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Nekoliko rijeci dr. Slavice Singer,

voditeljice poslijediplomskog studija Poduzetnistvo...

Dragi Alumni, poslijediplomci, profesori
i prijatelji poslijediplomskog studija Poduzetnistvo
|

ovim PSP newsom zapocinjemo jos$ jednu nit
kojom izgradujemo genom poduzetnickih
studija na SveuciliStu Josipa Jurja Strossma-
yera u Osijeku, Ekonomskom fakultetu u
Osijeku, a to je komunikacija. Kada smo 2000.
godine upisali prvu generaciju poslijediplo-
maca svi smo znali sve: znali smo $to nasi
studenti rade, $to im se dogada s karijerama,
kakvi su im zivotni planovi i ocekivanja.
Dijelili smo radost zbog beba koje su se radale
izmedu semestara (nekada nije bilo bas sas-
vim planski, pa su dolazile i tokom semes-
tra, ali i onda smo se radovali) pa su mame

i tate nastavljali sa studijem, s malo manje
sna. Dijelili smo i tugu: nasi studenti Zoran
Krampag, Ljiljana Nemaz i Stefan Trost umrli
su prije nego Sto su ostvarili svoje snove.

Sada s jedanaest generacija studenata poslije-
diplomskog studija Poduzetnistvo, od kojih
je devet upisano u Osijeku i dvije u Porecu,
zelimo djelotvornije komunicirati medusobno
i graditi sebe (studente i profesore) i studij na
iskustvima i znanjima svih nas. Ono sto smo
zajednicki izgradili je prepoznatljivost Osijeka

i naseg Sveucilista kao mjesta izvrsnosti u
poduzetnickim studijima: European Founda-
tion for Entrepreneurship Research (EFER)
ukljucila nas je u svoj popis od 22 centra
dinamic¢nog poduzetnistva u svijetu. Na taj se
nacin jos vise prikljucujemo elitnoj skupini
sveucilista koja zele mijenjati sebe da bi bila
dio buduc¢nosti. Bez svakoga od vas to ne bi
bilo moguce.

Poslijediplomski studij Poduzetnistvo

nas je povezao, a PSP news ¢e pomoci

(dva puta godisnje) da se nasa povezanost
pretoci u zajednicki poduhvat prerastanja u
Medunarodni centar za poduzetnicke studije.
Vasa iskustva, znanja i vjestine potrebni su da
nadvladamo kulturu ¢ekanja kroz zajednicko
stvaranje poduzetnicke kulture ¢injenja.

Javite nam se — kritikom, prijedlogom ili samo

nazovite, posaljite informaciju o sebi - tome se
uvijek veselimo.

Slavica Singer

Mr.sc. Zeljko Covi¢

novi ¢lan Poslovnog savjetodavnog odbora
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Medunarodnog centra za poduzetnicke studije

Poslovni savjetodavni odbor

osim mr.sc. Zeljka Covic¢a ¢ine Sveucilista Harvard c¢ine jos i
Robert Brockhaus (St. Louis
University, SAD), Joan F. Gill-
man (University of Wisconsin, tanija), Harold P Welsch (De
Madison, SAD), Antti Paasio
(University of Turku, Finska),

jos i Darko Marinac, pred-
sjednik Uprave Podravke,
Marko Pipuni¢, direktor i
vlasnik tvrtke Zito i Franjo
Lukovi¢, predsjednik Uprave
Zagrebacke banke.

Osim Poslovnog, djeluje jos i
Akademski savjetodavni od-

bor koji pod vodstvom How-

arda Stevensona, prorektora

Deirdre Hunt (University
College Cork, Irska), Raphael

Cohen (University of Geneva,

Mr.sc. Zeljko Covié, predsjednik Up-
rave Plive d.d. i glavni operativni di-
rektor, novi je ¢lan Poslovnog odbora
Medunarodnog centra za poduzetnicke

studije.

Mr. Covic je 5. lipnja 2007. zainteresiranim studen-

tima preddiplomskog i poslijediplomskog studija
Poduzetnistvo, gospodarstvenicima i profesorima
Ekonomskog fakulteta u Osijeku odrzao predavanje na
temu: Korporacijsko poduzetnistvo kao pretpostav-
ka inovativnosti i konkurentnosti velike kompanije.
Covié je ispri¢ao poduzetni¢ku pri¢u tvrtke Pliva i na¢in
na koji je, zajedno sa svojim menadzmentom, njegovim
rije¢ima receno - promijenio “krvnu sliku” Plive, nakon
sto je 1993. postao predsjednik Upravnog odbora i glavni
direktor Plive.

Ovim je predavanjem mr. Covi¢ istaknuo vrijednosti
koje se njeguju u Plivi, prije svega meduovisnost i
umrezavanje, a potom sinergija, ucenje na greskama,
inovativnost i poduzetni$tvo u istom omjeru, uz nuzZno
razvijenu potrebu za napretkom i timskim radom. Up-
ravo se ovakve vrijednosti sustavno njeguju i razvijaju i
na poslijediplomskom studiju Poduzetnistvo, sto je bila
osnovna pretpostavka za zajednicku suradnju.

raman (University of Virginia,
SAD), Piotr Korynski (Open
Society Institute, New York,
SAD), Allan Gibb (Velika Bri-

Paul University, SAD), Jerome
Katz (Saint Louis University,
SAD). Oba odbora, dr. Singer
okupila je s ciljem stvaranja

Medunarodnog centra za

Svicarska), Sankarann Venkata- poduzetnicke studije.
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Funky tim osvojio 17. mjesto na

medunarodnom studentskom natjecanju

The Thunderbird Sustainable Innovation Summit

pspnews 5

The Thunderbird Sustainable Innovation
Summit u organizaciji Thunderbird school

of global management, medunarodno je stu-
dentsko natjecanje studenata poslijediplom-
skih studija iz cijelog svijeta s ciljem kreiranja
inovativnog i odrzivog rjesenja nekog zadanog
problema globalnih razmjera.

Ove godine, na Thunderbird natjecanju
sudjelovalo je 84 tima poslijediplomaca iz
cijelog svijeta, medu kojima je Funky Team
poslijediplomskog studija Poduzetni$tvo osvo-
jio 17. mjesto. Sestero¢lani tim pod vodstvom
Katarine Spoljarié, ¢inili su jo§ Zorislav Ka-
lazi¢, Dragan Kopecki, Mirjana Nedovi¢,
Antonio Pejak i Oto Wilhelm.

- Osnovna nam je misao vodilja bila poka-
zati i dokazati svoju sposobnost i primijeniti
znanje steceno na PSP-u. Imenom tima Funky
team htjeli smo pokazati da smo drugaciji od
drugih, ali isto tako ravnopravni u odnosu

na kolege s drugih svjetskih poslovnih $kola.
- kaze Katarina. - Motivacija je bila zelja da
postanemo vidljivi, da podignemo rejting PSP-
a i da se na neki nacin oduzimo profesorima
koji su radili s nama dvije godine. Htjeli smo
im pokazati da “znamo kako” jer su nas oni
tome naucili. - nadovezala se Mirjana.

Cilj je ovog natjecanja bio razviti inovativno i
odrzivo rjeSenje nekog globalnog problema,
konkretno: “How might Johnson & Johnson
respond to human health care needs result-
ing from pandemic diseases in emerging and
developed economies worldwide?”

h
\

Dragan Kopecki

Antonio Pejak

»Kad bi znali odgovor na takvo pi-
tanje, sigurno bi bili milijarderi!“

To nam je prvo palo na pamet kad smo
procitali pitanje. — s osmijehom je rekla Mir-
jana.

Kako bi dosli do odgovora na ovo slozeno
pitanje, Funky team je prvo primijenio znanja
ste¢ena na kolegiju Business intelligence
kako bi se $to bolje upoznali s kompanijom
Johnson&Johnson. Zatim su brainstorming
metodom generirali ideje, a nakon izbora
ideje nezaobilazna je bila Scamper metoda.

- Iako je u uzi izbor uslo nekoliko zanimljivih
ideja, odlucili smo se usmjeriti na gripu zbog
koje je u 20. stoljecu umrlo oko 50 milijuna
ljudi. Kljuc¢no rjesenje ove pandemicne bolesti
je prevencija, pa je stoga na$ prijedlog bio
Cetkica sa sustavom senzora koji detektiraju
postojanje virusa i bakterija u slini korisnika.

Zubna cetkica sa sustavom senzora

Kako funkcionira ova zubna cetkica detaljno
objasnjava Katarina: - Zubna cetkica bezi¢no
komunicira sa baznom stanicom i odmah upo-
zorava korisnika o potrebi posjeta lije¢niku.
Jedna bazna stanica dovoljna je za cijelu
obitelj. Cilj implementacije ove inovativne
ideje je na jednostavan nacin osvijestiti ljude
kako je prevencija presudna u sprjecavanju
pandemije. Osnovni uvjet za implementaciju
ove ideje je otkup prava za koriStenje senzora
koji otkriva patogene organizme u slini. Sen-
zor su izradili istrazivaci iz Bioloske tehnicke
grupe sa Sveucilista Twente iz Nizozemske.
Tehnologija je ve¢ prilagodena za minijatu-

Oto Wilhelm

Katarina Spoljari¢

“Funky team se zahvaljuje svim
profesorima koju su nam kroz
dvije godine studiranja prenijeli
znanja koje svaki poduzetnicki
orijentiran covjek mora imati.
Hvala profesorici Singer na trudu
jer se moto PSP-a ‘neka znanje

bude vasa konkurentska prednost’

— ostvaruje svaki dan.”

Mirjana Nedovi¢

“Funky tim zahvaljuje svima
koji su nam dali podrsku i
vjerovali u nas. Zahvaljujemo
svim profesorima koji su nam
omogudili da na trziStu rada
budemo konkurentni.”

rizaciju i masovnu proizvodnju. Postojeci
strojevi za proizvodnju ¢etkica za zube lako se
mogu prilagoditi za novu proizvodnju.

Natjecanje se odvijalo u dva dijela. U razdo-
blju od 12. do 20. veljace 2007. timovi su
razvijali svoja inovativna i odrziva rjeSenja

na zadani problem. - Timski je rad bio na
zavidnoj razini. Tih tjedan dana u kojem smo
kreirali rjeSenje doslovno smo danonoé¢no
razmisljali i komunicirali. Zivjeli smo za nase
rjeSenje i dali smo sve od sebe. Znanja koja
smo dobili na PSP-u prakti¢no su upotreblje-
na. — kaze Katarina. - Suradnja je bila izvrsna.
Uzbudenje je bilo neopisivo kada su pocele
dolaziti prve ocjene sudaca. Taj osjecaj je bio
fantastican. — nadovezala se Mirjana.

Naime, Funky team je do predzadnjeg dana
natjecanja bio plasiran na visoko drugo mje-
sto, da bi na kraju prvog dijela ocjenjivanja, na
razocaranje svih koji su pratili ovo natjecanje,
dospijeli na 17. mjesto.

Ipak, Katarina je ostala optimisti¢na: - Sedam-
naesto mjesto je izvrstan rezultat. Iskreno,
nismo ocekivali da ¢emo zauzeti tako dobru
poziciju jer ¢injenica je da je Hrvatska mala
zemlja i u odnosu na renomirane poslovne
Skole i sveucilista bilo smo potpuno nepozna-
ti. No, to nam je bila dodatna motivacija

— pokazati kvalitetu poslijediplomskog studija
Poduzetnistvo. Primjena svih znanja dobive-
nih na PSP-u uz profesionalna iskustva svih
¢lanova tima bio je klju¢ uspjeha.

Funky team je zadovoljan s natjecanjem koje
smatraju dobrim i korisnim iskustvom, a
ukoliko bude prilike, namjeravaju se prijaviti

Zorislav Kalazi¢

Igor Cizmadija

Zoran lvanovic

Osim Funky Teama, natjecali su
se jos§ i tim Gazele u sastavu: Igor
Cizmadija, Gordana Cori¢, Zoran
Ivanovic, Iva Podgorci¢, Nevenka
Pulfer i SiniSa Veselovi¢. Tim
Zirafe ¢inili su Marija Birti¢, Anita
Grabi¢, Monika Makovi¢, Branko
Mikez, Sanja Vujnovac i Dario
Vukovic.

i sljedece godine. - Bilo je to vrijeme ispiti-
vanja na$e izdrzljivosti i sposobnosti. Vec¢ina
poslijediplomaca sa svjetskih poslovnih skola
su full-time studenti. Mi nazalost nemamo

tu privilegiju, tako da smo uz polaganje

ispita i svih ostalih obveza na PSP-u i naseg
redovnog posla u tvrtkama zaista dali svoj
maksimum. 17. mjesto je dokaz nase kvalitete.
— kaze Katarina i nastavlja - Bili smo sudionik
medunarodnog natjecanja na kojem smo
rjesavali problem svjetske kompanije. Velika je
stvar §to smo imali priliku uopcée sudjelovati u
svemu tome. To je jedno jako dobro iskustvo.
Deset najboljih timova, u drugom se krugu
natjecalo za naslov “Global Champions of
Sustainable Innovation”, nagradu od 20.000%

i posao u tvrtkama koje su bile sponzori
natjecanja. Kotizaciju u iznosu od 100$ svim
timovima sponzorirao je poslijediplomski
studij Poduzetnistvo.

Gordana Cori¢

Iva Podgorcic

Pitanje za tim Gazele glasilo je:
“How might Bill Matrix offer
innovative mobile solutions to
meet the recurring payment
needs of end consumers?”.
Zirafe su dobile isto pitanje kao
i Funky team.

Timovi Zirafe i Gazele ostvarili

su solidan plasman.

Nevenka Pulfer

SiniSa Veselovic



Monika Makovic

Marija Birtic
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Disruptive Thoughts s madridskog Instituto de Empresa

nositelji naslova “2007 Global Champions of Sustainable Innovation”

Multikulturni tim MBA studenata iz
Njemacke, Meksika i Makedonije pod
nazivom Disruptive Thoughts s madridskog
Instituto de Empresa nositelji su naslova
“2007 Global Champions of Sustainable
Innovation” i dobitnici su prve nagrade u
iznosu 20.0009$.

Izazov timovima u zavr$noj fazi natjecanja
bio je razviti $to je moguce inovativniji

i odrzivi poslovni plan s rjeSenjima
problema s kojima se suocavaju
Johnson&Johnson i Merck&Co. Inc.
Merckov problem za MBA timove bio je
razviti plan za tvrtku kojim ce se obliko-
vati cjelokupni nastup brige za zdravlje na
trziStima Kine i Indije kako bi se mogla

stvoriti odrziva trziSta za njihove proiz-
vode. Problem Johnson&Johnsona bio

je kako bi tvrtka svoja visoko tehnoloska
rjeSenja za brigu o zdravlju mogla udiniti
dostupnima po pristupac¢nim cijenama
na trziStima srednje i nize kupovne modi
razvijenih i ekonomija u razvoju kako bi
povecali prihode u tim segmentima.

