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Dijelovi knjige mogu se koristiti uz obvezno cjelovito navoenje izvora. 

Predgovor

Sajmovi su za obrtnike oduvijek bili vrlo vaæno mjesto za predstavljanje
vlastitih proizvoda. Meunarodni sajmovi posebno su vaæni jer otvaraju 
put prema novim træiπtima i potiËu izvozne aktivnosti. 

Nastup na sajmovima koristi obrtniku jer moæe potvrditi vlastitu konku-
rentnost u usporedbi s drugima, a takoer, sajmovi su i mjesto razmjene
poslovnih informacija. Stoga Hrvatska obrtniËka komora (HOK) ulaæe
znatne napore za promidæbu obrtniËkih proizvoda i za kolektivni nastup
obrtnika na domaÊim i inozemnim sajmovima. 

Vlastitim sredstvima, a unatrag nekoliko godina i uz potporu Vlade RH,
HOK sufinancira nastup Ëlanova obrtniËke komore na lokalnim i regional-
nim obrtniËkim sajmovima u zemlji te na meunarodnim sajmovima u
zemlji i inozemstvu. Svake godine HOK objavljuje i viπejeziËni katalog 
obrtniËkih proizvoda s namjerom predstavljanja proizvoda i usluga na 
sajmovima te u drugim poslovnim prigodama. Zainteresirani mogu 
podatke pronaÊi i putem Internet stranica HOK-a www.hok.hr . 

U cilju unapreenja organiziranog nastupa na sajmovima, Upravni odbor
HOK-a usvojio je Pravilnik o organizaciji nastupa Ëlanova HOK-a na 
sajmovima u zemlji i inozemstvu s protokolom kojim se pobliæe odreuju
prava i obveze, kako organizatora obrtniËkog sajma, tako i izlagaËa. 

HOK izdaje i ovaj VodiË s namjerom da izlagaËima i organizatorima 
olakπa pripremu za nastup na sajmu.

VodiË je pisan kao podsjetnik o vaænijim pojmovima koji se odnose 
na sajmove i kao podsjetnik za radnje koje treba obaviti prije sajma, 
tijekom i nakon sajma. 

Vjerujem da Êe ovaj VodiË biti koristan svakom obrtniku koji æeli proπiriti
poslovne kontakte putem sajmova, a za dodatne informacije mogu se
obratiti struËnoj sluæbi HOK-a. 
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UVOD 

VodiË je pisan kao podsjetnik obrtnicima izlagaËima, neovisno o tome
imaju li ili nemaju iskustva u izlaganju na sajmovima.

Novi izlagaËi dobit Êe korisne informacije. Ovaj VodiË neÊe im dati odgovor
na sva pitanja vezana uz izlaganje, ali na zajedniËkom πtandu ≈iskusni√
izlagaËi uvijek pomaæu novim izlagaËima.  

Sve navedeno u VodiËu dobro je poznato ≈iskusnim√ izlagaËima, ali
svakom od nas dogodi se da ponekad zaboravimo neku ≈banalnu sitnicu√
koja nam je nuæna na sajmu.

Ovaj VodiË koristit Êe i organizatorima kolektivnog nastupa na sajmu, ali i
udruæenjima i podruËnim komorama koje se pripremaju organizirati sajam.
U prilogu je i Protokol o nastup na sajmovima, sastavni dio veÊ spomenu-
tog Pravilnika, koji pojaπnjava pripremu i organizaciju nastupa na sajmu.

Obrtnicima Êe svakako pomoÊi i podatak da su na nivou svih podruËnih
obrtniËkih komora osnovani Odbori za sajmove i druge promidæbene
aktivnosti, te da Odbor Ëine obrtnici. Zadaci Odbora usmjereni su da u
suradnji sa struËnom sluæbom Komore pomaæu obrtnicima u izradi plana
nastupa na sajmovima, kao i uspjeπnoj pripremi nastupa na sajmu.

Æelja nam je da u ovom VodiËu naete odgovore na najvaænija pitanja
vezana uz sajmovanje, da jednostavnije planirate nastup na sajmu, da lakπe
odluËite na kojim sajmovima æelite nastupiti, s kakvim izloπcima, kako ih
prezentirati, πto sve poduzeti da bi vaπ izlazak na strano ili domaÊe træiπte
bio πto uspjeπniji.

Sajam je mjesto gdje jedan kontakt moæe promijeniti æivot!

1. ZA©TO IZLAGATI NA SAJMU

Ovo pitanje vjerojatno je bar jednom postavio svaki izlagaË kada je 
poËeo nastupati na sajmovima, buduÊi da je rijeË o znatnim financijskim
sredstvima, neizvjesnom poslovnom uspjehu te potrebnom vremenu 
koje bi sigurno znao iskoristiti u svojoj radionici. 

IzlagaË treba postaviti i drugo pitanje: Da li se veÊe kompanije i meunaro-
dni koncerni razbacuju novcem kada ne propuπtaju ni jedan veÊi sajam u
svijetu? Odgovor i rjeπenje treba traæiti u formiranju cijene proizvoda koja
sadræi i dio za nastup na sajmu.

Kod odluke ∑ nastupiti na sajmu ili ne ∑ imajte na umu poznatu misao: 
≈Kad biste dolar prodavali po 90 centi, i to treba reklamirati.√ 

Da bismo lakπe donijeli ispravnu odluku o nastupu na sajmu, moramo
obratiti pozornost na sljedeÊe Ëinjenice.

Sajam je:
• izlazak na træiπte
• cjelovita promotivna aktivnost poduzetnika i njegova proizvoda
• instrument izravne prodaje
• prilika za upoznavanje konkurencije
• uvid u vlastitu poziciju na træiπtu.

Osim toga, sajam je mjesto:
• na kojem moæemo prikupiti razliËite korisne informacije
• gdje je na relativno malom prostoru izloæena velika koliËina raznih 

proizvoda ∑ sagledavanje ponude i potraænje
• gdje je velika fluktuacija ljudi razliËitih profila ∑ iz struke, trgovci i sliËno
• gdje moæemo doÊi do novih ideja
• putem kojeg plasiramo informaciju o svojoj proizvodnji
• na kojem upoznajemo ljude iz struke i s njima razmjenjujemo iskustva.

Redovitim nastupom na sajmu:
• dokazujemo da smo stabilan obrt s kojim je sigurno poslovati
• pokazujemo da imamo kvalitetan proizvodni program 
• izravno kontaktiramo s potencijalnim kupcima 
• osiguravamo træiπte, ≈imati træiπte danas, ne znaËi imati ga i u 

buduÊnosti√
• prihvaÊamo izazov konkurencije i potvrujemo vlastitu vrijednost
• saznajemo vrijedne informacije ∑ ponuda, potraænja, konkurencija,

nove ideje i sliËno ∑ (≈kvalitetna i pravodobna informacija ∑ naj-
vrjednija roba√) . 
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Kod donoπenja odluke o nastupu na sajmu dobro je znati i podatke o 
istraæivanju poduzeÊa, a koje je objavila Meunarodna asocijacija sajmova
(AUMA):
1. U rangiranju komunikacijskih instrumenata, poduzeÊa su na prvo mjesto

stavila osobnu prodaju (60%) 
• sajmove i izloæbe na drugo mjesto (57%) 
• izravno oglaπivanje (36%) na treÊe, zatim slijede
• struËni Ëasopisi, online i prezentacija tvrtke s cca 30%, a 
• gospodarski tisak i TV/radio su na zaËelju s 13% odnosno 11%.

2. Sajam kao multifunkcionalni instrument ocijenjen je da:
• poveÊava poznatost poduzeÊa u 85% ispitanika 
• obnavlja postojeÊi kontakt s kupcima te pomaæe u pridobivanju novih 

kupaca (70%) 
• osigurava prisutnost na træiπtu i pomaæe u uvoenju novih proizvoda 

(60%), a na zaËelju je djelovanje sajma na donoπenje odluke kupca 
(33%) te zakljuËivanje ugovora (29%).

1.1. Kolektivno ili samostalno izlaganje

Komora kao organizator nastupa obrtnika na sajmu ima za cilj promovira-
nje rada svojega Ëlanstva i omoguÊava povoljniji nastup obrtnicima radi
prezentacije njihovih proizvoda i usluga.

Kolektivni nastup ima prednosti za izlagaËe koji:
• nemaju vlastitog iskustva
• ne mogu provesti sve potrebne radnje za samostalni nastup
• trebaju manju izlagaËku povrπinu (organizator sajma odreuje 

minimalnu veliËinu prostora, koja je obiËno 16 m2)
• æele smanjiti troπkove nastupa.

Samostalni nastup odgovora iskusnim izlagaËima koji imaju izbor roba /
usluga za predmetno træiπte i mogu podnijeti sve prateÊe troπkove 
(detaljnije u poglavlju o izraËunu troπkova nastupa ∑ prilog broj 3.).

1.2. Informacije o sajmovima koji se sufinanciraju, 
o uvjetima nastupa:

• nalaze se na WEB-u Hrvatske obrtniËke komore www.hok.hr
• objavljuju se u glasilu Hrvatske obrtniËke komore ∑ ObrtniËkim 

novinama
• mogu se dobiti u æupanijskim obrtniËkim komorama 

(adresar u prilogu broj 8). 

2. KAKO BITI ZAPAÆEN IZLAGA»?

2.1. Ciljevi nastupa 

• Razvojem sajmova i sajamskih aktivnosti prodaja proizvoda i skla-
panje ugovora nisu viπe jedini prioritetni ciljevi nastupa na sajmovima.

• Iako je sklapanje poslova na sajmu joπ uvijek vrlo znaËajno, sve viπe 
jaËa promotivna uloga sajma.

• Industrijalizacijom, automatiziranjem proizvodnje, træiπte je 
≈preplavljeno√ razliËitim vrstama proizvoda i usluga.

• Kako bi proizvod ≈naπao svog kupca√ potrebno je razvijati 
promotivnu aktivnost. Sajam je jedno od mjesta promocije.

Ciljevi izlaganja na sajmovima 
• izravna prodaja proizvoda posjetiteljima sajma 
• prodaja proizvoda s ciljem sklapanja ugovora te na taj naËin 

stjecanje kupaca
• πirenje prodaje nastupom na novim træiπtima
• upoznavanje træiπta s novim proizvodom
• zadræavanje postojeÊe pozicije na træiπtu
• provoenje marketinπkog istraæivanja
• utjecaj na potroπaËa:

- mijenjanjem navika potroπaËa
- privikavanjem na nove proizvode
- omoguÊavanjem neplanirane kupovine.

2.2. Planiranje izlaganja

• Izlaganje na sajmovima nije nimalo jednostavan i lak posao!
• O planiranju nastupa ovisi krajnji ishod izlaganja ∑ dobrim planiranjem

ostvaruju se maksimalni efekti. 

O Ëemu moramo voditi raËuna prilikom planiranja izlaganja na sajmovima:
1. izvrπiti odabir sajma 
2. procijeniti veliËinu potrebnog izlagaËkog prostora 
3. odabrati osoblje koje Êe biti na πtandu
4. planirati promotivne aktivnosti tijekom sajma 
5. planirati financijska sredstva.
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2.2.1. Odabir sajma

Pitanje: Koji su sajmovi najbolji za prezentaciju mog proizvoda?

