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Kako uspjeti u poduzetnistvu
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Sadrzaj

Predgovor Mirele Spanjol Markovié: Sto to razlikuje poduzetnike od svih ostalih?

Predgovor autorice: Zbog Cega ova knjiga?

1. dio

Moja poduzetnicka prica
Kako napraviti zaokret?
Kako postati sam svoj gazda?

Moji savjeti poduzetniku pocetniku

2. dio

Business Café: priCe o uspjesima hrvatskih poduzetnika
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11. Sanja Opacak

12. Tomislav Dominkovi¢

13. Damirka Pongracic¢ i Hrvoje Pranji¢-AnusSic
14. Davor Runje

15. Manuela Sola

Z.akljucak
Dodatak: Rezultati istrazivanja casopisa Poslovni savjetnik — ,,Percepcija poduzetnika
u Hrvatskoj*
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NajdraZem...

Onom koji ve¢ ima svoj ducan u nasem stanu i koji me
povremeno pita: ,,Mama, a kad cemo nas dvoje raditi neki

biznis zajedno?

Luka Horbec, volim te.
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Z.ahvala

Zahvaljujem Mireli Spanjol Markovié na podrsci i pisanju predgovora, Sandri Miheldié i
Poslovnom savjetniku koji je za potrebe ove knjige napravio istraZivanje o tome kakva je
percepcija poduzetnika u Hrvatskoj, svim poduzetnicima cije su Zivotne price dio ove
knjige i koje su meni, a vjerujem da mogu i svima biti, svakodnevna inspiracija, kupcu
moje prve firme Heraklee koji mi je omogucio da dalje Zivim svoje snove, svima koje sam
susrela na svom zZivotnom putu i koji su mi bili poticaj i inspiracija i kojima sam ja
odigrala istu ulogu, a posebno svom bivsem suprugu, mami, svojim dragim prijateljicama
(Katarini, Kristinama i Purdicama, Elizabeti, Ivani G., Manueli, Amri, Ines i Martini), i

naravno Njemu, mojoj ljubavi.
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Predgovor Mirele Spanjol Markovié

Poduzetnicke price uvijek nas navedu na razmisSljanje o tome kakvi su to zapravo ljudi koji
se upustaju u rizik osnivanja vlastitog posla, narocito u nesigurnim uvjetima poljuljane
svjetske ekonomije? Znajuci statisticki podatak da je prosjecno u drustvu 5 % ljudi
sposobno i motivirano da postanu poduzetnici, namece se zakljuCak da bi ipak morali imati
neke drugacije, specificne osobine koje ih ¢ine motiviranima za samostalnost u poslu.
PoduzetniStvo je prema Wikipediji: ,,.Spremnost pojedinca ili viSe partnera da uz odredeno
ulaganje kapitala i preuzimanje rizika uz neizvjesnosti ude u poslovni pothvat s ciljem
stvaranja profita. To je nacdin gospodarskog djelovanja u kojem poduzetnik odlucuje Sto,
kako i za koga stvoriti i na trziStu realizirati ulazeci u poduzetnicki pothvat na svoj troSak i
rizik s ciljem stjecanja dobiti. Bit je poduzetniStva u nemiru, u stalnom trazenju novih
ideja, mastovitosti u pronalazenju novih mogucénosti u poslovanju, pouzdanoj intuiciji i
procjeni te vjeStini i borbenosti.

Citajuéi biografije poduzetnika u ovoj knjizi, pronalazimo zajednicke elemente svima koji

se potpuno uklapaju u navedenu definiciju. Koji su to?
SPREMNOST NA RIZIK I STRAST

Vecina nas uSla je u poduzetniStvo zbog nezadovoljstva kojeg smo osjecali radeci u
sustavima koji nisu prepoznavali naSe potencijale ili smo osjecali ograniCenja koja veliki
sustav neminovno mora imati da bi opstao jer nije prilagoden individualcu slobodnih ideja
ili kreativcu koji zeli mijenjati svijet. A ljudi koji pokrecu vlastiti biznis ¢esto su upravo
takvi. Nemir koji nastane u Covjeku kad ne moze ostvariti svoje snove mora biti veci od
sigurnosti kojeg pruza stalni posao i redovita placa, a spremnost na rizik i put u neizvjesno
zahtijeva malo ludosti koju gotovo svi poduzetnici imaju ugradenu u krvi. Kroz
desetogodiSnje iskustvo gradenja firme bez ikakvog ekonomskog iskustva i znanja u
pocetku, mogu reci da je ta motivacija, spremnost na rizik bez obzira na posljedice i strast
prema stvaranju neceg novoga, nekakve nove vrijednosti, presudna za poduzetniStvo. Neki

¢e moZzda reci — ambicija.

No, ambiciju ¢esto vezemo uz novac ili mo¢, a iz vecine ovdje ispriCanih prica proizlazi da
novac nije bio motivator, niti je strast prema stjecanju materijalnih dobara ono presudno Sto
nas Cini poduzetnicima. Nema tog novca koji nas moze motivirati da ujutro ustajemo iz

kreveta glava punih novih ideja.

www.Kkristinaercegovic.com



ENERGIJA

Kad Citamo pri¢e poduzetnika ili ih promatramo pri poslu, gotovo svima zajednicka je
nepresusna energija kojom nezaustavljivo pune svaku minutu radnog dana, nerijetko
istovremeno obavljajuéi nekoliko poslova. Cesto su to ljudi koji plijene paznju ¢im udu u
prostoriju i sa sobom donose neku poticajnu energiju. Koliko je njih reklo da su u pocetku radili
od jutra do kasno u noé, ne pitajuéi za vrijeme, odmor ili novac? Cinjenica je da nemamo svi
isti energetski potencijal i da za je za poduzetniStvo u pocCetnoj fazi neophodna silna marljivost i

posvecenost poslu bez koje ni jedan biznis ne moze uspjeti.
UPORNOST

Vec ste primijetili da poduzetnici ne odustaju lako. Svi kroz karijeru prozivljavaju velike
uspone i padove, ali samo oni koji i neuspjehe dozivljavaju kao iskustvo iz kojeg uce i ne daju
se obeshrabriti, opstaju na trzistu. Stav pobjednika gotovo je nuzan za uspjeh u poslu, a za
malodusne i strasljive ovdje nema mjesta. Citajuéi biografije nekih svjetski poznatih
poduzetnika ili inovatora koji su upravljali puno ve¢im kapitalom nego Sto je to malo hrvatsko
trziSte, uvidamo kako neki od njih smatraju da poduzetnik koji nije nekoliko puta propao i bio
na samom poslovnom dnu, pa se opet uspeo na vrh u istom ili nekom drugom biznisu, ne zna
niSta o poduzetnistvu. Ne bih rekla da Ceznem za tim iskustvom, iako mogu usporediti s
iskustvom kad sam donijela neku loSu poslovnu odluku. Taj osjecaj neuspjeha koji on moze
proizvesti, zna biti snazan okidacC za nove poslovne pobjede. I ve¢ dan nakon toga, kad u vama
proradi inat i prkos zbog promasene prilike, financijskog gubitka i osjeCaja — ,,ja to mogu*, pa
krenete u novi izazov, jos jaci, joS odlucniji u namjeri da popravite Stetu. I to je ono Sto nas
nekad nosi, Sto nam daje snagu, Sto nas tjera dalje jer ne Zelimo ostati u tom ruletu na polju

,,poraz‘‘, nego zavrtimo novu rundu.
SAMOPREZENTACIJA

Jesmo li svjesni toga koliko sjajnih poslovnih ideja ovog trenutka lezi u nekim ladicama,
neostvarene, neprocitane, jer ih njihovi tvorci nisu znali prezentirati, prodati, plasirati na trziste,
uciniti vidljivima, prepoznatljivima, uciniti ,,robom‘ koja se moze pretvoriti u kapital? Leze
negdje u nekim ladicama raznih instituta, znanstvenih ustanova, privatnih tvrtki Ciji vlasnici ili
menadzeri nisu imali vremena ni pogledati ih? A jesmo li svjesni tek koliki je broj sjajnih ideja
ostao zarobljen u glavama nekih introvertiranih genijalaca, koji ih ne znaju predstaviti drugima,
ljudi koji imaju sjajne ideje ali ih nisu Cak ni napisali na papir, nego samo fluidno lebde u

njihovim glavama? Njihovi tvorci ih ne Zele ili ne znaju prezentirati, prodati, ponuditi trziStu...
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Strah i nelagoda suvremenog Covjeka da prezentira pred javnosSc¢u nije niSta nepoznato u
suvremenoj psihologiji. U masi proizvoda koje se u trziSnoj ekonomiji nude potrosacima,
poslovni ljudi razumiju da su i oni sami roba. Roba koja se na policama i izlozima mora
pokazati u najboljem svjetlu. Kod nekih ljudi ta ¢injenica izaziva strah i otpor i odbijaju se
staviti u ,,prodaju®. Ta anksioznost, socijalni otpor prema konzumerizmu, odbijanje da se
prilagode rastu¢em i kriticCnom trziStu rezultira time da neki sposobni i vrijedni, kreativni ljudi
ne uspijevaju kao menadzeri ni kao poduzetnici iako su uporni, vrijedni, kreativni i inovativni.
Jer oni rade u pozadini. Rijetko zele javno nastupati, radije u pozadini smiSljaju proizvode koje
netko drugi onda prodaje, zive skromno i daleko od ociju prosjeCnog konzumenta njihovih

usluga. Iako ima i takvih, oni su rijetko uspjeSni poduzetnici ili poznati poslovni ljudi.

