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Kristina opet svojim izri¢ajem obojenim lako¢om i prakti¢nos¢u
pokazuje svu sloZenost poduzetnistva i tezinu trzisne borbe, dajuéi
im primjerima iz iskustva i vrhunskim citatima jos dublji smisao.
Pritom ne stavlja naglasak samo na ,.krv, znoj i suze”, ve¢ upuéuje
na stvarnu radost ostvarenja u radu koju je svatko tko se smatra iole
uspjesnim iskusio, pa pozelio ponovno i jos. U danasnjem svijetu
obojenom novcem i imanjem, umjesto stvaranjem i bivanjem svojim,
ova knjiga otvara vrata svima s ambicijom da ucine razliku i ostvare
svoje potencijale, da to naprave sa svrhom i smislom, znajuci zasto i
za $to to ¢ine. Svatko od nas putuje svojim vlastitim putom uspjeha,
Cesto tek usput shvaéajuéi sto je to Sto nas ustvari ¢ini sretnima,
u ¢emu smo dobri i Sto je to ¢ime ¢inimo razliku. Kristina na sebi
svojstven nacin uspjesno razbija stereotip uspjeha u obliku iskljucivo
novca ili posjedovanja, a upucuje na snagu uspjeha u bivanju boljom,
zahvalnijom, ispunjenijom i sretnijom osobom, usmjerenom stvaranju
vrijednosti za druge, a tako i za sebe. Obvezno Stivo za svakoga tko
trazi nadahnuce za nesto sto se ¢ini malenim, ali svakako klju¢nim
korakom na putu vlastitog uspjeha.

Vedrana Likan, menadzerica i poduzetnica, Zagreb

Ova knjiga za mnoge ¢e poduzetnike otvoriti pitanja za koja nisu
znali ni da postoje. Veéina nas na poc¢etku samo pocne raditi u poslu
i ne brine se o radu na poslu, a u ovoj ¢e knjizi svi poduzetnici dobiti
natuknice i rjesenja za probleme o kojima na pocetku nisu ni razmisljali.
Kristinino veliko iskustvo u radu sa stotinama poduzetnika pretvoreno
je u jednostavnu knjigu s jako puno pitanja i jos vise odgovora.

Ilija Brajkovié, poduzetnik, Zagreb

Kada pomislite da ste sve culi ili procitali od Kristine Ercegovié,
ona vas opet iznenadi knjigom. Zivot je nesto vise od formalnoga i
akademskog obrazovanja, Zivot je talent, strast, vizija, nadahnuce,
smijeh, pla¢, let, pad, podrska, okretanje leda... no to nas ne nauci
sustay, ve¢ moramo sami. Lakse je uz prirucnik osobe kojoj u venama
teCe poduzetnistvo, koja je uzletjela i pala u tome, ali shvaéa da je i
pad let. Cesto kazem da su njezine greske ucinjene zbog svih nas. Topla
preporuka neovisno o tome u kojoj se poduzetnickoj fazi nalazite, na
pocetku ili ste ve¢ dugo u tome. Hvala ti, Kristina, na ovom daru koji
nesebicno dijelis.

Elizabeta Planini¢, poduzetnica, Zagreb
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Dosljednost, posvecenost, strast i stalna evolucija nuzne su Zelite li biti
i ostati poduzetnik. Sve navedeno potrebno je i za pisanje inspirativne
knjige, a ,Najjaci si kad si svoj” upravo je to!

Jadranka Boban Peji¢, poduzetnica, Zagreb

Kristinu mnogi doZivljavaju kao hodajucu, prstecu, inspirativnu
reklamu za poduzetnistvo, ali njezina je prica veca od toga.

Ona ne zeli samo da pokrenete svoj posao koji ¢e vam donijeti novac,
nego onaj koji ¢e vas usreciti, dati osje¢aj smislenosti.

Ona vas motivira da ostvarite svoje snove. I poslovne i Zivotne!

I to su njezini najvedi talenti.

Bruno Simlesa, pisac i sociolog, Zagreb

Covjek i njegov smisao u sredistu poduzetniitva. Autorica nas na
jednostavan nacin vodi kroz poduzetnistvo, nesebicno dijeleci svoje
iskustvo i stecena znanja, naglasavajuéi da je put do uspjeha laksi
ako smo pritom i duhovno ispunjeni.

Vedrana Jelusi¢, menadzerica, Zagreb

Ova je knjiga pun pogodak za one koji jo$ uvijek traze svoj poslovni
put, za one koji su na njemu, a ve¢ su pomalo umorni, i za one koji ¢e
tek zakoraciti u poslovni svijet. Biti prakti¢an i jednostavan jedno je
od vaznijih nacela poslovanja, uspjesnosti i poduzetnistva, a Kristina
u svojoj knjizi sasvim jasno iznosi pregrst nacina kako da dodemo do
svojeg cilja i na tom putu zadrZimo ono najvaznije — SEBE.

Lea Brezar, poduzetnica i spisateljica, Zagreb

Stvaranje osobne vjerodostojnosti vrlo je jednostavno. Samo trebate
ispuniti ono Sto ste obecali. Ni viSe ni manje. Zato morate znati re¢ine
kada od vas traze ono $to ne mozete (kvalitetno) ispuniti. U protivnom,
obecat Cete nesto Sto ne moZete napraviti, a onda se moZete pozdraviti
s osobnim ugledom. I s dobrim poslovima. Vjerujem da ¢e i ova tvoja
knjiga biti uspjesnica jer je jednostavna, konkretna i pokriva skoro
sve situacije u Zivotu poduzetnika i menadzera. Ona je podsjetnik za
one iskusne, a biblija za pocetnike.

dr. sc. Sasa Petar, autor knjige Kako uspjeti zahvaljujuéi
pogreskama, Zagreb
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Kristina nas ovom knjigom podsje¢a da nas temeljni zadatak nije
pratiti konkurenciju i natjecati se s njom, ve¢ neprestano pratiti
sebe na putu poduzetnistva i svakim danom natjecati se sa samim
sobom kako bismo bili bolji danas od poduzetnice ili poduzetnika koji
smo bili jucer. A nekomu tko je na pocetku poduzetnicke avanture
ova knjiga moze pomo¢i pronaci i ozZivjeti uspjesnu poduzetnicu ili
poduzetnika u sebi.

Irena Orlovi¢, poduzetnica, Split

Postoje autori koji svoje knjige pisu glavom i autori koji svoja djela
pisu iskljucivo srcem. Krenuvsi u Kristininu avanturu zvanu ,,Najjaci
si kad si svoj”, dopustila sam si o¢ekivati da bi ova knjiga, ako joj to
omogucim, mogla zahvaljujuéi naslovu podjednako uzbuditii moj racio i
moj hipersenzibilni emotio. Znajuci ¢ime se Kristina bavi, koji su njezini
Zivotni pokretaciiosobne sklonosti, te koja su Zivotna iskustva iza nje,
bila sam spremna na pojac¢anu dozu vlastitog samovrednovanja, onu
koja mi je prijeko potrebna u pozivu koji sam odabrala. To se na koncu i
dogodilo. Zahvaljujuéi purizmu stila, lucidnosti i pragmatic¢nosti kojom
Kristina pise, dogodilo se upravo to. U jednoj naizgled poduzetnickoj
knjizi pronasla sam nacine kako ujediniti tri najvaznije stvari u poslu,
@ ali i u Zivotu. Svrhu, strast i smisao. @

Ingrid Divkovi¢, Rijeka

Krajnji cilj u Zivotu nije da budemo uspjesni ili voljeni, ve¢ da postanemo
iskreni izraz sebe, da Zivimo autenti¢no, da postujemo svoje talente
i sve Sto nam je Zivot podario te prije svega da budemo u sluzbi
Covjecanstva. U sjajnoj knjizi Kristine Ercegovié, ,Najjaci si kad si
svoj”, biznis se promatra kao put osobnoga i kolektivnog razvoja
u skladu s nasom istinskom prirodom. Ovo je knjiga koja se kupuje
SEBI za poklon.

Misa Luki¢, poduzetnik, Beograd

Poduzetnistvo je borba na mnogo fronti, ali najtezi dio te borbe je
borba sa samim sobom i svojim ogranicenjima. U toj, a i svakoj drugoj
borbi uvijek je lakse kada imate nekoga tko vas razumije pokraj sebe.
Nekoga tko je to proSao i moZe vas ohrabriti u teskim trenutcima te
vam pokazati da niste jedini. Ovom knjigom Kristina nesebicno dijeli
svoja iskustva, svoj put i borbu te daje konkretne savjete kako iz borbe
sa samim sobom izi¢i kao pobjednik.

Ivan Mini¢, poduzetnik, Beograd
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Ova knjiga je prijeko potrebno i revolucionarno stivo za vrijeme u
kojemu Zivimo jer podsjec¢a na vaznost ¢ovjecnosti u doba kapitalizma.
Istoje najvaznije, upucuje nas na razlike izmedu bogatstva i financijske
slobode, izmedu dobiti i vrijednosti, i na kraju — izmedu srec¢e dok
zaradujemo i ispunjenosti dok radimo ono $to volimo. Ova knjiga je
zaokret u poimanju svega sto poduzetnistvo znaci jer iskreno i mudro
vraéa naglasak na esencijalni, a u sadasnjici potisnut ¢imbenik u
biznisu — na ¢ovjeka i njegove emocije.

Bogdan Stevanovic Blogdan, pisac i bloger, Barcelona

Sjajna knjiga! Sto bi se reklo, progutao sam je. :) Spajalica je uspjela
spojiti sve bitno i zanimljivo za one koji se Zele baviti poduzetnistvom,
a za nas koji se njime ve¢ bavimo lijep je podsjetnik zasto radimo to
$to radimo i kako da ne zalutamo.

Istok Radovanov, poduzetnik, Zrenjanin

Knjigu sam procitala u jednom dahu, u trenutku kada se i moj biznis
nalazio na prekretnici, i zahvaljuju¢i savjetima koje mi je Kristina
dala, a nadi cete ith u knjizi, napravila sam nuzne promjene koje
@ su automatski promijenile energiju i otvorile prostor za novi rast i @
razvoj—imene i mojeg biznisa. Ova knjiga je kao provjerni popis koji
treba imati na radnom stolu da vas svakodnevno podsje¢a da putem
u biznisu ne izgubite sebe i uvijek se vratite sebi. U trenutcima kada
zahvaljujuci upravo ovim savjetima razvijam svoje nove projekte
koji pocivaju na mojim autenti¢nim vrijednostima i prepoznatljivim
talentima i vjeStinama knjigu preporucujem, a Kristini zahvaljujem
sto je na jednome mjestu sabrala iskustva i savjete koji dokazuju da
je uspjesan biznis — ongj s ljudskim licem — mogué. I da smo zaista
najjaci onda kada smo svoji!

Una Bejtovi¢, poduzetnica, Sarajevo

Kako Zivjeti sretan i ispunjen Zivot, a svoju pozornost i energiju
usmjeriti na razvoj biznisa? Kako postati uspjesan poduzetnik/ca, a
usto (p)ostatiisretna osoba? Odgovori na ova i slicna pitanja nalaze
se u knjizi ¢iji je naziv jednako poucan kao i sadrzaj—,,Najjaci si kad
si svoj”. Kristina, hvala ti na poticanju zdravog poduzetnistva. Ovo
je ujedno knjiga o biznisu i o ljubavi. Prije svega, ljubavi prema sebi,
kao glavnom uvjetu za razvoj vlastitog biznisa.

Ivona Dabeti¢ Jovovi¢, poduzetnica, Podgorica
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Ovo je jedna od najboljih knjiga koju sam procitao o poduzetnistvu.
Istinski ¢e vas nadahnuti da slijedite i ostvarite svoje snove, pritom
jednostavno vjerujuéi u sebe.

Kosta David Petrov, poduzetnik, Skoplje

Ovo je knjiga koju treba uvijek iznova i redovito ¢itati. Ona sadrzava
sve ono Sto je u sustini najvaznije, a Sto ¢esto zaboravimo tijekom
rukovodenja u biznisu i Zivotu. Citajuéi je, sjetila sam se necega jako
vaznog, sto sam davno zaboravila: zasto i kako sam zapocela svoj
biznis... Draga Kristina, vratila si mi stari Zar. Opet se bacam na
posao sa starim entuzijazmom i novim idejama... Hvala ti na tome!

Sonja Zafirovska, poduzetnica, Skoplje

Knjiga je skup savjeta i iskustava Zene, koja opisuje Sto je sve prosla
na primjerima, a potom daje i savjete sto DA i Sto NE raditi u poslu i
Zivotu. Svi mi Zelimo biti uspjesni, ostaviti trag za sobom, biti korisni
i zaraditi novac, a s pomocu ove knjige mozete ostvariti sve Zeljeno i
pritom biti vatreni i radosni. Ovu knjigu neka procita netko i tko nije
poduzetnik i tek razmislja o svojem poslu, a moze je citati i iskusan
@ poduzetnik i onaj koji Zeli narasti te biti svakim danom jos bolji. Nije @
lako spojiti posao, privatni Zivot i nositi se sa svim preprekama, ali s
ovom knjigom na stolu uspjet ¢ete sve! Kristina, hvala.

Zori Jakolin, poduzetnica, Ljubljana
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Posveta

Mojoj uvijek i zauvijek najdrazoj osobi i najvecoj ljubavi na
svijetu, mojem sinu Luki.

Luka Horbec, uvijek slusaj svoje srce i svoj unutarnji glas i
radi ono sto te ispunjava i ¢ini sretnim.

Tvoj Zivot, tvoja pravila. Tvoj klju¢ do vlastite srece.

Volim te, bas kao i ti mene — ,,do kraja svemira i nazad”.

Mama

Naijaci si kad si svoj_prijelom.indd 11 @ 05.00.2018. 14:24
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Zahvaljujem svim klijentima i gostima dogadanja Business
Caféa u svim zemljama u kojima smo prisutni na ukaza-
nom povjerenju, nesebi¢nomu i iskrenom javnom dijelje-
nju svojih Zivotnih i poslovnih prica i iskustava i na tome
$to su mi dopustili da budem dio njihova poslovnog i zivot-
nog puta te mnogima pomognem pokrenuti, izgraditi i pro-
dati njihove tvrtke i tako doprinesem da u nekom trenutku
svojeg zZivota budu sretni i ispunjeni.

Posebno hvala mojim roditeljima, prijateljima i partnerima
na putem pruzenoj ljubavi i podrsci.

Veliko hvala i mojemu pokojnom djedu koji je prezivio Ce-
tiri godine koncentracijskog logora, od ¢ega tri u Auschwi-
tzu. Oprosti §to nisam razumjela $to to znaci dok si bio Ziv.
Divim ti se neopisivo. Kad pomislim da je ne$to nemoguce,

sjetim se tebe i samo nastavim dalje.

Zahvala e 13
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1. Zbog cega ova

Pet godina nakon regionalne uspjesnice Sam svoj gazda
nova i druk¢ija knjiga o poduzetnistvu je pred nama.

Svi znamo na vlastitome ili tudem primjeru za onaj osjecaj
kad naizgled ima$ sve izvana, ali ti nedostaje ono nesto.

Jednostavno je tesko objasniti, ali je neka praznina iznutra.

Jim Carrey, poznati americki glumac, izjavio je: ,Zelim vam
svima da steknete slavu i bogatstvo da vidite da u zivotu

nije rijeC o tome.”

Anthony Robbins, poznati motivacijski govornik i jedan od
uspjesnih svjetskih poslovnih ljudi, istice pak — success wit-
hout fulfillment is the ultimate failure, odnosno u slobodnom
prijevodu — USPJEH bez ISPUNJENOSTI JE NAJVECI NE-
USPJEH.

Da, svi nekako odrastamo u uvjerenju da ¢e nam bogatstvo
(i slava) osigurati put do uspjeha, srece i zadovoljstva.

Najdulje provodeno istrazivanje o sreci, u kojemu je sudje-
lovalo nekoliko generacija ljudi tijekom 75 godina njegova
trajanja, pokazalo je da ljude sretnima ne ¢ini slava, ne ¢ini
bogatstvo, nego ISPUNJAVAJUCI ODNOSI i SMISLENI

Zbog ¢ega ova knjiga? e 17
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RAD, onakav rad pri kojemu ljudi imaju osjec¢aj da su DIO
NECEGA VECEG i da tomu DOPRINOSE.

Istodobno je zalosna Cinjenica da samo 10 % ljudi radi po-
sao koji voliitek 3 do 5 % ljudi slijedi svoju strast i postavlja
ciljeve. Za one koji i dalje misle da je novac sreca, evo znan-
stveno dokazane Cinjenice —novac svakako utjeCe na dojam
o sreéi, no iznos koji izravno djeluje na srecu je 75 000 do-
lara godisnje, a sva zarada veca od toga ne utjece dodatno
na osjecaj srece.

Jeste li znali

... da 48 % poduzetnika pati od osjecCaja samoce

iizoliranosti, a 25 % glavnih direktora (CEO)

@ pati od depresije? @

Dakle, ocito nam je svima potrebno da ¢e$ce zastanemo, sti-
snemo pauzu irestart / play again. Da napravimo ZAOKRET.
Ovaj put nastavimo drukdije. Pametnije. Mudrije.

Upravo zato ova knjiga. Ovo je knjiga za sve one koji su
uspjeli, koji su uspjesni ili to Zele biti, koji imaju sve, ali
imaju osje¢aj da nemaju ONO NESTO, da im NESTO NE-
DOSTAJE i ne znaju STO TOCNO.

I sama sam bila u takvoj situaciji i, dodatno, upoznala sam
velik broj uspjesnih, a nesretnih, nezadovoljnih, neispu-
njenih ljudi diljem svijeta. Ljudi koji tr¢ce ukrug, koji su,

18 - NAJJACI SI KAD SI SVOJ
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iako su sami svoji gazde, postali robovi svojeg posla, koji
imaju sve, ali nemaju vremena za sebe, svoju djecu, svo-
ju obitelj, nemaju vremena za uzivanje u svojem Zivotu i
u stecenom uspjehu. Takvi ljudi srecu i ispunjenost traze
na mjestima na kojima se ona ni ne moze pronaci. I kojima
cijena uspjeha tako postaje prevelika.

U ovom trenutku, viSe od osam godina, svakodnevno su-
srecem i savjetujem male poduzetnike te sam intervjuirala
na stotine uspjesnih u vise zemalja tijekom vodenja Busi-
ness Caféa.

Svi Zelimo biti sretni i na susretima Business Caféa svi po-
duzetnici isti¢u da su SRECA i SLOBODA koju im poduzet-
nistvo pruza kriterij i mjera njihova uspjeha, a kao presu-
dan ¢imbenik svojeg uspjeha navode odnose, prije svega
@ partnerski odnos kao nuznu kariku podrske u ostvarenom @
uspjehu. Posebno uspjesne zZene isticu da je mudar odabir
supruga i oca svojeg djeteta presudan za uspjeh u poslu i
Zivotu.

Istodobno, vidjeli smo da istrazivanja o sre¢i pokazuju da
nas najvise usrecuju upravo ODNOSI i SMISLENI RAD, te
ISKUSTVA kroz koja prolazimo, a ne stvari i novac.

Upoznala sam mnoge poduzetnike koji su bogati, a nesret-
ni, ponekad ¢ak izgubljeni i depresivni, kojima nedostaje
ONO NESTO, koji mozda i rade ono $to vole, ali nedostaje
im utjecaj u drustvu, osje¢aj da doprinose, a nekima nedo-
staje i ugled iako imaju uspjeh i novac.
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éarobnjaci

Postoje carobnjaci u nasim zivotima. Nije bitno koliko su
se dugo i u kojem obliku i vrsti odnosa zadrzali u njima -
nekoliko sati, jedan dan, mjesec, devet mjeseci, godinu,
dvije ili puno duze... Bitno je da su u nama ostavili neizbrisiv

trag i potaknuli nas da budemo bolji.

Neki mozda zive 800 m ili 2 km od nas, a neki su u drugoj

drzavi, gradu, na drugom kontinentu.

Neki od njih misle da se nakon njih nas zivot nastavio kao

da se s njima nikada nismo sreli, no to nije tako.

Nakon susreta s nasim carobnjacima mi vise nismo isti

bez obzira s kim i kako poslije zivimo svakodnevni Zivot.
Znate i tko su vasi carobnjaci?
Jeste li im zahvalili?
Budite danas nekomu carobnjak bar na tren.
| sutra. | tako iz dana u dan.

Ponekad su dovoljni samo osmijeh, zagrljaj, lijepa rijec.

Samo to. Tako malo, a danas tako puno.

Upoznala sam poduzetnike koji imaju ogroman utjecaj u
drustvu, uvelike doprinose i sretni su, ali nemaju dovoljno
novca, neki doslovce krpaju kraj s krajem.
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Upoznala sam (za moj ukus u jednom trenutku previse)
wannabe poduzetnika koji su poznati, ali nemaju nista dru-
go osim toga.

Upoznala sam i one koji imaju sve, ali nemaju vremena u
tome uzivati, bjeze od sebe u radoholic¢arstvo i nemaju vre-
mena ni za sebe, ni za svoje zdravlje, ni odnose, ni obitelj,

ni prijatelje, ako ih jo§ uopce imaju.

Upoznala sam i one koji imaju sve, ali gréevito se drze sva-
ke stvarcice koju imaju iz straha da je ne izgube.

Upoznala sam i one koji imaju sve, a zapravo nemaju nista,
i posve su izgubljeni te im nista nema smisla. Neki su od
njih stali i na rubu depresije, a neki jos uvijek trée ukrug
i dokazuju se, i nikada im nije dosta. Jo$ su uvijek maleni
djecaci i djevojcice koji tako pokusavaju privuéi pozornost
@ i zasluziti ljubav svojih roditelja. @

Jeste li znali

... dasamo 10 % ljudi uziva u svojem poslu, a
svega 5 % ljudi slijedi svoju Zivotnu strast?

Imaju sve, ali ono nesto nedostaje. Nedostaje kvaliteta zi-

vota.

Nedostaje RADOST i osje¢aj ISPUNJENJA. Osjec¢aj da RA-
STEMO, da DOPRINOSIMO, da smo DIO NECEGA VECEG,
necega STO IMA SMISLA. Ponekad nedostaje i ssm ZIVOT.

Zbog ¢ega ova knjiga? e 21
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Dosta sam putovala. Nekoliko puta u Ameriku, najcesce
radi izobrazbe, a Indija je bila moje davno odrediste u po-
trazi za duhovnoscu. I Cesto se sjetim tog kontrasta — uzur-
banosti New Yorka te mira, radosti i spokoja u djecjim oci-
ma u selima sredisnje Indije. Putovala sam i u mnoge druge
zemlje radi uzivanja, turizma, upoznavanja povijesti, kul-
ture i tradicije. Kratko sam, oko godinu dana, i Zivjela vani,
u Poljskoj i Ceskoj.

I1Z BLOGA

Upravljanje vremenom ili energijom

Bilo kakav tekst o upravljanju vremenom nema smisla bez
spominjanja upravljanja energijom..., E sad necu pisati
@ o tome da idemo ranije spavati, da se zdravo hranimo, @
vjezbamo... Sve to svakako utjece na koli¢inu energije koja
nam je na raspolaganju i omogucuje nam da napravimo
vise umanje vremena. No iz mojeg iskustva nista ne puni
ljude energijom kao kad zZive s partnerom s kojim zele,

rade posao koji zele, Zive u gradu u kojem zele...

UZMITE vs. NADITE VRIJEME

| za kraj — nikada nece biti idealnih okolnosti, uvijek nam
nedostaje vremena, novca, necega... Svi imamo istih 24 sata
na raspolaganju. Samo si uzmite vrijeme, nemojte Cekati
trenutak kad Cete imati (vise) vremena — uzmite si vrijeme za
ono sto vas veseli, sada, odmah... Najbolji trenutak je sada.

I lijepo se provedite!
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Jedna od zemalja koja me se posebno dojmila bio je Bali,
najvise zbog pitanja koje su mi ondje svi postavljali —umje-
sto odakle dolazis, pitali su me — A KOJA JE TVOJA STRAST.

Poslije sam naucila da od strasti izgorimo i da je bolje osje-
¢ati ljubav prema necemu. :) Ali o tome poslije. Bali je savu
ravnotezi duhovnoga i materijalnoga.

