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Odgovor na pitanje je isti kao kad govorimo o talentima -
ljudima koji imaju talent za glazbu, sport, neku odredenu
vjestinu. Ako svakodnevno ne trenirvaju tu vjestinu, neki ma-
nje talentivani ili cak netalentivani kolega koji svakodnevno
marljivo radi, trenira i uli prestici ée ib i postati uspjesniji i
bolji. Tako je i s uspjesnim poduzetnicima
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Budite to sto jeste, izvucite to na povrsinu i pretvorite u biznis. | tada
dobivate jack pot jer radite ono u ¢emu uZivate, a pritom i zaradujete novac.
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1. Strahovi i izgovori

Mnogi ljudi sanjaju o tome da napuste posao i pokrenu vlastitu
tvrtku, no ipak malobrojni to i u¢ine. Zasto je tome tako? Radedi s
brojnim klijentima na njihovu putu od zaposlenika prema poduzetni-
cima uvidjela sam da je najvedi razlog strah od gubitka sigurne place.
Strah od nedostatka stalnih prihoda, strah od toga $to ako ne¢e mo¢i
pokriti sve troskove koje kao poduzetnik mora placati. Drugi je razlog
strah od neuspjeha. Sto ako ne uspijem? Sto ¢ée reci moja obitelj, prija-
telji? Ti strahovi paraliziraju mnoge i zbog toga ostaju tamo gdje jesu,
unato¢ nezadovoljstvu koje osje¢aju svaki dan.

Osim straha, ¢esto su skloni pribjegavati i raznim izgovorima zasto ne
ostavljaju posao na kojem nisu sretni. Uvjerena sam da ste i sami izgovo-
rili neke od ovih fraza, a ako niste, sigurno ste ih ¢uli od drugih. Primje-
rice: ,nemam dovoljno novca da pokrenem vlastiti biznis®, ,u kreditima
sam, ne mogu dati otkaz®, ,kriza je, sada nije pravo vrijeme za biznis®,
vlastiti posao je prerizi¢an®, ,prestar sam za novi pocetak® i sl.

Medutim, postoji jedan puno znacajniji razlog kojeg ljudi ne idu u
poduzetnistvo, jer znaci daleko vise od promjene samog posla. Zahti-
jeva na neki na¢in potpunu transformaciju i preobrazbu u vrijednosti-
ma, stavu i na¢inu razmisljanja, a mnogi ili ne znaju kako to uéiniti,
ili nisu spremni, jer to trazi izlazak iz zone udobnosti i sigurnosti.
Nazalost, strahovi i izgovori prevladaju i postaju ja¢i od njihovih sno-
va. I tako mnogi snovi ostanu neostvareni i nikad ne ugledaju svjetlo
dana. Ba$ $teta. Paradoks je tim vedi jer, $to vise traze sigurnost, to je
manje imaju. Pogotovo u dana$njim vremenima, kada nema jamstva
sigurnog i zajam¢enog posla i plaée i kada su svi zamjenjivi. Tako dola-
ze u potpunu neuskladenost i suprotnost sa samim sobom. Zele nesto
promijeniti, Zele izazove, Zele zaradivati viSe novca, zele se dokazati,

zele nesto stvoriti, a s druge strane strahovi su ti kojih ih zaustavljaju.

Postoje dvije kategorije onih koji Zele prije¢i u poduzetnike. Zapo-
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sleni i nezaposleni. Zaposlene mozemo podijeliti u dvije grupe. Jedni
su oni koji su postigli uspjeh, stekli iskustvo, upoznali procese rada i
popeli se na korporacijskoj ljestvici, vrlo su ambiciozni, trude se, rade
od jutra do mraka i za to dobivaju pla¢u. Kod njih se nakon nekoliko
godina javlja otpor, jer kompanijama u kojima rade donose veliku do-
bit te po¢inju vjerovati da zasluZuju i mogu vise. Imaju ideju i znaju
to¢no $to zele raditi. U meduvremenu su stekli odli¢ne kontakte i zele

se upustiti u poduzetnistvo i otvoriti vlastitu tvrtku.

U drugu skupinu zaposlenih spadaju menadzeri i direktori koji ima-
ju veliku odgovornost, a samim time i stres i pritisak. Velike kompanije
traze rezultat i profit i iz godine u godinu napetost raste. Pogotovo je
to izrazeno u multinacionalkama i velikim kompanijama. Javljaju se
strah, frustracija i svjesnost da su zamjenjivi, jer njithovo mjesto ¢eka ci-
jela ¢eta nadobudnih visokoobrazovanih mladih ljudi zeljnih dokazi-
vanja. Oni su nakon deset, petnaest godina rada izgubili entuzijazam,
potroseni su, a postaju preskupi za kompaniju. Pocinju traziti izgublje-
ni mir, Zele se maknuti iz takvog okruZzenja koje ih sve vise i vi$e gusi.
Mnogi od njih Zele se okusati kao konzultanti u svom podruéju rada
ili u ne¢em sasvim novom i druk¢ijem nego $to su radili do tada. Tada
na red obi¢no dolaze hobiji i po¢inju razmisljati kako da ih pretvore u
posao. Druga kategorija su oni koji su zbog krize postali visak i dobili
otkaz, pa u nemoguénosti pronalazenja novog zaposlenja razmisljaju o
pokretanju neceg svog.

I jedni i drugi bi se odmah upustili u poduzetni$tvo da ne po-
stoje onaj yali..." ili ,$to ako..". I te kako su svjesni da u poduzetnistvu
nema vise sigurne place, Zdravstvenog i mirovinskog osiguranja, nema
vi$e bolovanja niti pla¢enog godiSnjeg odmora. Strah od nedostatka
zajamcenog prihoda prevlada. Malobrojni su oni koji mogu dulje vrije-
me Zivjeti bez novca. Osim toga, kao poduzetnik morate unajmiti ured
ili poslovni prostor, parkiraliste, skladiste (ovisi o djelatnosti kojom se
mislite baviti), kupiti radne stolove, namjestaj, kompjutore, telefone,
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printer, fax, olovke, papire, kompletan uredski materijal, zaposliti ta-
jnicu, ostale zaposlenike, platiti knjigovodu, odvjetnika, savjetnike,
ulozZiti u marketing i sl. U pocetku je potrebno doslovno brinuti se o
svim sitnicama, pa i o onim najbanalnijim — imali papira u WC-u. Do
tada se va$ poslodavac brinuo o svim tim stvarima.

Odgovorno tvrdim da svatko moze postati i biti poduzetnik. Radi
se samo o tome koje vrijednosti prevladavaju i $to vam je zaista vazno.
Vrijednosti su nesto $to se nalazi tik uz na$ identitet, u vrijednostima
se kriju unutarnja motivacija i razlog za$to nesto radimo. Tu je uzrok,
i kada otkrijemo taj uzrok onda nam ostaju samo zadaci koje trebamo
rijesiti i koji ne izgledaju vise tako veliki i stra$ni. To je prvi korak, a
zatim slijedi razvoj svih vjestina, znanja i sposobnosti nuznih u svijetu
poduzetni$tva. Sve §to vam treba moze se nauéiti. Upravo na toj preo-
brazbi radim sa svojim klijentima na coachingu i konzaltingu. Tajnost
podataka i rada zajamdena je medusobnim ugovorom, jer radi se o vrlo

osobnim stvarima.

2. Sloboda kao vrijednost

Razlozi zbog kojih ljudi idu u poduzetnistvo i postaju poduzetni-
ci su Zelja za slobodom, za neovisno$¢u, za stvaranjem neke vrijedno-
sti, za stvaranjem bogatstva, za stvaranjem vlastitih pravila umjesto
slusanja tudih, radi kreiranja i upravljanja vlastitim vremenom, iz zelje
da rade ono $to vole, a drugima deligiraju da rade ono §to oni ne vole,
da naprave nesto za dru$tvo umjesto da se zale na probleme u drustvu.

Kad pogledamo kroz povijest, ve¢ina ratova vodila se radi slobode.
Sloboda je temeljna ljudska vrijednost i kad imamo osjecaj slobode,
bilo mentalne, duhovne, emocionalne i fizicke, mozemo daleko vise
dati od sebe i Siriti svoje potencijale. Osjecaj slobode daje nam vje-
tar u leda i spoznaju da mozemo sve $to Zelimo. Dakle, sve pocinje sa
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zeljom za viSe slobode nego sigurnosti. To su dvije potpuno suprotne i
razli¢ite vrijednosti. Kada radim s poduzetnicima i onima koji bi htjeli
postati poduzetnici, na njihovim poslovnim vizijama, ciljevima i vri-
jednostima, odmah mi je jasan razlog hoe li netko biti uspjesan ili ne.
Nacin na koji govore, rije¢i koje upotrebljavaju, jesu li motivirani od
onoga $to Zele ili prema tome, zatim kretnje i govor tijela, kompletna
neverbalna i verbalna komunikacija. Sve su to pokazatelji koji i te kako
utjecu na uspjeh, a mnogi ne obracaju paznju na to fokusirajuéi se na
druge stvari, i onda dozZive neuspjeh. Onima kojima je sigurnost visoko
na hijerarhiji vrijednosti nisu toliko uspjesni, jer se iza rije¢i sigurnost
obi¢no krije strah koji ih sprje¢ava da postanu uspje$ni, kao oni podu-
zetnici kojima su temeljne vrijednosti sloboda i neovisnost. Ako Zelite
biti i postati uspjesan poduzetnik morate osvijestiti vlastite poslovne
vrijednosti i ukoliko vam one nisu podrzavajuée potrebno je raditi na
njihovoj preobrazbi.

Cesto se susreéem s uvjerenjem da ne moze svatko biti poduzetnik.
Valjda misle da su za to potrebne nadnaravne sposobnosti i vjestine
koje ,normalni® ljudi nemaju. Misle da se ljudi radaju kao poduzet-
nici. Medutim, to je isto kao kad govorimo o talentima - ljudima koji
imaju talent za glazbu, sport, neku odredenu vjestinu. Isto tako znamo
da ¢e ih, ukoliko svakodnevno ne treniraju tu vjestinu, neki manje ta-
lentirani ili ¢ak netalentirani kolega koji svakodnevno marljivo radi,
trenira i u¢i prestiéi i postati uspjesniji i bolji. Tako je i s uspjesnim
poduzetnicima. Nemojte sada misliti da ljudi kojima je vazna slobo-
da ne osjecaju strah. I te kako ga osjecaju. Razlika je u tome $to su se
oni naudili suocavati sa strahom i djelovati unato¢ strahu. Okrecéu ga
u svoju korist, gledaju na njega kao na izazov, priliku da uéine nesto
novo, nesto $to do sada jo§ nisu, i taj strah ih motivira da dignu glavu

i krenu dalje.

Umjesto da gledaju prepreke i kako nesto ne moze i ne ide, traze
prilike i pronalaze rjeSenja za svaku prepreku. Stalno se pitaju $to jos
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mogu udiniti’? Fokusirajuéi se na rjesenja, strah polako nestaje i na nje-
govo mjesto dolaze osjecaji zadovoljstva i ispunjenosti da su napravili
nesto i ostvarili uspjeh. Na taj nadin grade i ja¢aju samopouzdanje i
samopostovanje. Umjesto da odustanu kad dodu poteskoée, kad ne-
maju dovoljno novca, kad se boje da ne¢e mo¢i pokriti sve troskove,
imaju hrabrosti da krenu dalje, razmisljaju bistre glave, ude, ¢itaju,
pohadaju razne treninge, edukacije, traze savjete od drugih poduzet-
nika, traze pomo¢ coacha, savjetnika, smisljaju nove ideje i nove akcije.
Zelja za slobodom daje im hrabrosti da udine sve $to je potrebno da
pronadu rjesenje i nove na¢ine djelovanja. Odluka o tome Zelite li biti
poduzetnik ili ne nalazi se u va$em srcu.

3. 0sobna inventura

Najlaksi, najbrzi i najbolji na¢in da saznate gdje se u ovom trenutku
nalazite jest da obratite pozornost na rezultate koje sada ostvarujete.
Ili ste zadovoljni svojim Zivotom ili niste, ili imate novca na ra¢unu
ili nemate, ili ste uspjesni ili niste. Rezultati nikad ne lazu. Oni su ta-
kvi kakvi jesu. Odustanite od okrivljavanja i opravdavanja i prihvatite
rezultate koje trenuta¢no postizete. Ako ne ostvarujete rezultate koje
zelite, ni najbolji razlozi ovoga svijeta neée to promijeniti. Jedino $to
¢e promijeniti rezultate jest promjena vaseg ponasanja. No, prvo mora-
te biti voljni suoditi se s trenuta¢nom situacijom. Budite nemilosrdno
iskreni sami sa sobom. Napravite osobnu inventuru.

Ako Zelite stvoriti biznis o kakvom sanjate i biti uspjesan poduzet-
nik, morate preuzeti odgovornost za sve $to vam se dogada. To nije
uvijek lako, ali nije ni nemogude. Naravno da je lakse okrivljavati nesto
izvan nas za stvari koje nam se ne svidaju. Okrivljujemo krizu, gospo-
darstvo, vladu, vrijeme, manjak novca — bilo koga i bilo $to kome i
¢emu mozemo prisiti krivnju za vlastiti neuspjeh. Nema sumnje da ti
faktori postoje, ali kada bi oni bili odlu¢ujudi, nikada nitko ne bi uspio
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u poduzetni$tvu. A vi poznajete i uspjesne poduzetnike, zar ne? I sama
se smatram uspjeSnom. Pa kako je onda moguée da neki uspiju i ostva-
ruju rezultate unato¢ krizi, teskoj gospodarskoj situaciji, a neki ne? U
¢emu je kvaka? Hmm, u vama samima, jer ako odludite biti uspjesni u
poduzetni$tvu morate si priznati istinu. Vi ste sami odgovorni za sve
$to vam se dogada. Vi ste ti koji djelujete, vi ste ti koji se tako ponasate,
vi ste ti koji donosite odluke, vi ste ti koji mislite to §to mislite, vi ste
stvorili te osjecaje koje imate, vi ste birali put koji vas je doveo tu gdje
ste sada. Vi ste ti. Na vama je odgovornost.

[ zbog toga sada donesite odluku da éete se prestati opravdavati i okri-
vljavati druge za svoje neuspjehe ili nezadovoljstvo trenutaénom situa-
cijom. Sto mozete izgubiti? Apsolutno ni$ta. Mozete imati to §to ve¢
imate ili mozete dobiti ono $to nemate. Odrecite se svih izgovora, svih
pri¢a u kojima ste Zrtva, svih razloga za$to nesto ne ide ili zasto nesto
ne mozete. Odrecite ih se zauvijek. Zauzmite stav kao da imate mo¢ da
stvari promijenite, da ih obavite kako treba i ostvarite Zeljene rezultate.
Zaboravite pro$lost i §to je bilo do sada. To tako i tako ne mozete promi-
jeniti. Jedino $to je vazno jest da sada, od ovog trenutka nadalje, birate
preuzeti odgovornost za sve §to vam se dogodi ili ne dogodi.

Mozete uspjetiu poduzetni§tvu, mozZete ostvariti vedi proﬁt, mozete
imati vise klijenata, mozZete imati ve¢i i ljepsi ured, mozete imati sve $to
pozelite. Da biste to ostvarili nuzno je da djelujete, radite i ponasate
se druk¢ije nego do sada. Ako radite i ponasate se isto, a oéekujete
drukgiji rezultat, to je potpuno suludo i nemoguée. Znam da ne zvuci
lako, zato $to svaka promjena ukljucuje rizik. Riskirate ostati bez posla,
riskirate neuspjeh, riskirate osudivanje drugih, riskirate biti bez noveca,
riskirate napraviti pogresku, riskirate da vasa obitelj, partner, okolina
ne odobre to $to vi radite. A promjena bi mogla zahtijevati i trud, i
odricanje, i vrijeme. Mogla bi biti i neugodna i teska. I mnogi, kako bi
izbjegli rizik od tih losih osjecaja i iskustava, radije zadrZavaju status
quoine poduzimaju nista.
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Medutim, Zelite li ostvariti svoje ciljeve i snove, naravno da ¢ete mo-
rati riskirati. Sjetite se one narodne: , Tko ne riskira, ne profitira.” I
sama sam puno riskirala u Zivotu, ali sam puno i dobila. Daleko vise
nego $to sam ocekivala. Kada biramo, odnosno donosimo odluke, ri-
skiramo da izgubimo, ali isto tako riskiramo i da pobijedimo. Kad god
se nadete u situaciji koja vam se ne svida ili koja vam ne donosi zeljene
rezultate, imate samo dva izbora. MozZete biti hrabri, riskirati i uéiniti
nesto da utjeete na nju, da je promijenite i poboljate, ili mozZete ne
napraviti nita. Izbor je samo vas. No, nemojte samo sjediti i prigova-
rati, nego poduzmite nesto. I sama rije¢ poduzetnik kaze da su to ljudi
koji stalno poduzimaju odredene akcije, djeluju i traze rjeSenja i nove
izbore. Bez izbjegavanja suocavaju se s ¢injenicama. Rade i ono $to im
je neugodno i ba$ ne vole, ali znaju da je i to sastavni dio uspjeha. Da
bi ostvarili Zeljene rezultate i bili uspjesni ne ¢ekaju da se nesto dogodi
nego poduzimaju, poduzimaju, poduzimaju...

4, Razlika izmedu pretpostavke i cinjenice

Ovu pri¢u sam ispricala bezbroj puta na svojim radionicama i
treninzima. Pricam je i na individualnom coachingu kad uvidim koliko
klijent ima ograni¢avaju¢ih uvjerenja koja ga sprjecavaju da ostvari ono
$to Zeli. Cula sam je na jednom seminaru u Kélnu.

Zamislite jedan otok u oceanu. Otok je potpuno neistrazen, ne zna
se ima li Zivota na njemu. Vrijeme je kolonija i jedna ekspedicija dobije
zadatak da istraZi otok i provjeri postoji li moguénost naseliti ga i sa-
graditi grad. Voda ckspedicije $alje ¢etri broda s posadom da istraze
otok svaki s jedne strane. Kre¢e prvi brod. Ubrzo kapetan broda javlja
vodi ekspedicije da je nemogude pristati na otok zbog visokih i velikih
stijena. Vratili su se u bazu neobavljena posla. Krece drugi brod. Uspje-
li su se pribliZiti otoku s te strane, medutim, nisu uspjeli pristati zbog
modvarnog tla. Zakljuéili su kako nema $anse da tu sagrade naselje i
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vratili su se natrag u bazu. Zatim ide treéi brod. Pristali su na obalu
otoka i uspjeli se iskrcati. Podrugje je bilo prekriveno velikom gustom
$umom nalik dZungli. Nije im se svidjelo $to su vidjeli te su se i oni vra-
tili u bazu zakljucivsi kako je vrlo tesko naseliti takav otok. I na kraju,
krenuo je i ¢etvrti brod prema zadnjoj, neistrazenoj strani otoka. Cim
su se pribliZili otoku bili su odu$evljeni, jer nista ljep$e u Zivotu nisu
vidjeli. Do¢ekali su ih prekrasna oaza, pjesc¢ana plaza, raj na zemlji, te
su poceli planirati kako ¢e tu graditi naselje.

I pitanje glasi: ,Tko govori istinu?“ Svi, naravno. I onda se pitamo
$to je zapravo istina? Istina je u oku promatraca. Ovisi o nasoj percep-
ciji, kako mi dozivljavamo stvarnost oko sebe. Svatko od nas ima svoju
istinu, koju vidi, ¢uje i osje¢a, medutim, na drugoj strani ona nije takva.
I upravo tu dolazi do problema, jer mi pretpostavljamo da ono $to mi
vidimo i kako to vidimo vide i drugi. A oni imaju svoju istinu. Zbog
toga je vecina odluka i zaklju¢aka koje donosimo uglavnom pogresna,
jer ih uzimamo samo na temelju nasih pretpostavki i onoga kako mi
dozivljavamo stvarnost koju vidimo, a zapravo nemamo cijelu sliku,
potpune informacije i ¢injenice koje bi nam pomogle da donesemo is-
pravniju i bolju odluku.

I zato je najvaznija lekcija u svijetu poduzetni$tva, ali i u Zivotu
op¢enito, poznavanje razlike izmedu pretpostavke i ¢injenice. Mora-
mo jasno poznavati tu razliku Zelimo li biti uspje$ni. Moramo znati
je li to zaista tako ili mi samo mislimo da jest. Pitanje koje vam moze
pomodi u raspoznavanju razlike izmedu jednog i drugog glasi: ,,Kako
to znam?“

Dakle, ukoliko Zelite biti uspjesan poduzetnik i imati profitabilnu
tvrtku morate poznavati razliku izmedu pretpostavke i ¢injenice. Ako
donosite odluke na temelju pretpostavki u startu gubite, jer nemate
sve ¢injenice ili ih ne poznajete. Sto imate $iru sliku to bolje za vas, jer
samo tako mozete donositi ispravne odluke. Koliko puta vam se dogo-
dilo da ste govorili nesto jako vazno, primjerice, klijentu, zaposleniku,
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poslovnim partnerima, kolegama, uvjereni da su vas razumjeli, a na
kraju se pokazalo da su oni shvatili ne$to sasvim drugo? Ili koliko vre-
mena gubite razmisljajudi $to drugi ljudi misle i namjeravaju uciniti?
Ili koliko puta ste zaklju¢ili da niSta od posla, dogovora ili suradnje jer
vam se ¢inilo da druga strana nije dovoljno zainteresirana?

Posljedica toga je da gubite dragocjeno vrijeme, Zivee, novac, resurse.
To se dogada jer pretpostavljate stvari umjesto da jednostavno upitate,
provjerite, trazite objasnjenje. Smisljate pretpostavke, obi¢no protiv
sebe, a zatim donosite odluke na temelju tih pretpostavki. Pretpostav-
ljate ¢injenice koje mozda ne postoje, a zatim gradite predrasude oko
tih ¢injenica. Koliko bi situacija bila drukéija kada biste poznavali sve
¢injenice, ali stvarne ¢injenice u vezis nekom situacijom, osobom, prob-
lemom ili prilikom. Tada mozete donositi zakljucke, odluke i djelovati
na temelju onoga §to je stvarno, a ne onoga $to ste zapravo izmislili. To
mozete saznati vrlo jednostavo tako da pitate, pitate, pitate i budete
znatizeljni. Zatim, slusate, slusate, slusate §to vam druga strana govori
te na temelju njihovih odgovora dobijete njihovu sliku stvarnosti kako
je oni vide, ¢uju i osje¢aju. Tada imate daleko vise informacija koje ¢e
vam pomo¢i da sagledate situaciju u cjelini te tako poduzmete daljnje
korake kako biste rijesili situaciju ili donijeli prave odluke.

Sje¢am se jedne svoje radionice tijekom koje je jedan polaznik iz-
gledao kao da jednostavno ne Zeli biti ondje. Djelovao je nezainteresir-
ano, povuceno i nije sudjelovao u radu grupe. Znala sam da, ne rijesim
li situaciju, mogu nastetiti sebi, ostatku grupe i cijeloj radionici. Mogla
sam stvarati pretpostavke — da nije zadovoljan radionicom, da ga je
Sef poslao da mora sudjelovati na radionici ili da mu se ja ne svidam
kao predava¢. Umjesto toga iskoristila sam prvu stanku, prisla mu i
rekla kako sam primijetila da je nezainteresiran i da me zanima u ¢emu
je stvar. Uz ispriku mi je rekao da se osjeéa jako lose, da ima temper-
aturu, ali da nije Zelio ostati doma i propustiti radionicu jer ga tema
jako zanima. Eto, da nisam pitala mogla sam si upropastiti cijeli dan
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pretpostavljaju¢i najgore. Koliko puta se vi dovodite u takvu situaciju
pretpostavljaju¢i bilo dobro bilo lose a da ne provjerite? Obi¢no ne
zelimo provijeriti kada pretpostavljamo nesto lose. Bojimo se da nam

se odgovor neée svidjeti.

Medutim, ¢im poénemo provjeravati, dogode se dvije stvari. Prva je
da saznate sve ¢injenice. Jeste li doista u ne¢emu pogrijesili ili je druga
osoba jednostavno imala lo§ dan i njeno ponasanje nema nikakve veze
s vama. A druga stvar je da vam se otvara moguénost da poduzmete
nesto u vezi s tim. Kad znate §to se doista dogada prona¢i ¢ete nadin da

to rijeite na obostrano zadovoljstvo.

Provjeravanje pretpostavki pobolj$ava vam komunikaciju, odnose,
kvalitetu zivota te produktivnost na poslu. Pocinjete osjeéati bolje
rezultate, stvari nekako krenu prema naprijed. Niste nespremni. Ne
pretpostavljate $to ¢e vasi klijenti ili partneri u¢initi, a ne u¢ine. Kad
god naslu¢ujete da netko iz vaseg tima ne¢e dovrsiti projekt na vrijeme,
pozovite ga i pitajte.

Provjerite. Praksa pokazuje da je prvih petnaest, dvadeset posto
svakog projekta najvaznije. U tih prvih dvadeset posto morate razjas-
niti stvari, prikupiti podatke, provjeriti. Primjerice, kako ulazite u po-
slovni odnos, kako ¢ete suradivati, kako ¢éete rjesavati sukobe, koja je
izlazna strategija ukoliko netko Zeli otidi, koji su kriteriji po kojima se
utvrduje ispunjava li jedna strana svoj dio pogodbe ili ne, i tako dalje.

Vedina sukoba do kojih kasnije dode u odnosima nastaje jer su ljudi
donijeli pogresne pretpostavke, a nisu ih provjerili. Nisu odmah sve
ras¢istili. Nisu razjasnili kakav je to¢no dogovor. Na pocetku svakog
projekta previse ljudi u njega ulijee bez poznavanja ¢injenica, ne
znajudi ¢ak i kako mjeriti uspjeh. Kako ¢ete znati kad ste pobijedili?
Gradite li posao jednostavno da biste zaradili, postigli neki visi cilj,
prodali tvrtku na kraju pric¢e i povukli se u prijevremenu mirovinu. Ne
pitate li, ve¢ jednostavno sumnjate i pretpostavite da nesto ne mozete
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ostvariti ili dobiti, mozda ste mogli lako uspjeti pomocu nekih in-
formacija ili skrivenih ¢injenica koje biste otkrili samo da ste pitali i
provjerili.

5. Imate li ideju?

Prije nego $to se upustite u avanturu zvanu vlastiti biznis, naravno,
trebate imati ideju Sto ete raditi i ¢ime ¢ete se baviti. Puno ljudi me
pita $to je danas profitabilno? U $to bi bilo pametno uloZiti novac?
Koja bransa ili djelatnost u krizi ide? To je potpuno pogresan pristup.
I sami smo svjedoci da u svakoj djelatnosti ima onih kojima ide i onih
kojima ne ide, koji ostvaruju profit i onih koji ne ostvaruju. Tako
da ne mozemo govoriti o profitabilnim djelatnostima, nego samo o
uspjes$nim i neuspjes$nim ljudima koji ih vode. Svaki posao je odraz
uspjesne osobe. Koliko ¢ete vi rasti i razvijati se kao osoba, toliko ¢e

rasti i vas posao.

Tijekom deset godina rada kao konzultant i coach uvidjela sam da
uspjesni i bogati ljudi vole svoj posao i uzivaju u tome $to rade. Veéina
njih su poduzetnicii vlasnici tvreki koji vise vole raditi svoj posao nego
baviti se i¢im drugim osim kad se radi o vremenu provedenom s obite-
lji i ljudima do kojih im je stalo. U pocetku karijere mislila sam da nije
zdravo toliko raditi i voljeti svoj posao i da im je novac jedini motiv.
Ali nakon sati i sati provedenih s njima shvatila sam da je istina potpu-
no drukéija.

Ono $to ih pokreée je stvaranje neceg novog i doprinos koji daju
u svom podrudju rada, a rijetko, ako i uopée, spominju novac koji su
zaradili. Nije novac ono na $to su najvise ponosni, vec je to ono $to
osjecaju da su pridonijeli. Vedini je najvise davalo energiju moguénost
da ih tvrtka, ili njihov rad, nadzZivi, ili da je ostave svojim nasljednici-
ma. Bili su vodeni ne¢im puno veéim nego $to je puko zaradivanje za
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zivot. Vjerovali su u svoj cilj i nisu odustajali ni kada im je bilo najteze.
Nije ih vodio novac ve¢ vizija, san koji su slijedili. To je bio motiv
njihova uspjeha.

Najiskrenije vjerujem da svi mi moZemo ne$to viSe ponuditi
¢ovjecanstvu, dasmo svimiu ne¢emu posebniidaimamo neograni¢eni
potencijal. Dokaz za to je tisu¢u mojih klijenata koji su samim dola-
skom na coaching i konzalting pokazali da Zele i mogu viSe od onoga
$to su do tada imali i davali. Nije nam glavna svrha u Zivotu raditi da
bismo mogli placati ra¢une. I zato je nasa zada¢a pronaci §to je to, koja
je nasa svrha u Zivotu, i posvetiti se razvoju toga. Ako ste u situaciji da
radite iskljucivo za novac, osvrnite se oko sebe i razmislite cemu teZite.
Osjecate li da je ono $to radite iz dana u dan isto ili sve gore za vas, vasu
obitelj, klijente, suradnike, krajnje je vrijeme da reagirate.

Morate pronali §to je to $to vas pokrece, uzbuduje da zbog toga
ostajete budni do kasno u no¢, a ujutro rano ustajete jer vam je toliko
stalo da to uspije. Ne tvrdim da je lako odbaciti sve $to ste do sada
radili i ¢inili, jer pronalaZenje svog mjesta u svijetu poduzetnistva i
biznisa zahtijeva ljubav, strast i predanost. Kad pronadete $to je to bit
Cete viSestruko nagradeni i dobit ¢ete sve ono ¢emu tezite i §to zelite. I
zaista je vrijedno truda i svake minute koju u to ulazete.

Dakle, najucinkovitije i najbrze dolazite do ideje ¢ime biste se bavili
ako se fokusirate na ono $to volite i znate raditi. U ¢emu ste najbolji?
Koje vase kvalitete i osobine dolaze do izrazaja? Ne treba to biti veza-
no uz vas sada$nji posao. Mnogi tada obi¢no dolaze do hobija. Ljudi
toliko uZivaju u svojim hobijima i provode jako puno vremena bavedi
se time bez ikakve place ili naknade. Hobi podrazumijeva da se ba-
vimo onim $to volimo, $to nas ispunjava, §to kada radimo izgubimo
pojam o vremenu i ¢ini nas sretnima. Posao podrazumijeva da nesto
odradujemo zato §to moramo, zaradujemo novac za pladanje ra¢una
i za zivot, ne ispunjava nas potpuno, ali smo koliko-toliko zadovolj-
ni §to uopée imamo posao. Rad obi¢no definiramo kao tesku djelat-
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nost koja uklju¢uje napor i uglavnom ne pruza ugodu. Sinonimi za
rad su i rije¢i poput: duznost, zadatak, naprezanje, rintanje, tegljenje,
Sljakanje, iscrpljivanje, rutina i sl. Ne nadahnjuje nimalo, zar ne? Pa §to
je to $to vas nadahnjuje ? Kad otkrijemo $to volimo i znamo raditi, tada
to dvoje samo trebamo spojiti u jednu cjelinu.

Upravo to trazim od vas da napravite. Budite sami sebi coach, po-
stavljajte si pitanja sve dok ne dodete do spoznaje $to je to. Mozda ¢e
vam trebati nesto vi$e vremena dok to sami ne uvidite, ali potrosite
vremena koliko god vam treba, jer upravo na tome postavljate temelje
svoje buducnosti. Ne trebate izmisljati toplu vodu. Samo budite to $to
jeste, izvucite to na povrsinu i pretvorite u biznis. I tada dobivate jack
pot jer radite ono u ¢emu uzivate, a jo$ pritom zaradujete novac. Ako
volite to $to radite onda ¢ete raditi jo§ intenzivnije, radit ¢ete sa straséu
i entuzijazmom, poboljsavat ¢ete svoje vjestine i sposobnosti iz dana u
dan, a usput cete biti sretni. Kada radite ono $to volite to zna¢i i da to
podrudje poznajete jako dobro, postajete specijalist, stru¢njak, a to je
klju¢no za uspjeh. Otkrijte svoj Zivotni poziv. On se sastoji od vasih
vrijednosti, misije i svrhe. Upitajte se gdje leZi vase srce i kako iskori-
stiti svoj zivotni poziv da biste takvi kakvi jeste ostvarili svoje snove.

ISKUSTVO KLIJENTA

Aha-efekt

Moja dobra prijateljica je novinarka, godinama prati podrucje zdravstva
i obozava pisati. U slobodno vrijeme pise scenarije za televizijske sapu-
nice i tako honorarno zaradi jo$ nesto sa strane. Godinama sanja o tome
kako ¢e napisati roman. Radila sam s njom na njezinu uvidu u to $to zna
raditi i Sto voli. Definitivno voli pisati, tu nije bilo dvojbe, a u ¢emu je naj-

bolja, u ¢emu ima najvise iskustva i znanja, e, tu je vec zapela.



Kako pokrenuti vlastiti biznis 21

Meni je odmah bilo kristalno jasno $to je to, medutim, njoj iz njenog kuta
gledanja nije, jer je njezin fokus bio usmjeren na druge stvari. Vodila sam
je prema tome postavljajudi joj pitanja. U kojem podru¢ju rada ima najvi-
Se iskustva? Koje djelatnosti poznaje jako dobro? Sto svakodnevno prati?
Koju tematiku ima u malom prstu? ,Pa, zdravstvo’, odgovorila mi je. ,Su-
per, sad samo zbroji dva i dva. Kako moze$ povezati zdravstvo i pisanje
sa svojom vizijom?” Nekoliko trenutaka me je gledala dok je procesuirala
informaciju. To je onaj‘aha efekt; kad vam se sve otvori, kad spoznate iz du-
bine duse $to je to.,Napisat ¢u knjigu o zdravstvu’, rece, i cijela se njezina
fiziologija promijeni u tom trenu. O¢i su joj se zasjajile, koza lica postala bli-
stavija i dobila je boju, uspravila se u fotelji i nagnula prema meni, masudi
rukama i objasnjavajuci mi kako ce to napraviti. Vec je imala ideju i temu;
50 uglednih hrvatskih lije¢nika savjetuje kako sprijeciti mnoge bolesti..
teme su samo dolazile. Upitala sam je zasto joj je to vazno? Sto ¢e dobiti
kad to napravi, a sada nema? Kao iz topa je izvalila:,Ugled, priznanje, nitko
to jos nije napravio!” A kroz prodaju knjige imat ¢e dodatni prihod koji ¢e
joj omoguciti bolji Zivotni standard. Eto, to je ta pokretacka snaga, unu-
tarnja motivacija koja proizlazi iz nasih sustava vrijednosti, iz nase svrhe.
Takve trenutke u svom poslu najvise volim. Potpuna transformacija. Iz nje
su prstale energija i strast dok je pricala o knjizi. Odvela sam je do velikog
ogledala koje imam instalirano u svom uredu upravo zbog takvih situacija.
,Pogledaj se’, rekla sam joj,,i reci mi sto vidis!"Bila je potpuno odusevljena.
Taj osjecaj ushita dolazi iz nase nutrine. Rekla sam joj da je to to.

6. Koje su vase najznacajnije osobine i sposobnosti?

Sad kad ste otkrili osobni razlog zasto Zelite biti poduzetnik te viziju
i misiju, osvijestite koje su vase najznacajnije osobine i sposobnosti. U
¢emu ste najbolji? Obi¢no ljudi Zele raditi i razvijati one stvari u koji-
ma nisu dobri. Na prvu ima logike. Medutim, rade¢i na tome u ¢emu
nismo osobito dobri podiéi éemo te osobine i sposobnosti na razinu
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prosje¢nosti. Onda ¢emo u svemu biti prosjek. Kad smo prosjek onda
nas i prosje¢no placaju. Dakle, puno je bolje spoznati koje su nase naj-
bolje kvalitete i onda raditi i razvijati te kvalitete do razine izvrsnosti.

Kad smo izvrsni u ne¢emu, onda nas za to i izvrsno plaaju. Jed-
nostavno, ne mozete u svemu biti dobri i izvrsni. U necemu ste bolji,
u ne¢emu niste. Ako Zelite biti uspjesni u poduzetni$tvu onda svoje
najbolje osobine i sposobnosti stavite na zlatni pladanj ispred sebe i
ponudite ih svijetu. Neka ih svi vide, ¢uju i osjete. Primjerice, Ivica
Kosteli¢ najbolji je na svijetu u slalomu. Izvrstan je u tome. Ko$arku
mozda zna igrati, ali nije izvrstan u tome. Uostalom, koga briga? Kada
svoje najbolje osobine razvijete do razine izvrsnosti automatski Cete
utjecati i na razvoj i rast onih osobina u kojima niste tako dobri. To ne
znadi da na njima ne trebate raditi. Dapace, sve $to Zelimo i $to nam je
vazno mozemo nauciti i usavrsiti. Uspjeh se moze nauditi. Svakodnev-
no trebamo raditi i pobolj$avati svoje vjestine i sposobnosti. To spada
u podrudje cjeloZivotnog ucenja i razvoja.

'Tri najopasnije rije¢i na svakom jeziku su: ,,Ja to znam:* Kako znate da
nesto znate? Vrlo jednostavno; ako to Zivite — znate, inace ste samo ¢ulio
tome, ¢itali ili razgovarali, ali ne znate. Ako niste uspje$ni, sretni i bogati,
vjerojatno morate jo§ mnogo toga nauciti o biznisu, uspjehu i zivotu. Mi-
jenjajte stajaliste iz ,znam sve” u ,uéim sve”. MozZete nauditi biti uspjesni u
¢emu god Zelite. Nije vazno gdje se nalazite u ovom trenutku. Nije vazno
koje su vam startne pozicije. Vazno je da ste voljni i Zelite uditi.

Kod poduzetnistva se ne radi toliko o financijskom uspjehu koliko
o tome tko morate postati; karakterom i novim na¢inom razmisljanja
kako biste uspjeli u biznisu. Najbrzi na¢in da postanete uspjesan po-
duzetnik jest rad na sebi, na svom osobnom i poslovnom razvoju. Kad
postanete uspje$na osoba, snagom karaktera, uvjerenja i vrijednosti
prirodno ¢ete uspjeti u svemu $to radite. Dobit ¢ete unutarnju mo¢
i sposobnost izabrati bilo koji posao, djelatnost ili ulaganje noveca,
znajudi unaprijed da ¢ete uspjeti.
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Uspjesni ljudi shvadaju da je redoslijed do uspjeha: biti, éiniti, imati,
a neuspje$ni vjeruju da je redoslijed imati, ¢initi, biti. Cilj stvaranja ka-
pitalaibogatstva nije primarno imati hrpu novca, ve¢ pomodi sebi da se
razvijete u najbolju moguéu osobu. To je cilj svih ciljeva, zapravo nasa
osobna svrha da se razvijemo kao osobe i koristimo svoj potencijal do
maksimuma. Govorim iz osobnog iskustva. Ja nikako nisam savriena,
niti blizu tome, ali kad pogledam razliku u sebi od prije deset, petnaest
godina i danas, vidim ogroman rast i napredak. Naucila sam uspjeti.
Zbog toga se bavim coachingom i konzaltingom za poduzetnistvo.

Zadatak:

Ovaj kratki autotest osobnih odlika pomoci ¢e vam da spoznate svoje kva-
litete. Na sljedeca pitanja odgovorite brzo i iskreno, ocjenama od 1 (najniza)
do 10 (najvisa).

1. Koliko ste uspjesni?
. Koliko ste odlu¢ni?
. Koliko ste kreativni?
. Koliko ste djelotvorni?

. Koliko ste dobar voda?

2
3
4
5
6. Koliko dobro provodite zadatak do zavrsetka?
7. Koliko dobro nadilazite prepreke?

8. Koliko ste dobri kao ¢lan nekog tima?

9. Koliko ste odgovorni?

0. Koliko dobro komunicirate?

11. Koliko dobro podnosite neuspjeh?

12. Koliko su vam skloni drugi?

13. Koliko dobro poticete druge?

14. Koliko dobro slusate druge?
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15. Koliko dobro sluzite drugima?

16. Koliko dobro prihvacate druga misljenja?
17. Koliko ste samopouzdani?

18. Koliko imate srece?

19. Koliko ste orijentirani na rizike?

20. Koliko se dobro poznajete?

Ako je rezultatizmedu 100 — 150 imate dobre kvalitete i osobine za uspjes-
nog poduzetnika. Imate li rezultatizmedu 50 — 100 trebate se posvetiti osob-
nom razvoju koji ¢e podignuti vasu vjeru u sebe i samopouzdanje. Rezultat
manji od 50 zahtijevat ¢e ozbiljan rad na osobnom i profesionalnom planu.

PODUZETNICKA PRICA

Tomislav Reci¢, tvrtka Poslovni korisnik d.o.o., savjetovanje i pro-
daja telekomunikacijskih usluga

Kriza me natjerala na preispitivanje

1. Zasto ste se odludili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Mnogi ljudi imaju u sebi onaj poduzetnicki gen s kojim se valjda rode
i cijeli poslovni zivot razmisljaju samo u tom smjeru. Kod onih ljudi
koji nakon obrazovanja krenu za poslodavcem stvari su bitno razlici-
te. Tada poduzetnicka ideja, kao i odluka o prelasku u poduzetnicke
vode, ne dolaze preko noci, pogotovo ako su ¢ovjeku dugorocni cilje-
vi vezani uz karijeru i uspjeh u velikoj korporaciji. Razlog je naj¢esce
taj da kroz vlastito sazrijevanje budu¢i poduzetnik ne vidi sebe kao
dio neke buduce cjeline, ve¢ kao kota¢ zamasnjak neke ideje. U toj

ideji poduzetnik, uz koristenje svih svojih ljudskih i intelektualnih vr-
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lina, trazi maksimiziranje prihoda za sebe. Kriza, kao i lo3a situacija na
trzistu rada, natjerale su me da preispitam svoje poslovne i privatne
vrijednosti, te nadem vjeru u svoje znanje i sposobnosti.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Moj zadnji posao bio je vezan uz telekomunikacije i prodaju, ¢ime se
i sada bavim. Odluka nije bila teska, jer u prodaji imam vise od 10 go-
dina iskustva, kao i mnoga stru¢na znanja ste¢ena u specijalisti¢ckim
Skolama. Takoder, moram priznati da je i spoj odredenih pozitivnih
poslovnih i privatnih elemenata stvorio povoljnu klimu za donosenje
odluke.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

U pocetku su to poslovne vrijednosti s kojima se moramo suZivjeti, te
vizija i ciljevi koji se ne smiju gubiti iz vida. Kasnije, kad se cijela ope-
racija pokrene, to su odredene skupine poslova i zadataka s kojima
se niste imali prilike susretati, te aktivno donositi odluke, koliko god
mi bili obu¢eni za mnoge situacije u korporacijama. Kao poduzetnik
jednostavno nemate ljude i odjele koji za vas pokrivaju sve poslove,

vec¢ se sami morate uhvatiti u kostac s mnogim izazovima.



Postoji mnogo razloga za poduzetnistvo, ali samo je neko-
liko osobnib razloga i odgovora na pitanje zasto to Zelite.
Otkrijte svoje zasto i pronadi Cete odgovor na pitanje kako
to uciniti. Ako Zelite nesto sto nemate, otkrijte zasto volite to
sto Zelite i zasto mrzite to Sto nemate ono sto Zelite

Prave vrijednosti imaju pokretacku snagu i u njima ¢emo
naci motivaciju zasto nesto ¢inimo ili ne.
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1. Zasto zelite biti poduzetnik?

To je najvaznije pitanje koje si morate postaviti. Koji su to razlo-
zi §to vas tjeraju u biznis? Moraju biti vasi i samo vasi. Ako kreéete u
poduzetni$tvo zato $to vam je frend uspio u nekom biznisu okrenuti no-
vac pa mislite da mozete i vi, odmah odustanite. Ne znate koji je razlog
njega pokrenuo. Vi morate pronadi svoj. To je va$ osobni zasto koji defi-
nitivno ima veze s vasim vrijednostima. Moraju biti kompatibilni. Tu se

krije va$a unutarnja motivacija koja ima pokretacku energiju.

Nakon §to otkrijete svoj osobni zasto, odgovori na pitanja kako ¢ete
realizirati svoju ideju i $to sve trebate poduzeti da je ostvarim dolaze
vrlo lako i jednostavno. Vaznije je zasto se nesto radi, a ne kako se to
radi. Vedina ljudi ne krene u poduzetni$tvo jer nema dovoljno snazan
za$to. Ovo za$to daje nam svu potrebnu snagu da se pokrenemo i po-
duzimamo sve $to je u na$oj mo¢i da ostvarimo to $to zelimo. Kada
otkrijete zasto biti poduzetnik, lako je pronaéi odgovor na pitanje
kako to postiéi.

Kada kazete: ,, kriza je ili ,velika je konkurencija“ za nesto $to
zelite, tada imate veliki problem. S jedne strane Zelite stvarati novu vri-
jednost i izgraditi kapital, a s druge strane si govorite kako je to tesko.
Tako ste u potpunoj suprotnosti sa samim sobom. Kada shvatite da se
protivite tome $to Zelite upitajte se: , A za$to ne bih bio poduzetnik?*
,,Sto bi bilo lode u tome?“ ,,Zadto se protivim toj ideji?“ Iznenadit ¢ete
se §to ¢e vam se sve vrzmati po glavi. Spoznat ¢éete prave razloge svog
opiranja da postanete poduzetnik. Uglavnom se javlja neki strah, ne
zelimo izgubiti novac, ne Zelimo ne uspjeti, nismo dovoljno sigurni u
sebe, ne vjerujemo da mi to mozemo, ne vjerujemo da smo sposobni,
ne zelimo se razocaratiisl. To je svada sa samim sobom. Shvatit ¢ete da

se zapravo protivite neuspjehu, a ne poduzetnistvu.

Dakle, zasto zelite biti poduzetnik? Bez dovoljno jakog razloga, ¢ak i
najlaksi odgovor na pitanje ,,kako® bit ¢e pretezak. Postoji mnogo razlo-
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ga za poduzetni$tvo, ali samo je nekoliko osobnih razloga i odgovora na
pitanje zasto to Zelite. Otkrijte svoje zasto i pronadi ¢ete odgovor na pi-
tanje kako to u¢initi. Kazu da je strast kombinacija ljubavi i mrznje. Ako
nemamo strast prema ne¢emu $to zelimo, tesko ¢emo uspjeti u tome.
Strast nam daje energiju za Zivot. Ako Zelite nesto $to nemate, otkrijte

zasto volite to $to Zelite i zasto mrzite to $to nemate ono $to Zelite.

Kada spojite te dvije suprotne misli dobit ¢ete energiju da se pokre-
nete i dobijete sve $to Zelite. MoZete sastaviti popis onoga $to volite i
onoga §to ne volite. Primjerice, moj popis izgleda ovako. Volim biti slo-
bodna, biti neovisna, sama donositi odluke, upravljati svojim vremenom
i Zivotom, biti uspje$na, imati novac, kupovati sve $to zelim, volim lijepe
stvari, a ne volim ovisiti o nekom drugom, ne volim da mi netko govori
$to da radim, biti bez novca, biti siromasna, ne imati ono §to mi je vazno,
ne volim jeftine stvari, ne volim raditi stvari koje ne Zelim raditi.

