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Sajmovi su za obrtnike oduvijek bili vrlo vaZno mjesto za predstavljanje
vlastitih proizvoda. Medunarodni sajmovi posebno su vazni jer otvaraju
put prema novim trzistima i poti¢u izvozne aktivnosti.

Nastup na sajmovima koristi obrtniku jer moze potvrditi vlastitu konku-
rentnost u usporedbi s drugima, a takoder, sajmovi su i mjesto razmjene
poslovnih informacija. Stoga Hrvatska obrtnicka komora (HOK) ulaze
znatne napore za promidzbu obrtnickih proizvoda i za kolektivni nastup
obrtnika na domacim i inozemnim sajmovima.

Vlastitim sredstvima, a unatrag nekoliko godina i uz potporu Vlade RH,
HOK sufinancira nastup ¢lanova obrtnicke komore na lokalnim i regional-
nim obrtnic¢kim sajmovima u zemlji te na medunarodnim sajmovima u
zemlji i inozemstvu. Svake godine HOK objavljuje i visejezi¢ni katalog
obrtni¢kih proizvoda s namjerom predstavljanja proizvoda i usluga na
sajmovima te u drugim poslovnim prigodama. Zainteresirani mogu
podatke pronadi i putem Internet stranica HOK-a www.hok.hr .

U cilju unapredenja organiziranog nastupa na sajmovima, Upravni odbor
HOK-a usvojio je Pravilnik o organizaciji nastupa ¢lanova HOK-a na
sajmovima u zemlji i inozemstvu s protokolom kojim se poblize odreduju
prava i obveze, kako organizatora obrtnickog sajma, tako i izlagaca.

HOK izdaje i ovaj Vodi¢ s namjerom da izlagacima i organizatorima
olaksa pripremu za nastup na sajmu.

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

Vjerujem da ce ovaj Vodic biti koristan svakom obrtniku koji zeli prosiriti
poslovne kontakte putem sajmova, a za dodatne informacije mogu se
obratiti stru¢noj sluzbi HOK-a.

Stjepan Safran
Predsjednik Hrvatske obrtnicke komore

© Hrvatska obrtnicka komora

Dijelovi knjige mogu se koristiti uz obvezno cjelovito navodenje izvora.
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UVOD

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

Novi izlagaci dobit ¢e korisne informacije. Ovaj Vodi¢ nece im dati odgovor
na sva pitanja vezana uz izlaganje, ali na zajednickom $tandu »iskusni«
izlagadi uvijek pomazu novim izlagacima.

Sve navedeno u Vodicu dobro je poznato »iskusnim« izlagacima, ali
svakom od nas dogodi se da ponekad zaboravimo neku »banalnu sitnicu«
koja nam je nuzna na sajmu.

Ovaj Vodic koristit ¢e i organizatorima kolektivnog nastupa na sajmu, ali i

udruzenjima i podru¢nim komorama koje se pripremaju organizirati sajam.
U prilogu je i Protokol o nastup na sajmovima, sastavni dio ve¢ spomenu-

tog Pravilnika, koji pojadnjava pripremu i organizaciju nastupa na sajmu.

Obrtnicima ¢e svakako pomoci i podatak da su na nivou svih podrucnih
obrtnickih komora osnovani Odbori za sajmove i druge promidzbene
aktivnosti, te da Odbor cine obrtnici. Zadaci Odbora usmjereni su da u
suradnji sa stru¢nom sluzbom Komore pomazu obrtnicima u izradi plana
nastupa na sajmovima, kao i uspjeSnoj pripremi nastupa na sajmu.

Zelja nam je da u ovom Vodi¢u nadete odgovore na najvaznija pitanja
vezana uz sajmovanje, da jednostavnije planirate nastup na sajmu, da lakse
odlucite na kojim sajmovima zelite nastupiti, s kakvim izloscima, kako ih
prezentirati, Sto sve poduzeti da bi vas izlazak na strano ili domace trziste
bio $to uspjesniji.

Sajam je mjesto gdje jedan kontakt moze promijeniti Zivot!

\ 1. ZASTO IZLAGATI NA SAIMU

Ovo pitanje vjerojatno je bar jednom postavio svaki izlaga¢ kada je
poceo nastupati na sajmovima, bududi da je rije¢ o znatnim financijskim
sredstvima, neizvjesnom poslovnom uspjehu te potrebnom vremenu
koje bi sigurno znao iskoristiti u svojoj radionici.

Izlagac treba postaviti i drugo pitanje: Da li se ve¢e kompanije i medunaro-
dni koncerni razbacuju novcem kada ne propustaju ni jedan veci sajam u
svijetu? Odgovor i rieSenje treba traziti u formiranju cijene proizvoda koja
sadrzi 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 lakse donijeli ispravnu odluku o nastupu na sajmu, moramo
obratiti pozornost na sljedece cinjenice.
Sajam je:
® izlazak na trziste
* cjelovita promotivna aktivnost poduzetnika i njegova proizvoda
® instrument izravne prodaje
* prilika za upoznavanje konkurencije
e uvid u vlastitu poziciju na trzistu.

Osim toga, sajam je mjesto:
* na kojem mozemo prikupiti razli¢ite korisne informacije
¢ gdje je na relativno malom prostoru izloZzena velika koli¢ina raznih
proizvoda — sagledavanje ponude i potraznje
e gdje je velika fluktuacija ljudi razli¢itih profila — iz struke, trgovci i slicno
e gdje mozemo doci do novih ideja
e putem kojeg plasiramo informaciju o svojoj proizvodniji
* na kojem upoznajemo ljude iz struke i s njima razmjenjujemo iskustva.

Redovitim nastupom na sajmu:

e dokazujemo da smo stabilan obrt s kojim je sigurno poslovati

¢ pokazujemo da imamo kvalitetan proizvodni program

e izravno kontaktiramo s potencijalnim kupcima

e osiguravamo trziste, »imati trziste danas, ne znaci imati ga i u
buduc¢nosti«

e prihva¢amo izazov konkurencije i potvrdujemo vlastitu vrijednost

* saznajemo vrijedne informacije — ponuda, potraznja, konkurencija,
nove ideje i sli¢cno — (»kvalitetna i pravodobna informacija — naj-
vrjednija roba«) .



Kod donosenja odluke o nastupu na sajmu dobro je znati i podatke o
istraZivanju poduzeca, a koje je objavila Medunarodna asocijacija sajmova
(AUMA):

1. U rangiranju komunikacijskih instrumenata, poduzeca su na prvo mjesto

stavila osobnu prodaju (60%)

® sajmove i izloZbe na drugo mjesto (57 %)

e izravno oglasivanje (36%) na trece, zatim slijede

e strucni casopisi, online i prezentacija tvrtke s cca 30%, a

e gospodarski tisak i TV/radio su na zacelju s 13% odnosno 11%.

2. Sajam kao multifunkcionalni instrument ocijenjen je da:
¢ povecava poznatost poduzeca u 85% ispitanika
e obnavlja postojeci kontakt s kupcima te pomaze u pridobivanju novih
kupaca (70%)
e osigurava prisutnost na trzistu i pomaze u uvodenju novih proizvoda
(60%), a na zacelju je djelovanje sajma na donosenje odluke kupca
(33%) te zakljucivanje ugovora (29%).

1.1. Kolektivno ili samostalno izlaganje

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

Kolektivni nastup ima prednosti za izlagace koji:
® nemaju vlastitog iskustva
® ne mogu provesti sve potrebne radnje za samostalni nastup
e trebaju manju izlagacku povrsinu (organizator sajma odreduje
minimalnu veli¢inu prostora, koja je obi¢no 16 m2)
e Zele smanijiti troskove nastupa.

Samostalni nastup odgovora iskusnim izlagac¢ima koji imaju izbor roba /
usluga za predmetno trziste i mogu podnijeti sve pratece troskove
(detaljnije u poglavlju o izrac¢unu troskova nastupa — prilog broj 3.).

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

¢ nalaze se na WEB-u Hrvatske obrtnicke komore www.hok.hr

¢ objavljuju se u glasilu Hrvatske obrtnicke komore — Obrtnickim
novinama

* mogu se dobiti u zupanijskim obrtni¢kim komorama
(adresar u prilogu broj 8).

2. KAKO BITI ZAPAZEN IZLAGAC?

2.1. Ciljevi nastupa

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

e lako je sklapanje poslova na sajmu joS uvijek vrlo znacajno, sve vise
jaca promotivna uloga sajma.

e Industrijalizacijom, automatiziranjem proizvodnje, trziste je
»preplavljeno« razlicitim vrstama proizvoda i usluga.

e Kako bi proizvod »nasao svog kupca« potrebno je razvijati
promotivnu aktivnost. Sajam je jedno od mjesta promocije.

Ciljevi izlaganja na sajmovima
e izravna prodaja proizvoda posjetiteljima sajma
 prodaja proizvoda s ciljem sklapanja ugovora te na taj nacin
stjecanje kupaca
Sirenje prodaje nastupom na novim trzistima
upoznavanje trzista s novim proizvodom
zadrzavanje postojece pozicije na trzistu
provodenje marketinskog istrazivanja
utjecaj na potro3aca:
- mijenjanjem navika potroSaca
- privikavanjem na nove proizvode
- omogucavanjem neplanirane kupovine.

2.2. Planiranje izlaganja

* |zlaganje na sajmovima nije nimalo jednostavan i lak posao!
e O planiranju nastupa ovisi krajnji ishod izlaganja — dobrim planiranjem
ostvaruju se maksimalni efekti.

