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Sazetak

Zbog sve vece potrebe medunarodnog poslovanja, zadnjih je nekoliko godina posebno
naglasena potreba istrazivanja kulture i njenog utjecaja na poslovne procese. Kultura kao
kolektivno prihvacanje odredenih pravila, normi i vrijednosti razlikuje ¢lanove jedne grupe ili
kategorije ljudi. Ona je naucena procesom socijalizacije u drustvu te se ne moze izravno
opaziti, ve¢ se manifestira u ponaSanjima. Ba§ ta ponasanja stvaraju klju¢nu ulogu u procesu
interkulturalne komunikacije u poslovanju. Interkulturalni govornici djeluju unutar, ali i
izmedu kulturnog konteksta te ih karakterizira radoznalost 1 otvorenost. Samim time jasno je
da uspjeh poslovnih subjekata uvelike ovisi 0 sposobnosti posredovanja, interpretacije te

kriticnog 1 analitickog razumijevanja svoje, ali i tude kulture.

Kljucne rijeci

Kultura, poslovanje, interkulturalna komunikacija, interkulturalni govornici

Abstract

Because of the ever growing need for international business, in recent years there had
been an enunciated need for culture research and it is influence on business processes. Culture
as a collective acceptance of a set of rules, norms and values differentiates members of a
group or categories of people. It is learned by the process of socialization in society therefore
it cannot be directly seen, and that is manifested in different behavioral patterns. Those
patterns are what form a central role in the process of intercultural communication in
business. Intercultural speakers function inside and in between the cultural context so they are
characterized by curiosity and open-mindedness. This is reason why success of business
subjects heavily depends on the ability to intermediate, interpret and to critically or

analytically understand other cultures as well as one's own.

Key words

Culture, business, intercultural communication, intercultural speakers
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1. UVOD

Nas zivot kao Zivot drustvenih bica sastoji se od toga da na sve viSe nacina uzimamo u
obzir kulturu, ponasanje, obicaje, norme i vrijednosti drugih ljudi. Samim time jasno je da
postoji snazna, univerzalna te trajna potreba, odnosno Zelja medu ljudskim bi¢ima da stupaju
u interakciju jedni s drugima 1 medusobno komuniciraju. Ljudi uzivaju u interakciji, a sam ¢in
uklju¢ivanja u izravnu meduljudsku komunikaciju pridonosi pozitivhim promjenama u
emotivnom, pa tako i u poslovnom Zivotu. Naravno da odnosi i komunikacija s drugima mogu
biti problemati¢ni, no ¢ak 1 tada osobe dozivljavaju odredeni dobitak iz socijalne interakcije.
Suprotno tome, nesposobnost uklju¢ivanja u smisleni odnos s drugima ili izbjegavanje od

strane drugih, rezultira neuspjehom, usamljenosc¢u 1 nezadovoljstvom.

Oblikovanje sebe kao jedinstvene individue ne dogada se kroz jedan ili viSe nezavisnih
dogadaja, ve¢ se pojavljuje i1 ostvaruje upravo kroz niz interakcija izmedu osoba razli¢itih
stavova, shvacanja 1 kultura. Takve osobe postaju onakve kakve jesu kao rezultat kvalitetne
razmjene informacija s drugima. Takoder, vrlo je bitno da u poslovnom okruzenju odnosi
budu ispunjeni otvorenos¢u, povjerenjem i medusobnim prihvac¢anjem. Takvim se pristupom
stvara ozracje za uspjeSnu komunikaciju i napredovanje, a sudionici postaju vise motivirani za

razgovor, uzajamnost i razmjenu misli.

Da bi se §to jasnije shvatila vaznost prethodno spomenute interkulturalne komunikacije
rad je strukturiran u dva djela. Prvi dio obuhvaca teorijsku razradu teme kroz definicije,
podjele, primjere i shematske prikaze, dok je drugi dio rada baziran na sekundarno

istrazivanje 1 komparativnu metodu usporedbe dobivenih rezultata.

Istrazivanje se provodi u cilju Sto kvalitetnijeg prikaza kulturoloskih karakteristika te
isticanja vaznosti koriStenja ispravne interkulturalne komunikacije u poslovanju. Za $to bolji
rezultat, odnosno §to uocljivije razlike, usporedene su specificnosti najmnogoljudnije Narodne

Republike Kine te Republike Hrvatske.

Polazi$na hipoteza samog istrazivanja, a ujedno i kona¢no rjeSenje problema glasi: ,,Kako
ne bi doslo do nesporazuma i neugodnosti potrebno je prije pocetka poslovnog odnosa dobro

prouciti odredene razlike, odnosno specifi¢nosti sugovornikove kulture.*



2. TEORIJA KULTURA

Pojam kulture prvi puta se spominje u rimsko doba te se prvenstveno odnosi na
obradivanje zemlje (lat. Cultus od colere — Stovati, opraSivati zemlju), a kasnije se znaCenje

pojma $iri na obrazovanje, njegovanje i vjezbanje duha (Bedekovi¢ i Lukacevi¢, 2011.).

Kultura se razvija unutar svakog drusStva kako bi okarakterizirala svoje pripadnike i
razlikovala ih od drugih. Prvo, ona pokazuje kako ¢lanovi drustva Zive; primjerice, kako se
hrane, odijevaju, gdje stanuju. Drugo, ona objaSnjava kako se njeni ¢lanovi ponaSaju jedni
prema drugima, kao i prema pripadnicima drugih skupina. Trece, ona definira uvjerenja i

vrijednosti ¢lanova i kako oni vide smisao zivota. (Cavusgil et al., 2014.)

Ukratko, kultura se odnosi na ,kolektivno programiranje svijesti koje razlikuje ¢lanove
jedne grupe ili kategorije ljudi od drugih®. (Hofstede, 2001.) 1z navedenog moguce je iscitati
sljedece karakteristike kulture (Hofstede et al., 2010.):

- kultura je kolektivna, a ne individualna

- kultura je zajednicka vecini, a ne svim ljudima tj. zajedni¢ka je za pojedince,
skupine 1 grupe unutar drustva te se razlikuje od druge grupe ili drustva

- kultura je nau¢ena procesom socijalizacije u drustvu

- kultura se ne moze izravno opaziti, ve¢ se manifestira u ponasanjima

- jezgru kulture ¢ine vrijednosti

Takoder, potrebno je naglasiti kako kultura vise od bilo koje druge znacajke ljudske
civilizacije signalizira razlike medu druStvima na temelju jezika, navika, obiCaja i nacina
razmi§ljanja. Samim time moZemo je podijeliti na vidljivu kulturu i duboku kulturu.

(Cavusgil et al., 2014.)

- Vidljiva kultura (elementi kulture kojih su ljudi svjesni) - percipira se prema
brojnim karakteristikama grupe koje su vidljive o¢ima npr. hrana, glazba,
umjetnost, ples ili pozdravni rituali. Takoder, samom segmentu vidljive kulture
pripada visoka kultura (umjetnost, knjiZevnost, klasi¢na glazba i kazaliste) te
narodna kultura koja se odnosi na religiju, bonton, kulinarstvo, humor, narodne
plesove, popularnu glazbu, ritualne inicijacije, prakse udvaranja i pravila

odijevanja.



- Duboka kultura (elementi kulture kojih ljudi nisu svjesni) - predstavlja obiteljske
odnose, rodno-spolne uloge, neverbalnu komunikaciju, odnose izmedu nadredenih
i podredenih, obrasce komunikacije, mimike lica i ociju, preferencije prema

natjecanju ili suradnji, metode rjeSavanja problema itd.

Osim spomenutog, kulturu je moguce podijeliti na kulturu u uzem te na kulturu u Sirem

smislu. (Bahtijarevi¢- Siber i Sikavica, 2001.)

- Kultura u uZem smislu - predstavlja ukupni nadin zivota socijalne grupe tj.
drustva koji ukljucuje materijalne i nematerijalne proizvode druStvenog Zivota koji
Se prenose s generacije na generaciju npr. jezik, obicaje, umjetnosti itd.

- Kultura u Sirem smislu - predstavlja op¢i obrazac ponaSanja temeljen na
vrijednostima 1 uvjerenjima koja se razvijaju tijekom vremena u nekom drustvu

npr. zajedni¢ke norme, znanja, ponasanja i nac¢ini miSljenja ¢lanova druStva.

Nakon prethodnog definiranja onog Sto kultura je, vazno je istaknuti ono §to kultura nije.

Ona nije (Cavusgil et al., 2014.):

- U pravu ili u krivu - kultura je relativna te nema apsolutne kulture. Narodi razli¢itih
nacionalnosti percipiraju svijet drugacije, odnosno imaju svoje naéine obavljanja
stvari i ne uklapaju se niti u jedan standard.

- Individualno ponasanje - ovisi 0 skupinama. To se odnosni na kolektivni fenomen
zajednickih vrijednosti i znacenja

- Nasljedna - ljudi nisu rodeni sa zajednickim stavovima i vrijednostima. Kultura
proizlazi iz drustvenog okruzenja i prenosi se s koljena na koljeno od roditelja,

vr$njaka, voda, ucitelja i mentora.

2.1. Dimenzije kulture

Dvije osnovne dimenzije kulture koje se odnose na opazajnoj razini te na razini
objasnjivosti kulturnih vrijednosti, oblika, odnosa i procesa su: (Hofstede, 1987. prema
Hercigonja, 2017.):

- Eksplicitna kultura - nalazi se na razini opéepoznatog te podrazumijeva odredene
norme ili obrasce ponaSanja kao $to je eti¢ki kodeks ili poslovni bonton. Shvacena je

kao zajednicki obrazac svih kultura poslovnog svijeta.