Sjednite na miru kako biste otkrili i definirali stvari koje volite i koje
mrzite. Cesto gledajte taj popis, razmisljajte o njemu, trazite podrsku,
budite spremni na trajno u¢enje i promjene i prije nego $to se snadete
stvari ¢e se pokrenuti. Cula sam mnoge ljude koji govore: ,Novac te
nece usrediti:’ Ta je tvrdnja to¢na, ali uz ostalo ono §to novac moze
udiniti jest da mi omoguéi da radim stvari koje volim raditi i platim
drugim ljudima da rade one stvari koje ja ne volim raditi.

Zadatak:

Zasto Zelite biti poduzetnik?




Kako pokrenuti vlastiti biznis 29

Stvari koje volite:

Stvari koje mrzite:

2. Vizija vaseg poslovnog poduhvata

Sad kad ste spoznali §to je to $to Cete raditi, u ¢emu ste najbolji, koje
su vase vrijednosti, vrijeme je da poradite na viziji i misiji budude tvr-
tke i da vizualizirate kako ¢e izgledati va$ poslovni poduhvat. Dobro
oblikovana poslovna vizija vi$e ¢e znaditi za va$e poslovanje nego naj-
bolji proizvod ili usluga koje imate. Jednako je vazno, ako ne i vaznije,
kako komunicirate svoju viziju i prepoznaju li je vasi klijenti. Svaka tvr-
tka mora imati svoju poslovnu viziju. Uspjesna tvrtka uvijek je odraz
uspjesne osobe, va$ posao zapravo je prosirenje vas samih.

Vizija je poletak i kraj. Nista je ne moze zamijeniti. Za ostvarenje
vizije treba hrabrosti. Ona vodi poduzetnika. Poduzetnik bez vizije
ne zna kamo ide. U najboljem sluc¢aju putuje u krug. Svi uspjesni po-
duzetnici posjeduju viziju onoga $to moraju postici. Ta vizija postaje
energija koja se krije iza svakog njihovog napora i sila koja ih vodi kroz
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sve probleme s kojima se susre¢u. Ima li viziju, poduzetnik ima i misiju.
Ne ide jedno bez drugog. Ne postoji li vizija — energija se smanjuje,
rokovi se ne postuju, na povrsinu podinju izranjati osobne namjere,
proizvodnja slabi, tim suradnika se razilazi, klijenti odlaze i sL.

Vizija je glavni motor i pokretac cijele tvrtke. Rije¢ vizija potjece
od latinskog korijena i zna¢i vidjeti. To $to vidimo ovisi o tome kamo
gledamo. San ili vizija jedna je od najmo¢nijih sila u svemiru. Stvaran-
je velike vizije ne zahtijeva ni$ta viSe vremena i energije od stvaranja
male vizije. Razlika izmedu uspjesnih i neuspjesnih poduzetnika je u
tome §to su uspjes$ni poduzetnici jednostavno imali ve¢u viziju. Jos je
i Albert Einstein rekao da je masta vaznija od znanja. Vid je ono §to
vidimo svojim ocima, a vizija je ono $to vidimo $vVojim umom. Sve $to
nas okruzuje, sve $to je napravljeno i ¢emu se divimo prvo je nastalo
kao vizija u nedijoj glavi, a tek je onda stvoreno i provedeno u djelo.

Vizija se ne kupuje, ne moli i ne posuduje. Dolazi iznutra. Izvucite
na povrsinu svoje nadarenosti i zelje. Vizija nije neka tajanstvena kva-
liteta, nego izrasta iz vase proslosti, iz vaseg dosadasnjeg iskustva. Vi-
zija je dalekosezna, premasuje pojedinca i uvijek ukljucuje druge ljude
i dodaje vrijednost u njihov zivot. Ako vasa vizija ne ukljucuje druge,
vjerojatno je premala. Vizija se ponasa kao magnet — privladi, poziva i
yjedinjuje ljude. Prikuplja nov¢anaidruga sredstva. Sto je veda, privudi
¢e vise ljudi. Sto je izazovnija, svi ¢e se jace boriti za njezino ostvarenje.
Ako zZelite sagraditi brod, ne pric¢ajte ljudima o teskom fizickom radu,
drvima i sl, nego im pricajte o prostranstvima mora, puéini, novim
krajolicima. Dajte im viziju i krenut ¢e s vama na putovanje.

Vizija po¢inje u vama. Koja je va$a zivotna svrha? Svrha pruza smi-
sa0 naSem Zzivotu, to je razlog zasto zivimo. Kad imamo jasan dozivljaj
svrhe osje¢amo se sretnije i ispunjenije. Svrha je nesto trajno $to nikada
ne zavr$ava, svrhu Zivimo, za razliku od ciljeva koje ostvarujemo. Od
¢ega vam srce zaigra? O ¢emu sanjate? Zudite li za nekim promjenama.
Niti jedan se veliki poduzetnik nije borio protiv promjena. Za ostva-
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renje velike vizije treba vam dobar tim. Sami neéete dospjeti daleko.
Takode, vam treba i savjet starijih i iskusnijih poduzetnika. Ako Zelite
voditi druge i sami pronadite mentora. Ako ste ve¢ razmisljali o svojoj
poslovnoj viziji i ra§¢lanili je, pogledajte kako je ostvarujete.

Zamolite vazne ljude u svom Zivotu, braénog partnera, bliskog prijate-
lja ili suradnika da vam kazu prepoznaju li vasu viziju. Ako oni to mogu
udiniti, vi svoju viziju Zivite. Ako ste samo razmisljali o svojoj poslovnoj
viziji, a niste je nikada zapisali, napravite to jo§ danas. Pisanje bistri glavu.
Pomaze vam da se fokusirate na ono bitno. Zatim je proditajte i proci-
jenite je li vrijedna onog najboljeg u vama. Neka bude vrijedna truda.
Poduzetnik koji ima jasno definiranu poslovnu viziju vjeruje ne samo u
to da moze ostvariti ono §to je zamislio, nego i u to da to mora napraviti.

Izjava o viziji treba biti motivirajuca za svakog vaseg zaposlenika, po-
slovnog partnera, klijenta, za rukovodstvo tvrtke, a u obiteljskim je tvr-
tkama vazno da se i ostali ¢lanovi obitelji mogu s njom povezati. Katkad
tvrtke objave izjavu o viziji koja izgleda lijepo i privla¢no, no ni priblizno
ne odgovara stvarnom djelovanju. Nemojte si to dopustiti! Ponasate li se
vi, vasa obitelj ili pak vasi zaposlenici u suprotnosti s izjavljenom vizijom,
ostavljat Cete dojam nesigurnosti i nepovjerenja. I ne samo to, vizija koja
je samo slovo na papiru neée dobro djelovati ni na vas, neée vas motivira-
ti i davati vam onaj magi¢ni utjecaj koji nosi vizija koju Zivite.

Dobra vizija je ona koja vas motivira i ponese svaki put kad je ¢ujete
ili pro¢itate! Ona mora biti svima jasna, i lako prepoznatljiva u svakom
poslovnom koraku i u svakoj komunikaciji. Primjerice, ako svojim dje-
lovanjem Zelite podrzavati i naglasavate obitelj kao posebnu vrijed-
nost, a s druge strane otpustate radnika koji je ostao na bolovanju jer
mu je bilo bolesno dijete — to je isto kao da pilite granu na kojoj sjedite.

Jasno komuniciranje vizije viSe je od izjava u intervjuima ili od
reklamnih slogana u promotivnim materijalima (iako su oni i te kako

ukljuéeni!). Komuniciranje vizije uklju¢uje svaki razgovor s klijentima
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i zaposlenicima, svako vodenje sastanka ili javnu prezentaciju. Svaki
va$ proizvod ili usluga sastavni je dio. Kad se sve to uskladi, vizija je
klju¢ koji ¢e vas odrzati dok drugi propadaju, koji ¢e vam omoguditi
napredovanje i profit, i da se pritom izvrsno osjecate!

Dok svrhu trazimo u osobnom Zivotu te smisao zasto radimo to §to
radimo, misija je isto to, samo u poslovnom svijetu. Koja je vasa po-
slovna misija? Zasto se bavite ba§ time ¢ime se bavite? Zasto vam je to
vazno? Sto va$ posao pruza vasim klijentima? Kakva ¢e iskustva oni
dozivjeti u dodiru s vaSom tvrtkom? Kako ¢e to utjecati na njihove
zivote? Sto je iznimno u vasoj tvrtki i koju jedinstvenu vrijednost do-
nosite? Odgovori na ta pitanja dat ¢e vam uvid u vasu poslovnu misiju.
Spojite odgovore u jednu suvislu re¢enicu i neka to bude vasa misija.

Zadatak:

Poslovna vizija:

Ako niste do sada radili na svojoj poslovnoj viziji, razmislite o njoj sljedecih
nekoliko dana, sve dok vam se ne iskristalizira.

Dopunite recenicu: Da imam
tada bih

Da imate nesto sto jako Zelite, npr. neograni¢eno vrijeme, neogranic¢eno
puno novca, neogranicen priljev informacija, neogranic¢en broj osoblja, ne-
ogranic¢na sredstva na raspolaganju; sto biste ucinili? Odgovor na to pitanje
je vasa vizija. Sazmite svoju poslovnu viziju u jednu recenicu i neka vas ona
predstavlja u poslovnom svijetu i bude vasa posjetnica.
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Moja misija:

3. Sto za vas znai uspjeh?

Radedi s velikim brojem ljudi uvidjela sam da ve¢ina ljudi pamti
svoje neuspjehe vie od uspjeha. To ne znaci da nisu bili uspjesni ni
u ¢emu, nego samo tome nisi pridavali nikakvu vaznost. To im je bilo
nesto posve normalno. Meni su njihovi uspjesi bili jako veliki jer sam ja
bila neuspjesna u tome. Sve je u percepciji i u tome jesmo li vise usmje-
reni na ono u ¢emu smo uspjesni ili na ono u ¢emu nismo.

Ipak, ve¢ina je vi$e usmjerena na neuspjehe jer ih, kao i pogreske koje
pritom ¢ine, doZivljava kao nesto jako lose, nesto $to se ne bi smjelo
ponavljati, i danima se grizu zbog njih. Utje¢u na njihovo raspoloZenje
i osjecaj manje vrijednosti. Gotovo je uvijek vise emocionalnog naboja
okruzivalo i pratilo vase pogreske i neuspjehe nego vase uspjehe. Sjetite
se kad ste bili u¢enici kako su vas roditelji kada biste dobili peticu vise-
manje onako povrino pohvalili, a kad biste dobiti trojku, dvojku ili,
ne daj Boze, jedinicu, strogo su vas izgrdili. Veéina nastavnika u skoli
testove ispravlja crvenom olovkom samo jos vise naglasavajuéi ono $to
nije dobro napisano ili rijeSeno. Kazu da do sedamnaeste godine tri-
deset puta viSe ¢ujemo rije¢ ne od rije¢i da. Tako smo stvorili snazna
ograni¢avajuca uvjerenja ,ja to ne mogu“ ili ,nisam dovoljno dobar ili
uspjesan”.

Jedan od nacina kako se mozZete suprotstaviti toj pojavi jest da se
svjesno usredotocite na ono $to ste napravili dobro i odate si priznanje
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za to. Kad pitam klijente da mi kazu $to su uspje$no napravili proli tje-
dan uvijek je nevjerojatno vidjeti koliko je to ljudima tesko, ali mi zato,
kad ih pitam $to su zabrljali, bez problema izrecitiraju pogreske. Istina
je zapravo da svi mi imamo daleko vi$e uspjeha i pobjeda nego poraza,
stvar je jednostavno u tome §to previsoko postavljamo letvicu za ono
$to mi smatramo uspjehom. Sami sebi smo najveéi kriticari.

Ljudi svoj uspjeh obi¢no mjere u usporedbi s drugima, ali pravi je
uspjeh zapravo ono $to postignemo vlastitim potencijalom i mora biti
povezan s na$im ciljevima. Medutim, uspjeh nije toliko u postizanju
cilja, koliko god nas u¢ili da je tako. Uspjeh je zapravo putovanje prema
cilju i mnogi uspjesni poduzetnici vjeruju kako je i biznis putovanje.
Uspjeh je rezultat uvjerenja i navika koje na tom putovanju steknemo.
Uspjeh obuhvacda rad na onome $to dosad niste radili, a ne uspored-
bu s onim $to su drugi ve¢ napravili. Jedan od glavnih razloga zbog
kojih ve¢ina ne ostvaruje ono $to Zeli jest nedostatak jasne predodzbe
o tome $to zapravo Zzele posti¢i. Kako je Shakespeare napisao u Ham-
letu: ,Znamo §to jesmo, ali ne znamo $to mozemo biti.” Cesto se usp-
jeh povezuje s materijalnim bogatstvom, ali svi mi znamo da nam je
vi$e stalo do nagrada koja nam uspjeh donosi: do priznanja, ugleda,
sigurnosti i unutarnjeg mira. Isto tako nema ni¢eg loseg u bogatstvu,
novcu i blagostanju kada ih steknemo posteno. Bogatstvo je prirodan
nusproizvod uspjesnog, vrijednog, unaprijed planiranog cilja.

ISKUSTVO KLIJENTA:

Navest ¢u primjer jednog svog klijenta koji je dosao k meni na coaching
za poduzetnike kako bi unaprijedio svoj biznis. Vlasnik je tvrtke koja se bavi
prodajom novih i rabljenih automobila. Na jednom od satova coachin-
ga zamolila sam ga da mi nabroji svoje uspjehe do sada. Pogledao me
u nevjerici i rekao da nije ostvario nikakav uspjeh. Zatim sam ga upitala

$to on smatra uspjehom? Odgovorio mi je da je za njega uspjeh vlastita
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kuca (sagradena bez kredita) i pristojan Zivot od biznisa kojim se bavi. U
njegovoj percepciji sve manje od toga nije bilo uspjeh. Inace, godinama
je zivio u Njemackoj, govori (i pise) njemacki jezik kao materinski, veliki
je ljubitelj brzina i neko vrijeme je vozio autoutrke na kojima je osvajao
brojna prva mjesta. Polako, kroz rad na sebi, poceo je uvidati da doZivljava
mnogo uspjeha svaki tjiedan, i da male stvari takoder ¢ine uspjeh.

4, Priznaijte si svoje ranije uspjehe

Kad si priznate vlastite prosle uspjehe to ¢e imati veliki u¢inak na
vase samopostovanje. Sto vise odajete priznanje svojim prethodnim
uspjesima, to ste samouvjereniji u preuzimanju i ostvarivanju novih
uspjeha. Tako stvarate naviku uspjeha i postajete samopouzdaniji. Na-
pravite inventuru svojih postignuc’a i popisite ih. No, nemojte se samo
usredotoditi na svoje najvece uspjehe i postignuda, ili samo na uspjehe
Sto su ukljucivali neke nagrade, titule ili neki drugi oblik priznanja.
Izadite izvan okvira poslovnog svijeta. Stavite na popis, primjerice, i
trenutak kad ste se naucili rolati, popeli se na Velebit, dobili djjete,
polozili vozacki ispit, nau¢ili svirati gitaru i sl.

Sve su to stvari koje danas uzimate zdravo za gotovo, no sve se one
moraju priznati kao uspjesi navasem zivotnom putovanju. Prisje¢anjem
i zapisivanjem svojih uspjeha svakoga dana unosite ih u svoje paméenje
ibude li vam trebala ja¢a doza samopouzdanja, npr. prije zaklju¢ivanja
neke vazne poslovne suradnje, uodi predstavljanja novog proizvoda ili
usluge ili javnog nastupa, mozete iznova ¢itati sve to ste zapisali i tako
se fokusirati na svoje najvecée uspjehe. Svjesni smo utjecaja koji okolina
ima na nas i koliko utje¢e na nase raspolozenje, stavove i ponasanje.
Isto tako svi mi imamo potpun nadzor nad naSom neposrednom oko-
linom. Pa tako vi birate koje ¢ete slike objesiti u hodnicima svoje tvr-
tke, koje na zid svoga ureda, te koje ¢ete predmete staviti na svoj radni
stol ili ormarié.
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Okruzite se nagradama, priznanjima, diplomama, slikama, pred-
metima i simbolima koji vas podsje¢aju na vase uspjehe. Oni mogu
uklju¢ivati i medalje, trofeje, pehare, pisma zahvale i sl. Mozete
pronadi i posebno mjesto u svojoj tvrtki, posebnu policu, vitrinu, zid
u svom hodniku kroz koji prolazite svaki dan i ispunite ga simbolima
svog uspjeha. Hranite se uspjehom svakodnevno. Gledajte na sebe kao
na uspjesnu osobu, nekoga tko u Zivotu dosljedno dozZivljava uspjehe.
Ugradite ga u svoj stav. Ujedno ¢ete tu poruku prenijeti svojim zapo-
slenicima i poslovnim partnerima.

Bas kao $to si priznajete velike uspjehe, morate si odati priznanje
i za male dnevne uspjehe. Bilo bi dobro da si naveéer prije odlaska u
postelju odate priznanje za sve $to ste postigli i u¢inili tijekom dana.
Mozete se i nagraditi za svaki uspjeh. Nagrada moze biti neka sitnica
koja ¢e vas razveseliti, kao odlazak u kino, dobra knjiga, novi CD,
uzeti slobodan dan i sl. Priznajte si uspjeh, nagradite se i budite po-

nosni na sebe.

5. Kako se ono sto volite i znate pretvara u biznis

Prvo trebate otkriti tko ste zapravo vi. Kad na osobnom coachingu
upitam klijente da mi se predstave i kazu tko su, obi¢no mi po¢nu
nabrajati §to rade i $to su po zanimanju i zvanju. Tu ih lagano preki-
nem, jer ih nisam pitala ¢ime se bave, ve¢ tko su? Cesto se dogada i
zapravo je zalosno da, kad ljudi maknu sve titule, zanimanje, ono $to
rade, nastane tajac, jer ustvari ne znaju i ne mogu osvijestiti tko su

zapravo oni?

Razmislite malo koje su vase najdublje potrebe i vrijednosti? Jesu li
vam potrebni sigurnost, podrska, prihvacanje, ljubav? Jesu li vam vazni
sloboda, uspjeh, obitelj, zdravlje? Kada bi sve vase Zelje i potrebe bile
zadovoljene i kada biste mogli biti samo ono $to jeste, u skladu s kojim
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vrijednostima biste Zeljeli Zivjeti? Sto je to §to vam je najvaznije? Do
¢ega vam je stalo toliko da kad to ne biste imali vas$ Zivot ne bi imao
smisla? Ako sve viSe vremena provodite na poslu da biste zaradili vise,
a jedna od vasih najve¢ih vrijednosti je obitelj i dom iz kojeg ¢ete biti
sve vi$e i viSe odsutni, imat ¢ete sukob vrijednosti. To nuzno za sobom
vodi u nezadovoljstvo, frustraciju, stres.

Zbog toga je jako vazno da osvijestite svoje vrijednosti. To mozZete
udiniti tako da napisete sve §to je vama vazno. Samo si postavljajte pi-
tanje: ,,Sto mi je vazno u poslu ili Zivotu opéenito? Sto jos? Sto jos? Fo-
kusirajte se na svoje misli koje vam dolaze i na osjecaje te zapisujte sve
$to vam padne na pamet. Nemojte procjenjivati je li to dobro ili nije,
samo piSite. Napravite popis od dvadesetak, tridesetak vrijednosti,
pa ¢ak i vie. Zanimljivo je da nam to u pocetku sporo ide. NapiSemo
dvije—tri stvari i stanemo. UZasno je vazno da se upravo tu nastavimo
dalj ¢ usmjeravati na pitanje $to nam je vazno. Ove prve stvari nalaze se
na povrsinskoj razini i zapravo samo mislimo da nam je to jako vazno,
medutim, kad nastavimo dublje kopati na povr$inu izlaze prave vrijed-
nosti i kad krenu tesko ih je zaustaviti. Samo izlaze iz nas. To je ono
$to trebate posti¢i. Tek tada dolazimo do pravih vrijednosti koje imaju
pokretacku snagu i upravo u tim vrijednostima nalazi se motivacija
zasto nesto radimo ili ne.

Ako mislite da se svi slazemo o tome §to je doista vazno u Zivotu,
moram vam redi da to nije tako. Sa svim svojim klijentima prvo radim
na njihovim vrijednostima i jos se nije dogodilo da se nadu dvije osobe
s istim vrijednostima. Uvijek se iznova zapanjim koliko smo razli¢iti.
Nevjerojatno je §to nam je sve vazno. Popis vrijednosti otkriva nase
najdublje potrebe i ¢esto otkrivamo neke stvari kojih do tada uopée
nismo bili svjesni.

E, sad, nakon §to ste napravili popis, izaberite sedam najvaznijih
vrijednosti i poredajte ih po hijerarhiji vaznosti. Pogledajte pono-
vo listu vrijednosti i sistemom eliminacije dodite do njih sedam, ali
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tako da tih sedam u sebi sadrzava i sve ostale. Usredotodite se na one
koje ste oznatili kao vazne i upitajte se: ,Moj Zivot nema smisla bez

“ Je li vrijednost koju ste umetnuli uvjerljiva? U¢inite to sa
svakim od odabranih pojmova sve dok ne budete potpuno zadovoljni
sa sedam vrijednosti koje ste odabrali. Na prvo mjesto stavite onu koja
je znacajnija od svih drugih.

Uz popis vrijednosti napravite i popis stvari koje volite i znate raditi,
hobije kojima se bavite i aktivnosti u kojima uzivate. Kad ste popisa-
li sve ono $to volite i znate, sada uz svaku tu stvar napisite nekoliko
nacina kako kroz to mozete zaraditi novac. To moze biti nesto $to je
izvedivo u sklopu onoga ¢ime se sada bavite, nesto §to je vezano uz
sadasnji posao, ili mogu biti ideje potpuno drukéije od bilo ¢ega $to ste
ikada prije radili. Pustite masti na volju, budite kreativni i zabavljajte
se. Ne brinite se ako su ideje potpuno besmislene ili ako izgledaju ne-
ostvarive.

Na primjer, mozda uzivate u plesu, voznji biciklom, bavite se jo-
gom, volite kampirati i boraviti u prirodi. Kada to radite zaboravljate
sve svoje brige, opustate se i uzivate u tim aktivnostima. Zapitajte
se kako kroz te aktivnosti mozete zaradivati novac? Zasto bi vam
za to drugi ljudi pladali? Kako biste to mogli pretvoriti u biznis?
Kad razmisljate kako mozete zaradivati novac usmjerite se na dva
najvaznija pitanja. Kako kroz to $to radim mogu rijesiti problem
$to veéeg broja ljudi i kako mogu unaprijediti i poboljsati kvalitetu
njihova Zzivota? Ako vasa ideja, proizvod ili usluga kojom se misli-
te baviti ne moze rijesiti probleme ljudi i/ ili poboljsati i uljepsati
njihove Zivote, onda vam cijeli biznis pada u vodu jer se postavlja
pitanje kako éete ostvarivati profit? Tko ¢e kupiti vasu ideju? Ako u
toj ideji uZivate samo vi, onda ¢e i dalje ostati na razini hobija i bit ¢e
neprofitabilna.

Primjerice, ako volite plesati — mozete poducavati druge plesu,
mozete davati individualnu poduku, mozete se zaposliti kao trener
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plesa u nekom plesnom centru dok ne steknete iskustvo i znanje koji
su vam potrebni da otvorite vlastiti plesni centar, mozete zaposliti
druge trenere plesa da rade za vas i poducavaju druge, mozete se spe-
cijalizirati samo za jednu vrstu plesa i u tome postati majstor. Ljudi
odlaze u plesne centre i uée plesati — ili jer moraju rijesiti svoj pro-
blem dviju lijevih nogu, a svadba se priblizava, ili jednostavno vole
izlaziti van, druziti se s ljudima i plesati cijelu no¢ pa Zzele biti znal-
ci i tako si uljepsati zivot. Uzmimo primjer voznje bicikla. Mozete
organizirati ture kroz prirodu, mozete se povezati s vel postojec’im
klubovima, agencijama koje se time ve¢ bave i dogovoriti poslovnu
suradnju, mozete iznajmljivati i prodavati rabljene bicikle, mozZete
otvoriti servis za popravak i servisiranje bicikla, moZete iznajmljivati
dodatnu opremu. Kako kroz to mozete rijesiti probleme ljudi? Jed-
nostavno, mnogi su pod stresom, rade naporno cijeli tjedan, i bora-
vkom u prirodi i fizickom aktivno$¢u rjesavaju se stresa. Na isti na¢in
mogu unaprijediti kvalitetu svog Zivota.

Nacina je bezbroj, nemojte se ogranicavati nego si dopustite da bu-
dete neskromni. Skromnost jednostavno nije vrlina. Tko zna kamo vas
jedna takva ideja moze odvesti. Uostalom, i sami poznajete ljude, ili
ste barem ¢uli za njih, koji su od takve jedne bezazlene ideje razvili
uspjesan i profitabilan biznis. Zasto ne biste i vi?



40 Inga Lali¢

Zadaci:

Popis poslovnih vrijednosti:

Hijerarhija vrijednosti od 1 do 7:
1.

N s W

Popis stvari koje volite i znate raditi, hobiji kojima se bavite i aktivnosti u
kojima uzivate:

Uz svaku tu stvar napisite nekoliko nacina kako kroz to moZzete zaraditi
novac:
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PODUZETNICKA PRICA

Martina Kocijan, stru¢njakinja za PR i gerilski marketing, Kreativna
vjeverica d.o.o.

Povlastica je raditi posao koji volite

1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

- Ve¢ odmalena, dok sam upijala iskustva i savjete tate obrtnika, ima-
la sam viziju i Zeljela sam stvoriti nesto svoje. Osnivanje tvrtke i ko-
rak u poduzetnistvo dosli su mi upravo zbog takvog okruzenja, vrlo
prirodno, te sam nakon pet godina intenzivnog rada pocela raditi
samo za sebe. Pokrenula sam se sama, osjetivsi da stize vrijeme za
vlastito stvaranje.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

— Odnosi s javnoscu privukli su me tijekom rada u novinarstvu, a
gerila marketing tijekom studija. Radom u velikoj agenciji dobila
sam odli¢no iskustvo u PR-u, $to sam povezala s gerilom i nastavila
sama. Danas sam svjesna Cinjenice da je raditi djelatnosti u kojima
uzivate doista povlastica.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

- Jednom mi je, nakon Suma u komunikaciji, jedan iskusni kolega
poduzetnik rekao posve smireno: ,Zapamti — tko radi, taj i grijesi.
A ti si radnik i siguran sam da ¢e$ uditi na svojim pogreskama te c¢e
ih biti sve manje i manje..." Sve prepreke, pogreske i poteskoce na
koje nailazimo samo su male neravnine na putu prema cilju, i pre-
vladati ih postaje lakse s iskustvom i viemenom. S druge strane, da
tih neravnina nema, taj put ne bio nimalo zanimljiv.




Tajna uspjeba jest spremnost na pogreske i ucenje iz tih po-
gresaka. To je poduzetnicki posao. Posao poduzetnika je
da stalno postavlja nove ciljeve, stvara planove i strategije,
predvida moguce prepreke, grijesi i riskira neuspjeb. Sto vise
pogresaka napravi, to postaje iskusniji i pametniji te napre-
duje brze zahvaljujudi ucenju na tim pogreskama

o [
-

F N7 N

Tajna poduzetnickog uspjeha je spremnost na
pogreske i u¢enje iz tih pogresaka.
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1. Zasto toliko poduzetnika ne uspijeva u biznisu

Kad god mi novi poduzetnici dodu na konzalting i coaching, uz os-
talo trazim od njih da se na trenutak zamisle i da na praznome pa-
piru ispisu sve razloge zbog kojih, po njihovu misljenju, ne uspijevaju
dosegnuti svoj puni potencijal u biznisu. To mozete napraviti i sami i
sastaviti svoj popis. ZapiSite sve $to vam padne na pamet, sve ideje, ali
ih pritom ne prosudujte. To ¢ete napraviti tek kad zavrsite popis, pa

nakon procjene rednim brojevima oznadite tri po vama glavna razloga.

Ovo radim s poduzetnicima iz razli¢itih bransi i djelatnosti i mno-
gi razlozi se podudaraju. Uobicajeni odgovori su: nedostatak noveca,
izostanak podrske i potpore obitelji, strah od neuspjeha, nedostatak
jasnih ciljeva, niska razina samopostovanja, nedostatak planiranja,
neorganiziranost, nedostatak obrazovanja, manjak samopouzdanja,

nedovoljno vremena, novca, prilika, srece...

Pogledajte svoj popis. Podudara li se u nekim razlozima s ovim odgov-
orima? Po svojoj prilici mnogi su vrlo sli¢ni. Uocavate li obrazac koji se
ponavlja? Ako malo pazljivije pogledate, popis je moguée podijeliti na
dvije kategorije: unutarnje i vanjske razloge. Koji su faktori unutarnji,
a koji vanjski? Primjerice, je li nedostatak samopouzdanja unutarnji ili
vanjski razlog? Slozit ¢emo se da je rije¢ o ne¢emu $to je u nama samima,
pa tako i ne¢emu $to je puno lakse nadzirati i utjecati na to nego kad je
rije¢ o vanjskim faktorima, na koje nemamo takav utjecaj.

A $to je sa strahom? Niskom razinom samopostovanja? Koja su vasa
tri glavna razloga? Jesu li vi$e unutarnji ili vanjski? U viSe od 80 posto
navode unutarnje razloge zbog kojih ne ostvaruju puni potencijal u
poslu kojim se bave. Kad zaglavimo u ostvarivanju ciljeva razlog se ne
krije u tome da nemamo dovoljno znanja ili da moramo nauditi neku
novu tehniku ili vjestinu. Uglavnom se radi o tome da smo naisli na
jednu ili viSe unutarnjih prepreka koje nas sprjecavaju da ostvarimo
svoje ciljeve. Sve dok ne prevladamo te unutarnje barijere koje nas
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sputavaju, svi dobri planovi, namjere i razne motivacijske metode neée
nam pomod¢i da ostvarimo svoje ciljeve. Coaching u prevladavanju tih
barijera daje najbolje rezultate.

Praksa pokazuje da samo znanje nije dovoljno. Treba imati jo§ ono
nesto za uspjeh. U veéini slu¢ajeva u kojima poduzetnik zna $to radi,
tj. raspolaze znanjem o podrudju u kojem djeluje i zna kako treba ra-
diti, odnosno ima sve potrebne alate i vjestine, i dalje ne postiZe re-
zultate koji bi i priblizno odgovarali njegovim mogué¢nostima. Za-
pravo se tu najvise radi o stavu koji imate. Stavovi koji ogranicavaju i
negativne misli koje oblikuju i stvaraju te stavove glavni su krivac koji
onemogucuje djelotvornu primjenu znanja i sposobnosti.

A §to je s vanjskim faktorima? Jesu li uistinu izvan naSeg dosega pa
na njih ne mozemo utjecati? Ili ipak nesto mozemo poduzetiiu vezi s
»nedostatkom sredstava®, ,.izostankom podrske obitelji“ ili ,,nedostat-
kom prilika“. Ono $to mozemo jest da promijenimo svoj pogled na te
vanjske faktore. Zapravo nas ne uznemiruju stvari, nego na$ pogled
na te stvari. Svjesnim odabirom mozemo dopustiti ili da nas ti van-
jski razlozi pregaze ili moZemo traziti $to je u svemu tome dobro za
nas i promatrati ih s nadom i pozitivnim o¢ekivanjem. Upravo u tome
krije se razlika izmedu uspjesnih i neuspjesnih poduzetnika. Tajna je u
stavu. Uspjesni poduzetnici na sve probleme i prepreke na koje naidu
gledaju kao na privremeno stanje, kao na zadatak koji moraju rijesiti, i
traze nacine i djeluju da ih prevladaju. Pritom cijelo vrijeme zadrzavaju
optimisti¢an, vedar i pozitivan pogled u buduénost.

2. Razlozi zbog kojih ne ostvarujete uspjeh

Odluéili ste se krenuti u poduzetni$tvo, imate sjajne ideje, proiz-
vode ili usluge i uvjereni ste u svoj uspjeh, zaradu i $irenje poslovanja.
Onda ste na nekom dijelu puta malo zapeli i poceli stagnirati, odnosno
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nije se bas sve odvijalo onako kako ste zamislili. Rezultati nisu bili u
skladu s o¢ekivanjima. Sto se dogodilo? Kako ste se nasli u raskoraku
izmedu Zelja i moguénosti?

Zasro ne ostvarujete svoje ciljeve? I zasto ih ne ostvarujete ni nakon
$to ste definirali $to stvarno Zelite? Koji su razlozi? Iz iskustva, radeéi s
velikim brojem poduzetnika, navest ¢u vam 10 stvarnih razloga zasto

mnogi ne ostvaruju ono $to zele.

1. Nema ciljeva. Mnogi zapravo ne znaju §to su to ciljevi niti ko-
liko su vazni za ostvarenje onoga $to Zzele. Drugi, pak, nemaju
ciljeve zbog nelagode koju im donosi njihovo neostvarivanje ili
avljaju ciljeve samo kako bi mogli druge impresionirati i postavl-
jaju ciljeve koji nisu u skladu s njima samima. Mnogi mi kazu da
nemaju vremena postavljati ciljeve jer su prezauzeti.

2. Ciljevi nisu konkretni. Ciljevi koji nisu jasni, konkretni, mjer-
ljivi, ne mogu se ostvariti. Neodredene tvrdnje poput ,zelim biti
uspjesan” ili ,zelim imati puno novca“ ne znace nista.

3. Nema motivacije. Mnogima ne nedostaju ciljevi, nego poticaj da
ih ostvare. Nisu dovoljno motivirani, nemaju dovoljno razloga
za$to im je vazan cilj. Ako nemate barem pet razloga zasto vam
je vazan cilj, razmislite o tome da ga promijenite, jer o¢ito vam
nije vazan.

4. Nestrpljivost. Nekako bi svi htjeli ostvariti sve $to zele odmah i
sada. Nemaju vremena ¢ekati. Onda ih nestrpljivost puno kosta.
Odustanu prije vremena i nikad ne ostvare ono $to uistinu zele.

5. Nerealna ocekivanja. To je jedan od ¢e$¢ih razloga neostvarivan-
jaciljeva. Postavljaju granicu previsoko i zapravo unaprijed sumn-
jaju da ¢e ga ostvariti. Nemojte pobrkati realan cilj s neizazovnim
ciljem. Cilj svakako treba biti izazov, ali ujedno mora biti uvjerljiv

1 ostvariv.
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6. Strah od promjene. Za svaki je napredak potrebna neka vrsta
promjene. Ukoliko Zelimo drukdiji rezultat, moramo i raditi
nesto drukéije nego do sada. Mnoge promjene zastraduju zbog
straha od nepoznatog. Cinjenica jest da straha ne bi bilo kad
bi postojalo obecanje bolje buduénosti. Neka vrsta jamstva. Ali
znamo da toga nema. Strah mozZete prevladati tako da zapisujete

svoje ciljeve i ostvarujete ih korak po korak.

7. Ciljevi nisu zapisani. Uglavnom nemamo vremena zapisivati
ciljeve. Mnogima se to ¢ini kao potpuni gubitak vremena. Misle
da je, ako imaju cilj u glavi, to dovoljno. Devedeset posto ljudi
nema jasne ciljeve, a od deset posto njih koji imaju jasne ciljeve
samo jedan posto ima ih u pisanom obliku. Znate li da od onih
koji imaju napisane ciljeve, 98 posto te ciljeve i ostvari?

8. Nema plana. Morate imati plan. Tu nema nikakvih ,ako® i ,,ali“
Izgovori ne vrijede. Bez plana nikada necete ostvariti ono $to
zelite.

9. Ne vide cilj. Kada biste vi$e vizualizirali i vidjeli svoj cilj ostvariv i
postignut prvo u svojem umu e$ée biste uspijevali i postizali ono

$to zelite. Sjetite se, masta je vaznija od znanja.

10. Nista ne poduzimate, nema akcije niti djelovanja. O ¢emu god
da se radilo, jednostavno to udinite. Va§ pismeni plan s raspore-
dom aktivnosti poredanih po vaznosti i hitnosti pomod¢i ée vam.
Nemojte se zavaravati, nego ucinite to. Ne mozete izgubiti bas
ni$ta, a mozete dobiti sve.

3. Navike nase svagdasnje

Mnoge stvari u Zivotu radimo iz ¢iste navike. Devedeset posto naseg
ponasanja uvjetovano je navikama. Ne razmi§lj amo o tome za$to nesto
radimo bas tako, koji je razlog. Mislimo si, pa i drugi tako rade, pa
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radimo i mi. Od trenutka kad se probudimo pa do odlaska na po¢inak
postoji stotinu stvari koje radimo potpuno isto svakoga dana. One
ukljucuju to kako se tusiramo, odijevamo, odlazimo na posao, orga-
niziramo radni stol, telefoniramo, obavljamo rutinske poslove, pa do
toga kako kupujemo ili ¢istimo stan. Primjerice, ja kad obla¢im hlace
prvo gurnem desnu nogu u nogavicu, zatim lijevu. Probala sam jedno
jutro svjesno prvo gurnuti lijevu nogu. Sva sam se zapetljala i umalo
pala. Eto §to su navika i rutina.

S godinama razvijemo ¢itav niz ustaljenih navika koje odreduju ko-
liko dobro ili loSe upravljamo svojim Zzivotom, a samim tim i svojim
biznisom. Najces¢ée je sam biznis, odnosno vodenje biznisa, to¢na pre-
slika nacina Zivota. Kako upravljamo sobom, tako upravljamo i dru-
gima i vodimo posao.

Sto je to¢no navika? Naviku stvaramo kad nesto opetovano radi-
mo sve do trenutka kad o tome viSe ne moramo svjesno razmisljati
da bismo sam proces savr$eno ponovili. Tako nastaju ustaljeni obrasci
ponasanja kojih se mnogi drze kao ,,pijan plota“ I ne pustaju! To isto
vrijedi i za nase misli. Kad stalno mislimo o jednom te istom na isti
nacin, razmisljanje se s viemenom pretvori u naviku misli i tako nastaju
stavovi ili uvjerenja. Medutim, ta uvjerenja nisu nuzno istinita (vec’ina
nije), samo mi mislimo da jesu i, §to je najbolje (najgore), prenose se s
generacije na generaciju.

Koje god trenuta¢no navike imate, upravo s njima postizete svoju
trenuta¢nu razinu rezultata. Pisala sam veé o rezultatima i o tome kako
rezultati nikad ne lazu. Dakle, Zelite li ipak ostvariti svoje ciljeve, morat
¢ete odustati od nekih navika. Primjerice, neuzvraéanje telefonskih
poziva, ka$njenje na sastanke s klijentima ili poslovnim partnerima,
troSenje vise nego $to zaradujete.

Te lose navike bilo bi dobro zamijeniti daleko produktivnijim navi-

kama kao $to su uzvracanje poziva i odgovaranje na ponude unutar 24
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sata, dolaziti to¢no na vrijeme na sastanke, smanjiti troskove i povecati
prihode. Vase navike odreduju vase ishode. Uspjesni poduzetnici nisu
do vrha dodli slu¢ajno, kao $to mnogi misle, niti su imali samo puno
sre¢e. Da bi se doslo do vrha potrebni su usredotoceno djelovanje svaki
dan, usmjerenost na ciljeve i mnogo pozitivne energije kako bi se nesto
ostvarilo.

Praksa pokazuje da je problem s poduzetnicima koji imaju lose
navike taj $to se rezultati njihovih losih navika vide tek kasnije, kad
je ve¢ kasno. Tada, naravno, imaju i cijeli arsenal izgovora zasto je to
tako i obi¢no razmisljaju o zatvaranju biznisa. Dva su koraka koja
mozete poduzeti da biste se rijesili lo$ih navika. Prvi korak jest popis
svih navika koje su vam ogranicavajuce i neproduktivne te vam donose
loSe rezultate.

Mozete zamoliti i svoje bliske osobe da vam pomognu objektivno
sagledati koje su to loe navike. TraZite ustaljene obrasce ponasanja.
Nakon $to ste utvrdili koje su to navike, drugi je korak odabrati bolju,
produktivniju naviku koja vodi do uspjeha. Uz svaku losu naviku
napisite barem dvije nove, pozitivnije navike.

Na primjer, imate naviku donositi doma posao preko vikenda
naustrb slobodnog vremena koje biste mogli provoditi s obitelji i djec-
om ili prijateljima. Nova navika je dovr$avanje posla do kraja radnog
vremena petkom. To je sjajna navika, no $to trebate to¢no uéiniti kako
biste usvojili tu novu naviku. Postavljajte si pitanja. Kojim se sve djelat-
nostima trebam baviti da bih na vrijeme zavr$io posao? Kako ¢u ostati
motiviran? Kako i gdje mogu ustedjeti na vremenu i iskoristiti ga za
dovr$avanje svih obveza? Sto sve mogu poduzeti da postanem produk-
tivniji? Na $to najvise tro$im vrijeme? Da biste ostali na pravom putu
razvijte si male sustave, postavite znakove koji ¢e vas podsjecati da pro-

vedete novo ponasanje do kraja.
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4, Smijemo li raditi pogreske?

Nitko nije savrSen i stoga je prirodno da tijekom procesa ucenja
grijesimo i dozivljavamo neuspjehe. Nacelo pokusaja i promasaja, prila-
godbe i ponovnog pokusaja, ugradeno je u samu prirodu. Pogreske su
nuzan dio napretka. Pogresku mozemo shvatiti ili kao neuspjeh ili kao
lekciju, ili kao izazov ili kao ukor. MoZemo redi: ,,Ja to mogu® ili ,,Ja to
ne mogu"“ a da niste niti pokusali. Najvedi napredak i uspjeh ostvarili su
ljudi koji su imali hrabrosti uvijek iznova pogrijesiti. Neuspjeh je kljuc¢an
za uspjeh.

Postoje dva glavna razloga zbog kojih poduzetnici dozivljavaju
neuspjeh. Prvi je da se boje neuspjeha tako da se ukoce i ne naprave
nista. Svaki dan ustaju i odlaze na posao i uvijek imaju hrpu razloga zasto
ne mogu dati otkaz i pokrenuti vlastiti posao. A drugi razlog zbog ko-
jeg dozivljavaju neuspjeh jest taj $to ga ne dozivljavaju dovoljno &esto.
Mnogi poduzetnici uspiju do jedne tocke, a zatim stanu i zadovolje se
postignutim. Tako njihov biznis dostize plafon i prestane rasti. U tom
trenutku poduzetnik mora riskirati neuspjeh da bi njegov biznis ponovo
poceo rasti. U danasnjem svijetu koji se strahovito brzo mijenja ljudi koji
ne riskiraju zapravo najvise riskiraju. Ako ne poduzimate nista, pregazi
vas vrijeme. Zato je bolje poduzimati i ¢initi pogreske, jer na tom putu
najviSe rastete i ucite. Jedan moj prijatelj je stalno govorio kako svaka
promjena dobro dode, pa makar i nagore. Medutim, to je percepcija
samo u pocetku, a onda vrijeme pokaze da je bilo i viSe nego dobro.
Tajna uspjeha jest spremnost na pogreske i ucenje iz tih pogresaka. To
je poduzetnicki posao. Posao poduzetnika je da postavlja stalno nove
ciljeve, stvara planove i strategije, predvida moguée prepreke, grijesi i
riskira neuspjeh. Sto vie pogresaka napravi to postaje iskusniji i pamet-
niji te napreduje brze zahvaljujuéi u¢enjima na tim pogreskama.

Tu se upravo krije razlika izmedu zaposlenika i poduzetnika. Kad
bi zaposlenici radili puno pogresaka dobili bi otkaz. Za njih one znace
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neuspjeh. I zato ¢ine sve $to mogu da ne grijese. Rade sve onako kako
kompanija u kojoj rade to trazi od njih, slijede pravila i trude se da
odrade svoj posao ispravno. I zato su dobri zaposlenici. Zaposlenike i
zaposljavaju zato da ne grijese. Posao zaposlenika je da ne riskira, a pos-
ao poduzetnika je da riskira, grijesi i ponekad dozivi neuspjeh. Narav-
no da poduzetnici nisu kao muhe bez glave i ne stljaju u svaki poslovni
pothvat. Kroz iskustvo naude uditi iz pogresaka i naude birati rizike.
Sto se vise razvijaju vase poduzetnicke vjestine, to Cete biti vjestiji u
preuzimanju rizika i pravljenju pogresaka. Nitko ne voli neuspjehe,
pa ni uspjesni poduzetnici, razlika je samo u tome $to oni znaju da
je neuspjeh dio procesa poslovnog uspjeha. Svaki put kad dozivimo
neuspjeh blizu smo neke nove spoznaje u svom uéenju i napretku.

Primjerice, kad smo bili bebe i jo§ nismo znali hodati, ustajali bismo i
padali, dizali se ponovo i padali sve dok jednog dana nismo prestali padati
i poceli hodati. U trenutku kad smo prohodali prestajali smo biti bebe
i postali smo djeca. Zatim smo naudili pisati, ¢itati, voziti bicikl, pa au-
tomobil, i tako svaki put kad nau¢imo neku novu vjestinu postajali smo
novi i bolji mi i na svijet se mijenjao nabolje. Mi smo bolji jer imamo nove
vjestine i sposobnosti koje do tada nismo imali. Tako isto i poduzetnici
moraju nauditi mnogo toga, i to brzo. Poduzetnici nemaju luksuz sigurne
pla¢e, nego mora grijesiti i brzo ispravljati pogreske i u¢iti. Ako izbjega-
vaju grijesiti ili se prave da nisu pogrijesili ili krive nekog drugog za svoje
pogreske, tada proces ucenja postaje pretezak i mnogim poduzetnicima
biznis propada. Morate brzo uciti zato to stvarate nesto ni iz éega. A jed-
na od najve¢ih radosti poduzetnistva jest sposobnost da neku ideju pret-
vorite u stvarnost, u uspjesan biznis, u $to kra¢em razdoblju.

Pogreske su i prilike da nau¢imo nesto novo i o sebi i o biznisu. Na
pogreske gledajte kao na znak stop. Pogreske nam govore da stanemo
i razmislimo. One su signali da nau¢imo nesto novo, nesto $to do tada
nismo znali. I zato svaki put kad pogrijesite zastanite, razmislite i is-
koristite priliku da naudite nesto $to ne znate. Kada otkrijete $to je to



Kako pokrenuti vlastiti biznis 51

i naucite lekciju bit ¢ete zahvalni na pogresci. Ako ste uznemireni, lju-
titi, bijesni ili krivite nekoga drugog za pogresku ili se pravite da se nije
niti dogodila, to jednostavno zna¢i da niste dovoljno dobro razmislili
i da niste nista nauili. Zato nastavite dalje uciti.

