjima te za
rehabilitaciju djece. Medicinski
programi temeljeni su na primjeni
prirodnih ljekovitih sredstava za-
jedno sa svim modernim postup-
cima fizikalne medicine i rehabili-
tacije, a svaki je gost pod budnim
lije¢nickim nadzorom. Posebnost
ponude Krapinskih toplica je ter-
malna voda temperature 41 stup-
nja celzijusa. Od Cetiri bazena, je-
dinstven je Jakobov bazen koji je
specifican po tome $to voda di-
rektno izvire u njega kroz hrastov
pod.To je ujedno jedan od rijetkih
primjera u Europi. S ovakvim pre-
duvjetima koje nam je dala priro-
da i sa stru¢nim kadrom, Steta je
ne iskoristiti turisticki potencijal
koji pruza razvoj zdravstvenog tu-
rizma svih 365 dana u Hrvatskoj.

Istrazivanje:

Nastojim se hraniti
zdravo i kretati sto ¢esce,
kod lije¢nika sam po
potrebi

Aktivno se bavim
sportom, strogo pazim
na prehranu, koristim
dodatke prehrani, idem
na redovne lije¢nicke
preglede

Ne pazim na zdravlje/

ne pazim dovoljno na
zdravlje

Cesto si priustim odlaske
u toplice, wellness centre,
masaze, idem na jogu i
meditiram kod kuce

75,5%

24,5%

17,5%

5,5%

Ne koristim usluge

wellness centara 84%
Nekoliko puta godisnje 11,3%
Jednom tjedno 2,5%
Jednom mjese¢no 2%
Ne znam 0,3%
Posao 23,8%
Nisam pod stresom 22,3%
oo i avan
Zdravstveno stanje 12%
o
Skola, fakultet 3,5%
Ostalo 2,3%
Ljubavni zivot 1,3%
Smrtni slucaj u obitelji 1%
Ir_]?j;aﬁ;r?;caii]sjlza situacija/ 0,8%
Ne znam 0,5%

X hendal

* Istrazivanje je provedeno u ozujku 2013.
na uzorku od 400 ispitanika.
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Nesigurnost i
stres te manjak
samopostovanja
kod poslovnih Jjudi
moze uzrokovati
i nezadovoljstvo
izgledom.

Estetska kirurgija

i stomatologija
takoder su i
potencijali gdje se
moze u znatnoj
mjeri privuci veci
broj inozemnih
gostiju jer smo u
odnosu na susjedne
zemlje konkurentni
icijenama i
kvalitetom.

Ljepota i zdravlje usko su ve-
zani pa poboljsanje jednog pod-
ru¢ja donosi pozitivne pomake
na drugom. Najpopularnije vrste
kirurskih estetskih zahvata su li-
posukcija, povecanje ili smanje-
nje grudi, korekcija kapaka, nosai
trbuha.Vecina ovih zahvata moze
biti obavljenairadizdravlja. Broj-
ni su primjeri za to: rinoplastika
ili operacija nosa katkad moze
poboljsati ne samo izgled, nego
i funkciju. Blefaroplastika, odno-
sno operacija vjeda, rezultira bo-
ljim izgledom, ,laksim” vjedama,
a s druge strane redukcija doj-
ki smanjuje opterecenje na kra-
ljeznicu.

U zahvate u funkciji estetike
i zdravlja ulaze i rekonstruktivni
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|dobar izgled
VAZAN JE ZA

ZDRAVLIJE

zahvati nakon operacije karcino-
ma. Njima se omogucuje prirodan
izgled, vraca se naruseno samo-
pouzdanje i kvaliteta Zivota, pri-
mjerice Zena oboljelih od karci-
noma dojke.

lako se estetska kirurgija ce-
$¢e veZe uza Zene, ni muskarci ne
zaostaju u toj prici. Prema stati-
stikama, u ukupnom broju paci-
jenata koji dolaze u poliklinike na
~peglanje” bora ili na uklanjanje
masnih naslaga udio muskaraca
vec je blizu 40%.

Za ljepsi osmjeh

KaZu da lijep osmijeh otvara
sva vrata i daje prvo $to sugovor-
nik kod nas primijeti. Dok je glavni
ciljtradicionalne dentalne medici-
ne zdravlje zubi te uklanjanje kari-
jesa i zubobolje, estetska dental-
na medicina, takoder idealna kao
grana razvoja zdravstvenog turiz-
ma u Hrvatskoj, poseze za korek-
tivnim i estetskim zahvatima za
poboljsanje osmijeha.

Dio zahvata koji se primjenju-
je ukozmetskoj stomatologiji slo-
bodno se moze nazvati dentalnim
wellnessom, a u njega ulaze uslu-
ge Ciscenja kamenca, pjeskaranje,
zastitni premaz, izbjeljivanje i bru-
$enje zuba, izrada ljuskica ili ke-
ramickih krunica. Takoder, traze-
na je i ortodoncija koja rjesava i
ispravlja pogresan polozaj zuba
i zagriza.

,Hit” u stomatologiji je pri-
mjena laserske invazivne kirurgije
koja je u prednosti nad klasicnom
na mekom tkivu jer je bezbolna,
nema otvorenih rana, $to ujed-
no dovodi do minimuma posto-
perativnih komplikacija i inter-
vencija bez boli. Na tvrdom tkivu
laserima se omogucuju ucinkovi-
tija dijagnostika karijesa, kvalitet-
na preparacija kaviteta i efikasnija
sterilizacija o¢is¢enog kanala kori-
jena zuba, radi se bez anestezije,
smanjuje se mogucnost bakterij-
ske infekcije, omogucuje brze za-
cjeljivanje rana, smanjenje upa-
le i boli, a ostecenja okolnih tkiva
svedena su na minimum.

Suho oko - bolest poslovnih
ljudi

Imate i Ceste glavobolje, za-
magljen pogled, probleme s vi-
dom na daljinu, teskoce pri ¢ita-
nju, brzo umaranje ociju ili ste
stariji od 40 godina, jednom go-
disnje ili pojavom ovih simptoma
trebali bi posjetiti oftalmologa.

Za obavljanje vecine poslova
danas je neophodan i Cest rad za
racunalom prilikom ¢ega do izra-
Zaja dolazi problem slabljenja
akomodacije oka, udruzen sa sla-
bijom kvalitetom suznog filma -
tzv. suhog oka, koja se razvija go-
dinama. Za posljedicu dolazi do
dodatnog naprezanja ociju, umo-
ra oka, crvenila, osjecaja pijeska u

oc¢ima i na kraju do jakih i cestih
glavobolja. Rjesenje je jednostav-
no - odlazak oftalmologu i nose-
nje odgovarajucih naocala koje
imaju zastitni antirefleksivni sloj,
ili ponekad jednostavno ovlaziva-
nje oka uz pomo¢ kapi umjetnih
suza.Vazno je naglasiti da je,suho
oko” kroni¢no stanje pa terapiju
treba provoditi stalno jer u teZzim
slu¢ajevima moze do¢i do oste-
cenja roznice s pojavom sekun-
darne infekcije. Dijagnoza suhog
oka postavlja se na temelju biomi-
kroskopskog pregleda i posebnih
testova za otkrivanje suhog oka.

Sekrecija suza pocinje se sma-
njivati nakon tridesete godine, a
zbog hormonalnih promjena
suho oko se kod Zena javlja ne-
$to ranije i ¢eS¢e nego kod mus-
karaca.

Laserska korekcija vida

Konkurentni's cijenama u od-
nosu na susjedne zemlje mozemo
biti i u laserskim korekcijama vida.
Danas oftalmolozi mogu svakom
pacijentu pomoci laserskim ski-
danjem dioptrijeili ugradnjom re-
fraktivnih leca u prednju komoru
oka, ili pak operacijom na o¢noj
le¢i, kada uklanjanjem zamucéenja
lece (sivamrena) mozemo odstra-
niti i gresku vida. Uspjesnost ova-
kvih zahvata na svjetskoj razini
veca je od 99%. Laserskom korek-
cijom moze se uspjesno korigira-
ti kratkovidnost do -10,0 dioptrija
(D), dalekovidnost do +5,0 Diasti-
gmatizam do 4,0 Dcyl. Laserska
korekcija vida potpuno je bezbol-
na i radi se u kaplji¢noj anesteziji.

Za one pacijente koji zbog
previsoke dioptrije ili pretanke
roznice dioptriju nisu mogli la-
serski rijesiti oftalmolozi predla-
Zu ugradnju tzv. faki¢ne lece.



Wellnessom

protiv stresa

Wellness turizam
kao trend inozemne
turisticke ponude i
pOtI’ ainje prepoznat
je i u Hrvatskoj kroz
rastu¢u ponudu
wellness usluga u
sklopu samostalnih
centara pri hotelima
ili samostalno
organiziranih
wellnessa.

Potencijali wellnessa u Hr-
vatskoj su aromaterapije, morski
ekstrakti, autohtona esencijalna
uljaiekstrakti autohtonih ljekovi-
tih biljaka, ljekovite vode, autoh-
tona zdrava hrana u kombinaciji
s jedinstvenim wellness terapija-
ma inspiriranim egzoti¢nim kul-
turama.

Prepustite se tudim rukama
Stres je jedan od najvecih pro-
blema zaposlenih ljudi, a prepo-
znajete li ovaj simptom kod sebe
pravi ste kandidat za posjet well-
ness centru. Imate li smanjenu
koncentraciju, zaboravljivi ste,
konfuzni, depresivni, iziritirani,
ljutiti, gubite kontrolu, borite se
s ¢irom na zelucu, metabolickim
disfunkcijamaili problemima s te-
kom preporu¢amo Occo masazu
aromaterapijom, odnosno hidro-
terapijsku kupku morskom solju i
piling tijela kosticama masline ili
drvenom pulpom. Kod iste dija-
gnoze pomodi ¢ei,Sense of Asia”
- stolje¢ima stara metoda koja se
koristila za ljekovite tretmane u
Aziji, a sastoji se od masaze cije-
log tijela biljnim pindama. Jedin-
stvena kombinacija toplog ulja i
liekovitog bilja koja izlu¢uju dra-
gocjena eteri¢na ulja te posebna
masazna tehnika, imaju ¢aroban
ucinak na kozu, uklanjaju nape-
tost i prociscavaju tijelo. Idealan
za stres je recept i jednog pozna-
tog hotela u Opatiji koji se temelji
na filozofiji feng shuija i konceptu
pet elemenata. Paljenjem kadu-
lje, originalnom tehnikom masi-

ranja kristalnim kuglama, upotre-
bom razlicitih kristala, tehnikom
shiatsu i tajlandskom masazom
postiZzu potpunu energetsku rav-
notezu i harmoniju tijela i duha
svojih gostiju. Uz masaze otkla-
njanju negativne energije i stre-
sa iz organizma pomazu i brojne
parne kupelji i saune. Danas su u
Hrvatskim wellness centrima na
raspolaganju tradicionalna uglje-
na sauna, solna sauna, hammam,
aromaterapijska kupelj, inhalacij-
ska sauna, infracrvena sauna, fin-
ska sauna... Mentalni balans, de-
toksikacija i relaksacija glavne su
prednosti saune. Tijekom zimskih
mjeseci, kada se kalori¢no hrani-
mo i slabo kre¢emo, pa tako i vrlo
malo znojimo, sauna je prirodan
i koristan nacin cis¢enja organiz-
ma. Zbog toga se i ceSce koristi u
hladnijem i kontinentalnom Kkli-
matskom pojasu.

Turski hamami hitu
Hrvatskoj

Brojne turske serije probudi-
le su kod Hrvata interes za uZiva-
njem u turskim hamamima. Jedan
koji se prostire na 700 kvadratnih
metara nalazi se u poznatom za-
darskom hotelu s 5 zvjezdica. Spe-
cijalni Hamam tretman koji traje
u prosjeku 50-ak minuta ukljucu-
je tretman sapunom od lavande,
tretman toplom vodom, piling s
posebnom svilenom rukavicom i
masazom cijelog tijela. Svaki gost
dobiva pestemal, tradicionalnu
tursku maramu koju koristi tije-
kom cijelog hamam iskustva. Na-
kon osnovnog tusiranja, gosti od-
laze u hamam bazen gdje sjede
uzivajuci u toploj vodi. Tako od-
morni i oprani odlaze le¢i na za-
grijano kamenje, ogrnuti mokrom
pamucnom tkaninom. Zagrijano
kamenje, naime, otvara pore i
opusta misice te se luce otrovne
tvari iz organizma, a koza postaje
njezna i meka. Slijede potom pi-
ling i masaza sapunicom.Hamam
je izrazito energizirajudi tretman,
a u Turskoj stolje¢ima sluzi za ot-
klanjanje stresa. Tijekom relaksa-
cije uwellnessu se nude ¢aj i voce,
ana poklon gost dobiva sapun od
maslinovog ulja.

NovaSpa wellness centar, Zagrebacka avenija 104, Zagreb
T:+385 (0)1 5534 644 M: +385 (0)91 390 1239

novaspa@novaspa.hr

Ekskluzivna VIP ponuda
uNovaSpa Centru

U vrijeme sveopce krize u kojoj se nalazi cjelokupno

: gospodarstvo doista je tesko opstati. Mnoge firme pokre¢u

i poslovanje s nadom da je ponuda usluga ili izuzetnost njihovih
i proizvoda upravo ono §to nam svima treba. Izmedu ostalih,

i u cjelokupnom ko$maru u usluznoj djelatnosti, iznjedrio se i

. wellness centar koji poslovanje temelji na programu potpuno

i razlititom od ostalih wellness centara.

Uz posebnost ponude, NovaSpa wellness centar moze se pohvaliti

¢ i rastu¢im brojkama u poslovanju, inovativnosti tima djelatnika i orga-
 nizacijom rada po visokim standardima. Mali gradski wellness koji odie
i svjezinom i mirom, pruza vam jedinstveni VIP tretman uz garanciju ek-
¢ skluzivnosti i privatnosti. Posebnost ponude proizlazi iz individualnog
pristupa svakom klijentu kojem se usluga prilagodava prema visokim
¢ kriterijima. Detoksikacija i relaksacija glavni su cilj ove oaze mira, a to se
i postize stalnim prilagodavanjem ponude klijentima i njihovim potreba-
¢ ma. U tu svrhu ponuda se prosiruje, dopunjuje i mijenja u skladu s trzis-
nim zahtjevima. Promotivnim ponudama i novim zanimljivim programi-
{ ma nastoje se pratiti trendovi na trzistu, a istovremeno ostati u zadanim
okvirima i u skladu s vlastitim standardom i VIP pristupom.

Sve vedi broj zadovoljnih klijenata konstantno podupire porast po-

i slovanja, ¢ime je NovaSpa dokaz da uspje$nost poslovanja ne ovisi is-
klju¢ivo o nekom drugome nego o inovativnosti zaposlenih, prilagodbi
 trziStu i dobroj promociji. Zahvaljujudi suradnjii otvorenom stavu prema
i partnerima s kojima suraduje, NovaSpa je postigla uspjeh koji su mnogi
prizeljkivali. Okrenuti klijentima, u suradniji s partnerima i u inspirativnom
i okruzenju oaze mira, djeluje tim mladih ljudi koji su pokazali da se moze
¢ bolje i drugacije. Vodeni vizijom vlasnice i vlastitim sposobnostima digli
su relaksaciju na novu razinu koju s pravom mozemo nazvati NovaSpa.

U posebnoj ponudi za travanj ne propustite:

- jednosatni ritual za revitalizaciju duha i tijela gdje se kapanjem
Cistih eteri¢nih ulja direktno preko spinalnih Zivaca djeluje na
cjelokupno stanje organizma.
- posebna tehnika masaze i
Cinkovitost Se¢ernog gela s kofeinom cine odli¢nu pripremu za
ljeto.

- povedite partnera ili prijateljicu i prepustite se blagotvornom
djelovanju saune i hidromasaZze, uz pjenusac i voce, a sve zaokruzite
opustaju¢om masazom za relaksaciju.
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UVODENJE CLANA
OBITELJI U BIZNIS

Razmisljam da u svoje poduze-
Ce staro tri godine uvedem mladeg
brata kao obiteljskog poslovnog i
suvlasnickog partnera. To bi mi po-
moglo u podijeli rastuce odgovor-
nost, uvecanju kapitala, a i u tome
da vise budemo zajedno. Cesto ¢u-
jem da je dobro kloniti se obitelji i
prijatelja u poslu, no imai onih koji
kazu da je sve stvar pripreme. Sto
savjetujete?
P.M., Rijeka

Uvodenje drugog ¢lana obi-
telji,braénog partneraili prijatelja
kao poslovnog partnera treba pa-
Zljivo unaprijed promislitii pripre-
mitiimajudi u vidu 4 grupe fakto-
ra uspjeha: komunikaciju, balans
posao/privatno, povjerenje i pla-
niranje. U tu svrhu navodim po
mom sudu vazna pitanja za raz-
matranje i odluku.

Jesmo li u obiteljskom
biznisu iz istih razloga?

Vazno je da ste i sebi i poten-
cijalnom partneru razjasnili sto
Zelite od biznisa. Zelite li ga prosi-
riti, unosno prodati, ili razviti obi-
teljsko dobro za prijenos naiduce
generacije. Ako nemate iste cilje-
ve, vjerojatno cete imati teSkoce u
pripremi poslovnog plana, osigu-
ranju i koristenju resursa te dono-
$enju zajednickih odluka.

Sto taj ¢lan obitelji donosi u
posao?

Nemojte dopustiti da va$
osobni odnos,oboji” sliku o tome
koliko je Vas potencijalni partner
kvalificiran i prikladan za Va3 bi-
znis. Odredite potrebne sposob-
nosti i vjestine te razinu posve-
¢enosti poslu koju ocekujete od
osobe za takvu klju¢nu ulogu u
poduzecu. Dobro je napisati opi-
se radnog mjesta i potrebne kva-
lifikacije te ocijeniti u kojoj mjeri

iskustvo tog ¢lana obitelji udovo-
ljava Vasim zahtjevima.

Trebam li mu ponuditi
suvlasnicki udio u poslu?

Kod takve odluke, ne samo
da Zelite biti sigurni da Vas novi
partner moze dodati vrijednost
biznisu, nego utvrdite i dinami-
ku njegovog ulaska u suvlasnis-
tvo. Uzajamno prilagodavanje i
provjera ¢esto dobro odgovara-
ju stupnjevitom ulasku u suvla-
snistvo kroz visegodisnji peri-
od, umjesto odjednom. Kako ne
mozemo kontrolirati buduénost,
korisno je uvjete suradnje i su-
vlasnistva utvrditi kroz pisani su-
vlasnicki ugovor.

Sto e se dogoditi ako se ne
slozimo?

RjeSavanje sukoba s ¢lanovi-
ma obitelji moZe biti osobito tes-
ko zbog osobnih emocija koje je
lako umijesati u poslovne odno-
se. Zato unaprijed nadite nacina
i ovladajte vjestinama da se kod
odlucivanja ponasate profesional-
no i usredotoceno na objektivna
mijerilai poslovne standarde bizni-
sa, ostavljajuci emocije po strani.

Koju ¢e poziciju zauzimati
svako od nas u vode¢em
timu?

U istraZivanju Obiteljskog po-
duzetnistva (Family Preneurship)
financijske grupe Mass Mutual,
provedenom 2009. godine u SAD-
u, pokazalo se da su najuspjesniji
obiteljski biznisi imali jasno utvr-
denaradna mjesta i odgovornosti
u obiteljskom poduzecu. Primje-
rice, otac - utemeljitelj poduze-
¢a, vodi razvoj i proizvodnju sof-
tvera, supruga vodi marketing, a
kéer prodajuiservisiranje kupaca.
Otac je vizionar, a supruga i kéer
su operativci.

Kako ¢emo drzati
odvojenima nase osobne
i profesionalne dionice
Zivota?

Nemali broj puta ¢uo sam od
bracnih i poslovnih partnera kako
imaju uspjeha u poslu, no kako
njihov intimni Zivot, blago rece-
no, trpi. Stoga je potrebno posta-
viti pravila zastite granica. Primje-
rice, da se za vrijeme obiteljskog
ru¢ka ne razgovara o poslu, a da
se na poslu razgovara o osobnim
pitanjima samo u zurnim, kriznim
situacijama.

Koliko smo uskladeni glede
tolerancije narizike?

| pored osobne povezanosti,
Vi i Vas poslovni partner mozete
se razlicito osjecati glede podu-
zimanja rizi¢nih aktivnosti. Proci-
jenite u kojoj ste mjeri usklade-
ni kod tako vitalnih odluka kao
$to su lansiranje novih proizvo-
da, iskusavanje novih alata i re-
klamiranje.

Kako bi trebao izgledati plan
prijenosa obiteljskog biznisa
na potomke?

Cak i ako imate namjeru jo3
dugo biti radno aktivni u obitelj-
skom poslu, ipak ¢ete morati raz-
misliti o njegovom nasljedniku ili
nasljednicima. Plan nasljedivanja,
medutim, cesto je tesko pripre-
mati jer nas povezuje s ,tesSkim”
osjecajima, smrtnosti, bolesti i sl.
No propustiti pripremiti plan na-

Vedran
Kraljeta

sljedivanjaisto je Stoiuciuavion
Ciji pilot ne zna njime sletjeti. Sto-
ga, ma koliko to bilo opterecuju-
Ce, takav plan treba makar okvir-
no utvrditi.

Kako ¢emo ocjenjivati radne
rezultate?

U poslu, kao i u obitelji, po-
trebnoVam je daiViiVas partner
budete jedan drugome pouzdan
oslonac. U tom kontekstu osmisli-
te nacin kako Cete redovito i uza-
jamno ocjenjivati vase rezultate
rada. Ako se povratne informacije
iz ocjenjivanja, a posebno kritika,
pokazu preteskima za vas osob-
ni odnos, angazirajte nezavisnu
osobu (konzultanta) da izvrsi ovaj
pregled i ocjenu rada.

Sto uciniti ako se ova
suradnja ne pokaze
dobrom?

Nije neuobicajeno da netko
pozeli promijeniti karijeru. No u
zajednickom poslu s ¢lanom obi-
telji, teSko ga mozemo napustiti
jer bi to pokvarilo osobne odno-
se i izazvalo osjecaj krivnje za ,iz-
daju” partnera. Zato prije ikakvog
razgovora o partnerstvu, razmo-
trite Sto bi se dogodilo ako bi je-
dan ili oba Zeljeli izaci iz biznisa.
Sto ¢ete uciniti s vlasnickim udje-
lom partnera, tko ¢e preuzeti nje-
gov dio posla, kako ¢e to djelovati
na vas osobni odnos?

é Zelite li brzo provjeriti svojaili otkriti novarjesenja za\
dileme pokretanja, rastaili restrukturacije obiteljskog
biznisa? Od sistemskog rjesavanja strategije, izbora
tima i kadriranja, do postavljanja upravljackih

struktura? Predbiljezite se! Iskoristite nase iskustvo i najnaprednije
metode i alate sistemskih simulacija, konzaltinga i konstelacija.

Nazovite na tel. 098/92741 20 ili nas kontaktirajte na
info@konstelacije.com
J.R.Boskovica 23, 10000 Zagreb
\ www.konstelacije.com y

M IMATE POSLOVNU SITUACIJU ZA KOJU NISTE SIGURNI KAKO JE RIJESITI? NA NAJZANIMLJIVIJE POSLOVNE IZAZOVE I1Z
OBITELJSKOG PODUZETNISTVA NAS AUTOR VEDRAN KRALJETA DAT CE VAM ODGOVOR. E-mail: [ e R s i
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V@ Zagrebacka banka

Poljoprivredna mehanizacija u

| PA R D u Vi e Veli¢ina (ha)/kapacitet
na kraju ulaganja

Mogu li iz EU fondova dobiti
potporu za kupnju poljoprivredne
mehanizacije i uz koje uvjete?