Pobjednicko rjesenje za Mercks bilo je da
bi tvrtka trebala postati lider u znanju na
ruralnim trziStima koristeci povezivanje
tehnologije kako bi educirala potrosace

s ruralnih trzi$ta o moguénostima i
rjeSenjima na podrucdju brige o zdravlju
koja su dostupna za njihove nezado-
voljene potrebe.

Pobjednicki tim Disruptive Thoughts

za Johnson&Johnson razvio je rjeSenje
putem kojeg bi tvrtka trebala zatvoriti
gap dostupnosti tako $to ¢e se povezati
putem partnerstva s drugim velikim tvrt-
kama kako bi omogucdili prihvatljive pla-
nove placanja za djelatnike na trzistima
srednje i nize kupovne modi.

Drugo mjesto i nagradu u iznosu od
5.000% podijelili su MBA tim iz poslovne
Skole Fuqua sa Sveucilista Duke i tim
diplomiranih studenata sa SveuciliSta
Johns Hopkins. Treée mjesto i nagradu u
iznosu od 3.000$ osvojili su studenti Paul
H. Nitze School of Advanced Interna-
tional Studies.

Sanja Vujnovac

Anita Gabri¢

Dario Vukovié

Upoznajte stvarni svijet
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Projekt pod nazivom “Upoznajte stvarni svi-
jet” nastao je s ciljem povezivanja preddiplom-
skih i poslijediplomskih studenata smjera
Poduzetnistvo, u skladu s vizijom stvaranja
Medunarodnog centra za poduzetnicke
studije.

- Na preddiplomskom studiju Poduzetnistvo
imamo grupu studenata koji slusaju nastavu
po novom programu, u skladu s Bolonjskim
procesom. Kroz nastavu na predmetu “Kor-
poracijsko poduzetni$tvo” su imali priliku
Cuti primjere poduzetnickog ponasanja nasih
poslijediplomaca - menadzera u velikim
poduzecima kojima su bili odusevljeni, a
Oliver Klesinger, Aleksandar Erceg, Boris
Lauc, Mirna Balkic¢ i Robert Vu¢kovi¢
postali su njihovi uzori. Tako smo dosli na
ideju da im damo priliku da izbliza vide kako
stvari funkcioniraju u praksi. - govori

mr.sc. Mirela Alpeza, voditeljica pro-
jekta.

Projekt podrazumijeva odlazak preddiplo-
maca na praksu u poduzeca poslijediplomaca
koji ¢e im biti mentori, §to znaci da ¢e im dati
konkretne zadatke, pratiti njihov rad i dati
povratnu informaciju o njihovim rezultatima
tijekom prakse. Praksa nece biti placena.

Jedina “placa” je preporuka mentora ukoliko

oni budu smatrali da su njihovi praktikanti
uistinu odradili dobar posao, a koja ¢e im
kasnije pomod¢i prilikom zaposljavanja.
Glavni motivi za pohadanje prakse kod
preddiplomaca, prema provedenoj anketi,
su stjecanje iskustva, povezivanje teorije

i prakse, novi kontakti, uvid u pravi svijet
poduzetnistva sa svim manama i vrlinama te

bolje upoznavanje sebe i svojih moguénosti.
Svoj interes za sudjelovanje u ovom projektu
pokazali su mnogi poslijediplomci, no poziv
za ukljucivanje u ovaj projekt i dalje je otvo-
ren. Realizacija projekta krece ve¢ u srpnju
kada ¢e prva grupa studenata krenuti na
praksu u Transcom, Esseker centar i Heos.
Mirta Sulmajster, studentica 2. gene-
p |

4 ﬂ

racije Poduzetnistva, direktorica Esseker cen-
tra medu prvima je podrzala ovaj projekt.

- Inicijativa je vise nego odli¢na. Veza izmedu
teorije i prakse, koja je izuzetno vazna, treba
se njegovati od samog pocetka. Od takve
simbioze svi sudionici profitiraju - studenti
upoznaju realan svijet koji je ¢esto znatno
drugaciji od onoga koji tijekom studentskih
dana zamisljaju i o¢ekuju, a s druge strane
‘tvrtke mentori’ dolaze u kontakt sa svjezim
idejama te ujedno imaju priliku upoznati
potencijalne buduce djelatnike. U svakom
slucaju ovakva suradnja predstavlja pozitivhu
kombinaciju ucenja, rada i svojevrsne zabave.
— rekla je Sulmajster.

Mr.sc. Larisa Medic, studentica 1. gene-

racije Poduzetnistva, direktorica Transcoma
praksu je osmislila kao upoznavanje stude-
nata sa svim odjelima u poduzecu i asistiranje
menadzerima pojedinih odjela u rjesavanju
svakodnevnih zadataka.

- Studenti ¢e prodi realan Assasment Centar
koji prolaze svi djelatnici medunarodnih

kompanija za menadzerske pozicije. Na taj

¢e nacin ve¢ na samom pocetku vidjeti kako
bi bili ocijenjeni da se odluce za posao izvan
granica Hrvatske. U Transcomu c¢e imati pri-
liku i osjetiti pravo medunarodno poslovno
okruzenje sa svim izazovima i pogodnostima
koje ono nosi. Sigurna sam da ¢e nakon
ovakvog iskustva biti izuzetno motivirani §to
prije zavrsiti studentske obveze i poceti se
$to prije dokazivati u stvarnom poslovnom
svijetu. — rekla je Medié.

Mr.sc. Natalija Pekic, studentica 2.
generacije Poduzetnistva, direktorica tvrtke
Heos, smatra kako je ideja za pokretanje ovog
projekta izvrsna i istiCe korist za studente.

- Naime, sasvim je izvjesno da ¢e se pojavom
ovih mladih ljudi na trzi$tu rada pojaviti
veliki raskorak izmedu njihovih ocekivanja i
onoga §to im trziste rada moze ponuditi bez
ste¢enog radnog iskustva. Postujem njihovo
obrazovanje, ali je ¢injenica da niti velike
tvrtke, niti had hunting agencije, niti u
konacnici poduzetnici, na visoke pozicije ne
“kupuju” ljude bez iskustva. To je neugodna
istina, ali je tako. Stoga je ideja o uvodenju
studenata u stvarni svijet poduzetnistva
dakako za svaku pohvalu. — govori Pekic¢ i
nastavlja - U procesu razvoja projekta mozda
ne bi bilo zgorega studente u praktican rad
ukljucivati od prve godine studija i naravno
na duzi period od cetiri tjedna, §to bi svakako
rezultiralo i zaposljavanjem nekih od njih u
sustave u kojima su radili.

Natalija Peki¢ je praksu u Heosu organizirala
na nacin da ¢e studenti svoje prvo iskustvo

o nacinu rada poduzetnika ste¢i u segmentu
financijske operative. - Pokusat ¢emo im
pokazati proces nabave, distribucije, kalkuli-
ranje, prodaju i fakturiranje i neke elemente
financijskog menadzmenta. — kaze Peki¢ s na-
dom da ¢e to iskustvo studentima barem malo
otvoriti vrata svijeta poduzetnistva.
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Mr.sc. Igor Medi¢, student 1. generacije
PoduzetniStva, direktor je poduzetnickog inkuba-
tora Bios od 2002. g. Karijeru je zapoceo 1996. g.
na poziciji direktora u poduzecu Eurolink d.o.o.

Mr.sc. Igor Medi¢, direktor poduzetnickog
inkubatora Bios zajedno sa Slavonskom tele-
vizijom i Centrom za poduzetnistvo Osijek,
inicijator je i voditelj projekta ,Prvi korak u
poduzetnistvo - poduzetnicki DVD set”.

- Ovim projektom zelimo otvoriti vrata u
poduzetnis$tvo onima koji razmisljaju o ulasku
u poduzetnicke vode, ali i onima koji tre-
nutno mozda uopce ne razmisljaju o tome.
Cilj nam je podié¢i poduzetnicku svijest u
okruzenju i utjecati na kvalitetniju informi-
ranost Sire drustvene populacije. — kaze
Medic.

Ovaj multimedijalni projekt nastavak je
zajednickog projekta poduzetnickog inku-
batora Bios, Centra za poduzetnistvo Osijek

i Grada Osijeka pod nazivom Prvi korak u
poduzetnistvo, ¢iji je rezultat 2004. bio izda-
vanje Poduzetnicke biljeznice koja sadrzi os-
novne informacije neophodne poduzetnicima
pocetnicima pri pokretanju poduzetnickog
poduhvata.

- Slijedom dobrih rezultata i uspjeha
Poduzetnicke biljeznice u pomo¢i poduzetni-
cima, u razgovoru sa Sasom Uranjekom,
direktorom Slavonske televizije, nastala je
ideja o izradi Poduzetnicke emisije i DVD seta.
Htjeli smo ovaj tiskani medij prosiriti, unapri-
jediti i dodati vizualnu komponentu. Rezultat
¢e biti jedan multimedijalni sadrzaj, jednako
atraktivan koliko i jednostavan kao alat po-
duzetnicima prilikom ulaska u poduzetnicki
poduhvat. — objasnjava Medi¢.

Mr.sc. Igor Medic i Sasa

Uranjek, suradnici na projektu
“Prvi korak u poduzetnistvo -
poduzetnicki DVD set”

U emisiji Od ideje do uspjeha

Poduzetnicki DVD set — Prvi korak u
poduzetnistvo, sadrzavat ¢e deset modula

- video emisija u trajanju od 15 minuta koje
¢e obradivati pojedine segmente, odnosno
teme ulaska u poduzetnicki poduhvat. Svih
deset emisija emitirat ¢e se na Slavonskoj
televiziji u sklopu poduzetnicke emisije “Od
ideje do uspjeha” od rujna 2007. Nakon toga,
sve ¢e emisije uz dodatne materijale kao sto
su razli¢iti dokumenti, formulari, zakoni, pro-
pisi, poduzetnicki alati i slicno, pronaci svoje
mjesto na DVD setu. Velika pomoc¢ potencijal-
nim poduzetnicima bit ¢e na jednom mjestu
predstavljene sve institucije i njihovi direktori
i treneri kojima se poduzetnici mogu obratiti
za pomo¢ i informacije, kao i programi koje
provode.

- U sklopu ovog DVD seta, bit ¢e obradene
teme Kreiranje i provjera poslovne ideje,
zatim Osnivanje obrta/tvrtke uz moguénosti
ulaska u posao osnivanjem, kupovinom,
kupnjom fransize ili licence. U okviru teme
Financiranje projekta, prvi ¢emo put do
detalja razotkriti kako izgleda proces podi-
zanja kredita i u banci pro¢i apsolutno cijelu
tu proceduru kako bi se poduzetnici s tim
procesom mogli upoznati. Obradit ¢emo teme
Lokacija i poslovni prostor, Zaposljavanje
djelatnika, i $to je poduzetnicima jako bitno,
to¢no ¢emo definirati kako se prijavljuje za
razne Poduzetnicke potpore. Zatim su tu
teme: Poduzetnicki marketing, Priprema i
izlaganje na sajmovima, Obveze prema drzavi
i Medunarodno poslovanje. - govori Medi¢

i nastavlja - Centar za poduzetnistvo Osijek
nedavno je pod pokroviteljstvom USAID-ovog
projekta Poduzetna Hrvatska izdao Vodic za
sve koji razmisljaju o ulasku u poduzetnicke
vode pod nazivom Osmislite i provjerite
svoju poslovnu ideju. Poduzetnicki DVD set
— Prvi korak u poduzetnistvo u folderu koji
govori o temi Kreiranje i provjera poslovne
ideje sadrzavat Ce i ovaj vodic u pdf formatu.
Uz video emisiju koja obraduje pojedine

od tema, na DVD setu ¢e biti prilozeni svi
potrebni i korisni materijeli, kao i cjelokupna
papirologija vezana uz proceduru pokre-
tanja poduzetnickog poduhvata. — objasnjava
Medic.

Sve na jednom mjestu

- Glavni nam je cilj ovim poduzetni¢kim DVD
setom privucdi $to veci broj potencijalnih po-
duzetnika. Primarna ciljna skupina su ucenici
zavr$nih razreda srednje skole na podrudju
Osjecko-baranjske zupanije i studenti apsol-
venti Sveucilista J.J. Strossmayer u Osijeku, no
isto tako i svi ostali zainteresirani za ulazak u
poduzetnicke vode. U svim institucijama di-
rektno i indirektno uklju¢enim u ovaj projekt,
svi zainteresirani mo¢i ¢e dobiti svoj besplatni
primjerak poduzetnickog DVD-a. Na taj nacin
poduzetnicima ¢emo znatno skratiti put
dolazenja do potrebnih informacija i znanja
potrebnih za ulazak u poduzetnistvo, jer ¢e
na ovom poduzetnickom DVD setu imati sve
na jednom mjestu. — istice Medic.

Generalni pokrovitelj projekta Prvi korak

u poduzetnistvo — poduzetnicki DVD set je
Grad Osijek, a od ostalih pokrovitelja isticu
se Osjecko-baranjska Zupanija i USAID-ov
projekt Poduzetna Hrvatska. - Ovaj projekt je
zamisljen kao pilot-projekt koji ¢e biti osnova
za multipliciranje na podrudju cijele Hrvatske
uz sufinanciranje USAID-a. — kaze Medic.
Svecana promocija projekta Prvi korak u
poduzetnistvo — poduzetnicki DVD set odrzat
¢e se 13. rujna 2007. u sklopu Medunarodne
konferencije o odrzivom razvoju
poduzetnickih inkubatora i tehnoloskih par-
kova koju poduzetnicki inkubator Bios orga-
nizira u suradnji s Centrom za poduzetnistvo
Osijek.

Sasa Uranjek, student 2. gene-
racije Poduzetnistva, pred-
sjednik je Uprave Televizije
Slavonije i Baranje d.o.o. gdje
je idejni pokretac i voditelj
poduzetnicke emisije Od ideje
do uspjeha koja svaki tjedan
sve vecem broju gledatelja
donosi novu poduzetnicku
pricu i aktualnosti s podrucja
poduzetnistva i poslovanja

Mr.sc. Suncica Oberman Peterka, studentica 1. generacije
PoduzetniStva, voditeljica Programa Rast i Razvoj VaSeg
poduzeca i asistentica dr. Slavice Singer na Ekonomskom
fakultetu u Osijeku

Vas partner za uspjeh

pspnews 9

Program Rast 1 Razvoj
Vaseg Poduzeca Centra za
poduzetnistvo Osijek

Program Rast i Razvoj Vaseg Poduzeca Centra za poduzetnistvo Osijek namijenjen je
donositeljima klju¢nih odluka u rastu¢im poduzecima i rasterecen suvisne teorije,
Program Rast i Razvoj Vaseg Poduzeca Centra za poduzetnistvo Osijek namijenjen je
donositeljima klju¢nih odluka u rastu¢im poduzecima i rasterecen suvisne teorije,
fokusiran je upravo na ona znanja i vjeStine potrebne poduzetnicima pri donosenju
svakodnevnih poslovnih odluka u poslovanju koje raste i razvija se.