5. Tko ne riskira — ne profitira

Na $to najprije pomislite kad ¢ujete rije¢ rizik? Na skok padobranom?
Na pokretanje novog poslovnog pothvata u krizi? Na $irenje tvrtke?
Na kupnju dionica? Na $to god pomislili, osjetili ste istodobno i strah
i uzbudenje. Strah, $to sve moze poéi po zlu, a uzbudenje kad u obzir
uzmete svu korist koju mozete imati od povoljnog ishoda. Trik je u tome
da o riziku razmisljate na pravi nacin i da ga okrenete u svoju korist. Mnogi
smatraju da ¢e se tako izloZiti nepotrebnoj i opasnoj situaciji. No, izbjega-
vanje rizika nece vas spasiti od nevolja, niti ¢e vam omoguc¢iti lagan Zivot.

Stvari u biti najé¢e$¢e ispadnu bas obrnuto. To vam je poput parabo-
le 0 majmunu: Majmun je ugledao orah u nekoj rupi i posegnuo za
njim. Kad je stisnuo $aku, vi$e nije mogao izvudi ruku iz rupe. Bio je
zarobljen. Nije se mogao osloboditi a da ne ispusti orah, ali ga nije
htio ispustiti, budu¢i da se bojao da ne ostane bez njega. Nastojanje
da se izbjegne rizik podsjeca na hvatanje za taj orah. Moze vam se do-
goditi da, drzedi se onoga $to imate, vjerujete kako igrate na sigurno,
a zapravo samo koite svoj napredak. Zelite li ostvariti svoje poslovne
ciljeve, naravno da ¢ete morati riskirati. Kada birate, odnosno donosite
odluke, riskirate da izgubite, ali isto tako riskirate i da pobijedite.

Dakle, kako mozete rizik okrenuti u svoju korist? Kako smo¢i
hrabrost za poduzimanje novih riskantnih koraka, pogotovo sada, u
vrijeme recesije? Odgovor se krije u dva pravila. Prvo: nisu sve situ-
acije u Zivotu jednako riskantne, bilo da se radi o biznisu ili privatnom

zivotu. Kad se upustate u nesto novo, razmotrite ¢imbenik opasnosti
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$to bolje mozete. Tu ¢e vam pitanje ,Sto ako se dogodi to i to...?" jako
puno pomo¢i da sagledate sve prepreke koje vam se mogu naéi na putu.
Primjerice: ,Sto ako izgubim starog klijenta? Sto ako ne dobijem nove
klijjente? Sto ako se preselim u veéi ured? Sto ako kupim novi stroj, a
ne koristim njegov potencijal maksimalno? Sto ako mi po¢ne padati
profit? Sto ako kasnim s placanjem doprinosa i poreza?*

Ukoliko se sami ne mozete sjetiti svih prepreka, pitajte svoje najblize
suradnike i prijatelje. Vidjet ¢ete i sami koliko vam mogu pomodi. Za-
tim za svako to pitanje pronadite najmanje jedno do tri rjesenja kako
ih moZete rijesiti. Zapitajte se kako mozete povecati svoje Sanse za us-
pjeh, a potencijalne opasnosti svesti na najmanju mogué¢u mjeru. Do-
bro razmislite o svemu, procijenite situaciju u koju se upustate, drzite
pod nadzorom ono §to mozete i na $to imate utjecaj, i u skladu sa svim
tim poduzimajte korake.

Drugo pravilo kaze: najgori scenarij nakon izlaganja riziku i
dozivljavanja neuspjeha je rijetko onako strasan kao $to ste se vi bojali
da ¢e biti. Obi¢no se vise fokusiramo na ono $to smo napravili lose
ili na ono u ¢emu nismo uspjeli, nego na ono u ¢emu jesmo. I zato se
nemojte ogranicavati usmjeravanjem pozornosti na aspekte pothvata
koji nisu bili uspjesni. Umjesto toga, usredotodite se na ono §to ste
nautili iz toga i na prednosti koje bi vam kasnije mogle koristiti.

Uzmimo va$ posao za primjer. Svaki put kad zaposljavate neku oso-
bu riskirate hoée li se ili neée uklopiti u vas tim. Ili kad predlazete novi
nadin i pristup nekom projektu. Zapravo, svaki put kad prodrmate
postojedi sustav naidi ¢ete na otpor. Vedina ljudi ne voli promjene,
osobito kad one podrazumijevaju nesto novo u &iji uspjeh nisu apso-
lutno sigurni. Negativne posljedice ocituju se vrlo brzo. Nezgodnim
pocetkom za novog zaposlenika ili gundanjem kolege iz tima koji ne
zeli prihvatiti nove metode rada. No, vi se drzite svoga i imajte na umu
da se ra¢una samo krajnji ishod. Drugi ¢e vas u pocetku kritizirati i na-
padati sa svih strana, no njihovi ée se stavovi promijeniti onog trenutka
kad se ispostavi da je sve ispalo dobro.
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Ako ste sigurni da imate dobru zamisao ili ideju koja krije u sebi
mnogo potencijala, onda je vrijedna mogudéeg rizika. Vjerujete svom
predosjecaju i zaloZite se za svoju zamisao. Na kraju krajeva, ako vi
neéete, tko ¢e onda? Nemojte se plasiti izlaganja riziku. Drzite se tih
dvaju pravila i preuzmite odgovornost za svoje inicijative.

ISKUSTVO KLIJENTA

Ucio je na neuspjesima

Radila sam s jednim klijentom na unapredenju njegovih komunikacij-
skih i prodajnih vjestina. Zelio se razvijati u tom smjeru unato¢ tome
$to je imao uspjesan i profitabilan biznis. Naime, on je vec¢ ostvario ono
¢emu vecina poduzetnika teZzi. Dolazio mu je pasivan prihod od bi-
znisa za koji on vise nije morao raditi. Ima tek 28 godina. Sad si sigur-
no mislite zasto sam njegovu pri¢u stavila u poglavlje o neuspjehu.
Upravo zbog toga 3to se, kad gledamo ovako, iz ove perspektive, ¢ini
sve super, kao da se on rodio tako uspjesan i bogat. Medutim, prica je
potpuno drukdija.

Jos u srednjoj Skoli, dok je na praksi radio kod strica u ducanu, shvatio je
da Zeli raditi za sebe, biti samostalan i neovisan. Odmah nakon zavrsetka
Skole bacio se u pokretanje internetskog biznisa. Pricao mi je kako je
radio dan i no¢, koliko je bio fokusiran na uspjeh i bogacenje. Prije nego
$to mu je ovaj posao uspio i poc¢eo donositi ozbiljan novac, njegovih
osam poslova na internetu je propalo i doZivjelo neuspjeh. Na svakom
biznisu koji je propao nesto je naucio i to mu je pomoglo da radi sve
manje i manje pogresaka dok se nije toliko usavrsio da je bio potpuno
spreman za uspjeh. | unatoc¢ tome dalje radi na sebi, na svom osobnom
i poslovnom razvoju. Drago mi je da sam imala priliku raditi i suradiva-
ti s njim. Njegova najveca snaga je njegov stav koji je ¢vrsto usmjeren
prema cilju, a na pogreske i neuspjehe gleda kao na normalne okolnosti

koje se nalaze na putu do tog cilja i ne dopusta im da ga zaustave.
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Zadaci:

Napisite sve razloge zbog kojih ne biste uspjeli dosegnuti svoj puni po-
tencijal u biznisu. Zapisite sve 5to vam padne na pamet, sve ideje, ali ih pri-
tom ne prosudujte.

Nakon procjene rednim brojevima oznacite tri po vama glavna razloga:

Unutarnji razlozi:

Vanjski razlozi:
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PODUZETNICKA PRICA

Tea Svaljek Kresi¢, odvjetnica

Predan rad i upornost rjesavaju sve probleme

1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Glavni motiv za pokretanje vlastitog odvjetni¢kog ureda bio je moj
stav, odnosno misljenje da mi se na biviem radnom mjestu, koje je
bilo u sklopu velikog odvjetni¢kog drustva, ne bi pruzila prilika za
potpunu stru¢nu i profesionalnu afirmaciju. Drugi, takoder vazan
motiv za pokretanje privatnog biznisa, bio je moja zelja da se samo-
stalno okusam u poduzetni¢kim vodama, te ujedno potvrdim svoje
poduzetnicke kvalitete i sposobnosti.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Djelatnost kojom se bavim, ili to¢nije reCeno moj poziv — odvjetnis-
tvo, odabrala sam zbog svoje sklonosti prema pravu, odnosno kako
bih mogla pruzati pravhu pomo¢ osobama kojima je potrebna po-
moc pri zastiti interesa i ostvarenju zakonom zajamcenih prava. Moj
posao omogucuje mi svakodnevnu interakciju s razli¢itim ljudima, a
rjeSavanje njihovih konkretnih zivotnih problema ispunjava me osje-
¢ajem zadovoljstva i daje mi snagu da se i dalje nastavim baviti ovim

zahtjevnim i izazovnim poslom.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Prepreke s kojima se svakodnevno susre¢em kroz bavljenje odvjet-
ni¢kim poslom su brojne. Kao prvo, istaknula bih nepoticajnu podu-
zetnicku klimu koja vlada u drzavi, $to je problem koji nije specifican
samo za odvjetnistvo, nego i za ostale profesije. Smatram da bi dr-
zava trebala pruzati vise poticaja mladim ljudima koji se odluce za
pokretanje vlastitog posla. Osim toga, za mene je veliki problem i
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trenuta¢na ekonomska recesija, jer se najvise bavim trgovackim pra-
vom, a u recesijskim uvjetima pravne su osobe nesklone angazirati
odvjetnike, nego vecinu pravnih problema nastoje rijesiti same, sto
im u konacnici cesto ispadne skuplje od odvjetnickog angazmana.
Konacno, moram istaknuti i ¢injenicu da, kao Zena i majka, u odvjet-
nistvu Cesto puta osjecam da sam u neravnopravnom polozaju u od-
nosu na muske kolege. Medutim, smatram da su problemi sastavni
dio poslovnog Zivota te da se kroz predan rad i upornost svi poslovni
problemi mogu rijesiti na zadovoljavajuci nacin.




Buduéi da novéani problemi mogu unistiti vase zdravlje,
uzrokovati nevolje u odnosima s drugim ljudima i u kari-
Jjerama, te porazno djelovati na vasu srvecu i nacin Zivota,
Sfinancijska sloboda trebala bi biti svalija Zivotna Zeljaivrlo
visoko na ljestvici vrijednosti. Novac nam daje slobodu iz-
bora da Zivimo onako kako smatramo daje najbolje za nas.

) _BUSINESS ¢

4
¢

Kada bismo vise bili usmjereni na uzivanje u radu, na stvaralastvo i na realizaciju
svojih ciljeva nego na samu zaradu, dobra zarada slijedila bi sama po sebi.
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1. Uvjerenja koja imamo o novcu

Jedan od motiva zbog kojih mnogi odlaze u poduzetnistvo i pokreéu
vlastiti posao jest zaradivanje novca, odnosno stvaranje profita. Misle
da ¢e tako zaraditi puno viSe nego da rade za placu. Uvjereni su u svoje
kvalitete i sposobnosti, imaju ideju i krenu u samostalan biznis. No, iz
nekog razloga od novca ni N. Pa u ¢emu je kvaka? Zasto neki zaraduju
ogromne koli¢ine novea, a neki ne. Dapade, oni koji zaraduju puno
naizgled se uopée ne trude previse, zaraduju novac s lako¢om, a ovi
drugi ubijaju se na poslu od jutra do mraka, rade naporno i tesko, a
novac nikako da dode.

Razlog se krije u uvjerenjima koja imamo o novcu, a onda ta uvje-
renja utje¢u na nase ponasanje i djelovanje. Ve¢ smo rekli da kad stalno
mislimo o jednom te istom na isti na¢in, razmisljanje se s vremenom
pretvori u naviku misli i tako nastaje stav ili uvjerenje. Medutim, ta
uvjerenja nisu nuzno istinita, samo mi mislimo da jesu. Svi mi imamo
razli¢ite osjecaje i stavove u vezi s novcem. Pa tako neki smatraju da
nam novac sluzi za uzivanje u Zivotu i da postoji zato da si ispunjavamo
sve zelje i da se trosi, a neki pak smatraju kako se mora tesko i naporno
raditi za novac, da novac zapravo nije vazan, da su puno vaznije druge
stvari kao ljubav, postenje, da novac samo kvari ljude i sli¢no.

Kada na coachingu preispitujem poslovne vrijednosti klijenta no-
vac gotovo nikada nije na prvom mjestu. Na popisu vrijednosti no-
vac se uglavnom nalazi na tre¢em, ¢etvrtom mjestu. Mnogi mi ljudi,
kad radimo na vrijednostima, kazu da im je vazna zarada, odnosno
zele zaradivati viSe novca. Kad to ¢ujem odmah mi je jasno da imaju
ogranicavajuca uvjerenja o novcu. Rije¢ zarada, zaradivanje, znadi da
smatraju da se do vi$e novca moze do¢i samo kroz vise rada i da je to
jedini nadin imanja vi$e novca.

Na taj nadin sami sebe ogranic¢avaju, jer podsvjesno odbijaju druge
nacine imanja novca, primjerice kroz stvaranje i izgradnju pasivnog
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prihoda, kroz zaposljavanje drugih ljudi da rade za njih ili jednostav-
no da sam novac zaraduje novac kroz razna ulaganja i investicije.
Dakle, novac nam moze do¢i a da mi sami ne moramo raditi za nje-
ga. Ukoliko Zelite biti uspjesan poduzetnik i Zelite pokrenuti vlas-
titi posao vazno je da nemate nikakva ogranicenja u vezi s novcem.
Radije formulirajte vrijednost imanja novca kroz financijsku slobo-
du. To je puno $ire i podrzavajuée uvjerenje od zarade i ukljucuje sve
mogucénosti.

I sad razmislite $to za vas znadi novac? Kakve osje¢aje budi u vama?
Sigurnost i zadovoljstvo ili strah i brigu? Koliko naporno morate raditi
za novac? TroSite li viSe nego $to zaradujete? Kako upravljate svojim
novcem? Ako niste sigurni, pogledajte u svoj nov¢anik. Je li prazan ili
pun? Rekli smo da rezultati nikad ne lazu. Dakle, novac jest vazan, i
svatko tko kaze da nije — nema ga. Ljudi koji imaju novac nikada neée
re¢i da novac nije vazan. Ono §to Zelim redi jest da je novac bitan u
svim onim podru¢jima u kojima je nuzan; za placanje rac¢una, izgrad-
nju bolnica, skola i sl.

Novac nam daje slobodu izbora, da Zivimo onako kako zelimo. U
mnogim slu¢ajevima odreduje kvalitetu naseg Zivota. Ne mozZe nas
usrediti, ali nas moze osloboditi mnogih stvari koje nas ¢ine nesret-
nima. Imati novac, mnogo zaradivati i prosperirati nije sebi¢no. Novac
¢e uvijek biti vazan dio vaseg Zivota, bez obzira na to svidalo se to vama
ili ne. Zivot je previse lijep i dragocjen da ga potrodimo na stalne brige
zbog nedostatka novca. Novac sam po sebi nije ni dobar niti los, po-
tpuno je neutralan. Sam novac nikada nije problem. Problem je nedo-
statak novca, odnosno naéin na koji ga koristimo i tro§imo.

Postoje vanjski i unutarnji zakoni novca. Vanjski zakoni novca
obuhvadaju stvari kao $to su financijsko trzite, financijski proizvodi
i usluge, financijsko znanje, strategije ulaganja i sl. Unutarnji zakoni
novca su na$ financijski k6d. Nacin na koji smo kodirani; na$ stav,
nadin razmisljanja, uvjerenja i vrijednosti koje imamo o novcu. Sve to
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u bitnoj mjeri odreduje razinu naseg uspjeha i na financijskom planu,
odnosno imamo li novac ili ne.

Nas financijski kod kombinacija je nasih misli, osje¢aja i ponasanja
na podrué¢ju novca. Razlog zbog kojeg ga nemamo dovoljno lezi u
na$em ponasanju i odnosu koji imamo prema novcu. Nae ponasanje
sastoji se od informacija i uvjerenja koje smo dobili u proslosti, po-
sebno u ranom djetinjstvu. Primarni izvori tih uvjerenja bili su nasi
roditelji, braca, sestre, prijatelji, u¢itelji, mediji, kultura i sl. To je na$
osobni financijski kod koji upravlja nagim financijskim Zivotom. Naziv
financijski kod pao mi je na pamet dok smo na treningu NLP-a radili
na submodalitetima, odnosno kodovima po kojima na§ um percipira
stvarnost. Cim sam do$la doma odmah sam se bacila na internet i pro-
vjeravala postoji li negdje fraza financijski kod i je li netko tako nesto
koristio. Nisam pronasla niSta i odmah sam ga uzela pod svoje. Dugo
sam vodila i radionice o novcu i pomagala polaznicima da otkriju svoj
financijski kod te na¢in kako ga promijeniti ako im je ogranicavajudi.

Pa kako smo zapravo kodirani? Na nase ponasanje i odnos koji
imamo prema novcu najvise je utjecalo ono $to smo vidjeli o noveu
kad smo bili mladji, $to smo ¢uli i $to smo sve dozZivjeli, neki veéi emo-
cionalni dozivljaji. Sve smo te prikupljene informacije uzeli zdravo za
gotovo i vjerojatno ih nikada nismo ozbiljno razmatrali. Primjerice,
ako je vas stav da se novac zaraduje teskim i napornim radom, onda
se upravo tako i ponasate, ali umjesto da zaradujete novac imate samo
rad i rad. Kad malo bolje razmislite, uotit ¢ete da veéina ljudi puno i
naporno radi, no jesu li oni najbogatiji ljudi na svijetu? Ne, nisu. Pa tko
su najbogatiji ljudi? Oni koji rade pametno i mudro. I zbog toga stav o
napornom i teSkom radu mijenjajte u pametan i mudar rad.

Ako Zelite promijeniti svoj financijski kod prvikorak je osvjestavanje,
dakle spoznaja da nam nasi stavovi o novcu nisu podrzavajuéi. Goto-
vo je nemoguce bilo $to promijeniti ako ne znamo §to nas ogranicava.
Zatim je na redu razumijevanje, kako zapravo funkcionira nas financi-
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jski kod. Sljededi korak je odvajanje od starih obrazaca, i zadnji korak
prihvacanje novih uvjerenja. Sami biramo nova uvjerenja koja su nam
podrzavajuca i koja nam ¢ine dobro.

Prvi korak dogada se u sekundi. To je onaj klik u glavi kad shvatimo
da nam je svega dosta i da ne Zelimo tako dalje. Za ostale korake tesko
je procijeniti koliko nam to¢no treba vremena, jer su svi ti procesi indi-
vidualni. Vazno je fokusirati se na uzroke za$to nemamo novac ili zasto
ga ne zaradujemo dovoljno, a oni se uvijek nalaze u nama samima.
Nedostatak novca je samo posljedica, a nazalost, ve¢ina ljudi uporno
upravo pokus$ava promijeniti posljedicu. Tako se vrtimo u zataranom
krugu i ¢ini nam se da nema izlaza. Dobra vijest je da, mijenjajudi nadin
razmi$ljanja i odnos prema novcu (uzrok), mijenjamo i krajnji rezultat

(posljedica).

2. Svrha novca

Mnogi ljudi misle kako je svrha novca u kupovanju lijepih stvari
koje su Zeljeli cijeloga Zivota. Ako tako mislimo odmah se suo¢avamo s
tri velika problema. Prvi je da trazimo sre¢u i zadovoljstvo izvan sebe.
Usmjereni smo na materijalne stvari na kojima gradimo svoj identitet.
Pa tako onda i druge ljude poé¢injemo procjenjivati kroz novac, odnos-
no kroz stvari koje posjeduju, $to nose, koje automobile voze.

Drugi problem je da zivimo u proslosti i da kupujemo stvari koje
smo nekada Zeljeli, ali ih si nismo tada mogli priustiti. To su obi¢no
zelje iz djetinjstva koje si ispunjavamo kao odrasli ljudi, a da se pritom
uopée ne upitamo zelimo li to doista i sada i, naravno, treba li nam to
danas. Tre¢i problem je da nam je u nekoj situaciji vaznije misljenje
drugih ljudi od naseg vlastitog misljenja. Zbog toga se ponasamo na
nacin koji drugi ljudi odobravaju, bez obzira na to koje je nase misljenje
o tome. Tako, primjerice, mnogi prate modu i kupuju stvari koje su



62 Inga Lali¢

»must have®, iako se u tome ne osjecaju dobro niti ugodno, odlaze na
razne evente u kojima ne uzivaju i druze se s ljudima koji su ,,in® iako
bi radije bili s nekim drugim.

Novac vrlo lako postaje sredstvo za stvaranje laznog identiteta, sred-
stvo za stvaranje lazne mo¢i. Mnogi ljudi postaju optereéeni noveem.
Novac zaraduju tako da naporno i tesko rade i pritom trpe. Zatim trose
novac ne bili pomo¢u njega nasli prvobitne osjecaje srece, radosti,
ljubavi, zadovoljstva. Ustvari, novac predstavlja kompenzaciju patnji
na radnom mjestu i sami sebi govore: ,Pa kad ve¢ toliko naporno i
tesko radim mogu si valjda priustiti nesto lijepo, kupiti si novi mobitel
ili oti¢i na izlet...zasluzio sam to®.

Ne samo da nikakav novac ovoga svijeta to ne moze platiti niti
nadomjestiti nase unutarnje osjec’aje, nego se neéemo ni obogatiti, jer
cijelo vrijeme novac tro$imo na trazenje lijepih osjecaja, a neki dizu i
potrosacke kredite zbog toga. Nije rije¢ o tome da si takvo nesto ne
bismo smjeli priustiti, ve¢ o namjeri zbog koje to radimo. Radimo li
to jer u tome uzivamo ili to radimo da bismo bili ,,in“ i da ne bismo
iskakali iz drustva.

Zelimo li postati bogati i biti sretni trebamo poéeti uzivati u tome
$to radimo, to jest u djelatnostima kojima zaradujemo novac. Novac je
sredstvo koje nam omogucéuje da izrazimo svoje unutarnje stanje, da
ostvarimo vlastito stvarala$tvo i pritom uzivamo. Novac bi trebao biti
nagrada. Na taj bi nac¢in ljudi bili vi$e usmjereni na uZivanje u radu, na
stvarala$tvo i na realizaciju svojih ciljeva nego na samu zaradu, a onda
dobra zarada slijedi sama po sebi. Nasa svrha nije imati samo novac,
nasa je svrha imati sve. Ovo ,,sve® obuhvada srecu, radost, zadovoljstvo,
mir. Novac samo multiplicira nade unutarnje stanje.

Ako ne znamo uzivati u prekrasnom zalasku sunca, tad ni s puno
novca to ne¢emo znati. Ili ako ljudi u nama ne vide prijatelja, ni kas-

nije ga neée vidjeti. Ako danas nemate dobro misljenje o sebi, tada ga
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ni onda kad budete imali brdo novca neéete imati. Svaki dan treba
prozivjeti posebno i uZivati u Zivotu, a ne odricati se toga s mislju ,,jed-
nog dana bit ¢e bolje®. Svi znamo da su ionako najvrjednije stvari u
zivotu besplatne.

3. Je li moguca financijska sloboda?

U odgovoru na pitanje je li moguca financijska sloboda kriju se
va§ stav ili uvjerenja koja imate o novcu. Sad znate da se tu krije ra-
zlog imate li ga ili ne. Ako Zelite stvoriti bogatstvo i imati uspjesan i
profitabilan biznis preduvjet je da vjerujete kako vi upravljate svojim
zivotom i da ste sami odgovorni za to. Ukoliko ne vjerujete u to, sig-
urno imate vrlo malo kontrole nad svojim Zivotom, pa samim time i
nad financijskim uspjehom.

Jeste li primijetili kako najé¢esée siromasni ljudi trose velike koli¢ine
novca naloto? Oni stvarno vjeruju da Ce rijesiti sve svoje probleme ako
pogode nekoliko brojeva. Uzbudeno gledaju izvla¢enje nadajudi se da
¢e izvudi bas njihovu dobitnu kombinaciju. Naravno, svatko bi zelio
dobiti na lotu, ¢ak i bogati ljudi nekad zaigraju loto. Medutim, oni to
rade iz zabave, ne potrose pola svoje pla¢e na uplatu listi¢a i to im nije
primarna strategija stvaranja bogatstva.

Dakle, morate vjerovati da sami stvarate svoj uspjeh i svoj zivot ili
probleme i neuspjehe. Radi se o percepciji koju imate i kako reagirate
na situacije i okolnosti u kojima se nalazite. Umjesto preuzimanja od-
govornosti za dogadaje u svojim Zivotima mnogi ljudi odabiru biti
zrtve. Ponekad je to puno lakse i jednostavnije. Kada trebaju objasniti
sebi ili drugima zasto ne pokrecu vlastiti posao ili za§to nemaju novea,
vedéina su profesionalci u okrivljavanju drugih ili okolnosti. Zanimljivo
je koliko ljudi i okolnosti mogu optuziti a da i ne pogledaju sebe. Pa
tako okrivljuju krizu, vladu, gospodarstvo, svoj posao, $efa, podredene,
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nadredene, partnera, roditelje i sl. Problem je u svima osim u njima
samima. Medutim, kad uperite kaziprst u nekoga, jos$ uvijek su tri prsta
(mali, prstenjak i srednji) okrenuta prema vama.

Ako ne okrivljuju, onda opravdavaju sebe i svoju situaciju. Najées¢e
govore kako novac zapravo i nije vazan, kako su vaznije druge stvari,
poput ljubavi, postenja, iskrenosti. Medutim, $to ako kaZete svome
partneru da vam nije vazan, mislite li da ¢e i dalje ostati s vama u vezi.
Ili, biste li imali ku¢nog ljubimca da vam nije vazan? Ako mislite da
novac nije vazan znaci da ga nemate, jer ljudi koji imaju novac i koji su
bogati shva¢aju vaznost novca i njegovo mjesto u drustvu. Ne mozete
ljubavlju platiti ra¢une i kredit za stan.

Osim okrivljavanja i opravdavanja, najgora stvar koju si jo§ mozete
napraviti jest da se samosazalijevate. Ukoliko si govorite stvari poput
»jadan ja“ ili ,ba§ nemam srece u zivotu® ili ,,$ef me ne voli, pa zato ne
napredujem®, odmah prestanite to raditi. Prestanite se zaliti. Mnogo se
danas govori o zakonu privla¢enja. On kaze da se sli¢nosti privlace. Pa
kad se zalite, time samo jos vise privladite lo$e stvari u Zivot. Podsjetite
se da sami stvarate svoj Zivot i da svakog trenutka privlacite uspjeh ili
neuspjeh. Najvaznije je mudro odabrati svoje misli i rijedi.

Vrijeme je za odluku. Vi birate Zelite li biti Zrtva ili Zelite biti bogat
i uspjesan poduzetnik. Vrijeme je da si priznate kako sami stvarate sve
$to imate, ali i sve $to nemate. Sami stvarate siromastvo, bogatstvo isve
izmedu toga.

4, Sretna mirovina

Kad razmisljam o svojoj starosti, uvijek se zami$ljam kako Zivim sa
stilom. Ne mogu ni zamisliti da Zivim u malom stanu, da prebrojavam
sitni$ na blagajni Konzuma, ho¢u li imati za dvije ili tri banane. A kivi i
limun? Ipak mi treba i vitamin C. Ne, ja ¢u Zivjeti u prekrasnoj kudici u
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predgradu s drazesnim vrtom, a u dvoristu ¢e biti parkiran elegantan au-
tomobil. Stalno ¢u priredivati domjenke za obitelj i prijatelje, a u slobod-
no vrijeme, naravno, putovat ¢u svijetom. Posjetit ¢u sve one prekrasne
zemlje o kojima sam gledala na televiziji, ljeti ¢u i¢i na Maldive, a zimi ¢u
skijati u mondenim skijali$tima (bit ¢u fit baka). Uvjerena sam da nisam
osamljena u svojim mastarijama o sretnoj mirovini. Veéina nas zamislja
mirovinu kao najbolji godisnji odmor u zivotu. Nazalost, velika veéina
ne uspije srediti svoj zivot tako da taj san pretvori u zbilju.

A sad se vratimo u surovu stvarnost. Trenuta¢na situacija je sljedeca:
na jednog umirovljenika dolazi 1,26 osiguranika, prosje¢na mirovina
iznosi 2.154,70 kn, a udio prosje¢ne mirovine u prosje¢noj pla¢i je
39,19 posto. (podaci HZMO za srpanj 2011). Mozete se tjesiti i mis-
liti — ma kad ja idem u mirovinu sigurno ¢e biti bolje, ve¢ ¢e nesto
izmisliti. Nemojte si to raditi, jer neée biti bolje, moze biti samo gore,
$to zna¢i da se ne smijete oslanjati na drzavnu mirovinu, nego se za
svoju mirovinu trebate pobrinuti sami. Vise je razloga zato je udio
mirovine u plaéi sve manji i manji. Neki od razloga su da je ljudski vijek
sve duzi uz napredak medicine, tako da prosje¢no ljudi u mirovini Zive
15 godina. Nema te generacijske solidarnosti koja to moze izdrzati i
ispladivati tolike mirovine. Rada se sve manje djece, kasnije se poéinje
raditi. Nekad su se ljudi zaposljavali sa 18-19 godina, a danas se vise
$koluju, idu na fakultete i pocinju raditi sa 25-26 godina. Tu su i visoka
nezaposlenost, opéa kompjutorizacija. Zbog svega toga dolazi do man-
jka novca u sustavu, koji se onda namiruje iz drzavnog proracuna, §to
je na dulji rok neodrziva situacija.

Rezultati pokazuju da je zaduZenost sve veéa medu osobama starije
dobi. Trebali bi do odlaska u mirovinu otplatiti kredit za stan, $kolovati
djecu i rijesiti osnovne Zivotne potrebe. Sve vedi broj umirovljenika
prisiljen je dizati kredite i u mirovini. No, druga je strana problema i
¢injenica da mnogi od njih nisu ustedjeli dovoljno da bi mogli financi-
rati vlastitu mirovinu. Pogresno su procijenili drzavu misle¢i da ¢e se ona



66 Inga Lali¢

brinuti za njih, a to, nazalost, nije tako. E, sad, uzmemo li sve to u obzir,
ocekivali bismo da svi oni koji jos nisu u mirovini ¢ine sve $to mogu da
Stede, $tede i Stede kako bi doZivjeli udobnu starost. Ali to uopée nije
tako. Relativno malo ljudi ima privatno mirovinsko osiguranje, a usput-
no raspitivanje medu prijateljima i znancima pokazuje da ga ni oni ne
upladuju. Jo§ me viSe zaprepasti ¢injenica da viSe od polovice onih koji
Stede i uplacuju novac u Zivotno osiguranje ili III. stup nema pojma u ko-
jem su mirovinskom fondu, koliko $tede godisnje, $to imaju pokriveno,
na koliko godina su sklopili ugovor, kada mogu koristiti ta sredstva i na
koji na¢in. Istrazivanja pokazuju da samo jedan posto osoba mladih od
trideset godina i bez djece $tedi za sretnu starost, dok 23 posto njih $tedi
za putovanja i godi$nji odmor. Ne radi se samo o mladim ljudima. O ko-
joj god Zivotnoj dobi govorili, istrazivanje je pokazalo da su ljudi sprem-
niji odvajati novac za kratkoro¢ne uzitke nego za dugoro¢no planiranje.
S obzirom na prosje¢nu mirovinu, zamislite si da imate samo 500 kn na
tjedan za hranu, pice, lijekove, lije¢nike i osnovne Zivotne potrebe. To se
moze ¢initi prihvatljivim na tjedan dana, ali mozete li si zamisliti da tako
morate Zivjeti do kraja Zivota?

Kako sada stoje stvari, mnogi od nas ne¢e mo¢i oti¢i u mirovinu sa
stilom ili uopce nece modi oti¢i u mirovinu. I zato se za svoju mirovinu
morate pobrinuti sami. Osim $tednje i ulaganja, jedan od nadina je
i pokretanje vlastitog biznisa. Postanite poduzetnik i sami stvorite
bogatstvo. Sto bi se reklo: ,uzdajte se u se i u svoje kljuse! Na kraju
ispadne da vam je to najsigurniji nacin. Ovisite samo o sebi, svojem
znanju, vje$tinama i sposobnosti, a i nitko vam ne moze dati otkaz.

5. Koliko zelite imati novca?

Svatko od nas poznaje ljude koji su uspjesni i bogati, a nemaju for-
malno obrazovanje, dok s druge strane poznajemo i visokoobrazovane
ljude koji su na granici siromastva. Sto je to $to neke ljude tjera da
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zaraduju ogromne koli¢ine novca? Culi smo sjajne price o ljudima koji
su se od siromastva uzdigli do bogatstva. Ljudi s malo ili nimalo uspjeha
u proslosti, bez iskustva, novca, vjestina, obrazovanja ili drustvenih
veza, ostvarili su nevjerojatna bogatstva. Ono $to im je Zajedniéko jest
strast, zivotna Zelja za velikom zaradom. Mrze biti $vorc i vole sve ono
$to im novac moze osigurati.

Kazu da je najvazniji napredak dvadesetog stoljeca u psihologiji i
osobnoj u¢inkovitosti bilo otkri¢e samopoimanja. Vase samopoimanje
je skup vjerovanja koja ste izgradili o sebi. Radi se 0 na¢inu na koji sebe
vidite, osjecate i na koji nadin razmisljate o sebi u svakom podrudju
svog zivota, pa tako i u financijskom. Ono je poput operativnog sus-
tava koji odreduje sve $to kazete, osjecate i ¢inite.

Dakle, postoji izravna veza izmedu va$eg samopoimanja, s jedne
strane, i koliko imate novca, s druge strane. Pa tako ne mozZete imati
10 posto vise ili manje od one svote koja je dio vaseg samopoimanja o
visini prihoda. Ako zaradite deset posto vise od onoga za $to mislite da
vam pripada, tada ¢ete se podsvjesno Zeljeti rijesiti tog novea i ve¢ éete
nadi na¢in da ga potrosite. Ako, pak, s druge strane zaradite 10 posto
manje od vase razine samopoimanja pocet ¢ete grozni¢avo razmisljati
o tome kako morate poceti raditi viSe, bolje, marljivije kako biste ra-
zinu svog dohotka doveli u zonu ugode.

Ukoliko Zelite biti uspjesni u poduzetni$tvu i izgraditi kapital,
morat ¢ete pro$iriti svoju zonu ugode koja se odnosi na koli¢inu novea
koju stvarate. Prvo morate realizirati svoje financijske ciljeve u svom
umu, prije no $to ¢ete ih moéi ostvariti u stvarnom zivotu. To znadi da
trebate povecati svoje samopoimanje o visini prihoda, malo-pomalo,
sve dok sebe ne budete mogli vidjeti kao osobu koja ima puno novea,
sve dok se tako ne po¢nete osjecati i razmisljati.

Zamislite da ste ve¢ postali osoba kakvom Zelite postati, ponasajte
se kao da ve¢ imate onoliko koliko Zelite imati. Pogledajte druge ljude
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koji imaju viSe od vas i zamislite da ste poput njih. Zamislite da ste ve¢
financijski neovisni i da radite samo zato $to uzivate i volite svoj posao.
Ovaj smireni, samouvjereni i opusteni stav, stav osobe koja je imucna,
pomo¢i ¢e vam da date najbolje od sebe, ali s puno manje napetosti,
gréa i stresa.

U svakom slucaju mozete probati, nemate $to izgubiti, a mozete
dobiti puno vise od ovoga $to imate sada. Kad kombinirate tri stvari
— zelju za profitom, stav da vi to mozete i kad povecate samopoiman-
je o visini prihoda — vasa je financijska sigurnost zajaméena. Mozda
¢ete pokrenuti vlastiti posao, pro$iriti postojeéi, na¢i novi posao, biti
unaprijedeni na svom sadasnjem poslu. Prilika je bezbroj, trebate ih
samo biti u stanju vidjeti. Pitanje je vremena kad ¢e se rezultati po-
javiti.

Nazalost, previse ljudi Zivi od jednog do drugog dana, od jedne do
druge pla¢e. Oni samo prezivljavaju, bez radosti i volje za prosperitetom.
Veéina odraslih ljudi probleme s noveem smatra najve¢im uzroénikom
stresa. Neprestana briga zbog novca ¢ini ljude slabima. Zabrinutost
ne pruza nikakvu korist, moze unistiti va§ spokoj i izazvati osjec¢aj
bespomocnosti.

Budu¢i da nov¢ani problemi mogu unistiti nase zdravlje, uzroko-
vati nevolje u odnosima s drugim ljudima i u karijerama, te porazno
djelovati na nasu srecu i nadin zivota, financijska sloboda trebala bi
biti svac¢ija zivotna Zzelja i vrlo visoko na ljestvici vrijednosti. Finan-
cijska sloboda znadi biti zadovoljan svojim financijskim zivotom, ni za
¢im ne patiti i biti slobodan od mué¢nih financijskih problema. I zato
pokusajte promijeniti svoje samopoimanje o novcu i malo-pomalo os-
tvarujte svoje financijske ciljeve. Da, malo-pomalo, jer nema profita na

brzinu i preko nodi.
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6. Novaci osjecaji

Prili¢no je neosporno da sve nase odluke, pa tako i odluke u vezi s
novcem, ¢esto ovise o nasim emocijama, a dvije najsnaznije emocije
povezane s novcem i biznisom su strah i pohlepa. Razlog zbog ko-
jeg mnogi ljudi ne zele pokrenuti vlastiti posao te ulagati svoj novac
u biznis jest taj $to se boje da ga ne izgube. No, do sloma trzista ne
dolazi bez razloga. Slomovi trzista kapitala uzrokovani su krupnim
medunarodnim problemima, tako da su ljudi uglavnom zabrinuti zbog
nekih velikih gospodarstvenih, politi¢kih i drustvenih zbivanja ili ve-

likih prirodnih katastrofa koje se dogadaju ili bi se mogle dogoditi.

Da bismo umirili svoj strah, moramo vidjeti mogu li navedeni prob-
lemi stvarno uzrokovati propast trzista. Bilo bi dobro ispitati hipot-
ezu, tj. dokazati ili osporiti razloge za strah. Naravno da premalo ljudi
to radi. Primjerice, ljudi koji se boje zmija misle da su one ljigave. Ne
zele ih dodirnuti kako bi provjerili svoju teoriju, nikoga ne pitaju i ne
¢itaju odgovarajucu literaturu kako bi saznali je li to istina ili ne. I tako
su mnogi uvjereni da je zmijska koza ljigava, iako nije. Sli¢no tome,

mnogi strahovi vezani uz biznis zapravo su neispitane teorije.

Ne mozemo dokazati da neki budu¢i dogadaj neée zaista uzrokovati
propast trziSta. Medutim, treba uzeti u obzir da su se dogadaji kojih
se boje ili neki sli¢ni ve¢ dogodili u proslosti. Da, velike svjetske krize,
recesije, uzrokuju pad trzista kapitala, ali povijest pokazuje da se trziste
nakon toga opet oporavlja i nastavlja dalje rasti i razvijati se. Dakle,
bilo je mnogo kriza u proslosti. No, svijet ide dalje.

Drugi razlog koji u ljudi izaziva strah od pokretanja vlastitog biznisa
je $to znaju da su u biznisu stvari i dogadaji vrlo promjenjivi. Kad pu-
tujete nekamo, mjerite li svoj put u centimetrima ili kilometrima? Oni
koji poduzetni$tvo promatraju na dnevnoj ili mjese¢noj osnovi sma-
traju ga promjenjivim, jer gledano kratkoro¢no biznis to i jest. No, ako
se promatra kroz duza vremenska razdoblja, ispada da trzi$te kapitala
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uopée nije promjenjivo, tako da je pravo pitanje ,koliko profita ¢e mi
biznis donijeti?, a ne hoéete li na njemu zaraditi ili izgubiti.

Druga snazna emocija koja se veze uz novac jest pohlepa. Nevjero-
jatno je kako mnogi imaju oroc¢en novac u banci na Cetiri posto, ali u
biznisu Zele zaradu od 100 posto. Mogude je u biznisu ostvariti tako
veliku dobit, ali ne na brzinu i preko noéi. Za stvaranje velikog profita
potrebno je dugoro¢no ulaganje u sebe i svoje sposobnosti, znanje i
vjestine.

Svjedoci smo kako pretjerano samopouzdanje obi¢no bez pokri¢a
navodi ljude na opasne postupke u biznisu. Spremni su krenuti u ogro-
man rizik ulazué¢i novac u one poslove o kojima ne znaju dovoljno ili se
nisu dobro pripremili i napravili temeljan plan i strategiju. Ulaze u biz-
nis na temelju samo svojih predvidanja, a zanemare sav rizik i prepreke.
Misle da su bolji u poduzetni$tvu nego $to zaista jesu i éesto precjen-
juju svoje sposobnosti te kao rezultat toga podcjenjuju i rizike u koje
ulaze. I dakle, $to se dogada kad djeluju na temelju straha ili pohlepe?
Uglavnom gube, te za to okrivljuju sve druge, a najmanje sebe.

I zato je u dana$njem iznimno slozenom svijetu biznisa i novca
najbolje utiti, uditi, uditi, uzeti mentora te se savjetovati s kvalifici-
ranim konzultantima i financijskim, poreznim, ratunovodstvenim i
pravnim stru¢njacima prije donosenja svake odluke. Svi oni spadaju
u vase poslovne partnere. Ukoliko Zelite biti uspjesni u biznisu kojim
se bavite ili namjeravate baviti, birajte najbolje stru¢njake iz te branse
koji postoje na trzi$tu. Kad izaberete izvrsne poslovne partnere, i vas
biznis bit ¢e izvrstan. Ako se odludite za prosje¢ne poslovne partnere, i
vas$ biznis bit ¢e prosje¢an. Ne moze drukdije.
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ISKUSTVO KLIJENTA

Kako kupiti financijsku slobodu

Maja radi posao koji je zadovoljava, ima 6.000 kn placu, kredit za auto. Kad
plati sve racune i kupi neke sitnice, ne ostane joj nista. Ve¢ nakon uvodnog
razgovora bilo mi je potpuno jasno da ima vrlo ogranicavajuca uvjerenja
0 novcu i da je to razlog zbog kojeg je u minusu i nema ga. Naime, Maja
ima uvjerenje da, ukoliko Zeli imati novac, mora za njega jako puno i tesko
raditi, a ona ne Zeli crnditi od jutra do mraka nego Zeli uZivati u slobodnom
vremenu iimatii privatni Zivot. Takoder je uvjerena da su bogatstvo i novac
rezervirani samo za poduzetnike i biznismene, a ne i za obi¢ne ljude poput
nje. UZivanje u slobodnom vremenu za nju znaci izlazak u kino, kazaliste,
pokoju masazu, kave s prijateljicama. Za to uzivanje joj je i te kako potreban
novac. Tako se nesvjesno nasla u unutarnjem sukobu sama sa sobom.

Prvo smo radile na promjeni ogranicavajucih uvjerenja. Nema nikakvog
smisla raditi plan Stednje a ne promijeniti uvjerenja, jer ¢emo se ubrzo
opet naci u zacaranom krugu. Rekla sam Maji da razmisli koliko ima ljudi
koji tesko i naporno rade cijeli dan svakakve fizicke poslove ijesu li to i
najbogatiji ljudi na svijetu? Naravno da nisu, odgovorila je. Zapravo, oni
najmanije zaraduju. Polako joj se lampica palila i dosla je do zakljucka da
tezak i naporan rad nije dovoljan da bi se imao novac, nego da novac
imaju oni koji pametno rade, bez obzira na to jesu li biznismeni ili zapo-
slenici. Tek sada, nakon promjene stava o novcy, plan stednje ima smisla.
| $to je najbolje, pocela se veseliti tome. Zatim smo izracunale njezinu
financijsku vrijednost i napravile popis svih troskova. Dogovorile smo se
da ce svaki mjesec odvojiti deset posto i prvo platiti sebi za svoju finan-
cijsku slobodu. Napravile smo plan stednje. Tih deset posto podijelila je
na dva dijela. Za prvih pet posto otvorila je policu Zivotnog osiguranja,
a drugih pet stedi na posebnom ra¢unu u banci. Osim toga, Maja je na-
vikla sve kupovati kreditnom karticom, pa ¢ak njome placati i najmanje
iznose od dvadesetak kuna. Rekla mi je da joj je tako jednostavnije jer ne

mora razmisljati ima li gotovinu kod sebe ili ne. Ovako sve plati jednom
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mjesecno. | to je promijenila nakon $to je osvijestila koliko manje trosi
kad sve plac¢a gotovinom. Nakon $to je jedan mjesec vodila svoj finan-
cijski dnevnik i pisala sve na $to joj odlazi novac ostala je zapanjena, jer
je shvatila da je potrosila ¢ak 30 posto manje nego kad je sve kupovala
na karticu. Odlucila je tih tridesetak posto ulagati u investicijski novcani
fond. Danas mi kaze kako svaki drugi, tre¢i dan skicne na internet da
provjeri vrijednost udjela u investicijskom fondu i kako se veseli svakom
postotku koji je zaradila. Ozbiljno razmislja o tome da prebaci novac u
dionicki fond. Nabavila je i knjige o novcu i ulaganju.

Jedna uspjesna menadzerica, visokopozicionirana na poslovnoj ljestvici,
dosla mi je na coaching za osobne financije s razlogom kako joj novac
doslovno curi iz ruke te unato¢ natprosje¢nim primanjima jedva spaja
kraj s krajem. Prvo smo radile na otkrivanju njenih najdubljih uvjerenja
koja ima o novcu i ispostavilo se da je njeno uvjerenje kako novac sluzi
samo za trosenje i zadovoljavanje potreba. Ono $to je zanimljivo je da
su njeni roditelji bili jako Stedljivi i u djetinjstvu je sve morala zasluziti
kako bi dobila neku igracku ili komad odjece. Posljedica toga je da je
ona razvila uvjerenje kako ¢e si kad odraste jednostavno priustiti sve sto
pozeli. A posljedica toga je da grca u dugovima na kreditnim karticama
i nema ustedevine. Nakon $to je uvidjela u ¢emu je problem pokazala
sam joj najvaznije pravilo upravljanja novcem, a to je,prvo platite sebi”
Od tada je pocela od svake place odvajati 10 posto na svoj racun finan-
cijske slobode i zna da je taj novac namijenjen za stednju i ulaganje, a 90
posto place trosi na nuzne i tekuce stvari. Danas, nakon godinu i pol, ima
poprilicnu ustedevinu, educira se na podru¢ju ulaganja i ima miran san.

Treci primjer je takoder Zena koja radi u velikom trgovackom centru kao
prodavacica, a dosla je k meni jer nije znala sto da radi s ustedenim nov-
cem. Eto, ima i takvih. Njeno uvjerenje je bilo da se novac mora ¢uvati za
crne dane te je marljivo Stedjela i drzala novac u,carapi”. Nema povjere-
nja u financijske proizvode i ne Zeli ulagati u Zivotno osiguranje ili inve-
sticijske fondove. Nakon $to je naucila $to je to pasivni prihod i kako se
stvara, postala je ponosna vlasnica garaZe koju je kupila ustedenim nov-
cem i pocela je iznajmljivati. Nedavno mi je rekla da kupuje jos jednu.
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Zadaci:

Sto za vas znaci novac?

Kakve osjecaje budi u vama?

Sigurnostizadovoljstvoilistrahibrigu?