- Implicitna kultura - obuhvaca skrivene, izravno neobjasnjive kulturne tvorevine
koje se naj¢esce javljaju na razini simbolickog odnosa, kao §to su modeli ponasanja,
spoznaje, humor i sl. Takoder, ovaj tip kulture obuhvaéa odredene elemente na koje se

potrebno osvrnuti prilikom upoznavanja nama strane kulture. U te se elemente

ubrajaju:

o Saznanja i vjerovanja - Kkarakteristicna su za odredeno drustvo te
obuhvacaju znanja, mitove i praznovjerja

o Vrijednosti - odnose se na sustav vjerovanja odnosno shvacanja o tome $to
se vrednuje kao dobro ili loSe 1 za §to se prema uvjerenju neke grupe treba
boriti. U svakoj kulturi postoje odredene vrijednosti koje su vise ili manje
dominantne te one kojima treba teziti.

o Norme - predstavljaju propise 1 standarde prihvacene od ¢lanova drustva ili

grupe.

Hofstede je tvorac najpoznatijeg modela koji se bavi istrazivanjem kulturalnih razlika
razli¢itih zemalja. Hofstedeov model sastoji se od pet temeljnih dimenzija koje cCine
svojevrsni okvir za definiranje nacina strukturiranja organizacija, utjecanja na motivaciju
zaposlenika te rjeSavanje razliitih pitanja 1 problema s kojima se susrecu razlicite
organizacije i ljudi unutar raznih druStava. Te dimenzije su (prema: Tomljenovi¢ i Stilin,

2012.):

- Distanca moéi - stupanj nejednakosti u razdiobi mo¢i medu ljudima, koji se drzi
normalnim i prihvatljivim u nekom drustvu i organizacijama. Ljudi s velikim stupnjem
distance mo¢i prihvacéaju hijerarhijski poredak, dok ljudi s niskim stupnjem distance

mo¢i nastoje izjednaciti polozaj te traze opravdanje za nejednakosti.

- lzbjegavanje neizvjesnosti - stupanj osjeCaja ugrozenosti ¢lanova neke kulture u
nejasnim i nepoznatim situacijama. Povezan je s potrebom za predvidljivo§¢u odnosno
pisanim/nepisanim pravilima. U poduzecu se ova dimenzija posebno odnosi na odnos

prema riziku, razinu ambicija i toleranciju na dvoznacnosti.



Individualizam/kolektivizam - stupanj jafine veza izmedu pojedinaca.
Individualisticke kulture kao temeljne socijalne vrijednosti naglasavaju osobnu
inicijativu 1 postignuée, dok kolektivisticke naglasavaju pripadnost socijalnim

grupama i superiornost grupnog nad individualnim.

Dimenzija kulture muSkost/Zenskost - stupanj u kojemu u nekom drustvu
prevladavaju tradicionalne muske osobine kao S§to su: kompetitivnost, materijalna
dobit, neovisnost, uspjeh, napredovanje,orijentacija na akciju itd. ili zenske osobine
kao npr. suradnja, odrzavanje dobrih odnosa, briga za druge, solidarnost, kvaliteta

zivota i sl.

Dugoro¢na orijentacija - stupanj orjentacije drustva, organizacije i ljudi na
buduénost (ustrajnost i ostvarivanje novih rezultata), odnosno sadasnjost i proslost

(ispunjavanje drustvenih obveza i1 postivanje tradicije).

Distanca

mocdi

Dugoroéna

orjentacija

HOFSTEDOV
MODEL
KULTURALNIH
RAZLIKA

Izbjegavanje

neizvjesnosti

Muskost/
Zenskost

Individualizam

Jkolektivizam

Prikaz 1. Hofstedeov model kulturalnih razlika (Prema: Tomljenovié i Stilin, IstraZivanje

Hofstedeovih kulturalnih dimenzija na uzorku studenata poduzetnistva, 2012.)



2.2. Kulturne varijacije

Bogata tradicija, norme i vrijednost u drustvu uvelike uzdizu njegov kulturni karakter koji
to drustvo razlikuje od drugih. Samim time pojavljuju se 1 kulturne varijacije koje utjecu na
tok komunikacije, bilo to u losem smjeru kao konflikt ili u pozitivnom smjeru kao prikaz
postivanja prethodno upoznatih kultura. Sto nam je &e$¢a interakcija s razli¢itim kulturnim
grupama to ¢e nam prioriteti i norme te grupe biti jasniji. Isto tako ¢e i sama svijest o
nac¢inima na koje kultura djeluje u komunikaciji doprinijeti sposobnosti da se Sto lakSe
prihvate razlike te da se sprijeCe eventualni nesporazumi u interkulturalnim okruZenjima.
Takoder, postoje mnoge dimenzije koje uzrokuju varijacije izmedu 1 unutar kultura, a neke

od njih su:?
- Vrste drusStva

Individualna jedinstvenost i samoodredenje vrijednosti, karakteristike su individualisticke
kulture u kojoj se ljudi smatraju vladarima vlastitih zivota. Suprotno tome, postoje
kolektivisticke kulture u kojima se ljudi poistovjec¢uju s grupama. U takvim se kulturama vise
naglasava uloga sudbine i vanjskih parametara. Sto se ti¢e poslovanja tih kultura, jasno je da
se individualna sloboda u individualistickim drustvima mnogo cijeni. U toj se kulturi na
osobe gleda jednako bez obzira na drusStveni status, autoritet ili godine npr. nadredeni i
podredeni Cesto razgovaraju kao drustveno jednaki, dok se u kolektivistiCkim drustvima
mnogo vise paznje usmjerava na formalnost u medusobnom obracanju, na godine te

hijerarhiju zaposlenih.

- Kontekst i komunikacija

U pojedinim se kulturama podrazumijeva dovoljno razumijevanje sugovornika pa se iz tog
razloga informacije prenose na indirektne nac¢ine unutar konteksta, dok se u drugim kulturama
iste prenose kao dio verbalnog sadrzaja. U tom je sadrzaju vrlo vaZzno ono §to se konkretno
kaze, a ne ono Sto je reCeno u kontekstu. Prvi tipovi kultura spadaju u kulture visokog
konteksta te se u njima ne ocekuju neka duza i detaljna objaSnjenja, a drugi tipovi kultura

pripadaju kulturama niskog konteksta kojeg karakterizira direktan i detaljan pristup.

1 http://novovrijeme.ba/kratak-pregled-kulturalnih-razlika-drustvene-norme-koje-uvjetuju-pogled-na-svijet/



http://novovrijeme.ba/kratak-pregled-kulturalnih-razlika-drustvene-norme-koje-uvjetuju-pogled-na-svijet/

- Ljudiivrijeme

Osim §to je vidljivo na satu, vrijeme Cini jednu od glavnih razlika medu kulturama.
Zapadnjaci vrijeme smatraju ograni¢enom zalihom zbog koje vrlo cijene to¢nost. Dogadaje
objasnjavaju konkretno te smatraju kako za sve postoji pravo vrijeme i mjesto. U poslovnom
svijetu vode se frazom ,,vrijeme je novac* pa samim time prekidi rada nisu dobrodosli. Na
istoku je vrijeme kruzno, spiralno i posjeduje kontinuitet koji dozvoljava ljudima da se bave
mnogim poslovima u isto vrijeme. Za primjer mozemo navesti odvjetnic¢ki ured koji ve¢inom
ima otvorena vrata, telefoni su konstantno dostupni te se sastanci odrzavaju istovremeno. U
isto¢noj se kulturi ljudi oslanjanju na povjerenje u poslu, dok se u zapadnijim zemaljama zbog
ograniCenog vremena koriste drugi mehanizmi npr. pravni mehanizmi koji zamjenjuju
povjerenje. Ovakav pritisak s viemenom objasnjava zasto su meduljudski odnosi u kulturama
neograni¢enog vremena mnogo dugorocniji 1 fleksibilniji, za razliku od onih ogranic¢enih u

kojima se sve ve¢inom dogovara na pisani 1ito¢no odreden nacin.

2.3. Interkulturalna kompetencija i interkulturalna osjetljivost

Interkulturalna je kompetencija sposobnost uspjeSnoga komuniciranja medu pripadnicima
razli¢itih kultura koja zahtijeva odredena znanja, vjeStine i stavove. Ona podrazumijeva
sposobnost uspostavljanja odnosa izmedu vlastite i strane kulture, svojevrsnu kulturalnu
osjetljivost te identificiranje 1 koriStenje razliCitih strategija za uspostavljanje uspjesne

komunikacije s osobama iz drugih kultura. (Byram, 1997., prema Basi¢, 2014.)

Interkulturalna kompetencija ili interkulturalna sposobnost je sloZzena pojava koju ¢ini niz

sastavnica(Fantini 1995., prema Basic¢, 2014.):

- Karakterne osobine koje ukljucuju strpljenje, prilagodljivost, smisao za humor,
otvorenost, postivanje razli¢itosti, zanimanje, suzdrzavanje od osudivanja 1 sl.