Program Rast i Razvoj Vaseg Poduzeca osigurava znanja i vjestine, koje pomazu u
vodenju rasta poduzeca, tako da on ne postane traumati¢no iskustvo za poduzetnika.
Program se sastoji iz 14 jednodnevnih radionica, koje pokrivaju osnovna podrucja
poslovanja: strategiju, marketing, financije i operacije, te osnovne vjestine: komuni-
kaciju, prezentaciju, pregovaranje, zaposljavanje i motiviranje zaposlenih, te stvaranje
kvalitetnih i uspje$nih timova. Upravo su adekvatna znanja s tih podrucja neophodna
za opstanak svakog poduzeca na trziStu. Program u sebi ukljucuje i deset sati bes-
platnog savjetovanja u kojima se raspravlja o individualnim problemima i situacijama
svakog pojedinog poduzetnika, sudionika programa.

Program Rast i Razvoj Vaseg Poduzeca u Centru za poduzetnis$tvo Osijek provodi se tri
godine i kroz Program je do sada proslo vise od 100 poduzetnika s podrucja Osijeka,
Vinkovaca, Dakova, Sibenika...

Mr.sc. Suncica Oberman-Peterka, voditeljica je Programa Rast i Razvoj Vaseg Poduzeca
u Centru za poduzetnistvo Osijek uz koju su predavaci na ovom Programu predavaci i
bivsi studenti s poslijediplomskog studija Poduzetni$tvo: mr.sc. Mirela Alpeza, Predrag
Dotli¢, mr.sc. Aleksandar Erceg, mr.sc. Darija Krsti¢, mr.sc. Boris Lauc, mr.sc. Anamari-
ja Mandi¢, mr.sc. Igor Medi¢, mr.sc. Natalija Peki¢ i mr.sc. Gordan Sesti¢. Od profesora,
na ovom Programu predaju dr.sc. Slavica Singer i mr.sc. Ljerka Sedlan Konig.

Vise informacija o Programu pronadite na www.razvoj.biz

) 74

www.poduzetnistvo.org

UDUZEINGIVO

seminari / poslovno savjetovanje / pruzanje informacija

Setali$te kardinala F. Sepera 13/2

Tel. 031 283 820

Fax. 031 283 623

Besplatni info telefon: 0800 345 345
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Poslijediplomski studij Poduzetnistvo je
pionir u ucenju poduzetnistva kroz dramu

U kolikoj mjeri drama moze pomoci u
prevladavanju straha od javnog nastupa
ukoliko je osoba introvertna i/ili stidljiva?
- Drama je jedan od najboljih nacina, to je
pocetak. Vi ste u ulozi, nekoj radnji i niste
sami. StjeCete samopouzdanje u ulozi koju
tada mozete prenijeti na svoj stvarni zivot.
Jednom sam predavala djecaku koji je jako
mucao. Imao je ulogu u predstavi u kojoj je
glumio ravnatelja i zacudo, na pozornici nije
nimalo mucao. Kad je predstava zavrsila, nije
vise mucao ni u stvarnom zivotu. Ulazak u
razli¢itu ulogu mu je pomogao ste¢i samo-
pouzdanje i sposobnost govoriti bez mucanja
u zivotu.

Sto ako se ne mozete uziviti u drugu
ulogu, ako vas ometa razmisljanje da vas
ljudi ne promatraju u ulozi koju glumite
veé vide vas?

U tom slucaju nemate dobrog profesora
drame.

Znate li u kojem omjeru u Velikoj Britaniji

Vil

intervju: JOan Glbb

Poduzetnistvo iz policy perspektive

Dr. Allan Gibb profesor je, suradnik i prijatelj poslijediplomskog
studija Poduzetni$tvo od samog njegovog osnivanja. Uz kolegij
Strategije rasta na ¢etvrtom semestru, od Seste generacije predaje
i kolegij Poduzetnistvo iz policy perspektive na prvom semestru.
Ovaj kolegij usmjeren je na potrebe poduzetnickog ponasanja

u razli¢itim okolnostima, izvore kompleksnosti i nesigurnosti

u drustvu i utjecaj globalizacije na drzavu, organizaciju i po-
jedinca. Studenti nakon interaktivnog predavanja s dr. Gibbom
imaju zadatak napisati esej o dioniku po izboru i opisati kako se
on nosi s promjenama u kompleksnom i nesigurnom okruzenju.
Nakon eseja, u kolegij se ukljuc¢uje neponovljiva Joan Gibb,
profesorica drame koja svaku sljedeéu generaciju osvoji Sarmom,
originalno$cu i energijom. Joan Gibb uvodi studente u osnove
drame, a zatim se studenti stavljaju u ulogu dionika o kojem su
pisali i zajedno s nasumi¢no izabranim timom studenata imaju
zadatak osmisliti kratki dramski prikaz koji metaforicki prikazuje
utjecaje nesigurnosti i kompleksnosti iz okoline na poduzetnika
i nacine kako se on bori protiv njih. Koristi ovog kolegija su
viSestruke: od rjeSavanja treme i nelagode javnog nastupa, stav-
ljanja u "tudu kozu’ do kreiranja predstave u izuzetno kratkom
roku, $to predstavlja istovremeno veliki izazov i veliki stres.

Ovaj kolegij samo je jedna u nizu potvrda da je poslijediplomski
studij Poduzetnis$tvo originalan, inovativan, autentican i jedini u
ovom dijelu Europe kada je u pitanju poduzetnicko obrazovanje.

O koristima drame i ovog kolegija, razgovarali smo s Joan Gibb.

ili drugdje u inozemstvu poslovni ljudi

Svaka osoba ima puno strana karaktera i svaki

idu u skole za dramu ili uzimaju satove
drame kako bi poboljsali svoju kvalitetu
performance?

Vrlo malo ljudi. To postaje popularno u
poslovnoj skoli na Durham sveucilistu gdje

je Allan radio. Oni uvode drama case-studyje
kako bi mogli raspravljati o stvarima. To
pomaze. Profesori koji imaju problema u skoli
mogu i¢i na dramske radionice $to im pomaze
razumjeti drugacije poglede ljudi. To je jako
bitno za razumijevanje. Zato se drama sve vise
i viSe koristi kao nac¢in pomaganja, razumi-
jevanja i izgradnje povjerenja u poslovanju i u
profesijama.

Dakle, to nije uobicajeno, nego je u raz-
voju?

Hrvatska je pionir! Poslijediplomski studij
Poduzetnistvo prvi je uveo dramu u svoj pro-
gram. Trebali bi biti ponosni.

Koliko je svakodnevno poslovanje i
ponasanje u javnosti gluma?

¢ovjek u svom zivotu glumi razne uloge. Ljudi
su kompleksni. Na poslu ste razlic¢iti nego kod
kuce. Svi su cjelina koja je sastavljena od puno
razli¢itih dijelova. Drama pomaze spojiti sve
te dijelove zajedno, ¢ime postanete kompletna
osoba.

Imate li Vi koji od standardnih simptoma
prije javnog govorenja?

Uvijek sam nervozna prije govorenja u ja-
vnosti. Svi bi trebali biti. Ako niste nervozni,
nemate adrenalin kako bi zainteresirali ljude.

Kako se borite protiv toga?

Snagom volje. No, bitna je i reakcija pub-
like. Morate biti nervozni kako biste potakli
adrenalin, a zatim imate potrebu komunici-
rati s ljudima. Cim publika po¢ne reagirati,
nervoza pocne opadati i prava svrha zasto ste
tamo dolazi na vidjelo.

Koji je Vas savjet ljudima koji su jako jako
nervozni i blokirani pred publikom?
Radite vise drame!

poslovni tjednik

Lider

Pretplatite se na Lider
Godisnja pretplata 10 brojeva gratis
Polugodisnja pretplata 3 broja gratis

Tel.: 01/ 63 33 519
01/ 63 33536

www.liderpreﬁ?.hr

Provjereno >> Kvalitetno
Svakog cCetvrtka na vasem radnom stolu
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“U knjigama za djecu ima vise maste i
kreativnosti nego doslovno u cijeloj ekonom

..',,

iji

wrequ: AL, Allan Gibb
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Svojedobno savjetnik Margharet Thatcher,

dr. Allan Gibb stru¢njak je zasluzan za

razvoj Sirokog spektra inovativnih pristupa

u menadzmentu i razvoju malih i srednjih
poduzeca u Velikoj Britaniji, ali i diljem svije-
ta. Sedamdesetih i osamdesetih vrlo je prisno
suradivao s britanskom vladom i gospodar-
stvom u razvijanju lokalnog poduzetnistva,
za $to mu je britanska kraljica dodijelila titulu
casnika u Odredu Britanskog Carstva. Osmi-
slio je i vodio cjelokupni trening za konzul-
tantske usluge DTI malim poduzeé¢ima i bio
je nezamjenjiv u treningu i razvoju direktora
i klju¢nog osoblja doslovno svih britanskih
lokalnih razvojnih agencija. Svoje znanje i
iskustvo prenio je dalje kao konzultant za
malo poduzetni$tvo u Europskoj komisiji,
Svjetskoj banci, UNIDO, ILO, ITC i u vladama
Velike Britanije, Kanade, Nigerije, Malezije,
Rusije i Ukrajine. Bio je ¢lan malog tima koji
je postavio temelje osnivanju Direktorata
Europske unije za mala poduzeca - DG XX111.
Kao savjetnik, predavac i trener radio je u vise
od 80 zemalja, od zemalja u razvoju i zemalja
u tranziciji do razvijenih ekonomija.

Njegovo iskustvo, interesi i publikacije
pokrivaju razvoj poduzetnicke kulture na
svim razinama, od pokretanja poslovnog
poduhvata, opstanka na trziStu, rasta i razvoja
do restrukturiranja velikih kompanija, treni-
ranja i razvoja svih sudionika koji utje¢u na
razvoj poduzetnistva. Dr. Gibb je bivsi profe-
sor menadZzmenta i razvoja malih i srednjih
poduzeca i predsjednik Zaklade za razvoj ma-
lih i srednjih poduzeca na SveuciliStu Durham
u Velikoj Britaniji. Zaklada, prvobitno Centar
za malo poduzetnistvo, koji je osnovao upravo
dr. Gibb 1971. godine, ima medunarodnu
reputaciju. Danas je najveca takva zaklada u
Europi.

Cjelokupni rad, znanje i iskustvo dr. Gibba
vrijedno spomena zauzelo bi znatno vise
prostora nego $to je cijeli ovaj newsletter. U
ovom kratkom uvodu, spomenut ¢emo jos$ da
dr. Gibb ima pocasni doktorat ekonomije Eko-
nomskog fakulteta Turku u Finskoj, a njegov
najvedi interes je premoséivanje jaza izmedu
teorije i prakse.

U ovom broju PSP NEWSa za vas izdvajamo
razmiSljanja dr. Gibba o poduzetnistvu,
edukaciji i poslijediplomskom studiju
Poduzetnistvo.

Koliko je formalna edukacija vazna za
poduzetnistvo?

- Mislim da je vazna. U protivnom ne bih bio
ovdje. No, jako je vazno educirati na pravi
nacin. Vecina poduzetnika zeli uciti o temama
koje se vezu na sljedecu fazu razvoja njihovih
poduzeca ili sljedeci poslovni problem koji ¢e
imati na bazi know-how i know-who. Oni Zele
konkretna znanja o tome kako pronaci kupce
koji ¢e placati, kako raditi istrazivanje trzista,
kako organizirati odnose s javnosc¢u, kako
efektivnije pakirati svoj proizvod i tako dalje.
Zele znati kako izabrati dobre ljude s kojima
¢e raditi. Drugim rijecima, poduzetnici ne
zele opcenite price, trebaju znanje i programe
koji se temelje na prodaiji, trebaju konkretna
znanja kako prepoznati priliku i rijesiti
stvarnu krizu. Ne znam puno poslovnih $kola
koje to dobro rade. Dakle, kad poducavate,
empirijsko znanje mora biti dodano eks-
plicitnom znanju, stoga je i dobar ucitelj
poduzetnistva onaj koji ¢e omoguditi spajanje
teorije s mnogo poduzetnickog iskustva.

Imali smo moto u poslovnoj
$koli Durham koji dolazi od
engleskog pjesnika T.S. Elliota
i ide otprilike ovako: moguce
je imati iskustvo ali promasiti
znacenje. Nas zadatak je

dati znacenje iskustvu po-
duzetnika. Kad god sam radio
s poduzetnicima u ucionici,
uvijek sam bio svjestan da su
oni kolektivno imali puno vise

iskustva od mene.

Zasto su teorija i praksa u tolikom nes-
razmjeru? Sto je osnovni problem u
premosdéivanju jaza izmedu teorije i
prakse?

- Jedan od najvedih razloga je c¢injenica da

u poslovnim $kolama predajemo strategiju,
marketing ili operacije, a trebali bi predavati
holisticki. Problem je u tome §to se vec¢ina
profesora svrstala u ladice, unutar kojih se
razvijaju i objavljuju svoje radove. Ako Zzelite
objaviti ¢lanak, to mora biti u odredenoj
publikaciji unutar odredene ladice, $to ljude
odvlaci jos dublje u ladicu. Trebamo pub-
likacije koje su holisticke i koje izlazu ideje
koje imaju prakti¢nu i konceptualnu vrijed-
nost. Imamo premalo publikacija kao §to je
Harvard Business Review u kojem pisu kon-
ceptualno orijentirani poslovni ljudi. Sude¢i
po onome §to pisu, oni su ekstremno dobri
profesori. Greska je misliti da samo profesori
mogu i znaju misliti.

Trebamo vise Casopisa koji se holisticki bave
problemima u poslovanju, a ne pojedinim
podrudjima. Trebamo profesore koji ¢e otici
na trziste i raditi s poduzetnicima kako bi

No, moj posao je bio dati
koncept i znacenje njihovom
iskustvu, kako bi taj problem
kad se idudi put pojavi mogli
sprijeciti ili vidjeti i druge aspe-
kte tog problema, radije nego
da im predajem teoriju. Zato

je davanje znacenja iskustvu
veliki izazov u nasoj edukaciji s
poduzetnicima, ali je takoder i

veliki izazov studentima.
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stekli iskustvo, know-how i know-who.
Trebamo imati sposobnosti i vjestine i zaista
razumjeti kako se poduzeca razvijaju i vode.
Imamo previse ljudi koji piSu o poduzetnistvu
bez da su ga iskusili. To je problem.

Dakle, prvi korak je da profesori izadu na
trziste, iskuse praksu i steknu iskustvo...

- Mislim da moraju oti¢i na trziSte i biti sigurni
da vrednuju empirijsko znanje jednako visoko
koliko i eksplicitno znanje iz knjiga. Ako citate
mnogo akademske literature, ocito je da pro-
fesori citiraju druge akademske publikacije i
¢lanke, ali nikada ili rijetko citiraju ono Sto bi
se u akademskim krugovima zvalo siva litera-
tura. To je literatura u poslovnim ¢asopisima,
dnevnim novinama ili novinama koje mozete
kupiti na aerodromu. Oni to rijetko citiraju,
jer se to ne smatra respektabilnim, Sto je
glupo, jer su mnoge od tih ¢lanaka napisali
ljudi s mnogo prakti¢nog znanja i razumi-
jevanja. Oni ne ¢itaju dovoljno Siroko da bi
citirali prakti¢ne ¢asopise u svojim radovima,
§to je znak problema, a to je zbog toga Sto za
to ne dobiju bonus. I moje vlastito iskustvo je
kad sam pisao ¢lanke za casopise koji imaju
prakti¢nu vrijednost da nisam bio citiran od
strane drugih profesora. Drugim rije¢ima,
ako piSem za akademske ¢asopise mogu biti
citiran, $to je zaista glupost, jer su neke stvari
koje se mogu reci u prakticnim ¢asopisima
korisnije nego one iz akademskih publikacija.