Trosite li viSe nego $to zaradujete?

Kako upravljate svojim novcem?

Pogledajte usvojnovcanik.Jeliprazanilipun?

Sto ste slusali o novcu kad ste bili mali? Koja su uvjerenja vasi roditelji
imali o novcu? Jeste li, primjerice, slusali fraze poput ovih: novac je korijen
sveg zla, bogatasi su kriminalci, moras tesko raditi za novac, ¢uvaj novac
za crne dane, novac ne raste na drvecu, ne mozes biti bogat i posten, ne
mozemo si to priustiti, i sl. Napisite sve cega se mozZete sjetiti:

Sad kad ste osvijestili svoja ogranicavajuca uvjerenja koja imate o nov-
cu zapisite ona koja vas podrzavaju. Primjerice, jesam bogat i posten,
novac radi za mene, a ne ja za njega, i sl. Samo svoje ogranicavajuce uvje-

renje preuokvirite u pozitivno i zapisite si to:
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Koji je moj istinski razlog zasto zelim biti financijski slobodan?

Cime ¢u se baviti ako vie nec¢u morati raditi za novac?

Sto dobivam financijskom slobodom?

PODUZETNICKA PRICA

Sandra Mihel¢i¢, direktorica i suvlasnica Business Media Groupa,

Zagreb
Jedini je nacin biti kreativniji i inovativniji
1. Zasto ste se odludili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Vizija, strast i ljubav prema poslu, adrenalin i Zelja za stvaranjem no-
vih vrijednosti i novih radnih mjesta bili su jaci od sigurnosti posla

koji sam dotad obavljala. S nepunih trideset godina odlucila sam

upustiti se u privatno poduzetnistvo, nakon diplome magistra spe-
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cijalista iz podrucja marketinga i nakon visegodisnjeg stjecanja isku-
stva u raznim kompanijama.
2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Prije nego $to sam se pocela baviti poslovnim izdavastvom radila sam
sasvim nesto drugo i pokretanjem vlastite tvrtke ujedno sam promi-
jenila zanimanje, $to je bilo vrlo hrabro, ali i rizicno. U trenutku kada
sam zapocinjala posao na trzistu nisu postojale edukativne tiskovine
koje bi zadovoljile moje zelje i kriterije, i jednostavno sam odlucila
pokrenuti nesto novo i korisno, poslovne tiskovine pisane druk¢ijim
stilom. Zeljela sam stvoriti medije koji se nakon ¢itanja ne bacaju, ve¢
pruzaju savjete trajne vrijednosti, medije koji pomazu poslovnim lju-
dima da donose ispravne odluke. Jednostavno sam svoju viziju i svo-
je poslovno iskustvo pretocila u medije koje moja grupacija izdaje.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Posao smo zapoceli moj suprug i ja novcem koji smo dobili kao vjen-
¢ani dar, na ra¢unalu starom deset godina, prakticki iz nase dnevne
sobe. Prepreke su svakako bile nedostatak kapitala i nedovoljna pot-
pora okoline. Ako nemate lobi koji vas stiti, bogatog gazdu koji vas
financira ili veliku banku iza sebe, jedini nacin na koji mozete uspjeti
u poslu je biti kreativniiji i inovativniji od konkurencije, da dvostruko
vise radite i trudite se s puno manje zaposlenika, uz sto skromnije
troskove kako biste mogli financirati projekte koje vodite i kako biste
mogli pristojno zaraditi. To je logika kojom smo moj tim i ja prevlada-
vali brojne prepreke na koje smo nailazili. To je logika kojom se vodi-
mo i danas, te logika kojom smo uspjesno prevladali recesiju.




Statistike pokazuju da 90 posto ljudi ne ostvaruje svoje cilje-
ve zato sto ih ne planiranju i nisu ib zapisali, a od 10 posto
onib koji su isplanirali cilj i zapisali ga, 90 posto njih ostva-
rilo je svoj cilj i postiglo uspjeb.

7

N

Sanjar odgovara na pitanje — zasto. Realist odgovara na pitanje
- $to i kako, a kriti¢ar odgovara na pitanje — sto ako...
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1. Postavljanije ciljeva

Sad smo vidjeli stvarne razloge zbog kojih mnogi poduzetnici ne
ostvaruju svoj puni potencijal. Da se i vama to ne bi dogodilo i da ne
postanete dio statistike koja glasi da devedeset posto novih tvrtki pro-
padne u prvoj godini poslovanja, shvatite vaznost postavljanja i defini-
ranja ciljeva. Razgovarala sam i radila s jako puno ljudj, $to klijenata $to
prijatelja, i kada bismo dosli na temu ciljeva; $to Zele postidi, kako ¢e to
posti¢i, kada ¢e to posti¢i, na koji nadin, uvijek sam se iznenadila kako
dosta njih nema nikakav cilj, a i ako ga imaju, ti ciljevi nisu konkretni,
mjerljivi, motivirajudi, izazovni, realni, a definitivno nisu zapisani. Kod
vedine ljudi ciljevi zvude otprilike ovako: Zelim novi auto, zelim karijeru,
zelim imati vi$e novca, zelim pokrenuti vlastiti posao. Medutim, to nisu
ciljevi nego Zelje, a velika je razlika izmedu Zelje i cilja.

Ciljevi bi bili da kazemo: kupujem novi auto (navesti marku auta)
crvene boje s koznim sjedalima na proljeée 2012., sljedecu stepenicu u
svojoj karijeri ostvarujem tada i tada, ako Zelite imati vi$e novca trebate
definirati koliko novca, je li to 5.000 kn ili 12.000 kn i do kojeg roka
¢ete to ostvariti. Ciljevi moraju biti konkretni, moramo to¢no znati
$to Zelimo. Trebaju biti motivirajudi, jer ako nas taj cilj ne pokree, ako
ne gorimo za taj cilj, tesko ¢emo ga ostvariti. Ciljevi trebaju biti i realni,
ostvarivi, jer ako unaprijed sumnjamo u ostvarivost tog cilja, onda sve
pada u vodu. Nemojte biti nestrpljivi, dajte si vremena za ostvarenje
cilja, ali zapamtite da cilj bez roka nije cilj.

Definitivno svi uéitelji i treneri naglasavaju vaznost zapisivanja cilje-
va. Nedete pronadi niti jednu knjigu o motivaciji i uspjehu u kojoj se
ne govori o vaznosti postavljanja i zapisivanja ciljeva i koliko to utjece
na na$ uspjeh. Priznajem da je i meni u pocetku moje karijere to bio
najgori dio. Nije mi se dalo. Znala sam to¢no $to Zelim, ali nisam ,,ima-
la vremena® zapisivati ciljeve. I ono $to mi se dogodilo jest da sam upa-
la u kolote¢inu. Svaki dan mi je bio isti, radila sam i radila, a imala sam
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osjecaj da se vrtim u krug, nista se specijalno nije dogadalo. Odradivala
sam svoj posao rutinski, ali negdje duboko u sebi bila sam nezadovolj-
na. Mislila sam si, pa dobro, ako svi ti pametni i uspjesni ljudi pri¢aju
o0 vaznosti zapisivanja ciljeva, valjda ima nesto u tome. Nisam imala
Sto izgubiti i odlucila sam probati. U pocetku mi je bilo tesko. Stotine
misli roje vam se po glavi i nije lako te misli fokusirati i staviti na papir,
a da sve ima smisla. Nakon nekog vremena shvatila sam da mi pisanje
zapravo pomaze da iskristaliziram to $to zapravo mislim. Da o¢istim
glavu od nevaznih stvari i odvojim pozitivne misli od negativnih. Na
taj su se nacin sve Zelje pocele polako preoblikovati u ciljeve, a ja sam se
ponovo pocela veseliti svakom novom danu.

I stvarno ima smisla. Najbolje od svega je to $to su mi se ti ciljevi
poceli ostvarivati u vrlo kratkom vremenu. Nevjerojatno je kako vam
se otvaraju sva vrata samo kad se fokusirate i usmjerite 100 posto na to
sto Zelite. Sve prepreke koje su postojale i koje sam prije vidjela nekako
su nestajale, a ja sam vidjela samo nove moguénosti. Jedna od Zelja bila
je i ova knjiga koju sada drZite u ruci i ¢itate. Osim $to sam se uvjerila
kolika je vaznost zapisivanja ciljeva, naudila sam koliko je vazno imati i
plan. Jer cilj bez plana: tko?, $to?, kako?, kada?, zbog ¢ega?, zasto?, na
koji nac¢in? tesko ¢e se ostvariti. Plan je presudan za uspjeh i pomaze
vam da na putu do realizacije cilja vidite gdje ste trenuta¢no i $to biste
jos mogli poduzeti da ostvarite taj cilj.

Kako Zelju pretvoriti u cilj? Postoji jako puno nacina, tehnika i ala-
ta kako se to radi i kako se postavljaju ciljevi. Meni se najvise svida
S.M.AR.T. nadin. Vilo je jednostavan i prema toj formuli lako mogu
provjeriti jesam li dobro postavila cilj. Preporu¢am ga i vama.

2.5.M.A.R.T. ciljevi

S - specific (odreden) — cilj treba biti potpuno odreden, $to
zelimo za razliku od onoga $to ne Zelimo, ukljuditi sva osjetila u
dozivljaj cilja.
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- simple (jednostavan) — neka bude $to jednostavniji, tim je
bolje, probajte u jednoj recenici izraziti $to vam je vazno, izvucite bit.
M - measurable (mjerljiv) — cilj treba biti mjerljiv tako da ga mozete
izmjeriti u nekoj jedinici, primjerice u novcu ako Zelite povecati svoje
prihode, u kilogramima ako Zelite smrsavjeti, u kilometrima ako Zelite
tréati, u komadima ili koli¢ini ako Zelite nesto kupiti i sl.

- meaningful for you (znadajan za tebe) — da, cilj vam mora biti
vazan i znadajan, jer ako vam nije, kako ¢ete se motivirati da ga ostva-

rite. Mora biti vazan vama, a ne nekom drugom.

A - as if now (kao da je u sadasnjosti) — cilj treba biti izrazen u
sadasnjosti kao da se ve¢ dogada i ostvaruje. Nemojte postavljati ciljeve
u buduénosti, uvijek ¢éete imati osjecaj da je ispred i izvan vas, a ne u
vama. Primjerice: pokre¢em vlastitu tvrtku, a ne pokrenut ¢u vlastitu
tvrtku. Radi se o postavljanju namjere.

— achievable (moguée ga je dostici) — svakako treba biti ostvariv,
jer ako u vama postoji i mala sumnja u ostvarivost cilja, necete uspjeti.

Morate vjerovati da je moguce.

— all areas of your life (sva podrudja tvog Zivota) — cilj vas tre-
ba nadahnuti, jer njegovo ostvarenje mora utjecati pozitivno na sva
podrudja vaseg Zivota.

R - realistic (realan) — mora biti realan, ali ujedno izazovan. Ako
zelite povecati prihode, nemojte odmah staviti u cilj, primjerice,
100.000 kn, ako sada zaradujete 5.000 kn. Ni vi sami neéete 100 posto
vjerovati da je to mogude u, recimo, godinu dana. Radije to podijelite
na viSe manjih ciljeva, prvo sa 5.000 na 10.000 kn, pa kad to ostvarite
onda podiZzite cilj prema gore sve dok ne dodete do 100.000 kn.
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— responsible/ecological (odgovoran/ckoloski) - cilj treba biti
ekologic¢an i vrijedan. Koje su posljedice ostvarenja cilja za vasiza ljude
oko vas?

T - timed (vremenski odreden) — veé smo rekli da cilj bez roka nije
cilj, tako da u svako postavljanje cilja morate uklju¢iti rok, odnosno
datum ostvarenja.

— toward what you want (usmjeren prema onome §to Zzelis) —
cilj uvijek treba biti postavljen pozitivno i usmjeren prema onome §to
zelite ostvariti. Mnogi postavljaju ciljeve u negaciji misle¢i da je to za
njih pozitivno i to je takoder jedan od razloga zasto se cilj ne ostvaruje.
Na primjer, Zena koja Zeli prestati jesti navec¢er kako bi regulirala svoju
tjelesnu tezinu mozda ¢e svoj cilj izraziti kao: ,Vise ne jedem naveder:
No, njen nesvjesni um neée prepoznati razliku izmedu negacije i afir-
macije, stoga ¢e percipirati ono klju¢no — jedem. To je kao da nam net-
ko kaze — ,,MozZete misliti na sve, samo ne na svoje lijevo koljeno:* Po-
mislit ¢emo upravo na to. Stoga zenina misao, cilj, treba biti: ,,Navecer
sam uvijek sita:

3. Disneyeva strategija

Sad kad ste postavili cilj ispravno i zapisali ga, potrebni su vam plan
i strategija kako ¢ete ga ostvariti. U literaturi postoji jako puno nacina
kako sastaviti dobar plan. Medutim, u tim planovima meni je uvijek
nesto nedostajalo, tako da sam sama napravila svoju shemu za izradu
plana, uzimajuéi od svih na¢ina ono $to je dobro i kombinirala.

Ono $to niti u jednom planu nisam nasla, a vrlo je vazno, jest do-
kaz ostvarenja. Kako ¢u znati da sam ostvarila svoj plan? Po kojim
kriterijima ¢u to vrednovati? Isto tako sam u plan uvela i prepreke
koje mi se mogu naci na putu ostvarenja. Postala sam najveci kritidar,
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ali ne sebe, nego plana. S tom tehnikom sam se upoznala na NLP-
u (neurolingvistitko programiranje), koji proucava izvrsnost kod
uspjesnih ljudi te nam daje cjelovita znanja o tome kako ljudska bi¢a
mogu postati svjesna svojih iskustava i odnosa s drugim ljudima.

Uz ostale uspjesne ljude modelirali su i Walta Disneya, koji je za-
uzimao tri razli¢ite uloge kada su on i njegov tim razvijali neku ideju;
uloge sanjara, realista i kriti¢ara. Robert Dilts, jedan od osnivata NLP-
a, modelirao je i razvio tu strategiju kao NLP alat te je postala poznata
kao Disneyeva strategija uspjeha.

Ono $to mi je bilo zanimljivo jest da svi mi u Zivotu imamo jednu
do dvije uloge prirodno razvijenije od treée. Primjerice; neki su rodeni
sanjari, imaju jako puno ideja, sjajnih zamisli, mogli bi ovo, mogli bi
ono, stalno mastaju, ali nekako te ideje nikako da ugledaju svjetlo
dana. Neki su odli¢ni u planiraju, realisti su, znaju napraviti sjajan
plan, vrlo su pedantni i precizni, strogo se drze ¢injenica, medutim,
nedostaje im maste, ne mogu vidjeti u svom umu $iru, veliku sliku.
Dok su neki prirodno veliki kriticari. Sto god im padne na pamet,
neka ideja ili zamisao, odmah je u korijenu sasijeku kritizirajudi sebe ili
okolnosti. Primjerice, pa ne mogu sada pokrenuti vlastiti posao, ipak
je kriza, nemam dovoljno novca ili nemam dovoljno znanja, iskustva i
sl. Disneyeva strategija u¢i nas kako da osvijestimo koja je nasa uloga
prevladavajuéa, u kojoj smo dobri i u kojoj nismo, te kako da ih sve tri
razvijemo podjednako i tako uspijemo svoje ideje realizirati i pretvoriti
u stvarnost.

Ja sam bila izvrsna u sanjarenju, odli¢na u planiranju, ali uloga
kriti¢ara nije mi bila razvijena. Tek sam tada shvatila koliko je mojih
ideja i poslovnih pothvata propalo jer nikad nisam uzimala u obzir
prepreke koje bi mi se mogle na¢i na putu, a samim time nisam imala
niti rje$enja kako bih te prepreke mogla svladati i nadiéi. Nije da o
tome nisam razmisljala, medutim, samo bih odmahnula rukom i po-
mislila kako ¢u se njima baviti kada se i ako se pojave, sada, naravno,
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imam pametnijih stvari za raditi. Kako pogresno. To sada znam. I kad
sam u svoje planove i strategije ukljucila i ulogu kriti¢ara, moja karijera
i uspjeh krenuli su vrtoglavo prema gore.

Mozda ste vi, za razliku od mene, izvrstan kriti¢ar i realist, ali ste losi
u ulozi sanjara. Razmislite o tome. Koja vam je uloga nekako prirod-
nija i laksa, a s kojom imate problem? Ovo je vrlo vaino, jer kad to
otkrijete i naucite kako razviti vjestine one uloge koja vam nije razvije-
na, va$ osobni i poslovni uspjeh bit ¢e strelovit. Tako sam i Disneyevu
strategiju ukljudila u izradu plana ostvarenja.

4, Plan ostvarenja

Prvo napi$ete naziv cilja prema S.M.A.R.T. modelu. Zatim tip cilja,
je li kratkoro¢ni (do jedne godine), srednjoro¢ni (od jedne do tri go-
dine) ili dugoroéni cilj (viSe od tri godine), te podrudje koje obuhvaca,
primjerice, posao, karijera, vlastiti biznis, obitelj, zdravlje i sL.

Zatim zapiSite za$to vam je vazan taj cilj. Morate navesti najmanje
pet razloga za$to vam je vazan. Ako se ne mozete sjetiti pet razloga,
zapitajte se je li vam uopée vazan taj cilj i Zelite li ga mozda ostvariti
zbog neceg ili nekog drugog. Ukoliko vam je taj cilj zaista vazan onda

Cete kao iz rukava sasipati i viSe od pet razloga.

Kad ste naveli najmanje pet razloga, sada morate otkriti glavnu pred-
nost tog cilja za vas. Postavite si pitanje: ,,Kad ostvarim taj cilj, kako ¢u
se ja tada osjecati drukéije nego sada, $to ¢u imati, a sada nemam, i tko
¢u ja biti i postati, a sada nisam?“ Odgovor na to pitanje dat ¢e vam
glavnu prednost. Tu se krije unutarnja motivacija ¢ija ée vas energija
voditi do ostvarenja cilja.

Takoder, trebate osvijestiti i dokaz o ostvarenju, kako ¢ete znati da
ste ostvarili to $to zelite? Koji ¢e vam biti dokaz tome, koji pokaza-
telji? Ova tri odgovora; zasto vam je vazan cilj, koja je glavna prednost
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i dokaz o ostvarenju spadaju u ulogu sanjara iz Disneyeve strategije
uspjeha. Odgovarat ¢ete na pitanje zasto. Sjetite se koliko je vazno ot-
kriti taj osobni zasto.

Zatim, prelazite na izradu plana po koracima. Ovo je uloga realista.
Svaki proces planiranja mora obuhvatiti i razdoblje istrazivanja. Mozda
znate §to je opéenito potrebno napraviti da biste ostvarili Zeljeno, ali
zaista nastojte do¢i do podrobnih informacija koje ¢ete uvrstiti u svoj
plan. Razgovarajte s drugim ljudima koji su ve¢ ostvarili to §to vi Zelite
i pitajte ih kako su oni to napravili i §to im je sve pomoglo, ali isto tako
i §to im je odmoglo i $to ih je sve sprjecavalo da brze ostvare svoj cilj
(ovo ¢e vam dobro do¢i kod uloge kriti¢ara).

Zapisite podroban plan djelovanja po koracima - kada ustano-
vite §to ¢e vam sve biti potrebno za ostvarenje vaseg cilja trebali biste
odrediti sve korake kako bi vam bili logi¢ni.

Pitajte se koji je prvi korak koji morate napraviti kako biste se
pribliZili svom cilju? Koji je drugi korak? I tako dalje. Prvo napravite
op¢eniti plan po pitanju kratkoro¢nih i dugoro¢nih te trenuta¢nih
koraka. Va§ dugoro¢ni korak je konaéni ishod koji Zelite ostvariti.
Kratkoro¢ni koraci vode vas prema kona¢nom cilju, a trenutaéni ko-
raci su oni zadaci koje morate svaki dan obavljati da biste napredovali
i priblizavali se svome cilju.

Uzet ¢u svoj primjer pisanja knjige. Moj Zzeljeni cilj je knjiga u
knjizarama. Dugoro¢ni cilj je dovr$en rukopis, kratkoro¢ni cilj su po-
glavlja, a trenuta¢ni koraci su pisati, pisati i pisati. Uloga realista odgo-
vara na pitanja sto i kako.
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Svakako u plan dodajte i nagradu za pojedine korake. Odredite
kako éete se nagraditi kad ostvarite pojedini korak. Ovo je iznimno
vazno za jacanje va$eg samopouzdanja i slike koju stvarate o sebi kao
o uspjesnoj osobi. Odajte priznanje sami sebi. Nagrada moze biti neka
sitnica koja ¢e vas razveseliti, kao odlazak u kino, knjiga, novi CD, uze-
ti slobodan dan i sl.

Odredite rok ostvarenja. Pri odredivanju roka trebate biti oprezni.
Znamo da cilj bez roka nije cilj, ali budite realni. Ostvarenje nekih ko-
raka moglo bi potrajati duze nego $to ste pretpostavljali, neke biste
stvari mogli obaviti puno brze nego $to ste planirali, a za neke stvari
jednostavno ne mozete znati to¢no koliko vam vremena treba jer
nemate iskustvo u tome. I zbog toga je vazno da budete fleksibilni.
Zapisite si i te pojedinosti i uvedite ih u svoje svakidasnje aktivnosti.
Razraden plan pomo¢i ¢e vam da ne rasipate svoju energiju, nego da

ostanete usredotoceni na ono §to vam je zaista vazno.

Kad ste definirali korake i rok ostvarenja, prelazite na ulogu
kriti¢ara. Koje vam se sve prepreke mogu pojaviti na putu realizacije
cilja. Ovdje je iznimno vazno da ne kritizirate realista, tj. sebe, nego
kritizirate plan. Postavljate si pitanje $to ako: ,Sto ako ne uspijem os-
tvariti korak 2?2 ,,Sto ako ne nadem poslovnog partnera?® ,Sto ako se
dogodi ili ne dogodi to i to®, ,, Sto ako..~ dalje nastavite sami. Dodajte
i sve prepreke kojih se mozete sjetiti da bi se mogle dogoditi, a bilo bi
dobro da zamolite nekoga da vam pomogne u tome.

Kad ste izbacili sve moguée prepreke, slijedi trazenje barem dva do
tri rjesenja za svaku prepreku i $to ako... Ovdje opet pustite sanjara i
realista u vama da vam pomogne na¢i rjesenje. Bitno je da nadete vise

rjeSenja za jednu prepreku. Kad imate vise rjeSenja to vam daje osjecaj
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kao da ste sposobni sve rijesiti i postajete vedi od svih problema. Vase
samopouzdanje i osjecaj samopostovanja rastu do neba. Ovo sve radite
prije nego $to se upustite u realizaciju cilja. Planirate, stvarate strategije
i kad krenete u realizaciju, ukoliko vam se na putu i nade pokoja pre-
preka, vi u startu imate nekoliko rjeSenja za nju, odradite to s lako¢om
i idete dalje prema cilju.

I na kraju, kad ste napravili plan, slijedi preuzimanje obveze. Sami
sa sobom sklapate ugovor i potpisujete ga. Kad stavite svoj potpis na
plan, vjerujte mi, puno ¢ete ga viSe postivati i pridrzavati ga se. Vrlo je
mo¢no. Ovakav plan mozete koristiti za $to god vam treba. MozZete
uzeti jednu biljeznicu ili rokovnik koji ¢e vam sluziti samo za ciljeve i
planove i kako ih ostvariti.

Zadatak:

Plan ostvarenja:

Cilj (smart model):

Tip:

Podrugje:

1. Sanjar — odgovara na pitanje zasto?

Zasto ga zelim:




86 Inga Lali¢

Glavna prednost:

Dokaz o ostvarenju:

2. Realist — odgovara na pitanje sto i kako?

Plan - koraci:

Nagrada za korake:

Ocekivani rok:
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3. Kriti¢ar — odgovara na pitanje 5to ako?

Prepreke ostvarenju:

Rjesenje za prepreke:

Preuzimanje obveze:

Obecavam da ¢u se pridrzavati ovog plana uz nuzne izmjene sve dok
ne ostvarim svoj cilj.

Datum: Potpis:

5. Djelujte

Organizacija vase poslovne price iziskuje objektivan pristup, morate
biti sposobni jasno razmisljati i o Zeljenom uspjehu i 0 na¢inu na koji
dete ga posti¢i i ostvariti. Premda je mnogo toga $§to mozete uciniti
da biste ubrzali svoj napredak i poboljsali rezultate, tri su koraka koja
neizbjezno morate udiniti kako biste stigli tamo gdje Zelite. Ta tri kora-
ka govore o planiranju, pripremi i posve¢enosti, a za put uspjeha toliko
su vazni da bez njih nije moguée zaista ostvariti ono $to zelite.
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Da bi uspjeh bio stvaran mora postati dio vaseg Zivota. Nije dovolj-
no samo mastati o njemu, nekom prizeljkivanom dogadaju koji bi
se jednog dana mogao dogoditi. Ako Zelite napredovati i $iriti svoje
poslovanje, morate se svjesno tome posvetiti. Trebate biti potpuno
spremni i posveéeni samom procesu, kao i cilju — u smislu vremena,
truda, usredotocenosti i prioriteta. Svakida$nje obveze, navike i uZici
lako nam odvrate pozornost.

Gotovo sve u nasoj dnevnoj rutini moze postati kolote¢ina: od
vremena ustajanja, aktivnosti za vrijeme radnog vremena do nadina
provodenja slobodnog vremena. S vremenom takvo ponasanje zav-
lada nasim Zivotom da ¢ak i ne razmisljamo o tome. Na taj na¢in vrlo
lako zaglavimo u rutini, a ako rutina ne obuhvaca nas cilj i uspjeh koji
zelimo, moze biti vrlo tesko uvesti ga u svakidasnju rutinu. I to je ra-
zlog zbog kojeg mnogi ne ostvaruju svoje ciljeve i ne postizu uspjeh
kakav bi htjeli i kakav prema svojim znanjima, obazovanju i sposob-
nostima i te kako zasluzuju.

Svoje navike Cesto koristimo kao nacine bijega i izgovore. U tu
zamku upadamo zato jer svoje svakidasnje postupke ne doZivljavamo
kao svjesne izbore s vrlo stvarnim posljedicama. Lako je upasti u
kolote¢inu, ali tesko je iz nje izadi, osobito kad su u pitanju navike i
slabosti. Medutim, jedna od nasih najveéih kvaliteta je sposobnost i
mo¢ izbora. U svakom trenutku svakoga dana imamo mo¢ nad svojim
odlukama. Uvedite svoj cilj u svakidasnje navike. Vilo ozbiljno razm-
otrite svoju posvecenost uspjehu i onome $to zaista Zelite postiéi. Je
li vam taj cilj doista vazan u zivotu? Ako jest, jeste li spremni platiti
cijenu vremena i truda i novca te se Zrtvovati koliko je potrebno? Da
biste ostvarili uspjeh o kakvom sanjate morate ga svaki dan Zivjeti,
uvesti u svoju svakodnevnu rutinu. Uspjeh se ostvaruje samo malim
opetovanim koracima. Korak po korak, dan po dan.

Sastavljanje plana moze se ¢initi kao logi¢an dio, ali i sami znate ko-
liko puno ljudi ovaj vazan korak prepusta slu¢aju. Mozda imaju neku
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odredenu predodzbu kako bi mogli ostvariti svoj cilj, ali ne idu dalje
od toga. Takav opusten stav samo potice odugovlacenje i razmisljanje
o budu¢nosti i usporava ili ¢ak potpuno onemogudluje ostvarenje
zeljenih rezultata. Podroban plan djelovanja vodi vas naprijed i daje

vam smjernice.

Plan bez djelovanja ostat ¢e na razini sanjarenja. Na ovom mjestu
pocinje pravi rad, a pozitivna energija koju ¢ete tako stvoriti bit ¢e vam
najveca odsko¢na daska prema Zeljenom cilju. Bez obzira na to na ko-
jem se dijelu puta nalazili ovog trenutka, na samom pocetku ili veé
nadomak cilju, danas biste trebali ué¢initi barem nesto kako biste se
priblizili svome odredi$tu. To znadi da morate biti spremni aktivno
sudjelovati u svakom dijelu procesa.

Jeste li spremni udiniti sve $to bude potrebno? Jeste li spremni pre-
dano raditi, bez obzira na to je li posrijedi kreativan, administrativan,
upraviteljski ili fizicki posao? Ako niste spremni potruditi se za svoj cilj i
poduzeti sve §to je potrebno, to mozda znadi da niste spremni za uspjeh.

Zbog toga je toliko vazno dobro razmisliti o cijelom procesu ost-
varenja cilja. Neki su ljudi vrlo uspjesni kad prime smjernice, ali ne
uspijevaju se sami motivirati, dok su drugi vrlo kreativni, ali nespo-
sobni ako moraju ,prodavati sami sebe. A mnogi su poduzetnici spo-
sobni inicijatori, ali nisu dovoljno dosljedni da bi ostvarili svoj plan.
Medutim, svi stupnjevi ostvarenja vaeg cilja zahtijevaju djelovanje.
Bez djelovanja ne dogada se nista.

Neke ¢ete zadatke mozda moéi prepustiti drugima, ali ste u
konac¢nici sami odgovorni za ostvarenje svog sna. Mnoge ljude ¢ujem
kako govore kako je neki posao prava sitnica i da to moze svatko. Ali,
lako je to redi ako to ne radite. Puno je teze djelovati i obaviti posao
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do kraja. MoZete govoriti o svemu $to ste sposobni u¢initi ili o onome
Sto biste Zeljeli udiniti, ali ako to ne udinite, tada su to samo isprazne
rije¢i. Stoga prestanite hvaliti svoje planove i po¢nite dosljedno djelo-
vati prema ostvarenju svoga cilja. Da bi vam potrebno vrijeme i trud
bili prioriteti, cilj vam mora biti vazan.

Mnogi ¢esto pogresno poistovjecuju pitanje vaznosti i hitnosti. Ako
je nesto potrebno udiniti odmah smatraju to vaznijim od onoga $to
se moze odgoditi. Optereé¢enost mnogim zadacima koje je potrebno
obaviti moze probuditi osjec¢aj hitnosti i ¢ak neodgodivosti. Mozda je
potrebno odgovoriti na mailove i javiti se na telefon, ali je li to doista
vaznije od rada na vaSem cilju?

Ako dopustite da vam sve manje vazne stvari postanu prioritet, ni-
kada neéete imati dovoljno vremena za dosljedan rad na onome $to
vam je doista vazno. Mozete se od jutra do mraka baviti svakida$njim
obvezama (na kraju dana imate osjecaj da ste se naradili) a da niti
u jednom trenutku niste pomislili na svoj cilj. A ako tome dodate i
beskonaéno mnostvo aktivnosti koji vam odvraéaju pozornost i na

neki nadin zatupljuju um, moZete se oprostiti od svog sna.

Zadaci:

Jasno odredite $to je potrebno obaviti na svakom koraku ostvarenja pla-
na. U sklopu dugoro¢nog roka stvorite jasno odredene namjere za svaki krat-
koroc¢ni i trenutacni cil].
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Sastavite popis svih razloga zbog kojih Zelite da se vasa Zelja ostvari. Za-
pisite sve lijepo $to ce vam se dogoditi kada ostvarite svoj cilj i kako cete se
tada osjecati, 5to Cete sve imati i kako cete biti drukiji. Kad vam ponestane
entuzijazma uzmite ovaj popis i procitajte.

Uvedite djelovanje i akciju u svoj svakidasnji raspored. Ako moZete,
pokusajte mu svaki dan posvetiti isto vrijeme kad znate da cete biti usre-
dotoceni iskljucivo na svoj cilj. Dnevni plan djelovanja provjeravajte ba-
rem jednom tjedno. Procijenite ga po obavljanju svakog zadatka i budite
fleksibilni i prilagodljivi. Uzmite si vise ili manje vremena kad vam je po-

trebno.

Sastavite ljestvicu prioriteta. Dopunjujte je ako vam dode kakva nova za-
misao. Precrtajte ostvarene prioritete. Kad se suocite s preprekama ili sum-
njama, pogledajte koja ste rjeSenja zapisali za tu prepreku i procitajte svoje
osobne razloge zasto vam je vazan taj cil}.




92 Inga Lali¢

Svakog jutra odvojite vrijeme za vizualizaciju danasnjeg djelovanja. Prodi-
te u mislima po svim dnevnim aktivnostima, kada cete i gdje uciniti sve $to
je potrebno i zamislite sebe kako uzivate u tome sto radite.

ISKUSTVO KLIJENTA

Kad je napravila plan, rasla je motivacija

Imala sam jednog klijenta koji je bio stru¢njak u svom podrucju rada,
radio je u velikoj kompaniji i Zelio je pokrenutu vlastitu savjetodavnu
tvrtku. Na poslu je bio pod jakim stresom, ali ga nije Zelio napustiti dok
ne pokrene svoj novi posao. Imao je naviku popiti nekoliko piva nakon
radnog vremena u kvartovskom kaficu, zatim kupiti hranu, pojesti je
pred televizorom i zaspati na kaucu. Bududi da je Zivio sam to se nije
doimalo kao problem, sve dok nije pozelio profesionalno napredovati i
pokrenuti vlastiti posao. Znao je da bi slobodna poslijepodneva i veceri
trebao iskoristiti za postavljanje temelja svoje buduce tvrtke, ali je toliko
zaglavio u obrascu aktivnosti nakon radnog vremena da se nije mogao
pokrenuti. Neprestano je sam sebi govorio: ,Pocet ¢u sutra’, ali je svaki
dan bio isti. Kada je dosao na coaching razgovarali smo o tome $to mu
je doista vazno te sastavili podroban popis razloga za djelovanje prema
ostvarenju cilja. Sastavili smo i raspored koji ga je polako izvlacio iz nje-
gove rutine. Postupno je prestao odlaziti svaki dan u kafi¢ i to je vrijeme
posvetio planiranju. Kako je njegov entuzijazam jacao, svojem je cilju
posvecivao sve vise vremena. Ostavio si je jedan dan u tjednu da slije-
di staru naviku odlaska u kafi¢, no s vremenom je izgubio Zelju za tim.
Pokrenuo je vlastitu tvrtku i danas uZiva u svojim novim aktivnostima i
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poslu. Vrlo je uspjesan, ali morao je odustati od duboko ukorijenjenih
navika da bi to postigao.

Jedna je moja klijentica osjecala da je njezin tajnicki posao gusi. Bila je
vrlo sklona umjetnosti, ali nije znala kud bi se usmijerila pa je iskusavala
razlic¢ite stvari. Tako se u slobodno vrijeme bavila slikarstvom, izradom
nakita i fotografijom. Znala je da Zeli ostaviti svoj sadasnji posao i pot-
puno se posvetiti svojim hobijima, ali je dvojila u $to da se usmjeri. Usta-
novila je da je prilicno uspjeSna u svemu $to je radila, sto ju je jos vise
zbunjivalo jer joj je energija bila rasprsena na vise toga odjednom. Prvo
smo ustanovile u ¢emu najvise uziva. To je bila izrada nakita. Zatim smo
osmislile to¢no odreden cilj i napravile plan ostvarenja koji joj je pomo-
gao da odrzi usredotocenost na izradu nakita. Kad je napravila plan, au-
tomatski joj je rasla i motivacija. Bez obzira na to ¢ime se bavite i $to
radite, da biste mogli ostvariti svoj cilj, plan ostvarenja i djelovanja po
koracima odskocna je daska prema uspjehu.

PODUZETNICKA PRICA

Ivana Grgi¢, Moda Ivana

Ostala sam u djelatnosti koju volim i poznajem

1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Kao i svi, i ja sam imala svoj san! Biv3a tvrtka u kojoj sam radila otisla
je u stecaj, ja na burzu. U jednom trenutku pruzila mi se prilika da
iskoristim vlastite sposobnosti i znanje i krenula sam u poduzetnistvo
osigurati si vlastitu egzistenciju i zaposlenje. Zadala sam si cilj i napra-
vila plan kako ¢u to ostvariti.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Odabir djelatnosti kojom se bavim je prodaja cipela i slijed je onoga
$to sam radila do tada, tako da sam ostala u djelatnosti koju volim, u

kojoj uzivam i znam raditi.
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3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Vecih problema nisam imala, osim globalne krize i smanjenja ku-
povne modi potrosaca, s ¢ime se susre¢em i danas. Ulazudi u vlastitu
edukaciju, osobni i poslovni razvoj, trudim se biti sve bolja te svojim

kupcima ponuditi nesto novo i drukdije.



Cesto zaboravljamo da je uspjeb posljedica neke nove ideje,
neceg sto se razlikovalo od onog sto rade svi drugi. Zelimo
li i dalje napredovati, nuzno je da se stalno mijenjamo i
prilagodavamo. Fleksibilnost znadi koristiti alat koji donosi
najveén dobit uz najmanje ulaganja!

Zivot je prekratak da biste ga provodili s krivim ljudima. Puno je bolje provoditi
vrijeme samii s ljudima koji vas podrzavaju i u Cijem drustvu se osjecate dobro.
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1. Biznis je putovanje

Vedina uspjesnih poduzetnika s kojima radim (pod tim mislim
na sve one poduzetnike koji su se realizirali u svojoj bransi, postali
brend, prepoznatljivi na trziStu) vjeruje da je uspjeh proces, a biznis
putovanje. Ne vjeruju da se uspjeh moze odrediti isklju¢ivo materijal-
nim bogatstvom, nego vjeruju kako je uspjeh nacin Zivota te unutarnje
zadovoljstvo i ispunjenje. Njihovo je djelovanje vrhunsko, drze cilj na
oku, ali su prilagodljivi. To zna¢i da su fleksibilni i spremni promijeniti
svoje planove ukoliko uvide da ih ne vode prema cilju.

Isto tako upoznala sam poduzetnike prepune dobrih namjera. Oni zele
napraviti milijun stvari, imaju sjajne ideje, ali nikako da ih realiziraju. Ima
tu i lijenosti, ali glavni razlog je strah od neuspjeha, odnosno loseg plani-
ranja, jer se boje da mozda nisu obuhvatili sve slu¢ajnosti koje bi im se
mogle dogoditi na putu do cilja. A boje se da bi i sam cilj, kad jednom
stignu do njega, mogao izgledati druk¢iji nego $to im se ¢inio kad su kren-
uli na njega. Zbog toga i odgadaju pocetak putovanja, jer nikada ne mogu
napraviti tako savrsen plan kojim bi mogli predvidjeti sve moguénosti.

Ne morate biti sjajni i uspje$ni da biste nesto zapoceli, ve¢ morate
zapoceti da biste postali sjajni i uspjesni. I dalje previSe poduzetnika
odgada pocetak biznis putovanja dok sve ne bude savrieno, dok ne
otklone sve mogude slucajnosti. Pitanje je kako prona¢i sredinu ili
ravnotezu izmedu krutog ostvarivanja cilja i fleksibilnosti. Kako
mozete znati je li ispravno odgoditi ostvarenje cilja ili mozda odabrati
posve drukéiji put kako biste iskoristili sve prilike koje niste uspjeli un-
aprijed predvidjeti kada ste kretali na put.

Postoji jedna zanimljiva pri¢a o ocu i sinu. Sin je krenuo u Setnju s
ocem. Setali su poljem prekrivenim snijegom. Kad su dosli do drugog
kraja livade, otac je zastao i okrenuo se. Pokazao je na svoje tragove u
snijegu koji su se kretali s kraja na kraj polja, ravni i pravilni, kao da je ho-
dao po uzetu. Tada je pokazao na sinovljeve tragove koji su lutali ¢itavim
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poljem. ,,Pogledaj kako tvoji tragovi besciljno lutaju od ograde i stoke
do Sume, pa opet natrag®, rekao je otac. ,, A pogledaj kako su moji tragovi
usmjereni ravno prema cilju®. U tome se krije vazna pouka. Godinama
kasnije, kada je sin odrastao, volio je pripovijedati kako je to iskustvo
uvelike pridonijelo njegovoj Zivotnoj filozofiji. ,Tada sam odlucio da u
Zivotu nista ne propustim, kao $to je propustao moj otac”.

Hm... tko je bio mudriji od njih dvojice? Sto mislite? Otac, koji se
usredotodio na svoj cilj i nije dopustao da ga ista skrene s puta? Ili sin,
koji je usvojio kreativan pristup, usredotoujuéi se viSe na putovanje
nego na krajnje odrediste? Odgovor glasi — obojica su bila u pravu.
Otac se usmjerio na cilj i nije dopustio da ga iSta skrene s puta. Znao je
daje ravna linija najkraca udaljenost izmedu mjesta na kojem se nalazi
do mjesta na kojem Zeli biti. Sin je odgodio dolazak na cilj kako bi
putem iskusio sve $to se moglo. Zapravo mozda i nikada ne bi stigao
do drugog kraja livade da uz njega nije bio njegov otac.

To samo znaci da postoji potreba za planiranjem i da morate imati
cilj na vidiku, ali isto tako zna¢i da morate ostati dovoljno fleksibilni
da uodite prilike kako biste svoj plan mogli prilagoditi razli¢itim situ-
acijama. Ponekad je razumno jednostavno zapoceti putovanje. Budu¢i
da je biznis putovanje, a ne krajnje odrediste, najviSe ¢ete nauditi up-
ravo putem. Svi se mi kre¢emo razli¢itom brzinom. Za ostvarenje
nekih ciljeva treba vam vi$e vremena nego za ostvarenje nekih drugih.
Smisao je u tome da krenete na putovanje i dopustite si da pronadete
svoj put koji vama najbolje odgovara.

2. Promijenite se, ne ¢ekajte da vas promijene

U turbulentnim vremenima poput danasnjeg postane nam (katkad
bolno) jasno da se sve oko nas stalno mijenja. Promjene su neizbjezne.
Priroda se mijenja, tehnologija, gospodarstvo, nadin poslovanja, sve
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Sto nas okruZzuje u stalnom je procesu promjene. Premda na velik
dio promjena koje se dogadaju u svijetu oko nas ne mozemo utjecati,
mozemo utjecati na to kako reagiramo na te promjene. Kad do prom-
jene dode, moZemo je prihvatiti i nauditi kako od nje izvudi korist, ili
joj se mozemo opirati i naposljetku docekati da nas pregazi. Izbor je
samo nas.

Prirodno tezimo stabilnosti, ravnotezi, to nam daje osjeéaj sig-
urnosti. Problem je $to ¢esto stabilnost i sigurnost izjednacavamo s
nepromjenjivos¢u, paseslijepo drzimo istih ponasanja, istih metoda, iako
se sve drugo promijenilo. Cesto ak i najmanju promjenu proglasavamo
gubitkom sebe, bojimo se da ¢e, ako promijenimo stav, ponasanje ili ako
bilo $to u¢inimo drukdije nego $to smo to ¢inili jucer, na neki ¢udesan
nadin to znaditi da smo odjednom postali netko drugi?!

Opiranje promjenama je poput kocenja uzbrdo. I pritom se, nara-
vno, nadamo da ¢emo se ipak na to brdo popeti. Nadamo se da ¢e
se stvari oko nas nekako posloziti i da ée sve opet biti kako je bilo -
poznato i udobno! Jedan od mojih mentora rekao je da je zadovoljst-
vo korak unazad. Zivimo u zoni udobnosti, navikli smo se na to. No,
zaboravljamo da to takoder zna¢i da ne napredujemo, ne razvijamo se,
ne uéimo... A svijet oko nas mijenja se stalno i neizbjezno. Sto se svijet
oko nas brze mijenja, to su veéi izgledi da éemo postati zrtve promjena
koje nastojimo izbje¢i. Kad-tad nas sustignu i pregaze.

Kriza koja ve¢ neko vrijeme potresa gospodarstvo pravi je primjer
Sto se dogada kad ne uvedemo promjene na vrijeme. Sto je jos gore,
¢ak i sad, kad smo svi svjedoci katastrofalnih posljedica, i dalje mnogi
misle da ¢e se sve nekako rijesiti i nastavljamo s istim ponasanjem. Isto
tako, dogada se da vrlo uspjesne tvrtke podinju zaostajati jer misle da
¢e ih djelovanje koje ih je dovelo do vrha na njemu i odrzati. Ono $to
pritom zaboravljamo je da je uspjeh posljedica neke nove ideje, ne¢ega
$to se razlikovalo od onog §to rade svi drugi. Zelimo li i dalje napredo-
vati, nuzno je da se stalno mijenjamo i prilagodavamo.
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Uglavnom, puno lakse vidimo kako se drugi opiru promjenama i
pokazujemo prstom na njih (primijetite kako gotovo svi znamo $to bi
vlada trebala ¢initi), a puno teze prepoznajemo i priznajemo vlastito
opiranje promjenama (mislimo da nase pojedina¢no ponasanje nema
nikakve veze s krizom, primjerice). Svatko od nas svijet vidi kroz svoje
naocale, svatko od nas ima svoju sliku realnosti. Ono $to &esto nazi-
vamo objektivnim ¢injenicama uglavnom je samo jedan nadin gledanja
na dogadaje oko nas. Mozda na¢in koji prihva¢a mnogo ljudi, no i dalje
samo jedan od mnogo mogucih nadina gledanja.

Prihvatiti i iskoristiti promjenu takoder zahtijeva veliku fleksibil-
nost. Fleksibilnost je jednostavno sposobnost da u¢imo i primjenju-
jemo razli¢ite nadine djelovanja, reagiranja, sposobnost da stvari po-
gledamo iz vise kuteva i da svoje ponasanje prilagodimo kako bismo
postigli najveéi mogudi utjecaj. Cesto se dogada da pojam fleksibil-
nosti pogresno izjedna¢imo sa slabos¢u, podilazenjem, ulizivanjem,
isticemo da stvari Zelimo raditi na svoj nacin i sl. To nije fleksibilnost!
Fleksibilnost znaci koristiti alat koji donosi najve¢u dobit uz najmanje
ulaganje!

Razmotrite svoju sadasnju situaciju. Imate li osje¢aj da vam je danas
bolje nego prije godinu dana, da napredujete? Ako je vas odgovor da,
pomno proudite $to ste sve radili u tih godinu dana, i nastavite tako
dalje. Mozda ¢ak odlutite i ubrzati. Ako je va$ odgovor ne, i u tom
slu¢aju dobro razmotrite $to ste (ili niste) radili — to je ono $to ne biste
trebali nastaviti. To je idealna prilika da poénete razmisljati $to biste
htjeli i trebali promijeniti. Promjena uklju¢uje u¢enje novih vjestina,
uspostavljanje novih navika, biranje drugih suradnika, poslovnih part-
nera, ali mozda najvise od svega promjena ukljucuje mijenjanje stavova.

Najbolje vrijeme za promjenu je prije nego $to zapocne stagnacija,
prije nego $to se popnemo na vrh. Promjena ne zna¢i samo drukdije
ponasanje, promjena prije svega uklju¢uje novi cilj, i poduzimanje sve-
ga §to je potrebno da se on ostvari. Cesto mozemo &uti reéenicu ,,svi



100 Inga Lali¢

smo u krizi®, no niti jedna kriza ne uklju¢uje sve. U kineskom pismu isti
je znak koji oznacava i krizu i priliku. U svakoj krizi nadu se i oni koji
prosperiraju unato¢ krizi ili upravo zbog nje. To su oni koji su spremni
na promjene, reagiraju prije drugih, pronalaze nove nadine, traze kako
kriza predstavlja moguénost i priliku. Zato se i zovu poduzetnici.