I ja vjerujem da smo dio prirode kao i sve, i da je zato na$
smisao RASTI I DOPRINOSITI, kao $to je i sve u prirodi
tako postavljeno. SMISAO i DOPRINOS ne¢emu VECEM
OD NAS u poslu su ta karika koja nedostaje da bismo bili
potpuno SRETNITISPUN]JENI, bez obzira na nas trenutac¢ni
uspjeh prema izvanjskim, drustveno pozeljnim kriterijima.

Konkretno, u vlastitom poslu uz DOBIT nuzni su nam
® i RADOST, UTJECA] te DOPRINOS, i tada sve to dovodi ®
do ISPUNJENJA.

Ova knjiga govori o poduzetnicima novog doba koji su
danas, doduse, rijetki u oceanu kopija, ali znaju da je naj-
vaznije biti AUTENTICAN, odnosno znaju da su NAJJACI
KAD SU SVOIL U ovoj knjizi govorimo o tome kako SVOJE
JEDINSTVENE TALENTE upakirati u proizvode i usluge te
ih ponuditi na trzistu, kako izgraditi biznis, a putem ne iz-
gorjeti, kako se prestati vrtjeti ukrug, juriti za tko zna ¢ime
i dokazivati se tko zna komu, te kako zZivjeti i voditi svoj bi-
znis, odnosno poslovati na svoj nacin i mijenjati time svijet
nabolje. I tako biti dio VECE SVRHE, njoj DOPRINOSITI i
uzivati u OSJECAJU ISPUNJENOSTI iznutra.

Zbog tega ova knjiga? 23
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Upoznajte sebe

Da biste se bolje upoznali - odgovorite sebi na sljedeca pitanja:
Sto me &ini sretnim?
Koja je moja definicija uspjeha?
U cemu sam dobar?
Sto mi je vazno u zivotu? Do ¢ega drzim? Koji su moji standardi?

Koje je moje ZASTO? Zasto radim sve to &to

radim?

Kaze se da ljudi kupuju ZASTO neito radimo,
ane STO. ZAéTOJe ono sto nas i iznutra

motivira na dugi rok.

SAZETAK 1.
Zbog cega ova knjiga?

» Bogatstvo nije put k sreéi i zadovoljstvu. Kao ni slava.

* Sreéa je, kazu, u SMISLENOM RADU i kvalitetnim
ODNOSIMA.

« Ispunjava nas i motivira prilika da rastemo i doprinosimo

necemu vecem od nas.

« Ovo je knjiga za poslovnjake koji ,,imaju sve,

a nedostaje im ONO NESTO”.
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2.Koja je SVRHA

Nije u Soldima sve

Koja je svrha biznisa? Dobit? Ne.

Naravno da svaki biznis mora donositi dobit, inace imamo
hobi, a ne vodimo biznis.

@ No SVRHA svakog biznisa, njegova SRZ, sustina, jest da @
DODAJE VRIJEDNOST i RIJESI PROBLEM, a novac i do-
bit dolaze kao posljedica uloZene energije, vremena, napo-
ra i poduzetih akcija.

Sto ovo konkretno znaci?

Kad pokrecete posao i trazite ideje, razmotrite imaju li i
drugi problem koji vi imate, razmislite ima li $to na trzistu
da nije rijeSeno, sto biste mozda mogli ponuditi brze, bolje,
jednostavnije, $to vidite uz bolju uslugu, povoljnije, zapa-

kirano na drukg¢iji nacin...

I neka vas ne zaustavi: ,,Ah, toga ve¢ ima na trzistu.” Nije
najvaznije biti vremenski prvi, nego PRVI U UMU POTRO-
SACA. Zato treba pazljivo ocijeniti tko i kako na trzistu rje-
Sava probleme kupaca, kako dodaje vrijednost i mozete li
vi to bolje.

Koja je SVRHA BIZNISA zapravo? e 25
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Sto ovo jos konkretnije znaci?

Uvijek kad zapnete ili bez obzira na to svako malo zasta-
nete vodedi svoj biznis, sjetite se da nije fokus na vama, da
nije rije¢ o vama, nego o vasim kupcima. Bez njih nema va-
Seg biznisa i zato se uvijek vracajte OSNOVAMA, a ovo je
temelj: KOJI PROBLEM KUPACA RJESAVAMO? KAKO
IM DODAJEMO VRIJEDNOST?

To jo$ znaci da REDOVITO pitate kupce imaju li jo§ neki
problem i kako im jo§ mozete pomoci.

To znaci i da se, kad vam posao po¢ne opadati ili ostaje-
te bez novca, na bilo koji nacin trebate upitati KAKO DA
PRUZITE VECU VRIJEDNOST.

Ako zastanete i sami pogledate, najbogatiji i najuspjesniji
poduzetnici danasnjice rijesili su velike probleme i/ili do-
dali vrijednosti Zivotima i poslovanju velikog broja ljudi,
zar ne?

Dodatno, ovo znaci i da si postavite jos kriterija za uspjeh.
Neka to ne bude samo dobit. Neka bude i zadovoljstvo ku-
paca, zaposlenika, vas samih i sve ostalo $to je vama vazno.
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Mitovi o poduzetnistvu

Volim razbijati mitove o poduzetnistvu, pa odmah na

pocetku razbijmo ih nekoliko.
* Ako radis ono sto volis, neces morati raditi nijedan dan.

Je Ii? To su oni statusi na Facebooku i Instagramu pod

naslovom Moj ured danas, a na fotografijama predivna

plaza i slicni pejzazi u kojima ti ljudi ne mogu uzivati jer su
zaglavljeni za racunalom.

Radit ces itekako i naraditi se. Jer nase tijelo ne moze

pratiti nasu zaludenost i strast jednakim tempom kao um.
* Dovoljno je raditi ono sto volis i sve/novac ce doci.

Nece, moras znati voditi biznis. A to trazi vjestine koje se
mogu nauciti. Isto kao sto u kuhanju nije dovoljno znati da
si gladan i da zeli§ jesti. Trebas znati skuhati jelo i prethodno

nabaviti namirnice, znati tocno koje i gdje. | znati recept.

* Ako sam sam svoj gazda, mogu birati koliko radim i bolje

upravljati svojim vremenom.

Ha-ha, posebno u pocetku, dok ne naucimo, imat cemo
vise Sefova/kupaca koji Ce dirigirati nasim tempom. |
zaista je tesko iskljuciti se. Kad imas svoj posao, on je dio

Zivota i Zivis ga.

A sto ako je ovo najcesca poduzetnicka istina:

Ubjjati se od posla, robijati do iznemoglosti, raditi od jutra
do mraka, stalno se boriti sa svima i protiv svih... drzave,
konkurencije, zaposlenika, birokracije, nepravde... Utjerivati

dugove, traziti kao iglu u sijenu kvalitetne ljude, zaposljavati
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ih, otpustati... Stres, stres, stres, postavljanje i ganjanje
ciljeva, zrtvovanje obiteljskoga, ljubavnog Zivota, zdravlja,
odnosa s prijateljima, da bismo se jednom, u buducnosti,

odmorili i Zivjeli kako zapravo zaista zelimo.

U svakom sluéaju, PODUZETNISTVO je
NACIN ZIVOTA i to 24/7/365, a nas je odabir

kako cemo ga voditi.

Tri razine svjesnosti i tri vrste
biznisa

Godinama c¢itam knjige poslovne i duhovne tematike. U
@ jednoj vrsti knjiga uocila sam rasprave o razinama svje- @
snosti, a u drugoj podjele s razli¢itim vrstama poslovanja,
te sam uvidjela vezu medu njima. Te uvide zZelim ovdje po-
dijeliti s vama.

I ujednima iu drugima ponavlja se prica o tri vrste biznisa
itrirazine svjesnosti.

Prva razina svjesnosti je ZRTVA (engl. to me). Rekla bih
da je to kod nas manje-vise stanje nacije jer veéina misli
da se zivot dogada nama. Za sve okrivljujemo Vladu, drza-
vu i razne okolnosti na koje mi nemamo utjecaj. Reakcija
vecine na to je kukanje, Zaljenje, kritiziranje, okrivljavanje
drugih. Kao sto rekoh, trenuta¢no je takvo stanje nacije i
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vidljivo je da se sa susjedima nadmecemo tko ¢e biti prvak
u kukanju i nepreuzimanju odgovornosti za svoj zZivot.

Druga razina svjesnosti podrazumijeva da smo SUKRE-
ATORI (engl. by me). Ovdje se vidi da smo preuzeli od-
govornost za svoj zivot, poduzimamo, nismo pasivni kad
se nesto dogodi, radimo, postavljamo ciljeve, jurimo ih,
ganjamo postignuca, jo$ jedno i jo$ jedno... Na toj razini
puno je akcije, no postoji i opasnost da izgorimo, da nam
se ego otme kontroli i da pomislimo da bas na sve mozemo
utjecati (mozemo uvijek odabrati nasu reakciju, no mnogo

je dogadaja na koje nemamo utjecaj).

Treca razina svjesnosti je KROZ NAS (engl. through me),
kad znamo da smo KANAL, kad djelujemo iz NADAHNU-
CA, kad znamo da smo tu radi drugih, ne samo radi sebe,
da nismo sami, da u nasem zivotu nije rije¢ samo o nama,
@ da smo ovdje da sluzimo drugima svojim pricama, zivo- @
tom, djelima i akcijama, kad znamo da smo najsretniji kad
doprinosimo drugima jer tako i mi najvise rastemo. To je
onaj FLOW, nadahnuce, sinkronija i sve to. Kad nam dodu
ideje od kojih ne mozemo spavati. Kad vise prepustamo,
dopustamo, pratimo, a manje guramo. Kad privla¢imo, a
ne prodajemo, kad dopustamo da primimo umjesto da sili-
mo, tjeramo i ganjamo rokove, kad opusteno idemo/tece-
mo kao rijeka. Kad nema sile, nego ima moci (engl. Power
vs. Force). Kad smo mirni iznutra i na svojem putu, bez ob-
zira na trenutac¢ne vanjske okolnosti, jer vidimo svoj sjever,
znamo svoj kompas. Kad vjerujemo, pustamo i prepusta-
mo se. Kad ne kontroliramo svaki korak, dogadaj, sitnicu,
druge ljude...

A kako se to biznisi razlikuju?
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TRANSAKCIJSKI BIZNIS - ti meni robu, ja tebi novac,
nema tu neke velike filozofije. Uglavnom su u pitanju ge-
nericka dobra. Krasi ih velika konkurencija i tu se vodi bit-

ka s cijenama, brzinom i sl. Ovdje nam je fokus jedino na
dobiti.

DRUSTVENO ODGOVORNO POSLOVANJE je druga vr-
sta biznisa, u kojoj nam je fokus i dalje samo na dobiti, no
dio dobiti vracamo doprinosom drustvu i zajednici, podu-
zimajuéi i sponzorirajuc¢i razne drustveno korisne projekte

za ugrozene skupine ili zajednicu.

TRANSFORMACIJSKI BIZNIS na samom pocetku nastaje
s idejom da mijenja svijet nabolje i ¢ini dobro. Da sluzi i
doprinosi drugima. Dobit je i ovdje rezultat, no nije jedini
@ kriterij uspjeha. @

Nema boljega ili losijega, no vjerujem da i sami uocavate
razliku u svjesnosti. Moguce je isti posao s vremenom mije-

njati te obogacivati i unapredivati podizanjem svjesnosti.

Isto tako rijetko je tko uvijek na istoj razini svjesnosti i ona
se mijenja u svim smjerovima.

Pitanje je uvijek samo tko smo mi i §to i zasto Zelimo, pa je
tako ovdje trenutak da se zapitate:

KAKAV BIZNIS VI ZELITE (IZ)GRADITI?
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Sto dalje — nova postignuca ili ispunjenje?

Kako prodati tvrtku i Bildanje biznisa dvije su vrlo popularne
radionice koje vodim, a njihove su polazne tocke slicne.
Smijali su se meni kolege unazad godinu i viSe dana kad
sam definirala svojega idealnog klijenta — bogat, a nesretan
poduzetnik (u smislu da mu nedostaje ono nesto, onaj
osjecaj praznine i ispunjenosti, kad smislenost onoga sto
i kako radimo postaje upitna), no sve ih je vise takvih koji
mi to priznaju. Mislim, oduvijek znam da ih ima, samo da

bi bili moji klijenti moraju to sebi priznati... pa meni, he-he.

| da, pogadate, sve je manje onih koji se smiju Mojoj
definiciji klijenta.
O cemu je rijec?
U poduzetnistvo udemo s nadom da cemo konacno biti
sami svoj gazda, imati vise vremena za sebe, birati kad,
koliko, s kim radimo i kako... Onda se zapletemo u posao,
radimo vise nego ikada, od jutra do sutra, prekasno i
pogresno zaposljavamo, premalo prenosimo posao na
druge, gasimo vatru umjesto da gradimo sustav, jer mi
znamo sve najbolje, Katica za sve u nama je ipak veliki
perfekcionist, zar ne... i tako radeci u operativi do grla, a
ne NA biznisu, izgorimo i svega nam je dosta... i Zelimo

prodati tvrtku...
A moze pametnije, ne mora vise.

| onda dode pitanje u glavi STO SADA ili ako smo imali
srece i prodali tvrtku sli¢no pitanje STO DALJE.

Koja je SVRHA BIZNISA zapravo? e
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Istrazivanja kazu da je ono Sto nas Cini sretnima
1. SMISLENI RAD i
2. ISPUNJAVAJUCI ODNOSI.

To je to, ne novac, ne slava, ne popis zadataka, ne sve ono
za Sto mislimo ,,da, da, samo jos kad ovo rijesimo bit cemo

sretni”... pa jurcamo okolo.

| zato ono na cemuima smisla raditije TRANSFORMACIJA
svojeg biznisa, da on bude SMISLEN, da mu jedina svrha
nije samo DOBIT, ve¢ i UTJECAJ - RADOST nama i
DOBROBIT svih nas i oko nas i cijelog drustva. E, takvi ce

nas biznisi vec ispuniti onako istinski iznutra. | ne samo nas.

Istodobno, transformacijom sebe moci cemo ostvariti
kvalitetnije odnose sa sobom i drugima koji e nas takoder

ispuniti — i to je onda to.

@ Kvaliteta zivota, zadovoljstvo, mir, ispunjenost naspram @

ganja njajoéjed nog postignuca.

Razlika mozda nece biti vidljiva izvana, no vi cete znati iznutra.

| to ce biti dovoljno.

Biznis sa svrhom, milijuni sa
smislom

TED-ov govor Simona Sineka — Start with why (Zapocni sa
ZASTO) - biblija je za posao. Poslusajte na YouTubeu. Bit ¢e
to najbolje ulozenih 18 minuta vaseg vremena.

Simon Sinek govori o tome da LJUDI KUPUJU ONO ZASTO
mi nesto radimo, a ne STO RADIMO. Tako dobivamo kup-
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ce, obozavatelje, tako motiviramo i vodimo zaposlenike.
Tako guramo i sebe kad zapnemo. Sjetimo se ZASTO smo
poceli. Koja je SVRHA. Jer na putu ¢e biti izazova, neoceki-
vanih zastoja, bit ¢emo demotivirani i sama ¢e nas motiva-
cija mo¢i pomaknuti malo i na kratak rok, ali ono sto ¢e nas
POKRENUTI i VUCI naprijed samo od sebe je ta SVRHA,
ZASTO smo pokrenuli i zasto vodimo taj posao.

Za potpuni osjecaj srece, zadovoljstva i unutarnjeg ispu-
njenja odli¢no je ako je VAS BIZNIS VASA EKSPRESIJA,
ODRAZ VAS SAMIH, ako su vasi jedinstveni talenti upaki-
rani u proizvod i ponudeni na trzistu.

Jeste li znali

...da 30 % ljudi smatra da je pozeljno biti
poduzetnik, dok cak svaka druga osoba smatra
da je pozeljno biti poduzetnica?

Istrazivanje Casopisa Poslovni savjetnik — Percepcija

poduzetnika u Hrvatskoj, lipanj 2013.

Dakle, mozete li posti¢i sljede¢e — svoje JEDINSTVENE
TALENTE upakirati u PROIZVODE I USLUGE i ponuditi ih
SVO]JIM IDEALNIM KUPCIMA kako biste im dali VRIJED-
NOST i RIJESILI NJIHOVE PROBLEME?

Tada i tako postavljen biznis ima i SVRHU otpocetka, a za-
radeni milijuni SMISLA upravo VAMA.
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Jeste li znali

... da je najbolje vrijeme za pokretanje vlastitog
posla izmedu 39.145. godine, a bas zaposlenika
u toj dobiima najvise?

Druga stvar za kojom ljudi naj¢e$ce Zale na samrti je da
nisu radili ono $to su htjeli, da nisu riskirali i da nisu slije-
dili svoje snove.

Zato je vazno BITI SVO]. Ovo je tvoj Zivot. Tvoj biznis. Tvoja
pravila. I zato $to si NAJJACI KAD SI SVOJ. U crti¢u Kung-
fu panda 3, kad debela, nezgrapna panda pokusava opo-
nasati i biti poput drugih Zivotinja, ucitelj joj kaze: ,Stani,
NAJJACI SI KAD SI SVOJ.” Tada panda bas takva debela i
nespretna pobijedi svoje protivnike upravom tom nespret-
noscuite sve svoje NAIZGLED mane i slabosti TRANSFOR-
MIRA u PREDNOSTI koje je dovedu do USPJEHA, u ovom
slucaju pobjede protivnika.
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Brutalno iskreno

Razgovor sa sobom najteza je, a istodobno najlaksa metoda,
uvijek dostupna, posve besplatna, koja jedina djeluje, a ne
izaziva promjene, nego duboke transformacije. Jednom sam
¢ula da je molitva nas razgovor s Bogom, a meditacija njegov
s nama. Bez obzira zvali to meditacijom ili provodenjem
vremena sa samim sobom, potrebno je BRUTALNO
ISKRENO razgovarati sa sobom. Skinuti sve maske.
Priznati sebi sve.

Tko smo, nas doprinos svim problemima koje imamo,

sve, bas sve. | prihvatiti, bez osude i kritike samog sebe.

| jedino je tada moguca transformacija. Tada se dogadaju
tzv. Cuda i uspjesi preko noci.

Svi su problemi, kao i sva rjesenja, u nama. Nigdje tamo,
negdje drugdje, nego u nama, u dubini nase duse. Poput
ruznog paceta iz price ne trebamo biti bolja, najbolja
verzija sebe da bismo imali kvalitetan Zivot - ali moramo
prihvatiti i zavoljeti sebe. | ja sam dobar dio vremena
bjezala od svoje uloge voditeljice i predvodnice mnogih
transformacija u regjji, iako me je sve to stiglo, jer ne
mozemo protiv sebe ni da hocemo. Pa se nadam da vise
necu ni pokusavati bjezati.

| vama i sebi zelim da se sto vise vratimo sebi. Da budemo
svoji. Ludi, neshvaceni, ispred vremena, koga briga, ali svoji.

Slusajte sebe, brinite se o sebi. | kako kaze slogan Business

Caféa - samo nadite svoje pleme. Bas kao Sto ruzno pace

pronade svoje kad shvati da je labud.

Koja je SVRHA BIZNISA zapravo? e
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Sazetak 2.
Koja je SVRHA BIZNISA zapravo?

o Svrha biznisa je rjesavanje problema i dodavanje vrijednosti.

o Tri vrste biznisa za tri razine svjesnosti — Zrtva,

sukreator i kanal.

+ Odgovor na pitanje ZASTO smo poceli pokrece

nas i vuce naprijed.

« Vaino je biti svoj jer tada se tzv. slabosti

transformiraju u prednosti.
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PRODAJA

Dovoljno dobra kvaliteta

Dok sam nakon fakulteta cetiri i pol godine radila u Pli-
vi u odjelu nabave, na mjesto novog direktora za tzv. na-
bavni lanac (engl. supply chain) stigao je kolega iz velike
konkurentske tvrtke iz Velike Britanije. Pliva je tada imala
visoke standarde proizvoda u svim drzavama u kojima je
poslovala. Sjecam se da je taj kolega najavio promjene i
spomenuo pojam koji sam tada prvi put cula— DOVOLJNO
DOBRA kvaliteta. Pritom je mislio da ne¢emo i¢i na trziste
s proizvodima iznad kvalitete koju trziste propisuje, ve¢ s
dovoljno dobrom. Etiku i moral u farmaceutskoj industriji
@ ostavimo po strani, no tu se krije vazna lekcija — dovoljno @
dobro je dovoljno.

Zasto je to nama vazno? Zato $to kad kre¢emo u biznis i/ili
pustanje novog proizvoda analiziramo do te mjere da ne
poduzimamo akciju (engl. analysis = paralysis) jer nam ni-
kada nije dovoljno dobro pa nikako da po¢nemo.

U skladu s filozofijom poslovanja lean start-up, ¢im imate
dovoljno dobar proizvod/uslugu, bacite se, dajte ga kori-
sniku da se njime pocne koristiti i neka vam da povratnu
informaciju koju ¢ete onda iskoristiti da taj proizvod ili
uslugu oblikujete do kraja, ujedno i po mjeri korisnika. A to
je ono najvaznije, jer zbog kupaca smo tu.

Posebna napomena za kolegice — one uvijek misle da ni
one same nisu dovoljno dobre i sklonije su perfekcionizmu
od kolega — dovoljno dobro je dovoljno. Bacite se i krenite.
Putem cete sve ostalo rijesiti.
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Pretvori proslost u mudrost
i slusaj sebe

Ne znam kako vi, ali ja sam sve svoje i manje i poprilicno
vece zivotne pogreske napravila iz jednoga jedinog
razloga — nisam slusala svoju intuiciju. Onaj svima nama
dobro poznat osjecaj koji imamo naprvu, onaj mali

unutarnji glasi¢ upozorenja iz trbuha. Da...

Kad sam brutalno iskrena prema sebi, priznajem, nisam
odbila klijenta kojega sam trebala, usla sam u odnose
koje nisam ni smjela zapoceti, usla u posao/projekt ili

zapocela aktivnost koja nije bila TO isprve i tako... bacila

novac i vrijeme na nepotrebnu izobrazbu, neautentic¢ne
trenere... Ma sve znate i sami... To je ono kad slusamo

sto bismo TREBALI, MORALI i BIO BI RED napraviti
zato STO JE DOSLO VRIJEME za neéto po Cijernu

tudem kriteriju.

SLUSAT SEBE jedino je sto trebamo Ciniti. Onaj
unutarnji glas. Ono prvo sto nam instinkt kaze za neku

osobu, aktivnost ili dogadaj.

Slusajte i svoje lude poslovne ideje, slusajte KAMO VAS
SRCE VUCE. Nema tu logike, nema objasnjenja... I slusajte

sebe jer sve Sto nam treba imamo u sebi.

Bas sam, pisuci ovaj blog, usput pregledala sinovu lektiru,
neka bajka s porukom — samo plemenitos¢u mozemo

pobijediti mrznju i nerazumijevanje. | to je to.

Mozda zivim u svijetu bajki, esto mi kazu da sam idealist,

no mislim da svaki takav odnos, aktivnost i sl. koje smo

...... NAJJACI SI KAD SI SVOJ
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zapoceli kad nismo slusali sebe trebaju zavrsiti dvjema

rijecima - HVALA, NE HVALA i SRETNO.

Kad ne slusamo sebe, ponekad mislimo da smo prevareni,
izdani, razocarani smo, ljuti na druge, na sebe, no ipak je
HVALA jedini pravi odgovor na sve to jer nitko nam nista
nije napravio, sve smo si sami poslozili, a svi su nam ti [judi
oko nas veliki ucitelji, naravno, ako prihvatimo lekeiju. I ako

smo brutalno, ali brutalno iskreni prema sebi.
A lekcija je uvijek — SLUSAJ SEBE i radi po svom.

Naci ces svoje pleme. Samo nakratko mozes biti labud medu
patkama. No sretan ces biti samo kad nades ostale labudove.

Bez obzira na to Sto ti patke pritom govorile.
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Sto mi zapravo prodajemo, a
sto kupac zaista kupuje
U prodaji je vrlo vazno osvijestiti sto nasi kupci zaista ku-

puju od nas, odnosno sto je to STO MI ZAISTA PRODAJE-
MO.

Kako ¢emo to saznati?
Pitat ¢emo ih. I re¢i ¢e nam. Bas je toliko jednostavno, da.