O ¢emu moramo voditi racuna prilikom planiranja izlaganja na sajmovima:
izvrSiti odabir sajma

procijeniti veli¢inu potrebnog izlagackog prostora

odabrati osoblje koje ¢e biti na standu

planirati promotivne aktivnosti tijekom sajma

planirati financijska sredstva.

uhAwWwN =



2.2.1. Odabir sajma
Pitanje: Koji su sajmovi najbolji za prezentaciju mog proizvoda?

Ovisno o proizvodima koje nudimo moZzemo nastupiti na:
* OPCEM sajmu — roba siroke potrosnje ili proizvodi za daljnju
proizvodnju
e SPECIJALIZIRANOM sajmu, koji je usmjeren na odredenu vrstu
proizvoda, primjerice bijela tehnika, ili ciljnu grupu, npr. lovci.
Ovi sajmovi mogu biti:
- otvorenog tipa — otvoren za sve koji Zele posjetiti sajam,
od stru¢nog posjeta do gradanstva
- zatvorenog tipa — moguce uci samo s pozivnicom — ovi Sajmovi
namijenjeni su prije svega okupljanju proizvodaca iste djelatnosti,
npr. sajam zlata, dragog kamenja i slicno, omogucava sagledavanje
vlastite proizvodnje, konkurencije, razvoj proizvoda, poslovno
povezivanje s proizvodacima iste struke.

Specijalizirani sajmovi otvorenog tipa mnogo su Ces¢i nego sajmovi
zatvorenog tipa.

* PRIGODNOM sajmu — to je uvijek sajam Siroke potrosnje — uskrsniji,
novogodisnji i sli¢no.
S obzirom na geografsku pripadnost izlagaca razlikujemo medunarodne
i domace sajmove, koji mogu biti regionalni i lokalni.

Vrsta sajma utjeCe na pripremu nastupa, odabir poslovne strategije, selekci-
ju proizvoda i osoblja koje ¢e ga predstavljati.

Kada smo odredili vrstu sajma na kojem Zelimo izlagati, treba voditi racuna
o sljedecem:

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

¢ voditi ra¢una o zemlji, odnosno regiji u kojoj se sajmovi odvijaju

e voditi rauna o terminu odrzavanja — odabrati one koji najbolje odgo
varaju ciklusima vase proizvodnje, posebice ako je plasman proizvoda
vezan uz sezonski karakter, $to je osobito vazno u poljoprivredi i turizmu.

2.2.2. Prilikom procjene velicine izlagackog prostora treba voditi
racuna o:

® proizvodu — njegovoj veli¢ini
e koli¢ini proizvoda
¢ nacinu kako ga izloziti
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U slu¢aju neadekvatnog postavljanja izloSka, moze se dogoditi da proizvod
bude nezapazen ili da ne privuce zeljenu pozornost.

2.2.3. Prilikom planiranja osoblja koje ¢e biti na standu osobito
treba voditi racuna o sljede¢em:

e nacinu izlaganja — kolektivna izlozba treba manje osoblja; samostalno
izlaganje — viSe osoblja

* veli¢ini sajma — broj izlagaca, broj posjeta (pokazatelji iz prethodnih
godina)

e ocekivanu posjetu

* broju unaprijed dogovorenih poslovnih razgovora

* smjestaju djelatnika koji ¢e biti na sajmu

2.2.4. Planiranje promotivnih aktivnosti tijekom sajma:

® za novi proizvod dobro osmisliti njegovo predstavljanje (o kvalitetnom
predstavljanju ovisi budu¢nost proizvoda)

e za usavrsen proizvod — istaknuti poboljsanja, inovacije

e postojeci proizvod — osmisliti »magnet« za privlacenje kupca ili
posjetitelja (postavljanje panoa zarkih boja, rotacionih vitrina, balona,
vodenih stupaca i sli¢no)

e izlaganje popratiti i oglasom u medijima, pisanim i elektronskim
(pojasnjenja data pod tockom 4)

e ciliano pozvati potencijalne kupce pozivnicama s ulaznicama

2.2.5. Planirati financijska sredstva — ovaj segment je najvazniji,
buduci da je nastup na sajmu skup:

¢ za samostalni nastup biti ¢e nam potrebna veca financijska sredstava
® za organizirani — zajednicki nastup bit ¢e nam potrebna manja
sredstva kao na primjer za:
- izloZbeni prostor — unajmit ¢emo manji prostor (zajednicka
komunikacija, kuhinjski prostor, prostor za razgovore)
- troskovi transporta bit ¢e manji
- ne placa se prijavna pristojba
- treba manje osoblja

1M



2.3. Priprema nastupa obuhvaca:

. prijavu

. osmisljavanje nastupa

. izbor izlagackog prostora

. pripremu izloZaka — izlosci, promotivni materijal, predstavljanje

. Najavu nastupa na sajmu s pozivom za posjet potencijalnim partnerima
. izradu ili organiziranje izrade pratece carinske dokumentacije.

AU h WN —

2.3.1. Prijava

Svaki organizator sajma, bio on organizator sajma ili zajednicke (kolektiv-
ne) izlozbe, odreduje rok do kojeg izlagac treba prijaviti svoje sudjelovanje
na sajmu.
¢ Organizatori medunarodnih sajmova od izlagaca traze da se prijave
$to ranije, a ovisno od sajma do sajma, najcesci rok je 180 — 120
dana prije sajma, s tim da se taj rok moze skratiti, ovisno o interesu
izlagaca (u slucaju da nije popunjen prostor).
¢ Organizatori regionalnih sajmova daju rok 90 — 60 dana prije sajma,
ali u slucaju da nema dovoljno interesa, rok se moze smanijiti.
¢ Organizatori lokalnih sajmova daju i maniji rok, ¢ak do 15 dana prije
izloZbe.

Izlagac bi trebao po dobivanju uvjeta izlaganja $to prije prijaviti svoj nastup
ne cekajudi zadnji rok (ako smo planirali sajam, prijavu mozemo poslati
odmah) jer:
¢ pravodobna prijava osigurava bolju poziciju $tanda u paviljonu
® ranom prijavom osigurava se dobra komunikacija s organizatorom,
jer se na vrijieme mogu dogovoriti svi vazniji elementi izlaganja
(potrebni prikljucci, potreban namjestaj, posebne Zelje u pogledu
namjestaja i vrste izlaganja i sli¢no)
¢ neki organizatori za izlagace koji se na vrijeme prijave osiguravaju
dodatnu promidzbu u medijima, posebice u stru¢nim ¢asopisima
(primjerice, sajam Munchen najavljuje nastup stranih tvrtki u specija-
liziranom tisku)
e javite se na vrijeme i iskoristite popust koji daje vecina organizatora

sajma.

2.3.2. Osmisljavanje nastupa

Kako bi uspjeSno predstavili svoj proizvod, potrebno je osmisliti nastup.
Pri tome treba voditi racuna o sljedecem:
e atraktivnost predstavljanja — buduci da ¢e na sajmu biti velik broj
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sli¢nih i/ili istih proizvoda, trebamo razraditi taktiku privlacenja
pozornosti posjetitelja

e ukoliko ¢e na sajam dodi »stari« poslovni partneri, treba voditi racuna
o prepoznatljivosti naseg predstavljanja, ali i poboljsati prezentaciju
proizvoda

e svaki proizvod je uodljiviji ako se vrti, njise, proizvodi zvukove,
bljesti i slicno

® hoc¢emo li imati demonstraciju proizvoda i kakva ce biti.

2.3.3. Izbor izlagackog prostora

Vrste izloZbenih prostora:
® U nizu — jedna strana otvorena — najniza cijena
e kutni Stand — otvoren s dviju strana
e Stand otvoren s tri strane
e »otocni« Stand, otvoren s Cetiriju strana — najvisa cijena.

Qvisno o vrsti proizvoda koje izlazemo zakupit ¢emo Stand koji moze
najbolje predstaviti nase proizvode. Stand u nizu nije najlosija »varijantac,
posebno kada imamo male proizvode, bududi da su u tom slucaju svi
proizvodi u »prvom planu«.

2.3.4. Priprema izlozaka - izlosci, promotivni materijal, predstavljanje

OMOT PRODAJE PROIZVOD
KORICE PRODAJU KNJIGU

Pravodobna priprema izlozaka utjeCe na uspjesnost predstavljanja na sajmu.

Prilikom pripreme izloZaka treba:

* izvrditi izbor najreprezentativnijih uzoraka iz proizvodnog programa

e odrediti kolicinu eksponata uzimajuci u obzir zakupljenu povrsinu
(osigurati dobru preglednost izloZaka)

¢ posebno voditi ratuna o potrebnom dodatnom materijalu za
dekoriranje izlozaka (da bi neki izlosci bili bolje istaknuti, treba ih
posebno dekorirati)

¢ s obzirom na ogranicen izlozbeni prostor, proizvodi koji nece biti
izlozeni na sajmu trebaju se nalaziti u promidzbenim materijalima
izlagaca

* robu — izloSke pazljivo zapakirati u kartonske kutije, poZeljno je imati
posebno izradenu ambalazu za izloske
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e obavezno na svaku kutiju nalijepiti naljepnicu s podacima o izlagacu
i navesti $to se od eksponata nalazi u kutiji

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

e u slucaju kolektivne izlozbe obvezno staviti malu naljepnicu na svaki
izlozak kako prilikom pakiranja vas proizvod ne bi zavrsio kod drugog
izlagaca koji ima sli¢ne proizvode

e u slucaju da proizvodi nisu za Siroku potrosnju, kraj proizvoda treba
stajati njegov naziv

e za izloske koji su lomljivi na ambalazi vidljivim oznakama upozoriti na
pazljivo rukovanje

e ako se eksponat prevozi u dijelovima, prilozite nacrt ili sliku kako bi
olaksali posao monterima.

Promotivni materijali

»Zlatno pravilo« — na sajam treba ponijeti sve ono 5to dostojno moze
predstavljati vasu radnju.