B.P, Pozega

Izmjenom Pravilnika o pro-
vedbi Mjere 101 ,Ulaganja u po-
ljoprivredna gospodarstva” unu-
tar IPARD programa (,Narodne
novine’, broj 24/2013) omoguce-
na je potpora za kupnju poljopri-
vredne mehanizacije, tj. svih po-
ljoprivrednih pogonskih strojeva
koji sluze za obavljanje poljopri-
vrednih radova, a obuhvacaju:
traktore, kombajne, samohodne
utovarivace i ostale samohodne
strojeve. Kupnja mehanizacije
omogucena je u svim sektorima
Mjere 101 (mljekarstvo, svinjo-
gojstvo, govedarstvo, peradar-
stvo, sektor jaja, voce i povrce te
Zitarice i uljarice), uz izuzetak sek-
tora Zitarica i uljarica u kojem nije
moguca nabava kombajna. Po-
tencijalni korisnici mjere 101 pa
tako i prihvatljivi korisnici za kup-
nju poljoprivredne mehanizacije
su poljoprivredna gospodarstva
u skladu sa ¢lankom 3. Zakona o
poljoprivredi (,Narodne novine’,
broj 149/2009), upisana u Upi-
snik poljoprivrednih gospodar-
stava i obveznici PDV-a, 100% u
privatnom ili do 25% u drzavnom
vlasnistvu, odnosno u vlasnistvu
jedinica lokalne i/ili regionalne sa-
mouprave ili Grada Zagreba.

Natjecaj za Mjeru 101 otvoren
je do 12. travnja 2013. godine, a
za deveti mjesec najavljen je novi
krug natjecaja.

Specificni kriteriji za nabavu
traktora

Za nabavu traktora, korisni-
ci moraju ispunjavati specificne
kriterije koje donosimo u tablici:

Maksimalna
prihvatljiva snaga
traktora (kW)

40

2<10
Vocarstvo, vinski kultivari >10<20
grozda, masline >20<50 70
; 0,5<2 30
Stolno grozde >2<5 50
Proizvodnja u staklenicima,
plastenicima te objektima za |0,05-1 50
proizvodnju gljiva
0,5<2 30
Povrtlarstvo >2<10 70
>10<30 90
Zitarice i uljarice 100-1 §OOt SARCIHTog) 100
kapaciteta
20-49 muznih krava 80
g 50-150 muznih krava 100
il €T 50-149 ovaca i koza 60
150-350 ovaca i koza 80
Tov junadi 40-300 goveda 100
20-99 krmaca 80
Svinjogojstvo 100-300 krmaca 100
400-999 tovljenika 80
1.000-2.000 tovljenika 100
10.000-20.000 pilenki/ 50
Jaja nesilica
20.001-40.000 pilenki/ 70
nesilica
5.000-20.000 pilica (za
50
meso)
20.001-40.000 pili¢a (za 70
meso)
AAEEEIRT 5.000-10.000 nesilica 0
teskih linija
10.001-15.000 nesilica 70
teskih linija

Korisnici u sektoru zitari-
ca i uljarica u slu¢aju ulaganja u
kupnju poljoprivredne meha-
nizacije moraju imati i skladisni
kapacitet od najmanje 100t do
najvise1.500t na kraju ulaganja.
U sektoru voca i povréa podnosi-
telji moraju na pocetku i na kraju
ulaganja imati vlastitu proizvod-
nju vezanu uz kategoriju ulaga-
nja, upisanu u ARKOD sustav, a vi-
nograde i uVinogradarski registar
sukladno Pravilniku, kao i zadovo-
liene sljedece specifi¢ne kriterije
na kraju ulaganja ako se bave pro-
izvodnjom u staklenicima/plaste-
nicima ili objektima za proizvod-
nju gljiva:

« staklenik/plastenik
povrsine od najmanje 500m* do

najvise 10.000m’ ako ulaZe u
proizvodnju voca/povrca,

e podnu povrsinu objekta
od najmanje 500m* do
najvise 10.000m? ako ulaze u
proizvodnju gljiva.

Prihvatljivi izdaci moraju po-
tjecati iz zemalja ¢lanica EU, Hr-
vatske, BiH, Srbije i ostalih zemalja
propisanih Pravilnikom pa o tome
treba voditi racuna i prilikom na-
bave opreme. Sva oprema mora
biti nova i neupotrebljavana.

Za vrijeme trajanja IPARD-a,
korisnik moze ostvariti potpo-
ru samo za jedan traktor. Ukupni
iznos prihvatljivog ulaganja za na-
bavu traktora ne moZe biti veci od
umnoska maksimalne referen-
tne cijene traktora po 1kW, a koja

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: eI Rt el e I at=s (1] g1t v SNl

UniCredit Group

Martina
Sedmak, EU desk
Zagrebacke banke

iznosi 3.750,00 kn, i snage traktora
(kW). Ukoliko se prilikom provje-
re ponuda utvrdi da je iznos ula-
ganja u nabavu traktora nizi i od
gore navedenog umnoska, mak-
simalni iznos prihvatljivog ulaga-
nja u nabavu traktora ne moze
biti ve¢i od umnoska cijene trak-
tora po 1 kW u ponudi i prihvat-
ljive snage traktora (kW). Ukupni
iznos prihvatljivog ulaganja za na-
bavu Zitnog kombajna ne moze
biti veci od 1.000.000,00 kn.

Financiranje projekta

Iznos potpore iz IPARD-a u
okviru Mjere 101 je od 50-75%
ukupnih prihvatljivih izdataka
pa se od korisnika o¢ekuje da u
financiranju projekta sudjelu-
je s minimalno 25-50% vlastitih
sredstava. S obzirom da se pot-
pora iz IPARD-a isplacuje tek na-
kon zavrsetka projekta, korisnik
mora osigurati financiranje cije-
log projekta. Za tu je namjenu
Zagrebacka banka u suradnji s
Hrvatskom bankom za obnovu i
razvitak klijentima ponudila po-
sebnu kreditnu liniju za medufi-
nanciranje do isplate sredstava
iz IPARD-a i sufinanciranje dije-
la projekta za koji je financiranje
duzan osigurati sam korisnik. Kli-
jenti imaju mogucnost podnijeti
zahtjev za kredit u svoju poslov-
nu banku odmah nakon predaje
natjecajne dokumentacije Agen-
ciji za placanja u poljoprivredi, ri-
barstvu i ruralnom razvoju. No-
vost od ovog kruga natjecaja je i
da Agencija u popisu trazenih do-
kumenata viSe ne navodi pismo
namjere banke. O novostima ve-
zanim uz IPARD mozete Citati i u
nasoj mjesecnoj publikaciji EUho-
rizont koji je dostupan na portalu
Zagrebacke banke www.zaba.hr
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19. DIO

POSTANITE BOLJI PREGOVARAC -

Pet velikih pregovarackih pogreski

TRECA POGRESKA -
UTJECA]J PRISTRANOSTI

Koliko sretni
mislite da Cete biti
ako vaSa omiljena
politicka stranka
pobijedi na sljede¢im
izborima? Kako
Cete se osjecati ako
vas klub postane
nacionalni prvak? A
sada zamislite kakve
osjecaje ¢e kod vas
potaknuti suprotni
ishodi.

Ako ste poput vecine ljudi (i
ako vam je stalo do sporta ili po-
litike, ili oboje), izvjesno je da ste
pocinili pogresku: vjerojatno ste
precijenili osjecaj srece koji po-
bjeda moze donijetii osjecaj tuge
koji gubitak moze uzrokovati.

Generalno govoredi, ljudi koji
vole, tréati pred rudo” preuvelica-
vaju stvarni ucinak koji pozitivni/
negativniishodi odredenih doga-
daja mogu imati na njih.

Kada se takvi dogadaiji, s oce-
kivanim pozitivnim ili negativnim
ishodima, dogode, oniimaju ma-
nji dugoro¢ni utjecaj na srecu i
tugu kod ljudi koji ih ocekuju, a
takav fenomen profesori Daniel
Gilbert (Harvard University) i Ti-
mothy Wilson (University of Virgi-
nia) nazivaju impact bias (utjecaj
pristranosti).

U pregovorima, utjecaj pri-
stranosti moze nas dovesti do
greske pri odabiru onoga Sto ¢e
nam eventualno donijeti zado-
voljstvo, ili suprotno - biti manje
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bolna opcija, fenomen koji pro-
fesor Gilbert naziva miswanting.
lako miswanting ima i prednosti
i mane, vjerojatno Cete ipak imati
koristi od razmisljanja o tome sto
vas moze usreciti.

Problem je u pretjerivanju s
intenzitetom reakcije

Ljudi precjenjuju intenzitet i
trajanje njihove emocionalne re-
akcije na Siroku lepezu dogadaja.
Ispravno procjenjuju da ¢e nakon
odredenih dogadaja biti sretni ili
uznemireni nakon lose vijesti, me-
dutim greska je u precjenjivanju
jacine i intenziteta takvog raspo-
loZenja. Ova greska u procjeni za
posljedicuimaikonkretan prego-
varacki u¢inak — zbog iste greske
vecina je ljudi sklona preuveli¢a-
vati rizike.

Ocekivanje odusevljenja i
strah od katastrofe mogu biti
snazni motivatori za pozitivne
promjene, bez obzira znacilo to
mozda novi ugovor, zalaganje za
dodatnu sigurnosti ili pronalaze-

nje boljeg posla. Razumijevanje
toga Sto Ce vas usrediti moze vam
pomodi u odabiru boljeg izbora u
pregovorima. Strah od neZeljenih
posljedica zasigurno zauzima vi-
soku pozornost svakog pregova-

raca. S druge strane, ovakav pri-
stup treba balansirati i drugim
pitanjima - koje pozitivne ucin-
ke odredeni izbor moZze donijeti,
tj. $to bi Vas u tom izboru ucinilo
sretnim i zadovoljnim. Primjerice,
istraZivanja pokazuju da novac ne
korelira s trajnom sre¢om, ali pri-

mr. sc. Mladen
Janci¢, (MC

jateljstva i drugi oblici poveziva-
nja to mogu udiniti.

Za pregovarace koji se muce
prilikom dono3enja odluka, svi-
jest o utjecaju pristranosti moze
donijeti utjehu, $to nadalje moze
pridonijeti lakSem razmatranju

mogucih rizika i prevladavanju
nerealnih ocekivanja.
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SAJAMSKA INDUSTRIJA

1ZVOZ - POGONSKO

GORIVO RAZVOJA

Da bi uspjeli
na zajednickom
trzistu EU, hrvatski
su se poduzetnici-
poslodavci ve¢ trebali
dobro pripremiti, a
ako nisu barem bi
sada trebali Sto bolje
istraziti mogucnosti
i analizirati trziSta
kako bi pronasli
nise u kojima imaju
neku komparativnu
prednost. To
podrazumjeva i
definiranje novih
strategija.

Vec¢ sada ima dosta primje-
ra tvrtki iz razli¢itih sektora koje
su se povezale s EU-partnerima,
i na taj nacin ne samo da amor-
tiziraju ,Sok“ulaska u EU, ve¢ po-
kazuju put kako uspjeti u vrtlogu
svjetskih procesa recesije i krize,
s jedne strane i procesima globa-
lizacije s druge strane, te postati
ravnopravni takmac na najve¢em
svjetskom trzistu- EUL.

Dana 1. srpnja ove godine
dogodit ¢e se ono o ¢emu se ne-
prestano pric¢a ve¢ deset godi-

na, i reklo bi se ne samo prica vec¢
mnogim inicijativama i mjerama
pokusava ostvariti. | ako je to pri-
licno dugo razdoblje, ¢ini se da je
mnogima prili¢éno nejasno kako
Ce zivot funkcionirati nakon $to
sluzbeno udemo u EU. No, reklo
bi se zahvaljujuc¢i dugom prego-
varanju i prilagodavanju zakono-
davstva-infrastrukture, mozemo
ocekivati da smo vec dobrim di-
jelom integrirani u EU, no je li to
bas tako?

Prilike i izazovi

Ipak, tog dana postajemo
dio zajednickog trzista. To je vise
nego pozitivna vijest za gospo-
darstvenike koji su se pripremili
za borbu s EU konkurentima, jer
¢e imati potpuno slobodan pri-
stup trzistu od gotovo 500 mili-
juna ljudi, a i za potrosace jer ¢e
imati veciizbor i pojedinacno vje-
rojatno nize cijene nekih proizvo-
daiusluga. No, to je ujednoi vrlo
losa vijest za gospodarstvenike
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koji ¢e se naci na udaru europ-
ske/svjetske konkurencije, kojoj
ne mogu parirati ni na domacem
trzistu, a niti na svjetskom trzistu.

Za sve izvoznike, s danom
ulaska u EU poslovanje ce se po-
jednostaviti jer unutarnje trziste
karakterizira slobodno kretanje
roba.To znaci da e se ukloniti sve
zapreke slobodnoj trgovini (cari-
ne, koli¢inska ograni¢enja, uki-
danje mjera s jednakim u¢inkom
kao $to su uvozne dozvole, nepra-
vedna ogranicenja uporabe ime-
na, uvjet registriranog predstav-
nistva, dodatne dokumentacije
i sl.). Nasi proizvodi na trzistima
¢lanica EU nece se podvrgavati
dvostrukom testiranju, ¢ime ce
se pojednostaviti i smanijiti tros-
kove testiranja. Roba koja je jed-
nom pustena u slobodni promet
cirkulira u svim ¢lanicama bez
carinskih procedura i uvozne do-
kumentacije. Tako ce roba iz EU
postati konkurentnija na nasem
trzistu. To ce biti poseban udar

mr. sc. Branko
Pavlovi¢

na nasu preradivacku industriju,
koja i ovako kaska za europskom
i svjetskom konkurencijom.
Zaizvoznike ¢e danom ulaska
u EU doc¢i do pojednostavljenja
poslovanja jer e nestati carine,
koli¢inskog ogranicenja, uvozne
dozvole, nepravedna ogranicenja
itd. Slobodno kretanje robe zna-
¢i i uklanjanje tehnickih zapreka
tj. tehnickih normi i specifikacija
koje utvrduju karakteristike proi-
zvoda i koje se moraju zadovoljiti
pri stavljanju proizvoda na trziste.
Ukidaju se pristojbe koje su dis-
kriminatorne u usporedbi s proi-
zvodima u drugim uzemljama EU.
Dakle, da bi nasi gospodar-
stvenici uspjeli na trzistu, morali
su vec u proteklih deset godina
odigrati puno trening utakmica i
vjerojatno izabrati pravog trenera,
no po rezultatima nase vanjskotr-
govinske razmjene reklo bi se da
zadatak jo$ nije u cijelosti obav-
ljen ili da bez obzira na sve trenin-



ge i izvrsne pojedince jo$ uvijek
nismo uspjeli sloziti momcad za
ravnopravnu utakmicu.

U cilju $to uspjesnijih ne samo
zavr$nih treninga, uspostave do-
dane vrijednosti za uspjesan start
vec i opstanak na tom svjetskom
natjecanju nuzno je snazno uvesti
usluge sajamske industrije kako
bi nasa momc¢ad osigurala stal-
nost u natjecanju. Stoga je vise
nego normalno da sve vise mo-
ramo ne samo govoriti, ve¢ smi-
Sljeno i sustavno graditi sajam-
sku kulturu poslovanja jer samo
na sajmovima dolazi do direk-
tnog susreta naseg gospodarstva
sa svijetom. Oni nude informacije
0 novim mogucnostima i uspjes-
nim modelima izlaska na strana
trzista, drzavnim i EU potpora-
ma, moguc¢nostima financiranja
izvoznih programa i medunarod-
nim sajmovima, kao i marketins-
kim i networking platformama za
uspjesan ulazak na nova trzista.

Snaga sajamske industrije

Sajamska industrija je ta koja
omogucuje najuobicajeniji nacin
promocije izvoza, povezivanja
gospodarskih subjekata i drzava.
U svijetlu svih napora ipak su jos
direktni susreti ti koji omogucuju
najdjelotvornije rezultate za gos-
podarstvenika. Sajamska industri-
ja omogucuje nuzne pogodnosti
kako bi se uspjelo na svjetskom
natjecanju:

- Koncentraciju: susreti licem
u lice najbolji su nacin prodaje ili
promidzZbe proizvoda, no to nije
moguce kada su kupci rastrkani
na velikom podrugju. | ako poru-
ka dopire do velikog broja ljudi
ona nije djelotvorna kao osobna
prodaja. Dobar sajam kombinira
prednosti osobne prodaje i pro-
midZbe, okuplja veliki broj kupa-
ca na jednom mjestu i daje mo-
gucnost da se poruka o prodaji
izravno prenosi i da se odgovori
na pitanja.

- Predstavljanje proizvoda:
sajmovi su Cesto za proizvodace

najprakti¢niji nacin da kupcima
pokazu svoje proizvode.To je od-
lu¢ujuce za zakljucivanje prodaje.

- Procjena reagiranja kupaca:
sajmovi pruzaju priliku za nepo-
sredno dobivanje povratnih in-
formacija. Izlaga¢ moze odmah
ustanoviti odgovara li njegov
proizvod trzistu ili kako bi ga tre-
balo poboljsati. Takoder se moze
dobiti reakcija potrosaca jer sa-
jam privlaci nuzno reprezentati-
van uzorak kupaca i potrosaca, a
te reakcije mnogo znace.

- Zanimanje posijetitelja: po-
slovni ljudi (financijski, bankar-

U svijetlu svih napora
ipak su jos direktni
susreti ti koji omogucuju
najdjelotvornije rezultate
za gospodarstvenika.

ski, investicijski sektor) posjecuju
sajmove jer ih zanima $to se nudi.
Raspolozeni su za nove akvizici-
je iinvesticije pa su stoga skloniji
novim perspektivnim projektima
- partnerima.

- Otkrivanje nepoznatih tr-
govaca: jedan je problem mar-
ketinga, osobito izvoznog, kako
identificirati buduce kupce, uvo-
znike ili ostale koji mogu pomo-
¢i da se proizvod proda. Vazna je
prednost sajmova $to omogucu-
juizlagacu susret s ljudima s koji-
ma bi inace bilo tesko kontaktirati.

- Uvid u konkurenciju: sajmovi
medu izlagac¢ima imaju najvaznije
tvrtke na odredenim podru¢jima
kojima se bave, stoga je jedna od
prednosti sudjelovanja na takvim
sajmovima $to se mogu prouci-
ti proizvodi i marketinske tehni-
ke vec uspjesnih tvrtki na trzistu.

Koristi za drzavu

Moze se opravdano konstati-
rati da i u najtezim ekonomskim
vremenima, a hase gospodarstvo
i nasa zajednica u cijelosti se upra-
vo nalazi u najtezoj krizii depresi-
ji, sajmovi nadahnuto organizirani
snazno mogu, i utjecu, na ukupan

drusdtveni ambijent, mogu i mo-
raju motivirati i doprinijeti pozi-
tivnoj komunikaciji, razvoju ide-
ja, pozvati na akciju, i samim time
utjecati na pozitivan ekonomski
razvoj. S aspekta drzava i gospo-
darstva sljedece su velike koristi
,Sajmovanja”:

- promoviranje zemlje,
regije, lokalne zajednice

- promoviranje nacionalnih
dostignuca,

- prezentacija nacionalnih
namjera i ideja (projekt velikih
investicija)

- unapredenje imidza zemlje

- utjecanje na percepciju
ljudi o zemlji, regiji, gradu
(turisticki sajmovi)

- kreiranje pozitivne slike
o stanju u zemlji te odvijanju
drustvenih i ekonomskih
procesa

- utjecanje na ubrzaniji
ekonomski razvoj

- promoviranje
gospodarstva i konkretnih
proizvoda

- poticanje trgovine i
investicija

- kreiranje prostora za izvoz

- pruzanje doprinosa
povecanju potrosnje

- pruzanje doprinosa
promociji i razvoju kulturnog
stvaralastva

- pruzanje doprinosa
zaposljavanju - direktno i
indirektno

- pruzanje doprinosa
kreiranju visokog stupnja
sveukupnog drustvenog i
ekonomskog ambijenta.

Koristi za sudionike

Kroz kreiranje pozitivnog, na-
dahnutog, poduzetnickog, inova-
torskog i stvaralackog ambijenta,
sajmovi zasigurno uvelike dopri-
nose uspjesnom poslovanju sudi-
onika, a koristi su mnogostruke:

- predstavljanje i promovira-
nje tvrtke

- predstavljanje i promovira-
nje core biznisa, misije, proizvo-

daiusluga

- unapredenje imidza tvrtke

- omogucavanje prezentaci-
je, demonstracije, testiranja, de-
gustiranja proizvoda

- unaprjedenje prodaje proi-
zvodaiusluga

- predstavljanje rezultata u
poslovanju

- predstavljanja planova za
buduénost

- obnavljanje postojecih i us-
postavljanje novih kontakata

- osiguranje kontinuiranih su-
sreta, komunikacije i njegovanje
odnosa s partnerima, dobavlja-
¢ima, kupcima, financijerima itd.

- trazenje i ugovaranje par-
tnerske suradnje/nastupa na tre-
¢im trzistima

- provodenje istrazivanja:
kako i $to rade drugi, reakcija ku-
paca na vlastite i konkurentske
proizvode

- prikupljanje informacija o tr-
Zistima, potrebama kupaca, sna-
gama i slabostima konkurencije,
imidzu vlastite tvrtke

- usvajanja novih ideja

- unaprjedivanje suradnje i
pospjesivanje vlastitih aktivno-
stiirazvoja

- doprinos unaprjedenju me-
dusobne suradnje te promociji i
razvoju okruzenja u kojem Zivi i
stvara tvrtka.

Dakle, nuzno je i u ovim za-
dnjim pripremama za ulazak i
trajan nastup na tom svjetskom
natjecanju, uvesti sustavno i smi-
Sljeno koristenje prednosti koje
pruza sajamska industrija, jer bo-
lieg i kompetentnijeg ,sparing
partnera’, verifikatora nadeg tre-
niranja za izvoz i ravnopravno
natjecanje od sajamske industri-
je - nema. Na to upucuju napori
i programi najrazvijenijih zema-
lja svijeta koje s posebnom pa-
Znjom razvijaju sajamsku industri-
jus jedne strane, a s druge strane
obilato stimuliraju nastupe svo-
jih gospodarstava na sajmovima
Sirom svijeta.
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MoeU 11 flomdlovi
VRATTTI STARI SJAJ?

Kada je Marko
2005. godine u
jednom trenutku
dobio puno novca,
jer mu je bogati
stric iz Australije
nakon smrti ostavio
nekoliko desetaka
tisuca dolara, a
buducdi da mu taj
novac nije trebao za
placanje dugova ni
kredita, odlucio je
novac negdje uloziti.

Otisao je Marko u banku, re-
kao osobnoj bankarici da je dobio
nekoliko desetaka tisu¢a dolara
ostavstine i da bi htio novac neg-
dje uloziti, a da nije depozit. No-
vac mu nije trebao jer je kao ma-
nager u uspjesnoj gradevinskoj
tvrtki imao jako dobru placu, a
stambeni kredit koji je podigao
u Svicarskim francima s lako¢om
otplacuje. Razgovarao tako Mar-
ko sa svojom bankaricom i ona
mu preporuci da bi mu bilo naj-
bolje novac uloZiti u fondove. Ka-
mata na depozite ionako je mala,
a prinos koji moze dobiti u fon-
dovima iznosi nekoliko desetaka
posto, no ipak treba paziti jer fon-
dovi su rizi¢ni. Naravno, Marko u
tom trenutku nije ¢uo rijec ,rizik’,
koji je bankarica ionako rekla po-
tiho odlazeci po neke formulare u
susjedni ured.

Kad ne znas sto ce$
s hovcem

| tako Marko odluci kupiti
udjele u fondovima, i to dionic-
kima jer oni su ionako najpopu-
larniji i najvise zaraduju. Sav no-
vac stavio je u nekoliko fondova
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koji ulazu posvuda, od hrvatskih
dionica i dionica u regiji, Europi i
Americi, pa ¢ak i u drzavama ko-
jima niime ne zna.