Generalno, mislite li da mladi ljudi tre-
baju zapoceti vlastiti posao odmah nakon
zavrsenog $kolovanja ili mislite da se prvo
trebaju negdje zaposliti?

- Oklijevao bih dati kona¢ni recept §to se tice
toga. U pravilu vedina ljudi zapocinje uspjesno
poslovanje na nacin da rade u poduzecu i
vide zapostavljenu mogucénost ili uoce neke
mogucnosti kroz svoje prijateljske veze.
Dakle, identificiranje moguénosti dolazi iz
iskustva, a studenti nemaju puno iskustva. U
postizanju uspjesnog poslovanja takoder je
zaista vazno poznavati prave ljude na pravim
mjestima koji te mogu podrzati. Isto tako je
vazno imas li kredibilitet. Ljudi samostalno
pocinju vlastiti posao od nule, ali to su ¢esto
mikro poduzeca. U pocetku rade nesto vrlo
jednostavno a zatim to nadograduju. No,
mislim da to nije odgovor. Pravi odgovor je

Zapanjen sam koli¢cinom
kreativnosti u knjigama za
djecu. Imam unuku i jedna
od njenih najdrazih malih
knjiga je o Bobu, ¢ovjeku s
mjeseca. Bob zivi na zemlji
ali njegov posao je drzati
mjesec Cistim. Svaki dan ide
u svojoj raketi na mjesec i
Cisti smece koje su ostavili

turisti. Ima malu trgovinu za

da mladi ljudi diplomiraju i napuste svoja
sveucilista u 21. godini, ali s bistrom vizijom
kako u buduénosti mogu ostvariti ono $to Zele
za sebe. Trebaju imati know-how o tome kako
to napraviti, tako da kad udu u posao poc¢nu
traziti moguénosti u poslu, stvarati vlastite
mreze i akumulirati odgovarajucée iskustvo
kako bi ostvarili ciljeve. Trebaju imati viziju
koja im pomaze stvoriti neki kapacitet za
razmisljanje o tome. To je najvaznija stvar za
ljude koji tek zavrse fakultet.

Koliko je formalna edukacija a ko-
liko iskustvo vazno za inovacije u
poduzetnistvu?

- Mislim da je iskustvo vazno. Jedna od
najvaznijih karakteristika dobrog poduzetnika
je sposobnost da uoci prilike i uvijek vidi
mogucnosti i probleme. Vrlo je vazno iskustvo
videnja svijeta u terminima prilika koje dolaze
iz problema. Mozete educirati ljude da misle
na taj nacin. Jedan od problema u edukaciji

je da su mnoga pitanja u testovima ’kriticki
razmotrite’ umjesto 'kreirajte nesto iz toga

sto ste naudili i kriticki to analizirajte’. Previse
je analize i premalo kreacije iz stvari jer je
jednostavnije ocijeniti analiticki odgovor nego
kreativnost. Sustinska komponenta je traziti

turiste na mjesecu i jako se
trudi sve turiste koji dolaze
na mjesec u turama odvesti
u razgledavanje. Ima male
mape i vodice i trazi nacine
kako poslovati. Na kraju
dana sjeda u svoju raketu i
odlazi kuéi. U knjizi kao Sto
je ta ima viSe maste nego
$to doslovno ima u cijeloj

ekonomiji.

nove nacine kako raditi stvari i uvidati prilike.
To je za mene kljuc za bolju poduzetnicku
buduénost i kulturu.

Koji je Vas savjet studentima ovog pro-
grama?

- Cijelo vrijeme mislite svojom glavom i
vrijedno radite na tome. Tjerajte profesore i
predavace da vam daju posla, materijala i do-
datnih citanja koja su zaista istinski korisna i
iz kojih mozete izgraditi mentalne mape kako
raditi stvari, kako bi stekli S$to viSe iskustva iz
onoga §to ste naucili. Drugim rije¢ima, nakon
predavanja odete i napravite nesto, tako da
ucite iz iskustvenog znanja jednako kao i iz
eksplicitnog. Moj savjet studentima je da gu-
rate te vrste promjena koje se ovdje svejedno
dogadaju, i da ne budete sretni s malo rada,
ocjenama i diplomom. Diplome su samo
certifikati i mogu vam donijeti poslove. Pravo
pitanje je jeste li naucili nesto §to mozete
koristiti u svom zivotu i $to vas je potaklo

na razmisljanje o svojoj buduénosti. Jeste li
stvorili male mentalne mape u svojim glavama
kao rezultat ucenja na poslijediplomskom
studiju Poduzetnistvo?
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Popovic: Nisam htio Kanaan
prodati Lorenzu
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PSP sam upisao iz dva razloga.

Prvi je Sto me profesorica Singer
nagovorila, na ¢cemu sam joj
neizmjerno zahvalan, a drugi je
potraga za ljudskim potencijalima.
Smatram da je ovaj studij dovoljno
snazan da mi omogucdi kvalitetan
izbor djelatnika, jer ima kvalitetnih
i ambicioznih ljudi. Trazim ljude
za visoke razine menadzmenta, a
na PSP-u kolege s kojima studiram
u kontinuitetu mogu promatrati i
vidjeti na koji nac¢in donose od-
luke u razlic¢itim situacijama, kako
razmisljaju i koliko imaju znanja.

- Volio bih da ima puno manje manekena u
poslu a vise ljudi koji su spremni odraditi
posao. - recenica je, odnosno moto po kojem

je Zvonko Popovi¢ poznat medu kolegama 10.

generacije Poduzetnistva. Popovi¢, omiljen
u “razredu”, od prvog semestra poznat je po
stalnom iniciranju zustrih rasprava i drzanju
dugih monologa iz bogate poduzetnicke
prakse koji su izuzetno korisni kolegama s
generacije i vrijedan izvor ucenja i razumi-
jevanja poduzetnistva.

Zvonko Popovié, osnivac je i direktor tvrtke
Kanaan d.o.o. koju je kroz razdoblje od 16
godina izgradio u vodeceg proizvodaca snack
proizvoda na podrucju Republike Hrvatske.
Prema neovisnom istrazivanju, tvrtka Kanaan
trenutno ima 38% hrvatskog trziSta snack
proizvoda.

Popovié se 1989. nakon zavrsenog Agronom-
skog fakulteta u Zagrebu, unatoc¢ uspjesnoj
karijeri na podrucju fotografije, vraca u

svoje rodno mjesto — Radikovce — selo bez
ceste i telefona. S ocem pocinje proizvoditi
tjesteninu, uz smijesak na licu nam je rekao

- uz dnevni promet od 50 eura. 1993. na valu
trenda ulazi u proizvodnju jumbo flipsa, a
2004. prelazi u poduzetnicku zonu Donji
Miholjac, toc¢nije na oranicu predvidenu za
poduzetni¢ku zonu. Naime, Zvonko Popovié¢
je s buldozerom preko kanala prvi dosao na
tu oranicu i poceo ju ravnati kako bi pri-
premio teren za gradnju hale. Do oranice je
vodila makadam cesta, vodom su se opskrb-
Jjivali putem bunara, umjesto kanalizacije
iskopali su septicku jamu, a za telefon su se
borili do 2006.

- To je bilo zaista tesko razdoblje za tvrtku
Kanaan. Imali smo mobitele preko kojih je
poslovanje bilo izuzetno skupo. Jedno vrijeme
smo od susjedne tvrtke imali dovucenu

zicu koju bi jaci vjetar svako malo prekinuo.
Nemam drugu rije¢ osim katastrofa. Ono

$to je bilo najgore u svemu tome je $to sam
vjerovao da mogu rijesiti telefon. Mislio

sam da to nije problem. Probavao sam na
doslovno sve moguce nacine, od razgovora

s raznim ljudima, lobiranja do pokusavanja
da mi prikljuce telefon na “bilo koji nacin”.
No, nije ni tako islo. — prisjeca se Popovic je-
dnog od najtezih razdoblja poslovanja tvrtke
Kanaan i nastavlja - No, kada sam nazvao kao
dogradonacelnik u ime Grada, odmah smo
dobili termin za razgovor. Iz te pozicije, bilo
mi je puno lakSe pregovarati, tako da su nam
telefon uveli u ekspresnom roku i to bespla-
tno. Nakon svih tih godina, telefon je uveden
u sijecnju 2006.

Popoviceva ideja rezultirala sma-
njenjem nezaposlenosti u Donjem
Miholjcu od 22 posto

Naime, 2005. grupa od 18 poduzetnika iziriti-
ranih neuspjesnom borbom za osnovne uvjete
poslovanja u Donjem Miholjcu udruzila se i
predlozila Popovica za nositelja nezavisne liste
na lokalnim izborima. — Dobar rezultat koji
smo ostvarili omoguéio nam je da mozemo
odredivati tko ¢e biti na vlasti. Doslovno smo
rekli da onaj tko podrzava nas program moze
biti ukljucen u podjelu funkcija. — govori
Popovié. Program nezavisne poduzetnicke
liste bio je fokusiran na aktiviranje industrij-
ske zone i time smanjenje nezaposlenosti na
nacin da se investitorima omoguci kupnja
zemljista po cijeni od jedne kune po kvadratu

i placanje jedne kune po kubiku komunalnih
doprinosa, sto je takoder bila Popoviceva
ideja. Ova odluka 19 poduzetnika na vlasti

u Donjem Miholjcu rezultirala je investi-
ranjem dvadesetak poduzeca u industrijsku
zonu Janjevci i smanjenjem nezaposlenosti s
ukupnih 1200 u 2005. kada su dosli na vlast
na 931 u 2007. — Nisam htio biti gradonacelnik
Donjeg Miholjca jer zelim razvijati Kanaan.

— kaze Popovi¢ koji je prihvatio funkciju
dogradonacelnika zaduzenog za gospodarstvo
koju i danas obnasa.

“U flipsu smo definitivno najbolji u
Hrvatskoj”

Kanaan je poceo proizvoditi robnu marku
Grandi za trgovacki lanac Getro jos u 1997.
godini. 2001. pocinje proizvoditi Kviki flips za
Podravku s kojom suradnja traje do pocetka
2004. Nakon toga Kanaan nastavlja suradnju s
Podravkom na nacin da za nju obavlja uslugu
przenja kikirikija od kojeg Podravka zatim
proizvodi premaz za flips. 2004. Kanaan ulazi
u proizvodnju c¢ipsa. Flips Vic tvrtke Kras
takoder je Kanaanov proizvod. - Sto se ti¢e
kvalitete, u flipsu smo definitivno najbolji u
Hrvatskoj. — samouvjereno i s osmijehom go-
vori Popovi¢, a potvrda za tako smionu tvrd-
nju je prodaja flipsa i ostalih proizvoda tvrtke
Kanaan u vecini trgovackih lanaca u Hrvat-
skoj. Naime, robna marka Grandi trgovackog
lanca Getro najprodavanija je robna marka u
Hrvatskoj. - Ono $to mnogi ne znaju, a $to je
vrlo interesantno je da se dva najjaca brenda
u Hrvatskoj — Vic i Kviki, zajedno prodaju tri
puta manje nego Grandi. Toliko o brendu i
robnoj marki. — kaze Popovi¢. Kanaan puni i
robnu marku za trgovacke lance: CBA, NTL,
Ultragros, Presoflex i Kaufland. - Mozete nas
pronaci u svim trgovackim lancima u Hrvat-
skoj, osim u Konzumu. Zasto nas nema u
Konzumu, saznat c¢ete ako pogledate tko sve
proizvodi ¢ips za Konzum. — provokativan je
Popovic.

Tijekom 2007. i 2008. tvrtka Kanaan ¢e uci

u proizvodnju pire krumpira. Poslovni plan
za ulazak u tu djelatnost, Popovi¢ je izradio
zajedno s kolegama s generacije Zoranom
Mlinarevi¢em i Dariom Vukovi¢em u sklopu
kolegija Pokretanje poslovnog poduhvata.
Poduzetnicku priliku za prosirenje djelatno-
sti, Popovic je odlucio iskoristiti zbog
¢injenice da Hrvatska cjelokupnu potrebu za
pire krumpirom zadovoljava uvozom. - Osim
toga, to je vrlo efektan nacin rjesavanja prob-
lema krumpira druge kvalitete koji mali poljo-

privrednici ne mogu prodati. — kaze Popovic,
koji je ve¢ ugovorio prodaju cjelokupne
godis$nje proizvodnje krumpir pirea u Italiju.
Prihodi tvrtke Kanaan su od 2003. kada su
iznosili 8 milijuna kuna, godisSnje rasli po
ubrzanoj stopi, zbog ¢ega je Kanaan u 2005.
usao u hrvatske gazele. U 2006. tvrtka Kanaan
ostvarila je 18 miliona kuna prihoda. U 2007.
tvrtka Kanaan ¢e ostvariti prihod u iznosu
od 27 milijuna kuna. Trenutno zaposljava 54
djelatnika i prema procjeni veli¢ine Zavoda
za poslovna istrazivanja, svrstana je u velike
poslovne subjekte. - Cilj je po zaposlenome
ostvarivati prihod od 100.000 eura. Kada
Kanaan postigne godis$nji prihod u iznosu
od 35 milijuna kuna, to ¢e biti dobro, a iduce
godine ¢emo to postici. — siguran u svoju
prognozu najavljuje Popovic.

Do ove godine, Popovi¢ je imao nekoliko
domactih i inozemnih dobavlja¢a krumpira.
No, kako se radi o sezonskoj sirovini koja

k tome mora zadovoljavati relativno visoke
standarde kakvoce, Popovi¢ Zeli kontrolirati
proizvodnju i time osigurati neovisnost i
maksimalnu mogucu kvalitetu. Kanaan je od
ove godine poceo s uzgojem vlastitog krumpi-
ra na povrsini vec¢oj od 200 hektara nedaleko
tvornice, a trenutno je u procesu izgradnja
hladnjace. — Na taj cemo nacin rijesiti cjelo-
kupnu potrebu za krumpirom kako za proiz-
vodnju snack proizvoda za potrebe hrvatskog
trzista, tako i za izvoz. — govori Popovic.

Ulazak u trgovacki lanac Tesco,
jedan od najvecih u Europi

Tvrtka Kanaan godi$nje proizvede oko 1600
tona Cipsa i flipsa, dok je ukupna hrvatska
potrosnja oko 3500 tona godisSnje. - U ovom
trenutku, glavni konkurent Kanaanu je
Franck, dok tri najjaca svjetska igraca u proiz-
vodnji snack proizvoda: Lays, Chio i Lorenz
zajedno na hrvatskom trzistu prodaju svog
brenda u koli¢ini u kojoj Kanaan sam proda
robne marke. Toliko o robnim markama i
teoriji brenda. — istice Popovic.