1. Ovisno o financijskim sredstvima i mogucnostima, mozemo izraditi razne
promotivne materijale:
¢ katalozi (opsezniji materijal o radnji i proizvodima)
e prospekti (materijal o proizvodima s grafickim ili slikovnim prikazom
proizvoda)
* leci (osnovni podaci o radnji — identifikacija i fotografija proizvoda)
® posjetnice
¢ referentna lista
e cjenici
e CD-ovi (opsiran materijal s podacima o radniji, proizvodniji,
proizvodima, fotografijama i sli¢no)
® panoi — uz naziv obrta, slika proizvoda
e televizor i video (samo s profesionalnim prilozima)
e laptop i printer (da se svaka slika — dogovor ili ugovor moze odmah
isprintati).

Prilikom izrade promotivnih materijala posebno treba obratiti pozornost na:
e vanjski dizajn kataloga, prospekta ili letka
¢ preglednost materijala
¢ razumljivost materijala
® viSejeziCnost
e sazetost
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2. Ostali promidzbeni materijali — »sitnice« (razni sitni pokloni uporabne
vrijednosti s oznakama radnje)
® privjesci
* olovke
e upaljaci
® podmetaci za case
blokovi ili rokovnici
e adresari
e vrecice i drugo
e 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
zajednicke proizvodnje, plasmana proizvoda, izravne prodaje ili nekog
drugog vida poslovne suradnje, pozeljno je unaprijed najaviti svoj nastup.

Nastup mozemo najaviti ili putem pisma namjere ili izravnim pozivom
na $tand. Pismo svakako treba sadrzavati to¢nu poziciju Standa.

Adrese ciljne skupine treba traziti pravodobno od udruzenja obrtnika,
podrucne obrtnicke komore (ukoliko je rije¢ o domacem sajmu) ili slicne
udruge u inozemstvu (za strane sajmove).

HOK ima praksu najaviti nastup svojih ¢lanova na medunarodnim sajmovi-
ma odgovarajuc¢im poslovnim udrugama i gospodarskim subjektima.
Medutim, u eri Interneta najbolje je da sami pretrazite razli¢ite web
stranice i odaberete najbolje.

2.3.6. Prateca carinska dokumentacija

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

IZLAGANJE BEZ PRODAJE PROIZVODA - carinska dokumentacija je u
tom slucaju pojednostavljena bududi da se roba otprema na sajam putem
ATA karneta.

ATA karnet /Admisson Tamporaire (fran.) ili Temporary Admission
(eng.) znaci Privremeni Uvoz/ najbrzi, najjednostavniji i najjeftiniji nacin
priviemenog uvoza izloZzaka u inozemstvo, a izdaje ga Hrvatska gospodar-
ska komora.

ATA KARNET NIJE CARINSKI DOKUMENT PUTEM KOJEG SE VRSI PRODAJA
ROBE U INOZEMSTVU.
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ATA karnet:

e omogucava privremeni uvoz u stranu zemlju s rokom vazenja
od godinu dana

e carinski postupak je pojednostavljen jer je jedna isprava dovoljna za
sve carinske transakcije — privremeni izvoz, tranzit, priviemeni uvoz,
ponovni izvoz, ponovni uvoz

® ne placa se carina i druge pristojbe, porez ili polaganje depozita

¢ buduci da vrijedi godinu dana, moze se koristiti i za druge zemlje
¢lanice ATA-e (popis zemlja ¢lanica: Alzir, Australija, Austrija, Belgija,
Bugarska, Cipar, Ceska, Danska, Estonija, Finska, Francuska, Gibraltar,
Gre¢ka, Hong Kong, Hrvatske, Indija, Irska, Island, Izrael, Italija, Japan,
Juzna Afrika, Kanada, Koreja, Libanon, Luksemburg, Madarska,
Malezija, Mauricijus, Nizozemska, Norveska, Novi Zeland, Njemacka,
Obala Bjelokosti, Poljska, Portugal, Rumunjska, Senegal, Singapur,
Sjedinjene Americke Drzave, Slovacka, Slovenija, Spanjolska, Sri
Lanka, Svedska, Svicarska, Tajland, Turska, Velika Britanija)

e korisnici ATA karneta mogu biti obrtnici, mala i velika poduzeca,
izlagaci na sajmovima, poslovni ljudi, organizacije

* sastoji se od korica zelene boje i po dva ulozena lista za svaku
pojedinacnu operaciju (izvoz, uvoz, tranzit)

e 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.

Koristenje ATA karneta

e privremeni uvoz putem ATA karneta odnosi se na robu koja ¢e se
ponovno izvesti i to u istom stanju u kojem je uvezena

® posebno treba voditi racuna na svakom ulasku i izlasku iz neke zemlje
da carinici unesu potrebne podatke te karnet ovjere potpisom i
pecatom na odgovarajuc¢a mjesta uloZenih listova

e potrebno je postivati rokove koje su za ponovni izvoz i okoncanje
tranzita odredile carinske vlasti pojedine zemlje — oni nisu isto $to
i rok vazenja karneta

¢ karnet koji se nece vise koristiti ili mu je istekao rok trajanja obvezno
treba vratiti Hrvatskoj gospodarskoj komori sa svim iskoristenim
i neiskoristenim listovima.

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

16

medunarodne odnose/ ATA karnet ili u Odjelu za ATA karnete u
Draskovi¢evoj 45, 10 000 Zagreb, tel: 01/46 96 777, fax: 01/46 06 782,

e-mail: ata@hgk.hr.

IZLAGANJE PROIZVODA S NAMJEROM PRODAIJE NA SAJMU

ILI POSLIJE SAJMA - u slucaju da izlagac Zeli prodavati robu na
medunarodnom sajmu, a nema unaprijed dogovorenog kupca, potrebno
je robu izvesti putem carinskog dokumenta PROFORMA racun.

PROFORMA racun:
e carinski dokument putem kojeg se roba izvozi u inozemstvo,

a namijenjena je prodaji (ne zna se kome ¢e se robe prodati)

izlagac izdaje predracun na kojem trebaju biti uneseni podaci o vrsti,

koli¢ini, vrijednosti i teZini robe koja se izvozi

Spediter — ovlastena osoba tj. tvrtka ispunjava carinsku deklaraciju

temeljem koje roba moze biti izvezena

carinik pregledava robu i usporeduje ju s carinskom deklaracijom,

te to potvrduje na carinskoj deklaraciji

carinska dokumentacija i izdane proforme prate robu do sajma

e prilikom svakog prelaska granice, i to na izlazu iz zemlje i ulazu u
drugu zemlju, potrebno je obratiti se Spediteru na grani¢nom
prijelazu, koji izdaje potrebnu carinsku dokumentaciju

e ukoliko se roba nalazi u tranzitu, neke drzave traze polog ili jamstvo
za robu, kako bi ona bila izvezena, a ne prodana u toj zemlji

e kada roba stigne na odrediste — sajam, treba se obratiti sajamskom
Spediteru koji ¢e dalje obraditi carinske dokumente

® zbog lakSeg obavljanja Spediterskih i carinskih poslova, najcesce
domadi Spediter najavi dolazak robe sajamskom Spediteru.

Ukoliko Zelite prodavati svoju robu na sajmu, svakako osigurajte svoje
carinske dokumente kod svog Speditera koji ¢e vas uputiti u sve poslove
koje trebate napraviti kako biste robu priviemeno izvezli.

IZLAGANJE PROIZVODA S NAMJEROM PRODAIJE NA SAJMU

ILI POSLIJE SAJMA ZA POZNATOG KUPCA
* u tom slucaju rade se carinski dokumenti kao kod redovnog izvoza
® obavezno dogovoriti s domacim Spediterom.

U slucaju prodaje robe u zemljama Europske unije postoji moguc¢nost
koridtenja carinskih povlastica, ukoliko imate izjavu o podrijetiu robe
odnosno dokument EUR-1, ovisno o vrijednosti robe. Za detaljnije
informacije kontaktirati nadleznu carinsku upravu.
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2.4. Uspjesan domacin na sajmu

Da bi na$ dolazak i boravak na $tandu tijekom sajma rezultirao Zeljenim
poslovnim efektima, kao izlagac trebalo bi se pridrzavati sljedeceg:

e biti na Standu na vrijeme — prije ulaska posjetitelja

¢ odjenuti se kao za poslovne sastanke

¢ nositi bedz s podacima o nazivu obrta i imenom

e tijekom sajma biti uz svoj proizvod i docekivati zainteresirane
posjetitelje

¢ na izlozbenom prostoru ne sjediti, pusiti ili piti kavu
(za to je predviden zatvoreni prostor — kuhinja ili garderoba)

* biti odmoran (optimalno vrijeme boravka na standu je do 3 sata,
nakon toga treba uzeti kracu stanku)

¢ ukoliko primijetite da je posjetitelj zainteresiran za vas proizvod,
pri¢i mu i predstaviti se

¢ ako posjetitelj iskaze interes za detaljnijom informacijom, sjesti s njim
u prostor predviden za razgovore

¢ upoznati ga s proizvodnim programom s pomocu promidzbenih
materijala, ukratko ga upoznati s vasim obrtom

* na kraju posjeta zahvaliti mu se na interesu, s nadom da ce se
kontakt nastaviti

e za sve vrijeme kontakta, s osmijehom odavati osjecaj zadovoljna
Covjeka

¢ hvaliti svoje ne omalovaZavajuci konkurenciju

e komentirajuci sajam govorite o sebi.

2.4.1. Osoblje na standu

Kako bi »tim« na standu maksimalno uspjesno »odradilo« svoj posao,
potrebno je:
e odrediti »rukovoditelja« $tanda — odgovornu osobu koja ima pregled
nad citavim Standom
e treba voditi racuna da je Stand u svakom trenutku »pokriven«
s dovoljno strucnih ljudi
e prije pocetka sajamskog dana i dolaska posjetitelja, rukovoditel] treba
odrZati sastanak s osobljem Standa. Cilj sastanka je medusobno
informiranje o proteklom danu, kao i dogovor oko pojedinacnih
zaduzenja za tekudi dan
¢ na Standu treba precizno voditi biljeske o posjetiteljima na Standu,
o njihovim upitima i pruzenim informacijama
® na svaki upit treba reagirati brzo, a najkasnije tjedan dana nakon

sajma.
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2.4.2. Kako se odjenuti za stand?