Ovisno o proizvodima koje nudimo moæemo nastupiti na: 
• OP∆EM sajmu ∑ roba πiroke potroπnje ili proizvodi za daljnju 

proizvodnju 
• SPECIJALIZIRANOM sajmu, koji je usmjeren na odreenu vrstu 

proizvoda, primjerice bijela tehnika, ili ciljnu grupu, npr. lovci. 
Ovi sajmovi mogu biti:

- otvorenog tipa ∑ otvoren za sve koji æele posjetiti sajam, 
od struËnog posjeta do graanstva

- zatvorenog tipa ∑ moguÊe uÊi samo s pozivnicom ∑ ovi sajmovi 
namijenjeni su prije svega okupljanju proizvoaËa iste djelatnosti, 
npr. sajam zlata, dragog kamenja i sliËno, omoguÊava sagledavanje 
vlastite proizvodnje, konkurencije, razvoj proizvoda, poslovno 
povezivanje s proizvoaËima iste struke.

Specijalizirani sajmovi otvorenog tipa mnogo su ËeπÊi nego sajmovi
zatvorenog tipa.

• PRIGODNOM sajmu ∑  to je uvijek sajam πiroke potroπnje ∑  uskrπnji, 
novogodiπnji i sliËno.

S obzirom na geografsku pripadnost izlagaËa razlikujemo meunarodne 
i domaÊe sajmove, koji mogu biti regionalni i lokalni.

Vrsta sajma utjeËe na pripremu nastupa, odabir poslovne strategije, selekci-
ju proizvoda i osoblja koje Êe ga predstavljati.

Kada smo odredili vrstu sajma na kojem æelimo izlagati, treba voditi raËuna
o sljedeÊem:

• izabrati sajmove koji svojom tematikom najbolje zadovoljavaju naπe 
proizvode (na sajmu metala i metalnih konstrukcija nema smisla 
izlagati ukrasnu keramiku)

• voditi raËuna o zemlji, odnosno regiji u kojoj se sajmovi odvijaju
• voditi raËuna o terminu odræavanja ∑ odabrati one koji najbolje odgo

varaju ciklusima vaπe proizvodnje, posebice ako je plasman proizvoda 
vezan uz sezonski karakter, πto je osobito vaæno u poljoprivredi i turizmu.

2.2.2. Prilikom procjene veliËine izlagaËkog prostora treba voditi 
raËuna o:

• proizvodu ∑ njegovoj veliËini
• koliËini proizvoda
• naËinu kako ga izloæiti

U sluËaju neadekvatnog postavljanja izloπka, moæe se dogoditi da proizvod
bude nezapaæen ili da ne privuËe æeljenu pozornost.

2.2.3. Prilikom planiranja osoblja koje Êe biti na πtandu osobito
treba voditi raËuna o sljedeÊem:

• naËinu izlaganja ∑ kolektivna izloæba treba manje osoblja; samostalno 
izlaganje ∑ viπe osoblja

• veliËini sajma ∑ broj izlagaËa, broj posjeta (pokazatelji iz prethodnih 
godina)

• oËekivanu posjetu
• broju unaprijed dogovorenih poslovnih razgovora 
• smjeπtaju djelatnika koji Êe biti na sajmu

2.2.4. Planiranje promotivnih aktivnosti tijekom sajma:

• za novi proizvod dobro osmisliti njegovo predstavljanje (o kvalitetnom 
predstavljanju ovisi buduÊnost proizvoda)

• za usavrπen proizvod ∑ istaknuti poboljπanja, inovacije
• postojeÊi proizvod ∑ osmisliti ≈magnet√ za privlaËenje kupca ili 

posjetitelja (postavljanje panoa æarkih boja, rotacionih vitrina, balona, 
vodenih stupaca i sliËno) 

• izlaganje popratiti i oglasom u medijima, pisanim i elektronskim 
(pojaπnjenja data pod toËkom 4)

• ciljano pozvati potencijalne kupce pozivnicama s ulaznicama

2.2.5. Planirati financijska sredstva ∑ ovaj segment je najvaæniji,
buduÊi da je nastup na sajmu skup:

• za samostalni nastup biti Êe nam potrebna veÊa financijska sredstava
• za organizirani ∑ zajedniËki nastup bit Êe nam potrebna manja 

sredstva kao na primjer za: 
- izloæbeni prostor ∑ unajmit Êemo manji prostor (zajedniËka 

komunikacija, kuhinjski prostor, prostor za razgovore)
- troπkovi transporta bit Êe manji
- ne plaÊa se prijavna pristojba
- treba manje osoblja
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2.3. Priprema nastupa obuhvaÊa:

1. prijavu
2. osmiπljavanje nastupa
3. izbor izlagaËkog prostora
4. pripremu izloæaka ∑ izloπci, promotivni materijal, predstavljanje
5. najavu nastupa na sajmu s pozivom za posjet potencijalnim partnerima
6. izradu ili organiziranje izrade prateÊe carinske dokumentacije.

2.3.1. Prijava

Svaki organizator sajma, bio on organizator sajma ili zajedniËke (kolektiv-
ne) izloæbe, odreuje rok do kojeg izlagaË treba prijaviti svoje sudjelovanje
na sajmu.

• Organizatori meunarodnih sajmova od izlagaËa traæe da se prijave 
πto ranije, a ovisno od sajma do sajma, najËeπÊi rok je 180 ∑ 120 
dana prije sajma, s tim da se taj rok moæe skratiti, ovisno o interesu 
izlagaËa (u sluËaju da nije popunjen prostor).

• Organizatori regionalnih sajmova daju rok 90 ∑ 60 dana prije sajma, 
ali u sluËaju da nema dovoljno interesa, rok se moæe smanjiti. 

• Organizatori lokalnih sajmova daju i manji rok, Ëak do 15 dana prije 
izloæbe.

IzlagaË bi trebao po dobivanju uvjeta izlaganja πto prije prijaviti svoj nastup
ne ËekajuÊi zadnji rok (ako smo planirali sajam, prijavu moæemo poslati
odmah) jer: 

• pravodobna prijava osigurava bolju poziciju πtanda u paviljonu
• ranom prijavom osigurava se dobra komunikacija s organizatorom, 

jer se na vrijeme mogu dogovoriti svi vaæniji elementi izlaganja 
(potrebni prikljuËci, potreban namjeπtaj, posebne æelje u pogledu 
namjeπtaja i vrste izlaganja i sliËno)

• neki organizatori za izlagaËe koji se na vrijeme prijave osiguravaju 
dodatnu promidæbu u medijima, posebice u struËnim Ëasopisima 
(primjerice, sajam München najavljuje nastup stranih tvrtki u specija-
liziranom tisku)

• javite se na vrijeme i iskoristite popust koji daje veÊina organizatora 
sajma.

2.3.2. Osmiπljavanje nastupa

Kako bi uspjeπno predstavili svoj proizvod, potrebno je osmisliti nastup. 
Pri tome treba voditi raËuna o sljedeÊem:

• atraktivnost predstavljanja ∑ buduÊi da Êe na sajmu biti velik broj 

sliËnih i/ili istih proizvoda, trebamo razraditi taktiku privlaËenja 
pozornosti posjetitelja

• ukoliko Êe na sajam doÊi ≈stari√ poslovni partneri, treba voditi raËuna 
o prepoznatljivosti naπeg predstavljanja, ali i poboljπati prezentaciju 
proizvoda 

• svaki proizvod je uoËljiviji ako se vrti, njiπe, proizvodi zvukove, 
bljeπti i sliËno

• hoÊemo li imati demonstraciju proizvoda i kakva Êe biti. 

2.3.3. Izbor izlagaËkog prostora

Vrste izloæbenih prostora:
• u nizu ∑ jedna strana otvorena ∑ najniæa cijena
• kutni πtand ∑ otvoren s dviju strana 
• πtand otvoren s tri strane 
• ≈otoËni√ πtand, otvoren s Ëetiriju strana ∑ najviπa cijena.

Ovisno o vrsti proizvoda koje izlaæemo zakupit Êemo πtand koji moæe
najbolje predstaviti naπe proizvode. ©tand u nizu nije najloπija ≈varijanta√,
posebno kada imamo male proizvode, buduÊi da su u tom sluËaju svi
proizvodi u ≈prvom planu√.

2.3.4. Priprema izloæaka ∑ izloπci, promotivni materijal, predstavljanje

OMOT PRODAJE PROIZVOD
KORICE PRODAJU KNJIGU

Pravodobna priprema izloæaka utjeËe na uspjeπnost predstavljanja na sajmu. 

Prilikom pripreme izloæaka treba: 
• izvrπiti izbor najreprezentativnijih uzoraka iz proizvodnog programa
• odrediti koliËinu eksponata uzimajuÊi u obzir zakupljenu povrπinu 

(osigurati dobru preglednost izloæaka)
• posebno voditi raËuna o potrebnom dodatnom materijalu za 

dekoriranje izloæaka (da bi neki izloπci bili bolje istaknuti, treba ih 
posebno dekorirati)

• s obzirom na ograniËen izloæbeni prostor, proizvodi koji neÊe biti 
izloæeni na sajmu trebaju se nalaziti u promidæbenim materijalima 
izlagaËa

• robu ∑ izloπke paæljivo zapakirati u kartonske kutije, poæeljno je imati
posebno izraenu ambalaæu za izloπke
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• obavezno na svaku kutiju nalijepiti naljepnicu s podacima o izlagaËu 
i navesti πto se od eksponata nalazi u kutiji

• po moguÊnosti na svaki proizvod nalijepiti malu naljepnicu s 
podacima o vlasniku robe (dovoljno je napisati naziv obrta)

• u sluËaju kolektivne izloæbe obvezno staviti malu naljepnicu na svaki 
izloæak kako prilikom pakiranja vaπ proizvod ne bi zavrπio kod drugog 
izlagaËa koji ima sliËne proizvode

• u sluËaju da proizvodi nisu za πiroku potroπnju, kraj proizvoda treba 
stajati njegov naziv

• za izloπke koji su lomljivi na ambalaæi vidljivim oznakama upozoriti na 
paæljivo rukovanje

• ako se eksponat prevozi u dijelovima, priloæite nacrt ili sliku kako bi 
olakπali posao monterima.

Promotivni materijali

≈Zlatno pravilo√ ∑ na sajam treba ponijeti sve ono πto dostojno moæe 
predstavljati vaπu radnju. 

1. Ovisno o financijskim sredstvima i moguÊnostima, moæemo izraditi razne
promotivne materijale:

• katalozi (opseæniji materijal o radnji i proizvodima)
• prospekti (materijal o proizvodima s grafiËkim ili slikovnim prikazom 

proizvoda)
• leci (osnovni podaci o radnji ∑ identifikacija i fotografija proizvoda)
• posjetnice
• referentna lista
• cjenici
• CD-ovi (opπiran materijal s podacima o radnji, proizvodnji, 

proizvodima, fotografijama i sliËno)
• panoi ∑ uz naziv obrta, slika proizvoda
• televizor i video (samo s profesionalnim prilozima)
• laptop i printer (da se svaka slika ∑ dogovor ili ugovor moæe odmah 

isprintati).