Zvonko Popovi¢ osnovao je i tvrtku u
madarskom Pecuhu koja se bavi distribucijom
Kanaanovih proizvoda.

- Nedavno smo usli u trgovacki lanac Tesco,
jedan od najvecih u Europi. Po istom mo-
delu s kojim smo osvojili hrvatsko trziste
pocinjemo raditi i na madarskom. Model koji
pobjeduje ne treba napustati. — naglasava
Popovi¢ i dodaje kako idudi tjedan krece
isporuka cipsa u sve velike trgovacke lance

u Madarskoj s koli¢inom koja ¢e povecati
ukupnu prodaju Kanaana za oko 30 posto. U
sljedec¢ih mjesec dana Kanaan ¢e takoder kre-
nuti s isporukom snack proizvoda u Albaniju
i Grcku.

Svjetski igraci Lorenz i Chio u
borbi za Kanaan

Ekskluzivno za PSP NEWS, Zvonko Popovic¢
nam je otkrio da je godinu dana vodio prego-
vore s europskim liderom na podrucju snack
proizvoda — multinacionalnom kompanijom
Lorenz Snack World koja je nastojala postici
dogovor o bilo kakvom obliku preuzimanja
Popovic¢evog Kanaana. Lideri Lorenca,
Popovicu su nudili tri opcije: moguénost
stopostotnog preuzimanja, moguénost
preuzimanja udjela od 50 posto i na kraju o
mogucnosti da Kanaan samo proizvodi ¢ips
pod Lorenzovim brendom. — Kanaan nije na
prodaju. Ako netko ponudi nebuloznu cifru,
$to znaci realna cijena puta dva, spreman sam
prodati tvrtku, ali za normalnu cifru, nema
sanse. — odlu¢no govori Popovic i nastav-

lja — Nas$ glavni problem je bila kvalitetna
sirovina koju ¢emo rijesiti vlastitom proizvo-
dnjom krumpira, $to znaci da ¢e ve¢ od srpnja
kvaliteta Kanaanovog Cipsa biti ravhopravna
svjetskim proizvodacima. S ovogodisnjim
ulaskom u proizvodnju krumpir pirea trzi$ni
potencijal tvrtke Kanaan je izuzetno velik.
Pregovori su nakon pune godine dana zavrsili
u veljaci ove godine.

Na pitanje hoce li u tom slucaju cijena robne
marke porasti, Popovi¢ odgovara - Moja poli-
tika o robnim markama se malo razlikuje od
uvrijezene. Kanaan puni robne marke koje su
po kvaliteti jednake brendovima. Zahvaljujuci
¢injenici da imamo 40 posto nizu cijenu u
odnosu na brendove, rezultati govore sami za
sebe.

Popovié je trenutno u pregovorima s tvrtkom
Chio, ¢iji su lideri ¢ekali zavrSetak pregovora s
tvrtkom Lorenz jer su oc¢ekivali da ¢e Popovic
prodati Kanaan. No Popovi¢ kaze - S Chiom
¢emo zastupati identi¢nu pri¢u u pregova-
ranju. Prodat ¢u Kanaan jedino ako ponude
toliko da ne mogu odbiti. - govori uz zadovo-
ljan smijesak na licu.
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Ortopedska cipela
s modnim potpisom

Damir Kolari¢ nominiran za najboljeg mladog poduzetnika Hrvatske u 2007. godini

Kada su diljem Hrvatske, a posebno u Osijeku
poceli nicati veliki trgovacki lanci te trziSte,

u sve vecoj mjeri preplavljivati jeftina roba

iz azijskih zemalja, posebno iz Kine, Damir
Kolaric¢ je nakon analize obiteljskog obrta,
imao dvije alternative: prodaju tvrtke ili novi
pocetak.

- Sje¢am se da nam je profesor Tim Baye na
kolegiju Financijski menadzment rekao: 'Bez
emocija!’ Posto je rije¢ o tvrtki koju su moji
roditelji stvarali viSe od 20 godina, upravo to
je najteze - izdic¢i se iznad situacije. - prisjeca
se Damir kako je zapocinjala nova epoha
obiteljske tvrtke Galanterija Kolari¢ za proi-
zvodnju obude, konfekcije i galanterije te na-
stavlja - Razmisljao sam $to bih mogao raditi
s postrojenjem za proizvodnju obude i kakvu
bih cipelu trebao izraditi da ju mogu dobro
prodati bez problema s naplatom. U to je
vrijeme razvoj svijesti o vaznosti zdravlja bio
u porastu, §to mi je bio signal za istrazivanje
toga podrucdja. Nekoliko mjeseci sam surfao
po internetu i istrazivao. Potkraj 2003. poceo
sam razmisljati o ortopedskoj obudi. — govori
Damir.

Obiteljska tvrtka Galanterija Kolari¢ do tog
je prijelomnog trenutka prosla dugi razvoj-
ni put bogat usponima i padovima. Pocevsi
1982. s proizvodnjom remenja, s vcemenom
se nadovezala proizvodnja torbi i koznih
jakni. Godine 1996. obitelj Kolari¢ pocela
je proizvoditi cipele putem lohn-poslova, a
cjelokupnu zaradu ulagala je u razvoj vlas-
tite proizvodnje i otvaranje maloprodajnih
ducana. Od samog pocetka u proizvodnji je
sudjelovala cijela obitelj: supruznici Nikola i
Elizabeta Kolari¢, sin Damir i kéerka Purdica.

Tri radna sata laganja

Damir Kolari¢, koji je od malena ’pekao zanat
cjenkajudi se s trgovcima na sajmovima u
Italiji, sluzbeno je usao u obiteljski posao
2000. nakon §to je diplomirao. Od samog
pocetka, njegova se vizija razvoja obiteljske
tvrtke razlikovala od oceve.

- Otac je stalno radio za stariju ciljnu skupinu,
dok sam se ja zelio orijentirati na mlade.
Kreirao sam nekoliko modela obucée koji su se
izvrsno prodavali, §to je rezultiralo stvara-
njem vlastite robne marke Leks koju smo
uspjesno prodavali u desetak svojih du¢ana

)

po cijeloj Hrvatskoj. — govori Damir. Upravo je
robna marka Leks, moderna obuca za mlade,
poslije rezultirala sinergijom modnih mo-
dela s ortopedskim potencijalom Galanterije
Kolari¢ i nove tvrtke Ortostep.

Osim poplave cipela iz azijskih zemalja i
velikih trgovackih lanaca, na koje je odgovor
Kolaric¢a bio gasenje vlastitih duc¢ana i ulazak
u veleprodaju, Damir je za alternativu: proda-
ja ili novi pocetak imao jo$ nekoliko razloga.
Naime, i veleprodaja je neslavno zavrSila, jer
su mnoge male obiteljske tvrtke, kaze Damir,
radile na crno.

- Od osam sati radnog vremena, tri sam morao
lagati gdje je novac. Dobavljaci su zvali, a
meni kupci nisu placali. Bilo je to razdoblje
dizanja kredita, a bili smo u bransi koja je
kompletna tonula. Jedni drugima ne placamo
i svi zajedno tonemo jo$ dublje. — govori
Damir.

Osim toga, pocetkom 2003. Galanterija Ko-
lari¢ imala je zaliha u vrijednosti 55% ukupne
imovine.

- Sav novac investirali smo u dzonove koje
nismo mogli prodati. Pritiskao sam oca da
snizi cijene kako bi rasprodao zalihe, a nje-
gova je prva reakcija bila da ¢ée radije sve to
zajedno zapaliti nego prodati za 50 kuna par.
Ali kad sam sve izvukao na papir, shvatio je
da ne ide dalje. Bili smo duzni na sve strane,
a novac je bio vezan u repromaterijalu. Bilo je
evidentno da nedostaje stratesko odlucivanje.
— objasnjava Damir. Cjelokupna problematika
obiteljske tvrtke Kolari¢ kulminirala je oCevim
akutnim infarktom u 2004.

- Covjek koji 40 godina radi dvije smjene

i prijede viSe od dva milijuna kilometara
potrosi se. Sve to ima svoje posljedice.

— govori Nikola.

Preusmjeravanje poslovanja
Egzistencija obitelji Kolari¢ u razdoblju oceve
rehabilitacije postala je Damirova odgo-
vornost. U tom emotivno izuzetno teskom
razdoblju za cijelu obitelj, situaciju je jos
vi§e potencirala ¢injenica da je lider i glavni
pokretac ove obiteljske firme od samog
njezina osnivanja bio upravo Nikola. Damir
je u tom razdoblju osim vodenja Galanterije
Kolari¢ istovremeno radio na otvaranju nove
tvrtke - Ortostepa.

Preusmjeravanje poslovanja na proizvodnju

anatomske i ortopedske obuée, Damir je
vidio kao najbolje rjeSenje. Strojeve, tradiciju,
znanje i iskustvo u proizvodnji obuée su

ve¢ imali, a konkurentsku prednost tvrtke
Ortostep Damir je osigurao kroz sinergiju
modernih modela obuée Galanterije Kolari¢ s
ortopedskim potencijalom.

- Za razliku od ostalih proizvodaca koji
ortopedske cipele izraduju vrlo staromodno,
mi imamo moderne modele. Moja je credo:
ako imas neku deformaciju, trebas cipelu 24
sata dnevno: za posao, u slobodno vrijeme,

za sport. Zato proizvodimo moderne cipele
prikladne za sve te aktivnosti. — ponosno
istice Damir. I otac Nikola slaze se da je
ulazak u proizvodnju ortopedske obuce — kao
§to kaze, 'bio pun pogodak’.

- Kozna galanterija Kolari¢ na trzistu je
postala na neki nacin zastarjela, dok je orto-
pedija medicinski program za zdravlje. Obucu
prilagodavamo zahtjevima kupca: nozi, otisku
i svemu potrebnom. Obuca u velikom dijelu
zadrzava svoj oblik i manje je prepoznatljiva
kao ortopedska. To je nasa prednost. — govori
Nikola.

Novo poduzeée Ortostep d.o.o., ¢iji je direktor
i osniva¢ Damir Kolari¢, osnovano je u lipnju
2004. Ortostep proizvodi musku, zensku i
djec¢ju ortopedsku obucu, ortopedske uloske i
obucu za dijabeticare, obucu za hallux valgus,
anatomsku obucu, zdravu djecju obucu i
radnu zaStitnu odjecu.

Dvije godine ¢ekanja na pravilnik
Iskustvo sa zalihama u vrijednosti 55 posto
ukupne imovine koje nisu mogli prodati
Damir nipoSsto nije zelio ponoviti. RjeSenje je
vidio u suradnji s HZZO-om i proizvodnji po
narudzbi. No, HZZO je nakon sedam godina
trebao donijeti novi pravilnik o ortopedskim
pomagalima i cipelama koji su Kolaric¢i ¢ekali
dvije godine. U razdoblju ¢ekanja pravilnika
radili su na razvoju anatomske i ortopedske
obuce u koju je ulozeno preko 200.000 eura.
- U svibnju 2005. potpisali smo ugovor s
HZZO-om. Do tada nismo prodali niti jedan
par cipela ve¢ smo samo istrazivali, razvijali

i testirali. To je bio krvnicki posao. Ortoped-
ska cipela jest cipela, ali je rije¢ o potpuno
novoj bransi, novom trzis$tu, novim kupcima
i dobavlja¢ima, novoj bazi resursa... to je bio
novi pocetak. Imali smo zgradu i 80 posto

Poslijediplomski studij

Poduzetnistvo me promijenio

Poslijediplomski studij Poduzetnistvo
me promijenio, jer sam shvatio
vaznost postavljanja nekih vrlo teskih
pitanja o buducénosti tvrtke: Kako
uspjesno, pravno i ekonomski ugasiti
tvrtku Kolari¢? Sto s viskom djelatnika,
imovinom, resursima?

Kako ne uzrokovati obiteljsku krizu?...

strojeva koji su nam trebali za pocetak proiz-
vodnje, a sve ostalo je bilo novo. — pripovijeda
Damir.

Galanterija Kolaric¢ i Ortostep d.o.o. povezana
su poduzeca koja trenuta¢no zaposljavaju 40
djelatnika. Uvozni brendovi su, kaze Damir,
znatno skuplji, a nisu nista kvalitetniji.
Konkurencijom smatra nekoliko njemackih
tvrtki s proizvodima visoke kvalitete i neko-
liko slovenskih s nizom kvalitetom.

- Mi smo se pozicionirali negdje izmedu, ali
vise prema njemackim standardima. U ponudi
imamo oko 70 posto ortopedskih cipela vi-
soke kvalitete i oko 30 posto nize kvalitete za
ljude s pli¢im dzepom. — kaze Damir.

U prvoj godini rada, Ortostep je ostvario vise
od milijun kuna prometa, u drugoj iznad tri

Profesor Tim Baye naucio me da

je prvo pravilo dobrog menadzera
iskljucivanje svih emocija iz procesa
donosenja poslovnih odluka. Ovo je
velika stvar, jer 20 godina upravlja-
nja obiteljskom tvrtkom stvara
snazne emocije koje te ponekad
odvuku u drugom smjeru. - po-
dijelio je s nama svoja razmisljanja
Damir.

milijuna.

- Predvidamo rast prema istoj stopi. Iako je to
tesko, nekoliko projekata su nasi aduti. Jedan
od njih je cipela za paraplegicare, a na tom
projektu suradujemo sa Stanislavom Pehar-
cem iz Pule. — kaze Damir.

Razlicite vizije oca i sina

Otac i sin Kolari¢ i dalje imaju razlicite vizije
razvoja, sada nove tvrtke Ortostep. Nikola je,
kaze Damir, zaljubljenik u maloprodaju koju
opet zeli pokrenuti, dok je Damirov koncept
veleprodaja. Osim toga, otac i sin Kolari¢ svoje
kupce dozivljavaju kao razlicite ciljne skupine.
- ISao je na Narodni radio raditi promociju. Ja
sam bio protiv toga i pokusao mu objasniti da
se brend ne gradi u populaciji slabijeg imov-

OBITELJSKO PODUZETNISVO
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Damir Kolari¢, student 6. generacija Poduzetnistva

inskog stanja a to su u pravilu ljudi starije
zivotne dobi, nego u populaciji od 17 do 49
godina. Niti jedan na$ sukob nije nepremostiv,
ali kad bismo i$li u Zagreb, on bi krenuo ma-
gistralom, ja autoputom. — uz osmijeh govori
Damir.

- Zelimo stvoriti brend i krenuli smo u vrlo
agresivnu promociju preko Narodnog radija,
§to Damir bas ne podrzava. Nasi proizvodi

su za ljude od 50 godina nadalje. Zakljucio
sam da je to moja klijentela.— objasnjava svoje
stajaliste Nikola.

Autoritativni otac pokretac je, lider i neumo-
rni kriticar. Iako se sa sinom razilazi u viziji
razvoja obiteljske tvrtke, njih se dvojica dobro
nadopunjuju.

Postanite poduzetnik!

