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NAJAVA KONFERENCIJA | SEMINARA U ORGANIZACHI MJESECNIKA
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NAJCITANIJI POSLOVNI MJESECNIK

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

AKADEMIJA
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poslovni’
savjetnik

poslovni-
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AKADEMIiJA

M $16.-19.10.2012. Zagreb - Akademija Poslovnog savjetnika ,Mini akademija za voditelje

ureda, tajnice i administrativna zanimanja” (30 sudionika) Odrzano!
¢30.10.201 2. Zagreb - ,Osnivanje jednostavnog d.o.o., financijsko poslovanje,
predstecajna nagodba i fiskalizacija u prometu gotovinom” (120 sudionika) Odrzano!

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

¢19.12. 2012. Zagreb, hotel Westin - ,Tvrtke - kako se pripremiti za sastavljanje godisnjih
financijskih izvjestaja” (220 sudionika) Odrzano!

¢30.1.2013. Zagreb, hotel Palace - ,Radni odnosi u praksi - kako poslovati u skladu
sa Zakonom?” (30 sudionika) Odrzano!

e 13. 2. 2013. Zagreb, hotel Westin -,,Sastavljanje godisnjih poreznih i financijskih
izvjestaja za 2012. i ostale aktualnosti” (150 sudionika) Odrzano!

¢14.2. 201 3. Zagreb hotel Dubrovnik - ,Savjetovanje o pravu i porezima za marketing
i PR stru¢njake” (40 sudionika) Odrzano!

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!

k 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” (100 sudionika) u suradnji s Odrzano!

¢24.4, 2013. Split, hotel President-,Sprje¢avanje pranja novca” (50 sudionika) Odrzano!

¢21.5.201 3. Zagreb, hotel Antunovic -,Sve $to trebate znati o sklapanju kupoprodajnih
ugovora” (cca 20 sudionika) Program na str. 9.

¢23.5.201 3. 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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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 specificnim znanjima neophodnim za njihovo poslovanje
kako bi u svom radu bili jos uspjesniji. Svakom sudioniku jedna poslovna knjiga na dar!

PROGRAM

8:00 - 8:30 Registracija

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

»Malo poduzetnistvo - buducnost
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”

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”

¢ Posebna pozornost bit ¢e posvecena konkretnim
pitanjima
e Moderator: Goran Jungvirth

*Organizator 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 21 742
01/49 21737 ilina
www.poslovni-savjetnik.com

« za pretplatnike
Poslovnog
savjetnika

................................................................................................................ Py e
P R I J A V N I C A Imeiprezime 1.
. .. be/a koj
0d 1 do 5-edukativna konferencija osobefaole 2.
. prijavljujemo:
za male poduzetnike 3.
Zagreb, 23.5.2013., hotel Antunovi¢ 4
dvorana Tomislav, od 8.30 do 17 sati S
SPONZOR: '
Tvrtka/Udruga/Institucija: Faks:
STRUCNI PARTNERI:
poslovni® | . ; Adresa: OIB tvrtke:
savjetnik [aiiiossno

eCcOM

(PROPISI.HR

INTERNET PORTAL | CASOPIS

Direktor

Mjesto i postanski broj:

Zig i potpis:

MEDIJSKI SPONZORI:

husiness.hr |

E-mail:

posao.hr

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



NAJCITANIJI POSLOVNI MJESECNIK

poslovni
savjetnik

[ ] co m Poslovni savjetnik za direktore, managere i poduzetnike

Direktor

.com.hr

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

oz T,

N

WE SUPPORT
1. Gajnicki vidikovac 5, 10 000 Zagreb, OIB: 60842328628
kunski Ziro racun: 2340009-1110312376 kod Privredne banke d.d.
kunski Ziro racun: 2360000-1101696781 kod Zagrebacke banke d.d.
devizni ra¢un: 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:
Denis VUJICIC, direktor tvrtke Merck Sharp & Dohme (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 Sinkovic 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 ¢emo 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 BUS&NESS
MEDIAV GROUP

INTERNET: www.poslovni-savjetnik.com

RAGUNOVODSTVO

oot ) !
poslovni- - ” ' Qﬁﬂ
savjetnik o SUPERPRODAVAL

PROPISI.HR e pOS_I ovni@ D ANI
INTERNET PORTAL | CASOPIS savj etn I k POSLOVNE

(]
PRYMUS EDUKACIJE

RIJEC UREDNICE

Drage citateljice i Citatelji,

tijekom ozujka i travnja ove godine ¢asopis Poslovni savjetnik radio je
anonimno online istrazivanje na uzorku od 511 ispitanika s ciljem da
saznamo kakvo je misljenje hrvatskih poslovnjaka o trenutnom statusu i
budu¢nosti malog poduzetnistva u Hrvatskoj.

Opcenito je polozaj malih poduzetnika ocijenjen jako losim, a najvedi
problem predstavljaju komplicirana dokumentacija i procedure te zakon-
ska i birokratska ogranicenja, kao i lose stanje u drzavi. Vecina ispitanika
pokrenula je vlastiti biznis jer su to istinski Zeljeli te im odgovara raditi
u maloj tvrtki radi lakSe komunikacije i nadzora kao i brzog donosenja
odluka i bliskijeg odnosa s zaposlenicima.

Mali poduzetnici najvise su upoznati s financiranjem vlastitog poslovanja
putem EU fondova, a ¢ak 99% njih odgovorilo je kako nikad nisu dobili
bespovratnu potporu za poduzetnistvo.

Izrazili su i Zelju za ve¢om ponudom jednodnevnih edukacija, ali ne
preskupima. Upravo iz gore spomenutih razloga, u organizaciji Akademije
mjesecnika Poslovni savjetnik, 23.5.2013. s pocetkom u 8.30 u
zagrebackom hotelu Antunovi¢ odrzat ce se cjelodnevna edukativna
poslovna konferencija za male poduzetnike “Od 1 do 5" Konferencija
je namijenjena direktorima i vlasnicima aktivnih tvrtki koji imaju od
jednog do pet zaposlenika s ciljem da ih educiramo specifi¢nim znanjima
neophodnima za njihovo poslovanje. Posebnu pozornost obratit ¢emo
na konkretna pitanja iz publike. Detaljan program mozete vidjeti na str. 3.
Cijena jedne kotizacije iznosi 624,00 kn + PDV 25%, uz popust za
pretplatnike Poslovnog savjetnika.

Vidimo se!

Sandra Mihel¢i¢
Glavna urednica

NARU DiBENICA 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




Svaki dan je novi izazov.
Izaberite partnera kojem vjerujete.

HRVATSKA
OBRTNICKA
KOMORA

Moj
motiv 2.0.

Natjecaj Hrvatske
obrtnicke komore
i Zagrebacke banke.

Donacije ¢e se dodijeliti obrtnicima na podrucju
Republike Hrvatske za projektni prijedlog osmisljavanja
originalnog proizvoda koji na suvremen nacin
interpretira prepoznatljivu obrtnicku tehniku, vjestinu
ili tradicijski obrtnicki izricaj.

Dobro dosli

| ¢ Zagrebacka banka

UniCredit Group
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SEFOLOGIJA
Sef mora znati,prodati”
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posiounk  RACUNOVODSTVO
3 ;| POREZI W’@’ég ’
POZIVAJU SVE

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 - preuzimanje stvari e 12.00-13.00 Rucak o 14.45-15.00 Pauza

e 9.00-10.15 ROKOVI ISPUNJENJA NOVCANIH OBVEZA o 13.30-14.45 e 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 v e e . .
OBVEZE KUPCA - bankarska garancija - kupoprodaja s obrocnom otplatom ftrucn.jakl,)lzvr.st'llhu rednik
- isplata cijene - escrow account cijene casopisa Fropisi.nr

* Organizator zadrZava pravo promjene programa seminara. 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: + 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 najceS¢ih ugovora u poslovnoj
savjetovanje d.0.0., Zagreb prije odrzavanja seminara. praksi”. Svakom
Gotovinske up|ate Nna samom seminaru ne primamo. Vise informacija i prijava na bI'Oj telefona 01/49 21737 i L
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 prijavljujemo: 2.
3.
4.
Sve Sto trebate znati o sklapanju 5.
kupoprodajnih ugovora Turtka/Udruga/Institucija: Faks:
u utorak 21.5.2013., Zagreb
hotel Antunovi¢, Zagrebacka szenua 100a Mress: —
0d 9.00 do 16 sati
Mijesto i postanski broj:
Molimo ispunjenu prijavnicu posaljite na faks 01/49 21743 Zigi potpis:

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

Info na tel.: 01/49 21742




- dobitnik ce
Poslodavac P

|PSD| Cime se kompanija MSD
zapravo bavi i $to je ¢ini veli-
kom svjetskom korporacijom?

- Merck & Co. jedna je od vo-
decih inovativnih farmaceutskih
kompanija u svijetu. Osnovana
je 1851. godine i danas ima oko
84.000 zaposlenih, a u Hrvatskoj je
predstavlja Merck Sharp & Dohme
d.o.o. (dalje u tekstu MSD). Pored
lijekova za brojna terapijska pod-
ru¢ja (kardiologija, dijabetes, ne-
urologija, oftalmologija, pulmo-
logija, onkologija, imunologija i
endokrinologija) i cjepiva za hu-
manu upotrebu, kompanija pro-
izvodi i veterinarske lijekove te
proizvode Siroke potrosnje poput
poznatih robnih marki Copperto-
neiDr. Scholl.

Kompanija posluje u vise od
140 zemalja svijetai prepoznata je
kao partner u zdravstvenim susta-
vima. Svojim inovativnim rjesenji-
ma, doprinosi poboljsanju kvalite-
te Zivota ljudi i boljoj dostupnosti
zdravstvene skrbi. Osnovni postu-
lati kompanije su inzistiranje na vi-
sokim standardima eti¢nosti u po-
slovanju i trajnom opredjeljenju
za unaprjedenje radne okoline za
sve zaposlenike. Svakizaposlenik,
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Tvrtka Merck Sharp & Dohme d.o.o.
dobitnik je certifikata Poslodavac Partner,
priznanja za izvrsnost u upravljanju

ljudskim resursima kao prva inovativna
tarmaceutska kompanija. Povodom tog
dogadanja, zamolili smo za razgovor
direktora tvrtke Denisa Vujicica.

neovisno o tome radi li u SAD-u,
Argentini, Njemackoj, Australiji ili
Hrvatskoj, moze s istim zadovolj-
stvom re¢i:,Ovo je MSDY".

|PSD| Gospodine Vujici¢, Vasa
tvrtka dobila je certifikat Po-
slodavac Partner. Sto Vama
kao direktoru velike farmace-
utske svjetske kompanije zna-
¢i certifikat, a Sto Vasim zapo-
slenicima?

- Kao direktor MSD Hrvat-
ska ponosan sam na svoj tim jer
smo, postavljajuci globalne prin-
cipe poslovanja u Hrvatskoj, za-

dovoljili kriterije za dobivanje
certifikata Poslodavac Partner.
Posebno me veseli sto je MSD
prva inovativna kompanija nosi-
telj ovog certifikata. Kao razlog
dobivanja certifikata, istaknut je
pristup razvoju zaposlenika i nji-
hovih karijera te otvorena komu-
nikacija unutar kompanije. Svaki
zaposlenik MSD-a ima informaci-
ju o mogucnosti vlastitog napre-
dovanja. Svojim aktivnim sudje-
lovanjem na internim strateskim
sastancima, ima mogucnost da-
vanja vlastitih prijedloga o pro-

vodenju projekata od poslovnog
interesa kompanije. lako svi zapo-
slenici ne sudjeluju u odlucivanju
o tome $to Ce se raditi, imaju mo-
gucnost sudjelovati u odluciva-
nju kako ce se raditi. U poslov-
nim Skolama uci se da nije samo
vazno koji posao obavljate,nego
i gdje ga obavljate. Ovaj certifikat,
izmedu ostalog, govori nasim za-
poslenicima da se nalaze na pra-
vom mjestu.

Nas ultimativni cilj je da zapo-
slenici budu uspjesnii sretni u po-
slu koji obavljaju. Poticemo ih da



budu najbolji. To ne znaci nuzno
najbolji u usporedbi s konkuren-
cijom, nego najbolji sto mogu biti,
tj. da daju svoj maksimalni dopri-
nos uspjehu kompanije.

PSD| Kako je raditi u velikoj
kompaniji? Zahvaljujuci ¢emu
Vasa tvrtka ima epitet izvrsno-
sti?

- Kao tvrtka ciji proizvodi utje-
¢u na Zivote i blagostanje ljudi $i-
rom svijeta, postavljamo si visoke
standarde. Vjerujemo u otvoren i
iskren nacin poslovanja, uz najvi-
Si stupanj eti¢nosti i integriteta,
$to ukljucuje dosljedno pridrza-
vanje svih vazecih zakona i pro-
pisa u svim dijelovima svijeta kao
i ponasanje u skladu s pravilima
MSD Ureda za etiku i kodeks po-
nasanja. Nasa izvrsnost ne proizla-
zi samo iz nasih standarda poslo-
vanja, vec i iz angaZiranosti nasih
zaposlenika koji svom poslu pri-
stupaju profesionalno i posvece-
no, svjesni svojih obaveza, aliire-
zultata svog rada i truda. Nas je
posao sacuvati i poboljsati ljud-
ski Zivot.

PSD| Poznata je vaznost cjelo-
zivotnog ucenja i razvoja kari-
jere. Sto MSD kao tvrtka nudi
svojim ljudima? Kako gledate
na Zivot svojih zaposlenika van
radnih mjesta, njihove potrebe,
obitelj, na majke s malom dje-
com, bolovanja...

-Kontinuirano u¢enje i razvoj
nasih zaposlenika za nas nisu luk-
suz, ve¢ imperativ odrzivosti kom-
panije, bilo da se radi o razvoju
na radnom mjestu, ukljucenosti
u projekte i radionice ili pohada-
nju stru¢ne edukacije. Svjesni su
odgovornosti za vlastiti razvoj.
Kompanija im pruza mnogobroj-
ne mogucnosti dostupne kroz
sustav razvoja kompetencija i ka-
rijernih mapa te ucestale razgovo-
re s voditeljima odjela kompani-
je. Svi zaposlenici imaju dodatne
novcane i nenovéane pogodno-
sti poput dodatnog zdravstve-
nog osiguranja, jubilarnih nagra-
da, bozi¢nica, naknada za gradski

»MSD snazno podrzava izvr-
snost. Osim godisnjih poseb-
nih nagrada, imamo od prosle
godine i nagradu za poseban
doprinos uspjehu MSD-a za
koju zaposlenici predlazu jed-
ni druge, a ujedno svi glasaju
za projekte koje smatraju naj-
vrednijima.”

prijevoz ili moguénost koristenja
sluzbenog automobila u privatne
svrhe, bonusa, nov¢anih nagradai
skolarina. Za svoje i potrebe svoje
obitelji zaposlenici mogu iskoristi-
ti slobodne dane, placeni dopust
i 27 dana (prosjek) godisnjeg od-
mora. Upravo tim pristupom na-
stojimo nagraditi predan rad i
postignuca te pristupati s razu-
mijevanjem potrebama nasih za-
poslenika i njihovih obitelji.

PSD| Kakav je utjecaj postupa-
ka koje Cinite na uspjeh i posti-
zanje ciljeva? Koliko je cijenjeni
potrebit timski rad u ovoj kom-
paniji?

-Iznad svega cijenimo vlastitu
sposobnost da budemo na uslu-
zi svakome kome ispravna pri-
mjena nasih lijekova moze kori-
stiti i time omogucujemo trajno
zadovoljstvo korisnika. Svoju iz-
vrsnost zahvaljujemo integritetu,
znanju, masti, vjestini, raznolikosti
i timskom radu nasih zaposleni-

ka. S tim ciljem nastojimo stvoriti
okruzenje medusobnog postova-
nja, poticanja i timskog rada. Svi
nasi postupci mjere se uspjehom
u postizanju poslovnih ciljeva. Na-
¢in poslovanja tvrtke MSD promi-
jenio se u proteklih nekoliko go-
dina, no bez obzira na to $to se
mijenjamo i rastemo, nas osnovni
identitet ostaje uvijek isti.

PSD| Koji elementi su vazniza
postizanje dugoro¢nog poslov-
nog uspjeha? Kako se MSD na-
lazi u tome u odnosu na cijelu
korporaciju?

- Usredotocenost na klijen-
te! Ovaj odgovor Cete vjerojatno
¢uti od mnogih, no mi u MSD-u
se zaista tako i ponasamo. Po-
slovni uspjeh ne moze se temelji-
tina unaprijed zacrtanim idejama
koje su,prolazile” negdje i nekad.
Umjesto toga, potrebno je slusatii
pokusati razumijeti vanjske klijen-
teivlastite zaposlenike. Tek kad se
usvoji to nacelo, mogu se razvijati
planovi i strategija.

PSD| Mozete li nam pojasni-
ti kako funkcionira drustveno
odgovorno poslovanje velike
kompanije? Koje korporativne
vrijednosti bi istaknuli?

- U MSD-u se trudimo biti,do-
bri sugradani” i pomoci zajednici
u kojoj radimo u okviru svojih mo-
gucnosti. Na globalnoj razini pri-
druzili smo se inicijativi smanje-

nja smrtnosti majki pri porodu
u 10-godisnjem projektu ,Merck
for Mothers’, ¢iji je cilj stvaranje
uvjeta u kojima niti jedna Zena
nece umrijeti radajuci. Kompa-
nija podupire i projekte zbrinja-
vanja globalnih zdravstvenih iza-
zova poput rijecne sljepoce, HIV/
AIDS-3a, hepatitisa...U Republici
Hrvatskoj, potaknuli smo i pomo-
gli mnoge preventivne i eduka-
cijske projekte u podru¢ju zdrav-
stva, aliiizvan zdravstva. Izdvojio
bih projekt,MSD priru¢nik za sva-
kog lije¢nika prakticara” u okviru
kojeg smo u suradnji s Hrvatskom
lije¢nickom komorom, a pod po-
kroviteljstvom Ministarstva zdrav-
lja, osigurali 12.700,MSD prirucni-
ka dijagnostike i terapije” za sve
lije¢nike prakticare te diploman-
te medicinskih fakulteta u Repu-
blici Hrvatskoj. Tijekom 2011. dali
smo znacajnu potporu kampanji
protiv pusenja,Bivsii bivse”, kojoj
se s donacijom 50 polica dopun-
skog zdravstvenog osiguranja za
bivie pusace prikljucio i Hrvat-
ski zavod za zdravstveno osigu-
ranje. U 2012. godini snosili smo
troskove ljetnog kampa za vise od
60 djece oboljele od dijabetesa,
na kojem su se djeca, uz pomo¢
stru¢nog osoblja (lije¢nika, medi-
cinskih sestara, psihologa i profe-
sora tjelesne kulture), upoznala s
pravilnom ishranom i drugacijim
nacinom Zivota s bolescu.

PSD| Kakvi su vam ciljevii pla-
novi za buduénost?

- Nas globalni cilj je postati
najbolja farmaceutska kompani-
ja na svijetu. Ponosni smo $to ra-
dimo uMSD-u jer nasa kompanija
Cinirazliku u Zivotima ljudi, prven-
stveno u Zivotima bolesnika. Sva-
kog dana nasi lijekovi spasavaju
i poboljsavaju zZivote bolesnika
oboljelih od hepatitisa, reumat-
skih bolesti, bolesti srca i krvnih
Zila, Secerne i ostalih bolesti, 3i-
rom svijeta. To je ono $to mene
i nase djelatnike motivira u radu.
Svaki dan!
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SEFOLOGIJA

»PRODATI"

Dok sam studirao
management u New
Yorku, ¢uo sam
pricu o prosjaku iz
Centralnog parka.
Uz njegov je Sesir
stajao natpis: ,,Ja sam
slijep”. U vrijeme
pauze za rucak tuda
prode marketinski
stru¢njak, sagne se i
nesto dopise. Kad se
uvecer vracao, upita
prosjaka: ,Kakav ti
je bio dan?" ,Nikad
bolji’, odgovori
prosjak. ,,Sto si mi
napisao?"”. ,Nista
narocito’, rece ovaj.
»Pomogao sam ti da
bolje ,,prodas” svoju
situaciju, napisao
sam: ,,Proljece je, a ja
sam slijep!”.

Zamislite da imate stari auto,
kutiju punu knjiga koje vam ne
trebaju, ormare nakrcane stvari-
ma koje jo$ imaju vrijednosti, ali
sami ne znate sto bi s njima. Je-
ste li spremni natrpati sve u auto-
mobil, uputiti se na sajami uzivati
u cjenkanju s kupcima i prolazni-
cima? Volite li prodavati stan ili
kucu, ili ¢ete taj mucni posao pre-
pustiti stru¢njacima neke agen-
cije? Vecina ljudi pripada jednoj
od dvije iskljucive skupine:ili vole
prodavati, ili to mrze.

Kad biste upitali managere
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koja je najvaznija od svih njiho-
vih aktivnosti, ve¢ina bi vjerojat-
no rekla: ,Moram prodati!”. Sve
$to radim prolazi ili pada na trzi-
S$tu i sve se vidi u bilancama i go-
disnjim izvje$¢ima, gdje kolic¢ina
prodaje i ostvarena dobit govore
o tome koliko sam bio uspjesan.

No u toj skupini sigurno bi se
nasli i mnogi koji bi s negodova-
njem povikali da oni ne Zele niko-

me nista prodavati, da im se pro-
daja gadi. Oni rade vaznije stvari,
nabavljaju sirovine i opremu,
kontroliraju kvalitetu, upravlja-
ju informacijskom tehnologijom,
stvaraju nove ideje, proizvode ili
tehnologije, projektiraju, razvija-
ju ljudske resurse, istrazuju trzi-
ste, vode knjigovodstvo ili brinu
o financijama. Nismo mi trgov-
ci! Kakva prodaja! Otkud negati-
van stav prema prodavanju, kad
je ocito da bez rezultata te ak-
tivnosti svi drugi poslovi nema-
ju smisla?

SEF MORA ZNATI

Sve je prodaja

Klasi¢na prodaja moze se de-
finirati kao odnos prodavac - ku-
pac pa podrazumijeva da onaj
prvi radi nesto onome drugome.
Sto mu radi? Prodavaca doziv-
ljavamo kao osobu koja po sva-
ku cijenu Zeli postici cilj, a pritom
Ce koristiti sve nacine da uspije.
On ¢e kupca Sarmirati, obradivati,
nagovarati, pridobiti, usput moz-

da dezinformirati i prevariti, a sve
samo zato da mu uvali svoj proi-
zvod ili uslugu, nametne rjesenje
i ostvari prodaju. Pritom prodavac
ne rjesava problem kupca niti o
tome brine, a obje strane ne vje-
ruju jedna drugoj i ne razmjenjuju
informacije koje posjeduju.

Na ovom mjestu valja reci svi-
ma koji misle da na poslu rade ne-
$to drugo, a prodaja im se gadi,
da Zive u zabludi. Sve $to radimo,
bez obzira koji posao radimo, svo-
dise na prodajuijest prodaja. Na-
ravno, taj pojam koristimo u Sirem

| Erof. dr.sc.
elimir Srica

znacenju, ne tice se samo proizvo-
daiusluga. Radite li u nabavi, po-
slovnoj informatici, financijama,
razvoju i istrazivanju, proizvodniji
ili sluzbi za razvoj ljudskih resursa,
vi nekome nesto prodajete i bolje
Cete uspjeti u svojem poslu zna-
te li dobro, prodavati”. Posebno to
vrijedi za Sefove. Oni moraju biti
vrhunski prodavaci. Neki prodaju
ideje, drugi izvjestaje, neki ,pro-
daju” znanje, a neki informaciju,
jedni ,prodaju” projekte, a drugi
pravilnike o standardima kvalite-
te. Svaki dio poduzeca koji nije di-
rektno orijentiran vanjskom trzi-
Stu u nacelu pripada ,internom”
trzistu na kojem nudi, iako to
najcesce tako ne dozivljava, svo-
je proizvode i usluge ostalima. Se-
fovi svojim djelatnicima moraju,
prije svega, ,prodati’ misiju, vizi-
ju i dugorocne ciljeve poduzeca.
Moraju im takoder ,prodati” go-
disnje planove, mjesecne ciljeve,
moraju ih uvjeriti u pravila i nor-
me organizacije,,prodati” im smi-
sao i vaznost svakog pojedinog
zadatka koji im dodjeljuju, Zele i
da ga djelatnici obave s voljom,
motivacijom i zanosom.

Na toj se filozofiji temelji je-
dinstvenost i efikasnost kompa-
nije Toyota. Oni uce svakog dje-
latnika, a tome su prilagodili
organizacijske postupke i pravila,
da su svi radnici, a posebno sefo-
vi, prodavadi. Bez obzira sto radis,
kupac je radnik koji nesto obavlja
iza tebe, a ti si kupac onome koji je
nesto obavio ispred tebe.

Nelagoda da priznamo kako
smo zapravo svi ,trgovci” prije
svega proizlazi iz negativne per-
cepcije prodaje kao djelatnosti.
Klasi¢na prodaja izgleda nam kao
prljava, pokvarenaiasnog ¢ovje-



ka nedostojna, prevarantska ak-
tivnost. No moramo li uistinu do-
Zivljavati prodaju onako kako je
Marxova druga polovica Friedrich
Engels svojedobno definirao tr-
govinu, nazvavsije,legalnom pri-
jevarom”?

Redefinirajmo prodaju!
Suvremeni istrazivaci prodaje
trude se razvijati teorije i praksu
koja ¢e nas udaljiti od gornjeg ste-
reotipa. Moderna prodaja definira
se kao pomo¢ kupcu da uspije, a
klasi¢ni odnos kupca i prodava-
Ca pretvara se u odnos konzultan-
tai klijenta. Dakle, 3ef nije klasic-
ni ,prodavac” nego ,konzultant’,
a njegov djelatnik nije ,kupac”
nego postaje klijent”. U cemu je
razlika? Konzultant ne radi ne-
sto klijentu samo zbog svoje ko-
risti ve¢ nastoji pomodi, stvarati
Win-Win odnos te postici zajed-
ni¢ki uspjeh i zadovoljstvo. Zato
prodavac ili $ef (odsad ¢emo ga
zvati konzultantom) mora po-
stati partner, pomoc¢nik i prijatelj
kupcu ili svojem djelatniku (od-
sad ¢emo ga zvati klijentom), sti-
titi njegove interese, dijeliti infor-
macije i razvijati uzajamni odnos
postovanja i suradnje. Glavni su
problemi na strani konzultanta
da ne zna i ne Zeli saslusati kli-
jenta, da pravi pretpostavke koje
ne moraju biti to¢ne, ili ima ideje
koje Zeli nametnuti, Zeli prodati
po svaku cijenu ili se ponasa kao
da bolje zna $to klijentu treba od
njega samog. Problemi na strani
klijenta takoder su Sirokog raspo-
na, ne zna objasniti Sto mu treba,
ili ne zna tocno Sto zeli pa nema
suglasja oko pravih potreba, ne-
realno procjenjuje potrebne re-
surse, skriva svoje prave namjere
ili tesko i sporo donosi odluke.
Ono sto kao Sefovi najcesce pro-
dajemo su ideje. Valja suradnike i
¢lanove tima u nesto uvijeriti,,pro-
dati” im viziju, misiju, strategiju,
ciljeve, planove odluke, uvjeritiih
u potrebu za disciplinom, usadi-
ti u njih postivanje dogovorenih

pravila, nahraniti ih pozitivnom
emocijom, motivirati ih da daju
sve od sebe i pobijede.

I ¢lanak koji upravo citate pri-
mjer je takve ,prodaje” Ja vam,
kao ,konzultant” pokusavam
,pomodi da uspijete” tako davam
sprodajem” model, koncepciju,
pricu i iskustvo, teoriju, pravila
i primjere ciji je zadatak
pomodi u izgrad-
nji vase mana-
gerske osobno-
sti i povesti vas
u poslovne bit-
ke opskrbljene
samopouzda-
njem i pobjed-
ni¢kim duhom.

A kako Vi reagira-
te na,prodavace”? Saslu-
sate li ih ili ih otpiSete u startu?
Ponasanje neljubaznog klijenta
ima i svoje biolosko objasnjenje.
Usprkos sloZenosti naseg razuma,
prva reakcija na svaku komunika-
ciju jestinstinkt. Dio mozga koji je
zaduzZen za instinktivnu reakciju
zove se amigdala. On igra ulogu
bioalarma. Tuda mora proci svaka
vanjska poruka prije nego $to se
proslijedi na dalju obradu u dio
mozga koji se zove neokorteks.

Amigdala je vratar mozga koji
odlucuje o namjeri vanjskog si-
gnala, je li nesto opasno ili nije,
je li sigurno ili nesigurno, hoce li
nas ugrozitiili nece. U nasem slu-
¢ajuinstinkt i sinteza proslih isku-
stava (ljudi su naucili da ne treba
vjerovati,prodavacima®“) uzroku-
ju odbojnu reakciju. Izgledam li
kao prodavac, govorim kao pro-
davaciponasam se kao prodavac,
unaprijed mi necete vjerovati.

Saznanje o djelovanju amig-
dale pomaze nam u uspjesnoj
prodaji. Zelim i vas uvjeriti da
sam konzultant, ne smijem ,zra-
¢iti” nijednom informacijom ti-
pi¢nom za prodavaca. Zelim i,
kao 3ef, da mi djelatnici vjeruju i
da s veseljem, kupe” moje plano-
ve, naredbe, zadatke koje im dije-
lim ili ciljeve koje zajedno mora-

Hocete i
biti uspjesan sef,
morate nauciti biti dobar
~prodavac”! Zelite li u tome
ostvariti iznimne rezultate,
morate razviti mentalitet
konzultanta i naviku pomaganja
klijentu (djelatniku) da
uspije!

mo posti¢i, ne smijem se prema
njima ponasati kao nasilni,pro-
davac”. Vazna je namjera i nacin
na koji ju komuniciram. Tesko ¢u
nekoga prevariti budem li samo
pokudao ,glumiti” konzultanta.
Moram biti konzultant, moram
vjerovati da nisam prodavac! Tek
kad uvjerim sebe, posto-
ji Sansa da uvjerim
svoje suradnike
ili klijente i da
im ,prodam”
misiju, viziju,
plan, ideju
ili proizvod,
svejedno.
Zato je
glavno pravilo
uspjesne proda-
je imati dobru namje-
ru. Model zajednickog uspjeha
mora postati sastavni dio li¢no-
stii element sustava vrijednostiu
koji istinski vjerujete. U tom pro-
cesu ne valja pokazivati preveliku
revnost i biti nasilan. Takvo pona-
sanje rada suprotne efekte.

Kako uopce nastaje uspjeh?
Sto ¢ini nekog defa uspjesnim,
njegovu karijeru blistavom, a nje-
gov tim pobjednickim? U jednoj
knjizi posvecenoj glazbi mozete
naci zanimljivodgovor na pitanje:
,Kako uspjeti?”. Uspjeh pojedincu,
unasem slucaju sefu, donose dvi-
je bitne komponente: imidz i hit.

Kao prvo, moramo se razlikova-
ti od drugih i biti prepoznatljivi.
Cim nas netko vidi, treba reci:,Po-
znajem tu osobu’”. Zapamtio sam
je po snaznom osobnom imidzu,
pomaku od ostalih po odijevanju,
izgledu, ponasanju, karakteru i zi-
votnim stavovima. Najbolji Sefo-
vi djeluju kao originali, a ne kopi-
je. Imaju svoju osobnost koja je
odmah prepoznatljiva i po kojoj
ju pamte svi koji s njom dolaze u
dodir. Zelite li biti natprosje¢no
uspjesni $ef, sposoban ,prodati”
djelatnicima i klijentima, mora-
te razviti svoj imidz, svoju jedin-
stvenu osobnost. No to $to smo
drukgiji od ostalih samo po sebi
nije dovoljno. Uzimidz, treba nam
hit, moramo napraviti nesto uisti-
nu dobro, nesto sto Ce biti prepo-
znato kao ,uspjeh’, sto Ce biti za-
pamceno i vezati se uz nas kao
sefove. Moramo dati rezultat, vo-
diti uspjesni projekt, ostvariti po-
bjedu i uciniti nesto po cemu ¢e
nas zamijetiti. Imate li iskrenu na-
mjeru pomagati svojim djelatnici-
ma da zajedno ostvarite rezulta-
te, imate li prepoznatljivi osobni
imidz i jeste li u prolosti ostvarili
nesto vrijedno spomena, bit ¢e to
tri najjaca temelja vaseg dugoro¢-
nog uspjeha kao $efa. Te tri Cinje-
nice ujedno predstavljaju glavna
sredstva za postizanje uspjeha u
Jprodaji” sebe i svojih ciljeva su-
radnicima.
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SUVREMENI CJELOVITI MANAGEN

CILJEVI KOJI STVARAJU
dobre managere

Cak 93% uspjesnih zapadnih tvrtki ima visoku razinu
upravljanja poslovnim ciljevima. Za koju godinu kad postanemo
stvarni dio EU i §irega globaliziranog svijeta, morat ¢emo i mi tako!
Ako ne, vrijedit ce rijeci indijskoga jogija Berre: ,Kad nemas cilja,

stici ¢e§ drugamo'.

Tolike su koristi od umjesnog
ciljanja pa blago onima koji to
umiju ¢initi. Jedna velika studija o
80 pojedinacnih studija (tzv. me-
taistrazivanje) pokazala je kako
dobrim ciljanjem mozemo pove-
cati proizvodnost za 16%. Druga
je studijaistrazivala vezu uspjehai
planiranjaizakljucila da uspjesne
tvrtke mnogo bolje planiraju od
onih manje uspjesnih. A istina je
zapravo ovakva: onei jesu uspjes-
ne jer dobro planiraju!

Ako je upravljanje ciljevima
toliko plodonosno za tvrtku, ti-
move i izvrsitelje, moze li se ta-
kvo znanje iskoristiti i za usavr-
savanje samih managera i struke
managementa? Ako da, kako bi
mogli izgledati razvojni ciljevi
za takvo $to? Moze li se pomocu
opservacije razvojnih ciljeva ma-
nagementa zakljucivati o stanju
managementa u nekoj sredini?

Pa naravno da moze! Dobro
razvijeni management umije po-
stavljati ciljeve svojega daljnjeg
razvoja. A tko postavlja takve ci-
lieve, naravno da je vec i samim
time dostigao visoku razinu pro-
fesionalnih umijeca.

Kad je prije tri godine veca
njemacka kompanija preuzela
jednu nasu farmaceutsku, onda je
novi vlasnik inzistirao na tome da
postojeci hrvatski management
ostane na Celu jos barem tri godi-
ne. Novi se vlasnik pritom rukovo-
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dio izuzetnim poslovnim rastom
tvrtke kroz posljednjih desetak
godina, ali ne samo time - ,ske-
nirao” je nacin na koji rade ma-
nageri i to koja je razina njihovih
umijeca i sposobnosti. Zanimali
su ga i rezultati tvrtke i manager-
ska praksa.

Ocjena razine managementa
na temelju razine procesa
Zna se da se upravljanje (ma-
nagement) realizira putem te-
meljnih upravljackih procesa: ci-
lianja, planiranja, organiziranja,
podrske izvrsenju planova tije-
kom realizacije, ucinkovite kon-
trole, baratanja promjenama, ri-
zicima, odlucivanjem, a napose

i vodenja — uklju¢ujuci motivira-
nje i inspiriranje zaposlenih. Kad
objektivni promatrac sa strane
krene ocjenjivati razinu osposo-
bljenosti managera, promatrat ¢e
nacin na koji izvrsavaju ponajpri-
je ovo $to smo upravo nabrojili,
dakle kako - planiraju, motivira-
ju, kreativno smisljaju... A ako pak
Zelimo unaprijediti nacin njihova
rada, opet ¢emo poci od istih tih
procesa pa unapredivati zajedno
s njima njihovo - planiranje, mo-
tiviranje, organiziranje... Zeli li tko
zadi na visu razinu managerskih
umijeca, postavit ce si i takve ci-
ljeve. | ponovo ce se ti ciljevi tica-
ti poboljsanog - planiranja, orga-
niziranja, kontrole...

Razvoj managerskih umijeca
pomocu 15 ciljeva

Ciljevi su tihi pokretadi sve-
ga. Ciljevi ¢e nam pomoci da se
podigne i razina temeljnih ma-
nagerskih umijeca. Svaki od tih
nekoliko temeljnih managerskih
procesa - pocevsi od dobrog cilja-

nja, planiranja, organiziranjaitd. -
moze/mora dobiti godisnje cilje-
ve razvoja.

Podimo od namjere manage-
menta da unaprijedi planiranje.
U tom smislu prvi razvojni cilj -
C1 - moze biti:,,Osposobiti se za
precizno i razgovijetno predstav-
ljanje jednogodisnje buducnosti
tvrtke pomocu 10 glavnih cilje-
va”. A to jednoj hotelskoj kudi bli-
zu Splita godinama nije polazilo
za rukom, $to sam zakljucio kad
sam naisao na dokument,Godis-
nji plan poslovanja”. Na uvodnoj
stranici bilo je popisano sve ¢ega
se managerska ekipa mogla tada
dosjetiti pa tako i krupna investi-
cija, ali i instaliranje ,obi¢nog” ra-



¢unalnog info-pulta u predvor-
ju. Nasa je kritika takvog izri¢aja
plana sljedeca: kako su se te dvi-
je stvari, toliko razli¢ite po poslov-
nom znacaju, mogle naci jedna
kraj druge u glavnom planu upra-
ve?! To zbunjuje i govori da je sve
jednako vazno. A kad je sve vaz-
no, nista nije vazno. | onda se ta-
kva poruka pronosi dalje unu-
trasnjoscu tvrtke. Ne zaboravimo
—godisnji plan pise uprava za nize
izvr$ne rukovoditelje, za sve zapo-
slenike, za sebe. Poruke koje nose
planovi moraju biti jasne, konci-
zne, konkretne, poticajne, usmje-
ravajuce i na akciju orijentirane, a
ne zbunjujuce ili dvojbene. (Ho-
tel je kasnije zasao u ozbiljnu ste-
¢ajnu krizu.)

Pravodobnost, stalnost...
planiranja (slu¢aj u Zagrebu)

Pravodobnost je drugi aspekt
kvalitetnoga godisnjeg planiranja
paitu treba postaviti cilj- C2 - na
primjer:,Usvajati planove za idu-
¢ugodinudo 1.studenog tekuce
godine”. Da to moze biti,strasno
zahtjevan cilj* pokazuje proslo-
godisnja praksa (opet) Zagrebac-
kog holdinga, kompanije s 12 000
zaposlenika (i velikim utjecajem
na zivot Zagrepcana - eto zato o
tome stalno pisem!). Njegova je
skupstina usvojila plan poslova-
njaza 2012.-kada? - 15. svibnja,
tekuce godine 2012. Tragikomic-
no.,Plan koji se donosi za proslo
vrijeme!” uzviknut ée netko.

Clan skupstine dr. Velimir Sri-
¢a prigovorio je i po pitanju toga
i mnogocega drugog, a uskoro
je (nazalost) podnio i ostavku na
¢lanstvo, ne Zeledi vise tako radi-
ti, a ni snositi odgovornost za gu-
bitke i sve ostalo. Za takvu ,ne-
managersku” praksu odgovoran
je naravno ponajprije Ivo Covi¢,
predsjednik Uprave, ali i grado-
nacelnik Milan Bandic koji je bio i
kreator i ,kum pri rodenju” takve
vrste Holdinga, i tako upravljanog
Holdinga.

Sto je onimao na umu kad je
u prvi statut drustva unio odred-

bu da skupstinu Holdinga cini
samo jedan ¢lan, i to on?! Kao da
je rimski imperator.

Toliko centralizacije u toliko
heterogenoj organizaciji stru¢no
je neshvatljivo i neprihvatljivo! U
jednoj takvoj kompaniji zajed-
no je, ,u duture” sve ovo: grad-
ska cCistoca, ljekarne, javna skla-
dista, vodovod, sajmovi... svasta.
| onda sve to tako strogo centra-
lizirano i bez kompanijskog pla-
na. Naravno da plana za takvo Sto
ne moze ni biti, osim ako se pod
planom ne podrazumijeva obi¢-
na suma brojki sakupljenih u 23
podruznice poduzeca.

Pitamo se, danas nakon 3est
godina postojanja Holdinga: tko
je, koji su ekonomski fakultet, in-
stitut ili konzultantska agencija
izradili stru¢ni elaborat s prepo-
rukom za takvu vrstu organizaci-
je takve tvrtke? Netko jest. Pa je
i taj netko duboko suodgovoran
zamilijarde gubitaka u posljednje
tri godine. Kad je do3ao na ¢elo
Holdinga, Covi¢ je najprije trebao
demontirati tako neproduktivnu
tvorevinu. A nije. Lo3e posljedice
vec¢ su nastupile, a one gore tek
¢e dodi.

Idemo dalje duz poZeljnoga
boljeg planiranja, sada na temu
tzv. permanentnog planiranja.
Ono se moze poticati ovakvim ci-
liem - C3:,Planirati za iduce raz-
doblje od 12 mjeseci - svakih Sest
(tri) mjesecal”. Na primjer, u velja-
¢i, svibnju, rujnu pa prosincu, i
tako stalno.

Pouzdanost, utemeljenost...
planiranja

Zatim dolaze na red rast spo-
sobnosti izvrienja planova (pouz-
danost ostvarenja), $to se moze
izraziti ciljem - C4: ,Ostvarivati
godisnje planove s najve¢im od-
stupanjem plus-minus 8 (5)%". Da
je na tom podrucju lako skliznu-
ti, pokazuje i Vladino planiranje
budzeta za 2013; ni tri mjeseca od
usvajanja govori se o nuzdi prvog
rebalansa, a drugi ¢e se dogodi-
ti u srpnju.

Vec¢ smo govorili o koristi
pretkazivanja buducnosti brojka-
ma. Zato jedan od razvojnih cilje-
va managerske struke moze biti
bas ovakav cilj - C5:,Znati iska-
zati brojkama barem 80% stanja,
buducih akcija, teznji, procesa, na-
mjera”.

To stoga jer su postulati u¢in-
kovitog upravljanja kojih se mora-
ju pridrzavati svimanageri u svim
trziSnim organizacijama uvijek
isti: razvija se ono $to se PLANIRA.
Razvija se ono $to se MJERI. Razvi-
ja se ono $to se ISKAZUJE BROJ-
KOM. | konacno, razvoja se ono
$to se PROMICE | NAGRADUJE.

»Radi kako ti ja kazem, a ne
kako ja radim!”

U nastavku ¢emo navesti jo$
neke godisnje ciljeve koji se ticu
razvoja managerskih umijeca, pri-
mjerice sposobnosti motiviranja,
o ¢emu govori godisniji cilj - Cé6:
,Povecati zadovoljstvo zaposle-
nika ponasanjem i nacinom rada
Uprave na 85%" lli sljedeci cilj sli¢-
ne naravi - C7:,Povecati broj do-
brih primjera osobnog ponasanja
¢lanova uprave na pet nagodinu”.
To su naravno upecatljiva ponasa-
nja kojima se javno ocituju: preda-
nost, pozrtvovnost, postenje, jed-
nostavnost, stedljivost, radisnost
te druge vrijednosti koje se oce-
kuju od svih zaposlenika.

Ali, u Vecernjem listu od 4.
travnja. 2013. ¢itamo o drugaci-
jem primjeru: u splitskoj gradskoj
tvrtki DES, specijaliziranoj za za-
posljavanje i rehabilitaciju osoba s
invaliditetom, direktor Mario Me-
Strovi¢ putem natjecaja (ah, na-
tjecajil) narucuje sebi automobil
visoke srednje klase, opremljen
i onim Sto doista ne pridonosi
onom nuznom kod automobi-
la - sigurnosti, funkcionalnosti ili
ekonomicnosti. Pa specifikacijom
trazi aluminijske naplatke, kozna-
tivolan, navigacijski sustav... A sve
se to dogada u krugu tako nevolj-
nih ljudi. | nevoljenih, ¢ini se. | ko-
jima, k tome, jo3 i place kasne i
smanjuju se.

