Pravosudna CRQEATA

' akademija

KOMUNIKACIJSKE VJESTINE

Priruénik za polaznike/ice

Izrada obrazovnog materijala:

Jasna Golubic,
sutkinja Trgovackog suda u Zagrebu
Ivana BiluSic,
sutkinja Opc¢inskog suda u Splitu, privremeno
upucena na rad u Visoki kazneni sud Republike Hrvatske
Mr.sc. Natasa Cikac,
Konzultantica

Zagreb, rujan 2022.



Ovaj prirucnik za voditelje/ice namijenjen je provodenju edukacijskog programa
.,Komunikacijske vjestine“ u sklopu projekta:

ESF "Daljnje unaprjedenje kvalitete pravosuda kroz nastavak modernizacije
pravosudnog sustava u Republici Hrvatskoj" (OP UCcinkoviti ljudski
potencijali) (Kodni broj: UP.04.1.2.06.0001)"

Ciljna skupina su: Predsjednici sudova - opcinski sudovi (uklju€uju¢i opcinske
prekrSajne sudove i specijalizirane opcinske sudove za predmete iz podrucje
gradanskog, kaznenog i radnog prava); zupanijski sudovi; trgovacki sudovi; upravni
sudovi; visi sudovi (Visoki prekrsajni sud, Visoki trgovacki sud, Visoki upravni sud,
Visoki kazneni sud).

=
m . <5
- I europsi sTRUKTURN /gT’
Esropaks i W I AWESTICUSKI FONDOVI s
Zapdns do fordove EU POREMON

Projekt je sufinancirala Europska unija iz Europskog sodjalnog fonda.



Sadrzaj:

1.
2.

3.

4.

4.

UVO... .ottt b et bbb bt et b et b et bbbttt naene s 4
Komunikacija sa ZapOSIENICIMAL.........c.cviiiecierieeeeceetc et ae s 5
2.1 Osnovne tehnike KOMUNIKACITE ........cceecieriieieiiceeeseeese sttt 5
2.2 Alati za poboljSanje KOmMUNIKACIHHE .........cceoveiriririreeiec s 8
2.3 Neverbalna KOmMUNIKACIA ........ccceverriririeieieeeeeeeee et 9
Komunikacija sa zahtjevnim Strankama...........cccccveveiieieneieeseseeeese et sre e ennens 12
3.1. Otezana/zahtjevna KomuniKacija..........cccveveiiiieeseceeeseeecee e 12
3.2. ASEITIVIIOST. ...ttt ettt b bbbt e et b e en e b e nen 14
3.3. KFIZNE SIUBCIE ...ttt sttt nee s 15
Organizacija POSIOVNIN PrOCESA.......cceviririiieieiete sttt 16
4.1, UCINKOVIti SASTANCI ....cuviuiiiiiiiiiiiiieccce et 16
4.2, Struktura i NACIN rA0@ ........coviiiiiieee e 17
4.3.  Upravljanje PromMJENAIMEL. . ......cccererterteieieieiereeteste et eeese st sresbestessessesseseesesseesessesaenses 17
POPIS IEFATUIE ...ttt b ettt et beeae bt nas 19



1. Uvod

Komunikacija je jedna od glavnih vjeStina poslovnog i osobnog uspjeha. Dobre
komunikacijske vjestine olakSavaju suradnju i jedan su od bitnih parametara
kvalitetnih meduljudskih odnosa. Posebno se to odnosi na podrucje pravosuda
gdje je komunikacija svakodnevna, sa razli€itim dionicima i u razli€itim uvjetima.

No, Sto podrazumijevaju ,dobre komunikacijske vjestine“?

U ovom priru¢niku pojasniti ¢emo koje su to kljucne tehnike komunikacije, koji
alati nam stoje na raspolaganju da bismo poboljSali svoju komunikaciju, sa svojim
zaposlenicima i kolegama, ali i ostalim dionicima. Koja je uloga neverbalne
komunikacije i kako nam pomaZze da ostvarimo bolje razumijevanje druge strane.
A 8to kada imamo na drugoj strani teSkog sugovornika, koje metode koristiti da se
razumijemo? Asertivnost je definitivno metoda koja olakS§ava komunikaciju. U
poslovnim odnosima dolazi i do kriznih situacija pa je vazno nauciti kako se
ophoditi u takvim trenucima te koji su najbolji na€ini komuniciranja.

Da bismo bili uspjedni u svom poslu i ophodenju sa zaposlenicima, bitna vjesStina
je dobra organizacija rada i radnih aktivnosti. Zato c¢emo se osvrnuti na poslovne
procese, te na koji naCin voditi sastanke, biti dobar lider te uvoditi promjene koje
Ce biti prihvacene od strane zaposlenika.



2. Komunikacija sa zaposlenicima

Sto je potrebno za uspjeh u Zivotu?

Svaki Covjek ima Cetiri podrucja Zivota: emotivni, zdravstveni, poslovni i drustveni
Zivot. Za uspjeh je potreban balans svih tih podrucja, neovisno o postotku utjecaja
svakog od njih. Izborom sudacke profesije duzni smo stalno razvijati i unaprjedivati
meduljudske odnose. Buduci da ponekad i male varijacije Cine velike promjene, to je i
za komunikaciju potrebno razmisljati u okviru nacela “vjezba €ini majstora”.

UspjeSna komunikacija je jedna od najvaznijih vjeStina za prenoSenje nasih ideja,
strasti i uvjerenja (ali i za primanje tudih), za rjeSavanje meduljudskih sukoba,
zajednicko rjeSavanje problema i donoSenje odluka te za zadovoljenje odredenih
potreba (potreba za pripadanjem, sigurnoScu, postovanjem, samoostvarenjem...).
Ona kombinira pet vaznih faktora, a to su dobro sluSanje, neverbalna komunikacija,
upravljanje stresom, prijenos emocija te postovanje u razgovoru prema sebi i prema
drugima. Isto tako, postoje i prepreke koje spreCavaju ucinkovitu komunikaciju kao
Sto su razni Sumovi u komunikaciji pa tako stres, nedostatak koncentracije na ono sto
se govori ili ¢uje, odrzavanje negativnog ili neprimjerenog govora tijela te emocije
izvan kontrole u razgovoru. Ono Sto je potrebno naglasiti je to da su kvalitetna
komunikacija i svijest o svim njezinim segmentima esencija u danasnjem ubrzanom
svijetu preplavlienom raznim sadrzajima, ona je temelj cijelog pravnog procesa.
Takoder valja napomenuti da se u vremenu u kojem caruju pametni mobilni telefoni,
posebice nakon pandemije virusa covid-19, komunikacija sve viSe usmijerila na
digitalne medije iz razloga sto ljudi viSe vremena provode kod kuce pa tako vecinu
aktivnosti obavljaju on-line. Pojava interneta i druStvenih mreza dovela je
komunikaciju na sasvim novu razinu. Digitalna tehnologija je stoga neizbjezan
¢imbenik u razvoju komunikacije koji moze olakSati i unaprijediti prenoSenje
informacija kako u poslovnom tako i u cjelokupnom pravnom procesu.