- Sposobnost uspostave i odrzavanja meduljudskih odnosa

- Sposobnost sporazumijevanja s minimalnim gubitkom ili promjenom znacenja

- Sposobnost suradnje radi ostvarivanja zajednickih ciljeva ili potreba

- Cetiri dimenzije: znanje (znanje jezika i znanje o kulturi domaéina), stavovi
(sposobnost prihvacanja kulture domacina (pozitivan stav), vjestine (prilagodavanja
novomu kontekstu) i svijest (o sebi, o vlastitoj kulturi 1 o kulturi domacina)

- Visoka jezi¢na kompetencija



- Razliciti stupnjevi razvojnog procesa

Da bi se postalo interkulturalno kompetentnim govornikom drugoga i stranoga jezika,

potrebno je primijeniti sve navedene sastavnice te posebno razviti spomenute Cetiri dimenzije.

Interkulturalna  osjetljivost odnosi se na afektivhu dimenziju interkulturalne
komunikacijske kompetencije, na vlastitu svijest, znanje te razumijevanje kulturnih razlika.
Takoder, predstavlja sposobnost uocavanja i prepoznavanja postojanja razli¢itih pogleda na
svijet koji nam omogucuju prihvaéanje i priznavanje ne samo vlastitih kulturnih vrijednosti
vec 1 vrijednosti drugih osoba. Osjetljivost nije urodena ljudska osobina, ona se stjece tijekom
Zivota te postaje neophodna za Zivot i rad u multikulturalnim drustvima (Hrvati¢ i Pirsl,

2005.).

Razvojni model interkulturalne osjetljivosti (eng. DMIS - Developmental Model of
Intercultural Sensitivity) predstavlja dva pristupa u pogledu na svijet (Bennett 2004.): 2

- Etnocentri¢ni — vlastita kultura je mjerilo procjene drugih kultura

- Etnorelativni — vlastita kultura usporeduje se s ostalim kulturama

Oba pristupa su podijeljena na tri faze te se svaka sastoji od niza karakteristika, stavova i
ponasanja koji su sastavni dio specificnog pogleda na svijet. Faze etnocentrizma odnose se na
poricanje kulturnih razlika, obranu od kulturnih razlika i umanjivanje kulturnih razlika, dok
faze etnorelativizma podrazumijevaju prihvacanje kulturnih razlika, adaptaciju na kulturne
razlike te integraciju kulturnih razlika. Cilj spomenutog modela je pokazati da osoba sa
Sirokim pogledom na svijet, u vecini sluajeva ima sposobnost shvacanja i prihvacanja

odredenih pogleda te stajalista razlic¢itih kultura.

2 https://www.idrinstitute.org/wp-content/uploads/2018/02/becoming ic competent.pdf



https://www.idrinstitute.org/wp-content/uploads/2018/02/becoming_ic_competent.pdf

+-

Prikaz 2. Razvojni model interkulturalne osjetljivosti (Prema: Bennett, M.J., Becoming
Interculturaly Competent, 2004.)



3. INTERKULTURALNA POSLOVNA KOMUNIKACIJA

Jirgen Beneke (2000., prema Bili¢-Stefan, 2006.) smatra da se interkulturalna
komunikacija odnosi na komuniciranje pripadnika razlicitih kultura koje ukljucuje upotrebu
drugacijih lingvistickih kodova i vrijednosnih sustava. Za Gudykunsta i Kima (Pirsl, 2005.,
prema Basi¢, 2014.) ona predstavlja komunikacijski fenomen u kojemu sudionici razli¢itog
kulturnog podrijetla dolaze u posredan ili neposredan kontakt. Tada se naglasak ne stavlja na
kulturne karakteristike pojedinca, ve¢ na komunikacijski proces koji se odvija izmedu
razli¢itih pojedinaca, odnosno izmedu pojedinca 1 grupe. Interkulturalna komunikacija
uglavnom podrazumijeva interakciju govornika razliCitih jezika. Kako bi doslo do
ostvarivanja zeljene 1 uspjeSne komunikacije potrebno je poznavati verbalni i neverbalni
kodni sustav koji odredena zajednica koristi. Neka istrazivanja pokazuju da se verbalnim
kodnim sustavom izmjenjuje samo dio poruka, dok se oko 55 % informacija prenosi

neverbalnim putem.

Vaznu, odnosno klju¢nu ulogu u interkulturalnoj komunikaciji ima interkulturalni
govornik. To je osoba koja moze djelovati unutar, ali i izmedu kulturnih konteksta.
Radoznalost, otvorenost te odsutnost predrasuda u kontaktu s drugim odlike su govornika koji
posjeduje interkulturalne stavove. Takoder, takve osobe imaju sposobnost posredovanja,

interpretacije, te kriticnog 1 analitickog razumijevanja svoje, ali i tude kulture.
Osim spomenutih sposobnosti (Pirsl, 2005., prema Basi¢, 2014.) dodaje:

- da su uobiCajena pravila interpersonalnih odnosa kulturno determinirana i ne mogu se
generalno primijeniti na sve kulture

- da je vazna prilagodba verbalnim i neverbalnim komunikacijskim stilovima tako da se
ravnopravno priznaju i prihvacaju razli¢iti komunikacijski stilovi

- da se mehanizmi mirnog rjeSavanja sukoba u svojoj kulturi, vjerojatno ne mogu

univerzalno primijeniti na ostale kulture
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Iz prethodno navedenog, jasno je da kvalitetena interkulturalna te poslovna komunikacija
medu osobljem dovodi do boljeg funkcioniranja i uspjeha na poslovnom planu. Kako bi dosao
do zeljenog cilja ucinkoviti komunikator prenijeti ¢e odredenu koli¢inu informacija
sugovorniku na nacina da bude najbolje shvacen te ¢e pri tome koristiti sve oblike verbalne i
neverbalne komunikacije koje poznaje. Takoder, za ostvarivanje poslovnog uspjeha nije
dovoljno nauditi nekoliko poslovnih fraza, javiti se na telefon ili odgovoriti na e-mail, ve¢ je
potrebno neprestano motiviranje te proSirivanje komunikacijskih vidika kroz upoznavanje
razliite kulture. Samo ako uskladimo verbalno s neverbalnim drugi ¢e nam ljudi vjerovati,
uvazavati nas, kvalitetno ¢e s nama komunicirati te ¢emo tako izbje¢i konflikte, postici

ciljeve, novac i profit.®

3.1.  Utjecaj globalizacije na poslovanje

Sto se tice samog poslovanja, ono na globalnoj razini podrazumijeva dobro razumijevanje
svojih ali 1 razli¢itih kultura. NeSto Sto je normalno u naSoj kulturi nije nuzno ispravno,
odnosno prihvac¢eno u drugoj kulturi te se Cesto moze protumaciti kao nepoStivanje ili

uvreda.*

Samim time jedan od bitnijih pojmova vezanih za ovu temu je globalizacija koja dolazi od
francuske rijeci global Sto znaci cjelovitost, sveukupnost. Globalizacija oznafava proces
gospodarskog, politickog, socijalnog i kulturnog djelovanja na nacionalnom nivou tj. proces
koji na globalnoj razini mijenja ustaljene politicke, gospodarske, socijalne i kulturalne
odnose. Takoder, ona predstavlja najveéu ekonomsku i druStvenu promjenu jo§ od
industrijske revolucije koja jaca veze izmedu drustvenih zajednica, pokrece snagu svjetskog
trziSta i potencira konkurentnost poduzeca (Galovi¢, 2017.). Globalizaciju mozemo podijeliti

u Sest klju¢nih dimenzija (Galovi¢, 2017.):

3 http://www.svijet-kvalitete.com/index.php/pitamo-strucnjake/1402-zbog-cega-je-vazna-dobra-poslovna-

komunikacija
4 https://internationalhrforum.com/2009/06/08/why-culture-is-important-in-international-business/
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Gospodarska

Demografska Tehnolozka
DIMENZIJE
GLOBALIZACIJE
Kulturalna Informacijska
Politictka

Prikaz 3. Kljucne dimenzije globalizacije (Prema: Galovi¢, T. (2017.). 'Putevima krupnog

kapitala i globalizacije', Rijeka: Tiskara Zagreb)

- Gospodarska dimenzija - odnosi se na izravna inozemna ulaganja, rast trgovine,
globalizaciju financijskog trziSta, integriranu proizvodnju, multinacionalna

poduzeca
- TehnoloSka dimenzija - relativizira prostor, vrijeme 1 proizvode kroz fizicki i

virtualni prostor. Uz prostor mjesta, stvara se prostor tokova, odnosno mrezni

prostor.
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Informacijska dimenzija - podrazumijeva slobodan tok informacija od izvora do
odredista, kao i u€inkovito koriStenje i1 upravljanje istima. Takoder, predstavlja

glavni izvor konkurentske prednosti te vodstva poduzeca i gospodarstava.

Politicka dimenzija - odnosi se na politiku nacionalnih drzava, koja je i dalje
organizirana teritorijalnost se prilagodava Sirenju globalno organizirane

ekonomije.

Kulturalna dimenzija - ukljucuje protok robe, kapitala i ljudi preko drzavnih
granica te protok navika, obi¢aja 1 kultura. Ovakav proces kod ljudi Cesto izaziva
razli¢ite reakcije. Zagovornici kulturalne dimenzije smatraju utjecaj nove kulture
pozitivnim razvojem koji obogacuje postojecu kulturu, dok protivnici kulturalne

dimenzije u novoj kulturi vide prijetnju utvrdenim vrijednostima 1 pravilima.