Tada je prema podacima Hr-
vatske agencije za nadzor financij-
skih usluga imovina 56 investicij-
skih fondova iznosila 8,8 milijardi
kuna. Od toga, 13 su bili dionic-
ki, dakle prema zakonima najvise
su morali biti izloZeni dionicama
kompanija bilo u Hrvatskoj bilo u
svijetu, ovisi 0 tome na koje trziste
se taj fond usredotocio.

Marko je imao sre¢e buduci
da je dobio novac 2005. godine.
Dvije godine kasnije, u Hrvatskoj
se rasplamsava euforija oko bur-
zeitrzista kapitala. Fond manage-
ri nisu znali $to ¢e s novcem. Kada
s njima danas razgovarate, mno-
gi ¢e redi da je novac tada stizao
ne u potocima nego u oceanima.

Vidjevsi kako je njegov pri-
jatelj Marko gotovo udvostrucio
svoj uloZeni novac, barem mu je
ovaj to tako rekao, Zeljko se odlu-
Ci uzeti Stednju iz banke koji je go-
dinama skupljao, od kada je prvi
puta nasao posao.

Otisao je i Zeljko tako u ban-
ku, uzeo novac, a na preporu-
ku svoj dugogodi$njeg prijatelja
Marka, kupio udjele u fondovi-
ma. UloZio je sve $to se do sada
ustedio, nadavsi se da ce za go-
dinu dvije dobiti barem 50% pri-
nosa. Bio je to listopad 2007. godi-
ne.Tog su mjeseca svi bilina vrhu.
Fond manageri kupovali su $to su
stigli, imovina tada vec 95 inve-
sticijskih fondova bila je nevjero-
jatnih 30 milijardi kuna, a nebo je
bilo granica. Od ukupno 79 fon-
dova s javnom ponudom, ¢ak 32
su dionicka, dakle najrizi¢nija.

Tog je mjeseca trziste bilo na
vrhuncu. Indeks CROBEX bio je
5.392 boda, danas nezamisliva i
nedostizna razina (krece se oko

2.000 bodova). Fond manageri
upravljali su s vise od 30 milijardi
kuna, a Marko i Zeljko zadovolj-
no su trljali ruke. Do kraja te godi-
ne, imovina fondova kretala se na
spomenutoj razini, nakon ¢ega je
sve puklo. Balon koji se godinama
stvarao eksplodirao je. Vise nije iz-
drzao. No, sve je ok, rekli bi tada
znalci o trZistu. To tako mora, ne
moze uvijek rasti, mora malo i pa-
sti. Sve e to biti u redu, ne mora-
te se nista brinuti, tjesili su fond
manageri Marka i Zeljka.l onda se
dogodio 15.rujan 2008. Za Hrvate
ne posebno znacajan datum, aza
svijet dan kada je pocela najjaca
kriza u ljudskoj povijesti.

Tog mjeseca, 124 domaca
fonda upravljala su s ve¢ upola
manje nego godinu prije. Tada
su imali ne$to manje od 15 mili-
jardi kuna. Tog 15. rujna, svjetski
financijski sustav zavio se u crno,
iako tih dana nitko nije ni slutio
koliko su veliki razmjeri katastrofe.

Pola godine kasnije, imovina
fondova bila je oko 8,5 milijardi
kuna. Jednostavno receno, u ve-
ljaci i ozujku 2009. godine, 128
fondova u Hrvatskoj upravljalo je
istom koli¢inom, ¢ak i nesto ma-
nje, kao i onih 56 fondova 2005.
kada je Marko kupio svoje udje-
le. Dakle u te je Cetiri godine tr-
Ziste dosegnulo svoj maksimum
i svoj minimum. Samo je pitanje
kada ste kupili i kada ste prodali,
ako ste prodali.

Naravno, pri¢a o Marku i Zelj-
ku je izmisljena, no ona zorno opi-
suje $to se u to doba dogadalo s
domacom fondovskom industri-
jom, kako su gradani ulagali, kako
je novac dolazio sa svih strana, ali
kako je nakon kratkog vremena
jos i brze curio. Dionicki fondovi,
kojih i danas ima najvise, a prema

U zlatnim godinama,
dionicki fondovi imali
su Caki tri puta vise

imovine od primjerice
novcanih, koji su
najsigurniji, ali prinosi
su izuzetno mali.

podacima Hanfe na trzistu ih ima
46 od ukupno 120 od ¢ega ih je
95 s javhom ponudom, poceli su
se oporavljati.

U zlatnim godinama, dionic-
ki fondovi imali su ¢ak i tri puta
vise imovine od primjerice novca-
nih, koji su najsigurniji, ali prino-
si su izuzetno mali. No, promatra
li se razvoj situacije u posljednjih
pet-Sest godina, ulagaci su se vrlo
brzo prebacili u novéane fondove.
Bilo kakav prinos je dobar prinos,
pa makar bila rije¢ o nuli, samo da
nije minus - bila je glavna misao
vodilja mnogih investitora prije tri
godine. Nije ni danas drugacije,
samo $to je sklonost prihvacanja
rizika puno veca nego prije tri-Ce-
tiri godine. Na kraju sije¢nja ove
godine, novcanifondovi upravljali
su sa gotovo deset milijardi kuna,
a dionicki s nesto vise od dvije.

Ipak, kako je situacija na svjet-
skim trzistima kapitala znatno op-
timisti¢nija nego u Hrvatskoj, $to
pokazuju i najvazniji svjetski bur-
zovni indeksi koji su u posljednja
dva mjeseca probijali nove rekor-
de, domaci fondovi koji ulazu na
tim trzistima biljeZe jako dobre re-
zultate. Primjerice, prosle godine
dionicki fond NFD Aureus Inve-
sta New Europe, koji 35% imovi-
ne ima u Turskoj, 13,23 u Gr¢koj,
a 7,2 u Luksemburgu, ostvario je
prinos od ¢ak 25%. Prosle je godi-
neijedan obveznickifond ciji pri-
nosi u pravilu nisu visoki, a rijec je
0 OTP Euro Obveznitkome, ostva-
rio rast od ¢ak 15,57%.

U prva dva i pol mjeseca ove
godine, najbolji rezultat ima fond
HPB Dionicki koji 54% imovine
ima u Hrvatskoj, a 27,23% u Srbi-
ji. Svojim investitorima taj je fond
donio 12,89% prinosa.

Hoce liikada domaci fondovi
dostici razine iz zlatne 2007. godi-
ne?Vjerojatno hoce s obzirom na
todaod 1.srpnja Hrvatska ulaziu
Europsku uniju $to bi moglo i tre-
balo znaciti i brzi oporavak fon-
dovske industrije. No koliko brzo
e se oni oporaviti, to je ipak pita-
nje za vidovnjake...

Stjepan Basic Poli¢






INTERMODALNI PRUEVOZ
| ULAZAK HRVATSKE U EU

- promjene koje dolaze

Intermodalni prijevoz je prijevoz tereta u jedinicama, kombiniranjem
najmanje dviju vrsta prijevoza u prijevoznom lancu, gdje se vecina puta
prolazi Zeljeznicom, unutarnjim vodenim putovima ili brodom te gdje je
pocetni i zavr$ni cestovni dio puta $to je moguce kraci.

Europska unija zbog smanje-
nja optereéenja cestovnog pro-
meta i njegova Stetnog ucinka
na okolis ide prema planu da do
2020. godine gotovo 40% tran-
sporta tereta preusmjeri u inter-
modalni model, odnosno po-
tencira da se medunarodni i
nacionalni transport u $to vecoj
mjeri s cesta preusmijeri na Zelje-
znicu, priobalnu i unutarnju plo-
vidbuili zra¢ni promet.

Danas je u Hrvatskoj udio Ze-
lieznice u ukupnom teretnom pri-
jevozu 18%, $to je znatno manje
od europskog prosjeka. Samo
10% iskoriStenosti ima prijevoz
tereta rijekom Dunav te je u EU
strategiji za unaprjedenje Dunav-
ske regije do 2020. plan poveca-
nja za jos 10%.

Republika Hrvatska ulaZe na-
pore s ciljem unapredenja tran-
sportnog sustava te se ocekuje da
intermodalni prijevoz u korist svih
aktera uskoro preuzme veci udio
nego 5to ga je dosad imao. Tomu
¢e doprinijeti i planovi o razvoju
intermodalnih terminala u Plo¢a-
ma, Slavonskom Brodu, u okoli-
ci Rijeke i Zagreba, no zasad nisu
jos$ uvijek pokrenuti investicijski
procesi kojima bi se ti planoviire-
alizirali.

Prometni sustav EU iducih
Ce se deset godina, ukljucujudi i
izglede do 2050. godine, usmje-
ravati Bijelom knjigom, strateskim
dokumentom kojim Europska ko-
misija iznosi svoja nastojanja ve-
zana uz razvoj europskoga pro-
metnog sustava.

Bijelom knjigom isti¢u se
upravo ciljevi usmjereni na pove-
¢anje udjelaintermodalnog prije-
voza. To znaci da:

46 | www.poslovni-savjetnikcom | 04

+ bido 2030. trebalo 30%
cestovnog teretnog prijevoza
na udaljenostima vec¢im od 300
km preusmijeriti na druge oblike
prijevoza, kao $to su Zeljeznica
i vodni prijevoz, a do 2050.

Cak i vise od 50%. Taj bi proces
trebalo pospjesiti izgradnjom
ucinkovitih i tzv. zelenih teretnih
koridora, za $to ce trebati i
odgovarajuca infrastruktura.

+ do 2050. treba dovrsiti
europsku Zeljezni¢ku mrezu
za vlakove velikih brzina,
utrostruditi duljinu postojece
mreze i odrzati gusto¢u mreze
u svim drzavama ¢lanicama.

Do tada bi vecina putni¢kog
prijevoza na srednjim
udaljenostima trebala prijeci na
zeljeznicu.

+ bido 2030. trebalo
izgraditi potpuno funkcionalni
glavni dio multimodalne
transeuropske prometne mreze.
MreZa bi do 2050. trebala
biti u potpunosti dovriena,
imati visoku kvalitetu, velike
kapacitete i pruzati odgovarajuci
niz informacijskih usluga.

+ do 2020. treba postaviti
okvir za informacijski sustav
te sustav upravljanja i naplate
unutar europske multimodalne
prometne mreze.

Iskustva hrvatskih tvrtki u
intermodalnom prijevozu
Hrvatske tvrtke do sada su
se s intermodalnim prijevozom
uglavnom susretale u meduna-
rodnom prijevozu ekspresnih po-
Siljaka gdje se cestovni prijevoz
posiljaka najces¢e kombinira sa
zraCnim prijevozom. Posiljke se
na teritoriju Hrvatske preuzimaju

iisporucuju uglavnom cestovnim
dostavnim vozilima, a veza s osta-
lim zemljama svijeta odvija se zra-
koplovnom linijom Zagreb-KdIn
od kuda se posiljke dalje dostav-
ljaju u destinacijske zemlje s ¢ak
500 aviona s vise od 1.800 letova
na preko 700 svjetskih destinacija.
U smislu intermodalnog prijevo-
za najvise utjece efikasnost Zrac-
ne luke Zagreb prilikom utovara i
istovara robe u zrakoplov.

Zakoristenje jos uvijek isklju-
¢ivo cestovne infrastrukture u do-
stavi posiljaka i paketa u vise od
95% svog prometa hrvatske tvrt-
ke pravdaju se brzinom kao klju¢-
nim faktorom u odnosu na druga
prometna rjeSenja, jer je trenut-
no jedino cestovna infrastruktu-
ra u Hrvatskoj na zadovoljavaju-
¢em stupnju razvoja.

S obzirom na geografski po-
lozaj RH u Europskim okvirima te
smjestaj vecih gradova RH kao
logistickih sredista, Zeljeznica je
zasigurno segment koji bi u bu-
du¢nosti trebalo snaznije razvi-
jati, a samim time i koristiti. Eko-
loSke norme pozitivno djeluju na
razvoj intermodalnog prijevoza.
U onom trenutku kada intermo-
dalni prijevoz dosegne dovoljnu
razvijenost i pokrivenost u Hrvat-
skoj, bit ¢e sigurno jedan od vode-
¢ih vidova prijevoza.

Klaster intermodalnog prije-
voza Hrvatske je nacionalni ko-
ordinator Marco Polo programa
Ciji je cilj upravo promocija in-
termodalnosti tj. smanjenje op-
terecenja cestovnog prometa i
njegova negativnog ucinka na
okoli$ kroz usmjeravanje pro-
meta s cesta na Zeljeznicu, prio-
balnu i unutarnju plovidbu. Pro-

gram traje od 2007., s ukupnim
budzetom od 450 milijuna eura
za 27 drzava ¢lanica. Drzave koje
nisu ¢lanice EU mogu sudjelovati
u programu sklapanjem Memo-
randuma o razumijevanju s EZ i
uplatom troskova osiguranja. Na
taj nacin omogucilo se sudjelova-
nje Norveske, Islanda i Lihtenstaj-
na. Republika Hrvatska potpisnica
je Memoranduma s Europskom
Komisijom te se formalnom rati-
fikacijom omogucilo sudjelovanje
i svih gospodarskih subjekata iz
Republike Hrvatske u programu.
Program podupire projekte na
medunarodnim prometnim di-
onicama, $to znadi da projekte
mogu prijavljivati konzorciji sa-
stavljeni od najmanje dva ili vise
subjekta, osnovana u najmanje
dvije razli¢ite drzave ¢lanice ili
jedne drzave ¢lanice i jedne bli-
ske trece zemlje.

Program podrzava pet vrste
aktivnosti:

1. aktivnosti izmjene
modaliteta transporta (modal
shift actions)

2. katalizatorske aktivnosti
(catalyst actions)

3. morske autoceste
(motorways of the sea action)

4. aktivnosti izbjegavanja
cestovnog preopterecenja
(traffic avoidance action)

5. zajednicke obrazovne
aktivnosti (common learning
actions)

Zeleni transport i ekoloska
odgovornost u ekspresnom pri-
jevozu paketa predstavlja svoje-
vrstan svjetski trend.

Paketna distribucija

U vrijeme globalne krize, ali i
velikog broja distribucijskih tvrt-
ki u Hrvatskoj, tvrtkama se danas
ne isplati zaposljavati vlastite ku-
rire za Zurno slanje racuna, dopi-
sa, poslovnih prepiski, manjih pa-
keta...

Kojoj cete tvrtki dati svoje po-
vjerenje uglavnom ovisi o cijeni
usluge i brzini dostave. Cijene su
razlicite i stoga je preporuka da
se dobro pogleda ponuda tvrtki
dok su po brzini gotovo svi jed-
nako konkurentni. Isporuke pake-
ta unutar Hrvatske uglavnom su
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Povecati prihode logistickih
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kod svih tvrtki unutar jednog rad-
nog dana, posiljke za zemlje regi-
jeisporucuju se najkasnije za dva
dana, a za Europsku uniju za mak-
simalno pet dana. U cijenu slanja
kod vecine distribucijskih tvrtki
ukljuceno je i osiguranje paketa,
¢uvanje u uredu, a kod nekolicine
tvrtki postojii internetska moguc-
nost pregleda statusa paketa 24
sata dnevno s bilo koje lokacije.
U borbi za klijente vecina distri-
bucijskih tvrtki danas nudi cijenu
usluge ista bez obzira na odredi-
Ste isporuke i kilometraZzu na po-
dru¢ju Hrvatske. Pojedine tvrtke
danas, prilikom slanja meduna-
rodnih posiljkii paketa, nude kon-
zultantske usluge te kompletnu
uslugu slanja koja uklju¢uje kurir-
sko preuzimanje posiljke, izvozno
carinjenje, ekspresni avionski pri-
jevoz, uvozno carinjenje i kurirsku
dostavu na ruke primatelju.
Ukorak sa suvremenom digi-
talnom realno3¢u za ocekivati je
da ¢e gradani uskoro moci na svo-
jem TV prijemniku i racunalu pri-
mati pisma, ali se prije toga treba
pozabaviti sigurnim i diskretnim
rjeSenjima. Dok se to ne dogodi
veliki iskorak je usluga NetMai-
linga koju vec koriste pojedine
banke, osiguranja, javni biljezni-
ci, tvrtke. Aplikacija NetMailing

** Online istrazivanje provedeno je u periodu od 11. oZujka do 18.
ozujka 2013., na uzorku od 421 ispitanika.

korisniku pruza, medu ostalim,
logiranje vlastitim korisni¢kim
imenom i lozinkom, unos nazi-
va/imena i adrese primatelja po-
Siljke, odabir vrste usluge dostave
posiljke (obi¢no, naruke, naruke s
povratnicom), uvid tijeka dostave
svih svojih posiljaka (vrijeme do-
stave...), uvid razloga zbog kojeg
posiljka nije dostavljena (prima-
telj odbija, kriva adresa...), stalnu
mogucnost da korisnik promjeni
ili obustavi tijek dostave posiljke,
uvid u popis i filtriranje svih po-
Siljaka, itd.

Nedavno se, konkurentan s ci-
jenama i distribucijom, u ponu-
du dostave paketa ukljucio i naj-
veci maloprodajni lanac kioska u
Hrvatskoj koji omogucuje brzu i
sigurnu dostavu paketa s kioska
na kiosk. Usluga je jednostavna
te predstavlja dostavu paketa po
najnizoj cijeni na trzistu. Kupcima
se omogucava maksimalna fleksi-
bilnost i komocija buduci da pri-
matelj paket moZze preuzeti u roku
od sedam radnih dana, za cijelo
radno vrijeme kioska, ukljucujucii
vikende, u periodu kada to prima-
telju najvise odgovara. Samo ode-
te do najblizeg kioska i izaberete
zeljeni kiosk u gradu koji je najbli-
Zi osobi kojoj Zelite poslati paket.

Aleksandra Milkovic, dipl. nov.

Kompletna usluga,
ZADOVOLJAN KLIJENT

Tvrtka Integralog d.o.o. osnovana je 2008. godine
te do danas biljezi konstantan rast, kako u veli¢ini

angaziranih kapaciteta, tako i u broju zaposlenih.

S pocetnih 15 danas broji-
mo 70-ak djelatnika. Sam naziv
tvrtke slozenica je od ,integral-
na logistika“. To je ono sto tvrtka ima u svojoj viziji i fokusu — pruZiti kli-

jentu kompletan servis, od dovoza robe s mjesta njezinog nastanka ili

kupovine, preko carinjenja, do skladistenja, manipulacije, distribucije
te naravno povratne logistike. Integralog d.o.o. logisti¢ka je tvrtka spe-
cijalizirana za pruzanje 3PL i 4PL logistickih usluga prilagodenih svojim
klijentima. Skup usluga Integraloga:

a. Usluge skladistenja robe, dorade i skladiSne manipulacije

b. Usluge nacionalne paketne i paletne distribucije

¢. Medunarodno otpremnistvo i transport

Referentna lista klijenata kojima je tvrtka Integralog do sada pru-
Zala razne logisticke usluge ukljucuje poznata, respektabilna imena na
HR trzistu.

Kapaciteti i upravljanje
procesima

Trenutno se glavnin a ak-
tivnosti odvija na skladisnom
kapacitetu na Zitnjaku gdje su
smjesteni i uredi. Radi se o viso-
koregalnom skladistu sa tro-po-
lozajnim vili¢arima, utovarnim rampama, kvalitetnim manipulativnim
prostorom i dr. Predmetno skladiste Integralog adaptirano je pocetkom
2012. godine te je prilagodeno njihovim potrebama i procesima rada
koji se odvijaju u njemu. Posebna paznja daje se sigurnosti tako da je
skladiste cuvano i u potpunosti pokriveno kamerama i alarmnim susta-
vom. Kapacitet skladista je cca 4.000 EPAL, s mogu¢noscu Sirenja, a tre-
nutni dnevni ritam ulaza i izlaza robe je oko 200 paleta.

Osim zatvorenog tipa skladista, Integralog na ovoj lokaciji raspo-
laZe i s cca 5.000 m” otvorenog skladista. S obzirom na trenutne potre-
be, u pregovorima su i za dodatni skladi$ni prostor od cca 5.000 m? Uz
kvalitetno skladiste bitne su i IT tehnologije koje upravljaju ovim pro-
cesima. U Integralogu cjelokupno poslovanje je od prvog dana naslo-
njeno na,cloud” tehnologiju, bilo da se radi o WMS softveru ili softveru
koji upravlja dokumentacijom. Time se postize fleksibilnost u dijelu IT-
a, varijabilni trosak, kvalitetan support, dostupnost novih tehnologija...

Mala tvrtka za velike usluge

Prema sluzbenim klasifikacijama mi nismo velika tvrtka, ve¢ mikro
ili mala, no dokazali smo da nas veli¢ina ne ogranicava u rjesavanju pro-
blematike i specificnim potrebama nasih klijenata. U trzisnim uvjetima
koji su vladali sektorom posljednje tri godine nije bilo lako egzistirati,
ali to je vrijeme izazova u kojem moramo uloziti dodatne napore da bi-
smo svladali sve poslovne izazove. Mi smo spremni, a vi?

04 | www. poslovni-savjetnik.com | 47

promo




promo

Logistika i distribucija

Tvrtka

i dalje biljezi rast

Tvrtka GW
nastavila jeiu
poslovnoj godini
2012. s daljnjim
pozitivhim
rastom u svim
svojim poslovnim
segmentima. Broj
zaposlenika porastao
je za 13%, na 5.250.

S vise od 5.000 zaposlenika,
162 vlastitih poslovnih lokaci-
ja i godisnjim prometom vecim
od jedne milijarde eura (2012.),
tvrtka Gebruder Weiss ubraja
se medu vodeca europska tran-
sportno-logisticka poduzeca. Ge-
briider Weiss Holding AG, sa sje-
distem u Lauterachu (Vorarlberg),
uz svoje glavne poslovne djelat-
nosti - cestovni, zra¢ni i brodski
prijevoz tereta te logistiku, obu-
hvacai citav niz visoko specijalizi-
ranih industrijskih rjeSenja i tvrtki
kéeri, medu njima izmedu osta-
log logisticko savjetovanje x|vise,
tectraxx (specijalist u bransi viso-
kotehnoloskih (High-Tech) podu-
zeca), inet-logistics (softverska
rjeSenja za transportni menad-
Zment TMS), Railcargo (Zelje-
znicki transporti) i Gebriider We-
iss paket usluga, ¢lan austrijskog
DPD-a. Ovo udruZivanje omogu-
¢ava koncernu da brzo i fleksibil-
no reagira na zahtjeve klijenata.
Na temelju mnostva ekoloskih,
ekonomskih i drustvenih mjera,
obiteljsko poduzece cija povijest
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utransportnoj industriji seze una-
zad vise od 500 godina, danas se
smatra prethodnikom po pitanju
odrzivog gospodarenja.

Uspjesna poslovna 2012.
godina

Gebriider Weiss nastavio je s
rastomiu 2012.godiniito gotovo
0d 8% u odnosu na 2011. godinu
transportna i logisticka tvrtka u
protekloj je poslovnoj godini pre-
ma nesluzbenim podacima ostva-
rila neto promet od 1,15 milijardi
eura. Tvrtka je unato¢ krizi i padu
prodaje diljem Europe, osobito
u Cetvrtom kvartalu, uspjela po-
sljednjih godina nastaviti uspjes-
no Sirenje poslovanja. Predsjednik
uprave Wolfgang Niessner zado-
voljan je trenutnim stanjem:,lako
dinamika rasta nije u cijelosti do-
stigla razinu iz 2011. godine, po-
jedine su poslovnice i regije u

Wolfgang Niessner,
predsjednik Uprave

prosloj poslovnoj godini ponov-
no ostvarile izvrstan rezultat”.