Osoblje na Standu treba biti primjereno obuceno. Prilikom izbora garderobe
posebno treba voditi racuna o sljede¢em:
¢ garderoba treba biti decentna — pozornost treba privudi proizvod,
anemi
e obuca i odjeca trebaju biti klasicnog kroja
e odje¢a mora biti takva da se u njoj ugodno osje¢amo
® po mogucnosti na standu treba imati duplu obucu, kako bismo
je mogli mijenjati s obzirom da ¢itav dan stojimo
* na odjeci svakako trebamo nositi bedz s imenom i koga predstavljamo
¢ odredene proizvode najbolje reklamiraju kostimirane hostese ili osobe
prerusene u zanimljive likove.

2.5. Poslovi nakon sajma - sto nakon sajma?

ZavrSetkom sajma nisu zavrsili i poslovi za izlagace. Efekti sajma nisu
trenutacni, oni mogu »donijeti rezultate« tjedan dana nakon sajma, mjesec
dana, pola godine pa i do godine dana.

Eventualni neuspjeh na sajmu ne trazite drugdje, nego
na sljedcem nastupite iskusniji, ali ne odustajte -
upornost ce se sigurno isplatiti!

2.5.1. Kontrola uspjesnosti nastupa na sajmu

Ocjenjujudi sto veci broj podataka sa sajma dobit ¢emo odgovor je li nas
nastup bio uspjesan. Mogudi kriteriji ocjene uspjesnosti:

 broj domacih i inozemnih upita i kontakata

e struktura posjeta

* broj novozainteresiranih posjetitelja, poslovnih partnera

* ocjena posjetitelja i izlagaca istih i/ili slicnih proizvoda o izloscima

¢ misljenje posjetitelja / poslovnih partnera / izlagaca istih proizvoda

o prezentaciji, Standu
e glavni interes posjetitelja — opcenite informacije, konkretni upiti
* ocjenjivanje biljeski 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 voden, utoliko ¢e nam i poslovi nakon sajma
biti laksi.
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Sustavno voden kontakt:

upisano ime i prezime posjetitelja

tocna adresa, broj telefona, telefaksa, mobitela, e-mail adresa,
Internet adresa

struka posjetitelja

interes — rezultat vodenog razgovora

vrijeme definirano za daljnji kontakt ili slanje ponude i sli¢no.

Potrebno je:
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e poslati obec¢ane materijale svim zainteresiranim posjetiteljima
¢ telefonirati posjetiteljima kojima smo to obecali
e poslati pismo zahvale svima koiji su iskazali interes

za nasim proizvodima.

3. STO JE POTREBNO ZNATI
0 POSJETITELJIMA SAIJMA

Medu 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

e potencijalni kupci — orijentirani na kupnju ponudenih proizvoda

e stari znanci — oni koji poznaju izlagace te su ih dosli posjetiti na Stand

e ostali.

3.1. Vrste posjetitelja

Ima vise 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 trazenje poslovnih partnera — razni vidovi poslovne
suradnje (kooperacija, zajednicko ulaganje, lohn poslovi i dr.); »snimanje«
konkurencije ili sajma; kupovina ponudenih proizvoda; trazenje ideja za
pokretanje vlastitog posla; opredjeljenje za buduce zanimanije.

3.1.1. Poslovni posjet

Poslovni ili stru¢ni posjet ¢ine osobe:
e zainteresirane za poslovnu suradnju
* zainteresirane za traZenje poslovnog partnera
* zainteresirane za traZenje partnera za kooperaciju
® koje zele kupiti proizvode.

3.1.2. »lzvidaci«

® koji su iz konkurentskih tvrtki dosli »snimiti« $to se i pod kojim
uvjetima nudi

e bududi izlagadi koji su dosli na sajam kako bi mogli donijeti odluku
da li nastupati na sajmu ili ne

* koji su dosli ocijeniti stanje konkurencije i postoje li uvjeti za probitak
na odredeno trziste.
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3.1.3. »Setaci«

¢ posjetitelji dolaze na sajmove po »ideje« kako bi sagledali mogu¢nosti
da i oni po¢nu sa samostalnom djelatnosc¢u
¢ oni koji su informativno dosli posjetiti sajam da vide $to se nudi.

3.1.4. Skolski posjet

® najcedce je povezan sa zadacima koje ucenici dobivaju u skoli
* posjet ucenika koji su u zavrsnim razredima moze biti radi
opredjeljenja za buduca zanimanja.
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4. VRSTE SAJMOVA, KLJUCNI SUBJEKTI
I KRITERIJI USPIESNOSTI

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

4.1. Vrste sajmova

Prema geografskoj pripadnosti izlagaca

1. Medunarodni sajmovi — nastupaju izlagaci iz vise zemalja s ciljem Sirenja
trzista roba i usluga na strana/inozemna trzista.

2. Regionalni sajmovi — prvenstveno namijenjeni izlagacima koji su
geografski bliski, a cilj je jacanje suradnje pojedinih regija i razmjene
proizvoda.

Regionalni sajmovi mogu biti:

e strani — geografska blizina regija susjednih drzava
e domacdi — regionalna trzista unutar jedne drzave.

Regionalni sajmovi imaju znacajnu ulogu u predstavljanju domacih
krajeva/proizvoda i njegovih specifi¢nosti.

1. Lokalni sajmovi — okupljaju izlagace istog i susjednih mjesta.

Prema vrsti proizvoda
e specijalizirani — namijenjeni za odredeni proizvod ili grupu proizvoda
® opci — vise razli¢itih vrsta proizvoda — robnih grupa.

Prema posjetiteljima: otvoreni i zatvoreni

Vedina sajmova otvorena je za sve posjetitelje jer je interes izlagaca da

$to vedi broj posjetitelja obide sajamsku priredbu. Medutim, neki sajmovi
organiziraju se samo za uski krug stru¢nih 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 Zeli izbjeci pretjerana guzva, a ostaviti vise prostora
ljudima iz struke.
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4.2. Kljucni subjekti

Organizator, izlagac i posjetitelj Cine nedjeljivu cjelinu sajma s istim ciljem,
ali s razli¢itim motivima.

¢ Organizator sajma — osoba ili tvrtka koja na odredenom prostoru
prireduje sajam u svrhu prodaje izlozbenog prostora izlagac¢ima.
Organizator rjeSava prostor priredbe, uredenje izlozZbenog prostora,
druge pratece objekte, infrastrukturu, marketing za izlagace i
posjetitelje, organizira pratece sajamske aktivnosti.
Razlikujemo organizatore koji to rade iskljucivo radi stjecanja dobiti te
organizatore koji to rade zbog odgovarajuce promocije (primjerice,
udruZenja obrtnika i podru¢ne obrtnicke komore), a namjena je
pokriti osnovne troskove.

¢ Izlagac — aktivni sudionik sajma koji izlaZe svoje proizvode ili usluge
sa ciliem plasmana (sklapanja poslova, prodaje proizvoda, Sirenja
trzista, izvoz i sli¢no).

* Posjetitelj — osoba koja trazi poslovne kontakte, Zeli kupiti proizvode
koji se nude, dobiti ideju Cime bi se mogao baviti, ali i obic¢ni
posjetitelji, tzv. dokolicari.

Treba napomenuti da organizatore sajmova cesto podupiru gradovi, regio-
nalna i drzavna uprava te pojedine industrijske grane, buduci da je sajam
vrlo vazan oblik predstavljanja gospodarskih i drugih moguc¢nosti. Sajmovi
su Cesto i vrlo vazan proizvod koji kupuje veliki broj posjetitelja iz cijelog
svijeta te postaju vazan izvor prihoda od kojeg mnoge lokalne djelatnosti
imaju velike koristi (ugostitelji, trgovci, prijevoznici i dr.), $to je posebice
slucaj sa sajmovima u Njemacko;.

4.3. Kriteriji uspjesnosti sajma

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

Aspekt organizatora — pokazatelji uspjesnosti:

¢ veli¢ina prodane izlagacke povrsine
* broj izlagaca

* broj posjetitelja

¢ broj zemalja sudionica

¢ popratna dogadanja

¢ medijsko pracenje sajma.
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Aspekt izlagaca
* broj ugovorenih poslova
* broj poslovnih kontakata
* broj prodanih proizvoda
* broj upita posjetitelja
® uspjeSnost prezentacije proizvoda

Aspekt posjetitelja

* je li uspio zadovoljiti cilj svoga posjeta sajm

* kupnja proizvoda
* nalazenje poslovnog partnera
e dobivanje ideje 0 mogucoj proizvodniji.

u
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5. TROSKOVI NASTUPA I KAKO KORISTITI
POTICAJNE MJERE ZA NASTUP NA
SAJMOVIMA

Buduci da nastup na sajmu predstavlja velik tro3ak za izlagaca, potrebno je
osigurati financijska sredstva.

Ako izlaga¢ nastupa samostalno, troskovi su znatno veci zbog »fiksnih
troskova nastupa«, tako da je povoljniji organizirani nastup zbog smanjenja
troskova izlaganja.

TroSkovi Standa:
e prostor — zlatno pravilo — visina se ne racuna u cijenu standa
e prikljucci struje, vode, telefona, Interneta
® pausal elektricne energije
® prijavna pristojba
e obvezan upis u Katalog sajma
¢ postavljanje standa (sajam ili vanjski izvodac)
e reprezentacija
e domacica.