2.1 Osnovne tehnike komunikacije

Dvije su osnovne vrste (kanali) komunikacije: verbalna i neverbalna. Kod verbalne
komunikacije prisutna je upotreba rijeCi za postizanje interakcije medu ljudima pri
¢emu razlikujemo usmenu i pisanu komunikaciju, dok je neverbalna komunikacija
posljedica nasih misli, sumniji, treme i svega onog $to se dogada u nama, a prenosi
se gestama, znakovima, tjelesnim signalima odnosno drZanjem, izrazom lica ili
mimikom, kontaktom oc¢ima, modnim izri€ajem, Sminkom i dr., dakle bez rije€i (para
lingvisticka i ekstra lingvisticka neverbalna komunikacija).Verbalna i neverbalna
komunikacija usko su povezane te svaki verbalni izraz prati tjelesna gesta. Sto
govornik ima viSe konflikata u sebi, to mu je i komunikacija kompliciranija. Ukoliko se
postigne sklad sa vlastitom prirodom, komunikacija postaje lak8a, jednostavnija i
prirodnija. Sami stilovi komunikacije u osnovi se dijele na agresivan, pasivan,
pasivno-agresivan i asertivan stil.



Agresivha komunikacija — agresivnho komunicira osoba koja svoje potrebe stavlja
ispred potreba drugih i pod svaku cijenu nastoji dominirati na jedan grub i nepristojan
nacin, da “podcini” sugovornika. Dakle, agresivni stil podrazumijeva da su potrebe
osobe koja ovako komunicira vaznije od potreba drugih ljudi i samim tim ona smatra
da ima viSe prava, njene potrebe moraju se zadovoljiti prije potreba drugih,
podcjenjuje sugovornika. Kako bi to postigla, Cesto je bucna, pretjerano direktna,
neugodna, svadalacki nastrojena. To je dugoro¢no jako Stetno jer takve ljude nitko ne
voli. Razvija se strahopoStovanje, a ne postovanje.

Primjerice, "Ho¢u da odmah zavrSiS taj postupak! Ti si spor! Nisi ucinkovit!”.
Agresivna osoba se obi¢no (svjesno ili ne) trudi da izgleda ve¢om i opasnijom nego
Sto je, gleda sugovornika direktno u ocCi, unosi mu se u lice, govori suviSe glasnim i
naredbodavnim tonom. Prakticira ti-izjave, poviSen ton, ironiju, prekidanje, kritike,
optuzbe...

Pasivna komunikacija — osoba koja nastupa iz pasivnog stila komunikacije potrebe
drugih smatra vaZznijim nego njene vlastite. Ona obi¢no gleda pod svaku cijenu izbjeéi
konflikt, svadu, iznoSenje vlastitog misljenja, zauzimanje za sebe.

Stoga ju i koriste ljudi koji pod svaku cijenu izbjegavaju neugodne i konfliktne
situacije u zelji da se zadovolji druga osoba, pri ¢emu se zapostavljaju vlastite
potrebe. Takvi ljudi su tihi, Cesto se ispricavaju zbog svog stava. Uglavnom je rije€ o
Sutnji. Moguce da imaju nisko samopostovanje.

Govor tijela u ovom stilu komunikacije karakterizira zatvoren poloZaj tijela— oni ¢esto
drze prekrstene ruke, pognuti su, gledaju zauzeti $to manji dio prostora u kom se
nalaze, izbjegavaju direktan kontakt oCima. Njihov govor je obi¢no tih, pun isprika,
pravdanja, ublazavanja i uljepSavanja svog misljenja (onda kada ne mogu izbjeci dati
miSljenje), ton im je oklijevajuci, nesiguran, isprekidan.

Kombinirana pasivno/agresivha komunikacija — radi se o iskazivanju agresije na
pasivan nacin. Primjerice, ne kaze se nista, ali se zalupi vratima. Primjer je i
ignoriranje, kad se “u zraku osjeca da nesto nije u redu”. Potrebno je osobi dati do
znanja njezino ponaSanje (primjerice “Umjesto lupanja vratima, lijepo molim
objasnjenje Sto nije u redu”), ali ukoliko se odbije takav pristup, nismo duzni dalje
komunicirati.

Asertivnost — osnovna odlika asertivnog stila komunikacije je uvazavanje kako
vlastitih, tako i tudih prava, dakle da se ne povrijedi ni sebe ni druge. Podrazumijeva
jasno i glasno iskazivanje svog stava, ali bez omalovazavanja stavova i potreba
drugih ljudi, bez stavljanja svojih potreba i Zelja ispred ili iznad potreba i Zelja drugih.
Primjerice "Razumijem da ti se ne svida nacin na koji vodim sudsku upravu, ali bih
volio da mi objasni$ $to konkretno u mom postupanju ne valja”. Radi se o pomaku s
osobnosti na ponasanje.

Tehnike za komunikaciju — istovremeno povecavaju utjecaj na drugu osobu jer
“gadaju” njihove emocije i “gadaju” na dublje, nesvjesne vrijednosti.

tehnika skale od 1 do 5




Navedeno zapravo znacCi da bi interes za ne$to mogao biti u rasponu od maksimalne
zainteresiranosti do izostanka interesa u potpunosti (tzv. crno/bijela komunikacija).

Primjerice, ako se pita pojedinog suca “Jeste li zainteresirani za rjeSavanje spisa
starijih od deset godina za koje su zaduzeni drugi kolege?”, odgovor moze biti DA ili
NE. Medutim, ako se pitanje postavi na nacin “Koliko ste zainteresirani za rjeSavanje
starih spisa iz drugih referada?”, onda se sugovorniku daje prostora da on odgovori
na vise nacina (nimalo, djelomi¢no, u odredenoj mjeri, iznimno itd). Time se postize
bolja komunikacija sa svojim okruzenjem te se izbjegava mogucnost konflikta.

tehnika sendvi¢a — koristi se kada je nekome potrebno priop¢iti informaciju koja nije
ugodna. Radi se o tome da onaj koji informaciju priopcava koristi neki uvod odnosno
nije surov, nemilosrdan i bezosje¢ajan veC upotrebljava ljudsku, lijepu, blagu i
(su)osjecajnu komunikaciju.