Demografska dimenzija — podrazumijeva migracijske aktivnosti, starenje

stanovnistva te opcenito populacijske trendove.
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3.2.  Utjecaj kulture na neverbalnu komunikaciju u poslovanju

Maloprije spomenuta neverbalna komunikacija je komunikacija bez rijeci koja obuhvaca
elemente kao $to su govor tijela, kontakt o¢ima, izrazi lica, geste, dodiri, pokreti glave i sl.
Ona se ne razlikuje samo od ¢ovjeka do Covjeka, veé od kulture do kulture. Pozadina pojedine
kulture definira njenu neverbalnu komunikaciju koja je nauc¢ena kao Sto su pojedini znakovi i
signali. Posto ima razlika u znacenju pojedinih znakova i signala moguce je do¢i do
pogresnog tumacenja istih u poslovnoj komunikaciji medu razli¢itim kulturama. U nastavku

su prikazani primjeri pojedinih razlika u neverbalnoj komunikaciji :°

-  Kontakt o¢ima

o U zapadnim se kulturama smatra dobrom i pozeljnom gestom. Time se iskazuje
pozornost, povjerenje i sigurnost, dok se izbjegavanje pogleda Cesto tumaci kao
nezainteresiranost i nepovjerenje

o U isto¢nim se zemljama izbjegava kontakt o¢ima izmedu muskarca i Zene te
izmedu osoba razli¢ite socioekonomske moci

o U Africi se kontakt o¢ima prema osobi viSeg ranga smatra nepostivanjem

- Geste i pokreti

o Gesta poput palca u obliku kruga tumaci se kao ,,Ok*“ u drzavama engleskog
govornog podrucja, u Francuskoj oznacava nulu, dok se u Japanu smatra znakom
Za hovac.

o Pojedine zemlje smatraju uvredljivim kada se prst uperi u nekoga.

o U vecini zemalja pokazivanje jezika se smatra uvredljivim te predstavlja ruganje,

dok je u Polineziji to znak za pozdrav.

5 http://www.unavita.hr/neverbalna-komunikacija-u-razlicitim-kulturama/
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Dodir

o

o

Prihvatljivost grljenja, ljubljenja i raznih sliénih dodira varira od kulture do
kulture. U tom vidu neverbalne komunikacije azijske zemlje su konzervativnije od
zapadnih zemalja.

U SAD-u je dopusteno osobama na viSim hijerarhijskim pozicijama tijekom
razgovora dodirnuti osobu na nizim pozicijama, no obrnuto nikako nije dopusteno.
U Isto¢nim se zemljama izbjegava grljenje i ljubljenje te se kao znak pozdrava

koristi rukovanje i blagi naklon.

Pokreti tijela

o

Pokreti tijela imaju veliku ulogu u poslovnim odnosima tako da kroz njih primamo
odredene informacije i poruke.

Oni nam govore o tome $to ljudi misle ili osje¢aju spram nas. Ako osoba s kojom
pricamo nije okrenuta direktno prema nama to moze znaciti da je nervozna,
nesigurna 1 sramezljiva ili da ne zeli pricati s nama.

Poza sjedenja 1 udaljenost osobe od nas moze znaciti sigurnost, snagu ili kontrolu
okoline.

Poze poput uspravnog ili snuzdenog sjedenja mogu upucivati na mentalno stanje
osobe, dok ruke u dzepovima u vecini slucajeva stvaraju dojam nezainteresiranosti

1 nepoStovanja.

Prethodno definirane razlike u kulturama znaju ¢esto biti prepreka u dobroj i jednostavnoj

komunikaciji $to dovodi do kros-kulturalnog rizika u medunarodnom poslovanju. Takav rizik
predstavlja stanje 1 dogadaj u kojem komunikacija dovodi u pitanje neku od temeljnih
vrijednosti odredene nacionalne kulture.(Cavusgil et al., 2009.) Kros-kulturalan menadzment
proucava ponasanje ljudi iz raznih organizacija diljem svijeta te ujedno razvija vjeStine za rad
s ljudima drugih obicaja i1 kultura. Opisuje 1 usporeduje organizacijsko ponaSanje medu
drzavama te pokusava razumjeti i poboljsati interakciju medu razlic¢itim klijentima. (Adler,
1991.)
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3.3.  Utjecaj kulture na poslovno pregovaranje

Osim $§to prelazi granice, medunarodno poslovanje prelazi i razne kulture. Kao $to je i
prije spomenuto, kultura duboko utjece na to kako ljudi razmisljaju, komuniciraju te kako se
ponasaju. Bez obzira na to koliko je vjest i iskusan, velika raznolikost svjetskih kultura
onemogucuje bilo kojem pregovaratu da potpuno razumije sve kulture. Sljede¢ih deset
elemenata predstavlja osnovni okvir prepoznavanja kulturnih razlika koje mogu nastati
tijekom procesa pregovaranja. Takoder, primjena istih moze omoguéiti bolje razumijevanje

kolega te predvidanje i izbjegavanje nesporazuma.®

Cilj pregovaranja: ugovor ili odnos?

U Kkulturama diljem svijeta razumljivo je da pregovaraci razli¢ito promatraju svrhu pregovora.
Za poslovne osobe u pojedinim kulturama cilj pregovaranja prije svega oznacava potpisivanje
formalnog ugovora, a zatim direktan fokus na posao. U ostalim se kulturama fokus stavlja na
izgradnju povjerenja i dobrih meduljudskih odnosa te se naknadno potpisuju ugovori,

odnosno ostvaruju poslovne suradnje.
Pregovaracki stav: Win-Lose ili Win-Win?

Zbog razlika u kulturi i osobnosti, poslovne osobe za postizanje dogovora uvijek koriste
jedan od dva osnovna pristupa. U ,,win-win®“ pristupu pregovaraci vide stvaranje posla kao
suradni¢ki proces donoSenja odluka i rjeSavanja problema gdje obje strane pobjeduju, dok
pregovaraci sa ,,win-lose* pristupom vide poslovni dogovor i donosenje konac¢ne odluke kao

konflikt u kojem samo jedna strana pobjeduje.

8 https://iveybusinessjournal.com/publication/the-top-ten-ways-that-culture-can-affect-international-

negotiations/
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Osobni stil: neformalni ili formalni?

Osobni stil odnosi se na nacine odijevanja, razgovora te interakciju izmedu pregovaraca i
drugih klju¢nih osoba. Pregovara¢ s formalnim stilom prilikom sastanaka inzistira na
koriStenju titula, izbjegava osobne anegdote te pitanja koja se ti¢u privatnog ili obiteljskog
zivota suradnika, dok pregovara¢ neformalog stila oslovljava poslovne partnere imenom,
odnosno ima direktan i opusteniji pristup. Uspjesni pregovaraci u stranim kulturama postuju
odgovaraju¢e formalnosti te se vode opéim pravilom koje nalaze da se prvo ostvaruje

formalni stav, a zatim neformalni, ukoliko to situacija opravdava.
Komunikacija: izravna ili neizravna?

Jedno od glavnih podru¢ja u kojem se jasno moze vidjeti razlika izmedu kultura je
komunikacija. Osim standardne podjele na verbalnu i neverbalnu, komunikaciju mozemo
podijeliti na izravnu i neizravnu. Izravna komunikacija je jednostavnija te se od govornika
ocekuje da jasno 1 otvoreno kaze ono $to misli, dok se u neizravnoj komunikaciji do
odgovora dolazi pomocu raznih gesta i znakova. Samim time neizravna komunikacija postaje

sloZenija te se teze dolazi do Zeljenih reakcija.
Vremenska osjetljivost: Visoka ili niska?

U razmatranju razlika medu kulturama treba uzeti u obzir i vremensku dimenziju
pregovaranja. U vecini slucajeva pregovaraci osjetljivost na vrijeme prilagodavaju Zeljenim
ciljevima. Kao primjer moZzemo navesti zapadne zemlje u kojima se pregovaraci vode
izrekom “vrijeme je novac®. Prilikom sastanka svode sve formalnosti na minimum i §to prije
odraduju dogovorene zadatke, dok je u istocnim kulturama pristup potpuno suprotan. Oni
ulazu puno viSe vremena u upoznavanje i meduljudske odnose te samim time sporije

ostvaruju konkretne poslovne dogovore.
Emocionalnost: Visoka ili niska?

Razli¢ite kulture imaju razliita pravila u izrazavanju emocija tijekom poslovnog
pregovaranja. U pojedinim je kulturama prikazivanje emocija vrlo izrazeno, dok se u drugim
kulturama potpuno izbjegava koriStenje emocija za vrijeme poslovnih pregovora. Kako ne bi
doslo do nesporazuma i neugodnosti potrebna je dobra informiranost o znac¢enju odredenih

emocija u kulturama.
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Oblik sporazuma: Specifi¢an ili opcenit?

Dio kultura prihvaca specificne oblike ugovora u kojima se detaljno opisuju razne opcije i
mogucnosti, dok se u drugim kulturama preferiraju sporazumi u obliku op¢ih nacela. Za
razliku od specificnih sporazuma koji veéinom potkrepljuju poslovne odnose, opcéeniti
sporazumi prvenstveno ciljaju na dobre meduljudske odnose koji postepeno ostvaruju i

kvalitetne poslovne dogovore.
Razvoj sporazuma: odozdo prema gore ili odozgo prema dolje?

Osim dogovora oko oblika sporazuma, klju¢no je dogovoriti i razvoj sporazuma. U pojedinim
su kulturama elementi sporazuma dogovoreni tako da krecu od opéih nacela prema posebnim
stavkama kao S$to su cijena, kvaliteta, datum isporuke proizvoda i sl. Takve se karakteristike
odnose na razvoj sporazuma odozdo prema gore, dok je u sporazumima odozgo prema dolje

prvenstveno orijentacija na opée stavke, a tek onda na pojedinacne i specifi¢ne dijelove.
Timska organizacija: jedan voda ili konsenzus?