Znacajne investicije za Sirenje
na strateski bitna trzista 2012. go-
dine bile su u prvom planu. Osim
fizicke prisutnosti, osobito se u
velikoj mjeri investiralo i u pod-
ru¢je tehnologije i stru¢nosti te
se dosljedno radilo i na pruzanju
$to boljih usluga, kaze Niessner.
JTakoder, Zzelimo nastaviti u tom
smjeru i po pitanju buduceg ne-
milosrdnog natjecanja pod tre-
nutno ne tako jednostavnim tr-
ZiSnim uvjetima”

Cestovni prijevoz zabiljezio
jerast veci od 10%

Poslovno podrugje cestovnog
prijevoza u 2012. godini u najve-
¢oj je mjeri doprinijelo ovom ra-
stu. Tvrtka Gebrlider Weiss uspjela
je ostvariti konsolidiran rast pro-
meta za 10%, sa 707 milijuna na

780 milijuna eura. Glavni oslonac
pozitivnog rasta ovog podrucja
bili su prije svega stabilna mreza
partnera, kao i uspje$na usposta-
va linijskog prometa diljem Euro-
pe pod markom,GW pro.line”.

Podrucje logistickih rjese-
nja takoder se razvijalo s velikim
uspjehom. Tvrtka Gebriider Weiss
s mnogobrojnim znacajnim pro-
jektima iznova se pozicionirala
kao pruzatelj cjelokupnih uslu-
ga. Kao priznanje visoke kvalite-
te u pruzanju usluga na podru¢-
ju srednje i isto¢ne Europe, kao i
na podrucju drzava CIS-a, klijent
Hewlett-Packard proglasio je tvrt-
ku Gebriuider Weiss regionalnim
pruzateljem logistickih usluga za
tu godinu. ,Ponosni smo i sretni
zbog ovog priznanja’, raduje se
Wolfgang Niessner koji u tome
vidi priznanje za posebnu orijen-
taciju na usluge i klijente.



Servisni telefon +385.1.3436926 www.gw-world.com
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ZASTO DOCI NA OVU KONFERENCIJU

Ako Zelite saznati $to nam donosi ulazak u EU i kako Vi moZete iz toga imati
koristi dodite na ovu konferenciju!

Od vrhunskih stru¢njaka, iz prve ruke saznajte sto i kako poslije 1.7.2013.i to sve
od odgovornih i mjerodavnih ljudi iz Uprave carina i logisti¢kih profesionalaca
koji su tamo vec bili. Ova konferencija je sjajna prilika za umrezavanje sa ostalim
profesionalcima koji se susrecu ili su se susretali sa istim izazovima.

CILJ KONFERENCIJE

Cilj konferencije je podici svijest o vaznosti trenutka ulaska Hrvatske u EU, kako
bi se sve tvrtke iz podrucja trgovine, maloprodaje, logistike, transporta idr. mogle

Cijena jedne kotizacije: 952,00 kn
+ pdv 25% (ukupno: 1.190,00kn) $to mo-
limo uplatiti na ziro racun organizatora
broj 2340009-1110312376, Centar za
management i savjetovanje d.o.o., Zagreb
prije odrzavanja seminara. Gotovinske
uplate na samom seminaru ne primamo.
Vise informacija i prijaviti se mozete na
brojevima telefona 01/49 217371 01/49
21742ilina

www.poslovni-savjetnik.com

pripremiti i bolje iskoristiti sve potencijale koji se time otvaraju i na taj nacin

olaksati trgovinu i logistiku.

KOME JE KONFERENCIJA NAMIJENJENA
Namijenjena je trgovinama, distributerima, prijevoznicima i Spediteri svim
profesionalcima u logistici:
e direktorima i poduzetnicima

o direktorima/rukovoditeljima transporta i distribucije

rukovoditeljima opskrbnih lanaca i logistike

direktorima/rukovoditeljima nabave i operacija
svim ostalim profesionalcima u logistici te onima koji su zainteresirani za SCM.

POPUST 5%
- za rane prijave i uplate do 15.3.2013.
- za pretplatnike Poslovnog
savjetnika

POPUST ZA VECI BROJ
POLAZNIKA (1Z JEDNE TVRTKE):
- Od 3 do 5 polaznika 5%
(na osnovnu cijenu kotizacije)
- Od 6 i vise polaznika 10%
(na osnovnu cijenu kotizacije)

8.30 - 9.00 Registracija
E 9.00 - 9.05 Sandra Mihel¢i¢, pozdravni govor i uvodna rijec
9.05 - 9.20 Antonio Zrili¢, ,Supply Chain Management - karika koja nedostaje”
<E 9.20 -10.00 Marijan Banelli, , Izazovi i potencijali prijevoznistva nakon ulaska u EU”
10.00 - 10.30 Darko Vukadinovi¢,, OlakSavanje trgovine i transporta ulaskom u EU”
m 10.30 -11.00 Pauza za kavu
11.00 - 11.30 Renata Cirjak, ,Transformacija $peditera u logisti¢kog profesionalca”
11.30 -12.00 ,Promjene i prilagodbe u distribuciji robe”
w 12.00 - 12.30 Tatjana Horvath, ,,EU fondovi i poticaji u logistici i transportu”
12.30 - 14.00 Pauza zarucak
O 14.00 - 1430 Marko Gali¢, ,Sourcing robe u svjetlu ulaska u EU”
14.30 - 15.00 Ivan Galovi¢, ,Kako ce izgledati lanac opskrbe nakon 01.07.2013."
m 15.00 - 15.30 Bosiljko Zlopasa, ,,Otvaranje granica i provedba carinskih postupaka danom pristupa u EU
(carinska i trosarinska skladista te koridor kroz Neum)”
D_ 15.30 - 16.45 Okrugli stol: ,Kako se dovesti do EU i ostati ziv?”

Moderator: Goran Jungvirth

* Organizator zadrzava pravo promjene programa seminara. U sluc¢aju otkazivanja sudjelovanja od strane sudionika u roku od dva ili

manje dana prije odrzavanja konferencije, uplaceni novac se ne vraca.

PRIJAVNICA

Potencijali logistike i distribucije
prilikom ulaska u EU

u srijedu, dana 17.4.2013.
Zagreb, hotel Antunovic
Zagrebacka avenija 100 a
od 9.00 do 16 sati

SPONZOR PROJEKTA:
N9 Hrvatska posta

MEDIJSKI SPONZORI:

e  posao.hr

Imeiprezime 1.

osobe/a koje

prijavljujemo:

N

Tvrtka/Udruga/Institucija: Faks:

Adresa: OIB tvrtke:

Mjesto i postanski broj:

Zig i potpis:

M . E-mail:
RACUNOVODSTVO
, POREZI DY

Molimo ispunjenu prijavnicu posaljite na faks 01/49 21 743 ili na e mail: info@poslovni-savjetnik.com tel. 01/49 21 742



A INVESTICHUSKI BAROMETAR

Investicijski barometar prikazuje _

s koliko bi novca na dan 15.03.2013. Agram Euro Cash 101.289,61 kn +0,31%
raspolagali da ste 100.000 kuna

v o1 e v . . Locusta Cash 100.581,38 kn +0,20%
ulozili 1. sije¢nja ove godine u neke -
od financijskih instrumenata koji su PBZ Euro Novcani 101.036,14kn  +0,19%

QOTP euro obveznicki 97.365,61 kn +0,17%
vrijednost u promjena [%]

NAZIV ) KN u odnosu na HPB Obveznicki 96.796,64 kn +0,29%

15.02.2013.

Capital One 99.265,63 kn +0,14%
Eur 100.458 kn -0,00%

Allianz Portfolio 104.554,86 kn +1,16%
uUsD 102.338 kn +3,05%

Hl-balanced 104.479,80 kn +1,94%
Hrvatski telekom d.d. 109.676 kn +0,91%

KD Balanced 101.613,73 kn +2,06%
Petrokemija d.d. 109.872 kn +4,81%

OTP uravnotezeni 104.094,32 kn +0,14%
Adris grupa d.d. (povl.) 118.176 kn +2,87%

ICF Balanced 98.580,13 kn +1,97%
Ina d.d. 107.472 kn +0,86%

NFD Aureus New Europe 103.525,57 kn +0,15%
Ericsson NikolaTeslad.d.  110.681 kn +2,29%
Valamar Adria Holding KD Nova Europa 101.704,54 kn +0,72%
d.d. 138.201 kn +3,70% 7B euroaktiv 106.918,59 kn +4,12%

i (o)

AD plastik d.d. 117.690 kn +4,46% HPB WAV DJE 106.280,51 kn +2.71%
- [0)

Dalekovod d.d. 77.305 kn 4,25% KD Victoria 105.535,44 kn -0,03%

Koncar -

elektroindustrija d.d. 122.919kn +9,43% Al 111.670,92 kn +3,13%

ula

investicijski fondovi
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promo

Legalizirajte

svoju nekretninu
na vrijeme

Kako biste lakse prosli kroz proces legalizacije, na internetskim stranicama Hypo banke
mozete naci dokument ,,Kako u deset koraka do legalizacije".

Iskoristite povoljan kredit Hypo banke u kunama i legalizirajte svoju
nekretninu na vrijeme. Kredit se koristi za legalizaciju stambenih objekata,
odnosno ozakonjenje nezakonito izgradenih zgrada za osobno koristenje.
Korisnik kredita je investitor, odnosno vlasnik zemljista na kojem je neza-
konito izgradeni objekt koji se Zeli legalizirati.

Stambeni krediti za legalizaciju odobravaju se pod uvjetom da je nad-
leZno upravno tijelo lokalne uprave ili regionalne samouprave, uvidom u
projekt, ustanovilo da objekt odgovara uvjetima za legalizaciju, odnosno
kada se izdaju predracuni, racuni i/ili rjeSenja za placanje komunalnog i
vodnog doprinosa kao i naknade za zadrzavanje nezakonito izgradene
zgrade, a koji mogu biti dostavljeni u Banku po odobrenju te prije isplate
kredita. Kako biste lakse prosli kroz proces, Hypo banka je objavila doku-
ment,Kako u deset koraka do legalizacije uz kredit Hypo banke”. Gradani-
ma koji Zele legalizirati svoje objekte dostupni su krediti u iznosu od 10.000
do 180.000 kuna uz promjenjivu kamatnu stopu od 6,25% uz status klijen-
tate 7,00% bez statusa klijenta.

Za sve informacije posjetite najblizu poslovnicu Hypo banke,
nazovite besplatni info telefon 0800 1414 ili posjetite web stranicu
www.hypo-alpe-adria.hr

Sve je dostupnije uz Visa Classic karticu

Na jednostavan nacin odgodite placanje i rasteretite svoj ku¢ni budzet
— koristite svoju Hypo Visa Classic karticu te placajte na rate. U ratama mo-
Zete placati sve transakcije ucinjene na prodajnim mjestima i bankomati-
ma u zemljiiinozemstvu, putem interneta ili samoposluznih uredaja. | ono
najbolje — sami odabirete broj mjesecnih obroka, od 2 do 12, za sve tran-
sakcije iznad 300 kuna. Pri tome racun mozete podijeliti na obroke pri sa-
moj kupnji na posebno oznacenim prodajnim mjestima ili naknadnim po-
zivom na besplatni broj Kontakt-centra 0800 14 14.

Svi koji imaju Visa Classic karticu vec su se uvjerili da je Visa jedna od
najprihvacenijih kartica u svijetu te omogucuje placanje robe i usluge na
vise od 28 milijuna prodajnih mjesta, podizanje gotovine na milijun ban-
komata, i to 24 sata dnevno 365 dana godisnje. Pri tome je neupitna si-
gurnost platnih transakcija, a inozemne troskove mozete placati u kun-
skoj protuvrijednosti.

A kako do Visa Classic kartice? Jednostavno - Visa Classic karticu Hypo
banke mogu dobiti sve osobe kojima se odobri zahtjev na osnovu ispunje-
ne pristupnice, koju mozete podici u najblizoj poslovnici Hypo banke ili je
otisnuti s web-stranice www.hypo-alpe-adria.hr

Reprezentativni primjer kredita za

legalizaciju stambenih objekata
Iznos kredita (glavnice) 100.000,00 HRK

Kamata za razdoblje
otplate

Ukupan iznos za otplatu

34.735,61 HRK

134.735,61 HRK

Interkalarna kamata * 468,75 HRK
Trosak obrade kredita * 500,00 HRK
Mjesecni anuitet 1.122,81 HRK

Reprezentativni primjer je izracunat za kredit po modelu uz sta-
tus klijenta i rok otplate 10 godina (120 mjeseci).

EKS (efektivna kamatna stopa) za navedeni primjer iznosi 6,55%.
* |skazani troskovi placaju se iz kredita.

{ nKako u deset koraka do legalizacije uz kredit
i Hypo banke” - detaljnije o svakom koraku '
i pronadite na www.hypo-alpe-adria.hr
P Priprema
2. Podnosenje zahtjeva za kredit
3. Podnosenje zahtjeva za legalizaciju
4. Obrada kreditnog zahtjeva / utvrdivanje kreditne
sposobnosti
5. Procjena vrijednosti nekretnine
6. Konacno odobravanje zahtjeva za kredit
7. Sklapanje ugovora o kreditu i prikupljanje
instrumenata osiguranja
8.Isplata prve transe kredita
i 9.Dostavljanje rjesenja i isplata preostalog dijela kredita
%, 10. Upis objekta u katastar i gruntovnicu
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mmm Nova regulacija ugovora o radu

ZAKON O RADU

na odredeno vrijeme u 2013.

Dogovor socijalnih partnera o odredenim pitanjima izmjena i
dopuna Zakona o radu (,,Narodne novine®, broj 149/2009, 61/2011
i82/2012) u L. fazi korjenitih promjena ovog Zakona, izmedu
ostalih pitanja pokusava naci odgovore i vezane za primjenu
instituta ugovora o radu na odredeno vrijeme, kako bi se izbjegle
moguce zlouporabe ovog instituta na $tetu radnika. U tom smislu
ovdje dajemo osnovne odrednice ugovora o radu, pregled izvornih
zakonskih odredbi o ugovoru o radu na odredeno vrijeme te
pregled predlozenih zakonskih izmjena u ovom podrudju koje ¢e
zazivjeti u prvom kvartalu 2013., odnosno najkasnije prije stjecanja
punopravnog ¢lanstva Republike Hrvatske u Europskoj uniji.

Ugovor o radu predstavlja te-
melj svakog radnog odnosa. Ono
nije samo temelj radnog odnosa
vec i izvor prava kojim se ure-
duju prava i obveze subjekata u
radnom odnosu. Ugovor o radu u
pravnoj se teoriji jos naziva i indi-
vidualnim ugovorom o radu, bu-
duci se s njime zasniva individu-
alni radni odnos izmedu radnika
i poslodavca, za razliku od kolek-
tivnog ugovora, kojim se uredu-
ju radni odnosi izmedu kolektiv-
nih subjekata.

Ugovor o radu je dvostrani
ugovor zaklju¢en izmedu radni-
kai poslodavca koji nastaje sugla-
snom voljom ugovornih strana a
takva se suglasnost ugovornih
strana zahtijeva i kod zakljucenja

54 | www.poslovni-savjetnik.com | 04

dodatka (aneksa) ugovora o radu

Radni odnos jest pravni od-
nos izmedu radnika i poslodavca.
Radni odnos iako zasnovan ugo-
vorom o radu, predstavlja Siri krug
prava i obveza nego je to nave-
deno ugovorom o radu, bududi
da ugovor o radu nije jedini izvor
radnog prava. Sadrzaj radnog od-
nosa se dakle moze pored ugo-
vora o radu urediti i pravilnikom
o radu, kolektivnim ugovorom,
sporazumom radni¢kog vijeca s
poslodavce, urediti i Zakonom o
radu te drugim posebnim propi-
sima.
Ugovor oradu je:

— dvostrani i dvostranoobve-
Zni pravni posao,

— konkretni pravni posao jer

nastaje izmedu to¢no odredenog
radnika i to¢no odredenog poslo-
davca,

- naplatni pravni posao jer
za ¢inidbu jedne stranke posto-
ji protucinidba druge strane (rad
i placa),

—formalni pravni posao jer je
minimalan sadrzaj odreden za-
konom.

Da bi ugovor o radu bio valjan
moraju ga sklopiti poslovno spo-
sobne osobe, ne smiju postojati
mane volje pri njegovu sklapanju,
a objekt ugovorne obveze (Cinid-
ba) mora biti mogu¢, dopusten i
odreden ili odrediv. Razlozi apso-
lutne nistetnosti su: poslovna nes-
posobnost stranaka, nevaljanost i
nesuglasnost o¢itovanja volje, ne-

mr.sc. Dragan
Ilatovi¢

mogucnost, nedopustenost, neo-
dredenost ili neodredivost Cinid-
be i nedopustenost pobude.
Razlozi relativne nistetnosti
(pobojnosti) su: kad je ugovor
sklopila osoba ogranic¢ene po-
slovne sposobnosti, kad su po-
stojale mane volje pri sklapanju te
kad bi to bilo propisom odredeno.
Moguca je djelomi¢na nistetnost
ugovora o radu, znaci da pojedi-
ne odredbe ugovora o radu budu
nistetne. Pojedina odredba ugo-
vora o radu je nistetna i ona ne
Cini cijeli ugovor nistetnim (npr.
ako poslodavac s radnikom sklopi
ugovor uzklauzulu da mu je placa
manja od minimalne uRH onda je
samo ta odredba o pladi nistetna).

Ugovor o radu na odredeno
vrijeme prema izvornom
tekstu Zakona o radu iz
2009.

Ugovor o radu na odredeno
radno vrijeme predstavlja atipic-
ni oblik zaposljavanja, budu¢i da
predstavlja iznimku od pravila da
se ugovor o radu sklapa na neo-
dredeno radno vrijeme.

Ugovor o radu moze se izni-
mno sklopiti na odredeno vrije-
me, za zasnivanje radnog odnosa
Ciji je prestanak unaprijed utvr-
den objektivnim razlozima koji
su opravdani rokom, izvréenjem
odredenog poslaili nastupanjem
odredenog dogadaja.

Dakle, ugovor o radu se skla-
pa na odredeni ili odrediv rok.
Odreden bi rok bio kad bi u ugo-
voru o radu to¢no kalendarski
odredeno trajanje, dok je rok
odrediv kad je u ugovoru o radu
tocno naznaceno kojim dogada-
jem prestaje radni odnos. Poslo-



davac ne smije sklopiti jedan ili
vise uzastopnih ugovora o radu,
na temelju kojih se radni odnos s
istim radnikom zasniva na nepre-
kinuto razdoblje duze od tri go-
dine. U odnosu na ranija rjesenja
vrijeme trajanja ugovora o radu
na najduze tri godine veze se za
osobu radnika, a ne za obavljanje
odredenog posla.

Iznimno ugovor o radu moze
trajati duze od tri godine, samo
ako je to potrebno zbog zamjene
priviemeno nenazo¢nog radnika
ili je zbog nekih drugih objektiv-
nih razloga dopusteno zakonom
ili kolektivnim ugovorom.

Prekid izmedu sukcesivno
sklopljenih ugovora kraci od dva
mjeseca ne smatra se prekidom
razdoblja od tri godine (¢l.10, st.
4.7ZR).

Postoje dvije situacije kad
ugovor o radu na odredeno vri-
jeme po sili zakona prelazi u
ugovor o radu na neodredeno
vrijeme, rijec je dakle o situaci-
ji ako je ugovor o radu sklopljen
protivho odredbama Zakona o
radu te ako radnik nastavi radi-
ti kod poslodavca i nakon isteka
vremena za koje je ugovor sklo-
pljen. U novije vrijeme sve je veci
trend sklapanja ugovor o radu na
odredeno vrijeme, buduci je po-
slodavac prilikom otkazivanja ta-
kvog ugovora osloboden odre-
denih obaveza poput otkaznog
roka,otpremnine, koje biimao da
je sklopio ugovor o radu na neo-
dredeno vrijeme.

Poslodavac je duzan radniku
koji je kod njega zaposlen na te-
melju ugovora o radu na odrede-
no vrijeme osigurati iste uvjete
rada kao i radniku koji je sklopio
ugovor o radu na neodredeno vri-
jeme sistim poslodavcemiili, pre-
ma posebnom propisu s njim po-
vezanim poslodavcem, s istim ili
sli¢nim stru¢nim znanjima i vje-
stinama, a koji obavlja iste ili sli¢-
ne poslove (¢l.11, st. 2. ZR).

Ako kod tog poslodavca
nema radnika koji je sklopio ugo-

vor o radu na neodredeno vrije-
me sistimili sli¢nim stru¢nim zna-
njima i vjestinama, a koji obavlja
iste ili slicne poslove, poslodavac
je duzan radniku koji je kod nje-
ga zaposlen na temelju ugovora
o radu na odredeno vrijeme osi-
gurati uvjete uredene kolektiv-
nim ugovorom ili drugim propi-
som koji ga obvezuje, a koji su
utvrdeni za radnika koji je sklo-
pio ugovor o radu na neodredeno
vrijeme, a koji obavlja sli¢ne po-
slove i ima sli¢na stru¢na znanja i
vjestine. Ako kolektivnim ugovo-
rom ili drugim propisom koji ob-
vezuje poslodavca, nisu uredeni
uvjeti rada na opisani nacin, po-
slodavac je raniku koji je kod nje-
gazaposlen na temelju ugovora o
radu na odredeno vrijeme, duzan
osigurati primjerene uvjete rada
kao radniku koji je sklopio ugo-
vor o radu na neodredeno vrije-
me, a koji obavlja sli¢ne poslove i
ima sli¢na stru¢na znanja i vjesti-
ne (¢l.11, st. 4. ZR).

Poslodavac je duzan obavi-
jestiti radnike koji su kod njega
zaposleni na temelju ugovora o
radu na odredeno vrijeme o po-
slovima za koje bi ti radnici mogli
kod poslodavca sklopiti ugovor
o radu na neodredeno vrijeme te
im omoguciti usavrsavanje i obra-
zovanje pod istim uvjetima kao i
radnicima koji su sklopili ugovor
o radu na neodredeno vrijeme.

Pregled novina po
prijedlogu izmjena Zakona o
radu u 2013.

Ugovor o radu na odredeno
vrijeme i dalje bi se sklapao na na-
¢in da se njegovo trajanje vezuje
uz odredeni rok (to¢no utvrden
datum), nastup odredenog doga-
daja (povratak odsutnog radnika)
ili izvrsenje odredenog posla (za-
vrietak odredenog posla, projek-
taidr.). Ove okolnosti prije su bile
odlucne za zakljucivanje ugovora
oradu na odredeno vrijeme, a po
novome bi determinirale trajanje
takvog ugovora.

Nadalje, potrebno je uskladi-
ti Zakon o radu s odredbama eu-
ropske Direktive 1999/70/ECs ob-
zirom na Okvirni sporazum o radu
na odredeno vrijeme, kao i odgo-
varajuéim presudama Europskog
suda pravde. Navedena Direktiva
1999/70/EEC ne ureduje tempo-
ralno ogranicenje u slu¢aju prvog
ugovora o radu na odredeno vri-
jeme, medutim previda zastitne
mehanizme za sprjecavanje zlou-
porabe kod zakljucivanja uzasto-
pnih ugovora o radu na odredeno
vrijeme. U tom pravcu trebala bi
se kretati i novela zakona o radu
po kojoj bi se trebalo omoguditi
sklapanje prvog ugovora o radu
na odredeno vrijeme bez ograni-
Cavanja njegovoga trajanja u sa-
mom Zakonu.

Svaki ugovor o radu na
odredeno vrijeme sklopljen
protivno odredbama Zakona o
radu smatrati ce se ugovorom
o radu na neodredeno
vrijeme.