Ma kako bili sposobni, vrijedni ili genijalni, ako niste spremni izaci u javnost i prezentirati
svoje ideje, svijet vam nece dati priliku. Steve Jobs izvrstan je primjer za to kako unatoc
pocetnom otporu mozete uciniti od svog imidza svjetski brend - pojavljujuci se, prodajuci svoj
vlastiti imidZ pa s vremenom vase ime postane sinonim za vasu kompaniju i sve proizvode. Da
to ne mora nuzno biti tako, dokazuje i primjer Stevea Wozniaka. U isto vrijeme kad su Steve
Jobs i Bill Gates postajali svjetski brendovi i sinonimi za uspjeSnost i moderne tehnologije,
zajedno s njima stvarao je i Steve Wozniak, njihov kolega i suosniva¢ Apple Computersa.
Njegovi izumi i maSine umnogome su doprinijele razvoju osobnih racunala 1970-tih. Wozniak
je dizajnirao racunala Apple I i Apple II. No malo ljudi bi ga da im pokazete njegovu
fotografiju, znalo prepoznati. Samozatajni Wozniak, samo potvrduje pravilo — vecina
kompanija gradi imidZ uz pomoc¢ onih koji su spremni izloziti se, prezentirati i ,,posuditi* svoj

imidz imidZzu kompanije i na taj nacin njihov imidZ postaje imidZ kompanije.

Da biste od stru¢njaka postali poduzetnik i da biste od onoga Sto znate raditi napravili biznis,
morate imati joS tu jednu, klju¢nu karakteristiku koja vas Cini vidljivima - Zelju i znanje kako
prezentirati sebe osobno i svoje (ili tude) ideje. Znati razlikovati bitno od nebitnog u
prezentaciji svojih ideja drugima kljucna je karakteristika poduzetnika. Od ove Cinjenice da je
samoprezentacija bitna za uspjeh proizasla je i moja karijera. Moja tvrtka Ciceron vec se deset
godina bavi edukacijom i osvjesStavanjem ljudi Sto je to Sto ostavlja dojam kod ljudi, koja je to
retorika kojom mozete brze doprijeti do uSiju i srca vaSih sugovornika, kojom ljude mozete
motivirati i potaknuti na akciju i promjenu u ponasanju, kako trebate izgledati i zraciti da biste

mogli utjecati na ljude.

Rekla bih da je prezentacija jedna od najvaznijih, ako ne i najbitnija vjeStina koju poduzetnici
savladavaju kako bi utjecali na svoju okolinu. Jer poduzetnici jesu vode, lideri, oni koje se rado
slijedi i oponasa. Na svu sreCu, prezentiranje i retorika jesu vjestine, a sve Sto je vjestina moze
se nauciti. Nismo prepusSteni na milost i nemilost tome jesmo li prirodno talentirani za retoriku
— dovoljno je procitati pokoju knjigu o prodaji i moci utjecaja. Naravno, prirodni talent
oplemenit ¢e vjesStinu, no ne bih voljela da precjenjujemo talent. Znam vrhunske menadzere koji
su u svojim prvim nastupima bili nevjesti, preplaseni, bez samopouzdanja, a nakon nekoliko
godina upornog rada na svom imidzu i stjecudi iskustvo u nastupima, postali solidni, uvjerljivi

pa i briljantni govornici koje se rado slusa i kojima se vjeruje.
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Po mom iskustvu, vecina utjecajnih poduzetnika prosla je neku vrstu kraceg ili duzeg treninga u
prezentacijskim vjeStinama, retorici, medijskom treningu ili treningu prodajne komunikacije.
Cini se da veéina shvaca da je to jedan od osnovnih alata za postizanje mo¢i i utjecaja koje

posjeduje vecina uspjesSnih ljudi, pa tako i poduzetnika.
SAMOPOUZDANJE

Suvremena psihologija odavno je utvrdila da se samopouzdanje gradi u najranijoj dobi djeteta
poticajnom i pozitivnom obiteljskom atmosferom u kojoj se djecu bodri i potiCe, u kojoj se
pogreske ne kaznjavaju i u kojem se razvija realan odnos prema osobnim talentima i
ogranicenjima. Oni medu nama koji su odrastali u takvoj zdravoj atmosferi sigurno ¢e lakSe i s
viSe samopouzdanja krociti kroz izazove koje im nosi rizik poduzetniStva, bolje i s viSe
spremnosti za rizik snalaziti se u situacijama kad treba donositi odluke ako znaju da su i
pogresSke samo put do uspjeha, od onih koje su roditelji ili okolina strogo kaznjavali za svaku
pogresku, usporedivali ih s drugima, oCekivali od njih da budu savrSeni ili im stalno ukazivali
na nedostatke. Iz mog osobnog iskustva, i to je bio za neke uspjeSne poslovne ljude, poticaj da
se upravo dokazu, da uspiju unato¢ stalnim kritikama zahtjevnih roditelja ili profesora u Skoli
koji su im govorili da od njih nikada nece biti nista ne budu li bili kao Ivo, Pero, Marija ili Ana.
No, unato¢ kasnijem uspjehu, kod tih ljudi primjecuje se ve€a samokritiCnost, teze sami sebi
oprastaju i gotovo cijeli Zivot traje ta borba za dokazivanjem, vrlo Cesto upravo roditeljima, ¢ak
i ako viSe nisu zivi. Temelji za zdravo samopouzdanje stjeCu se u najranijoj dobi, no
samopouzdanje se odrzava i razvija tijekom cijeloga zZivota, a neophodna je osobina za
poduzetniStvo kao djelatnost za koju je zaista potrebna veca razina spremnosti na stres, kritiku,

odbijanje, stalne promjene i odrzavanje reputacije.

Vecina poduzetnika naucila je razvijati samopouzdanje u nastupu, poslovanju, kontaktima s
drugim ljudima i u na¢inu na koji reagiramo na trziSne udarce kao Sto su kriza, recesija,

agresivna i ponekad nelojalna konkurencija, uskladivanje privatnog i poslovnog Zivota i sl
VJERODOSTOJNOST

Ako prodajete automobile, ne mozete voziti staru rasklimanu krntiju, a ako ste dizajner, ne
hodate okolo u odjeci iz 80-ih. Ako se bavite edukacijom poduzetnika, sigurno niste 1os
predavac s nerazumljivom dikcijom, a ako ste kompjutorski stru¢njak i imate tvrtku koja se
bavi softverom, sigurno vam racunalo nije zarazeno virusom i vjerojatno imate neka od
najnovijih softverskih rjeSenja. Ako se bavite organskim uzgojem, u vasem restoranu sigurno ne
prodajete nekvalitetnu brzu hranu. Tako bi trebalo biti ako Zelite da vam ljudi vjeruju, da

kupuju vaSe proizvode i usluge i ako zZelite biti vjerodostojni.
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Ja mislim da ona stara ,,u postolara najgore cipele odavno vise ne vrijedi. Vjerodostojnost se
postize upornim i dosljednim zZivljenjem onoga Sto zelite prodati drugima i samo i jedino tako
to Sto govorimo. Rijetko koji poduzetnik, a nijedan od ovdje navedenih, nije postao poduzetnik
baveci se biznisom koji se protivi njegovim uvjerenjima. Svi smo krenuli od onoga Sto volimo
raditi, u Sto vjerujemo, Sto nas usrecuje i Sto Zzelimo prenijeti drugim ljudima. U tome lezi snaga
nase uvjerljivosti i prodajne moci. Tom energijom privukli smo nasSe kupce i zahvaljujudi toj
energiji 1 opstajemo.