Primjerice, ako je netko od kolega napravio l0$ projekt ili loSu prezentaciju odredenih
zakonskih izmjena za koje je dobio zaduzenje, mozZze mu se reéi “Slusaj, prezentacija
izmjena i dopuna Zakona o parnicnom postupku ti je bila izrazito losa”, no time se
niSta ne postize. S druge strane, kolegi se moze reci "Vi znate koliko cijenim vasu
predanost poslu i naCin na koji radite, medutim ona prezentacija izmjena i dopuna
Zakona o parni¢énom postupku je mogla biti bolja te se nadam da ¢ée se iducom
prezentacijom to ispraviti”. Na taj nacin (niz lijepo/ruzno/lijepo) se s ljudima ostaje u
dobrom odnosu, lijepoj komunikaciji i ne vrijeda ih se.

lli, primjerice, moze se kolegi suosjecano reCi “Ja znam da se ti jako trudi§ oko
ispunjavanja sudacke norme, ali trenutno je loSa tvoja situacija sa ispunjavanjem
okvirnih mjerila i znam da ¢eS se do kraja godine potruditi da to bude kako treba.” Na
taj naCin se Cuva ego sugovornika i zbog lijepog ophodenja nema nezadovoljnih
unutar pravosudnog tijela.

tehnika ogledala - koristi se ako prilikom komunikacije dode do vrijedanja i kada vrlo
Cesto taj netko ne primjecuje koliko jaka je bila sama uvreda (stupanj uvrede). U
takvoj situaciji sugovorniku je potrebno dati povratnu informaciju kako bi shvatio sto
je ucinio odnosno da je uvrijedio onog s kojim pric¢a. Dakle, potrebno je uskladiti se sa
emotivnim stanjem sugovornika i napraviti potpuno identi€no pri ¢emu je nuzna
prethodna najava takvog postupanja odnosno nuzno je razviti empatiju. Tehnikom
ogledala moze se odmah ublaZiti stresna i ¢udna situacija te ¢e druga osoba imati
osjecaj kao da ju se razumije. Primjerice, ako se samo ponovi $to je kolega rekao i
priceka trenutak, vjerojatno ¢e se dobiti viSe informacija jer kad ljudi dobiju osjecaj da
ih se sluSa i razumije, onda slusaju i ponude rjeSenja problema, ali ako se nudi
rieSenje prije nego se zrcali, tada izgleda kao da se vlastito misljenje gura pod svaku
cijenu.

Primjerice, netko oStrim tonom kaze "Mora$ zavrSiti taj izvjeStaj do 30. lipnja! | ni
dana kasnije!” Onda vi ponovite za tom osobom “Do 30. lipnja?!”, dok dalje Sutite i
Cekate reakciju. Moze se ponoviti cijela reCenica ili posljednje tri rijeCi. Time
sugovorniku dajemo do znanja da ga slusamo, ali da nam treba joS neko objaSnjenje
za potpuno razumijevanje reCenog. Tehnika radi bez obzira koristi li se napadacki ili
obrambeno. Primjerice, kad dobijemo e-mail dopis u kojem nam netko na Siroko



objasnjava $to smo napravili pogresno i negdje u tekstu napiSe “Ti si neodgovoran”.
Mi u odnosu na cijelu njegovo opSirnu poruku napiSemo samo “Ja sam
neodgovoran?” i povratno poruku poSaljemo. Na isti na¢in postupamo i u usmenoj
komunikaciji. Gledamo sugovornika mirno i radoznalo. | Sutimo. Sugovornik shvaca
da je pretjerao i poCne se pravdati.

lli primjerice pitamo sugovornika “Sto vi vidite kao rjeSenje problema nerijeSenih
starih spisa?”; on pocne priati, a mi mu nakon sluSanja sumarno odgovorimo “Tebi
je znaci u poslu najvaznija pla¢a?”, a on dodatno pojasnjava zasto mu je to vazno i
osjeca se bolje.

Dakle, tehnika ogledala se koristi kad nam netko govori nesto Sto nam ne paSe, s
¢ime se ne slazemo ili nam je potrebno viSe informacija. Mirno, radoznalo i bez
agresije, poput ogledala, ponovimo rijeCi sugovornika.

Etiketiranje — njome se obiljezava emocija koju vidimo na strani sugovornika.
Primjerice, vidimo negativnhu emociju i samo ju izgovorimo: "DjelujeS mi tuzno” ili
“ZvuCi da postoji razlog zasto mi govorisS to sto si sada rekao” ili "Djeluje kako se
trudiS da napredujemo u razgovoru, ali jednostavno ne mozes$ prijeCi preko mojeg
stava o tome” ili “Cini se da ti ovaj tjedan nije bio lagan” ili “Zvuéi da ima nesto iza
toga, da nije samo do tebe”. Gledamo ponaSanje, glas, kakve su oCi sugovornika.
Ovom tehnikom se negativhe emocije smanjuju, a pozitivne emocije povecavaju.
Kada je netko bijesan izgovorite mu “Djeluje kao da vas je nesto bas iznerviralo™ ili
kada nekom u pogledu vidite da mu se svida va$e izlaganje o nekoj temi kazete “Cini
vam se da ovo ima smisla?”; kada se netko nasmije, a nije u cijelosti odgovoreno na
traZzenje mozemo reci "Djeluje kao da nisi protiv toga” ili “Ako nista drugo, oko ovoga
se slazemo”. Klju¢ je pazljiva, lukava, takticka i empati€éna demonstracija, kao da
razumijemo sugovornika.

2.2 Alati za poboljSanje komunikacije

Otvorena ili kalibrirana pitanja — pitanja koja Cesto koriste odvjetnici, psihoterapeuti,
novinari. Radi se o STO i KAKO pitanjima:

Sto je va$ plan za idudi tiedan?

Sto ste pomislili kada ste dosli raditi na sud?

Kako mislite ostvariti godiSnju normu?

Sto je tipiéno u lo$oj komunikaciji sa sudskom pisarnicom?