Slijedom zastitnih mehani-
zama iz Direktive 1999/70/EEC
u Zakonu o radu bi se propisalo
kako po isteku prvog ugovora o
radu na odredeno vrijeme sklapa-
nje svakog sljedeceg uzastopnog
ugovora o radu na odredeno vri-
jeme treba pravdati objektivnim
razlogom koji treba precizno na-
vesti u samom ugovoru. Kod toga,
svaki sljedeci uzastopni ugovor o
radu na odredeno vrijeme nije
moguce sklopiti na razdoblje
duZe od tri godine. Ipak, predvida
se iznimka u slu¢aju zamjene pri-
vremeno odsutnog radnika, od-
nosno osim ako je to iz objektiv-
nih razloga dopusteno zakonom
ili kolektivnim ugovorom.

Nadalje, u cilju sprjecavanja
zlouporaba i krivim interpretaci-
ja ugovora o radu na odredeno
vrijeme, svaka izmjena i dopuna
prvog ugovora o radu na odrede-
no vrijeme kojom bi se produlji-
valo ugovoreno trajanje tog ugo-

vora smatrat ¢e svakim sljede¢im
uzastopnim ugovorom o radu na
odredeno vrijeme. Dakle, svaka iz-
mjena, odnosno dopuna ugovo-
ra o radu iz stavka 1. ovoga ¢lan-
ka koja bi utjecala na produljenje
ugovorenog trajanja toga ugo-
vora, smatra se drugim i svakim
sljede¢im uzastopnim ugovorom
o radu na odredeno vrijeme. Na-
ime, ovim se Zeli onemoguciti da
se poslodavci koriste moguéno-
$¢u aneksa prvotnog ugovora o
radu na odredeno vrijeme u cilju
njegovog produljenja, 5to bi zna-
Cilo da u takvom slucaju prvi ugo-
vor o radu na odredeno vrijeme
ne bi mogao potpasti pod limita-
ciju koja je predvidena za uzasto-
pne ugovore o radu na odrede-
no vrijeme.

| po novoj regulaciji Zakona
o radu prekid kraci od dva mje-
seca ne bi se smatrao prekidom
razdoblja od tri godine. Svaki
ugovor o radu na odredeno vri-
jeme sklopljen protivno odred-
bama Zakona o radu smatrati ¢e
se ugovorom o radu na neodre-
deno vrijeme. Ista pravna poslje-
dica vrijedi i u slucaju ako rad-
nik po isteku vremena na koji je
ugovor sklopljen nastavi radi-
ti kod poslodavca. Sukladno na-
vedenim izmjenama izvriena je
izmjena odgovarajuce prekrsaj-
ne odredbe te ¢e prema odred-
bi ¢l. 293. stavku 1., podstavak 1.
Zakona o radu prekrsajna odgo-
vornost predvidati za slu¢aj ako
poslodavac s istim radnikom sklo-
pi svaki slijededi uzastopni ugo-
vor o radu na odredeno vrijeme
za koje ne postoji objektivan ra-
zlog ili ako u ugovoru ne navede
objektivan razlog za njegovo skla-
panje ili ako sklopi svaki slijedeci
uzastopni ugovor o radu na odre-
deno vrijeme za neprekinuto raz-
doblje duze od tri godine, osim
ako je to potrebno zbog zamjene
priviemeno nenazo¢nog radnika
ili je zbog nekog drugog objektiv-
nog razloga dopusteno zakonom
ili kolektivnim ugovorom.
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Volontiranje prema Zakonu o volonterstvu

Od 15. veljace
2013. godine
u primjeni je
izmijenjeni Zakon
o volonterstvu
(,Narodne novine®
broj 58/2007 i
22/2013; u nastavku
teksta: Zakon). U
praksi poduzetnici
Cesto tesko
razlikuju pojmove
volonterstva
i strucnog
osposobljavanja
uz rad, makar su
pojmovno ova
dva instituta vrlo
razlicita. Temljena
razlika je u tome
$to je volonterstvo
regulirano
Zakonom,
a strucno
osposobljavanje
za rad Zakonom
o radu (,,Narodne
novine’, broj
149/2009, 61/2011
i82/2012-Zakon
o kriterijima
za sudjelovanje
u tripartitnim
tijelima i
reprezentativnosti
za kolektivno
pregovaranje; u
nastavku teksta:
ZR).
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Razgranicenje pojma volontiranja od drugih
oblika nepla¢enog rada

Novelom Zakona jasnije se definira pojam volon-
tiranja i razgranicava definicija pojma volontiranja od
drugih oblika nepla¢enog rada, posebno stru¢nog
osposobljavanja za rad, koje se, obzirom da za poslo-
davca ne postoji obveza isplate place, ¢esto pogres-
no smatra volontiranjem. Volontiranjem se, u smislu
odredbi Zakona, smatra dobrovoljno ulaganje osob-
nog vremena, truda, znanja i vjestina kojima se obav-
ljaju usluge, ili aktivnosti za dobrobit druge osobe, ili
za zajednicku dobrobit, a obavljaju ih osobe na na-
Cin predviden Zakonom, bez postojanja uvjeta ispla-
te novc¢ane nagrade, ili potrazivanja druge imovin-
ske koristi za obavljeno volontiranje,
ako Zakonom nije drukcije odredeno.
Naglasak kod volontiranja, znaci, je
na dobrovoljnom ulaganju osobnog
vremena, za dobrobit druge osobe,
ili zajednicku dobrobit, pri ¢emu nije
predvidena isplata naknade.

Kod pojma volontiranja posto-
ji razlikovanje izmedu dugotrajnog,
kratkotrajnog volontiranja i volontira-
nja u kriznim situacijama. Dugotrajno
volontiranje je ono koje volonter obavlja redovito i
kontinuirano, na tjednoj osnovi u razdoblju od naj-
manje tri mjeseca bez prekida. Kratkotrajno volon-
tiranje je ono koje volonter obavlja jednokratno, ili
povremeno u vremenski ograni¢enom trajanju. Vo-
lontiranje u kriznim situacijama je volontiranje koje
volonter obavlja u situacijama koje nalazu hitnost i
u izvanrednim drustvenim situacijama.

Sto se ne smatra volontiranjem?

Sukladno ¢l. 5. Zakona, volontiranjem se u smi-
slu Zakona ne smatra:

e dobrovoljno obavljanje usluga, ili aktivnosti
koje su u suprotnosti s Ustavom Republike
Hrvatske, drugim propisima RH te preuzetim
medunarodnopravnim obvezama;

e obavljanje usluga, ili aktivnosti za koje postoji
uvjet isplate, ili potrazivanja nov¢ane nagrade
odnosno druge imovinske koristi, a koje se
obavljaju bez zasnivanja radnog odnosa;

e obavljanje poslova koji, s obzirom na narav i
vrstu rada te ovlasti poslodavca, imaju obiljezja
poslova za koje se zasniva radni odnos;

e stru¢no osposobljavanje za rad bez zasnivanja
radnog odnosa uredeno posebnim propisima

Naglasak kod
volontiranja je na
dobrovoljnom ulaganju
osobnog vremena,
za dobrobit druge
osobe ili zajednicku
dobrobit, pri éemu nije
predvidena isplata
naknade.

(odredbama ZR-a);

e obavljanje usluga, ili aktivnosti koje je jedna
ugovorna strana obvezna pruziti drugoj
ugovornoj strani na temelju ugovora, osim
ugovora o volontiranju;

e obavljanje usluga, ili aktivnosti koje je jedna
osoba obvezna pruZiti drugoj osobi na temelju
zakona, ili drugih propisa;

e izvrSavanje obveza sukladno sudskim
odlukama i presudama;

e obavljanje usluga; ili aktivnosti koje su
uobicajene u obiteljskim, prijateljskim; ili
susjedskim odnosima.

Pojednostavljeno re¢eno, poslo-
davci ne mogu angaZzirati volontere
za obavljanje svoje redovite poslov-
ne djelatnosti kojom u gospodar-
skom prometu stjecu dobit.

Ugovor o volontiranju

Ugovorom o volontiranju vo-
lonterka ili volonter te organizator
volontiranja ugovaraju medusobna
pravai obveze i specifi¢nosti potreb-
ne za pojedinacnu volontersku aktivnost, ili pruza-
nje volonterske usluge. Ugovor o volontiranju moze
se zakljuciti i usmeno i pisano. Osim punoljetnih po-
slovno sposobnih osoba, ugovor mogu sklopitii ma-
loljetnici s navrienih 15 godina Zivota uz suglasnost
zakonskog zastupnika, u pisanom obliku. Sklapanje
ugovora u pisanom obliku obvezno je i u sljede¢im
slu¢ajevima:

e kod volontiranja povezanog s povecanim
rizicima za Zivot i zdravlje volontera;

e kod volontiranja stranih drzavljana u RH kao i
kod volontiranja drzavljana RH u inozemstvu
organiziranog, ili suorganiziranog od strane
organizatora volontiranja sa sjedistem u RH;

e kod dugotrajnog volontiranja te kod
volontiranja s djecom, osobama s
invaliditetom, starim i nemo¢nim osobama,
bolesnim osobama ili osobama koje su
potpuno ili djelomice lisene poslovne
sposobnosti;

* kada to volonter/ka zahtijeva.

Na kraju, treba reci kako su razlozi prestanka

ugovora o volontiranju propisani su u ¢l. 28. Zakona.
Bozo Prelevic, dipl. iur.
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vlasnike i zaposlene u tvrtkama, direktore prodaje, pravnike, ekonomiste, obrtnike, revizore, racunovodstvene servise i ostale
zainteresirane koji Zele raditi u skladu sa zakonima i propisima vezanima uz Zakon o obveznim odnosima i druge propise
na jednodnevnu edukaciju u utorak 21.5.2013., Zagreb, hotel Antunovi¢, Zagrebacka avenija 100 a, od 9 do 16 sati

SVE STO TREBATE ZNATI
0 SKLAPANJU KUPOPRODAJNIH UGOVORA

Jeste li sigurni da Vasa tvrtka uistinu radi u skladu sa svim propisima vezanima uz sklapanje kupoprodajnih ugovora?

PROGRAM

o 8.30-9.00 Registracija - preuzimanije stvari e 12.00-13.00 Rucak o 14.45-15.00 Pauza

e 9.00-10.15 ROKOVI ISPUNJENJA NOVCANIH OBVEZA e 13.30-14.45 o 15.00-16.00

SASTO0JCI UGOVORA 0 KUPOPRODAJI - izmedu poduzetnika PRESTANAK UGOVORA PRAVNA ZASTITA UGOVORNIH STRANA

- stvar - izmedu poduzetnika i osoba - naknada stete kod raskida ugovora Zastita potrosaca

- odredivanje cijene javnog prava -raskid ugovora - obveze trgovca

- prakticni primjeri ugovornih odredbi - posebna naknada kod - otkaz ugovora - prodaja proizvoda i pruzanje

OBVEZE PRODAVATELJA zakasnjenja - prakticni primjeri ugovornih odredbi usluga

- predaja stvari - niStetne odredbe POSEBNI OBLICI KUPOPRODAJE - akcijska prodaja

- odgovornost za materijalne - primjeri ugovornih odredbi - kupoprodaja s pravom prvokupa - zastita potrosackih prava
nedostatke INSTRUMENTI 0SIGURANJA - kupnja na pokus 0dgovori na pitanja sudionika

- garancija PLACANJA - kupoprodaja po uzorku

- odgovornost za pravne nedostatke - zaduZnica - kupoprodaja sa specifikacijom Predavanje ¢e odrZati Bozo

e 10.15-10.45 Pauza za kavu - jamstvo - kupoprodaja s pridrZajem prava

Prelevi¢, dipl. iur., pravni

e 10.45-12.00 - akreditiv vlasnistva P A
OBVEZE KUPCA - bankarska garancija - kupoprodaja s obro¢nom otplatom Etrucn'jak‘,’lzvr.splhu rednik
- isplata cijene - escrow account cijene casopisa Fropisi.hr

* Organizator zadrZava pravo promjene programa seminara. U slu¢aju otkazivanja sudjelovanja od strane sudionika u roku od dva ili manje dana prije odrZavanja konferencije, uplaceni novac se ne vraca.

Cijena jedne kotizacije: + pdv 25% (ukupno: pristupnu Sifru iskazanu na Vasem racunu nakon sto platite
1.190,00kn) $to molimo uplatiti na Ziro racun organizatora  kotizaciju. Svaki polaznik dobit ce i potvrdu o sudjelovanju na
broj 2340009-1110312376, Centar za management i konferenciji te knjigu, Primjeri najcescih ugovora u poslovnoj
savjetovanje d.0.0., Zagreb prije odrzavanja seminara. praksi”. Svakom
Gotovinske up|ate na samom seminaru ne primamo. Vise informacija i prijava na bI'Oj telefona 01/49 21737 i Lo
Skriptu cete moci preuzeti na portalu Poslovnog savjetnikauz ~ 01/49 21742 ili na www.poslovni-savjetnik.com sudioniku ova
knjiga gratis!
e > -
Ime i prezime osobe/a 1.
P R I J A V N I C A koje prijavijujemo: 5
3.
4.
Sve Sto trebate znati o sklapanju 3.
kupoprodajnih ugovora Turtka/Udruga/Institucija: Faks:
u utorak 21.5.2013., Zagreb
hotel Antunovi¢, Zagrebacka ;?venua 100a Mresat OB tothe:
0d 9.00 do 16 sati
Mijesto i postanski broj:
Molimo ispunjenu prijavnicu posaljite na faks 01/49 21 743 Zigi potpis:

ili na e mail: info@poslovni-savjetnik.com E-mail:

Info na tel.: 01/49 21742




Otkaz s ponudom izmijenjenog ugovora
je oblik otkaza koji se cesto koristi u
slu¢ajevima kada poslodavac kao ugovorna
strana Zeli ishoditi promjenu neke odredbe
ugovora o radu, a radnik kao druga
ugovorna strana u radnom odnosu takav
prijedlog odbija. Posebno se ¢esto ovaj oblik
otkaza koristi kod prijedloga poslodavca za
smanjenje ugovorene place radniku, na koji
prijedlog poslodavca radnik ne pristaje.

Razlozi za otkaz s ponudom
izmijenjenog ugovora

Kada je potrebno izmijeni-
ti sadrzaj ugovora o radu, poslo-
davac bi se u prvom redu trebao
obratiti radniku s prijedlogom
sporazuma o izmjeni postojeceg
ugovora o radu. Iz raznih okolno-
sti, najc¢esce radi poteskoca u po-
slovanju, kada poslodavac pred-
laZe radniku izmjene ugovora o
radu koje su usmjerene na sma-
njenje nekih radnikovih prava,
npr. smanjenje place, raspored
radnika na druge posloveisl., su-
glasnost s radnikom za takve iz-
mjene u pravilu je vrlo tesko, ili
nemoguce postici.

U takvim slu¢ajevima Zakon
o radu (,Narodne novine’, broj
149/2009, 61/2011 i 82/2012-Za-
kon o kriterijima za sudjelovanje
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u tripartitnim tijelima i reprezen-
tativnosti za kolektivno pregova-
ranje; u nastavku teksta: Zakon),
sukladno ¢l. 115., poslodavcu
omogucuje donosenje odluke o
otkazu s ponudom izmijenjenog
ugovora o radu.

Pravila kojih se poslodavac
mora pridrzavati

Poslodavac istovremeno s od-
lukom o otkazu radniku dostavlja
i prijedlog novog ugovora o radu
s izmijenjenim uvjetima. Odred-
be Zakona koje se odnose na ot-
kaz, sukladno ¢l. 115.st. 1. Zakona,
primjenjuju seina slucajkada po-
slodavac otkaZe ugovor i istovre-
meno predlozi radniku sklapanje
ugovora o radu pod izmijenjenim
uvjetima, $to znaci da poslodavac
mora u potpunosti postivati po-

stupak otkazivanja propisan Za-
konom. Odluka o otkazu mora
biti u pisanom obliku i sadrzava-
ti sve potrebne elemente, znaci
opravdani razlog za otkaz, pravo
na otkazni rok i eventualno pravo
na neiskoristeni godisnji odmor,
odnosno naknadu za neiskoriste-
ni godi$nji odmor te otpremninu.
Ona mora biti obrazlozenaimora
se dostaviti radniku kojem se ot-
kazuje ugovor o radu istovreme-
no s ponudom novog ugovora o
radu.Radnika se, sukladno ¢l. 115.
st. 3. Zakona mora upultiti i o nje-
govom pravu da se u roku koji ne
moze biti kraci od osam dana izja-
sni prihvaca liizmijenjeni ugovor,
iline.

Poslodavac koji zaposljava 20
i viSe radnika mora voditi racuna
0 postivanju propisanog postup-
ka savjetovanja s radnickim vije-
¢em sukladno ¢l. 118. i 149. Za-
kona. Takoder, poslodavac mora
dobiti suglasnost radni¢kog vije-
¢aza otkaz s ponudom izmijenje-
nog ugovora o radu, ako takav ot-
kaz daje osobama iz ¢l. 79.i 150.
Zakona, odnosno suglasnost sin-
dikata ako daje otkaz s ponudom
izmijenjenog ugovora o radu sin-
dikalnom povjereniku. Svi poslo-
davci moraju voditi ra¢una kako
nece moci dati otkaz s ponudom
izmijenjenog ugovora o radu u
slucajevima iz ¢l. 71.i 74. Zakona.

Zakonom nije odredena vrsta
otkaza koju poslodavac moze dati
s ponudom izmijenjenog ugovo-
ra o radu. U praksi ¢e se najcesce
raditi o poslovno uvjetovanom
otkazu iz ¢l. 107. st. 1. podst. 1., ili
osobno uvjetovanom otkazu iz ¢l.
107. st. 2. podst. 2. Zakona.

Otkaz s ponudom
izmijenjenog ugovora radi
smanjenja place

Kada se radi o smanjenju
place radi poteskoca u poslova-
nju poslodavca, poslodavac ¢e uz
ponudu izmijenjenog ugovora o

Bozo Prelevic,
dipl. iur.

radu dati poslovno uvjetovani ot-
kaz i to u pravilu iz gospodarskih
razloga. Poslodavac mora obra-
zloZiti otkaz te dokazati njegovu
opravdanost, odnosno postoja-
nje razloga iz ¢l. 107. st. 1. podst.
1. Zakona. Poslodavac koji zapo-
$ljava 20 i vise radnika mora prili-
kom otkazivanja voditi racunaio
postivanju odredbi ¢l. 107. st. 2.-
4. Zakona.

Mogucénost smanjenja place
otkazom s ponudom izmijenje-
nog ugovora postoji samo kada
je plac¢a odredena ugovorom o
radu bilo na nacin da je u nje-
mu u cijelosti utvrdena, bilo da
je utvrdena kao osnovna placa, s
time da se varijabilni dio place u
obliku koeficijenata primjenjuje u
pravilniku o radu, ili kolektivnom
ugovoru. Mogucnost za izmjenu
place otkazom s ponudom izmi-
jenjenog ugovora postoji i ako je
ugovorom o radu utvrden koefici-
jent koji se primjenjuje na osnov-
nu placu koja je utvrdena pravil-
nikom o radu.

Primjer br. 2., Odluka Zupanij-
skog suda RH br. Revr-181/06-2
od 26. travnja 2006.

Poslodavac nije ovlasten jed-
nostrano mijenjati bitnu ugovor-
nu odredbu (uglavak), pa ga na
to ne ovlascuju niti “stanje nuZde”
uzrokovano odredenim poslovnim
poteskocama. Jedini mehanizam
jednostrane izmjene ugovornih
odredbi, za ubuduce predstavija ot-
kaz s ponudom izmijenjenog ugo-
vora u smislu ¢l. 114. st. 1. Zakona,
koja mogucnost omogucava rad-
niku njegovu dispoziciju prihvatlji-
vosti izvrSavanja rada za smanje-
nu placu.



Otkaz s ponudom
izmijenjenog ugovora radi
rasporeda na drugo radno
mjesto

Drugi najcescirazlog donose-
nja odluke o otkazu s ponudom
izmijenjenog ugovora jest potre-
ba da se na ovaj nacin radnik ras-
poredi na druge poslove i radne
zadatke. U ovom slucaju poslo-
davcu u stvari na raspolaganju
stoje dva oblika redovitog otka-
za, poslovno uvjetovani otkaz,
pri ¢emu se mora voditi racuna
o odredbi ¢l. 107. st. 2. Zakona i
0sobno uvjetovani otkaz.

Postupak nakon primitka
otkaza

Radnik koji je odbio sklapanje
izmijenjenog ugovora stjece pra-
vo na otkazni rok, pravo na kori-
Stenje neiskoristenog godisnjeg
odmora, ili naknadu za neiskori-
Steni godisnji odmor, eventual-
no i na otpremninu kada ispu-
njava potrebne uvjete, a radni
odnos mu prestaje istekom otka-
znog roka. Sukladno ¢l. 115. st. 2.
Zakona, radnik u svakom slucaju
pridrzava pravo pred nadleznim
sudom osporavati dopustenost
otkaza i voditi spor protiv poslo-
davca i kad je prihvatio izmjenu
ugovora. Rok od petnaest dana
za ulaganje zahtjeva za zastitu po-
vrijedenog prava pocinje teci od
dana kada je radnik priop¢io po-
slodavcu svoje odbijanje ponude
za sklapanje ugovora o radu pod
izmijenjenim uvjetima, a u sluca-
juda se nije ocitovao o primljenoj
ponudi, ili se ocitovao nakon iste-
ka ostavljenog roka, taj rok poci-
nje teci od dana isteka roka koji je
odredio poslodavac.

U nastavku dajemo primjer
Odluke o poslovno uvjetovanom
otkazu s ponudom izmijenjenog
ugovora o radu radi izmjene pla-
e (u zagradama je naveden al-
ternativni tekst u slu¢aju osobno
uvjetovanog otkaza s ponudom
izmijenjenog ugovora o radu radi
rasporeda na druge poslove i rad-
ne zadatke).

Primjer - Odluka o otkazu s ponudom izmijenjenog ugovora

OTKAZ S PONUDOM IZMIJENJENOG UGOVORA

Temeljem ¢l. 107., 115.i 127. Zakona o radu (Narodne novine, broj: 149/2009, 61/2011 i 82/2012),
izvréni direktor trgovackog drustva ABEBE d.d. Split, Aleja ruza 515a, OIB 7856789567777 dana 15.
lipnja 2013.g. donosi sljedecu

ODLUKU O OTKAZU S PONUDOM
IZMIJENJENOG UGOVORA O RADU

1. Radniku Ivan Ivi¢ iz Splita, Zagrebacka 211, zaposlenom na poslovima radnika na stroju otkazuje
se Ugovor o radu na neodredeno vrijeme zakljucen 01. listopada 2005. godine iz gospodarskih razloga
(jer nije u mogucnosti izvrSavati svoje obveze iz radnog odnosa radi odredenih trajnih osobina i
sposobnosti).