Kultura je vazan ¢imbenik koji utjeCe na to kako i na koji na¢in rukovoditelji organiziraju
pregovaracki posao. Prvi nacin je taj da glavno mjesto zauzima pojedinac koji dominira i
donosi poslovne odluke, dok drugi nacin podrazumijeva da to mjesto zauzimaju skupine

pregovaraca koji odluke donose konsenzusom.
Riskiranje: visoko ili nisko?

Kultura pregovaraca takoder moze utjecati na donoSenje odluke o preuzimanju rizika.
Pojedine kulture imaju potrebu za velikom koli¢inom informacija te nisu sklone riziku, dok
druge kulture prihvacaju visoku razinu rizika tako da postaju otvorene za razli¢ite pristupe i

nove informacije.
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ELEMENTI PREGOVARANJA

CILJ PREGOVARANJA Ugovor Odnos
PREGOVARACKI STAV Win-Lose Win-Win
OSOBNI STIL Neformalan Formalan
KOMUNIKACHA Izravna Neizravna
VREMENSKA OSJETLJIVOST Visoka Niska
EMOCIONALNOST Visoka Niska
OBLIK SPORAZUMA Specifican Opcenit

RAZVOJ SPORAZUMA

Odozdo prema gore

Odozgo prema dolje

TIMSKA ORGANIZACHA

Jedan voda

Konsenzus

RISKIRANJE

Visoko

Nisko

Tablica 1. Kulturne razlike u porcesu pregovaranja
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4. PRIKAZ KULTUROLOSKIH SPECIFICNOSTI U
POSLOVANJU

Zbog sve vece potrebe medunarodnog poslovanja, zadnjih je nekoliko godina posebno
naglasena potreba istrazivanja kulture i njenog utjecaja na poslovne procese. Samim time
menadzeri pridaju sve vecu vaznost istrazivanju razliitih kultura. Takav tip menadZmenta
definira se kao ,,interkulturalni menadZzment* koji se bavi pitanjima medusobnih odnosa te
interakcijom pripadnika razli¢itih kultura prilikom uspostavljanja komunikacije u cilju
ostvarivanja u¢inkovite i uspje$nije poslovne suradnje. Uspjeh poslovnih subjekata uvelike
ovisi o prilagodljivosti 1 otvorenosti prema stavovima, obiajima, vrijednostima, uvjerenjima i

normama inozemnih partnera. (Bedekovi¢, 2010.)

Primjeri specificnosti odredenih zemalja u poslovanju ukratko su prikazani u danjem

dijelu rada.

4.1. Rusija

Ruski stil poslovanja temelji se na kvalitetnim meduljudskim odnosima 1 timskom radu.
Vazne odluke ¢ekaju se po nekoliko dana te se ne odlucuje individualno. Ruske pregovaracke
timove Cine eksperti velikog iskustva. Oni Cesto kasne na sastanke te se pri upoOznavanju
predstavljaju imenom i titulom. Vrlo je bitno zapamtiti spomenutu titulu jer nekoristenje titule
smatraju nekulturnim postupkom. Takoder, cijene poznavanje njihovog jezika ili barem
nekoliko osnovnih fraza. (Vuji¢, Ivani§, Boji¢, 2016.) Kao domacini prireduju razliCite
zabavne sadrZaje 1 o¢ekuju male darove koje ne mogu nabaviti u svakoj zemlji. Ponosni su na
votku domace proizvodnje, ali ju treba izbjegavati prilikom darivanja ruskih poslovnih
partnera. PoZeljne teme za razgovor izvan poslovnog konteksta su umjetnosti i kultura, a
izbjegavaju se teme koje bi mogle biti krivo protumacene. Sto se tite odijevanja, od
muskaraca se ocekuje da nose odijela te da nikada ne drze ruke u dZepovima jer to smatraju
nepristojnim , a kod Zenskog poslovnog odijevanja preferiraju se poslovne suknje. Isto tako

kod odijevanja veliku paZnju posveéuju cipelama jer ih smatraju statusnim simbolom.’

7 https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-rusiji/2/
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4.2. Japan

Japanska kultura je dragocjena i1 bogata tradicijom te u prvi plan istiCe obiteljske i
prijateljske odnose. Ne poznavanje njihovog nacina ponaSanja moze dovesti do uvrede
domacéina. U Japanu veliku ulogu ima postivanje grupnih normi i timski rad. Sastanci se
trebaju zakazati nekoliko dana prije uz obvezu potvrde. Japanci vrlo ¢esto svoje poslovne
partnere zasipaju komplimentima te cijene skromnost i postivanje sugovornika. (Vuji¢, Ivanis,
Boji¢, 2016.) Poslovne partnere ne oslovljavaju imenom, nego iskljuivo prezimenom s
dodatkom San (gospodin) ili KoSikova San (gospoda). Kod upoznavanja se stisak ruke,
tapSanje po ramenu ili poljubac smatra neukusnim i uvredljivim. Oni od svojih poslovnih
partnera ne o¢ekuju poznavanje japanskog jezika, ali koriStenje istog bit ¢e vrlo cijenjeno. U
Japanu se ljudi pozdravljaju naklonom koji predstavlja pristojnost, poStovanje i dobar 0dgoj.
Naklonom od sedamdeset stupnjeva pozdravljaju se starije ili cijenjene osobe, dok se
prijatelja ili poznanika pozdravlja naklonom od trideset stupnjeva. Izuzetno su discipliniran
narod te je dolazak na vrijeme obavezan, odnosno kasnjenje je nepojmljivo. Radno je vrijeme
od ponedjeljka do petka, od 09:00-17:00 sati. Prilikom odlaska na poslovne sastanke vodi se
racuna 1 o odijevanju. Muskarci i Zene nose klasi¢na poslovna odijela, a izbjegavaju se jarke

boje i sportska odje¢a.®

4.3. Velika Britanija

Britansko radno vrijeme traje od 09:00 — 17:00 sati od ponedjeljka do petka, no menadZzeri
ne odlaze iz ureda prije 19 sati. Sastanak s poslovnim partnerima iz Velike Britanije najbolje
je dogovoriti oko 11 ili 16 sati, a potrebno se i najaviti nekoliko dana prije. Vrlo su rezerviran
narod te teze zapocinju neformalne razgovore. Uglavnom pric¢aju vrlo smireno, ne podiZu ton
i ne gestikuliraju. Isto tako, ne vole preveliku bliskost sugovornika, a ubacivanje i prekid
sugovornika smatraju nekulturnim. Pozeljne teme za neformalan razgovor su sport, vrijeme,
kultura, glazba, kvaliteta pi¢a 1 hrane, pozitivna iskustva iz Ujedinjenog Kraljevstva i sl., a
izbjegavaju se osobna pitanja o porijeklu, obrazovanju i klasi te teme vezane za religiju,
politiku, kraljevsku obitelj, Europsku uniju i Sjevernu Irsku. Takoder, u poslovanju cijene

to¢nost, no kasnjenje do 15 min je isto tako prihvatljivo. Sto se ti¢e poslovnog odijevanja

8 https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-japanu/
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konzervativniji izbor odjeée je najbolji, odnosno odijela, haljine i kostimi tamnijih boja.®
Suradnici se ve¢inom ne daruju, a ako se daruju poklon obiljezava uspjesno zakljucivanje

posla i dar treba biti kvalitetan, no ne preskup. (Vuji¢, Ivanis, Boji¢, 2016.)

44. Italija

Talijani prilikom upoznavanja, bilo poslovnog ili privatnog vole da ih predstavi treca
osoba. Oni uglavnom ne pricaju engleski pa je na sastancima vrlo dobro imati stalnog
predstavnika ili prevoditelja. U poslovnom svijetu su propisi minimalni, a u podrucjima gdje
ih ima poslovni ljudi postaju skloni izigravanju propisa i manipulaciji. (Vuji¢, Ivanis, Bojic,
2016.) Jako su druzeljubivi te vole postavljati mnoga osobna pitanja kako bi §to bolje
upoznali poslovnog partnera. Prilikom razgovora poslovne partere oslovljavaju s gospodine
(signore) ili gospodo (signora) uz prezime. Takoder, jako cijene rang i godine te na osnovu
fizickog izgleda svjesno ili nesvjesno procjenjuju status, imovinsko stanje, porijeklo te stupanj
obrazovanja poslovnog partnera. Kad je rije¢ o poslovnom odnosu s Talijanima vrlo je vazno
imati na umu da su dobri maniri i lijepa fizicka pojava bitni za pocetak svake suradnje. U
takvim prilikama muskarci ve¢inom nose kvalitetna brendirana odijela i satove, dok Zene nose
jednostavne haljine s otmjenim detaljima koji stvaraju profesionalni dojam uz dozu elegancije

i glamura.*°

45. Brazil

U Brazilu je poslovno odijevanje strogo definirano i podrazumijeva odijela u tri dijela za
osobe na izvr$nim funkcijama, odijela u dva dijela za radnike na nizim pozicijama te poslovne
kostime za zene. Prilikom razgovora veliku ulogu ima neverbalna komunikacija koja stvara
najbolji prikaz karaktera i topline naroda. Upadice u razgovoru smatraju se znakom
entuzijazma, dodirivanje ruku, leda i laktova je sasvim uobicajeno, a Sale i neformalnosti ¢ine
sastavni dio poslovnih pregovora. Brazilci iznimno cijene stvaranje osobnih odnosa prije

ulaska u posao, pa samim time poslovne sastanke zapoc€inju neformalnim i1 ponekad vrlo

° https://www.moj-posao.net/Vijest/61455/Poslovni-bonton-Ujedinjeno-Kraljevstvo/6/

10 https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-italiji/
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osobnim temama. U poslovanju im je vaznija osoba s kojom vode pregovore od same tvrtke, a
poslovne dogovore najcesée zapocinju s nize pozicioniranim ljudima pa tek onda s vode¢im

ljudima koji donose konaéne odluke.!