Sto vas najvie brine na poslu?

Kako vam izgleda predloZeni godisnji raspored poslova za predstojecu godinu?
Kako planirate nakon ovog razgovora ostvariti sudacku normu?

Sto vas je navelo da danas sjednemo i pri<amo?



Sto bi bio za vas idealan scenarij, a $to pod svaku cijenu nastojite izbjeéi?

Naime, ljudi nesvjesno razmisljaju o slikama i scenarijima koja im se ubacuju u glavu
kod koriStenja Sto i kako pitanja. Osobe navode argumente koji nam mogu i¢i u
prilog. Tim pitanjima Zzelimo usmijeriti mozak sugovornika u pravcu koji nama
odgovara. StjeCe se iluzija kontrole jer sugovornik osje¢a da daje odgovor na pitanja,
a zapravo ne razumije da ga usmjerava onaj koji pitanja postavlja. Stvara se utjecaj
na bazi suradnje, osoba se stimulira da daje prijedlog koji nije ni izgovoren. Ne
postavljaju se pitanja sa DA Ll ili JE LI jer se time zatvara komunikacija.

Takoder je prilikom komunikacije uputno koristiti dva filtera:

Filter 1: PriCa li netko iz iskustva i o ¢emu — vrlo vazne, srednje vazne i manje vazne
informacije

Ako netko pri¢a o svojem iskustvu, to predstavlja informaciju prve klase; ako netko
prepriCava tude iskustvo, to je srednje vazno; misSljenje govornika bez iskustva o
tome o ¢emu govori je najmanje vazno, Cesto nebitno.

Filter 2: Pri¢a li netko o problemu ili o rjeSenju — neuspjesni ljudi veéinu svog
vremena potroSe na pri¢anje o problemu, dok je kod uspjeSnih ljudi dijametralno
suprotno. Nazalost, vecina ljudi voli priati o problemu i uzima energiju od
sugovornika.

Ako se primjenjuju ta dva filtera, vrlo brzo se izbacuje vec¢a koli€ina nepotrebnih
informacija, sve u cilju postizanja ravnoteze Zivotnih podrucja i sprije€avanja zasutosti
informacijama.

2.3 Neverbalna komunikacija

Neverbalna komunikacija kroz govor tijela najstariji je oblik komunikacije i duboko je
nesvjesna, slijedom Cega je i poruka koja se odasSilje na taj nacin daleko snaznija od
one koja se odasilie verbalno. Stoga je, u cilju ozbiljnosti shvac¢anja od strane
sugovornika, ali i lako¢e u usmjeravanju komunikacijskog procesa sa sugovornikom u
Zeljenom smijeru, potrebno uskladiti govor tijela s verbalnom porukom te prepoznavati
poruke tijela drugih ljudi. Kada govorimo o neverbalnoj komunikaciji tu ubrajamo
neverbalne poruke ruku (gestikulacija rukama), neverbalne poruke trupa (drzanje ili
postura), neverbalne poruke ramena i nogu (zauzimanje osobnog prostora),
neverbalne poruke ociju (kontakt oc€ima), neverbalne poruke putem facijalne
ekspresije (izraz lica ili mimika) te segment vezan uz odijevanje i odabir stila (modni
izri€aj, frizura, Sminka, nakit).

Naime, nebriga o odjeéi takoder komunicira kao i isticanje odredenog detalja pa je
uvijek potrebno odabrati odjeéu koja poStuje priliku, ali i predstavlja osobnost



pojedinca. FiziCke karakteristike komunikatora Cine razliku ne samo glede osobe koja
govori vec i glede toga Sto govori.

Primjerice, smatrate li da bi se sako trebao skinuti tijekom sastanka? Kod muskaraca
se to smatra prevelikom bliskoSCu sa sugovornikom, dok je kod Zzena takvo
postupanje pozeljno.

Kada postavljamo pitanje koliko je vazan prvi dojam, odgovor bi bio da je dovoljno
sedam sekundi kako bi se stekao dojam o odredenoj osobi. U nasoj kulturi je
uvrijezeno da osoba na vodecoj poziciji u nekoj instituciji ili trgovackom drustvu nosi
kravatu, uredne je frizure, obrijan (ako je rije€ o muskarcu). No, s obzirom na razliCite
segmente neverbalne poruke postavlja se pitanje mozemo li donositi zakljucke na
temelju nekoliko vidljivin neverbalnih elemenata. Naime, osoba sugovornik se slusa,
ali se mora shvatiti ne samo slusanjem nego i o€ima. Tako je i prvi dojam usko vezan
uz nas intuitivni ili emotivni doZivljaj nekoga s kime se susre¢emo, ali vezan je i uz
nasa prijasnje iskustvo, predrasude koje imamo. Prvi dojam je vazan zato $to i mi
sami, ali i institucija u kojoj radimo, ostavljamo prvi dojam i utje€emo na emociju i
intuiciju drugih ljudi.

Valja napomenuti da govor tijela nije univerzalan ve¢ je kulturno odreden (primjerice
klimanje glavom gore-dolje u Bugarskoj ili Turskoj, zatim geste rukama i Sakom u
zapadnoj kulturi, npr. palac okrenut gore ne mora nuzno znaciti nesto pozitivno).

Poznata je mudrost Seneke o tome kako su oc€i ogledalo nasSe duse kao i to da kako
se osjecamo u dusi, takav nam je korak.

U svakoj zivotnoj okolnosti, pa tako i poslovnoj, prema govoru tijela moze se vidjeti je
li osoba iskrena, ima li prikrivene namjere i zasto se tako ponasa. MozZe se reci da
tijelo “izdaje” Covjeka. Primjerice, gesta skupljenih ruku uperena u sugovornika,
jednog ili viSe njih, pokazuje da je onaj koji govori dovoljno kompetentan te odaje
samouvjerenog i sigurnog Covjeka. Medutim, takva gesta moZe i odavati dojam
nametanja vlastitog stava. Nadalje, osoba pognute glave odaje dojam nekoga tko
vise sluSa nego govori, dok se rukom na licu, pomicanjem kravate, skretanjem
pogleda ili uko&enim tijelom prikriva laz. Zene su suptilnije kada prikrivaju laz
(primjerice popravljaju Sminku). Nadalje, okrenuti dlan prema dolje je primjer
dominacije odnosno osoba koja takvu gestu pokazuje prema sugovorniku istom daje
do znanja svoju dominantnost. S druge strane, prepustanje kontrole pokazuje se
blagim dodirom ili tapSanjem ("Gdje si kraljice”).

