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LJUBOMIR STANISIC, UMJETNIK KULINARSTVA, MEDIJSKA
ZVIJEZDA I PREDUZETNIK

Bez prazne price

Svijet jeste postao globalno selo, ali ne ide bas

sve preko interneta, pogotovu inicijalni izlazak

na novo trziSte. Email je dobar, Skype jos bolji

ali poslovni odnosi se grade kroz li¢ni kontakt

i baziraju na medusobnom povjerenju, sto je
puno lakse izgraditi kroz kontakte licem u lice.
Ljubomir Stanisi¢, koji je prije svega uspjesan
poslovni covjek u Portugalu, kao temelje poslovne
kulture u ovoj zemlji navodi ,iskrenost i bez
prazne price“. Za sve one koji vjeruju da imaju $ta
ponuditi na portugalskom trzistu, bilo da je rije¢ o
proizvodima ili uslugama, mozda bi bilo dobro da

zapamte onaj dio, ,bez prazne price®.

Pise: Drazen Simic

jubomir Stanisi¢ je u
Portugalu medijska
zvijezda koja je od svo-
je kulinarske vjestine
napravila umjetnost, a
od svog imena pose-
ban brend. Kao dijete
na pocetku rata u Bosni i Her-
cegovini s majkom napusta Sa-
rajevo i kao izbjeglica potuca se
od Bijeljine do Beograda, da bi
se, potom, sam otisnuo u svijet
i skrasio na kraju u Portugalu
1997. godine.

Nakon pocetnih poslovnih
uspona i padova, danas je vlasnik
jednog od elitnih restorana i ka-
fea u Lisabonu, a u svoje biznise
ubraja i medijsku produkciju i
izdavastvo. Njegov kulinarski TV
Sou, koji je slicniji ,realitijima®
nego tradicionalnim emisijama
o kulinarstvu, producira njegova
kompanija, a potom ga uspjesno
prodaje lokalnim i medunarod-

nim TV kanalima. Izdava¢ njego-
vih knjiga, naravno o kulinarstvu,
objavljenih na portugalskom je-
ziku, takode je njegova kompa-
nija. Medijsku sliku kreira njegov
PR odjel, koji mu vodi supruga,
koja je profesionalni novinar, a
sve skupa citav biznis zaposljava
osamdesetak ljudi.

Kazu da se menadzer postaje a
preduzetnik rada, a Ljubomir Sta-
nisi¢ po tom kriteriju je definitiv-
no preduzetnik, jer ima visak ideja
i energije a manjak vremena. I de-
finitivno ne vjeruje u tradicionalni
koncept ,niske cijene, velik pro-
met, dobra zarada“, preferirajuci
umjesto toga ,vrhunski kvalitet i
visoke cijene®, jer standardna cije-
na vecere u njegovom restoranu,
gdje je meni fiksan i nema biranja,
iznosi 65 eura, a sa picem 100 eu-
ra. Po osobi, naravno.

Njegova sestra, NataSa StaniSic,
koja vodi dnevnu operativu firme,

kroz smijeh kaze da je ,problem sa
Ljubomirom §to je perfekcionista,
a to nije uvijek bas najpametnije
sa stanovista finansija, pa ga pone-
kad treba malo 'prizemljiti'. Ali Sta
da se radji, takav je*.

A kakvi su Portugalci i kako je
poslovati sa njima?

Ljubomir StaniSi¢: Generalno,
u poslu i poslovnim pregovorima,
Portugalci su strasno iskreni. Ako
se desi da su isporucili proizvod
koji je iz bilo kog razloga losijeg
kvaliteta od onoga sto je dogovo-
reno, bez rijeci e izvrsiti zamijenu
i poslati novu posiljku, bez ikakve
rasprave. Takode, podrazumijeva
se da ako neSto namjeravate pro-
davati Portugalcima, prvo cete po-
kazati uzorke koji moraju biti istog
kvaliteta kao $to je i sam proizvod.
Ponuditi uzorke top kvaliteta a
onda isporuciti robu koja je losija,
jednostavno nece ici.

Izuzetak je kada se radi o lo-
kalnim majstorima, gradevincima,
vodoinstalaterima, staklarima i
sli¢cnim - e to je druga prica. Dode
ti da ih tuces, jer tu je beskrajno
natezanje i ubjedivanje, bez ob-
zira na to $to ste se dogovorili na
pocetku, sta vam tacno treba, ka-
ko to treba izgledati i kada ¢e biti
zavrseno. Tu nema bitne razlike
izmedu Balkana i Portugala.

@® U cemu je sustinska razlika u
poslovnoj kulturi izmedu Portuga-
la i Balkana?