Biznisi koji su osnovani iz krivih uvjerenja ili duboke sumnje u to da je to Sto radimo ispravno,
nisu opstali. Zivot nekom biznisu udahnut ée snaga uvjerenja njegovog osnivaca i na toj snazi

Ce i opstati.
NETWORKING, POJAVLJIVANJE

Iako naravno ima i samozatajnih poduzetnika koji izbjegavaju pojavljivanje u javnosti, ipak je
veci dio onih koji javnost dozivljavaju kao svoju ciljanu publiku, a svoje pojavljivanje
neophodnim prodajno-prezentacijskim kanalom. I primjeri poduzetnika iz ove knjige
uglavnom pokazuju spremnost veéine za javnim angazmanom, sudjelovanjem na
konferencijama, dogadanjima, druzenjima poslovnih ljudi, odrzavanjem predavanja na
odredene teme. To vrlo Cesto znaci priliku za Sirenje vlastite vizije kad se radi o Sirenju neke
ideje kao Sto je primjer s osvjeStavanjem javnosti o vaznosti zdrave prehrane ili o vaznosti i
utjecaju javnog govora kroz analizu politiCckog govora, iako to ne spada u domenu biznisa
poslovnog konzultanta itd. Neki od poduzetnika iz ove knjige zasigurno nisu prirodni, nego
priuceni ekstroverti, koji bi radije ostali raditi iza javne pozornice, no poduzetniStvo sa sobom
nosi i potrebu za prisutnoscu u javnosti. Marketing je odavno utvrdio da se pojavljivanje,
vidljivost, neprekidno sudjelovanje u aktivnostima, dostupnost lakse i viSe prodaju od
kvalitetnih proizvoda do kojih se ne moze doci. Isto vrijedi i za ljude, ako vas nema, zaborave
vas. Naravno, intenzitet Cesto ovisi o industriji u kojoj djelujete. Znam neke vrlo uspjesne
poduzetnike za koje nitko ne zna jer se trude biti Sto manje u javnosti, Sto zbog prirodne
introvertiranosti, Sto zbog neugodnih iskustava koje su dozivjeli zbog negativne percepcije
poduzetnika uopce. JoS uvijek zZivimo u drusStvu u kojem dobro zaradivati, biti bogat, ili uopce
poduzetnik ne izaziva uvijek simpatije pa je poslovni oprez nesto na Sto se oni oslanjaju kao
obranu. Bez ikakve osude, mogu samo reci da se nadamo razvoju takvog drusStva u kojem cCe se
percepcija poduzetnika mijenjati na bolje, kad shvatimo da je privatni sektor nesto Sto
omogucuje i odrzava gospodarski prosperitet i blagostanje. Tada ¢e i poduzetnici radije i s
manje neugode stati pred ljude i kamere i zeljeti govoriti o tome Sto ih je ucinilo uspjeSnima i

na taj na¢in motivirati mlade ljude za poduzetniStvo.

Mirela Spanjol Markovié, viasnica Cicerona, strucnjakinja za komunikaciju, javni nastup i

retoriku, autorica uspjesnice MocC uvjeravanja

www.Kkristinaercegovic.com



Predgovor Autorice: Zbog ¢ega ova knjiga?

Iskreno, smetaju mi kultura kukanja u Hrvatskoj i priCe da je trava zelenija drugdje, razne
Facebook grupe poput Napustimo Hrvatsku i slicno. Vec treCu godinu organiziram Business
Café — druzenja malih poduzetnika i onih koji to zele biti radi edukacije, umrezavanja i
medusobnog poticanja, jer vjerujem da u zZivotu vrijedi ono pravilo ,,s kim si, takav si®. |
pomislila sam, idemo neke od tih prica pretociti u knjigu da potraju i da dodu do puno viSe ljudi

nego li ih naSa druzenja mogu primiti.

NajlaksSe je u Zivotu zaliti se, traziti izgovore, odustati, oti¢i. Najteze je krenuti od sebe,
poduzeti nesto, raditi, promijeniti nesto.

Istina, Hrvatska nema zdravu poduzetnicku klimu, ali ima ljude koji se trude i rade najbolje Sto
znaju da je izgrade.

Mislim da je naSa zemlja prekrasna, ali nisam slijepi domoljub, nego to tvrdim zato Sto
vidim da se kod nas moze relativno brzo, lako i Sto je najvaznije legalno zaraditi novac koji
omogucuje ugodan i kvalitetan Zivot, ono Sto neki nazivaju financijskom slobodom i treba nam
za to puno manje novaca nego drugdje negdje gdje su troSkovi Zivota puno veci, gdje se radi
puno viSe, gdje se nema vremena za prijatelje i one male stvari koje Zivot ¢ine Bozjim darom i

uzitkom.

Da, Hrvatska je zemlja gdje nam je predivno more na sat vremena od glavnog grada.

Da, Hrvatska je zemlja u kojoj se joS uvijek druzimo s prijateljima, pijemo kave i
poznajemo svoje susjede.

Trava nije zelenija drugdje, kao Sto svaka osoba nosi svoj kriz, tako je i trava drugdje takva

kakva je — baS ONAKVA kakvom je mi sami sebi napravimo.

Moze li bolje kod nas? - Itekako moze. Ali tko ¢e to napraviti? - Mi sami, nitko drugi.

Knjiga koju drzite u rukama nastala je zato Sto sam htjela pokazati konkretne primjere da je
moguce uspjeti u Hrvatskoj, na poSten i legalan nacin, doslovce krenuvsi od nule, bez obzira na
spol, dob i djelatnost i vrijeme u kojem Zivimo.

Uz to u knjizi su i konkretne stvari kako napraviti zaokret i kako biti sam svoj gazda.

Vidjet Cete - za uspjeh u Hrvatskoj potrebni su isti elementi kao i drugdje.

Zao mi je, ali nema vise izgovora!

U svakom slucaju, Citajuci ovu knjigu nadam se da ¢e i Vama priCe ovih dragih ljudi biti
poticaj i inspiracija da napravite zaokret koji zelite, da zivite zivot punim plu¢ima, da sluSate i
slijedite sebe, svoje srce, da krenete svojim putem, kakav god on bio. Jer zivot nema reprizu, to

je to, sada i ovdje!

www.Kkristinaercegovic.com



Moja poduzetniCka priCa

Kazu mi da sam serijski poduzetnik. Da ljude poticem na promjene, a moja prijateljica Mirela
zna u Sali komentirati da se promijeni i Covjek koji se samo slucajno okrzne o mene u prolazu.
Da se vidim kao poduzetnicu, svakako. No, krenula sam u zZivot Streberski, sve po zadanim
drustvenim pravilima. Nakon silnih petica i nagrada za najboljeg ucenika u osnovnoj skoli,
puno ucenja u jezi¢noj gimnaziji, diplomirala sam marketing kao jedna od deset najboljih
studenata, dobila sam stipendiju i nakon diplome na Ekonomskom fakultetu krenula raditi u
Plivi, Cak se i udala s 22 godine. Sve kako se ocekuje. Provela sam u Plivi Cetiri i pol godine, od
¢ega godinu dana radeéi u Poljskoj i Ceskoj. S 25 godina imala sam ve¢ atraktivan ugovor o

radu koji predvida i lijep godiSnji bonus.

E onda sam s 26 godina pocela zivjeti po svom. OtiSla sam na operaciju kraljeznice koju sam
trebala obaviti sa 16 godina i za vrijeme bolovanja vidjela sam na Oprah showu emisiju o
tajnim kupcima kao zanimanju koje mi se ucinilo idealnim za mene — kupujes, hraniS se po
restoranima, odsjedas u hotelima, i za sve to si plaen. Posao iz snova. Pladen da kupujes i da
piSesS o svojim iskustvima. Uzela sam telefon u ruke i nazvala sve vodece agencije za
istrazivanje trziSta pitajuci ih mogu li raditi kod njih kao tajni kupac. Odbrusili su mi: Ma nee...
mi to imamo samo na webu da stoji u ponudi kao vrsta istrazivanja, ali to ne radimo, pa nitko to
ne trazi. Dotada sam vec s tadasnjim suprugom imala 20-ak ideja i pokuSaja da neSto sami
pokrenemo. I neSto me iznutra guralo, tjeralo da sad odmah krenem, iako nisam znala bas niSta
o tome. I krenula sam, osnovala firmu, nisam tada imala novaca ni za polog od 20 000 kn,
nisam imala novaca za placati pretplatu nego sam kupovala bon po bon. No trazeéi informacije
po internetu pronasla sam kolege u svijetu koji su se godinama vec¢ bavili tim poslom, otiSla u

London i naudila sve Sto sam mogla od njih.