Dobar govornik postize ravnotezu duha i tijela. Drhtanje ruku prilikom Citanja govora
odaje tremu i nesigurnost. Drzanje noge preko koljena druge noge i drzanje rukom za
glezanj odrzava dojam agresije. Nadalje, gesta otvorenih dlanova poziva sugovornika
na dijalog.

U nasoj civilizaciji volimo ljude koji nas dodiruju. Naime, znanstvenici tvrde da dodiri
prenose pozitivne stavove.

Kad je rije€ o koriStenju osobnog prostora, razlikujemo zone razmaka. Te zone su
slijedece: Intimna zona (15-46 cm), Osobna zona (46 cm-1,2 m), Drustvena zona
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(1,2 m-3,6 m) i Javna zona (viSe od 3,6 m). One su primjenjive u svim kulturama te ih
je potrebno postivati.

Sto smatrate da je potrebno uginiti ako se zone ne mogu poétivati, primjerice na
nekom skupu ili u sredstvu javnog prijevoza? Obicno skrenemo pogled i na taj nacin
Stitimo svoj prostor.

Zauzeti svoj osobni prostor zapravo znacCi osvijestiti svoje dimenzije — koliko smo
zaista visoki, Siroki, duboki ili teSki. Dijelimo ga u dvije kategorije, jedno je tijelo u
prostoru (gdje je najbolje stati ili smjestiti se pred publikom), a drugi smo mi sami u
vlastitom tijelu. Primjerice, ako zauzimamo zatvorene pozicije, prekrizenih ruku i nogu
ili “sjednemo” u kukove oduzimamo si nekoliko centimetara visine. Drzanje je
doslovce nacin na koji nosimo svoje tijelo. MoZe se dogoditi da mislimo jedno, a nase
drzanje sugerira nesSto drugo pa dolazi do neravnoteze (slika i rije€ se ne poklapaju).

Dakle, zakljuCak bi bio da je najvaznije prihvatiti sebe onakvima kakvi jesmo;
prihvatiti svoju visinu, tezinu, duljinu, Sirinu i ostale karakteristike.

Kad je u pitanju komunikacija sa zaposlenicima uvijek se bolji u€inak postize kada
nema barijera izmedu sugovornika poput radnog stola ili neke platforme. Ne moze se
ostvariti dobra komunikacija ako se jedan od sugovornika postavi na neki visi nivo ili
veCu stepenicu. Vrlo je vazno stvoriti ugodan ambijent u kojem se komunikacija
odvija. (naravno druga je rije¢ o komunikaciji u sudnici gdje pozicija suca na visem
nivou Salje poruku o€uvanja autoriteta i poStovanja sudbene vlasti)

Primjerice, na sastanku s nekim od zaposlenika, ako ikako postoji moguénost
nemoijte sjediti za svojim stolom ve¢ priblizite stolicu sugovorniku. Ako sjedite za
radnim stolom, odmaknite stvari sa istog i oCistite ga tako da se uklone barijere u
komunikaciju (ucinite to tijekom razgovora kako bi pokazali zainteresiranost i kako ne
bi ispali nepristojni). Podsvjesno ¢e sugovornik biti otvoreniji i smireniji.

Kako mozemo tjelesnu stvarnost preokrenuti u nasu korist?

Primjerice kad smo nenaspavani ili se fiziCki ne osjecamo dobro. Sve se stvari mogu
preokrenuti u komunikaciji narocito ako se nauci kontrolirati govor tijela.

Kada isprovocirate komunikaciju dobijete puno vise informacija nego kad
komunikacija teCe. To je tzv. provokacija komunikacije. Primjerice na takav nacin
postupa policija kod ispitivanja kao i sudac prilikom izvodenja dokaza
sasluSanjem/ispitivanjem. Ako stranka uperi pogled udesno vjerojatno smislja
odgovor.

Postoje problemi u tumadenju neverbalne komunikacije. Sto smo stariji, uslijed
socijalizacije, to imamo viSe problema i ona nas uci sasvim suprotno od onoga Sto
istinski jesmo. Neverbalnu komunikaciju potrebno je “Citati” u kontekstu, ali i viSe
vjerovati sebi i svojim osjecajima, svom “unutarnjem glasu”. | u konacnici, osmijeh je
ono $to je najdublje, najiskrenije i $to zblizava ljude
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3. Komunikacija sa zahtjevnim
strankama

U Cemu je tajna uspjesSnih pregovora sa zahtjevnim strankama? Na koji nacin utjecati
na tudu podsvijest da bi sugovornici bili zadovoljni pa €ak i da steknu naklonost
prema onim s kojim su u komunikaciji? Kako istovremeno doéi do rezultata, a ujedno
izgraditi povjerenje i bliskost u pregovorima?

3.1. Otezana/zahtjevna komunikacija

Kod agresivnog i ucjenjivatkog ponasanja generalno najgore s$to se moze uciniti je
prihvatiti ucjenu. Medutim, ponekad asertivnho ponasSanje nije dovoljno u svoju
obranu. Potrebno je inzistirati na svojim pravima. Uputno je Kkoristenje tehnike
pokvarene plo¢e odnosno bazna asertivnost (“cijenim vas kao poduzetnika, ali molim
da postujete instituciju suda”). U slu€aju prevelike emocionalne uzbudenosti,
ponekad je potrebno “izaci iz situacije” (primjerice rijeCima “Ne mogu u trenutnoj
situaciji komunicirati”). Potrebno je “pricekati da se strasti smire”, a ako ste se sami
uznemirili umjesto da se na agresiju odgovori agresijom potrebno je situaciju smiriti
na pocCetku (‘kada se smirim onda ¢éemo razgovarati”) jer niste duzni na sve
odgovoriti odmah i sada. Dakle, vrlo je uputno odloZiti reakciju.

Ljudi sa agresivnim stilom ponaSanja pate od hipertenzija, usamljenosti, a zapravo
zele bliskost i kontakt, kao i svi mi. Asertivnost u takvim situacijama ne nudi pobjedu
veC nudi otvaranje razgovora.

Potrebno je vjeStinom govora (komunikacije) usmjeriti razgovor u odredenom
smjeru.

Ako je netko agresivan: “Vidim da si uznemiren. Zeli§ li da popri¢amo o tome?”

lli ako smo mi uznemireni: “Danas sam doista loSe, a vazan mi je ovaj razgovor.
Mozemo li ga sutra nastaviti?”.