»Moras proditati ... knjiga
godisnje!”

Iduci cilj - C8 — moze biti:
,Ostvariti po svakom ¢lanu ruko-
vodeceg tima pet dana edukaci-
je nagodinu”. Mnogo? Jos krajem
90-ih upoznao sam visokog ma-
nagera globalne $vedske tvrtke
ABB koji je upravo kretao za Rim,
na jos$ jedan dvodnevni vikend-
seminar za visoke rukovodite-
lje. Svakog mjeseca nova sean-
sal Dvanaest puta na godinu po
dva dana! Cilj moze biti i ovakav
- C9:,Procitati 5 (8) stru¢nih knji-
ga svake godine - svaki rukovo-
ditelj!”. I tu sam neposredno imao
dobro iskustvo: vlasnik jedne ve-
like kompanije iz BiH slican je za-
htjev unio u managerske ugovore
za sve svoje najvise rukovoditelje.
Daljnja ucinkovitost rukovodstva
moze se potaknutii decentraliza-
cijom odlucivanja, cemu ce sluZiti
mogudi cilj - C10:,,Prenijeti u te-
kucoj godini na nize rukovodstvo
6 (8) novih ovlastenja za samostal-
no odlucivanje” U literaturi Druc-
kera i Koontza mozete, primjerice,
naiciina cilj koji potice rukovodi-
telje na inovativnost - C11:,0s-
tvarivati u godini po pet ugodnih
inovativnih inicijativa po svakom
rukovoditelju”.

Razvojni ciljevi mogu se do-
bro postaviti i u sljede¢im teznja-
ma managera: uspjesno zavrsa-
vanje pocetih projekata (C12),
podrzavanje realnog optimizma u
tvrtki (C13), osposobljavanje ma-
nagerskog podmlatka kao svoje
zamjene (C14) itd.

Krenu li manageri u ovakvo
bavljenje ciljevima razvoja (i)
onog $to cini njihov posao - C15,
moze ih iznenaditi sloZzenost sve-
gatoga u pocetku. | iznenaditi ko-
liko su tek na pocetku! Ali to nije
znak njihove slabosti, nego sna-
ge i vrijednosti. Tko pokusa, vec i
time je napredovao. Dobro je po-
staviti i samo tri sa spomenutog
niza ciljeva i pa krenuti. Tko radi
na sebi, radi na korist sebi aliidru-
gima - svojim organizacijama, kli-
jentima i zaposlenicimal!
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Sve izgleda
poznato, jedan je
jaci, drugi slabiji
i tako bi trebalo i
zavrsiti. No, kakve
su stvarne posljedice
komunikacije koju
manager zapocne i
zavrsi s pozicije moci
na koju druga strana
nema odgovor, pa
ostane ,u zraku®
na slabijoj strani
Hljuljacke™?

Svaka ljudska komunikaci-
ja i svaki drustveni odnos, unu-
tar i izvan tvrtke, ukljucuju i ispo-
ljavanje mocdi pojedinca, a onda i
modi grupe nad pojedincima i/ili
drugim grupama. Mo¢ mozemo
opisati kao sposobnost da sugo-
vornika navedete da ucini nesto
onda kad vi to Zelite. Ona utjece
na odnos izmedu dvojeili vise lju-
di tako Sto osoba A ima mo¢ nad
osobom B do tocke na kojoj moze
natjerati (navesti, potaknuti) oso-
bu B da napravi nesto $to ona, bez
tog poticaja, inace ne bi napravi-
la. Isto vrijedi i za mo¢ grupe nad
pojedincima ili nad drugim gru-
pama. Osoba ili grupa ne moze
imati mo¢ u izolaciji, bez drustve-
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MOC

MANAGERA

nad

djelatnicima

nog kontakta. Mo¢ se mora poka-
zatiili upotrijebiti, odnosno mora
imati potencijal da se moze upo-
trijebiti u odnosu na drugu oso-
bu ili grupu.

Indeks modi

Indeks modi tice se stavova
prema hijerarhiji, odnosno koli-
ko odredena kultura vrednuje i
postuje autoritet. Da bi se izmje-
rio, morate postaviti pitanje koli-
ko se ¢esto djelatnici boje izrazi-
ti neslaganje sa svojim sefovima,
odnosno do koje mjere manje
mocni ¢lanovi organizacija, gru-
pa i tvrtki o¢ekuju te prihvacaju
neravnopravnost u podjeli moci?
U organizacijama s visokim in-
deksom modi (IM) ne postoji ili
je vrlo mala mogucénost izraza-
vanja neslaganja s managerom.
On je ,Bog i batina“, njegova ko-
munikacija prema podredenima
sastoji se od komandi i naredbi
koje podredeni mora(ju) bespo-
govorno izvrsiti. Takav indeks na-
lazimo u hijerarhijski i tzv. tradici-
onalno organiziranim grupama,
gdje managerima ulogu oca, sve-
moguceg i nepogresivog. Ovakve
grupe imaju odredenog uspjeha
sve dok utjecaj okoline i, najcesce,
pad rezultata koji pocinje ugroza-
vati opstanak grupe, ne potakne
djelatnike na snizavanje indeksa
suprotstavljanjem nalozima i od-
bijanju izvrienja istih.

U organizacijama sa srednjim

indeksom modi zaposlenici mogu
izraziti neslaganje s nalozima ma-
nagera i iskazati argumente koji-
ma potkrepljuju svoje ponasanje.
Ovakva organizacija fleksibilnija
jeidugorocno uspjesnija jer su svi
uklju¢eniu odlucivanjeiizvrienje,
pa je i moguénost greske manja.

U organizacijama s niskim in-
deksom modi zaposlenici uglav-
nom izrazavaju neslaganje s na-
lozima managera, cesto bez
argumenata i bez straha od ka-
zne. Ovakva je organizacija bez
mogucnosti utjecaja na izvrienje
naloga jer su svi uklju¢eni u odlu-
Civanje, ali skoro nitko nije uklju-
Cen uizvrsenje. Mogucnost da se
nesto dogodi ovisi 0 osobnom
autoritetu pojedin(a)ca koji ne
mora(ju) nuzno biti manager(i).

Komunikacija u grupama u
kojima se mjeri indeks moci (IM)
moze biti:

Visoki IM

Naredba. To je najizravniji i
najotvoreniji moguci nacin da se
nesto priop¢i. Tu nema nicega za-
obilaznog i naredba ima odli¢an
efekt kad je izvrSenje potrebno u
izrazito kratkom vremenu.

Pozivanje na duznost. In-
deks moci pada, a zahtjev je ma-
nje konkretan. Ipak, postoji pri-
tisak grupe koja moze kazniti
pojedinca koji pokazuje nizak stu-
panj ovisnosti o grupi.

Brof. dr. sc. Sasa
etar

Srednji IM

Prijedlog timskog rada. Pre-
nosi poruku ,u ovome smo za-
jedno”. Moze biti prihvac¢eno kao
zajednicka potreba da se izvrsi na-
log, ali postoji prostor za odluku
podredenih o,izlasku iz zajednic-
kog problema”.

lzrazavanje misljenja. ,Mi-
slim da bi bilo dobro da napravi-
mo ovo”. Ostavljena je moguénost
izbora podredenih. U ovom slu-
Caju presudan je stvarni autoritet
managera.

Niski IM

Pitanje. ,Sto bismo trebali
napraviti?”. Manager priznaje da
nije nadlezan ili da se ne snalazi,
pa treba misljenje podredenog da
bi donio odluku ili ¢ak postupio
po odgovoru podredenog.

Davanje miga. ,Situacija na
trzistu gadno izgleda” Ovo je naj-
zaobilaznija komunikacija od svih
navedenih.

Indeks modi nije stalna kon-
stanta kad grupu analiziramo pre-
ma ¢&lanovima. Cak ¢e i voda s vi-
sokim indeksom modi za vecinu
¢lanova grupe iskazati srednji in-
deks modi, ili pak nizak za pojedi-
ne ¢lanove grupe koji su mu vaz-
niji od drugih.

Ravnoteza moci

Kad komunicirate s nekom
osobom, Zelite se dobro osjecati,
Zelite napraviti nesto $to je dobro
zavas, ako je moguce i vise. Da bi
komunikacija bila uravnotezena, i
vasa mo¢, odnosno snaga kojom
raspolaZete mora biti ujednace-
na sa snagom vaseg sugovornika.
Pokusaj jedne strane da u prego-
vorima nametne svoje misljenjeiili
svoje ideje uporabom moci dovo-
dido neravnoteze u pregovorima,
osobito ukoliko druga strana po-



pusti pod pritiskom i pristane iz-
vrsiti zahtjeve, ,moc¢nika”

Pojam ravnoteze moci vazan
je usvakom odnosu, buducida u
pregovaranju to znaci da su obje
strane uocile (osjetile) da druga
strana posjeduje sposobnost uz-
vratiti na bilo koji pritisak jedna-
kim ili razli¢itim oblikom mo¢i pa
tako pokusaj nametanja moci po-
jedinca ili grupe postaje beskori-
stan. Ravnoteza modi vazna je u
razvoju odnosa snaga pregova-
rackih strana, a pristajanje na rav-
notezu klju¢ni je ¢imbenik pona-
$anja uspjesnog pregovaraca.

Ovdje moramo razlikovati
moc i autoritet. Mo¢ se definira
kao formalna snaga koju pojedi-
nac posjeduje zbog pozicije koju
ima (zauzima) u organizaciji. Na
primjer, nalozi managera na au-
toritativnoj poziciji izvravaju se
zato jer moraju biti izvrseni. Dakle,
osobe na vi$oj pozicijiimaju lega-
lan (zakonski, organizacijski) auto-
ritet nad podredenima na nizim
pozicijama. Ima ve¢u mo¢. Auto-
ritet se, pak, odreduje kao subjek-
tivna snaga pojedinca, prihvace-
na od sugovornika, bez obzira na
poziciju pojedinca u hijerarhiji or-
ganizacije.

Ceste su situacije u kojima po-
jedinac svoj utjecaj moze ostva-
riti jedino ako pokaze potencijal
primjene modi, ponekad vec na
pocetku komunikacije, a ponekad
kao zadnji argument koji pojedi-
nac moze angazirati. Na primjer,
karate udarcem nekome moze-
mo demonstrirati osobnu snagu,
tj. demonstrirati mo¢. No, upozo-
ravajuci sugovornika da imamo
vezu u banci kojamu moze uskra-
titi ili odobriti kredit pokazujemo
mogucnost uporabe potencijalne
modi, ocekujuci njegov ustupak.
Cesto je prijetnja dovoljna da za-
drZzite svoju mo¢, pod uvjetom da
ju ne primijenite. Zasto? Zato jer
ona, nakon $to ste ostvarili svoju
prijetnju, gubi na vrijednosti, bu-
duci da vas sugovornik zna njezi-
nu snagu za drugi susret i drugu
Jrundu” pregovora.

Postoji pet medusobnih od-
nosa primjene snage koji su vaz-

ni pregovaracima: moc pozicije,
mo¢ nagradivanja, mo¢ prisile
(prinude), mo¢ stru¢njaka i mo¢
osobnosti, a u ovom broju obra-
dit ¢emo prva dva.

Mo¢ pozicije

Mo¢ pozicije proizlazi iz mo-
gucnosti da utjecete na drugu
osobu snagom pozicije na kojoj
se nalazite u hijerarhiji tvrtke. Oso-
ba na visoj hijerarhijskoj raziniima
mo¢ nad onima koji su na nizoj
razini. Osobe na nizoj hijerarhij-
skoj razini imaju ulogu prihvaca-
nja modi pozicije i izvrSenja nalo-
ga. Ako oni takvu snagu priznaju
kao zakonitu, prihvatit ce je kao
situaciju u kojoj je njihova mo¢
manja, a time su i njihovi ciljevi
podredeni ciljevima osobe koja
ima mo¢ pozicije. Kultura, obi-
Caji i sustav vri-
jednosti organi-
zacije odreduju
granice snage
pozicije. Uvrije-
Zeno je pona-
sanje, osobito
u tradicional-
nim drustvima,
da ljudi pozitiv-
no odgovaraju na naloge nadre-
denih, ¢ak i kad im se nalozi ne
svidaju, zato jer postojece odno-
se prihvacaju kao jedino ispravno
(legitimno) stanje u kojem se od
njih ocekuje da sludaju i izvrava-
ju tude naloge. To je snaga moci.
Naravno da u odredenim organi-
zacijama i grupama moc pozicije
odreduje razinu uspjesnosti funk-
cioniranja. Vojne snage, policija,
medicinska ekipa u operacijskoj
dvoraniisli¢no funkcioniraju pre-
ma modi pozicije.

Moc¢ pozicije koristi se na
mnogo nacina tijekom komuni-
kacije. Ljudi ,na poziciji” mogu
iskoristiti svoju mo¢ kako bi su-
govornicima naloZili da se podre-
de odredenoj proceduri. Ovisno
0 modi pozicije managera, djelat-
nici mogu prihvacati naloge, uz-
dajudi se potpuno u sposobnosti
pojedinca koji ima mo¢ pozicije.
Ponekad ¢e jedna strana upotri-
jebiti snagu pozicije kao taktiku

Mo¢ mozemo
usporediti s razmjenom
novca: besmislena je ako
nije povezanaiili usporediva
s vrijedno$cu dobara koja
se za razmijenjeni novac
mogu kupiti. Mo¢ nikada nije
vezana za cijenu, nego za
vrijednost razmjene.

protiv druge strane:

1. uvodedi u komunikacijski
proces nekoga tko ima utjecaj
na donosenje vaznih odluka i tko
ima kredibilitet kod druge strane,
ili ¢e, kao protumjeru,

2. pripisati puno snage pozici-
ji pojedin(a)ca kako bi potakli po-
trebu za potvrdivanjem te moci,
da bi od pojedinca ili grupe do-
bili vazne ustupke.

Vazno je shvatiti da moc pozi-
cije moze imati utjecaja samo ako
je sugovornik prepozna i potvrdi.
Neki sugovornici mogu nastoja-
ti negirati (oduzeti) drugoj strani
dio modi pozicije:

- uskracujuéi im mogucnost da
govore;

- preferirajuci ponavljanje jednog
te istog naloga u vise oblika

- ignorirajuci pocetne dogovore,
- negirajuci da
itko od druge
strane moze
imati bilo ka-
kvu snagu po-
zicije koja bi bila
znacajna.

U takvim si-
tuacijama ma-
nager koji zeli
iskoristiti moc¢ pozicije odredit
¢e barem njenu minimalnu razi-
nu prije nastavka komunikacije. U
nekim slucajevima odbit ¢e nasta-
viti dok druga strana svojim po-
nasanjem ne pokaze da prihvaca
njegovu moc¢ pozicije (ili barem
jedan njen dio). Jednom stvore-
nu moc pozicije umjesan mana-
ger znat Ce razviti i prosiriti.

Moc¢ nagradivanja

Mo¢ nagradivanja stvara se
iz sposobnosti da nagradite sla-
ganje s vama, a koristi se da bi
poduprla snagu pozicije. Ako su
nagrade ili potencijalne nagrade
(priznanja, dobra pozicija na po-
slu, povisica place ili nesto drugo)
motivacija da bi se posao zavrsio
kao $to je odredeno, zaposlenik
e uzvratiti izvrsavajuci primlje-
ne naredbe, zahtjeve ili upute.
Nagrade mogu biti nov¢ane i ne-
novcane, aliiverbalne i neverbal-
ne. IstraZzivanja su pokazala da su

usmeno odobravanje, ohrabrenje
i pohvala ¢esto dobra zamjena za
mijerljive (nov¢ane) nagrade. Na-
grade takoder mogu biti i u obliku
verbalnih obecanja financijskih
koristi koje ¢e se ostvariti usta-
novljenjem dobrih medusobnih
odnosa (,budi dobar sa mnom i
isplatit e ti se”). Analize ponasa-
nja pokazuju da usmene nagra-
de mogu zadobiti i oblik kompli-
menta i pohvale za prethodno
ponasanje. Neverbalne nagrade
mogu bitii takve da pojedinci do-
biju vise mjesta za stolom, vise ki-
manja glavom kojim sugovornici
pokazuju odobravanjei prihvaca-
nje, vise kontakta o¢ima koji uka-
zuje na pozornost i koncentraciju
te otvorenih i neagresivnih gesta
koje pokazuju prihvacanje i po-
Stovanje.

Uporaba moc¢i nagradivanja
vrlo je uspjesna, osobito dugo-
ro¢no. Snaga nagrade ponekad
se koristi u kombinaciji sa sna-
gom prisile i tu moze dod¢i do se-
manticke konfuzije. Zato je vazno
opisati snagu prisile prije njiho-
ve usporedbe i ocijeniti je uspo-
redo sa snagom nagrade. Do
nagrade se moze doci i ulagiva-
njem. Ulagivanje se ponekad na-
ziva i umjetno3¢u dodvoravanja i
primjer je uporabe snage nagra-
divanja u drustvenim odnosima.
Sviznamo da ¢e nam ljudi, akoim
se svidamo, biti raspoloZeniji uci-
niti uslugu ili u€initi nesto Sto Ze-
limo, nego ako im se ne svidamo.

Medusobna ,simpatija” znak
je sugovornicima da dijele iste
osnovne vrijednostiili su sli¢ni na
neki drugi nacin.Najcesca taktika
ulagivanja ukljucuje ispoljavanje
jakog osobnog postovanja osoba
na koje zelimo utjecati. Ova takti-
ka ¢esto se javlja u obliku laskanja
— pretjeranom priznavanju vrijed-
nosti drugih ljudi. Stovise, ¢esto
uspijeva: hvaljenje drugih ljudi u
njih povecava razinu,,svidanja’, a
time i zelje da ispune ocekivanja
laskavaca.

U sljede¢em nastavku obra-
diti ¢emo preostale tri vrste modi:
moc prisile (prinude), mo¢ struc-
njaka i mo¢ osobnosti.
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== GOVOR TIJE

— ilustrirani prirucnik

PREDSTAVLJAMO

Bez obzira koliko je o govoru tijela receno i napisano, ipak smo svakodnevno svjedoci
govora tijela koji je nerazumljiv, tajanstven i Cesto kontradiktoran. Kamilo Antolovi¢
predstavlja priru¢nik koji pomocu vjernih ilustracija osvjetljava skup najznacajnijih poruka
tijela. Donosimo vam djeli¢ njegovih savjeta...

RUKE U
DZEPOVIMA

..zatvoreni,
ne Zele razgovor -

komunikaciju,
samo se pokazuju.

.zatvoreni, pokazuju status ili PRSTI U RUKE NA .superiorost i autoritet,
Zele skrenuti pozornost. DZEPOVIMA LEBIMA poruka dominacije.

Izgledate onako kako Ljudi (kupci) ne znaju,
vas vide drugi ljudi. oni osjecaju.

Ljudi vise vieruju
o¢ima nego usima.

..ruke koje dtite prepone, RUKE STITE PODIGNUTE .lijevi pokazuje superiornost i status .lijevi je siguran, &titi prepone i STITI
privid sigurnosti. PREPONE RUKE palevima, a desni iskreno komunicira. zatvoren je za komunikaciju. PREPONE

Zelite Ii razumjeti govor Vizualno primamo oko 55% svih LaZ se govorom tijela moZe
tijela - gledajte djecu. poruka iz okruZenja. prikrivati kratko vrijeme.

Ime i prezime:
o0 . . . ° v e Tvrtka:
Govor tijela — ilustrirani prirucnik
Autor: Kamilo Antolovi¢ Ol:
Cijena: 95,00 kn (postarina nije uklju¢ena u cijenu) Potpis i pecat odgovorne osobe:

Broj stranica: 120 | Godina izdanja: 2013.

lzdavac: K&K Promotion, Lastovska 9, 10 000 Zagreb | E-mail: info@kk-promotion.hr

Tel: +385 (0)1 60 60 030 | Fax:+385 (0)1 6158 051
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promo

Odijela KOTKA

_ IIC

ress-code” za

savrseno odijevanje

pOS

ovnog muskarca

Moderni muskarac koji drzi do sebe, mora
biti njegovan, uredan i primjereno odjeven.
Time ostavlja dobar dojam na ljude oko sebe,
posebno ako se radi o poslovnom muskarcu
koji u poslovnim prilikama mora biti uskladen
s poslovnim bontonom, u komunikaciji sa

strankama i u odnosu prema svojim suradnicima.

Prema poslovnom bontonu u
poslovanju sa strankama obve-
zatno je kvalitetno odijelo i kra-
vata uskladena s kosuljom, cipele,
posebno u tvrtkama gdje posto-
ji ,dress-code” - odijelo, kravata,
ko3ulja i zatvorene cipele. Bitno
je da poslovni muskarac izgradi
svoj stil. Vazno je prilikom biranja
odijela prepoznati kvalitetu tka-
nine od koje je nacinjeno i kroja
koji omogucuje da mu stoji .kao
saliveno” u skladu s gradom tije-
laigodinama jer ¢e se samo u ta-
kvom osjecati nesputano u uredu,
na sastanku, automobilu, ¢estoiu
gradskom prijevozu.

Izreka ,odijelo ¢ini covjeka”
prihvacena je u poslovnom svi-
jetu muskaraca jer odijelo zaista
Cini poslovnog ¢ovjeka, odaje oz-
biljnog poslovnog partnera koji
postuje tvrtku koju predstavlja.
Kvalitetno i udobno odijelo, bez
obzira na godiSnje doba, mora
biti nacinjeno od kvalitetnih i pri-
rodnih materijala, a pozZeljan je i
dojam elegancije jer se Cesto po-
slovni sastanci spoje s ru¢kom ili
vecerom. Prikladno odijevanje -
odijelo, kravata i cipele, obvezat-
no je pri posjetu kazalistu, sveca-
noj manifestaciji te pri dolasku u
drzavne institucije.

50 godina tradicije

Tvrtka Kotka d.d. Krapina
vise od 50 godina proizvodi mus-
ku konfekciju za zahtjevno zapad-
noeuropsko trziste. Uz postojecu

visoku zanatsku vjestinu klasi¢-
nih ,$najdera’, tvrtka je stjecala
nova znanja, usavrsavala se teh-
nologija i nabavljali se najmoder-
niji strojevi.

Danas Kotka pripada kru-
gu najboljih proizvodaca muske
konfekcije u Hrvatskoj te je sim-
bol njezine kvalitete, Sto dokazu-
jeipovjerenje mnogih inozemnih
kupaca. Dobra organizacija rada,
ulaganje u najsuvremeniju opre-
mu i, prije svega, stalno usavria-
vanje tehnickih sluzbi, jamstvo su
da ¢e Kotka to visokopozicionira-
no mjesto zadrzati i ubuduce. To
potvrduju i domadi kupci, kojima
tvrtka nudi svoje modele i zado-
voljava najrazlicitije ukuse.

»~SKOTKAjte se”

Bilo da se radi o poslov-
nom rucku ili veceri, novogodis-
njoj proslavi ili drugoj svecano-
sti gdje je nuzno ostaviti dojam
profinjenog i uskladenog izgle-
da, odijela iz nove kolekcije Kotka
nadogradit ¢e imidz svakog mus-
karca. Koristeci vlastite obrazova-
ne struc¢njake s podru¢ja odjevnih
tehnologija i dizajna, suvremenu
tehnologiju proizvodnje, kvalitet-

ne materijale i pribor pod mod-
nom markom KOTKA s motom
»SKOTKAjte se” Kotka je proi-
zvela nove modne linije:

MARTY - musko odijelo za su-
vremene muskarce

TEDY - musko odijelo za po-
slovne muskarce

BERY - BERY SLIM - musko
odijelo za mlade muskarce

CEREMONIA - musko odijelo
za mature, promocije i vjencanja

SMOKING - musko odijelo za
specijalne prigode.

Sofisticirani krojevi moderne
konstrukcije koja na najbolji nacin
istice konstituciju muskarca, po-
mno birane vrhunske talijanske
tkanine i preciznost izrade, samo
su neke od odlika nove kolekci-
je muskih odijeladomace modne
marke Kotka koja se mogu vidje-
ti i kupiti na sljede¢im mjestima:
o Zagreb: NAMA llica 4-6, Kvater-
nikov trg
LANTEA llica 8, Mestrovicevtrg 1)

Linija proizvoda Kotke d.d. iz Krapine nositelj

je znaka ,Hrvatska kvaliteta”. Znak ,Hrvatska

kvaliteta” nose natprosjecno kvalitetni proizvodi
proizvedeni na podrucju Republike Hrvatske, a predstavlja
priznanje proizvodu i proizvodacu. Ujedno je i jamstvo
potrosacu da je rijec o proizvodu koji zadovoljava najvise
zahtjeve kvalitete te predstavlja sam vrh svjetske ponude.

KOTKA prodavaonica br. 2. llica 49

Trgovine Modiana:
Zagreb: City centar one West

Zagreb: Vukovarska 269 b

Velika Gorica: Slavka Kolara 2

o Krapina: Kotka prodavaonica br.
1 Krambergerova 2

e Pula: RT Stil, Flanaticka 3

e Split: Boutique Mister Mot,
Domovinskog rata 39

e Sibenik: M-club , Trg kralja
Drzislava 4

e Zadar: Fashionsquare, Trg sv.
Stosije 3

¢ Rijeka: Lantea, Koblerov trg 1

¢ Dubrovnik:

Lantea, Nikole Tesle 2

Modni salon Lapad, Ive Vojnovica
108

e Osijek: Lantea, Hrvatske
republike 26

e Zapresic: Kotka prodavaonica
br. 4, Mihovila Kruslina 24

Kotka d.d. konfekcija tekstila,
trgovina na veliko i malo,
uvoz - izvoz
Krambergerova 1, 49000 Krapina
tel: +385/49 371 026
fax: +385/49 371410
e-adresa: kotka@kotka.hr
www.kotka.hr
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mm NARCIZAM

LEADERSHIP

managementu

u top

John Lodder
M.A., MSc

»75% izvr$nih direktora misli da spada u grupu 25%
najboljih managera®, ovaj citat profesora Manfreda Kets de
Vriesa (Insead, Francuska), stru¢njaka za disfunkcionalno

ponasanje u top managementu, temelji se na njegovom
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iskustvu u obucavanju izvrsnih direktora.

Jedno od najcescih ponasa-
nja u tom pogledu je narcizam.
To, samo po sebi, nije nesto novo,
ali nedavnoistrazivanje (Rijsenbilt,
2011.) daje ¢vrste dokaze o nega-
tivnim uc¢incima narcizma u top
managementu, na tvrtku.

Sto je narcizam?

Rije¢ potice od lijepog, pono-
snog i bezosjecajnog Grka Narcisa
koji je odbio ljubav nimfe. Boginja
ljubavi Afrodita kaznila je Narcisa
samoljubljem. Narcis se tada zalju-
bio u svoj odraz u vodi, ne znaju-
¢i da je to njegov vlastiti odraz. U
Zelji da dotakne lijepi odraz, nagi-
njao se sve vise i vise, sve dok se
nije utopio u vlastitom liku. Da-
nas u psihologiji narcizam oznaca-
va crtu licnosti — samoljublje - koja
ukljucuje niz karakternih crta kao
$to su tastina, oholost, sebi¢nost,
samopostovanje, samopouzdanje,
egoizam, dominantnost, ambicija i
nedostatak empatije (DSM-IV - Di-
jagnostickii statisticki priru¢nik za
dusevne bolesti). Narcisoidni poje-
dinci obi¢no nemaju samoposto-
vanja i samopouzdanja, pa poku-
savaju nadoknaditi te nedostatke
prikazujuci se vaznijima od drugih
i stalno traze potvrdivanje. To se
zove narcisoidni paradoks. Kako bi
se zastitili od kritika drugih, narci-
soidne osobe su sklone ignorirati
osjecaje, rijeci i ponasanje drugih
i na taj nacin njeguju svoj vlastiti,
nerazvijeni osjecaj empatije.

Utjecaj narcisoidnih izvrsnih
direktora

Izvr3ni direktori s prosje¢nom
razinom narcizma vrlo su ucinko-
viti zbog svog sigurnog samopo-
uzdanja; to ¢vrsto samopouzdanje
osigurava prava i dobrobit drugih.
Tiizvrsni direktori su veliki viziona-
ri s karizmom, koji mogu nadah-
nuti veliki broj sljedbenika. Oni
nisu opsjednuti moci; oni koriste
formalnu mo¢ svojeg poloZaja na
prikladan nacin, stvaraju pozitivnu
kulturu te produktivnu i motivira-
nu radnu snagu.

Izvr3ni direktori s visokom ra-
zinom narcizma mogu biti dis-
funkcionalni, opsjednuti modi,
bez postovanja tudih prava i do-
brobiti, mogu biti arogantni, sum-
njicavi, pa ¢ak i paranoicni. Treti-
raju ljudska bi¢a kao predmete i
potpuno su egocentricni, 5to je
najvazniji pokazatelj manjkavog
rukovodenja. Iskoristavaju formal-
nu moc¢ na mnogo nacina, stvara-
junegativnu kulturu u tvrtki te ne-
produktivnu, nemotiviranu radnu
snagu.Tiizvrini direktoriimaju ne-
gativan utjecaj na rezultate tvrtke,
a povrat od ulozene imovine je u
prosjeku nizi za 11%.

U praksi, izvr$ni direktor s viso-
kom razinom narcizma, okruzuje
se s podredenima koji se slazu sa
svime $to on kaze, napravi i zZeli, i
ti sljiedbenici - takozvani,da, Sefe”
ili sluge - stalno hvale i potvrduju
visoku kvalitetu rezultata tog nar-
cisoidnog izvr$nog direktora. To
ima paralizirajuci u¢inak na tvrtku.

Mala grupa na celu je kao to-
ranj bjelokosni, pitanja ili nove
ideje koje dolaze izvana se ne tole-
riraju, razgovor nije mogud¢. Djelat-
nici sjede i ¢ekaju naredbe odoz-
go kako biihizvriili bez pitanja, pa
¢ak i ako ne razumiju to bi trebali
napraviti. Cine ono $to misle da bi
trebali napraviti, a ako pogrijese,
dobit ¢e itekako negativnu kritiku.

Kako prepoznati narcizam?

Kombinacija Cetiriju elemen-
ta po kojoj prepoznajemo narci-
zam je:



e autoritet/rukovodenje:
Volim biti u centru paznje.

e superiornost/arogancija:
Bolji sam od drugih.

e samodopadnost: Zao-
kupljen sam s tim koliko sam
izvanredan i poseban.

e pravo: Inzistiram
da mi se iskazuje
postovanje koje

Mozda vam na

tvrtke ima dovoljno prostora da
izvrdni direktor postane sve vise
narcisoidan i da je to opasno za
tvrtku.

Prema istrazivanjima, narcisi
na visokim poloZajima imaju vece
uprave s vise ¢lanova i s ¢es¢im
izmjenama uprave, $to
znaci da je uprava
manje ucinkovita

zasluzujem. pamet padaju izvrsni u toj igri modi.
direktori u (ne)profitnim Jedna od pr-

Ako pri- organizacijama, vih stvari koju
mijetite kom- ali narcisaimai u sektorima EE<EIEIJENI
binaciju ovih poput medicine, novoimeno-
Cetiriju ele- zakonodavstva, politike, vani, jako nar-

menta u sva-
kodnevnom po-
nasanju neke osobe,
mozete biti prili¢no sigur-
ni da je ta osoba jako narcisoidna.
Samo clanovi uprave, s ob-
zirom na njihov visok polozaj,
mogu se nositi s jako narcisoid-
nim izvr$nim direktorima, ako su-
raduju i ako imaju hrabrosti. Upra-
ve moraju biti svjesne da na vrhu

vojske, itd.

cisoidni izvr3ni
direktor, koji ima
malu mo¢ nad upra-

vom, je promjena statu-
ta jer mo¢ uprave ne moze pre-
masiti moc izvrsnog direktora. To
lako vodi k prijevari i korupciji, jer
tiizvrsni direktoriimaju osjecaj da
se procedure, pravila i vrijedno-
sti tvrtke ne primjenjuju na njih, a
svoj polozaj vide kao nedodirljiv.

Gdje mozemo susresti narcise
na visokim poloZajima? Na vrhu
svake tvrtke i u svakom zanima-
nju u kojem osobe na ¢elu imaju
(gotovo) apsolutnu mo¢ i/ili zna-
nje. Mozda vam na pamet pada-
juizvrsni direktori u (ne)profitnim
organizacijama, ali narcisa ima i
u sektorima poput medicine, za-
konodavstva, politike, vojske, itd.

Kako se nositi s narcisoidnim
poslodavcima

Nikako nije jednostavno nosi-
ti se s narcisima zato $to zbog po-
loZaja na vrhu imaju mo¢. Mora-
te biti odrasla osoba, dok oni trée
okolo, ponasajuci se kao djeca. Za
to treba mudrosti i snage.

Narcisi iskoristavaju slabost ili
ju stvaraju u ljudima. Oni su sim-
pati¢ni. Zbog njih ¢ete imati osje-
¢aj da ste najboljii ovisit Cete o nji-
hovom odobravanju.

Nemojte ih kritizirati licem
u lice, nikad to ne zaboravljaju
i osvetit ¢e vam se. Nemojte za-

boraviti da znanje nije isto $to i
mudrost, mudrost je sposobnost
donosenja pravog izbora. Jedini
nacin na koji ¢ete prezivjeti igra-
njem njihove igre je ako razumije-
tenjihisebe. Ja vjerujem da svaka
osoba zna, sama za sebe, je li ne-
s$to napravila dobroililose, ili neg-
dje u sredini; uvijek znate kako ste
izvrsili zadatak. Istina je, ovo je ne-
sto drugo, ali svatko ima obram-
beni mehanizam koji mu pomaze
nositi se s nekom privatnom situ-
acijom. Ali to nece promijeniti si-
tuaciju, pa stoga nece ni poboljsa-
ti osobnu dobrobit. Isto vrijediiza
narcise. Jedino rje$enje za narcise
na visokim polozajima je da oni
priznaju da trebaju savjetovanje
i da to svjesno odaberu.

To je jedini nacin na koji
mogu poboljsati osobnu srecu i
dobrobit tvrtke i ljudi za koje od-

govaraju.
www.balance-consultancy.com
za strateski management i marketing, upravljanje
promjenama i korporativni razvoj, upravljanje
ljudskim potencijalima, obuku i'savjetovanje
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MARKETING

uz dozvolu

»Postavite pitanje petorici ekonomista i dobit cete pet razlicitih odgovora - $est, ukoliko je
jedan od njih studirao na Harvardu!“ (Edgar R. Fiedler)

U vrijeme Facebooka, Twi-
tera i drugih drustvenih mreza i
medija, u vrijeme elektronickih
knjiga, internetskog marketinga,
direktnog marketingaiinteraktiv-
ne marketinske komunikacije, u
vrijeme digitalnih proizvoda (e-
usluga), vrlo je korisno poznava-
ti tehnike i alate ,Permission Mar-
ketinga” (engl), ili,Marketinga uz
dozvolu” (op. hrv.).

Neko¢, dok je ritam Zivota
bio sporiji, manje stresan i dok
nije bila tolika zasi¢enost trzista
oglasavanja, nisu nas smetala
+marketing upadanja’, npr. pro-
motivne kampanje deterdzena-
ta za sude, koja bi nam prekinula
gledanje omiljene serije. Tako-
der, nije nas smetao niti telefon-
ski poziv prodavaca posuda, koji
bi nas prekinuo za vrijeme ugod-
nog obiteljskog druzenja jer zeli
dogovoriti termin prezentacije.
Medutim, vremena su se promi-
jenila, a tehnike i alati masovnog
marketinga danas se koriste u po-
sebno profilirane svrhei strategije
tvrtke. Tvrtke sve viSe ulazu napo-
re kako pridobiti vjernost marki/
proizvodu i kako stec¢i povjerenje
kupaca. Upravo zbog toga, mno-
gi slijede primjere ,velikih”, a da
zapravo i nisu svjesni da se radio
posebnoj vrsti tehnika,Marketin-
ga uz dozvolu”.

+Marketing uz dozvolu je
marketinska praksa u kojoj tvrtke
smiju reklamirati svoje proizvode,
samo kada za to dobiju pristanak
kupaca.To je sredstvo koje tvrtke
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koriste za probijanje u masi i za
izgradnju lojalnosti kupaca” (Ko-
etler, Keller: Upravljanje marketin-
gom 12.izd.). Zacetnik ove tehni-
ke je Seth Godin, koji tvrdi da ova
tehnika predstavlja svojevrsniiza-
zov marketinskoj struci, jer tvrtke
moraju uvjeriti potro3ace kako bi
dobile njihovu pozornost, postu-
ju njihove Zelje i odasilju poruke
samo kada to kupci Zele. Na taj na-
¢in kupci se vise povezuju s mar-
kom proizvoda i sudjeluju u stva-
ranju vrijednosti poduzeca, dok
proizvodaci bolje upoznaju navi-
ke i potrebe svojih kupaca. Sjeca-
te li se koliko ste dobili, SPAM” po-
ruka u vasem e-mail sanducicu?
U prvoj generaciji e-mail marke-
tinga, poduzeca su masovno sla-
la svoje promotivne materijale na
nekolicine raznih e-mail adresa,
gdje su u konacnici njihovi e-mai-
lovizavrsavali,u smecu”, a njihove
e-mail adrese na ,crnoj listi”. Du-
goroc¢no, njihovi e-mailovi su:, po-
slaniizaboravljeni”ive¢inom,ne-
vazni za primaoca”.

Medutim, i danas jako puno
tvrtki to radi, slijedeci primjer lo3e
prakse, ve¢inom iz neznanja. lako
+Marketing uz dozvolu” pripada
drugoj generaciji e-mail marke-
tinga, njegovo poznavanje po-
staje sve vaznije. Ne samo zbog
boljeg povezivanja kupaca s pro-
izvodom/markom/tvrtkom, vec¢
i zbog poznavanja postojece za-
konske legislative u RH, gdje je to
podruéje marketinga potpuno re-
gulirano zakonom.

Primjena marketinga

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

Newletteri transakcijski e-mailovi razne ankete
(proizvod, kupci)
PREDNOSTI: Brzina
u komunikaciji

p Niski
Sl troskovi
. Popularni

Prihod — — mediji

Gradenje !_akf)
mjerljivo

odnosa s

kupcima

Ciljano trziste

Slika 1. E-mail marketing s dozvolom

Kao $to vidite, e-mail marke-
ting doima se kao kvalitetan iz-
bor: a) brzamoguc¢nost odgovora,
b) jeftin, c) ciljani. Medutim, ako
se osvrnemo na studije, vidjet
¢emo da je 95% e-mail marketins-
ke komunikacije neuspjesno, ada
98% tvrtki/poduzeca koristi e-ma-
il marketing bez jasnog cilja/vizi-
je (Fokus Integrated; M.L.Nielsen,
2008.). U vecini slucajeva ignori-
raju se prigovori kupaca: npr.,Ne-
mojte mi slati ponude iz Dubaija,
kada se ja nalazim tamo” Ili ,Ne-
mojte mi nuditi ustedu na svojim
proizvodima, ukoliko ne dostav-
ljate postom”.

Kako onda pravilno koristi-

ti e-mail marketing uz dozvolu?
Prije svega pitajte se:,U emu je
vasa prava vrijednost? Sto vi nu-
dite da bi mene moglo zaintere-
sirati“? Na vecini web stranica uo-
Cit Cete sadrZaj,PredbiljeZite se na
nas newsletter”. Takva formulaci-
ja recenice, bas i nije vase moéno
prodajno oruzje, zar ne?
Pokusajte npr. s ovom formu-
lacijom:,Budite prvi koji ¢e saznati
onasim..". Pitajte se:, Ako se kupci
predbiljeZe na moj newsletter, Sto
onizapravo kupuju“? Vasa obeca-
nja. To nemojte nikako zaboravi-
ti, jer imate stru¢nu, moralnu i za-
konsku obvezu i ispuniti ih!



Vasih prvih 5 koraka

1. KORAK: Prije svega napra-
vite sindikaciju. Sindikacija znaci
da cete vi dovesti sadrzaj tamo
gdje se korisnici nalaze, umjesto
da ih privlacite na svoje sluzbene
web stranice. To mogu biti razne
drustvene mreze ili razne druge
web stranice. Tada potencijalnom
kupcu ponudite nekoliko mogu¢-
nosti: promotivni materijal, be-
splatni uzorak ili nagradnu igru.

2. KORAK: Kako biste do-
bili direktni odaziv npr. na svoj
newsletter, ponudite svom kup-
cu tekst koji ga poucava o proizvo-
duiili usluzi,

3.KORAK: Iskoristite internet
za diferencijaciju kako biste posti-
glizadrzavanje,dozvole za marke-
ting” koju ste dobili od potencijal-
nog kupca.

4. KORAK: Obavezno stvaraj-
te nove oblike ponude i ponudi-
te kvalitetne dodatne sadrZaje, jer
to pridonosi dobitku jos,dozvola”
od strane potencijalnih kupaca.

5. KORAK: Koristite reinter-
medijaciju (pojavljivanje novih
posrednika izmedu ponudaca i
potrosaca) u elektroni¢kom obli-
ku. |, ako se sjecate citirane po-
slovice iz uvodnog teksta (gdje 3
moze biti 4, a 5 moZe biti 6), isko-
ristite dobivenu dozvolu za mar-
keting i s viemenom preobratite
ponasanje svojih kupaca kako bi-
ste zaradili (op. cit. Ibidem Koe-
tler, Keller).

Zakonska legislativa u RH -
marketing s dozvolom

Zakon o elektronickim komu-
nikacijama (,Narodne novine”,
broj 73/2008,90/2011i133/2012),
¢l.107. st. 2. propisuje da svaka fi-
zicka ili pravna osoba trgovca
moze upotrebljavati podatke o
adresama elektronicke poste, koje

je pribavila od svojih potrosaca u
svrhu prodaje proizvodai usluga,
zaizravnu promidzbui prodaju is-
kljucivo vlastitih sli¢nih proizvoda
ili usluga, uz uvjet da ti potrosa-
¢i imaju jasnu i nedvojbenu mo-
gucnost besplatnog i jednostav-
nog prigovora na takvu uporabu
podataka o adresama elektronic-
ke poste prigodom njihova pri-
kupljanja i prigodom zaprimanja
svake elektronicke poruke, u slu-
¢aju da potrosac nije unaprijed
odbio takvu upotrebu podataka.
Takoder, treba spomenutii ¢l. 107.
st. 3. gore spomenutog zakona
prema kojem je zabranjeno, u svr-
hu izravne promidzbe i prodaje,
slanje elektronicke poste, ukljucu-
jucii SMSiMMS poruke, u kojima
se pogresno prikazuje ili prikriva
identitet posiljatelja u ¢ije ime se
salje elektronicka posta ili poru-
ka i koja je protivna posebnim
odredbama zakona o elektronic-
koj trgovini, kao i slanje elektro-
nicke poste ili poruka bez isprav-
ne adrese elektronicke poste ili
broja na koji primatelj moze, bez
naknade, poslati zahtjev za sprje-
¢avanje daljnje komunikacije, ili
elektronicke poste ili poruka sto
poticu primatelje da posjete inter-
netske stranice koje su protivne
posebnim propisima o elektronic-
koj trgovini. Kazne za pravnu oso-
bu koja 3alje elektroni¢ku postu u
svrhu izravne promidzbe ili pro-
daje protivno odredbama ¢lan-
ka 107. kaznit ¢e se nov¢anom
kaznom u iznosu od 100.000,00
kn do 1.000.000 kn. Kazna za od-
govornu osobu od 20.000 kn do
100.000 kn, dok je predvidena ka-
zna za fizicke osobe od 10.000 kn
do 50.000 kn. (IUS-INFO: ,Obave-
zni podaci na internetskim strani-
camai elektronickoj posti trgovac-
kog drustva,” 14.02.2013., pp.2-3)

CERTUM PROJEKT

Stalni sudski vjestak

za marketing Hedda Martina

Sola, ujedno i nasa autorica, nagraduje troje ¢itatelja
besplatnim savjetovanjem.