Ljubomir Stani$i¢: U sustini,
radi se o jako sli¢chom mentalite-
tu. Portugalci vole isto $to i mi sa
Balkana, vole i sjesti u kafanu, ali
ne vole samo praznu pricu. Ako
se prica o poslu onda to treba biti
konkretno, ko, Sta kada, koliko,
po kojoj cijeni. Meni se, recimo,
desavalo da u Bosni dogovorim
nabavku tradicionalnog bakarnog
posuda vrijednog nekih tridesetak
hiljada eura i onda, kada mi zatre-
ba veca kolic¢ina, odjednom skoci
cijena, $to nema nikakvog smisla.
E toga ovdje nema.
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U Portugalu nema onog ,ima li mene tu*, kada
se radi o ugovaranju poslova ili u komunikaciji
sa adminisiracijom - nalezanja sa birokratijom
naravno ima, ali fo se ne rjeSava ,plavom
kovertom*

@® Ima li podmicivanja?

Ljubomir StaniSic: I to je velika
razlika u odnosu na Balkan. Ovdje
nema onog ,ima li mene tu“, kada
se radi o ugovaranju poslova ili u
komunikaciji sa administracijom.
Jednostavno, nema te svakodnevne
korupcije. Natezanja sa birokrati-
jom naravno ima, ali to se ne rjesava
,plavom kovertom*. Mi smo nedav-
no imali problem sa uzorcima vina
koje smo uvezli preko kompanije
iz Hrvatske, i posilijka je stala na
portugalskoj carini jer im se dekla-
risana cijena za Sest boca ucinila
premalom. Na kraju, jednostavnije
mi je bilo zatraziti od partnera iz
Hrvatske da posalje novu fakturu sa
visestruko vecom cijenom i platiti
carinu, nego se natezati sa carini-
cima ubjedujudi ih da je tu rije¢ o
besplatnim uzorcima.

@ Koliko su uopste ljudi sa po-
drugja bivse Jugoslavije prisutniu
portugalskom biznisu?

Ljubomir Stani$i¢: Ovdje je
vrlo malo ljudi sa podrudja bivse
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Jugoslavije, a jos manje je nasih
proizvoda. Krajem devedesetih, u
Portugalu je bilo mozda oko hilja-
du ljudi sa nasih prostora, a danas
vijerovatno ih nema vise od dvije
stotine. Logi¢no, mene prvenstve-
no zanimaju prehrambeni proi-
zvodi s Balkana, ali njih nema, za
razliku od recimo Rusa i Ukrajina-
ca koji imaju svoje specijalizovane
prodavnice sa svojim tradicional-
nim proizvodima. Tako da ja ne
znam da je neko od nasih ljudi
ovdje napravio nesto znacajno u
biznisu. Isto je i sa ostalim nasim
proizvodima kojih jednostavno
nema na trzistu.

@ Sta je trenutno najveca prepre-
ka u poslovanju sa Portugalom?
Ljubomir StaniSi¢: Mi pokusa-
vamo da uvezemo S$to vise origi-
nalnih balkanskih proizvoda, prije
svega nase suhomesnate specijali-
tete, vina i sireve, prvenstveno iz
Bosne i Hercegovine, ali i tradici-
onalno posude, narodne nosnje
i slicne proizvode specificne za

nase podrudje. Jedan od najvecih
problema je ¢injenica da Bosna,
Srbija, Crna Gora, nisu u EU §to je
ozbiljan problem kada pokusava-
te da uvezete bilo kakvu vrstu pre-
hrambenih proizvoda. Tako da se
snalazimo kako znamo i umijemo,
uglavnom uvozedi takve proizvo-
de preko posrednika iz Hrvatske,
sto nama dodatno povecava tro-
skove. Ja vjerujem da mi imamo
Sta ponuditi i to prije svega mali
proizvodaci, za koje je eventual-
no najbolje rjesenje zajednicki na-
stup i plasman kroz neku formu
zadruge ili slicno, jer pojedina¢no
za njih je tesko i skupo, zbog ma-
log obima, da prezentiraju svoje
proizvode u inostranstvu.

@ Sta bi preporucili poslovnim
ljudima sa podrucja bivse Jugosla-
vije koji imaju namjeru poslovati
sa portugalskim partnerima?

Ljubomir StaniS$i¢: Moja pre-
poruka bi se odnosila ne samo na
one koji eventualno namjeravaju
poslovati sa Portugalom, vec sa za-
padom generalno. Prije svega tre-
bali bi vise putovati po svijetu, bilo
da se radi o uc¢escu na sajmovima
ili drugim poslovnim skupovima,
vidjeti $ta se to trazi i nudi, kako
to drugi rade i uporediti onda sa
onim $to mi mozemo ponuditi.
Ja znam da je to skupo, pogotovu
prezentacija vlastite firme i pro-
izvoda, jer je zakup Standova na
sajmovima skup, kao i svi prateci
troskovi od putovanja, smjestaja i
ostalog, ali to je najbolje rjesenje
za izlazak na medunarodno trziste
i to treba gledati kao neophodnu
investiciju.

Osim toga, koliko god to banal-
no zvucalo, nemojte ignorisati e-
mail komunikaciju i potrudite se
da odgovorite brzo na eventualne
upite, jer iz mog iskustva, ovo nije
uvijek slucaj sa firmama sa naseg
podrucja. Danas jezi¢na barijera ne
bi trebala biti problem, jer vecina
poslovnih ljudi, pogotovu mladih,
govori engleski, i tako je svuda u
svijetu, pa i u Portugalu. [