3. Jacajte vlastiti imidz

Ukoliko Zelite biti uspjesni u poduzetni$tvu morat ¢ete voditi
ra¢una i o dojmu koji ostavljate na druge ljude. Vas izgled i govor tije-
la izravno ¢e djelovati na vasu dopadljivost, uvjerljivost, simpati¢nost
i, $to je najvaznije, na to kako ¢e vas dozZivjeti drugi. Imate samo
sedam sekundi da biste ostavili dobar dojam na one s kojima stupate
u kontakt. Mnoga istrazivanja pokazuju da ¢e vas procijeniti i kao
poslovnog partnera i kao privatnu osobu u prvih nekoliko sekundi
prvog susreta. Prvi se dojam pamti i uzima kao mjerilo za svaku

buducu komunikaciju.

Vanjski dojam utjeée na razinu vaseg uspjeha. Razna socioloska
istrazivanja pokusala su odgovoriti na pitanje $to je vaznije — imidz ili
vjestina. Tako su napravili jedan pokus poslavsi petnaest glumaca i pet-
naest stru¢njaka da podnesu molbu za isti posao. Glumci su znali jako
malo ili nimalo o vje$tinama potrebnim za taj posao, samo su glumili
da znaju. Pobjedu u dobivanju posla odnijeli su glumci, a ne kvalifici-
rani stru¢njaci. Glumci su izvrsni u stvaranju dobrog dojma. Znaju sve
o drzanju, govoru tijela, prikladnom odijevanju, naglasku i tonalitetu
u govoru te izrazu i mimici lica. Ako to mogu nauditi glumci, mozete
i vi. I zato, ako va§ osobni izgled odbija, uopée neée biti vazno pos-
jedujete li dar, vjestine ili sposobnosti. Na¢in na koji se upakirate ima
jednako mnogo ili ¢ak i vi$e veze s vasim uspjehom kao i svi vasi talenti

i znanje.
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Zbog toga se esto kaze da ne postoji druga $ansa za popravak prvog
dojma. U trenutku kada upoznamo neku osobu u nasoj se podsvijesti
mnogo toga dogada. Zvudili vam ovo poznato? ,,Imam neki ¢udan osjecaj.
Ne svida mi se ta osoba. Ne mogu to¢no redi §to:* ,Intuicija mi govori da
kod njega nesto ne §tima:* ili ,Imam osjec¢aj da se poznamo cijeli Zivot:

Prilikom prvog susreta s nekom osobom aktiviraju se milijuni neu-
rona. Na koga me ona podsje¢a? Sto je na njoj posebno? Sto mi je na
njoj poznato? Jedan od nacina na koji kategoriziramo druge ljude ovisi
i 0 tome smatramo li osobu visoko ili nisko pozicioniranom u drustvu,
uspje$nom ili neuspje$nom, privlatnom ili neprivlaétnom, brine li se
osoba o svom tjelesnom izgledu ili ne. Primje¢ujemo simbole i ukrase
koje je osoba odabrala: brosevi, znacke, ogrlice, prstenje, sat, $minka,
naocale, tetovaze, piercing i ostalo.

Sve to uoc¢avamo, filtriramo i gotovo istog trenutka spremamo u
odredene mape. Na kraju nam na$ unutarnji glas govori prihva¢amo li
nekoga i svida li nam se ono $to vidimo ili ne. To je trenutaéna procjena
koja je gotovo uvijek trajna i rijetko se kada predomislimo. Cinjenica
je da veéinu ljudi smjestamo u ,da“ i ,ne“ mape. Neki mozda nisu
privla¢ni, ali imaju ukusa i stila ili ,,ono“ nesto $to nam se svida. Sve
to, a komunikacija zapravo jo$ nije ni zapocela. Nitko nikoga jo$ nije
ni pozdravio. Nemamo pojma tko je ta osoba, a mi smo ve¢ sebi rekli
da ili ne. Vazno je da zapamtite da se ovaj proces dogada kod svakoga.

Vasa odjeca, $minka, va$ nakit ili sat, vase ¢arape i cipele, va$ kaput,
va$e naocale i sve ostalo $to pridonosi vaem izgledu moze ostvariti
ili raskinuti poslovnu suradnju prije nego $to uopée izustite i jednu
jedinu rije¢. Rijetki su savrieni ljudi (ukoliko uopée postoje), ali goto-
vo svatko moze utjecati na svoj izgled, primjereno se odijevati u skladu
s prigodom, savr$eno hodati i izgledati najbolje za poslovnu veceru,
poslovni sastanak ili poslovno druZenje. Budite uvijek nasmijani i time
svoje lice udinite privla¢nijim. Poznata je kineska poslovica koja kaze:
»Ukoliko se ne znate nasmijati, ne otvarajte du¢an®.
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Zapamtite, nista nije prodano bez kupca. Postavite se stoga, na tre-
nutak, u poloZaj kupca i upitajte se bi li vas itko Zelio kupiti? Da, vas.
Budué¢i da se u svakom trenutku na neki na¢in prodajete nekoj osobi
ili skupini, zelite se istaknuti. Da biste se uspjesno prodali trebate od
sebe uciniti najpozeljniji paket. Stoga razmislite o sebi kao o paketu
koji predocujete okolini, i o njegovu sadrzaju i omotu. Sadrzaj i omot
trebali bi i¢i ruku pod ruku.

Sadrzaj je ono $to ste iznutra. Osobnost koja sjaji iz vasih odiju,
rije¢i koje izrazavaju vaSe misli i ideje, vasa spremnost da slusate, vas
entuzijazam, vasi stavovi i vase Vrijednosti. Omot je vasa Vanjska poja-
vnost; vasa ¢istoca, vasa njegovanost, tjelesna tezina, odjeca koju nos-
ite i na¢in na koji je nosite, drzanje koje zauzimate, cipele u kojima
hodate. Omot je vasa samoprodaja. Na§ vanjski odraz mora potpuno
odrazavati osobine koje Zelimo prodati drugima, tj. omot mora biti u
skladu sa sadrzajem paketa.

4. Snaga mentorstva

Imati mentora jedan je od nac¢ina kako ostvariti sve $to zelite postidi,
$to je moguce brze, lakse i uz §to manje pogresaka. Mentori mogu biti
klju¢ni igradi da ostvarite svoj cilj. To su ljudi koji su prosli put i ve¢
ostvarili ono $to vi zelite. Zasto pokusavati ponovo izumiti kota¢ kad

mozete razgovarati s njegovim izumiteljem?

Ukoliko Zelite biti uspjesni u poduzetni$tvu, imati vlastiti obrt, tvrtku
ili samostalnu djelatnost, u¢ite na uspjehu drugih poduzetnika, kao i na
njihovim pogreskama. Nikada nemojte traZiti da vas poudava, trenira,
usmjerava ili vodi netko tko nikad nije bio uspjesan u onome $to vi zelite
posti¢i. Ovo posebno naglasavam, jer iz iskustva, radeéi s velikim brojem
poduzetnika, vidjela sam da se mnogi konzultiraju o biznisu s ljudima
koji nisu u biznisu. TraZe savjete na pogre$nom mjestu.
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Kako vas netko tko nikada nije bio poduzetnik moze savjetovati
o tome $to, kako i na koji na¢in trebate raditi i voditi biznis? Kako
vas netko tko je zaposlenik i radi za nekog drugog moze usmjeravati,
voditi, sugerirati vam i nuditi rjeenja za vaSe probleme s kojima se
suocavate i situacije u kojima se nalazite kad sam nije prosao kroz to
iskustvo i ne zna kakav je to osje¢aj? Koliko vam savjeti mogu pomodi,
toliko vam mogu i odmodi, tako da na kraju potpuno odustanete od
poduzetni$tva. Kao $to kaze jedan moj prijatelj: ,Daj dijete majci.”
Tako i vi. Pazljivo birajte ljude od kojih ¢ete traziti pomo¢ i savjet.

Mentori su idealni ako Zelite iskoristiti pre¢ace, provjerene i doka-
zane metode za stvaranje uspjesne tvrtke, izgradnju biznisa, vodenje
tima, pronalazenje idealnih klijenata, zauzimanju ispravnog stava, poz-
itivnog na¢ina razmisljanja, stvaranje korektnih meduljudskih odnosa
ili bilo koji drugi vazan cilj. I nemojte dopustiti da vas strah ili ponos
sprije¢e u trazenju mentora. Mentorstvo nije niSta novo. Obrtnici su
stolje¢ima osnivali cehove s programima Segrtovanja, gdje su pocetnici
udili vjestine od iskusnih majstora.

Danas se uveliko koristi mentorstvo u poslovnom svijetu. Obi¢no
nije tesko naéi dobrog mentora. Veoma uspjesni ljudi su vrlo jed-
nostavni, ugodni i spremni pomo¢i. Rade ono $to vole, i ako dijelite
njihov entuzijazam za ne$to, voljni su podijeliti s vama znanje i iskust-
vo. I sama sam se uvjerila koliko su uspjesni i bogati ljudi (oni koji su
sami stvorili uspjesnu tvrtku i krenuli od nule) susretljivi, jednostavni
i skromni.

Nemojte ocekivati da ¢e se mentori jednostavno pojaviti pred vama
— potrazite ih. Mozete ih nazvati ili im napisati mail. Svome poten-
cijalnom mentoru samo morate staviti do znanja da ste ozbiljni i da
ne kanite tratiti njegovo vrijeme. Osobi koju Zelite za mentora jasno
recite da je smatrate uzorom, stru¢njakom u tom podrudju koje vas
zanima. Pohvalite njegova postignuca i budite otvoreni u vezi s vasim
ocekivanjima.
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Birajte mentore koji imaju uspjesna iskustva u podru¢jima u ko-
jima vi nemate. Ne morate stati samo na jednom mentoru. Potrazite
ih vi$e. Vrijeme i trud $to ih ulozite u pronalazenje izvrsnih mento-
ra viSestruko ¢e vam se isplatiti. Oni ée vas sprijeciti da radite skupe
pogreske koje vam oduzimaju i vrijeme i novac. Od nekog mentora
mozda ¢ete dobiti samo jednu dobru ideju, ali to moze biti bas ono $to
vam u tom trenutku najvise treba.

Nadite mentore koji su voljni, sposobni, entuzijasti¢ni i zaintere-
sirani da vam budu mentori. Pronadite nekoga s kim mozZete lako i
ugodno razgovarati. Neki odabrani mentor mozda ¢e odbiti vas
zahtjev, pa i vi morate biti spremni odbiti one koji se ne uklapaju u
vase potrebe. Mentorstvo je dvosmjerno. Vasi vam mentori ne bi tre-
bali nametati svoje ideje i prijedloge. Ono $to vam se svidi uzmite, a
ono $to ne, mozete odbaciti. Pitajte mentore $to, po njihovu misljenju,
morate promijeniti ili poboljsati — pa ¢ak i ako bi to moglo povrijediti
vase osjecaje. Isto tako dajte mentorima na znanje kad su vam njihove
ideje donijele korist ili odredeni rezultat. Primjerice; prosli sam mjesec
povecao prodaju svog proizvoda 20 posto, zahvaljuju¢i vasem prijed-
logu.

Nemojte od mentora traziti da rjeSava sve vase probleme. Nemojte
zlorabiti njegovo vrijeme ili dobru volju. Sto je mentor uspjesniji, to
je njegovo vrijeme dragocjenije. Prije nego $to nazovete mentora, pri-
premite se i zapisite si klju¢na pitanja na koja Zelite dobiti odgovore.
Sa svojim mentorima odredite osnovna pravila o vasim medusobnim
odnosima. Vasi mentori moraju jasno razumjeti $to vi Zelite posti¢i,
morate biti konkretni. Definirajte kada ¢éete, gdje i kako kontaktira-
ti s mentorom i posjecivati ga. Ukoliko se nalazite na rucku ili kavi,
troskovi ratuna su va$i. Stavite im do znanja kada vam njihove usluge
vi$e nisu potrebne. Na neke ¢ete se oslanjati jedan dan, na neke godinu,
a neke ¢ete Zeljeti zadrzati cijeli zivot. Zahvalite svojim mentorima na
neki malen nacin. To mozZe biti u obliku pisma zahvale, mozete mu da-



Kako pokrenuti vlastiti biznis 105

rovati neku sitnicu, poput knjige, butelje vina i sl. Dajte mu do znanja
koliko vam je pomogao i od srca zahvalite na uslugama, savjetima i
pomodi.

5. Okruzite se uspjesnim i pozitivnim ljudima

Jeste li ikada razmisljali o tome kako ljudi koji vas okruzuju obli-
kuju vas zivot? Jedan od glavnih utjecaja na nas kao na osobe kakve
zelimo biti $ire ljudi kojima smo dopustili da nam udu u Zivot. Mo¢
onih koji nas okruzuju toliko je snazna, toliko postupna, da ¢esto i ne
primje¢ujemo koliko djeluje na nas. Sigurna sam da poznajete ljude
kojima je dovoljno da udu u prostoriju pa da iz vas iscijede svu ener-
giju. Postoje li ljudi u va$em Zivotu koji vam neprestano prigovaraju i
kritiziraju svaki va§ postupak? Postoje li ljudi u vasem Zivotu koji time
$to vas jednostavno nazovu telefonom unesu napetost, stres i nervozu
u vas dan?

Svi smo mi prosjek petero ljudi s kojima provodimo najvise vre-
mena. Sjetite se kad smo bili mali kako su nam roditelji branili da se
druzimo i igramo s problemati¢nom i zlo¢estom djecom. Znamo da
djeca, ali i odrasli, postaju poput osoba s kojima se druze. Paikaze se s
kim si, takav si. Kako biste izbjegli gubljenje vremena s krivim ljudima
postavite si tri temeljna pitanja. S kim provodim vrijeme? Kako oni
djeluju na mene? Jesam li zadovoljan/na u tom dustvu? Uzmite papir
i popisite sve s kojima redovito provodite vrijeme — ¢lanove svoje obi-
telji, prijatelje, svoje zaposlenike, suradnike, poslovne partnere, kolege
iz udruga, klubova i sl.

Stavite znak minus pokraj onih ljudi koji su negativni i crpe vam
energiju, a znak plus pokraj onih koji su pozitivni i s kojima se osjecate
ugodno. Ako niste sigurni, razmislite na kakve vas postupke navode? Sto
slusate u njihovom drustvu? Kamo idete na njihov nagovor? O ¢emu
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razmiSljate pod njihovim utjecajem? Dok budete odludivali o svakoj
osobi mozda ¢ete otkriti neke sliénosti. Mozda je cijelo vase okruzenje
ispunjeno negativnim ljudima. Ili su mozda vasi prijatelji ti koji nepre-
stano kritiziraju sve $to radite. A mozda su ¢lanovi vase obitelji ti koji vas
stalno omalovazavaju i potkopavaju va$e samopouzdanje.

I zbog toga ljude koji uni$tavaju va$u dobrobit trebate napustiti.
Priznajem da je to tesko udiniti ukoliko se radi o ¢lanovima vase obi-
telji. No, postoji li netko tko vas stalno iskoristava, tko se druzi s vama
zbog interesa i kopa po vadim vrijednostima, uvjerenjima i ciljevima,
oslobodite se njegovog ili njezinog utjecaja. Tim biste izborom mogli
spasiti kvalitetu svogZivota i posla. Naravno da se ne mozemo potpuno
izolirati i da se ponekad moramo druziti s neugodnim ljudima, surad-
nicima, poslovnim partnerima i drugima. U okolnostima u kojima se
ne mozete potpuno od njih odvojiti, ogranidite druzenje i kontakt na
minimum. Vrijeme moZete provoditi s kim hoéete i kako hoéete. Samo
trebate razmisliti o svojim prioritetima i vrijednostima, uklju¢ujudi i
odnose s drugim ljudima, te ih procijeniti. Zivot je prekratak da biste
ga provodili s krivim ljudima.

Puno bolje vam je vrijeme provoditi sami i s ljudima koji vas
podrzavaju i u ¢ijem drustvu se osjecate dobro. OkruZite se uspjesnim
i pozitivnim ljudima. Provodite vi$e vremena s ljudima poput kojih
zelite postati, s ljudima koji su vam uzori i od kojih mozete u¢iti i
razvijati se. Mnogo je mjesta na kojima se mogu prona¢i uspjesni ljudi.
Mozete se prikljuciti profesionalnim udrugama i klubovima. Ukoli-
ko vam se postoje¢e ne svidaju, §to vas sprjecava da sami pokrenete
i osnujete novu udrugu u kojoj biste okupili istomisljenike? Mozete
pohadati konferencije, kongrese, predavanja, seminare, tecajeve na
kojima se okupljaju ljudi iz vase profesije, branse, i prona¢i ljude koji su
vel ostvarili ono $to vi Zelite.
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ISKUSTVO KLIJENTA

Nasla je okolinu koja je podrzava

Upravo se s tim problemom suocila moja klijentica. Ona je poduzetnica
Cetiri godine, bavi se veleprodajom prirodne kozmeticke linije za njegu
lica i tijela. Razmisljala je vec o zatvaranju tvrtke, jer kamo god se okre-
nula nailazila je samo na kritike i osude, i to od najblizih prijatelja, pa caki
nekih suradnika. Nije imala niti podrsku obitelji, i u takvoj atmosferi uma-
lo je pokleknula i odustala od svojih snovai ciljeva. Gotovo svakodnevno
slusala je fraze poput:” Teska su vremena, nitko nema novca’, , Tko sada

1

kupuje skupu kozmetiku?’, ,Neces moci naplatiti svoju robu’, ,Bolje ti je

"

da radis nesto drugo’,,Propast ¢es kao i drugi”i sl.

Prvo Sto sam s njom radila jest da smo mijenjale fokus i nacin razmislja-
nja s ovoga $to ne Zeli u ono $to Zeli. Time je ponovo osvijestila svoje ra-
Zloge zasto je zapravo Zeljela postati i biti poduzetnica. Sto time dobiva?
Koju korist imaju od toga i ona i njezina tvrtka? Kako ¢e kao osoba biti
drukcija kada ostvari svoje ciljeve? Kako ¢e se tada ponasati i osjecati?
Takoder smo napravile i jednu malu vjeZbu koja joj je pomogla da jasnije
uvidi tko je trenutacno okruzuje i s kim provodi vedi dio vremena.

Nakon 5to je napravila vjezbu i osvijestila kako se okruzila negativnim
ljudima, napravila je velike rezove u svom zivotu i okruzila se pozitivnijim
ljudima. Promijenila je poslovnog partnera, a jednoj je svojoj zaposlenici,
kojoj je sve bilo tesko i na sve je gledala negativno, dala otkaz i zaposlila
drugu osobu, koja je unijela potpuno drukciju atmosferu u tvrtku i time
pridonijela Sirenju pozitivne energije. Nije joj bilo lako donijeti takve od-
luke, medutim, i to je dio poduzetnistva i potrebno je s vremena na vrije-
me napraviti check-in. Kasnije se ispostavilo da je i toj zaposlenici ucinila

uslugu, jer niti ona nije bila zadovoljna na tadasnjem radnom mjestu.
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6. Njegujte drustvene odnose

Da bismo u Zivotu ostvarili visoku razine sre¢e i zadovoljstva, osim u
poslu, trebamo postiéi ravnotezu te uspjeh i u svim ostalim podru¢jima
zivota. Trebamo biti drustveno angazirani s drugim ljudima i njegovati
odnose. To podrazumijeva slaganje s drugima, postojanje prijatelja i
poznanika, te pruzanje pomo¢i onima kojima je potrebna. Svi smo mi
dio drustvenog okruzenja koje nam pruza mnogo prilika za zabavu,
uzbudenje, uZivanje i ljubav. Kad ostvarite dru$tveni uspjeh osjeéate
mir i srecu i imate nevjerojatan osje¢aj vrijednosti.

Ako ve¢ niste dru$tvena osoba morate to $to prije postati ukoliko
zelite uspjeti u poduzetni$tvu. Tako razvijate jako mnogo kontakata i
odnosa koji vam i te kako pomazu u izgradnji odli¢nih poslovnih su-
radnji, a i prijatelji i poznanici ée vas tako puno radije preporuditi svojim
kolegama i prijateljima. To ¢e i te kako utjecati na vas poslovni uspjeh, a
samim time i na koli¢inu profita koji ostvarujete, usluge $to ih primate ili
dajete, gdje zivite i s kim poslujete. Ukoliko vas dozivljavaju kao ugodnu
osobu s kojom je sjajno raditi i druziti se, bolje ¢ete se snalaziti u Zivotu.

Uspostavljanje i izgradnja odnosa s drugima nisu samo od vital-
ne vaznosti za va$ uspjeh i razvoj, ve¢ odreduju koliko ¢ete i hocete
li uZivati u Zivotu. Jer samo rad i posao nisu dovoljni da se osje¢amo
potpuni i zbog toga slobodno unesite zabavu, uZitak u to $to radite i s
kim radite i druZite se. Takoder nikad ne znate kakav vi u¢inak mozete
imati na druge ljude. Koliko mozete pozitivno utjecati na njih i pruziti
im podrsku i pomo¢. Lako je stedi naviku ostajanja kod kuée i gledanja
televizijskog programa, ali to je katastrofalno za va$ drustveni Zivot.
Stoga izadite i idite na mjesta gdje se okupljaju ljudi koji su vam sli¢ni,
koji se bave time ¢ime se i vi bavite, koji imaju iste interese i hobije i s
kojima imate iste vrijednosti.

Ako pruzite ruku drugim ljudima, pomazete, skrbite se i dajete sebe
bez ikakvog razmisljanja o osobnoj dobiti, postat ¢ete mnogo sretnija i
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bolja osoba. Drugi ljudi mozda se nece sjecati $to ste rekli, ali ée zauvi-
jek pamtiti kako ste se prema njima odnosili. Uspjeh i u privatnom i u
poslovnom Zivotu postaje puno laksi kad izgradite ¢vrste, dugotrajne i
uzajamno korisne meduljudske odnose.

Zadaci:

S kim provodim vrijeme?

Kako oni djeluju na mene?

Jesam li zadovoljan/na u tom dustvu?

Stavite znak minus pokraj onih ljudi koji su negativni i crpe vam energiju, a
znak plus pokraj onih koji su pozitivni i s kojima se osjecate ugodno.



110 Inga Lali¢

PODUZETNICKA PRICA

Renata Cisar, PR & event manager, FAMA

Posten i prijateljski odnos s klijentima

1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

U poduzetnistvu sam se pridruzila svojem partneru, osnivacu i vla-
sniku agencije koja se bavi informacijskom i promidzbenom djelat-
noscu. Zamijetili smo kako potraznja za ovom vrstom djelatnosti sve
viSe raste, a zahvaljujuci dosadasnjem znanju, fleksibilnosti, iskustvu
i kontaktima u prilici smo ovaj posao obavljati vrlo stru¢no i uspjesno.
Uz to, ljubav i strast prema poslu kojim se bavimo nikada nije bila
upitna i vjerujemo da je to nas glavni pokretac.

2, Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Nakon dugogodisnje novinarske karijere, odnosi s javnoscu, stvara-
nje imidza u javnosti i organizacija evenata nekako su se nametnuli
kao logican slijed. Kontakti koje smo stvarali tijekom godina, kao i
dragocjeno iskustvo koje nam je pomoglo u poznavanju i boljem ra-
zumijevanju materije kojom se bavimo, pomazu nam da ovaj posao
obavljamo savjesno i profesionalno. U vecini slucajeva klijenti sami
dodu do nas i traZze nase usluge na osnovi preporuka, a to nam je

iznimna motivacija i priznanje za dosadasnji rad.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Svakom nasem klijentu pristupamo vrlo ozbiljno i profesionalno te
do sada nismo imali nekih vecih problema. Pri sklapanju posla potpi-
sujemo ugovor s klijentom i vodimo ra¢una o tome da ispunimo sve
svoje obveze kako je i odredeno ugovorom. Na klijentima je da po
obavljenom poslu ispune i svoje obveze, a sa svakim od njih zelimo
i nastojimo raditi i ubuduce. Uz osobni pristup, sa svakim klijentom

trudimo se prije svega imati posten i prijateljski odnos.



Zavirite li duboko u svoju nutrinu hocete li pronadi odli-
ke potrebne za ostvarenje svojih najodvaznijib snova, toli-
ko velikih da ib se nikada niste usudili izgovoriti na glas?
Mozete li iznutra postati poduzetnik kakav biste trebali
biti, modi Cete i izvana biti poduzetnik kakav Zelite biti.

Kad hrabar poduzetnik zauzme stav i svi zaposlenici i poslovni suradnici
ga slijede. Hrabrosc¢u zapocinjete i krecete se u bolju buduc¢nost.
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1. Karakter

Posjedujete li sve $to je potrebno jednom poduzetniku da biste ost-
varili sve §to Zelite? Jeste li svjesni svojih kvaliteta? To je pitanje koje
si svatko od vas treba postaviti i odgovoriti na njega zelite li ostvariti
sve §to mozete. Da biste postali uspje$an poduzetnik za to je potrebno
vrijeme. Poduzetnici se razvijaju iz dana u dan, a ne u jednom danu.
Ucenje je vazan dio tog procesa.

Uspjesni poduzetnici su ulinkoviti zbog svojih kvaliteta i svoje
osobnosti. Kako biste se vinuli do najvisih razina poduzetnistva, treba-
te prvo poceti od sebe. Poduzetnistvo je proces uspona i padova. Jed-
na od najznadajnijih kvaliteta osobnosti jest karakter. Biti karakteran
zna¢i biti posten, iskren, otvoren i pravedan. Znadi zivjeti prema vlasti-
tim mjerilima i za njih. Najvazniji zahtjev u¢inkovitog poduzetnistva
je zadobiti povjerenje. Da bi vam ljudi vjerovali nije nuzno da se slazu
s vama. Povjerenje je sigurnost da poduzetnik misli to $to kaze. Vasi
postupci i izre¢ena uvjerenja i vrijednosti trebaju biti u skladu.

Karakternost pokazujemo kad god se sluzimo dosljednim i primje-
renim kriterijima za vrednovanje rezultata, kad god se u djelovanju
povodimo za etikom, moralom i naelima, kad ne potkopavamo druge
njima iza leda, kad priznamo vlastite slabosti i podru¢ja na kojima se
trebamo poboljsati, kad priznamo tude napore i za to ih pohvalimo,
kad u odnosu s drugima nastojimo do¢i do ishoda na obostranu korist,
kad postupamo ispravno iako su nam na raspolaganju mozda i laksa i
djelotvornija rjesenja.

Isto tako nacin na koji se nosimo sa Zivotnim situacijama govori mno-
go o nasem karakteru. Krizne situacije neé¢e nuzno izgraditi karakeer, ali
¢e ga sigurno otkriti. Teska vremena su raskriZja na kojima mozemo iza-
brati jedan od dva puta: ostati vjerni sebi ili odustati od sebe. Prvi ée nas
ojacati i izgraditi ¢ak i ako nosi negativne posljedice. Razvoj karakeera je
u srcu na$eg napretka, ne samo kao poduzetnika nego i kao osobe.
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Karakter je vise od rije¢i. Svatko moze re¢i da je posten i ¢astan, ali
njegova djela govore viSe od rijeci. Postenje se ne sastoji toliko u ono-
me §to radimo, koliko u onome $to jesmo. A to $to jesmo odreduje
ono §to ¢inimo. Nas§ je sustav vrijednosti toliko dio nas samih da ga
ne mozemo razdvojiti od sebe. Svi se mi suocavamo s proturje¢nim
zeljama. Postenje je ¢imbenik koji odreduje $to ¢e prevagnuti. Ka-
rakeer je izbor. Svoj karakter stvaramo svaki put kad donosimo odluke.
Izbjedi tesku situaciju ili izadi iz nje mijenjajudi istinu ili stojeéi pod
svom njenom tezinom. Izbori grade karakter. Karakter takoder dono-
si dobre odnose s ljudima. Poduzetnici koji se vinu u visine, ostvare
uspjeh preko nodi, a nemaju ¢vrst i izgraden karakeer, stljaju u pro-
past. Postaju robovi arogancije, bolnog osjecaja osamljenosti i na kraju

placaju cijenu slabom karakteru.

Svoj karakter mozete provjeriti tako da se upitate o svojim po-
stupcima i razmislite o njima. Slazu li se vase rije¢i i djela — cijelo
vrijeme? Kada kaZete da ¢ete dovrsiti neki zadatak, obavite li to na
vrijeme? Kada nesto obecate, odrzite li to? Mogu li ljudi vjerovati
va$em stisku ruke isto kao i pravnom ugovoru? Vas karakeer vasa je

najvec¢a imovina.

Zadatak:

Karakter se moZe ojacati i izgraditi.

Promatrajte glavne dijelove svog Zivota (posao, brak, obitelj). Odustajete
li od sebe? Jeste li nekoga povrijedili? Razocarali? Zapisite svaku takvu stvar
koje se mozete sjetiti u posljednja tri mjeseca.
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Provjerite svoje obrasce ponasanja. Pogledajte $to ste zapisali. Jeste li slabi
u nekom odredenom dijelu Zivota? Izbija li na povrsinu stalno neka ista vrsta
problema? To ¢e vam pomodi da vidite slabosti u svom karakteru. Izgradnja
karaktera pocinje suocavanjem s osobnim nedostacima, isprikama i poslje-
dicama djelovanja.

Sastavite popis ljudi kojima biste se trebali ispricati, i to iskreno ucinite.
Provodite li u praksi ono $to zagovarate? Od drugih ne traZite ono 5to i sami
niste u stanju uciniti. Kad ste se suocili s proslim djelima, vrijeme je da izgra-
dite novu budu¢nost.

2. Karizma

Veéina ljudi misli da je karizma nesto misti¢no, gotovo nemoguce
objasniti. Misle da je to kvaliteta koja se stje¢e samo rodenjem. No,
nije tako. Jednostavno re¢eno, karizma je sposobnost privlatenja lju-
di. Kao poduzetniku vazno vam je biti karizmatican, jer $to éete vise
privlaciti druge ljude (kupce, klijente, suradnike, partnere) to éete biti
uspjesniji. Karizma se, kao i ostale znacajke osobnosti, moze razvijati.
Najuspjesniji ucitelji, pisci, menadzeri, politi¢ari, filozofi i vode koji se
bave ljudskim pona$anjem poznaju ovu jednostavnu ¢injenicu; svaka
osoba na svijetu Zeli se osjecati vrijedna postovanja. Ljudi Zele osjeéati
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da su vazni. Tesko da postoji ve¢i kompliment koji mozete uputiti
nekoj osobi od toga da joj pomognete da postigne unutarnje zadovo-
ljstvo, vaznost, te da bude od koristi.

Kad je rije¢ o karizmi, najvaznije je imati druge na umu. Podu-
zetnici koji misle o drugima prije nego o sebi $ire karizmu. Svakome
je potrebno ohrabrenje i svatko ¢e na njega reagirati. Najbolji po-
duzetnici su oni koji iz svog tima izvla¢e ono najbolje, otkrivaju¢i
njihov potencijal, rade¢i na njihovom osobnom razvoju, a znaju da
se to moze posti¢i samo ohrabrivanjem i pohvalom. Karizmati¢ni
poduzetnici priznaju svoje pogreske i prihvacaju posljedice, a ne
pokusavaju okrivljavati druge ljude. Sposobni su slagati se s razno-
likim mno$tvom ljudi. Posjeduju snazne komunikacijske vjestine,
imaju osje¢aj za druge ljude i takti¢ni su. Smireni su i pouzdani, a ne
hiroviti i lakoumni.

Kako biste postali osoba i poduzetnik koji privla¢i druge ljude, tre-
bate voljeti Zivot. Sjetite se svih ljudi s kojima volite provoditi vrijeme,
koji su vam dragi. Kako biste ih opisali? Kao gundala? Ogorc¢ene? De-
presivne? Naravno da ne. To su osobe koje su vesele, pozitivne, a ne
koje se stalno zale. Ako Zzelite privlaciti druge ljude trebate biti poput
onih s kojima uzivate provoditi vrijeme. Jedna od najboljih stvari koje
mozete napraviti za druge i koja ih privla¢i k vama je da o¢ekujete na-
jbolje od njih. Gledajte samo dobro u drugim ljudima. Tako ¢e i oni
misliti bolje o sebi, dat ée puno vise od sebe, $to ¢e na kraju najvise

koristiti vama kao poduzetniku.

Ako druge prihvacate, ohrabrujete i pomazete im u ostvarenju svih
mogu¢nosti, svidat ¢ete im se jos$ vise. Podijelite svoju mudrost, znan-
je, iskustvo i vjestine s drugim ljudima. Kako biste vi procijenili svoju
karizmu? Privladite li druge ljude? Slijede li vas? Vole li ljudi provoditi

vrijeme u vasoj blizini?
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Zadatak:

Kako biste jos vise razvili svoju karizmu, posvetite se sliede¢em:

Promijenite fokus. Promatrajte meduodnose s drugima u sljedecih nekoli-
ko dana. Veci dio paZznje posvetite drugima nego sebi. Pitajte se koje su naj-
bolje znacajke i osobine ovog pojedinca? Sto mi se kod njega najvise svida?

Igrajte igru za ostavljanje dobrog dojma. Sljedeci put kad nekoga upo-
znate dajte sve od sebe kako biste ostavili dobar dojam. Upamtite njegovo
ime, usmjerite se na stvari koje ga zanimaju, zracite pozitivno i odnosite se
prema toj osobi kao da je najvaznija na svijetu. Mozete li to uciniti jedan dan,
moZete i svaki.

Podijelite dio sebe. Dijelite svoja znanja, vjestine, sposobnosti, iskustvo s
drugima. Razmislite kako mozete pomodi petero ljudi ove godine u njiho-
vom osobnom i profesionalnom rastu. To mogu biti ¢lanovi obitelji, suradni-
ci, zaposlenici ili prijatelji.
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3. Hrabrost
Jedna od velikih odlika uspje$nih poduzetnika jest hrabrost. Hra-

brost da djelujete i idete naprijed prema svemu onome $to Zzelite
unato¢ strahu, sumnjama, preprekama, krizi, tudim misljenjima i
sugestijama. Dok vas put nosi naprijed s mjesta na kojem se nalazite
do mjesta na kojem Zelite biti, morate se suociti sa svojim strahovi-
ma. Strah je prirodan. Kad god po¢injete novi projeke, prihvatite se
novog pothvata ili neto riskirate, strah je obi¢no prisutan. Nazalost,
neki poduzetnici dopuste da ih strah sprije¢i da poduzmu korake
koji su nuzni za ostvarenje ciljeva. I uspjesni poduzetnici osje¢aju
strah kao i svi ostali, no ne dopustaju da ih on sprije¢i da uéine $to
god Zele — ili moraju — uéiniti.

Jo$ jedna vazna stvar u vezi sa strahom jest da smo se mi, kao ljud-
ski rod, razvili do te mjere da sada gotovo sve svoje strahove stvaramo
sami. Stra§imo sami sebe zamisljajuéi negativne ishode gotovo svake
djelatnosti kojom se bavimo ili koju prozivljavamo. Buduéi da smo mi
oni koji zami$ljamo, mi smo ujedno oni koji mogu zaustaviti strah i
dovesti se u stanje jasnoc'e i mira suocavanjem sa stvarnim ¢injenicama,
umjesto da se prepustimo masti. MoZemo odabrati biti razumni i hra-
bri. Hrabrost zna¢i nastaviti raditi ono ¢ega se bojite. Zapravo, ne
mozete biti hrabri ako se ne bojite. Kad god vidite znaajan napredak
i rast u nekoj tvrtki to znadi da je njezin vlasnik, direktor ili menadzer

donio hrabru odluku.

Hrabrost po¢inje unutarnjom borbom. Svaki ispit s kojim se suodite
kao poduzetnik pocinje u vama. Hrabrost nije odsutnost straha. Hra-
brost je prolaziti kroz ono ¢ega se bojite. Daje nam snagu da pustimo
poznato i udemo u nepoznato. Hrabrost znadi ispraviti stvari, a ne ih
samo izgladiti. Ne mjeri se poduzetnik po tome gdje stoji u trenucima
ugode, nego gdje je u trenucima izazova i nesuglasica.
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Kad hrabar poduzetnik zauzme stav i svi zaposlenici i poslovni su-
radnici ga slijede. Hrabro$¢u zapodinjete i kreéete se u bolju budué¢nost.
Ironija je u tome da jednaku koli¢inu straha izaziva preuzimanje rizika
i izlazak iz zone ugode, kao i ostanak u zoni ugode. Jedina je razlika u
tome da se oni koji ne preuzmu rizik brinu o beznac¢ajnim stvarima.
Ionako ¢ete morati prolaziti kroz strah i sumnje, pa je puno bolje da to

ima znaéenje 1 smisao.

Stje¢ete snagu, hrabrost i samopouzdanje svaki put kad pogledate
svom strahu u lice. Sami sebi mozZete reéi ‘prosao sam kroz taj uzas,
mogu pro¢i i kroz sljede¢u stvar koja mi se nade na putu’ Preispitajte
sami sebe. Kakva ste vi osoba? Ostvarujete li svoje ciljeve? Kako se vi
nosite s vlastitim strahom? Prihvacate li ga? Izlazite li svakoga dana
izvan svoje zone ugode?

Zadatak:

Hrabrost se kao osobina moZe jacati i razvijati.

Da biste prevladali strah dobro je suociti se s njim. MoZete uciniti nesto
Sto izlazi iz vasih dosadasnjih iskustava, jednostavno zbog toga da biste ra-
zvili hrabrost. Primjerice, odrzati govor velikom broju slusatelja, oti¢i na raf-
ting, penjati se po stijenama, glumiti u predstavi i sl. Nije vazno $to, sve dok
to od vas trazi da se suocite s nekom vrstom nelagode.
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Takoder mozete obaviti razgovor koji ve¢ dugo odgadate. Vecina ljudi
izbjegava voditi neugodan otvoren razgovor bilo sa zaposlenikom, poslov-
nim partnerom, klijentom. Ako ste i vi medu njima, dajte si zadatak da cete
taj razgovor obaviti odmah ovaj tjedan. Nemojte tu osobu kritizirati ili vrije-
dati. Govorite istinu i postujte tu osobu (nec¢e vam toliko biti neugodno ako
ste se prije suocili s nekim strahom).

Napravite veliki korak. MoZda se bojite napraviti zaokret u poslu i djelat-
nosti kojom se bavite. Ako u srcu znate da trebate nesto promijeniti, sada je
pravo vrijeme da to ucinite.

Hrabar ¢in uglavnom donosi neocekivane pozitivne rezultate. Volja da
nesto ucinite rada i hrabrost da to ucinite. Dovoljno je da jednostavno poc-
nete raditi ono $to ste isplanirali pa ¢ete razviti sposobnost da to ucinite, te
time povecati svoje samopouzdanje i hrabrost. Dakle, krenite. Nema boljeg
savjeta za razvijanje hrabrosti da nesto ucinite i za donosenje same odluke.
Vas prvi korak jest:
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4, Usmjerenost

Uspjeh moZemo definirati kao napredovanje u ostvarenju prethod-
no postavljenog cilja. Ta nam definicija govori da je usmjerenost na
odredivanje reda vaznosti i prioriteta sustinska za uspjeh. Sto je po-
trebno za usmjeravanje u¢inkovitog i uspje$nog poduzetnika? Kljué je
u prioritetima i paznji. Neki znaju prioritete, ali im nedostaje koncen-
tracija. Oni znaju $to treba napraviti, ali to ne naprave. Drugi imaju
paznju, ali ne znaju prioritete. Oni odli¢no rade, ali ne napreduju.

Kako usmjeriti i uskladiti vrijeme i energiju? Usmjerite 70 posto na
jake strane. Uspje$ni poduzetnici provode viSe vremena usmjeravajuéi
se na ono $to rade dobro. Velika tajna nije u tome da ljudi lose obavlja-
ju poslove, nego da povremeno naprave nekoliko stvari izvrsno. Jake
strane uvijek su specifi¢ne. Kako biste bili uspje$ni, usmjerite se na jake
strane i razvijajte ih. Na to biste trebali troili svoje vrijeme i energiju.

Zatim, usmijerite 25 posto na nove stvari, rast i razvoj. Zelite li po-
stati uspje$niji, promjene i pobolj$anja su nuzni. To znadi zakoraditi u
nova podruc¢ja. Napredovat ¢ete ukoliko posvetite vrijeme novim stva-
rima i uskladite ih s va$im jakim stranama.

I pet posto usmjerite na svoje slabe strane. Ne mozete izbje¢i i rad
na slabim stranama, ali poanta je svesti to na najmanju moguéu mje-
ru. Uinite to tako da te stvari, ukoliko je to mogucée, deligirate svom
timu.
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Zadatak:

Usmjerenost takoder moZete razvijati.

Procijenite se i vi u svom podru¢ju? Bavite li se beznacajnim stvarima? Koli-
ko vremena provodite jacajudi slabe strane, a zaboravljajuci na izgradnju jakih?

Razmislite takoder Sto vi kao poduzetnik morate raditi jer nitko osim vas
to ne moze uciniti? Sto god to bilo, te poslove trebate staviti visoko na listu
prioriteta.

Sastavite popis onoga $to se u poslu zahtijeva od vas (prema prioritetima).
Sto vam donosi najveci u¢inak? UloZeni bi napor trebao priblizno odgovarati
ocekivanim rezultatima. Sto vam u vasem poslu donosi najve¢u nagradu?

Zivot je prekratak da ne bi bio zabavan. Najbolje radimo kad uzivamo u
poslu. Naucite svoj posao tako dobro raditi da drugi ljudi budu sretni sto
vam za to mogu platiti. Kad u ne¢emu postignete uspjeh to vise nije rad, to
postaje nacin Zivota.
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ISKUSTVO KLIJENTA

Razvila je svoje jake strane

Jedna moja klijentica, vlasnica kozmetickog salona, javila mi se upravo s
tim problemom. Radila je od jutra do mraka, iscrpljivala se jer je ujedno
organizirala posao, vodila salon, brinula se o nabavi robe, trazila nove kli-
jente, a uz sve to radila i jednu smjenu u salonu, tako da je bila istodob-
no zaposlenica i poduzetnica. Nakon coachinga i konzaltinga uvidjela
je svoje jake strane. To su bile vjestine vodenja i organizacije. Shvatila je
koliko je dobra u tome te im se potpuno posvetila. Zaposlila je jos jednu
djelatnicu koja je radila umjesto nje. To je dovelo do povecanja prihoda
oko 30 posto, jer je sada imala dovoljno vremena posvetiti se onome $to

najbolje radi.

5. Slusanje

Slusanje je vjestina koju bi svatko trebao savladati ako Zeli biti
uspjean poduzetnik. Cime god da se bavite, u kojoj god da ste
bransi, i vi$e je nego potrebno da postanete dobri slusatelji. Slusanje
je najvaznija vje$tina u prodaji. A kad malo bolje razmislite, prodaja je
svuda oko nas. Svatko svakome nesto prodaje. I vi sebe prodajete svaki
dan i sebi i drugima. Prodajete svoje ideje, zamisli, proizvode, usluge,
ambicije, vjestine, iskustvo. Bez obzira na to tko ste, gdje se nalazite,
$to radite, ¢ime se bavite, vi ste zaokupljeni prodajom. Mozda toga ni-
ste svjesni, ali je tako. Slusanje je direktno povezano s uspjesnom pro-
dajom. Zbog ¢ega je vazno razvijati umijece slusanja?

Velika je razlika izmedu toga da samo Cujete i doista slusate. U pr-
vom slucaju jednostavno primite informaciju, a u drugom potpuno
obradate paznju i usmjereni ste prema razumijevanju poruke koja se
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isporuduje. Za razliku od toga da samo ¢ujete nediju pricu, slusanje
zahtijeva odrzavanje kontakta o¢ima, promatranje govora tijela neke
osobe, trazenje objasnjenja. Aktivno slusanje klju¢ je razvoja dobrih
odnosa, bilo poslovnih, bilo privatnih.

Jedan od razloga zbog kojih ne uspijevate pazljivo slusati jest taj $to
ste previSe zaokupljeni sobom, time hocete li biti zanimljivi, kako éete
se predstaviti, kako ¢ete predstaviti svoj proizvod ili uslugu, umjesto
da vas zanima osoba s druge strane bez obzira na to radi li se o vasem
zaposleniku, klijjentu ili poslovhom partneru. Ne vjerujte da je put do
uspjeha u neprekidnom govorenju. Kad ¢ujete prodavaca da nepresta-
no prica, znajte da je to lo§ prodavac.

Najbolji na¢in da uspostavite odnos s drugim ljudima i pridobije-
te ih na svoju stranu jest da se istinski zanimate za njih, da slusate s
namjerom da doista ne$to saznate o njima. Postavljajte pitanja na koje
zelite dobiti odgovor i pustite ih da govore. Ljudi ¢e vam sve reéi $to ih
pitate. Nauc¢eni smo odgovarati na pitanja, tako su nas udili od malih
nogu: ,,Kad te netko nesto pita, budi pristojan i lijepo odgovori:* Kada
osoba s druge strane osjeti da vas doista zanima i da Zelite saznati koje
su njezine Zelje i potrebe, otvorit ¢e vam se i podijeliti s vama svoje
istinske osjecaje mnogo brze.

Razvijajte kod sebe znatiZeljan stav. Postanite znatiZeljni u vezi sa
svojim klijentima, kako razmisljaju, $to vole, a $to ne, $to osjecaju, kako
dozivljavaju va$ proizvod ili uslugu. Ukoliko Zelite da poslovni partne-
ri s vama suraduju, da im se svidite, da vam daju povjerenje, morate se
zanimati za njih i sluati $to vam govore. Umjesto da ste usredotoceni
na sebe, po¢nite usmjeravati paznju na njih.
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Zadaci:

Kako moZete razviti i pojacati svoju sposobnost slusanja? Evo nekoliko
pravila za ucenje slusanja.

— Drzite usta zatvorena kako bi vam usi ostale otvorene. Imamo dva uha i
jedna usta, $to znaci da trebamo dvostruko vise slusati nego govoriti. Pomi-
slite na Mickeya Mousea. Imajte jos vece usi.

- Slusajte o¢ima. Odrzavajte vezu o¢ima, ona pokazuje da upijate svaku
rijec. Svi smo culi izraz ,Kroz jedno uho unutra, kroz drugo van” A nikad jo$
nismo culi da je netko rekao,Kroz jedno oko unutra, kroz drugo van”

- Slusajte tijelom. Pratite govor i kretnje tijela. Nagnite se malo naprijed
kako biste bili paZljiviji.

- Ponasajte se kao da ste zrcalo. Smijesite se kad se druga osoba smijesi,
mrstite kad se mrsti, kimajte glavom kad i ona kima.

- Ne prekidajte sugovornika. Ne upadajte u rijec¢i da biste vi nesto rekli,
usmijerite se na slusanje.

- Usredotocite se. Cijelo vrijeme drZite pozornost na osobi koja govori, ne
zijevajte, ne gledajte na sat, ne igrajte se s olovkom, ne grickajte nokte.