Do 31. svibnja 2013.

posaljite mail na

urednistvo@poslovni-savjetnik.com i u nekoliko
recenica napisite zasto bas Vi trebate osvojiti ovo

* Dobitnice iz proslog
Hrsto i Nina Marici¢ Pajic.

Komercijalno priopcenje

Zakonom o elektronickoj tr-
govini (,Narodne novine’, broj
173/2003, 67/2008, 36/2009 i
130/2011) uredeno je podruc-
je komercijalnog priopéenja u
bilo kojem obliku (bilo da je ko-
mercijalno priopcenje oblikova-
no da promice, izravnoiili neizrav-
no, robu, usluge ili ugled (imidz)
svake pravne ili fizicke osobe koja
obavlja registriranu djelatnost. U
spomenutom zakonu navode se
samo dva izuzetka:

a) elektronickim priopéenjem
se ne smatra ukoliko se radi o po-
dacima koji omogucuju izravan
pristup aktivnosti pravne ili fizi¢-
ke osobe, uklju¢ujuci adrese, na-
ziv domene ili adrese za elektro-
nicku postu;

b) podaci koji se odnose na
robu, uslugeili ugled (imidz) oso-
be, prikupljenima na neovisan na-
¢in, posebice ako je ucinjeno bez
razmatranja financijskih ucinaka.
Stoga, kao sto vidite, sam pojam
elektronickog priopcenja je dale-
ko $iri od elektronicke poste jer
moze biti i elektronicka posta, alii
banner, sponzorirani ¢lanakili bilo
koji drugi oblik internetske pro-
midzbe. Vazno je istaknuti da je
davatelj duzan osigurati da sva-
ki podatak koji se nalazi u komer-
cijalnom priop¢enju jasno i ned-
vosmisleno zadovoljava sljedece
uvjete:

a) komercijalno priopéenje

STRUGCNA MISLJENJA

savjetovanje. Redakcija casopisa odabrat ce troje
dobitnika cija imena ce biti objavljena u idu¢em broju.

broja su Natasa Katanec, Vesna

mora biti moguce identificirati
kao takvo u trenutku kada ga ko-
risnik primi,

b) jasno mora biti identifici-
rana osoba u cije je ime sastav-
lieno komercijalno priopéenje
kao takvo,

¢) svaki promotivni poziv za
sastavljanje ponude koji je vid-
ljiv iz komercijalnog priopéenja
(ukljucivsi popuste i poklone)
mora biti jasno identificiran kao
takav,

d) uvjeti koji se moraju ispu-
njavati za sastavljanje ponude iz
komercijalnog priopc¢enja mo-
raju biti lako dostupni te predo-
eni jasno i nedvosmisleno. (op.
cit. IUS-INFO: ,Obavezni podaci na
internetskim stranicama i elektro-
nickoj posti trgovackog drustva,”
14.02.2013., pp.3-3).

| za kraj, posluZit ¢u se rijeci-
ma zacetnika,Marketinga uz do-
zvolu”: ,Marketing uz dozvolu je
privilegija (ne obveza) za isporu-
ku: ocekivane, osobne i relevan-
tne poruke ljudima koji zapravo
Zele da ih se informira. Dozvola
koju ste dobili od svojih kupaca
je poput upoznavanja na spo-
ju. Vi ne Zelite razgovor zapoceti
molbom za prodajom svojih pro-
izvoda i usluga. Vi Zelite zasluzi-
ti to pravo, tijekom vremena. Jer,
+Marketing uz dozvolu” pretvara
strance u prijatelje, a prijatelje u
lojalne kupce” (op. cit. Seth Godin:
LSeth Godin’s blog").

SUDSKIH VJESTAKA?

EKO GRADNJA? LEGALIZACIJA OBJEKTA?

WWW.CERTUM-PROJEKT.HR

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

L NJEMACGKI,

BN RUSKI, §mmSLOV

TEL/FAX: 0O1/5617-425

ENSKI JEZIK
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Petra Razic¢ Rogi¢
Area Manager for
North Adriatic Region



,Quietly brilliant™
... SPOKRICEM

HTC u Hrvatskoj ve¢ odavna nije nepoznanica. Tko u svom
mobilnom portfoliju nije imao poznati Wildfire ili pak Desire, da ne
spominjemo sasvim novu generaciju ,One“ HTC telefona? Potrazite
li na internetu informacije o ovim telefonima, naici cete na izjave
kako je HT'C 2009-2013 mrtav, i nek dugo pozivi novi HTC. O
tome $to to zapravo znaci te opravdava li ovaj brend slogan ,,Quietly
brilliant®, razgovarali smo s Petrom Razi¢ Rogi¢, Area Manager for

North Adriatic Region.

|PSD| Vi ste prvi HTC-ov
predstavnik u Hrvatskoj. Kako
je doslo do te suradnje?

- Svoju sam poslovnu karije-
ru, po zavrsetku studija, zapoce-
la u Hewlett-Packardu, gdje sam
se zadrzala sve dok me nisu pro-
nasli head hunteri i nakon nekoli-
ko razgovora ponudili su mi po-
ziciju HTC country managera u
kompaniji TCCM - ekskluzivnom
regionalnom distributeru za HTC
za centralnu i isto¢nu Europu. In-
formirala sam se o HTC brendu,
proucila domace, ali i strano trzi-
Ste pametnih telefona te se u ko-
nacnici oducila prihvatiti ponudu,
napraviti skok iz IT industrije u te-
lekomunikacije i posvetiti se po-
zicioniranju do tada prakticki no-
vog brenda na hrvatskom trzistu.

|PSD| Kako ste zadovoljni s
polozajem HTC-a u Hrvatskoj?

- Mogu re¢i da rastemo. Za-
dovoljni smo s rezultatima, ai po-
kazatelji za budu¢nost na ovim
prostorima su jako dobri. HTC u
Hrvatskoj definitivno ima svoju
publiku, odnosno one koji pre-
poznaju vrijednost i kvalitetu na-
seg brenda. Takoder, vrlo je bitna
i ¢Cinjenica da imamo odli¢nu su-
radnju sa sva tri hrvatska operate-
ra, koji u svojim ponudama imaju
dostupne nase uredaje.

|PSD| Nedavno ste predsta-
vili najnoviji pametni telefon
HTC One. Mozete li nam nesto
reci o tom uredaju?

-Snovim HTC One pametnim
telefonom nastojali smo u pot-
punosti unaprijediti cjelokupno
mobilno iskustvo kako biono $to
vjerodostojnije odrazavalo i po-
drzavalo stvarnost u kojoj zivimo.
| uvjerena sam da smo u tome
uspjeli. Zelja nam je bila omogu-
Citi jednostavnije snalaZenje u
mnostvu informacija i
sadrzaja koji nas

-Ono sto diferencira HTC One
od konkurentskih uredaja upra-
VO Su gore spomenute inovacije
sucelja HTC Sense®. Tako, primje-
rice, HTC BlinkFeed™ korisnici-
ma pruza sasvim novo iskustvo
budu¢i da na zaslon uredaja u
stvarnom vremenu donosi rele-
vantne podatke poput najnovi-
jih informacija s drustvenih mre-
Za, svijeta zabave i Zivotnog stila
(lifestyle), vijesti i fotografija u in-

teraktivnom nizu (immersi-
veimages). S druge
pak strane, na-

okruzujute gau S novim HTC One predna HTC
kona¢nici ugi- pametnim telefonom UltraPixel
niti jos zabav- nastojali smo u potpunosti Camera na-
nijim. Uredaj unaprijediti cjelokupno novo defi-
je dizajniran mobilno iskustvo kako bi ono nira nadin
s osebujnim $to vjerodostojnije odrazavalo na koji lju-
jednodijelnim i podrzavalo stvarnost u di biljeze,
aluminijskim ku- kojoj zivimo. ponovno do-

Cistem (unibody) te
uklju¢uje novarjesenja

HTC BlinkFeed™, HTC Zoe™ i
HTC BoomSound™, klju¢ne ino-
vacije sucelja HTC Sense’ koje
pruzaju jedinstveno mobilno
iskustvo te postavljaju novi stan-
dard.

|PSD| Recite nam podrob-
nije sto ¢ini HTC One specific-
nim, odnosno drugacijim od
konkurentskih uredaja?

Zivljavaju i dije-
le svoje najdrago-
cjenije trenutke. Rjesenje
HTC Zoe korisnicima pruza mo-
gucnost da slikaju fotografije vi-
soke rezolucije koje oZivljavaju u
djeli¢cima koji traju po tri sekunde,
dok HTC Boom Sound prvi put na
telefonu predstavlja stereo zvuc-
nike te na taj nacin pruza najbolji
dozivljaj zvuka u usporedbi s bilo
kojim trenutno dostupnim mobil-
nim telefonom.

|PSD| Koja klasa uredaja je
dosad bila najbolje prihvac¢ena
u Hrvatskoj?

- Kako je HTC-u prije svega u
fokusu kvaliteta, a ne hiperpro-
dukcija uredaja, u svom portfelju
ima svega 6 do 8 uredaja, od ko-
jih su svi podjednako dobro pri-
hvaceni od strane korisnika. Mla-
da je populacija, primjerice, vise
orijentirana na uredaje kao sto je
Desire C jer je takav uredaj po ci-
jeni i sadrzajima koje nudi idea-
lan za one koji se tek susrecu s pa-
metnim telefonima, dok su One
S iOne X zbog iznimne kvalitete
jako dobro prihvaceni kod popu-
lacije 25+. Takoder, HTC Window
Phone 8X i 8S takoder imaju svoju
publiku koja je prepoznala njiho-
ve visoke, teSko dostizne standar-
de, a uvjerena sam da ¢e i nas naj-
noviji uredaj HTC One naci svoju
publiku na hrvatskom trzistu. Sto-
vise, zbog iznimnih karakteristika
uz velikiinteres koji za njega vlada
u to ni ne sumnjam.

|PSD| Koji je model ureda-
janajpopularniji na hrvatskom
trzistu?

- Svaki uredaj koji lansiramo
donosi inovacije i drugadiji je od
ostalih pa sukladno tome bude
odli¢no prihvacen i naj¢esce nad-
masi svog prethodnika. Svakako,
u startu je to bio Desire, nakon
njega linija Wildfire, potom Sensa-
tion te onda One X; a evo uskoro
e se na trzistu pojaviti i HTC One.

|PSD| Kakva su ocekivanja
on HTC-a One? Jesu li i dalje vi-
soka, usprkos kasnjenjima u is-
poruci?

- HTC je premium brand pa su
sukladno tome nasa ocekivanja
uvijek visoka, neovisno o proizvo-
du koji lansiramo te nas upravo to
potice i motivira da budemo sve
bolji. Tesko je nagadati, rezultati
e najbolje pokazati koliko smo
u tome uspjesni.
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Jeste li u sindromu
vlasnika i zelite

Y e

li ga rije$

ti?

Lako je dokazati da je sindrom vlasnika/
rukovoditelja generator najvecih Steta i uzrok
neostvarenih postignuca u gospodarstvu,
kao i u Zivotima vlasnika koji su istovremeno

i u ulozi rukovoditelja. To je stanje u
organizaciji (tvrtka, obrt) kada su vlasnik

i rukovoditel;j ista osoba, nezadovoljna
stanjem i smjerom u kojem ide organizacija

koju vodi i posjeduje.

Sindrom vlasnika je stanje kada
vlasnik/rukovoditelj:

- gotovo sve odluke donosi
sam,

- Cesto radi aktivnosti ispod ni-
voa svoje pozicije i kompetencije,

- nema vremena za strateske
aktivnosti jer se bavi rutinama,

- posao negativno utjece na
njegov obiteljskii drustveni Zivot,

-sagoren (burnout) je od posla,

- od posla nema nikada vreme-
na za sebe,

- opcenito je nezadovoljan sta-
njem.

Razlozi za takvo stanje:

- nije izgraden management
(sustav podredenih) za upravlja-
nje poslovima na nizim organiza-
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cijskim nivoima,

- podredeni (sadasnji manage-
ment) ne izvrsavaju svoje funkci-
je upravljanja na ocekivani nacin.

Zbog Sirenja organizacije vla-
snik/rukovoditelj ne stigne oba-
viti kvalitetno i na vrijeme sve
poslove jer sam obavlja gotovo
sve klju¢ne poslove. Nema zna-
nja kako prepustiti poslove dru-
gim zaposlenicima.

Rezultat takvog stanja je da vla-
snik/rukovoditelj postaje kocnica,
smetnja i prepreka rastu organi-
zacije jer nema dovoljno vreme-
na da pokriva sve klju¢ne pozicije
u organizaciji. To ¢esto dovodi do
nestanka organizacije zbog konti-
nuirano losih rezultata kao poslje-
dice lo3eg upravljanja.

Sindrom vlasnika/rukovodite-
lja je stanje kada se organizaci-
ja zbog stjecanja konkurentske
prednosti treba Siriti, a vlasnik u
ulozi rukovoditelja ne izgraduje
management za prijenos odgo-
vornosti i ovlastenja drugima da
se to i dogodi.

Osvjescivanje o postojanju
sindroma vlasnika -
poticajna pitanja

1. Prihvacate li izrec¢enu defini-
ciju sindroma vlasnika?

2. Jeste li zadovoljni s u¢incima
vasih podredenih?

3. Zelite li opustenije raditi?

4. Trebate li promjena u orga-
nizaciji?

5.1ma li u organizaciji potreba
za novim znanjima, vjestinama i
ponasanjima?

6. Jeste li stalno u procjepu iz-
medu posla i obitelji i sve vise ste
nezadovoljni?

7. Konstatirate li ¢esto kako
vazne poslove nitko ne moze oba-
viti tako dobro kao vi?

8. Nemate kome predati ovla-
stenja (jednostavno ste sami u
tvrtki, a toliko osoba na platnoj
listi)?

Milan
Grkovi¢

9. Pomisljate li da razdvojite
vase upravljacke i vlasnicke funk-
cije?

10. Imate li pisani plan za pre-
vladavanje sindroma vlasnika?

Karakteristike organizacije
sa sindromom vlasnika

Vlasnik/rukovoditelj:

- vlasnik je rukovoditelj,

- vlasnik se tesko i rijetko odlu-
Cuje delegirati poslove, ovlastenja
i odgovornosti,

- tesko se odlucuje za nove vi-
sokoskolovane zaposlenike,

- Cesto se zali na prisutne potes-
koce (najcesce su to uopcenaraz-
misljanja koja se ¢esto ponavljaju
bez ikakve inicijative za stvarnim
promjenama),

- dugi monolozi na sastancima,

- Cesto se drugima zali na svoje
prve i ostale podredene,

- vlasnik u ulozi rukovoditelja
ima i druge funkcije organizacije,

-imenovanja Cesto nisu prema
sposobnostima i zaslugama,

- reagira impulsno na iznenad-
ne prijetnje,

- vlasnik/rukovoditelj se teze
odlucuje na ukor, kaznjavanje i
davanje otkaza djelatnicima koji
to zasluzuju,

- Cesto prica s djelatnicima o
svojim problemimai zali im se,

- Cesto prica da bi trebao struc-
njake, ali ih ozbiljno ne trazi,

- zbog tehnologije ovisi o odre-
denom pojedincu (Sto Ce biti ako
on ode?),

- informaticka znanja su mu ne-
dovoljna,

-radi prekovremeno, vikendom
i blagdanima i od kuce,

- 0 dobiti gotovo uopce ne pri-
Ca (samo da se prezivil).



Organizacija:

- nema izgraden sustav ma-
nagementa,

- nije postavljena i definirana
organizacijska shema tvrtke,

- nema pisanih godisnjih, sred-
njoro¢nih i dugorocnih planova,

- ne rjesavaju se problemi na
sustavan nacin,

- dugi beskonacni sastanci bez
jasno definiranih odluka,

- ne koriste se vanjski stru¢njaci
za rjeSavanje problema,

- tesko se uvodi nova tehno-
logija,

- ne postoji sustav odlucivanja
i postupanja s odlukama,

- 0 problemima se ne prica
otvoreno (ali je javna tajna da
Jstvar” apsolutno ne funkcionira),

- ne zaposljavaju se pravi struc-
njaci,

- u tvrtki ne postoji kultura in-
ternih poslovnih tajni,

- rukovoditelj/vlasniki djelatni-
Ci se sustavno ne osposobljava-
ju za nova znanja, vjestine i po-
nasanja,

- nema pisanih procedura, po-
sebno o vrednovanju rada.

Posljedice nerjesavanja
sindroma vlasnika

Vlasnik:

- Vlasnik sve vise radi, ali una-
toc tome problemi se ne smanju-
ju nego se naprotiv povecavaju.

- Pojava Cestih stresnih situaci-
ja. Dolazi do narusavanja zdravlja,
narocito psihickog.

- Nezadovoljstvo angazmanom
zaposlenika: nedovoljno ih anga-

Zira i na taj nacin sebe opterecu-
je novim obvezama umjesto da
to oni rade.

- Neizostavno dolazi do narusa-
vanja odnosa u obitelji (dugi bo-
ravci na poslu, nespremnost za
sitne obiteljske svakodnevnice,
obitelj ga ne razumije, ne podr-
Zava i osuduje).

Zaposlenici:
- Zaposlenici su u stalnom isce-

kivanju promjena. Uvidaju zbrku
i napetost, cude se i nista ne po-
duzimaju.

- Nema napredovanja za spo-
sobnije zaposlenike.

- Prisutno je sustavno nezado-
voljstvo.

- Intenzivno se pri¢a o negativ-
nim stanjima organizacije u vanj-
skom okruzenju.

Organizacija:
- Ne razvija se koliko bi mogla

i trebala.

- Zapada u kroni¢ne poteskoce
poslovanja.

- Kontinuirano se stvaraju novi
problemi koji se gomilaju.

Upitnik za procjenu
intenziteta sindroma
vlasnika

Upravljanje viemenom:

- Imate li dovoljno vremena za
svakodnevne radne aktivnosti u
maksimalno 8 sati rada, bez su-
bote i nedjelje?

- Radite li ¢esto prekovremeno
i vikendom?

- Nosite li poslova za rad kod

Rjesavanje sindroma vlasnika

Kontaktirajte bez ikakve obveze:

Mob: 385 98 57 88 31 Mail: alfa@portalalfa.com Skype: milan.grkovic

Knjiga “MUI KNJIGA ZA USPJEH”

autora Milana Grkovica

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

kuce?

-Zovu livas Cesto vasi podrede-
ni kada ste na putu, kod kuce, na
godisnjem...?

- Koristite li redovito godisnji
odmor?

- Znate li na pocetku godine
kada cete koristiti godisnji od-
mor?

Ljudski resursi:
- Koliko dana mozete biti odsut-

ni iz tvrtke bez ikakve komunika-
cije s njom, a da se po povratku
osjecate pobjednikom $to ste mo-
gli tvrtku ostaviti bez vas?

-Imate li kome ostaviti tvrtku u
cijelostiili samo za neke funkcije?

- Radite li upravo sada sustav-
no na pripremi novih kadrova na
vase buduce projekte?

- Jeste li zadovoljni svojim za-
mjenikom, top managemen-
tom...?

Znanje:

- Jeste li napraviliinventuru po-
trebnog znanja za uspjesno obav-
ljanje poslova?

- Znate li razlikovati tehnoloska
od upravljackih znanja?

Ucinkoviti sastanci:

- Jeste lizadovoljni sastancima:

koje vi sazivate i vodite?

koje vode vasi podredeni?

na kojima sudjelujete kao su-
dionik?

Osobni Zivot:

-Imalivas sadasnji posao nega-
tivnog utjecaja na vas privatni zi-
vot (osobni, obiteljskii drustveni)?

Poslovni rezultati:

- Jesu li sadasniji rezultati pri-
mjereni vasim potencijalima, Ze-
ljama i potrebama?

Zadovoljstvo:

- Opterecuje li vas posao?

- Pricate li Cesto sa svojima bli-
Znjima kako ste nezadovoljni po-
slom koji radite?

Spremnost za promjene:
- Pricate li ¢esto o potrebi za

promjenama koje nikako da po-
krenete?
- Prepoznajete li elemente sin-
droma vlasnika kod sebe?
-Trebate/Zelite li nesto konkret-
no poduzeti?

Rjesenja (ishodi) za sindrom
vlasnika

1. Organizacija ostaje mala sa
svakodnevnim kroni¢nim proble-
mima preZivljavanja.

2. Organizacija odlazi u stecaj.

3. Angatzira se vanjski stru¢njak
za rjeSavanje sindroma vlasnika.

Jedan od osnovnih zadac¢a Mode-
la univerzalne izvrsnosti - MUl je
rjesavanje sindroma vlasnika gdje
je primarni cilj razdvajanje uprav-
ljackih i vlasnickih funkcija. Raz-
dvajanje funkcija moze biti u ne-
kim elementima ili potpuno. MUI
zagovara potpuno razdvajanje
upravljackih i vlasnickih funkcija
kao najbolje rjesenje za sve ¢im-
benike sindroma vlasnika.

Neka kapitalom upravljaju pro-
fesionalne osobe u ime vlasnika,
avlasnik kapitala neka uziva u ak-
tivnostima koje mu pruza profit
koji se ostvaruje:

- sloboda djelovanja,

- visok Zivotni standard,

- pomaganje drugima,

- drustvena odgovornost u za-
jednici,

- mentorstva,

- osnivanje zaklada.

Vlasnik kapitala mora imati
obaveznu kontrolu o tome kako
imenovane osobe upravljaju nje-
govim kapitalom kao i mogu¢-
nost intervencije u realnom vre-
menu.

Ako ste kod sebe prepoznali
elemente sindroma vlasnika i ze-
lite ga rijesiti, Model univerzalne
izvrsnosti - MUI © 2007 ima rjeSe-
nje. Kontaktirajte autora Modela
univerzalne izvrsnosti - MUl na
kontaktima u oglasu koji je dan
u prilogu ¢lanka.
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»Potencijali logistike i distribucije prilikom ulaska u EU*

Odrzana prva konferencija o
logistici u organizaciji Poslovni
savjetnik Akademije i Logika

U organizaciji ¢asopisa Poslovni savjetnik i tvrtke Logiko u
zagrebackom hotelu Antunovi¢ odrzana je prva konferencija za
logistiku pod nazivom ,,Potencijali logistike i distribucije prilikom
ulaska u EU, na kojoj je nazocilo oko sto sudionika.

Sto nas zapravo ¢eka
ulaskom u EU?

Odgovor na pitanje $to nam
donosi ulazak u EU i $to nakon 1.
srpnja, saznali su sudionici konfe-
rencije od vrhunskih stru¢njaka iz
prve ruke, od odgovornih i mje-
rodavnih ljudi iz Carinske uprave
ilogistickih profesionalaca. Konfe-
rencija je ujedno bila sjajna prilika
za umreZavanje s ostalim profe-
sionalcima. Konferencija je zapo-
Cela prezentacijom istrazivanja
Sandre Mihelci¢, glavne uredni-
ce Poslovnog savjetnika, te preda-
vanjima Antonia Zrilica ,Supply
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Chain Management - karika koja
nedostaje” i Marijana Banellija
Jzazovi i potencijali prijevoznis-
tva nakon ulaska u EU“ Medu
ostalim predavacima, sudionici-
ma konferencije treba istaknuti
- Darka Vukadinovica, Renatu
Cirjak, Branka Ferek Jambrek,
Tatjanu Horvat, Marka Galica,
Ivana Galovi¢ i Bosiljka Zlopa-
$u. ,Olaksavanje trgovine i tran-
sporta ulaskom u EU", ,Transfor-
macija $peditera u logisti¢kog
profesionalca’, ,Sourcing robe u
svjetlu ulaska u EU" i ,Otvaranje
granica i provedba carinskih po-

stupaka danom pristupa u EU”
neka su od zanimljivih predava-
nja vrhunskih stru¢njaka koja ¢e
sudionicima konferencije olaksati
ulazak u EU. U sklopu konferenci-
je odrzan jeizanimljiv okrugli stol
pod nazivom, Kako se dovesti do
EU i ostat ziv?".

Sudionici okruglog stola - An-
tonio Zrili¢, trener i konzultantu
tvrtki Logiko, Marijan Banelli,
predsjednik udruge cestovnih
prijevoznika i lobist za prava pri-
jevoznika, Darko Vukadinovic, iz
tvrtke LaLog, Renata Cirjak, di-

Zahvaljujemo
medijskim pokroviteljima:

Business.hr, Progressive magazin,
Privredni vjesnik, Osiguranje,
Posao.hr, Ja trgovac, Poduzetnik,
Racunovodstvo i porezi u praksi
te podupiratelju HOK Cestovni

prijevoz. Zahvaljujemo i
sponzoru Hrvatska posta .

rektorica prodaje i marketinga
u Kilhne & Nagel, Tatjana Hor-
vath, partner u tvrtki Sense Con-
sulting, Marko Gali¢, direktor
nabave i voditelj B2B projekata u
Studio Moderni i mr. sc. Bosiljko
Zlopasa pomocnik ravnatelja Ca-
rinske uprave RH.

Optimisti¢na buduénost?

U ozujku ove godine Poslov-
ni savjetnik je u suradniji s konzul-
tantskom tvrtkom Proago proveo
on-line istrazivanje na temu,,Po-
tencijali logistike i distribucije pri-
likom ulaska u EU" IstraZivanje je
provedeno na uzorku od 421-0og
ispitanika, a cilj je bio saznati mi-
sljenje hrvatskih poslovnjaka o
promjenama koje ocekuju u sek-
toru logistike. Gotovo polovica
ispitanika ovog istrazivanja sma-
tra kako ¢e ulazak u EU poveca-
ti prihode logistickih kompanija
u Hrvatskoj, a vise od polovice ih
smatra kako ce ulazak u EU ubr-
zati i postupak provoza kroz Hr-
vatsku, iako neznatno. Tek 13%
ispitanika zna detalje procedure
za, primjerice, prolazak koridora
Neum. Jedno od ¢esto spominja-
nih prednosti ulaska u EU je i ubr-
zanje carinske procedure, Stoive-
cinaispitanika ocekuje, njih 85%.
Preko 80% ocekuje povecanije lo-
gistickih kapaciteta, kao i dolazak
stranih logistickih igraca u Hrvat-
sku, a vise od 60% ispitanika sma-
tra kako ¢e doci do povezivanja
slovenskih i hrvatskih podruzni-
caujedansustav.Uzovosevezei
vjera u povecanje trgovine te laksi
pristup izvoznim trzistima, no tre-
ba spomenuti da je u konacnici
ipak manje od polovice ispitani-
ka optimisti¢no u vezi poboljsa-
nja polozaja logisticke djelatnosti.

Cilj konferencije bio je podici
svijest o vaznosti trenutka ulaska
Hrvatske u EU, kako bi se sve
tvrtke sudionice iz podrudja tr-
govine, maloprodaje, logistike,
transporta...mogle pripremitii
bolje iskoristiti sve potencijale

koji se time otvaraju.
FOTO: PIXSELL



PBZ donirao
1.000.000,00

kuna
Hrvatskom
centru za

razminiranje

Privredna banka Zagreb d.d. (PBZ)
svecano je urucila ¢ek Hrvatskom centru
za razminiranje u iznosu 1.000.000,00 kuna
(milijun kuna) za razminiranje minski
sumnjivih poljoprivrednih podrucja
Op¢ine Antunovac u Osjecko-baranjskoj
zupaniji. Donirana sredstva ce se iskoristiti
za razminiranje poljoprivredne povrsine
uz naselja Ernestinovo i Divo$ tlocrtne

povrsine 125.000 m2.

U sklopu svecanosti organizi-
ran je i posjet radilistu razminira-
nja u vrijeme obavljanja radova
humanitarnog razminiranja. Na
svecanosti su bili nazo¢ni:

o dr. sc.Vladimir Sisljagi¢,
Zupan Osjecko-baranjske
Zupanije

o prof. dr. sc.Dijana
Plestina, ravnateljica Ureda za
razminiranje Vlade RH

e mr. sc. Bozo Prka,
predsjednik Uprave Privredne
banke Zagreb

¢ g. Drazen Jakopec,
ravnatelj Hrvatskog centra za
razminiranje

¢ g. lvan Anusi¢, nacelnik
Opcine Antunovac.

Republika Hrvatska jedna je
od zemalja koje ne mogu slobod-
no raspolagati svim svojim teri-
torijem jer se 680 km2 jos uvijek
nalazi u kategoriji minski sum-
njivog prostora. Proteze se kroz

12 od 21 Zupanije i 95 gradova i
opcina u Republici Hrvatskoj, a u
njegovom okruzenju Zivi gotovo
jedna petina stanovnika RH. Na-
vedeni prostor poligonski je toc¢-
no definiran, obiljezen s vise od
13.000 oznaka minske opasnosti.
Od 1991. godine do danas 1.975
osoba stradalo je u 1.352 min-
ska incidenta. Smrtno je stradalo
509 osoba na minski sumnjivim
podru¢jima. Od osnutka HCR-a
1998. godine u 234 minska inci-
denta stradalo je 316 osoba od
kojih 117 smrtno. Osim mina,
opasnost za gradane predstavlja-
juidruga neeksplodirana ubojna
sredstva medu kojima je i kazet-
no streljivo (tzv. zvoncici), koja se
mogu naci na prostorima na ko-
jima su izvodena borbena djelo-
vanja tijekom Domovinskog rata.

Spori napredak

lako broj zrtava mina i neek-
splodiranih ubojnih sredstava
opada iz godine u godinu, jos uvi-
jek biljezimo stradavanja. Tako je
u 2007. godini zabiljeZzeno osam
Zrtava, 2008., 2009. i 2010. godi-
ne sedam osoba svake godine,
2011. godine je Sest osoba stra-
dalo, 2012. godine su tri osobe
stradale, a 2013. godine se dogo-
dio 1 minski incident u kojem je
jedna osoba zadobila lakse tjele-
sne ozljede.

,PBZ u sklopu svog programa
drustvene odgovornosti kontinu-
irano pomaze i donira sredstva
onima kojima je pomo¢ najpo-
trebnija, a sudjelovanjem u finan-
ciranju humanitarnog razminira-
nja Banka Zeli dodatno doprinijeti
kvaliteti i sigurnosti Zivota u Hr-
vatskoj bez mina jer smo svje-

sni da mine i minski sumnjiva
podru¢ja jo$ uvijek predstavlja-
ju ne samo sigurnosni vec i gos-
podarski i ekoloski problem’, re-
kao je Bozo Prka, predsjednik
Uprave PBZ-a. PBZ je u posljed-
nje tri godine donirao ukupno
1.730.000,00 kuna za protumin-
sko djelovanje u Republici Hr-
vatskoj, pocevsi 2011. godine
donacijom za uredenje prostori-
ja ,Hrvatske bez mina” - Zaklade
za humanitarno razminiranje Hr-
vatske, zatim 700.000,00 kuna za
projekt,Minsko polje na podrucju
Drenika, juzno od naselja Slakov-
ci’, u Vukovarsko-srijemskoj zu-
paniji, povrsine 123.446 Cetvor-
nih metarai 1.000.000,00 kuna za
projekt ,Poljoprivredne povrsine
uz naselja Ernestinovo i Divos” u
Osjecko-baranjskoj zupaniji, po-
vrsine 125.000 ¢etvornih metara.

PBZ je u zadnje tri godine donirao preko 1.700.000,00 kuna za razminiranje teritorija RH, a
posljednja donirana sredstva iskoristit e se za razminiranje poljoprivredne povrsine uz naselja
Ernestinovo i Divos tlocrtne povrsine 125.000 m2.
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Osnovali ste
poduzece i nakon
nekoliko godina ono
se iz startupa razvilo
u solidnu manju
tvrtku. Zaposlili ste
nove ljude, razradili
organizacijsku
strukturu, definirali
viziju, misiju, ciljeve,
startegiju, politike,
procedure... No, sada
se Cini da se sve CeSce
javljaju problemi
kojih ranije nije bilo.

lako vam mozda nije jasno sto
se dogada, znajte da je to prirod-
no. Svaka organizacija, bas kao
i ljudsko bice, ima faze, odno-
sno cikluse razvoja, a svaki prate
odredeni problemi, krize, ali i naci-
ni njihova rjesavanja. Rjesenje or-
ganizacijskih problema moze se
nadi u provodenju procesa orga-
nizacijskoga razvoja. Organizacij-
ski razvoj je planirani, sustavski i
integrirani pristup koji ima za cilj
unaprijediti organizacijsku efektiv-
nost. No, tim se procesom rjesa-
vaju i problemi koji uzrokuju sma-
njenu efikasnost i produktivnost
poduzeca. Organizacijskim razvo-
jem se tako nastoje unaprijediti
organizacijske performanse, ali i
unaprijediti performanse i razvoj
zaposlenika. Procesom organiza-
cijskog razvoja se, stoga, objedi-
njuju rezultati procesa strateSkog
planiranja, organizacijskog diza-
jna, razvoja vodenja, programa
mentorstva i treninga te napora
uravnoteZenja rada i Zivota zapo-
slenika. Tako se osim unaprjedenja
rada poduzeca organizacijskim ra-
zvojem nastoji posticii unaprjede-
nje individualnih kvaliteta kao $to
su kreativnost, inovativnost, aser-
tivnost, entuzijazam itd.
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Rjesenje vasin

poslovnih problema

Vaznost organizacijskog
razvoja

Organizacijski razvoj podra-
zumijeva sustavnu dijagnozu
problema, razvoj programa una-
prjedenja i mobilizaciju organiza-
cijskih resursa (financijskih, tehnic-
kih i ljudskih) u pojedinom dijelu
ili u cijelom poduzecu, kako bi se
unaprijedile organizacijske aktiv-
nosti. Organizacijski razvoj uk-
ljuCuje razlicite tehnike i organi-
zacijske intervencije kojima se
planiraju i provode promjene u
organizacijskoj strukturi, razlici-
tim poslovnim procesima i ljud-
skim potencijalima u poduzecu.

Organizacijski razvoj podra-
zumijeva detaljnu analizu strate-
gije, strukture i kulture poduzeca.
Stoga se u okviru organizacijskog
razvoja analiziraju formalni i ne-
formalni dijelovi rada poduzeca.
Formalni dio se odnosi na anali-
zu ciljeva, strukture, politika, po-
slovnih procesa i ljudskih resursa.
Neformalni dio odnosi se na ana-
lizu vrijednosti, stavova i drustve-
nih odnosa u poduzecu i s intere-
sno utjecajnim skupinama izvan
poduzeca. lako se organizacijski
razvoj ne usmjerava na pojedinca,
vec¢ na funkcioniranje organizaci-
je u ¢jelini, njegovi rezultati se uz
unaprjedenije kvalitete poslovanja
odnose i na povecanje zadovolj-
stva zaposlenika.

Kada i kako provesti
organizacijski razvoj?

Prvi korak prema provodenju
procesa organizacijskog razvoja
odnosi se na utvrdivanje stupnja
zadovoljstva sadasnjim stanjem.
Taj se proces moze provoditi ko-
lektivno, suradnjom managera i
zaposlenika. No, potrebno je ipak
imenovati radnu skupinu koja ¢e
biti zaduzena za provodenje pro-
cesa organizacijskog razvoja. Prva
faza se stoga odnosi na prepozna-
vanje problema. Oni mogu biti ra-
zliciti i viSeslojni. Tako je moguce
identificirati probleme kao $to su

Cesti organizacijski konflikti, losa
radna atmosfera, stalne prituzbe
kupaca itd. Utvrdivanjem kon-
senzusa da je postojece stanje
kratkoro¢no ili dugoro¢no neodr-
Zivo krece se prema drugom kora-
ku: dijagnozi stanja organizacije.
Ovom fazom utvrduju se razlo-
zi koji uzrokuju probleme iden-
tificirane u prvoj fazi. Kako bi se
ova faza provela, potrebno je ko-
ristiti metode organizacijske dija-
gnoze, a to moze biti provodenje
intervjua sa zaposlenicima, kup-
cima i/ili drugim relevantnim in-
teresno utjecajnim skupinama
kako bi se identificirali svi aspekti
problema. Osim toga, moguce je
provoditi istraZivanje rada orga-
nizacije po dijelovima ili primije-
niti metodu promatranja posto-
jecih procesa kako bi se utvrdile
nepravilnosti u izvodenju i/ili pro-
cijenila njihova prikladnost s ob-
zirom na nove okolnosti. Nakon
ove faze radna skupina se sasta-
jeirazmatra rezultate prethodnih
faza. U ovoj fazi moze se zatrazi-
ti misljenje zaposlenika stru¢nih
u odredenom podrugju, vanjskih
stru¢njaka, a moguce je koristiti se
i uslugama konzultanata. Konzul-
tantima je takoder moguce pre-
pustiti cijeli procesili jedan njegov
dio. Nakon utvrdivanja aspekata
¢injeni¢nog stanja krece se u diza-
jniranje novih rjedenja, odnosno u
razvoj strategije promjena. RjeSe-
nja ukljucuju promjene organiza-
cijskih elemenata kojima se moze
utjecati na rjesenje identificiranih
problema. Promjene mogu biti
vecega ili manjeg opsega. Tako
je moguce promijeniti organiza-
cijsku strukturu, mijenjati posto-
jece politike ili uvoditi nove, mi-
jenjati procedure i pravila, uvoditi
tehnicko tehnoloske promjene ili
mijenjati odrednice organizacij-
ske kulture.

Vazno je napomenuti da je u
svakoj, a posebno u ovoj fazi vaz-
no i potrebno primijeniti disci-
plinu sustavskog misljenja. Ljudi

doc. dr.sc.
Natasa Rupci¢

opdenito teze sagledavanju doga-
daja na linearan nacin. No, takvim
sagledavanjem realnosti uzrok
i posljedica mogu se pogresno
identificirati, a posebno zbog ¢i-
njenice da su ¢esto odvojeni u vre-
menu i prostoru. Stoga je vazno
primijeniti sustavski pristup i ele-
mente nekog procesa, strukture ili
ponasanja sagledati kao dio Sirega
sustava te utvrditi kakve su veze
izmedu elemenata toga sustava,
ali i izmedu toga sustava i Sirega
sustava. Na taj nacin je moguce
bolje sagledati posljedice neke
odluke te ih optimizirati na nacin
da se postigne najbolji sinergijski
ucinak u djelovanju s drugim su-
stavima poduzeca. Nakon provo-
denja promjena primjerenost rje-
$enja se pratii procjenjuje kako bi
se utvrdilo jesu li rjeSenja prihvat-
ljiva ili je potrebno uciniti daljnje
promjene i preinake.

Trazenje snage poluge

Proces organizacijskog razvo-
ja ipak ne mora predstavljati veli-
ki projekt u koji je uklju¢eno puno
ljudi i koji obuhvaca velike pro-
mjene. Umjesto programa organi-
zacijskog razvoja koji se sastoji od
viSe projekata i procesa mogu se
pokrenuti manje inicijative. Jedna
mogucnost je tzv. trazenje akcije.
Ideja se sastoji u tome da se utvr-
di ono $to ne valja i pronade brzo
riesenje. U prvoj fazi prikupljaju se
podaci o poslovnim podrucjima u
kojima se javljaju problemi. Cesto
se fokus usmjerava na jedno pod-
rucje, primjerice odnos s kupcima,
obuku kadrova itd. Potom se tra-
Zi brzo rjeSenje kojim ce se situa-
cija popraviti. No, ovaj proces Ce-
sto nalikuje ,lovu na vjestice” jer
se ¢ini da se trazi, zrtvenoga jarca”.
Ukazivanjem na problem osoba
Cesto preuzima defenzivnu takti-
ku, dolazi do konflikata koji ¢esto



rezultiraju smjenomiili ostavkom.
lako ovaj proces moze ima-
ti pozitivne ucinke, treba prizna-
ti da su cesdi ishodi maskiranje
sustinskih problema i narusava-
nje meduljudskih odnosa. Stoga
je ovim procesom potrebno do-
bro upravljati i provoditi ga kada
je problem moguce jasno identi-
ficirati. Posebno je vazno naglasa-
vati pozitivne ucinke za sve uko-
liko dode do promjene procesa,
sustava, procedura ili pak obras-
ca ponasanja. Time se znacajno
moze smanjiti defenzivan stav.
Druga krajnost s istim ucin-
kom odnosi se na trazenje po-
zitivnih aspekata poslovanja,
odnosno pozitivnih procesa, pro-
cedura, sustava ili obrazaca pona-
sanja. Na taj nacin naglasak je na
pozitivhom, a ne na negativhom.
Ovaj pristup ima visestruke kori-
sti jer ukazivanjem na pozitivhu
praksu sve zaposlenike potice da
se usmjere na takav ili slican na-
¢in rada. Pohvala tako moze dje-
lovati stimulativno i na one kod
kojih postoje neke nepravilnosti
ili poteSkoce. Ovaj proces je puno
ugodniji od prethodnoga. Njime
se fokus usmjerava na snagei pri-
like te se osigurava benchmark za
unaprjedenje ostalih procesa i
obrazaca ponasanja. No, ukoli-
ko se jasno ne ukaze gdje je ta-
kve sustave, procese, strukture i
obrasce ponasanja moguce i po-
Zeljno primijeniti, moze se dogo-
diti da ostale skupine ili poslovne
funkcije nekriticki kopiraju takva
rjeSenja smatrajuci da je to poze-
ljan nacin rada koji ¢e ionako mo-
rati usvojiti kad na njih dode red.
Tako je potrebno zadrzati dodir
s realno$cu i aktivnosti sagledati
kriticki. To se moze postici kombi-
niranjem dva prethodno navede-
na pristupa. Organizacijski razvoj
moguce je provoditi i na jos jedan
nacin: sagledavanjem buduc¢no-
sti, odnosno buducih mogucno-
sti. Drugim rije¢ima, radi se o ori-
jentaciji na viziju, a ne na sadasnje
stanje. Sustina procesa sastoji se
u okupljanju pojedinaca koji bi
definirali pozeljnu sliku budu¢-
nosti poduzeca. Bez dobro defi-
nirane vizije organizacija nema

jasno usmjerenje djelovanja. Vi-
Zija osigurava zajednicki smjer i
omogucuje fokusiranje energije
pa tako moze djelovati motivira-
juce. Medutim, ako je lo3eili neja-
sno definirana, vizija ima suprot-
ni ucinak - izaziva apatiju, cinizam
i defenzivno ponasanje. Primje-
ri takve vizije mogu biti ,postat
¢emo najbolji” ili ,svake godine
postajemo sve bolji". No, defini-
ranje realne i motivirajuce vizije
nije jednostavan zadatak. | ovdje
je iznimno vazno primijeniti su-
stavski pristup i dobro analizirati
veze pojedinih podsustava kako
bi vizija imala sinergijski u¢inak.
No, kako bi bila motivirajuca, vizi-
jaipak treba sadrzavati emotivnu
komponentu jer su ljudi prije sve-
ga emotivna bica koje pozitivne
emocije mogu potaknuti na veli-
ka postignuca.

Treba li vam ipak pomo¢
konzultanta?

Rad na procesu organizacij-
skog razvoja nije jednostavan. Za
takvim procesom obi¢no se po-
seze onda kada stanje postane
neodrzivo, a opstanak poduze-
¢a upitan. Stoga je dobro povre-
meno angazirati konzultante koji
Ce objektivnije sagledati situaciju.
Konzultant zaista jest osoba koja
e, uzetivas sat kako bi vam rekla
koliko je sati”. No, manageri i za-
poslenici Cesto zatvaraju oci pred
ociglednim problemima ili se ne
usude na njih ukazati kako ne bi
izazivali stres i remetili radnu ruti-
nu. Kada managerii pokrenu pro-
ces organizacijskog razvoja rezul-
tat je ¢esto nepovoljan. Jedan je
razlog u tome $to zaposlenike ne
uspiju uvjeriti u ciljeve organiza-
cijskog razvoja i opravdanost po-
teza pa navlace njihov bijes, apati-
jui/ilicinizam. S druge pak strane,
problem losega vodenja je Cesto
dio ili sustina problema, Sto ma-
nagerima promice ili to svjesno
ignoriraju. Budu¢i da poduzece
kojem predstoji rad na organiza-
cijskom razvoju nalikuje tesko bo-
lesnom covjeku koji treba opera-
ciju, jasno je da je takve zahvate
Cesto najbolje prepustiti vanjskim
neovisnim stru¢njacima.