4.6. Indija

Jedna od kljuénih karakteristika Indije je prisutnost velikog broja razli¢itih kultura i
tradicija. Njihova poslovna kultura predstavlja kombinaciju tradicije i zapadnjackih poslovnih
pravila. Poslovno odijevanje kod muSkaraca ukljucuje odijela, dok se od Zena ocekuje da
odredene dijelove tijela tj. ramena, prsa, leda 1 noge drze pokrivenima. Pripadnicima Hindu
religije krava predstavlja svetu zivotinju te se noSenje torbi ili remena od kravlje koze smatra
uvredljivim. Indijci veliku vaznost pridaju ponaSanju, odnosno vjeruju da ono otkriva karakter
osobe s kojom komuniciraju. Glava se u Indiji smatra ,,centrom duse* pa je iz tog razloga ne
prihvatljivo dirati osobe po glavi. Upiranje prstom prilikom govora ili drzanje ruku na
bokovima predstavlja ljuti i agresivan stav pa samim time postoji Sansa da se ostavi potpuno
lo§ dojam. Iznimnu vaznost u poslovnoj komunikaciji imaju titule pa je samim time
preporucljivo koriStenje profesionalne titule partnera. Takoder je vazno istaknuti da u
poslovnom svijetu treba izbjegavati rije¢ ,,ne“ koja simbolizira grubo odbijanje, dok se za

pristojno odbijanje koristi izraz ,,Pokusat éu*.*2

1 http://prospera-viva.hr/zanimljivosti/poslovna-kultura-u-svijetu/
12 http://prospera-viva.hr/zanimljivosti/poslovna-kultura-u-svijetu/
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5. KOMPARATIVNA ANALIZA NARODNE REPUBLIKE
KINE | REPUBLIKE HRVATSKE

Komparativna analiza predstavlja slozenu metodu spoznaje koja na temelju analize
strukture raznih predmeta ili pojava usporeduje svojstva, strukturu i zakonitost istih. Tom se
metodom zapravo otkrivaju strukturalne, funkcionalne i geneticke jednakosti, razli¢itosti ili
sli¢nosti odredenih pojava (Zugaj, 1979.). Koristenjem spomenute analize, u danjem dijelu
rada prikazana je sli¢nost, odnosno razli¢itost kulturoloskih specifi¢nosti u poslovanju izmedu

Narodne Republike Kine i Republike Hrvatske.

Kina je zemlja bogate povijesti 1 tradicije s najve¢om populacijom. Ve je vise od 2000
godina ujedinjena u veliko carstvo tj. Narodnu Republiku Kinu koja ¢ini 1/5 stanovniStva
zemlje. ¥4 osoba na svijetu starijih od 60 godina zivi u Kini te je prosje¢na starost stanovnistva
37 godina. Osim $to zauzima povrSinu gotovo kao cijela Europa, Kina stvara i drugi najveci
nominalni BDP na svijetu. Kineski jezik pripada kineskoj grani kineskotibetske jezi¢ne
porodice te je prvi jezik svijeta po broju govornika.™® Za razliku od Kine, Hrvatska je jedna
od manjih drzava svijeta, pa tako i same Europe. Sa 4,3 milijuna stanovnika zauzima 21.
mjesto na popisu zemalja Europske unije. Oko 60 % stanovnistva Zivi u urbanim sredinama te
je prosjecna starost 40,7 godina. U Hrvatskoj usluzne djelatnosti ¢ine oko 2/3 BDP-a, dok su

glavne gospodarske grane odredene prirodnim bogatstvima, tehnologijom i industrijom. *

Sto se tice poslovnog odnosa, u Kini se poZeljno predstaviti prvo prezimenom pa onda
imenom. Ako razmjenjujete posjetnice, potrebno ih je predati tako da ih drzite s obje ruke te
da je tekst okrenut prema sugovorniku, dok je prilikom primanja tudih posjetnica vazno
procitati ime pred sugovornikom. Sugovornika se pozdravlja uz mekan stisak ruke te blagi
naklon. Sto se ti¢e darivanja, poklon ne treba biti vrijedan jer se njime pokazuje samo mali
znak paznje, no treba biti umotan u crveni ili Zuti papir. U poslovnoj komunikaciji rjede
koriste pozive i e- mail, odnosno viSe preferiraju ostvarivanje dogovora ,.licem u lice*. Iz tog
razloga treba izdvojiti povezanost i vaznost kontakta u obavljanju ili u samoj preporuci posla.
U tom se podrucju javlja pojam mianzi (lice). Mianzi predstavlja ugled pojedinca kojeg on
gradi cijeli zivot. Ako ga se javno prozove da neSto radi krivo ili ako ga se na neki nacin

osramoti pred drugima, on automatski gubi steceni ugled, odnosno pojavljuje se tzv.

13 https://www.hgk.hr/documents/nr-kina-informacije-za-potencijalne-izvoznike5a575a7ace6e9.pdf
14 http://croatia.eu/index.php
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»gubljenje lica®. U Kini su takoder vazne konekcije i poznanstva u poslovnom, ali i u
svakodnevnom zivotu. Pojam Guanxi oznacava to prijateljstvo, odnosno dobru umreZenost i
kvalitetan odnos s ljudima koji u konacnici rezultira lak$im rjeSavanjem problema te bolju
suradnju.’® U Hrvatskom poslovnom svijetu, veéinom se muskarac prvi predstavlja Zeni.
Obrnuta situacija nastaje samo u sluc¢aju kada je on na visoj hijerarhijskoj razini. Prilikom
upoznavanja bitno je upamtiti imena i voditi raCuna o ,,0sobnom prostoru® (60-120 cm
udaljenost izmedu govornika i sugovornika). Darivanje je prihvatljivo, no preferiraju se
jednostavniji 1 ne preskupi pokloni koji predstavljaju znak paznje npr. kemijska olovka,
kalendar, rokovnik 1 sl. Stisak ruke treba biti ¢vrst, ali nikako u stilu odmjeravanja snage.
Takoder, ruku sugovornika nije potrebno dugo drzati, ni njome tresti. Prilikom razgovora
potrebno je govoriti jasno, te€no i pritom gledati sugovornika u o¢i. U profesionalnom
odnosu osobe se oslovljavaju po zanimanju ili funkciji npr. ,,gospodine profesore/direktore
Ako se koristi e-mail kao sredstvo komunikacije, poslana poruka mora imati jasan naslov,
tekst do dvadeset redaka te mora biti potpisana imenom i kontakt podacima. Svakako je vazno
naglasiti da u poslovnom dopisivanju treba izbjegavati uporabu emotikona i1 Zargona. U
sluaju ne moguénosti odgovora na e-mail potrebno je postaviti auto-odgovor koji sadrzi

potrebnu obavijest te zamjenski kontakt.®

Takoder, razlike i odredene specifi¢nosti u poslovnom odijevanju, sluzbenom pozdravu,
radnom vremenu te u samom pocetku poslovnog odnosa izmedu Kine i Hrvatske usporedene

su u dolje prikazanim tablicama.*"*8

15 https://www.hgk.hr/documents/nr-kina-informacije-za-potencijalne-izvoznike5a575a7ace6e9.pdf

16 http://www.davor-skrlec.eu/wp
content/uploads/2016/06/Ivana Radi%C4%87 Bonton u poslovnim odnosima.pdf

17 http://www.wish.hr/kineski-poslovni-bonton/

18 http://www.davor-skrlec.eu/wp-
content/uploads/2016/06/Ivana Radi%C4%87 Bonton u poslovnim odnosima.pdf
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HRVATSKA

KINA

Muskareci:

Odijela: crna, siva i tamnoplava.
Kosulje: bez naglasenih uzorka ili
intenzivnih boja

iSCetkane 1 ulaStene,

Cipele: Cciste,

uredno vezanih vezica, tamnijih boja

Muskarci:

Klasi¢na odijela bez, smede ili
tamno plave boje

Kosulje neutralnih boja

Odijevanje | ., .
Zene: Zene:

- Kostimi klasi¢nog kroja i neutralnih - Ravne cipele (ne cipele s visokim
boja petama)

- Suknje i haljine duljine do koljena ili - Suknje do ili ispod koljena
duze - - Bluze s dugim rukavima i s

- Cipele: zatvorene, srednje visine visokim izrezom. Previse
potpetice ili ravne otkriveno tijelo ostavlja dojam

- PoZeljna je diskretna $minka osobe koja nema ukusa i koja ne

- Zabranjena je odjeca koja otkriva postuje manire drugih ljudi.
previse dekoltea, leda, prsa, noge,
stopala, trbuh ili donje rublje.

- Prilikom upoznavanja bitno je upamtiti - U sluzbenoj komunikaciji kod
imena pozdravljanja prvi domacin pruza

- Treba voditi racuna o "osobnom ruku ili se nakloni S$to je
prostoru”. tradicionalni pozdrav

Pozdravljanje - Zeni se ostavlja moguénost odabira - Takoder je bitno prilikom

nadina pozdravljanja — rukovanje,
osmijeh, klimanje glave

Oslovljavanje po zanimanju ili funkciji
Osoba koja ulazi u prostoriju duzna je

prva pozdraviti prisutne.

upoznavanja koriStenje sluzbenih
titula.