Zasto je to vazno? Evo primjera iz mojega prvog biznisa.
Prodavali smo naizgled istrazivanje trzista s pomocu taj-
nih kupaca, no nasi su klijenti zapravo kupovali OSJECA]
KONTROLE. Sto ¢e njima istrazivanje trzista, njima treba
nesto drugo $to im to istrazivanje donosi. To je vazno znati
za svoj posao. Koju korist kupci imaju, koji mi to problem
njima rjeSavamo, koju vrijednost dodajemo! To je ono $to
@ oni kupuju. @

Stoga bi bilo dobro da im prestanemo prodavati nesto drugo.

Joj, samo da ne moram
prodavati

Nista se u biznisu ne dogada dok se ne dogodi PRODAJA.

Sve je prodaja. Drugo nista nije vazno. Nista. To je presud-
no za biznis. Bez prodaje nas biznis ne postoji.
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Istodobno, osim §to mnogi toga nisu svjesni, mali se podu-
zetnici, nazalost, u velikom broju srame i boje prodavati.
Neugodno im je. I naj¢e$c¢e mi kazu: ,,Joj, samo da ne mo-
ram prodavati, ja bih samo radila taj svoj posao zbog koje-
ga sam i otvorila biznis.”

Svi smo imali iskustava s napadnim prodavacima koji nas
nagovaraju i tjeraju da kupimo nesto $to nam ne treba.

Bas zbog takvih uzasavamo se prodavati. Usto jer ne zna-
mo pravilno voditi prodajni razgovor.

Rezultat —izgubili smo i propustili mnoge poslovne prilike.

Rjesenje? Vjerujem — pravilan prodajni razgovor.

Kako se to radi? Da pojednostavnimo (kolege stru¢njaci iz
@ prodaje ¢e mi, vjerujem, oprostiti): @

Nakon ljubaznog pozdrava PITAJTE PITAN]JA, puno pitanja
kako biste IDENTIFICIRALI POTREBE svojeg potencijalnog
klijenta.

Pitajte pitanja otvorenog tipa; to su ona na koja ne mozete
odgovoriti s da ili ne, nego mozete pricati sve.

SLUSAJTE, ne tako da jedva ¢ekate da osoba prestane pri-
Cati, pa da vi pocnete o svojem proizvodu i kako je on fan-
tasti¢an, nego SLUSAJTE.

Prodaja e 41

Naijaci si kad si svoj_prijelom.indd 41 @ 05.00.2018. 14:24



L SEEEp N HE©E i

Najbolji prodavaci su oni KOJE JE ISKRENO BRIGA za lju-
de. Koji znaju da smo tu KAKO BISMO RIJESILI KUPCIMA
PROBLEME, DODALI VRIJEDNOST u njihove Zivote. Sjeca-
te se, to je SVRHA BIZNISA!

Dakle, nakon sto ste ih saslusali i znate $to vase kupce
muci, sada mozete rijesiti njihove probleme. Kako? Svojim

proizvodima i uslugama.

Ponudite im to rjeSenje. Na koji na¢in?

Tako $to ¢ete im predstaviti KORISTI koje ¢e imati ako kupe
va$e proizvode, a ne objasnjavati njihove znacajke.

Jer kupca zanima samo jedno — STO JE TU ZA MENE.

Nadalje, ne zaboravite na dodatnu prodaju. Mozda imate

@ jo$ neki proizvod i uslugu koja moze dodatno ili potpuno @
rijesiti kupcev problem.
Kad ovako gledate na stvari, nema osjecaja uvaljivanja jer

nema potrebe za tim.

Odgovorite na sva kupc¢eva pitanja, otklonite mu sumnje.
Argumentirajte sve.

Ponudite mu najbolji mogu¢i nac¢in financiranja.

Nemojte zaboraviti na follow-up — provjerite je li i koliko
zadovoljan nakon kupnje, trazite povratnu informaciju,
trazite svijedocanstvo, trazite preporuke! Sve to precesto
zaboravljamo, a poslijeprodajne aktivnosti odli¢na su pri-
lika za dodatnu prodaju, brigu o kupcima i unapredenje
vlastitog poslovanja.
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Uvijek budi proaktivan u prodaji. Nisi tu da budes dodavac
ni uvaljivac.
Niti da samo odgovoris na poziv koji saim dode i naplatis.

Bez obzira ¢ime se bavimo i u kojem smo poslu, uvijek je
rije¢ o ljudima.

Uvijek se svodi na to da ljudi rade posao s ljudima bez ob-
zira na svu tehnologiju kojom se pritom koriste. [ uvijek svi
sve prodajemo, pregovaramo, komuniciramo. Htjeli mi to
ili ne, bili svjesni ili ne. Stoga nema razloga za otpor i bjeza-
nje od posla prodavanja.

Razmisljajte kao kupac

Pogledajte svoju pismenu i usmenu komunikaciju s kupcima.
Zasto i vi ne biste tako poceli razmisljati — usredotodili se

na STO JE TU ZA KUPCA?
| probajte na svojoj kozi kako je to biti vas kupac (metoda tajnog
kupca najbolja je za to) — prodite cijeli proces i pogledajte izvedbu,

kako se vasi zaposlenici ponasaju prema vasim kupcima.

Losa ¢e vas usluga ocekivano neugodno
iznenaditi, a kolicina propustene prodaje
sokirati. No isplati se.
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Ako smo svima sve, onda smo
nikomu nista

Prije 10 do 15 godina isla sam na ljetovanje i usput na pro-
dajni sastanak s jednim lancem hotela. Moje pitanje tada je
bilo — tko su vasi ciljni gosti. Direktorica prodaje i marke-
tinga u ¢udu je odgovorila — pa svi.

Sjetila sam se tada jednoga drugog ljetovanja iz noc¢ne
more u hotelu u kojemu su isto tako bili svi tipovi gostiju
— umirovljenici, roditelji s malom djecom, mladi parovi...
Pogadate — nitko se nije odmorio niti je imao sadrzaj koji je
prilagoden njegovim potrebama.

Mozemo pokusati biti svima sve. Obi¢no to iz straha i poku-
savamo. No onda smo nikomu nista. Potrebno je identifici-

@ rati potencijalne klijente nasih proizvoda i usluga i odluciti @
se za tzv. nisu, odnosno trzisni dio koji ¢emo posluzivati.
Zvucijednostavno, no jedna je od najcescih pogresaka izo-
stanak identifikacije potencijalnih klijenata.

I zapravo je sve u zZivotu i poslu jednostavno, samo cesto
nije lako provesti.

Moj idealan klijent — vjezba
koja mijenja poslovne zivote

Ova mi je vijezba potpuno promijenila poslovanje. I meni
i svim mojim klijentima s kojima sam je radila. Sje¢am se
prvog puta. Angazirala sam u svojoj prvoj tvrtki kolegu
prodajnog savjetnika da nam svima odrzi prodajnu radio-
nicu. U tom trenutku u mojoj agenciji jedan maloprodajni
lanac donosio je oko 40 % prometa. No, iskreno, nije nam
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zapravo odgovarala suradnja s njima. [ako su nama, za ra-
zliku od drugih, placali uredno, kad bismo podvukli crtu,
profitabilnost tog klijenta bila je blizu nule iako je promet
bio na zavidnoj razini. Isto tako sama suradnja iscrpljivala
je zaposlenike i zapravo je sve izgledalo win — lose, na nasu
Stetu, a ne win — win kako ja volim poslovati (da su svi na
dobitku). No bili smo mladi, jos nedovoljno hrabri i neisku-
sni biti sasvim ludi i baciti se te zauzeti za sebe. I onda nam
je kolega rekao — idemo definirati idealnog klijenta. Tko je
on, kako se ponasa prema nama, kako se mi osjecamo
u tom odnosu...

I mi smo se raspisali, bez ikakve zadrske i bez onog ,ma to
nije moguce”.

I kaze nama kolega — svakako dodajte plaéa na vrijeme
ili avansno! :)

Rezultat vjezbe — ohrabrili smo se raskinuti suradnju s
partnerom koji je donosio 40 % prometa. Sve se zapravo
nekako odvilo samo od sebe, bez nekog napora i sukoba,
a u roku od 15 dana dobili smo tri velika klijenta koji su
donosili po 15 % prometa.

Pokusajte — ne stoji nista, ne mozete nista izgubiti, osim
losih klijenata kojih biste se ionako rado rijesili. A mozete
jako puno toga dobiti. Provjereno - viSe stotina puta.

Sto je nas zicer u poslu?

Vijezba koje se dobro sjecam iz skole Money & You u Ame-
rici. Ne smijem prenositi pojedinosti, ukratko, u igri smo

imali zadana pravila kao na trzistu u stvarnom Zzivotu.
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Igrali smo u timu, imali smo ograniceno vrijeme, zadan cilj
da zaradimo 1 000 000 USD, a pobjednik je bio onaj tim
koji je to u najkra¢em roku uspio. Nac¢in smo sami odredi-
li, a novac smo zaradili gadanjem mete s pomocu jednog
rekvizita — kao na burzi, ve¢a udaljenost, veéirizik, nosio je
veci prinos. Ukratko, pobijedio je onaj tim u kojemu je
jedan clan stajao na crti najbliZoj cilju, dakle bio je na
mjestu najmanjeg rizika i samo ponavljao jednu te istu
radnju koja je sigurno donosila novac. I tako su dosli
u najkra¢em roku do milijuna. Eto, to je to, bas tako
jednostavno. To je bio zicer.

Sto je vas zicer u poslu? Kako vi najlakse, najjednostavnije,

uz najmanji napor mozete do milijuna?

Fokus — manje je vise!

Ono na $to se usmjerimo raste i zaista, manje je viSe. Ne
samo da je pokret minimalizma u svemu sve popularniji
nego se u poslu uvijek pokaze poznato Paretovo nacelo
20/80, a ono, medu ostalim, kaze da 20 % klijenata donosi
80 % dobiti.

Buduci da se svi povremeno zanesemo i rasprsujemo ener-
giju, potrebno je neprekidno analizirati svoje poslovanje i
pratiti tko su klijenti koji donose najveci promet i zaradu,
koje aktivnosti nam najvise donose ne samo novca nego i
radosti i, naravno, koji su nam klijenti profitabilni, a koji
nisu. Zasto se vrtjeti ukrug i raditi s onima koji nam se ne
isplate, osim, naravno, ako imamo neke druge kombinaci-
je, interese, trebamo referencije na pocetku i sl. No, poanta
poslovanja je da bude profitabilno, zar ne?!
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Davanje otkaza klijentima?!

Sjecam se dobro izraza lica moje knjigovotkinje koja me
trazila savjetovanje kad smo se tek upoznale i ja sam joj
rekla da jednostavno otpusti jednog klijenta, koji je nju i
njezine djelatnice iscrpljivao i na kraju mjeseca su bile bli-
zu nule. [ ona mi je sama poslije priznala da je tada misli-
la da sam luda i da mi se nikada vise nece javiti. No, kako
kaze, nesto ju je iznutra kopkalo. Razum je govorio da ni-
sam normalna, a intuicija da sam u pravu. I neko vrijeme se
nismo Cule, trebalo je njoj vremena da sve sjedne na svoje
mjesto i da dode pravi trenutak. Na kraju je to ucinila, dala
je otkaz jos nekim klijentima, zaposlila nove ljude, dobila
nove, kvalitetnije i unosnije klijente i u kratkom roku po-
vecala posao 70 %.

Nemojte uzimati zdravo za gotovo marketinske i poslovne
floskule poput —jeftinije je zadrzati staroga nego dobiti no-
vog klijenta. Je li to sigurno istina u vasem slucaju? Zasto
biste radili s nekim tko vas iscrpljuje i ne donosi zeljenu
zaradu? Pa zar niste postali sdm svoj gazda da biste birali s
kim cete, kad i koliko raditi? Gdje je ta sloboda?

Otkazite klijentima koji ne odgovaraju opisu vasega ideal-
nog klijenta, polako, jednom po jednom. Zamijenite ih oni-
ma koji vam odgovaraju, koji vam donose dobit i s kojima
je zadovoljstvo raditi.
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Hranite dusu, slijedite srce

Ponekad su u zivotu novi pocetci prikriveni bolnim
zavrsetcima, pa ih prvo trebamo prihvatiti da bismo nastavili
dalje. Kako? Najlakse je usmijeriti se na ono sto je dobro
u toj promjeni, podsjetiti se da su promjene neizbjezne
i da u svakoj ima puno toga dobroga, te vratiti se sebi,

usredotociti se samo na ono sto nas raduje i puni energijom.

Medutim, taj FOKUS na ono $to nas RADUJE i UZITAK
zapravo ne bi trebao biti nesto privremeno kad lupimo

glavom o zid i tresnemo, nego redovan nacin zivota.

Zadnja dva mjeseca imala sam srecu prisustvovati nizu
dogadaja koji su bili podsjetnici na ovo o cemu pisem - na
potrebu da budemo svoji i autenticni te slijedimo svoje

srce | radimo ono $to nas raduje i u cemu uzivamo.

- Pomogla sam u razred svojega 9-godisnjeg sina dovesti
poznatu blogericu i utjecajnu osobu koja je djeci prenijela
svoju ljubav prema citanju knjiga. Bilo je neopisivo i
neprocjenjivo vidjeti s kojom je ona to strascu radila. A
tek gledati djecju transformaciju od mrznje prema lektiri

do ,,hocemo jos!”. Jedva su se razdvojili.

- Imala sam i Cast biti na najpoznatijoj dodjeli nagrade
za poduzetnika godine. Sve te divne price o svjetskim
uspjesima nasih poduzetnika koji samo rade ono sto
vole i rezultati dolaze usprkos svemu i svima podsjetile
su sve nas na potrebu izgradnje kulture uspjeha u nasem
drustvu. Potrebu da ne zavidimo drugima na uspjehu, da se
radujemo tudem uspjehu, da pomognemo jedni drugima

i da si budemo medusobna podrska.
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- Organizirala sam jos jedan svoj redovni Business Café
i najmladi, 19-godisnji poduzetnik sve nas je odusevio
svojim planovima i koracima kojima iz Karlovca osvaja
svijet. Opet, i on samo radi ono Sto ga raduje. Sve ostalo

se nekako slaze samo od sebe.

Istodobno gledam kako se draga prijateljica s 42 godine
selina ,drugi kraj svijeta” i pocinje ispocetka. Zasto? Ona
moze, i zna da moze, uspjetii odavde, ali je tamo sretnija.
Nju to raduje. | to je ona. Tamo je ona svoja. | to je to

slusanje sebe. Radost. Autenti¢nost.

Bas sam nekidan komentirala s poslovnim partnerom zasto
Jjednomu drugom partneru nije uspio poslovni projekt kojije
sam po sebi odlican. Zakljucak, zato sto taj projekt nije on.
Jedan drugj, u kojemuje on on, potpunije hit, ocekivano.
Taj drugi projekt koji radi iz Ciste ljubavi postigao je puno

vece rezultate uz, sigurni smo, vecu radost i zadovoljstvo.

| meni se Zivot drastic¢no transformirao unazad dva-tri

mjeseca i otvorile su mi se brojne prilike otkako sam
odlucila napraviti jos jaci rez i jos vise biti svoja.

| sama sam poslusala glas iznutra i osmislila novi projekt

koji je nadmasio sva moja ocekivanja, i to samo u 24 dana.

Isto samo zato Sto sam radila Sto me raduje.

HRANITE DUSU, slijedite SRCE iintuiciju ~ ono $to vas
veseli — samo se usredotocite na UZITAK | RADOST te

pratite kako vam se fantasti¢ne stvari pocinju dogadati.
Manje zaista postaje vise, a sporije brze.
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Nemoj previse davati da bi
dokazivao svoju vrijednost
Cijena je informacija o kvaliteti — to je jedna od recenica

koju nemam hrabrosti uvijek primijeniti, no sigurna sam

da je to¢na.
Ono §to znam jest da se svi Cesto podcjenjujemo.

I da previSe dajemo da bismo tako dokazali svoju vrijed-
nost (engl. don’t overgive to prove your value — recenica je
koju ¢u pamtiti cijeli Zivot, a nadam se ponekad je i u cije-
losti uspjeti primijeniti).

Lijepo je oduseviti kupca, no pazite na ravnotezu davanja i
primanja u svim, pa tako i u ovim odnosima.

Doprinos, a ne dokazivanje;
suradnja, a ne borba

A sto je s KONKURENCIJOM?
Kojom konkurencijom? Nema konkurencije!

Naravno da ima, no vaznije je uvijek usredotociti se na
sebe. Mi smo sami sebi najveca prepreka u poslu. Vazno je
da smo mi danas bolji nego mi jucer. Najvaznija je ta borba
i natjecanje sa samim sobom te unapredenje vlastitog po-
slovanja.

Naravno, ipak svi imamo mnoge konkurente. Kako se ,,bo-

riti” s njima?
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Ne borimo se.

Sigurna sam da ste ¢uli za knjigu Plavi ocean. U njoj autor
objasnjava da se nikada izravno ne treba boriti s konkuren-
tima koji su prisutni na nasim trzistima, ve¢ da stvorimo
novo trziste, da STVORIMO NOVU NISU, u kojoj ¢emo biti
predvodnik, a ostali ¢e nas slijediti.

Jeste li znali

...daje samo 30 % zena medu poduzetnicama,
a18 % medu CEO-ima? Samo 32 Zene vode
tvrtke na popisu Fortune 500.

Ja sam tako uspjela dva puta — prvi put s agencijom za
mystery shopping (tajno kupovanje), drugi put s Business
Caféom (networking susretima za male poduzetnike i one
koji to zele postati).

Sto kazete na to da se usredotoéite na sebe, prestanete
s borbama, jer sila ionako stvara otpor, a s drugima vi-
dite kako mozete suradivati i doprinositi?
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Nasa rijec je sve sto imamo ili...?

Nas je ugled, nasa rije¢, nasa najveca imovina (osim
kontakata, naravno). Godinama se tesko gradi, a u

Jjednom trenu moze se lako srusiti.

Ovim blogom zelim progovoriti o jednoj temi koja na
Balkanu kao da nije tema. Ovdje ni pisani ugovori nisu

tema, kamoli usmeni dogovori.

Nasa rijec. Dogovor. Obecanje. Nesto na sto se
netko drugi osloni, nesto na Sto racuna, nesto u sto se
pouzda. Naravno da se uvijek mozemo predomisliti,
slobodna volja je neupitna. No bilo bi posteno
obavijestiti drugu stranu o promjeni dogovora.

Pravodobno. Na asertivan i argumentiran nacin.

Naravno, ugovori su bolja varijanta od dogovora. Ali
ovdje je jednako smijesno i tragicno kad te netko

prevari i kaze — Sto mi mozes, nista, pa tuzi me i slicno.

Sjecam se da su me u jednom ugovoru preveslali za
50 000 kuna. Nije proslo ni sedam dana, dobila sam
stipendiju za obrazovanje u protuvrijednosti, pogadate,

50 000 kuna.

Sje(:am se i kako su me preveslali u jednom dogovoru
oko naknade za pronalazak ulagaca. Rezultat — osobi
je ubrzo propala tvrtka, brak, odselila se iz zemlje...

Slucajnost? Nikada ne¢emo saznati.

52 oo NAJJACI SI KAD SI SVOJ

Najjaci si kad si svoj_prijelom.indd 52 @ 05.09.2018.

14:24



L SEEEp N HE©E i

Poanta? Bez obzira na besmisao ovdasnjeg sustava, uvijek
sve dode na svoje. Vasa najveca imovina ste vi sami i vasa

rijec. Pazite kako njome upravljate.
Drzite do sebe i svoje rijeéi. Prvo ljudi, onda novac.

Opravdava li cilj sredstva? To éete sami najbolje znati, no biti

covjek i uciniti pravu stvar uvijek je dobar odabir.

Sazetak 3.
Prodaja

+ Dovoljno dobro je dovoljne.
« Nema biznisa bez prodaje.

« Definiranje idealnog klijenta provjereno

mijenja poslovni zivot.

* Manije je uvijek vise. Fokus. Fokus. Fokus.
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4.MARKETING

Marketing je sve, sve je
marketing

Prva recenica na prvom satu studija marketinga koji sam
zavrsila bila je — SVE JE MARKETING, MARKETING JE
SVE! Tada sam znala da sam sve dobro odabrala. I fakultet
i smjer, na dobrom sam putu, to je to. :)

Kazu da je za uspjeh u poslu klju¢an dobar marketing, ali
@ sdmo ime ve¢ zvuci tako ,misti¢no” i zato se mnogi mali @
poduzetnici boje tog marketinga jer niti znaju ista o tome
niti ga dobro razumiju. A posebno se boje ponuda i ra¢una
ljudi koji se bave marketingom.

~Ako nakon godinu dana rada u marketingu ne vozis$
BMW, nesto pogresno radis”, glasila je recenica iz jedne
humoristi¢ne knjizice koju sam ¢itala jo$ na faksu.

I najuspjesniji su ,,bacili” puno novca u marketing, ne zna-
juci koji se dio isplatio, a koji nije, stoga da nas ne bi preve-
slali, raspravimo najosnovnije.

Pojednostavnjeno, marketing su svi kontakti koje tvrtka
ostvaruje s kupcima, svaki taj TRENUTAK ISTINE u kojemu
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kupac stjece sliku o nama i donosi odluku hoce li kupovati
i poslovati s nama.

Mi, mi, mi, pa opet mi ili ,,A
Sto je tu za mene” (WIFM)

Bez obzira na promjene koje su donijele tehnologija i drus-
tvene mreze — a i digitalni marketing trazi mnoga dodatna
znanja i dobro poznavanje druk¢ijih pravila rada — neke
stvari ostaju iste.

Brojni stru¢njaci upozoravaju, no za nas kao vlasnike ma-
lih biznisa vazno je da najcesce grijesimo jer ne GOVORI-
MO JEZIKOM KUPCA. Bavimo se sobom, hvalimo sebe u
® e-porukama, ponudama i na na$im mreznim stranicama. ®
MI, MI, MI smo najveci, najbolji, bla-bla...

Koga to briga, rekli smo - KUPCA ZANIMA STO JE TU
ZA NJEGA.

Kad bismo samo to svi promijenili, osjetili bismo drasti¢nu

razliku na svojim racunima.

Savjetovala bih kao pomoc¢ u tome ,formulu” PROBLEM —
RJESENJE - KORIST.

To znaci da e-poruke, ponude, mrezne stranice i sve ostalo
piSete tako da prvo navedete PROBLEM koji va$ idealan
kupac ima, zatim ponudite RJESENJE u vidu svojih proiz-
voda i usluga tako sto ¢ete navesti KORISTI koje kupac ima
ako to kupi od vas.
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Dakle, ne ,,mi smo vodeca tvrtka, 25 godina radimo ovo...”,
nego WIFM (engl. What's in it for me) — §to je tu za kupca.
Stavite se uvijek u njegove cipele i sjetite da samo o tome
razmislja, samo o WIFM-u... Za ostalo nema ni vremena ko-
liko je bombardiran informacijama sa svih strana.

Paradoks izbora

[ za ovu temu postoji odlican TED-ov govor, autora Barryja
Schwartza, koji tvrdi da nas sloboda i velika mogu¢nost
izbora ne Cine sretnijima i zadovoljnijima, nego upravo su-

protno — paraliziramo se i nezadovoljni smo.

Sto ovo konkretno znaci kad se razmasete u idejama $to
biste sve i kako mogli ponuditi kupcima?

Nemojte nuditi gomile rjeSenja jer prevelik izbor kupce
paralizira, nec¢e donijeti nikakvu odluku jer se boje da ¢e
pogrijesiti. Dvije do tri moguc¢nosti i to je to. Da, znam, ¢ini
se nemogucim. Poslusajte govor pa sami odlucite.

Jesu li kupci uvijek u pravu i
ostale price o kvaliteti usluge
Kvaliteta usluge je upravljanje pogreskama — rekao je je-
dan moj klijent. Kratko, jasno i u srz.

Istodobno, upravo je danas kvaliteta usluge pravi izvor
konkurentskih prednosti i stoga se njome treba sustavno
pozabaviti.
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Losa je kvaliteta i prevazna, ima ogroman utjecaj na dobit.

Kako to rijesiti?

Danas gotovo svaku djelatnost obiljezava sve vec¢a konku-
rencija.

Poduzeca nude sli¢ne, jednako (ne)kvalitetne proizvode i
usluge na sli¢nim lokacijama po slicnim cijenama.

Ono $to ih razlikuje jest upravo kvaliteta usluge — odno-
sno njihov odnos prema korisnicima. A odnos prema
korisnicima rezultat je odnosa menadZimenta pre-
ma zaposlenicima i upravo im on osigurava dugo-
trajnu konkurentsku prednost. Da bismo to postigli,
potrebni su nam odredeno znanje, vjeStine i ponasanja.