Vasa ideja ovdje

Pomoc< ovdje

22BI0s

Poduzetnicki Inkubator

www.inkubator.hr
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Kresimir Simac

pokrenuo BIZdirekt, prvi osjecko-baranjski

beplatni gospodarski casopis

Kresimir Simac, student 7. generacije

PoduzetnisStva, osnivac je i glavni urednik
prvog osjecko-baranjskog besplatnog gospo-
darskog Casopisa BIZdirekt. Dosada je izdano
Sest brojeva ovog Casopisa, a reakcije Citatelja i
oglasivaca su jako dobre.

Simac svoju ljubav prema ¢asopisima, koje

je u srednjoj skoli intenzivno poceo ditati,
smatra svojevrsnim zacetkom motiva pokre-
tanja ovog poduzetnickog poduhvata. Uocio
je da poduzetnici i poslovni ljudi u Slavoniji
i Baranji nemaju adekvatan izvor informacija
njima interesantnih i bitnih za posao, a tvrtke
koje posluju s drugim tvrtkama moguénost
medusobne komunikacije putem medija.

- Odlucio sam iskoristiti tu poslovnu priliku i
zadovoljiti trziSnu nisu koja vapi za kvalite-
tnim proizvodom za Citatelje i oglasivace.
Cvrsto smo vjerovali u ovu ideju i odluéili
riskirati. - komentirao nam je Simac svoj
pocetak.

Pocetkom rujna 2006., zajedno sa svojom
djevojkom Bojanom Zabrdac, studenticom

11. generacije, krenuo je u konkretnu reali-
zaciju projekta za koji im je bilo potrebno cca
100.000 kn.

- Troskovi objavljivanja casopisa po broju
premasuju 70.000 kn. Sre¢om, od prvog broja
pokrivamo troskove, tako da nismo imali
potrebe posezati za drugim izvorima finan-

Izuzetno mi je pomoglo
studiranje na poslijediplom-
skom studiju Poduzetnistvo
na kojem sam stekao znanja
i vjestine o pokretanju po-
slovnog poduhvata, anti-
cipiranju problema i nac¢inu
njihovog rjesavanja. Druga

ciranja. Jo$ uvijek poslujemo bez zarade, ali
mislim da idemo u dobrom smjeru. - kaze
Simac.

Casopis BIZdirekt besplatno se distribuira po-
duzetnicima i poslovnim ljudima na podrucju
Slavonije i Baranje. Veliki broj citatelja ¢asopis
dobiva postom na ime i prezime, dok BIZ-
direkt isto tako mozete pronadi u Centru

za poduzetnistvo Osijek, Poduzetnickom
inkubatoru BIOS, kao i svim ostalim punk-
tovima s velikom frekvencijom poduzetnika i
poslovnih ljudi.

Tijekom pokretanja ¢asopisa BIZdirekt
Kre$imir Simac i Bojana Zabrdac susretali su
se s raznim problemima, uglavnom zbog toga
$to su o svim sastavnicama izdavanja ¢asopisa
imali vrlo malo znanja.

- Iako sam to¢no znao $to zelim, nisam

znao kako to izvesti, budud¢i da sam o tisku,
prijelomu casopisa i op¢enito novinarstvu
znao vrlo malo. Sre¢om, uspio sam okupiti
izvrsne ljude oko sebe kojima se svidio ovaj
projekt i koji su vjerovali u njega kao i ja, tako
da sam uz njihovu pomo¢ i stru¢na znanja
relativno bezbolno savladao probleme. Ovom
prilikom jo$ jednom svima zahvaljujem jer su
bili zaista spremni maksimalno pomodi, vjero-
jatno i sami svjesni koliko je teSko pokrenuti
poduzetnicki poduhvat, pogotovo ovako velik
i slozen. Bez njihove podrske bilo bi nam

prednost mog studiranja
Poduzetnistva je ¢injenica da
sam najviSe suradnika okupio
upravo s razli¢itih generacija
studija, a takoder smo dobili
kvalitetnu savjetodavnu pomoc¢

od dr. Singer i njenog tima.

neusporedivo teze. Sto se ti¢e motivacije, od
samog pocetka smo vjerovali u na$ projekt
tako da nije bilo problema s motivacijom, ¢ak
i u najtezim trenucima kad smo izbezumljeno
gledali u zid ne znajudi kako dalje. — govori
Simac.

Povodom izlaska svakog novog broja
BIZdirekta, KreSimir i Bojana organiziraju
BIZdirekt party u Old Bridge Pubu s ciljem
umrezavanja poduzetnika i poslovnih ljudi.
Osim izdavanja ¢asopisa BIZdirekt, imaju u
planu organizaciju specijalistickih konferen-
cija i seminara namijenjenih prvenstveno
poslovnim ljudima.

Napredak u karijeri

PSP studenata
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Andrea Mandi¢

direktorica Osjeckog sajma

Andrea Mandi¢, studentica 1. gene-
eracije Poduzetni$tva, direktorica je
Osjeckog sajma od 1. srpnja 2007.
Mandi¢ je na tu poziciju presla s
pozicije direktorice u tvrtki Anela
Export d.o.o. Osijek, poduzeca

za vanjsku i unutarnju trgovinu i
medunarodno otpremnistvo u kojoj
je bila od 1993. Od 1995. do 1996.
radila je kao voditeljica i novinarka
na Televiziji Slavonije i Baranje, a
karijeru je zapocela 1991. na poslovi-
ma uvoza i izvoza u tvrtki MERK Kft
Mohacs, Madarska, Predstavni$tvo
Osijek.

Andrea Mandi¢ rodena je 29. rujna
1967. u Osijeku gdje je zavrsila Eko-
nomski fakultet, smjer marketing i
trziSte.

Oliver Klesinger

direktor Sektora poslovanja sa
stanovnistvom u Hypo Alpe Adria
Bank d.d.

Oliver Klesinger, student 7. gene-
racije Poduzetnistva, od 1. lipnja 2007.
novi je direktor Sektora poslovanja
sa stanovni$tvom u Hypo Alpe Adria
Bank d.d. u Zagrebu.

Klesinger je u Slavonskoj banci od
2002. gdje je poceo kao voditelj
Odjela poslovanja sa stanovniStvom
u podruznici Pozega. Godinu dana
kasnije prelazi u Osijek na mjesto
direktora u istom Sektoru, da bi od
lipnja 2007. postao direktor Sektora
poslovanja sa stanovnistvom u Hypo
Alpe Adria Bank d.d. u Zagrebu.

Oliver Klesinger roden je 6. listopada
1974. u Pozegi. 1999. diplomirao je
na Ekonomskom fakultetu u Zagrebu
- smjer financije.

Dario Vukovi¢
direktor tehnike za regiju istok
Metronet telekomunikacija d.d.

Dario Vukovi¢, student 10. gene-
racije Poduzetnistva, novi je direk-
tor tehnike za regiju istok Metronet
telekomunikacija d.d.

Vukovi¢ je na to mjesto presao iz
Financijske agencije, Regionalni
centar Osijek, s mjesta regionalnog
voditelja Odjela prodaje i orga-
nizacije poslovnih procesa.

Dario Vukovic¢ roden je 17. prosinca
1971. u Nasicama. Diplomirao je

na Elektrotehnickom fakultetu u
Osijeku.
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Mr.sc.
Anamarija Mandic
asistentica dr. Singer

Mr.sc. Anamarija Mandic, studentica 4.
generacije PoduzetniStva, asistentica je dr.
Singer na Katedri za menadzment Ekonom-
skog fakulteta u Osijeku.

Mr. Mandi¢ je presla na Ekonomski fakultet
u Osijeku s mjesta direktorice Centra za
poduzetnistvo Osijek u kojem je i zapocela
karijeru 2002. na mjestu koordinatorice
programa. Krajem 2005. godine napre-
dovala je na mjesto direktorice Centra za
poduzetnistvo Osijek.

Mr.sc. Anamarija Mandi¢ rodena je 22.
ozujka 1975. u Osijeku gdje je diplomirala
na Ekonomskom fakultetu u Osijeku — smjer
financijski menadzment i magistrirala na
poslijediplomskom studiju Poduzetnistvo.

Mirta Sulmajster
direktorica Esseker centra

Mirta Sulmajster, studentica 2. generacije
Poduzetnistva, direktorica je Esseker
centra, stambeno-poslovno-trgovackog
kompleksa.

Sulmajster je na to mjesto presla iz
Ustanove za zdravstvenu njegu Jadranka
Pluzarié, gdje je obavljala duznost
ravnateljice. Prije toga, tri je godine
radila kao Program Support Man-

ager za jugoisto¢nu Europu u okviru
norveske organizacije Business Innova-
tion Programs u suradnji s Centrom za
poduzetnistvo Osijek.

Mirta Sulmajster rodena je 6. kolovoza
1976. u Osijeku, gdje je diplomirala na
Ekonomskom fakultetu - smjer financije.

Alen Varenina
direktor financija u Karolini d.o.o.

Alen Varenina, student 9. generacije
Poduzetnistva, financijski je direktor tvrtke
Karolina d.o.o. za proizvodnju keksa, vafla i
slanica.

Varenina je karijeru u sadasnjoj Karolini d.o.o.

zapoceo kao pripravnik 2003. u tadasnjoj Luri
d.d. Od 2004. je na funkciji planer-analiticar u
Odjelu kontrolinga, a poc¢etkom 2006. napre-
duje na mjesto voditelja racunovodstva. Od
2007. direktor je financija.

Alen Varenina mnogima je poznat kao osnivac
i vlasnik pekarnice Kifli¢ pored Ekonomskog
fakulteta u Osijeku. Roden je 10. rujna 1976.
u Osijeku, gdje je zavrsio Ekonomski fakultet
— smjer financijski menadzment.
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akademskoj godini 2006./2007.
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Dr. Allen Bures
odrzao kolegij Crosscultural
Organizational Behavior

Dr. Allen Bures, bivsi dekan
Katredre za menadzment na
Sveucilistu Radford, SAD, po drugi
put je Fullbrightov stipendist koji od
veljace do lipnja 2007. boravio na
Ekonomskom fakultetu u Osijeku.
Dr. Bures je studentima 10. gene-
racije Poduzetnistva odrzao kolegij
“Crosscultural Organizational
Behavior”, a takoder je pomagao u
izvodenju programa poslijediplom-
skog studija Poduzetni$tvo.
Razgovor sa dr. Buresom najavlju-
jemo u sljede¢em broju PSP newsa

Richard Hanage
na kolegiju
Operativni menadzment

Richard Hanage od 7. generacije
studentima poslijediplomskog studija
Poduzetnistvo na 3. semestru pre-
daje kolegij Operativni menadzment.
Hanage je suradivao s dr. Gibbom u
Centru za poduzetnistvo pri Durham
Business School, UK, do 2003. Na-
kon $to je napustio Durham, Hanage
je osnovao konzultantsku agenciju
“Richard Hanage associates” koja se
vedinom bavi odrzavanjem radionica
o razvoju malih i srednjih poduzeca.
U 2007. slusali su ga studenti 10.
generacije PoduzetnisStva.

Dr. Allan Gibb
i Joan Gibb

na kolegiju PoduzetniStvo
iz policy perspektive

Dr. Gibb i njegova supruga Joan, pro-
fesorica drame, 11. generaciji stude-
nata odrzali su kolegij Poduzetnistvo
iz policy perspektive u okviru kojeg
su timovi studenata kreirali kratke
drame.

Vise o ovom kolegiju, kao i razgovor
s dr. Allanom i Joan Gibb mozete
procitati u rubrici Predstavljamo
kolegij.
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Dr. Singer,

dr. Pfeifer

i mr. Oberman
Peterka

na ICSB konferenciji u

finskom Turkuu

U razdoblju od 13. do 15. lipnja 2007.
u organizaciji Turku school of Econom-
ics u finskom gradu Turku, odrzana je
52. medunarodna ICSB (The Inter-
national Council of Small Business)
konferencija. Tema ovogodisnje kon-
ferencije bila je “At the Crossroads of
East and West: New Opportunities for
Entrepreneurship and Small Business”.
Na konferenciji su, medu vise od 700
sudionika iz cijelog svijeta, sudjelovale
i dr. Slavica Singer, voditeljica posli-
jediplomskog studija Poduzetnistvo,
prof. dr.sc. Sanja Pfeifer i mr.sc.
Suncica Oberman Peterka.

Prof. Singer je bila key note speaker
konferencije i odrzala je izlaganje na
temu “Entrepreneurship Education
and Regional Development - Account-
ability Test for the University and
Local Government” (Poduzetnicko
obrazovanje i regionalni razvoj — test
odgovornosti za sveuciliste i lokalnu
vladu), dok su dr. Sanja Pfeifer i mr.
Suncica Oberman Peterka na konfe-
renciji prezentirale rad pod nazivom
“Assessing entrepreneurship education
programmes in Croatian higher educa-
tion area” koje su napisale u koautor-
stvu s Marinom Jeger, studenticom 11.
generacije poslijediplomskog studija
Poduzetnistvo.

Mr. Mirela Alpeza

i mr. Suncica Ober-
man Peterka na
Harvardu slusale
Portera

Mr. Mirela Alpeza i mr. Suncica Ober-
man Peterka od 13. do 14. prosinca 2006.
sudjelovale su na seminaru Microeconom-
ics of Competitiveness (MOC), odrzanom
na Harvard Business School na Insti-

tute for Strategy and Competitiveness
koji se redovito organizira za sve nove i
postojece ¢lanove MOC mreze. Seminar
je vodio Michael Porter, svjetski poznati
ekonomist, posebno poznat i priznat po
svojim istrazivanjima na podrucdju strate-
gije i konkurentnosti (Porterov model
konkurentskih prednosti, Porterov model
konkurentskih snaga). Na seminaru je
sudjelovalo 70 sveucilista iz svih dijelova
svijeta, koji u svojim programima vec
nude ili Zele imati kolegij iz konkuren-
tnosti (prema curriculumu Instituta za
strategiju i konkurentnost, pri Harvard
Business School). Poslijediplomski studij
Poduzetnistvo dio je MOC mreze od 2003.
godine i u svom programu nudi kolegij
Konkurentnost.

Mr. Mirela
Alpeza, mr. Erceg
i dr. Mirna Leko-
Simié

na 7. medunarodnoj konfer-

enciji Enterprise in Transi-
tion u Splitu

Mr.sc. Mirela Alpeza, mr.sc. Aleksandar
Erceg i prof.dr.sc. Ilan Allon sudjelovali
su s radom na temu “Opportunities and
threats regarding the development of the
franchising business model in Croa-

tia” na 7. medunarodnoj konferenciji
“Enterprise in Transition” odrzanoj od
24. do 26. svibnja 2007. na Ekonomskom
fakultetu u Splitu. Mr. Alpeza izlozila je
ovaj rad koji je nastao kao rezultat bo-
ravka dr. Ilana u Osijeku u rujnu prosle
godine, kada je kao konzultant Centra
za fran$izu Centra za poduzetnistvo
Osijek suradivao na projektu razvijanja
hrvatskih fran$iznih mreza.