2. Radnik ima pravo na otpremninu u iznosu od
uz ovu Odluku.

3. Radniku pripada pravo na godisnji odmor u trajanju od 22 dana za 2013. godinu.

4. Radniku ima pravo na otkazni rok u trajanju od dva mjeseca.

5. Ova Odluka o otkazu s ponudom izmijenjenog ugovora o radu nece vrijediti u slu¢aju da radnik
u roku od 8 dana od dana dostave prihvati sklapanje ugovora o radu sa istim sadrzajem kao Ugovor
o radu iz tocke 1. ove Odluke zaklju¢en 01.10.2005., osim u dijelu koji se odnosi na visinu place (vrstu
posla i visinu place).

kuna, sukladno obracunu koji se dostavlja

OBRAZLOZENJE
Radnik Ivan Ivi¢, po struci kvalificirani radnik, obavlja poslove radnika na stroju kod poslodavca.
Poslodavac je prestao s proizvodnjom na stroju na kojem je radio radnik iz gospodarskih razloga
uvjetovanih stanjem na trzistu, te losih poslovnih rezultata (Kod radnika je kao posljedica bolesti doslo
do ostecenja vida radi kojeg vise nije u mogucnosti obavljati poslove koje je do sada obavljao).
O namjeravanom otkazu s ponudom izmijenjenog ugovora o radu poslodavac se savjetovao s
radnickim vije¢em. Pri odlucivanju o otkazu poslodavac je vodio racuna o osobi radnika te Cinjenici da
je radnik star 41 godinu, da ima zaposlenu suprugu i jedno dijete. U slucaju da radnik odbije ponudu
poslodavca za sklapanje izmijenjenog ugovora o radu, na snagu stupaju pravne posljedice predmetne
Odluke o otkazu, na nacin da radnik prvo koristi godisnji odmor za 2013. godinu, a nakon isteka
trajanja godisnjeg odmora zapocinje teci otkazni rok za vrijeme kojeg radnik nece dolaziti na rad.
Ova Odluka nece vrijediti ukoliko radnik u roku od 8 dana od dana dostave ovog otkaza prihvati
sklapanje izmijenjenog ugovora o radu koji se dostavlja u prilogu. Ponuda za sklapanje izmijenjenog
ugovora vrijedi 8 dana, a istekom tog roka ponuda prestaje, te nastupaju ucinci otkaza.
ABEBE d.d.

Izvr$ni direktor:

Uputa o zastiti prava:
Radnik moze poslodavcu podnijeti zahtjev za zastitu prava u roku od petnaest dana od dana odbijanja
ponude, odnosno od isteka roka za oCitovanje na ponudu.

Prilog:

1. Obracun otpremnine.

2. Odluka o koristenju godisnjeg odmora.
3. Ponuda izmijenjenog ugovora o radu.

Dostauviti:

- radnik Ivan Ivi¢, Split, Zagrebacka 211 - postom s povratnicom,
- radnicko vijece - ovdje,

- ratunovodstvo i financije - ovdje

- kadrovska sluzba - ovdje.
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PRIJEBOJ POREZNOG DUGA

Op¢i porezni
zakon (,,Narodne
novine", broj
147/2008,
18/2011, 78/2012
i136/2012;u
nastavku teksta:
OPZ), samo
nacelno ureduje
mogucnost
prijeboja
medusobnih
poreznih dugova
iz porezno-
duznickog odnosa.
U ,Narodnim
novinama’, broj
15/2013, objavljen
je Pravilnik o
uvjetima, nacinu i
postupku prijeboja
potrazivanja
prema drzavnom
proracunu s
poreznim dugom
(u nastavku
teksta: Pravilnik),
kojim se ureduje
postupak prijeboja
potrazivanja
poreznog duznika
prema drzavnom
proracunu s
obvezom po
0Snovi poreznog
duga i redoslijed
namirivanja za
pojedine vrste
poreza.

Prijeboj, porezni duznik i porezni dug

Sukladno ¢l. 115. OPZ-a na prijeboj medusobnih
poreznih dugova iz porezno-duznickog odnosa primje-
njuje se Zakon o obveznim odnosima (,Narodne novi-
ne”, broj 35/2005, 41/2008 i 125/2011 - Zakon o roko-
vimaispunjenja novcanih obveza), ako samim OPZ-om
nije uredeno drugacije. Porezni obveznik moze prebija-
ti porezne dugove iz porezno-duznickog odnosa samo
s nespornim ili pravomoc¢no utvrdenim poreznim ob-
vezama. Poreznom duzniku koji ima dospjelo potra-
Zivanje prema drzavnom proracunu, a istodobno ima
evidentirane obveze naime poreznog duga, iznos po-
trazivanja do iznosa duga obustavit ¢e se radi prijebo-
ja s poreznim dugom.

Poreznim duznikom, u smislu ¢l. 3. st. 1. t. 1. Pravil-
nika je pravna i/ili fizicka osoba koja u sluzbenim evi-
dencijama poreznog tijela ima evidentirane dospjele,
anenamirene obveze naime poreza, kamata po osno-
vi poreznog duga, troskova ovrhe i novcanih kazni. Su-
kladno ¢l. 3. st. 1. t. 2. Pravilnika, porezni dug je iznos
dospjele obveze na ime poreza evidentiran na pore-
znom broju duznika u sluzbenim evidencijama Pore-
zne uprave, a obveza je nastala i evidentirana na te-
melju obracunske prijave, ili rjeSenja Porezne uprave,
ili je utvrdena rje$enjem u postupku nadzora od stra-
ne nadleznog poreznog tijela te je dospjela na napla-
tu, a ukupniiznos duga se sastoji od glavnice (ili zbro-
jeno vise glavnica) i obracunskih kamata (ili zbrojenih
kamata za viSe godina ukljucujucii za tekucu godinu)
umanjen za iznos za koji je pravomo¢nim rjeSenjem
Porezne uprave, odobrena obrocna otplata, odgoda
duga, ili reprogram duga prema posebnom propisu.

Potrazivanja s kojima se vrsi prijeboj

Za provedbu pravila OPZ-a o prijeboju donesen
je ovaj Pravilnik kojim se ureduje postupak prijeboja i
redoslijed namirenja za pojedine vrste poreza i kojim
se postupak prijeboja znatno ubrzava. Za prijeboj po-
dobna su samo potrazivanja odredena Pravilnikom. Su-
kladno ¢l. 2. Pravilnika, potraZivanjima poreznog duz-
nika podobnima za prijeboj smatraju se:

e potrazivanja temeljem dospjelih novcanih
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Na prijeboj medusobnih poreznih
dugova iz porezno-duznickog odnosa
primjenjuje se Zakon o obveznim

odnosima, ako Op¢im poreznim zakonom
nije uredeno drugacdije.

obveza iz pravnih poslova sklopljenih izmedu
fizickih i pravnih osoba i osoba javnog prava koje
se financiraju iz drzavnog proracuna, a navedene
su u Popisu broj 1. koji je sastavni dio Pravilnika;

e drzavne potpore za poljoprivredu i ribarstvo;

e potrazivanja iz ovrinih odluka i nagodbi
domaceg suda koje glase naispunjenje
odredene novcéane obveze i imaju potvrdu
ovrsnosti, a koje se isplacuje iz drzavnog
proracuna;

e potrazivanja iz ovrinih izvansudskih nagodbi
koje glase na ispunjenje odredene novéane
obveze, a koje se isplacuju iz drzavnog
proracuna.

Postupak prijeboja

Sukladno ¢l. 4. st. 1. Pravilnika, korisnik drzavnog
proracuna (osoba koja se financira iz drzavnog prora-
¢una i navedena je u Popisu br. 1 Pravilnika) obavje-
stava Ministarstvo financija — Drzavnu riznicu odno-
sno ovlastenu agenciju o dospijecu potrazivanja po
osnovi: pravnog posla sklopljenog s osobama javnog
prava i potrazivanja iz ovr$nih odluka, ovr$nih sudskih
i izvansudskih nagodbi te dostavlja podatke propisa-
ne Pravilnikom. Financijska agencija (u nastavku teksta:
FINA) prije postupanja po nalogu korisnika drzavnog
proracuna, odnosno Agencije za placanje u poljopri-
vredi, ribarstvu i ruralnom razvoju, od Porezne uprave
trazi podatke o stanju poreznog duga, za svakog stje-
catelja potrazivanja, koji se podaci sa stanjem na dan
dostave moraju dostaviti u roku od tri dana. Sukladno
¢l. 5. st. 1. Pravilnika, FINA, sukladno podacima kori-
snika proracuna o potrazivanju pojedinog stjecatelja i
podacima Porezne uprave o stanju poreznog duga, od
iznosa potraZivanja obustavlja iznos potreban za nami-
renje poreznog duga.

Pri tome se porezni dug namiruje prema redosli-
jedu odredenom u ¢l. 114. OPZ-a. O obavljenom pri-
jeboju FINA poreznom duzniku izdaje pisanu ispravu
radi provedbe odgovarajucih knjizenja u njegovim po-
slovnim knjigama, ¢ime je okoncan postupak prijebo-
ja poreznog duga.

Bozo Prelevi¢, dipl. iur.
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TEMELJI
PODUZETNICKE
POLITIKE EU

ODGOVARA:
mr. sc. Andreja
Marceti¢

PITANJE: Viasnica sam srednje tvrtke i zanima me kako je podu-
zetnistvo regulirano u EU te Sto nas poduzetnike ceka ulaskom u Uniju.

ODGOVOR: Poduzetnicka politika EU obraca se poduzetnici-
ma bez obzira na veli¢inu, pravnog oblika ili sektora, a ima za cilj
olaksati pristup financijama za pokretanje i rast malih i srednjih po-
duzeca te potaknuti ulaganja u inovativne aktivnosti, stvoriti oko-
linu pogodnu za suradnju malih i srednjih poduzeca, posebice u
podrug¢ju prekograni¢ne suradnje, promicati sve oblike inovacija
u poduzecima, podrzavati eko-inovacije te dati potporu politika-
ma koje poti¢u poduzetnistvo i inovacije.

Financira se iz razli€itih izvora, od kojih je najvazniji CIP - EU pro-
gram konkurentnosti i inovacija, koji se provodi od 2007. do 2013. i raspolaze budze-
tom od 3.62 milijarde eura. CIP obuhvaca tri programa: Program za poduzetnistvo i
inovacije (EIP), Program podrske politikama za primjenu informacijskih i komunika-
cijskih tehnologija (ICT PSP) te program Inteligentna energija Europe (IEE) (http://
www.mvep.hr/). Dvije trecine svih radnih mjesta u EU-u su u malim i srednjim podu-
zecima, a 29% svih poduzeca u Uniji su mala i srednja poduzeca. Na temelju nacela
»prvo misliti na malo”, EU kreira pravila o drzavnim potporama koja uzimaju u obzir
potrebe malih i srednjih poduzeca te pri formuliranju politika uvijek na umu ima za-
htjeve malih i srednjih poduzeca.

Prioriteti politika su promicanje poduzetnistvai vjestina, poboljsanje pristupa ma-
lihi srednjih poduzeca trzistima (ukljucujudi javne ugovore), unaprjedenje potencija-
la za rast malih i srednjih poduzeca (kroz jacanje kapaciteta za istrazivanje i inovaci-
je) te jacanje dijaloga i konzultacija. Nadalje, s obzirom da pred Zzenama-inovatorima
i poduzetnicama najcesce stoje prepreke kao sto su tradicionalni pogledi i stereoti-
pi 0 Zenama u znanosti i inovacijama, izbor edukacije Zena, manji kredibilitet Zena
kada traze financijska sredstva, tezi pristup tehnickim, znanstvenim i opé¢im poslov-
nim mrezama, manjak poslovnog treninga i poduzetnicke sposobnosti, posebna se
paznja posvecuje zenama i pripadnicima etnickih manjina koji Zele pokrenuti vlastiti
posao te im se pruza potpora kreirana prema njihovim potrebama.

MAP (program za poduzeca i poduzetnistvo) kao dio CIP programa za razdoblje
od 2007. do 2013. Europsko vijece usvojilo je 2000. Povelju za mala poduzeca pozi-
vajudi drzave ¢lanice i Komisiju da podrze mala poduzeca u deset glavnih podru¢ja:
(1) obrazovanje i obucavanje za poduzetnistvo, (2) jeftinije i brze pokretanje podu-
zeda, (3) bolje zakonodavstvo i regulativa, (4) dostupnost potrebnih radnih vjestina,
(5) poboljsanje online pristupa, (6) bolje koristenje prednosti unutarnjeg trzista, (7)
porezna i financijska pitanja, (8) jacanje tehnoloskih sposobnosti malih poduzeca, (9)
koristenje uspjesnih modela za elektronicko poslovanje i razvijanje vrhunske potpore
malim poduzecima, (10) bolja zastupljenost interesa malog poduzetnistva u tijelima
Unije i na nacionalnoj razini. Klju¢ni dokument u podru¢ju poticanja poduzetnistva
Europa 2020. postavlja za cilj stvaranje svjetski najkonkurentnijeg gospodarstva te
predlaze tri prioriteta koji se medusobno nadopunjuju:

e pametan rast: razvijanjem ekonomije utemeljene na znanju i inovaciji

e odrziv rast: promicanje ekonomije koja ucinkovitije iskoristava resurse, koja
je zelenija i konkurentnija

e ukljuciv rast: njegovanje ekonomije s visokom stopom zaposlenosti koja do-
nosi drustvenu i teritorijalnu povezanost (socijalnu koheziju).

govaraju
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CITIUS,
ALTIUS,
FORTIUS,
A GDJE JE
GRANICA?

ODGOVARA:
dr. sc. Jasminka
Samardzija

PITANJE: Radim po cijele dane, i vikendom, a kada
dodem doma ne mogu se osloboditi misli o poslu, ljudima
i projektima koje vodim. Sto da radim?

ODGOVOR: Ritam... postoji ritam rada srca, ritam
uzdaha i izdaha, ritam u teniskoj loptici koja udari o ze-
mljuiodskoci, ritam u plivanju, izmjeni godisnjih doba, a
tako postoji i ritam rada i odmora. Nije odmor nerad ve¢
sastavni dio rada i ukoliko ¢emo ga gledati na taj nacin
uvidjeti ¢emo njegovu vrijednost, a ne prezirati ga kao
nepotreban trosak.

Ono $to je nekome odmor drugome je rad. Primje-
rice, nakon napornog radnog dana u uredu odmor nam
predstavlja bavljenje sportom, a to je ono $to za profe-
sionalnog sportasa predstavlja rad. Ponekad se odma-
ramo razli¢itim fizickim aktivnostima, radom u prirodi
(vinograd, vo¢njak, maslinik), a poljoprivrednicima je to
rad, a ne odmor. Vazan je ritam i izmjena aktivnosti koje
smatrate radom i onih koje za nas osobno predstavljaju
odmor. Vazna je dosljednost, jer ako nemamo vremena
za odmor zapali smo u slijepu ulicu. Tek u vrijeme odmo-
ra mozemo Cuti sebe, pogledati u daljinu i vidjeti kojim
putem Zelimo ici. Kada se uistinu odmarate postajete
sposobni ¢uti zvukove oko sebe (ptice, smijeh ljudi, zvuk
tramvaja), kada mozete zaista vidjeti lica ljudi oko sebe i
zapaziti emocije. Tada moZete osjetiti snagu koja dolazi
iz prirode oko Vas i ulazi u Vas.

Sjetite se svojih najboljih ideja? Kada su Vam sinule,
dosle naum? Puno ih je vise doslo nakon odmora. Posao
¢ovjeka moze uciniti ovisnikom jer dokumenti i ugovori
se stalno umnazaju i uvijek ¢e dolaziti novi. Novi projekt
ili uredenje samo jo$ jedne sobe. Umoran ¢ovjek posta-
je nervozan, nemocan, predbacuje svima, a time najvi-
de Steti sebi jer osjeca griznju savjesti i potom predba-
cuje sam sebi i udaljava se od sebe. Zivot nije samo rad
vecisan, a rad je prostor nadahnucéa, cudesna igra koju
mozemo igrati samo odmoreni. Nisu veliki ljudi oni koji
stalno rade, nego oni koji znaju razlucivati posao od od-
mora, uklopiti Zivot u jedno i drugo. Odmoran ¢ovjek ¢e
napraviti 80% vise posla jer ¢e do¢i do vise rjeSenja, pre-
Cica, povezivati ¢e nepovezivo. Zadajte si jasna pravila:
kada radite - radite, a kada se odmarate — odmarajte se,
i drzite ih se. Kada pocnete gubiti vjeru u sebe i osjecate
kako necete uspjeti i da ima previse zadataka, ustanite,
vrijeme je za odmor, pro3ecite, jer nakon toga Cete biti
efikasniji. Covjek je uzrok, alii rjesenje svih svojih proble-
ma, a ako drzite ritam onda nastaje sklad.



UKOLIKO IMATE PITANJE ZA NASE

STURCNJAKE POSALJITE SVOJ UPIT NA
info@poslovni- savjetnik.com

ODGOVARA:
doc. dr. sc.
Natasa Rupci¢

UCINKOVITO UPRAVLJANJE KONFLIKTIMA

PITANJE: Manager sam poduzeca srednje velicine i u posljednje vri-
jeme uocavam povecani broj konflikata. Situacija u okruZenju kao da se
prenosi na atmosferu u poduzecu i dolazi do konflikata. Kako se postaviti?

ODGOVOR: Konflikti su sastavni dio ljudskog Zivota. Odredena razi-
na konflikata a priori nije negativna. Konflikti mogu biti disfunkcionalni,
odnosno djelovati razorno na kolektiv i poduzece, ali takoder omogu-
Citi sagledavanje novih perspektiva situacije ili rjeSavanje nekog pro-
blema. Konfliktima stoga treba kontinuirano upravljati.

Kod upravljanja konfliktima najprije treba naci njihov izvor, odno-
sno utvrditi javljaju li se oni unutar pojedinca, izmedu pojedinaca, iz-
medu pojedinca i skupine ili pak izmedu skupina pojedinaca. Nakon
toga pokusajte utvrditi razlog njihova pojavljivanja. Konflikti mogu
nastati kao posljedica visokog stupnja meduovisnosti zadataka poje-
dinaca i/ili skupina. Ponekad su ciljevi pojedinaca i/1li skupina nekom-
patibilni, Sto dovodi do sloZenih odnosa i pojave konflikata. Pojedinci
i/ili skupine takoder se mogu natjecati oko resursa, $to takoder ¢esto
neizbjezno vodi konfliktima. Kada u poduzeée dodu nove osobe ili se
pak uspostavi suradnja s novim osobama izvan poduzeca, do konfli-
kata moZe doci zbog razlike u vrijednosnom sustavu i kulturi. No, raz-
mislite jeste li moZda i Vi svojim stilom vodenja (obi¢no autokratskim)
zapravo izvor konflikata.

Ako je rije¢ o konfliktima izmedu pojedinaca i/ili skupina, kao ma-
nager morate posredovati u njihovu rjeSavanju. Pokusajte poticati svo-
je zaposlenike da osvijeste i potom izbjegavaju situacije koje dovode
do konflikata. Svojim sudjelovanjem takoder moZzete poticati izgladi-
vanju odnosa tako $to Cete naglasavati podru¢ja slaganja. Tako moze-
te isticati da ste svi usmjereni prema istom cilju, a to je maksimizacija
vrijednosti poduzeca te da svi djelujete pod okriljem iste vizije i misi-
je. MozZete takoder pokusati promijeniti necije ponasanje, ali u tome
Cete rijetko u potpunosti uspjeti. Ako se kao manager nikako ne mo-
Zete sloZiti s misljenjem skupine jer moZda imate vide informacija ili te
informacije zbog tajnosti sa zaposlenicima ne smijete podijeliti, mo-
guce je i da pokusate nametnuti svoj stav. No pripazite, nametanje sta-
va uglavnom stvara jo3 veci otpor, koji je Cesto pritajen. Kao manager
medijator takoder moZete pokusati uspostaviti kompromisno rjesenje.
Ukoliko je jedna osoba kontinuirano izvor konflikata, nema drugog
rjeSenja nego je premjestiti u drugi odjel. Ukoliko su odnosi u kolekti-
vu naruseni, a prethodne metode nisu dale rezultata, moZete uciniti i
strukturalne promjene, odnosno promijeniti organizacijsku strukturu,
nacin djelovanja kroz politike, procedure i pravila. No, takve promjene
treba uskladiti s potrebama poduzeca i one ne bi smjele sluZiti samo
rjeSavanju konflikata. No, strukturalne promjene mozete ucinitiina dru-
gi nacin. Premjestanjem strojeva, opreme, inventara i sl. mozete ljude
fizicki odvoijiti i tako pokusati smanjiti interakciju sukobljenih osoba.

lako navedene metode mogu biti uspjesne, svakako se preporucu-

je da upravljanju konfliktima pristupite na racionalan nacin koji moze
dovesti do trajnog zadovoljavajuceg rjesenja. Prije svega, osigurajte da
sukobljene strane zajednicki definiraju problemi ciljeve. Zatim omogu-
Cite da svi sudjeluju u razradi alternativnih rjesenja i raspravljaju o nji-
hovim prednostima i nedostacima. Kada su sve opcije poznate te kada
se postigne konsenzus oko njihovih prednosti i nedostataka, moze
se postici zajednicki dogovor o rjesenju te nacinu njegove provedbe.
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ODGOVARA: Jasna
Belamaric, prof.
psihologije

PREPORUKA ILIVEZA?

PITANJE: Vodim firmu od 50 ljudi. Posao raste i zapo-
slit éemo jos nekoliko ljudi u sliedecim mjesecima. Zapo-
slenici mi ve¢ neko vrijeme stalno dolaze s molbama da
im zaposlimo rodake i prijatelje. Medu njima ima i stvar-
no vrhunskih radnika kojima bih rado napravio uslugu,
ali ne ¢ini mi se dobro za radnu atmosferu da ljudi dola-
ze ,po vezi" Sto vi mislite o tome?

govaraju

ODGOVOR: Cestitam narastu
poslovanja, koji je danas rijedak u
Hrvatskoj i zbog kojeg imate ova-
kve slatke brige vezane uz zapo-
sljavanje.

Zelja zaposlenika da zaposle
ljude koje poznaju je uobicaje-
na i prirodna, medutim ne treba
je gledati jednostrano, iskljucivo
kao uslugu koju Vi radite njima, a
oni svojim prijateljima. Zaposlja-
vanjem osoba koje poznaju i pre-
porucuju Vasi ,starosjedioci” od
povjerenja mozete dobiti kvali-
tetne i provjerene ljude. Selekcij-
ski postupak time moze biti pouz-

daniji. Isto tako, moZete pospjesiti kvalitetno i brzo integriranje novih
ljudi u tim, kao i brze savladavanje novih znanja uz podrsku prijatelja iz
organizacije, $to je velika prednost u uvjetima rasta.

Naravno, postoje i zamke koje treba izbjeci. Potrebno je da imate
klimu povjerenja i odgovornosti, u kojoj ¢e preporuka Vasih ljudi znaci-
ti stvarnu preporuku iza koje odgovorno stoje, a ne samo Zelju za uslu-
gom prijatelju; pogotovo ne bijeg od odgovornosti ako se nova oso-
ba ne pokaze dobrom. Preporuceni kandidati inace mogu dobiti malu
prednost, npr. da ih pozovete na razgovor iako nemaju savrseno napisa-
nu molbu ili neovisno o terminu natjecaja. Preporuka moze biti jezi¢ac
na vagi izmedu vise jednako dobrih kandidata. No interna preporuka
nikako ne moze biti glavni faktor niti sama po sebi znaciti zaposlenje.
Kandidati s preporukom moraju prodi isti selekcijski postupak kao i svi
ostali. Klju¢no je u tome da preporuka bude zaista utemeljena - zapo-
slenici osobno dobro poznaju kandidata iz radnog okruzenja i upoznati
su s radnim rezultatima osobe. Preporuke tipa ,susjedov necak, dobar
decko” ili,mala od kuma, silno pametna” ne spadaju u ovu kategoriju,
tu je vise rije¢ o, vezama". Na kraju, vodite racuna da osobni odnosi za-
poslenika ne pretegnu nad njihovim profesionalnima. Sretno u izboru
najboljih kandidata i kandidatkinjal
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ODGOVARA:
Nadina Cvetko
Borota

ERRARE HUMANUM EST
- LJUDSKI JE GRUESITI

PITANJE: Recesija se nije pojavila kao plod nedostatka ekonomskih
znanja, nego viska znanja osobite vrste, prevelike kolicine kapitalistickog
duha. To ¢itavo intelektualno zdanje urusilo se u ljeto prosle godine, jer su
podaci koji su se ubacivali u modele upravljanja rizikom, uglavnom, po-
krivali samo posljednja dva desetljeca, razdoblje velike euforije. U cemu je
kvaka? Tko je pronasao pogresku?