VELIKI SVJETSKI DIREKTORI

Medu svjetskim milijarderima koji
desetlje¢ima golicaju mastu javnosti posebno
mjesto zauzimaju prebogati arapski Seici iz
naftom bogatih zemalja Perzijskog zaljeva.

Osebujni zahtjevi, rastro$nost i gotovo

neogranicene koli¢ine novca na raspolaganju

osigurali su im mjesto u svim Soubiznis, ali i u
rubrikama bizarnosti.

Najbogatiji milijarder arap-
skog svijeta, princ Al-Waleed bin
Talal bin Abdul Aziz Al Saud, svo-
jim ponasanjem i dalje potvrduje
tu famu. Ono ¢ime je posljednjih
tjedana plijenio paznju nisu bili
atraktivni poslovni potezi, nego
nevjerojatan slucaj kritike na For-
besovu listu najbogatijih ljudi svi-
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jeta. Naime, Al-Walled se uvrijedio
sto je Forbes njegovo bogatstvo u
2013. godini procijenio na,samo”
20 milijardi dolara (¢ime je postao
i 26. najbogatiji Covjek na svijetu).
Stovide, princ je poslao i pismo
uglednom magazinu zaprijetiv-
$i da ce bojkotirati sudjelovanje
na popisu najbogatijih te nazvav-

$i procjenu ,uvredom za Saudij-
sku Arabiju’, odnosno, podcjenji-
vanjem poslovnih ljudi s Bliskog
Istoka”. | dok se vecina svjetskih
milijardera zbog poreznika trudi
sakriti prave razmjere svog bo-
gatstva, Al-Walled ide u drugu
krajnost. Naime, jos 2006. godi-
ne bin Talal je telefonom nazvao

mr. sc. Andelko
Brezovnjacki

kuci urednicu Forbesa i u emotiv-
nom razgovoru optuzio mjesec-
nik da je njegovo bogatstvo pod-
cijenio za sedam milijardi dolara.

Arapski Warren Buffet

Roden u saudijskoj kraljevskoj
obitelji, Al-Waleed je ne¢ak sadas-
njeg saudijskog kralja Abdullaha,
no za razliku od svojih rodaka ni-
kada nije ozbiljnije pomisljao na
ulazak u politicke vode i drzav-
ne sluzbe. Umjesto toga, bin Ta-
lal se okrenuo ulaganjima diljem
svijeta u nekretnine i dionice kroz
svoju tvrtku Kingdom Holding
Company, zbog ¢ega mu je ma-
gazin Time dao nadimak ,Arap-
ski Warren Buffet”. Al-Waleed je
roden 1955. godine kao sin prin-
ca Talala i unuk osnivaca saudij-
skog kraljevstva Abdula Aziza
Al Sauda. Nakon obrazovanja u
domovini, 1979. godine zavrsio

je studij poslovne administraci-
je na americkom Menlo Collegu
te 1985. godine i poslijediplom-
ski studij iz drustvenih znanosti
na Maxwell School of Citizenship
and Public Affairs na sveucilistu
Syracuse. Kasnije je dobio i po-
Casni doktorat sveucilista Exeter,
¢ime je zasigurno postao jedan
od najobrazovanijih arapskih po-
slovnih ljudi. Al-Waleed je karije-



ru zapoceo jos 1979. godine ne-
posredno nakon zavrsetka studija
na Menlo Collegu. Za razliku od
brojnih osnivaca start up kompa-
nija, imao je ogromnu prednost
u ¢injenici da je dolazio iz izuzet-
no bogate obitelji te mu pocetni
kapital uopce nije bio problem.
lako je ve¢ puno desetljece bio
krupni investitor u dionice razli-
citih tvrtki diljem svijeta, bin-Talal
je dosao u fokus svjetske poslov-
ne javnosti pocetkom 1990-ih go-
dina kada je sinvesticijom od ¢ak
550 milijuna dolara postao jedan
pod najvedih dionicara tada po-
srnulog Citigroupa, $to je potvr-
dio povecanjem svog udjela ¢ija
se vrijednost sada krece oko 1 mi-
lijarde dolara. Medu njegova ula-
ganja u nekretnine posebno su se
isticali udjeli u prestiznom hotel-
skom lancu Four Seasonsi hotelu
Plaza u New Yorku, koje je prodao
2004. godine, te investicije u ho-
tel Savoy u Londonu i Monte Car-
lo Grand Hotel u Monaku.

Od zabavnih sadrzaja zani-
mljivo je kako bin-Talal posjedu-
je i udio Euro Disney SCA, tvrt-
kom koja upravlja europskim
Disneyland resortom nedaleko
od Pariza. U sije¢nju 2005. godi-
ne Al-Waleed je za 250 milijuna
funti kupio hotel Savoy u Londo-
nu, koji je dao u upravljanje gru-
paciji Fairmont Hotels, u kojem
pak ima udjel od oko 16%. Ubr-
zo nakon toga, u sije¢nju Al-Wa-
leed je u partnerstvu s americkim
fondom Colony Capital za 3,9 mi-
lijardi dolara preuzeo cijeli Fair-
mont Hotels. Da je Al-Waleed
dosita zagrizao u hotelski biznis
potvrdila je i najava o gradnji fas-
cinantnog hotela Burj Al-Meela,
nebodera koji bi trebao biti visok
jednu milju (1.609 metara) i time
postati najvisa zgrada na svijetu
(Burj al Meel na arapskom bi zna-
Cio toranj od jedne milje). Ipak,
s obzirom na recesiju, ¢ini se da
su planovi gradnju Burj al Meela
ipak usporeni. Kako bin Talal po-
sjeduje i drzavljanstvo Libanona,
rodne zemlje njegove majke, zna-

Cajne su njegove investicije i u tu
zemlju (luksuzni resorti i mediji).
Ipak, na bin Talalov uspjeh s vre-
mena na vrijeme padne i sjena.
Poslovni magazin The Economist
tako smatra kako je Al Waleed
samo frontmen grupe saudijskih
investitora koji su i glavni financi-
jeri njegovih investicija, dok neki
analiticari vole napomenuti kako
Al Waleed jos$ uvijek nije zaradio
dovoljno da pokrije sav novac koji
je 1990-ih potrosio na akvizicije.
Primjerice, 1990. kupio je 4,9% Ci-
tigroupa (najvise koliko je mogao
bez javne objave daljnjih namje-
ra), a neposredno pred pocetak
Zaljevskog rata dodatnih 10% di-
onica Citigroupa. Dojam uspjeha
je mozda previse osokolio princa,
koji je u sije¢nju 2008. godine na-
kon neuspjesne ponude sa singa-

dolara koje je primao, a od kojeg
je, usprkos rastroSnom zivotnom
stilu saudijskih princeva, nesto i
udtedio. Smatra kako je multipli-
kacija pola milijuna dolara pocet-
nog kapitala u 750 milijuna dola-
ra koje je 1991. godine ulozZio u
Citigroup prije svega posljedica
vlastitog znanja i teskog rada, a
ne neogranic¢enog pristupa svje-
Zem novcu.

Donator ili hedonist?
Usprkos rastroSnom Zzivot-
nom stilu, bin Talal je i jedan od
najveéih donatora na svijetu,
koji je kao misiju odabrao Sire-
nje razumijevanja izmedu Zapa-
daiislamskih zemalja. U proteklih
dvadesetak godina, Al Waleed je
donirao stotinjak milijuna dola-
ra desecima sveucilista u Sjedi-

Bin Talal jedan je od najglasnijih zagovornika ve¢ih zenskih

prava u arapskom svijetu te je osobno zaposlio prvu Zensku

pilotkinju u Saudijskoj Arabiji.

purskim partnerima za stjecanjem
kontrolnog paketa Citigroupa, do
sije¢nja 2009. godine najvedi dio
bogatstva izgubio upravo na toj
banci.lzmedu ostalog, bin Talal je
tijekom 1990-ih kupio znacajne
udjele ima u cijelom nizu angloa-
meri¢kih kompanija poput posr-
nulog AOL-a, uskrslog Apple Inc.,
propalog Worldcoma, Motorole,
News Corporation Ltd i niza osta-
lih tehnoloskih i medijskih kom-
panija. Kriticari kazu kako njegov
uspjeh nije toliko posljedica po-
slovne genijalnost, vec ¢injenice
daje spreman hladno uloziti veli-
ke koli¢ine novca, dosta se uzda-
judi u vlastitu intuiciju, zbog ¢ega
neke od njegovih najzvucnijih in-
vesticija zapravo nikada nisu do-
nijeli ocekivane prinose. Princ pak
opovrgava sve sumnje, napomi-
njudi kako je poceo 1979. godi-
ne posudivsi svega 30.000 dolara
od svog oca te podigavsi hipo-
teku na kucu koju je od oca do-
bio na koristenje. Tako je skupio
400.000 dolara, ¢emu treba doda-
ti i mjesecni dzeparac od 15.000

njenim Ameri¢kim Drzavama i
arapskim zemljama za pokreta-
nje americkih, odnosnoislamskih
studija. Bin Talal je 2005. godine
donirao 20 milijuna dolara muze-
ju Louvre (najveca donacija dota-
da) za izgradnju krila posve¢enog
islamskoj umjetnosti. Tu svakako
treba ubrojiti i kontraverznu, neu-
spjelu donaciju New Yorku nepo-
sredno nakon teroristickog napa-
da 11.rujna 2001. godine, kada je
binTalal poslao ¢ek na 10 milijuna
dolara uz pismo u kojemisti¢e po-
trebu da SAD preispita svoju ulo-
gu urjesavanju palestinskog pita-
nja. Tadasnji gradonacelnik New
Yorka, Rudy Giuliani ¢ek je vratio.

lako je svih ovih godina osta-
jao izvan politike, bin Talal se u
posljednje vrijeme zapoceo izjas-
njavati o aktualnim problemima,
posebno se osvrnuvsi kriticki na
stanje u saudijskom drustvu i
predlazuci reforme u izbornom
sustavu. Kao musliman duboko
ukljucen u zapadno drustvo, bin
Talal je jedan od najglasnijih za-
govornika vecih Zenskih prava

u arapskom svijetu te je osobno
zaposlio prvu zensku pilotkinju u
Saudijskoj Arabiji, Hanadi Hindu.
Ipak, ono sto je najvise zagolica-
lo mastu javnosti, jest njegov Zi-
votni stil. Jahte su jedna od nje-
govih opsesija. Trenutno je vlasnik
jahte Kingdom 5KR, 86 metarske
ljepotice koja je bila u vlasnistvu
saudijskog milijardera Adnana
Khashoggija, a koja je poznata i
kao jahta Larga, protivnika Jame-
saBondaizfilma,Nikad ne reci ni-
kad”. Kingdom 5KR ima nasljed-
nika, super jahtu New Kingdom
5KR, 170-metarskog diva Cija je iz-
gradnja bin Talala kostala vise od
500 milijuna dolara. Princ takoder
posjeduje i gotovo 300 skupocje-
nih automobila, medu kojima se
navodno nalazii posebno izrade-
ni Mercedes SL 600 optocen dija-
mantima, $to princ negira. Al-Wa-
leed je na Dubai Airshowu 2007.
godine jos jednom izazvao uzda-
he narucivsi izgradnju posebnog
Airbusa A380, najveceg putnic-
kog zrakoplova na svijetu, ¢ime
je usao u Guinessovu knjigu re-
korda za 2009. godinu kao vlasnik
najveceg privatnog zrakoplova na
svijetu. Ono po ¢emu je bin Talal
ostao zapamden u domovini nije
toliko njegovo bogatstvo, nego
Cinjenica da se do sada Zenio ¢ak
tri puta. Prvi puta se oZenio ro-
dakinjom, princezom Dalal bint
Saud bin Abdul Aziz, s kojom je
dobio sina i k¢i, da bi se uskoro
rastao. Drugi put se ozenio 2006.
godine, da bi se 2009. godine po
tredi put ozenio, ovaj put Ameri-
kankom koju je upoznao u mon-
denom Aspenu, a koja je u Saudij-
skoj Arabiji poznata kao princeza
Deborah. Al-Waleed i njegove dvi-
je sadasnje Zene (princeza Debo-
rah i mladahna 29-godisnja prin-
ceza Ameera) Zive u 100 milijuna
dolara vrijednoj palaci u saudij-
skoj prijestolnici Ryadu, koja ima
ukupno 317 soba, bazen u obliku
lagune, kino i ¢ak 5 kuhinja - za
arapske, zapadne i azijske speci-
jalitete, dok se u petoj samo rade
deserti.
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MAKNIMO DJECU OD
KOMPJUTORA, BAREM
NA JEDAN DAN!

Generacije djece
odrasle su u prirodi,
igraju¢i danas za-
boravljene igre. Oni

nisu imali mobitele, kompjutore, igrice i gadgete. Imali
su jedni druge. S ciljem da se obiteljima daruje radost
igranja i druZenja na svjezem zraku, u parkovima, pored
drveca, jezerai mora, pokrenuta je jedna hvalevrijedna
inicijativa - igranje starih igara diljem cijele Hrvatske!
Podrzite je i pokazite svojoj djeci kako ste se i vi neka-
daigrali... Zapisite datume: 11. svibnja u Osijeku, Perivoj
kralja Tomislava, 18. svibnja u Splitu, Marmontova ulica,
1. lipnja u Rijeci na Korzu i 8. lipnja u Puli na Trgu Porta-
rata. Svi roditelji i njihovi najmiliji imat ¢e priliku uZivati
u druZenju uz stare, zaboravljene igre: gumi gumi, gra-
nicara, preskakivanje uzeta, bacanje potkove, obiteljsku
Skolicu, lanca probijanca i mnoge druge.

NUXELLENCE® JEUNESSE -
PRVI FLUID KOJI PUNI KOZU
MLADOSCU I SJAJEM

Tvrtka Sabex

d.o.o., ekskluzivni

uvoznik prirodne,

francuske kozme-

tike Nuxe, na svom

Nuxellence energy

after work partyju
predstavila je Nuxellence® Jeunesse Fluid, prvu ,cvjet-
nu bateriju” s ¢ak 10 patenata, koja popravlja mitohon-
drijalnu DNA i time koZi vra¢a mladost i sjaj. Tri cvjetna
ekstrakta - pasiflora, anchusa i mak - stite i popravlja-
ju oste¢enu mitohondrijalnu DNA. Latice nevena, sje-
menke araukarije, prirodna hijaluronska kiselina i listo-
vi dumbira smanjuju i zagladuju bore te kozi vracaju
punocu. Korijen biljke maca, stanice kakaa i listovi ma-
sline vracaju mladenacki sjaj, a korektivni pigmenti na-
glasavaju prirodnu ljepotu tena.

Nuxellence Jeunesse postaje novi korak u svakod-
nevnoj njezi lica. Testovi provedeni pod dermatoloskim
nadzorom dokazali su da kombinacija Nuxellence® flui-
da s drugim anti-age proizvodom osigurava ¢ak 2 x vecu
ucinkovitost kod vracanja mladenackog izgleda koze.
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Govor tijela - ilustrirani prirucnik

'KLG GRUPA PREDSTAVILA
'KOLEKCIJU,,POSLOVNO
ODIJEVANJE”

KLG grupa predstavila je u Arena Centru novu

: kolekciju ,Poslovno odijevanje”. Tom prilikom u

salonu Galko uprilicena je mala modna revija koju
: su pljeskom popratili brojni uzvanici. Kolekcija se odlikuje se visokim standardom ka-:
 kvoce, jedinstvenim vizualnim izrazom i moguéno3cu kreativnih kombinacija. Tako:
: predstavlja spoj modernog i bezvremenog. Klaster KLG grupa okuplja male i srednje:
 proizvodace tekstilne i kozarske-galanterijske industrije, eksperte za dizajn i kvalite-:
tu proizvoda, marketinske strucnjake i Tekstilno-tehnoloski fakultet u Zagrebu. Gal-:
: ko d.o.0,, Led d.o.0,, Estare Culto, Mirta kontrol d.o.o0., Modira d.o.0., Domato d.o.o. i
: Tekstilno-tehnoloski fakultet ¢lanovi su tima Klaster KLG-a, proizvodaci i struénja-:
?_‘ci koji stoje iza kolekcije, a tema koja ih povezuje je upravo poslovno odijevanje. :

POSLOVNI SAVJETNIK
AKADEMIJA U SPLITU

U splitskom hotelu President odrzan je jos
jedan uspjesan seminar u produkciji Akademije
mjesecnika Poslovni savjetnik i casopisa Racuno-
vodstvo i porezi u praksi, na temu,Sprjecavanje
pranja novca“ Za 50-ak sudionika, predavanje je

odrzao vrhunski stru¢njak, diplomirani pravnik Bozo Prelevi¢, ujedno i urednik
portala Propisi.hr Teme koje je obradio tijekom seminara obuhvacaju upoznava-
nje sa zakonodavnim okvirom sprje¢avanja pranja novca i financiranja terorizma,
sektorske Smjernice Ministarstva financija za revizorska drustva, samostalne revi-
zore, fizicke i pravne osobe koje pruzaju racunovodstvene usluge i usluge pore-
znog savjetovanja, za odvjetnike i javne biljeznike itd. Skripta sa seminara moze
se preuzeti na portalu www.racunovodsvo-porezi.hr temeljem pristupne Sifre koja
se nalazi na ra¢unu za kupljenu kotizaciju.

AQUA MARIS © INOVACIJA U PODRUCJU
. PREVENCIJE | TERAPIJE ALERGIJA

Ucestalost alergijskog rinitisa kontinuirano raste, posebno u razvijenim zapad-

¢ nim zemljama. Karakterizira ga kihanje, svrbez i curenje nosa, a ¢esto se manife-
: stira samo kao zacepljen nos i otezano disanje bez drugih simptoma, $to osobe :

Cesto ni ne povezuju s alergijom. Aqua Maris® Ektoin revolucio- :
narno je i novo rjesenje iz 100% prirodne linije Aqua Maris koje :
kombinira iscjeljuju¢a svojstva mora uz inovativnu supstancu ek-
toin, pruzajuci zastitu od neugodnih alergena i iritansa. Ektoin :
stiti i stabilizira membrane stvarajuci na nosnoj sluznici zastitni :

film koji sprjecava doticaj alergena i iritansa sa stanicama, i time
ublazava alergijsku reakciju. Aqua Maris® Ektoin dolazi u obliku
spreja za nos, u bocici od 20 ml, 100% je prirodan proizvod, kli- :
ni¢ki dokazane ucinkovitosti, bez konzervansa i prikladan je za
djecu i najosjetljivije pacijente. '

Kamilo Antolovic, 120 str,,
meki uvez, 95 kn

Vjerojatno nijedna tema, osim onih biblijskih, nije predmet tolikog interesa kao govor tijela. Obuhvatna publi-
cistika, mnogobrojna istraZivanja te raznorodni programi obrazovanja samo su dio tretmana ovog svakodnevnog
i neiscrpnog podrucja. Bez obzira na velik interes, bez obzira koliko je o govoru tijela receno i napisano, ipak smo
svakodnevno svjedoci govora tijela koji je nerazumljiv, tajanstven i cesto kontradiktoran. Najéesce nismo svjesni
poruka koje odasiliemo, a vrlo rijetko analiziramo i razumijemo poruke drugih. Ponekad je zacudujuce kako vaz-
ne i poznate osobe tijekom svojih nastupa imaju neverbalni govor izvan kontrole te ¢esto odasilju upravo onakve
poruke koje kod primatelja i javnosti stvaraju negativne ili u najmanju ruku dvojbene reakcije. Stoga, kako bismo
u konacnici razumijeli i bolje komunicirali s drugim ljudima i ukupnom javnoscu, postoji potreba da se na jedno-
stavan i ilustrativan nacin osvijetli skup najznacajnijih poruka tijela. Auto u ovoj knjizi ¢ini upravo to.
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PODUZETNIK POCETNIK I

TEMA BROJA -

POSTATI

PODUZETNIKOM

U HRVATSKOJ?

Tesko, ali moguce!
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Mirjana Fijolic,
univ.spec.oec.
marketing
manager

Kada je pravo
vrijeme da
promijenite posao,
uzmete stvar u svoje
ruke i zapocnete
vlastiti poduzetnicki
pothvat? Odgovor na
to pitanje zapravo jos
nitko nije pronasao
jer se poduzetnikom
postaje na puno
nacina, a jedan od
njih je svakako velika
zelja da realizirate
vlastitu poslovnu
ideju na svoj nacin.

Pri samom pocetku zabrinja-
vat ¢e vas mnoge stvari: pokre-
nuti d.o.o. ili obrt, koga angazira-
tizaknjigovodstvene usluge, gdje
pronadi kupce, gdje je trziste za
moje proizvode ili usluge...? Na
sva pitanja postoji univerzalan
odgovor - edukacija.

Sandra Mihel¢i¢, direktori-
ca i vlasnica Business Media Gro-
up, pokrenula je prije 11 godina,
sa suprugom Igorom, medijsku
kucu vlastitim kapitalom. Pomiri-
la je dvije vrlo kompleksne stvari:
obitelj i posao, i sada uziva u sva-
kom trenutku rada na projektima
koje sama odreduje, osmisljava i
financira. Pocetnicima poduzet-
nicima savjetuje:,Od poduzetni-
ka se ocekuje da ima sirok spektar
znanja i vjestina koja im pomazu
u donosenju svakodnevnih po-
slovnih odluka. Zavrsetkom for-
malnog obrazovanja proces cje-
loZivotnog ucenja tek pocinje.
Iz iskustva Business Media Gro-
up, organizatora mnogobrojnih



Financiranje poslovnog pothvata by Sasa Cvetojevic:

1. Bogati stric iz Amerike ili slicne zemlje (pozajmica ¢lanova uze ili Sire obitelji).

2. Ulaganje vlastitog novca. Svi koji ste rekli da nemate novca, stanite ovdje i ne Citajte
dalje, jer s prilicnom sigurno$¢u mogu tvrditi da poduzetnistvo nije za vas. Uvijek imate
neku aktivu (sredstva) koja se mogu pretociti u novac ili imate mogucnost preusmjeriti
troskove i tako steci neki minimalni kapital za pocetak. Ako to ne znate niti za par tisuca
kuna, onda cete kasnije tesko plivati sa stotinama tisuca.

3. Nenamjenski kredit banke. Opasno, skupo, ali ako vjerujete jako u sebe i vise Zelite ostvariti svoj san nego
novi auto...

4. Prijatelji. Imate li nekog tko dijeli vasu viziju i zeli s vama u tim? Ili vam vjeruje toliko da bi vam posudio
novac?

5. Fools - ostale budale i naivci koje moZete uvjeriti da je vas projekt dovoljno dobar. | da ste vi pravi covjek
za to. Tu spadamo i mi koji se bavimo ,angel” investingom.

6. Financiranje prvim kupcem ili kupcima. Ovo je moj najdrazi nacin. Uvjerite nekoga da to to radite treba
njemu, pa neka vam on plati da to napravite za njega. Ostat ¢e vam neka zarada, naucit ¢ete puno, a mozda
dobijete i proizvod koji moZete dalje prodavati, ili bar imate dokaz da mozZete i znate.

7. Sve kombinacije ovoga i svega ostalog $to vam padne na pamet, a da nije ilegalno, otpremninai sli¢no.

poslovnih konferencija i semina-
ra, te izdavaca brojnih poslovnih
medija, mozemo reci da su tra-
Zena gotova sva obrazovna po-
drugja, no istaknula bih obrazov-
ne programe iz podrucja poreza,
financija, prava i racunovodstva.
To su specifi¢na znanja koja veci-

na poduzetnika nema, a s druge
strane poduzetnici snose zakon-
sku i kaznenu odgovornost kao
direktori tvrtki koje vode. Odgo-
vorni su za svaki porezni i racu-
novodstveni dokument koji pot-
pisuju, a ¢esto niti ne znaju $to
potpisuju ili im nije dovoljno ja-

sno. Tu je zato nasa grupacija, da
ih obrazuje, kroz ¢itav niz semi-
nara i konferencija. Mogu izdvo-
jiti konferenciju ,Kako sastaviti
godignju poreznu prijavu” i ,Sto
s PDV-om nakon ulaska u EU". To
su konferencije koje okupljaju i po
nekoliko stotina sudionika, a mise

potrudimo dovesti vrhunske pre-
davace - zaposlenike nase grupa-
cije, porezne i pravne stru¢njake’,
objasnjava Mihelcic.

Savjeti o financiranju
vlastitih projekata

lako su prema istrazivaniji-
ma banke glavni izvor financira-
nja malih i srednjih poduzetnika,
Sasa Cvetojevi¢, uspjesan podu-
zetnik i investitor, ¢lan hrvatske
mreze poslovnih andela CRANE,
savjetuje: ,Ne oslanjajte se na
nekog drugog, imate samo sebe
i svoj setideja, znanjai sposobno-
sti. Iskoristite ih i krenite!"

Najbezbolniji nacin je uciti
na tudim pogreskama, zato vam
donosimo najcescée pogreske koje
svakako trebate izbjegavati. Mno-
gi su faktori koji svakog poduzet-
nika upucuju na ono sto ne bi
trebao Ciniti i na ono to ga moze
odvesti u propast: lose upravlja-
nje, nedovoljno kapitala, losa lo-
kacija, nedostatak planiranja...
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Kratki vodic za
osnivanje udruge
Udruga predstavlja
svaki oblik slobodnog i
dobrovoljnog udruzivanja
vide fizickih, odnosno
pravnih osoba, koje se, radi
zastite njihovih probitaka ili
zauzimanja za zastitu ljudskih
prava i sloboda, te ekoloska,
humanitarna, informacijska,
kulturna, nacionalna,
pronatalitetna, prosvjetna,
socijalna, strukovna, Sportska,
tehnicka, zdravstvena,
znanstvena ili druga uvjerenjai
cilieve, a bez namjere stjecanja
dobiti. Udrugu mogu osnovati
najmanje 3 osnivaca (¢lana).
Prije osnivanja udruge svakako
procitajte Zakon o udrugama.

Koraci u osnivanju

Korak 1. 1zbor imena i
izrada statuta.

Korak 2. Osnivacka
skupstina i predaja
dokumentacije za upis u
registar.

Korak 3. Izrada pecata i
dobivanje mati¢nog broja.

Korak 4. Otvaranje rac¢una i
slanje obrasca RNO-P.

Korak 5. Izbor racunovode.

Natasa Renko, sveucilisna
profesorica, savjetuje:

1.Novac ne dolazi preko noci!

2.Educirajte se, ucite od struc-
nih i iskusnih!

3. Gradite bazu svojih klije-
natal

4. Pazite! Nerealna ocekiva-

nja o prihodima koje ostvaruje-
teili nedovoljno kapitala dovode
do bankrota.

5. Lokacija je jako vazna za
uspjeh poslovanja.

6. Planirajte! Napisite poslov-
ni plan dugoro¢no, a ne kratko-
ro¢no.

Pokretanje (i vodenje)
vlastitog posla - d.o.o. ili
obrt?

Izbor se najcesée svodi na
tvrtku (d.o.0.) ili obrt, iako posto-
je jos neki manje popularni naci-
ni obavljanja djelatnosti.

Razlika je velika, jer kod d.0.0.-
a, ukoliko se dogode neki dugovi,
vas gubitak je ograni¢en na samo
na ono $to ste ulozili. Mozete iz-
gubiti 20.000 kn koje ste unijeli
kao temeljni kapital, i to je to. Kod
obrta je situacija potpuno druga-
Cija. Ovdje odgovarate svom svo-
jomimovinom. Osim razlike u od-
govornosti, tvrtke imaju jo$ jednu
veliku prednost. Mozete ih regi-
strirati za neogranicen broj dje-
latnosti kojima se Zelite baviti, dok
kod obrta ¢esto morate imati za-
vriene odredene Skole kako bi
mogli otvoriti obrt bas za tu dje-
latnost.

Obrt s druge strane ima ne-
koliko velikih prednosti pred tvrt-
kom, a jedna od najvaznijih je Sto
porez na dodanu vrijednost pla-
Cate drzavi samo ukoliko ste ga
naplatili. Tvrtke placaju PDV po
izdanim ra¢unima, neovisno jesu

»Mozemo re¢i da su traZzena gotova sva obrazovna
podrugja, no istaknula bih obrazovne programe iz
podrugja poreza, financija, prava i ra¢unovodstva.
To su specifi¢na znanja koja ve¢ina poduzetnika
nema, a s druge strane snose zakonsku i kaznenu odgovornost kao
direktori tvrtki koje vode. Tu je zato nasa grupacija, da ih obrazuje.
Mogu izdvojiti konferenciju ,,Kako sastaviti godi$nju poreznu
prijavu“ i ,,Sto s PDV-om nakon ulaska u EU* To su konferencije
koje okupljaju i po nekoliko stotina sudionika, a mi se potrudimo
dovesti vrhunske predavace - zaposlenike nase grupacije, porezne i

pravne stru¢njake.”
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COACH savjetuje: Brige, sumnje

i strahovi - Sto kada vas

paraliziraju?

Zabrinutost je strahovito iscrpljujuce stanje, ali

se vrlo Cesto pojavljuje u gotovo svim fazama po-

duzetnickog pothvata. Uz nalete sumnji (u sebe i

sve oko sebe) i strahova, jednostavno ostajete blo-
kirani, i to obi¢no bas onda kad je najpotrebnije pokrenuti se, pronaci
snage za napraviti prvi korak.,Pogotovo u danasnje doba neizvjesno-
sti, reci cete mi — pa kako ne biti zabrinut?! Mogu odgovoriti: navedi-
te mi jedan problem koji ¢e zabrinutost rijesiti. Strah od neuspjeha?
Ja vas pitam, a $to je sa strahom od uspjeha? Sva ova pitanja otvaraju
pukotinu u vasim ,temeljima“, pukotinu kroz koju se strah moze laga-
no uvuci. Ne vjerujem da ¢e pomodi izreka,Misli pozitivno”, kad je pro-
blem u nedostatku samopouzdanja, onom bolnom trenutku kada se
ne osjecate spremnima, sposobnima, voljnima. Osjecaji se pretvaraju u
misli, misli u rijedi, rijeci postaju postupci — ponovo proZivljavamo isku-
stva koja smo vec¢ imali, ona losa, ona koja nas mogu ostaviti u stanju
obamrlosti i sumnje u same sebe. Zasto? Zato $to smo izgubiliiz vida i
sebe i svoj cilj! Dodatno prati osjecaj izgubljenosti, do te mjere da gu-
bite stvari, zaboravite Sto ste trebali napraviti, dekoncentrirano vozite
—a svi ti, ma kako mali, incidenti opet dovode do toga da sami sebe jos
kriti¢nije promatrate (,Nisam nizasto”). Jedini izbor koji moZete napra-
viti jest da osvijestite sebe i situaciju u kojoj se nalazite. Bez brige, stra-
ha ili sumnje: to su najgori neprijatelji uspjehu u bilo kojem segmentu
vaseg zivota. | da, ne govorim da uopce ne bi trebalo imati dozu,,zdra-
ve" zabrinutosti, govorimo o onoj vrsti zabrinutosti koja vas blokira u
rjeSavanju uzroka iste: pokusajte prepoznati svoje produktivne i nepro-
duktivne brige!”, objasnjava Elena Cvjetkovi¢, Business&Life Coach, i

vlasnica tvrtke Misliona d.o.o.

li naplaceni ili ne. Obrt je i znat-
no jeftiniji za otvaranje, odrzava-
nje, jeftinije je ra¢unovodstvo i
eventualno zatvaranje. Kod tvrt-
ki je sve to kompliciranije i skuplje.
Kod obrta morate sami placati do-
prinose za mirovinsko i zdravstve-
no osiguranje temeljem rjesenja
porezne uprave.

Kako izgleda otvaranje
tvrtke za 10 kuna?

Hrvati ve¢ nekoliko mjeseci
mogu osnivati tvrtku sa samo 10
kuna temeljnog kapitala. Izmije-
njenim Zakonom o trgovackim
drustvima pokusavaju se pota-
knuti poduzetnicke aktivnosti u
Hrvatskoj. Dosad je za osnivanje
d.o.0.-a bio potreban temeljni ka-
pital od 20.000 kn (od ¢ega naj-
manje 10.000 kn u novcu, osta-
lo moZe u materijalnoj imovini),
a trosak osnivanja procjenjuje se

na cca 5.000 kn (trosak javnog bi-
ljeznika, trgovackog suda, oglasa-
vanja u Narodnim novinama, izra-
da pecataisl.).

Tvrtke se mogu osnivati izja-
vom ovjerenom kod javnog bi-
ljeznika. Sve pristojbe, od sud-
skog registra do javnog biljeznika,
srezane su. Jednostavno poduze-
¢e mogu osnovati tri vlasnika, ali
prije nego sto ga aktiviraju, tvrtka
treba imati i jednog ¢lana upra-
ve. Treba obratiti pozornost na ¢i-
njenicu da ako nezaposlena oso-
ba osnuje tvrtku za 10 kuna, gubi
status nezaposlenih na burzi.

Clanovi uprave tvrtke ne mo-
raju biti zaposleni u tvrtki za de-
setkuna, ve¢ mogu raditi drugdje.
No, ako ¢lan uprave nema zdrav-
stveno i mirovinsko osiguranje po
drugoj osnovi, tvrtka od 10 kuna
mora ga prijaviti na socijalne fon-
dove i za njega platiti doprinose.



Trazite pravi
model?

Krenimo
Zajedno u
Europsku uniju.

Do pronalaska pravih i potpunih
informacija o0 mogucnostima
sufinanciranja projekata iz EU fondova
ponekad je dug i tezak put.

Mi Vas na tom putu podrzavamo sa
savjetima i proizvodima kreiranim u
skladu s Vasim potrebama.

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

Dobro dosli

Svaki dan je novi izazov. @ZBgl‘Ebaéka banka

Izaberite partnera kojem vjerujete. UniCredit Group



SAVJETNIK
OBITELJSKOG BIZNISA

Koje su najcesce uloge i zadaci
savjetnika za obiteljski biznis?
M.L, Rijeka

Ovo bas i nije Cesto pitanje u
nas, i jos nema prikladne sistema-
tizacije zadataka i uloge savjetni-
ka za obiteljski biznis. Dapace, ta-
kvih stru¢njaka u Hrvatskoj ima
vrlo malo. Primarni zadatak ta-
kvog savjetnika je da pomaze
edukaciju ¢lanova, bolju organi-
zaciju obitelji i ohrabri ju
da planski i smisleno pri-
stupa iduc¢im razvojnim
koracima. Kod toga se slu-
Zi svim klasi¢nim alatima
managemenst konzaltin-
ga, aliialatima coachinga
i psihoterapije.

Bez obzira koje profe-
sionalne struke i osposob-
ljenosti, savjetnik u podu-
zetnickoj obitelji pomaze
njezinim ¢lanovima iskre-
no razmotriti buduénost
i Sto zaista zele. Naime, u prak-
si se cesto javlja da poduzetnic-
ke obitelji ne mogu vidjeti svoje
promjene i sistemske dinamike.
Stoga jednostavno nisu svjesne
prepreka koje stoje pred njima.
Ovdje zato trebaju nekoga da ih
malo pogurne u tom smjeru.

Ako ocekivanja ¢lanova po-
duzetnicke obitelji pokazu da ne
Zele biti ¢vrsto vezani u njezinim
okvirima, u tom slucaju uloga sa-
vjetnika je da pomogne ¢lanovi-
ma obitelji osloboditi se njezinih
stega i razic¢i bez medusobnih su-
koba. U tom kontekstu savjetnik
treba djelovati bez predumislja-
ja o ,idealnoj i skladnoj obitelji”
koja njeguje ¢vrsto zajednistvo,
i pomoci njezinim ¢lanovima da

se rastrkaju po svojim putovima.

U takvim, ali i drugim prilika-
ma savjetnik priprema obitelj da
najmanje jednom godisnje odr-
Zi obiteljsko okupljanje/sastanak.
Na sastanku djeluje u ulozi komu-
nikacijskog razglasa i pomaze ¢la-
novima obitelji da iskomuniciraju
vlastite zamisli i ideje.

Ako se pojave izazovne si-
tuacije, ili krize, savjetnik poma-
Ze sniziti napetosti, ,normalizira-
ti” situaciju ukazuju¢i da izazovi

Neki od medunarodno poznatijih
savjetnika za obiteljski biznis, poput
J.J. Stama, kazu da je uloga obiteljskog
savjetnika pregledati obiteljski sustav
i ocijeniti vode li u njemu pojedinacni
odnosi clanova obitelji entropiji, a
dinamike sukobu ili sinergiji. Nakon toga
pronalazi provokativna pitanja kojima ce
clanove obitelji potaknuti da promisle i
sami osjete kakvi su njihovi odnosi, Sto
vodi promjenama.

s kojima se suocava obitelj nisu
jedino i posebno njeni. Pri tome
Cesto uvodi Sire, vanjsko glediste,
pruZa tehnicke savjete i pomaze
¢lanovima obitelji razmotriti nji-
hovu emotivnu posvecenost obi-
teljskom biznisu,

U slucaju kad je zadatak nje-
govati obiteljsko jedinstvo, a po-
gotovo kad obitelj treba priklad-
no organizirati i izabrati sustav
njezinog upravljanja, vrlo vazan
fokus djelovanja savjetnika je
na unapredivanju komunikacije
medu ¢lanovima obitelji. Jedno
od vaznih pitanja je jesu li obrasci
i dinamike komuniciranja obitelji
konzistentne s poslovnim pristu-
pom kakav treba ova razina orga-
nizacije?

Savjetnik kao mozak
»izvana”

Kako je savjetniku kao ,vanj-
skom” ¢lanu lakse uociti Siru sli-
ku i vidjeti promjene kroz koje
prolazi poduzetnicka obitelj, on
moze posluziti kao tocka dijelje-
njaiskustva i prakse iz drugih po-
duzetnickih obitelji. Moze zapazi-
ti obiteljske dinamike koje vode
preprekama i u tom okviru pro-
pitati obiteljska pravila i poruke.
Povremeno moze biti anga-

Ziran i kao nezavisni pro-

fesionalac koji pomaze

voditi obiteljske razgo-
vore ili sastanke pretresa-
na ideja metodom ,oluje
mozgova“. To ne znadi da
sama obitelj ima proble-
me u medusobnom ko-
municiranju, nego je Ce-
sto takav formalan proces
vodenjai pretresanja ide-
ja izgledniji da proizvede
nove rezultate.
lako obiteljski savjet-
nici pruzaju savjete obitelji, u ko-
nacnici je obitelj ta koja treba pre-
uzeti i preuzima odgovornost za
primjenu primljenih informacija,
usmjerenjai savjeta. Stoga ¢lanovi
poduzetnicke obitelji trebaju ima-
ti osjecaj vlastitog doprinosai vla-
snistva u bilo kojem obliku uprav-
ljackog sustava koji su prihvatili.

Vedran
Kraljeta

To znacdi da je vrijednost gotovih
rjedenja,s police” ogranicena, isto
kao i predlosci za dokumentaciju
poput,obiteljskog ustava”. Ovdje
se ne isplati ic¢i kraticama ako se
Zeli ugraditi obitelj i njoj priklad-
na rjeSenja za sustav upravljanja.

Nadalje, savjetnik moze po-
moci ¢lanovima poduzetnicke
obitelji da promisle modele ta-
kvih promjena ili procese. Pri-
mjerice, moZe njegovati fokus
¢lanova obitelji na utvrdivanju i
otklanjanju prepreka potrebnim
promjenama.

Ako postoji znacajan otpor,
recimo snazan sukob ili nega-
tivno ponasanje, tada je zada-
tak savjetnika pomodi ¢lanovima
obitelji osvijestiti je li cilj obitelj-
skog jedinstva realan ili ne. Cak i
u,zdravim” obiteljima treba nau-
Citi mnoge vjestine, Skolovati se
u brojnim temama. Takvih stru¢-
njaka za sve u jednoj osobi savjet-
nika u pravilu nema. Zato se tu
uloga savjetnika $iri i na pronala-
Zenje eksperata koji mogu pomo-
¢i u edukaciji obitelji, obucavati
junovim vjestinama ili mentorski
voditi njezine ¢lanove i osposo-
bljavati ih za uspjeh i u obiteljiiu
obiteljskom poslu.

é Zelite li brzo provjeriti svojali 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 1Z
OBITELJSKOG PODUZETNISTVA NAS AUTOR VEDRAN KRALJETA DAT CE VAM ODGOVOR. E-mail: [ e e e R e aae sy
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Poticanje razvoja poduzetnistva

Kako EU potice razvoj poduzet-
nistva u Hrvatskoj?
LJS, Zagreb

Europska unija raznim mjera-
ma potice razvoja poduzetnistva
u zemljama ¢lanicama Unije, no
mogucnosti izravnog koristenja
sredstava za poduzetnike u Re-
publici Hrvatskoj u okviru pretpri-
stupnog programa IPA su za sada
ogranicene.Razlog tome je Sto su
sredstva pretpristupnog progra-
ma IPA uglavnom usmjerena na
prilagodbu za ¢lanstvo u Europ-
skoj uniji na ispunjavanje obveza
koje proizlaze iz pristupnih prego-
vora.Vecina financijskih sredstava

su za sada namijenjena raznim ti-
jelima drzavne uprave te regional-
nim i lokanim vlastima. U okviru
tre¢e komponente programa IPA
- Regionalna konkurentnost do
sada je bio samo jedan javni po-
ziv u okviru kojeg su poduzetnici
modgli zatraZiti potpore za odrede-
ne vrste aktivnosti, a sljededi ta-
kav poziv o¢ekuje se u drugoj po-
lovici 2013. godine. Kako ¢e se s
ulaskom Republike Hrvatske u Eu-
ropsku uniju opseg mogucih ula-
ganja znacajno prosiriti, od 2014,
ocekujemo i vise mogucnosti za
poduzetnike.

Osim javnih poziva koji su na-
mijenjeni direktno poduzetnici-

ma, u okviru programa IPA razvoj
poduzetnistva se potice i indirek-
tnim mjerama. Primjerice, u tijeku
je javni poziv za podnosenje pro-
jektnih prijedloga za ulaganje u
poslovnu infrastrukturu. Poziv je
otvoren za jedinice lokalne i re-
gionalne (podru¢ne) samoupra-
ve, lokalne i regionalne organiza-
cijeitrgovacka drustava u javhom
vlasnistvu te lokalne i regionalne
turisticke zajednice iz deset zu-
panija oznacenih kao ,regije koje
zaostaju u razvoju” (Viroviti¢ko-
podravska, Vukovarsko-srijem-
ska, Brodsko-posavska, Sisacko-
moslavacka, Sibensko-kninska,
Osjecko-baranjska, Licko-senjska,
Pozesko-slavonska, Karlovacka i
Zadarska zupanija).

Pojedinacne potpore u izno-
su od 325 tisu¢a do milijun eura
odobravat Ce se za razvoj nove i
postojece infrastrukture u poslov-
nim zonama, razvoj novih i posto-
jecih poslovnih inkubatorai osta-
lih subjekata za pruzanje potpore
malom i srednjem poduzetnis-
tvu te ulaganje u razvoj javne tu-
risticke infrastrukture u podrucju
zdravstvenog, kulturnog i aktiv-
nog turizma. U konacnici odabra-
ni projekti bi trebali rezultirati ra-
zvojemijacanjem sektora malogi
srednjeg poduzetnistva te stvara-
njem novih radnih mjesta u nave-
denim Zupanijama. U okviru pozi-
va dostupno je ukupno 8 milijuna
eura. Upute za prijavitelje, tekst
natjecaja i sve ostale informacije
dostupne su nainternetskim stra-
nicama Sredisnje agencije za fi-
nanciranje i ugovaranje programa
i projekata EU www.safu.hr koja
je objavila navedeni javni poziv.
Krajnji rok za dostavu projektnih

UniCredit Group

Martina
Sedmak, EU desk
Zagrebacke banke

prijedloga u Agenciju je 13.lipnja
2013. godine do 16 sati.