Pratedi troskovi:
e troskovi transporta (kod medunarodnih sajmova i Spedicija te carina)
e troSkovi boravka
e troskovi promotivnih materijala (na medunarodnim sajmovima na
domicilnom jeziku).

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

5.1. Poticaji Hrvatske obrtnicke komore, podrucne
obrtnicke komore, udruzenja

Hrvatska obrtnicka komora temeljem »Pravilnika o organizaciji nastupa
¢lanova HOK-a na sajmovima u zemlji i inozemstvu« organizira i financijski
pomaze nastup obrtnika na:

¢ medunarodnim

® regionalnim
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e |okalnim sajmovima, koji se nalaze u planu Hrvatske obrtnicke komore.

Financijska potpora koju ostvaruju obrtnici:
* na medunarodnim sajmovima iznosi 50% cijene izlaganja,
osim za Medunarodne sajmove obrtnistva u Minchenu i Zagrebu,
gdje subvencija iznosi 70%
® na regionalnim sajmovima 50% cijene izlaganja
e |okalni — suorganizatoru se doznacuje financijska pomo¢ radi
smanjenja troskova nastupa obrtnika ili organizacije sajma.

Informacije o sajmovima koji se sufinanciraju i o uvjetima nastupa

dostupni su u Obrtni¢kim novinama, na web stranicama Hrvatske obrtnicke
komore www.hok.hr ili u udruzenjima, odnosno podruc¢nim obrtnickim
komorama.

Podrucne obrtnicke komore i udruzenja obrtnika takoder poti¢u
nastupe na sajmovima i to na:

* medunarodnim

e regionalnim

e |okalnim sajmovima.

O visini i uvjetima dobivanja potpora trebate se obratiti
u svoju podrucnu obrtnicku komoru (popis Obrtnickih
komora Zupanija nalazi se na kraju ovog Vodica).

5.2. Poticaji na razini drzave, Zupanije, grada

Bududi da se prodaja, izvoz i dobivanje novih poslova veze uz nastup na
sajmovima, institucije na razini drzave, zupanije i opcine uvidjele su vaznost
ovog vida marketinske prezentacije. Kako bi se stimulirala ova aktivnost,
izlagac¢i mogu dobiti razli¢ite poticaje za nastup na sajmovima u zemlji i
inozemstvu.

5.2.1. Poticaji na razini drzave

Unatrag nekoliko godina, obrtnici i poduzetnici imali su potporu za nastup
na sajmovima resornih ministarstava. Putem javnog natjecaja ili sporazuma
s Komorom, dodjeljuju se sredstva za sufinanciranje troskova nastupa
(zakup izlagackog prostora, uredenje, izrada promotivnih materijala i sli¢cno)
na sajmovima u zemlji i inozemstvu za:
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e organizatore zajednickog nastupa obrtnika i poduzetnika na
domadim i inozemnim sajmovima (Hrvatska obrtni¢ka komora,
Hrvatska gospodarska komora i drugi organizatori)

e priredivace sajma u zemlji — pravne osobe, poduzetnicki centri,
savezi i slicno

e poduzetnike i obrtnike.

Provjerite u udruzenju obrtnika ili Komori je li u tijeku natjecaj za dodjelu
potpore!

5.2.2. Poticaji na razini zupanije, grada

Neke Zupanije i opcine takoder poti¢u nastup obrtnika na sajmovima.
Informaciju postoje li sredstva za te namjene kao i potrebne uvjete mozete
dobiti u:

e Zupaniji — Upravni odjel za gospodarstvo
e gradu ili Op¢ini — Ured za gospodarstvo.
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| ZAKLJUCAK

Govoredi 0 sajmovima, mnogi Ce se zapitati $to sajmovi predstavljaju u eri
globalizacije i informatizacije, kada se putem Interneta »jednim klikom
misa u svom domu« mogu vrlo uspjesno i jeftino dobivati i prenositi trzisne
informacije. Takoder, nastup na sajmu znatan je financijski trosak, sajmovi
traju i do tjedan dana, a ne mogu se zanemariti i cijene pratecih usluga
(hotelske i ostale) koje su za trajanja sajma znatno vise od uobicajenih.
Unatoc¢ tome, popis sajmova svake godine sve je duzi, novi sajmovi nicu
kao »gljive poslije kise«, 5to, moramo priznati, nema logike s prije
navedenom tvrdnjom.

U ¢emu je onda »prikrivena« snaga sajmova?

Odgovor na ovo pitanja vrlo je jednostavan. Sajam je jos uvijek jedino
mjesto gdje dolazi do izravnog kontakta izmedu proizvoda

i posjetitelja — moze se vidjeti, cuti, osjetiti, usporediti i ocijeniti.
Na »relativno« malom prostoru nalaze se dobavljaci, konkurenti, stari

i novi kupci i prodavatelji.

Sajmovi i sajmeni dani poznati su od pamtivijeka, postajat ¢e i ubuduce,
samo $to se uskladuju s vremenom i potrebama korisnika i posjetitelja.

Kako bi vas nastup na sajmu bio 3to uspjesniji, u ovom Priru¢niku navedene
su osnovne informacije o pripremi, izlaganju i poslovima nakon sajma o
kojima bi izlagadi trebali voditi racuna. Takoder su navedene i mogucnosti
dobivanja dodatnih financijskih potpora za sajmove.

Hrvatska obrtnicka komora organizira nastupe svojih ¢lanova na meduna-
rodnim i domadim sajmovima, pokusavajuci sto ve¢em broju obrtnika
omoguciti izlazak na strana i domace trziste. Ovaj Vodi¢ samo je jos jedan
dokaz nase Zelje da, uz vaSu pomoc¢, nastupi na stranim i domadim
sajmovima budu Sto bolji, kvalitetniji i atraktivniji.
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\ Prilozi

1. MALI PODSJETNIK (ZA 1ZLAGACE, HOK i POK)

Spakirati za sajam - EKSPONATI
¢ eksponate (na svakom naljepnica s imenom obrta/vlasnika)
¢ ako je potrebno pripremiti natpis za eksponat
¢ dekor za aranziranje eksponata s potrebnim materijalom
— pribadace, ljepilo, skare, skalpel, flaks i slicno
¢ bedZ — natpis obrta, ime.

Promidzbeni materijal izlagaca
¢ katalozi
® leci
® djenici
e posjetnice
e CD-ovi
¢ plakati (obvezno dvostrano ljepilo)
® panoi
e biljeznica — dnevnik, za upis kontakata

 »sitni promotivni pokloni« — privjesci, olovke, blokovi i sli¢no.

PODSJETNIK NA STANDU

Uredska kutija
¢ klamerica s dodatnim punjenjem
* blokovi
e zastavice
drzaci za zastavice
selotejp
dvostrano ljepilo
Skare
bedzevi za dezurne na Standu (HOK, POK i izlagaci)
olovke
biljeznica za upis kontakata
spajalice
popis vaznijih telefonskih brojeva (HOK, POK i izlagaci)
skalpel za rezanje
¢ popis dezurnih s rasporedom (HOK, POK)
 pepeljare.
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Promidzbeni materijali (za HOK i POK)
e katalozi
* evidencija podjele kataloga
otisnuta dogadanja na sajmu za izlagace
razne publikacije
Obrtnicke novine
»sitnice« — licitari, olovke, blokovi
uokvireni plakati
flaks
drzaci za natpise od pleksiglasa
kutija za savjetodavnu sluzbu
papir A4
»flip chart« — ploca za poruke.

Za uredenije vitrina
e eksponat za vitrinu (priznanje i slicno)
e dekor za vitrinu
* postolje za eksponat
® nosac natpisa za eksponat od pleksiglasa
e otisnut naziv eksponata i tekst za nosac natpisa.

Obvezno ponijeti za kuhinju na sajmu — HOK i POK
e usisivac
Salice i staklene cade
aparat za kavu
Zlica i Zlicice
posuda za kuhanije (za ¢aj)
plasti¢ne zdjelice ili male staklene zdjelice za »grickalice«
salvete
pepeljare
deterdzent za sude
krpa za brisanje — stolova i vitrina
tacne
REPREZENTACIJA (kava, malo mlijeko, Secer, sokovi, voda,
grickalice) — naruciti.
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2.

PODSJETNIK ZA ORGANIZATORE SKUPNIH 1ZLOZBI
(HOK | POK)

Poslovi prije sajma
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e sastanak sa organizatorom sajma o uvjetima izlaganja za obrtnike
e izraditi kalkulaciju
e traziti odobrenje kalkulacije
e ispitati interes za izlaganje — animacija na tri razine
- HOK - dopis POK-ovima, dopis izlagac¢ima (e-mail adresar),
objava Obrtnicke novine
- POK — dopis UO-ima i izlagac¢ima, objava u glasilima POK-ova
- UO - dopis izlagacima
e prijaviti sajam
e izraditi plan aktivnosti (5to, kada, tko)
e rezervacija smjestaja za dezurne na standu
¢ angaziranje domacdice za Stand
¢ definirati dogadanja na sajmu
¢ dogovoriti dogadanja na sajmu s organizatorom (odrediti termine)
- tiskovna konferencija
- prezentacija
- poslovni razgovori
- druga dogadanja
¢ po dobivenoj prijavi ugovoriti sastanak s izvodacem
e definirati oblik i grub izgled Standa
e prijaviti prikljucke
e dogovoriti termin odrzavanja sastanka s izlagacima
e izvodac treba izraditi 3 D projekciju Standa
e sastanak izvodaca i organizatora radi dogovora o izgledu Standa
® poziv za sastanak s izlagac¢ima
¢ dopis o predaji robe
e pripremiti promidzbene materijale HOK-a
e pripremiti podatke za carinu za promidzbene materijale
e pripremiti panoe, slike za otpremu izvodacu
e sastanak s izlagacima
® promemorija sa sastanka
e dopis institucijama u zemlji odrzavanja sajma o susretu s njima
e dopis veleposlanstvu RH da HOK nastupa na sajmu.