ODGOVOR: Jarko svjetlo slobodnih trzista toliko nas je zaslijepi-
lo da je tesko vidjeti druge nacine promatranja svijeta. Kao sto je prije
vise od stotinu godina napisao Oscar Wilde:,,Covjek danas zna cijenu
svegda i vrijednost nicega”.

Prvi covjek americke sredisnje banke Alan Greenspan je posljed-
njih godina bio jedan od priznatih kreatora svjetske ekonomije. Nedav-
no je pronasao pogresku u modelu koji je smatrao presudnom struk-
turom koja odreduje funkcioniranje svijeta. Rijec je o konceptualnom
okviru putem kojeg ljudi pristupaju stvarnosti. Zove se ideologija. Co-
vjeku je ideologija potrebna da bi Zivio. Ljude oko sebe natjerao je da
prihvate njegov stav da trZiste ima urodeno svojstvo stabiliziranja —,Tr-
Ziste zna najbolje”.

Po ovome, situaciju je ispravno predvidio jedino Karl Marx. Naji-
staknutiji zagovornici slobodnog trzista, jedan za drugim prozivljava-
ju, da se posluzimo jezikom trzista, korekciju. Bio je veliki 3ok dokazati
da su temelji politike i na podrucju djelovanja vlada i u gospodarstvu
pogresni te da uvjete funkcioniranja trzista i svijeta postavljaju mocni-
ci. Sad dolazi ono najgore: za njih nemamo zamjene, a tako su neskloni
ljudskoj prirodi. Sto u¢initi? U tom slu¢aju nam ne preostaje samo novi
nacin ucvricivanja vlastitih ocekivanja od naseg drustva i gospodar-
stva, koji bi se temeljio na bogatijim pretpostavkama o ljudskoj prirodi,
nego i drukcija ideologija koja bi upravljala razmjenom roba i usluga.



ODGOVARA:
mr. sc. Dragan
Zlatovi¢

POTVBDA O
NEKAZNJAVANJU

PITANJE: Moze li se u natjeca-
jima za zasnivanje radnog odnosa
traZiti da pristupnici dostave potvr-
de o nekaznjavanju?

ODGOVOR: Cesto se u praksi
u natjecajima za primanje u rad-
ni odnos, posebice u drzavnim i
javnim sluzbama, traZi da pristu-
pnici uz drugu dokumentaciju ko-
jima dokazuju ispunjavanje uvje-
ta iz natjecaja, dostave i potvrdu
o nekaznjavanju, odnosno druge
podatke iz kaznene evidencije.

Prema odredbi ¢l.14. stavak 1.
Zakona o pravnim posljedicama
osude, kaznenoj evidenciji i reha-
bilitaciji (,Narodne novine”, broj
143/2012) nitko nema pravo za-
htijevati od gradana da podne-
su dokaze o svojoj osudivanosti
ili neosudivanosti.

Samo iznimno, kada se radi o
zasnivanju radnog odnosa ili po-
vjeravanju poslova cije obavljanje
podrazumijeva redovite kontak-
te s djecom, poslodavac moze, uz
suglasnost osobe za koju se po-
daci traze, zatraZiti izdavanje po-
sebnog uvjerenja o podacima iz
¢lanka 13. stavka 4. navedenoga
Zakona. Ovdje se radi o podaci-
ma iz kaznene evidencije o pravo-
mo¢no osudenim osobama koje
su pocinitelji: kaznenih djela iz
glave XVIl. Kaznenog zakona (,Na-
rodne novine’, broj 125/2011.); ka-
znenih djela iz ¢lanka 154. stav-
ka 1. tocke 2; ¢lanka 154. stavka
3., ¢lanka 155. stavka 2. i ¢lanka
156. stavka 1. Kaznenog zakona
(,Narodne novine’, broj 125/2011)
kada su pocinjena prema Zrtvi po-

sebno ranjivoj zbog njezine dobi;
kaznenog djela iz ¢lanka 106. stav-
ka 2. i 3. Kaznenog zakona (,Na-
rodne novine’, broj 125/2011); te
kaznenih djela iz ¢lanka 175. stav-
ka 2., ¢lanka 178. stavka 3., ¢lan-
ka 188. stavka 4.i 5., ¢lanka 191.
stavka 2., ¢lanka 192, ¢lanka 193.
stavka 2., ¢lanka 194., ¢lanka 195.
stavka 1., stavka 4., stavka 5. i
stavka 6., ¢lanka 196., ¢lanka 197.,
¢lanka 197.a i ¢lanka 198. Kazne-
nog zakona (,Narodne novine’,
broj 110/1997, 27/1998, 50/2000,
129/2000, 51/2001, 11/2003,
190/2003, 105/2004, 84/2005,
71/2006, 110/2007, 152/2008 i
57/2011).

Nadalje, prema citiranom Za-
konu osoba ima pravo traziti po-
datke iz kaznene evidencije za
sebe ako su joj ti podaci potreb-
ni radi ostvarivanja nekog prava
uinozemstvu ili u medunarodnoj
organizaciji.

U praksi sudovi na zahtjev
osobe - sudionika u natje¢ajnom
postupku za radno mjesto izdaju
uvjerenje da se protiv fizicke oso-
be pred naslovnim sudom ne vodi
kazneni postupka, da nije donese-
no rjedenje o istrazi, da nije podi-
gnuta optuznica koja je na pravnoj
snazi, odnosno da nije donesena
nepravomocna presuda po op-
tuznom prijedlogu niti je izdan
kazneni nalog, a sve umjesto po-
tvrde o nekaznjavanju. Kako je da-
kle izdavanje podataka iz kazne-
ne evidencije ex lege zabranjeno
u natjecajima za zasnivanje rad-
nog odnosa ne bi trebalo traZiti od
pristupnika dokaze u tom smislu,
osim u iznimnim situacijama kada
je to posebnim zakonima propi-
sano. Primjerice, prema odredbi
¢l.25. Zakona o predskolskom od-
goju i naobrazbi (,Narodne novi-
ne’, broj 10/1997 i 107/2007) rad

u dje¢jem vrticu ne moze obavljati
osoba koja je pravomocno osude-
na za neko od kaznenih djela pro-
tiv Republike Hrvatske, kazneno
djelo primanja mita, nasilnickog
ponasanja, zloupotrebe opojnih
droga, kaznenih djela protiv slo-
bode i spolnog ¢udoreda te neko
od kaznenih djela protiv braka,
obitelji i mladezi. Kod toga bi po-
tvrdu da se ne vodi kazneni po-
stupak trebao priloziti pristupnik
na natjecaj, odnosno kada se radi
o potvrdi o nekaznjavanju trebao
bi je zatraziti poslodavac. Bilo bi
najsvrsishodnije kada bi zakono-
davac uskladio posebne zakone
s odredbama Zakona o pravnim
posljedicama osude, kaznenoj evi-
denciji i rehabilitaciji iz 2012., ne
ostavljajudi prostora tumacenjima
(lex posteriori delegat legi priori ili
lex specialis derogat legi generali).
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ODGOVARA:
Daniel Sever,
mag. iur.

NAMIRENJE
IZVANREDNIH
TROSKOVA
POSLODAVCA I1Z
PLACE RADNIKA

STRUCNJACI
odgovaraju

PITANJE: Ugovorili smo s radnikom prilikom sklapanja Ugovora o radu, odredbu koja sa-
drzi suglasnost radnika da poslodavac moZe namiriti troskove u svezi s njegovim radom, a koji
se odnose na administrativne troskove produzenja radne vize, telefona i sl. Mozemo li temeljem
takve suglasnosti radnika ustegnuti ovlasteno dio place radniku?

ODGOVOR: Radnik ne moze dati suglasnost za ustegu zbog troskova, ako tu suglasnost
daje vec prilikom zasnivanja radnog odnosa, odnosno prilikom sklapanja ugovora o radu.
Prvenstveno je tome tako iz razloga jer predmetni spomenuti troskovi (telefon, trosak za
produZenje radne vize i sl.) za poslodavca nastaju evidentno tek nakon sklapanja ugovora
o radu, odnosno tijekom radnog odnosa, a sukladno odredbi ¢lanka 88. st. 2. Zakona o radu
(,Narodne novine’, broj 149/2009i61/2011) prije nego nastanu sama potrazivanja radnik
ne moze dati suglasnost za namirenje takvih potraZivanja poslodavcu.

Stoga poslodavac nije ovlasten ustegnuti u ovom slucaju dio place radniku, jer istu uste-
gu temelji na suglasnosti radnika koju je ovaj dao prilikom sklapanja ugovora o radu, da-
kle prije dospjelosti same trazbine. U ovom smislu ide i preteZita sudska praksa (Zs u Varaz-
dinu, Gz-413/07 i sl.).

OSIGURANJE RADNIKA OD NESRETNOG SLUCAJA
KAO POKRICE ZA DIO RIZIKA ODGOVORNOSTI
POSLODAVCA

PITANJE: Imamo ugovoreno kolektivno osiguranje radnika od svih oblika nezgode na
poslu. Medutim, dobili smo informaciju da navedeno osiguranje ne pokriva eventualnu odgo-
vornost poslodavca, pa bi isto osiguranje, iako je prilicno povoljno, prestali kao tvrtka placati
radi smanjenja troskova.

ODGOVOR: Ovim oblikom osiguranja poslodavac, doduse, prvenstveno osigurava rad-
nika jer osiguranje od nezgode u korist radnika nije isto $to i osiguranje od odgovornosti
poslodavca za Stetu uzrokovanu radnicima (ve¢ je to posebno ili dodatno osiguranje uz na-
vedenu policu). Medutim, prema stajalistu sudske prakse i uostalom, sukladno odstetnoj
prirodi ugovora o osiguranju od posljedica nesretnog slucaja, iznos koji je radnik primio
na ime osigurane svote iz ugovora o osiguranju od posljedica nesretnog slucaja uracuna-
va se u iznos odstete koju mu poslodavac duguje s osnova odgovornosti za Stetu. Vazno
je ipak istaknuti kako se ovakvo ura¢unavanje iznosa vrsi samo u slu¢ajevima kada je po-
slodavac ugovaratelj i uplatitelj premije. Sudska praksa pri tome iznimno pazi da je uplata
premije osiguranja od nezgode vrsena od sredstava koja predstavljaju iskljucivo sredstva
poslodavcal, pa stoga ako je premiju poslodavac primjerice platio iz sredstava zajednic-
ke ,kase”ili radnicke pricuve, dozvoljeno je da radnik kumulira odstetne zahtjeve i iznose
odsteta jer se smatra kako su radnici sami sebi upla¢ivali premiju, te se radi o dodatnom
osiguranju samog radnika na koju osigurninu on ima pravo neovisno po poslodavcu i nje-
govoj odgovornosti za Stetu.

Inace, kolektivno osiguranje radnika od posljedica nesretnog slucaja ugovaraju za svo-
je radnike uglavnom savjesni poslodavci, koji smatraju da ovakav oblik osiguranja ne pred-
stavlja izlisan trosak tvrtke, vec da je to na korist kako radniku, tako i poslodavcu u slu¢aju
Stetnog dogadaja i odgovornosti poslodavca. Na ovaj nacin poslodavac uplacujuci neznat-
nu premiju pruza odredeni benefit radnicima jer ih osigurava od svojih sredstava za njiho-
vu korist, a s druge strane sebi pruza odredenu sigurnost jer za slu¢aj postojanja vlastite
odgovornosti za Stetu prema radniku moZze traziti uracunavanje u dugovani iznos odste-
te, iznosa koji je isplacen radniku od strane osiguravatelja po polici osiguranja od nezgode

! lako je ovakvo stajaliste sudske prakse u odredenoj mjeri u neskladu sa ¢lankom 972. ZO0O-a
koji zapravo ne gleda tko je u ugovornom odnosu od cijih sredstava uplatio premiju, a tko nije.
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Je li moguca financijska sloboda?

Udanasnje vrijeme krize kad jedva spajamo
kraj s krajem sve vise padam u negativna raspo-
loZenjaizanima me da lije uopée moguca finan-
cijska sloboda i ne briga oko novca te kako po-
kriti sve troskove. Pomozite!

I.C., Vrbovec

U odgovoru na pitanje je li moguca finan-
cijska sloboda krije se Vas stavili uvjerenja koje
imata o novcu. Ako Zelite imati financijsku slo-
bodu, preduvijet je da vjerujete kako Vi uprav-
ljate svojim Zivotom i da ste sami odgovorni
za to. Ukoliko ne vjerujete u to, sigurno imate
vrlo malo kontrole nad svojim Zivotom pa sa-
mim tim i nad financijskim uspjehom. Radi se
o percepciji koju imate i kako reagirate na si-
tuacije i okolnosti u kojima se nalazite.

Umjesto preuzimanja odgovornosti za do-
gadaje u svojim zivotima mnogi ljudi okriv-
ljavaju druge za to. Cilj te igre je vidjeti koliko
ljudiiokolnosti mogu optuZiti, a daine pogle-
daju sebe. Pa tako okrivljuju krizu, vladu, gos-
podarstvo, svoj posao, sefa, podredene, na-
dredene, partnera, roditelje i sl. Problem je u
svima osim u njima samima. Zanimljivo je da
kad uperite kaZiprst u nekoga jo$ uvijek su tri
prsta (mali, prstenjak i srednji) okrenuta pre-
ma vama.

Ako ne okrivljuju onda opravdavaju sebei
svoju situaciju. Naj¢esce govore kako novac za-

pravo i nije vazan, kako su vaznije druge stva-
ri poput ljubavi, postenja, iskrenosti. Medu-
tim, Sto ako kaZete svojem partneru da vam
nije vazan zapitajte se hoce li ostati i dalje s
vama u vezi. lli biste li imali ku¢nog ljubimca
da vam nije vazan?

Ako mislite da novac nije vazan znadi da
ga nemate. Ljudi koji imaju novac i koji su bo-
gati shvacaju vaznost novca i njegovo mjesto
u drustvu. Ne mozete ljubavlju platiti racune
i kredit za stan.

Osim okrivljavanja i opravdavanja najgo-
ra stvar koju si jos moZete napraviti jest da se
samosazaljevate. Ukoliko si govorite stvari po-
put,Jadan ja“ili,Bas nemam srece u Zivotu”ili
,Sef me ne voli, pa zato ne napredujem’, od-
mah prestanite to raditi. Prestanite se Zaliti.
Mnogo se danas govori o zakonu privla¢enja.
On kaze da se sli¢nosti privlace. Pa kad se zalite
time samo jo3 vise privlacite lose stavri u Zivot.

Podsjetite se da sami stvarate svoj Zivot i
da svakog trenutka privlacite uspjeh ili neu-
spjeh. Najvaznije je mudro odabrati svoje mi-
sliirijeci. Vrijeme je za odluku. Razmislite, sva-
ki put kad se opravdavate, okrivljujete i Zalite
pojcavate svoje vjerovanje u to kako je nemo-
guce postati financijski slobodan. Vrijeme je da
si priznate kako sami stvarate sve sto imate, ali

i sve Sto nemate.
Inga Lali¢



Hrvatski jezik u poslovanju

Upotreba glagolskog priloga proslog

dr. sc. Marko
Aleri¢

Glagolski prilog prosli tvori
se od svrienih glagola tako da se
infinitivnoj osnovi dodaju nastavci
-v$i, -v ili -avsi, -av. Nastavci -v$i,

-v dodaju se infinitivnoj osnovi
koja zavr§ava na samoglasnik,

npr. ucini-v ili ucini-vsi, ugrozi-v
ili ugrozi-vsi, a nastavci -avsi, -av
infinitivnoj osnovi koja zavrsava
na suglasnik, npr. rek-avili rek-avsi,
ispek-avili ispek-avsi.

Glagolskim prilogom proslim izrice se radnju koja
jeizvriena prije nego sto se glavna radnja pocela vrsiti,
dakle radnja koja je prethodila glavnoj radnji. Zato se
glagolski prilog prosli i tvori samo od svrienih glago-
la, npr. Oprostivsi se s prijateljem, popeo se na brod. Neki
glagolski prilozi prosli postali su odredeni pridjevii skla-
njaju se po padezima, npr. bivsi predsjednik, bivseg(a)
predsjednika, biviem(u) predsjedniku.

Pogreske u vezi s upotrebom glagolskoga priloga
proslog javljaju se kada se glagolski prilog prosli ne-
pravilno tvori od nesvrsenih glagola. Zato glagolski
prilozi prosli ¢inivsi, gledavsi nisu pravilni jer su glagoli
Cinitii gledati nesvrieni glagoli pa se od njih ne moze
tvoriti glagolski prilog prosli, nego samo glagolski pri-
log sadasnji. Zato je pravilno samo cineci, gledajuci, a
glagolski prilog prosli mogu imati, npr. svrseni glago-
li uciniti i ugledati. Njihov glagolski prilog prosli glasi
ucinivsi, ugledavsi.

Ako glagolski prilog prosli dolazi na pocetku rece-
nice (kada se nalazi u zavisnom dijelu sloZene recenice),
onda iza te zavisne recenice dolazi zarez. Npr. Prisjetivsi
seda je sutra subota, bilo mu je odmah lakse; Vidjevsiga,
mahnuh mu rukom. Zarezom se od ostalih dijelova re-
Cenice glagolski prilog prosli odvaja i kada se nalazi u
dijelu recenici koji je umetnut, naknadno dodan, kao
npr. u recenici: Prisao mi je i poZalio se kako je, opcenito
uzevsi, stanje losije nego prethodnih godina.

Provjerite ovladavanje pravilnom upotrebom gla-
golskoga priloga proslog rjesavajuci ove zadatke:

1. U kojoj se recenici ne javlja glagolski prilog prosli?
A Kupivsi pet metara umjetnog krzna, odlucio sam ga odnijeti krojacu.
B Odgajala je narastaje ucenika pokazavsi im vrijednost upornosti i strpljivosti.
C Opera je postala slavna nakon sto je izvedena vise od 10 000 izvedbi.
D Precizno sagledavsi dolazak novog vremena, osnovali su prvi foto-klub.

2. Na prazna mjesta upisite glagolski prilog prosli glagola navedenog u zagradi.

A Reklaje da je osnovan i fond za pomoc. (napomenuti)

B im susret, pruZili su im priliku da ga bolje upoznaju.
(omoguciti)

C vrijeme pripreme, zahvat ne traje dulje od deset minuta.
(uracunati)

D najzanimljivije, objasnila je kako provjeriti kvalitetu. (izdvojiti)

3. Na prazna mjesta ispisite glagolski prilog prosli iz recenica.
A Nastavili su suradnju predstavivsi planove na izlozbi.
B Upute se primjenjuju pocevsi od 1. sijecnja.
C Pokazao se hrabrim upozorivsi je da je u opasnosti.
D Na kraju je odlucila produziti dalje ostavivsi bicikl.

4. U kojoj je recenici glagolski prilog prosli u nepravilnom obliku?
A Odbacivsi sklonost boji, kubisti su nastojali stvoriti strogo slikarstvo.
B Dogovorio se za intervju zamolivsi novinara da se nadu u gradu.
C Spremao se za napad prethodno je zgrabivsi Sapama.
D Upoznavavsi strahote sadasnjosti, odlucili su postati navjestitelji nade.

5. Navedite infinitiv glagola od kojega su nastali glagolski prilozi prosli u
recenicama.

A Doznavsi za to, kralj se odludi vratiti u domovinu.

B Stigavsi u selo, upoznao je djecakova oca.

C Proveo je reformu podijelivsi gradane u pet imovinskih razreda.

D Saznavsi da su njegovi unuci, pozeljeli su posjetiti stari kraj.

6. U kojim recenicama zarez nije na pravilnom mjestu?
A Kovacic je pokusao ismijati Mazuranicevo djelo, napisavsi “Smrt babe
Cengickinje”.
B Otisnuvsi se prema Galapagosu, stigao je do Ekvadora.
C PopeVsi se na pozornicu, izazvao je veliki pljesak.
D Krunu je izradio Svicarski draguljar, optocivsi je s 4800 dijamanata.

7.U kojem su nizu svi glagolski prilozi prosli pravilno tvoreni?
A pisavsi, pokupovavsi, ponadavsi se
B popravivsi, pospremivsi, prenijevsi
C doznavavsi, slamavsi se, znavsi
D stjcavsi, gradivsi, isprativsi

Rjesenja: 1. C; 2. A napomenuvsi, B omogucivsi, C Ura¢unavsi, D Izdvoijivsi; 3.
A predstavivsi, B pocevsi, C upozorivsi, D ostavivsi; 4. D; 5. A doznati, B stici, C
podijeliti, D saznati; 6. A, D; 7.B
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Komunikacijski
model NLP-a

Koliko puta ste se upitali ,,Kako je moguce
da to tako vidi?“ ili ste mozda ¢ak izgubili
zivce objaSnjavajudi nesto, a osoba s druge
strane kao da “Zivi u drugom svijetu”?
Vjerojatno vam se dogodilo i da slusate
kako netko opisuje dogadaj kojem ste i
sami nazocili i cudom se ¢udili o cemu ta
osoba prica - vi ste to sasvim drugacije
dozivjeli. Kako je to moguce? Zasto se (ne)
razumijemo?

Komunikacijski model NLP-a daje nam neke od odgovora na ova
pitanja, odnosno pokazuje nam kako primamo informacije iz vanjskog
svijeta i kako im dajemo znacenje, odnosno kako stvaramo misljenja i
kako na temelju njih reagiramo.

Zivimo u svijetu prepunom informacija i u svakom trenutku okru-
Zuje nas vise od dva milijuna informacija. Radi se o malim komadic¢ima
informacija, primjerice osvijetljenost prostora, boje, oblici, izrazi lica
osoba oko nas, zvukovi, kvaliteta glasa, rijeci, osjecaj topline ili hlad-
noce, dodiri, mirisi, okusi... Ve¢inu tih informacija mi samo nesvjesno
percipiramo. To znaci da ih se kasnije mozda i mozemo sjetiti, iako ni-
smo ni znali da smo ih upamtili. Cak i kad ih nismo svjesni one itekako
utjecu na nas dozivljaj. Takve su, primjerice, informacije o neverbalnim
znakovima sugovornika.

Kako putuju informacije

Izvanjske informacije primamo putem nasih osjetila. S obzirom na
,ulazni kanal” razlikujemo vizualne (o¢i), auditivne (usi), kinesteticke
(koza), olfaktorne (nos) i gustativne (usta) informacije. | ve¢ tu se moze-
mo jako razlikovati. Naime, neki ¢e prioritet dati vizualnim, drugi audi-
tivnim, treci kinestetickim ili olfaktornim i gustativnim informacijama.
Nas ,omiljeni” kanal za primanje informacija zovemo jo$ i primarnim
reprezentacijskim sustavom, a vise o tome Citajte u jednom od sljede-
¢ih nastavaka male NLP skole.

Nakon sto informacije produ kroz nasa osjetila pocinje njihova,unu-
tarnja” obrada. Da bismo iz gomile informacija stvorili sliku o dogadaju
koji promatramo, odnosno nase misljenje, u vrlo kratkom vremenu (oko
pola sekunde) nas um koristi tri procesa - brisanje, preoblikovanje i po-
opcavanje. Sva tri procesa dogadaju se istodobno, nadopunjuju se i pot-
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puno su nesvjesni.Ti su nam procesi svima zajednicki, tj. svi ih koristimo,
no vrlo se razlikujemo u tome kako ih koristimo. Na to utjece nase cje-
lokupno Zivotno iskustvo - socijalna okolina, edukacija, godine, spol ...

Brisanje nam omogucuje odvajanje bitnog od nebitnog, odnosno
fokus paznje. Tijekom tog procesa brisemo informacije koje nam,nisu
potrebne”. Time ¢uvamo svoj zdravi razum. Bez brisanja sve bi namin-
formacije bile jednako vazne i tesko bismo se snalazili u svijetu oko nas.
Nezgodno je $to katkad krivo razlu¢imo $to jest, a $to nije vazno, odno-
sno briemo informacije za koje bi bilo bolje da ih nismo obrisali (primje-
rice neciji rodendan, zadatak koji smo obecali izvrsiti pa zaboravilii sl.).