® Znanje, vjestine i ponasanja ®
potrebna za visoku kvalitetu
usluge

* ZNAN]JE

* 68 % kupaca prestaje kupovati zbog lose usluge
prodajnog osoblja.

* 75 % kupaca kona¢nu odluku o kupnji donosi po-
novno na temelju kontakta s tim istim prodajnim
osobljem.

Sada kad to znate, smatrate li i dalje da svatko moze
raditi taj posao i bez izobrazbe?

* Samo se 4 % kupaca Zali kad su nezadovoljni (to
su podatci iz SAD-a u kojemu su potrosaci veé
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dugi niz godina svjesni svojih prava, a kod nas je
tek prije nekoliko godina donesen prvi Zakon o
zastiti potrosaca), $to znaci da na jednu prituzbu
koju dobijemo postoji njih jos najmanje 25 za koje
neéemo Cuti izravno od kupca.

Sada kad to znate, Sto mislite koliko je pametno za po-
slovni cilj postaviti smanjenje broja reklamacija?

* Svoje nezadovoljstvo kupci u prosjeku dijele s 9
do 20 osoba (prije nam se to ¢inilo puno, a sada
su tu i Facebook, Twitter itd.), i ne samo to nego
ga preuvelicavaju — a konacni je rezultat da svaka
druga osoba nece kupovati na mjestu za koje je
dobila negativne informacije.

* Dok ovo citate, svaki drugi kupac ne dobiva pri-

@ mjerenu uslugu! @

* Svakoga treceg kupca, ¢iju smo pozornost privukli
skupom kreativnom reklamom i kod njega izazva-
li zanimanje, izgubili smo ¢im je poceo razgovara-
ti s nasim prodajnim osobljem koje ga je otjeralo

losom uslugom.

Sada kad to znate, kako cete rasporediti sredstva u
sljedecem proracunu? Hocete li ponovno zaboraviti na
mjerenje trenutaka istine? Hocete li osnovati centar za
kontakt da smanji troskove ili unaprijedi uslugu?

Sve prethodno navedene informacije upucuju na veliku
vaznost i nuznost kvalitete usluge u modernom poslova-
nju — zato smo na neki nacin svi prisiljeni na kvalitetu, po-
sebno otkad je razvoj drustvenih mreza uzeo maha. lako
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dio ,Josih” poduzeca, posebice na trzistu poslovne potros-
nje, moze jos$ jedno vrijeme racunati da ¢e imati klijenata
zbog ljudske prirode i inercije, dugoro¢no to nije siguran
odabir strategije opstanka. Mudrije je iskoristiti priliku i
brendiranjem usluge ostvariti komparativnu prednost, ne

samo u fazi zrelosti proizvoda nego cijelo vrijeme.

Ako je usluga tako vazna, zbog cega je losa?
Odgovorni su i zaposlenici i menadzeri.

»Riba smrdi od glave”, pa tako sve pocinje s menadzment-
om koji ni sdm nije svjestan poslovne prilike koju pruza
odli¢na kvaliteta usluge. Isto tako ne ulaze u izobrazbu
zaposlenika. Ne postoji vodi¢ za kvalitetu usluge. Pritisak
na zaradu je velik i ¢esto menadZment nije svjestan da
ne moze svatko raditi s kupcima. Prodavace, prije svega,
@ mora krasiti empatija. Takoder, menadZment se ustrucava, @

ili nije u moguénosti, dati otkaze ljudima koji neprimjereno
posluzuju kupce.

S druge strane, i sami zaposlenici ¢esto su nemotivirani za

rad, ne ulazu u sebe i izobrazbu o proizvodima koje proda-
ju, niti poznaju psihologiju prodaje.

Jeste li znali

... da u EU visokoobrazovane zene cine 60
posto visokoobrazovane populacije? Zene &ine
i polovicu stanovnistva, donose 70 % odluka o

kupnji, a tvrtke koje vode ostvaruju i do 25 %
visu dobit.
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¢ VJESTINE

Komunikacijske vjestine nuzne su za izgradnju i odrzava-
nje odnosa, u prvom redu onih sa zaposlenicima i kupcima.

ODNOS PREMA ZAPOSLENICIMA

Jesu li nam zaposlenici na prvome mjestu? Nacin kako
se ponasSamo prema njima odrazit ¢e se u njihovu ponasa-
nju prema kupcima.

Znamo li da su zaposlenici najbolji odjel za istraziva-
nje trzista? Nema smisla ostati sjediti u svojem uredu i mi-
sliti moja vrata su uvijek otvorena. Jeste li postavili sustav
koji omogucuje svim zaposlenicima da vam brzo i jedno-
stavno mogu i Zele javiti $to kupci svaki dan govore, traze,
Zele, o¢ekuju...? Nagradujete li ih za to?

@ Znamo li da ne postoji lijen covjek ve¢ problem moti- @
vacije?

Koliko kao menadzeri aktivno slusamo ljude, pravilno
prenosimo posao, druzimo se s njima? Zanimaju li nas
iskreno kao ljudi i suosjecamo li s njima?
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éevapi, barem jednom

Kako to obicno biva, klijenti na savjetovanje dodu s
idejom da je tamo negdje izvan njih problem, da su
drugi ljudi krivi za sve, da su njihovi zaposlenici ovakvi |
onakvi i sl. Naravno, znam otpocetka da riba smrdi od
glave i da je najveci problem u njima, no ne mogu to
reCi na prvoj kavi pa cekam priliku i trenutak kako to

»ljepse” upakirati.

| tako sam u sklopu jednog savjetovanja radila analizu
postojeceg stanja, odnosno, medu ostalim, razgovarala
sam s djelatnicima te tvrtke i posebno toga njihova
problemati¢nog odjela”. Tamo je, rekli su mi, bilo
najvise pogresaka, najmanje place, najvise prituzbi.
Ma ono, zlo. Naravno, pogled na posao iz tog odjela
izgleda drukcije jer se posao svih ostalih odjela
prelama na njima zato Sto su oni u kontaktu s krajnjim
korisnicima. To sada nije vazno, vec je za ovu pricu
vazno Sto su mi, dakle ti [judi koji imaju

oko 500 eura placu, rekli da bi htjeli.

Bas nitko nije spomenuo placu na prvome, neki uopce
nisu ni na kojemu mjestu, a ono oko Cega su se svi slozili

Jjest da zele da ih se CIUENI i postuje, zele pohvalu i
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PRIZNANUJE. | sada ono najvaznije ~ zele da ,gazda”

barem jednom ne prode samo pokraj njih, nego da ode

s njima na gablec, da zajedno pojedu cevape, moze |

u uredu, da ne ide stalno s marketingom i prodajom

u fancy restorane. Da bude malo s njima. Eto. Koliko
Cevapi (Citaj: male stvari) mogu znaditi i napraviti

razliku.

Koliko vi cijenite svoje zaposlenike? Stavljate li ih
na prvo mjesto? Ili su oni ovakvi i onakvi,
a vi ste super i nezamjenjivi. | nitko to ne moze i

ne zna bolje od vas napraviti, je i?
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ODNOS PREMA KLIJENTIMA

Jesu li nam kupci na drugome mjestu? Kupac vise nije
kralj niti Bog, KUPAC JE PARTNER - svaki kupac jedna-
ko treba vase proizvode i usluge kao sto i vi trebate njega.
Buduéi da kupac uvijek ima vise moguénosti odabira, taj
~ravnopravan” partnerski odnos malo je vise u korist kup-
ca, 60 :40 %.

Znate li da su oni nasi najbolji i k tomu BESPLATNI
prodavaci?

Je li bas svakog kupca jeftinije zadrzati?

Kad biste mogli birati, kakvog biste kupca odabrali -
zadovoljnoga ili odanoga?

Jeste li svjesni da je reklamacija besplatno savjetova-

@ nje? @

Primjenjujete li jos uvijek zlatno (dajte kupcu onakvu
uslugu kakvu biste i sami htjeli) ili dijamantno pravilo
(dajte kupcu ono sto on zeli)?

KOMUNIKACIJA

Ne mozemo i ne smijemo mijenjati druge ljude, no moze-
mo ne suditi, ne dokazivati, ne tracati i birati rijeci. Prije
svega, dobro je izbjegavati rije¢ ALI i umjesto nje upotrije-
biti I, te isto tako umjesto rije¢i ZASTO upotrijebiti ZBOG
CEGA. Naravno, uvijek je dobro biti svjestan da ne mogu

znaci neéu.
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* PONASANJA
Kako konkretno unaprijediti kvalitetu usluge?

Prvi je korak istraziti trziste, odnosno pitati svoje korisnike
S$to im je i u kojoj mjeri vazno.

Na temelju toga, a ne onoga $to se nama svida, sljededi je
korak izraditi standarde usluge i nakon toga provjeravati
postuju li se. Nije dovoljno ispitivati zadovoljstvo kupa-
ca, nuzan je i mystery shopping jer jedino pozivi/posjeti
tajnih kupaca mogu objektivno izmjeriti izvedbu u trenu-

tku istine.

Potom slijedi prenosenje rezultata te izobrazba i motivacija
zaposlenika i krug se neprekidno nastavlja jer konkurenci-
ja i ocekivanja kupaca rastu, htjeli mi to ili ne.

IZ BLOGA

Manje je vise

| inace mi je moto ,manje je vise” i volim jednostavno

zivljenje, no ovoga se nije lose redovno prisjetiti:

- manije stvari (iako to redovno radim, opet je osam vreca
svega brzo odletjelo iz stana — sve stvari kojima se ne

koristim, ne vesele me, ne trebaju mi zapravo i sl.)

- manje aktivnosti (redovito, a opet nedovoljno, sjetim se

darecidrugima ne znacireci sebi da; u planiranju poslovne
J

Jjeseni usredotocila sam se na ono Sto me zaista veseli,

kao i dosad, no smanjila sam taj broj kolicinski, uzevsi u
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obzir da su mi na prvome mjestu — san, unutarnji mir,

Sto vise slobodnog vremena)

- manje ljudi (odbijanje raznih kava i ideja za suradnju
— ja sam 99 % ekstrovert, ovisnik o idejama i izazovima
stvaranja novoga, neCega iz nicega, tako da je ovo tezak

potez, ali nuzan)
- manje informacija (skinula sam se s niz newslettera... opet)

- manje virtualnih ljudi (obrisala zasad 700 prijatelja na
Facebooku i svaki dan nastavljam pomalo; otvorila sam
zato stranicu i imam zatvorenu mentorsku grupu, a na
svojem profilu ipak u novostima zelim vidjeti stvari i ljudi

koje sto bolje poznajem)

- novi/stari zdravi prioriteti (mozda je zbog godina, mozda
sam se u zadnji trenutak opametila, ne znam, ali bez
iznimaka — san mi je na prvome mjestu, zatim obvezna
@ meditacija/molitva, pa vjezbanje, pa dorucak... i onda dan @

moze poceti).

Zastanite na trenutak. Nista ne morate (osim umrijetii,

da, platiti porez). Zivot nije utrka.
Slusajte svoju intuiciju.
Sto zaista zelite?
Sto vas veseli?

Sto biste radili i da znate da nece uspjeti? Da, dobro ste
procitali. Obicno svi pitaju Sto biste radili da znate da Cete
uspjeti, ali Sto je ono Sto vas zaista ispunjava i radili biste
i da znate da nece uspjeti jer vas je bas briga za rezultat

zato sto toliko u tome uzivate?
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S kim se zaista zelite druziti? Ima li u vasem krugu ljudi koji
se samo zale, koji su Sovinisti, nacionalisti ili sl. Sto zapravo
ne odobravate? Kako moja prijateljica kaze — ostavite

trebalomaniju... ,trebam, moram, bilo bi u redu”...
Spavajte koliko vam tijelo trazi.
Jedite kad ste gladni.

| svi oni uobicajeni i naizgled vec , dosadni” savjeti koji

prste iz zenskih Casopisa — volite sebe... i to...

U svemu tome mislim da je za srecu najvaznije usmjeriti
se na ZAHVALNOST - sto imamo, a ne Sto nam jos

nedostaje.

Asviu konacnici samo zelimo biti sretni. To je sve. Zar ne?

Vjerujem da se mozemo sloziti da gotovo pa ne postoje

savrsene okolnosti — uvijek mozemo samo izvuci najvise
@ iz onoga sto nam je na raspolaganju... @

Ono $to mnogi mogu potvrditi — dobivamo neopisivu

snagu kad se rasteretimo svega, stvari, aktivnosti, ljudi,
raznih odnosa u kojima nismo sretni, prijatelja koji nas
iscrpljuju na razne nacine, samonametnutih obveza,
svega Sto zapravo ne zelimo, nego radimo jer je, eto,

red, obicaj, navika, strah od promjene... Sto god.

Uostalom, svatko zna najbolje za sebe i za sve
odgovaramo samo Bogu (ako vjerujete)

i osobi u ogledalu.
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Kako rjesavati reklamacije?

Moramo biti svjesni da je reklamacija poklon i besplatno
savjetovanje (sjecate se — samo se 4 % zali) i zato nemojte
otezavati situaciju, nego prvo zahvalite korisniku. Potom
ga dodatno smirite, tako Sto ¢ete ga saslusati, aktivno, bez
prekida, bez opravdavanja, zatim priznajte svoju gresku,
preuzmite odgovornost, ispricajte se i rijesite problem ili
osobu uputite na drugog zaposlenika koji to moze.

Samo su odli¢ne tvrtke orijentirane prema kupcima,
ostale samo tako govore.

Nemojte biti medu ovim drugima!

SAZETAK 4.
Ma rketing

* Razgovarajte jezikom kupaca: problem - rjesenje — korist.
« Kupac samo zeli znati ,,$to je tu za mene”.

* Na prvo mjesto stavite zaposlenike kako bi oni na prve

mjesto stavili vase kupce.

« Kupac nije uvijek u pravu, ali je uvijek

taj koji nam svima daje placu.
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Razgovori koji se rjede vode

Mnogo je domacih i stranih knjiga o novcu, kako ga zaradi-
ti, kako promijeniti nasa uvjerenja, emocije i odnos prema

novcu te stvoriti novu pricu s novcem.

I sama sam procitala velik broj knjiga o tome i za sebe na
ovu temu mogu re¢i da sam work in progress — moze se reci
da stalno u¢im. Najkorisnije edukacije koje sam pohadala s
ovom temom bile su mi $kola Money & You u Americi i se-
minar Millionaire Mind te knjiga suosnivaca skole Roberta
@ Kiyosakija — Bogati otac, siromasni otac. Iscrpno sam o tim @
iskustvima pisala i na svojem blogu, pa mozete baciti oko
na moju mreznu stranicu.

No ovu priliku i ovo poglavlje iskoristila bih da progovorim
o stvarima o kojima mozda rjede razmisljamo i razgovara-
mo iako ih svi sigurno znamo, a koje sam na svojem putu
polako osvjestavala $to mi je puno pomoglo i unaprijedilo

posao i Zivot.

Kad pogledamo zapadno drustvo, vidimo da svi radimo
naporno, jurimo novac, radimo da zaradimo kako bismo
kupili stvari koje nam najcesce i ne trebaju i ne ¢ine nas
sretnima. Inozemna literatura to prepoznaje kao tzv. rat
race — utrku Stakora. Uvijek jurimo u potrazi za sre¢om, ali
uvijek nam nedostaje ono nesto. Jos samo ovo i jo§ samo
ono da kupimo, obavimo, rije§imo i onda ¢e sve biti u redu...
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U 16 godina poduzetnistva izgradila sam tri, a prodala dvije
tvrtke. Bila sam u situaciji kad nisam morala raditi sljede-
¢ih deset godina nista. A bila sam i u situaciji da nemam
za cestarinu. (Sre¢om, nisam sama tada bila u autu!) I za-
hvalna sam na tom rasponu iskustava jer su me naucila da
NASA VRIJEDNOST NE OVISI O STANJU NA RACUNU.
Dapace, nasa vrijednost ne ovisi ni o ¢emu izvana. Samim
time $to smo dosli na ovaj svijet IZABRANI SMO I VRIJEDI-
MO. 1 ZASLUZUJEMO. I DOVOLJNO SMO DOBRL

Zasto to ovdje spominjem?

Jer kad to ne znamo, kre¢emo u jurnjavu za novcem i
svim materijalnim dobrima kako bismo dokazali sebi
i drugima da vrijedimo. Radimo do iznemoglosti i ku-
@ pujemo svasta — i Sto nam treba i ne treba i sto Zelimo @
i ne Zelimo - zato da drugima dokazZemo da vrijedimo.

Zasto jos jurimo za novcem i skupljamo ga?
Da bismo se osjec¢ali SIGURNO.

Koja iluzija! Jo$ jedna moja bitna spoznaja je znati da PRA-
VA SIGURNOST dolazi IZNUTRA. U znanju tko smo doi-
sta, zaSto smo ovdje i u naSem odnosu prema Sebi i Svemu
oko nas.

LJUDI I NJIHOV NOVAC. Puno putujem i upoznajem ve-
lik broj ljudi. To je za mene velika sreca jer volim uciti i na

tudim iskustvima, ne samo svojim.
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Upoznala sam tako ljude koji puno zaraduju, a nemaju ni-
Sta.

Upoznala sam ljude koji malo zaraduju, a imaju mnogo -
kucu, vikendicu, idu na odmore i izobrazbe...

Upoznala sam ljude koji samo gledaju $to im se isplati u
Zivotu, nikada ono $to ih veseli.

Upoznala sam ljude koji zaraduju milijune eura i ne mogu
se opustiti ni pet minuta i u miru popiti kavu.

Upoznala sam ljude koji zaraduju milijune dolara mjese-
¢no samo od jednog od svojih mnogobrojnih biznisa i ne
mogu se opustiti. Jo$ se ne osjecaju sigurno. Jos im nije do-
sta. Zele jos vise. U njima se skriva malo dijete koji zudi za
tim da mu otac kaze da je dovoljno dobro i da je vrijedno
njegove ljubavi.

@ Upoznala sam i bogate ljude koji se boje dati bilo $to, koji @

¢uvaju svaku sitnicu i ¢iji su stanovi kao skladista.

Upoznala sam i one koji pomazu siromasnima, ali samo
dajuciim hranu i stvari nize kvalitete, jer su oni to ve¢ isko-
ristili, pa zZele pokazati tzv. dobrocinstvo.

Upoznala sam ljude koji odsjedaju u skupim hotelima pa
se onda voze kilometrima da pojedu jeftini sendvi¢ za do-
rucak.

Isto tako upoznala sam i prosvijetljene, divne ljude koji kr-
paju kraj s krajem i jedva prezivljavaju od 1. do 31. u mje-
secu. Takvi pojma nemaju o novcu i kako izgraditi posao.
I na kraju ne mogu pomod¢i ljudima kojima zele jer se boje
kako ¢e platiti racune.
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Odmorite se — pa makar i nasilu

Nekima je postalo moderno ne ici na godisnji ili pak
na godisnjemu raditi kao konj. Znate ono kad ljudi na
Instagramu ili Facebooku objave fotografije predivne

obale i prirode uz status: ,,Moj ured danas.” | misle kako

su cool . Hm, da.

Nije mi bas sjelo ni kad sam davno prije prodala fransizu
za mystery shopping jednom kolegi iz Beograda, a on,
umjesto da udari tempo, otisao odmah na odmor -
tri tjedna u Bugarsku. Mislila sam tada — pa od cega
se odmaras, nisi ni poceo ... Naravno, bila je to druga

krajnost.

| sama sam prije bila stalno zauzeta. Dokazivala

se, jurcala za postignucima. Bivsi partner me je
upozoravao, s dobrom namjerom, da se barem jedan
dan u tjednu odmaram, ako treba i nasilu, ali ga nisam
slusala. Nije mi bilo jasno zasto da stanem kad uzivam
i to me ispunjava. Nasjela sam na floskulu - ako radis

ono Sto volis, ne radis nijedan dan.

Bas. No nase tijelo to tako ne vidi. Pa sam radeci sto

sam voljela — izgorjela. Dva puta. Jer dvaput je dvaput.

Vjerujem da kao i ja imate takvih prijatelja, kakva sam i
Jja bila, da vas, kada ih nekamo pozovete, odbiju i pocnu
nabrajati: ,.Joj, ne mogu, bas mi je guzva, radim ovo,
ono, i ovo, i ono...” | bla-bla-bla. Sto nam zapravo time

zele reci?
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Da su bolji od nas? Da su vazniji od nas? Da su trazeniji

od nas? Da su vredniji od nas?

Cini se da je postalo pitanjem statusa i natjecanja tko

ima vise zadaca na popisu. Dakle, tko je veca faca?

Ne, zapravo nam govore jasno da im nismo najvazniji, ali
ni da ne znaju ucinkovito upravljati svojim vremenom/

Zivotom.
Radite manje, ali pametnije.

| multitasking je jedno vrijeme bio in, sve dok nije

dokazano da su ljudi tako zapravo neproduktivniji.

Dakle, nemojte teziti tomu da budete zauzeti, nego da
ste produktivni. Radite mudrije, pametnije, ono Sto vam
Jje vazno i sto vas veseli, a ne nuzno vise. Cemujurcanje,

ogromni popisi zadataka i vrtnja ukrug u utrci za novim

@ postignucima ako ne mozemo putem stati, udahnuti, @

zahvaliti na ostvarenome i uzivati? Sve te pri¢e o tome

da je zivot kratak, da ne ostavimo nista za cime bismo

mogli zaliti stoje, ali pritisak nema smisla sam po sebi.

Kako kazu Dalmatinci - nije posal zec, nece uteci.
Gradite kucu na zdravim temeljima.

Tko smo, Sto zaista zelimo, Sto nam je i zasto vazno, na
Sto cemo se usredotoCiti — kojih nam 20 % aktivnosti
donosi najvise novca i zadovoljstva — sve su to odlicne

polazne tocke za zapitati se.

Zauzet ne znaci sretan, ne znaci bolji, ne znaci vazniji,

znaci samo to — zauzet.

A Cesto smo zauzeti jer bjezimo od sebe, da nam

slucajno na trenutak ne bi bilo dosadno (besposlen
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pop i jarice krsti — kaze li se tako?). Istina, smisleni rad
nas usrecuje, no obi¢no kad zastanemo sustignu nas
vlastite misli s ovim prethodnim pitanjima na koja nije
lako odgovoriti, pa je nekako lakse skoCiti u novi krug

zauzetosti.

Nakon svojih izgaranja naucila sam lekcije, prilagodila sam
posao zZivotu, a ne obratno. Radim manje, zaradujem vise,

fokus mi je na uzivanju i kvaliteti Zivota.

Predlazem da probate, pokusajte usporiti i Zivjeti.
A ne samo projuriti kroz zivot.
Manje je vise.
Ako ne vjerujete meni, bacite oko na internet i pokret
Busy is the new stupid.
| nadam se da ce oni za koje nije kasno stati na vrijeme.

@ Inace e ih na to prisiliti bolest. @

Kad je DOSTA? Koliko nam POSTIGNUCA TREBA da
shvatimo da nas ona nec¢e ISPUNITI i da svi zapravo trazi-
mo tu ISPUNJENOST IZNUTRA? Kao da smo Zedni, a stalno
jedemo kolace.

Ako smo Zedni, trebamo vodu, a ne jos kolaca. I zato kad
ne dobiju to $to traze, ljudi RADE JOS vise, BJEZE u RAD
ne shvacajuéi da su zedni, a jedu kolace. I sama sam bila
takva nekih 14 do 15 godina u poslu, §to radeci za druge,
Sto za sebe, i prethodno u skoli. Mene je zivotno obiljezi-
la recenica — ZASTO 4. Kad nisam dobila petice (a tijekom
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svih godina skolovanja imala sam skoro sve 5), ¢ekalo me
pitanje ZASTO 4.

Nije problem pitanje, nego osjecaj da se moram opravda-
vati, traziti razloge, osjecati se krivom. A nisam znala zasto
4. Dala sam sve od sebe u tom trenutku i, eto, nije bilo 5
nego 4.

Rade¢i ono sto volim, izgorjela sam. Dva puta. I skoro jos$

jednom. Pa sam naucila stati i raditi sve manje i pametnije.

Novac je u poslu uvijek rezultat pruzanja vrijednosti
i rjesavanja problema. Zato kad nestane novca u bizni-
su, prestanite se usmjeravati na sebe, ve¢ se usredotocite
na svoje kupce. Koje probleme imaju, $to ih mudi, za $to su
spremni platiti kako bi ih rijesili? Kako im mozete dodati
vrijednost? Jer kupci nam svima daju place.