Poslovi na sajmu

e dogovoriti s organizatorom sajma postavljanje vidljivih oznaka
— putokaze do sajma — ZA REGIONALNE | LOKALNE SAJIMOVE
e dva dana prije sajma kontrola dogovorenog s izvodacem na sajmu
e dan do otvaranja kontrola Standa, dogovor s domacicom
e sastanak s osobljem na sajmu iz uprave
® priprema Standa
- postava promotivnog materijala
- zastavica i slicno
* posljednja kontrola Standa
o fotografiranje svih izlagaca tj. njihovih eksponata
e dezurstva.

Poslovi nakon sajma

® obavijest o preuzimanju eksponata

e pripremanje podataka za fakturiranje
¢ obrada kontakata i distribucija

e priprema i otprema anketa za izlagace
e sastavljanje izvjeSca
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3. SAJAMSKI KALKULATOR - kalkulacija cijene nastupa
na sajmu

Sajam: medunarodni
Velicina izlagacke povrsine: m?2

r. b. OPIS USLUGE jedinicna ukupno
cijena EUR EUR

1. PROSTOR - NEOPREMLJEN: __ m?
2. Obvezna prijavna pristojba
prikljucak struje
prikljuc¢ak vode
ukupno prikljucci:
Ukupno bez poreza:
porez na promet __ %
| UKUPNO PROSTOR:
3. Uredenje prostora
4.  Transportni i carinski troskovi (procjena)
II* UKUPNO UREDENJE: *
5. TroSkovi puta i boravka dezurnih
(broj dana x cijena nocenja ), dnevnice
6. TroSkovi domacice _ /dan
7.  Reprezentacija cca
Il UKUPNO OSTALO:
SVEUKUPNO I+1I+lII

* Na medunarodnim sajmovima UREDENJE
¢ ako je domacdi izvodac — na uredenje se ne placa porez na promet
¢ ako je izvodac s domicilnog sajma treba uracunati porez na promet
(kao i za prostor)
¢ s domadim izvodacem moze se dogovoriti cijena po principu »kljuc
u ruke«; onda se u cijeni nalaze i troskovi transporta, koji su zavisni
od koli¢ine i tezine eksponata

cijena 1 m2 = ukupni troskovi EUR : ukupnim brojem m2
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4. KOLEKTIVNI NASTUP

PRIMIJER PRIJAVE ZA SAJAM

PRIJAVA - UGOVOR O IZLAGANJU NA SAJMU
Naziv sajma:
Mjesto odrzavanja:
Termin odrzavanja sajma:

Rok prijave:
Podaci o izlagacu:
Ime: Prezime: Nlasnika/:
Naziv obrta / tvrtke /:
Post. broj: Mijesto: Ulica: Kucni br.:
Tel. br.: Fax br.: br. mob.: E mail: WEB:
(obvezno upisati pozivni broj)
Djelatnost obrta:
Porezni broj obrta:
Narucujem m2, po cijeni do EUR/m2, plativo u KN po

srednjem tecaju HNB-a na dan izdavanja racuna.

Potreban namjestaj: zaokruziti namjestaj koji trebate, s brojem komada
namjestaja, a kod vitrina naznaciti broj polica

a) visoka vitrina s __ police komada

b) niska vitrina komada

¢) visoki podest komada

d) niski podest komada

d) pano komada

e) mreza komada

f) imam samostojeci eksponat komada (naznaciti dim. proizvoda
duzina x Sirina te tezina)

Ukupna teZina eksponata bruto: kg

Mijesto i datum Pecat i potpis
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5. 0 CEMU TREBA VODITI RACUNA PRILIKOM
KOLEKTIVNOG NASTUPA

UVIETI IZLAGANJA

Prijava izlaganja

Prodaja robe na sajmu
1. Izlagac koji prodaje robu duzan je tijekom sajma osigurati osobu
koja je zaduzena za prodaju izloZzbenih eksponata.
2. Izlagac je obvezan za robu koju prodaje na sajmu osigurati potrebnu
carinsku i drugu dokumentaciju potrebnu za realizaciju prodaje.

1. Sudjelovanje na sajmu u organizaciji HOK-a izlagac¢ prijavljuje
pismenim putem ispunjavajudi Prijavu — ugovor o zakupu
izlagackog prostora.

. Prijava mora biti potpisana i ovjerena pec¢atom obrta.

3. HOK ¢e na temelju prispjelih prijava izvrsiti raspodjelu zakupljenog
prostora za svakog izlagaca prema trazenoj velicini izlagacke
povrsine.

4. HOK po primitku prijave od izlagaca istu moze otkazati, u slucaju
ako je ukupno zakupljena povrsina popunjena i nije u mogucnosti
povecati zakupljenu izlagacku povrsinu.

5. HOK moze otkazati nastup na sajmu, ukoliko se ne prijavi dovoljan
broj izlagaca ili ako prijavljena izlagacka povrsina bude manja od
50% ukupno planirane izlagacke povrsine.

6. Ukoliko izlagac u pismenom obliku otkaze nastup 30 dana prije
pocetka sajma, ne snosi nikakve troskove, ako otkaze od 29 do 15
dana prije sajma snosi 80% troskova, a u slucajevima kada otkaze
u roku manjem od 15 dana snosi 100 % troska, osim u slucaju
vide sile.

N

3. Izlagac koji prodaje robu snosi eventualne dodatne troSkove

skladistenja robe.

4. |zlagac koji prodaje robu na sajmu sam treba dopremiti robu na

sajam ili dogovoriti s izvodacem Standa dopremu robe te snositi
troSkove dopreme.

Roba namijenjena samo za izlozbu - nakon sajma se vraca

1.

Izlagac koji ne prodaje robu odgovara za toc¢nost podataka
o eksponatima, a koje je dao za izradu zajednicke carinske
dokumentacije (vrsta, vrijednost i koli¢ina).

. Izlagac je obvezan zapakirati robu na nacin da je zaSti¢ena od

oStecenja te na ambalazi mora biti naljepnica s podacima o vlasniku
robe i upozorenju o nacinu rukovanja.

. Izlagac je duzan robu predati za otpremu na sajma s 2 popisa robe —

jedan primjerak za izvodaca, a drugi za sebe.

7. Minimalna izlagacka povrsina koju izlagac moze zakupiti je 2 m?, 4. |zlagac je obvezan po zavrSetku sajma preuzeti robu i utvrditi
osim ako se radi o izloZbenom panou na stijeni, onda je minimalna stanje
povrsina 1 m2. Maksimalna sufinancirana povrsina je 9,1 m2. o . ,
5. Ukoliko izlagac nakon sajma ne preuzme robu prema uputama

8. Izlagac prilikom odredivanje potrebne izlagacke povrsine treba
voditi ra¢una o komunikacijskom prostoru (osigurati pristup
izloSku, zajednicki prostor za razgovore).

9. HOK ¢e organizirati sastanak s izlagac¢ima, na kojem ¢e biti
prikazan Stand s to¢no ucrtanom pozicijom izlozbenog mjesta
gdje ce biti izlagac. Izlaga¢ ima pravo traziti drugu poziciju.
Ukoliko je moguce osigurati drugu poziciju, organizator ce
uvaziti novi prijedlog. Nakon sastanka izlaga¢ nema pravo traziti
razmjestaj na drugo mjesto ni prigovoriti na uredenje svog
izloZbenog prostora.

Izlaganje

1. Izlagac je duzan pridrzavati se termina predaje izlozaka,
kao i preuzimanja izloZzaka nakon sajma.

2. Izlagac je duzan robu osigurati na vlastiti trosak, buduc¢i da Komora
ne moze snositi troskove ostecenja, krade ili gubitka robe.

izvodaca, izvodac i Hrvatska obrtnicka komora ne snose odgovornost
ni troSkove za eventualno nestalu robu.

Uvjeti placanja
* |zlagac je duzan podmiriti ispostavljeni racun za izlaganje, prema

stvarno koristenim kvadratima na sajmu, u roku nazna¢enom na
racunu, u protivnom ¢e mu se obracunavati zakonska kamata.

¢ U slucaju da izlaga¢ ima primjedbe u vezi izlaganja (veli¢ina prostora,

pozicija na Standu, faktura i slicno), duzan je, najkasnije u roku 15
dana od primitka fakture za nastup, dostaviti pismenu reklamaciju.
Naknadne reklamacije nece se uvazavati.

¢ Obrtnik ostvaruje 70% potpore za nastup na sajmu u Munchenu

za 1.1 2. godinu nastupa, za tre¢u 50%, a 4. i svaku slijedecu 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 sadrzi:
e sajmove u zemlji
® sajmove u inozemstvu
¢ sajmove koje sufinancira HOK
e sajmove u suorganizaciji s Hrvatskom gospodarskom komorom
ili drugim subjektima

¢ nazive i datume odrzavanja sajma, rokove prijave, oekivanu veli¢inu

zakupljenog prostora i oCekivani iznos troSkova nastupa na sajmu.

1. Hrvatska obrtnicka komora obvezna je pravodobno obavijestiti ¢lanstvo

o realizaciji utvrdenog plana nastupa na sajmovima te o uvjetima
sudjelovanja izlagaca na sajmovima.

2. Hrvatska obrtnicka komora iznimno moze otkazati organizirani nastup
obrtnika na sajmu, ukoliko se za sajam nije prijavio dovoljan broj izla-
gaca ili ako prijavljena izlagacka povrsina bude manja od 50% ukupno

planirane povrsine do roka utvrdenog na Odboru za sajmove i druge
promidzbene aktivnosti.

3. Komorski ured HOK-a ¢e prema potrebi i raspolozivim sredstvima orga-

nizirati seminare o nastupu na sajmovima za podrucne obrtnicke
komore, udruzenja obrtnika i izlagace.