Primjeri sli¢nih projekata
financiranih u okviru
programa IPA

Ovom pozivu za ulaganja u
poslovnu infrastrukturu pretho-
dila su dva poziva u 2009.i 2010.
godini u okviru kojih je sufinanci-
rano 26 projekata s priblizno 17,4
milijuna eura potpore. Neki od fi-
nanciranih projekata su osjecki
BIOS, viroviticki E-ncubator, Lunj-
ski vrtovi maslina, Putevima kune
i lipicanaca u Lipiku, Revitalizaci-
ja tvrdave Sv Mihovila u Sibeni-
ku, Zavrsetak memorijalnog cen-
tra Faust Vranci¢ na otoku Prvicu,
itd. Svi ovi projekti trebali bi do-
prinijeti lokalnom razvoju i otva-
ranju radnih mjesta.

Sufinanciranje projekata

U navedenom pozivu, iz pro-
grama IPA, sufinanciranje proje-
kata pojedinacnih korisnika mak-
simalno moze iznositi 60 do 85%
od ukupne vrijednosti projekta.
Preostali iznos za zatvaranje fi-
nancijske konstrukcije moraju
osigurati korisnici, bilo iz vlastitih
sredstava ili iz kredita. Zagrebac-
ka banka u ponudi ima razlicite
kreditne linije kojima podrzava
korisnike EU fondova u proved-
bi njihovih projekata, a dio ovih
linija realizira se i u suradnji s Hr-
vatskom bankom za obnovui ra-
zvitak.

B IMATE PITANJE VEZANO UZ MOGUCNOSTI KORISTENJA EU FONDOVA ILI POTPORU ZAGREBACKE BANKE U PROVEDBI
EU PROJEKATA? NA NAJZANIMLIJIVIJA PITANJA ODGOVARA NASA AUTORICA MARTINA SEDMAK 1Z EU DESKA ZAGREBACKE BANKE

IENEIR martina.sedmak@unicreditgroup.zaba.hr
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e KVALITETAI

VODA | POSLOVANJA

7

CERTIFIKACIJA PROI

ZASTITA POTROSACA 15

— norme i standardi

Da bi stvorili i odrzali kvalitetu i
sigurnost svojih proizvoda s jedne
strane, te u cijelosti korespondirali i
komunicirali s potroSacima, svjetski
poznate tvrtke, a isto tako i MSP tvrtke,
nuzno se okrecu i provode normizaciju,
standardizaciju te certifikaciju svoje
aktivnosti. Tako u odnosu poslovne
politike i nuzne komunikacije s trziStem-
kupcima i potrosacima normizacija,
standardizacija i certifikacija postaju
poslovni ,.esperanto” bez kojeg nema
uspjesne komunikacije. Nema ulaska ni
opstanka na trzistu.
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Norme ¢ine Zivot laksim i si-
gurnijim za tvrtke i za kupce-po-
trosace, pa kao takve olaksavaju
trgovinu, pomazu razvoju osi-
guravajudi jednake mogucnosti,
svijet ¢ine sigurnijim, upucuju i
certificiraju kvalitetu poslovanja,
stvaraju zdrav okolis i okoli$ za
zdravlje, brinu se za kupce i po-
trosace, poti¢u razmjenu tehno-
logija i inovacija, pomazu savla-
davanje kulturne i jezi¢ne razlike,
pomazu Sirenje znanja putem in-
formacijske i komunikacijske teh-
nologije, omogucuju pronalaze-
nje informacija. Ukratko, one kao
i proces normizacije pomazu stva-
ranju odrZzivosti i koristi za sve di-
onike procesa reprodukcije, dakle
za sve ljude u globalnom drustvu.
Norme pomazu otvaranju trzista
omogucujuci dionicima drustve-
ne reprodukcije usporediti ponu-
de razlicitih dobavljaca te zbog
toga manjim (MSP) i mladim tvrt-
kama omogucuju lakse natjeca-
nje s ve¢im i starijim tvrtkama.

~Esperanto” poslovnog
svijeta

Na svjetskoj razini, posebno
na razini EU, izraduju se norme za
sve vrste proizvodai usluga u Siro-
kom rasponu kao $to su prehrana,
kemikalije, graditeljstvo, energe-
tika, zdravlje i sigurnost, ku¢an-
ski aparati, informacijska tehno-
logija, strojevi, telekomunikacije
i promet itd.

MSP tvrtke definirane su s
manje od 250 zaposlenih. One
Cine 98% svih poduzeca Europe,
agotovoidenti¢na strukturajeiu
RH, i norme imaju posebno vaznu

ulogu kako bi iste na jedinstve-
nom trzistu ucinkovito funkcio-
nirale. One moraju biti usklade-
ne, dakle moraju biti nosioci tog
Lesperanta” kako bi se proizvodi
mogli prodavati i kupovati pot-
puno sigurno i izvan nacionalnih
granica. EU norme oznacavaju se
sifrom ,EN". Priznate su u 32 ze-
mlje (27¢lanica i Hrvatska te ze-
mlje EFTE i Turska) u kojima po-
stoji obveza da se povuce svaka
nacionalna norma, to znaci da
bilo koji dio proizvoda ili usluge
koji su u skladu s relevantnom
EU normom treba biti prihvacen
utim zemljama. Tri EU organizaci-
je za normizaciju priznate su kao
organizacije koje imaju sposob-
nost i stru¢nost potrebnu za ra-
zvoj EU normi - ,EN” To su CEN,
CENELEC i ETSI. One se izraduju u
procesu suradnje tehnickih struc-
njaka koje imaju poduzecaiindu-
strija, istrazivacki instituti, potro-
acke i ekoloske organizacije te
druge zainteresirane strane. Kako
bi se osiguralo da norme zadovo-
lje potrebe manijih tvrtki, potreb-
no je da MSP dobiju informaciju
o normizacijskim aktivnostima
te da njihovi interesi budu na od-
govarajuci nacin zastupljeni tije-
kom izrade, razvoja i osuvreme-
njivanja norme. Kako MSP tvrtke
tako i organizacije za normizaciju
te poslovne udruge imaju utome
vaznu ulogu kako bi se primjena
sesperanta” u cijelom procesu re-
produkcije ostvarila, dakle kako bi
proizvod bio siguran i kako bi isti
u cijelosti zadovoljio zahtjeve ku-
paca i potrosaca.

Dakle, usvojene norme i stan-
dardi te njihovo certificiranje
(svjedodzba o usvojenju ,espe-



ranta”i njegove primjene) je nad-
nacionalni jezik. Njime govore svi
dionici drustvene reprodukcije.To
je postupak u kojem neovisna or-
ganizacija utvrduje zadovoljava
li proizvod-usluga sustav uprav-
ljanja (TQM). Certifikatom tvrtka
jamdi svim dionicima u procesu
reprodukcije da su ispunjeniili ¢e
ispuniti njihove zahtjeve u skla-
du sa specifikacijom prema normi
ISO-9001, pri tome su pozornost
posvetili smanjenju negativnog
utjecaja na okolis -ISO-14001 i
zastiti svih podataka i informaci-
jalS0-27001.

Razlozi certifikacije

Certifikati su, osim Sto daju sli-
ku o tvrtki koja ih posjeduje, pre-
duvijet stavljanja proizvoda na tr-
ZiSte. Ve¢ su danas vrlo vazni za
nase subjekte, a nakon 1. srpnja
ove godine bit ¢e presudni. Nai-
me, samo trziste natjerat ce tvrt-
ke da se prilagode i savladaju,es-
peranto”.

Istrazivanja, a i iskustvo, go-
vore da u pocetku tvrtke smatra-
ju da normizaciju (usvajanje nor-
mi) i certifikaciju trebaju imati
zbog trzista, kupaca i potrosaca
te u pravilu ne prepoznaju poten-
cijalnu korist. No, to nije tako. Tu
sutemelji ravnopravne mogucno-
sti komunikacije u cjelokupnom
procesu reprodukcije.

Certifikacija se provodikad je
propisana zakonom, to jest tvrtka
mora provesti postupak usklade-
nosti da biimala pravo staviti pro-
izvod na trziste, ili je dragovoljna
zbog vise razloga. Osnovni je da
tvrtka svoj proizvod i svoje poslo-
vanje Zeli podvrgnuti nepristra-
noj i stru¢noj analizi kako bi bila
sigurna da proizvod zadovolja-
va tehnicke i sigurnosne aspekte
koje certifikat jamdi. Neka trzista,
a posebno neki kupci-potrosaci,
tesko prihvacdaju proizvode bez
certifikata. Tvrtka ima vece Sanse
svoj proizvod staviti na trziste ako
ima certifikat. Certifikat se koristi
u svim djelatnostima, no najtraze-

niji i najpotrebniji su u industrija-
ma izlozenima vecim rizicima. To
su u pravilu proizvodi i svi sudio-
nici nabavnog lanca, posebno po-
drudja kao sto su hrana, zdravstvo,
farmacija, auto-industrija, avio-in-
dustrija, it-industrija itd. U pravilu
se svi u tom lancu Zele osigurati
da proizvod kojim se koristi u da-
ljim procesima, ili direktno komu-
nicira s krajnjim kupcem-potrosa-
¢em, bude kvalitetan i siguran. U
tom slucaju su upravo certifikati
ti koji to potvrduju i logi¢an su iz-
bor. Danas nase tvrtke upravo iz
tih razloga i zahtjeva kupaca pro-
vode certifikaciju, iako bi pokre-
tanje certifikacije trebao biti re-
zultat permanentnog inoviranja,
razvoja i poboljsanja poslovanja.

Posjedovanjem certifikata na-
$im se tvrtkama osiguravaju po-
slovni procesi jednake kvalitete
kao onima u EU, jer je u EU uobi-
¢ajena praksa za vecinu trgovac-
kih lanaca traziti certifikat za sve
tvrtke koje Zele plasirati svoje pro-
izvode u te trgovacke lance. Kako
uskoro nece biti granica proizvo-
dinasih tvrtki moci ¢e neometano
cirkulirati svim zemljama EU, uz
ukidanje povlastenih rezima CEF-

O normama:

Saliha Barlatey (Nestle Europa):, Kvaliteta je
nas prioritet. To je nasa svakodnevna duznost. Oko
sigurnosti proizvoda nema ustupaka, i ni u kojim
uvjetima nec¢emo ciniti kompromise na racun

sigurnosti nasih potrosaca.”

Ronald Grube (Kraft Foods):,Nasa se
tvrtka obvezala osigurati proizvode koji ne samo
da udovoljavaju nego i premasuju ocekivanja
potrosaca i komitenata, a prilagodeni su
zahtjevima tvrtke i u skladu s odrZivim propisima.”

Yves Rey (grupa Danone):,Danone je ¢vrsto
odlucio poduzeti sve moguce za kontrolu i nadzor
svih rizika u nastajanju,kao i postojecih. Sigurnost
hrane ¢ini preduvjet naseg sustava kvalitete.
Dosljedno tome,ve¢ godinama primjenjujemo
procedure i mjere usmjerene na zastitu sigurnosti
potrosaca i u tom smo podrucju ostvariti napredak.
Sljedivost u opskrbnom lancu dodatni je alat za
zastitu potrosaca i imidza Danonea, u slu¢aju da

TE, i mnoge domace tvrtke trazit
Ce svoj prostor u EU. Zato ¢e cer-
tifikati biti nuzni, reklo bi se i pre-
sudni, kako bi se pronasli putovi
do kupaca, jer su oni jedini doku-
ment sigurnosti proizvoda.

No unato¢ tome $to potra-
Znju za normama, pa tako i certi-
fikatima, uvjetuju dva ¢imbenika
- globalna kriza i nas ulazak u EU,
u posljednje je vrijeme sve vidlji-
viji rast potraznje za certifikati-
ma i normama koje sve vise traze
drustveno odgovorno poslovanje
(OHASAS-18001 - zastitanaradui
zastita zdravlja) itd.

Potro3aci su sve svjesniji svo-
jih pravai proizvodacima postav-
ljaju sve vece zahtjeve. Proizvoda-
Ci pak, kako bi mogli odgovoriti
zahtjevima potrosaca i kako bi se
mogli natjecati na trzistu EU, mo-
raju uvesti norme kojima osigu-
ravaju sigurnost i kvalitetu svoje
proizvodnje te ih permanentno
certificirati i recertificirati. Vrlo je
strog postupak certifikacijeion se
u pravilu provodi u pet faza: uvo-
denje sustava, certifikacijski au-
dit, prvi nadzorni audit, drugi nad-
zorni audit, recertifikacijski audit.

Na znacaj certifikata, pa takoi

proces certifikacije, posebno uka-
zuju izvoznici, jer bez posjedova-
nja certifikata ne moze se dobi-
ti posao na stranom trzistu (bez
obzira radi li se o EU ili drugom
svjetskom trzistu). Najmanje sto
se ocekuje od svakog ozbiljnog
posla na trzistu EU i svijeta, bez
obzira kojem industrijskom sek-
toru pripadao primjena nacela
kvalitete, sigurnosti, zastite oko-
lisa i drustveno odgovornog po-
slovanja su nuzni. S tih podru¢ja
je upravo najvise izdanih certifi-
kata na svjetskoj razini. Uzimaju-
¢i u obzir turbulenciju svjetskog
trzista i ulazak na trziste EU u nas
se sve vise trazi ,CE" certifikat o
uskladenosti proizvoda s proizvo-
dima EU, kako bi osigurali trajnu
prisutnost na trzistu. Certifikacija
prema medunarodnim normama
moze, a i jest dobar pokretac na-
deg razvoja, proboja na strana tr-
Zista i izlaska iz krize s jedne stra-
ne, a s druge strane sigurno je
snazna podrika sigurnosti i kva-
liteti proizvoda, jer trziste se $iri,
potrosaci se mijenjaju i trebat ¢e
permanentno certificirati proizvo-
de kako bi ostvarili trajnu komu-
nikaciju s trzistem.

neke od procedura zakazu u sprecavanju nekog od
gore navedenih rizika."

Philip Clarke (Tesco Stores): Sigurnost
korisnika u Tescou je od najvece vaznosti. Obvezali
smo se da su proizvodi na nasim policama sigurni i
legalni te da imamo striktne sustave koji to jamce.

U kompletnom opskrbnom lancu koji se naglo

razvija presudni su svrhoviti i u¢inkoviti sustavi za
sljedivost proizvoda“

Hans-Jurgen Matern (Metro Grupe):,Stalno
poboljsanje standarda kvalitete ponudene
trgovacke robe, kao i sigurnost hrane, glavne su
brige Metro Grupe.”

Roland Vaxelaire (Grupa Carefour):,Kako
bi ispunio ocekivanja svojih potrosaca $to se tice
sigurnosti hrane, kvalitete, a takoder i najnizih
cijena diljem svijeta, Carrefour se oslanja na
preventivnu i proaktivnu strategiju koja integrira
principe predostroznosti, sljedivosti, u¢inkovitih i
brzih procedura povlacenja/opoziva kao i nadzor
sigurnosti hrane.”
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B Najveca

SUPERPRODAVAC

Ovakve pogresne, pojedno-
stavnjene interpretacije izvan
konteksta mogu se ponekad pro-
citati u tisku, naci na internetu ili
¢ak ¢uti na poslovnim seminari-
ma. Rijec je o pogreSnom tuma-
¢enju pravila ,3V* (7% verbalno,
38% vokalno, 55% vizualno) po-
znatog kao Mehrabianovo komu-
nikacijsko pravilo. Pravilo kaze da
se interpersonalna komunikacija
sastoji od tri spomenuta komuni-
kacijska elementa koji imaju na-
vedenu razinu utjecaja na sugo-
vornika. Medutim, pravo pitanje
glasi: je li pravilo to¢no i u kojem
je kontekstu primjenjivo?

Pozadina price

Jo$ 1967. poznati americki
psiholog dr. Albert Mehrebian
objavio je svoja istrazivanja ,De-
coding of Inconsistent Communi-
cations” i ,Inference of Attitudes
from Nonverbal Communication
in Two Channels". Na temelju njih
izveo je,3V" pravilo koje se u po-
pularnoj literaturi i tisku pocelo
pogresno interpretirati. Ucestale
pogresne interpretacije koje su
globalno uzele maha komentirao
je i sam autor. On kaze:,Ako vam
Zelim redi da je olovka koju trazi-
te na katu u spavacoj sobi u trecoj
ladici radnog stola kako da to ka-
Zem neverbalno“? Logic¢nije i lak-
Se je objasniti rije¢ima. U prijeno-
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svih vremena

U zadnja dva tjedna dva sam puta s polaznicima in-company
edukacija razgovarao o vaznosti neverbalne komunikacije. U oba
slucaja dio polaznika je tvrdio da neverbalna komunikacija ima ve¢i
znacaj od verbalne, a da najmanji utjecaj na slusatelja imaju rijeci.
Po njihovoj tvrdnji rijeci utjecu sa 7%, a govor tijela sa nevjerojatnih
93%. lako omjeri izgledaju ¢udno dio polaznika ih ipak zagovara
pozivajudi se na respektabilne izvore. Medutim, ovi brojevi su
vjerojatno najveca zabluda u podrudju komunikacije uopce.

su ove informacije nece utjecati
neverbalni ve¢ uglavnom verbal-
ni elementi. Prema tome, nema
govora da je ,3V“pravilo primje-
njivo u svim situacijama.

Mehrebian kaze da jedan dio
edukatora vec 45 godina uporno
ponavlja pogresne interpretaci-
je njegovih nalaza, a drugi dio
uporno ukazuje na njih. Medutim,
izgleda bez efekta i uzalud jer se
pogresna interpretacija ukorijeni-
la duboko i uporno opstaje. Gdje
je problem i zasto dolazi do po-
gredne interpretacije?

Uzrok greske

Autor je proveo dva pove-
zana istrazivanja na sljedeci na-
¢in: prvo je odabrao rijeci koje su
same po sebi jasno izazivale odre-
dene osjecaje i podijelio ih u tri
kategorije.

1. kategorija: rijeci koje iza-

zivaju pozitivne osjecaje poput:
hvala, drag, ljubav.

2. kategorija: neutralne rijeci
poput: mozda, tako, oh.

3. kategorija: rijeci koje iza-
zivaju negativne osjecaje poput:
stra3no, nemoj, grubo.

Nakon toga govornici su do-
bili instrukcije da vokalno (tonom
glasa) komuniciraju pozitivne, ne-
utralne i negativne osjecaje dok
izgovaraju ove rijeci. Svaka rije¢
je snimljena. Nakon snimanja ispi-
tanici su dobili instrukcije da po-
slusaju audio snimak i po njemu
odrede stvarne osjecaje govorni-
ka. Ovdje je vazno ukazati na po-
stojanje kontradiktornih komuni-
kacijskih situacija. Kada slusatelj
Cuje rije¢ koja je sama po sebi po-
zitivna, a prati je negativan vo-
kalni izri¢aj tj. negativna emocija
govornika on ustvari prima dvi-
je poruke koje su proturjecne.

mr. sc. Petar
Majstrovic

Verbalni sadrzaj ima pozitivan, a
vokalna interpretacija negativan
utjecaj. Prema istrazivanju slusa-
telj ¢e tada veéu vaznost pridava-
ti vokalnom, a manju verbalnom
elementu komunikacije. Na teme-
lju izraCunate varijance pokazalo
se da su vokalni elementi 5,5 puta
snazniji od verbalnih. U prakti¢-
nom smislu to znaci da ako slu-
satelj osjeti nevjericu u glasu go-
vornika ona ¢e na njega utjecati
vise nego rijeci. Nakon sto je iz-
mjerio da vokalni element utjece
5,5 puta vise od verbalnog Mehra-
bian je u sljede¢em istrazivanju
Zelio utvrditi koliko na slusatelja
utjece vizualni element komuni-
kacije. Pratio je samo jedan vizu-
alni element i to izraz lica. Ispita-
nicima su pokazivane fotografije
lica govornika dok su izgovara-
li odabrane rijeci, a oni su treba-
li odrediti njihove osjecaje. Kom-
pariranjem vizualnog i vokalnog
elementa Mehrabian je dosao do
podatka da slusatelji vecu vaznost
pridaju vizualnom. Mjerenje je
pokazalo da je vizualni element
1,5 puta snazniji od vokalnog.

Kombiniranjem rezultata pr-
vog i drugog istrazivanja Mehre-
bian je zakljucio da vokalni ele-
menti u opisanim uvjetima imaju
5,5 puta vedi utjecaj od verbalnih,
a vizualni 1,5 puta veci od vokal-
nih. Postavio je formulu,3V* (7%
verbalno, 38% vokalno, 55% vizu-
alno) sugerirajudi relativnu vaz-
nost ovih komunikacijskih ele-
menata u situacijama prijenosa
osjecaja.

Ogranicenja i glavna zabluda

Prije prihvacanja ,3V" pravila
,zdravo za gotovo” treba uzeti u
obzir da se ono temelji na istra-



Zivanju provedenom u labora-
torijskim uvjetima gdje slusatel;j
procjenjuje osjecaje govornika
na bazi jedne reproducirane rije-
Ci koju prati odreden vokalni izri-
¢aj i fotografija lica. Medutim, u
stvarnom svijetu komunikacija je
nesto drugo. Ona moze sadrzava-
ti viSe stotina ili tisu¢a,, Zivih" rije-
¢i vise ili manje efektne vokalne
interpretacije podrzane Sirokim
asortimanom vizualnih eleme-
nata. Laboratorij ignorira mnoge
elemente komunikacije koji po-
stoje u stvarnom svijetu iz jedno-
stavnog razloga jer nisu bili pred-
met istrazivanja.

mogu,,izvuci” poslovnu komuni-
kacijsku situaciju. Npr. poslovna
prezentacija koja bi se oslanjala
na 93%-tni utjecaj neverbalnog
mogla bi izgledati kao manipula-
cija bez sadrzaja ili pokusaj da se
nesto sto je lose dobro upakira.

Poznato je da poduzeca tre-
niraju svoje pregovarace u naba-
vi da marginaliziraju utjecajemo-
cija kojima prodavaci zele utjecati
na njih, a da kod kupnje vise pa-
Znje posvecuju podacimai broje-
vima. Stoga ne bi bilo dobro zane-
mariti verbalni sadrzaj kao sto to
sugerira pogresna interpretacija
,3V* pravila.

dobiti svoje ljude za ciljeve podu-
zecailiZele podrsku za svoje ideje
nastojat ¢e u svoju komunikaciju
ukljuciti dovoljnu koli¢inu emo-
cija kojima ce ,dotaknuti” ljude i
potaknuti ih na akciju. Verbalna
poruka podrzana ,blijedim” ne-
verbalnim elementima izgledat
e neuvjerljivo, a jo$ neuvijerljivi-
je Ceizgledati ako su poruke pro-
turjecne. Tada se moze dogoditi
daljudi posumnjaju u istinitost ru-
kovoditeljevih rijeci pa ¢e trazeci
istinu” vise paznje usmjeriti na ton
glasa, izraze licaigovor tijela koje
je teze kontrolirati nego rijeci.

| uovom slucaju radi se o spe-

Verbalni . S s

B Veci broj rijeci, recenica itd. Jedna rije¢ 7%
elementi
Vokalni Ton, jacina, visina i raspon glasa, tempo i

. .J . pong e .p Ton glasa 38%
elementi brzina govorenja, upotreba ,tisine” itd.
Vizualni Izrazi lica, pokreti i polozaj glave i ruku, -

. o o I Fotografija lica 559
elementi kontakt o¢ima, drzanje i pokreti tijela itd. grafja v

Slika1. Usporedni prikaz elemenata stvarne i laboratorijske komunikacijske situacije

U 2. stupcu navedeni su zna-
cajni elementi koji ¢ine stvarnu
komunikacijsku situaciju, a u 3.
stupcu elementi koje su bili pod-
loga za istrazivanje i mjerenje.
Razlika je ocita i predstavlja vaz-
no ogranicenje u primjeni pravi-
la,,3V" Glavno ogranicenje je to
$to,3V* pravilo nije primjenjivo za
sve komunikacijske situacije. Uz
spomenuta ogranicenja moze biti
primjenjivo iskljucivo kod prijeno-
sa osjecaja. U kontekstu prijeno-
sa informacija tehnicke ili komer-
cijalne prirode nije primjenjivo.

Ne bi bilo dobro ,nasjesti”
na ucestalu pogresnu interpre-
taciju. U poslovanju rijeci imaju
puno vedi utjecaj od onog koji
im je dodijeljen prema ,3V* pra-
vilu. Kada su verbalni elemen-
ti poruke kvalitetni, a neverbalni
ne, poruka moze izgubiti dio sna-
ge, ali vjerojatno nece biti ignori-
rana ili ponistena. S druge strane,
iskljucivo neverbalni elementi bez
obzira kako kvalitetni bili, teSko

Primjena,3V” formule u
prodaji

Bez obzira na ogranicenja, na-
Cela pravila,3V* primjenjiva su u
mnogim prodajnim situacijama
i to narocito kada prodavac ima
potrebu kupcu prenijeti pozitivne
osjecaje povezane s posjedova-
njem ili koristenjem proizvoda ko-
jeg prodaje. Uz predmet kupnje
vazno je da se kupcu svidii proda-
vac. Svidanje vodi do povjerenja,
a povjerenje vodi do kupnje. Do-
bar prodavac Zeli se svidjeti kup-
cu i nastojat ¢e aktivirati njego-
ve osjecaje koristenjem Sto veceg
broja komunikacijskih elemenata.

U prodaji su osjecaji bitni, a
samim tim i nacela ovog pravila.
Mozda ne u smislu spomenutih
omjera koliko u smislu zastuplje-
nosti svih komunikacijskih eleme-
nata i njihove uskladenosti.

Primjena,3V” formule u
rukovodenju
Ukoliko rukovoditelji zele pri-

cificnom obliku prodaje jer ruko-
voditelj prodaje sebe i svoje ide-
jeizelise svidjeti kupcima-svojim
ljudima.

Best Practice savjeti za
ucinkovitu komunikaciju
Dobri komunikatori uskladu-
ju verbalne, vokalne i vizualne
elemente. Elementi podupiru je-
dan drugog i bitno je da su kon-
zistentni. Sto je veca potreba za
prijenosom osjecaja veca je i ulo-

Primjer .
neuskladenosti
prodavaca

Prodavac u trgovini
ureduje policu s robom. U tom
trenutku u prodajni prostor
ulazi potencijalni kupac.

Ne dizuci pogled prodavac
nezainteresiranim glasom
kaze:,Dobro dosli u..., izvolite”
U tom trenutku moguce je

da kupac prima dvije poruke
koje su proturjecne. Jedna je
pozitivna i verbalna (dobro
dogli), a druga je negativna i
neverbalna (nezainteresiran
ton glasa, bez kontakta o¢ima,
prodavac radi nesto drugo).

U ovoj situaciji neverbalna
poruka imat ¢e vecu snagu

od verbalne i moze izazvati
negativne emocije kupca
(nesvidanje) koje mogu
rezultirati odustajanjem od
kupnje. S obzirom da gotovo
nitko ne broji ovakve situacije
nikada ne¢emo saznati koliko
ih je bilo ni kolika je materijalna
Steta zbog izgubljenih
prodajnih prilika!

ganeverbalnih elemenata paje u
takvim situacijama narocito vaz-
no voditi ra¢una o uskladenosti
(kongruentnosti). U slu¢aju neu-
skladenosti slusatelj moze primati
razli¢ite poruke iz vise komunika-
cijska kanala sto moze rezultira-
ti zbunjenosc¢u, nesporazumom i
neuspjehom komunikacije.

05 | www. poslovni-savjetnik.com | 45
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Pet velikih pregovarackih pogreski

CETVRTA POGRESKA
- PRECJENJIVANJE
STVARNE VRIJEDNOSTI

Zamislite da se
selite iz jednog grada
u drugi i prodajete
svoj stan ili kucu.
Kako biste utvrdili
pravu vrijednost
nekretnine? Sada
zamislite da ste u
suprotnoj poziciji,
da kupujete isti stan
ili kuéu, na istom
trziStu. Kako biste
odredili vrijednost
nekretnine koju
kupujete? Mislite li
da biste dodli do iste
procjene bez obzira
jeste li kupac ili
prodavac?

Prema temeljnim ekonom-
skim nacelima, trebali bismo
odrediti istu vrijednost bez ob-
zira jesmo li u ulozi prodavaca ili
kupca. Medutim, samo mali dio
ljudi slijedi to pravilo. Psiholos-
ka istrazivanja pokazuju da pro-
davaci vrednuju svoje nekretnine
vise nego sli¢ne nekretnine dru-
gih. U prodajnom pregovaranju,
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to predstavlja problem.

Jesu li vade nekretnine stvar-
no od neprocjenjive vrijednosti?
Neke stvari su ljudima stvarno
neprocjenjive - ne bi ih dijelili s
drugima bez obzira na ponudeni
iznos novca. Druge su virtualno
neprocjenjive, ili ,pseudosacred",
kako tvrdi profesor Max Bazer-
man s Harvard Business School.
MoZemo tvrditi da su te stvari ne-
$to o emu se ne moZe pregova-
rati, medutim vecina ljudi bi ipak
razmotrila trgovinu pod odrede-
nim uvjetima. Zaru¢nicki prsten
vase majke moze biti nesto $to ne
biste prodali ni za $to na svijetu,
medutim o prodaji sata svog uja-
ka, ako ste u novcanim neprilika-
ma, mozda ipak razmislite?

Sto se dogada kada se odlugi-
te da ste spremni za trgovinu s ta-
kvim stvarima? Izvjesno je da ¢ete
biti skloni da se oduprete koliko-
toliko ,razumnim” ponudama,
mozda cete Cak biti bijesni ili ljuti
na nekoga tko spomene bilo ka-
kav iznos - $to izvjesno ne dopri-
nosi bilo kakvom dogovoru.

Mo¢ sentimentalne
vrijednosti

Razmislite o tome $to se do-
gada kada dugogodi$nji dom obi-
telji ide na trziste. Lijepa sje¢anja
dovest ¢e ¢lanove obitelji u pozi-
ciju da postave iracionalno visoku
trazenu cijenu. Nakon pocetnog
naleta interesa, kuca se vjerojat-
no nalazi na trzistu ve¢ mjeseci-
ma, ¢ak i godinama. Cjenovni re-
zovi ne uspijevaju privu¢i mnogo

interesa, a nekad,dragi dom” po-
staje izvor stresa i tjeskobe.
Sli¢na situacija se dogada

mr. sc. Mladen
Janci¢, (MC

ca, predmet mozda nece izgledati
tako privlacno.

2 ,Koliko to stvarno vrijedi“?

eUnaprijedite svoju procje-

nu vrijednosti na nacin

da konzultirate ek-

kod prodaje obiteljskih L. Ljudi " sperta, financij-
tvrtki. | ne samo obi- LS E] skog savjetni-
tel'sk{h precijeniti obi¢ne kaisl

J Zan.imljivo je ta- il E@bnsiy .§to e se
koder da ljudi imaju S T 3 edogodi-

tendenciju precijeniti
obicne stvari koje nema-

ju sentimentalnu vrijednost.
Suprotno racionalnoj ekonom-
skoj teoriji, ¢ini se da ljudi nesto
vrednuju vise akoim toii pripada.
Zasto? Vlasnistvo, kao koncept, je
popraceno prijetnjom gubitka u
odnosu na status quo. Ovaj,gubi-
tak” moZze nas dovesti do precje-
njivanja svoje imovine i situacije
da za nju trazimo vise nego $to
realno vrijedi.

Da bi se izbjegla ova greska
~gubitka”i stvorila realnija slika o
vrijednosti toga $to se posjedu-
je, svaki prodavac bi trebao iskre-
no odgovoriti na sljedeca pitanja:

,Da li bih to pozelio, a da
enije ve¢ moje”? Kada se sta-
vite u cipele potencijalnog kup-

vrijednost.

ti ako se ne pro-
da”? Zamislite sto
Ce se dogoditi ako niste
u mogucnosti zakljuciti proda-
ju nakon mjesec ili godinu dana.
Ako to ne uzrokuje nikakav pro-
blem, nista vas ne sprjecava u po-
stavljanju visoke cijene. Ali ako
bi time prouzrociti financijske ili
druge poteskoce, razmislite o ci-
jeni koju traZite.

,Koju dodatnu vrijednost
4.mogu ponuditi“? Kao $to
smo i prethodno govorili, cijena
nije jedini ¢imbenik vrijednosti.
Ako ste, na primjer, u mogucnosti
ponuditi opciju dostave, pla¢anja
narateli slicne pogodnosti moz-
da mozete i opravdati iznadpro-
sjenu cijenu.
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Glavno mjerilo kretanja domaceg trzista kapitala, dionicki indeks
Zagrebacke burze CROBEX, u prva je tri mjeseca ostvario najbolji

rezultat u regiji. Indeks je ostvario najvisi povrat u srednjoj i istocnoj
Europi (SIE) od ¢ak 15,4%.

Najvedi dio rasta ostvaren je
u sije¢nju, kad je indeks CROBEX
porastao Cak 8,5%, a pozitivne
promjene su zabiljezene i u ve-
ljaci i ozujku, iako gospodarska
situacija bas i ne daje razloga za
optimizam.

,Stoga rast CROBEX-a pripisu-
jemo uglavnom skorom pristupa-
nju Europskoj uniji kao i optimiz-
mu s inozemnih trzista te visokoj
likvidnosti sustava’; smatraju ana-
liticari Raiffeisen banke u najnovi-
joj RBA Analizi. Zaradu ulaga¢ima
vec¢u od CROBEX-aimalo je 13 di-
onica, a predvodnik rasta bio je
Dioki, uglavnom zahvaljujuiiska-
zivanju interesa investitora Cro-
dux plina za sudjelovanje u re-
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strukturiranju drustva.

Snazan porast ostvarila je i di-
onica Atlantske plovidbe, pota-
knuta rastom indeksa BDI. Samo
su dvije sastavnice indeksa zabi-
ljezile pad vrijednosti, Luka Plo-
CeiDalekovod, sto analiti¢ari RBA
pripisuju slabim rezultatima po-
slovanja, odnosno u slu¢aju Da-
lekovoda neizvjesnoj buducno-
sti kompanije.

,U drugom tromjesecju 2013.
ocekujemo nastavak pozitivnog
raspoloZenja na regionalnim bur-
zama, koje bi trebao potaknuti
oporavak gospodarstava SAD-a i
eurozone, ali i regije SIE, u drugoj
polovini godine. Takoder, averzi-
ja prema riziku slabi na globalnoj

razini pa bi lokalni faktori ponov-
no trebali dobivati na vaznosti’,
stoji u analizi.

Najvedi rast ocekuje se u
Turskoj

U skladu sa svim navedenim,
favorit analiticara RBA su ponov-
no ciklicke dionice. Najvedi rast
medu indeksima regije SIE oce-
kuju za turski indeks ISN Nat.100,
koji bi trebao profitirati od oceki-
vanog povecanja kreditnog rej-
tinga Turske od strane agencije
Moody’s u drugoj polovini 2013.

JTakoder, uzmemo li u obzir
da se radi o rastu¢em gospodar-
stvu, ocekivani omjer P/E (a rije¢
je o omjeru trenutne trzisne cije-

ne dionice i zarade po dionici tije-
kom protekle poslovne godine, a
tumaci se kao broj godina koji je
potreban da se isplati ulaganje u
dionicu)za2013.0d 11,5 neizgle-
da‘preskupo’ kazu analiticari.

Relativno najpovoljnije je
vrednovan ruski indeks MICEX
s ocekivanim omjerom P/E za
2013. od samo 5,3, a razlog je ni-
sko vrednovanje dionica energet-
skog sektora koje u indeksu imaju
teZinu od ¢ak 52%. Isto tako oceki-
vana stopa rasta zarada sastavni-
ca MICEX-a u 2013. iznosi tek 5%
jer u drugom tromjesecju analiti-
Cari ne ocekuju rast cijena nafte,
pa bi i rast BDP-a trebao biti rela-
tivno skroman.

,Relativno nisko je vrednovan
i rumunijski indeks BET, a dodat-
no ga atraktivnim ¢inii dividendni
prinos od 5,5%. Ocekivani omjer



P/E za poljski WIG20 najvisi je u
regiji, 12, a oCekivani pad zarada
sastavnica iznosi ¢ak 15,6%. Hr-
vatski indeks CROBEX10 relativ-
no je atraktivno vrednovan s oce-
kivanim omjerom P/E za 2013. od
9,1, unatoc snaznom rastu od po-
Cetka godine’, pise u analizi. Ra-
zlog niskog vrednovanja analiti-
Cari vide u slaboj gospodarskoj
situaciji i sporim reformama.

Jpak, iako izgledi gospodar-
stva nisu obecavajuci, ulazak
u EU trebao bi donije-
ti smanjenje per-
cepcije rizika
hrvatskog tr-
Zista, a time i
povecani pri-
ljev kapita-
la. U drugom
tromjesecju
ocekujemo na-
stavak pozitivnih
kretanja i blue chip in-
deksa CROBEX10, ali ne oceku-
jemo da bi se mogle zadrzati tako
visoke stope rasta kao u prvom
tromjesedju jer one prema nasem
misljenju nisu fundamentalno
opravdane. Ogranicavajuci fak-
tor je i dalje slaba likvidnost Za-
grebacke burze’, zakljucuju ana-
liticari Raiffeisen banke.

Analizira li se detaljnije kreta-
nje regionalnih indeksa u regiji,
moze se primijetiti da su se kre-
tali poprilicno raznoliko. lako su
investitori na tim trziStima u prva
tri mjeseca ove godine bili skloni-
jiriziku, intenzivnije su ulagalina
trziStima juzne i istocne Europe,
nego na ostalima (poput Poljske
ili Slovacke).

Pobjednik tromjese¢ja bio je
hrvatski CROBEX, uglavhom zbog
skorog pristupanja Europskoj uni-
ji, a dvoznamenkasti rast ostva-
rio je i srpski indeks BELEX15.,S
druge pak strane najvise je na vri-
jednosti izgubio poljski indeks
WIG20. lako ocekivani rast polj-
skog BDP-a iznosi relativno do-
brih 1,2% u 2013., Poljska je jed-
na od rijetkih zemalja kod koje u

Samo su dvije
sastavnice indeksa
zabiljezile pad vrijednosti,
Luka Ploce i Dalekovod, sto

analiticari RBA pripisuju slabim
rezultatima poslovanja, odnosno

u slucaju Dalekovoda
neizvjesnoj buduénosti
kompanije.

ovoj godini dolazi do usporavanja
gospodarstva u odnosu na 2012.
Prisamom dnu ljestvice nasao se i
slovenskiindeks SBI, sto mozemo
pripisati politickoj krizi*, objasnja-
vaju analiti¢ari RBA.

Povrati i prometi sastavnica
CROBEX-a
Povrate vece od CROBEX-a

imalo je 13 dionica, a predvod-
nik rasta bio je Dioki, uglavnhom
zahvaljujuci iskazivanju in-
teresa investitora
Crodux plina za
sudjelovanje u
restrukturira-
nju drustva.
Snazan po-
rast ostvari-
la je i dionica
Atlantske plo-
vidbe, potaknu-
ta rastom indeksa
BDI.,,Samo su dvije sa-
stavnice indeksa zabiljezZile pad
vrijednosti, Luka Ploce i Daleko-
vod, $to mozZemo pripisati slabim
rezultatima poslovanja odnosno
u slu¢aju Dalekovoda neizvjesnoj
buduénosti kompanije’, objasnja-
vaju analiticari RBA. Ukupni re-
dovni dionicki promet u prvom
tromjesecju 2013.iznosio je 911,3
milijuna kuna, Sto jeza 41,3% vise
u odnosu na cetvrto tromjesec-
je 2012, ali 12,2% nize od prvog
tromjesecja prosle godine. Dio-
nica HT-a ponovno je bila najtr-
govanija, s prometom od 140,2
milijuna kuna, a slijedi je Vala-
mar Adria Holding s 64,5 miliju-
na kuna. Ukupna trzisna kapita-
lizacija dionica na Zagrebackoj
burzi je od kraja 2012. poveca-
na za 10,8 milijardi kuna te je na
kraju prvog tromjesecja iznosila
138,6 milijardi kuna. Udio stranih
investitora na Zagrebackoj burzi
se smanjio u odnosu na kraj 2012.
te je nakraju ozujka 2013.iznosio
38,4%, dok se istodobno udio do-
macih institucionalnih investitora
povecao na 48%.

Stjepan Poli¢ Basi¢

»Zlatno”
partnerstvo

dio su mreze stru¢njaka

: medunarodne neovisne tvrtke protected GROUP,

- koja je trenutno zastupljena u 13 zemalja - kroz
 vlastite podruznice i/ili preko partnera, uvijek na
 licu mjesta. Njima su dostupne mogucnosti, koje su
- ina¢e na raspolaganju samo velikim koncernima.

protected GROUP uspjeSno posluje na trzistu od 1986. i od svog
- osnutka biljezi stalni rast, ¢ak i u doba financijske krize. Grupacija pod
jednim krovom ujedinjuje aktivnosti vise tvrtki.
Unutar grupacije protected Usluge uzivaju visoki ugled. Sukladno :
- tome, i podrika cjelokupnog protected tima agencijskim partnerima
protected Usluga je velika.
. protected Noble Metals medunarodni je dobavljac plemenitih metala.

i Sto nude protected Usluge :
Kroz nas fleksibilno osmisljen proizvod, investitori mogu izgraditi
depozit plemenitih metala vrijedan paznje - npr. zlato. To je moguce
i ¢aki s malim mjese¢nim uplatama od 25 EUR.
Posebna znacajka: nasi klijenti kupuju ¢ak i male koli¢ine plemenitih
metala po cijenama koje suinace :
- dostupne samo velikim kupcima.
Osim toga, jamc¢imo da su ple-
- meniti metali fizicki prisutni.
i Dostava kupcu je moguéa ve¢
- od 50 grama.

Zainteresirani ste
postati nas partner?
(neovisno jeste li agencija
ili fizicka osoba)
KONTAKTIRAJTE NAS!
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KARTICNO POSLOVANJE | E-BANKING

Kreditne kartice
ili plasti¢ni novac,
kako se popularno
nazivaju, danas vise
nisu nepoznanica
ni gradanima,
ni poslovnim
korisnicima. Na
trzistu je u ponudi
nekoliko razli¢itih
vrsta bankarskih
kartica, a ¢ini se kako
se kartice, osim za
podizanje gotovine,
sve vise koriste i
za placanja tzv.
najsitnijih kuc¢anskih
potrepstina.
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KARTICE

Karti¢no poslovanje danas je
sastavni dio ponude bankarskog
sektora i uobicajeni na¢in bezgo-
tovinskog plac¢anja. Gotovo sve
banke na hrvatskom trzistu nude
i,svoje”kartice, odnosno u surad-
nji s vode¢im platnim sustavima,
MasterCard WorldWide i Visa In-
ternational, izdaju razlicite vrste
kartica: debitne, kreditne (revol-
ving), charge te prepaid, ovisno
o uvjetima i moguénostima ko-
risnika te dodatnim pogodnosti-
ma koje nude, a najvise se koriste
za podizanje gotovine na banko-
matima te za placanje roba i uslu-
ga. Djeluju i dvije karti¢ne tvrtke
PBZ Card (jedina karti¢na tvrtka u
Hrvatskoj zaduZena za izdavanje
i prihvat American Express karti-
ca) te Erste Card Club (jedina koja
upravlja poslovanjem Diners Clu-
ba na hrvatskom trzistu).

Razlikujemo debitne karti-
ce koje banka izdaje vlasniku
tekuceg ili deviznog racuna,

Marina Kili¢,
dipl. nov.

kreditne kartice za kratkoro¢no
potrosacko kreditiranje, a na tr-
Zistu ih je nekoliko varijanti, kao
$to su revolving - kartice s fleksibil-
nim nacinom otplate, ili kartice s
obro¢nom otplatom koje omogu-
¢uju placanje narate. Kartice s be-
skamatnom odgodom placanja
ili charge kartice korisniku omo-
gucuju kupnju i podizanje goto-
vine do dogovorenog limita. Tu
suiprepaid kartice (unaprijed pla-
cena kartica) te affinity i co-bran-
ding - izdaje se u suradniji s tvrt-
kom partnerom.