Prilikom izrade promotivnih materijala posebno treba obratiti pozornost na:
• vanjski dizajn kataloga, prospekta ili letka
• preglednost materijala
• razumljivost materijala
• viπejeziËnost
• saæetost

2. Ostali promidæbeni materijali ∑ ≈sitnice√ (razni sitni pokloni uporabne 
vrijednosti s oznakama radnje)

• privjesci
• olovke
• upaljaËi
• podmetaËi za Ëaπe
• blokovi ili rokovnici
• adresari
• vreÊice i drugo
• idealno je dijeliti sitnice iz vlastitog proizvodnog programa.

2.3.5. Najava nastupa na sajmu s pozivom za posjet potencijalnim
partnerima

U cilju uspostave kontakta s potencijalnim poslovnim partnerima u svrhu
zajedniËke proizvodnje, plasmana proizvoda, izravne prodaje ili nekog 
drugog vida poslovne suradnje, poæeljno je unaprijed najaviti svoj nastup.

Nastup moæemo najaviti ili putem pisma namjere ili izravnim pozivom 
na πtand. Pismo svakako treba sadræavati toËnu poziciju πtanda. 

Adrese ciljne skupine treba traæiti pravodobno od udruæenja obrtnika,
podruËne obrtniËke komore (ukoliko je rijeË o domaÊem sajmu) ili sliËne
udruge u inozemstvu (za strane sajmove).

HOK ima praksu najaviti nastup svojih Ëlanova na meunarodnim sajmovi-
ma odgovarajuÊim poslovnim udrugama i gospodarskim subjektima.
Meutim, u eri Interneta najbolje je da sami pretraæite razliËite web 
stranice i odaberete najbolje. 

2.3.6. PrateÊa carinska dokumentacija

Za izlaganje na sajmovima izvan Hrvatske potrebno je pripremiti carinsku
dokumentaciju.

IZLAGANJE BEZ PRODAJE PROIZVODA ∑  carinska dokumentacija je u
tom sluËaju pojednostavljena buduÊi da se roba otprema na sajam putem
ATA karneta. 

ATA karnet /Admisson Tamporaire (fran.) ili Temporary Admission
(eng.) znaËi Privremeni Uvoz/ najbræi, najjednostavniji i najjeftiniji naËin
privremenog uvoza izloæaka u inozemstvo, a izdaje ga Hrvatska gospodar-
ska komora. 

ATA KARNET NIJE CARINSKI DOKUMENT PUTEM KOJEG SE VR©I PRODAJA
ROBE U INOZEMSTVU.
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ATA karnet:
• omoguÊava privremeni uvoz u stranu zemlju s rokom vaæenja 

od godinu dana
• carinski postupak je pojednostavljen jer je jedna isprava dovoljna za 

sve carinske transakcije ∑  privremeni izvoz, tranzit, privremeni uvoz, 
ponovni izvoz, ponovni uvoz

• ne plaÊa se carina i druge pristojbe, porez ili polaganje depozita
• buduÊi da vrijedi godinu dana, moæe se koristiti i za druge zemlje 

Ëlanice ATA-e (popis zemlja Ëlanica: Alæir, Australija, Austrija, Belgija, 
Bugarska, Cipar, »eπka, Danska, Estonija, Finska, Francuska, Gibraltar, 
GrËka, Hong Kong, Hrvatske, Indija, Irska, Island, Izrael, Italija, Japan, 
Juæna Afrika, Kanada, Koreja, Libanon, Luksemburg, Maarska, 
Malezija, Mauricijus, Nizozemska, Norveπka, Novi Zeland, NjemaËka, 
Obala Bjelokosti, Poljska, Portugal, Rumunjska, Senegal, Singapur, 
Sjedinjene AmeriËke Dræave, SlovaËka, Slovenija, ©panjolska, ©ri 
Lanka, ©vedska, ©vicarska, Tajland, Turska, Velika Britanija) 

• korisnici ATA karneta mogu biti obrtnici, mala i velika poduzeÊa, 
izlagaËi na sajmovima, poslovni ljudi, organizacije 

• sastoji se od korica zelene boje i po dva uloæena lista za svaku 
pojedinaËnu operaciju (izvoz, uvoz, tranzit)

• karnet se sastoji od dva djela: 
- gornji dio ∑ talon koji uvijek ostaje u karnetu 
- donji dio ∑ kupon koji se otkida na carinarnici prilikom svakog 

carinskog postupka.

Koriπtenje ATA karneta
• privremeni uvoz putem ATA karneta odnosi se na robu koja Êe se 

ponovno izvesti i to u istom stanju u kojem je uvezena
• posebno treba voditi raËuna na svakom ulasku i izlasku iz neke zemlje 

da carinici unesu potrebne podatke te karnet ovjere potpisom i 
peËatom na odgovarajuÊa mjesta uloæenih listova

• potrebno je poπtivati rokove koje su za ponovni izvoz i okonËanje 
tranzita odredile carinske vlasti pojedine zemlje ∑ oni nisu isto πto 
i rok vaæenja karneta

• karnet koji se neÊe viπe koristiti ili mu je istekao rok trajanja obvezno 
treba vratiti Hrvatskoj gospodarskoj komori sa svim iskoriπtenim 
i neiskoriπtenim listovima.

Sve detaljnije informacije o ATA karnetu moæete proËitati na Internet 
stranici Hrvatske gospodarske komore, koja je u Hrvatskoj zaduæena 
za izdavanje ovog dokumenta: www.hgk.hr /Sektori HGK/Sektor za 

meunarodne odnose/ ATA karnet ili u Odjelu za ATA karnete u
DraπkoviÊevoj 45, 10 000 Zagreb, tel: 01/46 96 777, fax: 01/46 06 782, 
e-mail: ata@hgk.hr. 

IZLAGANJE PROIZVODA S NAMJEROM PRODAJE NA SAJMU 
ILI POSLIJE SAJMA ∑ u sluËaju da izlagaË æeli prodavati robu na 
meunarodnom sajmu, a nema unaprijed dogovorenog kupca, potrebno 
je robu izvesti putem carinskog dokumenta PROFORMA raËun. 

PROFORMA raËun:
• carinski dokument putem kojeg se roba izvozi u inozemstvo, 

a namijenjena je prodaji (ne zna se kome Êe se robe prodati) 
• izlagaË izdaje predraËun na kojem trebaju biti uneseni podaci o vrsti, 

koliËini, vrijednosti i teæini robe koja se izvozi
• πpediter ∑ ovlaπtena osoba tj. tvrtka ispunjava carinsku deklaraciju 

temeljem koje roba moæe biti izvezena
• carinik pregledava robu i usporeuje ju s carinskom deklaracijom, 

te to potvruje na carinskoj deklaraciji
• carinska dokumentacija i izdane proforme prate robu do sajma
• prilikom svakog prelaska granice, i to na izlazu iz zemlje i ulazu u 

drugu zemlju, potrebno je obratiti se πpediteru na graniËnom 
prijelazu, koji izdaje potrebnu carinsku dokumentaciju 

• ukoliko se roba nalazi u tranzitu, neke dræave traæe polog ili jamstvo 
za robu, kako bi ona bila izvezena, a ne prodana u toj zemlji

• kada roba stigne na odrediπte ∑ sajam, treba se obratiti sajamskom 
πpediteru koji Êe dalje obraditi carinske dokumente

• zbog lakπeg obavljanja πpediterskih i carinskih poslova, najËeπÊe 
domaÊi πpediter najavi dolazak robe sajamskom πpediteru.

Ukoliko æelite prodavati svoju robu na sajmu, svakako osigurajte svoje
carinske dokumente kod svog πpeditera koji Êe vas uputiti u sve poslove
koje trebate napraviti kako biste robu privremeno izvezli.

IZLAGANJE PROIZVODA S NAMJEROM PRODAJE NA SAJMU 
ILI POSLIJE SAJMA ZA POZNATOG KUPCA 

• u tom sluËaju rade se carinski dokumenti kao kod redovnog izvoza 
• obavezno dogovoriti s domaÊim πpediterom. 

U sluËaju prodaje robe u zemljama Europske unije postoji moguÊnost
koriπtenja carinskih povlastica, ukoliko imate izjavu o podrijetlu robe 
odnosno dokument EUR-1, ovisno o vrijednosti robe. Za detaljnije 
informacije kontaktirati nadleænu carinsku upravu.
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2.4. Uspjeπan domaÊin na sajmu

Da bi naπ dolazak i boravak na πtandu tijekom sajma rezultirao æeljenim
poslovnim efektima, kao izlagaË trebalo bi se pridræavati sljedeÊeg:

• biti na πtandu na vrijeme ∑ prije ulaska posjetitelja
• odjenuti se kao za poslovne sastanke 
• nositi bedæ s podacima o nazivu obrta i imenom
• tijekom sajma biti uz svoj proizvod i doËekivati zainteresirane 

posjetitelje
• na izloæbenom prostoru ne sjediti, puπiti ili piti kavu

(za to je predvien zatvoreni prostor ∑ kuhinja ili garderoba)
• biti odmoran (optimalno vrijeme boravka na πtandu je do 3 sata, 

nakon toga treba uzeti kraÊu stanku) 
• ukoliko primijetite da je posjetitelj zainteresiran za vaπ proizvod, 

priÊi mu i predstaviti se 
• ako posjetitelj iskaæe interes za detaljnijom informacijom, sjesti s njim 

u prostor predvien za razgovore
• upoznati ga s proizvodnim programom s pomoÊu promidæbenih 

materijala, ukratko ga upoznati s vaπim obrtom
• na kraju posjeta zahvaliti mu se na interesu, s nadom da Êe se 

kontakt nastaviti 
• za sve vrijeme kontakta, s osmijehom odavati osjeÊaj zadovoljna 

Ëovjeka
• hvaliti svoje ne omalovaæavajuÊi konkurenciju
• komentirajuÊi sajam govorite o sebi.

2.4.1. Osoblje na πtandu

Kako bi ≈tim√ na πtandu maksimalno uspjeπno ≈odradilo√ svoj posao,
potrebno je:

• odrediti ≈rukovoditelja√ πtanda ∑  odgovornu osobu koja ima pregled 
nad Ëitavim πtandom

• treba voditi raËuna da je πtand u svakom trenutku ≈pokriven√ 
s dovoljno struËnih ljudi

• prije poËetka sajamskog dana i dolaska posjetitelja, rukovoditelj treba 
odræati sastanak s osobljem πtanda. Cilj sastanka je meusobno 
informiranje o proteklom danu, kao i dogovor oko pojedinaËnih 
zaduæenja za tekuÊi dan

• na πtandu treba precizno voditi biljeπke o posjetiteljima na πtandu, 
o njihovim upitima i pruæenim informacijama

• na svaki upit treba reagirati brzo, a najkasnije tjedan dana nakon 
sajma.