Mimike i gestikulacije smatraju
se uvredljivima u poslovnom

svijetu

Tablica 2. Specificnosti poslovnog odijevanja i sluzbenog pozdravljanja u Hrvatskoj i Kini
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HRVATSKA

KINA

Radno

vrijeme

Vecina drzavnih poduzeca radi od
08:00 do 16:00, a zatvoreni su za

vrijeme blagdana.

Vecina poduzeéa radi od 08:00 do
17:00, a zatvoreni su izmedu
12:00 i 14:.00 te za vrijeme
blagdana. Kasnjenje se smatra

uvredom.

Pocetak
poslovnog

odnosa

Tipican europski pristup tj. Poslovni
odnos zapo€inje pozivom, slanjem
dopisa ili e-mailom. Naknadono se
dogovaraju sastanci te  poslovni
ruckovi. U odredenim situacijama
postoji  oslonac nha  provjerene

meduljudske odnose.

Oslanjanje = na  meduljudske
odnose koji pocinju s obitelji i
prijateljima te se protezu skroz do
velikih  organizacija (Guanxi).
Internacionalni poduzetnici Koji
dolaze u Kinu moraju napraviti
cijelu ‘guanxi mrezu‘ za koju su

im ponekad potrebne i godine.

Tablica 3. Specificnosti radnog vremena i pocetka poslovnog odnosa u Hrvatskoj i Kini

U konacnici je vidljivo kako se Kina i Hrvatska razlikuju u samom zapocinjanju

poslovnog odnosa, pozdravljanju sugovornika te u koriStenju gestikulacija, dok su relativno

sliéne po nacinu odijevanja, radnom vremenu i darivanju prilikom poslovnog susreta.
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6. ZAKLJUCAK

U danasnje je vrijeme spoj razli¢itih kultura jednostavno nezaobilazan u svakodnevnim, a
posebice u poslovnim situacijama. U tom pogledu vrlo je bitno razumjeti razne karakteristike
odredenih kultura kao $to su npr. simboli, norme, vjerovanja, vrijednosti te stavovi. Samim
povezivanjem odnosno prihva¢anjem navedenih razli¢itosti ostvarujemo razne moguénosti i

prilike u poslovnom, pa tako 1u druStvenom Zivotu.

Bitno je zapamtiti kako kulturu u¢imo cijeli zivot te primjena tog znanja uvelike podize
nivo meduljudske komunikacije koji dovodi do uspjesnih odnosa i suradnje na putu prema
kona¢nom cilju. Da bi dosli do ostvarenja zeljenog cilja potrebno je znanje jezika, znanje 0
kulturi domacina, sposobnost prihvacanja kulture domacina, vjesStina prilagodavanja novom
kontekstu te razvijena svijest o sebi, vlastitoj kulturi i o kulturi domacina. Usvajanjem svih tih

karakteristika postajemo kompetentan interkulturalni govornik sa $irokim pogledom na svijet.

Bez obzira na vjestinu i iskustvo uvijek postoje odredeni aspekti koji onemogucuju
pregovaracu da u potpunosti razumije sve kulture. Za lakSe prepoznavanje kulturnih razlika 1
izbjegavanje neugodnih situacija potrebno je pravovremeno i detaljno prouéavanje kljuénih
poslovnih karakteristika sugovornikove kulture. Primjer takvih specificnosti prikazan je na
samom kraju rada kroz sekundarno istrazivanje poslovnih razliCitosti Narodne Republike
Kine i Republike Hrvatske iz kojeg se moze zakljuciti da klju¢ uspjeSnih odnosa lezi u
prihvacanju 1 postivanju navedenih karakteristika bez obzira na mjesto, vrijeme ili ,,veli¢inu*

sugovornika.

U Koprivnici, 28. rujna 2018. Potpis:
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Hld0N
ALISYIAINND

Sveuéiliste
Sjever

SVEUCILISTE
SIEVER

IZJAVA O AUTORSTVU
I
SUGLASNOST ZA JAVNU OBJAVU

Zavrsni/diplomski rad iskljudivo je autorsko djelo studenta koji je isti izradio te student
odgovara za istinitost, izvornost i ispravnost teksta rada. U radu se ne smiju koristiti
dijelovi tudih radova (knjiga, élanaka, doktorskih disertacija, magistarskih radova, izvora s
interneta, i drugih izvora) bez navodenja izvora i autora navedenih radova. Svi dijelovi
tudih radova moraju biti pravilno navedeni i citirani. Dijelovi tudih radova koji nisu
pravilno citirani, smatraju se plagijatom, odnosno nezakonitim prisvajanjem tudeg
znanstvenog ili shuénoga rada. Sukladno navedenom studenti su duZni potpisati izjavu o
autorstvu rada.

Ja, LA (\YTQPNUR &= (ime i prezime) pod punom moralnom,
materijalnom i kaznenom odgovorno$tu, izjavljujem da sam iskljuéivi
autor/ica zavrSnog/diplerskeg tobrisaﬁ nepotrebno) rada pod naslovom
WREuMzAUA P8l LUIKACA (upisati naslov) te da u
navedenom radu nisu na nedozvoljeni na¢in (be\‘:dz pravilnog citiranja) koristeni
dijelovi tudih radova.

Student/ica:
(upisati j

Lex eravnce
(vlastorﬁén‘ijpotpis)

Sukladno Zakonu o znanstvenoj djelatnost i visokom obrazovanju zavrine/diplomske
radove sveugili§ta su duzna trajno objaviti na javnoj internetskoj bazi sveugilisne knjiznice
u sastavu sveucilidta te kopirati u javnu internetsku bazu zavrinih/diplomskih radova
Nacionalne i sveuéili$ne knjiznice, Zavrini radovi istovrsnih umjetnickih studija koji se
realiziraju kroz umjetnicka ostvarenja objavljuju se na odgovarajuéi naéin.

Ja, LA StemabhC (ime i prezime) neopozivo izjavljujem da
sam suglasan/na s javnom objavom zavrinog/dipiemesiesy (obrisati nepotrebno)
rada pod naslovom _/ATERUUAL TURALMA Paflosh ‘iob{mb\\(}(c(l}vﬁr (upisati

naslov) ¢iji sam autor/ica.

Student/ica:

pﬁipti imei prezime)

\(v\la torucni potpis)

L EPARAC

MMI



7. LITERATURA

Knjige:

Adler N. J. (1991.) 'International dimensions of organizational behavior', second
edition, Belmont: Wadsworth publishing company

Bahtijarevié- Siber F.i Sikavica, P. (2001.) 'Leksikon menadzmenta', Zagreb:
Maksimedia

Bedekovi¢ V. (2010.) 'Interkulturalni aspekti menadzmenta', Virovitica: Visoka Skola

za menadZzment u turizmu 1 informatici

Cavusgil S. T., Knight G., Riesenberger J. R., Rammal H. G., Rose E. L. (2014.)
'International Business', Melbourne: Pearson Australia
(https://books.google.hr/books?hl=hr&Ir=&id=KcSaBQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&

dg=Cavusqgil+S.+T.,+Knight+G.,+Riesenberger+J.+R.,+Rammal+H.+G.,+Rose+E.+L.

+(2014)+International+Business.+Melbourne.+Pearson+Australia&ots=mzPiM3DQZ
x&sig=tx3 mUy-SwlvhgleABhhxRC-9Hc&redir esc=y#v=onepage&q&f=false)
(Datum pristupa: 27.07.2018.)

Galovi¢, T. (2017.). 'Putevima krupnog kapitala 1 globalizacije', Rijeka: Tiskara
Zagreb  (https://bib.irb.hr/datoteka/904799.Galovic_2017 e_izdanje.pdf)  (Datum
pristupa: 27.07.2018.)

Hercigonja, Z. (2017.). 'Poslovni pregovori u interkulturalnom okruZenju -
Komunikacija, kompetencije, barijere, tehnike, strategije’, Varazdin: TIVA Tiskara
Varazdin (https://bib.irb.hr/datoteka/907770.Poslovni_pregovori.pdf) (Datum pristupa:
27.07.2018.)

30


https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=KcSaBQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Cavusgil+S.+T.,+Knight+G.,+Riesenberger+J.+R.,+Rammal+H.+G.,+Rose+E.+L.+(2014)+International+Business.+Melbourne.+Pearson+Australia&ots=mzPiM3DQZx&sig=tx3_mUy-SwIvhgleABhhxRC-9Hc&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=KcSaBQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Cavusgil+S.+T.,+Knight+G.,+Riesenberger+J.+R.,+Rammal+H.+G.,+Rose+E.+L.+(2014)+International+Business.+Melbourne.+Pearson+Australia&ots=mzPiM3DQZx&sig=tx3_mUy-SwIvhgleABhhxRC-9Hc&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=KcSaBQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Cavusgil+S.+T.,+Knight+G.,+Riesenberger+J.+R.,+Rammal+H.+G.,+Rose+E.+L.+(2014)+International+Business.+Melbourne.+Pearson+Australia&ots=mzPiM3DQZx&sig=tx3_mUy-SwIvhgleABhhxRC-9Hc&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=KcSaBQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Cavusgil+S.+T.,+Knight+G.,+Riesenberger+J.+R.,+Rammal+H.+G.,+Rose+E.+L.+(2014)+International+Business.+Melbourne.+Pearson+Australia&ots=mzPiM3DQZx&sig=tx3_mUy-SwIvhgleABhhxRC-9Hc&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://bib.irb.hr/datoteka/904799.Galovic_2017_e_izdanje.pdf
https://bib.irb.hr/datoteka/907770.Poslovni_pregovori.pdf

- Hofstede G. (2001) 'Culture’s Consequences: comparing values, behaviours,
institutions and organizations across nations', second edition, Thousand Oaks, CA.:

Sage Publications

- Hofstede, G.,, Hofstede, G. J., Minkov, M. (2010.) 'Cultures and Organizations:
Software of the Mind', New York, NY: McGraw-Hill

- Vuji¢ V., Ivani§ M., Boji¢ B. (2016.), 'Poslovna etika i multikultura’, Opatija: Fakultet

za menadZzment u turizmu 1 ugostiteljstvu

Clanci:

- Basi¢, M. (2014). 'Interkulturalna sastavnica komunikacijske kompetencije', Magistra
ladertina, 9(1), str. 55-70. Preuzeto s: https://hrcak.srce.hr/137242 (Datum pristupa:
31.07.2018.)