- Slusajte izmedu redova. Cesto se ispostavi da je vaznije ono $to osoba
ne izgovori od onoga $to izgovori. Zvuk glasa, tonalitet, boja glasa, pokreti
tijela, sve su to naznake da osoba govori nesto, ali ne rijec¢ima.
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6. Pozitivan stav

Stav je vazniji od proslosti, obrazovanja, novca, okolnosti, neusp-
jeha, uspjeha. Vazniji je od svega onoga $to drugi ljude misle, govore
ili ¢ine. Vazniji je od izgleda, nadarenosti ili vjestine. Izvanredno je to
kako mi svakoga dana mozemo odabrati kakav ¢emo stav prihvatiti za
taj dan. Ne mozemo promijeniti proslost, ne moZemo promijeniti niti
¢injenicu da ¢ée se ljudi ponasati na odredeni nacin. Ne mozemo pro-
mijeniti neizbjezno. Jedino na §to mozemo utjecati jest na$ stav. Kazu
da se Zivot sastoji od deset posto onoga $to nam se dogada, a devedeset
posto od onoga kako mi reagiramo na to.

Gotovo svi uspjesni ljudi, bez obzira na to ¢ime se bave, imaju po-
zitivne poglede na zivot. Zelite li biti uspjesan poduzetnik, nuzan je
pozitivan stav. On odreduje vasu razinu osobnog zadovoljstva, ali i te
kako utjece na druge. Vjerujete li da moZete, zaista mozete. Najvazniji
dan u nasem Zivotu je onaj kad odlu¢imo preuzeti potpunu odgovor-
nost za sebe i svoj stav.

Postoji zanimljiva pri¢a o predsjedniku Lincolnu. Jednom je neki
savjetnik predsjednika predloZio novog kandidata za Lincolnov kabi-
net. Medutim, Lincoln ga je odbio govoreéi: ,Ne svida mi se lice tog
¢ovjeka®. , Ali, gospodine, nije on odgovoran za svoje lice®, ustvrdio je
savjetnik. ,Svaki je ¢ovjek poslije svoje ¢etrdesete godine odgovoran
je za svoje lice®, odgovorio je Lincoln. Dakle, bez obzira na to $to vi
mislili o svom stavu, on vam se pokazuje na licu. PreviSe ljudi vjeruje
da je sre¢a uvjetovana. Kad je sve u redu, ljudi su sretni. Kad stvari
krenu nizbrdo, tada su tuzni. Misle da sre¢u mogu pronadi na nekom
odredenom polozaju ili mjestu. Misle da ¢e biti sretni ako poznaju
neku odredenu osobu ili ako jesu s njom. Na$a najveca sloboda jest
mo¢ izbora. Izabrati vlastiti stav u bilo kakvim okolnostima.

Va$ stav ima veliki utjecaj na druge ljude, zato i kad zaposljavate i
gradite tim vazno je razmotriti kandidatov stav. Psiholozi navode pet
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podrudja koja je potrebno procijeniti pri razmatranju zaposlenika koji
bi mogli do¢i u obzir za promaknuée. To su: ambicija, stavovi prema
strategiji, stavovi prema kolegama, vjestine upravljanja i stavovi pre-
ma velikim zahtjevima u pogledu vremena i rada. Kandidat koji je
neuravnotezen u jednom ili vi$e ovih podruéja vrlo bi vjerojatno proji-

cirao negativan stav.

Sto zapravo znati imati pozitivan stav? Stav je izbor. Prosjecni ljudi
¢ekaju da ih netko drugi motivira. Vjeruju da su okolnosti odgovorne
za njihova razmisljanja. No, §to je bilo prije; stav ili okolnosti? Koko$
ili jaje? Nije vazno $to je bilo prije. Bez obzira na to §to vam se dogodi-
lo juler, va$ je danasnji stav vas izbor.

Sami ste odgovorni za to kakav ¢ete stav izabrati. Stav odreduje dje-
la. Pobjednikova snaga nije u njegovu rodenju, kvocijentu inteligencije
niti nadarenosti. Pobjednikom se postaje. Ona je u njegovu stavu, a ne
spremnosti. Stav je kriterij uspjeha. Stav je vazan jer odreduje nacin
djelovanja. Vas je tim ogledalo vaseg stava. Stalno se ¢udim potiStenim
ljudima koji o¢ekuju radost u zivotu. Zakon privlacenja je tocan:
privla¢ite osobe kakvi ste vi sami. OdrZavati pozitivan stav lakse je

nego ga ponovo ste¢i. Sami birate svoj stav pa ga mozete i promijeniti.

Veéina mojih klijenata sje¢a se razdoblja u svojem poslu koja su bila
teska, zastraSujuca, kada su mozda i razmisljali o zatvaranju tvrtke. Isto
tako, vedina se sje¢a i kako su te iste situacije i probleme uspjeli neka-
ko prebroditi, rijesiti i nastaviti dalje, najvise zahvaljujuéi pozitivnom
stavu i nac¢inu razmisljanja. Cinjenica jest da svi poduzetnici u veéoj
ili manjoj mjeri razmisljaju pozitivno. Svi su koristili neke tehnike po-
zitivnog razmisljanja kako bi se izvukli iz $kripca. Vjerovali su da je
moguce i pronasli su na¢in da uspiju prebroditi tu situaciju.
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Zadatak:

U sliedecem upitniku ispitajte vlastite pojmove o znacenju pozitivhog sta-
va. Jednostavno oznacite koje tvrdnje smatrate to¢nima, a koje neto¢nima.

1. Negativne osobe radaju se s tom negativnoscu u sebi.

2. U vedini sluc¢ajeva ljudi puni potencijal ne uspijevaju razviti zbog okol-
nosti na koje ne mogu utjecati.

3. Samopouzdanje je moguce glumiti.

4. Nasi stavovi oblikuju nase ponasanje, koje pak oblikuje nase osjecaje.

5. Stvarnost u vedini situacija ne moZzemo mijenjati, moZzemo nadzirati
svoju reakciju na njih.

6. Ocekivanja koja imamo u vezi sa sobom obi¢no ne utje¢u na uspjeh.

(1.neto¢no, 2.netocno, 3.to¢no, 4.toc¢no, 5.to¢no, 6.netocno)
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PODUZETNICKA PRICA

Goran Culina, life coach

Shvatio sam da se moram specijalizirati

1. Zasto ste se odludili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Poduzetnik sam odludio postati jer sam tada sam svoj gazda. Sam
stvaram svoje prilike, kreiram si radno vrijeme i nacin na koji ¢u vo-
diti svoju tvrtku. Imam neogranicenu slobodu te mogu svoju krea-
tivnost izraziti na nacin koji meni najvise odgovara. Poduzetnistvo je
za mene jedno putovanje koje pruza mnostvo prekrasnih poslovnih
krajolika, i na meni je samo da izaberem kamo danas Zelim ici.

2, Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Life coaching. Dosao sam iz kompjutorskog svijeta, gdje se sve svodi
na komunikaciju izmedu mene kao programera i kompjutora. Pone-
kad sam i vise od 15 sati dnevno provodio programirajudi, ja i kom-
pjutor. No, ubrzo sam shvatio da se vise druzim s racunalima nego s
ljudima i da moja komunikacija s okolinom i nije na zavidnoj razini.
Danas, nakon brojnih treninga i usavrsavanja, pomazem drugim lju-

dima da podignu svoje komunikacijske vjestine na visu razinu.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

NajceSc¢e sam se susretao s problemom pronalaZzenja klijenata i na
pocetku poslovanja s optimizacijom zarade/potrosnje. Godinama
sam skupljao iskustva i shvatio da se $to prije moram specijalizirati
za neki dio Sirokog spektra life coachinga, a ne raditi,sve $to se nudi”
Edukacija kod Inge omogucdila mi je da imam savrsenu kontrolu fi-
nancija te da razumijem protok novca — od zarade do ulaganja i op-
timizacije klijenata.
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7. Rjesavanje problema

Svaki poduzetnik svakodnevno se susreée s nizom problema. Od
banalnih sitnica koje mora rjesavati do onih ozbiljnijih. Problemi nam
se pojavljuju iz tri razloga. Prvo, Zivimo u sve raznolikijem svijetu, dru-
go, poslujemo s ljudima, i tree, ne mozemo kontrolirati sve situacije
u kojima se nademo. Problemi se neprestano pojavljuju na poslu, kod
kuée i opéenito u zivotu. Uglavnom ne volimo probleme, brzo se zbog
njih iscrpljujemo i ¢inimo gotovo sve da od njih pobjegnemo.

Nemojte si dopustiti da vam vasi problemi na kraju postanu pro-
blem. Mjera uspjeha koji postiZete nije tezak problem koji morate
rijesiti, nego je li to isti onaj problem koji ste imali i prosle godine.
Uspjesni poduzetnici spremni su na izazove. To je jedna od stvari koja
dijeli pobjednike od gubitnika.

Rjesavanje problema takoder je vjestina koja se moze nauditi i
usavrsavati, a korisna vam je jer ¢e se problemi uvijek pojavljivati. A
kad se problemi pojave naj¢esée se obracamo ¢lanovima obitelji, prija-
teljima, kolegama, poslovnim partnerima ili profesionalnim savjetni-
cima da nam pomognu rijesiti problem. Svi smo mi skloni zeljeti cije-
log Zivota Zivjeti bez problema i odgovornosti. Medutim, prepreka ili
problem uvjet je uspjeha.

Zivot bez prepreka i poteskoca sve bi moguénosti i snage sveo na
nulu. Otklonite li sve probleme, Zivot gubi svoju stvaralatku napetost.

Uostalom, ako Zelite dugu, morate se pomiriti s malo kise.

Velika je razlika izmedu poduzetnika koji ima veliki problem i po-
duzetnika koji problem ¢ini velikim. Njihovi problemi nisu njihovi
stvarni problemi. Problem je u tome §to pogresno reagiraju na pro-
bleme i stoga od problema rade stvarne probleme. Ono §to je uistinu
vazno nije ono §to se dogada, nego kako vi kao poduzetnik reagi-
rate na te dogadaje. Postoji samo onaj problem kojemu zbog svoje
pogresne reakcije dopustite da postane problem. Problemi vas mogu
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zaustaviti samo privremeno, a vi ste jedina osoba koja to moze udiniti

trajno.

Vijestina rjeSavanja problema stje¢e se iskustvom. Svaki put kada
rijeSite jedan problem osjecate se bolje pred sljede¢im. Sa svakim pro-
blemom ucite ponesto o sebi. Pokazuje kako razmisljate i djelujete.
No, ako nikada niste ni pokusali, gubili, radili pogreske, pokusavali
ponovo, necete niti nauciti. Rjesavanje problema mora zauzeti vazno
mjesto u vasem rasporedu, ali na rjeSavanje problema nikada ne biste
smjeli potrositi najveéi dio svoga vremena. Problemi nikada ne pre-
staju, ali samo ste vi ti koji ih mozete zaustaviti. Postoji jednostavna
tehnika koja ¢e vam pomodi u rjesavanju problema. Prvo; odredite vri-
jeme koje ¢ete provesti istrazujuéi o ¢emu je stvar, drugo; otkrijte Sto su
drugi napravili u sli¢noj situaciji, tre¢e; neka vas tim prouéi problem iz
svih kutova, ¢etvrto; iznesite brojna rjesenja, i peto; odaberite najbolje
rjesenje.

Zadaci:

Poduzetnici koji imaju sposobnost uspjesnog riesavanja problema posje-
duju pet kvaliteta:

Predvidajte probleme — problemi su neizbjezni, pa ih dobri poduzetni-
Ci predvidaju. Svatko tko oc¢ekuje lagan put stalno ¢e nailaziti na probleme.
Pozitivan stav i planiranje najgoreg dat ¢e vam snagu za rjesavanje svakog
problema koji vam se nade na putu.
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Prihvacajte istinu — ljudi na nekoliko nacina odgovaraju na probleme: od-
bijaju ih prihvatiti, prinvacaju ihili ih prinvacaju i pokusavaju ih rijesiti. Uspjes-
ni poduzetnici rade ovo zadnje i suocavaju se sa situacijom ma kakva god

ona bila. Rjesenja:

Vidite veliku sliku — uspjesni poduzetnici moraju vidjeti veliku sliku. Ne
smiju si dopustiti da ih preplave emocije niti da se tako izgube u pojedinosti-
ma da iz vida izgube ono $to je vazno. Vecina ljudi vidi prepreke, malo ih vidi

ciljeve. Kakva je vasa slika:

Rjesavajte jedan po jedan problem — ne pokusavajte rjesavati sve proble-

me odjednom, poredajte ih po vaznosti i hitnosti:

Ne odustajte od glavnog cilja — nikada ne ispustajte svoj cilj iz vida:
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PODUZETNICKA PRICA

Ida Berdik Frajt, Auto-Ida d.o.o.

Dokazala sam sebi i drugima da mogu naslijediti oca

1. Zasto ste se odludili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

U poslovni svijet usla sam relativno mlada zahvaljujuci tome $to su
moji roditelji odlucili otvoriti svoju tvrtku, i tako ja, puna energije,
znatizelje, dokazivanjem sebi i drugima $to sve mogu krenula sam
s njima, prateci njihov korak, i tako ve¢ 15 godina, mogla bih reci -
kako je stasala tvrtka tako sam i ja odrastala.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Djelatnost je bila izabrana, tj. moj pokojni otac bio je u toj djelatnosti,
tako je i mene uvukao u to i jednostavno, kad vam se nesto zavuce
pod kozu, tesko je izadi iz toga, ma koliko god bilo tesko i ponekad
pomislis zasto? Mozda bi mi bilo lakse raditi nesto drugo, ali ipak se
vrati$ na staro, jer ulozen je trud i znanje koje se steklo iskustvom ne
moze nitko usporediti.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Mene je, nazalost, pogodila nesreca jer mi je otac iznenada umro i
tako ostavio mene i brata u najtezoj situaciji. Preko nod¢i ostali smo
sami u tom poslovnom svijetu koji je tata vodio i imao sve u svojim
rukama. Unatoc tome, uspjeli smo opstati. Najvise su mi pomogli vje-
ra u samu sebe, pozitivan stav, hrabrost, i dokaz sebi i drugima da
mogu nastaviti to Sto je otac zapoceo. Uzdignute glave koracala sam
korak po korak naprijed i nisam se dala isprovocirati, nego sam uvijek
imala smijesak na licu i sama sebi govorila kako ja to znam i mogu, i
evo, tvrtka i danas pozitivno posluje.
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8. Drze se dogovora

Koliko puta vam se dogodilo da ste rekli da ¢ete nesto uéiniti, a
ipak niste. Rekli ste samo zbog toga da ispunite formu, a zapravo niste
niti namjeravali pridrzavati se dogovorenog. Ili ste zaista namjeravali
to udiniti, a kada je dosao taj trenutak svim silama ste se potrudili to
izbjedi, trazedi hrpu izgovora i logicki si objasnjavati kako to i nije tako
vazno bas sada. Ipak imate vaznijeg posla.

Drzanje dogovora iznimno je vazno u poduzetni$tvu. Kada date
svoju rije¢ kupcu, klijentu ili poslovhom partneru da ¢ete robu
isporuiti u dogovoreno vrijeme, da ¢ete reklamaciju rijesiti u roku od
tri dana, da ¢ete ga nazvati tada i tada, gradite povjerenje, po$tovanje

i kredibilitet.

Isto tako sve to gubite ne drzite li se dogovora. Jednom izgubljeno
povjerenje tesko je ponovo steéi. Ako vas klijent mora zvati nekoliko
puta uzastopce zbog neispunjavanja vaseg obecanja, prestaje vam vje-
rovati, po¢inje shvacati da ne moze ra¢unati na vas. Tada je va$ ugled, a
iugled vase tvrtke, narusen. Stvarni problem ne lezi u tome $to vi olako
dajete i krsite svoju rije¢, ve¢ u tome da ne shvadate cijenu koju plaéate
za to. Kad se ne pridrzavate dogovora, placate i vanjsku i unutarnju
cijenu. Vanjska cijena je gubitak klijenata, kupaca, poslovnih partnera
i suradnika. Stvarate zbrku u vlastitom Zivotu, a takoder i u Zivotima
onih koji ovise o tome da vi obavite odredene stvari koje ste dogo-
vorili. A unutarnja cijena koju placate jest gubitak samopostovanja,

samouvazavanja i samopouzdanja.

Osim $to ste sklopili dogovor s drugima, takoder sklapate dogovor i
sa samim sobom da ¢ete to u¢initi. Kad ga ne ispunite, udite ne vjerova-
ti samomu sebi. Gubite vjeru u svoje sposobnosti postizanja odredenih
rezultata i uspjeha. Slabite vlastiti osjecaj vrijednosti i osobne modi.
Vijerujte, ne isplati se ne drzati dogovora. Cijena je prevelika.

Kada osvijestite koliko su vasi samopostovanje i cestitost doista
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vazni prestanite sklapati lazne dogovore samo kako biste nekoga ski-
nuli s grbace i rijesili ga se priviemeno. Nemojte sklapati dogovore za
koje u startu znate da ih ne mozZete odrzati ili da ih ne mozete odrzati u
dogovorenom roku. Tada ¢e vam ostati vi$e vremena za one dogovore
koje zaista Zelite odrzati i ¢init éete sve $to je potrebno da ih ispunite.
Kada shvatite koliko je vazno ispunjavati zadanu rije¢ bit ¢ete u stanju
i realizirati je. Jednostavno se radi o tome da znate ¢ega se odricete.
Osobna mo¢ koju dobivate kada se pridrzavate svojih dogovora ne-
progjenjiva je. Ukoliko Zelite vise samopouzdanja, samopostovanja,
uvazavanja, pozitivne energije, ispunjavanje zadane rijeci postat ¢e vam
jos vaznije. Isto tako, ako Zelite zasluzZiti vi$e povjerenja i postovanja
drugih ljudi svoje ¢ete dogovore shvacati puno ozbiljnije.

Zadaci:

I ovo je odlika koju mozete razvijati i poboljsati.
Sklapajte samo one dogovore koje namjeravate ispuniti. Nemojte pristati

na nesto zbog nekog drugog ili samo zato da zadovoljite formu. Bilo bi do-
bro da zapisete svoje dogovore.

Ukoliko saznate da zbog nekih drugih nepredvidenih stvari i razloga ne-
¢ete moci ispuniti dogovor, javite prvom prilikom i ispricajte se te sklopite
novi dogovor. Time pokazujete postovanje prema tudem vremenu i potre-
bama. Ujedno im dajete vremena da promijene i usklade svoj raspored i pla-
nove te da se organiziraju i ogranice svoju mogucu stetu.
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Ukoliko je Steta ve¢ nastala i ako je doslo do krienja dogovora, preuzmite
odgovornost, suocite se s posljedicama i odlucite hocete li ponovo sklopiti
isti dogovor.

9. Disciplina

Za uspjeh u poduzetniStvu jedna od vaznijih odlika jest discipli-
na. Samo uz disciplinu modi ¢ete ostvariti sve svoje ciljeve i opsta-
ti na trzi$tu. Disciplina je izbor da postignete ono §to uistinu Zzelite
obavljaju¢i i one poslove koje zapravo ne volite obavljati, ali su sastav-
ni dio. Nema savr$enog posla. U svakoj ¢ete djelatnosti pronadi neke
duznosti i obveze koje ne volite raditi, a morate. Uspjeh ne ovisi samo
o tome koliko obavljate stvari u kojima uZivate, nego koliko savjesno
i disciplinirano obavljate one poslove koje ne volite, a ne mozete ih
deligirati svom timu.

Put do vrha nije lak. Mnogi poduzetnici neée sti¢i na mjesto
najboljih u svojoj djelatnosti. Ovisi o tome koliko ste disciplinirani i
odlu¢ni. Bez obzira na svu nadarenost koju imate, tesko ¢éete postici
svoj maksimum ako nemate discipline. MozZete postati disciplinira-
ni i zapravo uzivati u tome. To je stvar stava i vaseg izbora zasto vam
je vazno to §to radite. Svi veliki poduzetnici razumiju da je njihova

najvaznija odgovornost vlastita disciplina i osobni rast i razvoj.
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Praksa pokazuje da svi oni koji djeluju samo kada moraju, kad im
je ugodno ili kad su raspolozeni, ne¢e uspjeti. Niti ¢e ih njihovi zapo-
slenici i suradnici postivati i slijediti. Za obavljanje vaznih zadataka
potrebne su vam dvije stvari: jedna je plan, a druga je ne bas dovoljno
vremena. Ovo drugo ve¢ imate, jer kao poduzetnik i nemate bas slo-
bodnog vremena, $to znadi da vam samo treba dobar plan. Odredite si

prioritete i oslobodite se svega drugoga; to je srz discipline.

Disciplina bi trebala postati va$ nadin zivota. Jedan od najboljih
nacina da to postignete je svakodnevna praksa. Imate li razloge zbog
kojih ne mozete biti disciplinirani znajte da je to samo gomila isprika.
Svaku mozete ukloniti ukoliko postavite prioritete. Usmjerite se na re-
zultate, na ono $to Zelite posti¢i. Kad god se usmjerite na teskocu ili
problem umjesto na rezultat mozete se obeshrabriti i odustati. Pogle-
dajte svoj proslotjedni raspored. Koliko ste vremena proveli bave¢i se
redovitim discipliniranim djelatnostima? Jeste li napravili ista za svoj

osobni napredak i razvoj? A za poslovni?

Ako to odgadate za kasnije i neka bolja viemena mozda biste trebali
poraditi na svojoj disciplini. Svi ljudi imaju dobre misli, dobre ideje i
dobre namjere, a vrlo ih malo te stvari ikada provede u djelo. Razlog
je taj §to im nedostaje dovoljno discipline. Ako ste organizirani i disci-
plinirani tada imate mo¢, jasni su vam prioriteti, glatko se krecete od

jednog cilja do drugog.
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Zadaci:

Da biste unaprijedili i poboljsali svoju discipline ucinite sljedece:
Odredite si tri podru¢ja u kojima vam nedostaje discipline. SloZite ih pre-
ma redoslijedu vaznosti. Zatim se prihvatite tih podru¢ja jedno za drugim.

Svakog dana odvojite 30 minuta vremena i posvetite se svladavanju tih
podrucja. Ne morate sve usvojiti odjednom. Pocnite s malim koracima i
usmjerite se jo$ danas.

Zapisite si sve prednosti koje ¢ete imati ako se posvetite usavrsavanju tog
podrucja. Kada budete skloni odustati, procitajte si to. Uvijek se pitajte $to jos
mozete poduzeti u vezi s tim?

MozZete razviti sustave koji ¢e vam pomoci. Od popisa zadataka, kalendara
do vaseg rac¢unala. Oni su vas podsjetnik i pomocnik. Pomazu vam da zadat-
ke obavljate bolje i brze. Posvetite se onome $to je uistinu vazno.
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10. Spremnost na ucenje

Koli¢ina znanja i podataka koji su u svijetu dostupni raste
zaprepas¢ujuéim tempom. Ljudsko znanje udvostrudilo se u posljedn-
jih deset godina. Edukacija vam omogucuje da budete uspjesni i napre-
dujete u svom zanimanju i karijeri.

Dosta poduzetnika suocava se s opasno$¢u zadovoljstva statusom
quo. Mnogi su se realizirali u svom podrudju rada, postali uspjesni i
utjecajni, i ako ih njihovi ljudi postuju, pitaju se zasto bi nastavljali ra-
sti? Odgovor je jednostavan. Vas rast odreduje tko ste. Tko ste odreduje
uspjeh vase tvrtke. Ako Zelite da vasa tvrtka stalno raste i $iri se, i vi
morate stalno uditi. Zelite li biti uspjesni, proucavajte uspjeh. Zelite
li biti sretni, proucavajte sre¢u. Zelite li zaradivati novac, proucavajte
stjecanje bogatstva. Oni koji sve to imaju nisu slu¢ajno dosli do toga.
Prvo su udili, a zatim su primjenjivali steeno znanje. Potraga za znan-
jem i novim vjestinama jedna je od strategija za postizanje uspjeha i
bogatstva. Kolika je snaga u ideji da vrijeme provodite u dosljednoj,
discipliniranoj i sadrZajnoj potazi za znanjem. No, kao i sve $to vrijedi,
i ova ideja ima svoju cijenu. Njezino placanje zaustavlja neodlu¢ne po-
duzetnike na njihovom putu da postanu izvrsni. Znanje trazi ulaganje.

Na tri se vrste ulaganja morate odluditi. Prvo se morate oprostiti
od odredene koli¢ine novca za knjige, seminare, tecajeve, coaching.
Potrodite novac da biste proirili svoje potencijale. Neogranicene
mogucénosti su u jamstvu koje vam pruza znanje. Sljede¢e ulaganje
jest vaznije od novca, a to je vrijeme. Ono je najdragocjenije. Nazalost,
predica nema. Vrijeme koje danas ulaZete u svoj znanje razvoj i napre-
dak vi$estruko ¢e vam se vratiti. I na kraju, uz novac i vrijeme, u stje-
canje znanja potrebno je uloziti i trud. Ozbiljno ¢e u¢enje od vas traziti
puno vise truda od povr$nog. U svemu §to radite, bilo to uenje iz vla-
stitog iskustva, ¢itanje, pohadanje seminara, uéenje od drugih, ja¢ina
ulozenog truda imat ¢e snazan ucinak na koli¢inu ste¢enog znanja.
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Poduzetnici se moraju neprestano razvijati. Kao i kod financijskog
planiranja kod kojeg klju¢no nacelo glasi ,,prvo plati sebi®, uspjesni po-
duzetnici osobnom razvoju i u¢enju posvecuju najmanje 10 posto vre-
mena. Najvazniji u postizanju razvoja su zelja i spremnost na ucenje.
Mnogi poduzetnici misle da se taj korak moze preskociti. Velika je
razlika izmedu iskustva razvoja i iskustva stagniranja. Ako samo godi-
nu za godinom dolazite na posao i odradujete duznosti, to automatski
ne zna¢i da ste stekli iskustvo. Neki pogresno vjeruju da nakon posti-
zanja cilja (diplome, poloZaja, nagrade, priznanja) mogu stati. Uspje$ni
poduzetnici ne mogu si priustiti takav na¢in razmisljanja. Onog dana
u kojem prestanu rasti zatvaraju sve svoje moguénosti, a i mogu¢nosti
svoje tvrtke.

Uspjesni poduzetnici znaju da ih ono $to ih je dovelo do rezultata i
uspjeha neée na tome i zadrzati. Ako ste bili uspjesni u proslosti, a ne
radite ni$ta po pitanju napretka i rasta, ¢uvajte se. Ako vam ono §to ste
napravili juler i dalje izgleda veliko, danas niste napravili mnogo. Za
sve §to je u Zivotu vrijedno placate cijenu. Culi ste za izreku ,,nema be-
splatnog rucka®. Kad se odlucite razvijati u odredenom podru¢ju po-
gledajte $to to ukljucuje, od cijene do vremena, te odlu¢nije to platite.

Osobni razvoj, stalna pobolj$anja, doZivotno ulenje... sve su to
mantre danas mnogih poduzetnika. No, dobre namjere precesto se ne
pretoce u djelovanje. Razvoj ili stagnacija, pa ¢ak i nazadovanje, izra-
vna su posljedica navika ucenja i toga koliko novca, vremena i truda
ulazete u to. Vilo je lako u udenju vidjeti kona¢ni ishod, a ne trajni
proces. U tome se krije zamka: u¢enje ili promjene smatraju fazom, a
ne nac¢inom zivota. Stalan razvoj i spremnost na promjene potjecu od
cjeloZivotnog ucenja. Navikom ucenja skupljamo znanje malo-poma-
lo, iz dana u dan. O tome ¢e ovisiti va$ bududi uspjeh i napredak.
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Zadaci:

Ojacajte svoju spremnost na cjelozivotno ucenje.

Ako stvarno Zelite rastii uciti uvedite nove izazove i izbore u svoje svakod-
nevno djelovanje.

Procitajte Sest do dvanaest knjiga godisnje o temama koje vas zanimaju ili

0 vasoj specijalizaciji. Moj popis knjiga:




Sto bi bilo kad biste, umjesto da obavljate nepotrebne
zadatke, rastreseno surfate internetom i bavite se tes-
kim klijentima koje ste ionako mogli izbjeci, iskoristili
dodatno vrijeme za pronalazenje produktivnijih poslova
koji vas vode naprijed i donose novac.
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Naucite reci “ne” i oslobodite svoje vrijeme za pronalazenje
produktivnijih poslova koji vas vode naprijed.
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1. Odustanite od dobrog i izvrsnom recite DA

Cini se vrlo jednostavan koncept, a jako puno poduzetnika zaglavi u
projektima, situacijama i prilikama koju su jednostavno dobre, ali ne i
izvrsne. I onda im ne ostane vremena za izvrsne proj ekte, izvrsne klijente,
jer se bave onim dobrim, tako da izvrsne prilike ostanu u nekom drugom
planu. Ustvari, usredotocenost i usmjerenost na nesto to je samo dobro
Cesto sprjecava da se izvrsno pojavi, samo zato $to u vasim zivotima nije
ostalo dovoljno vremena da se iskoristi bilo kakva dodatna prilika.

Neprestano tréanje za dobrim izgledima ili bavljenje osrednjim pla-
novima znadi da od sebe podalje drzite prilike za fenomenalan uspjeh.
Razmotrite malo svoj posao i zapisite djelatnosti koje vam donose
najviSe rezultata, financijske dobiti, napredovanja i uzitka i otkrit éete
da otprilike dvadeset posto vasih djelatnosti proizvodi oko osamde-
set posto vaseg uspjeha. Evo nas kod Paretovog nadela, njega mozemo
koristiti za sva podrudja. Pareto je otkrio da osamdeset posto zarade
nekog poduzeca dolazi od dvadeset posto njegovih kupaca ili klijenata.

Umjesto da se bavite neproduktivnim stvarima, zamislite kako biste
brze ostvarili svoje ciljeve i poboljsali posao kad biste rekli ‘ne’ tim
stvarima koje troe vase vrijeme i umjesto toga fokusirali se na onih
dvadeset posto stvari koje vam donose najvecu korist? Sto bi bilo kad
biste, umjesto da obavljate nepotrebne zadatke, rastreseno surfate in-
ternetom i bavite se teskim klijentima koje ste ionako mogli izbjedi,
iskoristili to dodatno vrijeme za pronalazenje produktivnijih poslova
koji vas vode naprijed i donose vam novac.

Kako ¢ete znati §to je izvrsno, a $to samo dobro? Po¢nite popisivan-
jem svojih prilika. Na jednu stranicu napisite $to je dobro, a na drugu
$to je izvrsno. Kad vidite moguénosti napisane na papiru bit ¢e vam
puno lakse razjasniti si $to mislite. Do sada ste nauili koja i kakva si pi-
tanja trebate postaviti, koje podatke prikupiti, kakav bi mogao biti vas
plan. Pomo¢i ¢e vam da odlucite spada li ta prilika u dobro ili izvrsno.



Kako pokrenuti vlastiti biznis 143

Isto tako mozete se posavjetovati s kolegama, partnerima, prijateljima
poduzetnicima koji su ve¢ prosli tim putem prije vas te ¢e podijeliti s
vama svoje iskustvo. Mozete s njima razgovarati o ocekivanim izazovi-
ma, preprekama, pomodi ¢e vam da procijenite koliko ¢e vam vremena
trebati, novca, napora, stresa, predanosti, te ¢ete na taj na¢in uvidjeti je
li ta prilika dobra ili izvrsna za vas. Zatim odlucite sluze li te stvari is-
tinski vasim ciljevima ili bi vam njihovo odbijanje oslobodilo raspored

kako biste se mogli baviti produktivnijim stvarima.

2. Kako nauciti reci ne

Ukoliko Zelite imati uspjesan biznis i povecavati svoje poslovne rezul-
tate i prihod, a ujedno imati dovoljno vremena za sebe, za odmor i obitelj,
morat ¢ete nauditi eliminirati zahtjeve, obveze, zadaée koje kradu vrijeme i
ne isplate se dovoljno. Trebat ¢ete strukturirati svoj biznis tako da usmjer-
avate svoje vrijeme, energiju i sposobnosti samo na projekte, prilike i ljude
koji vam donose zeljeni rezultat za sve vase napore koje ulazete.

Kako biste uspjesno ostvarili svoje ciljeve i mogli oblikovati stil
zivota kakav Zelite, morat éete postati izvrsni u odbijanju svih stvari i
ljudi koji vam odvraéaju paznju i odvlale vas s onoga $to vam je vazno.

Ili éete vi upravljati svojim vremenom ili ono vama. To je stvar osobne
odluke. Jedan od najboljih na¢ina ponovnoguspostavljanja kontrole nad
vremenom jest nauditi re¢i ne. Uspje$ni poduzetnici znaju kako redi ne i
pritom se ne osjecati krivima. Ve¢ina poduzetnika zatrpana je svakakvim
poslovima, i onima koji donose rezultate, a jo§ vi$e onima koji se moraju
odraditi, ali ne donose profit. Aktivni su, ali ne fokusirani. Svaki dan
potrebno je sve viSe koncentracije na obavljanje svakodnevnih zadataka
i bavljenje kratkoro¢nim i dugoro¢nim ciljevima.

Napretkom komunikacijske tehnologije ¢ija bi svrha trebala biti
da svima nama olaksa svakodnevni poslovni i privatni Zivot ponekad
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imamo osje¢aj da nam sve viSe zagorc¢ava Zivot. Dostupniji smo sve
veéem broju ljudi. Kontaktiraju s nama telefonom, mobitelom, fak-
som, obi¢nom po$tom, ekspresnom postom, elektronickom postom.
Dobivamo hrpu mailova i na ratunalo, prijenosno ratunalo i na mo-
bitele. Ostavljaju nam poruke na sekretarici ili govornoj posti. Zvuk
telefona, poruke ili maila prekida nas u ¢emu god da radimo. Sjetite se
koliko vam vremena i koncentracije treba da se nakon razgovora vrat-
ite na ono $to ste radili. Svakodnevno mnogi provode par sati samo
odgovarajudi na poruke, mailove i po$tu. Neki ne mogu otiéi niti na

odmor, veceru ili u goste bez zvonjave mobitela.

Ponekad imate osjec¢aj da svi zele nesto od vas. Poslovni suradnici
zele vase misljenje o projektima za koje niste odgovorni, klijenti traze
da im bas danas zavrsite ponudu koju ste dogovorili za sljedec¢i tjedan,
vasi djelatnici traze da im pomognete s izvjes¢em koje je ve¢ trebalo
biti gotovo, sestra vas zove u vezi s maminom proslavom rodendana,
djeca vas gnjave da ih odvedete u lunapark, najbolji prijatelj vas zove
na pivo, susjed trazi da mu pomognete pri gradnji vikendice, beskrajni
niz prodavatelja posredstvom telefona traZi nesto od vas... Pucate po
$avovima. Zamislite koliko biste vise vremena i nadzora imali nad vlas-
titim Zivotom kad ne biste morali reagirati na sve nepotrebne poruke,
¢itati desetke i vi$e nevaznih mailova i jednostavno rekli ne.

To znadi da trebate stvoriti snaznu granicu izmedu onoga $to Zelite i
onoga $to ne Zelite, onoga §to je vazno od onoga $to nije. Jedan od na¢ina
jest da napravite popis stvari koje ¢ete prestati ¢initi. Sastavljanje popisa
stvari koje ete prestati raditi unosi vise reda, usredotocenosti i discipline
u va$ svakodnevni rad. Probajte i vi. U pocetku ¢e vam biti tesko odbiti
svadije zahtjeve. Odgajali su nas da je nepristojno reéi ne. S vremenom
Cete uvidjeti koliko je oslobadajuée. Sjajan osjeéaj slobode da sami uprav-
ljate svojim vremenom i zivotom. Mnogi uspjesni poduzetnici s kojima
sam radila stalno govore ne. Ne ludim rokovima, ne losim projektima,
ne upitnim prioritetima i ne tudim ogranicavajuc¢im zahtjevima.
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ISKUSTVO KLIJENTA

Ne gubite vrijeme na sitnice

S ovom problematikom bori se dosta poduzetnika. Rastrgani su od sva-
kodnevnih obveza i neki vrlo tesko uspijevaju sve obaviti na vrijeme.
Jedna moja klijentica, vlasnica tvrtke sa 13 zaposlenih, koja se bavi ugo-
stiteljstvom, stalno je bila pod stresom i dan joj je bio prekratak. Uz osta-
lo, radila sam s njom na njezinu popisu stvari koje ¢e prestati ¢initi i koje
Ce prebaciti i delegirati svojem timu da radi umjesto nje. Samim tim $to
je osvijestila na koje je sve sitnice gubila dragocjeno vrijeme postala je
daleko ucinkovitija i svoje obveze pocela ispunjavati na vrijeme. Bez zur-
be i stresa. U dnevnu rutinu uvela je vrijeme kad odgovara na mailove i
na propustene pozive. Ostalo vrijeme dok je posvecena svakodnevnom
radu s dobavljacima, zaposlenicima, gostima i u svoje slobodno vrijeme,
koje provodi s obitelji, telefoni su stisani. Ne moram vam ni reci koliko je

postala produktivnija i sretnija.

3. TraZite povratne informacije

Povratne informacije su pravi blagoslov za svakog poduzetnika.
Iskoristite povratne informacije u svoju korist i poboljsajte i unapri-
jedite svoj biznis. Postoje dvije vrste povratnih informacija s kojima se

mozete susresti, negativne i pozitivne.

Naravno da vi$e volite ¢uti pozitivne povratne informacije u obliku
pohvala, nagrada, uspjesnih rezultata, poveéanja prodaje, zadovoljnih
suradnika i klijenata. Takve informacije vam govore da ste na dobrom
putu i da radite ispravno. Obi¢no ne volite negativne povratne infor-
macije. Nedostatak rezultata, nedostatak novca, pad prodaje, nezado-
voljni klijenti, kritike. Medutim, negativne povratne informacije su
takoder veoma korisne jer vam govore da ste skrenuli s puta, da idete
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u pogre$nom smjeru, da ¢inite pogre$nu stvar. Toliko su korisne da je
jedna od najkorisnijih stvari promijeniti stav o negativnim povratnim
informacijama. Dobijete na dlanu gdje i kako mozZete poboljsati svoju
uslugu, proizvod ili posao. U ¢emu se mozete popraviti i biti jos bolji.
Gdje, u kojem dijelu svog biznisa mozete ispraviti svoje ponasanje,
uslugu ili proizvod kako biste se jo§ vie pribliZili onome $to Zelite.
Vecu prodaju, viSe profita, zadovoljnije klijente, primjerice.

Na povratne informacije, bilo negativne bilo pozitivne, gledajte up-
ravo kao na informacije koje dobivate o sebi, svojoj tvrtki, i iskoris-
tite ih. Nemojte povratne informacije dozivljavati osobno. U pitanju
su samo informacije kojima je cilj da vam pomognu da se poboljsate,
prilagodite i dodete do svog cilja mnogo brze. Razmislite, koliko ste
puta reagirali ljutito i neprijateljski prema nekome tko vam je pruzio
korisnu povratnu informaciju? A neslusanje ili zanemarivanje povrat-
nih informacija takoder nije dobra strategija. Svi poznajemo ljude
koji su uvijek u pravu i isklju¢uju svaku drugu perspektivu osim svoje.
Jednostavno ih ne zanima $to drugi ljudi imaju za reéi i $§to misle. Ne
zele niti ¢uti. Nazalost, tako gube mnoge informacije koje bi im mo-
gle pomo¢i i znatno poboljsati kvalitetu posla. Dakle, kad vam netko
pruzi negativnu povratnu informaciju, nemojte se ljutiti na tu osobu.
Mozete se privremeno osjecati bolje, ali vam ne pomaze da budete
uspjesniji.

Cesto se dogada da vam drugi ljudi, bilo vasi zaposlenici, bilo kli-
jenti, ne¢e bas dobrovoljno dati povratnu informaciju, $to iz straha
kako ¢ete vi reagirati, $to iz nelagode. Ne zele povrijediti vase osjecaje
ili dovesti va§ medusobni odnos u pitanje. A mozda se boje i za svoje
radno mjesto. Stoga, da biste dobili pravu i iskrenu informaciju, trebat
Cete je sami zatraziti. Vedina se ljudi boji traziti povratne informacije
jer se boje onoga §to mogu ¢uti. Medutim, nemate se ¢ega bojati. Ne
uzimajte to osobno. Bolje je da znate istinu nego da ne znate. Kad
je napokon saznate mozete znati §to ete s njom uciniti i poduzeti.
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Kako mozete poboljsati i popraviti ne$to ako ne znate da je pokva-
reno? Obi¢no nezadovoljan klijent to kaze svima drugima osim vama.
To vam je jako lo$a reklama. To za posljedicu ima upravo to da osta-
nete liSeni upravo onih informacija koje su vam najpotrebnije. Da to
sprijecite sami trazite povratne informacije. Pitajte sve: i svoje klijente
i svoje zaposlenike i poslovne partnere, kolege, trenere, savjetnike, $to
mozete udiniti da poboljsate svoju uslugu, posao, proizvod. Neka vam
to prijede u naviku i budite zahvalni na svim povratnim informaci-
jama, bilo negativnim bilo pozitivnim. Zatim sa sobom provjerite koje
od tih povratnih informacija mozete iskoristiti i primijeniti.

ISKUSTVO KLIJENTA

0dgovori koji poboljSavaju uslugu

Jedna moja klijentica, koja je vlasnica frizerskog salona, pocela je traziti
povratnu informaciju od svakog svog klijenta. Uz ostalo, radile smo i na
optimizaciji njezinih klijenata. Jednostavno bi na kraju postavila dva pi-
tanja:,Kako biste ocijenili kakvocu nase usluge?” i,Sto bi bilo potrebno
da ucinimo da nasa usluga bude jos bolja?*

Umjesto da ona sama stalno ,izmislja“ nove nacine poboljsanja svoje
usluge, dobila je odgovore o gotovo svemu $to treba poduzeti da bi
njezina usluga bila jos bolja. Dakle, pitala je i trazila povratne informacije,
slusala sto klijenti govore i jednostavno to primijenila u svom poslova-
nju. To je dovelo do toga da je za vrlo kratko vrijeme povecala svoj pro-
met vise od 30 posto. Samo zato $to se usudila pitati. Nije dovoljno znati
da klijent nije zadovoljan ili jest, nego i ¢ime to¢no nije zadovoljan i kako
bi on to rijesio. Na taj nacin dobivate i vise nego korisne informacije, jer
to¢no znate $to vasi klijenti Zele i kako.
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4, Razvijajte svoju komunikaciju

Uspjeh vasih osobnih i poslovnih odnosa u velikoj mjeri ovisi o ko-
munikaciji. Vjestina komunikacije nuZzna je za uspjeh u poduzetnistvu
.Kao poduzetnik morate znati podijeliti svoje znanje i ideje. Drugi lju-
di, vasi zaposlenici, poslovni partneri, klijenti, neée vas slijediti ako ne
znaju $to Zelite ili kamo idete. Ako ne mozete jasno prenijeti poruku i
motivirati druge, tada ispada da nije ni vazna. Oni koji nisu vjesti ko-
munikatori jednostavne stvari zakompliciraju, a vjesti komunikatori
komplicirane stvari ¢ine jednostavnima.

Dabiste postalijosbolji komunikator bilo bidobro da pojednostavite
poruku koju Zelite prenijeti. Komunikacija se ne sastoji samo od vasih
rije¢i. Ona se sastoji i od nadina na koji govorite i kako se ponasate.
Klju¢ uéinkovite komunikacije jest jednostavnost. Zaboravite ostavl-
janje dojma na ljude velikim rije¢ima ili zamr$enim re¢enicama. Zelite
li se povezati s ljudima, budite jednostavni. Gledajte osobu ispred sebe
s kojom razgovarate.

Uspjesni komunikatori usmjeravaju paznju na ljude s kojima komu-
niciraju. Budite vjerodostojni. Vjerodostojnost prethodi dobroj ko-
munikaciji. Postoje dva na¢ina kako se moZete izraziti. Prvo, vjerujte u
to $to govorite. Praksa pokazuje da ljudi koji slijede vlastita uvjerenja
postaju izvrsni komunikatori. I drugo, Zivite to $to govorite. Nema
vece vjerodostojnosti od uvjerenja koja su provedena u djelo.

Ne zaboravite da je cilj svake komunikacije djelovanje. Komunicirati
ne znadi nabacati gomilu informacija. Svaki put kad govorite ljudima i
prenosite im svoje misli dajte im da nesto osjete, da nesto zapamte i da
nesto naprave. Uspijete li to, vasa sposobnost uspjesnog komuniciranja
podignut ¢e se na novu razinu.

Biznis ne moze funkcionirati bez dobrih, otvorenih i jasnih komu-
nikacijskih linija. Istrazivanja u ve¢ini tvrtki otkrivaju lo$u, zatvorenu i
nejasnu komunikaciju. Jedna od temeljnih prepreka uspjesnom razvo-
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juisirenju poslovanja jest ¢injenica da ve¢ina poduzetnika ne razumije
i ne provodi komunikacijske vje$tine u svojim tvrtkama. Prevelik broj
poruka temelji se na nerazumijevanju i nesporazumima. Ljudi ili ne
slusaju ili samo pretpostavljaju ili unaprijed zaklju¢uju $to sugovornik
misli.

Prvi korak je nauditi sluati sugovornika bez pretpostavki, predra-
suda i stavova koje svatko od nas nosi u sebi i koji samo ¢ekaju pri-
liku da izbiju na povr$inu. Zbog toga treba uditi slusati sebe, djelovati
unutar odgovaraju¢ih uloga, a ne uloga koje prihva¢amo kako bismo
svima udovoljili. Na taj na¢in mozemo nauciti cijeniti tude stavove.
Tajna koja je klju¢na za provodenje ispravne komunikacije sastoji
se u tome da kod sugovornika pobudujemo dojam da ga cijenimo i
postujemo.

Ukoliko Zelite biti uspjesan poduzetnik trebate uvjezbavati komu-
nikacijske sposobnosti, jer koliko god zamisli i ideje bile genijalne, na
kraju ¢e biti izgubljene ili bezvrijedne ako sva komunikacija u vezi s
njima ne bude provedena na ispravan nacin.

Zapitajte se malo i odgovorite na sljedec¢a pitanja. Kakva je vasa ko-
munikacija s drugima? Je li vam ona na prvom mjestu? MoZete li na-
dahnuti i motivirati druge ljude? Slusate li bez prekidanja? Izrazavate
li svoju viziju jasno i razumljivo kako bi je vasi zaposlenici mogli us-
vojiti i prenositi? MozZete li se povezati s pojedincem? A sa skupinom
ljudi? Vjerujete li da je vasa poslovna vizija dobra, a drugi ljudi je i dalje
»ne kupuju’, vas bi problem mogao biti u nesposobnosti da u¢inkovito
prenesete poruku.
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Zadatak:

Kako biste poboljsali svoju vjestinu komunikacije napravite sljedece:

Budite jasni. Procitajte neko pismo, dopis, poziv ili nesto $to ste nedavno
napisali. Jesu li vase recenice kratke i izravne, ili krivudaju? Hoce li vasi ljudi
razumijeti vase rijeci ili ce ih morati potraziti u rje¢niku? Jeste li napisali 5to je
moguce manije rijeci? Najbolji su vam prijatelji jednostavnost i jasnoca.

Preusmijerite paznju. U sljiedec¢em tjednu promatrajte svoju paznju dok
komunicirate. Je li paznja na vama ili na drugima? Ako nije na drugima,
promijenite je. Razmislite o njihovim problemima, potrebama, pitanjima
i zeljama.