4. POK koji se prema zakljucku Odbora za sajmove ukljuci u provedbu
nekog od medunarodnih sajmova koji su u planu HOK-a ima pravo
na refundiranje troskova prema prethodno prihvacenoj kalkulaciji
troSkova sajma.

Il Obveze podrucne obrtnicke komore
1. Podrucna obrtnicka komora, organizator/suorganizator regionalnog

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

pocetka sajma.
Dokumentaciju cini osobito:
* projekt sajma
® program odrzavanja regionalnog sajma
e troSkovnik sa specifikacijom ukupnih troskova sajma.
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. Podruc¢na obrtnicka komora, organizator/suorganizator regionalnog

sajma, duzna je za HOK-u osigurati u okviru svog izlozbenog prostora:

e informativni prostor, povrsine od 12 do 16 m2 smjesten na uocljivom
mjestu sajma, oznacen natpisima Hrvatske obrtnicke komore i
podrucne komore, blizu glavnog ulaza te se mora sastojati od
prostora za info-pult (sa stalkom za prospekte) i prostora
za razgovor

e izloZzbene panoe (vertikalni promotivni panoi)

* osobe koje ¢e na informativnom prostoru dijeliti promidzbene
materijale HOK-a (imidZ knjigu, katalog izlagaca, adresar i dr.)
te voditi evidenciju o podijeljenim materijalima.

Podrucna obrtnicka komora duzna je provesti pismenu anketu medu
izlagacima o sajmu i postignutim rezultatima na sajmu, osigurati foto-
dokumentaciju sajma te ih dostaviti HOK-u kao i izvjes¢e o sajmu,
popis obrtnika izlagaca i veli¢inu izlozbenog prostora koji su koristili,
sve u roku 30 dana od zavrsetka sajma.

Izviesce o sajmu treba sadrzavati: opéenite podatke o sajmu (mjesto
odrzavanja, termin odrzavanja, organizatora, izloZzbenu povrsinu,
broj izlagaca, cijenu m? izlozbenog prostora), aktivnosti na sajmu,
dogadanja za trajanja sajma, podatke o izlaga¢ima na sajmu kao

i oblik njihova organiziranja, financijsko izvijes¢e s udjelom

HOK-a u sufinanciranju sajma i dr.

POK koji je organizirao nastup svojih ¢lanova na regionalnom sajmu
duzan je u roku 30 dana ispostaviti potrazivanje za sufinanciranje
nastupa HOK-u. Zahtjev treba sadrzavati popis obrtnika (ime i prezime,
djelatnost, adresa, mati¢ni broj, veli¢ina izlagackog prostora koju je
koristio) te je obvezno priloziti kopiju fakture sajma iz koje su vidljivi
nastali troSkovi (ureden, poluureden ili neureden prostor i drugo).
Podrucna obrtnicka komora koja osigura dodatna sredstva i putem
drZzavne potpore ta sredstva treba utroSiti na smanjenje cijene nastupa
obrtnika ili za pratece aktivnosti koje podizu kvalitetu sajma.

lll Obveze izlagaca

1.

Izlagaci — ¢lanovi HOK-a obvezni su redovito placati komorski doprinos
kao i podmiriti sve druge obveze prema komorskom sustavu.

Izlagaci prijavljuju HOK-u nastup na medunarodnom sajmu putem
svoje podrucne obrtnicke komore, koja je duzna prijavu pregledati te
po potrebi traziti nadopune u skladu sa zahtjevima prijave i uz svoje
pismeno misljenje u utvrdenom roku dostaviti prijave HOK-u.
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Minimalna izlagacka povrsina koju izlaga¢ moze zakupiti je 2 m2, a
kada je rije¢ o izloscima na panou 1 m2.

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

Izlagac treba prihvatiti uredenje standa na nacin da se manji eksponati
koji se nalaze u vitrinama stave u prvi plan, a veci — krupniji — u drugi
plan, kako bi bila bolja preglednost izlagackog prostora, a u skladu s
projektom izloZbenog prostora.

Izlagac je obvezan izvijestiti HOK hoce li ¢e prilikom postavljanja standa
biti nazocan na Standu.

Izlagac koji Salje robu na sajam putem zajednickih carinskih
dokumenata istu ne moze prodati ili ostaviti na sajmu.

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

Izlagac¢ koji ide na sajam s namjerom prodaje robe (pojedinacna
prodaja) obvezan je:
® izvijestiti HOK o namjeri prodaje robe
e osigurati potrebnu carinsku (pro-forma racune) i drugu
dokumentaciju
e osigurati osobu koja je zaduZena za robu i njezinu prodaju
tijekom trajanja sajma
® obaviti sve poslove vezane uz prodanu robu u zemlji i inozemstvu
(carina, Spedicija i slicno)
® snositi eventualne dodatne troskove skladistenja robe,
kao i poslove povezane s prodajom robe
e dopremiti robu na sajam ili dogovoriti s izvodacem Standa
dopremu robe te snositi trosSkove dopreme.

Izlagac se, uz suglasnost HOK-a, moZe predstaviti na sajmu i s pomocu
promotivnih materijala o proizvodima svog obrta.

Promotivni materijal — (prospekti, katalozi i drugi tiskani materijali,
CD-ovi) moze biti najvece dopustene teZine do 20 kilograma.

Izlagac je obvezan pridrzavati se utvrdenih rokova vezano za:
e prijave nastupa na sajmu
* predaje izloZzaka
e preuzimanje izloZzaka nakon sajma
e druge upite u vezi organiziranog nastupa na sajmu.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Izlaga¢ odgovara za to¢nost podatka o izloZzenim eksponatima (vrsta,
vrijednost i koli¢ina).

Izlagac je obvezan zapakirati robu na nacin da je zasticena od
ostecenja te na pakiranju mora biti naljepnica s podacima o vlasniku
robe i upozorenju o nacinu rukovanja.

Izlagac je obvezan:

® najaviti svoju nazoc¢nost na Standu s danom dolaska i odlaska

¢ u slucaju nazocnosti na Standu izgledom i ponasanjem biti na
razini ugleda HOK-a

¢ U slucaju nenazoc¢nosti na Standu obvezan je osigurati informacije
0 moguc¢nosti komunikacije s njim (broj telefona, mobitela i slicno)

o ukoliko izlagac koristi zajednicki priklju¢ak na telefonsku mrezu
(telefon, telefax, Internet) na Standu, duzan je snositi troSkove
impulsa u skladu s vremenom telefoniranja i troskovima impulsa u
skladu s vremenom koristenja,

¢ izlagac je duzan prilikom prijave prostora, ukoliko mu je potreban
poseban prostor za razgovore, to naznaciti u prijavi

e izlagac je duzan, ukoliko nije osobno nazocan na sajmu uz svoju
robu, osigurati potreban promotivni materijal s cjenicima robe
koja je poslana na sajam

¢ izlagac je duzan robu predati za otpremu na sajam sa dva popisa
robe — jedan primjerak za izvodaca, a drugi za sebe

¢ izlagac je obvezan po zavrsetku sajma preuzeti robu i utvrditi
stanje.

Izlagac koji ima robu vece vrijednosti duzan je istu osigurati kod
osiguravajuceg drustva, kao i organizirati posebne uvjete skladistenja
i ¢uvanja, ukoliko to smatra potrebnim. Organizator osigurava robu
tijekom transporta, ali ne snosi odgovornost u slucaju ostecenja robe
nastale zbog neadekvatnog pakiranja ili nestanka robe na sajmu.

Za moguce naknade troskova izlagacu, koji su nastali na robi zbog
nesavjesnog ili nestru¢nog rukovanja, izlagac je duzan pismenim
putem dostaviti zahtjev Odboru za sajmove i druge promidzbene
aktivnosti HOK-a. Odluku o tim naknadama donosi Upravni odbor
HOK-a.

Izlagac se obvezuje potpisati prijavu/ugovor za sudjelovanje na sajmu.
Ugovorom se utvrduje iznos akontacije za nastup na sajmu. Ako nakon
potpisa ugovora iz bilo kojeg razloga odustane od izlaganja, duzan je
nadoknaditi Stetu organizatoru u iznosu navedenomu u ugovoru,
ovisno o vremenu odjave svog hastupa.
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U slucaju da izlaga¢ odustane od izlaganja 15 dana prije izloZzbe duzan
je snositi 80% ukupnih troskova prijavljenog izlaganja, a 100% ako
odustane od izlaganja u roku kracem od 15 dana, osim u slucaju vise
sile.

Izlaga¢ moze zakupiti najvise do 7 m2 neto, $to iznosi ukupno 9,1 m?2
bruto, racunajuci s prostorom za komunikaciju, a iznad te povrsine
placa punu cijenu troskova nastupa na sajmu. Iznimno, ukoliko je
interes prijavljenih izlagac¢a manji od predvidene povrsine, tada izlagac
moze nastupiti na povrsini ve¢oj od 9,1 m2, po povlastenoj cijeni.
Odluku o tome donosi Odbor za sajmove i druge promidzbene
aktivnosti. Izlagacima koji su uspjesno prosli edukaciju za nastup na
sajmovima u organizaciji HOK-a i primjenjuju steceno znanje priznaje
se 1 m? dodatne potpore na medunarodnom sajmu ili 3 m2 dodatne
potpore na domacem sajmu. Iznimno od stavka 1. ove tocke izlagacu
koji ima proizvod ¢cija je jedini¢na veli¢ina izloska jednaka ili veca od 7
m2 neto, tj. 9,1 m2 bruto, moze se odobriti sufinanciranje cijene za
izlaganje na izlagackoj povrsini do 15 m2 bruto u paviljonu, odnosno
do 30 m2 bruto na vanjskom prostoru.

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

Izlagac je duzan platiti ispostavljen rac¢un za izlaganje na sajmu u roku
utvrdenom ugovorom. U slucaju kadnjenja izlagac¢ ce platiti zakonsku
zateznu kamatu.