Kad sam poslala prvu ponudu doslovce sam pobjegla iz svog stana odakle sam sve pocela u
jednoj sobici, misle¢i: Ajme - a Sta ako prihvate i naruce, Sta ¢u onda?. Ukratko nastala je
Heraklea, nakon pet godina poslovanja s 31 godinu osvojila sam i nagradu za najboljeg mladog
menadZera godine, bila nominirana za Zenu godine. Prije toga stigle su i tri svjetske nagrade,
napisala sam dvije knjige od Cega je jedna bila prva stru¢na knjiga o mystery shoppingu na
svijetu koja se prodavala u 40 zemalja i pokrenula niz incijativa i projekata, koje i danas
uspjesno zive i rastu. Onda je nastala ona praznina — i Sto sad? Nema novih izazova, nema
neceg novog vrijednog osvajanja, neceg do cega mi je stalo. Osjecaj da imaS sve, a nisi do kraja

sretan, nesto nedostaje.

Tada sam se odlucila imati dijete i u moj zivot stigao je Luka. Ali s Lukom je stigla i recesija i
kako mi je iznutra stalno dolazio glas da trebam promijeniti zivot osnovala sam Zaokret. I onda
je ubrzo krenuo moj osobni zaokret. Malo dijete, vodenje dvije firme, zavrSavanje MBA
(medunarodno priznatog magisterija). Brak nije opstao. Nakon deset godina prodala sam
Herakleu - svoje prvo dijete, gotovo svu imovinu, razvela se, taj razvod dobro proslavila i

odselila s tada trogodiSnjim sinom u novi Zivot vrativsi svoje prezime.
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U Zaokretu je sve iSlo i ide drugacije nego u sluCaju Heraklee koja je nastala Skolski. U
Zaokretu sve nastaje na zahtjev ,,trziSta”. Na pocCetku su mi ljudi govorili da ih inspiriram i
ucim kako da krenu u biznis pa sam kreirala seminar Sam svoj gazda. Kad je dvjestotinjak ljudi
zavrSilo taj seminar htjeli su se redovito druziti i sa mnom i medusobno, pa sam pokrenula
Business Café — druzenja malih poduzetnika i onih koji to zele biti s ciljem da jedan drugome
budemo poticaj, motivacija i inspiracija te da u¢imo jedni od drugih. Ova je knjiga nastavak i
produZetak te priCe, koja se sad opet na zahtjev drugih sama polako Siri u druge gradove i

regiju.

Pisudi zaokret.blog.hr gdje iskreno i otvoreno govorim o Zivotnim temama poceli su stizati
komentari ljudi da ih potiCem na zaokrete i kao rezultat nastala je radionica Kako napraviti
zaokret i sve to u jednoj noci, jednostavno nisam mogla spavati dok to sve ne kreiram.
Nedavno su poceli stizati komentari da odli¢no spajam ljude i tako je nastala MILDA, inace

boginja ljubavi i slobode, a rijeC je o reginalnom servisu za spajanje ljudi.

Nekako svi koji me sretnu uz komentar da sam luda kad tad me pitaju: Pa odakle ti toliko
energije, koja je tajna tog tvog osmijeha, pa kako sve to stignes? Odgovor je: ,, Volim Zivjeti
Zivot punim plucima i ohrabriti druge da to isto naprave, da budu svoji, da budu sretni. Samo
volim sve sto radim, volim stvarati, iznutra gorim od Zelje da ni od Cega nesto postavim na noge
i onda opet tako ispocetka kad se stvari uhodaju i kad mi vise nisu izazov. I volim uZivati u

Zivotu, u svim aspektima jer Zivot je prekratak da bismo ga Zivjeli po tudim pravilima*“.

A cijena mog uspjeha? Kad me to pitaju uvijek kazem da cijenu trebamo biti spremni platiti i da
pazimo da nije prevelika, moja je bila sedam operacija, burn out* sindrom u jednom trenutku
karijere, naruSeno zdravlje i u konacnici razvod braka.

I nije mi zao, jer sam naucila lekciju. Ne bih bila osoba kakva sam danas da se to sve nije
dogodilo, ne bih naucila toliko novih vjestina, ne bi srela toliko divnih ljudi, dozivjela toliko
lijepih iskustava, ne bih zaista Zivjela punim plu¢ima i zaista spoznala da se sve dogada s

razlogom i najbolje ZA nas.

*Burn out — sagorijevanje izazvanom stresom obicno na radnom mjestu
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Kako napraviti zaokret?

Zivot nasrecu ili nazalost nije kuharica i nema gotovih recepata za uspjeh.

Cesto kupujemo knjige u namjeri da saznamo kako konkretno, korak po korak, rijesiti odredeni
problem s kojim se nosimo u datom trenutku.

Medutim to ponekad nije do kraja moguce. Svaka situacija je specificna, svaki pojedinac

jedinstven.

Ipak, svi prolazimo slican put na kojem nas ¢ekaju ne tako razliciti izazovi i lekcije. BaS zato
ljudi koji su prozivjeli odredena iskustva mogu s nama podijeliti svoje Zivotne mudrosti. lonako

kazu da je bolje uciti na tudim nego na svojim pogreSkama.

No, hoce li nas to sprijeciti da napravimo neke pogreSke? Mozda.

Mozemo li uopce u potpunosti izbjeci pogreske? Ne, i dobro je da je tako. Jer vlastito iskustvo
ponekad je neprocjenjiv i jedini moguci trajni Zivotni ucitelj.

U svakom slucaju uceci od drugih mozemo biti pametniji i stoga, iako Vam ovaj dio knjige
nece pruziti 100 % precizan i basS za Vas gotov recept za uspjeh, ukazat ¢e Vam na niz stvari,
koje su mnogi poduzetnici naucili na bolan nacin, onaj na vlastitoj kozi, pa tako i ja sama, i tako
mozete sebi ustedjeti puno novaca, truda, vremena i Zivaca i ubrzati svoj put do uspjeha. Hocete

li, kako, i na koji nacin iskoristiti te informacije, ostaje na Vama.
Dakle, kako konkretno napraviti zaokret?

Svi znamo da su promjene teSke. Netko godinama govori da od ponedjeljka, od ljeta, od nove
godine ide na dijetu, netko da ¢e promijeniti posao, partnera, kona¢no preseliti tamo gdje Zeli i
slicno, no kada dode taj ponedjeljak, to ljeto, ta nova godina i dalje sve opet nastavlja po
starom.

Zbog Cega je to tako? Sto nas koci, $to nas spre¢ava da napravimo Zeljenu promjenu?

Otpor prema promjenama javlja se zapravo jer se ugodnije osjeCamo u neCemu $to nam je
poznato pa Cak i ako nam je to poznato loSe i ostajemo u toj postojecoj situaciji radije nego da
se upusStamo u novo jer je to novo, iako za nas potencijalno bolje, ipak nama nepoznato.
Medutim iako teSke, promjene su itekako moguce, no za njih moramo imati snazan motiv,
nesto Sto ¢e nas pokrenuti. Moramo iz planirane promjene dobiti nesto od ¢ega ¢emo imati
korist, i to vecu korist nego iz postojecCeg stanja, odnosno pojednostavljeno, moramo
promjenom viSe dobiti nego Sto smo njome izgubili. I ne samo viSe, nego nam to Sto smo dobili
treba i viSe znaciti, dakle svakako nam mora biti bolje. Ako nije tako, ako promjenom ne
dobijemo neSto viSe, bolje, vraCamo se na staro, tamo gdje ve¢ imamo neku korist. I to je

ljudski. Jer svi se mi ponasamo na nacin da stremimo ugodi i izbjegavamo neugodu.
Dakle mozda i Vi mjesecima, godinama govorite da Cete dati otkaz i pokrenuti vlastiti biznis,

mozda imate loSeg Sefa, nepodnosljive kolege, premalu placu, ali sigurno imate nesto Sto vam je

korisno u svemu, pa bila to i samo sigurna redovita primanja.
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Mozda ste otkrili snazan motiv za promjenom, konkretno za pokretanjem vlastitog biznisa, no
niste to joS ucinili jer je to u suprotnosti s nekim Vasim uvjerenjem, s nekom vrijednosc¢u
do koje vam je stalo. Npr. na prvom mjestu Vam je obitelj i bojite se da biste ulaskom u

poduzetnicki svijet premalo provodili vremena s djecom i partnerom i dr.

Mozda ste i motivirani no ipak i dalje Vas neSto smeta iznutra, i dalje Vam neki unutarnji glas

ne dozvoljava da pokrenete promjenu?
Taj je glas Cesto pitanje identiteta odnosno kako se mi vidimo.
Mozda zaista Zelimo pokrenuti vlastiti biznis ili napraviti bilo koju drugu promjenu i sve je

uskladeno s nasim vlastitim sustavom vrijednosti i uvjerenjima, imamo i snazan motiv no ipak

stojimo na mjestu jednostavno zato Sto se ne vidimo kao poduzetnik.