Prema podacima koje je Sek-
tor za bankarstvo i druge financij-
ske institucije pri HGK prikupio od
banaka i karti¢nih kuca, na kraju
prosle godine u Hrvatskoj je bilo
8.566.244 debitnih i kreditnih
kartica, $to je u odnosu na 2011.
manje za 6,6%, a zbog posljedice
redovnog ¢isc¢enja karti¢nog por-
tfelja od neaktivnih kartica, odno-
sno povlacenja neaktivnih karti-

Poslovna platna kartica prema funkcijama

Funkcija Broj Udio (%)
Za plac¢anje 501.471 100
Gotovina 501.180 99,94
Cekovno jamstvo 4.056 0,81
Chip (sadrze jedan ili vise
racunalnih cipova za pohranu
podataka, za identifikaciju ili za 409.382 81,64
obrade posebnih namjena)
Co-branding (kartice izdane u
suradvnjl s odredenl'm tvrt!<ama, 6.113 122
udruzenjima, uz osiguranje
posebnih pogodnosti)
Medunarodna (prihvatljiva u 376.508 7508
inozemstvu)
Ostalo 100 0,02

Ukupan broj platnih kartica u

optjecaju

8.198.978 501.471

Izvor: HNB (na dan 31.12.2012.)



caizupotrebe. Od ukupnog broja
kartica, 88% su debitne i kredit-
ne kartice banaka, a gledano pre-
ma osnovnim vrstama bankovnih
kartica, u ukupnom broju karti-
ca 45% su MasterCard kartice, a
43% VISA kartice. Preostalih 12%
su kreditne kartice karti¢nih kuca.
U segmentnu kreditnih kartica,
od ukupnog broja izdanih vise
je onih od karti¢nih kuca, 53,7%,
dok su ostali dio kartice banaka. U
Hrvatskoj se koriste iskljucivo ¢ip
kartice, koje su sigurnije od karti-
ca s magnetskim zapisima. Osim
sigurnosti, Cip na kartici nudi vise
prednostii usluga, kao $to sumo-
gucnost placanja, funkcija auten-
tifikacije, sakupljanje nagradnih
bonova. Udio ¢ip kartica u uku-
pnom broju kartica je 89%, Sto
dodatno pridonosi podizanju ra-
zine sigurnosti u karticnom po-
slovanju i sprjeavanju prijevara
s karticama. Cilj bankarskog sek-

tora je krajnjem korisniku pruziti
proizvode koji ¢e zadovoljiti nje-
gove svakodnevne financijske
potrebe te rad na unapredenju
karti¢nih proizvoda. ,Posljednjih
nekoliko godina na hrvatskom tr-
Zistu biljezi se povecan broj kar-
ti¢nih transakcija. lako gotovina
jos uvijek dominira, u ukupnom
broju transakcija omjer gotovine
i karti¢nog placanja se postepe-
no mijenja u korist kartica’, navo-
di Melita Olanovi¢, ¢lanica Od-
bora za karti¢no poslovanje pri
Hrvatskoj udruzi banaka, ujedno
i direktorice Sluzbe karti¢nog po-
slovanja u Erste banci. U prosloj
je godini, a prema podacima Sek-
tora za bankarstvo i druge insti-
tucije, ukupna vrijednost kartic-
nih transakcija koje su realizirane
u zemlji i inozemstvu, karticama
izdanim od strane hrvatskih bana-
ka i karti¢nih kuca, iznosila 114,1
milijardu kuna, $to je za dva posto

BROJ KARTICA (promjena u odnosu na kraj prethodne

godine)

KRAJ GODINE BROJ KARTICA  RAST/PAD (%)
2000. 2.448.054 -
2001. 3.410.193 39,3
2002. 4.705.290 38,0
2003. 5.480.306 16,5
2004. 6.360.954 16,1
2005. 7.364.376 15,8
2006. 8.126.010 10,3
2007. 8.927.504 9,9
2008. 8.495.403 -4,8
2009. 8.776.280 33
2010. 8.910.182 1,5
2011. 9.172.638 2,9
2012. 8.566.244 -6,6

Izvor: Sektor za bankarstvo i druge financijske usluge pri HGK

viSe u odnosu na prethodnu go-
dinu. Broj karti¢nih transakcija bio
je 291,8 milijuna, $to je za 4% vise
nego u 2011. godini. Iz Hrvatske

udruge banaka podsjecaju sve
korisnike kartica na vaznost ¢u-
vanja tajnog broja ili PIN-a te upo-
zoravaju kako on treba biti poznat
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samo korisniku, jer ni banka kao
ni karti¢na kuca koja je izdala kar-
ticu, ne zna niti ima pravo trazi-
ti broj PIN-a od korisnika kartice.

Nove tehnologije i nove
mogucnosti

Nove tehnologije stvaraju
nove trendove poslovanja, koji su
usmjereni prema jednostavnosti
i brzini koristenja, nudeci dostu-
pnost usluge neovisno o vreme-
nu i mjestu na kojem se korisnik
nalazi. Tako banke na trziste uvo-
de i novu vrste usluge - PayPass
usluga. Ova najnovija tehnologi-
ja omogucuje beskontaktno pla-
c¢anje, sto znaci kako se kupovine
vise ne moraju autorizirati PIN-
om, jer se kartica nalazi u ruci ko-
risnika. Dovoljno ju je samo pri-

Istrazivanje:

Koristite li prilikom kupovine
cesce kreditne ili debitne
kartice?

Ne koristim kartice uopce

I ) 62,1%
prilikom kupovine
Kreditne 17,3%
Debitne 15,7%
Ne znam 4,9%

Koristite li uslugu internetskog
bankarstva?
Ne 76,8%
Da, cesto 16,1%
Da, vrlo rijetko 7,1%
Sto biste istaknuli kao glavnu
prednost karti¢nog poslovanja i
internetskog bankarstva?

Ne znam 34,4%
Brzinu o?avljanja 22.9%
transakcija

Jednostavnost koristenja 15,6%
Sigurnost jer novac nije

nikad fizi¢ki kod mene 12,2%
Izostanak papirologije 5,3%
Manje interakcije s ljudima| 4,0%
Ostale prednosti 1,2%
Ne{‘na prednosti ('nuzno 11%
zlo")

Nema odlaska u banku 0,9%
Nemam povjerenja 0,9%
Odgoda pla¢anja, minus 0,6%
Nizi troSkovi 0,5%
Nesto drugo 0,4%

X hendal

* |strazivanje je provedeno u travnju 2013.

godine, na uzorku od 400 ispitanika.
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Izdane poslovne platne kartice i izvrSena karti¢na placanja prema vrstama kartica

Vrsta kartice

Broj platnih kartica
u optjecaju

Broj

Ukupno transakcije
Vrijednost u tisucama kuna

Kreditne kartice 7 12 23,8
Revolving kartice 7.383 459.474 165.241,8
Kartice s odgodenom 38.177 2.900.527 1.165.442,8
naplatom

Charge kartice 59.604 4.052.142 1.934.562,3
Debitne kartice 396.300 6.086.343 5.947.197,1
Ukupno 501.471 13.498.498 9.212.467,8

sloniti na beskontaktni citac, pri
¢emu se transakcija provodi za
svega nekoliko sekundi. ,Pocet-
kom 2013. godine Erste Maestro®
PayPass™ debitna kartica nadopu-
njena je dodatnom funkcionalno-
$¢u autentifikacije, pa je Maestro
PayPass Display kartica prva takve
vrste u svijetu. Kartica objedinjava
tri vazne funkcionalnosti: platnu
funkciju, beskontaktno placanjei
prijavu na elektronicke kanale za
internet bankarstvo’, pojasnjava
Olanovi¢. Korisnici bankarskih
usluga sve vedi interes pokazu-
ju i za mBanking — uslugu mobil-
nog bankarstva koja korisnicima
omogucava brze, lakse i jedno-
stavnije financijsko upravljanje, a
sve preko mobilne aplikacije. Da
¢udima u tehnologiji nema kra-
ja, pobrinuo se MasterCard, koji je
na drugom kraju svijeta, u Singa-
puru, predstavio kreditnu karticu
opremljenu malim LCD ekranom,
tokenom i tipkovnicom, a koja bi
trebala olak3ati koristenje inter-
net bankarstva te ¢e na minijatur-
nom ekranu prikazivati trenutno
stanje na rac¢unu, a ugradeni to-
ken i tipkovnica zamijenit ¢e ure-
daje koji su dosad bili potrebni za
autentifikaciju korisnika.

Internetsko bankarstvo
- trend stalnog rasta

Ako je vrijeme novac, onda je
najbolji izbor za financijsko poslo-
vanje poslovnih korisnika online
ili e-bankarstvo. Bez ¢ekanja u re-
dovima, bez guzve, papirologije.

Nova bankarska usluga koja na
jednostavan, brz i prakti¢an na-
¢in,sluzi” platnom prometu. Ovaj
novi financijski servis koji se poja-
vio u eri interneta uzima sve vise
maha i postaje svakim danom sve
rasireniji, a korisniku je omoguce-
no, putem interneta, obavljanje
razlicitih financijskih transakcija.
Osim racunala, pristup je moguc
putem tokena, mTokena ili smart
kartice. Poslovnom korisniku unu-
tar platnog prometa omoguceno
je placanje unutar banke, ekspre-
sna placanja te zadavanje placa-
nja unaprijed, prijenos uinozem-
stvo, raspored deviznog prilijeva
i druge usluge.,S obzirom na sve
vecu popularizaciju i dostupnost
interneta, trend stalnog rasta bi-
ljezi i usluga internetskog ban-
karstva, koja uz jednostavnost
koristenja i ustede u vremenu, ta-
koder nudiznatne ustede i u nov-
cu’, kaze Olanovi¢ te navodi kako
su prednosti za poslovne subjekte
mnogobrojne: niza naknada, mo-
gucnost definiranja razlicitih ovla-
sti po racunu i provodenje naloga
sa bilo kojeg racunala, bez potre-
be za dolaskom u poslovnicu.

Ovisnost o,,peglanju
kartica”

Sto kada upotreba kreditnih
kartica izmakne kontroli, kada
trosenje ,plasti¢cnog novca“, od-
nosno ,peglanje” kartica posta-
ne ovisnost? ,Probleme korisni-
ka kreditnih kartica ne bi nikako
trebalo trpati u brojne druge ovi-

Izvor: HNB (2012.)

snosti s medicinskim posljedica-
ma, odnosno u prave psihijatrij-
ske poremecaje”, objasnjava prim.
Zelimir Skodili¢, spec. psihijatar.
KaZze kako se tu radi o socijalnoj i
psiholoskoj pojavi koja je namet-
nuta suvremenom covjeku, a kar-
ticno poslovanje je uzelo takvog
maha da pojedinac vise ne moze
egzistirati bez njega. ,Primjerice,
ako Zelim da mi prihvate rezerva-
ciju u odredenom hotelu, moram
im prethodno poslati broj svoje
kreditne kartice. Nacini kupovi-
ne koji se odvijaju u suvremenim
robnim ku¢ama takoder pogodu-
ju karticnom poslovanju - da bi
pojedinac ili obitelj usla u jedan
takav robni centar, mora imati ba-
rem kreditnu karticu, ako ne i ne-
koliko. Nemali broj pojedinaca je
na taj nacin pao u tzv. duznicko
ropstvo, odnosno postao je ,ovi-
san” o kreditnim karticama’, navo-
di Skocili¢. Ova vrsta tzv. ovisnosti,
navodi nas sugovornik, ima do-
dirne tocke s ne¢im 3to se zove
opsesivno-kompulzivni poreme-
Caj te bolesti ovisnosti. U psihija-
trijskoj praksi najcesce se osobne
nesrece, uzrokovane Sopingho-
licarstvom, koje je olaksano ne-
kontroliranim posjedovanjem
i upotrebom kreditnih kartica,
manifestiraju osjecajima depre-
sivnosti, o¢aja, razocaranosti, tje-
skobe, psihosomatskim reakcija-
ma i smetnjama spavanja - tzv.
psihoreaktivna stanja su, nazalost,
u ovom drustvu u trajnom tren-
durasta.



Donacije

Moj motiv 2.0.

promo

¢# Zagrebacka banka

UniCredit Group

- potpora hrvatskoj inovativnosti i kreativnosti

Mogu li se uspjesno spojiti tradicija i
dizajn, stare tehnike i inovativnost, pitanje
je koje su prosle godine postavili Hrvatska
obrtnicka komora i Zagrebacka banka kad
su raspisali natjecaj za dodjelu Donacije
godine 2012. Cilj je bio pronaci originalne
proizvode s prepoznatljivim tradicijskim
motivom ili izradene obrtnickom tehnikom,
pri cemu je posebna pozornost posvec¢ena
sinergiji obrtnika i dizajnera kako bi
konacni proizvodi $to bolje uspjeli na
suvremenom trzistu.

Na proslogodisniji se natjecaj javilo vise od 140 projekata, od ko-
jih je sedmeroclana stru¢na komisija odabrala deset najboljih. Tih je
deset finalista potom uslo u krug glasovanja na drustvenoj mrezi Fa-
cebook gdje su najvise glasova korisnika osvaojile ILI_ILI visece lampe
Studio Grupe, drugoplasirana su bila Ekolica u suradnji Drvenarije
Pospaic i dizajnerice Veronike Gamulin, a trece je mjesto zauzela
Torpedo - kemijska olovka,Posljedniji rijecki torpedo” Zlatarne Gra-
busic i dizajnera Toncija Grabusica.

Lanjski je natjecaj izazvao brojne pozitivne komentare ne samo
obrtnika i dizajnera nego i javnosti te je, kako bi se uspjesna tradicija
nastavila, proslog mjeseca raspisan novi natjecaj pod nazivom ,Moj
motiv 2.0." za koji su prijave otvorene do 15. rujna ove godine. Iznosi
donacije za tri najbolja projektna prijedloga su 100.000 kuna za pr-
vonagradeni, 85.000 kuna za drugonagradeni i 65.000 kuna za tre-
cenagradeni prijedlog. Takoder, Komisija ¢e najboljem projektnom
prijedlogu po svojem izboru dodijeliti 50.000 kn posebne nagrade,
a dobitnik ¢e biti objavljen tek nakon zavrsetka glasovanja na Face-
booku, odnosno u trenutku kad budu poznati dobitnici prvih triju
donacija.

Projektni prijedlozi mogu biti na temu,Dom i prostor” (oprema
stola, predmeti za kucanstvo i za opremu interijera, oprema okucnice,
vrta i eksterijera),,Odjeca, obuca i nakit” (predmeti od tekstila, vune,
koze, krzna, metala, stakla, papira i ostali) i, Poslovna oprema i daro-
vi” (raznovrsni materijali). Detalji o natjecaju, na koji se mogu prijavi-
ti svi obrtnici sa sjedistem u Republici Hrvatskoj, dostupni su na in-
ternetskim stranicama Hrvatske obrtnicke komore (www.hok.hr) i
Zagrebacke banke (www.zaba.hr).

STUDIO GRUPA
»Dodjela Zabine i HOK-ove
Donacije godine pomogla je da
pokrenemo proces proizvodnje za
ILI_ILI lampe. Rije¢ je o proizvodu
koji je dosta kompleksan, ali
podatan za serijsku proizvodnju i distribuciju. Trenuta¢no smo u
zadnjoj fazi proizvodnje, lampe ¢e uskoro biti spremne za plasman na
trziste. Razvoj proizvoda je dug i skup, a donacija nam je omoguéila
da proizvod u cijelosti razvijemo sami. Interes za lampe je velik,
osim domacih medija i kupaca mnogo je upita iz inozemstva - za
objave i distribuciju. Skori izlazak na trziste bit ¢e pravo zadovoljstvo.
Sudjelovanje na natjecaju dobro je i za dizajnere i za obrtnike, akcija je
hvalevrijedna i treba ju podrzati.

Violeta Jeli¢, Glavna tajnica HOK-a
»Projekti aktivnog poticanja proizvodnje i obrtnistva
s rezultatima i uspjesima koje su postigli prosle
godine na prvom natjecaju ,Moj motiv* jasno
pokazuju smjer u kojem kao vazan dio gospodarstva
mozemo i moramo i¢i. Zadovoljni smo $to i ove
godine obrtnici imaju priliku hrvatskoj javnosti
pokazati dosege svojih proizvodnih radionica, ali isto tako $to imamo
priliku pokazati koji su potencijali povezivanja dviju komplementarnih,
ali jos uvijek nedovoljno povezanih struka, kao $to su proizvodno
obrtnistvo i dizajn. U sklopu ovogodisnjeg natjecaja veci je naglasak na
edukativnom karakteru samog natjecaja te u suradnji sa Zagrebackom
bankom u vecini zupanijskih sredista za obrtnike organiziramo i
radionice o izradi poslovnih planova, $to ¢e im olaksati pripremu
natjecajne dokumentacije.

Daniela Rogulji¢ Novak, ¢lanica Uprave Zagrebacke banke

»1znimno mi je drago da nakon izvrsnoga

proslogodisnjeg natjecaja ove godine nastavljamo s

natjec¢ajem ,,Moj motiv 2.0.“ koji nudi moguénost

hrvatskim obrtnicima, ali i dizajnerima, da

pokazu javnosti svoje originalne proizvode koji

u sebi objedinjuju tradicijske obrtnicke tehnike i
suvremenost. Zagrebacka banka vjeran je partner obrtnicima i uistinu
Smo ponosni na nasu uspje$nu suradnju. Pruzajuéi im potporu,
podupiremo domacu proizvodnju, cuvamo radna mjesta, ali i gradimo
svoj identitet.”
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A INVESTICISKIBAROMETAR

Investicijski barometar prikazuje _

s koliko bi novca na dan 15.04.2013. Agram Euro Cash 102.047,66kn  +0,75%
raspolagali da ste 100.000 kuna

. RV . Locusta Cash 100.787,92 kn +0,21%
ulozili 1. sije¢nja ove godine u neke
OTP euro obveznicki 98.068,31 kn +0,72%
.. promjena [%]

NAZIV Vf'Je:i(fI:lost U odnosuna  HPBObveznicki 97.909,47 kn +1,15%
) Allianz Portfolio 103.457,20 kn -1,05%

usD 101.856 kn -0,47%
Hl-balanced 103.311,80 kn -1,12%

Hrvatski telekom d.d. 107.384 kn -2,09%
KD Balanced 100.503,41 kn -1,09%

Petrokemija d.d. 114.479 kn +4,19%
OTP uravnotezeni 102.099,56 kn -1,92%

Adris grupa d.d. (povl.) 114.936 kn -2,74%
| d4d 124.601 k S 580, ICF Balanced 87.955,49 kn -10,78%

ngra d.d. . n -7,58%
NFD Aureus New Europe 102.667,29 kn -0,83%

Ericsson Nikola Tesla d.d. 112.147 kn +1,32%
- - KD Nova Europa 96.518,84 kn -5,10%

L/aollamar Adria Holding 126.595 kn -8,40%
e ZB euroaktiv 104.804,99 kn -1,98%

AD plastik d.d. 117.313 kn -0,32%
HPB WAV DJE 104.052,15 kn -2,10%

Dalekovod d.d. 75.433 kn -2,42%
Konz T T———— KD Victoria 103.589,93 kn -1,84%

oncar - elektroindustrija 115.355 kn 6,15%
d.d. Al 108.954,08 kn -2,43%

ula

investicijski fondovi
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Priviemena zabrana
retroaktivnog
oporezivanja
dohotka iz dividende
| isplac¢ene dobiti

Rjesenjem Ustavnog suda
Republike Hrvatske broj U-I-
4763/2012 i U-1-1342/2013 od
3. travnja 2013. (u nastavku tek-
sta: RjeSenje Ustavnog suda RH)
objavljenom u ,Narodnim novi-
nama’, broj43/2013, privremeno
je obustavljena primjena Zakona
o izmjenama i dopunama Zako-
na o porezu dohodak (,Narodne
novine’, broj 22/2012; u nastav-
ku teksta: ZIDZPD 22/12), kojim je
bila propisano retroaktivno opo-
rezivanja dohotka iz dividendi i
udjela u dobiti za iznose vece od
12.000,00 kuna godisnje iz zadr-
Zane dobiti ostvarene do njego-
vog stupanja na snagu.

Rjesenje Ustavnog suda RH
Podnositelji ustavne tuz-
be smatraju da je odredbama
ZIDZPD-a, uz nacelo zabrane re-
troaktivnosti povrijedenoi ustav-
no nacelo zabrane diskriminacije,
razmjernosti te jednakosti i pra-
vednosti poreznog sustava. Rje-
senjem Ustavnog suda RH done-
seno je nekoliko odluka. Naime,
rjeSenjem Ustavnog suda RH po-
krece se postupak ocjene ustav-

nosti odredbi¢l. 7. st. 2., ¢l. 16. st.
3.i¢l.18.ZIDZPD-a 22/12, kojima
se uvodi retroaktivna naplata po-
reza na dohodak svim obveznici-
ma koji su ga ostvarili temeljem
dividendi i udjela u dobiti na te-
melju udjela u kapitalu ostvare-
nih od 1. sije¢nja 2001. i koje se
isplacuju nakon 1. oZujka 2013.
Za obveznike poreza na do-
hodak svakako je najvaznija toc-
ka Il. RjeSenja Ustavnog suda RH,
kojom je privremeno obustav-
lieno izvrsenje svih pojedinac-
nih akata i radnji Porezne uprave
Ministarstva financija RHi drugih
adresata vezanih uz naplatu po-
reza na dohodak svim obveznici-
ma poreza na dohodak koji su taj
dohodak ostvarili temeljem divi-
dendi i udjela u dobiti na teme-
lju udjela u kapitalu ostvarenih
do stupanja na snagu ZIDZPD-a
22/12. Moze se zakljuciti kako to
prakti¢no znaci da od dana obja-
ve Rjesenja Ustavnog suda RH
u ,Narodnim novinama“, obve-
znici poreza na dohodak koji su
ga ostvarili temeljem dividendi i
udjela u dobiti na temelju udjela
u kapitalu ostvarenih temeljem

ZIDZPD 22/12 za sporno razdo-
blje 2005-2012., priviemeno, do
konacne odluke Ustavnog suda
RH, nisu obvezni placati porez
na dohodak ostvaren na opisani
nacin.Sukladno tocki lll. RjeSenja
Ustavnog suda RH, navedena pri-
vremena obustava izvrienja svih
pojedinacnih akata i radnji Pore-
zne uprave Ministarstva financi-
ja RH i drugih adresata vezanih
uz naplatu poreza na dohodak
ostvarenog temeljem dividendi
i udjela u dobiti na temelju udje-
la u kapitalu ostvarenih do stupa-
njanasnagu ZIDZPD-a 22/12, tra-
je do donosenja konacne odluke
Ustavnog suda RH o suglasnosti
s Ustavom osporenih odredaba
ZIDZPD-a, odnosno ZIDZPD-a u
cjelini. Ustavni sud RH je u obra-
zloZenju svoje odluke naveo kako
je privremena suspenzija potreb-
na radi sprje¢avanja mogucih ne-
gativnih posljedica koje bi u prak-
si mogle nastati zbog primjene
spornih odredaba ZIDZPD-a
22/12.

Sporne zakonske odredbe

U prijedlogu za pokretanje
postupka za ocjenu suglasnosti
s Ustavom osporavaju se odred-
be ZIDZPD-a 22/12 u cijelosti. Pri
tome su posebno sporna navede-
na tri ¢lanka ZIDZPD-a 22/12 koji-
ma se, osim oporezivanja dohot-
ka na dividendu i udjele u dobiti
zaiznose vece od 12.000,00 kuna
godisnje, propisuje njegova pri-
mjena na sve takve primitke od
dana stupanja zakona na snagu,
osim na zaradu ostvarenu do 31.
prosinca 2000. bez obzira kada je
isplacena.

Sporno je, zapravo, razdo-
blje od 2005. godine do stupanja
ZIDZPD-anasnagu, jer u tom raz-
doblju u poreznom sustavu nije
bilo predvideno oporezivanje na-
vedenih oblika dohotka od kapi-
tala.

Moguce odluke Ustavnog
suda RH

U slucaju da Ustavni sud RH
proglasi sporne zakonske odred-
be sukladnim Ustavu RH, porezni
obveznici ¢e morati ispuniti svo-
ju zakonsku obvezu placanja po-
reza na dohodak prema odred-
bama ZIDZPD-a 22/12. S druge
strane, ako Ustavni sud RH ocije-
ni neustavnim sporne zakonske
odredbe, ili ZIDZPD 22/12 u cje-
lini, moZe, sukladno ¢l. 55. Ustav-
nog zakona o Ustavnom sudu RH
(,Narodne novine’, broj 49/2002;
u nastavku teksta: UZUSRH), na-
vedeni zakon, ili pojedine njego-
ve odredbe ukinuti, ako utvrdi
da nije suglasan s Ustavom RH.
U tom slucaju, ZIDZPD 22/12 bi
prestao vaziti danom objave od-
luke Ustavnog suda RH u,Narod-
nim novinama’, ako Ustavni sud
RH ne odredi drugi rok. U slu¢aju
da, u meduvremenu, sporne za-
konske odredbe budu izmijenje-
ne, sukladno ¢l. 57. UZUSRH, po-
stupak pred Ustavnim sudom RH
bit ¢e nastavljen, a ako se utvr-
di neustavnost spornih odredbi,
svatko kome je povrijedeno pra-
vo pojedinac¢nim aktom donese-
nim temeljem spornih i neustav-
nih odredbi ZIDZPD-a, ima pravo
traziti izmjenu takvog pojedinac-

nog akta.
Bozo Prelevic, dipl. iur.
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PRIVREMENO ZAPOSLJAVANJE

Fleksibilnost
trziSta rada
predstavlja jedan
od nacina kako
ostati konkurentan
u gospodarstvu
1 ostvariti svoj
gospodarski cilj.
Zaposljavanje
posredovanjem
agencije za
privremeno
zaposljavanje jedan
je od instituta koji
je, uz fleksibilizaciju
trzi$ta rada trebao
doprinijeti smanjenju
broja nezaposlenih
osoba i boljem
uskladivanju
profesionalnog i
obiteljskog Zivota.

Otvaranjem pregovora o pri-
stupanje Hrvatske EU javila se
potreba za uskladivanjem nacio-
nalnog radnog zakonodavstva i
uvodenje instituta priviemenog

zaposljavanja. Ovi atipi¢ni obli-
ci zaposljavanja na razini Europ-
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Novine u ovlastima

Agencije za priviemeno
zaposljavanje

ske unije uredeni su trima Direk-
tivama od kojih je prva 91/383/EC
stupila na snagu 25. lipnja 1991.
godine, dok je u Hrvatskoj to prvi
put uredeno Zakonom o izmjena-
ma i dopunama Zakona o radu iz
2003. godine. Institut privreme-
nog zaposljavanja uveden je u ci-
lju dodatne fleksibilizacije trziSta
rada i radnih odnosa, a to se re-
flektira na smanjenje troskova i
brzu reakciju na promjene na trzi-
stu. Reguliranjem podrucja privre-
menog zaposljavanja omogucuje
se poslodavcu brzo zaposljavanje
kvalitetnih radnika, posebno ako
se radi o sezonskim radnicima,
vremenski ogranic¢enim projekti-
ma, iznenadnom povecanju obi-
ma posla, zamjena privremeno
odsutnih radnika (bolovanje, po-
rodiljni dopust, godisnji odmor),
probni rad te financijski aspekt.
S druge pak strane posloprimcu
priviemeno zaposljavanje pred-
stavlja odskocnu dasku prilikom
ulaska na trziste rada, stjecanje
iskustva te prvi korak za dobiva-
nje stalnog zaposlenja.
Zakonom o radu (,Narodne
novine’, broj 149/2009, 61/2011
i 82/2012) uredeno je djelovanje
Agencije za priviemeno zaposlja-
vanje kao poslodavca kojem je to
jedina registrirana djelatnost.
Agencija za privremeno za-

posljavanje je poslodavac koji
na temelju sporazuma o ustupa-
nju radnika ustupa radnika (ustu-
pljeni radnik) drugom poslodavcu
(korisnik) za obavljanje privreme-
nih poslova (¢l.24. st. ZR).

Agencija moze obavljati po-
slove ustupanja radnika korisni-
cima pod odredenim uvjetima:

e da te poslove obavlja kao
jedinu djelatnost

e da je registrirana prema
posebnom propisu

e da je upisana u evidenciju
ministarstva nadleznog za
poslove rada.

Poslove ustupanje radnika
korisnicima agencija ne moze
obavljati prije upisa u evidenciju
nadleznog ministarstva. Agencija
podnosi prijavu u evidenciju mi-
nistarstvu nadleznom za poslo-
ve rada u pisanom obliku. Uz pri-
javu u evidenciju, agencija mora
dostaviti dokaz da je registrirana
prema posebnom propisu (¢l.32.
st 2. ZR). Ministarstvo izdaje po-
tvrdu koja sadrZi broj pod kojim je
agencija upisana i datum upisa, te
je agencija duzna u pravnom pro-
metu navoditi broj pod kojim je
upisana u evidenciju ministarstva.

Priviemeno zaposljavanje te-
melji se na trostranom odnosu:
agencija-korisnik-radnik, pri ¢emu
je agencija poslodavac.

Prava i obveze subjekata u
tom trostranom odnosu uredu-
ju se putem dva pravna akta. Od-
nos izmedu agencije i korisnika
se ureduje sporazumom o ustu-
panju radnika koji je temelj za rad
radnika kod korisnika, dok s dru-
ge strane odnos izmedu agenci-
je i radnika ureden je ugovorom
o radu za privremeno obavljanje
poslova.

| mr. sc. Dragan
Zlatovi¢

Sporazum o ustupanju
radnika

Sporazum o ustupanju mora
biti u pisanom obliku te sadrzava-
ti, pored opdcih uvjeta poslovanja
agencije, uglavke o broju ustu-
pljenih radnika koji su potrebni
korisniku, vremenskom razdo-
blju na koje se ustupaju radnici,
mjestu rada, poslovima koji ¢e
ustupljeni radnici obavljati, zna-
nja i vjestine potrebne za njiho-
vo obavljanje, uvjetima rada koji
se odnose na radna mjesta na ko-
jima e ustupljeni radnici obavljati
poslove, nacinu na koji i razdoblju
u kojem korisnik mora ispostaviti
agenciji obracun za isplati place
te navesti osobu koja je ovlaste-
na za zastupanje korisnika prema
ustupljenim radnicima.

U slucaju da se radnik ustu-
pa korisniku uinozemstvu, Zakon
o radu uskladen je s Direktivom
Vije¢a Europe 1999/70/EZ s ob-
zirom za obavljanje privremenih
poslova u inozemstvu.

Sporazum o ustupanju mora
sadrzavatii uglavke koje se odno-
se na zakonodavstvo koji se pri-
mjenjuje na radni odnos prema
pravilima medunarodnog privat-
nog prava, isto tako mora sadrza-
vati prava koje ustupljeni radni-
ka ima na temelju Zakona o radu
te ostalog zakonodavstava Repu-
blike Hrvatske te obvezu plac¢anja
troskova vrac¢anja u zemlju.

Postoje odredene situacije
kada se sporazum o ustupanju se
nece moci sklopit (¢l.25. st.4 ZR):

e kad se kod korisnika
provodi $trajk te mu je potrebna
zamjena za radnike koji su u
Strajku

e ako je korisnik u
prethodnom razdoblju od Sest
mjeseci poslovno uvjetovanim



otkazom otkazao ugovore o
radu radnika koji su radili na
poslovima za obavljanje kojih se
traZi ustupanje radnika

e ako je rije¢ o poslovima sa
skracenim radnim vremenom

e ukoliko se radi o situacija
kad agencija ustupa radnika
drugoj agenciji

e te u drugim slucajevima
utvrdenim kolektivnim
ugovorom.

Ugovor o radu za
privremeno obavljanje
poslova

Radnikiagencija svoje medu-
sobne odnose ureduju Ugovorom
o radu za privremeno obavljanje
poslova, a koji moZze bit sklopljen
na odredeno ili neodredeno vri-
jeme.

Agencija ne smije ustupi-
ti radnika korisniku za objavlje-
nje istih poslova za neprekinuto
razdoblje duze od jedne godine.
Sklapanjem ugovora za privreme-
no obavljanje poslova radnik po-
staje zaposlenik agencije. Ugovor
mora pored uglavaka koji su ob-
vezni sadrzaj svih ugovora oradu,
sadrzavati i uglavke:

e da se ugovor sklapa
radi ustupanja radnika za
priviemeno obavljanje poslova
kod korisnika,

e naznaku poslova za
obavljanje kojih ¢e se radnik
ustupati,

e te obveze agencije prema
radniku u vrijeme kada je
ustupljen korisnik.

U slucaju da se radnik ustu-
pa u inozemstvo ugovor mora
uz gore navedene, sadrzavati i
obvezne uglavke koje ima svaki
ugovor o radu i uglavke o traja-
nju rada u inozemstvu, raspore-
du radnog vremena, neradnim
danima i blagdanima u koje rad-
nik ima pravo ne raditi uz nakna-
du place, novcanoj jedinici u kojoj
Ce seisplacivati placa, drugim pri-
manjima u novcu i naravi na koje
e radnik imati pravo za vrijeme
rada u inozemstvu, uvjetima vra-

¢anja u zemlju (¢.16. st.1 ZR).

Obveze stranaka u
trostranom odnosu

Agencija obavlja sve admini-
strativno-racunovodstvene ob-
veze koje se odnose na obracuni
isplatu place, doprinosa, te osta-
le vrste transfera poput regresa,
putnih troskova, dnevnicaislicno.

Agencija za privremeno za-
posljavanje prijavljuje radnika na
Hrvatski zavod za mirovinsko osi-
guranje te na Hrvatski zavod za
zdravstveno osiguranje. Agen-
cija je duzna ustupljenog radni-
ka upoznati s posebnim profesi-
onalnim znanjima ili vjeStinama
za obavljanje posla kod korisnika,
kao i sa svim rizicima obavljanja
posla, a koji se odnose na zastitu
i sigurnost na radu, te ga je u svr-
hu toga duzna osposobiti prema
propisima o zastiti zdravlja i sigur-
nosti na radu. Obveza je Agencije
da ustupljenog radnika usavrsava
i upoznaje s novim tehnologijama
za obavljanje poslova za koje je u
Ugovoru utvrdeno da e se rad-
nik ustupati.

Direktivom 2008/104/EC za-
jamceni su minimalni uvjeti rada
po nacelu zabrane diskriminacije
u odnosu na radnike koji rade po
ugovorima o radu na neodrede-
no vrijeme u punom radnom vre-
menu kod korisnika. To bi znaci-
lo da ustupljeni radnik u pogledu
uvjeta rada te ugovorene placa ne
smije biti u nepovoljnom poloza-
juuodnosu na uvjeteradaiplacu
od radnika zaposlenog kod kori-
snika na istim poslovima, koje bi
on imao da je sklopio ugovor o
radu s korisnikom. Korisnik je du-
Zan Agenciji ispostaviti obracun
za isplatu place da bi agencija
mogla radniku isplatiti ugovore-
nu placu, a u slucaju da korisnik
agenciji ne ispostavi obracun za
isplatu place, Agencija je radni-
ku duzna bez obzira na to ispla-
titi ugovorenu placu.

Radnik koji je u radnom odno-
su u Agenciji, u vrijeme kad nije
ustupljen korisniku, ima pravo na
naknadu place u visini prosjecne

place isplacene mu u prethodna
tri mjeseca.

Otkaz ugovora o radu za
privremeno obavljanje
poslova

Ugovor o radu za privreme-
no obavljanje poslova agencija
moZze ustupljenom radniku izvan-
redno otkazati ukoliko dode do
osobito teske povrede obveze
iz radnog odnosa ili neke druge
osobito vazne ¢injenice, uz uva-
Zavanje svih okolnosti i interesa
obiju ugovornih stranaka, nasta-
vak radnog odnosa vise nije mo-
guc (¢l.27.st.2 ZR).

Ukoliko kod korisnika uslu-
ga agencije prestane potreba za
ustupljenim radnikom, taj presta-
nak ne moze biti razlog za otka-
zivanje ugovora o radu za privre-
meno obavljanje poslova (¢l.27.
st.3 ZR). Na otkazivanje ugovora
o radu za privremeno obavljanje
poslova ne primjenjuju se odred-
be ZOR-a o zbrinjavanju viska rad-
nika jer taj institut nije primjeren
ovakvoj atipi¢noj vrsti ugovora o
radu.Bududi da se radi o trostra-
nom odnosu vazno je utvrditi me-
dusobna prava i obveze stranaka
u tom odnosu u pogledu odgo-
vornosti za $tetu. Ukoliko ustu-
pljeni radnik na radu ili u svezi
s radom kod korisnika prouzro-
Ci Stetu trecoj osobi, tu ce Stetu
naknaditi korisnik, koji u odnosu
prema radniku ima regresnu od-
govornost. Ako ustupljeni radnik
na radu ili u svezi s radom prou-
zroCi Stetu korisniku, odgovarat ¢e
Agencija u skladu s propisima ob-
veznog prava kojima je regulirana
odgovornost za Stetu.U slucaju da
ustupljeniradnik naraduili u sve-
zi s radom pretrpi Stetu, naknadu
Stete prema propisima obveznog
prava moze zahtijevati od Agen-
cije ili od korisnika (¢l.31. st.3 ZR).

Sto novoga donosi novela
Zakona uradu u 2013.

Pred nama je zavrsetak prve
faze izmjena Zakona u radu u
2013. godini. Prijedlog novele
Zakona o radu, koji bi uskoro tre-

bao u saborsku proceduru i ¢ije
se donosenje predvida do najka-
snije 1.srpnja 2013., donosiineke
novine glede statusa i ovlastenja
Agencije.

Tako po prijedlogu nove re-
gulative, pri obavljanju poslo-
va privremenog zaposljavanja
radnika, agencija radniku nece
smjeti naplatiti naknadu za nje-
govo ustupanje korisniku odno-
sno naknadu za zaposljavanje
kod korisnika po prestanku raz-
doblja ustupanja.

Na otkazivanje ugovora o
radu za privremeno obavljanje
poslova, nece se primjenjivati
odredbe ZR-a o zbrinjavanju vis-
ka radnika.

Agencija ¢e biti duzna mi-
nistarstvu u podruc¢ju rada do-
stavljati statisticke podatke o
obavljanju poslova priviemenog
zaposljavanja radnika, na nacin i
urokovima propisanim posebnim
pravilnikom. Ukoliko agencija ne
dostavi podatke u sadrzaju, naci-
nu i rokovima propisanim poseb-
nim pravilnikom, inspektor rada
e naloziti dostavu tih podataka i
odrediti rok koji ne moze biti duzi
od osam dana.

U pogledu statusa i poslova
agencija za privremeno zaposlja-
vanje radnika Zakon o radu bit
e uskladen s odredbama Direk-
tive 2008/104/EZ Europskog par-
lamenta i Vije¢a od 19. studenog
2008. o radu putem agencija za
priviemeno zaposljavanje (OJ. L.
327,05.12.2008,, str.9-14). Na taj
nacin ¢e agencija koja obavlja po-
slove priviemenog zaposljavanja
biti ovlastena obavljati i poslove
posredovanja pri zaposljavanju,
pod uvjetom da za to posjeduje
odgovarajucu dozvolu prema po-
sebnom propisu.

Agencije za privremeno zapo-
sljavanje koje su do dana na stu-
panja na snagu novele Zakona
o radu iz 2013. godine bile upi-
sane u odgovarajucu evidenciju
ministarstva, nastavit ¢e obavlja-
nje poslova ustupanja radnika po
propisima po kojima su upisani u
evidenciju.
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PROPISI.HR

Zajednicka pricuva

Sto je to zajednicka pricuva? Tko pla¢a doprinos za pri¢uvu kada
se stan ili poslovni prostor iznajmi? Sto su poslovi redovite uprave, a

Sto izvanredni poslovi?

Prema ¢l. 90., st.1. Zakona
o vlasnistvu i drugim stvarnim
pravima (,Narodne novine’, broj
91/1996) zajednicka pricuva (u
daljnjem tekstu: pricuva) namjen-
ski je vezana zajednicka imovina
svih koji su suvlasnici nekretnine,
namijenjena za pokrice troskova
odrzavanja i poboljsavanja ne-
kretnine te za otplacivanje zajma
za pokrice tih troskova.

Dakle, to je temeljni prihod
zgrade (stambene, poslovne,
stambeno-poslovne) za potrebe
njenog odrzavanja zajednickih di-
jelova i uredaja.

Pricuvu tvore novcani dopri-
nosi koje su suvlasnici uplatili na
temelju odluke donesene vedi-
nom suvlasni¢kih dijelova, od-
nosno odluke koju je na zahtjev
nekoga suvlasnika donio sud s
obzirom na predvidive troskove i
uzimajudi u obzir imovinsko sta-
nje svih suvlasnika.

Pricuvom upravljaju suvlasni-
ci zgrade, odnosno upravitelj ko-
jeg su odgovaraju¢om odlukom
izabrali suvlasnici zgrade.

Suvlasnici doprinose za pri-
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¢uvu uplacuju na poseban racun
koji otvara upravitelj zgrade, a
svaka zgrada mora imati svoj po-
seban racun za prikupljanje pri-
Cuve.

Suvlasnici zgrade sami odre-
duju (vec¢inskom odlukom su-
kladno suvlasni¢ckom udjelu u
nekretnini) iznos doprinosa za
pricuvu. Taj iznos ne moze biti
manji od onog koji je propisan
u ¢1.380,, st.2. Zakona o vlasnis-
tvu i drugim stvarnim pravima, a
koji iznosi 0,54% vrijednosti nji-
hovog posebnog dijela u vlasnis-
tvu nekretnine godisnje, tocnije
1,53 kune po kvadratnom metru
mjesecno.

Obveznici plac¢anja
doprinosa za pric¢uvu
Placanje doprinosa za pri¢u-
VU je strogo propisana obveza
suvlasnika nekretnine. Pojedini
suvlasnici mogu iznajmiti svoje
stanove ili poslovne prostore te
ugovorom o najmu dogovoriti
da najmoprimac preuzima obve-
zu plac¢anja doprinosa za pricuvu.
U takvim slucajevima najmopri-

mac ili direktno dogovara s upra-
viteljem zgrade da se na njegovo
ime ispostavljaju racuni za pricu-
vu ili placa racune za pricuvu na-
kon sto suvlasnik nekretnine (naj-
modavac) plati racun te zatrazi od
njega naknadu pla¢enog iznosa.

No treba istaknuti da, ukoliko
najmoprimac stana ili poslovnog
prostora nije uredno plac¢ao do-
prinose za pricuvu iako se na to
obvezao ugovorom o najmu, su-
vlasnik (najmodavac) nije izuzet
od svoje obveze placanja dopri-
nosa za pri¢uvu.To znaci da samo
suvlasnik zgrade moze biti pasiv-
no legitimiran u postupcima na-
plate duga za pricuvu.

Cinjenica da je najmoprimac
ugovorom o najmu preuzeo ob-
vezu placati doprinos za pricuvu
daje pravo suvlasniku (najmodav-
cu) da se po pla¢anju duga za pri-
Cuvu regresira od najmoprimca.

U praksi se takoder postavlja
pitanje kako bi trebao postupiti
upravitelj kada najmoprimac na
Cije ime se ispostavljaju ra¢uni za
pricuvu te iste racune ne placa.

U tom slucaju bi upravitelj od-
mah trebao obavijestiti o tome
suvlasnika koji je najmodavac
kako bi isti pozvao najmoprimca
da plati doprinos pri¢uvu. Ukoli-
ko bi se najmoprimac na taj poziv
oglusio, upravitelj bi trebao stor-
nirati ra¢un ispostavljen na naj-
moprimca te ubuduce ispostav-
ljati racune na suvlasnika koji je
najmodavac.