Na konferenciji su takoder sudjelovale i
prof.dr.sc. Mirna Leko-Simic, profesorica
na kolegiju Medunarodno poslovanje

i logistika PSPa, prof.dr.sc. Jasna Hor-
vat, profesorica na kolegiju Statistika
Ekonomskog fakulteta u Osijeku i njena
asistentica Josipa Forjan, studentica 10.
generacije Poduzetnistva s radom na
temu “Entrepreneurial characteristics of
Croatian exporters”.

Mr.sc.
Aleksandar Erceg

u Rotterdamu na trecoj
medunarodnoj konferenciji
“EMNet — Economics and Man-
agement of Networks”

Mr.sc. Aleksandar Erceg, student 1. generacije
Poduzetnistva, predavac na kolegiju FranSiza,
od 28. do 30. lipnja 2007. sudjelovao je na trecoj
medunarodnoj konferenciji “EMNet — Econom-
ics and Management of Networks” odrzanoj

na Rotterdam School of Management, Erasmus
University Rotterdam. Na konferenciji je bilo
rijec¢i o svim vrstama mreza, koje izmedu osta-
log ukljucuju i fransize. Mr. Erceg je prezentirao
rad “Opportunities and threats regarding the
development of the franchising business model
in Croatia“ koji su zajedno napisali prof.dr.sc.
Ilan Allon (Associate Professor of International
Business at Crummer Graduate School of Busi-
ness, Rollins College, Florida USA), mr.sc. Mirela
Alpeza (predavacica na kolegiju Business Intel-
ligence poslijediplomskog studija Poduzetnistvo
i voditeljica Centra za fran$izu Osijek) i mr. sc.
Aleksandar Erceg.

Julia Skaro

Mr.

u Berlinu na konferenciji
za mala poduzeca Con-
ference on the European
Charter for Small Enter-
prises

Mr.sc. Julia Skaro, studentica

2. generacije Poduzetnistva, koja
predaje na kolegiju Mala i sre-
dnja Poduzeca u Europskoj uniji,
sudjelovala je na konferenciji za
mala poduzeca Conference on the
European Charter for Small Enter-
prises odrzanoj od 4. do 5. lipnja
2007. u Berlinu. Cilj ove konfe-
rencije, koja se svakih Sest mjeseci
odrzava pod pokroviteljstvom
zemlje predstavnice Europske
unije, ima cilj predstaviti zemlje s
najboljim primjerima smanjivanja
administrativnih i financijskih
prepreka za mala poduzeca.

Jos jedan dokaz
kvalitete
poslijediplomskog
studija
PoduzetniStvo

PSP medu 22 Centres for Dynamic

Entrepreneurship
Poslijediplomski studij Poduzetni$tvo nalazi se medu 22 Centres for Dynamic

Entrepreneurship koja ukljucuju sveucilista i poslovne skole iz cijelog svijeta
gdje se moze uciti o poduzetnistvu i za poduzetnistvo. PSP je u ovom cije-
njenom drustvu zajedno sa SveuciliStem Harvard, SveuciliStem Cambridge,
London Business School, MIT-om (Massachusetts Institute of Technol-
ogy), SveuciliStem Stanford i mnogim drugim renomiranim sveuciliStima.
To je jo$ jedna u nizu potvrda kvalitete PSP-a koji je na polju obrazovanja o
poduzetnistvu i za poduzetnistvo medunarodno prepoznat.
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Studenti-vijesti

PODUZETNICKI BRAK

Emilija Ignatova
i Petar Leko

Poslijediplomski studij
Poduzetnistvo mjesto je novih
poznanstava, prijateljstava i istin-
skih ljubavi. Dokaz tome su Emilija
Ignatova i Petar Leko koji su se upo-
znali upravo na poslijediplomskom
studiju Poduzetnistvo, kao studenti
7. generacije. Emilija i Petar 14. listo-
pada 2006. usli su u najvedi zivotni
poduzetnicki poduhvat - brak.

Sanja Putar i
Slavko Vuli¢

Sanja Putar i Slavko Vuli¢
takoder su se kao i Emilija i
Petar upoznali nakon $to su
upisali poslijediplomski studij
Poduzetnistvo, takoder 7.
generaciju. Svoju “studentsku
vezu” prosle su godine okrunili
brakom.

Mirjana Viduka
i Alen Varenina

su par i prije upisivanja poslije-
Oboije su upisali 9. generaciju,

obveza nije stizala i studirati pa
se zato prikljucila 10. generaciji.

su godine okrunili i brakom.

Mirjana Viduka i Alen Varenina bili
diplomskog studija Poduzetnistvo.

no Mirjana zbog puno poslovnih

Svoju dugogodisnju vezu, prosle

PODUZETNICKI VRTIC

PSP vrti¢ trenutno
broji 181 poduzetnicku
bebu

Krajem 2006. rodila se Jana Gita, kéer Vladimira
Kovacevica, studenta 1. generacije PoduzetnisStva.

Pocetkom 2007. godine poduzetnicki vrti¢
dobiva jos Cetiri nova ¢lana: Mare i Matko,
blizanci Ines Heke, studentice 4. generacije,
Mihaela, kéer Zvonimira Vakanjca, studenta 3.
generacije, te Karla, kéer Domagoja Karacica,
studenta 2. generacije. U 2006. rodila se Marija,
beba poduzetnicko-studentskog para Igora i
Zeljke Ljikar. Sretni roditelji inac¢e su studenti
6. genaracije Poduzetni$tva. Kristina Bilandzi¢,
studentica 9. generacije, rodila je k¢i Katju,
Darija Krsti¢, studentica 1. generacije, rodila je

kéi Magdalenu. Ljubica i Igor Matek, studenti
3. genaracije Poduzetnistva, u poduzetnicki
su vrti¢ “uclanili” svog sina Frana. Nisveta
Osmi¢, studentica 7. generacije po drugi je
put postala ponosna majka kéerkice Adne.
Najnoviji ¢lan poduzetnickog vrti¢a je mala
Klara, kéi Antonije, rodene Matic¢, studen-
tice 4. generacije PoduzetniStva i Tomislava
Matica.

Jos jednom svima cCestitamo i ujedno Vas
molimo: Javite nam $to ima novo!

Novi magistri PoduzetniStva

u 2007. godini
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Ivan Ruzic

student 3. generacije Poduzetnistva,

9. sijeCnja 2007. uspjesno je obranio magistar-
ski rad pod nazivom “Upravljanje odnosima

s klijentima u tvornici ambalaze Belis¢e d.d.”
i tako postao prvi magistar Poduzetnistva u
2007. godini.

Anita Zeli¢ Gerec

studentica 4. generacije Poduzetnistva,
uspjesno je obranila magistarski rad pod na-
zivom “Utjecaj Basela 2 na financiranje malih i
srednjih poduzeca”.

Miljenko Pekic

student 7. generacije PoduzetniStva,
magistrirao je na temu: “Business Intelli-
gence u funkciji kontrole rizika u strateskom
odlucivanju malog poduzeca”.

Snezana Janeska

studentica 6. generacije Poduzetnistva,
magistrirala je na temu: “Postavljanje
poduzetnicke strategije samofinanciranja
neprofitne organizacije”.

Maja TomiSi¢ (Markovic)
studentica 5. generacije Poduzetnistva,
1. generacije u Porecu

magistrirala je na temu: “Razvojni potencijal

%

visoke poslovne skole “S.J.P. “ViSnjan

Mirna Balkic¢

studentica 4. generacije Poduzetnistva
obranila je rad pod nazivom: “Nuznost
poduzetnistva u velikim poslovnim sistemima
- sluc¢aj Hrvatske poste d.d.”

Biljana Dankovic

studentica 7. generacije Poduzetnistva
uspjesno je obranila magistrirski rad pod na-
zivom: “Primjena Value based managementa u
strategijskom odlucivanju”.

Zoran Ivanovic¢

i SiniSa Veselovic
autori Vodic¢a kroz
burzovne pojmove

Zoran Ivanovic i SiniSa Veselovic,

studenti 9. generacije Poduzetnistva, jedni su od autora novog naslova:
“Vodi¢ kroz burzovne pojmove”.

- Projekt je zapoceo prije Cetiri godine, kada je skupina prijatelja
odlucila istraziti kako trgovati dionicama na burzi. Pokusavajuci
pronadi domacu literaturu o ovom izazovnom podrudju nasli smo

se zbunjeni. Naime, literature je bilo vrlo malo i pisana je za ekono-
miste, a ne za laike. U tome smo prepoznali poslovnu priliku i odlucili
napisati priru¢nik, u kojemu ¢e biti objasnjeni osnovni pojmovi o
dionicama i burzama, na jednostavan i razumljiv nacin. Projektni tim
se sastojao od pet ¢lanova: troje ekonomista, jedne pravnice i jednog
inzenjera. Istrazujudi strane i domace web stranice, literaturu i trgo-
vanje na virtualnim burzama, prikupili smo materijale za nas vodic¢ i
poceli raditi na sadrzaju. — za PSP news, objasnili su nam Ivanovi¢ i
Veselovic.

Prosle godine projekt je priveden kraju, a prvo izdanje publikacije
,Vodi¢ kroz burzovne pojmove® distribuirano je u obliku poklona.

- Zeljeli smo od nasih prijatelja i poslovnih partnera dobiti konstruk-
tivne kritike, kako bi unijeli poboljsanja u drugo izdanje, koje ¢e izaéi
na izdavacko trziSte. — razlog tome objasnili su autori.

Svima zainteresiranima, Vodic je na raspolaganju u knjiznici poslije-
diplomskog studija Poduzetnistvo

Bar's News—
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OTVORITE BODY CREATOR CENTAR U VASEM GRADU

Specijalizirani centri za prirodno mr8avljenje i preoblikovanje Zenske figure
‘Body Creator’ nude formulu ‘kljué u ruke’ koja obuhvaca sve tehnicke i
strukturalne aspekte vezane za pripremu centra, opremu marketinske i
promotivne usluge, pomoc¢ pri stavljanju u pogon, pocetnu obuku i stalno
usavrSavanje, odrzavanje itd. Radi se o jasnoj i ucinkovitoj formuli koja
omogucava dobru zaradu primaocima franSize i odliéne rezultate krajnjim
korisnicima, a sve to zahvaljujuci odli¢noj metodi i pouzdanosti marke
Body Creator koja je ojacana jakom institucionalnom reklamom u
medijima.

Sto nudi fransiza Body Creator ?

* VaSu ekonomsku neovisnost
* uhodani posao i poznatu marku
* ekskluzivnost na odredeni teritorij

* znanje, iskustvo i know-how

* povrat ulaganja unutar 18 mjeseci

* software za rukovodenje poslovanjem u centru

* savjetovanje pri svakom aspektu Vadeg poslovanja

+ obuku Va$eg osoblja u trajanju od mjesec dana

* najsuvremeniju opremu za mravljenje i preoblikovanje figure

Fran3iza ima nekoliko formata: ‘mono’, ‘mini’ i ‘optima’, a dostupna je za
mjesta sa i viSe od 20 000 stanovnika. Cijene fran$ize po principu ‘klju¢ u
ruke’ su od 37000 € do 58 000 € (ukljuCujuci potrebnu opremu), ovisno o
veli€ini centra i broju stanovnika koji gravitiraju podrucju za koje se daje
ekskluzivnost.

Sve informacije o franSizi ‘Body Creator’, tel: 01 - 49 20 625, 098 22 83 80 ili

info@bodycreator.com www.bodycreator.com

Simona Goldstein
studentica 9. generacije
Poduzetnistva, urednica
publikacije Indeks otvorenosti
drustva - Hrvatska 2006.

Simona Goldstein, studentica 9.
generacije Poduzetnistva, urednica je
publikacije Indeks otvorenosti drustva
— Hrvatska 2006.g. Instituta za de-
mokraciju iDEMO. Institut je osnovan s
ciljem razvijanja projekata javnih politika
i unaprjedivanja demokracije, a projekt
osmisljavanja metodologije, odnosno
nacina ispitivanja otvorenosti drustva
jedan je od vaznih aspekata postizanja
ciljeva Instituta za demokraciju iDEMO.

Inicijativu za osmis$ljavanje projekta
Indeks otvorenosti drustva pokrenula
je upravo voditeljica poslijediplomskog
studija Poduzetnistvo dr. Slavica Singer,
inace i dugogodis$nja ¢lanica Upravnog
odbora Instituta Otvoreno drustvo
Hrvatska.

Dr. Singer takoder je uz grupu autora
zasluzna za identificiranje i kreiranje me-
todologije Indeksa otvorenosti drustva.

Uz dr. Singer, autori su: Aida Bagic,
Dragan Bagi¢, Zarko Baji¢, Ivan Buri¢,
Davor Gjenero, Vesna Kesi¢, Drazen Lalic,
Tihomir Ponos$, Zrinjka Perusko, Tomi-
slav Reskovac, Marina Skrabalo, Velimir
Sonje, Aleksandar Stulhofer, Ksenija
Turkovi¢ i Nenad Zakosek.

Ova publikacija osim u biblioteci posli-
jediplomskog studija Poduzetnistvo,
dostupna je na www.idemo.hr.
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“Egzistencijalni uvjeti ne mogu biti izlika
Za neetiCno ponasanje”

intervju:
eph

Dr. Joseph Lapalombara sa Sveucilista Yale predavao

na kolegiju Poslovna etika (Ethical approach to business problems)

Dr. Joseph LaPalombara, emeritus na SveuciliStu Yale, = krupnog kapitala Sirom svijeta na SveuciliStu Yale pre-

profesor politickih znanosti i menadzmenta, ¢iji su daje sedam razlic¢itih tema od kojih je jedna poslovna
studenti bili Robert Putnam, Hugh Heclo i Sidney etika, no na poslijediplomski studij Poduzetnistvo je
Tarrow, konzultant je brojnim poduzecéima i orga- 10. generaciji do$ao cijeli kolegij odrzati upravo na tu
nizacijama od kojih su samo neke Carnegie Cor- temu zbog dugogodi$njeg visokog indeksa korupcije u
poration, Rockefeller fondacije Ford i Olivetti, U.S. Republici Hrvatskoj.

Department of State, Alcoa, Citicorp, Exxon Interna-
tional, Fiat, General Electric i IBM. S dr. LaPalombarom razgovarali smo o etici u po-

Dr. LaPalombara u okviru svog kolegija o ulaganju slovanju.
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nenju: L. JOSeph Lapalombara
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Neki smatraju da je eticno ponasanje
u biznisu luksuz u drzavama kao sto
je Hrvatska, gdje je visoka stopa ne-
zaposlenosti, nizak BNP i gdje os-
novne egzistencijalne potrebe nisu
zadovoljene. Kako to komentirate?

- Nai$ao sam na taj argument mnogo puta.
Mnoge zemlje u razvoju smatraju, ne bez
osnove, da je uvodenje kod njih istog seta
etickih poslovnih principa koji trenuta¢no vri-
jede u razvijenim ekonomijama nepravedno i
nerealno. Neki smatraju da takvi zahtjevi nisu
nista drugo nego jos jedan primjer ekonom-
skog imperijalizma zapadnog tipa. To
misljenje je snazno potkrijepljeno ¢injenicom
da je u danas visoko razvijenim, bogatim
drustvima, jo$ takoreci nedavno u poslovanju
vladao zakon dzungle. Oni koji se sluze
takvim argumentima jednostavno bacaju
dimnu zavjesu. Pokus$avaju izbjeci prihvacanje
odgovornosti za svoje postupke i neeticno
ponasanje u poslovanju.