2.4.2. Kako se odjenuti za πtand?

Osoblje na πtandu treba biti primjereno obuËeno. Prilikom izbora garderobe
posebno treba voditi raËuna o sljedeÊem:

• garderoba treba biti decentna ∑ pozornost treba privuÊi proizvod, 
a ne mi

• obuÊa i odjeÊa trebaju biti klasiËnog kroja
• odjeÊa mora biti takva da se u njoj ugodno osjeÊamo
• po moguÊnosti na πtandu treba imati duplu obuÊu, kako bismo

je mogli mijenjati s obzirom da Ëitav dan stojimo
• na odjeÊi svakako trebamo nositi bedæ s imenom i koga predstavljamo
• odreene proizvode najbolje reklamiraju kostimirane hostese ili osobe 

preruπene u zanimljive likove.

2.5. Poslovi nakon sajma ∑ πto nakon sajma?

Zavrπetkom sajma nisu zavrπili i poslovi za izlagaËe. Efekti sajma nisu 
trenutaËni, oni mogu ≈donijeti rezultate√ tjedan dana nakon sajma, mjesec
dana, pola godine pa i do godine dana.

Eventualni neuspjeh na sajmu ne traæite drugdje, nego 
na sljedÊem nastupite iskusniji, ali ne odustajte ∑
upornost Êe se sigurno isplatiti!

2.5.1. Kontrola uspjeπnosti nastupa na sajmu

OcjenjujuÊi πto veÊi broj podataka sa sajma dobit Êemo odgovor je li naπ
nastup bio uspjeπan. MoguÊi kriteriji ocjene uspjeπnosti:

• broj domaÊih i inozemnih upita i kontakata
• struktura posjeta 
• broj novozainteresiranih posjetitelja, poslovnih partnera
• ocjena posjetitelja i izlagaËa istih i/ili sliËnih proizvoda o izloπcima
• miπljenje posjetitelja / poslovnih partnera / izlagaËa istih proizvoda 

o prezentaciji, πtandu
• glavni interes posjetitelja ∑  opÊenite informacije, konkretni upiti
• ocjenjivanje biljeπki o posjetu i upitima.

2.5.2. Kontakti nakon sajma

Nakon povratka sa sajma trebamo obraditi sajamske kontakte. Ako je svaki
sajamski kontakt bio sustavno voen, utoliko Êe nam i poslovi nakon sajma
biti lakπi.
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Sustavno voen kontakt:
• upisano ime i prezime posjetitelja
• toËna adresa, broj telefona, telefaksa, mobitela, e-mail adresa,

Internet adresa
• struka posjetitelja
• interes ∑  rezultat voenog razgovora
• vrijeme definirano za daljnji kontakt ili slanje ponude i sliËno.

Potrebno je:
• poslati obeÊane materijale svim zainteresiranim posjetiteljima
• telefonirati posjetiteljima kojima smo to obeÊali
• poslati pismo zahvale svima koji su iskazali interes 

za naπim proizvodima.

3. ©TO JE POTREBNO ZNATI 
O POSJETITELJIMA SAJMA

Meu posjetiteljima sajma treba razlikovati:
• one koji su zainteresirani ∑ poslovni posjeti, s jasnim ciljevima posjeta 

(oni odmah vade vizitku)
• oni koji nisu zainteresirani ∑ osobe koje su posjetile sajam bez jasnih 

ciljeva
• potencijalni kupci ∑ orijentirani na kupnju ponuenih proizvoda
• stari znanci ∑ oni koji poznaju izlagaËe te su ih doπli posjetiti na πtand
• ostali.

3.1. Vrste posjetitelja

Ima viπe motiva i ciljeva s kojima posjetitelji dolaze na sajam. Ovisno o vrsti
posjetitelja definirani su ciljevi posjeta. Kako je navedeno, ciljevi mogu biti:
sklapanje poslova i traæenje poslovnih partnera ∑ razni vidovi poslovne
suradnje (kooperacija, zajedniËko ulaganje, lohn poslovi i dr.); ≈snimanje√
konkurencije ili sajma; kupovina ponuenih proizvoda; traæenje ideja za
pokretanje vlastitog posla; opredjeljenje za buduÊe zanimanje.

3.1.1. Poslovni posjet

Poslovni ili struËni posjet Ëine osobe:

• zainteresirane za poslovnu suradnju
• zainteresirane za traæenje poslovnog partnera
• zainteresirane za traæenje partnera za kooperaciju
• koje æele kupiti proizvode.

3.1.2. ≈IzviaËi√

• koji su iz konkurentskih tvrtki doπli ≈snimiti√ πto se i pod kojim 
uvjetima nudi

• buduÊi izlagaËi koji su doπli na sajam kako bi mogli donijeti odluku 
da li nastupati na sajmu ili ne

• koji su doπli ocijeniti stanje konkurencije i postoje li uvjeti za probitak 
na odreeno træiπte.
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3.1.3. ≈©etaËi√

• posjetitelji dolaze na sajmove po ≈ideje√ kako bi sagledali moguÊnosti 
da i oni poËnu sa samostalnom djelatnoπÊu

• oni koji su informativno doπli posjetiti sajam da vide πto se nudi.

3.1.4. ©kolski posjet

• najËeπÊe je povezan sa zadacima koje uËenici dobivaju u πkoli
• posjet uËenika koji su u zavrπnim razredima moæe biti radi 

opredjeljenja za buduÊa zanimanja.

4. VRSTE SAJMOVA, KLJU»NI SUBJEKTI 
I KRITERIJI USPJE©NOSTI

Nakon upoznavanja o pristupu planiranju nastupa na sajmu, podsjetimo se
na vaæne pojmove.

4.1. Vrste sajmova

Prema geografskoj pripadnosti izlagaËa 
1. Meunarodni sajmovi ∑ nastupaju izlagaËi iz viπe zemalja s ciljem πirenja

træiπta roba i usluga na strana/inozemna træiπta.
2. Regionalni sajmovi ∑ prvenstveno namijenjeni izlagaËima koji su

geografski bliski, a cilj je jaËanje suradnje pojedinih regija i razmjene
proizvoda.

Regionalni sajmovi mogu biti:

• strani ∑ geografska blizina regija susjednih dræava
• domaÊi ∑ regionalna træiπta unutar jedne dræave.

Regionalni sajmovi imaju znaËajnu ulogu u predstavljanju domaÊih 
krajeva/proizvoda i njegovih specifiËnosti. 

1. Lokalni sajmovi ∑ okupljaju izlagaËe istog i susjednih mjesta. 

Prema vrsti proizvoda 
• specijalizirani ∑ namijenjeni za odreeni proizvod ili grupu proizvoda 
• opÊi ∑ viπe razliËitih vrsta proizvoda ∑ robnih grupa.

Prema posjetiteljima: otvoreni i zatvoreni
VeÊina sajmova otvorena je za sve posjetitelje jer je interes izlagaËa da 
πto veÊi broj posjetitelja obie sajamsku priredbu. Meutim, neki sajmovi
organiziraju se samo za uski krug struËnih osoba koje trebaju unaprijed
najaviti svoj dolazak ili bivaju pozvani. To se prije svega odnosi na vojnu
industriju te industriju zlata i dragog kamenja, ali i na neke druge sajamske
priredbe, gdje se æeli izbjeÊi pretjerana guæva, a ostaviti viπe prostora 
ljudima iz struke. 
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4.2. KljuËni subjekti

Organizator, izlagaË i posjetitelj Ëine nedjeljivu cjelinu sajma s istim ciljem,
ali s razliËitim motivima.

• Organizator sajma ∑ osoba ili tvrtka koja na odreenom prostoru 
prireuje sajam u svrhu prodaje izloæbenog prostora izlagaËima. 
Organizator rjeπava prostor priredbe, ureenje izloæbenog prostora, 
druge prateÊe objekte, infrastrukturu, marketing za izlagaËe i 
posjetitelje, organizira prateÊe sajamske aktivnosti.
Razlikujemo organizatore koji to rade iskljuËivo radi stjecanja dobiti te 
organizatore koji to rade zbog odgovarajuÊe promocije (primjerice, 
udruæenja obrtnika i podruËne obrtniËke komore), a namjena je 
pokriti osnovne troπkove.

• IzlagaË ∑ aktivni sudionik sajma koji izlaæe svoje proizvode ili usluge 
sa ciljem plasmana (sklapanja poslova, prodaje proizvoda, πirenja 
træiπta, izvoz i sliËno). 

• Posjetitelj ∑ osoba koja traæi poslovne kontakte, æeli kupiti proizvode 
koji se nude, dobiti ideju Ëime bi se mogao baviti, ali i obiËni 
posjetitelji, tzv. dokoliËari.

Treba napomenuti da organizatore sajmova Ëesto podupiru gradovi, regio-
nalna i dræavna uprava te pojedine industrijske grane, buduÊi da je sajam
vrlo vaæan oblik predstavljanja gospodarskih i drugih moguÊnosti. Sajmovi
su Ëesto i vrlo vaæan proizvod koji kupuje veliki broj posjetitelja iz cijelog
svijeta te postaju vaæan izvor prihoda od kojeg mnoge lokalne djelatnosti
imaju velike koristi (ugostitelji, trgovci, prijevoznici i dr.), πto je posebice
sluËaj sa sajmovima u NjemaËkoj. 

4.3. Kriteriji uspjeπnosti sajma 

Svi sudionici sajma ocjenjuju uspjeπnost, ovisno o ciljevima i motivima svog
sudjelovanja na sajmovima.

Aspekt organizatora ∑ pokazatelji uspjeπnosti:

• veliËina prodane izlagaËke povrπine
• broj izlagaËa
• broj posjetitelja
• broj zemalja sudionica
• popratna dogaanja
• medijsko praÊenje sajma.

Aspekt izlagaËa
• broj ugovorenih poslova
• broj poslovnih kontakata
• broj prodanih proizvoda
• broj upita posjetitelja
• uspjeπnost prezentacije proizvoda

Aspekt posjetitelja

• je li uspio zadovoljiti cilj svoga posjeta sajmu 
• kupnja proizvoda
• nalaæenje poslovnog partnera
• dobivanje ideje o moguÊoj proizvodnji.
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5. TRO©KOVI NASTUPA I KAKO KORISTITI 
POTICAJNE MJERE ZA NASTUP NA 
SAJMOVIMA 

BuduÊi da nastup na sajmu predstavlja velik troπak za izlagaËa, potrebno je
osigurati financijska sredstva.

Ako izlagaË nastupa samostalno, troπkovi su znatno veÊi zbog ≈fiksnih
troπkova nastupa√, tako da je povoljniji organizirani nastup zbog smanjenja
troπkova izlaganja.

Troπkovi πtanda:
• prostor ∑ zlatno pravilo ∑  visina se ne raËuna u cijenu πtanda
• prikljuËci struje, vode, telefona, Interneta
• pauπal elektriËne energije
• prijavna pristojba
• obvezan upis u Katalog sajma
• postavljanje πtanda (sajam ili vanjski izvoaË)
• reprezentacija
• domaÊica.