Asertivnost nam donosi mir i lakoc¢u.

Ljudi manje ili viSe vole sebe ovisno o tome koji su im afiniteti. Ljudi se osjec¢aju
neadekvatno jer ne mogu ostvariti svoje vizije. Svi zapravo zelimo da nas ispunjava
osjecaj vrijednosti. Svi zelimo biti prihvaéeni i poStovani.

U kriticnoj komunikaciji (koja podrazumijeva visoke emocije) nema mjesta
argumentaciji i objasnjavanju jer se Iu€i adrenalin pa je prvo potrebno primijeniti
tehnike samosvladavanja, smirivanja disanja, smirivanja sebe i vracanja konfliktne
situacije na stupanj u kojem se moze poceti ‘mudro” komunicirati.

Dakle, prvenstveno je u kriticnim situacijama potrebno “pobijediti sebe”. FizioloSka
reakcija oduzima krv i kisik iz frontalnog dijela glave i sve 3alje u ruke, noge i misice i
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pumpa adrenalin. Postajemo c¢impanze u trenutku svade. Tehnike disanja,
vizualizacije i smislene reCenice pomazu racionalnosti kako bi tijelo i um bili u
konfliktima €im opusteniji. Ljudi u emotivnim situacijama govore visoko iracionalne
interpretacije neCeg $to oni misle u tom trenutku. Do sugovornika ne dolaze rijeci, ve¢
ton, pogled, polozaj tijela i na tu sliku se reagira. Potrebno je odgonetnuti koji se
psiholoski sistemi odigravaju kako u naSem tako i u umu sugovornika.

Osim $to je nuzno “pobijediti sebe” isto tako je nuzno smanijiti negativne emocije.
Istovremeno “kupujemo vrijeme” jer sugovornik viSe prica dok mi skupljamo
informacije i smisljamo Sto reci. Sugovornik misli da drzi kontrolu.

Tehnika taktiCke empatije predstavlja tehniku istinskog razumijevanja druge osobe
iako se s tom drugom osobom ne slazemo. Potrebno je odgonetnuti Sto zaista brine
osobu s kojom komuniciramo. VjeStine aktivnhog sluSanja su takoder iznimno vazne,
tehnike ogledala, etiketiranja tudih situacija ("zvu€i da...” “djeluje da”...), sumiranja,
tehnika otvorenih pitanja (pitanja sa “$to” i "kako™), u cilju da druga osoba misli da je
dos$la do rjeSenja, a zapravo smo im mi dali vrlo uske okvire za postupanje odnosno
mi smo je naveli da nesto ugini. ("Kako bi ja to trebao uginiti?” ili “Sto ako to uginimo
na ovaj nacin?”). Na taj nacin se izgovara i rije€ ne, bez da se ona zapravo izgovori.

Zatim mozemo artikulirati nesto jako loSe Sto ta osoba u tom trenutku o nama misli i
na taj nacin se “oklop” sugovornika ("Opet vas je sustav razljutio? Povrijedeni ste
odlukom?)

Potrebno je stalno sklanjati svoj ego, vracati se na disanje i dobru energiju.

Zatim potrebno je kontrolirati gestikulaciju lica, pokusati biti autenti¢an poput glumca i
na taj nacin postici Zeljeni ucinak.

Takoder su pozeljne iskrene reakcije "Tako je!”, ,Slazem se“ ili "Da, da, sve dobro

govorite” kada neko nastupa u afektu i obraca se poviSenim tonom prilikom iznoSenja
nekog svojeg stajalista.

Nadalje, kada osobi dajemo na vaznosti, ona ¢e imati osjec¢aj da djeluje sposobnije i
jace.
Takoder, kada Covjek odgovori sa NE njemu se podsvijest smiri i on osje¢a da je u
vecoj kontroli.
UocCavate li razliku izmedu ova dva pitanja:

“Ima li smisla da uz svoj posao i svoje spise prihvati$ i spise od kolegice?”

“Je li potpuno besmisleno da uz svoj posao i svoje spise prihvati§ i spise
kolegice?”

Kada su prisutne visoke negativhe emocije, jedino $to osoba u emociji moze Cuti je
artikulacija tih emocije. Ako kazemo "Djeluje da si se iznervirao”, to nas ne vodi
rieSenju vec je potrebno dati pazljivo osmisljenu etiketu tih emocija sa puno viSe
rije€i, dubljom i iskrenijom empatichom artikulacijom kako taj netko vidi nas i tu
situaciju, koliko god nam to ponekad biva teSko. Mozemo mirnim tonom i savladanim
egom reci sugovorniku “Opet smo vas iznervirali?”. Tada intenzitet osobe van

13



kontrole polako prelazi u smireniju fazu (nabrajamo $to nam padne na pamet loSe o
sebi i o svemu $to vidimo loSe kako bi pogodili sto osoba u afektu u tom trenutku
osjeca).

Aktivno slusanje — kada netko pria potrebno je savladati osnovni instinkt da i mi
priCamo; upravo suprotno tome nuzno je slusati i postavljati potpitanja.

3.2 Asertivnost

Asertivna komunikacija vrlo je vazna ne samo u svakodnevnom Zivotu, za osobne
odnose, veC i za poslovnu komunikaciju. Rije€ je o samopouzdanoj komunikaciji
odnosno iskazuje spremnost zauzimanja za vlastite Zelje, potrebe i stavove, ali na
nadin da se ne vrijedaju prava druge osobe. Cesto unutar suda, kako u komunikaciji
sa zaposlenicima tako i sa strankama, dolazimo u kontakt ne samo s onima kojima
imaju problem agresije u komunikaciji ve¢ i s onima koji se plase zauzeti za sebe ili
se plase negativnih posljedica neke negativne informacije koju bi trebali iznijeti.
Asertivna komunikacija donosi vece zadovoljstvo sobom, posebice kada ljudima
treba saopditi neSto Sto oni ne Zele Cuti. Asertivhost kao konstruktivni nacin
komunikacije se uci (socijalna vjestina).