Ili smo i to nadiSli i koCe nas joS samo dvije stvari: strah od pogreske i uvjerenje da mi nismo

hrabra osoba kao Sto svi ti poduzetnici jesu jer mi se bojimo, a oni se oCigledno niCega ne

boje, ne razmatrajuci uop¢e da mozda pogreSno definiramo hrabrost.

Zaboravite na strah od pogreske. Pogreske ionako zapravo ne postoje. Uvijek ispadne da smo

dali sve od sebe i u datom trenutku napravili najbolje Sto smo znali, s informacijama, znanjima i

vjeStinama koje smo u tom istom trenutku imali. Upravo iz svih tih tzv. pogreSaka najvise
naucimo i postanemo kvalitetnije osobe i spoznamo da je istina ono Sto kazu — da se sve dogada
s razlogom i najbolje za nas. Kad to znamo, svjesni smo da zapravo ne mozemo pogrijesiti, ne
mozemo ne uspjeti. Istina je da se u nasoj kulturi pogreSke ne poticu, mozda se na neki nacin i
kaznjavaju. To je tako, i zato nam je takva (anti)poduzetniCka klima, ipak toCna je ona stara

poslovica — ““Tko riskira, profitira”.

Vezano za spomenutu definiciju hrabrosti zaboravljamo da hrabrost zapravo znaci da se
bojimo, ali da unato¢ tom strahu djelujemo. Vidjet ¢ete u nastavku iz prica poduzetnika svi se
mi bojimo i bojali smo se, no jednostavno idemo dalje. Nismo niSta pametniji ni sposobniji od
drugih, samo na odredeni specifiCan i ohrabrujuci nacin razmisljamo i ono najvaznije —

djelujemo. Radimo. Bas jako puno radimo.

Ako tijekom razmisSljanja i vaganja odluke - zelimo li biti sam svoj gazda - zastanemo na ovoj
stanici, preostaje nam sjetiti se nepobitne Cinjenice da je ovaj Zivot jedini kojeg imamo. Nece
biti reprize, neCemo dobiti drugu priliku. Stoga je presudno u svakom trenutku znati Sto zaista
zelimo i kakva osoba zelimo biti. Svi smo mi jedinstveni, imamo razne talente i na nama je da
ih iskoristimo, realiziramo, da ispunimo svoju svrhu, da ostavimo trag, da na ovaj ili onaj nacin
svijet ne bude isti kad odlazimo s njega. Da mozda bude bar malo bolji nego u trenutku naseg

rodenja.
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Kako postati sam svoj gazda?

Nemate i ne mozete naci (novi) posao, tek ste diplomirali, bez potrebnih ste znanja, vjestina i
toliko u oglasima trazenog iskustva, na porodiljnom ste dopustu i niste sigurni imate li se gdje
vratiti, dobili ste otkaz i morate joS neko vrijeme raditi do mirovine, a u Vasim godinama tesko
iznutra i iako Vam svi govore “Suti i ne talasaj”, Vi niste zadovoljni.

Vidjeli smo koliko nam je svima teSko odvaziti se na promjene, posebno donijeti ovako jednu
veliku odluku kao Sto je ta da postanemo sam svoj gazda.

Sve Vam se to Cini privla¢no, no joS uvijek niste sigurni je li biti poduzetnik ispravan put i za
Vas?

Zastanite na trenutak i odlozite ovu knjigu. Zatvorite oCi, udobno se smjestite, stavite ruku na
trbuh, duboko diSite i zamislite da ste ostarjeli i da lezite na smrtnoj postelji i da Vas vas unuk
Vas pita za Cime zalite. Koji mu odgovor dajete?

Ako je pokretanje vlastitog biznisa jedna od stvari za kojom biste zalili, svakako krenite ¢im
prije, pokuSajte. Ljudi obicno Zale za onim Sto nisu ni pokusSali, a ne za onim Sto jesu pa su

pritom eventualno pogrijesili.

Koraci na putu do vlastitog biznisa - pojednostavljeno

1. MOTIVI (strast i/ili nuzda?)

Poduzetnistvo ne znadi otié¢i kod javnog biljeznika i otvoriti tvrtku. Cut éete isto od svih
poduzetnika - poduzetniStvo je zapravo nacin Zivota, naCin razmiSljanja i djelovanja, 24 sata na

dan, 7 dana u tjednu, 365 dana u godini.

Danas, u vrijeme visegodiSnje opce recesije i u vremenu kada narod ima negativno misljenje o
poduzetnicima zbog proslih vremena optereCenih domacim tajkunima i privatizacijom, joS se

teze odluciti za poduzetnistvo, ili pak nije?

Zbog Cega ljudi uopcCe napustaju svoje sigurne poslove, riskiraju svu imovinu, stavljaju cCesto
sve na kocku, riskiraju i raspade obitelji, odricu se slobodnog vremena, prijatelja pa Cak i Cesto

ugrozavaju vlastito zdravlje?
STRAST, unutraSnja potreba za stvaranjem moZzda je najkraci odgovor na to pitanje, iako

svaki poduzetnik zna onaj jedan, samo svoj odgovor. NajcesSce je to nesto protiv cega se ne

moze jer znaci slijediti svoje srce, svoje snove, jednostavno slusati sebe.
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Ipak, mnogi su poduzetnicima postali i iz NUZDE. Ostali su bez posla, na cesti, mnogi

doslovce s nekoliko kuna u dzepovima i jednostavno bili su prisiljeni uspjeti. Mozda su bas zato

mnogi i brze uspjeli — jer su morali, bilo im je dovoljno loSe, morali su prehraniti obitelj, morali

su prezivjeti.

Moze li svatko od nas postati uspjeSnim poduzetnikom?
Ne.
Sto ako krenemo i putem ipak shvatimo da nismo za to?

Pa Sto onda? Barem smo pokusali nesSto Sto smo htjeli.

Da zakljuc¢imo ovaj prvi korak, novac NIJE MOTIV suprotno miSljenjima mnogih da su
poduzetnici ljudi koji se zZele prije svega domoci velike koli¢ine novca i da od jutra do sutra
rade vodeni pohlepom. Novac je uvijek REZULTAT naSih napora, reakcija na ulozeni trud, ¢ak
i ako nam je nuzda bila poticaj. Ili kako kazu neki poduzetnici u nastavku knjige — novac nije

nikad bio ono Sto nas moze ujutro diéi iz kreveta. Uvijek je u pitanju nesto drugo.
2. IDEJA

Jasno je da kad smo sve rascistili sa sobom, shvatili Sto zaista zelimo i zbog Cega kreCemo u sve
to, dolazimo do prvog konkretnog poslovnog koraka — ¢ime ¢emo se tocno baviti. Koji ¢emo

proizvod i koje usluge ponuditi odredenom trziStu?

Neki vec i ovdje na odredeno vrijeme ili zauvijek zastanu i kao izgovorom koriste se
c¢injenicom da nemaju neku veliku, revolucionarnu ideju koja ¢e promijeniti svijet.

Lijepo je ako nam neka takva fantastiCna ideja padne na pamet, ali moramo biti svjesni da je
teSko smisliti neSto Sto bas nigdje dosad u svijetu ne postoji i joS vaznije da su brojni poslovi u
svijetu uspjeli zato Sto su radili neSto brze, bolje, jeftinije od onog tko je veC prethodno bio na

trzistu.

Gdje mozemo naci (dobru) ideju? Razmislite koji problem vi imate — ako nesto muci vas, muci
i druge ljude, mozda moZete ponuditi adekvatno rjeSenje. Isto tako moZete se i pitati Sto znate
raditi, Sto volite raditi, Sto vas opCenito veseli i na cemu biste mogli zaraditi. Mozda ¢e bas
odgovor koji se provlaci kroz sva Cetiri pitanja, biti onaj pravi za vas. Uvijek ostaje i opcija na

putovanjima, pogledajte Sto postoji u inozemstvu i to dovedite u svoju zemlju.

www.Kkristinaercegovic.com

12



Ako se odlu¢imo baviti neCim Sto vec postoji, dakle nismo u neCemu vremenski prvi, ali to nije
vazno, vaznije je biti prvi u umu potrosaca. Brojne su se tvrtke krenule baviti ne¢im i nakon
nekoliko godina doSla je neka druga tvrtka i pozicionirala se u umu potrosaca kao prvi i/ili
jedini izbor, a potrosaci u tom trenutku viSe nisu ni znali da je ova prva ikad postojala. Npr.
1997. godine se agencija za istrazivanje trziSta Gfk pocCela baviti mystery shoppingom
(mjerenjem kvalitete usluge putem tajnih kupaca). Herakleu sam osnovala krajem 2002.
Godinama su mnogi mislili ne samo da je Heraklea krenula s tim nego i da mi to jedini radimo.
A Sto i da ste svjesno drugi u neCemu? Sjetite se Avisovog slogana — mi se trudimo vise (u
originalu we try harder). Pozicija drugog moze se odli¢no iskoristiti. Imate manje ulaganja,
netko je vec educirao i probio trziSte, istina pobrao je vrhnje, ali se i namucio i sad je na vama

da iskoristite svoju priliku.