Upravitelj zgrade

Upravitelj moze biti fizicka ili
pravna osoba upisana (registrira-
na) za obavljanje tih poslova. Nje-

Marko Jovovic,
dipl. iur.

ga biraju suvlasnici zgrade vecin-
skom odlukom suvlasnika (vise
od 50% prema suvlasni¢ckom
udjelu u nekretnini) te s njim skla-
paju ugovor o upravljanju.

Postoji jedino iznimka u slu-
Cajevima kada suvlasnici zgra-
de nisu izabrali upravitelja. Tada
zgradom upravlja prinudni upra-
vitelj kojega odreduje lokalna sa-
mouprava (npr. u Zagrebu je to
Gradsko stambeno-komunalno
gospodarstvo). Prinudni upravi-
telj ima sve ovlasti kao ugovorni
upravitelj.

Upravitelj upravlja nekretni-
nom uimeizaracun suvlasnika u
granicama ovlasti utvrdenih ugo-
vorom, raspolaze sredstvima za-
jednicke pricuve te zastupa su-
vlasnike u svezi s upravljanjem
nekretninom u postupcima pred
drzavnim tijelima, osim ako ugo-
vorom o upravljanju nije drukdije
odredeno.

Ako upravitelj upravlja s vise
nekretnina, duzan je poslovanje
svake nekretnine voditi odvojeno.
Upravitelj je duzan osobito:

- brinuti se da se zajednic-
ki dijelovi nekretnine odrzavaju
u graditeljskom i funkcionalnom
stanju, nuznom za normalno ko-
ristenje,

- obavljati povremeniigodis-
nji pregled nekretnine i o tome
saciniti zapisnik,

- utvrditi visinu sredstava za-
jednicke pri¢uve koju snosi poje-
dini suvlasnik,

- rasporedivati i druge tros-
kove nekretnine na suvlasnike,
naplacivati dugovanja te redov-
no podmirivati te troskove prema
tre¢ima, sukladno sredstvima ko-



jima raspolaze,

- obavjestavati suvlasnike na
prikladan nacin o obavljenim po-
slovima,

- poloziti svakom suvlasni-
ku uredan rac¢un o poslovanju u
prethodnoj kalendarskoj godini
i staviti mu na prikladan nacin na
uvid isprave na kojima se temelji,
i to najkasnije do 30. lipnja sva-
ke godine,

- izraditi pregled predvidenih
poslova za odrZavanje i poboljsi-
ce, kaoi predvidivih troskova i op-
terec¢enja u narednoj kalendarskoj
godini (godisnji program) ili za vi-
$egodisnje razdoblje, te to na pri-
kladan nacin objaviti u kuci najka-
snije do isteka tekuce kalendarske
godine,

- prikupiti viSe ponuda za po-
slove odrzavanja koji se ponavlja-
ju u razmacima duljim od jedne
godine kao i za vece radove radi
poboljsice.

Meduvlasnicki ugovor

Meduvlasni¢kim ugovorom
suvlasnici odreduju uvjete i nacin
upravljanja zgradom te on mora
biti sklopljen u pisanom obliku.

Prema ¢l. 375. Zakona o vla-
snistvu i drugim stvarnim pravi-
ma meduvlasnicki ugovor sadr-
Zi osobito:

- velic¢inu suvlasnickih dijelo-
va nekretnine,

- uvjeteinacin upravljanja ne-
kretninom,

- poblize podatke o osobi koja
e upravljati nekretninom,

- opseg poslova koje ¢e obav-
ljati ta osoba, odgovornost za
obavljanje poslovaisl.,

- uvjete i nacin prikupljanja
i raspolaganja sredstvima zajed-
nicke pricuve,

- ime suvlasnika ovlastenoga
za predstavljanje i zastupanje su-
vlasnika prema upravitelju, odno-
sno tre¢im osobama i granice nje-
govih ovlasti,

- uvjete i nacin koristenja za-
jednickih prostorija, ukljucujudi i
stan namijenjen za nadstojnika

zgrade, te uredaja i zemljista koje
pripada odredenoj nekretnini.

S obzirom da je u meduvla-
sni¢ckom ugovoru odredena oso-
ba koja ¢e upravljati nekretninom,
suvlasnici moraju voditi ra¢una da
to bude obrtnik, koji je upisan u
registar obrtnika za djelatnost
upravljanja nekretninama, ili tr-
govacko drustvo, upisano u sud-
ski registar.

Poslovi redovite uprave i
izvanredni poslovi

Poslove redovite uprave
obavljaju se na te-
melju odluke vedi-
ne suvlasnika, dok
se izvanredni poslo-
vi organiziraju na za-
htjev i uz suglasnost
svih suvlasnika.

U poslove redovite uprave
ulaze:

e redovito odrzavanje
zajednickih dijelova i uredaja
nekretnine, ukljucujucii
gradevne promjene nuzne radi
odrzavanja,

e stvaranje primjerene
zajednicke pricuve za
predvidive buduce troskove,

e uzimanje zajmova radi
pokrica troSkova odrzavanja
koji nisu pokriveni pri¢uvom,

a potrebni su za obavljanje
poslova urednoga odrzavanja
koji se ponavljaju u razmacima
duljim od jedne godine,

e primjereno osiguranje
nekretnine,

e imenovanje i opoziv
zajednickoga upravitelja,

e odredivanje i promjene
kuc¢nog reda,

e iznajmljivanje i davanje u
zakup, kao i otkazivanje stanova
i drugih samostalnih prostorija
nekretnine glede kojih nije
uspostavljeno vlasnistvo
posebnoga dijela,

e redovno odrZavanje
zajednickih dijelova i uredaja.

U izvanredne poslove ulaze:
poboljsice na zgradi (ugrad-

nja uredaja i elemenata koje zgra-
da nije imala),

e dogradnja,

e nadogradnja,

e promjena namjene,

e pravo gradenja,

e otudenje.

Potrebno je istaknuti da ipak
postoji iznimka od pravila da je
uvijek za izvanredne poslove po-
trebna suglasnost svih suvlasnika.
To je situacija kada suvlasnici koji
zajedno imaju vecinu suvlasnic-
kih dijelova odluce da se pobolj-

Ukoliko najmoprimac stana ili poslovnog prostora
nije uredno placao doprinose za pricuvu iako

se na to obvezao ugovorom o najmu, suvlasnik
(najmodavac) nije izuzet od svoje obveze
placanja doprinosa za pricuvu.

Sica ucini, a da ¢e oni sami snosi-
ti troskove ili se ti troskovi mogu
pokriti iz pricuve, ne ugrozavajuci
time mogucnost da se iz pricuve
podmire potrebe redovitoga odr-
Zavanja te ako te poboljsice nece
i¢i suvise na Stetu nadglasanih su-
vlasnika.

Sudski postupci

Zbog neplacanja doprinosa
za pricuvu, upravitelji pokrecu,
u ime i za racun svih suvlasnika
zgrade, ovrine postupke protiv
onih suvlasnika koji su duznici
po placanju doprinosa za pri¢uvu.

Ukoliko utuzeni suvlasnik
podnese prigovor, rje$enje o ovr-
si se stavlja izvan snage te se po-
stupak nastavlja kao parnicni po-
stupak.

Na strani tuZitelja su svi suvla-
snici zgrade poimeni¢no navede-
ni, a na strani tuzenika suvlasnik
koji je duznik po plac¢anju dopri-
nosa za pri¢uvu.

Sudski postupci u kojimaima
velik broj tuzitelja (zgrada s puno
suvlasnika), znaju biti dosta pro-
blematicni za tuzitelje ukoliko tu-
Zenik prigovori promasenoj ak-
tivnoj legitimaciji tuzitelja. U tom
slucaju tuzitelji moraju dokazati

svoju aktivnu legitimaciju origi-
nalnim izvacima iz gruntovnice iz
kojih ¢e biti razvidno da su suvla-
snici zgrade.

Jo$ veci problem se javlja kod
tuzitelja koji su suvlasnici zgrada
koje imaju nesredeno zemljisno-
knjizno stanje u gruntovnici, pa je
teskoiili skoro nemoguce dokaza-
ti vlasnistvo svih tuzitelja.

U zadnje vrijeme, u takvim
slucajevima, zastupnici tuzitelja
povlace tuzbe u odnosu na one
tuzitelje za koje nemaju dokaz
o vlasnistvu, odnosno ostavlja-
ju samo one tuzi-
telje za koje mogu
dokazati njihovo
suvlasnistvo u ne-
kretnini. Kako je
pricuva zajednic-
ka imovina svih
suvlasnika zgrade, moguce je da
samo jedan suvlasnik (obzirom da
su suvlasnici materijalni suparni-
Cari) utuzi duznika za pricuvu, te
bi iznos naplacen u sudskom po-
stupku iSao u korist pri¢uve zgra-
de.

Na kraju potrebno je navesti
i rok zastare u ovim sudskim po-
stupcima. Kako je doprinos za pri-
¢uvu povremeno davanje, zasta-
ra za potrazivanje doprinosa za
pricuve je 3 godine od dospjelo-
sti svakog pojedinog mjese¢nog
obroka.

Prvih godina nakon uvode-
nja instituta pricuve u nase zako-
nodavstvo suvlasnici zgrade nisu
bili jo§ upoznati s njenim pra-
vim znacenjem, ¢ak su pokaziva-
li i stanoviti otpor prema prihva-
¢anju obveze plac¢anja doprinosa
za pri¢uvu. Danas je svima jasno
da je pri¢uva neophodna za nor-
malno funkcioniranje i odrzava-
nje zgrada kod kojih postoji vise
suvlasnika.

Redovnim pla¢anjem dopri-
nosa za pri¢uvu suvlasnici omo-
gucuju redovno odrzavanje zgra-
de, a time i poboljSanje kvalitete
Zivljenja u njoj.
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OTKAZ

Razlozikzeldonesenjefodlike

o izvanrednom otkazu u prals

Izvanredni otkaz ugovora o radu je krajnja
mjera koju koriste poslodavci i radnici,
ako zbog osobito teske povrede obveze iz
radnog odnosa, ili neke druge osobito vazne

¢injenice, uz uvazavanje svih okolnosti i
interesa obiju ugovornih stranaka, nastavak
radnog odnosa nije moguc.

Zakonski uvjeti za
izvanredni otkaz

Sukladno ¢l. 108. Zakona
o radu (,Narodne novine’, broj
149/2009, 61/2011 i 82/2012-Za-
kon o kriterijima za sudjelovanje u
tripartitnim tijelima i reprezenta-
tivnosti za kolektivno pregovara-
nje; u nastavku teksta: Zakon), po-
slodavaciradnikimaju opravdani
razlog za izvanredni otkaz ugovo-
ra o radu sklopljenog na neodre-
deno, ili odredeno vrijeme, znaci
otkaz bez obveze postivanja pro-
pisanog, ili ugovorenog otkazno-
garoka, u slucaju da suispunjene
gore navedene pretpostavke. U
praksi se ovim otkazom svakako
Cesce sluze poslodavci. Izvanredni
otkaz se daje u pisanom obliku, a
kada otkaz daje poslodavac, mora
se i obrazloziti.

Ugovor o radu moze se izvan-
redno otkazati samo u roku od
petnaest dana od dana saznanja
za Cinjenicu na kojoj se izvanred-
ni otkaz temelji. U slucaju proboja
ovog roka, izvanredni otkaz je ne-
zakonit pa je o postivanju tog pre-
kluzivnog roka potrebno poseb-
no voditi racuna. Ugovorna strana
koja izvanredno otkaZe ugovor o
radu ima pravo od stranke koja je
kriva za otkaz traZiti naknadu $te-
te zbog neizvrienja ugovorom o
radu preuzetih obveza, u postup-
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ku koji se vodi uz primjenu pra-
vila o naknadi Stete iz Zakona o
obveznim odnosima (,Narodne
novine’, broj 35/2008, 41/2008 i
125/2011). Izvanredni otkaz pro-
izvodi pravne ucinke od trenutka
dostave radniku.

Prava radnika

Kod izvanrednog otkaza rad-
nik nema pravo na otpremninu,
ali ima pravo na naknadu za nei-
skoristeni godisnji odmor suklad-
no ¢l. 61. Zakona. Pri donosenju
odluke o izvanrednom otkazu
ugovora o radu potrebno je voditi
racuna o odredbi ¢l. 111.st. 2. Za-
kona, sukladno kojoj prije izvan-
rednog otkaza uvjetovanog po-
nasanjem radnika, poslodavac je
duZan omoguciti radniku da izne-
se svoju obranu, osim ako postoje
okolnosti zbog kojih nije opravda-
no ocekivati da to ucini. Posebno
pravo na izvanredni otkaz, najka-
snije petnaest dana prije povrat-
ka na rad, ima radnik koji koristi
pravo na rodiljni, roditeljski i po-
svojiteljski dopust i druga prava
sukladno ¢l. 72. Zakona.

Za poslodavce kod kojih po-
stoji radnicko vijece, odnosno
sindikat, vrijedi pravilo da na-
mjeravanu odluku o izvanred-
nom otkazu moraju pravodobno
dostaviti radni¢kom vijecu (sin-

dikatu), radi savjetovanja. U slu-
¢aju namjere izvanrednog otka-
zivanja ¢lanovima i kandidatu
za ¢lana radnic¢kog vijeca te cla-
nu izbornog odbora, predstavni-
ku radnika u organu poslodavca,
radniku starijem od 60 godinaiu
drugim slucajevima iz ¢l. 150. Za-
kona, radnicko vijece (sindikat)
ima pravo suodlucivanja.

Izvanredni otkaz u praksi
Tijekom vremena u sudskoj
praksi su se ustalili odredeni ra-
zlozi za izvanredni otkaz. Ipak, po-
slodavci moraju primjeni ovih ra-
zloga pristupiti oprezno, jer sud
svaki razlog ocjenjuje zasebno,
ovisno od okolnosti slucaja. Tako
opravdan razlog za izvanredni ot-
kaz moze predstavljati: bezrazloz-
no odbijanje izvrienja posla; od-
bijanje radnog naloga vise puta;
napustanje posla; odbijanje pre-
kovremenog rada; izostanak s po-
sla (ako je neopravdan i ako nasta-
vak radnog odnosa nije moguc);
neopravdaniizostanak s posla na-
kon okoncane profesionalne re-
habilitacije; pritvor, pod uvjetom
da dolazi do poremecaja u pro-
cesu rada; krada imovine poslo-
davca bez obzira na vrijednost;
gubitak povjerenja poslodavca u
odgovornu osobu koja posluje s
novcem radi nastalog manjka; ne-
ovlasteno raspolaganje sredstvi-
ma poslodavca nakon prestanka
duznosti; manjak novca u bla-
gajni; pokusaj krade; alkoholizi-
ranost (ako je utvrdena na pouz-
dan nacin, ako je radnik ve¢ bio
upozoren); odbijanje radnika da
se podvrgne alkotestu; unosenje
opojnih sredstava u prostorije po-
slodavca; fizicki napad na poslo-
davca, ili drugog radnika; vrijeda-

Bozo Prelevic,
dipl. iur.

nje i prije i prijetnje poslodavcu i
drugom radniku, bez obzira $to
je pocinitelj bio izazvan; proda-
ja robe poslodavca namijenjene
za unistenje; isplata racuna bez
prilozene isprave; prikazivanje
djelatnosti poslodavca u nega-
tivnom svjetlu; zlouporaba bolo-
vanja; spavanje na radnom mje-
stuidr.

Primjeri iz sudske prakse
OdlukaVrhovnog suda Repu-
blike Hrvatske br. Revr 1741/12-2
od 13. studenog 2012.:
“...Odredbom ¢&l. ___ Pravilni-
ka o radu propisano je da u prosto-
rijama poslodavca nije dopusteno
konzumiranje alkohola osam sati
prije pocetka radnog vremena te u
radno vrijeme. Pravilnikom je kao
osobito teska povreda obveze iz
radnog odnosaikao opravdanira-
zlog za izvanredni otkaz ugovora o
radu predviden slucaj kada radnik
dode na posao u pijanom stanju i/
ilikonzumira alkohol za za vrijeme
rada, odnosno kad radnik obavlja
posao pod utjecajem alkohola. Po-
stupkom sukladnom odredbama
Zakona o zastiti na radu nespor-
no je utvrdena prisutnost alkohola
u organizmu radnika, utvrdeno je
da jer radnik konzumirao alkohol
u4:30sati, a radno vrijeme radnika
traje od od 6:00 do 13:00 sati. Tog
dana je bio Badnjak, sto nije razlog
zbog kojeg biradniku bilo dopuste-
no konzumirati alkohol na poslu,
tim vise sto toga dana poslodavac
nije organizirao zajednicku prosla-
vu. Osim toga, radnik je prethod-
no triputa zatecen na radnom mje-
stu pod utjecajem alkohola te je od
strane poslodavca tri puta upozo-
ren na moguce negativne poslje-
dice takvog ponasanja. U takvim



okolnostima, a kad seima na umu
cinjenica da je tuzitelj bio zaposlen
na radnom mjestu radnika u proi-
zvodniji, a s prirodom kojih poslova
i nacinom njihovog izvrsavanja je
alkoholiziranost radnika nespojiva,
onda je jedini moguci zakljuc¢ak da
jeizvanredni otkaz ugovora o radu
radnika bio neizbjezan...”

Jedan od opravdanih razlo-
ga za izvanredni otkaz ugovora
o radu moZe biti i ¢injenica da se
radnik nalazi u pritvoru. Medu-
tim, nije svaki boravak u pritvo-
ru opravdan razlog za izvanredni
otkaz ugovora o radu. Potrebno je
da pritvor radnika negativno utje-
e na organizaciju procesa rada,
u smislu potrebe organizacijske
preraspodjele radnika.

Odluka Vrhovnog suda RH
br. Revr 1490/10-2 od 9. svibnja
2012.: “...Cinjenica da se radnik
nalazi u pritvoru nije sama po sebi
opravdan razlog za otkaz ugovora
o radu. Da bi se ta Cinjenica mogla
smatrati osobito vaznom, u smi-
slucl. 107. st. 1. Zakona o radu, po-
trebno je ocijeniti kakav je utjecaj
te Cinjenice na organizaciju proce-
sa rada kod poslodavca...”

U sudskoj praksi su se ustalili
i neopravdani razlozi za izvanred-
ni otkaz, kao $to su: nedostavlja-
nje lijecnicke potvrde o privreme-
noj nesposobnosti za rad u roku
od tri dana; podnosenje kaznene
prijave; nanosenje neznatne Ste-
te poslodavcu; obavljanje bez na-
loga poslova kakvi se uobicajeno
obavljaju bez stete i dr. Kod ne-
opravdanih razloga za izvanred-
ni otkaz, kao i opravdanih, sud
¢e opravdanost razloga ocjenji-
vati obzirom na okolnost pojedi-
nog sluc¢aja. U svakom slucaju, ob-
zirom na najteZe posljedice ove
vrste otkaza, pri njegovu se izri-
canju mora voditi racuna o svim
zakonskim preduvjetima, jer su-
dovi u postupcima zastite pra-
va detaljno procjenjuju njegovu
opravdanost. Na kraju dajemo pri-
mjer odluke o izvanrednom otka-
zu ugovora o radu.

Primjer odluke o izvanrednom otkazu ugovora o radu

Temeljem ¢l. 108. Zakona o radu (Narodne novine, br. 149/09, 61/11 i 82/12), direktor trgovackog
drustva ABEBE d.o.0. Zagreb, Splitska 111¢, OIB dana 11. svibnja 2013.g. donosi sljedecu

ODLUKU
O IZVANREDNOM OTKAZU UGOVORA O RADU

1. Radniku Peri Peri¢, zaposlenom na poslovima otkazuje se Ugovor o radu na (ne)
odredeno vrijeme zakljucen 1. veljace 2006. godine, radi osobito teSke povrede obveze iz radnog odnosa.

2. Radnik nema pravo na otkazni rok.

3. Radnik ima pravo na naknadu za neiskoristeni godi$nji odmor za 2013. godinu u trajanju od 21
dan, uiznosu od kuna.

4. Radni odnos radniku prestaje danom dostave ovog otkaza.

ObrazloZenje

Radnik Pero Peri¢ (u nastavku teksta: radnik) obavljao je kod poslodavca poslove
Radnik je dana 3. svibnja 2013. godine u protestirajuci radi toga $to mu planom godisnjeg odmora za
2013. kalendarsku godinu poslodavac nije omogucio koristenje prvog dijela godisnjeg odmora u traja-
nju od 21 radnog dana, nego u trajanju od 12 radnih dana, unistio stroj na kojem je radio na nacin da je:

Radi takvog ponasanja radnika doslo je do znatnog poremecaja u procesu rada kod poslodavca. Radi
osobito teskih okolnosti povrede obveze iz ugovora o radu poslodavac je ocijenio kako radniku ne treba
omoguciti pravo na obranu. Kod poslodavca djeluje radnicko vijece koje se pozitivno ocitovalo o namje-
ravanoj odluci o izvanrednom otkazu. Obzirom da radi navedene osobito teske povrede obveze iz ugo-
vora o radu nastavak radnog odnosa s radnikom vise nije mogu¢, radniku je otkazan ugovor o radu bez
mogucnosti koristenja prava na otkazni rok. Radniku radni odnos prestaje danom dostave ovog otkaza.

ABEBE d.o.o.
Direktor:

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

Prilog:
1. Suglasnost radnickog vije¢a

Dostaviti:

- radnik Pero Peri¢ - preuzeo osobno - 11. svibnja 2013. godine,
- radnicko vijece - ovdje,

- kadrovska sluzba i racunovodstvo - ovdje.

05 | www. poslovni-savjetnik.com | 61



hd

STRUCNJACI
od,

govaraju

PITANJE: S obzirom na skori
ulazak Hrvatske u Europsku uniju i
otvaranje strukturnih fondova, ka-
kve poticaje moZzemo ocekivati za
male i srednje poduzetnike?

ODGOVOR: Strukturni fon-
dovi su Kohezijski fond (Cohesion
Fund, CF), Europski socijalni fond
(European Social Fund, ESF) i Eu-
ropski fond za regionalni razvoj
(European Fund for Regional De-
velopment, ERDF).

Kohezijskifond (CF) financi-
ra projekte kojima se unapredu-
je okolis i razvija prometna infra-
struktura odredena kao sastavni
dio transeuropske prometne mre-
Ze. Na sufinanciranje projekata u
iznosu od najvise 80-85% pravo
imaju drzave ¢lanice ciji je bruto
domacdi proizvod ispod 90% pro-
sjeka Europske zajednice i koje
primjenjuju nacionalni program
konvergencije prema gospodar-
skoj i monetarnoj uniji. Interven-
cije koje je moguce financirati iz
kohezijskog fonda su:

e Transeuropske transportne
mreze (Trans-European
Transport Networks)

e Transportna infrastruktura
(izvan TEN-T mreZa) koja
doprinosi okoli$no odrzivom
urbanom i javnom prometu,
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ODGOVARA:
mr. s¢. Andreja
Marceti¢

STRUKTURNI FONDOQVI
— PRIORITETI ZA RAZDOBLIJE
2014-2020.

interoperabilnosti transportnih
mreza diljem EU i potice
intermodalne prometne sustave
(vs. samo cestovni promet)

e Okolisna infrastruktura
s ciliem preuzimanja EU
standarda zasite okolisa

e Ucinkovito koristenje
energije i koriStenje obnovljivih
izvora energije (http://
www.safu.hr/hr/rjecnik/
pregled/402/kohezijski-
fond?lang=hr).

Europski socijalni fond
(ESF) predstavlja glavni financij-
ski instrument Europske unije za
ostvarivanje strateskih ciljeva po-
litike zaposljavanja. Fond osigura-
va podrsku europskim regijama
koje su pogodene visokom sto-
pom nezaposlenosti (poticanje
ulaganja u ljudske resurse una-
prjedivanja vjestina radne snage
kroz cjeloZivotno ucenje, inovaci-
je i poduzetnistvo, ICT (informa-
ticko drustvo) i usavrsavanje vje-
stina upravljanja, profesionalno
usmjeravanje, obuka predavaca
u razli¢itim stru¢nim podrucjima
i sl.); prilagodba gospodarskim
promjenama: produktivnija or-
ganizacija rada, ciljanje znanja i
vjestina, zaposljavanje i obuka;
poboljsanje pristupa trzistu rada
kroz modernizaciju i ja¢anje insti-
tucija, aktivnim mjerama zapo-

UKOLIKO IMATE PITANJE ZA NASE

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

Sljavanja (npr. samozaposljava-
nje), ukljucenje Zena i imigranata;
socijalna uklju¢enost koja se od-
nosi na osjetljive skupine, njihovo
zaposljavanje, relevantnu pomo¢
i usluge te borba protiv svakog
vida diskriminacije; podrska rada
sluzbi za zaposljavanje i njihovo
umrezavanje s istrazivackim cen-
trima, provoditi studije o potreba-
ma za odredenim profilom radne
snage te poticanje dijaloga i su-
radnje u policy-making procesu.

Europski fond za regional-
ni razvoj (ERDF) sluzi smanjiva-
nju razlika u razvoju pojedinih
zemljopisnih podrugja ili izmedu
odredenih socijalnih grupa. Inter-
vencije koje je moguce financirati
iz regionalnog fonda su:

e infrastrukturni projekti
klju¢ni za gospodarski razvoj
odredenog podrucja (stvaranje
ili odrzavanje trans-Europske
prometne mreze ili o¢uvanjem
okolisa

e ulaganje u sektor

obrazovanja i zdravstvene skrbi
te lokalne razvojne inicijative
posebice one usmjerene

na razvoj novih ili podrsku
postoje¢im malim i srednjim
poduzeéima)

e ulaganja u proizvodniju,
potpore ulaganjima (ponajvise
za mala i srednja poduzeca)

s ciljem povecanjaiili
modernizacije proizvodnje

* X %
*

e jacanje gospodarskih
potencijala: jacanje turisticke
ponude, atraktivnosti podru¢ja
za ulaganje, informacijsko
drustvo, konkurentnost
(istrazivanje i razvoj, klasteri
i suradnja, poduzetnistvo i
inovacije za mala i srednja
poduzeca).

Ovi su fondovi na raspola-
ganju zemljama ¢lanicama Eu-
ropske unije koje imaju potrebe
za dodatnim, EU ulaganjima u
ujednacen i odrziv gospodarski i
drustveni razvoj. Hrvatska ¢e ima-
ti pravo na sredstva iz ovih fondo-
va nakon stupanja u ¢lanstvo EU.



ODGOVARA:
doc. dr. sc.
Natasa Rupci¢

KAKO UPRAVLIJATI
TROSKOVIMA

PITANJE: Kao manager, suo-
¢avam se sa svakodnevnim odluka-
ma koje se ticu troskova. U potrazi
sam za smjernicama kako uspjes-
no upravljati troskovima pri odlu-
civanju.

ODGOVOR: Podru¢je uprav-
ljanja troskovima glavni je zada-
tak managera i podrucje najvece
odgovornosti managementa. Pri
managerskom upravljanju trosko-
vima treba se rukovoditi onim ka-
tegorijama troskova koji su naj-
vazniji s aspekta odlucivanja o
poslovanju u buduéem razdoblju.
Tako racunovodstveni troskovi
imaju ve¢inom samo povijesnu
vrijednost, no vazni su i pri provo-
denju naknadne kontrole te pla-
niranja poslovanja u idu¢em raz-
doblju. Posebnu pozornost tako

treba posvetiti implicitnim trosko-
vima. Oni se odnose na vrijednost
¢imbenika koje poduzece posje-
duje i koristi u vlastitom procesu
stvaranja vrijednosti. Poduzece za
njihovo koristenje nema nikakve
izdatke. Medutim, njihovu vrijed-
nost treba uzeti u obzir jer ih po-
duzece moze prodati ili iznajmiti
drugim poduzeéima te na toj os-
novi ostvariti neki prihod. Upra-
vo iznos koji bi poduzece moglo
ostvariti prodajom ili iznajmljiva-
njem vlastitih proizvodnih ¢imbe-
nika predstavlja trosak i to impli-
citni troSak. Takav trosak moze biti
placa koju bi poduzetnik ili ma-
nager mogao zaraditi na nekom
najboljem poslu koji mu se nudi,
povrat na kapital kada bi ga po-
duzece ulozilo u najunosniju mo-
gucu alternativu, iznos dobiven
za iznajmljivanje prostora i/ili ze-
mljista najboljem ponudacu itd.
Vazno je zakljuciti kako je pri
donosenju poslovnih odluka po-
trebno uzeti u obzir sve troskove,
ukljucivsi alternativne ili oportu-
nitetne troskove svih proizvodnih
¢imbenika, bez obzira u kojem su
statusu, odnosno bez obzira po-
sjeduje liih poduzece u svom vla-
snistvu ili ih kupuje. Poduzedu se

dakle ne isplati koristiti neki re-
surs ako bi njegovo koristenje u
drugom poduzecu bilo efikasni-
je, odnosno ako drugo poduzece
moze postici vecu proizvodnost
toga ¢imbenika. Manageri sto-
ga trebaju razmatrati ekonomske
troskove, odnosno ukupne tros-
kove, a ne samo ra¢unovodstvene
koji se odnose na stvarne izdatke
poduzeda.

Tro3ak na koji nikakve odlu-
ke vise ne mogu utjecati je nepo-
vratni trosak te ga je pri donose-
nju odluka najbolje ignorirati. Sa
stajalista odlucivanja moguce je
razlikovati odgodive od trenut-
nih troskova. Ako izgradnja novo-
ga pogona moze povecati poslov-
nu efikasnost, takav trosak moze
biti neodgodiv, ali i odgodiv. Ako
se izgradnja odgodi, poduzece
moze trpjeti zbog nize efikasno-
sti, a time i smanjene konkuren-
tnosti. Takoder je vjerojatno da ¢e
snositi vise troSkove u buducnosti
zbog mogucega povecanja tros-
kova gradnje. Ako je moguce od-
lu¢iti hoce li se neki troskovi odgo-
diti ili ne, potrebno je usporediti
njihovu trenutnu visinu i visinu u
nekom buducéem trenutku.

Potrebno je razlikovati i tros-

kove koje je moguce kontrolira-
ti od onih koje nije moguce kon-
trolirati. Njihovo razlikovanje ovisi
o aktivnostima osobe koja dono-
si odluke, odnosno managera. Svi
troskovi do neke mjere pripada-
juovim dvjema kategorijama. No,
neki troskovi, kao $to su to porezni
troskovi, ipak pretezito spadaju u
kategoriju troskova koje nije mo-
guce kontrolirati. Manager opce-
nito nece trositi vrijeme na tros-
kove koje ne moze kontrolirati jer
na njih ne moze utjecati. No, ako
je te troskove do odredene mjere
moguce smanjiti, manager ¢e po-
duzimati odgovarajuce aktivnosti
da se to dogodi. Vazno je sagle-
dati mogucnost kontrole trosko-
va sa stajalista sustava manage-
menta. Tako ako se neki trosak ne
moze kontrolirati na nizoj razini
managementa, mozda ¢e ga biti
moguce kontrolirati na visoj razi-
ni. Sve troskove netko ipak moze
kontrolirati. Odluka tko bi trebao
kontrolirati koje troskove spada
u jednu od najvaznijih odluka vr-
hovnog managementa. Opcenito,
odgovornost za nekiishod povla-
¢i i autoritet kontrole relevantnih
troskova.

NAPREDAK |
POVJERENJE
U MODERNOJ
EKONOMUI

ODGOVARA:
Nadina Cvetko
Borota

PITANJE: Je li povijest uistinu hod prema boljem Zivotu i vecoj sreci?
Datoijest istina, kako bismo to znali? Ho¢emo li sada zajedno locirati ra-
Zloge za napredak?

ODGOVOR: Bilo da nas na bijeg u budu¢nost nagoni proslost, bilo
da zurimo u buducnost privuceni i povuceni nadom da ce ,nasi poslo-
vi cvjetati’, jedini dokaz po kojem se moZemo ravnati igra je sjecanja i
maste, a njih povezuje ili razdvaja nase samopouzdanje ili njegov izo-
stanak. Ali, ako je samopouzdanje, umirujudi osjecaj da vladamo sadas-
njos¢u, jedini temelj na kojemu pociva ta vjera u napredak, ne ¢udi $to
je unase vrijeme povjerenje nuzno nesigurno i klimavo. A razloge tome
nije tesko locirati. Prvi je upadljivo nepostojanje sile koja bi bila kadra
pokrenuti svijet naprijed. Najbolnije pitanje, ali i ono na koje je najte-
Ze odgovoriti, naseg vremena tekuc¢e modernosti nije ,$to da se radi’,
kako bi svijet postao bolji ili sretniji, ve¢, tko ¢e to uciniti“? Zamor mo-

derne drzave moZzda se najakutnije osje¢a buduci da on znaci kako
je moc da se ljude natjera da rade, mo¢ da se nesto napravi, oduze-
ta politici, koja je nekad odlucivala o tome 3to treba ciniti i tko ¢e to
uciniti. ProZivljavamo isto $to i putnici u avionu koji, visoko u zraku,
otkrivaju da je pilotska kabina prazna, a kontrolni centar skriven od
pogleda, kako ga nikad vise ne bi zaposjeo neki nepoznat vodaiili ja-
sna ideologija. Moc tece daleko izvan tog poznatog dosega. Drugo,
sve je manje i manje jasno $to bi sila, bilo koja sila, trebala raditi da
popravi formu svijeta. Pokazalo se da svaki oblik projektiranja drus-
tva proizvodi jednako mnogo, ako ne i vide, bijede koliko i srece. To
vrijedi, doista vrijedi za trenuta¢no poletan ekonomski liberalizam, a
upravo zato razmetljivost tog ekonomskog pravca ne moze se vise
shvacati ozbiljno. Zbog ljudskog stanja u stadiju fluidne modernosti
ili,lakog"” kapitalizma, takav modalitet Zivota postao je, u najmanju
ruku, jos znacajniji: napredak vise nije priviemena mjera, nego pro-
vizorij koji ¢e s vremenom (i to uskoro) dovesti do stanja savrsenstva
(to jest, stanja u kojem bi sve Sto se mora uciniti ve¢ bilo ucinjeno i
viSe nema potrebe ni za kakvom drugom promjenom), nego vjecit,
mozda beskonacan izazov u potrebi za utjelovljenjem fraze ,ostati Ziv
i zdrav”. Ljudski gledano, drzim te na oku, drz'se za mene... ja za tebe,
ti za mene - spas je u tome, jos itekako.
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ODGOVARA: Jasna
Belamaric, prof.
psihologije

NEMA KONFLIKATA, IMA
PROBLEMA

PITANJE: Kod nas u firmi se svi dobro slazemo i nema
nikakvih konflikata. Ipak, ovako dobru atmosferu kvari ne-
dostatak prave suradnje medu odjelima i manjak inicijative
za poslove od zajednickog interesa. Kad nesto treba dogo-
voriti, na sastancima je sve u redu, a onda stvar ne funkci-
onira. Povremeno mi voditelji odjela dolaze pojedinacno i
izrazavaju nezadovoljstvo i frustraciju ponasanjem drugih
kolega. Izgleda mi da svatko vodi racuna samo o svojem dijelu posla i da
izbjegavaju suradivatijjednis drugima. Kako da poboljsam odnose u firmi?

govaraju

ODGOVOR: Da razjasnimo odmah na pocetku: konflikata (sukoba)
uvijek ima. Sukobi su razliciti interesi pojedinih ljudiili grupa i njih pri-
rodno ima uvijek i u svakom sustavu.

Kad govorimo o kvaliteti odnosa u organizaciji, ne govorimo o tome
ima li sukoba nego kakva je kultura njihovog rjesavanja. U velikom bro-
ju slu¢ajeva formulacija koju ste i Vi upotrijebili ,kod nas nema konfli-
kata’, Cesto izre¢ena s dozom ponosa, zapravo znaci da se konflikti ne
rjeSavaju, o njima se ne govori otvoreno nego tinjaju pritajeno i nagri-
zaju kvalitetu odnosa u organizaciji. Nerjesavanje konflikata je, naza-
lost, prili¢no ¢est nacin rjeSavanja” konflikata. U takvoj atmosferi ljudi

se ne slazu dobro, vec postoji takav privid. Vjerojatno je i kultura odno-
sa kod vas takva, to se najbolje vidi iz kontrasta izmedu, s jedne stra-
ne prividnih skladnih odnosa, a s druge strane nedostatka zajednicke
identifikacije i inicijative, kao i slu¢ajeva potajnih prituzbi na kolege.
Ovaj problem spada u ozbiljne slucajeve iz kulture poslovanja. Nije na-
stao preko nodi nego se uspostavio kroz duZi period stjecanja navike,
pa se ne moze niti rijesiti preko no¢i jednostavnim receptom i jedno-
kratnom akcijom. Za odnose u organizaciji prvenstveno je odgovorno
vodstvo, dakle ViiVas vodedi tim, pa s te razine treba i poceti raspetlja-
vati problem. Medutim, ako nedostaje kulture komunikacije (iz Vaseg
opisa Cini se da je tako: nema javnih sukoba, a potajno se ogovaraju),
vjerojatno ¢e Vam trebati vanjska pomoc. Predlazem da za pocetak pa-
Zljivo pripremite i organizirate radionicu s Vasim vode¢im timom u kojoj
Cete se baviti odnosima u firmi. U ovakvom slucaju gotovo je neizbjezna
pomoc vanjske osobe/firme od povjerenja jer je tesko izaci iz koloteci-
ne odnosa na koje ste svi navikli. Inicijalna radionica ima za cilj osvije-
stiti probleme kod svih ¢lanova tima, postici odlu¢nost i suglasnost oko
njihovog rjeSavanja i definirati pocetne korake. Time, nazalost, problem
nije rijeSen, nego put tek zapocinje. Potrebno je ustrajati na mjerama
za poboljsanje kulture poslovanja i pazljivo pratiti napredak. Vama kao
voditelju bi za podrsku u tom procesu dobro dosao vanjski coach. Po-
gotovo ako ste sami skloni izbjegavanju sukoba - Vasi ljudi uce od Vas.

ODGOVARA:
mr. sc. Dragan
Zlatovi¢

BROJ
CLANOVA
RADNICKOG
VIJECA

PITANJE: O cemu ovisi broj ¢la-
nova radnickog vije¢a?

ODGOVOR: Prema Zakonu
o radu (,Narodne novine®, broj
149/2009,61/2011,82/2012; dalje:
ZR) radnici zaposleni kod posloda-
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vaca, koji zaposljava najmanje 20
radnika, osim radnika zaposlenih
u tijelima drzavne uprave, imaju
pravo sudjelovati u odlucivanju o
pitanjima u svezi s njihovim gos-
podarskim i socijalnim pravima i
interesima, ali samo na nacinipod
uvjetom propisanim Zakonom o
radu.

Razvidno je da ZR izrijekom is-
kljuCuje od toga prava zaposlene
u tijelima drzavne uprave, $to bi
prema striktnom tumacenju za-
konske odredbe znacilo da se za-
konsko isklju¢enje ne odnosi i na
zaposlene u javnim tijelima lokal-
ne i podrucne (regionalne) samo-
uprave.

Odredbama ¢l.137.-161. ZR-a
regulira se problematika radnic-
kog vijeca kao predstavnickog
tijela, koje moze imati jednog ili

vise predstavnika radnika. Radni-
ci imaju pravo izabrati, na slobod-
nim i neposrednim izborima taj-
nim glasovanjem, jednog ili vise
svojih predstavnika koji ¢e tvori-
ti radnicko vijece, a ono ce ih za-
stupati kod poslodavca u zastiti i
promicanju njihovih prava i inte-
resa. Dakle, ne radi se o zakonskoj
obvezi, nego o zakonskoj mogu¢-
nosti koju pod zakonskim uvjeti-
ma mogu iskoristiti radnici suklad-
Nno svojoj izrazenoj inicijativi i volji.

Broj ¢lanova radnickog vijec¢a
je varijabilan, jer se utvrduje pre-
ma broju radnika zaposlenih kod
odredenog poslodavca. Ako je
zaposleno do 75 radnika, radnici
imaju pravo na jednog predstav-
nika koji ¢ini radnicko vijece, od 76
do 250 zaposlenih imaju pravo na
3 predstavnika, od 251 do 500 za-

poslenih imaju pravo na 5 pred-
stavnika, od 501 do 750 zaposle-
nih imaju pravo na 7 predstavnika
te od 751 do 1.000 radnika imaju
pravo na 9 predstavnika.

Za svakih sljedecih zapoce-
tih tisu¢u radnika povecava se
broj ¢lanova radnickog vijeca za
dva predstavnika, ali uvijek mora
imati neparan broj ¢lanova. Zako-
nom je preporuceno kako bi priiz-
boru ¢lanova radnickog vijeca va-
ljalo voditi ra¢una o ravnomjernoj
zastupljenosti svih organizacijskih
jedinica koje postoje u poduzecu
te skupina zaposlenih po spolu,
dobi, stru¢noj spremi, poslovima
na kojima rade i sli¢no.

Radnicko vijece bira se na
mandat od tri godine. Izbori se
redovito odrzavaju u mjesecu
ozujku.



OTPREMNINA ZBOG
NESPOSOBNOSTI ZA RAD

0DGOVARA:

Daniel Sever,
mag. iur. PITANJE: Moze li radnik, koji je pretrpio ozljedu na radu te je nes-
posoban za rad na poslovima na kojima je radio, potraZivati otpremninu u vecem iznosu od inace

predvidene u ¢lanku 119. ZOR-a?

ODGOVOR: Prema odredbi ¢lanka 80. stavak 1. Zakona o radu (,Narodne novine’, broj
149/2009 61/2011) radnik koji je doZivio ozljedu na radu ili obolio od profesionalne bolesti, pa
mu je iz nekog od navedenih uzroka utvrdena op¢a ili profesionalna nesposobnost za rad, odno-
snoisti radnik je zbog navedenih razloga umirovljen, moze u svakom slucaju potrazivati dvostru-
ki iznos otpremnine koji je inace propisan zakonom, odnosno predviden kolektivnim ugovorom
ili ugovorom o radu. Medutim, ukoliko se radnik nakon zavr$enog lije¢enja vratio na rad ili je od-
bio (u slucaju profesionalne nesposobnosti za rad) ponudu poslodavca da radi na prilagodenim
poslovima za koje je sposoban iz ¢l. 78. ZOR-a, isti prema ¢lanku 80. st. 2. ZOR-a nema vise pravo
na otpremninu u dvostrukom iznosu one koja je inace propisana ili ugovorena za konkretan slu-
Caj. Na tom stajalistu je i preteZita sudska praksa. Inace, pravo na otpremninu dospijeva prestan-
kom radnog odnosa, a zastarijeva u roku tri godine.

HRVATSKI ZAVOD ZA
ZAPOSLJAVANJE | ODLUKA
O OTKAZU

PITANJE: Poslodavac ne moze po ZOR-u
provesti otkazivanje radnicima za koje je obve-
zan program zbrinjavanja viska radnika u roku
od trideset dana od dostave programa Hrvat-
skom zavodu za zaposljavanje. Medutim, od-
luka o otkazu donesena je zbog gospodarskih i
organizacijskih okolnosti prije isteka tih trideset
dana. Jelitakva odluka zakonitaili nezakonita?

ODGOVOR: Poslodavac koji utvrdi visak
od najmanje dvadeset radnika i kojima ¢e u
razdoblju od devedeset dana prestati ugo-
vori o radu, od kojih njima petorici poslovno
uvjetovanim otkazom, mora sukladno ¢lanku
120. Zakona o radu (,Narodne novine’, broj
149/2009 i 61/2011) savjetovati se s radnic-
kim vije¢em, odnosno sindikalnim povjere-
nikom u cilju moguceg rjesavanja problemai
otklanjanja potrebe za otkazivanjem. Ukoliko
i pored savjetovanja sa radnickim vije¢em, po-
slodavac i dalje ustraje u namjeri da poslovno
uvjetovanim otkazom otkaZze ugovore o radu
prethodno navedenoj skupini radnika, duzan
je sukladno ¢lanku 121.i122. Zakona o radu
savjetovati se s Hrvatskim zavodom za zapo-
$ljavanje kao javnom sluzbom zaposljavanja o
nacinu ukljucivanja svojih radnika u program
moguceg, $to skorijeg, ponovnog zaposlenja.
U tome smislu mora predloZiti tzv. Program
zbrinjavanja viska radnika.