Tipovi asertivne komunikacije:

”

osnovna asertivha poruka ("Hoéu svoj novac, ne¢u kompenzaciju)” - nikog se nije
uvrijedilo, nego se trazi ono 5to nam treba

EmpatiCna asertivnost — njome se izrazava razumijevanje i suosje¢anje odnosno
empatija, uz zauzimanje vlastitog stava ("Razumijem da si u problemu sa
ispunjavanjem sudaCke norme, ali ja te kao predsjednik suda doista viSe ne mogu
pokrivati” ili "Razumijem da ne stignes na vrijeme napisati oCitovanje o postojanju
razloga za izuzeée, ali ja ga doista ne mogu pisati umjesto tebe”).

Eskalirajuca asertivnost — grublje postupanje i ¢vrst stav ("Nemojte viSe inzistirati,
nece doéi do promjene godiSnjeg rasporeda poslova” ili "Ne mogu primiti vas
poklon”™).

Ugovorna asertivnost — cilj joj je dogovor uz predoCavanje posljedica ako se dogovor
ne postuje ("Ako sljede¢i put dode do prigovora stranke na postupanje uslijed
kasnjenja s poCetkom rocista, ja te dragi kolega vise necu modéi obraniti pred javnosti”
ili “ako i idu¢e godine unato€ mojoj pomodi ispunjavanje okvirnih mjerila bude ispod
80%, ja te ne€u moci obraniti u stegovnom postupku”). Potrebno je biti dosljedan
inaCe se gubi ozbiljnost, uz napomenu da nema loSe namjere prema drugoj osobi
ve¢ se nudi mogucnost popravljanja situacije

Konfrontacijska asertivnost — cilj je da se izrazi neslaganje (“lako vi tako mislite, ja
mislim drugacije i ostat ¢u kod svojeg stava”)

“JA poruke” - primjer: “Svaki puta kada dobijem prigovor na rad nekog od sudaca, ja
sam bijesan” ili "Kada mi se obratite poviSenim tonom, ja se osjeCam loSeAsertivha
komunikacija sluzi i za konfrontaciju sa manipulacijom u komunikaciji (kada netko
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ulazi u komunikaciju sa samosazaljenjem, pretjerano laska, prebacuje odgovornosti
itd.) jer je nuzno zauzeti Cvrsti stav i izraziti ono Sto nama viSe odgovara.

Asertivan nacCin ponasanja je vjestina, a vjeStine se mogu nauciti. Ne postoje brza
rieSenja veC pratimo male korake. PonaSanje odnosno model ponasanja pojedinca
moze utjecati na ponasanje u grupi.

U odnosu sa zaposlenicima i kolegama potrebno je poticati asertivhost buduci da je
ista iznimno vazna za uspjeh i zdravlje svakog pojedinca. Takoder ih je potrebno
motivirati da budu Sto viSe asertivni buduci da je svima cilj biti uspje$an i mentalno
zdrav, i to na nacCin da se:

postuju njihovi stavovi i osobnost

postuju njihove Zelje (Sto ne znadi da ¢e im se sve dozvoliti)

potakne da izraze misli, osjecaje i potrebe

ne kritiziraju izravno, ve¢ da se svakom kod kojeg postoji potreba za kritikom
iz svoje pozicije kaze zasto nesto nije u redu (“ljuti me kad se moram ocitovati
na traZzenje DSV-a” umjesto “kolega, stvarno ste neodgovorni”).

YV V VYV

Asertivnost je zapravo emocionalna kontrola. Umjesto “ja moram” mozemo reci “ja
bih volio”. Primjerice, umjesto “Ja moram izvjeStaj o radu suda predati do 15.
prosinca” bolje je reci "Ja bih volio izvjestaj o radu suda predati do 15. prosinca”.

Asertivna komunikacija stav=ja sam ok i ti si ok (uvazavam svoja prava, cijenim
tvoja).

3.3. Krizne situacije

U kriznim situacijama, kao Sto je bilo sa potresom koji je zadesio Zagreb ili sa
epidemiolodkim mjerama uzrokovanih pandemijom virusa Covid-19, potrebno je
reagirati odmah, bez odlaganja, a komunikacija mora biti transparentna i empati¢na.
Zahvaljuju¢i stupnju tehnologije, komunikacija koriStenjem digitalne tehnologije
postaje viSe pravilo nego iznimka. Na neki nacin htjeli to ili ne, svi postajemo
dostupni. Poruke moraju biti jasne i nedvosmislene. Takoder je vazno sastaviti grupu
pojedinaca koji djeluju unutar sustava, svatko u svom podrucju, koji su u stalnom
kontaktu, komuniciraju interno i eksterno, i onda je ta grupa ljudi jedini vazan izvor
informacija koje se ftrebaju drzati svi ostali zaposlenici. U kriznim situacijama
zaposlenici ne mogu sami ponaosob donositi zaklju¢ke o vaznim pitanjima, a poruke
koje utje€u na funkcioniranje sustava kakav je sud moraju biti kratke i razumljive. Ovo
posebice iz razloga da svi zaposleni steknu dojam kako su “stvari pod kontrolom™. Ne
smije pojedini zaposlenik biti izvor informacija kako se njegova poruka ne bi mimoisla
sa porukom koju Salje organizacija ili tijelo. Dakle, komunikacija mora biti
centralizirana.
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Do problema dolazi uslijed nepripremljenosti, nesposobnosti delegiranja i nejasnoca
oko postupanja zaposlenika. Potrebno je koliko god je moguce predvidjeti situacije i
zamisliti na koji nacin rijeSiti svaki “nepredvideni” problem i Sto manje Koristiti
improvizaciju. Za svaku situaciju je potrebno napraviti svojevrsni protokol, i u smislu
odgovornosti i u smislu na¢ina komuniciranja.

4. Organizacija poslovnih procesa

Poslovni proces je povezani skup svih aktivnosti i odluka pomocu kojih se ostvaruje
neki cilj organizacije, ima odredeno trajanje te koristi odredene resurse i napore.
Drugim rije€ima, poslovnim procesima nazivamo svaki posao koji se radi u
odredenom poduzecu ili organizaciji te predstavlja temelj poslovanja.

Poslovni procesi ne prikazuju $to se obavlja unutar poduzeca, veé opisuju nacin na
koji se posao obavlja. Objasnjavaju organizacijsko medudjelovanje i relevantne
odnose, a sve s konacnim ciliem — pruziti kvalitetnu uslugu, odnosno u slucaju
pravosuda kvalitetu u radu sudova i drzavnih odvjetnistva.