PrateÊi troπkovi: 
• troπkovi transporta (kod meunarodnih sajmova i πpedicija te carina)
• troπkovi boravka
• troπkovi promotivnih materijala (na meunarodnim sajmovima na 

domicilnom jeziku).

Navedeni troπkovi samo su dio troπkova koji prate nastup na sajmu
(detaljnije o tome u tablici troπkova u prilogu). Zbog toga treba sagledati
moguÊnosti dodatnog financiranja sajma. 

5.1. Poticaji Hrvatske obrtniËke komore, podruËne 
obrtniËke komore, udruæenja

Hrvatska obrtniËka komora temeljem ≈Pravilnika o organizaciji nastupa
Ëlanova HOK-a na sajmovima u zemlji i inozemstvu√ organizira i financijski
pomaæe nastup obrtnika na:

• meunarodnim
• regionalnim 

• lokalnim sajmovima, koji se nalaze u planu Hrvatske obrtniËke komore.

Financijska potpora koju ostvaruju obrtnici:
• na meunarodnim sajmovima iznosi 50% cijene izlaganja, 

osim za Meunarodne sajmove obrtniπtva u Münchenu i Zagrebu, 
gdje subvencija iznosi 70%

• na regionalnim sajmovima 50% cijene izlaganja
• lokalni ∑ suorganizatoru se doznaËuje financijska pomoÊ radi 

smanjenja troπkova nastupa obrtnika ili organizacije sajma.

Informacije o sajmovima koji se sufinanciraju i o uvjetima nastupa 
dostupni su u ObrtniËkim novinama, na web stranicama Hrvatske obrtniËke
komore www.hok.hr ili u udruæenjima, odnosno podruËnim obrtniËkim
komorama.

PodruËne obrtniËke komore i udruæenja obrtnika takoer potiËu 
nastupe na sajmovima i to na:

• meunarodnim 
• regionalnim
• lokalnim sajmovima. 

O visini i uvjetima dobivanja potpora trebate se obratiti 
u svoju podruËnu obrtniËku komoru (popis ObrtniËkih
komora æupanija nalazi se na kraju ovog VodiËa). 

5.2. Poticaji na razini dræave, æupanije, grada

BuduÊi da se prodaja, izvoz i dobivanje novih poslova veæe uz nastup na
sajmovima, institucije na razini dræave, æupanije i opÊine uvidjele su vaænost
ovog vida marketinπke prezentacije. Kako bi se stimulirala ova aktivnost,
izlagaËi mogu dobiti razliËite poticaje za nastup na sajmovima u zemlji i
inozemstvu.

5.2.1. Poticaji na razini dræave

Unatrag nekoliko godina, obrtnici i poduzetnici imali su potporu za nastup
na sajmovima resornih ministarstava. Putem javnog natjeËaja ili sporazuma
s Komorom, dodjeljuju se sredstva za sufinanciranje troπkova nastupa
(zakup izlagaËkog prostora, ureenje, izrada promotivnih materijala i sliËno)
na sajmovima u zemlji i inozemstvu za: 
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• organizatore zajedniËkog nastupa obrtnika i poduzetnika na 
domaÊim i inozemnim sajmovima (Hrvatska obrtniËka komora, 
Hrvatska gospodarska komora i drugi organizatori)

• prireivaËe sajma u zemlji ∑ pravne osobe, poduzetniËki centri, 
savezi i sliËno

• poduzetnike i obrtnike.

Provjerite u udruæenju obrtnika ili Komori je li u tijeku natjeËaj za dodjelu
potpore!

5.2.2. Poticaji na razini æupanije, grada

Neke æupanije i opÊine takoer potiËu nastup obrtnika na sajmovima.
Informaciju postoje li sredstva za te namjene kao i potrebne uvjete moæete
dobiti u: 

• Æupaniji ∑ Upravni odjel za gospodarstvo

• gradu ili OpÊini ∑ Ured za gospodarstvo.

ZAKLJU»AK

GovoreÊi o sajmovima, mnogi Êe se zapitati πto sajmovi predstavljaju u eri
globalizacije i informatizacije, kada se putem Interneta ≈jednim klikom
miπa u svom domu√ mogu vrlo uspjeπno i jeftino dobivati i prenositi træiπne
informacije. Takoer, nastup na sajmu znatan je financijski troπak, sajmovi
traju i do tjedan dana, a ne mogu se zanemariti i cijene prateÊih usluga
(hotelske i ostale) koje su za trajanja sajma znatno viπe od uobiËajenih.
UnatoË tome, popis sajmova svake godine sve je duæi, novi sajmovi niËu
kao ≈gljive poslije kiπe√, πto, moramo priznati, nema logike s prije
navedenom tvrdnjom. 

U Ëemu je onda ≈prikrivena√ snaga sajmova?
Odgovor na ovo pitanja vrlo je jednostavan. Sajam je joπ uvijek jedino
mjesto gdje dolazi do izravnog kontakta izmeu proizvoda 
i posjetitelja ∑ moæe se vidjeti, Ëuti, osjetiti, usporediti i ocijeniti.
Na ≈relativno√ malom prostoru nalaze se dobavljaËi, konkurenti, stari 
i novi kupci i prodavatelji.
Sajmovi i sajmeni dani poznati su od pamtivijeka, postajat Êe i ubuduÊe,
samo πto se usklauju s vremenom i potrebama korisnika i posjetitelja. 

Kako bi vaπ nastup na sajmu bio πto uspjeπniji, u ovom PriruËniku navedene
su osnovne informacije o pripremi, izlaganju i poslovima nakon sajma o
kojima bi izlagaËi trebali voditi raËuna. Takoer su navedene i moguÊnosti
dobivanja dodatnih financijskih potpora za sajmove.

Hrvatska obrtniËka komora organizira nastupe svojih Ëlanova na meuna-
rodnim i domaÊim sajmovima, pokuπavajuÊi πto veÊem broju obrtnika
omoguÊiti izlazak na strana i domaÊe træiπte. Ovaj VodiË samo je joπ jedan
dokaz naπe æelje da, uz vaπu pomoÊ, nastupi na stranim i domaÊim 
sajmovima budu πto bolji, kvalitetniji i atraktivniji. 
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Prilozi

1. MALI PODSJETNIK (ZA IZLAGA»E, HOK i POK)

Spakirati za sajam ∑ EKSPONATI
• eksponate (na svakom naljepnica s imenom obrta/vlasnika)
• ako je potrebno pripremiti natpis za eksponat
• dekor za aranæiranje eksponata s potrebnim materijalom 

∑ pribadaËe, ljepilo, πkare, skalpel, flaks i sliËno
• bedæ ∑ natpis obrta, ime.

Promidæbeni materijal izlagaËa
• katalozi
• leci
• cjenici
• posjetnice
• CD-ovi
• plakati (obvezno dvostrano ljepilo) 
• panoi 
• biljeænica ∑ dnevnik, za upis kontakata
• ≈sitni promotivni pokloni√ ∑ privjesci, olovke, blokovi i sliËno.

PODSJETNIK NA ©TANDU

Uredska kutija
• klamerica s dodatnim punjenjem
• blokovi
• zastavice 
• dræaËi za zastavice
• selotejp
• dvostrano ljepilo
• πkare
• bedæevi za deæurne na πtandu (HOK, POK i izlagaËi)
• olovke
• biljeænica za upis kontakata 
• spajalice
• popis vaænijih telefonskih brojeva (HOK, POK i izlagaËi)
• skalpel za rezanje
• popis deæurnih s rasporedom (HOK, POK)
• pepeljare.

Promidæbeni materijali (za HOK i POK)
• katalozi
• evidencija podjele kataloga 
• otisnuta dogaanja na sajmu za izlagaËe 
• razne publikacije 
• ObrtniËke novine 
• ≈sitnice√ ∑ licitari, olovke, blokovi 
• uokvireni plakati 
• flaks
• dræaËi za natpise od pleksiglasa
• kutija za savjetodavnu sluæbu 
• papir A4 
• ≈flip chart√ ∑ ploËa za poruke.

Za ureenje vitrina 
• eksponat za vitrinu (priznanje i sliËno) 
• dekor za vitrinu
• postolje za eksponat
• nosaË natpisa za eksponat od pleksiglasa
• otisnut naziv eksponata i tekst za nosaË natpisa.

Obvezno ponijeti za kuhinju na sajmu ∑ HOK i POK
• usisivaË
• πalice i staklene Ëaπe 
• aparat za kavu
• ælica i æliËice
• posuda za kuhanje (za Ëaj)
• plastiËne zdjelice ili male staklene zdjelice za ≈grickalice√
• salvete
• pepeljare
• deterdæent za sue
• krpa za brisanje ∑ stolova i vitrina
• tacne
• REPREZENTACIJA (kava, malo mlijeko, πeÊer, sokovi, voda,

grickalice) ∑ naruËiti. 
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2. PODSJETNIK ZA ORGANIZATORE SKUPNIH IZLOÆBI
(HOK I POK)

Poslovi prije sajma
• sastanak sa organizatorom sajma o uvjetima izlaganja za obrtnike
• izraditi kalkulaciju
• traæiti odobrenje kalkulacije
• ispitati interes za izlaganje ∑ animacija na tri razine

- HOK ∑ dopis POK-ovima, dopis izlagaËima (e-mail adresar), 
objava ObrtniËke novine

- POK ∑ dopis UO-ima i izlagaËima, objava u glasilima POK-ova
- UO ∑ dopis izlagaËima

• prijaviti sajam
• izraditi plan aktivnosti (πto, kada, tko)
• rezervacija smjeπtaja za deæurne na πtandu
• angaæiranje domaÊice za πtand
• definirati dogaanja na sajmu
• dogovoriti dogaanja na sajmu s organizatorom (odrediti termine)

- tiskovna konferencija 
- prezentacija
- poslovni razgovori
- druga dogaanja

• po dobivenoj prijavi ugovoriti sastanak s izvoaËem
• definirati oblik i grub izgled πtanda
• prijaviti prikljuËke 
• dogovoriti termin odræavanja sastanka s izlagaËima
• izvoaË treba izraditi 3 D projekciju πtanda
• sastanak izvoaËa i organizatora radi dogovora o izgledu πtanda
• poziv za sastanak s izlagaËima
• dopis o predaji robe
• pripremiti promidæbene materijale HOK-a
• pripremiti podatke za carinu za promidæbene materijale
• pripremiti panoe, slike za otpremu izvoaËu 
• sastanak s izlagaËima
• promemorija sa sastanka
• dopis institucijama u zemlji odræavanja sajma o susretu s njima
• dopis veleposlanstvu RH da HOK nastupa na sajmu.

Poslovi na sajmu
• dogovoriti s organizatorom sajma postavljanje vidljivih oznaka 

∑ putokaze do sajma ∑ ZA REGIONALNE I LOKALNE SAJMOVE
• dva dana prije sajma kontrola dogovorenog s izvoaËem na sajmu
• dan do otvaranja kontrola πtanda, dogovor s domaÊicom
• sastanak s osobljem na sajmu iz uprave
• priprema πtanda 

- postava promotivnog materijala
- zastavica i sliËno

• posljednja kontrola πtanda
• fotografiranje svih izlagaËa tj. njihovih eksponata 
• deæurstva.