Zivite svoju poruku. Postoji li nerazmjer izmedu vasih rijeci i vasih djela?
Popricajte s nekoliko povjerljivih ljudi i pitajte ih kako vas oni vide? Zivite li to
s$to govorite? Vas bra¢ni partner, vas mentor ili bliski prijatelj mozda vide stva-
ri koje vi ne vidite. Primite stoicki njihove primjedbe i ne branite se. Koje su to:
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5. Uskladujte se s drugima

Komunikacija je odnos uskladenosti, povjerenja i razumijevan-
ja dvoje i/ili viSe ljudi. To je odnos u kojem dobivamo odgovor, tj.
reakciju druge osobe, a ne nuzno odnos u kojem se jedni drugima
svidamo. Komunikacija se sastoji od: 7 posto rije¢i (klju¢ne rijedi,
duljina recenice, izbor rije¢i, predikati), 38 posto tonaliteta (ton, tem-
po, jadina, glasnoda, visina glasa) i 55 posto fiziologije (polozaj tijela,
pokreti tijela, izraz lica, pokreti o¢iju, geste, disanje). Znaci da viSe od

devedeset posto komunikacije ¢ini neverbalna komunikacija.

Da bismo lakse i brze uspostavili i izgradili odnos s drugim ljudima
trebamo se s njima prvo uskladiti i tek tada im moZemo prenijeti svoju
poruku da nas oni zaista ¢uju i razumiju. U suprotnom ¢emo dobiti
samo otpor i tada nasa komunikacija nema smisla, jer ne dopire do su-
govornika. Ako Zelite s drugima uspostaviti ¢vrst i uspjesan odnos, tre-
bate se prilagoditi kako biste im bili $to sli¢niji. Svi se Zelimo ugodno
osjecati. Veéina ljudi krece se u privatnom i poslovnom okruzenju koje
ne pridonosi ugodnoj komunikaciji. Izgradnja odnosa podrazumijeva
¢injenje i govorenje stvari koje se nama mogu uc¢initi neobi¢nima, ali
koje drugi dozivljavaju kao pune ljubavi i suosje¢anja. Veéina ljudi
voli pricati o sebi. To je jedan od razloga zasto je model odredivanja
vrijednosti i potreba tako vazan i djelotvoran. To je kao da ih pitate o
njihovim osje¢ajima i 0 onome do ¢ega im je najvise stalo. To je bitan
element u razumijevanju i moze uvelike pomo¢i u izgradnji odnosa.

Uskladenost zna¢i prilagoditi se i oponasati. Ljudi vole ljude koji
su im sli¢ni. Kada niste sigurni $to uéiniti, pratite svog sugovornika ili
klijjenta. Pratite rije¢i koje govori i u komunikaciji s njim vraéajte mu
one rije¢i koje on koristi. Odnos ¢éete jos bolje uspostaviti ako prilago-
dite jacinu i boju glasa onoj vaseg sugovornika, pratite njegov tempo
i tonalitet. Jedna od naju¢inkovitijih metoda za uspostavljanje odnosa
jest uskladivanje vlastitog drzanja i kretnji s onima vaseg sugovornika.
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Uskladivanje znadi stajati ili sjediti na sli¢an nadin kao i vas sugovornik.
Kasnije u komunikaciji mozete provjeriti jeste li uskladeni tako $to
¢ete navoditi sugovornika na odredeno ponasanje. Na primjer, vi prvi
prekriZite noge, ako sugovornik napravi isto znaci da ste se uskladili.

Tek kada ste se uskladili mozZete polako prijeci u vodenje i preuzeti
situaciju. To Cete provjeriti tako da navodite suradnika da sada on prati
vas. Do sada ste vi pratili klijenta, prilagodili ste se njegovom tempu
govora i njegovim kretnjama. Pronasli ste zajednicke interese. Sada vi
preuzimate situaciju i sugovornik bi trebao pratiti vas. Nametnite svoj
tempo, boju i visinu glasa. Kada primijetite da klijent oponasa vas glas
i tempo govora, mozete biti sigurni da ste uspje$no uspostavili odnos.
Zatim se nametnite svojim kretnjama i drzanjem tijela. Sugovornik ¢e

oponasati va$e najjednostavnije pokrete.

Cijeli taj proces uspostavljanja odnosa, uskladivanja i upravljanja
situacijom moze trajati minutu, aliisat vremenaiviSe. Nakon uspostave
odnosa mozete poceti svoje izlaganje. Budite susretljivi, uvjerite svoje
sugovornike da se mogu osloniti na vas nudeéi im svoju pomo¢. Kako
im vi mozete pomocdi u vezi s njihovim poslom? Postujte svog sugov-
ornika i potrudite se da vasi komplimenti budu uvijek iskreni. Nasto-
jte otkriti $to vam se kod neke osobe doista svida. Ako nesto obecate,
potrudite se dati i vi$e od toga. Pazljivo slusajte svaku rije¢. Neka vam
to u tom trenutku bude najvaznija stvar na svijetu.
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PODUZETNICKA PRICA

Liona Brzovi¢, vlasnica Thai centra Thalea

Postavljam granicu izmedu posla i prijateljstva

1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

- Rodena sam u poduzetnickoj obitelji. Cijelo svoje djetinjstvo slu-
$ala sam o tome kako svi ljudi mogu imati novca, putovati, imati ne-
kretnine, samo treba imati hrabrosti upustiti se u te vode. Roditelji su
ocekivali da ¢u se pridruziti obiteljskom poslu proizvodnje kozmetike
za njegu kose, no ja sam htjela pronadi svoj put do uspjeha te sam u
sklopu obiteljskog biznisa pokrenula proizvodnju kozmeticke linije
za njegu lica i tijela. Posudili su mi novac za kupnju potrebnih siro-
vina, ambalaZe te za kupnju strojeva za proizvodnju. U dogovoru je
takoder stajalo da ¢u i taj novac morati vratiti, i tako je i bilo.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

- Danas se bavim uslugama tajlandskih masaza i to je logi¢an slijed
poduzetnickih pothvata iz proslosti. Na jednom od mojih putovanja
posjetila sam Tajland i odmah se zaljubila u njihovo umijece masira-
nja te otvorila jedinstven tajlandski centar u Zagrebu.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

- Velika pogreska mi je bila $to sam sa svojim zaposlenicima bila u
prijateljskim odnosima. Na kraju bi ispalo da sam izgubila i zaposle-
nika, a i prijatelja. Puno sam ulagala u sebe i u svoje komunikacijske
vjestine, tako da danas znam voditi svoj tim i jasno postaviti granicu
izmedu posla i prijateljstva. Drugih pogreSaka nemam, ali postoje
prepreke s kojima se i danas borim i svakodnevno na njih nailazim.
Treba znati sacuvati zivce, biti strpljiv, pozitivan i usmjeren na svoju

viziju i cilj.



Ako se ne ostvaruje profit, i najveli biznisi propadaju.
Danas su  uspjesni prodavali medu najbogatijim
lindima na svijetu. Vasa vjestina prodaje moze vam
omoguliti vi-sok prihod i stalan posao. Najvainija
vjestina za uspjeh u poduzetnistvu jest sposobnost da se
nesto proda.

Otkrijte potrebe svog potencijalnog kupca i nastojte ih zadovoljiti.
Razmislite zasto bi klijent trebao kupiti bas vas proizvod ili uslugu.
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1. Financijski plan

Prvo postavite konkretan financijski cilj. Koliki Zelite imati profit?
Koja je vasa neto vrijednost? Kolika je vaa godisnja neto dobit? Neto
vrijednost pokazuje vase sada$nje financijsko stanje. Financijska vrijed-
nost sastoji se od Cetiri stvari: dohotka, $tednje, investiranja i troskova
zivota. Svoju trenutaénu financijsku vrijednost odredit ete tako da
napravite popis svega $to posjedujete. Napisite sve $to imate od go-
tovine, vrijednosnih papira, dionica, osiguranja, Stednji, vrijednosti
nekretnina, pokretnina, prihod od iznajmljivanja, vrijednost vlastitog
biznisa, autorske honorare i sl. Na drugoj strani napravite popis svih
svojih zaduZenja (ukupne iznose). Napisite koliko ste u dopustenom
minusu, koliko ste zaduZeni na kreditnim karticama, imate li gotovi-
nske ili potrosacke kredite, stambene kredite, jeste li nekome duzni
novac. Zbrojite jedno i drugo i znat ¢ete to¢no gdje se nalazite.

Godisnja neto dobit oznacava financijsku razinu na kojoj Zelite biti
za godinu dana. Obi¢no, kad ljudi planiraju financijske ciljeve, zapisu
brojku za koju misle da je mogu zaraditi, pa dodaju jo$ malo, oko 10
posto, nadajudi se da ¢e to ostvariti. No, to nije poslovna strategija.
Kad radite financijski plan nemojte planirati ono $to mislite da biste
mogli ostvariti, nego napisite brojku koju Zzelite i tome dodajte svrhu.
Brojke mogu biti mrtvo slovo na papiru i ne moraju znaciti nista sve
dok im ne date smisao. A to ¢ete posti¢i pomocu vrlo jednostavnog
pitanja: ,Sto ¢e mi to omoguciti?“ Kad postignete Zeljeni financijski
cilj, $to ¢e vam to pruziti? Mozda financijsku sigurnost za mirovinu,
skolovanje vase djece, novu investiciju, pro$irenje biznisa, novi stan,

kuéuisl

Financijski ciljevi odnose se na plan prodaje, prihode, profit, tijek
novca, imovinu, dostupnu gotovinu, troskove, obveze, potrazivanja,
dugove, kredite i ostale izvore prihoda. Postoje doslovce stotine po-
dataka koji mogu biti vazni za va$ uspjeh u poduzetnistu i izgradnji
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biznisa. Dok postajete poduzetnik morate biti iskreni prema sebi i raz-
vijati vjestinu upravljanja novcem. Isto tako pokretanje biznisa gotovo
uvijek stoji viSe nego $to na pocetku ocekujete.

Zadatak:

Odgovore na ova pitanja ugradite u financijski plan.

— Koliko vlastitog novca investirate?

— Koliko novca namjeravate prikupiti od investitora?

- Dizete li kredit od banke?

— Posudujete li novac da biste pokrenuli tvrtku?

—Imate li poslovnog partnera koji je spreman investirati svoj novac u vas
biznis za udiou dobiti?

- Kako ¢e vam placati kupci? Unaprijed, u trenutku prodaje ili je rok placanja
duzi?

- Koliko ¢e vremena biti potrebno prije nego $to vam pocne stizati pozitivan
pritok novca?

—Tko su vam dobavljaci? Koji su uvjeti pla¢anja dobavljacima?

— Koliki su vam troskovi proizvodnje?

— Koliko ¢e vas stajati usluge konzultanata, odvjetnika, financijskih i poreznih
savjetnika?

- Knjigovodstvene i ratunovodstvene usluge?

—Treba li vam ured? Skladiste?

— Koliki su troskovi uredskog materijala? Opreme? Racunala?

— ReZijski troskovi?

- Troskovi zaposlenika, place i doprinosi?

- Kako cete promovirati svoj proizvod ili uslugu?

— Troskovi marketinga?

— Troskovi izrade web stranice?

— Kako cete dostavljati proizvode?

—Trebaju li vam osiguranje proizvoda i usluga?

- Sto ¢ete s povratom proizvoda?

— Ako imate dug ili kredit, kolike su vam kamate?
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O svim tim pitanjima svaki ozbiljan poduzetnik treba razmisliti i imati od-
govor i rieSenje. Potencijalni investitori i banke takoder traZze odgovore na
ta pitanja. Planiranje i utvrdivanje novcanih potreba mora biti sastavni dio
poslovnog plana. Nazalost, vidjela sam mnoge tvrtke koje propadaju jer nisu
dovoljno dobro isplanirale vrijeme izmedu troskova poslovanja i naplate ra-
¢una od klijenata. Kada nema protoka novca poduzetnik gubi fokus s izgrad-
nje i Sirenja poslovanja te se pocinje fokusirati na prezivljavanje.

PODUZETNICKA PRICA

Tanja Rukavina, Abak usluge d.o.o.
Odluku sam donijela na vrhuncu karijere
1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Kako u pravilu u Zivotu za vecinu odluka postoji motivacija od necega i
motivacija prema necemu, niti jedno nije prevagnulo, nego se ocigled-
no poklopilo dovoljno od i prema razloga da krenem u poduzetnicke
vode. Odrastala sam u obitelji poduzetnika i sama sam sanjarila o vla-
stitom biznisu i da budem svoj gazda, za $to je ocito trebalo prikupljati
iskustvo u medunarodnim kompanijama. Na vrhuncu karijere, kada sam
upravljala tvrtkama od 750 zaposlenih, kada je kriza ve¢ uzela poprilicno
maha da se pokrenem u drugom smjeru, odluka je ve¢ bila donesena.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite? Oduvijek
volim brojke i analitiku, te sam se jos od fakulteta odlucila baviti ra-
¢unovodstvom i financijama, a i odredena doza znatizelje prilikom
analize financijskih izvjeStaja i vise su nego dovoljni da strastveno
nastavim u poslu koji me veseli.

3. S kojim ste se preprekama (pogreSskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali? Krenuti u poduzetni¢ke vode od nule u tije-
ku ekonomske krize, a na vrhuncu menadzerske karijere, uz nerazu-
mijevanje najblize okoline zasto bas sada i¢i u tom smjeru, nije li to
dovoljno velika prepreka? Medutim, kada nakon toliko prepreka poc-

nu stizati pozitivni rezultati, vise vam nista ne moze stajati na putu.



158 Inga Lali¢

2. Prvo platite sebi i/ili svojoj tvrtki

Davne 1926. godine George Clason napisao je knjigu pod imenom
»Najbogatiji ¢ovjek u Babilonu® Radi se o bajkovitoj pri¢i o ¢ovjeku
po imenu Arkad, koji nagovori svog klijenta, zelenasa, da ga naudi taj-
nama novca. Prvo nacelo koje zelena$ naué¢i Arkada glasi: ,,desetina
svega §to zaradi§ mora pripasti tebi“. Od tuda je nastalo pravilo prvo
platite sebi. Jednako je u¢inkovito i istinito danas, kao i 1926.

Vedina mojih klijenata, a i ja sama, pridrzavamo se ovog pravila i
zahvaljujudi njemu izgradili smo svoj kapital i uspjeh. Kao $to svaki
mjesec pladate sve racune, tako isto svaki mjesec prvo platite sebi na svoj
ra¢un. Kako biste stekli naviku Stednje odredene koli¢ine novca, svaki
mjesec unaprijed odredite postotak koji mozete odvojiti. Optimalno
bi bilo 10 posto. Medutim, ne mozete li odvojiti toliko zbog kredita i
svih troskova koje imate, odvojite barem jedan posto. U pocetku nije
uop¢e vazna koli¢ina s kojom ¢ete krenuti, vazno je da stvorite naviku
da prvo platite sebi, pa makar i jednu kunu. Zadrzavanje samo deset
posto svog novca, a kasnije i njegovo ulaganje, omogudit ¢e vam da
steknete odredeni kapital i bogatstvo.

Prvo isplatite sebe, a zatim Zivite od onoga $to vam je preostalo.
Znam, sad ¢e mnogi pomisliti ‘kako da platim sebi kad prvo moram
platiti sve racune, rezije, telefone, kredite, hranu i onda mi nista ne
ostane za $tednju’. Da, tako radi ve¢ina ljudii zato su tu gdje jesu. Ljudi
koji imaju novac drze se ovog pravila i zato ga i imaju. Taj novac koji
zadrzite nije namijenjen troenju, nego se koristi za ulaganja i nove in-
vesticije koje ¢e vam u buduénosti donijeti jos vise novca i kapitala.

Pravilo prvo platite sebi vrijedi i u poduzetniStvu. Dakle, prvo
platite svojoj tvrtki. Protok novca iznimno je vazan za svaku tvrtku,
obrt ili djelatnost. Svaki poduzetnik trebao bi poznavati tri zakona
novca (kako ga stedi, kako ga zadrzati i kako ga upotrijebiti). Kako
ste¢i novac vise-manje vam je jasno. Zaradujete novac u svojoj bransi i
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grani djelatnosti. Daleko od toga da ne biste mogli viSe. Za to trebate
biti vje$ti u prodaji, komunikaciji i pregovaranju. Kazu da novac lezi
na cesti, ali treba se sagnuti i pokupiti ga.

Kako ga zadrzati najvazniji je zakon o novcu, jer ako sve $to zaradite
potrosite, to je siguran put u minus i siromastvo. Dakle, dio morate
zadrzati za sebe, idealno bi bilo 10 posto. I naravno da trebate kontroli-
rati i planirati svoje troskove. Kako ga upotrijebiti zna¢i da ga zaposlite
daion ,radi“ To zna¢i da aktivni prihod pretvarate u pasivni prihod
koji ¢e vam donositi dodatni prihod. Taj novac je u tvrtki namijenjen
za investicije, $irenje poslovanja i ulaganje. Na taj na¢in tvrtka nikada
neée biti nelikvidna.

Takoder, kako bi izgradio uspje$nu i profitabilnu tvrtku poduzetnik
treba ulagati u razvoj svojih zaposlenika. Ako zaposlenici rastu, i tvrt-
ka ¢e rasti. Zamislite sada kada bi svaki zaposlenik poznavao vjestinu
upravljanja noveem i tako rijesio svoje financijske probleme, koliko bi
se to odrazilo na u¢inkovitost i uspjesnost vase tvrtke. Vasi zaposlenici
ne bi bili pod stresom i razmisljali kako ¢e platiti ra¢une, nego bi bili
fokusirani na posao i daleko produktivniji. Ako znaju upravljati svojim
novcem isto tako ¢e znati upravljati i noveem vase tvrtke i na taj nacin
smanyjili biste mnoge troskove.

3. Prodaja — najvaznija vjestina u poduzetnistvu

Prodaja jednako profit. Nista se ne dogada bez prodaje. Ako krecete
u biznis ili ve¢ jeste u njemu, onda znate da se sve vrti oko profita. Je-
dan od razloga zasto ste krenuli u poduzetnistvo jest stvaranje i izgrad-
nja kapitala. A to nije mogude posti¢i ako ne prodate svoje ideje, proiz-
vode ili usluge. Ako se ne ostvaruje prodaja, i najveéi biznisi propadaju.
Danas su uspjesni prodavadi medu najbogatijim ljudima na svijetu.
Vasa vjestina prodaje moze vam omoguditi visok prihod i siguran pos-
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ao. Najvaznija vjestina za uspjeh u poduzetnistvu jest sposobnost da
se nesto proda. A svaka vjeStina moze se nauditi i usavravati, pa tako i
vjestina prodaje.

Bez obzira na to $to ovo znamo, i dalje mnogi ljudi ne vole prodaju i
kazu da ¢e raditi bilo $to samo da ne moraju ni$ta prodavati. Uvijek mi
bude simpati¢no kad to ¢ujem. Toliko ljudi ne voli prodaju, a s druge
strane svaki dan prodaju sebe, svoje zamisli, ideje i sl. Svaki dan pro-
dajemo nesto svojim partnerima, djeci, kolegama, $efovima, roditeljima,
aioninama. Svaki put kad poZelite i¢i u kino i uspijete uvjeriti partnera li
partnericu, a oni prihvate sa zadovoljstvom da gledate film koji vi Zelite,
vi ste njoj ili njemu prodali svoju pri¢u. Kako njima prodajete i tjerate
vodu na svoj mlin, ista stvar dogada se u biznisu, samo $to ne prodajete
film koji biste voljeli gledati nego proizvode ili uslugu. Prodaja je u svojoj
biti jako jednostavna vjestina, samo ako poznajete malo psihologiju ljudi
i zakonitosti prodaje. Ne mozZete svima prodavati na isti na¢in. Morate
prvo saznati $to vise informacija o kupcima da biste im onda mogli pro-
dati upravo to $to oni Zele na nadin da zadovoljite njihove potrebe. Ja se
volim $aliti i re¢i kako su djeca zapravo najbolji prodavaci, uvijek dobiju
sve §to Zele. Pa, ponekad upravo trebamo biti poput djece, znatizeljni i
bez predrasuda, i samo se trebamo usuditi pitati i slusati, a ne govoriti
bez prestanka i ne obracati paznju na sugovornika.

Danas na trzistu postoji jako puno tvrtki koje se bave treninzima
i edukacijom iz prodajnih i komunikacijskih vjestina. Svaka kuna
koju ulozite u to vratit ¢e vam se viSestruko. Kad radim s klijentima
na povecanju profita i $irenju poslovanja, uz konzalting i coaching,
sastavni dio programa su i treninzi prodaje i komunikacije za djelat-
nike te tvrtke. NiSta ne vrijedi ako napravimo sjajan projeke, biznis
plan i strategije Sirenja, a onda to nema tko provesti i prodati krajnjem
postoje¢em i novom korisniku ili klijentu.

Svjedoci smo koliko biznisa propada ili se zatvara iz razlicitih bransi
zato $to vlasnici i njihovi djelatnici nisu bili vjesti u prodaji te nisu
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znali postaviti i izgraditi tim koji ¢e upravljati i voditi posao. To poseb-
no dolazi do izrazaja sada, u ovim vremenima krize i recesije, kada su
kupci postali izbirljivi i kad vazu svaku kunu koju ¢e potrositi. Vre-
mena masovnih prodaja prolaze, danas sve vise do izrazaja dolazi di-
rektna prodaja koja zahtijeva izgradnju odnosa s postoje¢im kupcima,
a to zahtijeva puno viSe ulaganja vremena i truda da bi se pridobili i
zadrzali kupci i klijenti. Danas, kad je trziSte zasi¢eno razli¢itim proiz-
vodima i uslugama, i kad postoji konkurencija gotovo u svemu, jedini
nacin da dodete i zadrzite kupca jest razina usluge koju pruzate i kako
se odnosite prema njemu. Unato¢ krizi i recesiji, ljudi i dalje kupuju i
trose svoj novac, samo mozda ne kod vas, nego svoj novac ostavljaju
kod konkurencije ili negdje drugdje. Va$ zadatak je pridobiti ih da
trose kod vas. A to ¢ete modi samo ako postanete bolji i vjestiji u pro-
daji i promociji svojih proizvoda i usluga.

4. Sto kupci Zele?

Jedna od najées¢ih pogresaka koju prodavadi rade jest da nude kup-
cima svoje proizvode ili usluge tako da im ispricaju sve $to znaju o tim
proizvodima i uslugama, kazu sjajne razloge i argumente za kupnju, a
najée$¢i odgovor koji dobiju jest da ¢e kupac razmisliti o tome ili da
¢e se raspitati jo§ malo i sl. Kad god vidite prodavaca koji puno prica
ili se susretnete s njime, znajte da je to lo§ prodaval. Zapamtite jednu
¢injenicu! Kupci neée razmisliti o vasem proizvodu ili usluzi, samo su
ljubazni kad kazu da hoée. Onog trenutka kada napuste vas ured, po-
slovni prostor ili du¢an, zaborave na to $to ste im rekli. Ljudi ne kupuju
zbog razloga koje im vi namec¢ete, njih ne zanimaju vasi razlozi niti ar-
gumenti koje im dajete. Kupce zanimaju #jibovi razlozi i kupuju zbog
svojibh razloga. A u 80 posto slucajeva vasi i njihovi razlozi nisu isti.
Dakle, najvazniji dio u prodajnom postupku jest otkrivanje potreba
kupca. Morate saznati koje su potrebe vaseg potencijalnog kupca i izd-
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vojite koliko god vam je vremena potrebno da postavite §to vedi broj
pitanja i pazljivo slusate $to vam govore kako biste otkrili koji je pravi
razlog zbog kojeg odredeni kupac treba kupiti va$ proizvod ili uslugu
u tom trenutku.

Kad to saznate, imate argument koji éete im dati u prodaji. Danasnji
su kupci vrlo razmazeni i zahtjevni te neée kupiti od vas sve dok nisu
potpuno uvjereni da ste im prijatelj i da ¢ete uéiniti sve u njihovu ko-
rist. Kupit ¢e samo od onih ljudi koji im se svidaju. Znac¢i, prva stvar
koju morate udiniti prilikom prodajnog razgovora s kupcem jest
da uspostavite komunikaciju s njima i izgradite odnos povjerenja.
Uskladujte se s njima i verbalno i neverbalno te ih pridobijte na svoju
stranu tako da im jasno date do znanja da vam je stalo do njih i da im
zelite pruziti ono $to je za njih najbolje.

Ako pocnete govoriti o svom proizvodu ili usluzi prije no $to ste
izgradili odnos, on ¢e izgubiti zanimanje za kupnju od vas. Uosta-
lom, ako vama nije doista stalo do kupca, zasto bi njima bilo stalo do
vaeg proizvoda ili usluge? Je li vam se ikada dogodilo da vam se svidio
odredeni proizvod ili usluga, ali vam je prodava¢ bio antipati¢an? U
vedini takvih situacija ne¢ete kupiti i otidi Cete, ¢ak i ako su proizvod,
usluga i cijena bili idealni. Razmislite koja je najveca korist ili dobit
koju kupci/klijenti dobivaju u suradnji s vama? Zbog ¢ega bi oni uopée
kupili va§ proizvod ili uslugu? Zasto bi kupili od vas? A zasto bas od
vase tvrtke? Koje pogodnosti nudi vas$ proizvod? Sto vag kupac dobiva
kupnjom vaeg proizvoda ili usluge, a ne od proizvoda vase konkuren-
cije? Koje je podrudje izvrsnosti vase tvrtke ili vaseg proizvoda?

Na sva ta pitanja trebate imati spremne odgovore unaprijed. Morate
znati razloge zbog kojih kupci kupuju, koji su im motivi. Kad to znate
puno Cete lakse otkriti i ispuniti njihove Zelje i potrebe. Kupce ne zan-
imaju karakeeristike vasih proizvoda i usluga, ne zanima ih od ¢ega se
vasi proizvodi sastoje i njihova uporabna vrijednost. To su sve racio-
nalni razlozi, a kupci ne kupuju racionalno nego emocionalno. Njih
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zanima samo to $to va$ proizvod ili usluga moze udiniti za njih. Vi pro-
dajete rjeSenje odredenog problema ili zadovoljenje odredene stvarne
potrebe. Odluku o kupnji donosimo sto posto emocionalno, samo §to
si onda tu odluku na kraju moramo racionalno objasniti kako bismo
opravdali tu kupnju. Emocije i potrebe nas poti¢u na donosenje od-
luke o kupnji, a logika da zaista i kupimo. Tek kod zakljué¢ivanja pro-

daje karakeeristike vasih proizvoda i usluga dolaze do izrazaja.

ISKUSTVO KLIJENTA

Sto kupac Zeli?

Kada otkrijete Sto vasi kupci doista Zele vasa ¢e prodaja krenuti strelovito
prema gore. Upravo to je ucinila moja klijentica koja se bavi prodajom
kozmetickih proizvoda i usluga. Njezin tim poceo je pitati svakog klijen-
ta Sto mu je vazno i zasto. Nitko joj nije odgovorio da Zeli kupiti kremice
i losione za njegu lica i tijela, nego su rekli da Zele izgledati mlade, ljepse,
biti bez celulita, bora i sl. jer ¢e to utjecati na njihovo samopouzdanje,
stav, a onda ce to pak utjecati na njihove odnose, i privatne i poslovne,

te ¢e u konacnici biti zadovoljniji i sretniji.
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Zadaci:

Koja je najveca korist ili dobit koju kupac/klijent dobiva u suradnji s vama?

Zbog ¢ega bi oni uopce kupili vas proizvod ili uslugu?

Zasto bi kupili od vas? A zasto bas od vase tvrtke?

Koje pogodnosti nudi vas proizvod?

Sto va$ kupac dobiva kupnjom vaseg proizvoda ili usluge, a ne od proi-
zvoda vase konkurencije?

Koje je podrucje izvrsnosti vase tvrtke ili vaseg proizvoda?
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5. Vrijednost odreduje cijenu

Kada svoju prodajnu prezentaciju osmislite unaprijed i odrzite je na
udinkovit nadin, pitanje cijene pojavit Ce se tek na kraju, kada kupac veé
donese odluku o kupnji. Ako vas potencijalni kupac pita za cijenu prije
nego $to ste zavrsili s predstavljanjem svog proizvoda ili usluge, recite
mu da ¢ete mu uskoro odgovoriti na pitanje i nastavite dalje s prezen-
tacijom. Ako cijenu spomenete u krivom trenutku mozete odbiti kup-
ca. Kazete li je prerano, prije nego $to kupac percipira sve pogodnosti i
vrijednost koje ¢e dobiti kupnjom, on ée razmisljati samo o iznosu koji
ste rekli. Uvijek odgadajte razgovor o cijeni sve do kraja prezentacije,
kada kupac osvijesti i uvidi sve prednosti koje ¢e vas proizvod ili usluga
imati za njega, a koje uvelike nadmasuju cijenu koju ¢e za njih platiti.

Svaka osoba kupuje potaknuta razli¢itim motivacijskim faktorima.
Uglavnom je povezano s osobnim vrijednostima zbog kojih, gledano
iz kupéeve perspektive, vas proizvod ili usluga za njega ostavlja dojam
neceg od velike vrijednosti. Vrlo ¢esto prodavaci pokusavaju uvjeriti
kupca da kupi njihov proizvod jer je najpovoljniji na trzistu. No, kup-
cima je Cesto viSe stalo do imena ili brenda koji proizvod prodaju i
spremni su platiti vi$e, pogotovo oni kupci kojima je status visoko na
hijerarhiji potreba. Ljudi ¢esto oéekuju da je cijena medu primarnijim
motivacijskim pokreta¢ima prilikom donosenja odluke o kupnji. U
stvarnosti, cijena je ¢esto pri dnu popisa elemenata koje ljudi razmatra-
ju. Kupci su ve¢inom spremni platiti viSe ukoliko im ponudite dovolj-
no vrijednosti za tu viSu cijenu. Stoznadida nije toliko vazna cijena ko-
liko je vazna vrijednost koju kupac dobiva. Vrijednost odreduje cijenu,
ane obrnuto. Vrijednost je vrlo relativan pojam. Vrijednost predstavlja
ono $to vas kupac Zzeli i treba i zbog toga je od tolike vaznosti da otkri-

jete $to je to.

Ako vasa prodaja i marketinske aktivnosti nalikuju aktivnostima
drugih tvrtki, onda vasi potencijalni kupci ne mogu ocijeniti istinsku
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vrijednost koju pruzate. Tada se va$ proizvod ili usluga pretvaraju u
najobi¢niju robu medu masom drugih sli¢nih proizvoda i usluga. U
nedostatku informacija o vrijednosti klijent ¢e po inerciji odabrati
najjeftiniji proizvod. Nemojte dopustiti da vam se to dogodi. Morate
pronadi kvalitetan nacin po kojem dcete biti drukdiji od ostalih i
posebni. Nemojte konkurirati na trzi$tu cijenom, jer e se uvijek nadi
medu vaSom konkurencijom tvrtke koje su spremne stalno spustati
cijene.

Ako pruzate bolju vrijednost od konkurencije i s tom vrijednoséu
upoznate svoje potencijalne klijente, u tom slu¢aju mozete ¢ak i po-
visiti cijene koje naplaéujete za svoj proizvod ili uslugu. Veéina klijen-
ata spremna je platiti vi$u cijenu ako shvacaju vrijednost koju pritom
dobivaju. Postoje tri tocke cijene bilo kojeg proizvoda ili usluge, a to
su najnize, najviSe i srednje cijene. Najgore su srednje cijene. Nitko
ne zna tko ste, gubite se u masi. Problem s najnizim cijenama jest da
uvijek netko od konkurencije neprestano spusta cijene. Da biste os-
tali konkurentni u natjecanju za najnizu cijenu, zaradujete sve manje i
manje, a to nije filozofija poduzetni$tva. Dakle, borite se na trziStu za
polozaj najvisih cijena. Trebate pronadi nac¢in da doprete do svojih ide-
alnih klijenata. Budite kreativni, a ne jeftini. Niskim cijenama neéete
pronacéi put do svojih idealnih klijenata.

5. Plan prodaje

Kad ste definirali financijsku razinu na kojoj Zelite biti za godinu
dana, plan prodaje ¢e vam pomod¢i kako da to ostvarite. Lako ga je
napraviti. Jednostavno popisete sve proizvode i usluge $to ih pruza
vasa tvrtka, zatim to pomnozite s cijenama koje napla¢ujete, zatim to
pomnozite s koli¢inom pojedinog proizvoda ili usluge koju namjera-
vate prodati u konkretnom razdoblju za koji izradujete plan prodaje.
Ako se rezultati plana slazu s financijskim ciljem, to je sjajno. Ako se
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ne slazu, onda ga prilagodite tako da povecate cijene ili broj klijenata,
ili i jedno i drugo. Plan prodaje vam sluzi kao putokaz na koji se
redovito trebate vracati i usporedivati ga s postoje¢im rezultatima,
tako da to¢no znate gdje se u svakom trenutku nalazite u odnosu na

plan.

Stalno trebate biti usmjereni i fokusirani na to kako povecati pri-
hod. Postavite si tri klju¢na pitanja: Kako do¢i do veéeg profita po pro-
daji? Kako do¢i do veée prodaje po jednom klijentu? i Kako do¢i do
vi$e Zeljenih klijenata? Primjerice, mogli biste podi¢i cijene, smanjiti
troskove, ili oboje. Mogli biste kompatibilne proizvode i usluge spo-
jiti u jednu cjelinu i time stvoriti novu, sloZenu ponudu za nesto nizu
cijenu da tako dobijete veéi promet, ili razdvojiti ve¢ postojeée kom-
ponente jedne ponude u odvojene samostalne proizvode i usluge te
ih prodati po visoj cijeni. Zatim mozete informirati postojeée klijente
o va$oj cjelokupnoj ponudi te im prodati i ostale proizvode i usluge
koje nudite, mozZete prodiriti paletu svojih proizvoda i usluga te time
privuéi jos vise novih klijenata.

Nakon plana prodaje napravite strategiju koje éete sve alate koris-
titi da biste postigli zadane ciljeve. Prodajna strategija uklju¢uje odabir
najboljih kanala kojima svoje proizvode i usluge mozZete uputiti di-
rektno svojim idealnim klijentima te odabir odgovarajuce marketinske
strategije i taktika da biste to $to uc¢inkovitije napravili. Odgovorite
na tri pitanja. Kamo idem? Kako ¢u tamo sti¢i? I kako ¢u to postiéi?
Va$ biznis moze imati veliku korist od redovitog koristenja ovih triju
pitanja. Primjerice, jednom kvartalno, kako biste ostali na Zeljenom
putu i napredovali prema cilju.

Profit je rezultat djelovanja uzroka i posljedica na trzi$tu. Profit se
ne pojavljuje slu¢ajno. Pojavljuje se kao neizbjezni rezultat (posljedica)
konkretnog skupa okolnosti (uzrok). Ako mozete stvoriti optimalne
okolnosti, automatski ¢ete stvoriti rezultat. Dakle, profit ¢ete stvoriti
kada dovoljno ljudi zeli kupiti to $to vi nudite. To $to nudite proizvod
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ili uslugu rezultat je ideje koju ste prethodno imali. Kada imate jasnu
ideju koju pretvarate u proizvod ili uslugu uskladenu s onim $to ljudi
zele i trebaju u dovoljnoj mjeri da to plate, dobili ste profit. I naravno,
ljudi za va$ proizvod i uslugu moraju znati da postoji. Vasa ideja je uz-
rok, a profit je posljedica.

Napravite istrazivanje trziSta da ustanovite postoji li potreba za
vadim proizvodom ili uslugom koje namjeravate nuditi. Po ¢emu je
va$a ponuda posebna i jeste li vi i va$ tim sposobni i vjesti to prodati
i potaknuti ljude da vam za to plate. Motivirati ljude pravom poru-
kom u ovim konkurentnim vremenima nije ba$ jednostavno. Kupci
su toliko zasi¢eni medijskim i marketinskim porukama da je potrebno
uloziti dosta truda da biste se probili do kupaca i zadobili njihovu po-
zornost. Sva mudrost je u tome da imate sjajnu ideju, zatim tu ideju
trebate pretvoriti u proizvod ili uslugu i, naravno, morate biti izvrsni u
prodaji i marketingu.

Ako prodaja i marketing ne spadaju u vase jake osobine i vjestine
mozete uloziti vrijeme i novac u razvoj, u¢enje i trening tih vjestina ili
mozete zaposliti nekoga u svoj tim tko jest izvrstan u tome. Neka to

postane vas prioritet, jer prodaja je klju¢ za stvaranje profita.
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PODUZETNICKA PRICA

Ornela Sare, showroom Kredenca

Pokrece me kreativnost i Zelja za izazovom

1. Zasto ste se odludili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Odrastala sam u poduzetni¢koj obitelji i uZivala blagodati koje po-
duzetniStvo pruza i za mene od najranijeg doba postojala je jedna
opcija: biti nezavisan i odgovoran samo sebi u poslovnom smislu -
biti poduzetnik!

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Prvih deset godina svog radnog staza bila sam u kozmetickoj struci
i to je bio moj odabir koji datira iz osnovnoskolskih klupa. Sljedecih
deset godina bavila sam se trgovinom, tj. veleprodajom. Taj izbor
tada bio je logi¢an nastavak prosirenja kozmeticke djelatnosti i pru-
7ao mi je puno vecu dinamiku posla, putovanja, otvaranje inozemnih
trzista... Sada sam opet na pragu pokretanja novog posla iskljucivo

da zadovoljim svoje kreativne porive i zelje za izazovom.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Pa, nevjerojatno, ali ne mogu se sjetiti nekih bitnih pogresaka koje

sam radila, zapravo je sve teklo nekako glatko i vodeno nekom nevid-

ljivom rukom, no eventualne pogreske rjesavala sam vjerom u sebe i

mantrom:,Sutra je novi divan, prekrasan dan..”



Svi? Zar zaista Zelite da vam bas svi budu klijenti? I oni
koji stalno prigovaraju i Zale se? I oni koji su naporni i
prezabtjevni? I oni koji ne placaju? Ne, ne Zelite! Pa kakve
onda Zelite klijente?

'ﬁ

Odredite kakve Kklijente Zelite imatii s kakvim klijentima Zelite
raditi, jednako kao $to birate suradnike za svoj tim.
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1. Profil klijenta

Ono $to se najéesée dogada u praksi kad radim s ljudima koji zele
pokrenuti vlastiti posao kad dodemo na temu klijenata i kad ih upi-
tam: ,, Tko bi mogli biti vasi klijenti?“ uglavnom mi odgovaraju: ,,Svi!*
Onda ih upitam: ,Zar zaista Zelite da vam bas svi budu klijenti? I oni
koji stalno prigovaraju i Zale se? I oni koji su naporni i prezahtjevni? I
oni koji ne pla¢aju?® Onda im se lampica upali i kazu da ipak ne zele
takve klijente. Pa kakve onda Zelite klijente? Jako je vazno da to¢no
definirate kakve klijente hoéete imati i s kakvim klijentima Zelite ra-
diti. To je isto kao kad zaposljavate ljude i birate suradnike za svoj tim.
Sigurno nedete uzeti bilo koga nego birate osobe koje vam odgovaraju
po kvalifikacijama, obrazovanju, vjestinama, karakternim osobinama i
sl. Isto vrijedi i za klijente.

Zamislite svog savrienog klijenta. Kakav bi on trebao biti? Sto je
vama vazno? S kakvim ljudima Zelite poslovati? Vasem Zeljenom kli-
jentu moraju se svidati vasi proizvodi i usluge, onda ¢e oni o tome
pricati svojim prijateljima i poznanicima, koji ¢e dalje to re¢i drugima.
Znamo da nema te marketinske kampanje koja bi bila uspjesnija od
pozitivne usmene predaje zadovoljnih klijenata. Da biste to postigli
trebate privudi odgovarajuée klijente, ali prije morate otkriti tko su
za vas odgovarajuéi klijenti. Sto imate idealnije klijente, to éete imati
manje reklamacija i povrata robe, a vi$e zadovoljstva. Savrieni klijenti
trosit ¢e svoj novac kod vas i jo§ ¢e vas reklamirati drugima. Napravite
profil svog zeljenog klijenta i uskoro ¢ete otkriti da radite sve manje, a
zaradujete sve vise.

Profil Zeljenog klijenta presudan je za svaki aspekt vaseg biznisa.
Utjede na razvoj proizvoda, usluga za korisnike te za marketing i pro-
daju. Pri oblikovanju svih marketinskih strategija i promotivnih ma-
terijala trebate uzeti u obzir najvaznije vrijednosti i interese svojih
zeljenih kupaca. Svaki va§ zaposlenik treba biti upoznat s profilom
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vaseg zeljenog klijenta. Kao $to ste na pocetku knjige radili na svojim
vrijednostima, najboljim osobinama i karakteristikama, tako to isto
trebate napraviti i za svojeg savr$enog klijenta.

Jednostavno zamislite s kakvim klijentima Zelite raditi i to napisite.
Je li va$ proizvod ili usluga vi$e namijenjen Zenama ili muskarcima, je
li omjer 50:50 ili neka druga kombinacija? Postoji li odredena dobna
skupina koja je sklona kupovati od vas, primjerice ljudi srednje dobi,
tinejdzeri ili starija populacija? Jesu li vasi zeljeni klijenti ve¢inom sam-
ciililjudi u braku? Gdje Zive, koliko zaraduju, kako provode slobodno
vrijeme? Jesu li mozda vasi Zeljeni klijenti druge tvrtke i poslovni sub-
jekti? Ako da, kojom se djelatno$¢u bave? Koliko imaju zaposlenih?
Organizacijska struktura? Zatim razmislite zasto bi oni kupovali od
vas? Sto zele? Sto im treba? Koji su njihovi motivi? Kakve njihove
probleme Zelite rjesavati? Sto ¢e im se najviSe svidati kod vas, a §to naj-
manje? Odgovori na ta pitanja dat ¢e vam pravu sliku vaseg Zeljenog
klijenta. Odaberite najmanje pet karakeeristika zasto oni kupuju od
vas, ali naglasak je na onim karakteristikama koje vi Zelite i ocekujete
od svojih klijenata.

Moj profil Zeljenog klijenta izgleda ovako: poduzetnik/ca izmedu
25 i 55 godina, koji Zele pokrenuti, pro$iriti i unaprijediti svoj biznis,
rijesiti probleme i situaciju u kojoj se trenutaéno nalaze, povecati svoj
profit te imati viSe slobodnog vremena. Vazni su im osobni i poslovni
rast i razvoj, koriste sve moje usluge, pla¢aju mi sve unaprijed ili po
dogovoru, dugoro¢ni su mi klijenti, lako je i ugodno raditi s njima,
realani su i prakti¢ni u vezi s o¢ekivanim rezultatima, razumiju da je za
uspjeh potrebno vrijeme, vjeruju mojim savjetima, viSe su nego zado-
voljni mojim uslugama i preporu¢uju me dalje svojim prijateljima i po-
slovnim partnerima.

Ne moram vam niti re¢i da, od kada sam definirala, osvijestila i izra-
dila profil s kakvim klijentima zelim raditi, samo takve klijente i dobi-
vam. Nemam nenapla¢enih potrazivanja i nitko mi ne duguje novac,
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jer jednostavno s klijentima koji ne Zele platiti unaprijed ili odredeni
iznos avansno, a ostatak po dogovoru, ne poslujem. Jer ako nemaju
novac sada, nece ga imati niti za mjesec ili tri. Radije ne radim i vri-
jeme provodim sa svojim kéerima nego da gubim vrijeme s lo$im kli-
jentima. Uvijek dogovaram uvodne besplatne konzultacije na kojima
dobijem uvid tko je potencijalni klijent i koji su njegovi razlozi da me
zeli angazirati kao konzultanta, te uklapa li se u moj profil savrsenog
klijenta. Ako da, dogovaram poslovnu suradnju, a ako ne, odbijam
posao. Neka vam nikada ne bude Zao odbiti klijenta, pogotovo ako
se ne uklapa u vasu sliku Zeljenog klijenta. Imat ¢ete samo probleme i
izgubit ¢ete dragocjeno vrijeme koje ste mogli potrositi dukéije ili, jos
gore, budete li se bavili pogresnim klijentima neéete imati vremena za
savrsene.

Zadatak:

Napisite profil svog Zeljenog klijenta. Sto je vama vazno? S kakvim ljudima
Zelite poslovati?
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2. Paretov zakon

Vedina postoje¢ih poduzetnika koji mi dolaze na konzalting za
povecanje profita i $irenje poslovanja ne zna tko su njihovi savr$eni kli-
jenti. Zbog toga trose svoje vrijeme i novac na pogresne stvari. Ulazu
puno novca u marketing, a zapravo ne znaju kome se to¢no obradaju.
Njihove poruke su preopéenite i raspriene jer zele obuhvatiti $to je
moguce vie ljudi. Obracaju se svima da pridobiju $to vise novih kli-
jenata, medutim, u praksi se dogada da im ne dode nitko ili vrlo malo
novih. To se dogada jer se njihovi potencijalni zeljeni klijenti ne pre-
poznaju u marketinskoj poruci.

Vjerujem da je vedina vas ¢ula za Paretov zakon, odnosno pravilo
80/20. Paretov princip mozemo uotiti u prakti¢no svakom podrucju
ljudske djelatnosti i ovo opéenito pravilo mozemo primijeniti na bilo
¢emu. Prije stotinu godina profesor Vilfredo Pareto dosao je do zanim-
ljivog otkri¢a. Primijetio je da je veéina talijanskih nekretnina koncen-
trirana u rukama manjine. Otprilike osamdeset posto nekretnina bilo
je u vlasniStvu dvadeset posto stanovnistva. Paretovo nacelo pocelo se
odrazavati u nizu raznih disciplina i primjenjivati na razna podrudja, a
s vremenom su njegova zapazanja postala poznata kao Paretov zakon,
odnosno kao pravilo 80/20. Pravilo 80/20 moZete uoditi u gotovo sva-
kom podruéju ljudske djelatnosti. Navest ¢u neke primjere Paretova
nacela. Pogledajte svoje odaslane mailove od proslog tjedna. Vjerojat-
no Cete otkriti da je osamdeset posto njih otislo na dvadeset posto ljudi
u vasem adresaru. Dvadeset posto ljudi uzima nam osamdeset posto
vremena, dvadeset posto na$e garderobe nosimo osamdeset posto vre-

menai sl

Paretov zakon moze se primijeniti i na biznis. To nacelo provjera-
vala sam sa svakim svojim klijentom i zaista smo uvijek ostali zapanjeni
koliko je istinito. Otprilike oko osamdeset posto njihovog prometa
(prihoda) stvara oko dvadeset posto njihovih klijenata. Ostalih osam-
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deset posto klijenata stvara dvadeset posto prihoda. Ovu zakonitost
bismo upotrijebili da iznimno poveéamo njihov prihod. Kada bi vise
vremena posvetili grupi od 20 posto najznacajnijih klijenata, a manje
vremena odvojili za preostalih 80 posto, $to bi se dogodilo? Grupa
od 20 posto klijenata generira 80 posto njihovog posla. To znadi da
im donosi Cetiri puta viSe prometa od preostalih 80 posto klijenata.
Ne samo da stvaraju etiri puta veéi promet, nego ih je i etiri puta
manje. To znadi da svaki klijent iz njihove grupe od 20 posto generira
Sesnaest puta viSe prometa od pojedinog klijenta iz ostatka njihove
baze. Mozete li zamisliti $to bi se dogodilo s njihovim prihodima kada
bi svi klijenti bili poput klijenata iz grupe 20 posto? Otprilike bi dosli
do $esnaesterostrukog povec¢anja prihoda. Zvudi vrlo zanimljivo, nije
li tako?