4.1. Ucinkoviti sastanci

Sastanci Cesto oduzimaju vrijeme, a nemaju mjerljivih ishoda. Sastanak
podrazumijeva moguénost da skupina ljudi osmisli viSe ideja i rjeSenja za probleme nego
Sto bi to mogao pojedinac. Donese li skupina neku odluku, ¢lanovi koji su sudjelovali u
donoSenju odluke viSe ¢e se truditi i da je provedu u djelo zbog osje¢aja odgovornosti s
obzirom na to da im se pruzila moguénost da budu dio procesa koji donosi promjenu ili
novost u radu. Zato uspjeSan sastanak obuhvaca ostvarenje cilieva sastanka, utroSene
minimalne resurse (vrijeme i energiju) i zadovoljstvo svih sudionika. Da bi se to ostvarilo
klju€an je vjest facilitator (voditelj) sastanka. On ne donosi odluke u ime grupe. nego
pomaze proces grupnog odlucivanja.

Kontakt licem u lice vazan je socijalni aspekt sastanka jer upravo neverbalna
komunikacija otkriva i najvise informacija (kako se osoba zapravo osje¢a po pitanju neke
teme i potencijalne odluke) koje se ne bi saznale u sluaju komunikacije preko,
primjerice, elektroniCke poste. Kontakt licem u lice ne treba ignorirati jer je vazno moci
primijetiti kakvo je necije stvarno misljenje, a i takvim se pristupom osoba lakSe otvara i
iskreno govori 0 svojim stavovima.

UcCinkovitost sastanka postignuta je kada sudionici s naglaskom na voditelja sastanka
shvacaju da je sastanak znatno viSe od sastajanja skupine pojedinaca koji donose
racionalne odluke za rjeSavanje realnih problema. Tim viSe $to se zbog sastanaka troSi
velika koli€ina resursa, od vremena odredenog za sastanak, planiranja, vremena i
troSkova dolaska i dr.
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Primjer propalog sastanka odnosi se na odgadanje donosenja odluka, zatim na situacije
u kojima kada jedan ili dva sudionika dominiraju raspravom ili preCeste rasprave o istoj
temi i trivijalne detalji koji rastezu sastanak.

4.2. Struktura i nacin rada

Struktura radnog procesa i nacin na koji se rad obavlja znaajno mogu utjecati na
kvalitetu i kvantitetu rezultata tog rada.

U sudskim postupcima kvaliteta bi svakako trebala uvijek biti ispred kvantitete no
postojanje Okvirnih mjerila za rad sudaca ( tzv. norma ), pritisak stranaka poZzurnice,
podnoSenje zahtjeva za sudenje u razumnom roku i sl.) uvelike utjeCu na radne
procese na sudu.

Kako organizirati rad u sudnici suci ne uCe u okviru studija prava. Prvi doticaj s
radnim procesom u sudnici , steknu tek kao sudacki vjezbenici ili sudski savjetnici,
prateci rad svojih mentora.

Kako svaki sudac ima svoj stil rada i organizacijske specificnosti koje utje€u i na
organizaciju radnog procesa, tako i svaki novi vjezbenik ili sudski savjetnik, a time i
novi sudac prilagodava radni proces svojim potrebama, modelirajuci videne modele
ostalih kolega.

Stoga ne postoji definirana struktura i nacin rada u sudskim referadama, osim onih
osnovnih postupovnih pravila koja proizlaze iz procesnih zakona te Zakona o
sudovima i Sudskog poslovnika.

Ono ¢&ime se svaki sudac u svom radu mora voditi je obveza donijeti u
jednogodisnjem razdoblju broj odluka utvrden Okvirnim mjerilima za rad sudaca. . Ne
postivanje te obveze (bez opravdanog razloga) dovodi do stegovnog postupka i
stegovnog kaznjavanja.

Da bi predsjednik suda bio uspjeSan u vodenju i upravljanju sudom mora vladati
upravo navedenim osnovama radnog procesa sudaca, neovisno o kojoj grani prava
je rijec i brinuti ne samo o ciljevima suda kao cjeline nego brinuti i 0 sucima kao timu i
sucima kao pojedincima u tom timu. Briga za ljude u radnom kolektivu (sud) i briga za
rezultat rada suda kao cjeline se ne iskljucuju

4.3. Upravljanje promjenama

Svi poslovni procesi teze optimizaciji. Pa tako i poslovni procesi na sudu. Tome
svjedoCimo svaki dan uvodenjem digitalnih tehnologija za upravljanje spisima, ali i
kao pomo¢ u procesu sudenja. Kako bi se postigla optimizacija poslovnih procesa na
sudu potrebno je njihovo dobro poznavanje jer samo pravilno i detaljno osmisljeni
poslovni procesi mogu biti unaprijedeni i prilagodeni. Tu velik doprinos moZe imati
predsjednik suda i nije dovoljno osloniti se na izvrSnu vlast i njenu zakonsku obvezu
osiguranja sredstava za rad sudovima.

Profesionalno upravljanje promjenama osigurava na razini organizacije: jasno
postavljanje ciljeva i odgovarajuci protok informacija, a na razini pojedinca: povec¢anu
angaziranost i motivaciju, sigurnost i povjerenje zaposlenika.
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Promjene se mogu odnositi na sam rad na spisima ili u vezi s njima, a moze se
odnositi i na samo radno okruzenje.

U odnosu na promjene vezane na rad na sudskim predmetima naj¢eS¢e se dogadaju
u vezi sa provodenjem rasprava:

- mjere za reduciranje odgoda rasprava (neovisno je li rije€¢ o odgodama do kojih je
doslo prije termina rasprave ili tijekom zapocCete rasprave)

Zatim u vezi ostalog rada na spisima:
» postupanje u situaciji oteZzanog ili onemogucenog pristupa sustavu E-spis
» plan postupanja i plan rasprava za svaki pojedini spis ili odredene kategorije
spisa
» postupanje u izvanrednim situacijama koje mogu prekinuti rad u sudnici (
dojava o bombi, potres, nestanak elektricne energije i sl.)

U odnosu na radno okruzenje:

» plan raspodjele sudskih zapisniCara u sudske referade, posebno u slu€aju
izvanrednih situacija (npr. nedovoljan broj prisutnih sudskih zapisniCara na
radu)

» plan koriStenja sudnica (posebice kod potrebe koriStenja vecih sudnica ili
sudnica opremljenih tehnickom opremom za vezu na daljinu (audio-video
uredaj)

> plan koristenja godisnjih odmora (posebno kod potrebe osiguranja dezurnih
sudaca ili vijeca)
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