- Bedekovi¢, V. i Lukacevi¢, V. (2011.). 'Kultura drustva kao osnova oblikovanja
organizacijske kulture u kontekstu suvremenih menadzerskih procesa', Zbornik radova
Medimurskog ~ veleucilista —u  Cakoveu, 2(2), str. 15-20. Preuzeto s:
https://hrcak.srce.hr/74952 (Datum pristupa: 31.07.2018.)

- Bennett, M.J. (2004), Becoming Interculturaly Competent. U: Wurzel, J. (ur.) Toward
multiculturalism: A reader in multicultural education 2nd ed., Newton, MA:
Intercultural Resource Corporation, str. 62-77. Preuzeto S:
https://www.idrinstitute.org/wp-content/uploads/2018/02/becoming_ic_competent.pdf
(Datum pristupa: 27.07.2018.)

- Bili¢ Stefan, M. (2006). 'Incorporating intercultural communicative competence in
foreign language teaching', Odgojne znanosti, 8(1(11)), str. 279-288. Preuzeto s:
https://hrcak.srce.hr/26201 (Datum pristupa: 30.07..2018.)

- Hrvati¢, N., i Pir§l, E. (2005). 'Kurikulum pedagoske izobrazbe i interkulturalne
kompetencije ucditelja', Pedagogijska istrazivanja, 2(2), str. 251-265. Preuzeto s:
https://hrcak.srce.hr/139325 (Datum pristupa: 27.07.2018.)

31


https://hrcak.srce.hr/137242
https://hrcak.srce.hr/74952
https://www.idrinstitute.org/wp-content/uploads/2018/02/becoming_ic_competent.pdf
https://hrcak.srce.hr/26201
https://hrcak.srce.hr/139325

Tomljenovi¢, Lj. 1 Stilin, A. (2012.). 'Istrazivanje Hofstedeovih kulturalnih dimenzija
na uzorku studenata poduzetnistva', 3rd International Conference Vallis Aurea focus
on: Regional Development - Proceedings / Katalinic, Branko - Pozega : Polytechnic
of Pozega ; Croatia & DAAAM International Vienna, str. 1031-1035. Preuzeto s:
https://www.bib.irb.hr/718585 (Datum pristupa: 26.07.2018.)

Zugaj, M. (1979). 'Metode analize i sinteze (s osvrtom na organizaciju
proizvodnje)’, Journal of Information and Organizational Sciences, (2-3), str. 113-
139. Preuzeto s: https://hrcak.srce.hr/81266 (Datum pristupa: 31.07.2018.)

Internet izvori:

http://novovrijeme.ba/kratak-pregled-kulturalnih-razlika-drustvene-norme-koje-
uvjetuju-pogled-na-svijet/ (29.07.2018.)

http://www.svijet-kvalitete.com/index.php/pitamo-strucnjake/1402-zbog-cega-je-
vazna-dobra-poslovna-komunikacija (30.07.2018.)

https://internationalhrforum.com/2009/06/08/why-culture-is-important-in-
international-business/ (30.07.2018.)

http://www.unavita.hr/neverbalna-komunikacija-u-razlicitim-kulturama/ (30.07.2018.)

https://iveybusinessjournal.com/publication/the-top-ten-ways-that-culture-can-affect-
international-negotiations/ (30.07.2018.)

https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-rusiji/2/ (30.07.2018.)

https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-japanu/ (30.07.2018.)

https://www.moj-posao.net/Vijest/61455/Poslovni-bonton-Ujedinjeno-Kraljevstvo/6/

(30.07.2018.)

https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-italiji/ (30.07.2018.)

http://prospera-viva.hr/zanimljivosti/poslovna-kultura-u-svijetu/ (30.07.2018.)

https://www.hgk.hr/documents/nr-Kina-informacije-za-potencijalne-

izvoznike5a575a7ace6e9.pdf (31.07.2018.)

32


https://www.bib.irb.hr/718585
https://hrcak.srce.hr/81266
http://novovrijeme.ba/kratak-pregled-kulturalnih-razlika-drustvene-norme-koje-uvjetuju-pogled-na-svijet/
http://novovrijeme.ba/kratak-pregled-kulturalnih-razlika-drustvene-norme-koje-uvjetuju-pogled-na-svijet/
http://www.svijet-kvalitete.com/index.php/pitamo-strucnjake/1402-zbog-cega-je-vazna-dobra-poslovna-komunikacija
http://www.svijet-kvalitete.com/index.php/pitamo-strucnjake/1402-zbog-cega-je-vazna-dobra-poslovna-komunikacija
https://internationalhrforum.com/2009/06/08/why-culture-is-important-in-international-business/
https://internationalhrforum.com/2009/06/08/why-culture-is-important-in-international-business/
http://www.unavita.hr/neverbalna-komunikacija-u-razlicitim-kulturama/
https://iveybusinessjournal.com/publication/the-top-ten-ways-that-culture-can-affect-international-negotiations/
https://iveybusinessjournal.com/publication/the-top-ten-ways-that-culture-can-affect-international-negotiations/
https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-rusiji/2/
https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-japanu/
https://www.moj-posao.net/Vijest/61455/Poslovni-bonton-Ujedinjeno-Kraljevstvo/6/
https://wannabemagazine.com/poslovni-obicaji-u-italiji/
http://prospera-viva.hr/zanimljivosti/poslovna-kultura-u-svijetu/
https://www.hgk.hr/documents/nr-kina-informacije-za-potencijalne-izvoznike5a575a7ace6e9.pdf
https://www.hgk.hr/documents/nr-kina-informacije-za-potencijalne-izvoznike5a575a7ace6e9.pdf

http://croatia.eu/index.php (31.07.2018.)

https://www.hgk.hr/documents/nr-Kina-informacije-za-potencijalne-

izvoznike5a575a7ace6e9.pdf (31.07.2018.)

http://www.davor-skrlec.eu/wp

content/uploads/2016/06/lvana Radi%C4%87 Bonton u poslovnim odnosima.pdf

(31.07.2018.)

http://www.wish.hr/kineski-poslovni-bonton/ (31.07.2018.)

33


http://croatia.eu/index.php
https://www.hgk.hr/documents/nr-kina-informacije-za-potencijalne-izvoznike5a575a7ace6e9.pdf
https://www.hgk.hr/documents/nr-kina-informacije-za-potencijalne-izvoznike5a575a7ace6e9.pdf
http://www.davor-skrlec.eu/wp%20%20%20content/uploads/2016/06/Ivana_Radi%C4%87_Bonton_u_poslovnim_odnosima.pdf
http://www.davor-skrlec.eu/wp%20%20%20content/uploads/2016/06/Ivana_Radi%C4%87_Bonton_u_poslovnim_odnosima.pdf
http://www.wish.hr/kineski-poslovni-bonton/

Popis prikaza i tablica:

Prikaz 1. Hofstedeov model kulturalnih razlika (Prema: Tomljenovié, Lj. i Stilin, A. (2012.).
"Istrazivanje Hofstedeovih kulturalnih dimenzija na uzorku studenata poduzetnistva', 3rd
International Conference Vallis Aurea focus on: Regional Development - Proceedings /
Katalinic, Branko - Pozega : Polytechnic of Pozega ; Croatia & DAAAM International
Vienna, str. 1031-1035)

Prikaz 2. Razvojni model interkulturalne osjetljivosti (Prema: Bennett, M.J. (2004),
Becoming Interculturaly Competent. U: Wurzel, J. (ur.) Toward multiculturalism: A reader in
multicultural education 2nd ed., Newton, MA: Intercultural Resource Corporation, str. 62-
77.)

Prikaz 3. Klju¢ne dimenzije globalizacije (Galovié, T. (2017.). 'Putevima krupnog kapitala i
globalizacije', Rijeka: Tiskara Zagreb)

Tablica 1. Kulturne razlike u porcesu pregovaranja ( prema:

https://iveybusinessjournal.com/publication/the-top-ten-ways-that-culture-can-affect-

international-negotiations/ )

Tablica 2. Specifi¢nosti poslovnog odijevanja i sluzbenog pozdravljanja u Hrvatskoj i Kini

Tablica 3. Specifi¢nosti poslovnog odijevanja i sluzbenog pozdravljanja u Hrvatskoj i Kini

34


https://iveybusinessjournal.com/publication/the-top-ten-ways-that-culture-can-affect-international-negotiations/
https://iveybusinessjournal.com/publication/the-top-ten-ways-that-culture-can-affect-international-negotiations/