Nemojte spustati drugima cijenu. Jer netko drugi tada
gubi. Nemojte drugima ¢initi ono $to ne zelite da Cine
vama. Hoce li vas usreciti ako neki mali poduzetnik koje-
mu ste srusili cijenu ne moze odvesti dijete na odmor ili
mu platiti Skolovanje? Jeste li tako ustedjeli novac? Zaista?

Platite svojim prijateljima. Tako se podrzavaju. Platiti
njihove proizvode i usluge, to je podrska. Nije podrska kad
Zicamo da nam daju nesto na dar. Traziti nesto besplatno
ima drugo ime.
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Platite sve svima na vrijeme. DrzZite svoju rije¢. To i na$
ugled sve je sto u konacnici imamo. Ako ste rekli da cete
platiti, nemoijte lagati. Kad se samo sjetim $to sam tu sve
proslal, Nadi miulagaca,damti 10 %.” Ja ga nadem, on ne-
stane, ne kaze mi, ne plati. Ja ga zamolim pred Bozi¢ i sinov
rodendan, ba$ mi je trebalo tada, on se pravi blesav. Pa u
prvom biznisu zovem da naplatim racun, a osoba s druge
strane kaze: ,Direktor priznaje samo pola ra¢una.” Ili dru-

ga situacija: ,,Mi placamo samo ono §to moramo.”

Nas$ put do uspjeha mora biti uskladen s onim TKO SMO
MI. Ja sam mogla imati puno vise da nisam slusala intui-
ciju. Drago mi je $to jesam. Uvijek budite i ostanite svoji.
VI NISTE NA PRODA]JU. Jedna od definicija uspjeha koju
je jedan na$ gost rekao na Business Caféu jako mi se svida
—da se moze uvijek pogledati u ogledalo i da mirno spava.

Primanje je jednako vazno kao i davanje. To je bio moj
problem godinama. Djelomi¢no sam ga rijesila spoznajom
da nas davanje usrecuje, pa primanjem dajemo ljudima
Sansu da nas usrece kao i sebe.

Proslave su jednako vazne. Cesto sre¢em poduzetnike koji
vode svoje tvrtke 5, 10, 15 godina. Nikada ne zastanu da
proslave i da se nagrade. To je tuzno. A samo 20 % tvrtki do-
¢eka peti rodendan - pa zar to nije uspjeh vrijedan slavlja!?
Vazno je znati razliku izmedu aktivnih i pasivnih priho-
da. Mnogi nisu svjesni da ne¢e moé¢i uvijek mijenjati svoje
vrijeme za novac i da je dobro svoju pozornost usmjeriti
na to da stvore viSe vrsta izvora pasivnih prihoda. Kakvi
su to prihodi? Oni koje jednom stvorite, a stalno donose
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novac. Npr. fransiza, knjiga, mrezna radionica, naknade za
prava, licencije, patenti, novac od najma nekretnina, dobit
od biznisa u koji niste aktivno ukljuceni, prinos od raznih
ulaganja isl.

Osvijestite razliku izmedu bogatstva i financijske slobo-
de. Bogat covjek nije nuzno i financijski slobodan. A biti
financijski slobodan znaci da pasivni prihodi pokrivaju
troskove Zivota. Bogat mozZe imati i mnogo novca, i ne-
kretnina, i biznisa, no mora aktivno raditi kako bi sve to
odrzao. Financijski slobodan ¢ovjek ne mora vise raditi za
tu slobodu, slobodan je provoditi svoje vrijeme kako zeli
jer mu pasivni prihodi pokrivaju troskove Zeljene kvalitete

Zivota.

Ja uvijek tezim financijskoj slobodi. Sto ¢e nam sve bogat-
@ stvo ovog svijeta kad nemamo vremena za uzivanje u Zi- @
votu. Najvecée bogatstvo je uvijek VRIJEME. Novac uvijek
mozemo ponovno zaraditi, ali vrijeme ne mozemo vratiti.
Zato poglavlje o networkingu dodatno naglasava vrijeme i
upozorava da pazimo s kim ga provodimo!

Ima izreka — dobro se dobrim vraca. Ipak, u poslu nije
uvijek tako, previse davanja s druge strane ostavlja do-
jam da sebe ne cijenimo i da pokusavamo dokazati svoju
vrijednost. Tanka je linija izmedu dokazivanja i davanja da
bismo kod kupaca izazvali WOW efekt i odusevili ih. Ja se,
priznajem, jo$ uvijek ponekad mucim s tim i nekada slabi-
je, a nekada uspjesnije odrzavam ravnotezu.

Za kraj mojeg doprinosa temi o novcu. Cini se da ,,po-
hlepni” kapitalizam ne donosi radost i ispunjenje te
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kvaliteta Zivota postaje upitna. Istodobno, bilo kakva
moderna duhovnost i odbacivanje materijalizma tako-
der nije rjesenje jer ipak svi zivimo u materijalnom svijetu
inovac nece doc¢i sam od sebe. Ako zZelimo izgraditi biznis,
pa i ako samo zelimo raditi ono sto volimo i od toga Zivijeti,
moramo znati upravljati i novcem i biznisom i trebamo se

upoznati s pravilima kako se to radi.

U svakom slucaju, MI NISMO NASE OKOLNOSTI.

Svima ¢e nam se dogoditi da imamo i da nemamo. Kad na-
ucimo lekciju, iskustvo prode. Prvo se Ml moramo promije-
niti, kao i na§ ODNOS prema novcu i s novcem, a nakon
toga sve ostalo.

I1Z BLOGA

Stvorite svoju financijsku slobodu

Pitanje i domaca zadaca — kako mozete stvoriti financijsku
slobodu, kako mozete Sto vedi dio svojih prihoda pretvoriti
u pasivne? A znam da mozete, doci ¢e odgovori brzo.
Meni su za moj posao pale na pamet tri nove stvari samo

dok sam pisala ovaj blog.

To ne znaci da necete nikada vise raditi. Iskreno, ta me
recenica da nesto napravim da ne moram vise nikada raditi
uvijek Zivcirala jer zelim i volim raditi i moj me rad ispunjava.

Ali jedno je morati raditi da platite racune, a sasvim je drugo
kad radite samo ono sto vas veseli, ispunjava i ostavlja traga u

svijetu. UzZivajte na putu stvaranja!
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Sazetak 5.

Novac

o Mi nismo nase okolnosti. Nista izvana ne definira nasu

vrijednost. Prava sigurnost dolazi iznutra.
o Nas put do uspjeha mora biti uskladen s onim TKO smo mi.
. Stvara_jte vise izvora pasivnih prihoda.

* Ne tezite bogatstvu, veé financijskoj slobodi.
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6. NETWORKING

Vaznost i mo¢ umrezavanja

Za sve na ovom svijetu trebaju nam ljudi. Nitko ne moze

uspjeti sdm. I Isus je imao 12 pomoénika.

I prije nego §to udem u ovu temu, da odmah kazem nesto
na komentar — Ali ja sam introvert! Pa bas zato idi medu
ljude! :) Ljudi rade s ljudima, za ljude, zbog ljudi...

Idemo redom.

Na zadnjem predavanju na fakultetu profesor je dignuo
svoju malu crnu knjiZicu i rekao: ,,ZA OVO BI UBILO POLA
GRADA!”

A moja mentorica iz Amerike za sebe je rekla: ,MY
NETWORK jednako MY NETWORTH.”

Richard Branson kaze: ,,Not working? Try networking!”

KONTAKT nije BROJ, NEGO ODNOS! A za izgradnju odno-
sa treba VREMENA!
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TKO JE OKO NAS - PRESUDNO JE ZA NAS USPJEH U
POSLU I ZIVOTU.

Pa ako itko zna networking, to smo mi na Balkanu - odu-
vijek se tu i$lo na janjetine i kave i zna se gdje se svi poslovi
dogovaraju, zar ne? Sto mi imamo uéiti o tome?

No networking je puno vise od pojavljivanja na raznim
dogadanjima, upoznavanja i uvaljivanja svojih posjetnica
drugima. Networking znaci graditi i izgraditi poslovna pri-
jateljstva radi rasta i osiguranja poslovnog uspjeha. Rijec je
dakle o sustavnom stvaranju dugoro¢nih odnosa i po-
slovnih prijateljstava na obostranu korist. Bitna je ta razli-
ka u pravilnom stavu — stavu davanja, a ne uzimanja —jer
networking nije prodaja, nego razvijanje odnosa.

Razvijanje mreze svojih kontakata nesto je §to nije hitno,
ali je vazno. Zato Cesto bude zapostavljeno jer zapnemo
u ,hitnim”, operativnim stvarima. Moramo zavrsiti ponu-
@ du... Sada nam je guzva... Jurimo u vrtice, skole... Ne sti- @
gnemo.

Najveca korist od networkinga krije se u susretu s ljudima
koji su prosli ono $to mi prolazimo. Razgovor s njima, osim
u razmjeni novih ideja, moze nam pomo¢i u suocavanju
s konkretnim problemima jer vidimo da nismo jedini koji
kroz njih prolaze i obi¢no nam postane jasnije kako ¢emo
rijesiti to $to nas muci.

Ponekad se kao poduzetnici osje¢amo sami, izolirani i ne-
shvaceni. Zato je vazno povezivanje s ljudima koji su
nam sli¢ni.

Upravo je networking navika koja razlikuje iznimno uspje-
$ne ljude od ostalih. Vazno je i koga, a ne samo §to znamo.
Networking je jedan od sedam najvecih izazova malih po-
duzetnika i ono $to najbrze moze osigurati kvantni skok u
poslovanju.
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Jeste li znali

... da se 57 % poslova u Hrvatskoj sklapa uz
kavu, a 70 % poslova u SAD-u dolazi kroz

networking?

KAKO KONKRETNO GRADITI POSLOVNA PRIJATEL]-
STVA

a) Upoznajte osobu i ¢ime se to¢no bavi.
b) Steknite povjerenje u tu osobu i u to §to radi.
c) Aktivno preporucujte tu osobu i njezin rad.

d) Medusobno si pomazite.

Pritom budite svjesni da svaki razgovor u networkingu
ima tri faze:

1. SMALL TALK - NuZan je, ali je bitno da se tu ne zadrzi-
mo predugo.

2. RASPITIVANJE - U ovom trenutku pitamo i saznajemo
¢ime se osoba bavi, koji su joj izazovi s kojima se nosi. Pri-
tom aktivno slusamo, a ne da jedva ¢ekamo da zavrsi pri-
¢u i da mi po¢nemo svoju.

3. NUDPENJE POMOCI - Ovdje mozemo ponuditi konkre-
tan savjet ili kontakt. E, sada mozete pomisliti: ,,U redu, a
kako ja nekomu ultrapoznatom, ultrauspje$nom mogu po-
moci? Pa on/ona ima sve.” No, i uspjesni su ljudi. Svi ima-
mo probleme iz jednoga ili viSe podrucja —ljubavi, zdrav-

NETWORKING e 83

Najjadi si kad si svoj_prijelom.indd 83 @ 05.00.2018. 14:24



L SEEEp N HE©E i

lja, novca i duhovnosti. Ako i nemamo konkretan savjet
iz nekog od ta Cetiri podrucja, sigurno imamo neki kontakt
ili preporuku, nesto §to smo ¢uli, procitali.

Ne zaboravite — networking nije prodaja. Na pocetku
moramo odluciti Zelimo li graditi odnose ili nam je netko
potencijalni klijent. U slu¢aju networkinga rijec je o stavu
davanja, na dugi rok, izgradnji odnosa, a ne kratkorocnom
~uvaljivanju” posjetnica i prodaji.

KAKO SE PONASATI NA NETWORKING DOGADAN]JIMA

Niste jedini koji postavljate to pitanje jer i drugima je neu-
godno medu ljudima koje ne poznaju. Mnogi se na poslov-
nim dogadanjima osje¢aju nervozno kao prvi dan u skoli.
Stoga vrlo ¢esto odlaze do toaleta, pogledavaju u mobitel,
jedu i piju.

STO DA?
* Dodite ranije na dogadanje, medu prvima.

* Zapamtite — niste dosli upoznati sve ljude, nego

neke/odredene.

* Javite se organizatoru, zamolite ga/je da vas upozna
s nekim ili s konkretnom osobom ako znate popis

gostiju.

* Imajte spremne posjetnice. Napomena za kolegice:
znam da Cesto mijenjate torbe, doskocite tomu tako
Sto Cete staviti posjetnice u novcanik, etui ili nesto

sli¢no $to je stalno uz vas.

* Kad prilazite ljudima, ako razgovaraju s drugima,
priblizite im se na pristojnoj udaljenosti i cekajte po-
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voljan trenutak kad se mozete ukljuciti u razgovor.

* Kad se predstavljate, ¢vrsto stisnite ruku — imate
tri do sedam sekundi za ostavljanje (dobrog) prvog
dojma — i osmjehnite se. (Jeste li znali da je osmijeh
jedino sto na svih 7000 razli¢itih svjetskih jezika
znaci isto?)

* Pripremite zanimljiv nacin na koji ¢ete se predstavi-
ti — navedite problem (koji kupci imaju na trzistu),
rjeSenje (vas proizvod/usluga kao rjesenje tog pro-
blema) i korist (koju kupci imaju od toga, koju im
bas vi pruzate — posebnost vaseg poduzeca). Pred-
stavljajuci se tako, vodite racuna da ste jasni i svo-
joj baki i malom djetetu od pet godina. Einstein je
rekao: If you can’t explain it simply, you don’t
understand it well enough.

@ * Gledajte sugovornika u oci. @

¢ Slusajte ljude, aktivno. To znaci da ne ¢ekate da za-
vrse $to su pricali da vi mozZete poceti pricati svoje,

vec slusajte sa zanimanjem.

* Pitajte ih koji im je trenutac¢no najveci problem/iza-
zov u poslu i kako im mozete pomo¢i.

¢ [ tek kad vidite da mozete ili da ste jedni drugima
zanimljivi, ponudite posjetnicu.

* Ne zaboravite na follow-up — samo 50 % ljudi nesto
ucini s prikupljenim posjetnicama. Povezite se na
drustvenim mrezama, javite se drugoj osobi s kon-

kretnim prijedlogom djelovanja.

* Izakrajnajvaznije - sve je u redu s vama, takvi-
ma kakvi jeste. Budite i ostanite uvijek svoji.

NETWORKING 85

Najjadi si kad si svoj_prijelom.indd 85 @ 05.00.2018. 14:24



L SEEEp N HE©E i

Postajemo prosjek 5 osoba s kojima se najvise
druzimo.

Jim Rohn

STO NE?

* Nemojte prilaziti ljudima, nepristojno ih prekidati
u razgovoru i ,uvaljivati” im svoje posjetnice,
pokusavati im nesSto prodati, pozdraviti s ,ako ti
kako mogu pomoc¢i” i odjuriti...

¢ [ za kraj, kako povezati dvoje ili vise ljudi? Uzivo ili
s pomocu chata, poruka i slicnoga?

@ Nemojte samo ljude spojiti na chatu ili im uzivo @
reci: ,Evo, upoznajte se pa vidite §to mozete raditi
zajedno.” NEEE.

Lijepo ih predstavite, uzivo ili na chatu, ,,ovo je X
osoba, bavi se Y poslom, a ovo je osoba A i bavi se
poslom B, mislim da mozete zajedno suradivati na
C,Dili E, pa ako vam se to ¢ini dobrom idejom, ovo
je prilika da o tome porazgovarate”. I zazelite im
uspjeh.

Kad god zapnete, ili ste nezadovoljni, ili vam se ¢ini
da vam neki crpe energiju, stanite i pogledajte s kim
i kako provodite vrijeme i to promijenite. Okruzite se
osobama od kojih mozete uciti, koje ¢e vas podrzati i
koje vam Zele dobro.

Jer istina je $to su nas ucili - s kim si takav si.
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Dosta vise skrivanja?

Na edukacije na koje dolazim, i na one koje drzim, u velikoj
mjeri dolaze zene. Naravno, uvijek sam za ¢jelozivotno
obrazovanje, no jedan je problem kod zena Sto vecina
polazi od stajalista da nisu dovoljno dobre, da moraju
proci jos jednu radionicu prije negoli nesto naprave. | jos

Jjednu. | jos jednu.

Dodatni je problem koji primjecujem na radionicama o
vaznosti i moci networkinga — ne znamo se predstaviti
(jasno, da se zna tocno sto radimo i kako komu pritom

pomazemo, Ciji problem rjesavamo).

Kao da se skrivaju, misle da nisu dovoljno dobre. Nisu
samo zene u pitanju, naravno, ali taj problem nose u
vecini u odnosu na kolege. Neugodno im je govoriti o
sebi, neugodno im je prodavati, neCe sebe pohvaliti, ah
taj marketing... Ne znaju kako to Sto rade upakirati (to
Je posebna tematika, a ono sto cu sada spomenuti jest da
Je glavni problem pogresna usmjerenost na sebe umjesto
na problem kupca, njegovo rjesenje i korist koju on ima od
rjesenja, te da je vazno govoriti jezikom kupaca, Sto svi rijetko
cinimo i zaboravljamo da kupci samo razmisljaju o tome sto

Je tu za njih).
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Isti je slucaj i kod Nagrada za najbolje poduzetnice, u ijem
izboru sudjelujemn. Najveci nam je problem skupiti Zene da
se nominiraju. ,,Ma zasto bih sama sebe nominirala, nemam
vremena, Sutim i radim... Ne trebaju meni nagrade...”
Ovdje nije lose sjetiti se da nije rijec samo o nama jer nas
zivot sluzi i drugima. Nas poslovni put i prica nekomu
mogu posluziti kao nadahnuce da se pokrene. A da ne

govorimo o koristima za nas i nas biznis.

Dakle, netko ceka bas vase proizvode i usluge. No nije
vidovit i ne Cita misli. E, tomu sluzi taj marketing - da

kazete sto radite. Da vas ljudi mogu angazirati.

|zidite iz sjene, prestanite biti nevidljive. To Sto volite i znate
raditi jasno i glasno recite — radim to i to i tako tim i tim

ljudima pomazem da naprave/poboljsaju/rijese to nesto.

I to je sve. Nema mjesta paralizi zbog straha od odbijanja |
@ misljenja da nismo dovoljno dobre jer je u redu i da nam netko @
kaze ne, i mi njemu. Istina je da ne mozemo svima biti sve, ali

isto tako istina je i da smo uvijek nekomu dovoljno dobri.

Jeste li znali

.. da zene i dalje u prosjeku zaraduju 20 %
manje od kolega na istom polozaju i da samo
20 % svih ulaganja otpada na biznise koje vode
zene? | da, dvostruko vise kucanskih poslova
obavljaju, pogadate — Zene.
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Sazetak 6.
Networking

o Jer je istina - s kim si takav si.

« Kontakt nije broj, nego ODNOS. Nasi kontakti su, uz

vrijeme, nase najvece bogatstvo.

« Postajemo prosjek pet osoba s kojima provedimo

najvise vremena.

« Networking nije kratkoroéna prodaja i uvaljivanje

posjetnice, nego dugorocna izgradnja odnosa.
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/. LJUDI

Mnogima je muka pri samoj pomisli na zaposljavanje i vo-
denje ljudi, no zato $to ne znaju najvaznije, da svaki covjek
zeli dvije stvari kako bi se osjecao PRIZNATO i CIJENJENO
— pohvalu i priznanje.

Ne moZemo i ne moramo sve sami.

Najcesce posao zapocinjemo sami i budemo neko vrijeme
(nekada predugo) Katica za sve te sami sve radimo prije
negoli toliko narastemo da moramo zaposliti prvog ¢ovje-
ka. Najgore $to moZemo je zaposliti rodbinu i prijatelje te,
@ ako imamo prevelika i nestvarna ocekivanja, trazimo no- @
vog sebe. Ne znamo postaviti granice, ne znamo prenosi-
ti posao, perfekcionisti smo, tesko pustamo kontrolu ili je
ne znamo pustiti, preispitujemo svaku sitnicu (mikrome-
nadzment), nema procedura, sve je u na$oj glavi, cudimo
se da nam ljudi ne znaju citati misli te da se njima neke
stvari ne podrazumijevaju kao nama. Zaboravljamo da
svatko ima svoju sliku svijeta.

Mi se ubijamo od posla, dokazujemo se ne znamo vise
komu, mislimo da moZzemo najbolje, da je lakse i brze da to
sami napravimo jer nemamo vremena nekomu pojasnja-
vati... | dokle tako? Dok ne izgorimo.
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1Z BLOGA
Mi - sustav - ljudi

U poduzetnistvo ulazimo nemajuci pojma sSto nas sve Ceka.
| bolje, jer da znamo, ne bismo nikada usli. Pocinjemo s
iluzijom da ce nam biti lakse, da cemo raditi manje, kad
zelimo, s kim zelimo... biti sam svoj Sef... Hocemo, ake
budemo radili NA biznisu, tako da ne izgorimo. U operativi,

ako budemo radili pametnije, a ne vise.

Mnoge sam biznise pomogla sagraditi, nekoliko sama sebi,

mnostvo drugima.

U koracima i poslovnom savjetovanju shvatila sam da
imam svoje metode koje se mogu svesti na TROKUT.
Kakav trokut?

MI smo pocetak i kraj svojeg biznisa, izvor svih problemaii
riesenja. Kad mi ljudi pridu, traze i Zele promjenu svojeg
biznisa, no dobiju i ono to ne traze, ali trebaju, a to je
promjena sebe, svojega mentalnog sklopa, rjecnika, ljudi

u okruzju i dr.

SUSTAV pak predstavlja sve one ,,dosadne” procedure
i pravila koja zahtijevam od klijenata da napisu. Nema
izmotavanja, nitko nam ne Cita misli, podrazumijevanje je
jednako nerazumijevanje. Ta se ,gnjavaza” uvijek visestruko

isplati.

LJUDI - vrhunski zaposlenici za vrhunske rezultate, isto

takvi klijenti, partneri, banke, ulagaci, dobavljaci...
Kako izgleda vas trokut?
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Nijedan stroj nije vredniji od
covjeka

Ovu recenicu izrekla je jedna poznata poduzetnica kad je
bila u gostima na Business Caféu. Kad sam je pitala pred
svima $to bi drukcije napravila sada kad gleda unatrag, od-
govorila je da bi istodobno s ulaganjem u strojeve — jer se
bavi proizvodnjom — ulagala u sebe i svoje ljude jer nijedan
stroj nije vredniji od covjeka. To ¢esto vidimo i u hotelima
— vlasnici uloze velik novac da bi hotel imao pet zvjezdica,
no ni priblizno ne uloze u zaposlenike i izobrazbu kako bi
pruzali vrhunsku uslugu koju kupci ocekuju i zasluzuju u
tih pet zvjezdica. Takav hotel gosti mogu komentirati, po-
put jednoga mojeg poznanika - ,hotel ima pet zvjezdica
previse”.

Zasto je bitno imati na umu ovu recenicu? Zato §to u praksi
trebamo staviti LJUDE NA PRVO MJESTO. Odluke treba
donositi po kriteriju PRVO LJUDI, ONDA NOVAC. To po-
nekad znac¢i POSTUPITI ISPRAVNO, LJUDSKI, a ne udi-
niti ono $to je u tom trenutku naizgled pametnije i isplati-
vije. To isto tako znaci i da uvijek trebamo uloziti u sebe
i svoje znanje te u znanje nasih zaposlenika. Da, znam,
onda se pojavi ono ¢uveno pitanje: ,,Zasto bih ulagao u njih
kad ¢e otici raditi kod nekoga drugog?” Ima za to i Cuven
odgovor — a $to ako ne ulozite u njih i ostanu raditi za vas
bez potrebnih znanja? Neovisno o tome, mislim da se sve
uvijek vraca, pa ako nam se i dogodi to da ulozimo u ne-
koga i on ode, vratit ¢e nam se to — do¢i ¢e i nama netko u
koga je netko drugi uloZio.
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To znaci i ono $to smo ve¢ spominjali u dijelu o kvaliteti
usluge, a to je da ZAPOSLENIKE trebamo staviti na PRVO
MJESTO kako bi oni na prvo mjesto stavili KUPCE od kojih
svi zivimo i koji nam svima daju placu.