3. Jesu li sadasniji klijenti ujedno Zeljeni klijenti?

Prije nego $to smo identificirali tko se od njihovih klijenata nalazi
u grupi od 20 posto zamolila sam ih da mi prvo napi$u profil svog
zeljenog klijenta kao u prethodnom poglavlju. Zanimalo me kakve
oni zaista Zele imati klijente i poklapa li se slika njihovog zeljenog
klijenta sa slikom njihovog sadasnjeg klijenta koji se nalazi u grupi
20 posto.

Profil sada$njeg klijenta napravili su tako da su odabrali desetak
klijenata iz grupe od 20 posto te s njima ispunili anketu u kojoj su
odgovarali na pitanja tko su oni (dob, spol, prihodi, samci ili obiteljs-
ki ljudi, gdje stanuju) i za$to kupuju od njih (koji su njihovi razlozi i
motivi). Na temelju tih podataka izradili su profil sadasnjeg klijenta.
Tragali su za istim karakteristikama i obrascima koji se ponavljaju na
viSe mjesta. Time su otkrili tipi¢nog klijenta koje oni i njihova tvrtka
trenuta¢no imaju i dobivaju te su odabrali pet karakteristika i pore-
dali ih po hijerarhiji ponavljanja. IstraZivanje o klijentima presudan
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je dio strateskog plana povecanja prihoda. Isto kao i kod definiranja
zeljenog klijenta, i kod definiranja sadasnjeg klijenta sluzimo se istim
pokazateljima.

Sad su samo trebali usporediti karakeeristike zeljenogklijenta s kara-
keeristikama sadasnjih klijenata. Sjajno je kada se slike profila pokla-
paju. Medutim, ono $to se u praksi najviSe dogada jest da poduzetnici
otkriju kako njihovi sadasnji klijenti nisu njihovi zZeljeni klijenti.

Sad vidite koliko je profil Zeljenog klijenta znacajan za vasu tvrtku,
tako da bi i svaki va§ zaposlenik morao to¢no znati njegov opis.Ve¢ina
tvrtki ulaze znacajnu koli¢inu vremena, truda i novca kako bi privukla
sto vie klijenata. Ukoliko ne znate to¢no kome se obracate to je ¢isto
bacanje novca i ne donosi vam Zeljeni rezultat. Vedi broj klijenata nije
toliko vazan za va$ posao kao ¢injenica da privudete $to vise savr$enih
klijenata kakve Zelite. Sjetite se, oni generiraju ¢etiri puta viSe prometa
od ostalih klijenata. Osim toga, ti klijenti ¢e vam dovesti nove klijente.
To je razlog zbog kojeg je i te kako vazno provesti malo istraZivanje i
spoznati slaze li se profil vasih Zeljenih i sadasnjih klijenata kako biste
znali kome se Zelite obracati kroz marketinske poruke te kako biste

znali prihvatiti ili odbiti potencijalnog klijenta.

Osobno iskustvo:

Moram vam priznati da se to i meni dogodilo. Radila sam puno,
imala sam dosta klijenata, svi su mi pla¢ali te sam stalno dobivala nove
klijente; medutim, na kraju dana nisam bila potpuno zadovoljna.
Nesto mi je nedostajalo. Tek kad sam napravila profil svog Zeljenog
klijenta i profil tada$njih klijenata uvidjela sam u ¢emu je problem.
Profil mojih Zeljenih klijenata bio je usmjeren na poduzetnike i ljude
koji Zele stvarati i graditi biznise, povecavati profit, voljela sam takve
izazove i tu pokretacku energiju, klijenti koji bi mi dolazili na biznis
coaching i konzalting. Profil mojih tadas$njih klijenata odavao je da su



Kako pokrenuti vlastiti biznis 177

to ve¢inom bili klijenti koji su mi dolazili na life coaching zbog svog
osobnog razvoja, jer su Zeljeli raditi na jacanju svog samopouzdanja i
sirenju vlastitih potencijala. Naravno i da s poduzetnicima radim na
njihovom osobnom razvoju, medutim, razlika je u motivu. I $to sad?,
mislila sam si. Kako da u praksi zamijenim tadasnje klijente Zeljenim
klijentima?

Prvo $to sam pocela raditi bilo je fokusirano na moje marketinske
aktivnosti i sve promotivne materijale koje sam sada potpuno ciljano
usmjeravala prema svojim savrsenim klijentima, tj. prema postojeéim i
novim poduzetnicima. Promijenila sam i slogan te logo svoje tvrtke koji
je prije glasio Re-forma centar za osobni i poslovni razvoj u Re-forma
centar za poduzetnike. Prestala sam odrZavati radionice osobnog raz-
voja i osmislila program za poduzetnike pod nazivom Poduzetnicka
piramida, te sam pocela pisati redovnu kolumnu Poduzetnicki kod
na portalu Pametna kuna. Ono $to se dogodilo jest da su me poceli
angazirati upravo moji zeljeni klijenti te sam sve vise pocela raditi s po-
duzetnicima, a sve manje s ostalim klijentima. Cijeli taj proces prom-
jene klijenata trajao je oko godinu dana. Danas radim samo sa svojim
zeljenim klijentima i zaista uZivam u svakom trenutku. Sretna sam,
zadovoljna i ispunjena, jer su moje Zelje i potrebe uskladene s onima
mojih klijenata te stoga nije niti ¢udno kako uspjesne poslovne rezul-

tate ostvarujemo kroz nae suradnje.



178 Inga Lali¢

PODUZETNICKA PRICA

Gordana Kastrapeli, NLP trenerica, vlasnica Centra Format-in

Biznis je vise od dobre usluge

1. Zasto ste se odludili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Zbog slobode. Htjela sam raditi onako kako ja mislim da treba i imati
slobodu u odredivanju prioriteta, kao i u raspolaganju svojim vreme-
nom.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Biti trenerica NLP-a, poducavati komunikacijske i prezentacijske vje-
Stine i utjecati na rast i razvoj ljudi oko sebe ispunjava me zadovolj-
stvom i energijom. Tako da je pokretanje vlastitog biznisa u tom po-
dru¢ju bio prirodni slijed dogadaja.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Najveca zabluda bilo mi je uvjerenje da je dovoljno da ja dobro radim
svoj posao i da e to privuci klijente. Kad sam vidjela da se to ne do-
gada samo po sebi potrazila sam pomo¢, angazirala savjetnicu (Ingu
Lali¢), educirala se i promijenila i uvjerenje i nacin djelovanja. Shvatila
sam da je biznis puno vise od dobre usluge i to mi pomaze da se i
dalje stalno educiram i traZim nove ideje.




Biti voda pitanje je unutarnjeg stava i uvjerenja, a poveza-
no je s vizijama i ciljevima koje imate. Vodenje i stvaranje
uspjesnog tima uvijek pocinje s ciljem.

=

=

Oslobodite neogranic¢en potencijal u sebi i svom timu
i ostvarite svoje najlude snove.
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1. Vodenje se moZe nauciti

Kao i svaka vjestina, i vodenje se moze nauditi i usavrsiti. Isto kao
i kod poduzetnistva, i na podrugju razvoja vodenja vodi se vjecita
rasprava radaju li se ljudi kao vode ili to mogu postati. Rijetki su po-
jedinci koji su rodeni vode. Warren Bennis, osniva¢ i predava¢ u Insti-
tutu za vodenje pri sveudili§tu Southern California, koji je napisao vise
od dvadeset knjiga o vodenju, rekao je da se glavne sposobnosti i mo¢
vodenja mogu nauditi ako postoji temeljna Zelja.

Da biste izgradili i zaposlili uspjesan tim djelatnika morate raditi na
razvijanju svojih vjestina vodenja ljudi. U¢inkovitost vaseg rada nikada se
nece uzdidi iznad vase sposobnosti vodenja i izgradnje tima. Ne mozete
dobivati rezultate koji bi bili na vi$oj razini od razine vaseg umijeca vod-
stva. Vase vjestine vodstva odreduju razinu vaseg uspjeha i razinu uspjeha
vasih ljudi. Ljudi ne Zele da se njima upravlja, Zele da ih netko vodi.

Postanite osoba koju drugi zele slijediti zato $to Zele, a ne zato $to
moraju. Kako to ljudi slijede vode? Sto ih na to tjera? Posjedujete
li sve §to je potrebno jednom vodi koji privla¢i ljude? Odlike koje
su vazne u poduzetni$tvu vrijede i za vodenje tima. Da biste postali
voda za to je potrebno vrijeme. Vode se razvijaju iz dana u dan, a ne
u jednom danu. Uenje je vazan dio tog procesa. Kako biste se vinuli
do najvisih razina vodenja trebate prvo nauciti voditi sebe da biste
mogli voditi druge.

Osnovna zadaca vas kao vode jest da poticete svoj tim da dade maksi-
mum. Biti voda j€ pitanje unutarnjeg stava i uvjerenja, a povezano je s
vizijama i ciljevima koje imate. Vodenje i stvaranje uspje$nog tima uvijek
pocinje s ciljem. Voda u svakom ¢lanu tima mora traziti najbolje u nje-
mu. Radi se o stvaranju predodzbe o suradniku. Treba im pomo¢i post-
aviti ciljeve uz koje mogu rasti i pomo¢i im da prebrode svoje strahove.
Da bi izgradio uspjesan tim, voda treba graditi odnos sa svojim ljudima,
ulagati u njihov razvoj, pomodi im i poticati ih da postaju sve bolji.
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Uspjesan voda mora poticati svoj tim da izazove promjene, da agira
i djeluje. Promjene su sastavni dio svakodnevnog rada i Zivota, i vi i va$
tim morate biti sposobni stalno agirati da izazovete druge (kljjente,
konkurenciju, partnere, suradnike) da oni reagiraju. Danas ne postoje
proizvod ili usluga koje netko neée pokusati oponasati i poboljsati.
Nema patenta i izuma koji ubrzo neée zamijeniti drugi, jo$ sofisticira-
niji i bolji. Nema trzista koje neée pokusati obraditi novi konkurenti.
Pravilan odnos prema promjenama znadi da ste ih vi i va$ tim spremni
prepoznati, pravilno agirati i reagirati te inicirati vlastite promjene.

Vodenje se mjeri prema onome §to ¢inimo, pogotovo u danasnjem
svijetu brzih promjena svi moramo razviti kvalitete vode. Vodenje
nije povlastna povlastica manjeg broja karizmati¢nih ljudi. Vodenje je
postupak kojim obi¢niljudiiz sebe i iz drugih izvlace sve $to je najbolje.
Vodenje je radnja, a ne stanje. Vodenje je djelovanje, a ne polozaj. Voda
takoder zna¢i biti uzor svojim djelatnicima, primjerom pokazati put
kojim trebaju i¢i. Voditi druge znadi usmjeravati i odredivati smjer
djelovanja. Voditi znadi utjecati na tude ponasanje i stavove. Vodenje
uvijek kre¢e od vas samih. Kreée od unutra prema van. Kad naudite
voditi sebe, tek onda moZete voditi druge. Kako voditi sebe i postati
uspjesan poduzetnik veé¢ smo prosli u prvom dijelu ove knjige. Sad
na red dolazi kako nauditi voditi druge ljude. Vedina ljudi druge vidi
kakvima jesu, a vode u drugima vide $to bi mogli postati. Vode vide
dalje od trenuta¢nih problema i ograni¢enja i pomazu svojem timu da
uvidi vlastiti potencijal.

2, Izgradnja tima

Izgradnji tima trebate posvetiti posebnu paznju. Kao $to ste defini-
rali svog zeljenog klijenta, tako isto morate znati s kakvim ljudima
zelite raditi i suradivati te napraviti profil idealnog djelatnika za svako
radno mjesto koje vam je potrebno u tvrtki. Sjetite se svojih poslovnih
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vrijednosti i vizije te svoje poslovne vrijednosti svakako ukljudite u iz-
radu profila. Vazno je da su vase vrijednosti i vrijednosti vase tvrtke
uskladene s vrijednostima vaseg tima. Samo tako mozete izgraditi
uspjesan odnos i ostvariti sve rezultate i ciljeve koje ste si zadali. To
narodito dolazi do izrazaja u teskim vremenima, kad treba ustrajati i
ostati na putu. Zajednic¢ke vrijednosti su one $to ¢e vam pomoéi da
uspijete prebroditi sve poteskoce koje vam se nadu na tom putu. A bit
¢e ih, ne ide uvijek sve glatko.

Prilikom selekcije kandidata i zapo§ljavanja ljudi posebnu paznju pos-
vetite otkrivanju njihovih poslovnih vrijednosti i koliko su one kompati-
bilne s vasima. Ukoliko nemate zajednicke ili sli¢ne vrijednosti, bolje da
ne zapo$ljavate takvog kandidata, jer nikada neéete prona¢i zajednicki
jezik. Ono $to je njemu vazno nije vama, i obrnuto. Tesko ¢e vas takva
osoba slijediti i ve¢inom ¢e biti u otporu. U danasnje vrijeme podrazu-
mijeva se da kandidat zadovoljava kriterije koje trazite u pogledu stru¢ne
spreme i zvanja koje je potrebno za to radno mjesto, te da posjeduje do-
datne vjestine koje trazite. Svakako uz CV trazite i da vam posalju mo-
tivacijsko pismo. U motivacijskom pismu trebali biste saznati kriterije
kandidata i razloge zbog kojih se prijavljuje na vase radno mjesto. Na
razgovoru za posao postavljajte $to vise pitanja kako biste dobili $to vise
informacija o kandidatu, da vidite uklapa li se u vas tim ili ne. Svakako ga
pitajte zasto se odludio javiti ba$ na vas oglas i $to ga je privuklo. Takoder
morate dobiti odgovor i na pitanje $to mu je vazno u poslu, koje su to po-
slovne vrijednosti od kojih ne bi odstupio i zasto. U odgovoru zasto krije
se njegova motivacija. Pazljivo slusajte odgovore i zapisujte ih. Pitajte
ga i §to oéekuje od posla kod vas i §to Zeli posti¢i. I, naravno, njegovo
dosadasnje iskustvo. Ne znam ni sama koliko sam odradila intervjua za
posao za svoje klijente i u praksi se uvijek pokaze da kandidat koji se pok-
lapa s vrijednostima i vizijom tvrtke iska¢e od drugih kandidata.

Nakon $to ste pazljivo odabrali tim suradnika koji ¢e raditi za vas
potrebno ih je educirati i upoznati s procesima rada i s onim $to vi
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ocekujete o njih. Uspjesne tvrtke maksimalno se trude da njihovi za-
poslenici popune praznine u znanju organizirajué¢i im treninge takoz-
vanih soff skills vjestina. Uspjesni poduzetnici shva¢aju da su zaposlen-
ici njihova najvrjednija imovina i da se isplati svaka kuna koju uloze
u njih. Upravo tvrtke s najobrazovanijim i najiskusnijim djelatnicima
vladaju na trzitu.

Cesto me moji klijenti, kad dogovaramo suradnju i treninge za nji-
hove djelatnike, pitaju: ,Sto ako uloZim novac u njihovu edukaciju pa
oni onda odu i napuste tvrtku?“ Hm, a zamislite da ne uloZite novac
u edukaciju svog tima, a oni ostanu kod vas? Sto tada? Kako mislite
konkurirati na trziStu i ostvarivati profit s needuciranim timom? Sto
¢e se dogoditi ako pokusate ustedjeti novac na pogresnim stvarima
tako $to neéete ulagati u svoj tim? Tada Cete ili propasti ili ispasti iz bi-
znisa. Ili jo§ gore, ostat ¢ete prosje¢na tvrtka. Ukoliko vam djelatnik ili
¢lan tima i ode, budite sretni zbog toga. To samo zna¢i da nije niti bio
zavas tim. Bolje da ode odmah, nego kasnije. Oni koji ostanu, zajedno
s vama izgradit ¢e uspjesnu i profitabilnu tvrtku kakvu i Zelite.

3.Vodenje tima

Da biste bili sposobni uspjesno voditi tim i ostvariti svoju viziju
morate o svakom ¢lanu svog tima imati pravilne predodzbe. Predodzba
je misljenje koje stvarate i imate o njima. U svakom ¢lanu tima trazite
ono §to vam se na njemu svida. Ljudi su skloni postati ono §to najvazniji
ljudi u njihovu Zivotu za njih vjeruju da ée postati. Predodzbe koje imate
o svakom ¢lanu svog tima uvelike odreduju kako ¢ete prema njima postu-
pati. Svatko od nas zeli biti vrijedan postovanja. Iskoristite to i pomognite
svojim ljudima da se tako i osjecaju. Povecajte njihovo samopostovanje.
Razvijte svoje vjestine tako $to ete navoditi druge ljude da se osjecaju
vazni. Kao $to se s posebnom vazno$¢u odnosite prema svojim klijen-
tima, tako isto se trebate odnositi i prema svojim ljudima.
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Ljudi puno bolje obavljaju posao i vi$e se trude kad ih ohrabruju i
poti¢u nego kad ih kritiziraju. Ohrabrenje iz ljudi izvladi ono najbolje.
Viktor Frankl rekao je da ¢e ljudi, ukoliko postupate prema njima s
vizijom i ako ih o¢ito precjenjujete, postati ono §to su sposobni posta-
ti, a ako se prema ljudima odnosite kao prema onakvima kakvi jesu,
tada postaju jo§ losiji. Izvucite ono najbolje iz svog tima, a to mozete
posti¢i jedino ohrabrivanjem i podrskom. Svatko Zeli biti zamijecen.
Zeli priznanje za svoj rad. Javna kritika ili zamjerka moze povrijediti
drugu osobu te tako unistiti njezino samopouzdanje i samopostovanje.
Zato ne kritizirajte ¢lana svog tima pred drugima, nego ga pozovite na
stranu i recite mu to u Cetiri oka. Prvo mu recite ono $to je napravio
specifiéno dobro, ono §to je napravio najbolje, zatim mu recite $to bi
mogao jo$ bolje i na ¢emu treba poraditi, i na kraju mu recite opéenito
Sto vam se svida kod njega. To je takozvana sendvi¢ metoda i vrlo je
udinkovita u vodenju ljudi. Rekli ste mu i ono $to vam se svida i ono
$to vam se ne svida, ali na na¢in da ga ohrabrujete i poti¢ete da bude
sve boji i bolji te da se viSe trudi.

Prema Walteru Puschu, njemackom coachu koji je bio jedan od mo-
jih trenera, postoje Cetiri osnovna nacela vodenja tima:

1. nadelo vodenja — voditi druge zna¢i biti uzor,

2. nacelo vodenja — timu postaviti ciljeve uz koje mogu rasti i raz-
vijati se,

3. nacelo vodenja — pohvala i pokuda su putokaz ka cilju (sendvi¢
metoda),

4. nacelo vodenja — ¢lanovima tima treba pomod¢i da prebrode svoje
strahove.

Kontrola u¢injenog sastavni je dio vodenja tima. Na kontrolu
gledajte pozitivno, ona mora postojati da biste uvidjeli jeste li na do-
brom putu prema cilju koji ste si zadali. Napravite kontrolne to¢ke na
tom putu i minimalno jednom tjedno kontrolirajte gdje vam se svaki
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¢lan tima nalazi i koje su rezultate ostvarili do tada.

Osobni rast motivira, i stoga poticite svoj tim na rast i razvoj. Dajte
im priliku da isprobaju nove stvari i steknu nove vjestine. Ne biste
se trebali osjecati ugrozenima njihovim postignué¢ima ve¢, dapace,
podrzavajte njihov uspjeh, jer je to i va$ uspjeh, i samo s tako motivi-
ranim timom modi ¢ete ostvariti rezultate i planove. Kazu da postoji
malena, ali znadajna razlika izmedu motivacije i manipulacije. Mo-
tivacija je poticanje na zajednicki rad radi medusobne koristi, a ma-
nipulacija je poticanje na zajednicki rad radi vase koristi. Da biste ih
motivirali, ¢lanovi vaseg tima moraju vidjeti osobnu korist u onome
$to trazite da u¢ine. Osobna korist uvijek je povezana s vrijednostima i
onome $to im je vazno. Da biste uspje$no mogli voditi svoj tim morate
znati $to je to Sto ih pokrece i §to su sve spremni dati od sebe da bi to
i dobili.

Vikao voda ne mozZete motivirati druge, mozete im samo pomo¢i da
se sami motiviraju. Motivacija uvijek dolazi iznutra i razlikujemo tri os-
novna motiva. Prvi motiv je »ja moram®, to je motiv za preiivljavanjem
u koji spadaju zaradivanje novca, hrana, pice, sigurnost. Drugi motiv
je: »mogu kad hoc¢u®, mora biti stimulirajuéi i izazovan, a pokreée ga
potreba za priznanjem, pobjedom, sudjelovanjem u timu. Treéi motiv
je: »ja zelim® to je potreba za osobnom transformacijom, predstavlja
zadovoljstvo, sre¢u, radim jer uZzivam u tome. Voda je odgovoran za
vanjsku motivaciju, da okruzenje bude motivirajuce. Stvorite poticaje i
stimulaciju. Dajte sve od sebe da izvana stvorite uvjete da vasi ljudi Zele
raditi za vas i da im to bude zadovoljstvo.

Ve¢ini ljudi, $to se pokazuje na intervjuima za posao, puno su vazniji
okruzenje, meduljudski odnosi i atmosfera u kojoj rade nego visina
place. Upravo to im i dajte. Ugodno ozra¢je u kojem ¢e raditi, da bude
pozitivno, otvoreno i poticajno. Dajte im izvrsne alate s kojima ¢e ra-
diti. Ne mozete o¢ekivati od svog tima da postize vrhunske rezultate s
prosje¢nim alatima. UlazZite u njihovu edukaciju i treninge i zapamtite
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da je za razvoj ljudi i izgradnju vrhunskog tima potrebno vrijeme. Za-
poslenici koji rastu znadi da ée i tvrtka rasti. Ljudi su najveca vrijednost
svake tvrtke, bez obzira na to o kojoj se djelatnosti radi i bavi li se vasa
tvrtka proizvodima ili uslugama. Prema Williamu J. H. Boetckeru,
zaposlenici se mogu podijeliti u éetiri kategorije: oni koji uvijek rade
manje nego $to im je re¢eno da naprave, one koji uvijek rade ono $to
im je receno, ali ne viSe od toga, one kojima se ne mora re¢i da nesto
naprave i one koji ¢e druge poticati da nesto naprave. Kakav ¢ete vi

imati tim ovisi o vama.

Koliko vremena i novca trebate uloZiti u svoj tim? Odgovor ovisi o
tome $to o¢ekujete od biznisa u koji se upustate ili ve¢ jeste u njemu.
Ne mozete dobite vise nego $to ste dali. Ako ocekujete od biznisa da
vam osigura dodatnu zaradu, tada ¢ete uloziti manje, a ako vam je cilj
da va$ biznis izraste u uspje$nu i profitabilnu tvrtku, onda ¢ete dati sve
od sebe. Ako imate veliku viziju, tada imate i velikih propusta u znanju,
resursima i vjeStinama koje ¢ete morati nadoknaditi. Zato planirajte
uloziti koliko god je potrebno vremena, novca i truda da biste ostvarili
svoju viziju. Morate poznavati razliku od onoga §to trenutaéno imate
do onoga $to Zzelite imati. Sto éete vise ulagati u razvoj svog biznisa i
svojih ljudi, to ¢e s vremenom biti sve manja praznina u vje$tinama i
znanjima koje ¢ete morati popunjavati.



Kako pokrenuti vlastiti biznis 187

ISKUSTVO KLIJENTA

Doznao je sto ih pokrece

Jedan poduzetnik mi je dosao na konzalting i coaching upravo iz
razloga 5to je Zelio jo$ viSe unaprijediti svoje vjestine vodenja. Nije
bio zadovoljan rezultatima svog tima, cesto je mijenjao zaposlenike i
zalio se kako je vrlo teSko pronaci kvalitetne ljude. Pro3li smo trening
vodenja i motivacije tima te je dobio zadatak da sa svakim ¢lanom
svog tima sjedne ponaosob i otkrije njegove poslovne i zivotne vri-
jednosti te $to mu je vazno u poslu i zasto mu je to vazno. Nakon sto
je to napravio do3ao mi je ponovo na konzalting i rekao da mu je
to bilo fenomenalno iskustvo i da se nikada u Zivotu nije tako dobro
osjecao. Do tada je mislio za sebe da je dobar voda i da zna raditi s
ljudima, ali ovo iskustvo mu je pokazalo da je zapravo sve radio po-
gresno. Nikada se nije dublje bavio svojim ljudima i nisu ga zanimale
njihove vrijednosti, nego mu je bilo vazno da oni naprave sve ono sto
je on od njih trazio.

Rekao mi je da su nekim ¢lanovima tima zasuzile oci i da je bilo jako
emotivno te daih je upoznao vise u tom jednom satu razgovora nego
za cijelo vrijeme koliko su bili zaposleni kod njega. Saznao je $to je
njima vazno i kako to mogu ostvariti i realizirati se kroz posao koji
rade u njegovoj tvrtki. Sada, kad je saznao njihovu motivaciju i $to
ih to¢no pokrece, sa svakim ¢lanom tima napravio je interni dogo-
vor o tome i bio zaprepasten koliko se atmosfera na poslu poboljsala,
koliko su svi poceli davati od sebe i ispunjavati zadatke i planove sa

zadovoljstvom.
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Zadaci:

Definirajte to¢no kakve zelite imati djelatnike, koje vrijednosti i vjestine su
vam vazni?

Otkrijte njihove poslovne vrijednosti:

Koliko su njihove vrijednosti kompatibilne s vrijednostima vase tvrtke?
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PODUZETNICKA PRICA

Bernarda Petkovié¢-Klobucar, vlasnica ekskluzivnih butika Escada,
Vogue i Gattinoni

Iskustvo, ali i ulaganje u edukaciju

1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

U samostalno poduzetnistvo krenula sam nakon zavrsetka skolova-
nja, tako nastavljajudi obiteljsku tradiciju. Nakon preseljenja u drugi
grad odlucila sam pokrenuti vlastiti posao zbog potrebe osigurava-
nja egzistencije i kako bih svojoj obitelji mogla osigurati bolju budu¢-
nost. Isto tako Zeljela bih da i moja djeca krenu tim putem.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

Modu sam pratila odmalena i to me je oduvijek jako zanimalo. Shvati-
la sam da imam dara za biranje odjece i da znam prepoznati potrebe
svojih kupaca. Odlucila sam iskoristiti ono u ¢emu sam bila dobra i bila
uporna i puno radila usprkos svim poteSko¢ama i preprekama na tom
putu. Najvise snage davala mi je vjera u samu sebe da ja to mogu.

3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Kao poduzetnica svakodnevno sam suocena s novim problemima
koje treba pretvoriti u izazove i brzo pronaci rjesenje. Vazno je kon-
tinuirano prilagodavati se novim situacijama i ispravljati pogreske.
Iskustvo tu igra veliku ulogu, ali unato¢ tome i dalje ulazem u edu-
kaciju sebe i svojih djelatnika. Svaki moj djelatnik prolazi treninge
komunikacijskih i prodajnih vjestina, a rezultati se vide kroz zadovolj-
stvo nasih stalnih i novih klijenata te u odlicnom timskom duhu koji

vlada u nasim buticima.



Kakav biznis Zelite izgraditi? Holete li raditi sami ili
namjeravate zaposliti druge da rade za vas? Zelite li taj
biznis kasnije prodati? Odgovori na ova pitanja pomoci ce
vam da pronadete najbolji okvir obavljanja djelatnosti.

Konkurenti ili partneri? Prednosti su partnerstva sto dijele istu
strast za to 5to radite i dat ¢ete sve od sebe da uspijete.
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1. Kako poceti?

Sad kad ste isplanirali svoju poduzetni¢ku djelatnost unaprijed,
poslozili sve kockice u glavi, imate jasnu viziju i misiju u kakav posao
ulazite te ste radili na svom osobnom i poslovnom razvoju, svoj biz-
nis trebate registrirati. Postoji nekoliko pravnih oblika kako to mozete
udiniti — od registriranja samostalne djelatnost, obrta, zadruge, udruge,
otvaranja vlastite tvrtke do dioni¢kog drustva. MoZete postati partner
nekome tko ima registriranu djelatnost ili kupiti ve¢ postojeéu tvrtku.
Koji ¢ete okvir obavljanja djelatnosti otvoriti najvise ovisi o vrsti djelat-
nosti kojom se mislite baviti. Kakav biznis zelite izgraditi? Hoéete li
sami raditi i biti samozaposlena osoba ili namjeravate zaposliti druge
da rade za vas? Zelite li taj biznis kasnije prodati?

Uzmite si dovoljno vremena sve dok ne budete potpuno sigurni
koji je oblik za vas najbolji. Informacije mozete dobiti direktno u
poreznim ispostavama pri opéinama, na hitro.hr (besplatni servis
za gradane), medu svojim prijateljima i poznanicima koji su ve¢ po-
duzetnici, a jako puno informacija mozete prona¢i na internetu. Moj
vam je savjet da prije nego Sto registrirate pravni oblik pronadete
dobrog knjigovodu koji ¢e vam voditi poslovne knjige. Obidite
nekoliko knjigovodstvenih servisa i najbolje je da angaZirate onaj
servis koji je specijaliziran ili ve¢ ima iskustva u poslovanju s vasom
djelatnos¢u, tako da to¢no zna $to vam je sve potrebno za pocetak.
Takoder vam prema vasoj situaciji moze pomo¢i da donesete odluku
o tome kako Cete se registrirati.

Primjerice, kad sam pokretala svoj drugi biznis savjetovala sam se sa
obzirom na to da sam ulazila u partnerstvo. Moja partnerica i ja nam-
jeravale smo otvoriti novu tvrtku, medutim, ispostavilo se da ona ima
jednu tvrtku u mirovanju i na savjet knjigovotkinje kupila sam pola te
tvrtke i upisala se kao suvlasnik. Tako nam je bilo mnogo povoljnije
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nego da smo otvarale novu, a da ne kazem koliko smo ustedjele vre-

mena na administraciji.

Postoji mnogo dvojbi u vezi s ulaskom u partnerstvo. Jedni su za,
jedni protiv. Nemam nita protiv partnerstva ako sve definirate prije
nego $to udete u zajednicki biznis. Sve $to vam je vazno stavite u ugov-
or, pa i nacine kako éete izaéi iz partnerstva ukoliko jedan od partnera
to zeli. Prednosti su partnerstva, po mom misljenju, $to djjelite istu
energiju i strast za to Sto radite i dat ¢ete sve od sebe da uspijete. Niti
jedan zaposlenik kojeg zaposlite da radi za vas neée dijeliti tu strast s
vama, jer jednostavno ne moze imati tu pokretacku energiju. Oni rade
za placu, a vi za profit. Hrvatska je malo trZiste i za$to da si budete
konkurencija ako mozete biti partneri.

2.0brt

Obrt je samostalno i trajno obavljanje dopustenih gospodarskih
djelatnosti fizickih osoba sa svrhom postizanja dobiti koja se ostvaruje
proizvodnjom, prometom ili pruzanjem usluga na trzitu. Otvaranje
obrta odvija se u tri koraka: odabir vrste obrta, prikupljanje dokument-
acije te predaja dokumentacije i uplata pristojbi. Postoje tri vrste obrta:
slobodni obrt, za obavljanje se kao uvjet ne trazi ispit o stru¢noj ospo-
sobljenosti ili majstorski ispit, vezani obrt, za obavljanje se kao uvjet
trazi ispit o stru¢noj osposobljenosti ili majstorski ispit, te povlasteni
obrt, smije se obavljati samo na temelju povlastice koju izdaje mjero-
davno ministarstvo, ovisno o vrsti obrta. Sve potrebne obrasce i uplat-
nice mozete dobiti na $alteru servisa Hitro.hr ili ih mozete skinuti s
interneta.

Fizi¢ka osoba koja ispunjava uvjete za obavljanje obrta postaje obrt-
nikom kad se upi$e u obrtni registar. Po primitku obrtnice potrebno
je izraditi peéat i otvoriti ziro-ra¢un u banci te se prijaviti u sustav
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zdravstvenog i mirovinskog osiguranja. Nakon upisa u obrtni registar
obrtnik je duzan poceti obavljati obrt u roku od godine dana, a najkas-
nije osam dana prije poc¢etka rada obvezan je prijaviti pocetak obav-
ljanja obrta. U roku od osam dana od pocetka obavljanja djelatnosti
obrt je potrebno prijaviti poreznoj upravi, mjerodavnoj prema sjedistu
obrta, radi upisa u registar poreznih obveznika. Troskovi otvaranja
obrta iznose ne$to manje od 1.000 kn, a ukljucuju pristojbu 250 kn,
trosak obrtnice 200 kn, uvjerenje o nekaznjavanju 60 kn, lije¢nicko
uvjerenje oko 350 kn, te biljege, oko 50 kuna.

Obrt je usko povezan s osnivacem, vlasnikom obrta, $to znadi da
vlasnik obrta odgovara svom svojom imovinom u slu¢aju nepovoljnog
razvoja poslovanja, nemoguénosti placanja poreznih i drugih obveza,
primjerice, dobavlja¢ima; tada osobna imovina dolazi u pitanje. Obrt-
nici moraju mjese¢no upladivati doprinose za mirovinsko i zdravst-
veno osiguranje po osnovi obavljanja samostalne djelatnosti. Iznose
spomenutih doprinosa za vlasnike obrta utvrduje porezna uprava, ali
okvirno mozete ra¢unati od 1.500 do 2.000 kn mjese¢no. Ukoliko ¢e
vam to biti jedini posao, tj. neete istodobno biti zaposleni kod nekog
drugog poslodavca, pla¢anje doprinosa ima smisla jer uplacena sred-
stva ulaze u obra¢un staZa i osnovice za mirovinu, a zdravstveno osigu-
ranje omogucava zdravstvenu skrb. Ukoliko planirate pokrenuti posao
kao dodatnu djelatnost, a jos ste u stalnom radnom odnosu gdje vam
poslodavac ve¢ placa doprinose, tada se postavlja pitanje isplativosti
plac¢anja dvostrukih doprinosa. U tom slu¢aju razmislite o pokretanju
tvrtke, jer mozZete biti samo vlasnik tvrtke, a ne morate ujedno biti za-
posleni u toj tvrtki, medutim, sve isplate naknada, kao $to su dnevnice,
naknada za kori$tenje vlastitog vozila, naknada za prijevoz, mogudi su

samo prema osobama koje su u radnom odnosu.

Obrtnici su obveznici poreza na dohodak. Pritom je dohodak raz-
lika izmedu napla¢enih primitaka i pla¢enih izdataka, gdje su uklju¢eni
i spomenuti doprinosi. Obratun poreza na dohodak od samostalne
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djelatnosti jako sli¢i obracunu plaée. To znadi da je oporezivanje pro-
gresivno prema poreznim stopama 12 posto, 25 posto i 40 posto plus
prirez, ovisno o mjestu gdje ste prijavljeni.

3. Drustvo s ogranicenom odgovornoscu d.o.o.

To je trgovatko drustvo u koje jedna ili viSe pravnih ili fizickih
osoba ulazu temeljne uloge koji ¢ine temeljni kapital. Drustvo se os-
niva na temelju ugovora koji sklapaju osniva¢i (dru$tveni ugovor).
Svi osnivadi moraju potpisati drustveni ugovor koji se sklapa u obliku
javnobiljeznicke isprave. Ako sami osnivate drustvo s ograni¢enom
odgovorno$¢u drustveni ugovor zamjenjuje izjava osnivaca o osnivan-
ju drustva s ograni¢enom odgovorno$¢u. Ukoliko ulazite u partnerst-
vo temeljni ulozi ne moraju biti jednaki. Nijedan osniva¢ ne moze kod
osnivanja drustva preuzeti vi§e temeljnih uloga. Otvaranje drustva s
ograni¢enom odgovorno$¢u zahtijeva registraciju kod Trgovackog
suda, Drzavnog zavoda za statistiku, Porezne uprave, Hrvatskog zavo-
da za mirovinsko osiguranje, Hrvatskog zavoda za zdravstveno osigu-

ranje te eventualno kod Carinske uprave.

Najjednostavnije je da otidete u Hitro.hr i da preko njih obavite
registraciju. Naravno da vasoj tvrtki prvo morate dati ime. MozZete
provjeriti u sudskom registru postoji li ve¢ drustvo s tim ili sli¢nim
imenom. Zato je najbolje da pripremite i alternativna imena. Ime
mora biti na hrvatskom, starolatinskom ili starogrékom jeziku. Prijavu
za upis u sudski registar potrebno je ovjeriti kod javnog biljeznika. K
javnom biljezniku ponesite osobnu iskaznicu ili putovnicu i obvezna
je nazo¢nost svih osnivaca i drugih osoba ¢ije je potpise potrebno
ovjeriti. Nakon obavljenih uplata, djelatnik Hitro.hr kompletirat ¢e
va$ predmet i proslijediti ga u mjerodavni Trgovacki sud. Ukoliko je
dokumentacija ispravna i potpuna u Trgovackom sudu obavit ¢e upis
vaSeg drustva u Sudski registar, te ¢ete dobiti rjeSenje o osnivanju i pot-
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vrdu o OIB-u vase novoosnovane tvrtke. Potrebno je ispuniti i obrazac
o razvrstavanju poslovnog subjekta po nacionalnoj klasifikaciji djelat-
nosti Drzavnog zavoda za statistiku (dodjela mati¢nog broja i Sifre
glavne djelatnosti). Proucite na internetu sve djelatnosti i registrirajte
$to viSe onih koje su kompatibilne s vaSom osnovnom djelatno$éu, jer
svako naknadno upisivanje djelatnosti morate platiti, a i cijela proce-

dura traje.

Po preuzimanju dokumentacije potrebno je izraditi pecat i otvor-
iti Ziro-ratun kako bi se mogao obaviti prijenos osnivatkog pologa
drustva na ratun drustva. Takoder morate prijaviti sebe i svoje zapo-
slenike u sustav mirovinskog i zdravstvenog osiguranja. Nakon upisa
u sudski registar i registar Drzavnog zavoda za statistiku potrebno
je obaviti prijavu drustva u Poreznoj upravi, mjerodavnoj prema
sjediStu drustva, radi upisa u registar obveznika poreza na dobit i
PDV-a. Na uvid je potrebno dati rjeSenje o upisu u sudski registar,
obavijest o razvrstavanju po nacionalnoj klasifikaciji djelatnosti te
potpisni karton.

Otvaranje tvrtke stoji znatno viSe nego otvaranje obrta. Temeljni
kapital iznosi 20.000 kn, a ostali troskovi oko 6.000 kn, $to ukljucuje
i trodak javnog biljeznika. Temeljni kapital je raspoloziv tvrtki odmah
po otvaranju Ziro-ra¢una kod banke i mozete ga koristiti za poc¢etna
ulaganja. Kao osniva¢ i vlasnik snosite rizik samo do iznosa temeljnog
kapitala, za razliku od obrta, gdje odgovarate svom svojom imovi-
nom. Tvrtke su obveznici poreza na dobit koji je 20 posto, a obrtni-
ci, ukoliko procijene da im je tako povoljnije, mogu prije iz sustava
oporezivanja porezom na dohodak u sustav poreza na dobit. Dobit je
razlika izmedu prihoda, tj. fakeurirane realizacije, i nastalih rashoda,
i u pravilu ne ovisi o naplati, $to zna¢i da PDV morate placati po iz-
danim fakturama bez obzira na to $to ih mozda niste naplatili, a kod
obrta pla¢ate PDV tek po naplaéenim fakturama.
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4, Fransiza

Fransiza dolazi od francuske rije¢i ,franchise” i znadi povlastica.
Mnogo je definicija fransize. Fransiza bi bila ugovor o poslu u kojem
vlasnik fransize ustupa odnosno prodaje drugoj pravnoj ili fizickoj
osobi pravo koristenja proizvoda ili usluge vlasnika. U fransiznom
ugovoru koji zna biti razraden do najsitnijih detalja pojavljuju se da-
vatelj fransize i primatelj fransize. Davatelj fransize najéesée prodaje
primatelju fransize marku ili brend, know-how odnosno znanje, za-
tim poslovno iskustvo, trening osoblja i vodenje pocetka poslovanja,
marketin$ku podrsku, zajedni¢ku nabavu sirovina, repromaterijala i
ambalaze, poslovne i tehnoloske metode rada i metode prodaje i stalna
savjetovanja.

Kod nasjo$ uvijek dominiraju strane fransize, ali neke domade tvrtke
razvile su vlastite fransize i ve¢ dulje vrijeme uspjesno posluju. Fransize
se Cesto pogresno povezuju s vrlo visokim financijskim ulaganjima, §to
uopde nije tako. Zakonodavni okvir za reguliranje fransiznog poslovan-
ja prakti¢no ne postoji, kao niti financijski proizvodi namijenjeni za fi-
nanciranje kupnje fransize, a ne postoje ni kompletne informacije niti
statisticki podaci o fran$iznom poslovanju. Fransize se smatraju ideal-
nima za mlade poduzetnike, ali i one koji nemaju dovoljno hrabrosti
sami pokrenuti svoj posao, te se oslanjaju na ve¢ postojeée uspjesne po-
slovne modele. Nedostatak iskustva onoga tko ulazi u fransizni posao
moze biti i njegova velika prednost, jer najveéi dio onih koji ustupaju
fransize ne trazi iskustvo u odredenim poslovima.

Takvo poslovanje omogucuje vam manji pocetni rizik, jer iza njih
obi¢no stoje dobro uhodani posao i ve¢ poznati brend. Preuzimate
razradeni sustav rada koji samo trebate slijediti te vam je potreban
manji pocetni kapital. Morate znati da kao primatelj fransize placate
davatelju fransize pocetnu pristojbu. To je iznos koji dajete pri potpisu
ugovora za kori$tenje marke i eventualnih patenata, prodaju fransiznog



Kako pokrenuti vlastiti biznis 197

paketa, priru¢nik, obuku, tehni¢ku pomo¢ u fazi otvaranja, ekskluz-
ivnost i dr. Zatim pristojbu za poslovanje, a to je iznos koji dajete za sve
troskove koji uklju¢uju tehni¢ku pomo¢, marketing, savjetovanja i sl.
Taj iznos placa se u postotku od bruto prometa i pla¢a se periodi¢no,
primjerice svaki mjesec.

Fransiza nije najbolji izbor za vas ako ne Zelite slijediti to¢ne upute
vlasnika do svih detalja $to i kako morate raditi i ne pruza vam mnogo
fleksibilnosti u radu. Fran$iza moze biti dobar poéetak, ali u fransizi
nema mnogo mjesta za poduzetnistvo. Ukoliko vam je tesko slijedi-
ti nedije upute, najbolje vam je u tom slu¢aju da osmislite, stvorite i
pokrenete vlastiti biznis. I naravno, ne ulazite u fransizu bez savjeta,
pomodi struénjaka za pravne poslove i struénjake za fransizu.

PODUZETNICKA PRICA

Ankica Baji¢ Lukacevi¢, BIRO KVAKA d.o.o., knjigovodstveni servis
i savjetovanje za poreze

Moj izbor najkvalitetnijih

1. Zasto ste se odluéili postati poduzetnik? Sto vas je pokrenulo?

Odlucila sam postati poduzetnik jer mi je vodenje vlastite tvrtke odu-
vijek bilo izazov kojem nisam mogla odoljeti, kao i sloboda kreiranja
vremena, rada te odabir najkvalitetnijih djelatnika. Pokrenula me ta-
dasdnja situacija na poslu, procijenila sam da je pravi trenutak i poka-
zalo se da sam bila u pravu.

2. Kako ste izabrali bas tu djelatnost kojom se bavite?

NajviSe znanja i iskustva imala sam upravo iz podru¢ja racunovodstva
i financija, a vodenje poslovnih knjiga usluga je koja je svakom podu-

zetniku potrebna.
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3. S kojim ste se preprekama (pogreskama) najcesce susretali i
kako ste ih prevladali?

Najvise problema imali smo sa zamrSenim propisima, sa zakonima i

pravilnicima iz podru¢ja poreza koji se ¢esto mijenjaju. Ali stalnom

edukacijom i obukom uspijevam pratiti promjene koje nastaju na

tom podrugju.




5. Korisne web stranice

www.fina.hr
www.mirovinsko.hr

www.hamag.hr
www.hgk.hr

www.mingorp.hr

www.pravosudje.hr

www.porezna-uprava.hr

www.hok.hr
www.hup.hr
www.dzs.hr
www.mfin.hr
www.hzzo-net.hr

www.regos.hr

www.hbor.hr

www.hnb.hr
www.vlada.hr
www.hanfa.hr
www.propisi.hr
www.hitro.hr
www.hzz.hr
www.nn.hr
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www.poslovniforum.hr
www.czp.hr
www.cepor.hr

www.strategija.hr

www.forum.hr
www.ambalaza.hr
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Inga Lali¢, konzultantica, coach i trener. Ima petnaestogodi$nje
iskustvo u radu s preko 300 klijenata, odrzala vise od 2000 sati
individualnog coachinga i vodila vise od 1000 poslovnih treninga.
Osmislila je i razvila program za poduzetnike ,Poduzetnitka
piramida” na temelju vlastitog poduzetnickog iskustva i iskustva
svojih klijenata.

Vlasnica je i direktorica tvrtke RE-FORMA GRUPA d.o.o. za
svjetovanje i edukaciju. Pomaze poduzetnicima, tvrtkama i
organizacijama da ostvare svoje ciljeve, poveéaju prihode i postanu
uspjesniji i konkurentniji na trzistu.

Ekonomistica je i nositeljica brojnih certifikata poslovnih treninga
pohadanih u zemlji i inozemstvu (prodaje, managmenta, coachinga,
digitalnog marketinga, vodenja i upravljanja ljudskim resursima).
Certificirani je NLP Master (neurolingvisticko programiranje) te
HNLP i Wingwave coach ¢ije alate i tehnike koristi u svakodnevnom
radu s klijentima. Zavrsila je i jednogodi$nji stru¢ni studij iz
Managmenta na Cambridge International Business School.

UZiva u svom poslu i u radu s ljudima. Pristupa¢na je, otvorena i
usmjerena na potrebe i Zelje svojih klijenta s kojima gradi prijateljski
odnos zasnovan na medusobnom postovanju. Njen Zivotni moto je
“mogu sve §to pozelim”. Taj stav prenosi i na svoje klijente. Pokazuje
im kako nemoguée postaje moguée samo ako imaju cilj i vjeruju u
njega.



Pisala je kolumne i tekstove za Poslovni Savjetnik, Lider,
Business.hr, Profitiraj.hr, 24sata, Tenu, Lisu i autorica je hit knjige
»Kako pokrenuti vlastiti biznis“. Gostovala je u emisijama na radiju i
televiziji na teme osobnog i poslovnog razvoja.