Poslovi nakon sajma
• obavijest o preuzimanju eksponata
• pripremanje podataka za fakturiranje
• obrada kontakata i distribucija
• priprema i otprema anketa za izlagaËe
• sastavljanje izvjeπÊa
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3. SAJAMSKI KALKULATOR ∑ kalkulacija cijene nastupa 
na sajmu 

Sajam: meunarodni
VeliËina izlagaËke povrπine: ____ m2

r. b. OPIS USLUGE jediniËna ukupno 
cijena EUR EUR

1. PROSTOR ∑ NEOPREMLJEN: ____m2

2. Obvezna prijavna pristojba 
prikljuËak struje 
prikljuËak vode
ukupno prikljuËci:
Ukupno bez poreza:
porez na promet __%

I UKUPNO  PROSTOR:
3. Ureenje prostora 
4. Transportni i carinski troπkovi (procjena)
II* UKUPNO  URE–ENJE: *
5. Troπkovi puta i boravka deæurnih 

(broj dana x cijena noÊenja ), dnevnice 
6. Troπkovi domaÊice __/dan
7. Reprezentacija cca
III UKUPNO OSTALO:

SVEUKUPNO I+II+III

* Na meunarodnim sajmovima URE–ENJE
• ako je domaÊi izvoaË ∑ na ureenje se ne plaÊa porez na promet
• ako je izvoaË s domicilnog sajma treba uraËunati porez na promet 

(kao i za prostor)
• s domaÊim izvoaËem moæe se dogovoriti cijena po principu ≈kljuË 

u ruke√; onda se u cijeni nalaze i troπkovi transporta, koji su zavisni 
od koliËine i teæine eksponata 

cijena 1 m2 = ukupni troπkovi _____ EUR : ukupnim brojem _____m2

4. KOLEKTIVNI NASTUP 

PRIMJER PRIJAVE ZA SAJAM

PRIJAVA ∑ UGOVOR O IZLAGANJU NA SAJMU
Naziv sajma: 
Mjesto odræavanja: 
Termin odræavanja sajma: 

Rok prijave: 
Podaci o izlagaËu:
Ime:                                      Prezime:       /Vlasnika/:

Naziv obrta / tvrtke /:

Poπt. broj:            Mjesto:                   Ulica:                            KuÊni br.:

Tel. br.:          Fax br.:           br. mob.: E mail: WEB:

(obvezno upisati pozivni broj)

Djelatnost obrta:

Porezni broj obrta:

NaruËujem ______ m2, po cijeni do______ EUR/m2, plativo u KN po 
srednjem teËaju HNB-a na dan izdavanja raËuna. 

Potreban namjeπtaj: zaokruæiti namjeπtaj koji trebate, s brojem komada
namjeπtaja, a kod vitrina naznaËiti broj polica
a) visoka vitrina s __ police ______komada
b) niska vitrina ______ komada
c) visoki podest ______ komada
d) niski podest ______ komada
d) pano _______ komada
e) mreæa ______ komada
f) imam samostojeÊi eksponat ______ komada (naznaËiti dim. proizvoda
duæina x πirina te teæina) 

Ukupna teæina eksponata bruto:____________kg

_____________________ ___________________
Mjesto i datum                                       PeËat i potpis
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5. O »EMU TREBA VODITI RA»UNA PRILIKOM 
KOLEKTIVNOG NASTUPA

UVJETI IZLAGANJA

Prijava izlaganja

1. Sudjelovanje na sajmu u organizaciji HOK-a izlagaË prijavljuje 
pismenim putem ispunjavajuÊi Prijavu ∑ ugovor o zakupu 
izlagaËkog prostora.

2. Prijava mora biti potpisana i ovjerena peËatom obrta.
3. HOK Êe na temelju prispjelih prijava izvrπiti raspodjelu zakupljenog 

prostora za svakog izlagaËa prema traæenoj veliËini izlagaËke 
povrπine.

4. HOK po primitku prijave od izlagaËa istu moæe otkazati, u sluËaju 
ako je ukupno zakupljena povrπina popunjena i nije u moguÊnosti 
poveÊati zakupljenu izlagaËku povrπinu.

5. HOK moæe otkazati nastup na sajmu, ukoliko se ne prijavi dovoljan 
broj izlagaËa ili ako prijavljena izlagaËka povrπina bude manja od 
50% ukupno planirane izlagaËke povrπine.

6. Ukoliko izlagaË u pismenom obliku otkaæe nastup 30 dana prije 
poËetka sajma, ne snosi nikakve troπkove, ako otkaæe od 29 do 15 
dana prije sajma snosi 80% troπkova, a u sluËajevima kada otkaæe 
u roku manjem od 15 dana snosi 100 % troπka, osim u sluËaju 
viπe sile.

7. Minimalna izlagaËka povrπina koju izlagaË moæe zakupiti je 2 m2, 
osim ako se radi o izloæbenom panou na stijeni, onda je minimalna 
povrπina 1 m2. Maksimalna sufinancirana povrπina je 9,1 m2.

8. IzlagaË prilikom odreivanje potrebne izlagaËke povrπine treba 
voditi raËuna o komunikacijskom prostoru (osigurati pristup 
izloπku, zajedniËki prostor za razgovore). 

9. HOK Êe organizirati sastanak s izlagaËima, na kojem Êe biti 
prikazan πtand s toËno ucrtanom pozicijom izloæbenog mjesta 
gdje Êe biti izlagaË. IzlagaË ima pravo traæiti drugu poziciju. 
Ukoliko je moguÊe osigurati drugu poziciju, organizator Êe 
uvaæiti novi prijedlog. Nakon sastanka izlagaË nema pravo traæiti 
razmjeπtaj na drugo mjesto ni prigovoriti na ureenje svog 
izloæbenog prostora.

Izlaganje
1. IzlagaË je duæan pridræavati se termina predaje izloæaka, 

kao i preuzimanja izloæaka nakon sajma.
2. IzlagaË je duæan robu osigurati na vlastiti troπak, buduÊi da Komora 

ne moæe snositi troπkove oπteÊenja, krae ili gubitka robe.

Prodaja robe na sajmu
1. IzlagaË koji prodaje robu duæan je tijekom sajma osigurati osobu 

koja je zaduæena za prodaju izloæbenih eksponata.
2. IzlagaË je obvezan za robu koju prodaje na sajmu osigurati potrebnu 

carinsku i drugu dokumentaciju potrebnu za realizaciju prodaje.
3. IzlagaË koji prodaje robu snosi eventualne dodatne troπkove 

skladiπtenja robe.
4. IzlagaË koji prodaje robu na sajmu sam treba dopremiti robu na 

sajam ili dogovoriti s izvoaËem πtanda dopremu robe te snositi 
troπkove dopreme.

Roba namijenjena samo za izloæbu ∑ nakon sajma se vraÊa
1. IzlagaË koji ne prodaje robu odgovara za toËnost podataka 

o eksponatima, a koje je dao za izradu zajedniËke carinske 
dokumentacije (vrsta, vrijednost i koliËina).

2. IzlagaË je obvezan zapakirati robu na naËin da je zaπtiÊena od 
oπteÊenja te na ambalaæi mora biti naljepnica s podacima o vlasniku 
robe i upozorenju o naËinu rukovanja.

3. IzlagaË je duæan robu predati za otpremu na sajma s 2 popisa robe ∑ 
jedan primjerak za izvoaËa, a drugi za sebe.

4. IzlagaË je obvezan po zavrπetku sajma preuzeti robu i utvrditi 
stanje.

5. Ukoliko izlagaË nakon sajma ne preuzme robu prema uputama 
izvoaËa, izvoaË i Hrvatska obrtniËka komora ne snose odgovornost 
ni troπkove za eventualno nestalu robu.

Uvjeti plaÊanja
• IzlagaË je duæan podmiriti ispostavljeni raËun za izlaganje, prema 

stvarno koriπtenim kvadratima na sajmu, u roku naznaËenom na 
raËunu, u protivnom Êe mu se obraËunavati zakonska kamata.

• U sluËaju da izlagaË ima primjedbe u vezi izlaganja (veliËina prostora, 
pozicija na πtandu, faktura i sliËno), duæan je, najkasnije u roku 15 
dana od primitka fakture za nastup, dostaviti pismenu reklamaciju. 
Naknadne reklamacije neÊe se uvaæavati.

• Obrtnik ostvaruje 70% potpore za nastup na sajmu u Münchenu 
za 1. i 2. godinu nastupa, za treÊu 50%, a 4. i svaku slijedeÊu 30%. 
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6. PROTOKOL O NASTUPU NA SAJMOVIMA

I  Obveze HOK-a (organizator, sufinancijer) kod organiziranog 
nastupa obrtnika na sajmovima u zemlji i inozemstvu

1. Plan sajmova u okviru Programa rada HOK-a

Plan sadræi:
• sajmove u zemlji
• sajmove u inozemstvu
• sajmove koje sufinancira HOK
• sajmove u suorganizaciji s Hrvatskom gospodarskom komorom 

ili drugim subjektima
• nazive i datume odræavanja sajma, rokove prijave, oËekivanu veliËinu 

zakupljenog prostora i oËekivani iznos troπkova nastupa na sajmu.

1. Hrvatska obrtniËka komora obvezna je pravodobno obavijestiti Ëlanstvo
o realizaciji utvrenog plana nastupa na sajmovima te o uvjetima 
sudjelovanja izlagaËa na sajmovima. 

2. Hrvatska obrtniËka komora iznimno moæe otkazati organizirani nastup
obrtnika na sajmu, ukoliko se za sajam nije prijavio dovoljan broj izla-
gaËa ili ako prijavljena izlagaËka povrπina bude manja od 50% ukupno
planirane povrπine do roka utvrenog na Odboru za sajmove i druge
promidæbene aktivnosti.

3. Komorski ured HOK-a Êe prema potrebi i raspoloæivim sredstvima orga-
nizirati seminare o nastupu na sajmovima za podruËne obrtniËke
komore, udruæenja obrtnika i izlagaËe.

4. POK koji se prema zakljuËku Odbora za sajmove ukljuËi u provedbu
nekog od meunarodnih sajmova koji su u planu HOK-a ima pravo 
na refundiranje troπkova prema prethodno prihvaÊenoj kalkulaciji
troπkova sajma.

II  Obveze podruËne obrtniËke komore
1. PodruËna obrtniËka komora, organizator/suorganizator regionalnog

sajma, dostavlja HOK-u dokumentaciju o sajmu u roku 120 dana prije
poËetka sajma.

Dokumentaciju Ëini osobito:
• projekt sajma
• program odræavanja regionalnog sajma
• troπkovnik sa specifikacijom ukupnih troπkova sajma.