Sto god da odaberete, klju¢no je da to volite jer novac i zarada nisu ono $to ée vas motivirati u

svim izazovima koji su pred Vama.

U svakom slucaju, nemojte davati preveliku vaznost ideji u odnosu na izvedbu. Izvedba je

puno vaznija nego Sto mozda u ovom trenutku mozete biti svjesni.

Razgovarajuci s ljudima koje savjetujem i koji Zele pokrenuti vlastiti posao, Cujem komentare
poput sljedeceg: Imam super ideju, ali je ne mogu reci da mi je ne ukradu. Isto se dogada i na
prezentacijama potencijalnim investitorima iz straha da oni ne uzmu tu ideju i sami je ne
provedu u djelo. Vjerujte mi, poznam ih mnogo, potencijalni investitori nemaju viska vremena i
svjesni su da je izvedba kljuC uspjeha, i to izvedba pojedinca i tima Cija je ta ideja i energija i
strast koju samo ti isti pojedinci i timovi imaju, a motiv im nije krada ideja, nego visak
sredstava kojima raspolazu zele uloziti u biznis koji ima potencijal rasta i time sebi osigurati

zaradu istovremeno ulazudi uz svoj novac i znanje i iskustvo i kontakte.

Mozda nisam razgovarala s dovoljno odvjetnika posebno onih specijaliziranih za intelektualno
vlasniStvo ili sam joS uvijek naivna kad mislim da sva ta zabrinutost oko krade poslovih ideja
zaista nije vazna. Tog sam uvjerenja jer mislim da sve ideje dolaze od Boga/Svemira i ako ih mi
necemo realizirati naci ¢e se druga osoba koja to hoce. Isto tako vjerujem da smo svi mi
jedinstveni pa ako netko i tu istu naSu ideju ide provesti u djelo, drugacije Ce je izvesti i nitko
zapravo ne moze nikoga kopirati jer je sve energija, ono nesto, a to nesto ili imas ili nemas. Da
me ne shvatite pogresno, zastitite svoju ideju u pravom trenutku i angazirajte odgovarajuce

odvjetnike. Ako to ima smisla, naravno.
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Cujem i nesto sli¢no Imam odlicnu ideju imas li nekoga da mu je prodam?
Tada u sebi mislim — dragi moj, onaj tko ima novaca zna da je od ideje puno vaznija izvedba.

Istovremeno tesko smiSljam pristojan odgovor na ovo. Obi¢no ga ne smislim.

I kad naglaSavamo vaznost i kvalitetu izvedbe u odnosu na samu ideju bitno je napomenuti i joS
jednu Cinjenicu. Unato¢ ogromnoj konkurenciji, istrazivanja trZiSta pokazuju da je za uspjeh
kljuna kvaliteta usluge, dakle upravo izvedba. Na trzistu je mnosStvo ideja, a mnoge tvrtke
padaju na detaljima, dakle propadaju upravo zbog loSe izvedbe. Upravo izvrsnom uslugom, kao
mali i mikro poduzetnik Cesto mozete na taj nacin doslovce pomesti sve ostale na trziStu. Deset

godina bavila sam se mjerenjem kvalitete usluge — podaci su to uvijek iznova potvrdivali.

3. POSLOVNI PLAN

I dosli smo do poslovnog plana. Najjednostavnijim rjeCnikom receno to je ono kad odludite i
napisete Sto Cete, kome, gdje tocno, na koji nacin i po kojoj cijeni prodavati. I ponekad se kao
rezultat na kraju Sokirate da cijela pri¢a ne pije vodu odnosno nije profitabilna, barem na

papiru.

Iako imam sve potrebne diplome, Ekonomski fakultet u Zagrebu, medunarodno priznati MBA,
kolege bi me ,,ubili* da znaju da nikad ne piSem poslovne planove. Naprotiv, projekti za koje
sam pisala neku inacicu poslovnog plana nisu zazivjeli, oni za koje sam samo sluSala intuiciju i
krenula uspijevali su. Za Herakleu sam Cak nesSto sitno i napisala i sjeCam se da je pokazivalo da
nece biti profitabilno, a ipak godinama mi je profitabilnost bila izmedu

18123 Y%, i pod time mislim na omjer netodobit/ukupan promet. No to sam ja, to nije savjet
koji Vam smijem i mogu odgovorno dati. Zato stavite sve na papir. Imate na internetu primjere
poslovnih planova, postoje stru¢njaci koji Vam u pisanju mogu pomoci. Ako trazite novac od
potencijalnih investitora ili poslovnih andela svakako ¢e Vam trebati profesionalan poslovni
plan. No njegova najveca vrijednost jest da Vi sami sebi sve do detalja razjasnite na pocetku. A

na kraju, poslusSajte sebe, intuicija ne grijesi, samo je treba moci Cuti.
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4. NOVAC ZA POCETNI KAPITAL

Napisali ste i poslovni plan i sretni ste jer pokazuje da sve ima smisla i veC vidite kao novac

stize. Ali sad je pitanje kako do pocetnog kapitala?

Sjecam se odlicnog predavanja na posljednoj godini fakulteta, jedino je jedan profesor nama
studentima sugerirao da od baka i djedova, mame i tate, dakle rodbine i prijatelja sakupimo 25
000 kn i krenemo u vlastiti biznis. Svi su nas Cetiri godine usmjeravali da radimo za nekog
drugog i gradimo uspje$ne menadzerske karijere. Cak se sje¢am da je tada nacrtao kako prvo
imamo jednu firmu, pa drugu, pa trecu pa sve spojimo u holding. Entuzijasticno nam je pokazao
i svoj mali crni adresar (spominjemo vrijeme prije tocno 15 godina) naglaSavajudi kako je jako
vazno koga znamo, a ne samo Sto znamo. Pitao je pitanje zna li netko gdje Ce raditi za koji dan.
Ja sam puna sebe digla ruku i vazno rekla Pliva, jer sam imala stipendiju i ¢ekali su me. On me
samo pogledao — kasnije sam shvatila znaCenje tog pogleda. Ne znam gdje su danas svi kolege

iz te dvorane, ali ja znam da sam ga poslusala. I drago mi je zbog toga.

Kad sam kretala u svoj prvi posao jedva sam sakupila pola novca potrebnog za otvaranje tvrtke,
ostatak mi je procijenjen (stari namjeStaj i krntija od racunala) da vrijedi drugu polovicu. Radila
sam od kuce i nisam imala novaca za telefonsku pretplatu ve¢ sam koristila bonove. SreCom
nije mi trebao dodatni novac za fiksne troskove ni za obrtni kapital. Mnoge su price pocele
tako, u podrumima, kuhinjama, konobama, tavanima, s doslovce nula ili vrlo malo kuna. I vama
preporuCam taj scenarij. No on nije uvijek moguc. Ponekad Vam zaista treba prilican pocetni
kapital i mozete ga dobiti, uz prethodno opisani, na joS dva nacina, bankarskim kreditom i

putem poslovnih andela.

Istina je da banke nisu oduSevljene pocetnicima i ono Sto se u Sali govori da bankari daju novce
onima koji ih ve¢ imaju mozda u praksi i nije tako daleko od istine. U poslovnim bankama
preko HBOR-a (Hrvatske banke za obnovu i razvoj) postoje linije s vrlo niskom kamatnom
stopom za pojedine programe kao Sto su npr. poticanje zenskog poduzetnisStva ili turizma,

inovacija i dr.

Svaka banka trazit ¢e da i Vi snosite rizik, dakle nece nitko uloziti 100% svojih novaca u Vas, u
Vasu ideju ma koliko ona bila briljantna. Jednostavno onaj koji ulaze zeli vidjeti da ste i Vi
spremni snositi rizik, da i Vi vjerujete u svoju ideju, inacCe zaSto bi on. Pojednostavljeno trebam
¢e Vam novac i/ili nekretnina koju moZete zaloZiti u svrhu dobivanja kredita. Zene obi¢no
nemaju ili imaju malo imovine na svoje ime. Odatle djelomicCno cijela prica o Zenskom

poduzetniStvu i eventualno privremeno potrebnoj pozitivnoj diskriminaciji.