Za izvanserijske rezultate
trebaju nam izvanserijski
ljudi - trzisna borba ZA
kadrove

U danasnje vrijeme prava trzisna borba ne odvija se medu
tvrtkama, nego u borbi ZA vrhunske kadrove. Bez obzira
@ na posvuda velik broj nezaposlenih na burzama, svi ¢e se @
poduzetnici i poslodavci sloziti — nedostaje kvalitetnih lju-
di, za bilo koje radno mjesto, i zaista ih je tesko pronaci.
Neovisno o tome trazimo li ¢istacicu, tajnicu, direktore ili
direktorice... bas svejedno za kim smo u potrazi, pronala-
Zenje kvalitetnih zaposlenika polako postaje nemoguéom
misijom. Tvrtke su danas prisiljene na promjenu men-
talnog sklopa - trebaju se usredotociti na ono sto one
mogu ponuditi nekomu i zasto bi vrhunska osoba A
radila kod njih u tvrtki B, a ne u nekoj drugoj tvrtki C.

Kako je rekao takoder jedan gost poduzetnik na nasem
Business Caféu — ,za izvanserijske rezultate trebaju nam
izvanserijski ljudi”. Kako do njih? Ako nudimo tradicional-
no zaposljavanje, prvi korak je oglas, no on mora biti druk-
¢iji, da privuce takve drukcije ljude.
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Kako napisati cool oglas

Tijekom godina zaposlila sam velik broj ljudi za potrebe
svojih i tudih tvrtki i uvjerila se da je to, bez obzira na oblik
zaposljavanja, iznimno iscrpljujuéi i na sve nacine zahtje-

van posao.

Cesto mi ljudi priznaju ili u prijavi i/ili usmeno da je jedan
od razloga za$to su se prijavili upravo cool oglas koji smo
napisali. Odli¢no. U tome je poanta. Da oglas privuce te lju-
de koji su druk¢iji i vrhunski. Vazno je napomenuti — 73
% ljudi pasivni su tragaci za poslom! Dakle, ako vide neki
cool oglas, javit ¢e se, iako mozda nisu razmisljali o pro-

mjeni posla.

Cak i ako dobijete manji broj prijava jer ste sada napravili
cool i drukdiji oglas, to je odli¢no, ne brinite se, to je to. Su-
@ zili ste broj onih koji se javljaju jer ni ne Zelite da se jave svi, @
bili ste jasniji u predstavljanju svojih o¢ekivanja i privukli
ste pozeljne kandidate, a odbili one koji samo Salju okolo
zZivotopise. Time ste si ustedjeli znatnu koli¢inu vremena i
energije koju biste inace potrosili na ¢itanje prijava i inter-
vjuiranje neodgovarajucih kandidata.

Pa kako izgleda takav jedan cool oglas?
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Ovakav je moj prijedlog ,,Sprance”, a vi ga popunite svojim
podatcima.

Mi smo

Nasa vizija je

Vjerujemo u

(ovdje navedemo nase vrijednosti)

Trazimo

(ovdje navedemo radno mjesto)

Tisi
(ovdje navedemo kakva OSOBA prije svega treba biti —

@ pozeljno je da je uskladena s vrijednostima tvrtke — zatim @
koje su mozebitne kvalifikacije potrebne za obavljanje tog

posla, kao i znanja i vjestine)

Opis posla

(ovdje navedemo sto Ce ta osoba raditi)

Nudimo ti

(ovdje navedemo sto je to Sto mozemo ponuditi zbog Cega
bi netko radio kod nas — nemojte da to bude samo klasika,

nego zaronite u to $to jedino vi imate, a ne netko drug)

I na kraju oglasa svakako dodajte informacije o tome $to
poslati (Zivotopis i motivacijsko pismo), na kojem jeziku,
do kojeg datuma, kako i komu (e-postom i sl.).
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Drukciji nacin zaposljavanja

Cesto isticem da je HR = PR (HR je engl. human resour-
ces — ljudski potencijali, a PR je public relations — odnosi s
javnoscu). Pritom mislim da trebamo paziti na svaku, pa i
najmanju pojedinost pri zaposljavanju jer to ostavlja do-
jam o nama. Mozda neé¢emo nekoga zaposliti, ali on moze
danas-sutra ve¢ biti na$ kupac, dobavlja¢, tko zna. Dakle,
uvijek svima trebamo dati jasnu povratnu informaciju, biti
pristojni i odnositi se prema njima s punim postovanjem te

zahvaliti na uloZenom naporu i odvojenom vremenu.

Uz klasi¢ne nacine zaposljavanja, poput oglasa, zatim in-
tervjua i testiranja, dobro je razmotriti i one inovativne.

Primjerice, organizirala sam besplatne radionice o vaz-

@ nosti kvalitete usluge i dosla je ciljna skupina koja dijeli @
moju strast. Medu njima sam nekima prvo ponudila hono-
rarni posao, pa polako redovan uredski.

Jedna mi je poznanica priznala da je uvijek ,,u akciji” i kad
je u maloprodajnim objektima promatra tko se lijepo od-
nosi prema kupcima i takvomu ponudi posjetnicu da joj se
javi (¢lanica je uprave jednoga poznatog lanca).

Mnogi se koriste raznim praksama, pa tako vide kako se
osoba snalazi mjesec dana kod njih u tvrtki ili angaziraju
volontere na nekom projektu pa iz te skupine lakse suza-
vaju izbor potencijalnih kandidata jer vide kako se pona-

$aju u stvarnim situacijama.
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Kako ja biram ljude

NapiSem i objavim na sluzbenim portalima i drustvenim
mrezama cool oglas koji sam prethodno spomenula i cesto
mi ljudi kazu da ih je to privuklo da nam se jave. Uz zivoto-
pis ¢itam samo motivacijsko pismo jer se tu osjeti postoje li
strast i Zelja za radom ili ne.

Na temelju pristiglih prijava pozovem odabrani broj ljudi
u uzi krug na skupni intervju. Skupni jer mi Stedi vrijeme,
lakse ih usporedim, a i ljudi mi kazu da im je to pomoglo da
vide kako se drugi predstavljaju i kako i oni to mogu bolje.
Skupni intervju s pet do Sest kandidata obicno traje 30 do
45 minuta. Uz kratki small talk i nekoliko op¢ih pitanja za
uvod i opustanje bitno mi je da postavim tri klju¢na pita-
nja: zasto mi— dakle, zasto zZele raditi u tvrtki A, a ne u tvrt-
ki B; zaSto oni — dakle, zasto da zaposlimo njih, a ne osobu
@ C; te ih ne pitam gdje se vide u budu¢nosti, ve¢ mi je bitno @
kako su se vec¢ snasli u proslim situacijama, pa pitam kako
su rijesili neke reklamacije ili sli¢ne relevantne situacije za

taj odredeni posao.

Pitam ih na kraju imaju li oni pitanja za mene i koju placu
Zele. Neki se na ovo zadnje iznenade, pa im objasnim da
pocetnu cijenu odreduje onaj koji prodaje, a oni su ti koji
prodaju svoje znanje i vrijeme, a mi kao kupci odlucuje-
mo $to ¢emo kupiti, u ¢emu vidimo najvec¢u vrijednost za
novac. I priznajem, nemam nista protiv pitanja dokad je
radno vrijeme, kolika je pla¢a, godisnji odmor, no volim
inovativnija pitanja koja upuc¢uju na to da je osobi koja je
potencijalni kandidat stalo do toga da doprinese razvoju
tvrtke u koju se prijavljuje za posao.

Trazim i provjeravam preporuke. Usput, nemoijte ih davati
ako to zaista ne mislite. Nemojte zeznuti drugog poduzet-
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nika. Nemojte nikada ¢initi ono $to ne Zelite da drugi vama
Cine.
Nakon skupnog intervjua odabrani kandidati dolaze na in-

dividualni, pa je ¢est korak psiholosko testiranje, i na kraju
vlasnik odlucuje koga zaposljava iz najuzeg izbora.

Iako u tom trenutku posao pocinje, zapravo su zadnja faza
odabira prvi radni dani. Tada maske po¢nu padati. Inter-
vjui i cijeli proces odabira neprirodna su situacija za sve
ukljuc¢ene. Ako prvih radnih dana nesto nije u redu, od-
mah dajte otkaz, medutim budite sigurni da ste se sa svoje
strane potrudili da ¢ovjeka ne bacate u vatru, ve¢ da ste
mu osigurali sva sredstva za rad. Neka procita sve pismene
upute, neka mu ih netko usmeno prenese i kad pocne po
njima raditi, neka ima mentora i obveznu povratnu infor-
@ maciju. Bez obzira koliko imate zaposlenih, uvijek je dobro @
da osobno provedete dio prvog dana s novim ¢ovjekom —
jedino vi moZete prenijeti tu strast otpocetka.

Kad je rije¢ o uputama za nove zaposlenike, imam, medu
ostalim, i tzv. welcome book kako bi se ljudi upoznali s tim
tko je tko u tvrtki, neformalne upute tko $to volii priru¢nik
kako sa mnom, u kojemu su navedene informacije poput
~nemoj mi prilaziti bez olovke i papira jer budala pamti, a
pametan zapisuje” i sli¢ne... :)

Najgore je ako prekasno po¢nemo zaposljavati pa to ne
znamo raditi i uzmemo nekoga samo da zavr$imo tu ago-
niju. Bacimo ga u vatru jer nemamo nikakve upute napi-
smeno i on se ne snade, a mi onda trpimo pa radimo umje-
sto njega, pa nam je jo$ gore i psujemo sve po spisku. Ili ga
otpustimo i govorimo ,.eto, jesam li rekao, znao sam, najbo-

lje da sve radim sdm”, i tako nastavimo raditi 20 sati na dan
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dok ne izgorimo. Ili jos gore, na brzinu uzmemo nekoga tko
se prvi javi na ponovljeni natjecaj i opet mu samo sve pre-
bacimo jer viSe ne mozemo i jedva do¢ekamo komu ¢emo

uvaliti vru¢i krumpir.

Vjerujem da ste dosad shvatili da to tako ne ide i da sami
sebi radimo Stetu.

Zaposljavanje rodbine i prijatelja vijerujem da ne trebamo
ovdje spominjati, na to smo se ve¢ svi opekli i iz iskustva
ogromnog broja poduzetnika za to vrijedi jedno veliko NE.

Kako motivirati ljude

@ Mrkva, batina, vikanje, prijetnje, bonusi, nagrade... sve to @
moze kao i motivacija pomo¢i nakratko. No svi Zelimo sa-
momotivirane zaposlenike koje ne treba ,bicem tjerati” da
rade niti ih kontrolirati, koji su proaktivni i nadahnuti za
rad, koji se prema nasoj tvrtki odnose kao da je njihova.

Obratite pozornost na rije¢ nadahnuti, a ne motivirani. Mo-
tivacija je kratkog daha i dolazi izvana, dobra je kao sto je
i tusiranje dobro jer nam dolazi u zivot svaki dan. No, na-
dahnuce je dugorocno i dolazi iznutra. Konkretno u ovom
slucaju iz onog ZASTO koje stalno spominjemo. Dakle, ono
Sto ¢e ljude privudéi i zadrzati, nadahnuti iznutra, jest ZA-
STO radite to sto radite. Sjecate se, spominjala sam veé Si-
neka i Start with why.
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PRIZNAN]JE I POHVALA - dvije su klju¢ne rije¢i za ovu
temu.

Da, ljudi rade za placu, no novac nije glavni poticatelj. On
svakako moze biti demotivator, no sdm po sebi nije potica-
telj. To znaci da netko nece bolje raditi svoj posao ako mu
samo povecate placu.

I Oprah je u svojem govoru za studente Harvarda rekla da
je jedna stvar zajednicka svim njezinim gostima iz Oprah
Showa, bez obzira na spol, dob, bogatstvo i slavu. Svi su
htjeli POHVALU I PRIZNANIJE. Svi su je nakon §to su se
kamere ugasile pitali: ,,Jesam li bio dobar, kakav sam bio?”
(engl. Did I do well, how did I do?).

@ Moramo biti svjesni da ljudi najvise vremena provode na @
posluy, vise nego s voljenim ¢lanovima obitelji. Isto tako za-
poslenici kao i mi Zele dobro raditi svoj posao, doprinositi,
biti posteno placeni, ali idealno i biti dio necega veceg (ra-
zlozi su opet ZASTO i SVRHA).

Nadalje, zaposlenici najce$¢e odlaze i daju otkaze zbog
Sefa, a ne zbog posla koji obavljaju, jer se ne osjecaju kao
da ih se cijeni i postuje i jer imaju potencijal koji na tome

radnom mjestu nije iskoristen.

Nije lako biti voda, no kad vodimo ljude, nasa je briga da

njima omoguc¢imo da rade.
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Iskreno se brinite o svojim zaposlenicima i cijenite to $to
netko odvaja svoje vrijeme za vasu misiju i pomaze vam
ostvariti va$u viziju. Budite iskreno i iz srca zahvalni na

tome.

Nemojte nikada nikoga, a najmanje svoje zaposlenike
zvijezde, uzimati zdravo za gotovo.

Nemojte se ni dovesti u situaciju da oni od vas traze bolje
uvjete ili vec¢u placu. Vi se za to pobrinite sami i budite uvijek
korak ispred njih. Saznajte $to je njima vazno.

Jednom mjesec¢no sa svakim sam radila coaching u sklopu
kojega je iSao plan karijere i izobrazbe. I provodila sam
sve to. Omogucivala im da rade, da imaju sve uvjete i sve
@ Sto Zele, a u skladu je s interesima i vrijednostima tvrtke. @
U vrijeme kad sam cesto bila odsutna iz ureda zbog poha-
danja MBA-a jedan me je poslovni partner pitao — kako te
~moje cure” rade tako kao da sam ja u uredu ,,i visim im
nad glavom”. Jednostavno, primjenjivala sam sve ovo o
¢emu vama sada pisem. Tako tvrtka moze poslovati ne

samo bez nas nego je i bolje da nismo operativno ukljuceni.

Kad govorimo o zaposlenicima, svjesni smo jos jedne ¢inje-

nice —do¢i ¢e i vrijeme rastanaka.

Kad otpustate ljude, vazno je osvijestiti neke stvari. U¢ini-
te to ¢im prije, na prvi znak da ste pogrijesili, inace radite
svima medvjedu uslugu. Dajte im sve, i viSe nego §to im
zakonski pripada, ali maknite ih iz ureda da ne narusavaju
atmosferu. Najgore $to mozete napraviti je da nezadovolj-

ni zaposlenici na odlasku mentoriraju nove. I prema svima
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se ponasajte ljudski, nikada ne znate kad ¢e vam se putovi
ponovno sresti, mozda i u ulozi kupaca, dobavljaca i sl.

I za kraj samo napomena: Sre¢a - produktivnost - do-
bit, kakva je tu veza?

Svega 10 % ljudi radi posao koji voli.
Samo 13 % ljudi zalaze se u poslu koji radi.
Sretni zaposlenici u prosjeku su 12 % produktivniji.

Tvrtka u kojoj su ljudi sretniji moze povecati dobitido 20 %.

Dakle, doslovce se isplati uloziti u motivaciju i sre¢u svojih

zaposlenika, zar ne?

Sto ih ¢ini sretnima, $to ih motivira? Jos ne znate? Pozovite
ih i pitajte! To je vrlo individualno i zahtijeva takav, indivi-
dualni pristup.

Sto smo nauéili od Vatrenih
na Svjetskome nogometnom
prvenstvu 2018.

Srce vatreno — 15.1 16. srpnja 2018.

Tu sam nedjelju provela sa sinom i gledali smo utakmicu sa
stotinama tisuca ljudi na Trgu, a sutradan smo gledali do-
¢ek. Taj dan je i Novak Bokovi¢, tenisac iz susjedne zemlje,
osvojio Wimbledon. Njegova prica uci nas istim lekcijama.
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Zahvalna sam $to sam svojem sinu Luki tada mogla prenije-
ti vazne zivotne poruke koje su nas Vatreni naucili. Sto su
nam to Vatreni pokazali? Rekla sam mu sljedece:

* da svatko od nas moze uspjeti i u onome $to radi
do¢i doslovce na vrh svijeta

* da,iako smo mali, mozemo imati velike snove
* da kad si autsajder i sanjar mozes pobijediti

* dasrce vatreno znaci da uvijek das sve od sebe, da
das svoj maksimum

e da treba raditi na ostvarenju svojeg sna

* da je najvaznije na ovim prostorima da prestane-
mo kukati i preuzmemo odgovornost

* da idemo korak po korak i usredoto¢imo se na
sada

* da ubijemo unutarnjeg kriticara

* da imamo misiju, zasto nesto radimo, da smo dio

necega veceg jer sviimamo potrebu pripadati
* daimamo viziju, san, ambiciju

* da je najvaznije imati dobrog VODITELJA koji ¢e
od talentiranih pojedinaca napraviti TIM koji krasi
ZAJEDNISTVO

* da je u timu vazno imati DOBRE suradnike kao
oni igrace koji RADE TO STO VOLE

* daje vazno imati vieru
* daje vazno biti ponizan

¢ daje najvaznije BITI COVJEK
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* da je vazno veseliti se tudem uspjehu (i Vatreni i
Novak podrzavali su jedni druge do kraja)

* dajenajvaznije uvijek DIGNUTI SE NAKON PADA
isamo NASTAVITI DALJE

* ida znamo proslaviti USPJEH, da znamo, kako je
Oliver rekao, GUSTATI, a taj ponedjeljak s pola
milijuna ljudi na ulicama zaista je bilo slavlje za
pamcenje.
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Sazetak 7.
Ljudi

« Postupiti ispravno ili isplative? Prvo ljudi, onda novac.

» Pohvala i priznanje - za tim svi zudimo.
» Oglas za vrhunske zaposlenike.

« Poéni od sebe - ZASTO radimo to Sto radimo,

ato ZASTO privuci ée ljude koji Zele s nama na taj put.

106 NAJJACI SI KAD SI SVOJ

Najjadi si kad si svoj_prijelom.indd 106 @ 05.00.2018. 14:24



L SEEEp N HE©E i

8.SUSTAV

»,Piskaranje” uputa i zasto je
to vazno za uspjeh

Kad radimo za drzavnu upravu ili tvrtku, smetaju nam bi-
rokracija, bezbrojna pravila i procedure te je ¢esto odlazak
u poduzetni$tvo u pocetku rastereéenje od toga. Zelimo
slobodu, raditi $to, kad, s kim i kako Zelimo.

I onda pokrenemo posao, on raste, odjednom nas je vise
i ne moze sve to kako se radi ostati u necijoj glavi. Treba

@ postaviti posao, napisati procedure, propisati nacin rada, @
postaviti sustav.

Ono $to poduzetnike koci da to naprave, osim $to ne znaju
kako, je stav da je to dosadno, slozeno i naporno: ,Jao, pa
zar ¢emo kao mali poduzetnici postati nefleksibilni kao ve-
like tvrtke, hoce li nam to ograniciti kreativnost, prilagod-
ljivost, hoce li nas usporiti...?”

Da samo vidite izraze lica poduzetnika kad razgovaramo
o tome kako se kod njih radi i kad ih pitam imaju li sve to
propisano.

Oni odgovaraju: ,Sto?”
Ja: ,Pa to kako se radi kod vas.”
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Oni: , Pa zna se”, ili: ,Ma imam nesto”, ili: ,,Kako to mislis,
napisano?”

Ja: ,Mislite, vi znate i sve je to u vasoj glavi?”

Oni: ,,Pa to se podrazumijeva, sve je to logi¢no i zdravora-

zumski.”

E, zasto je ovo vazna karika za uspjeh? I ne, nije dosadno,
zapravo je zabavno, kreativno i jednostavno, a i brzo.

Jeste i znali

... da cak 94 % pogresaka nastane zbog

pogreske u sustavu, a samo 6 % zbog ljudi?

@ Da, dobro ste procitali. @

Podrazumijevanje je jednako nerazumijevanju, davno sam
naucila na tecajevima komunikacije. U prijevodu, kad pi-
Sete upute i propisujete kako se radi kod vas, pisete SVE do
NAJSITNIJE SITNICE jer nista se ne podrazumijeva. Nitko
ne zna Citati vase misli. Kako je Voltaire rekao, common
sense is not so common (zdrav razum nije tako uobicajen).

Rado se sjetim price dvaju dragih kolega koji su mi dosli
na savjetovanje. Poslije su mi priznali: ,,I$la si nam na zivce
s uputama, nije nam se to dalo pisati, ali neki glas iznutra
govorio nam je da te ipak poslusamo. Nekoliko mjeseci na-
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kon toga nismo vise isli u drugi grad nadzirati dodatni po-
sao jer je poceo bez naseg angazmana donositi 30 % vecu
dobit.”

Zasto se pisu upute?

Evo nekih koristi:

* ustede u vremenu jer se zna tko, sto, kad i zasto
radi, ne gubi se vrijeme da se to dozna

* povecana ucinkovitost
* smanjenje pogreske
* zadovoljni djelatnici

* mozete mirno na godi$nji da vas nitko ne zove,
@ lakse ste zamjenjivi @
* lakse Cete prenositi posao
* lakse ¢ete i brze uvoditi nove zaposlenike
* kupci ¢e dobivati standardnu uslugu i bit ¢e zado-
voljniji
* imate priliku izgraditi brend
* mozete §iriti fransizu
* sve to vodi i prema povecanju prometa i dobiti,

naravno, kao i u prethodnoj prici

* u konacnici jednom, ako to Zelite, mozete prodati
tvrtku (u svakom slucaju, ako je prodajete, morat
¢ete dokazati da posluje bez vas, a to nece biti mo-
guce bez propisanih pravila rada).
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Tako da vas ovo ¢eka kad-tad.

Stoga, kako napisati upute, odakle poceti, §to tocno
treba napraviti?

I da, prije nego $to pomislite, treba sve napisati, ¢ak i ako
sami radite za sebe. Nemoijte odgadati. Sve napisite da bu-
dete spremni za rast ¢im prva osoba dode raditi kod vas.

Dakle, PRIRUCNIK je nesto $to vi kao osniva¢ pisete. Vas
je biznis vasa beba, vas produzetak, njemu ste vi udahnu-
li Zivot i ovo je prilika da to ucinite napismeno na nekoli-
ko stranica. Ovdje jasno definirate: MISIJU — zasto radite
to §to radite; VIZIJU - kako se vidite; VRIJEDNOSTI - za
Sto se zalazete u vasoj tvrtki, do ¢ega vam je stalo, §to je
vama vazno; KAKO radite — kako se kod vas radi u proda-
ji, marketingu, nabavi; kakve ljude zaposljavate — idealan
@ zaposlenik; s kim radite — kakav je va$ idealan dobavljac i, @
naravno, idealan klijent.

Ostale kratke upute o tome kako se $to konkretno radi
mogu napisati vasi zaposlenici. Za upute je bitno da nisu
mrtvo slovo na papiru, ve¢ da je u njima onako kako je u
stvarnosti. Ako ste jedini zaposleni — piSete sve sami. :) Ne
cekate da tvrtka naraste pa da ih pisete jer nagli rast dovest
¢e vas do raspada sustava. Postavite sustav sada, dok ste
mali, odmah na pocetku.

Meni su se smijali kad sam sedam mjeseci pisala upute za
prvi posao kao da imam 300 zaposlenih. Da, ubrzo sam
imala 700 honoraraca i Sest zaposlenih pa je bilo dobro
$to sam pripremila sustav. [ upravo zato $to je sve funkci-
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oniralo bez mene, prodala sam tvrtku koja je, marketinski
gledano, bila povezana s mojim zastitnim znakom i svi su
mi govorili da je nikada ne¢u prodati jer me ljudi s njom
povezuju.

Koristi su brojne, to smo vidjeli, no da bi ih zaposlenici ¢ita-
li i primjenjivali mora za to takoder postojati sustav. Mora-
ju biti definirani koraci, no jo$ vaznije, zaposlenici moraju
biti ukljuceni u njihovo pisanje i sve procedure moraju biti
napisane jednostavno i ¢itljivo, a najvaznije je da odgova-

raju stvarnosti.

Ponekad neki imaju otpor, no kad im se predstavi zasto se
to radi (sjecate se, 94 %) i koje su koristi (i opéenite, ali i za
njih osobno, kao npr. da je dobro da ih nitko ne zove dok su na
@ godisnjemu) otpor nestaje iljudi sa zadovoljstvom naprave @
taj posao u vrlo kratkom roku te neocekivano brzo po¢nu

uzivati u plodovima.

Sazetak 8.

Sustav
« Podrazumijevanje je jednako nerazumijevanje.

« Napisite sve procedure jednostavno i Citljivo kako biste

stvorili sustav.
« Ukljucite zaposlenike u pisanje procedura.
« Radite NA svojem biznisu, ne samo U njemu.