Preoblikovanje je proces kojim iskrivljujemo informacije, prila-
godavajudi ih tako nasim prethodnim iskustvima, vjerovanjima, oce-
kivanjima. To je proces koji nam omogucuje kreativnost, stvaranje no-
vog ili mijenjanje postojeceg. Koliko god nam se svidalo kad stvaramo
neke nove projekte ili umjetnicka djela, isti taj proces sudjeluje u kre-
iranju nasih problema. To znaci da informacije koje primamo preobli-
kujemo tako da ih vidimo i dozivljavamo kao problem. Sjetite se koliko
puta vam se dogodilo da krivo protumacite neciju poruku ili postupak!

Poopcavanje je proces koji nam omogucuje ucenje na visoj razi-
ni, odnosno zakljuc¢ivanje, stvaranje pravila. Na temelju samo nekoliko
iskustava (Cesto ¢ak samo jednog!) mi vrlo brzo donosimo zaklju¢ak koji
zatim uzimamo kao mjeru za sve sli¢ne situacije. To nam omogucuje da,
primjerice, jednom kad naucimo ¢itati mozemo Citati vrlo razlicite tek-
stove, vrlo lako slova slazemo u rijeci, bez posebnog razmisljanja. Ipak,
isti taj proces koristimo i pri stvaranju nasih predrasuda. Svaki put kad
koristite rijeci: svatko, nitko, svi, uvijek, nikad... govorite u poopcava-
njima. | vjerojatno i sami znate . da
svako pravilo ima iznimku koja ga
potvrduje”.

Nakon $to smo primljene in-
formacije obradili brisanjem, pre-
oblikovanjem i poop¢avanjem u
sVvom umu stvaramo svoju unu-
tarnju predodzbu o vanjskom do-
gadaju. Jednom kad stvorimo svo-
ju predodzbu (ne zaboravite, to se
dogada nesvjesnim procesima u
vrlo kratkom roku) nase djelovanje gotovo u potpunosti ovisi o njoj.
Na temelju te predodzbe ulazimo u stanje - ako je predodzba pozitiv-
na i stanje ce biti pozitivno i obrnuto.

Odraz naseg unutarnjeg stanja je fiziologija, odnosno reakcije naseg
tijela koje mozemo promatrati izvana jer se ocituju u izrazu lica, gesta-
ma, tonalitetu glasa i sl. To je ono $to zovemo neverbalnim znakovima.
O stanju u kojem se nalazimo ovisit ¢e i nasa reakcija na vanjski dogadaj.

Imajuci to u vidu, vrlo je vazno osvijestiti svoje unutarnje predodzbe,
propitivatiih i traziti $to smo i kako izbrisali, preoblikovali i uop¢ili da bi-
smo stvarali kvalitetnije predodzZbe i bolje reagirali na dogadaje oko nas.
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U organizacijskom okruzenju lakse ¢e se
zaposliti kandidat koji se uspjesnije predstavi
i ostavi povoljniji dojam o sebi, a zaposlenik
uspjesnijeg samopredstavljanja prije e steci
povisicu i napredovati u karijeri.

U socijalnom pogledu, ljudi vjestiji u sa-
mopredstavljanju lakse ¢e uspostaviti i odr-
Zati prijateljstvo, bit ¢e omiljeniji medu drugi-
ma i lak3e postici zacrtane socijalne ciljeve. Na
osobnom planu ljudi uspjesnijeg samopred-
stavljanja lakse ¢e odrZavati Zeljenu sliku o sebi
iimat ¢e izraZenije samopostovanje. Prednost
uspjesnog samopredstavljanja mogu se pro-
matrati i nesto Sire. Socijalnopsiholoska raz-
matranja vide u samopredstavljanju ucinko-
vit kontrolni mehanizam kojim se ponasanje
odrzava u socijalno prihvatljivim okvirima.
Kako bi izgledali ljudski odnosi i socijalni Zi-
vot kada nikoga ne bi bilo briga sto drugi ljudi
misle o njemu i kada nitko ne bi svije ponasa-
nje prilagodavao nekim kriterijima i standar-
dima ponasanja? Proces prikladnog predstav-
ljanja Zeljne slike o sebi i konstrukcije Zeljenih
dojmova o sebi stoga se moze gledati kao na
jedan od temeljnih ciljeva svakodnevnog so-
cijalnog Zivota.

Nacina samopredstavljanja je vise i uklju-
Cuju verbalne samoopise, primijenjena kon-
kretna ponasanja, iskazivanje svojih poveza-
nosti s odredenim ljudima i predmetima pred
drugima, odnosno izbjegavanje pokazivanja
vlastite povezanosti s nepozeljnim ljudima i
pojavama, pa sve do sloZenijih ponasanja koja
se mogu oznaciti kao Zivotni stil.

Dva oblika samopredstavljanja

Na opcoj razini moguce je razlikovati dva
tipa samopredstavljanja - prvi je usmjeren na
L4svidanje publici”ivodeno Zeljom da se posti-
gnu pozeljniishodiiosiguraju nagrade, dok je
drugi oblik samopredstavljanja usmjeren na
izgradnju javnog identiteta te se moze shva-
titi kao,samoformirajuce samopredstavljanje”
koji sluzi pojedincu da bi izgradio sebe. Mogu
se razlikovati dva temeljna cilja koja se Zele
ostvariti ovom vrstom ponasanja, a ukljucuju:

1. cilj da se upravlja dojmovima o sebi ili
jednostavno, cilj svidanja odredenoj publici i

2.cilj uspostavljanja i odrzavanja javne sli-
ke o sebi, zapravo cilj izgradnje i odrzavanje

Pozor! Slike u ogledalu
mogu biti pogresne!

Ljudi su svakodnevno ukljuceni u razlicite oblike
samopredstavljanja. Neprekidno pokusavaju utjecati na to
kako ih drugi opazaju, doZivljavaju i interpretiraju njihov
fizicki izgled, rezultate koje postizu, sposobnosti koje imaju,
prijatelje i ¢lanove skupina kojima pripadaju... Razloga za to
je vise, a mozda jedan od najvaznijih lezi u vaznosti dojmova
drugih koji utjecu na bitne ishode i posljedice za neku osobu.

osobnog identiteta. Samopredstavljanje pr-
venstveno ukazuje na pokusaje da se osobno
upravlja informacijama i dojmovima o sebi.
Vrlo je zanimljiv odnos samopredstavljanja i
obmanjivanja drugih jer se ponegdje moze
Cuti kako je svrha samopredstavljanja prije
svega lazno predstavljanje sebe i obmanjiva-
nje drugih. Samopredstavljanje je u vecini slu-
Cajeva istinito predstavljanje sebe, koje vrlo
Cesto sadrzi i ,selektivni odabir informacija o
sebi” na nacin da navodi publiku na odrede-
ne zaklju¢ke. Drugim rije¢ima, osoba od vise
mogucih informacija, odnosno javnih slika o
sebi koje ima u ,svojevrsnom repertoaru jav-
nog ponasanja’, izabire one za koje vjeruje da
e u odredenoj situaciji i s odredenom publi-
kom u najboljoj mjeri poluciti Zeljene ciljeve.

Sto sve utjece na sliku u ogledalu?

Buducdi da je samopredstavljanje slozen i
dinamican oblik ponasanja, razliciti su faktori
koji mogu na njega utjecati. Leary i Kowalska
smatraju da se samopredstavljanje sastoji od:
impresijske motivacije i impresijske konstruk-
cije. Impresijska motivacija oznacava stupanj
necije motiviranosti da utjece i kontrolira kako
gadrugiopazaju i dozivljavaju. Jasno je da lju-
dinisu u svim situacijama ni motivirani ni zain-
teresirani voditi racuna o vlastitom samopred-
stavljanju. U nekim situacijama (npr. tijekom
vecernjeg izlaska ili tijekom selekcijskog inter-
vjua za novi posao) veca je vjerojatnost poja-
ve izrazenije motiviranosti za samopredstav-
ljanjem nego u nekim drugim situacijama (npr.
tijekom razgovora s bracomili sestrama). Kada
je osoba motivirana, a ovisno i o stupnju moti-
viranosti, vjerojatno e viSe pokusavati stvoriti
neki dojam o sebi. Taj izvedbeni dio obuhvaca
aspekt konstrukcije dojma.

Muskareci i zene, stari i mladi
Starije su osobe na jedan prili¢cno mani-

festan nacin stigmatizirane, jer ih okolina naj-
CeSce dozivljava,starima’, i to ne samo u fizi¢-
ko-bioloskom smislu. Starost je tako u veéine
ljudi istodobno i svojevrsna asocijacija za ,ne-
kompetenciju, neatraktivnost, aseksualnost,
slabo zdravlje, usporenosti sl.". U adolescenciji
je posebno prisutna Zelja da se,,ostavi dojam
na druge’, prvenstveno vrénjake.

U socijalnim kontaktima muskarci se na-
stoje samopredstavljati $to pozeljnije, pri-
je svega u dimenzijama koje su povezane s
kompetentnoscu, jerim je to obiljezje jako vaz-
no; Zele naglasiti svoje sposobnosti, socijalnu
moc i utjecaj, dok se Zene samopredstavljaju
pozeljnije u dimenzijama povezanima opce-
nito s raznim aspektima emocionalnog, soci-
jalnog i interpersonalnog ponasanja (komu-
nikacija s ljudima, razumijevanje, empatija).
Moze se opcenito reci da su muskarci skloniji
samoisticanju, a zene umiljavanju kao nacinu
samopredstavljanja.

U jednom istrazivanju (Eagly et al.) Zene
rukovoditeljice upravljackog stila orijentira-
nog na zadatak dozivljene su daleko negativ-
nije nego kad je rije¢ o istovjetnom muskom
ponasanju. Zena se zbog samoisticanja uisti-
nu i doZivljava sposobnijom i uspjesnijom, ali
to na drugoj strani placa socijalnim gubicima,
pa ponekad i socijalnim odbacivanjem. Tada
moze dodi do nepozeljnog socijalnog karakte-
riziranja te je okolina naziva muskobanjastom,
karijeristicom i sl.

O autoru:
mr. sc. Darko Sambol, MBA
prof. psiholog - business & life coach
NLP Business Practitioner
- Individualni i grupni rad
- Osobni i organizacijski razvoj
www.darkosambol-consalting.com
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Lhr

SUNCE

KAO |ZVOR
ENERGIJE

Danas je uvrijezeno misljenje
kako su sunceve zrake jako
Stetne te kako se njihovom
(pretjeranom) izlaganju izaziva
rak koZe i prerano starenje, pa
stoga vecina izbjegava ikakvo

izlaganje suncu. Tome uvelike
doprinosi nas uzurbani Zivotni
stil, cjelodnevni boravak

u zatvorenom prostoru ili
automobilu, a rijetko kad si
»priustimo” Setnju prirodom.
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Ovakvim nacinom Zivota jedinu svje-
tlost koje nase tijelo dobiva je ona iz umjet-
ne rasvjete ili nepotpuna sunceva svjetlost
koja se uspijeva probiti kroz prozore. Blijeda
lica, depresija, manjak koncentracije Cesta
su pojava danasnjice, a upravo nedostatak
sunceve svjetlostije jedan od glavnih uzro¢-
nika tih pojava. Nasi tjelesni sustavi prilago-
deni su optimalnom funkcioniranju pri do-
voljnoj izloZzenosti suncevoj svjetlosti. Stoga
nedostatna koli¢ina sunca moze biti uzro-
kom pomanjkanja vitamina D u organizmu,
bududi da ga relativno malo hrane sadrzava
u vecim koli¢cinama. Zasto ne bismo iskori-
stili ovaj besplatan i svima dostupan izvor
energije da se osje¢amo zdravije i sretnije?

Utjecaj sunca

Neosporan je negativan utjecaj pretje-
ranog izlaganja suncu na ljudski organizam.
Neoprezna prekomjerna izloZzenost ultralju-
bi¢astom zra¢enju moZze uzrokovati ostece-
nje kozZe te utjecati na kozne promjene, uk-
ljucujuciimoguci nastanak malignog tkiva.

Takoder, zbog stetnih UV zracenja lju-
di pribjegavaju nosenju zastitnih naocala
za sunce, koje Cesto zbog losije kvalitete
ne sadrze dostatnu UV zastitu. Pri nosenju
zatamnjenih naocala, zjenice se refleksno
Sire i kroz njih, ukoliko naocale ne posjedu-
ju zastitu, u oko neometano prodire velika
koli¢ina zracenja, sto moze dovesti i do oz-
biljnijeg ostecenja. Prijakoj svjetlosti, oci se
spontano prilagodavaju skupljanjem zjeni-
ca kako bi se na prirodan nacin sprijecilo
prekomjerno prodiranje sunceva zracena,
stoga zapravo nije potrebno nositi naocale
pri umjerenoj koli¢ini zracenja, osim u slu-
aju preosjetljivosti ociju.

Sunce kao lijek

Otac zapadne medicine Hipokrat, za-
sigurno je jedan od najpoznatijih poborni-
ka lijeCenja suncevom svjetlosti poznate i
kao helioterapija. Stari Grci, Rimljani, Egip-
¢ani, Indijci i mnogi drugi narodi u lijece-
nju brojnih poremecaja i bolesti koristili su
upravo ovaj oblik terapije. No ¢ak i u novijoj
povijesti, pocetkom 20. st., helioterapija se
redovito i uspjesno koristila za lijec¢enje tu-
berkuloze, rahitisa, rana, koznih poremeca-
ja itd. Sunce je glavni izvor vitamina D. Vise
od 80% svjetske populacije pati od manjka
0vog vaznog vitamina, poznatog i kao,vita-
min sunca’, koji se u najvecoj mjeri proizvodi

kao nusproizvod izlaganja suncu. U manjoj
mijeri nalazi se u ribljem ulju, jajima, ribi, mli-
jeku, ali tijelo ne moZze dobiti dovoljnu koli-
¢inu samo iz namirnica. Manjak vitamina D
povezan je s nastankom karcinomnih obo-
lienja, slabih kostiju i zubi, osteoporozom,
autizmom, raznim sr¢anim oboljenjima, de-
presijom.Vazan je ¢imbenik uimunoloskom
sustavu ¢ovjeka, a dokazano je zaduZeniza
lijep izgled nase koze.

Hormon srece

Pinealna Zlijezda, poznatija kao epifiza,
jedina je Zlijezda koja dobiva energiju pre-
ko svjetla (preko ociju), dok ostale Zlijezde i
organi crpe energiju jedni iz drugih. Ova Zli-
jezda je odgovorna za nasu intuiciju, krea-
tivnost i mentalni potencijal. Ako se ne izla-
Zemo dovoljno suncevoj svjetlosti, rad ove
Zlijezde bit ¢e u disbalansu. Takoder, znan-
stveno je dokazano da se serotonin, poznat
i kao hormon srece, a kojeg luci pinealna
Zlijezda, proizvodi pri dostatnoj izlozeno-
sti suncevoj svjetlosti te je povezan s pozi-
tivnim raspolozenjem, unutarnjim mirom
te povecanom koncentracijom. Serotonin
regulira osjecaj gladi, tjelesnu temperatu-
ru, rad fine misi¢ne kontrakcije, apetit i ras-
poloZenje. Ovaj hormon se izlu¢uje tokom
dana kada sunceva svjetlost ulazi u nase
oc¢i, a kada padne no¢, pretvara se u mela-
tonin, hormon koji je odgovoran za nasu vi-
talnost, mladolikost, ali i uravnotezenu na-
viku spavanja.

Vecina budnog vremena provedenog u
zatvorenome te odlazak na spavanje u ka-
snim no¢nim satima, $to je sastavni dio sva-
kodnevice danasnjeg ¢ovjeka, nepovoljno
utjece na osjetljivi ciklus proizvodnje ovih
dvaju hormona u tijelu te samim time i na
rad sto tjelesnih funkcija koje ovise o pine-
alnoj Zlijezdii cirkadiurnom ritmu, koji je za-
pravo reakcija tijela na izmjenu dana i noci.

Sunce je izvor Zivota. Oprezan i razuman
boravak na suncu nosi brojne blagodati. Taj-
na ovog svima dostupnog izvora energije,
kojeg vecina uzima zdravo za gotovo, za-
boravljajuci na njegova ljekovita svojstva,
je da se dnevno izlazemo barem 15-30 mi-
nuta suncevoj svjetlosti. Ve¢ nakon par mi-
nuta boravka na suncu javit ¢e se osjecaj
zadovoljstva, a nase tijelo ¢e nam biti jako
zahvalno.

PRIPREMIO:
Park Bozanske Energije, Zagreb
www.divineenergypark.org
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Dragi dnevnice,

vrijeme Poklada, maskaranja i kako god ve¢ naziva-
mo taj period kada svi, barem nakratko dopustimo sebi
biti netko drugi, kada stavljamo na lice maske koje sakri-
vaju nase pravo ja i daju nam neki sasvim novi identitet,
vec je daleko iza nas.

Tih dana maske su vidljive, svjesni smo da ono $to gle-
damo, ono ,,lice“ koje nam drugi pokazuju nije stvarno, zna-
mo da se iza tih maski od platna, plastike, gume, kriju neki
sasvim drugaciji likovi. Svjesni smo da je ono $to gledamo
samo privid, tih dana ne dolazimo u opasnost da nas ma-
ske zavaraju. Te maske se nakon tih par ,,ludih” dana ski-
daju, spremaju negdje sa strane do neke sljedece prigode.
Kada skinemo ta lazna lica, ostajemo opet samo mi, oni
pravi, oni koji smo se cijelo to vrijeme sakrivali ispod maski.

I kada bi maskenbal bio samo tih nekoliko dana u go-
dini i kada bi jedine maske bile samo one karnevalske, kada
bi u ostatku godine mogli racunati na to da su lica ljudi koji
nas okruzuju, bilo u nasem privatnom Zivotu bilo u radnoj
sredini, zaista prava, lica koja odraZavaju iskrene i otvore-
ne osjecaje, stavove i namjere prema nama, Zivot bi i nama
i drugima oko nas bio puno jednostavniji.

Nazalost, maske, one koje svi, u manjoj ili vecoj mjeri,
manje ili viSe uspjesno, svakodnevno nosimo, postale su sa-
stavni i ¢ini mi se neizostavni dio nasih Zivota.

Nedavno mi je jedna mlada kolegica, vidno razocara-
na neiskrenoscu nekih ljudi iz nase radne sredine, postavila
jedno prilicno tesko pitanje: ,Sto bi Vi napravili da shvatite
da Vam je netko u koga ste imali puno povjerenja, zapravo
samo lazan prijatelj, kako bi se postavili prema toj osobi?".
Iskreno, pitanje me prili¢no zateklo. Koliko god iskustva ima-
li s takvim i slicnim situacijama, tesko je naci neki pametan,
a jos teze neki stvarno djelotvoran savjet. Sjecam se da sam
joj, onako pokusavajuci iz memorije izvuci neka svoja slic-
na iskustva (a tko ih od nas, naZalost, nema) i reakcije veza-
ne uz ista, savjetovala nesto u stilu da s tom osobom poku-
Sa nadalje biti opreznija, distanciranija. Rekla sam joj i da
nema u stvari laznih prijatelja, jer oni koji nisu iskreni pre-
ma nama nikada zapravo i nisu bili prijatelji niti kvalitetni
radni kolege, i najgore je upravo to $to su nas uspijevali ob-
manuti i zadobiti nase povjerenje, premda s njihove strane
nikada zapravo nije bilo pokriéa za tako nesto. Takvi, kako
ih obi¢no nazivamo, lazni prijatelji puno su veéa opasnost i
puno intenzivnije mogu povrijediti i nastetiti nam od otvo-
renih neprijatelja. S ovima drugima barem od samog pocet-
ka znamo na éemu smo, ne ulazimo u neke dublje odnose i
samim time su razocarenja manja.

Spomenula sam joj i jednu osobnu taktiku samozastite
- ne vjerovati u potpunosti nikome. ,, Ali kako mozemo ni-

«

kome ne vjerovati, nekome ipak moramo‘. Morala sam se

DNEVNIK JEDNE TAJNICE

sloziti s tom konstatacijom, ali sam odmah napomenula da
upravo u tome i leZi najveca opasnost. Nekome, istina, covjek
mora vjerovati, ali kako biti siguran da je osoba s druge stra-
ne vrijedna povjerenja? ,Ma radi se o jednoj mojoj kolegici,
donedavno sam mislila i ,prijateljici“ kojoj sam ocito do-
bra samo kad me za nesto treba’; pojasnila mi je. Vierujem
da nema osobe kojoj ovo iskustvo nije poznato. I koliko god
ucili na proslim iskustvima, zahvaljujuci upravo onim ma-
skama koje su Cesto toliko vjeste da nas ponekad cak i du-
gorocno mogu zavaravati, dogada se da ne prepoznamo to
koristoljublje u odnosu prema nama. Prijatelj si nekome ili
Lprijateli“ ti je netko, kako god okrenuli, onoliko dugo dok
taj netko iz vaseg odnosa crpi neku dobit. Premda bazicno
govorim o prijateljstvu, uska je poveznica i s kolegijalnoscu
u radnoj sredini. Poznate su nam situacije kada smo ne-
kim kolegama dobri dok mi trebamo nesto uciniti za njih,
ali taj odnos zahladi ¢im mi zatrazimo neku pomo¢ od njih.

Maske nase svagdasnje Cesto znaju zavarati, uvjeriti nas
u necije prijateljstvo ili iskrenu kolegijalnost i suradnistvo,
to je nesto $to je nemoguce u potpunosti izbjeci. Medutim,
ono $to mozZemo i moramo Ciniti, kako bi zastitili svoj inte-
gritet i vlastitu dobrobit, je da onog trena kad prepoznamo
masku na necijem licu, i shvatimo da nam ono $to se krije
ispod te maske ne odgovara i nije iskreno, tog laznog prija-
telja ili manipulativnog suradnika stavimo na pristojnu dis-
tancu te njemu ili njoj nadalje pristupamo sa znatnom mje-
rom opreza. Netko bi rekao da bi takve ljude, kad ih jednom
procitas, najbolje bilo izbrisati iz svog Zivota, medutim, re-
alno gledajuci, to nije bas tako jednostavno. Ponekad smo i
nakon razocarenja, bilo u privatnoj domeni ili onoj poslov-
noj, prisiljeni i nadalje dijeliti istu sredinu s tim osobama.
Ono sto moZemo uciniti za sebe je ne dopustiti im da nas i
nadalje iskoristavaju i manipuliraju nama. Zapravo kraj-
nje pojednostavljeno to bi znacilo da bi se nakon uvida u
neciju neiskrenost i koristoljublje, prema toj osobi bilo naj-
pametnije odnositi s jednakom dozom prijateljstva ili kole-
gijalnosti s koliko se i ona odnosi prema nama. Najpraved-
nije bi bilo davati onoliko koliko i primamo.

Postoje osobe koje su nam pravi prijatelji, suradnici koji
nam pristupaju s istinskim uvazavanjem i spremni su nam
biti podrska i suradivati s nama kao ravnopravnim partne-
rima, i njima treba uzvratiti istorm mjerom. S onima koji su
»zaboravili skinuti maske, ¢ije ponasanje nas zna neugod-
no iznenaditi i Cija prava lica nam nisu pretjerano ugodna,
bolje je komunicirati samo onoliko koliko je to nuzno po-
trebno. Ono Sto bi mozda sada, ovako nakon male intros-
pektive, rekla mladoj kolegici koja me i potaknula na raz-
misljanje o ovoj temi, bilo bi sljedece: ,, Ako vec postoje ljudi
koji zaista zasluzuju nasu paznju, prijateljstvo i kolegijal-
nost, zasto onda svoje vrijeme, emocije i energiju trositi na
nekoga tko toga nije vrijedan?*.

Lp, Nevenka