Uisto vrijeme ¢lanak 122. stavak 4. ZOR-a
propisuje kako poslodavac ne moze provesti
otkazivanje radnicima za koje je izraden pro-
gram zbrinjavanja viska radnika u roku od tri-
deset dana od dostave programa Hrvatskom
zavodu za zaposljavanje. Iz navedenog proi-
zlazi kako je intencija zakonodavca da odgodi
» samo provedbu” odluke o otkazu, a ne od-
godi donosenje odluke o otkazu kao takve
dovela poslodavca u smislu odredenih obve-
za prema radnicima tijekom tih trideset dana
u prili¢no nejasnu situaciju (npr. treba liili ne
treba to razdoblje ukljuciti u trajanje otkaznog
roka ili da pocetak tijeka otkaznog roka prizna
radniku od trenutka kada se odluka o otkazu
pocela,provoditi, odnosno od trenutka kada
stvarno i pravno proizvodi pravne ucinke).

Medutim, uz sve nejasnoce, zaklju¢no tre-
ba istaknuti ono to je izvjesno - odluka poslo-
davca o otkazu donesena prije isteka trideset
dana, ne bi moglaiskljucivo zbog razloga ne-
postivanja roka za ocitovanje HZZ-u biti nedo-
pustenaili nezakonita, upravoizrazloga jer je
normativno propisan rok vezan za provodenje
te odluke, a ne za odluku o otkazu kao takvu.

0DGOVARA:
dr. sc. Jasminka
Samardzija

KAD NAIDE,SRETNA
OKOLNOST*

PITANJE: Sto je serendipitet?

ODGOVOR: Serendipitet je proces istra-
Zivanja pri kojem trazedi nesto, pronalazimo
nesto drugo $to nismo trazili, ali se pokazuje
vrijednim i dostojnim nalaZenja. Serendipitet
se dogada samo znatizeljnom i istrazivackom
duhu, a mozemo redi i da je to ,sretna okol-
nost’, ,ugodno iznenadenje’, slucajnost pro-
nalaZenja neceg dobrog i korisnog, a da pri-
tom nismo trazili specifi¢no to. Dakle, samo
zato $to mislimo da nismo dobili ono sto smo
ocekivali ne znaci da to nije ono sto nam tre-
ba. Potrebno je sagledati situaciju iz nove per-
spektive.

Inspiracija je najcesce posljedica snazne
Zelje da nesto shvatimo, odnosno situacije u
kojoj smo spremni dosegnuti rjesenje jer smo
prethodno pohranili mnoge hipoteze i Cinje-
nice vezane uz analizirani problem. Ako nema
cinjenicne podloge, nema ni inspiracije jer in-
tuitivni bljeskovi ne dolaze onda kada smo po-
sve iskljuceni. Oni se naj¢escée pojavljuju kada
smo duboko involvirani u neku problemsku
situaciju, ali fizicki nismo u ambijentu na koji
smo navikli. Tada nas um otkriva informacije
koje nedostaju i tako podsvjesno uspijevamo
otkriti nove korelacije koristeciinpute i obras-
ce iz sredine na koju nismo naviknuli. Inspira-
cijom nam postaju prirodni procesi, promet,
svakodnevne aktivnosti na koje sada gleda-
mo iz druge perspektive. Primjerice, slazemo
odjecu u ormar i zaklju¢imo: ukoliko imamo
manje stvari u ormaru imamo bolji pregled i
manje posla oko slaganja odjece, a aplikacija
moze biti: potrebno je reducirati broj doku-
menata i procesa koje koristimo kako bi ima-
li bolji pregled, ili potrebno je reducirati pro-
izvodni asortiman i aktivnije raditi na onome
sto klijenti prepoznaju. Taj trenutak otkrica,
iskustvo iznenadnog razumijevanja prethod-
no nerazumljivog problema ili koncepta koji
nas je dugo mucio, zove se iluminacija (pro-
svjetljenje) ili inspiracija, a prema Arhimedu
to je i Eureka efekt.
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PREKRSAJI

NOVINE U
ZAKONU

Na 7. sjednici Hrvatskog sabora odrzanoj
22. ozujka 2013. usvojen je Zakon o
izmjenama i dopunama PrekrSajnog zakona
(,Narodne novine®, broj 39/2013; u nastavku
teksta: Zakon), koji donosi znacajne novine
u prekrsajnom postupku, a posebno u sustav
naplate prekrsajnih kazni.

PREKRSAJNOM

Izmjene Prekrsajnog zakona

Zakon sadrzi brojne novi-
ne, koje mozemo podijeliti u tri
glavne skupine. U prvom redu
izmjene i dopune se odnose na
pojednostavljenje prekrsajnog
postupka radi smanjenja priliva
predmeta na prekrsajne sudove,
posebno Visoki prekrsajni sud Re-
publike Hrvatske. U drugu skupi-
nu izmjena i dopuna Zakona ula-
ze izmjene kojima se Zeli povecati
stupanj naplate izrecenih novca-
nih kazni, ¢ime se Zeli ojacati kako
generalna tako i specijalna pre-
vencija i povecati drustvena dis-
ciplina i povjerenje gradana u
prekrsajnopravno sankcionira-
nje. Konacno, Zakon sadrzi i neke
nomotehnicke izmjene kojima
se provodi uskladenje s praksom
prekrsajnog sudovanja u RH, stan-
dardima izrazenim u presudama
Europskog suda za ljudska prava
te dvjema Direktivama Vijeca Eu-
rope. U nastavku dajemo prikaz
pojedinih najznacajnijih izmjena
Zakona.

Zabrana istovremenog
kaznenog i prekrsajnog
progona

Obzirom na presude Europ-
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skog suda za ljudska prava u
predmetima Maresti protiv Hr-
vatske od 25. lipnja 2009. i Toma-
sovic protiv Hrvatske od 18. listo-
pada 2011., u kojima je zauzeto
stajaliste da se zabranjuje ka-
zneni progon, ili sude-
nje za drugo djelo,
ako ono proizlazi
iz istih Cinjenica,
ili ¢injenica koje
suu bitiiste zaisti
dogadaj, zapravo
je onemogucen
istovremeni kazne-
ni i prekrsajni progon
koji proizlazi iz istog Cinje-
ni¢nog stanja.

Ukidanje relativne zastare
prekrsajnog progona
Izmjenama i dopunama Za-
kona ukinuta je tzv. relativna za-
stara prekrsajnog progona te je
se propisan jedinstveni rok od ce-
tiri godine, osim za prekriaje za
koje je ovlasteni tuzitelj obave-
zan izdati prekrsajni nalog kada
je zastarni rok prekrsajnog pro-
gona tri godine. Posebni zakoni
viSe nemaju moguénost propisi-
vati dulje rokove zastare ¢ime je
povecana pravna sigurnost u pre-
kr$ajnom sudovanju. Zastarni rok

Posebni
zakoni viSe nemaju
mogucnost propisivati
dulje rokove zastare ¢cime
je povecana pravna
sigurnost u prekrsajnom
sudovanju.

izvrsenja od tri godine odnosi na
sve sankcije koje se izricu u pre-
kr$ajnom postupku. Za nastup
zastare izvrsenja posebnih mje-
ra (oduzimanja imovinske koristi
i oduzimanja predmeta) i trosko-
va postupka koje se izricu u tije-
ku prekrsajnog postupka, utvrdu-
je se zastarni rok od pet godina.

Beznacajan prekrsaj,
obavijest prekrsajnom sudu
Zakonom se uvodi institut
beznacajnog prekrsaja sto ce re-
zultirati rasterecenjem tijela koja
vode te postupke u po-
gledu broja pred-
meta o kojima
moraju odluci-
vati.
Novinu
predstavlja i
obveza pre-
krsajnog suda
da o pravomoc¢-
no izre¢enoj mjeri
obavijesti sud kod ko-
jeg je pravna osoba upisana u
sudski registar.

Naplata kazni ovrhom
Zakonom se propisuje ob-
veza suduy, ili drugom tijelu, da
o Cinjenici da osudena fizicka, ili
pravna osoba nije platila novca-
nu kaznu, troskove postupka, ili
imovinsku korist izvijesti nadlez-
nu Financijsku agenciju koja ¢e
provesti prisilnu naplatu suklad-
no Zakonu o provedbi ovrhe na
novéanim sredstvima (,Narodne
novine’, broj91/2010i112/2012).
Ako se niti prisilnim putem u roku
od dvije godine nec¢e moc¢i napla-

titi navedena potrazivanja, fizi¢-
kim osobama ¢e sud novéanu
kaznu zamijeniti radom za opce
dobro, a samo iznimno zatvo-
rom. Prema pravnim osobama,
fizickim osobama obrtnicima i
fizickim osobama koje obavlja-
ju drugu samostalnu djelatnost
postupak prisilne naplate trajati
e najdulje dvije godine, a ako se
u tom vremenu ne provede, za-
traZit ¢e se od Porezne uprave da
provede ovrhu na drugoj imovini
navedenih osoba. Takoder, nova
je mogucnost prema kojoj e se
za okrivljenika koji u odredenom
roku uplati dvije trecine izrece-
ne novcane kazne, smatrati da je
novcanu kaznu u cjelini podmirio.

Mogucnost
sporazumijevanja
okrivljenika i tuzitelja

Zakonom je predvidena mo-
gucnost da ovlasteni tuzitelj i po-
Cinitelj pregovaraju o uvjetima
priznavanja krivnje i sporazumiju
se 0 sankciji i mjerama. Tijelo po-
stupka nece prihvatiti sporazum
stranaka koji je s obzirom na pra-
vila 0 izboru vrste i visine sankci-
je na Stetu okrivljenika, ili se nece
postic¢i svrha kaznjavanja, ili koji
nije zakonit.

Stupanje Zakona na snagu
Zakon stupa na snagu 1. lip-
nja 2013. godine, osim dvije
odredbe koje se odnose na mo-
gucnost uskrate izdavanje doku-
menata osudeniku koji ne upla-
ti pravomocdno izre¢enu novéanu
kaznu te na ustrojavanje Registra
izrecenih, a u ostavljenom roku
neuplacenih novcanih kazni, koje
stupaju na snagu 1.sijecnja 2014.
godine.
Bozo Prelevic, dipl. iur.
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[ETIIF hr  ODGOVORINA VASA PITANJA

Je limoj novac siguran?

Zaposlena sam, imam placu 5.000,00 kn i Zivim s roditeljima. Imam
mogucnost svaki mjesec Stedjeti odredeni iznos novca. Malo sam istraZi-
vala nacine Stednje i ulaganja, zainteresirana sam za investicijske fondo-
ve no brine me je li moj novac siguran?

R.V., Pore¢

Jedan od razloga zbog kojeg vecina ljudi ne ulaze svoj novaci ne
gradi investicijski portfelj jest pitanje:,Je limoj novac siguran?”. Ono sto
se zapravo krije iza tog pitanja jest strah hoce li dobiti natrag istu svotu
novca koju su ulozili. Mnogi biraju konzervativne vrste Stednje samo da
bi sacuvali svoj novac. Nazalost, ¢ak i ako ne diraju glavnicy, sliedece go-
dine ¢e zaisti novac kupovati manje, a idu¢ih godina sve manje i manje.

Vrijednost novca oznacava njegova kupovna mo¢. U novcanoj igri
inflacija predstavlja glavnog negativca. Inflacija je oduvijek bila prisut-
na i vjerojatno ce biti i ubuduce. Posljedica toga jest da za kunu moze-
mo kupovati sve manje kako cijene rastu. Dakle, bez obzira na to koliko
novca imali, osim ako se ne oploduje, njegova vrijednost pada. Kupov-
na mo¢ je manja. Jedini nacin da se ide u korak s inflacijom jest da se
novac investira za veci postotak godisnje nego sto se krece inflacija. A
kako bi vasa aktiva rasla nuzno je da se ulaZe uz neki rizik.

Da sad imate 10.000 kn i odnesete ih u banku i uloZite u nesto si-
gurno, primjerice oro¢enu stednju, $to biste imali za deset godina? Na-
ravno, svojih 10.000 kn i kamate. Koliko ¢e za deset godina vrijediti tih
deset tisu¢a kuna? Sto ¢e se mo¢i kupiti za taj novac? Inflacija svakog
dana nagriza vasu glavnicu. Ako nista ne poduzimate sigurno je da cete

Zaposlena i adolescent

Prije nekog vremena promijenila sam radno mjesto, koje ima i druk-
Cije radno vrijeme i dulje do njega putujem, pa se s posla vracam gotovo
dva sata kasnije nego sto je to bilo prije. lako sam s tim racunala, moja
djeca, a posebice sin kojiima 16 godina, na to negativno reagiraju. Vjero-
vala sam da je sin ve¢ dovoljno velik i da mu nece tesko pasti sto
kasnije dolazim. Ne znam kako da se postavim u odnosu na
njegovu ljutnju, jer ne bih htjela da to pogorsa nas inace
dobar odnos.

J. B, Sesvete

Roditelje ¢esto iznenade takve reakcije njiho-
vih tinejdZera. U toj dobi djeca se rado ponasa-
ju kao da su vec odrasla, katkad cak i bahato
pokazujudi svoja naglo izrasla tijela, produ-
bljene glasove i signale kojima Zele re¢i,Vidi,
ja sam sad velik!” i kao da nama roditeljima
na svakom koraku Zele pokazati da nas vise
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tijekom vremena dio novca izgubiti zbog inflacije. Nisam pobornik da
se sav novac koji imate investira, neSto novca trebali bi ostaviti u go-
tovini za hitne potrebe i tekucu likvidnost. Taj novac ostavljate na stra-
nu zbog sigurnosti, da vam se nade pri ruci ukoliko vam hitno zatreba.
Ostatak novca bi trebao biti namijenjen ulaganju.

Medutim, ¢esto Cujem i pitanje:,A sto ako uloZim novac i onda dio
ili sve izgubim?”. lli jo$ ¢es¢e Cujem price kako su njihovi prijatelji, po-
znanici ulagali novce i puno izgubili. Sto tada? Kod takvih pri¢a uvijek
me zanima koliko su bili upoznati s ulaganjem, koje znanje imaju, s kim
su se savjetovali o ulaganju? Jesu li koristili usluge financijskog i pore-
znog savjetnika, brokera i drugih ovlastenih osoba?

Pod ulaganjem se podrazumijeva pasivno stvaranje bogatstva. To
je novac koji zaradite, a da vi ne morate raditi za njega. Jedan od naci-
na jest da svoj novac investirate u dionice, obveznice, investicijske fon-
dove. Koji ¢ete oblik ulaganja odabrati ovisi o visini rizika koji mozete
podnijeti. Medutim, prije nego $to se upustite u stvaranje pasivnog pri-
hoda morate steci znanje kako se to radi i tek tada mogu dod¢i rezultati.
Razumijevanje nacina kako novac radi nuzan je preduvjet za ostvare-
nje znacajnijeg financijskog uspjeha.Problem je u tome $to su nas uci-
li da gomilamo, ¢uvamo svoje stvari, pa tako i novac. Medutim, novac
ne funkcionira kao zalihe. Novac je sredstvo koje se treba mudro kori-
stiti i oplodivati ili je bezvrijedan. Sto je sada vise rizicno? Nista ne po-
duzimati, cuvati novac, Zivjeti u nedjelovanju i tako gubiti na vrijedno-
sti gotovo svakodnevno ili nauciti viSe o svijetu ulaganja, Citati knjige
o tim temama, pratiti financijsko trZiste i angazirati stru¢ne osobe da
vam pomognu izgraditi vas vlastiti financijski portfelj.

Inga Lali¢

ne trebaju. Ali, to je vrlo daleko od istine. Adolescenti itekako trebaju
svoje roditelje, iako na drukgiji nacin. U tojim je dobi potrebno dati pro-
stor da testiraju svoje mogucnosti, izgraduju svoje misljenje i svoje sta-
vove —idaih uvijek ceka sigurno roditeljsko krilo. Ono $to je vaseg sina
vjerojatno povrijedilo su novi obicaji, ne vrijedi vise stara rutina, i u svi-
jetu koji se za njega ubrzano mijenja, to mu ne pada lako, iako mozda
ni sam ne zna Sto ga muci. Ipak, nastalu situaciju mozete brzo i lako do-
vesti ured.Vazno je da sa sinom razgovarate, da mu vratite
osjecaj sigurnosti, da mu objasnite sto se promijenilo i
kako ce sad izgledati i na $to se moze osloniti. Znam
da izraz,razgovarati s tinejdZzerom” moze izgledati
kao da sugeriram nemoguce, no uz malo dobre
voljeiupornostiito Cete lako ostvariti. Imajte na
umu da je idealno vrijeme za razgovor negdje
oko ponodi (znam da vam se spava, ali njemu
ne!) i probajte drzati omjer da na svaku vasu
rije¢ bude 10 njegovih —tj. neka on puno vise
prica, a vi vise slusajte. | ne zaboravite zagr-

ljaj na kraju!
Gordana Kastrapeli
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Lhr Hrvatski jezik u poslovanju

Upotreba kondicionala l.

Kondicional I. ili pogodbeni nacin tvori
se od aorista glagola biti (bih, bi, bi, bismo,
biste, bi) i glagolskog pridjeva radnog (stedio,
Stedjela, stedjelo, stedjeli, stedjele, stedjela), a
pravilno glasi:

NEPRAVILNO
ja bi Stedio, Stedjela, Stedjelo

PRAVILNO

1. ja bih Stedio, Stedjela, Stedjelo

2. ti bi Stedio, Stedjela, Stedjelo

3. 0on, ona, ono bi Stedio, Stedjela,
Stedjelo

1. mi bismo stedjeli, Stedjele, Stedjela  mi bi Stedjeli, Stedjele, Stedjela
2.vi biste Stedjeli, Stedjele, Stedjela  vi bi Stedjeli, Stedjele, Stedjela
3. oni, one, ona bi Stedjeli, Stedjele,

stedjela

Kondicionalom . izrice se:

- mogucénost, npr. Krenula bih na put vec¢ sutra.

- Zelja, npr. Kad biste barem tako ucinili!

- uljudno pitanje, npr. Sto biste Vi htjeli?

- molba, npr. Zamolili bismo Vas da stanete u red.

Znacenje re¢enice: Stedite da bi trosilil jest: stedite da bi (oni, neki
drugi) trogili, a znacenje re¢enice: Stedite da biste trosili! jest: $tedite da
biste Vi, koji ¢itate reklamu, trosili! Pogre$na upotreba kondicionala I.
primatelja moze dovesti u nedoumicu ili mu prenijeti drugaciji sadr-
Zaj od onoga koji se Zeljelo prenijeti. Pogreske se najcesce javljaju pod
utjecajem govora u kojima aorist glagola biti u svim licima ima samo
oblik bi, npr. pod utjecajem kajkavskih govora, ali i pod utjecajem raz-
govornoga stila. U ¢akavskom narje¢ju oblik aorista glagola biti glasi:
bin, bis, bi, bimo, bite, bi/biju. Oblik prvoga lica jednine (bih) i prvoga i
drugoga lica mnozine (bismo, biste) aorista glagola biti jesu mjesta na
kojima su pogreske najcesce. Umjesto pravilnih (bih, bismo, biste) jav-
lja se u tim oblicima nepravilan oblik bi.

Da bi se smanjio broj pogresaka, kod upotrebe kondicionala I. po-
trebno je:

1. odrediti na koje se glagolsko lice kondicional I. odnosi

2. prisjetiti se kako glasi aoristni oblik u tome glagolskom licu kon-
dicionala l.

3. primijeniti pravilan oblik kondicionala I. u govoru i pismu.

U upitnome obliku kondicionala I. dolazi: aorist glagola biti, upit-
na Cestica i i glagolski pridjev radni glagola koji se javlja, npr. Bismo li
mogli odgovoriti na to pitanje?

Provjerite ovladavanje pravilnom upotrebom glagolskoga priloga
proslog rjesavajuci ove zadatke:
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dr. sc. Marko

1. U kojoj se recenici javlja kondicional I.?
A Klokan trosi najmanje energije kad brzo skace.
B O tome sam s njim bio razgovarao prije nekoliko dana.
C Neznam sto bih ja drugo bio nego pjesnik.
D Kad budem doputovao, odmah cu ti poslati porukuiili te
nazvati.

2. Navedene recenice preoblikujte tako da u njima upotrijebite
kondicional I.
A Molim Vas da mi $to prije posaljete molbu!

B Jesmo li bas uvijek onakvi kakvi trebamo biti?

C  Zelim Vas podsjetiti na jos jednu pogreku.

D Dato naprave, projekt im mora biti veoma vazan.

3. U kojim se recenicama javlja pogreska?

Zeljeli biste $to prije dobiti rezultate.

B Jabiih upozorio na to da podatak nije potvrden.
C Napisi 5to bi mi trebali napraviti.

D |onibina put mogli krenuti zajedno.

>

4. Navedene recenice ispravite ako je u njima kondicional I.
nepravilno upotrijebljen.
A Sto predlaZete da bi oni trebali ponijeti?

B  Trebali bii mi nauciti,ploviti” internetom.

C Jabi se zelio uvjeriti u istinitost rijeci koje sam ¢uo.

D Ivibimogli posjetiti otoke Sipan, Lopud i Kolo¢ep.

5. Recenice koje slijede ispravite ako se u njima javlja pogreska.
Tekstovi koji se pojavljuju na televiziji trebali bi biti bez pogresaka.
Svi mi bi tako lakse naucili gramatiku svoga jezika.

6. U kojoj je recenici kondicional I. u pravilnom obliku?
A Nuzna suim pravila ponasanja kako bi prirodne ljepote ocuvali
za buducnost.
B  Kad bi nam vi prodali stan, mi bi bili vrlo sretni.
C Da ste me pazljivije slusali, siguran sam da bi me bolje upoznali.
D Znam da je ovo trenutak u kojem bi ti ja mogla najvise pomoci.

Rjesenja: 1. C; 2. A Molio bih Vas da mi sto prije posaljete molbu!, B Jesmo i bas uvijek
onakvi kakvi bismo trebali biti?, C Zelio bih Vas podsjetiti na jos jednu pogresku, D Da bi
to napravili, projekt bi im morao biti veoma vazan; 3. B, C; 4. B Trebali bismo i mi nauciti
ploviti”internetom, C Ja bih se Zelio uvjeriti u istinitost rijeci koje sam ¢uo, D | vi biste
mogli posjetiti otoke Sipan, Lopud i Kolocep; 5. Svi mi bismo tako lakse naucili gramatiku
svoga jezika; 6. A



Gordana Kastrapeli
www.format-in.hr

U prvom nastavku
spomenuli smo da se
NLP bavi uspjehom.
U nekim podru¢jima
(primjerice
poslovanje) uspjeh
mozemo mjeriti
financijskim ili
drugim broj¢anim
pokazateljima. U
drugim podrudjima,
kao $to su nasa
osobna postignuca,
zdravlje, osobni
razvoj, mjerljivi
pokazatelji ne moraju
se poklapati s nasim
dozivljajem.

NLP proucava subjektivno
iskustvo, pa je u tom smislu i za
definiciju uspjeha prije svega vaz-
no $to mi sami smatramo uspje-
hom, kad sebe dozivljavamo kao
uspjesne. Kako bismo $to cesce
ostvarivali uspjeh u razlicitim zi-
votnim podrucjima pomodi ¢e
nam pridrzavanje sljedecih klju-
Ceva.

Poznavanje cilja (Sto
zelim?)

Naizgled ocit prvi korak jest
svjesnost o tome $to Zelimo. Ipak,
usvom radu s klijentima ¢esto me
zacudi da je jedan od uzroka ne-
zadovoljstva bas to - ne znaju $to
Zele. O tome kako dobro odredi-
ti cilj moci Cete procitati u sljede-
¢em nastavku Male skole NLP-a.

Definiranje ciljeva ljudi obic-
no promatraju u smislu odredi-
vanja nekih svojih projekata, pla-
nova, ostvarivanja zelja i sl. To je

svakako vazno, no jasni ciljevi su
nam potrebni u svakodnevnom
djelovanju.

Uzmimo kao primjer proda-
ju. Jednom prilikom na prakticar-
skom treningu jedna je polaznica
podijelila svoje, kako ga je opisala,
iznimno dobro iskustvo s nekim
prodajnim predstavnikom. Opisa-
la je kako su gotovo sat vremena
vrlo ugodno razgovaralii opcéeni-
to kako se dobro osjecala tijekom
razgovora. Na kraju je druga pola-
znica (iskusna prodavacica) pita-
la, A Stotije prodao?”. Odgovor je
bio,Nista, ali smo ugodno razgo-
varali. MoZemo li tog prodajnog
predstavnika smatrati uspjesnim?
Mozda, ako je njegov cilj bio upo-
znati potencijalnog kupca. Ipak,
vjerojatnije je da on zapravo nije
imao jasan cilj ($to i kako Zeli pro-
dati) i to je bio razlog njegova ne-
uspjeha. Ako ne znate $to Zelite,
tesko Cete to ostvariti — to jednako
vrijedi u prodaji kao i u bilo kojoj
drugoj komunikaciji ili aktivnosti.

Osjetilna izoStrenost
(prepoznavanije prilike)
Termin osjetilna izoStrenost
odnosi se na $to preciznije kori-
stenje nasih osjetila kako bismo
brze, jasnije, toc¢nije prepoznava-
li bitne informacije iz okoline. Ras-
polazemo li boljim informacijama
mozemo bolje i efikasnije djelova-
ti, odnosno bolje prepoznati pra-
vu priliku. Prema mojem iskustvu,
uglavnom jako precjenjujemo
svoju razinu osjetilne izostreno-
sti, Sto mi neprestance potvrdujui
polaznici treninga. Primjerice, kad
govorimo o neverbalnoj komuni-
kaciji, vecina ljudi obraca paznju
na vrlo mali dio (obi¢no na o¢i i
najocitiju mimiku). Dobra je vijest

da vjeZbanjem tu vjestinu moze-
mo vrlo brzo poboljsati i tako
znatno povecati svoje izglede za
uspjeh. U kombinaciji s poznava-
njem cilja, prepoznavanje pravog
trenutkaili prilike nase djelovanje
¢ini mnogo efikasnijim.

Rapor (ucinkovit
komunikacijski odnos)

Vaznost izgradnje i odrzava-
nja rapora je gotovo neprocjenji-
va. Rapor oznacava odnos u ko-
jem dobivamo odgovor, odnosno
povratnu reakciju drugih. To nije
nuzno odnos svidanja, ali jest od-
nos razumijevanja. Kad god ne-
mamo rapor s drugima javlja se
otpor, a to znaci da ¢emo puno
teZe ostvariti svoj cilj. Postoji puno
nacina kako mozemo povecatira-
zinurapora, io tome vise u nekom
od sljedecih nastavaka. Rapor ne
znadi da se nuzno slazemo s dru-
gom osobom. Rapor znaci da
mozemo cuti drugu osobu i da
ona Cuje nas, da razumijemo jed-
ni druge i ne odbacujemo necije
rijeci prije nego smo shvatili sto
znace. Nazalost, naj¢esce rapor
nedostaje kad nam najvise treba
itoje jedan od vodecih uzroka na-
sih ,teskih” komunikacija.

Fleksibilnost
(spremnost na
promjenu)
Uz sve ranije navedeno, biti

Definiranje ciljeva
ljudi obi¢no promatraju u
smislu odredivanja nekih svojih

fajnicaly

spreman prilagoditi svoje dje-
lovanje u skladu s prilikama, biti
spreman reagirati na nove naci-
ne, uciniti nesto sto prije nismo
ili na nacin kako to nismo prije Ci-
nili, veliki je korak prema uspjehu.
Ljudi katkad fleksibilnost pogres-
no dozivljavaju kao snishodljivost,
ulizivanje ili podilazenje. To nije
smisao fleksibilnosti. Fleksibilnost
znadi nasu spremnost da trazimo
nacine kako da ostvarimo svoj cilj
u danoj situaciji. Sjetite se pretpo-
stavke ,Ako te to to radi$ ne do-
vodi do onog sto zeli$ - radi ne-
sto drugo/drukgije”!

Ako znate Sto Zelite postici,
obracate paznju na informacije
koje vas okruzuju, gradite odnos
razumijevanja i spremni ste biti
fleksibilni i prilagoditi svoje dje-
lovanje okolnostima, sigurna sam
da uspjeh nece izostati. Njegujete
li uz to i stalnu otvorenost i znati-
Zelju, sigurna sam da cete se pri-
tom i zabavljati.

projekata, planova, ostvarivanja

zelja i sl., no jasni ciljevi su nam
potrebni u svakodnevnom
djelovanju.
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AROMATERAPIJA U UREDU

Danas psihijatri i psiholozi sve vecu
paznju pridaju novijim metodama
terapije koje imaju psiholoski utjecaj
na raspolozenje osobe, a koja ukljuc¢uju
primjenu sve poznatije aromaterapije i
esencijalnih eteri¢nih ulja. Eteri¢na ulja su
bezopasna, ali vrlo mo¢na sredstva koja, s
obzirom da dolaze kao koncentrirani vitlani
ekstrakti aromati¢nih bilja, imaju veliko
terapeutsko djelovanje na nasa raspolozenja,
djelotvorna su kod razlic¢itih psihickih
tegoba, poticu izlucivanje tvari iz organima i
jacaju imunitet.
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bog karakteristika eteri¢nih
ulja da djeluju antibioti¢no, anti-
septicko, antibakterijski, antiviru-
sno, protuupalno, stimulirajuce,
tonizirajuce, sedativno, analge-
ti¢no, kozmeticko i dermatolos-
ko, primjenjuju se u gotovo svim
podrugjima: u kucanstvu, kozme-
tici, poslovnim prostorima, trgo-
vinama itd.

Istrazivanja u Americi poka-
zala su da se u nekim trgovinama
povecao promet i prodaja jer su
bila ispunjena odredenim mirisi-
ma eteri¢nih ulja; u Japanu u ve-
likim tvrtkama i tvornicama uba-
cuju eteri¢na ulja u sustave za
kondicioniranje zraka, $to za po-

sljedicu ima povecanje radne spo-
sobnosti zaposlenih.

Njihova vrijednost je velika
upravo zbog toga jer je potreb-
na velika koli¢ina bilja da bi se do-
bila jedna manja koli¢ina eteric-
nog ulja, pa je tako na primjer za
1 dl eteri¢nog ulja potrebno 460
g ruzinih latica, 600 kg narancina
cvijeta ili 350.000 cvjetova jasmi-
na. Takoder je i sam proces odva-
janja mirisa iz biljke vrlo slozen,
primjenom metode destilacije vo-
denom parom. Stoga su i mnoge
drevne civilizacije smatrale mirise
dobivene iz raznih aromati¢nih bi-
lja njenom,dusom”te ih iznimno
cijenile.

Danas se u aromaterapiji ko-
risti oko 250 vrsta eteri¢nih ulja.
Lako su hlapiva, a upravo topli-
na najvise uzrokuje isparavanje
eteri¢nih ulja u atmosferu, pa se
za njihovu primjenu cesto kori-
ste aroma lampe, koje su ujedno
i pogodne za jednostavno kori-
stenje i postizanje ugodne atmos-
fere u radnim prostorima. U aro-
ma lampu stavite lucicu, u gornji
dio ulijete vodu, nakapate par ka-
pljica vaseg omiljenog eteri¢nog



ulja i kako lucica gori, miris se Siri
prostorom i osvjezava ga. Bitno
je samo znati da se ne pretjeruje
s kolicinom eteri¢nog ulja, pa u
pocetku uvijek kapajte samo par
kapi, kako njihova prekomjer-
na koli¢ina ne b izazvala suprot-
no djelovanje. Za osvjezavanje
radnih prostora mozete koristiti
i rasprsivace te u bocicu s rasprsi-
va¢em od 100 ml stavite 5 ml al-
kohola, oko 30 - 50 kapi eteri¢cnog
ulja prema izboru (mozete i kom-
binirati vise eteri¢nih ulja) te osta-
tak bocice napunite destiliranom
vodom. Prije upotrebe uvijek do-
bro protresite bocicu i pospricaj-
te po prostoru.

Povijest, mirisnih lijekova”

Biljni ekstrakti stoljecima su se
koristili za lijecenje - bilo u obli-
ku tamjana u vjerskim obredima,
u mirisima, balzamima i pomasti-
ma. Iz zapisa i slika drevnih civili-
zacija Egipta, Kine i Perzije vidljivo
je da su eteri¢na ulja koristili nji-
hovi svecenici, lije¢niciiiscjelitelji.

Na primjer, u drevnom Egip-
tu, za balzamiranje mumija, ko-
ristila su se eteri¢na ulja cimeta,
bora, cedraimira. Navodno, kada
je 1922. godine otkrivena Tutan-
kamonova grobnica, unutar nje je
pronadeno i nekoliko alabaster-
nih posuda zapecacenih voskom.
Kada su posude otvorene unutar
njih nalazila su se jos uvijek nepo-
kvarena esencijalna eteri¢na ulja.
Sjetimo se starih Rimljana, kao
gorljivih pobornika masaza i kup-
ki s aromati¢nim biljem te Grka s
vijencima od mirisnog bilja oko
glave. Iz ovog mozemo zakljuciti
da su drevni narodi takoder po-
znavali terapeutska svojstva mi-
risnih biljki te da su u njihovom
svakodnevnom Zivotu ove biljke
imale Siroku primjenu.

Pojam aromaterapije prvi je
na zapadu uveo francuski kemicar
Rene Maurice Gattefosse, 1920.
godine. Nakon eksplozije kemi-
kalija u laboratoriju, na njegovoj
ruci nastala je opekotina. Uronio

je ruku u prvu posudu na koju je
naisao. U posudi se nalazilo lavan-
dino ulje i na njegovo opce izne-
nadenje, rana je brzo zacijelila,
bez oziljaka. Nakon ovog doga-
daja zainteresiralo ga je djelova-
nje eteri¢nih ulja iz Cega nastaje
moderna aromaterapija.

Stvorite ugodnu radnu
atmosferu

Djelovanje eteri¢nih ulja pu-
tem inhalacije sastoji se od pro-
cesa u kojem receptivne stanice
u sluznici nosa primaju molekule
eteri¢nog ulja i zatim prenose si-
gnale do dijela naseg mozga koji
je zaduzen za intuiciju, osjecaje i
stvaralastvo, a sam proces reakci-
je je gotovo dvostruko brzi nego
kod osjeta boli. Elektrokemijske
poruke koje prima olfaktorni cen-
tar u mozgu stimuliraju izluciva-
nje snaznih neurokemikalija u krv,
koje se zatim prenose po cijelom
tijelu. Stoga mozemo redi da tva-
ri koje unosimo u organizam pu-
tem mirisa eteri¢nih ulja utjecu na
kemijsku ravnotezu tijela.

IstraZivanja takoder potvrdu-
jukako izloZzenost odredenim mi-
risima eteri¢nih ulja podize bud-
nost, izdrzljivost i energi¢nost.
Eteri¢na ulja se tako mogu koristi-
ti kao ,boost” za podizanje ener-
gije, umjesto kofeinskih napita-
ka. Ulja za ovu namjenu su ona
s citricnim ljuto gorkim mirisom.
Eteri¢no ulje limuna je veoma dje-
lotvorno pri povecanju produktiv-
nosti rada u uredu. Ostala ulja sa

LAN\/IE "ME'

je vise od parfema

Utjecajna francuska modna kuca lan-

sirala je novi miris posvecéen individualno-
sti, Zeni koja nije pretenciozna, ve¢ jedin-
stvena i sigurna u sebe. Ime parfema je
jednostavno,Me’, iliti,Ja". | samu kampa-
nju Stevena Meisela, na kojoj maneken-
ka Iselin Steiro nosi prekrasnu vecernju
kreaciju, moZzemo definirati kao ,ljubim
sliku svoju”. Doslovno, Iselin si daje pusu u ogledalo, a poruka je:,Po-
nosna sam i sigurna u sebe”. Naravno, tu je i masa predivnog nakita,
a jednako glamurozno izgleda i sama bocica s detaljima od kristala.
Miris ,Me" nastao je kao suradnja dizajnera Albera Elbaza i parfume-
ra Domitillea Bertiera. Cilj kompozicije je naglasiti intimnost, snagu i
senzualnost karaktera. Stvoren je za tipi¢nu Lanvin Zenu koja je spon-
tana, elegantnai vrlo Zenstvena. Top note mirisa su njezne i cvjetne te
se nastavljaju na borovnicu, tuberozu i sladi¢. | PSD|

sli¢nim stimulativnim u¢inkom su
grejp, mandarina, naranca, men-
ta, bergamot, dumbir, eukaliptus,
ruzmarin, bosiljak.

Zategobe sa stresom, koristi-
te sljedeca etericna ulja:

Tjeskoba - bergamot, bosi-
ljak, geranij, lavanda, mati¢njak,
mazuran, neroli, sandalovina.

Blagi Sok - bosiljak, kamili-
ca, mati¢njak, paprena metvica,
ruzmarin.

Depresija - bergamot, geranij,
jasmin, kadulja, kamilica, lavanda,
neroli, paculi, ruza, ruzmarin.

Umor - bobice borovine, ge-
ranij, jasmin, kamilica, lavanda,
maticnjak, neroli, paculi, sanda-
lovina, ylang ylang.

U slucaju iznenadnog emo-
tivnog Soka ili stresa, preporucu-
je se na dlan nakapati ulje timija-

na i duboko udahnuti.

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

posljednjih dana muci me jedan osobni problem, prilicno intenzivan
i kompleksan, i koliko god se trudila razgraniciti onaj poslovni dio Zivota
od te privatne domene, moram priznati da je utjecaj daleko veci nego sto
bi to zeljela.

Naime, na nivou racionalnog promisljanja i djelovanja, prilicno uspjesno
ostavljam privatne brige ,,pred vratima ureda’; ali emocije je nazalost, malo
teze drzati pod kontrolom. Primijetila sam da sam jednostavno osjetljivija
na svaki komentar, na svaku eventualnu kritiku od strane kolega ili nadre-
denih; premda se, kao i obi¢no, maksimalno korektno i savjesno posvecujem
obavljanju svojih radnih zadataka, jednostavno se teze nosim s raznim stre-
snim situacijama, koje su i inace dio poslovne svakodnevnice; sada mi ono sto
je inace uobicajeno i rekli bi ,,macji kasalj“ za osobu mog Zivotnog i radnog
iskustva, predstavlja dodatno opterecenje, s kojim se nije uvijek lako nositi.

Podrska prijatelja i kolega trenutno mi je znatno potrebnija nego inace
i zahvalna sam svima onima koji mi je, upoznati s poteskocama kroz koje
prolazim, spremno pruzaju, ophode se prema meni s jednom velikom dozom
kolegijalnosti, ali i onog esencijalnog ljudskog suosjecanja.

Nazalost, bas kao $to i u prirodi u svakom Zitu ima kukolja, ima i onih
koji kao da samo Cekaju neku slabost svojih kolega, traze ,,pukotine u njiho-
vom oklopu; kako bi napali iz svih mogucih oruzja. Nevjerojatno je koliko
je liudska zloca prepredena, koliko je spremna iskoristiti neciji trenutak sla-
bosti za svoju osobnu samo promociju. Nisam sklona ljudima pripisivati vece
zasluge od onih koje im pripadaju, jo§ manje sam sklona umanjivati necija
postignuda, kompetenciju ili one isto ljudske kvalitete. Oprosti ako zvucim
pomalo pesimisticno, medutim jucer sam u o¢ima kolegice, one iste koja vec
duzi period kod vecine kolega izaziva gnusanje zbog svojih stalnih zakuli-
snih igrica i samohvale (koja je vrlo rijetko utemeljena na njenim stvarnim
sposobnostima), procitala nepatvorenu zluradost, istinsko, neskriveno za-
dovoljstvo zbog moje visednevne muke, koja je uzela svoj danak u upalim,
blijedim obrazima i podocnjacima od nekoliko neprospavanih noci. ,O¢i su
ogledalo duse stara je poslovica koja se jos jednom pokazala i vise nego po-
uzdanom. Nevjerojatno, koliko ta nasa dusa ponekad moZe biti prozirna, i
koliko me je, uz svu moju muku, raZalostio pogled u oci kolegice, koja je svo-
ju unutrasnjost, umjesto svim mogucim lijepim ljudskim kvalitetama, odlu-
cila ispuniti ¢istom negativnoscéu.

Nismo uvijek u stanju birati ni osobe iz nase privatne sredine, a pogoto-
vo nemamo puno mogucnosti birati svoje radne kolege. Nekako previadava
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misljenje da je u radnoj sredini najvaznije medusobno slaganje po pitanju
uskladivanja radnih obveza i korektnog odnosa pri raspodjeli i obavijanju
radnih zadataka, neka opcenita korektnost u odnosu jednih prema drugi-
ma, samim time izbjegavanje konfliktnih situacija...

Medutim, vierujem da bi se svatko sloZio sa mnom da su i odredena
doza razumijevanja i ljudske empatije nesto Sto bi trebalo karakterizirati
svakog kvalitetnog zaposlenika; suradnike, rukovodeci kadar... Naime, kako
smo svi samo ljudi, svatko od nas je svakodnevno u realnoj opasnosti da mu
neke nepredvidene, neZeljene okolnosti, zakompliciraju inace uhodanu i re-
lativno predvidljivu svakodnevnicu. Ako se nademo, kao ja trenutno, s ove
nepovoljne strane, kad nam je potrebna podrska prijatelja, ali i suradnika u
radnoj sredini, kako bi $to bezbolnije prebrodili period koji cemo se, jednom
kad prode, vjerojatno truditi sto prije pohraniti u nekom dalekom kutku sje-
Canja, lijepo je osjetiti da u nasoj radnoj sredini ima onih na cije razumije-
vanje, podrsku i suosjecanje mozemo racunati. A koliko god bilo trenutno
otezavajuce i razoCaravajuce, pogledati u necije oci i u njima prepoznati ono
najmanje ocekivano - radost izazvanu nasom tugom, eto, dobro je znatii to
da postoje i oni od kojih ne samo da necemo dobiti podrsku nego e tu nasu
trenutnu slabost, projiciranu iz privatne u radnu domenu, pokusati iskori-
stiti kako bi nam jos dodatno otezali Zivot i u radnoj sredini. Htjeli si mi to
priznati ili ne, naZalost postoje osobe oko nas koje su toliko bremenite osob-
nim frustracijama da im jedinu utjehu pocinje pruzati kad osjete da i druge
Zivot ne mazi. Postoje, nazalost, ljudi oko nas koji su toliko navikli gledati u
blato pod svojim nogama da su davno zaboravili kako je to dignuti pogled i
usmjeriti ga prema zvijezdama. Ono $to mi, dragi moj dnevnice, kad se ova-
ko osvrnem na tu jucerasnju situaciju mozda na neki nacin teZe pada i od
samog problema koji me prati poput sjene za vedrog suncanog dana, sjene
koje se, koliko god se trudili, nemoguce osloboditi, je ta spoznaja da dijelim
radnu sredinu s jednom duSom liSenom ljudskosti, one najosnovnije esenci-
je koja nas izdize iznad ostalih Zivih bica na ovom nasem planetu, dusom
bez trunke empatie. ..

Na sre¢u, uz jos pokoji izuzetak osoba slicnog (ne)karakternog profila,
velinski dio kolektiva cine ljudi s brojnim profesionalnim kompetencijama,
ujedno i ljudskim vrednotama, ljudi s kojima je zadovoljstvo dijeliti radnu
sredinu, ljudi koji su uvijek spremni pruziti i onu profesionalnu ali, po po-
trebi, i onu ljudsku podrsku, i na tome im najljepsa hvala. Takvi ljudi, i u
nasoj privatnoj i radnoj sredini ¢ine onu znacajnu razliku, ¢ine ovaj svijet
boljim i sretnijim mjestom za Zivot.

Lp, Nevenka
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