Sustav e m
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Put k sebi

U mojem zivotu tzv. rad na sebi, duhovnost, kako god to
nazivali, ima veliku ulogu, a s obzirom na to koliko sam
novca i vremena potrosila na knjige, seminare, NLP, MBA,
putovanja na inozemne izobrazbe, razne domace i strane
osobne ucitelje, mogu priznati da sam jedno vrijeme bila
tzv. self-help junkie (ovisnik o literaturi za samopomoc¢).
Trebalo mi je vremena da se nadem, smirim um, udem u
dubinu primjene svega i tiSinu da mogu cuti Sebe i svoj
Unutarnji glas.

Kao i mnogi, dotad sam bila u potrazi za ne¢im izvana, no-
vim spoznajama, novih tehnikama. Samo recite tehniku,
Bars, rekonekcija, bioenergija, EFT, Theta iscjeljivanje... i
sigurno sam je isprobala ili je cak i znam raditi drugima. :)

Taj cijeli put kod mene je inace isao malo vremenski ,,nao-
packe”. Obi¢no ljudi u mladosti po¢nu ,,juriti za materijal-
nim” pa negdje u tzv. krizi srednjih godina shvate da to nije
to i okrenu se sebi, duhovnosti, onomu nec¢em iznutra. A ja
sam nadobudno pocela prvo C¢itati knjige o duhovnosti od
svoje Sesnaeste godine, probala, kao $to sam spomenula,
razne tehnike, u mladosti putovala i po Indiji, godinama se
molila/meditirala i do dva sata dnevno ranom zorom, a onda
sam postigla materijalni uspjeh, stekla nagrade i priznanja,
pa raznim ,ludostima nadoknadila” mladost provedenu
radecii 20 sati dnevno.

ML 13
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Sve to izvana na kraju me dovelo do spoznaje da nema
nista izvana, da jedino duboki rad iznutra prema van ima
smisla, jedino brutalna iskrenost i suo¢avanje sa sobom
te prihvacanje sebe dovode do prekrasne oslobadaju-
¢e spoznaje da je prava sigurnost u nama neovisno o
okolnostima, i da mi nismo nase okolnosti, i samo tako
stjeCemo mir i ¢vrsto uporiste u sebi i u odnosu s -ja ¢u
upotrijebiti rije¢ — Bogom, unatoc¢ svim tesko¢ama i tur-
bulencijama koje nas ¢ekaju izvana.Ito je jedan od razloga
zasto je naslov knjige Najjaci si kad si svoj.

Zasto ovakvo poglavlje u
knjizi o poduzetnistvu?

* Zbog toga $to NAS POSAO MOZE RASTI SAMO
DO RAZINE DO KOJE MI RASTEMO.

* Zbog toga Sto uvijek, bez obzira Sto nam se
dogodi, trebamo poceti od sebe i preuzeti
100-postotnu odgovornost za sve $to nam se
dogada u zZivotu (ne krivnju, nego odgovornost —
dakle sposobnost da primjereno odgovorimo na na-
stale dogadaje), biti proaktivni i reagirati umjesto
kukati, zaliti se, kriviti druge i glumiti zrtvu.

* Zbog toga $to smo najcesce sami sebi najveca pre-
preka i MORAMO SE SAMI SEBI MAKNUTI S
PUTA. A to znaci da trebamo pripaziti na nacin
razmisljanja i kako razgovaramo sa samim sobom,
paziti $to mislimo i koje RIJECI upotrebljavamo.
Jesmo li sebi maceha ili smo si podrska, kao majka
puna briznosti, ljubavi i strpljenja? Sto sebi govo-

14 NAJJACI SI KAD SI SVOJ
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rimo? Podsjecamo li se da VRIJEDIMO, da smo
DOVOLJNO DOBRI, da ZASLUZUJEMO? Koli-
ko ohrabrujemo i poticemo, a koliko kritiziramo
sebe?

Sjecate li se price o zasto 47

Nikada drugima neéemo biti dovoljno dobri. Moramo
iznutra biti sami sa sobom zadovoljni, bez obzira na tuda
misljenja i okolnosti izvana.

Oprastamo li sebi pogreske ili se teroriziramo s unutarnjim
kriticarom kojemu nikada nista nije dovoljno dobro? Ili
razumijemo da su POGRESKE samo PRILIKE ZA RAST
I UCENJE i kao NEISPUNJENE ZELJE I PLANOVI ONE
@ SU ZAPRAVO PRIKRIVENI BLAGOSLOVI, te da se SVE @
DOGADA ZA NAS, a ne NAMA i da je sve uvijek kako
treba biti i najbolje za nas iako u tom trenutku to ne vidimo.

VJEZBA

Na cemu ste VI zahvalni

Otkako je moj sin navrsio Cetiri godine, prije
spavanja razgovaramo o tome na ¢emu smo
zahvalni. Prvo me nije razumio, pa je pogadao,
onda je shvatio i sdm sve govorio, a kad bi to nase

uspavljivanje potrajalo, ja bih zaspala, no on bi ostao
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budan i probudio me rijecima: , MAMA, MAMA,

ali nismo rekli na ¢emu smo zahvalni danas.’

Ucinci su neprocjenjivi.

Kad god smo lose volje, zastanimo na trenutak i
zapitajmo se na cemu smo zahvalni. Trenutacno
se usmjeravamo s onoga Sto nam nedostaje
na sve ono sto imamo. A ono na sto se
usredotocimo raste. Neko vrijeme sve Ce to
djelovati umjetno i to je u redu, no doci cemo
do toga da se svakog jutra budimo istinski
zahvalni na jos jednom danu i prilici zvanoj
nas zivot. Bez obzira na to Sto on nije savrsen,
odnosno Je, ali nemamo sve. Nema nitko. Sretni
su oni koji iz onoga Sto imaju izvlaCe najvise, a

ionako ne postoje oni koji imaju sve.

Na NLP-u (engl. skra¢eno za neurolinquistic programming)
spominjali smo jedno istrazivanje u kojemu su ispitanike
kojima se po njihovu misljenju dogodio najgori dogadaj
u zivotu nakon to¢no godinu dana pitali $to sada misle o
tome. I 80 % njih za isti je dogadaj, za koji su prije 365 dana
rekli da im je bio najgori, odgovorilo da je zapravo najbolje
Sto im se dogodilo.

Isto tako jedan zanimljiv govor pok. Stevea Jobsa na You-
Tubeu - zove se Connecting the dots (u prijevodu s engl.
Povezivanje tockica) — govori upravo o tome da Zivot mo-

Zemo razumjeti unatrag, da nam tada postaje jasno zasto
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se sve moralo bas tako dogoditi i da je sve povezano i vodi
ka krajnjoj svrsi.

Dakle, bez obzira kroz $to prolazili u ovom trenutku i ko-
liko god nevjerojatno to bilo, sve se dogada s razlogom i
najbolje za nas. Poslije ¢emo to vidjeti.

Sto je jos bitno?

* Da stavimo SEBE ispred svojeg posla. To znaci
da, kad donosimo poslovne odluke, uzmemo u ob-
zir ne samo je li to dobro za nas biznis negoiza nas
i nasu kvalitetu Zivota. Inace nas ¢eka jurnjava za
ciljevima i postignué¢ima te bismo, ako u tome ne
nademo mjeru, cijenu mogli platiti u zdravlju u
obliku burnouta ili nekih tezih, pa i smrtonosnih
bolesti.

* Ijos je nesto jako vazno ako zZelimo osjecaj ispu-
njenosti iznutra, a to je da NAS PUT DO USPJEHA
MORA BITI USKLADEN S ONIM TKO SMO MI!

To znaci da moramo znati tko smo, $to je nama vazno, koja

je definicija uspjeha i srece za nas.

Ja sam iskreno mogla zaraditi barem dvostruko vise da
sam pristajala na razne ponudene ideje, no nisam jer nisu
u skladu s onim tko sam, a ja nisam na prodaju. Moja de-
finicija uspjeha su sloboda i kvaliteta zivota. A definicija
sre¢e — uzivanje u zivotu punim pluéima.

Koja je vasa? Stanite i zapisite!

ML 17
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Svi imamo drukciju krv

Kad u sto vecoj mogucoj mjeri radimo ono $to volimo
i zelimo, Zivot nam se neopisivo mijenja, kvaliteta
i zadovoljstvo su nemjerljivi u odnosu na onda kad
funkcioniramo na temelju onoga Sto trebamo i moramo

u skladu s drustvenim normama i ocekivanjima drugih.

Sve u prirodi funkcionira tako Sto raste i doprinosi
drugima. Pa tako i mi, iako precesto zaboravljamo da
smo dio prirode. Sve Sto prolazimo jesu iskustva s ciljem
da rastemo, uc¢imo i doprinosimo. A istinski smo sretni
i zadovoljni kad smo svoji, kad svoje talente, darove s
kojima smo dosli, izrazimo na autentic¢an nacin i tako ih

damo drugima.

Kako je moj sin Luka rekao: ,,Mama, svi imamo drukéiju

krv, svi smo posebni i poznati po necemu...”

Zato bacimo se na proljetno ciscenje do kraja, u svim
podrucjima, budimo svoji, radimo ono sto zelimo i volimo, ne

samo ono sto trebamo i moramo.
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Kako upravljati viemenom?

Nikada dosta vremena — to je tema bez koje ne prode nijed-
na poduzetnicka kava. Vjecno je pitanje kako sve stiéi jer
Smo u guzvi, jo§ moramo ovo i ono.

Ne¢u vam sada otkrivati toplu vodu, najnovije trikove
kako jo$ brze nesto obaviti i projuriti kroz Zivot, nego uz
sve navedeno u ovome i drugim poglavljima podsjetit ¢u
vas prije svega jos i na sljedece:

* Najvece bogatstvo je VRIJEME — novac mozemo
uvijek ponovno zaraditi, ali vrijeme nikada ne mo-
7emo vratiti unatrag, zato je PRESUDNA NASA
ODLUKA KAKO GA I S KIM PROVODIMO.
Kad god vas netko nekamo zove, sjetite se, vrije-

@ me se ne da vratiti. Kad odlucujete hocete li ué¢i @
u neki posao/projekt, ponovno, vrijeme se ne da
vratiti. Isto tako za sve $to mozZete prenijeti, iako
mislite da jedino i najbolje na svijetu to mozete vi
napraviti, platite ako trebate birati jer, ponavljam,
vrijeme ne mozete vratiti, a novac uvijek mozete

zaraditi.

* Najbolje ulaganje je ULAGAN]JE U SEBE I SVO-
JE ZNANJE jer, kako se kaze, sve svoje nosimo sa

sobom.

* Inajveciluksuz danasnjice, ne znam hocete li se
sloziti sa mnom, no mislim da je to MOCI ISKLJU-
CITI SE od bombardiranja informacijama, aktiv-
nostima i zahtjevima sa svih strana. I CUTI SEBE.
SVOJU DUSU. 1 za ¢ime Zudi!

MI 19
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e MANIE JE VISE (Sjecate li se paradoksa izbora iz
poglavlja o marketingu?) — i zato sve POJEDNO-
STAVNITE i tako POVECAJTE KVALITETU zi-
vota, sve, i zivot i posao, i recite NE svemu §to vas
ne veseli, ne ¢ini vas boljim niti vam donosi dobit.

IZ BLOGA

Recite ne

Recite NE poslu zbog kojega nocima ne spavate i ujutro

ustajete s gréem u zeludcu... Pa cak i ako je to vas posao.

Recite NE klijentima koji vas financijski, vremenski i

energijski iscrpljuju. Nisu svi za svakoga, pa tako ni vi ne

@ mozete svima biti sve. @

Recite NE aktivnostima koje ne volite i koje vas iscrpljuju.
Prenesite na druge sve sto ne volite raditi, usredotocite

se na ono u cemu ste najbolji i Sto volite.

Recite NE zaposlenicima za kojima sve morate tri puta
provjeravati, za koje znate da ste ih pogresno zaposlili, za
koje znate da viSe nema smisla davati im jos jednu... pa

cekaj malo... ipak jos samo jednu Sansu.

Recite NE dobavljacima i poslovnim partnerima koji vas
zicaju popuste do besvijesti, koji bi , sve” besplatno, koji
vam snizavaju cijenu do te mjere da se pocnete gaditi sami

sebi, da se osjecate pretuceno i silovano...

Recite NE perFekcionizmujer postoji nesto sto se zove

DOVOLJNA kvaliteta.
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Recite NE besmislenim sastancima, razgovorima,
kavama, upitima, e-porukama, suludim pozivima na razne
nedefinirane suradnje, raznim dogadanjima, skupovima,

govorancijama i inim privatnim | poslovnim aktivnostima.

Recite NE prijateljima koji vas iskoristavaju, koji vas zicaju
da im dajete besplatno stvari, robu i usluge od kojih Zivite
Jjer to nisu prijatelji, jer Ce vas pravi prijatelji podrzati tako
Sto Ce platiti to od Cega Zivite i jos vas preporuciti dalje.

(kolumna za Gloriju Glam, rujan 2017.)

Kako do kvalitetnijega i
® ispunjenijeg zivota ®

Odakle poceti preslagivati svoj posao i zivot? I ,dobiti” vise

sti iznutra. Evo kako ja to radim. Kad god zapnem, pratim
ove korake i isto savjetujem svojim klijentima:

1. Veliko pospremanje

Prodite po stanu/kuciiuredu i bacite/poklonite sve Sto vas
ne veseli i/ili se time ne koristite zadnjih Sest mjeseci. Da,
dobro ste procitali. Jednostavnost je neprocjenjiva. Neka
vam kriterij bude RADOST. Osjecaj olaksanja i protok ener-
gije je neopisiv. Javite mi kako je proslo.
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2. Popis svih ciljeva, Zelja i namjera

Popisite pritom ba$ sve aktivnosti koje sada morate ili tre-
bate obaviti, od najsitnijih popravaka, gomile zaostataka i

gluposti do zaista vaznih Zivotnih stvari.

3. Razvrstajte aktivnosti

Sada kad imate taj popis, mozete napraviti tablicu:

MORAM ZELIM

TREBAM HOCU / VESELI ME

4. Revidirajte popis

Nadam se da su popisi Moram i Trebam kraéi od Zelim i
@ Hoc¢u. Sada ovo pod Moram i Trebam ponovno procijenite i @
razmotrite mozete li odustati, je li bas sve potrebno ili mo-
Zete bez toga. Ako ne, mozete li prenijeti obveze na druge
ili platiti vanjskog dobavljaca (outsourcing)?

* Ovo pod Zelim i Hoc¢u je najvaznije, pa hajmo
saznati §to VI ZAISTA ZELITE. Sto Zelite iskusiti,
kako zelite rasti, kako zelite doprinijeti, kakav
trag ostaviti?

* Sto biste radili da ne morate vise nikada raditi?

* Jesulisve vase Zelje zaista vase ili su nametnute iz

okoline? Za ¢ime to zudi vasa dusa?

e Zasto to zelite?
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* Ako vec¢ niste prije odgovorili, sada je vrijeme — §to
su uspjeh i sreca za vas?

* Koje su vase vrijednosti — do ¢ega je vama stalo?
Sto vam je vazno?

5. Osmislite svoje nove ciljeve, Zelje i namjere koje ce
donositi vise zadovoljstva

Prije sam, do Lukina rodenja, postavljala ciljeve, sve ih
ostvarila kao na traci, prekrizila i presla na idu¢i, jurcala
skupljajuci postignuca. A onda je stigao on i vise nista nije
bilo po planu i zivot me naucio kako je to dobro, kako se
divno prepustiti vodstvo, biti u sadasnjem trenutku, kretati
se poput vode, ni$ta nasilu, privlaciti umjesto pritiskati i sl.

Od svih tehnika kojima sam se koristila uz tzv. vision board
@ (kad na papir koji stavite na zid nalijepite slike koje sim- @
boliziraju ono $to Zelite) ova tri pitanja bila su mi korisna:
¢ Sto sve zelim ISKUSITI u Zivotu?
* Kako zelim RASTI? (koje vjestine i znanja Zelim
steci)

* Na koji na¢in ZELIM DOPRINIJETI?

To mi je takoder pomoglo da se prestanem usporedivati s
drugima, da shvatim kako svatko ima svoj kriZ i da nikomu
zivot nije savrsen te da jednostavno odaberem svoj paket —

ono za $to sam ja spremna platiti cijenu.

Takoder, kod samog postavljanja ciljeva/zelja/namjera vo-
dim se tzv. MOCI ZALJENJA.
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Kazu da na samrti vise Zalimo za onim $to NISMO nego za
onim $to jesmo ucinili, pa tako i ja — stanem i zapitam se bi

li mi bilo zao da to ne napravim, ho¢u li za tim zaliti.

Istina, puno je ludosti iz toga nastalo, putovanja, skokova

iz aviona i sl. No sve je vrijedilo.

Ima jedna knjiga koju je napisala medicinska sestra koja
se brine o starijim i nemo¢nim ljudima, u kojoj govori o pet
stvari za kojima ljudi najvise Zale na samrti. Nitko ne zali
za tim da je viSe radio, Zale $to NISU SLUSALI SEBE I ZI-
VJELI PO SVOJEMU TE PROVODILI VISE VREMENA S
LJUDIMA KO]JE VOLE.

Imala sam sre¢u da sam u mladosti bila na teskoj operaciji
kraljeznice, opasnoj za zivot, i da sam na vlastitom primje-
ru iskusila kratkoc¢u i prolaznost Zivota. Od onda ne trebam
@ ni$ta nasilu, ve¢ Zivjeti punim pluéima svaki dan, $to zaista @
i ¢inim jer imam to iskustvo i spoznaju krhkosti Zivota i na
svojem primjeru znam da nikada ne znamo koliko jo$ vre-
mena imamo i da zato jedino $to mozemo je najbolje isko-
ristiti trenutak koji je pred nama i uzivati u njemu.

6. Razradite novi popis

E, sada kad imamo zaista vase, a ne tude, nametnute cilje-
ve, idemo jos baciti oko na poslovni dio i tu ras¢istiti stvari
te malo vise rec¢i NE.

* Kojih 20 % klijenata i aktivnosti vam donosi 80 %
posla?

¢ Sto vas veseli, $to najvise volite raditi?

* Kojije vas ZICER u poslu - §to je najsigurniji i naj-
laksi put do novca? (o tome smo vec pisali)
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Zamka postavljanja ciljeva

Do rodenja svojega, sada desetgodisnjeg, sina ciljeve
sam postavljala tako da nesto pozelim i zapisem na
papir.

Sve sam relativno brzo i lako ostvarila te s gustom
prekrizila popis i odmah si postavila novi izazov. | tako
ukrug. Osjecaj zadovoljstva da sam nesto ostvarila

trajao je kratko, izmicao je.

Kako volim ici iz krajnosti u krajnost, ubrzo mi se zivot
kakav sam vodila srusio i upala sam u neko beznade, pa
sam nastavila drukcije — zasto bih postavljala ciljeve kad

ionako nista nije po mojemu.

Imala sam osjecaj da nikada nisam dobila tocno ono
Sto sam htjela, mnogo puta sam dobila i bolje, pa cemu
onda uopce zeljeti, ionako Covjek treba biti sretan bez

obzira na ostvarenje ciljeva. Lako je pasti u depresiju

ako nas nema Sto povuci ujutro iz kreveta, ako nemamo
neki cilj.
Putovanje je vazno, a ne sam cilj. Jer je poanta tko mi

putem postajemo, a ne hocemo i ostvariti ciljeve.

Isto sam naucila da je vazno da uzivamo u putu do cilja
inace cemo cilj, kad ga ostvarimo, zeznuti. Primjerice,
ako zelimo skinuti odredeni broj kilograma, mudrije
Jje odabrati nacin prehrane i vjezbanja kao stil Zivota
koji nam odgovara putem do cilja jer, ako ne uzivamo
u putu, necemo ni u cilju, a tada i zapravo upadamo

ustanje nepovezanosti s ostvarenjem ciUeva: zelimo
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nesto, poduzeli smo akciju u kojoj uzivamo i boli nas
briga kad cemo i hocemo li to ostvariti — nama je vec
sada dobro na putu. | sretni smo bez obzira ostvarili cil;
ili ne.
| upravo je put do cilja taj koji nas gradi kao osobu.

UzZivajte i u odabranim ciljevima i u putovanju. | u onome tko

Cete zbog tih ciljeva postati putem.

7. Dugorocni ciljevi

Sada kad smo procistili privatni i poslovni to do popis, ide-
mo se usmjeriti na to BE popis.

e Kakva osoba Zelimo biti?

* Trebamo li i komu oprostiti? Ucinite to radi sebe,
ukljucite i oprastanje sebi.

* Skim trebamo i Zelimo unaprijediti odnose?

¢ S kim trebamo zavrsiti odnose? Da, opet prica — s
kim si takav si. Negativni ljudi, prvaci u kukanju
i kritiziranju, neopisivo nam crpe energiju i to je
nesto §to ima kljucan utjecaj na nasu kvalitetu zi-
vota, a premalo mu se pridaje pozornosti. Sjecate
se, smisleni rad i odnosi su ono §to nam na dugi
rok donosi sre¢u i ispunjenost.

8. Odlucujte s kompasom u ruci

I sada imamo, vjerujem, puuuno kraci popis koji vas ¢im
ga pogledate VESELI i jedva ¢ekate primiti ga se. Sada smo
na svojem putu, znamo gdje je na$ SJEVER na nasem kom-

pasu i bez obzira $to se izvana dogodi znamo se vratiti na
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njega. Rec¢i NE svima i svemu $to nije dio tog puta i reci
DA onomu §to jest.

Sve to donosi ustedu vremena u odlucivanju, zadovolj-
stvo i mir iznutra te radost i ispunjenost jer se bavimo
onime $to Zelimo, $to nas usrecuje.

1Z BLOGA
Kako sam konacno oprostila sebi i drugima

Prije nekoliko tjedana ponovno sam uzela cijeli vikend
samo za sebe, Citala neke knjige, a medu njima i
jednuo OPRASTANJU. Prva vijezba iz te knjige
kaze — napravite POPIS LJUDI koji su vam nanijeli
ZLO i kojima trebate OPROSTITI. A u stupac
® pokraj toga dodajte POPIS onih KOJI TREBAJU ®
VAMA OPROSTITI. | kad sam ugledala svoje popise
crno na bijelo — koje iznenadenje. Prvo, popis je
PODJEDNAKO DUGACAK, a mi obicno mislimo
kako smo mi svetci, a ostali su nama nesto napravili.
Drugo, POPIS je bio SKORO IDENTICAN, dakle
nikako nismo ,svetci”. | obiéno u odnosu svasta ide u

oba smyjera.

Kroz cijelu knjigu provlaci se zapravo osnovna misao
KAKO nekomu oprostiti jer zasto nije upitno -
oprastanjem ne negiramo nanesenu nepravdu, ne
pocinjemo se druziti s onima koji su nam je nanijeli niti
ih opravdavamo ili pomilujemo, nego PRIHVACAMO
sto se dogodilo i SEBI POKLANJAMO UNUTARNUJI
MIR. Pa kako to uciniti?
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Meni je pomogla, kako kazu u toj knjizi, EMPATIJA, dakle
probati se staviti u cipele te druge osobe. Odnosno zapitala
sam se iskreno JESAM LI SIGURNA da bas u SVIM
IDENTICNIM OKOLNOSTIMA NE BIH ISTO UCINILA.
Kad sam shvatila da nisam sigurna i da sam, recimo, nesvjesno
i neplanirano ucinila neke stvari koje su i meni prethodno bile
ucinjene, tada mije ,sve sjelo” na svoje mjesto. Zaista sam
osjetila vece razumijevanje prema ,,drugoj strani”. A kako moj
(kazu majmunski) um mora naci objasnjenje prije nego Sto
nesto ,,pusti”, tako sam uspjela. Kojim god putom krenuli,
knjige, skole oprastanja... zelim vam da Sto prije sebi poklonite

ovaj dar... Vrijedi svaku sekundu truda.

Tada vrijeme vise nije vazno, bitan je put i mi uzivamo u

putovanju, ne samo cilju.

Tada ni pitanje ravnoteze vise nije vazno jer smo u harmo-
niji i imamo svoj omjer aktivnosti kojima se bavimo zato

$to nas ba$ one vesele i ispunjavaju.

Na jednom seminaru naucila sam da novu stvarnost stva-
ramo tako sto maknemo potrebu da stara/prethodna
postoji.  ova vijezba to upravo ¢ini s planiranjem vremena.