Kada je zivot ili opstanak organizacije
u pitanju, na koji se nac¢in oduprijeti
neeti¢cnom ponasanju?

- Uprava i menadzeri moraju nadi vremena i
istraziti alternative koje ¢e proizvesti isti po-
slovni rezultat ili blizu toga, a nece se morati
zrtvovati eticnost. Egzistencijalni uvjeti ne
mogu biti izgovor za neeticne odluke kojima
¢e se ugroziti zaposleni, okoli$, poslovni par-
tneri. Ako budemo kultura u kojoj se smatra
da za tvrtku postoji jedan i samo jedan motiv,
a to je maksimizacija profita pod svaku cijenu,
tada smo u bezizlaznoj situaciji. Nadam se da
ova bolest, toliko rasirena u americkoj po-
slovnoj zajednici, nece posve zahvatiti
Europu. Nazalost, ¢ini mi se da u sve vecoj
mjeri americki model kapitalizma, neobu-
zdan starijim, dubljim i humanijim europskim
stanoviStima trzi$ta i kolektiviteta, pronalazi
svoj put i s ove strane oceana. To nece biti
dobitna kombinacija za Europljane.

Koliko je poslovna zajednica kriva za
korupciju u drustvu?

- U SAD-u kazemo: za tango je potrebno dvo-
je. Ako je netko iz biznisa upleten u korupciju,
s druge strane je netko iz drzavnim struktura.
No, mislim da su stvari otisle dalje i dublje od
toga. U SAD-u je, primjerice, korupcija pocela
prodirati u cijelo drustvo. Institucije koje su
kroz povijest bile neposredno ukljucene u
kreiranje osjec¢aja pojedinca, degeneriraju veé

Ne znam dovoljno o situ-
aciji u Hrvatskoj da bih
mogao razumjeti s kakvim
okruzenjem se poduzetnici
ovdje suocavaju. Trebao bih
znati postoje li odredene
dimenzije ovog drustva, nje-
gove ekonomije, aspiracija i
stvarnog razvojnog potenci-
jala, koje bi ucinile logi¢nijim,
ili zaista prijeko potrebnim
ne zahtijevati od hrvatskih
poduzeca da se ponasaju
eti¢no koliko bi se ponasala
na nekom drugom mjestu.

Ne isklju¢ujem mogucénost da

dugo vremena. Rijec je o obitelji, selu, crkvi, o
sustavu Skolstva. Bududi da te institucije vise
nisu sposobne kreirati moralnu bazu drustva
u cjelini, ljudi se kre¢u u manje moralnom i
eticnom, a viSe korumpiranom smjeru. Danas
je na nasim sveucilistima u SAD-u glavni pro-
blem plagiranje. Cinjenica je da nasi studenti
ne rade svoj posao, ve¢ predaju radove koje
su drugi napravili i koje ironi¢no prezentiraju
kao svoje. Ako imate kulturu u kojoj ljudi
misle da je u redu ukrasti necije ideje ili necije
zasluge, ako se neki oblici laganja i varanja
smatraju normalnim i prihvaceni su u obitelji-
ma, $kolama, nekim drugim dimenzijama
ljudskih i socijalnih veza, zasto od poslovne
zajednice ocekivati da bude drugacija?

Sugerirate povecanu regulaciju od strane
drzave ?

- Upravo tako. Glupost je vjerovati da ¢e
industrija biti samoreguliraju¢a u moralnom
smjeru. To generalno vrijedi. Predajem na
Sveucdilistu Yale kolegij koji se odnosi na pro-
tok direktnog stranog kapitala Sirom svijeta.
Posto sam bio savjetnik mnogim tvrtkama,
mislim da znam vrste razmatranja prilikom
donosenja odluke o tome gdje investirati

pod odredenim okolnostima,
kao sto su ove koje egzistiraju
u Hrvatskoj, moze biti vazno
za vas u sljedecih pet ili deset
godina da se ne pridrzavate
specificnih principa eticnog
ponasanja kakav bi bio slucaj
da ste razvijeni kao napredne
industrijske zemlje. Mislim da
bi bilo Steta da je to neophod-
no, ali ostavljam kao otvoreno
pitanje postoje li takve okol-
nosti ili ne. Voljan sam slusati.
Ali slusao bih sa skepti¢cnim

uhom!

izvan vlastitih granica. Drzava s visokom ra-
zinom korupcije, u kojoj se razumna koli¢ina
predvidivog eti¢nog poslovnog ponasanja ne
podrazumijeva, pla¢a kaznu, a to je manje
stranog direktnog ulaganja nego $to bi bilo da
su eti¢ki standardi visi. Steta za takvu drzavu
je da ¢e njen cjelokupni ekonomski razvoj
sigurno biti usporen.

Sto je s Hrvatskom, u kojoj je vrlo ¢esto
biti neetican i korumpiran ekonomski
isplativije nego biti etican?

- Mi to zovemo problemom cinkaro$a. Spo-
menuo sam plagiranje medu studentima. Na
Yaleu imamo kod casti koji nalaze studentu
koji zna da se neki drugi student ponasa
neeti¢no da ga prijavi sveuciliSnim vlastima.
To se, medutim, rijetko dogada, jer je stu-
dentska kultura takva da ¢e cinkarosa kolege
izbjegavati i bojkotirati. Ako je to slu¢aj medu
studentima, mozemo zamisliti $to se takvim
cinkaro$ima dogada u drzavnim birokraci-
jama ili tvrtkama. U tvrtkama ¢e cinkaro$
mnogo c¢esce zavrsiti tako da izgubi posao,
nece biti promoviran ili ée dobiti najgori
mogucdi posao. Dva su moguca rjeSenja te
vrste problema u poslovnom svijetu. Jedan je

da vodstvo tvrtke uspostavi drugacije norme,
drugi da drzava na neki nac¢in ekonomski
nadoknadi $tetu onome tko otkrije ozbiljno
neeti¢no ponasanje u svojoj tvrtki.

A Sto ako je vodstvo takoder korumpirano,
vodstvo u organizaciji i vodstvo u drzavi?
Ne svi, ali vec¢ina?

- Ako imate takvu vladajucu i korporativnu
kulturu, vrlo ste blizu zakona dzungle. U
takvim okolnostima drzava ne moze interve-
nirati, jer se njeni sustavi ili moralnost i eticki
kod ne razlikuju od poslovne zajednice. To bi
zaista bilo vrlo blizu bespomo¢noj situaciji.
Ono $to ¢u pokusati napraviti sa studentima
10. generacije poslijediplomskog studija
Poduzetnistvo jest razviti nesto poput profila
situacije u Hrvatskoj. Velike tvrtke ne izraduju
vise profil drzave u koju ¢e ulagati samo na
osnovi ekonomskih varijabli. Pokusavaju
ocijeniti granicu do koje su i neekonom-

ski aspekti drzave transparentni, stabilni i
dovoljno sigurni da jamce riskiranje direktnog
ulaganja. Ako je jedina pretpostavka do koje
¢e investitori do¢i o poslovanju i poslovno

Nisam dosao ovdje stu-
dentima poslijediplom-
skog studija PoduzetniStvo
propovijedati o tome

kako bi trebali biti dobri
kao mi. Dolazim iz drzave
gdje smo u posljednjim
godinama imali primjere
zaprepaScujuceg neeticnog
ponasanja koje se moze
zamisliti od strane nekih
prethodno najrespektabil-
nijih industrijskih i finan-
cijskih poduzeca, od kojih

su mnoga dugi niz godina

orijentiranim aspektima lokalnog okruzenja
da su u sustini korumpirani i nepredvidljivi,
tada ¢e jedino budale odluditi riskirati u takvo
okruzenje potopiti kapital.

Kako netko moze biti siguran da se ljudi u
poslovanju ponasaju eticki?

- Istina, nemoguce je broj¢ano dokazati da
eticno ponasanje u biznisu donosi dividende
i viSe materijalnih dobara nego kada ga nema.
No, primjetno je da strani kapital lakSe i s
manje zahtjeva za premijom visokog rizika
dolazi u okruzenja koja se drze zakona, koja
su postenija i pouzdanija u svojim poslovnim
vezama.

Koje vrste poslovnih situacija mogu po-
duzetnike u malim poduzeéima dovesti
do teskih i losih moralnih odluka?

- Za mala poduzeca eticke odluke imaju veze s
ekonomijom gotovine. Pred male poduzetnike
Cesto se postavlja jedno pitanje: do koje
granice Zele prijaviti koliko novca zaraduju.
S druge strane, mala i srednja poduzeca su u

tvrdila da vjeruju i slijede
moralne i eticke principe po-
slovanja. Umjesto toga, mnogi
menadzeri i ¢lanovi uprave
ovih istih firmi nisu nimalo
oskudijevali u raskalasenosti
svog loseg ponasanja. Nisam
jedan od ljudi koji vjeruju da
su financijske i industrijske
zajednice tzv. naprednih indu-
strijskih zemalja po definiciji
superiorne poslovnoj praksi
tzv. nerazvijenih ili zemalja u

razvoju. Upravo suprotno.

boljoj poziciji da uspostave etiCnije ponasanje
nego velike korporacije, jer su najcesce pot-
puno ili dijelom u vlasnis$tvu jednog vlasnika,
koji moze uspostaviti standarde ponasanja.
Za njih su dva problema vrijedna paznje. Prvi
je drzava, koja od nacionalnih do regionalnih
i lokalnih razina moze opteretiti ta poduzeca
velikom koli¢cinom odredbi, pa je neki oblik
utaje ili nedostatka etike za njih zaista jedina
opcija opstanka. To implicira vi$e socijalno-
politicku nego striktno ekonomsku diskusiju.
Drugi, a povezan s prvim, vjerojatnost je da
lokalni poduzetnici sklope tajni sporazum s
lokalnim vladajuc¢im autoritetima i zajedno
konstituiraju neeticno okruzenje i za biznis i
za vladu.
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Osobitosti za uspjesno poslovanje Promovirano 16. novih magistara znanosti
prvi naslov u nakladi poslijediplomskog studija PoduzetniStvo poslijediplomskog studija Poduzetnistvo

Osobitosti za uspjesno poslovanje podnaslova Prakti¢ni vodic¢ za uspjeSan
poslovni razvoj, ¢iji su autori David Hall i Dinah Bennet, prvi je naslov
objavljen u nakladi poslijediplomskog studija Poduzetnistvo, zahvaljujuci
dugogodisnjoj suradniji s dr. Allanom Gibbom, emeritusom poslovne $kole
Durham iz Velike Britanije.

Ovaj je vodic¢ nastao kao rezultat istrazivanja njegovih autora kojem je povod
bio pretpostavka da poduzetnici najradije u¢e od drugih uspjesnih po-
duzetnika. Istrazivanje provedeno na 30 Osobitih poduzeca potvrdilo je ovu
tezu, a nakon izdavanja Osobitosti za uspjesno poslovanje, stotine poduzeca
koristilo je ovaj vodi¢ u svom poslovanju.

Cilj je ove knjige ,,Pomoci poduzecima prezivjeti, promijeniti se i rasti
prenosenjem Osobitosti za uspjeh odredenog broja uspje$nih poduzeca.“
Osim u poduzeéima, vrlo prakti¢no i uspjesno se moze Koristiti i primjenjivati
na svakom radnom mjestu uz poduzetnicki nac¢in razmisljanja

Ovaj prakti¢ni vodi¢ za uspjesan poslovni razvoj, studenti 10. i 11. generacije
koristili su kao literaturu u sklopu predmeta Prepoznavanje poslovnih prilika
na 1. semestru. Knjiga je prevedena i objavljena uz dozvolu autora i izdavacke
kuce Management Books 2000 Ltd iz Velike Britanije.

Knjigu mozete kupiti u kabinetu poslijediplomskog studija Poduzetnistvo po
cijeni od 50 kuna.

Petra Brljafa Tom¢i¢ Zeljko Klepo magistri su znanosti iz Poduzetni$tva pro-
movirani na 4. promociji poslijediplomskog
Aleksandra Cibreva Anamarija Mandié studija Poduzetnistvo.
S':“n CENTAR ZA Sunc¢ana Cori¢ Dundovi¢ Dalibor Pudi¢ Ova p rom‘.)dja imala je I.neduna.mdni o
_ OBRAZOVANJE ODRASLIH predznak jer su promovirane tri studentice iz
S—I-Udln ) . Natasa Dimovska Sandra Sendar Makedonije. Promocija je odrZana na Eko-
Skola sa tradicijom . nomskom fakultetu u Osijeku, a gost promo-
— Ljiljaﬂa Dr agiéié Milena Skoro cije bio je Goran Radman, ¢lan Nacionalnog

Koda uéite - uiite od nojbolgh : 1T cedifichonl predavad|, jedini Microsoft Autoriziran] vijeca za konkurentnost i predsjednik korpo-

Training Centar $esnoest goding s vVoma so ;:_nfem ‘Iﬂﬂmlzﬂumr{:ﬁn-.n poloznika. | LJUblca Hristovska Antonija Vujnovic Matic racije Microsoft za jugoisto¢nu Europu.
~U W R SO0 NP B0 LIERR I pOVENENIe Domagoj Karaci¢ Jelena Verner Legcevic i
;;/ . Novu promociju najavljujemo za jesen 2007.
WEB DIZAJNER Maja Karic Mirna Weiss,

SISTEMSKI | MREZNI ADMINISTRATOR UPRISI I INEORMACIJE
RACUNALNI PROGRAMER VB.NET
GRAFICKI DIZAJNER

AutaCAD OPERATER o
RACUNALNI OPERATER

SAMOSTALNI KNJIGOVOBA
ECDL OPERATER
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Zadruga PODUZETNICKA MREZA

Centar za promicanje i razvitak poduzetnistva

Najave dogadanja za jesen 2007.:

Promocija magistara b I e L ey LA JINa
" dobre ljudske osobine
Poduzetnistva '5{.";- IC | F. LUSKC OsLDLIIC

Obratite nam se s punim povjerenjem
e ﬂﬂ[[ﬂ Al lhll*IIﬂﬂ[ll‘ \ i postanite jedan od uspjesnih
o 001G pou ﬂﬂﬂ[\\ql K boduzetnika u nazo]

[— PODUZETNICKOJ MREZI

Proslava deset godina
postojanja Centra
za poduzetnistvo Osijek

Www.jupiter-software com
R
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- Knjigovodstvene usluge - Informaticka edukacija za
poduzetnike - Seminari za poduzetnike « Poduzetnicke tribine -
Poslovni planovi - Investicijski elaborati « Gospodarski
programi - Promocija poduzetnistva
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Kralja Zvonimira 10 - 31327 Bilje
tel: 031 75 14 80 - fax: 031 75 14 81

www.zpm.hr - zpm@zpm.hr
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