2. PodruËna obrtniËka komora, organizator/suorganizator regionalnog
sajma, duæna je za HOK-u osigurati u okviru svog izloæbenog prostora: 
• informativni prostor, povrπine od 12 do 16 m2 smjeπten na uoËljivom 

mjestu sajma, oznaËen natpisima Hrvatske obrtniËke komore i 
podruËne komore, blizu glavnog ulaza te se mora sastojati od 
prostora za info-pult (sa stalkom za prospekte) i prostora 
za razgovor

• izloæbene panoe (vertikalni promotivni panoi)
• osobe koje Êe na informativnom prostoru dijeliti promidæbene 

materijale HOK-a (imidæ knjigu, katalog izlagaËa, adresar i dr.) 
te voditi evidenciju o podijeljenim materijalima.

3. PodruËna obrtniËka komora duæna je provesti pismenu anketu meu
izlagaËima o sajmu i postignutim rezultatima na sajmu, osigurati foto-
dokumentaciju sajma te ih dostaviti HOK-u kao i izvjeπÊe o sajmu,
popis obrtnika izlagaËa i veliËinu izloæbenog prostora koji su koristili,
sve u roku 30 dana od zavrπetka sajma. 
IzvjeπÊe o sajmu treba sadræavati: opÊenite podatke o sajmu (mjesto
odræavanja, termin odræavanja, organizatora, izloæbenu povrπinu, 
broj izlagaËa, cijenu m2 izloæbenog prostora), aktivnosti na sajmu,
dogaanja za trajanja sajma, podatke o izlagaËima na sajmu kao 
i oblik njihova organiziranja, financijsko izvijeπÊe s udjelom 
HOK-a u sufinanciranju sajma i dr.

4. POK koji je organizirao nastup svojih Ëlanova na regionalnom sajmu
duæan je u roku 30 dana ispostaviti potraæivanje za sufinanciranje 
nastupa HOK-u. Zahtjev treba sadræavati popis obrtnika (ime i prezime,
djelatnost, adresa, matiËni broj, veliËina izlagaËkog prostora koju je
koristio) te je obvezno priloæiti kopiju fakture sajma iz koje su vidljivi
nastali troπkovi (ureen, poluureen ili neureen prostor i drugo). 
PodruËna obrtniËka komora koja osigura dodatna sredstva i putem
dræavne potpore ta sredstva treba utroπiti na smanjenje cijene nastupa
obrtnika ili za prateÊe aktivnosti koje podiæu kvalitetu sajma.

III  Obveze izlagaËa
1. IzlagaËi ∑  Ëlanovi HOK-a obvezni su redovito plaÊati komorski doprinos

kao i podmiriti sve druge obveze prema komorskom sustavu. 

2. IzlagaËi prijavljuju HOK-u nastup na meunarodnom sajmu putem
svoje podruËne obrtniËke komore, koja je duæna prijavu pregledati te
po potrebi traæiti nadopune u skladu sa zahtjevima prijave i uz svoje
pismeno miπljenje u utvrenom roku dostaviti prijave HOK-u.
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3. Minimalna izlagaËka povrπina koju izlagaË moæe zakupiti je 2 m2, a
kada je rijeË o izloπcima na panou 1 m2.

4. IzlagaË je obvezan na sajam poslati eksponate koji svojom kvalitetom,
izgledom i funkcijom najreprezentativnije predstavljaju djelatnost obrta.

5. IzlagaË treba prihvatiti ureenje πtanda na naËin da se manji eksponati
koji se nalaze u vitrinama stave u prvi plan, a veÊi ∑  krupniji ∑ u drugi
plan, kako bi bila bolja preglednost izlagaËkog prostora, a u skladu s
projektom izloæbenog prostora.

6. IzlagaË je obvezan izvijestiti HOK hoÊe li Êe prilikom postavljanja πtanda
biti nazoËan na πtandu.

7. IzlagaË koji πalje robu na sajam putem zajedniËkih carinskih 
dokumenata istu ne moæe prodati ili ostaviti na sajmu.

IzlagaË koji ima naznake da bi roba mogla iz bilo kojeg razloga nakon
sajma ostati u inozemstvu (kao uzorak, prodaja veletrgovcima, druge
izloæbe i sliËno) obvezan je osigurati vlastitu carinsku dokumentaciju
(ATA CARNET) i snositi sve nastale troπkove tom radnjom.

IzlagaË koji ide na sajam s namjerom prodaje robe (pojedinaËna 
prodaja) obvezan je:
• izvijestiti HOK o namjeri prodaje robe 
• osigurati potrebnu carinsku (pro-forma raËune) i drugu 

dokumentaciju
• osigurati osobu koja je zaduæena za robu i njezinu prodaju

tijekom trajanja sajma
• obaviti sve poslove vezane uz prodanu robu u zemlji i inozemstvu 

(carina, πpedicija i sliËno)
• snositi eventualne dodatne troπkove skladiπtenja robe, 

kao i poslove povezane s prodajom robe
• dopremiti robu na sajam ili dogovoriti s izvoaËem πtanda 

dopremu robe te snositi troπkove dopreme.

8. IzlagaË se, uz suglasnost HOK-a, moæe predstaviti na sajmu i s pomoÊu
promotivnih materijala o proizvodima svog obrta.

Promotivni materijal ∑ (prospekti, katalozi i drugi tiskani materijali, 
CD-ovi) moæe biti najveÊe dopuπtene teæine do 20 kilograma.

9. IzlagaË je obvezan pridræavati se utvrenih rokova vezano za: 
• prijave nastupa na sajmu
• predaje izloæaka
• preuzimanje izloæaka nakon sajma
• druge upite u vezi organiziranog nastupa na sajmu.

10. IzlagaË odgovara za toËnost podatka o izloæenim eksponatima (vrsta,
vrijednost i koliËina). 

11. IzlagaË je obvezan zapakirati robu na naËin da je zaπtiÊena od
oπteÊenja te na pakiranju mora biti naljepnica s podacima o vlasniku
robe i upozorenju o naËinu rukovanja.

12. IzlagaË je obvezan: 
• najaviti svoju nazoËnost na πtandu s danom dolaska i odlaska
• u sluËaju nazoËnosti na πtandu izgledom i ponaπanjem biti na 

razini ugleda HOK-a
• u sluËaju nenazoËnosti na πtandu obvezan je osigurati informacije 

o moguÊnosti komunikacije s njim (broj telefona, mobitela i sliËno)
• ukoliko izlagaË koristi zajedniËki prikljuËak na telefonsku mreæu 

(telefon, telefax, Internet) na πtandu, duæan je snositi troπkove 
impulsa u skladu s vremenom telefoniranja i troπkovima impulsa u 
skladu s vremenom koriπtenja,

• izlagaË je duæan prilikom prijave prostora, ukoliko mu je potreban 
poseban prostor za razgovore, to naznaËiti u prijavi

• izlagaË je duæan, ukoliko nije osobno nazoËan na sajmu uz svoju 
robu, osigurati potreban promotivni materijal s cjenicima robe 
koja je poslana na sajam

• izlagaË je duæan robu predati za otpremu na sajam sa dva popisa 
robe ∑ jedan primjerak za izvoaËa, a drugi za sebe

• izlagaË je obvezan po zavrπetku sajma preuzeti robu i utvrditi 
stanje.

13. IzlagaË koji ima robu veÊe vrijednosti duæan je istu osigurati kod 
osiguravajuÊeg druπtva, kao i organizirati posebne uvjete skladiπtenja 
i Ëuvanja, ukoliko to smatra potrebnim. Organizator osigurava robu
tijekom transporta, ali ne snosi odgovornost u sluËaju oπteÊenja robe
nastale zbog neadekvatnog pakiranja ili nestanka robe na sajmu.

14. Za moguÊe naknade troπkova izlagaËu, koji su nastali na robi zbog
nesavjesnog ili nestruËnog rukovanja, izlagaË je duæan pismenim
putem dostaviti zahtjev Odboru za sajmove i druge promidæbene
aktivnosti HOK-a. Odluku o tim naknadama donosi Upravni odbor
HOK-a. 

15. IzlagaË se obvezuje potpisati prijavu/ugovor za sudjelovanje na sajmu.
Ugovorom se utvruje iznos akontacije za nastup na sajmu. Ako nakon
potpisa ugovora iz bilo kojeg razloga odustane od izlaganja, duæan je
nadoknaditi πtetu organizatoru u iznosu navedenomu u ugovoru, 
ovisno o vremenu odjave svog nastupa.
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U sluËaju da izlagaË odustane od izlaganja 15 dana prije izloæbe duæan
je snositi 80% ukupnih troπkova prijavljenog izlaganja, a 100% ako
odustane od izlaganja u roku kraÊem od 15 dana, osim u sluËaju viπe
sile.

16. IzlagaË moæe zakupiti najviπe do 7 m2 neto, πto iznosi ukupno 9,1 m2

bruto, raËunajuÊi s prostorom za komunikaciju, a iznad te povrπine
plaÊa punu cijenu troπkova nastupa na sajmu. Iznimno, ukoliko je
interes prijavljenih izlagaËa manji od predviene povrπine, tada izlagaË
moæe nastupiti na povrπini veÊoj od 9,1 m2, po povlaπtenoj cijeni.
Odluku o tome donosi Odbor za sajmove i druge promidæbene
aktivnosti. IzlagaËima koji su uspjeπno proπli edukaciju za nastup na
sajmovima u organizaciji HOK-a i primjenjuju steËeno znanje priznaje
se 1 m2 dodatne potpore na meunarodnom sajmu ili 3 m2 dodatne
potpore na domaÊem sajmu. Iznimno od stavka 1. ove toËke izlagaËu
koji ima proizvod Ëija je jediniËna veliËina izloπka jednaka ili veÊa od 7
m2 neto, tj. 9,1 m2 bruto, moæe se odobriti sufinanciranje cijene za 
izlaganje na izlagaËkoj povrπini do 15 m2 bruto u paviljonu, odnosno
do 30 m2 bruto na vanjskom prostoru.

17. Potporu ostvaruju samo oni izlagaËi koji prijave izlaganje do roka nave-
denog u prijavi, a u protivnom plaÊaju punu cijenu izlaganja. 

18. IzlagaË je duæan platiti ispostavljen raËun za izlaganje na sajmu u roku
utvrenom ugovorom. U sluËaju kaπnjenja izlagaË Êe platiti zakonsku
zateznu kamatu.

19. Nakon sajma izlagaË ima obvezu odgovoriti na anketu o uspjeπnosti
svog nastupa na sajmu koja pokazuje broj ostvarenih kontakata, broj
ugovorenih poslova (ne ukljuËuje vrijednost poslova) i drugo, kako bi
Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti HOK-a mogao 
ocijeniti sajam i opravdati sufinanciranje njegova nastupa.

U sluËaju da izlagaË ima primjedbe u vezi izlaganja (veliËina prostora,
pozicija na πtandu, faktura i sliËno), duæan je najkasnije u roku 15 
dana od primitka fakture za nastup dostaviti pismenu reklamaciju.
Reklamacije rjeπava StruËna sluæba. U sluËaju da izlagaË nije zadovoljan
dostavljenim odgovorom, pismeno se treba obratiti Odboru za sajmove
i druge promidæbene aktivnosti, koji Êe reklamaciju rjeπavati na
sljedeÊoj sjednici.