Kad dodamo upravljanje energijom o kojemu sada nec¢u
pisati, gdje nam je kraj. Samo ¢u nas podsjetiti na ono $to
svi znamo — kad smo puni energije, obavljamo s lako¢om
viSe stvari u kra¢em roku, a da bismo bili puni energije,
denih koraka tu su i dobar san, vjezbanje, odmor, zdrava
hrana, druzenje s ljudima koji nas podrzavaju... sve znate.
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Priustite si luksuz - prisutnost

Danas, kad imamo sve, zapravo imamo malo toga.
Najveci luksuz postala je prisutnest. Ne mozemo se
iskljuciti, ne mozemo se ukljuciti.

Ne znamo vise BITI TU, biti prisutni u odnosu, u
razgovoru. Sjedimo pokraj partnera s dva, tri mobitela,
sjedimo pokraj djece, oni na svojemu mobitelu, mi na

svojemu...

Koliko se mozemo ISKLJUCIT! iz posla, PRIMIJETITI
ZIVOT, ljude oko nas i BITI PRISUTNI? Umjesto
projuriti kroz popis zadataka, kroz dan u utrci za JOS.
A nikada taj JOS nece biti DOSTA.

Potvrdili su svi koji su dobili sve Sto su htjeli.
Kad smo prestali primjecivati zivot, uzivati i samo biti?

Oni zaista uspjesni odustali su od potjere za drustveno

vrednovanim uspjehom i jedino im je bitan vlastiti osjecaj

zadovoljstva i mira. Potvrdu i zadovoljstvo pronalaze drugdje,

a ne u usporedbi s bilo kim, bilo ¢im i bilo cijim kriterijima,
nego iskljucivo vlastitim.

Koji je vas luksuz? | koliko Cesto si ga priustite?

Jos jednom bih istaknula - prilagodi svoj posao Zivotu,

a ne svoj Zivot poslu!

MI
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Jednog od najuspjesnijih poduzetnika na ovim prostorima
pitala sam kad je bio gost na Business Caféu — i $to sada,
kad ima sve, $to nakon uspjeha. Samo je odgovorio: ,,Ni-
Sta, samo radis dalje, radis svoje poslanje!”

To je ono §to stalno spominjemo, vazan je put, a ne cilj.

I ono $to ja stalno naglasavam za taj put — BUDI COVJEK. U
poduzetnistvu je vaznije biti i (p)ostati ¢ovjek nego koliko
novca putem zaradimo.

I za kraj opet nesto povezano s tim putom, §to nam je svima
Oliver ostavio kao poruku: ,,Gustajte!”

Sazetak 9.
Mi

+ Nas posao moze rasti do razine do koje mi rastemo.
» Preuzmite odgovornost. Maknite se sebi s puta.
« Postavite sebe ispred svojeg posla.
* Najvece bogatstvo je vrijeme.

+ Sve se dogada ZA nas, a ne NAMA. Unatrag gledano,

sve e nam biti jasno.
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10.DODATCI

Kako prodati svoju tvrtku

Zelite prodati tvrtku?
To viSe nije to.
Dosta vam je. Posao vas je preklopio i vise vas ne veseli.

Izgorjeli ste, bolesni ste i/ili se vise ne slazete s poslovnim
partnerima.

@ Idete ili zZelite i¢i u mirovinu i nemate nasljednika i sl. @

Ako ste umorni, odmorite se, nemojte odustati.

I1Z BLOGA

Ne mogu vise... prodajem tvrtku

Ovim rijecima zapocinju mnoge recenice koje cujem u

zadnje vrijeme.

Kad bih rjesenje te frustracije, koju zaista razumijem,
sazela u Cetiri rijeci, one bi bile: SMISAO - LJUDI -
SUSTAV - NOVAC.
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Srela sam nekidan kolegu poduzetnika za kojega se
sjecam da me je prije desetak godina zvao na sastanak
Jer su ga zanimale usluge koje sam tada nudila. Preda

mnom je pio tabletu za tabletom uz jutarnju kavu.

Danas je mrsaviji, zdraviji, doslovce blista. Pogadate,

prodao je tvrtku, putuje svijetom, uzgaja masline.

Ne kazem da svi to trebamo napraviti. Dapace, bas
sam prije nekoliko dana drzala radionicu o tome kako

VRATITI STRAST U POSAQ i prenijeti je na drugu

generaciju.

Dakle, odakle poceti? SMISAQ je presudan u poslu.
Kad ponestane motivacije i nama i nasim radnicima,
trebamo se sjetiti - ZASTO zapravo radimo to sto
radimo. Sjetite se vaseg ZASTO. Moje ZASTO su
zadovoljstvo i kvaliteta Zivota. Sreca i sloboda — o tome
je rijec u poduzetnistvu, sjecate se. Na osnovi toga
@ brzo, lako i jednostavno donosim sve svoje poslovne | @

privatne odluke.

LJUDI - sve pocinje s pravilnim odabirom zaposlenika,
klijenata, suradnika... i tu se krije najveci izvor nasih

frustracija. O tome vise pogledajte u dijelu o RECINE.

SUSTAV - iza te rijeci kriju se ,,dosadne” upute |
procedure. Da, to je ono kad SVE NAPISMENO
definirate kako se kod vas radi, a ne kad se oslanjate
na to da se nesto podrazumijeva i da je to stvar
zdravog razuma. Jer svatko ima svoju sliku svijeta, a
PODRAZUMIJEVANJE = NERAZUMIJEVANJE.
Jasne upute olaksat ce ucenje i uvodenje novih ljudiu
posao, ubrzat Ce i pojednostavniti poslovne procese te
smanjiti pogreske (Citaj: usteda vremena i novca) jer
cak 94 % pogresaka nastaje zbog pogreske u sustavu,

a samo 6 % zbog ljudi. Jasne upute omogudit e vam
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i bolje prenosenje posla na druge, da niste rob svojeg
posla, da ste manje u operativi, da ne izgorite, da
imate vremena raditi NA, a ne samo U biznisu, pa da u
konacnici vasa tvrtka i posluje bez vas, htjeli je na kraju

prodatiiline, a i lakSe cete je tada prodati.

NOVAC - puno sam vec pisala o tome i puno drugi pisu.
Ovom prilikom samo ¢u spomenuti da ako radimo ono Sto
volimo i to nas ispunjava, no nema novca, tj. ako to ne mozemo
iz inih razloga odabira trzista i klijenata primjereno naplatiti,
nase Ce zadovoljstvo i ispunjenost kad-tad splasnuti i Ceka nas
izgaranje. | Zelja da se svega rijesimo. | osjecaj da ne mozemo

vise. | da nema smisla.

Prodaja tvrtke nije samo ekonomska transakcija, nego
@ i vazna emotivna odluka. @

U procesu prodaje vlastite tvrtke moze do¢i do vremensko-
ga i emotivnog iscrpljivanja jer istodobno moramo raditi i
graditi posao da bude u stanju koje se moze lako predsta-
viti, a i potencijalnim kupcima stalno dostavljati trazene
podatke. Moze se dogoditi i da su potencijalni kupci lazno
zainteresirani ili da naglo i bez objasnjenja odustanu.

KAKO SE PRIPREMITI ZA PRODAJU TVRTKE
* Najvaznija je vasa odluka.

Nas je biznis najces¢e nasa beba, moramo biti svje-
sni tko smo mi bez svojeg biznisa, $to ¢emo dalje.

* Moramo biti sviesni i da nasa tvrtka uvijek nama
najvise vrijedi. No u procjenama trazene cijene
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moramo biti realni i manje subjektivni, kao i svje-
sni da prilike za prodaju tvrtki nema svaki dan.

Sto ne znaci da ne$to moramo dati u bescjenje.

* Ako vec¢ niste, postavite sustav, pravila i procedu-
re u poslovanju. Sve od misije, vizije i vrijednosti
do najsitnije pojedinosti o tome sto se, kako i zasto
radi u vasoj tvrtki.

* Ako vecé niste, zaposlite odli¢ne ljude i potpuno na
njih prenesite svoj posao.

* Razdvojite sve privatne od poslovnih troskova.
* Rijesite sudske sporove koje mozete, ako ih ima.

* Povecajte promet, nadite nove kupce, ugovorite
dugotrajne odnose s kupcima.

* Obratite se stru¢njaku da vas dalje vodi kroz pro-
@ ces pripreme podataka, pisanja tzv. slijepog profi- @
la tvrtke, identificiranje i nudenje tvrtke potenci-
jalnim kupcima, pregovore i prodaju, zatim samu
kupoprodajnu transakciju te preuzimanje tvrtke.

KAKO SE ODREDUJE CIJENA

Postoji niz metoda, a Cesto se koristi mjerom EBITDA, po-
mnozenom s odredenim multiplikatorom tipi¢nim za vasu

industriju, visinom prometa i drugim metodama.

Cijena je uvijek stvar dogovora na kraju, a za laksu pro-
cjenu pokusajte promatrati kupnju svoje tvrtke iz cipela
novog kupca. On zZeli $to prije vratiti svoje ulaganje, dakle
obic¢no za tri do pet godina.

Najvaznije je da svaka roba ima kupca, bitno je identificira-
ti $to se zaista prodaje i komu to treba.
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Poduzetnistvo i partnerski
odnosi

Mnogi gosti Business Caféa rekli su da je na njihov uspjeh
u velikoj mjeri utjecalo s kim su u partnerskoj vezi te nje-
gova/njezina podrska.

Ve¢ smo nekoliko puta spomenuli da je 75-godi$nje istrazi-
vanje o sre¢i pokazalo da nas sretnima ¢ine SMISLENI RAD
I ODNOSL.

A koliko ¢esto nailazimo na scene u kojima poduzetnici
sjede za racunalom i razgovaraju na telefonu dok su djeca
i clanovi obitelji oko njih.

Biti u vezi s nekim tko je poduzetnik, bez obzira na spol, je

izazov. Vjencati se s takvom osobom jos$ je vedéi.
Tesko je uravnoteziti poduzetnistvo i partnerske veze.

Za mnoge je poduzetnike, kazu strani podatci, ostati samac
neizbjezna ¢injenica.

Poduzetnici su ,,¢udni” ljudi.

* Misle na svoj posao cijelo vrijeme. Sve ostalo i sva-
koga drugog smatraju gubitkom vremena.

* Rade puno i dokasno.

* Putem gube prijatelje jer gradeci biznis nemaju
vremena za kavu.
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* Mnogo citajuiuce.
* Druze se s mnogo ljudi.

* Kad im neka ideja padne na pamet, oni je jedno-
stavno moraju prihvatiti i pratiti, tj. ostvariti taj

izazov.

* Zaistaimaju problema iskljuciti se. To im je najveéi
luksuz danas.

* Cesto iskuse tzv. emocionalni vrtuljak. U istom
danu od ekstaze, srece i zadovoljstva $to su sami
svoji gazde, jer ih adrenalin vuce, do pada ener-
gije i pomalo depresije te pitanja $to mi je sve ovo
trebalo, nije li bolje raditi negdje od 8 do 16 sati i
iskljuciti se.

* Poduzetnicima rijetko netko drugi bude na prvo-

@ me mjestu. Obi¢no im je njihov posao prvi. @

* Savnovac prvo uloze u svoj biznis i dugo vremena
prode dok stvore i imaju novac koji mogu poceti
trositi.

* Poduzetnicima je potrebna samoca.

* Oninikadane rade od 9 do 17 sati ili po bilo kojem
fiksnom rasporedu.

* Propustaju dogadanja, zaboravljaju vazne datu-
me, mnogo putuju.

* Tesko je kad je i drugi partner poduzetnik, a jos
teze kad nije.
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I sada kad sve to znamo, tko je idealan partner za podu-
zetnika?

Osoba koja podrzava njegove/njezine ciljeve, koja mu/joj
omogucuje slobodu, koja mu oprasta $to dugo radi i koja
ga, naravno, voli. Vrijedi za oba spola.

Vec¢ sam vise puta naglasila da je vazno s kim provodimo
vrijeme i da postajemo prosjek pet osoba s kojima smo naj-
viSe.

Odabir zZivotnog partnera jedna je od najvaznijih (poslov-
nih) odluka koje ¢emo ikada donijeti.

Ako ste poduzetnik, birajte osobu koja ¢e podrzati vas po-
duzetnicki duh i koja ¢e vas pustiti da budete svoji.

I ne pristajte na manje.

Ipak, istodobno radite na tome da radite NA biznisu, ne
U biznisu, da radite PAMETNIJE, a ne VISE, i da STAVITE
SEBE prije svojeg posla, dakle na prvo mjesto.

Mi nismo NAS POSAO. Prilagodite posao Zivotu, a ne
Zivot poslu. Zivot je mnogo vise od posla. Ljubav je ono
za ¢ime svi Zudimo, ljubav je zapravo razlog zasto smo
svi ovdje, a ne (samo) da izgradimo svoj posao.
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Tamna strana poduzetnistva

Evo jos$ jedne teme o kojoj se premalo govori i piSe. A ona
nije mit nego stvarnost.

* Poduzetnici rade predugo.
* Preuzimaju (pre)velike rizike.

e Zive pod stalnim pritiskom i u okruzju nesigurno-
sti.

* Osjecaju se samo, izolirano, neshvaceno. Tesko im
je naci podrsku.

 Cesto sumnjaju u sebe.
* Nikada nemaju dovoljno novca ni vremena.
* Uvijek su u nekoj strci i pod pritiskom.

® * Cesto se osjecaju frustrirano jer idu protiv svih, su- ®
protno glavnoj struji.

* Osjecaju se nesigurno.

* Zbog svega njihovi odnosi i obitelj pate, zdravlje
isto.

* Kad ste poduzetnik, dogada vam se puno sranja.

* Poslovni partneri ¢e vas preveslati, prevariti i osta-
viti, Cesto i pokrasti.

* Ulagaci vam nece dati onoliko novca koliko su
vam obecali.

* Ljudi ¢e ukrasti vase ideje i kopirati vase projekte.

* Klijenti vam nikada nece platiti za posao koji ste
im odradili.
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* Vasiradniciimat ¢e veca prava od vas.
* Imat ¢ete problema s novcem.

* Imat ¢ete problema s osjecajem vlastite vrijedno-
sti. Pitat ¢ete se Cesto vrijedim li, zasluzujem li,
jesam li dovoljno dobar, ma tko sam ja da nesto
uéinim...

* Bit ¢e faza kad cete biti ovisni o svojem poslu. Kad
¢ete se skrivati od sebe u radoholicarstvu.

* Imat ¢ete poremecaje sna.

* Imat ¢ete faze kad c¢ete se nezdravo i neredovito

hraniti.

* Bit ¢e situacija kad necete imati vremena redovito
vijezbati.

* Bit ¢e faza kad ¢ete biti depresivni.

* Imat ¢ete napade panike i tjeskobe.

* Trcat ¢ete za svojim ciljevima i sve ostalo bit ¢e
vam gubitak vremena.

* Bit ¢e trenutaka kad ¢ete patiti na svim razinama.

I najvece lekcije koje moramo iz toga nauciti jesu:
TI NISI SVOJ POSAO.

NISI SAM.

NE MORAS SVE SAM.
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Moje pismo mladoj sebi

Draga Kristino od 26,

ti nisi svoj biznis.

Stavi sebe na prvo mjesto, ispred posla i svih. Uvijek. Bez
pogovora.

Sve se dogada ZA tebe, a ne TEBL

Sto drugi ljudi misle, ne tice te se.

Nista NIJE OSOBNO.

Koliko god da se trudis, toliko se i prepusti i pusti da se
stvari dogode.

Citaj i dalje.
Putuj i dalje.
Pazi na svoje RIJECI. Svaka se broji.
@ Manje se brini, sve se na kraju poslozi. @
Nauéi voljeti sebe — CIM PRIJE.
Nadi mentora sto prije, i to onoga koji je iskusio i uspjeh i
neuspjeh.
Sve je uredu s tobom, samo NADI SVOJE PLEME.
Tvoj biznis moze rasti samo do razine do koje ti rastes.
Makni se sama sebi s puta.
Ne mora$ nista nikomu dokazivati.

U redu je napustiti loseg klijenta, cak i ako ti zaista, zaista
treba novac u tom trenutku.

Jedino TI moze$ odrediti koliko vrijedis i nemoj se podcje-
njivati.

Nemoj PREVISE DAVATI DA BI DOKAZALA SVOJU
VRIJEDNOST.

Trebat e ti viSe vremena nego §to mislis.
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Stajat ce te viSe nego sto planiras.
Na putu ¢e te prevariti i preveslati mnogi.
Slusaj INTUICIJU. Uvijek.

Pazi s kim provodis vrijeme. Odaberi PRAVE LJUDE — sve
se na kraju svede na to. U svakom pogledu.

Pronadi odli¢nog odvjetnika.
Pronadi pouzdanog knjigovodu.
Nepotrebno je raditi cijele dane i no¢i. Naprotiv, stetno je.
Nista ne moramo napraviti. Sve je nas izbor. Pametnije bi-
raj.
Vise spavaj, odmaraj se. Inace ¢e$ morati.
Ne moras$ sve sada znati. Naucit ¢e$ putem.
Manje je vise.
Ne usporeduj se ni s kim.
@ Ne natjeci se ni s kim. @
Budi zahvalna.

BUDI TI. BUDI I OSTANI SVOJA. UVIJEK. Jer ovo je tvoj zi-

vot, tvoj biznis i tvoja pravila.

Sve ¢e biti u redu, zapravo ispast ¢e jos bolje nego $to si

moze$ zamisliti!

Tvoja Kristina, 42

Zadatak: Napisite svoje pismo mladem sebi.
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Najvaznije lekcije iz

knjige — podsjetnik

Svrha biznisa je RJESAVANJE PROBLEMA I
DODAVANJE VRIJEDNOSTI.

Uvijek radi ono STO VOLIS, slusaj svoje srce i slijedi
svoju strast. TI budi TI, svoje talente pretvori u proiz-
vode i usluge.

® g ®
Ti nisi svoj biznis. Nemoj dopustiti da cijena tvojeg

uspjeha bude prevelika. Spavaj vise, jedi zdravije, kre-
¢i se, provodi kvalitetno vrijeme s voljenim osobama.

Dva najvaZznija sastojka za uspjeh su
MENTALNI SKLOP i LJUDI.

Sto sebi govorite. Mislite li da vrijedite, da zasluZujete.

Postajemo prosjek pet osoba s kojima provodimo naj-
vise vremena. Tko ¢ini vase pleme?
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Radite NA poslu, ne U poslu. Postavite sustav. Stvorite
pasivne izvore prihoda.

Nista se ne dogada dok se ne dogodi prodaja. Kupci
su ti koji nam daju placu.

Budite svjesni §to KUPCI zaista kupuju od vas, sto
zaista prodajete, i nikada ne zaboravite, kupci samo
razmisljaju o tome STO JE TU ZA NJIH.

Prava konkurencija nije medu tvrtkama, nego u borbi
za vrhunske zaposlenike.

Napisite svoj manifest i zanimljiv oglas. Zasto bi vr-
hunski zaposlenik radio kod vas, a ne kod vaseg kon-
kurenta, $to mu vi mozete ponuditi a da vas ne moze

odbiti.

Zaposljavajte prema stavu, naucite ih Sto im treba.

Zaposlite ljude koji su snalazljivi na ulici, kako se
kaze.

Za vrijeme intervjua za posao pitajte sve o proslim
iskustvima, kako su rijesili probleme, nosili se s nega-
tivnom povratnom informacijom, reklamacijama, a ne

sto bi radili u imaginarnoj buducnosti.
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Cak 94 % pogresaka nastane zbog pogreske u sustavu,
a samo 6 % zbog ljudi. Imate li sve procedure? Napi-
smeno? Sve, da, do najsitnije pojedinosti.

°
Kvaliteta usluge izvor je komparativnih prednosti.

Kvaliteta usluge upravljanje je pogreskama. Napisite
procedure. Vasi zaposlenici moraju znati sto je dobra
usluga i kako je pruziti.

Neka vam zaposlenici budu na prvome mjestu da bi
njima vasi kupci bili na njihovu.

Vasi kupci su vase prodajno osoblje, i to najbolje i
besplatno.

Povratna informacija je besplatni savjet -
recite HVALA.

Nista nemojte uzimati osobno.

Kontakt nije broj, nego odnos. Gradite ODNOSE.

Ili prodajete ili radite networking. Radite networking.
S dugoroénim stavom - KAKO VAM MOGU POMOCI.
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Stvarajte vise izvora pasivnih prihoda.

Koji je vas zicer u poslu? Kako najlakse
i najbrze zaradujete?

Da bi se bilo §to u poslu promijenilo, morate se
prvo vi promijeniti.
[ ]
Vas biznis raste do razine do koje vi rastete.

Manje je vise. Sve pojednostavnite.
I svoj posao i zZivot.

Stavite sebe ispred svojeg posla. Recite NE cesce.
NE drugima je DA sebi.

Nemojte previse davati da biste dokazali
svoju vrijednost.

Ako se umorite, nemojte odustati, nego se odmorite.

Mozete prodati svoju tvrtku, ali prije toga zapitajte se
- tko ste vi bez nje i Sto ¢ete nakon toga.
o
Uvijek se sjetite zasto ste poceli i vratite se osnovama.
Koje je vase ZASTO. Misija, vizija, vrijednosti, strast...
od cega se osjecate Zivo...
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Uspjeh se ne dogada preko noci.

I kad se dogodi, dode u paketu s pitanjem — JE LI SVE BILO
TOGA VRIJEDNO? Je li cijena uspjeha bila prevelika?

Zato pazite i svjesno stvarajte svoju definiciju uspjeha. I pa-
metno izgradite posao tako da putem ne izgorite.

Poduzetnistvo je velik rizik. Osim toga, u paketu dola-
zi s velikom dozom patnje.

I definitivno nije za svakoga.
Zbog cega onda sve to?
® Zbog SLOBODE I SRECE. )

Sloboda nema cijenu. Sloboda da radimo $to ho¢emo, gdje,
kad, koliko i s kim. Da stvaramo, da ostavimo trag.

Nisu svi za poduzetnike niti je to put srece za svakoga.

Imati svoj biznis divan je nacin za ispunjenje svojih krea-

tivnih potencijala i doprinosenje svijetu.

Ako se odlucite za ovaj put, budite ¢ovjek, ucinite dobro,
ostavite trag.

I dobro se zabavite putem.
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Jer ovo je vas zZivot. Vas biznis. Vasa pravila.

A §to nakon uspjeha? Kako je rekao nas gost —
SAMO NASTAVITE SVOJE POSLANJE.

Jer ionako je stvar u putovanju i u tome tko postajemo
putem, a ne u odredistu.

148 - NAJJACI SI KAD SI SVOJ

Najjadi si kad si svoj_prijelom.indd 148 @ 05.00.2018. 14:24



L SEEEp N HE©E i

O autorici

Za potrebe knjige priznaje da je zovu dobrim duhom po-
duzetnistva i spajalicom, a sve ostalo mozete doznati na
stranici i blogu:

www.kristinaercegovic.com te na www.businesscafe.info.

U 16 godina poduzetnistva izgradila je tri, prodala dvije
svoje tvrtke, osvojila je i bila nominirana za brojne domace
iinozemne stru¢ne nagrade i priznanja, a danas malim po-
duzetnicima kroz poslovno savjetovanje pomaze da izgra-
de, transformiraju ili pak prodaju svoj biznis, pise blogove i
knjige i organizira evente Business Cafe kao i konferenciju
@ Ljubav, kilogrami i druga dogadanja. @

Ovo je njezina peta knjiga, a trenutacno zivi u Zagrebu i
najvise uziva u dobrom drustvu, sa svojim 10-godisnjim si-
nom Lukom i gradeéi novi projekt

www.ljubavkgnovac.com
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Carobnjaci, 20
Mitovi o poduzetnistvu, 27
Sto dalje - nova postignuéa ili ispunjenje?, 31
Brutalno iskreno, 35
Nasa rije¢ je sve Sto imamo ili...?, 52
Cevapi, barem jednom, 62
Manje je vise, 65
Odmorite se - pa makar i nasilu, 72
® Stvorite svoju financijsku slobodu, 78 ®
Dosta vise skrivanja?, 87
Mi - sustav - ljudi, 92
Svi imamo drukéiju kv, 118
Recite ne, 120
Zamka postavljanja ciljeva, 125
Kako sam konaéno oprostila sebi i drugima, 127
Priustite si luksuz — prisutnost, 129

Ne mogu vise... prodajem tvrtku, 131
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