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

U slucaju da izlagac ima primjedbe u vezi izlaganja (veli¢ina prostora,
pozicija na Standu, faktura i slicno), duzan je najkasnije u roku 15
dana od primitka fakture za nastup dostaviti pismenu reklamaciju.
Reklamacije rjesava Stru¢na sluzba. U slucaju da izlagac nije zadovoljan
dostavljenim odgovorom, pismeno se treba obratiti Odboru za sajmove
i druge promidzbene aktivnosti, koji ¢e reklamaciju rjesavati na
sljedecoj sjednici.

7. ADRESAR OBRTNICKIH KOMORA
| ODBORA ZA SAJMOVE

(adresar svih podrucnih obrtnickih komora i udruzenja obrtnika
nalazi se na Web-u : www.hok.hr )

HRVATSKA OBRTNICKA KOMORA
Predsjednik: Stjepan Safran
Tajnik: dr. Petar Sindicic¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Drazan Krolo (predsjednik), lvan Klari¢, Rade Kusen, Josip Renic,
Josip Trzec, Zeljko Vrbanus

HR - 10000 Zagreb, llica 49
tel: 01/ 48 06 666

fax:01/ 48 46 610

E-mail: hok@hok.hr

WEB: www.hok.hr

1. OBRTNICKA KOMORA ZAGREB
Predsjednik: Ivan Petko
Tajnik: Mladen Azinovic¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Josip Trzec (predsjednik), Josip Purasi¢, Dragutin Skrlec
HR - 10000 ZAGREB, llica 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. OBRTNICKA KOMORA KRAPINSKO-ZAGORSKE ZUPANIJE
Predsjednik: -
Tajnik: Ksenija Ogrizek-Herak

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Vjekoslav Antoni¢ (predsjednik), lvanka Brlet, Zvonko Cicek, Zlatko
Glumpak, Mladen llijas, Stjepan Krceli¢, Branko Kunstek, 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. OBRTNICKA KOMORA SISACKO-MOSLAVACKE ZUPANIJE
Predsjednik: Zeljko Vrbanus
Tajnik: Agan Veli¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Slavko Koli¢ (predsjednik) Adolf Cvanciger, Drago Stivojevic,
Dragutin Zavacki

HR - 44000 SISAK, Ulica Stjepana i Antuna Radi¢a 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. OBRTNICKA KOMORA KARLOVACKE ZUPANIJE
Predsjednik: Ivan Podvorac
Tajnik: Miroslav Seljan

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:

Kresimir Bozicevi¢ (predsjednik), Darko Drazenovi¢, BozZidar Gataric,

lvan Petruni¢, Josip Ribicic¢

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. OBRTNICKA KOMORA VARAZDINSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Rade Kusen
Tajnik: Ivan Vusi¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Nenad Bijeli¢ (predsjednik), Josip Bais, Nedjeljko Crepinko,
Vladimir Habek, llija Ivezi¢, Pjer Jageti¢, Drazen Jambrisko,
Stjepan Kosc¢ak, BozZidar Ledinko, Ivan Tkalci¢
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HR - 42000 VARAZDIN, Kukuljevi¢eva 13/l
Tel. 042/320 986, 320 335

Fax. 042/320 949

E-mail: obrtnicka-komora@vz.htnet.hr

6. OBRTNICKA KOMORA KOPRIVNICKO-KRIZEVACKE ZUPANIJE
Predsjednik: Zvonko Pecikozi¢
Tajnik: BoZo Barac

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Franjo Vok3an (predsjednik), Vlado Funtek, Stjepan Sporci¢

HR - 48000 KOPRIVNICA, Duga ulica 23Tel. 048/623 408,
624 476, 221 701

Fax. 048/623 408

E-mail: okkkz@kc.htnet.hr

7. OBRTNICKA KOMORA BJELOVARSKO-BILOGORSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Josip Reni¢
Tajnik: Davorin Vezmarovic

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Zvonimir Karakas (predsjednik), Mato Ervoji¢, Josip Fridrih,
Puro Simunac, Marijan Vuni¢

HR - 43000 BJELOVAR, Preradoviceva 4/I

Tel. 043/242 242, 241 280

Fax. 043/241 280

E-mail: obrtnicka-komora@bj.htnet.hr

8. OBRTNICKA KOMORA PRIMORSKO-GORANSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Igor Vrcel]

Tajnik: Zeljko Dimitri¢, v.d.

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:

Zelimir Pavlek (predsjednik), Emil Brozovi¢, Vlado Horvat,
Zeljko Jurani¢, Giulio Vlacich

HR - 51000 RIJEKA, Zanonova 1/
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. OBRTNICKA KOMORA LICKO-SENJSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Ana Seri¢-Konjikovac

Tajnik: Ankica Subaric¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti: Ana Seri¢-
Konjikovac (predsjednik), Nikola Bari¢evi¢, Mladen Cvitkovi¢

HR - 53000 GOSPIC, Miroslava Kraljevic¢a 3

Tel. 053/573 012

Fax. 053/573 012
E-mail: obrtnicka-komora@gs.htnet.hr

10. OBRTNICKA KOMORA VIROVITICKO-PODRAVSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Josip Novogradec
Tajnik: Bozidar Jeremic

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:

Dubravko Milanovi¢ (predsjednik), Kresimir Kovacevi¢, Vesna Petricevi¢,
Davor Serti¢, Zlatko Stefani¢, Milan Vandura, 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. OBRTNICKA KOMORA POZESKO-SLAVONSKE ZUPANIJE
Predsjednik: KreSimir Raguz

Tajnik: Zvonko Martinovic

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:

Boro Grcevic (predsjednik), Ivan Buli¢, Kresimir Raguz

HR - 34000 POZEGA, Dr. Franje Tudmana 9

Tel. 034/272 457

Fax. 034/272 457

E-mail: ok-pozega@po.htnet.hr

12. OBRTNICKA KOMORA BRODSKO-POSAVSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Zvonimir Ciri¢

Tajnik: Zeljka Pergl

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:

Jasmin Haurdi¢ (predsjednik), Ivan Brezi¢, Zoran Krznari¢,
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Antun Marci¢, Dario Tur¢inovi¢, Marijan Vrkljan, Davor Zdjelarevi¢

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. OBRTNICKA KOMORA ZADARSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Eduard Vickovic
Tajnik: Ivo Marin

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Zarko Toman (predsjednik), Sandra Ani¢, Josip Batkovi¢, Miro Pedisi¢

HR - 23000 ZADAR, Siroka ulica 1
Tel. 023/319 224, 319 273

Fax. 023/311 383

E-mail: ok-zadar@zd.htnet.hr

14. OBRTNICKA KOMORA OSJECKO-BARANJSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Karlo Miskovi¢
Tajnik: Blazenka Bogdan

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Vladimir Marak (predsjednik), Danijel Pintari¢, Davorin Striskovic,
Zelimir Strnad

HR - 31000 OSIEK, Setaliste Kardinala Franje Sepera 1d PP. 15
Tel. 031/203 055, 203 256, 203 056

Fax. 031/203 057

E-mail: obrtnicka.komora@os.htnet.hr

15. OBRTNICKA KOMORA SIBENSKO-KNINSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Ante Mihic¢
Tajnik: Frane Malenica

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Mojmir Martin (predsjednik), Pero Anticevic¢, Zrinski Ivas,
Ante Jelusi¢, Mirjana Kukri¢, Goran Sekuli¢

HR - 22000 SIBENIK, Ulica Stjepana Radica 77 a
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Tel. 022/336 641
Fax. 022/336 641
E-mail: obrtnicka-komora-sibensko-kninske@si.htnet.hr

16. OBRTNICKA KOMORA VUKOVARSKO-SRIJEMSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Ivan Klari¢
Tajnik: Buro Kadoic¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Andrija Suboti¢ (predsjednik), Ivica Adzi¢, Buro Zovak

HR - 32100 VINKOVCI, Duga ulica 31
Tel. 032/333 304

Fax. 032/339 461

E-mail: hok-vinkovci@vk.htnet.hr

17. OBRTNICKA KOMORA SPLITSKO-DALMATINSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Drazan Krolo

Tajnik: Katja Sabi¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:

lvan Gotovac (predsjednik), Leo Mercep, Stjepan Vrandecic

HR - 21000 SPLIT, Rudera Boskovica 28-30

Tel. 021/470 114, 470 116, 470 112

Fax. 021/470 115

E-mail: obrtnicka-komora-sdz@st.htnet.hr

18. OBRTNICKA KOMORA ISTARSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Vili Saina
Tajnik: Eros Soric

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:

Vili Saina (predsjednik), Livio Janko, Mario Paliska, Dino Ruggero,
Dragan Sokolovi¢

HR - 52100 PULA, Mletacka 12/1

Tel. 052/216 153, 212 993

Fax. 052/383 744

E-mail: ok-istre@ok-istre.hr
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19. OBRTNICKA KOMORA DUBROVACKO-NERETVANSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Svetan Peji¢
Tajnik: Nikola Kalafatovi¢

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
Pavo Jerkovic¢ (predsjednik), Tino Andriji¢, Dalibor Bebi¢,
Zrinka Fjorovi¢, Mise MilovCevi¢

HR - 20000 DUBROVNIK, Siroka 4/Il

Tel. 020/323 560, 323 550

Fax. 020/323 550

E-mail: hok-dubro-neret-zupanije@du.htnet.hr

20. OBRTNICKA KOMORA MEBIMURSKE ZUPANIJE
Predsjednik: Slavko Faltak
Tajnik: Andelko Crncec

Odbor za sajmove i druge promidzbene aktivnosti:
lvan Lepoglavec (predsjednik), Tomo Pahek, lvan Resetar

HR - 40000 CAKOVEC, 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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