7. ADRESAR OBRTNI»KIH KOMORA 
I ODBORA ZA SAJMOVE 

(adresar svih podruËnih obrtniËkih komora i udruæenja obrtnika
nalazi se na Web-u : www.hok.hr )

HRVATSKA OBRTNI»KA KOMORA
Predsjednik: Stjepan ©afran
Tajnik: dr. Petar SindiËiÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Draæan Krolo (predsjednik), Ivan KlariÊ, Rade Kuπen, Josip ReniÊ, 
Josip Træec, Æeljko Vrbanus

HR - 10000 Zagreb, Ilica 49
tel: 01/ 48 06 666
fax:01/ 48 46 610
E-mail: hok@hok.hr
WEB: www.hok.hr

1. OBRTNI»KA KOMORA ZAGREB
Predsjednik: Ivan Petko
Tajnik: Mladen AzinoviÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti:
Josip Træec (predsjednik), Josip –uraπiÊ, Dragutin ©krlec

HR - 10000 ZAGREB, Ilica 49
Tel. 01/48 46 741, 48 06 666 
Fax. 01/48 46 615
E-mail: obrtnicka-komora-zagreb@zg.htnet.hr
WEB: http://www.hok.hr/hok/pokzg/

2. OBRTNI»KA KOMORA KRAPINSKO-ZAGORSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: -
Tajnik: Ksenija Ogrizek-Herak 

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Vjekoslav AntoniÊ (predsjednik), Ivanka Brlet, Zvonko »iËek, Zlatko
Glumpak, Mladen Ilijaπ, Stjepan KrËeliÊ, Branko Kunπtek, Franjo Turk
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HR - 49000 KRAPINA, Magistratska 2
Tel. 049/300 545, 300 546, 300 547, 300 548
Fax. 049/370 616
E-mail: okkzz@kr.htnet.hr

3. OBRTNI»KA KOMORA SISA»KO-MOSLAVA»KE ÆUPANIJE
Predsjednik: Æeljko Vrbanus
Tajnik: Agan VeliÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Slavko KoliÊ (predsjednik) Adolf Cvanciger, Drago ©tivojeviÊ, 
Dragutin Zavacki

HR - 44000 SISAK, Ulica Stjepana i Antuna RadiÊa 8 b
Tel. 044/521 134, 522 487 
Fax. 044/522 487
E-mail: hok-pok-sisak@sk.htnet.hr
WEB: http://www.hok-pok-sisak.hr/

4. OBRTNI»KA KOMORA KARLOVA»KE ÆUPANIJE
Predsjednik: Ivan Podvorac
Tajnik: Miroslav Seljan 

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Kreπimir BoæiËeviÊ (predsjednik), Darko DraæenoviÊ, Boæidar GatariÊ, 
Ivan PetruniÊ, Josip RibiËiÊ

HR - 47000 KARLOVAC, Haulikova 14
Tel. 047/612 058 
Fax. 047/611 742
E-mail: okkz@ka.htnet.hr
WEB: http://obrtnicka-komora-karlovac.hr/

5. OBRTNI»KA KOMORA VARAÆDINSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Rade Kuπen
Tajnik: Ivan VusiÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Nenad BijeliÊ (predsjednik), Josip Bais, Nedjeljko »repinko, 
Vladimir Habek, Ilija IveziÊ, Pjer JagetiÊ, Draæen Jambriπko, 
Stjepan KoπÊak, Boæidar Ledinko, Ivan TkalËiÊ

HR - 42000 VARAÆDIN, KukuljeviÊeva 13/II
Tel. 042/320 986, 320 335 
Fax. 042/320 949
E-mail: obrtnicka-komora@vz.htnet.hr

6. OBRTNI»KA KOMORA KOPRIVNI»KO-KRIÆEVA»KE ÆUPANIJE
Predsjednik: Zvonko PecikoziÊ
Tajnik: Boæo BaraÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Franjo Vokπan (predsjednik), Vlado Funtek, Stjepan ©porËiÊ 

HR - 48000 KOPRIVNICA, Duga ulica 23Tel. 048/623 408, 
624 476, 221 701
Fax. 048/623 408
E-mail: okkkz@kc.htnet.hr

7. OBRTNI»KA KOMORA BJELOVARSKO-BILOGORSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Josip ReniÊ
Tajnik: Davorin VezmaroviÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Zvonimir Karakaπ (predsjednik), Mato ErvojiÊ, Josip Fridrih, 
–uro ©imunac, Marijan VuniÊ 

HR - 43000 BJELOVAR, PreradoviÊeva 4/I
Tel. 043/242 242, 241 280 
Fax. 043/241 280
E-mail: obrtnicka-komora@bj.htnet.hr

8. OBRTNI»KA KOMORA PRIMORSKO-GORANSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Igor Vrcelj
Tajnik: Æeljko DimitriÊ, v.d.

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Æelimir Pavlek (predsjednik), Emil BrozoviÊ,  Vlado Horvat, 
Æeljko JuraniÊ, Giulio Vlacich

HR - 51000 RIJEKA, Zanonova 1/III
Tel. 051/325 599 
Fax. 051/325 590
E-mail: ok-rijeka@ri.htnet.hr
WEB: http://www.tel.hr/okrijeka
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9. OBRTNI»KA KOMORA LI»KO-SENJSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Ana ©eriÊ-Konjikovac
Tajnik: Ankica ©ubariÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: Ana ©eriÊ-
Konjikovac (predsjednik), Nikola BariËeviÊ, Mladen CvitkoviÊ
HR - 53000 GOSPI∆, Miroslava KraljeviÊa 3
Tel. 053/573 012 
Fax. 053/573 012
E-mail: obrtnicka-komora@gs.htnet.hr

10. OBRTNI»KA KOMORA VIROVITI»KO-PODRAVSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Josip Novogradec
Tajnik: Boæidar JeremiÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Dubravko MilanoviÊ (predsjednik), Kreπimir KovaËeviÊ, Vesna PetriËeviÊ,
Davor SertiÊ, Zlatko ©tefaniÊ, Milan Vanura, Zlatko Vida

HR - 33000 VIROVITICA, Tome Masaryka 19/I
Tel. 033/725 493, 726 082, 721 258 
Fax. 033/726 028
E-mail: ok-vir-pod-zupanije@vt.htnet.hr

11. OBRTNI»KA KOMORA POÆE©KO-SLAVONSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Kreπimir Raguæ
Tajnik: Zvonko MartinoviÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Boro GrËeviÊ (predsjednik), Ivan BuliÊ, Kreπimir Raguæ

HR - 34000 POÆEGA, Dr. Franje Tumana 9
Tel. 034/272 457 
Fax. 034/272 457
E-mail: ok-pozega@po.htnet.hr

12. OBRTNI»KA KOMORA BRODSKO-POSAVSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Zvonimir ∆iriÊ
Tajnik: Æeljka Pergl

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Jasmin HaurdiÊ (predsjednik), Ivan BreziÊ, Zoran KrznariÊ, 

Antun MarËiÊ, Dario TurËinoviÊ, Marijan Vrkljan, Davor ZdjelareviÊ

HR - 35000 SLAVONSKI BROD, Ivana pl. Zajca 21
Tel. 035/447 017, 442 356 
Fax. 035/447 017
E-mail: ok-sl.brod@sb.htnet.hr
WEB: http://www.okbp.hr

13. OBRTNI»KA KOMORA ZADARSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Eduard VickoviÊ
Tajnik: Ivo Marin

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Æarko Toman (predsjednik), Sandra AniÊ, Josip BatkoviÊ, Miro PediπiÊ

HR - 23000 ZADAR, ©iroka ulica 1
Tel. 023/319 224, 319 273
Fax. 023/311 383
E-mail: ok-zadar@zd.htnet.hr

14. OBRTNI»KA KOMORA OSJE»KO-BARANJSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Karlo MiπkoviÊ
Tajnik: Blaæenka Bogdan

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Vladimir Marak (predsjednik), Danijel PintariÊ, Davorin StriπkoviÊ, 
Æelimir Strnad

HR - 31000 OSIJEK, ©etaliπte Kardinala Franje ©epera 1d P.P. 15
Tel. 031/203 055, 203 256, 203 056 
Fax. 031/203 057
E-mail: obrtnicka.komora@os.htnet.hr

15. OBRTNI»KA KOMORA ©IBENSKO-KNINSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Ante MihiÊ
Tajnik: Frane Malenica

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Mojmir Martin (predsjednik), Pero AntiËeviÊ, Zrinski Ivas, 
Ante JeluπiÊ, Mirjana KukriÊ, Goran SekuliÊ

HR - 22000 ©IBENIK, Ulica Stjepana RadiÊa 77 a
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19. OBRTNI»KA KOMORA DUBROVA»KO-NERETVANSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Svetan PejiÊ
Tajnik: Nikola KalafatoviÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Pavo JerkoviÊ (predsjednik), Tino AndrijiÊ, Dalibor BebiÊ, 
Zrinka FjoroviÊ, Miπe MilovËeviÊ

HR - 20000 DUBROVNIK, ©iroka 4/II
Tel. 020/323 560, 323 550 
Fax. 020/323 550
E-mail: hok-dubro-neret-zupanije@du.htnet.hr

20. OBRTNI»KA KOMORA ME–IMURSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Slavko Faltak
Tajnik: Anelko CrnËec

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Ivan Lepoglavec (predsjednik), Tomo Pahek, Ivan Reπetar

HR - 40000 »AKOVEC, Park R. Kropeka 1
Tel. 040/312 643, 313 971 
Fax. 040/312 643
E-mail: ok-medjimurja@ck.htnet.hr
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Tel. 022/336 641 
Fax. 022/336 641
E-mail: obrtnicka-komora-sibensko-kninske@si.htnet.hr

16. OBRTNI»KA KOMORA VUKOVARSKO-SRIJEMSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Ivan KlariÊ
Tajnik: –uro KadoiÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Andrija SubotiÊ (predsjednik), Ivica AdæiÊ, –uro Zovak

HR - 32100 VINKOVCI, Duga ulica 31
Tel. 032/333 304 
Fax. 032/339 461
E-mail: hok-vinkovci@vk.htnet.hr

17. OBRTNI»KA KOMORA SPLITSKO-DALMATINSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Draæan Krolo
Tajnik: Katja ©abiÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Ivan Gotovac (predsjednik), Leo MerËep, Stjepan VrandeËiÊ

HR - 21000 SPLIT, Ruera BoπkoviÊa 28-30
Tel. 021/470 114, 470 116, 470 112 
Fax. 021/470 115
E-mail: obrtnicka-komora-sdz@st.htnet.hr

18. OBRTNI»KA KOMORA ISTARSKE ÆUPANIJE
Predsjednik: Vili ©aina
Tajnik: Eros SoriÊ

Odbor za sajmove i druge promidæbene aktivnosti: 
Vili ©aina (predsjednik), Livio Janko, Mario Paliska, Dino Ruggero, 
Dragan SokoloviÊ

HR - 52100 PULA, MletaËka 12/1
Tel. 052/216 153, 212 993
Fax. 052/383 744
E-mail: ok-istre@ok-istre.hr
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