Drugi su nacin tzv. poslovni andeli. U Hrvatskoj postoji CRANE — Udruga poslovnih andela
investitora. Oni takoder Zele da i Vi snosite rizik, u najboljem slucaju dat ¢e Vam novac u
zamjenu za znacajan udio u vlasniStvu Vase tvrtke — dakle ve¢ na pocCetku niste 100 % sam svoj

gazda, ali dobivate jako puno.
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Ne samo njihov novac ve¢ ono puno puno vaznije, njihove kontakte, znanje i iskustvo i vrijeme.
A upravo to povecava Vase Sanse za uspjeh u znacajnoj mjeri. Ipak da se ne poveselite, nece
Vam dati puno novaca u smislu da Vi u poslovnom planu prikaZete troSkove najma skupog
prostora i predvidite sebi prilicno pristojne place. Ne, svi su oni poceli od nule, i svjesni su
potrebnog odricanja i isto ¢e oCekivati od Vas. Poduzetnik je taj koji snosi rizik svoje ideje, a
nagrada za rizik mu je dobit. Radnici su ti koji rade od 8 do 16 h i za svoje vrijeme dobivaju
placu. Da zaklju¢imo, od investitora je moguce dobiti dosta novaca, vece su Vam Sanse za
uspjeh jer niste sami.

U svakom slucaju, budite sigurni naradit Cete se.

Postoji joS jedan nacin, a taj su poticaji Ministarstva poduzetniStva. Ja sam ih niz puta dobila,
neke moje kolege nikad. Moj je savjet da na taj novac ne racunate, ali ga svakako probajte

natjeCajima dobiti pa ako uspijete odlicno.

5. OSNIVANJE - koraci i troSkovi hladnog pogona

I stigli smo do osnivanja. Nekako se uvijek na pocCetku javlja nedoumica osnovati obrt ili
drustvo s ogranicenom odgovornosSc¢u (d.o.0.). Sve u Zivotu ima svoje prednosti i mane, pa tako

1 OVO.

Da ne ulazim previSe u detalje, d.o.0. je zasebna osoba, a obrt to ste vi. U d.o.0.-u ne trebate biti
zaposleni, mozete ostati raditi negdje drugdje ako zelite i imate posao, pa raditi paralelno obje
stvari. Obrt je svakako lakSe i brze i jeftinije otvoriti i zatvoriti no u obrtu, iako imate neki drugi
posao sa strane, morate placati sve doprinose i poreze na dohodak kao tu radite. Porez na
dohodak ima nekoliko stopa, a porez na dobit jednu. Sugerirala bih da posjetite portal
www.imamnovac.com gdje je odlican ¢lanak o tome Sto je bolje otvorit. Najbolju odluku uvijek
Cete donijeti sami, jer Vi najbolje poznajete svoje trenutne okolnosti i daljnje planove. Odli¢an

je i blog www.poslovno.biz.

U svakom slucCaju morate k javnom biljezniku, na Trgovacki sud, u Drzavni zavod za statistiku,
u Poreznu po OIB, nabaviti Zig pa oti¢i u odabranu poslovnu banku, u Poreznu upravu, na
mirovinsko i zdravstven kako biste prijavili tvrtku i eventualno sebe ako e zaposSljavate u njoj.
Sve je to danas puno brZe lak$e i jednostavnije nego prije. Cesto smo svi zapinjali na odabiru
imena jer je moralo biti hrvatsko, latinsko ili grcko, a sada ono moze biti na bilo kojem

sluzbenom jeziku Europske unije.

Obicno se u ovoj fazi ljudi brinu i o troSkovima, koliko ¢e ih sve stajati ako ne uspiju. Mjesecno
su obvezna davanja Hrvatskoj gospodarskoj komori 55 kn, porez na tvrtku jednom godiSnje oko
350 kn i joS od fiksnih troSkova imate vodenje ziroraCuna u Banci oko 80 - 100 kn mjeseCno, te

troSkove knjigovodstva koje ste odabrali. Telefon i sve ostalo ovisi o Vama.
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6. POCETAK RADA

Konacno mozete poceti raditi. Zapravo, idealno bi bilo da ste ve¢ poceli raditi, a da ste tvrtku
osnovali da mozete to i naplatiti. Ali ruku na srce taj idealni scenarij, ipak je puno rjedi u

praksi.

Pretpostavimo da ste definirali uslugu, razvili proizvod, imate barem primjerke ponude,

ugovora i racuna i vrijeme je za izaci na trziste.

Bez kupaca nasa tvrtka niti postoji niti ima smisla. Dakle najvaznije je i uvijek Ce biti
najvaznije pronaci kupce odnosno prodati proizvode i usluge. Pritom je bitno od samog pocetka
znati Sto Zelite i uvijek se vracati na to. Fokus nam mora biti na kupcima, na prodaji, na trazenju
novih klijenata, otvaranju trziSta, dakle na izvorima prihoda, uz naravno istovremeno

kontinuirano odrzavanje troSkova minimalnima.

Vrijeme na samim pocecima je, po mom misljenju, idealno iskoristiti i za standardizaciju
poslovanja, odnosno laiCki reCeno postavljanje pravila igre. Poslije kad tvrtka naraste mnoge se
raspadnu bas zato jer su brzo narasle, a nema pravila. Dakle moj bi savjet bio da sve Sto ste
zamislili stavite na papir, kako i s kim Zelite raditi, Sto Zelite posti¢i odnosno koja Vam je
vizija, koje su vam vrijednosti, zbog Cega ste osnovali firmu odnosno koja Vam je misija i
naravno da to nikad ne bude mrtvo slovo na papiru nego zivi organizam, da ono S$to u uputama
stoji kako se nesto radi odgovara stvarnosti, dakle praksi. SjeCam se da sam mjesecima
istrazivala kako se radi mystery shopping i svaki sam detalj standardizirala prije prve narudzbe
za istrazivanje. Tadasnji me suprug zadirkivao Sto toliko piSem kao da imam firmu od 100 ljudi,
ali ja sam sjedila danima i no¢ima sama, za svojim radnim stolom u stanu. I znala sam Sto i
zaSto radim. Ubrzo je uslijedio trenutak — prvi stalno zaposleni i 200 honorarnih. I sve napisane

procedure i pravila odmah su imale smisla i sav se trud visSestruko isplatio.

7. PRODAJA

Mnogi ljudi koji pokrecu svoj biznis obi¢no su stru¢ni u neCemu, i cesto mi govore da ne vole
prodavati, da ¢e za to nekoga naci. No upravo mi najbolje prodajemo, jer naSa firma to smo mi,

posebno u pocetku. Ljudi obi¢no kupuju tu nasu strast, entuzijazam u proizvod, vjeru, energiju.

Prije svega moramo znati Sto je to Sto zaista prodajemo — koji problem kupcima rjeSavamo,
koju im vrijednost dajemo. Npr. Starbucks ne prodaje kavu nego osjecaj povezanosti medu
[judima (na engleskom human connection). Moja bivSa firma Heraklea nije uvijek prodavala

mystery shopping nego ponekad i osjecaj kontrole.
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U svakom slucaju, seminar prodajnih vjestina nikad nije baCen novac i na to je uvijek dobro
otiCi.

No ono na Sto se sve u prodaji svodi jest sljedece:

Kupac ne voli da mu se prodaje, ali voli kupovati. Ne zeli osjecaj da mu je netko nesto

,uvalio®, nesto Sto mu ne treba, da je bacio novac.

Kako ¢emo onda uspjesno prodavati?
Vrlo jednostavno. Uz rizik da se neki Citatelji i naljute na mene ostajem pri svome da je u

zivotu sve jednostavno, cesto sami sve bespotrebno zakompliciramo.

Najvaznije je prodajno nacelo uvijek se stavite u poziciju kupca — njega samo zanima Sto je tu
za njega, koju korist on ima ako to kupi. Odnosno, da lakSe zapamtimo, ono Sto se u narodu

kaze — a Sto je tu za mene. Imajuci to uvijek na umu predlazem sljedece korake:

a) Postavljajte pitanja potencijalnom kupcu kako biste saznali Sto on zaista zZeli, mozda

putem otkrijete i da on uopce nije Vas kupac.

Sjecam se prije tri godine kad sam tek otvorila Zaokret imala sam jednu ideju i organizirala
pitch (natjeCaj) za PR agencije. Od Cetiri vodece agencije koje sam zvala na prezentaciju, njih
tri su 45 — 60 minuta priCale o sebi, svojim proSlim projektima, nigdje nije bilo mene, Sto oni
meni nude. Naravno moj izbor bila je ona Cetvrta Cija je prezentacija sadrzavala niz ideja za moj

projekt i Sto oni i kako za mene mogu uciniti i Sto ¢emo time zajedno postici.
b) Aktivno slusajte kupca.

To znaci da ga zaista sluSate, da Vas zanima Sto Cujete, a ne da samo Cekate da zavrSi priCu i

da ga zaskocite svojim ve¢ unaprijed spremnim reCenicama.
¢) Ponudite mu svoj proizvod njegovim rijecima.

Ovo se meni u praksi pokazalo klju¢nim — kasnije sam ucila NLP* pa sam saznala da
postoji i struCan naziv za to, pracenje i vodenje, rapor** i slicno. No sreCom sama sam ovo
nekako intuitivno znala i puno poslova dobila bas primjenjujuci ovo jednostavno nacelo.
Konkretno kad sam pricala s direktorima firme i vlasnicima nastojala sam im pokazati kako
moja usluga utjeCe na profit, kad sam pricala s direktorima prodaje kako ista utjece na
povecanje prodaje, a kad sam razgovarala s direktorima marketinga uglavnom smo spominjali
termine zadovoljstvo i lojalnost kupaca i slicno. Moramo se nauditi razgovarati rjeCnikom
kupaca, koristiti se rijeCima koje oni razumiju, koje su njima bitne, koje su domena njihovog i

interesa i odgovornosti.
Inace uvijek sam izbjegavala sluzbene prezentacije na kojim se oCekivalo da pricamo o sebi,

viSe sam voljela individualne sastanke gdje bih prvo ispitala sve o kupcu te mu potom ponudila

trazeno.
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I to se pokazalo odli¢nim. Idealno je u biznisu stvoriti pricu da kupci traze vas, da oni dolaze
vama, da zele raditi s vama, a ne da se vi borite s ostalima na natjeCajima. Kako to napraviti
spomenut ¢u malo kasnije, no ovisno o pojedinim djelatnostima to nije uvijek primjenjivo i
moguce. Ipak ono Sto je uvijek moguce jest Sto manje pricati i hvaliti sebe i pricCati Sto je tu za

kupca, zbog Cega da odabere vas — Sto mu rjesavate, ne zanima njega nista drugo.

A kako do kupaca? To Cete sami najbolje znati jer e se svatko od Vas baviti neCim drugim.
Ono Sto svima mogu sa sigurnoS¢u potvrditi jest da se posao ne sklapa tako da sjedite sami,
kuci za svojim raCunalom. Morate izaci. Posvuda vas treba biti, u¢lanite se u udruge, istrazujte,

Citajte poslovne novine, krecite se medu poslovnim ljudima, jer posao se sklapa s ljudima.

Istrazivanja su pokazala da se u Hrvatskoj 57 % poslova sklopi uz kavu i bas zato sam 2011. i

pokrenula projekt Business Caféa - viSe pogledajte na www.crobusinesscafe.com.

*NLP — neurolingvisStiCko programiranje, **rapor - uskladivanje

8. PR

Za vrijeme fakulteta osim o vaznosti networkinga dobila sam joS jedan dobar savjet, od
profesorice iz marketinga, odnosno konkretno sugestiju da proCitamo knjigu — Positioning — the
Battle for your Mind, (Pozicioniranje, bitka u umu potroSaca) koju su napisali Al Ries i Jack

Trout.

Saznanja iz te knjige bila su temelj mog uspjeha u postavljanju Heraklee. Ve¢ sam spomenula
da nema veze jeste li doista prvi u neCemu vec€ je vazno da ste prvi u umu potrosaca. Pokrenuvsi
Herakleu odlucila sam na ona postane sinonim za mystery shopping, dakle kad ljudi pomisle na
mystery shopping da pomisle i pozele raditi s Herakleom i jednako tako kad cuju ime Heraklea

da im prvo Sto im padne napamet bude upravo mystery shopping.

Vjerujem da sam u tome uspjela, a upravo mi je spomenuta knjiga pomogla.

Kazu da se PR-om (odnosima s javnoS¢u) gradi brend, a oglaSavanjem odrzava.

Bilo kako bilo, kad smo mala tvrtka ili uop¢e nemamo ili nam je budzet za ono Sto nazivamo
marketing a mislimo na privlaCenje kupaca, zaista minimalan.

Sjetila sam se u poCetku jedne reCenice joS jednog profesora koju nam je rekao na prvom
predavanju prvog dana kad sam odabrala smjer marketing: Sve je marketing, marketing je sve.
Kasnije sam shvatila i slazem se s tim.

Ukratko Sto imamo kao mala tvrtka s malo ili nimalo novaca na raspolaganju?

Mozemo ici okolo i boriti se za svakog kupca, jednog po jednog ili mozemo stvoriti pricu o
sebi, plasirati je u medije, Ciji Ce rezultat biti da kupci dodu sami k nama jer zZele biti dio te

price. Prvo je prodaja, a ovo drugo PR.
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A kako ¢emo stvoriti pricu? Ja sam je imala bez neke posebne pripreme u pocetku, mlada 26
godina, luda jer daje otkaz na odli¢no placenom sigurnom poslu u Plivi, i to nakon operacije

kraljeznice i pokrece posao iz snova za svaku zenu.

Mozda u ovom trenutku mislite ma daj, pa kako ¢u ja dospjeti u vodece dnevne novine nema
Sanse, evo korisne informacije koja Vas mozda iznenadi — velike novine prate male u potrazi za
pricama pa dakle krenite od toga da izadete u lokalnim novinama, a oni su svi pak uvijek u

potrazi za kvalitetnim sadrzajem za svoje Citatelje.

Medutim kao i u prodaji moramo razmisljati Sto je tu za novinare, Sto bi moglo zanimati i biti
korisno njihovim Citateljima a ne Sto mi mislimo da je vijest. Npr. kad ja viSe nisam imala pricu
ili su se postojece istroSile, stvorila sam novu, napravila sam neko novo istrazivanje o usluzi za
vrijeme turisticke sezone prema stranim gostima ili koliko znamo engleski ili slicno. Uvijek

nesto novo, uvijek nesto zanimljivo.
Sto joS mozete sami?

Sloziti listu medija, napraviti svoju internetsku stranicu, pokrenuti i redovito pisati blog (ja sad
piSem Zaokret.blog.hr), biti prisutan na Facebooku, pisati stru¢ne ¢lanke, newslettere,
organizirati besplatne edukacije, drzati predavanja ako treba i sami nuditi da besplatno govorite

na odredenu temu na relevantnim poslovnim skupovima.

Sve spomenute aktivnosti pomoci ¢e Vam da budete vidljivi, da skrenete pozornost na sebe,
pozicionirate se kao stru¢njak u odredenom podrucju i kao konacan rezultat — kupci ¢e Vas
sami traziti. A to je uvijek najbolje, najbrze i najjeftinije.

Dug je put do toga i vazno je naglasiti da sve ove aktivnosti ne zamjenjuju direktnu prodaju
koja uvijek mora biti prisutna.

Danas, pojavom druStvenih mreza, stoje nam na raspolaganju niz mogucnosti. Klasi¢cne metode
oglasavanja i dalje imaju ucinak, no kad smo mali, na pocCetku jednostavno ne mozemo sebi
puno toga priustiti, no joS viSe toga mozemo, s malo ili niSta novaca, i sve to Sto mozemo pravo

je umijeCe do maksimuma iskoristiti. [zazov je na Vama. Mnogi su uspjeli, zbog Cega ne biste i
Vi?

Sjeam se, moj prvi ¢lanak bio je u tada Poslovnom tjedniku, zatim u Cosmopolitanu pa
Jutarnjem listu... Priznajem na mene je tadasnjem uredniku Poslovnog tjednika skrenula
pozornost klijentica koja se odusSevila uslugom mystery shoppinga, sama od sebe. Ostalo je
povijest Sto se kaze. Uvijek je netko od novinara nesto vidio u prethodnom mediju. Jedna od
tajnih moga uspjeha je i neprestana dostupnost na upite svih novinara. Bila sam i uvijek sam
svjesna prirode njihovog posla, da su im rokovi kratki i uvijek im u rekordnom roku

odgovaram. Oni to znaju cijeniti, znaju da se na mene mogu osloniti i raCunati na mene.
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9. KVALITETA USLUGE

Bilo kako bilo uspjeli smo prodati naS proizvod i usluge i kupci su tu i na sve strane stoje
potencijalni novi kupci.

Znate li da trecCina kupaca koji pozele kupiti nasS proizvod odlaze od nas kad stupe u kontakt s
nama? Da njih 68 % prestaje kupovati jer su nezadovoljni uslugom, da se njih ¢ak 75% o kupnji
odlucuje u razgovoru s nama.

To je kad nam se Cini da je sve u redu.

A Sto je s reklamacijama? Znate li da se samo 4 % nezadovoljnih kupaca zali. To su josS stari
podaci iz SAD-a, gdje je kultura prava potrasaCa veoma razvijena, a kod nas je slican zakon na
snazi tek nekoliko godina Sto znaci da se kod nas njih joS manje zale kad su nezadovoljni.

To znaci da na jednu dobivenu prituzbu postoji njih bar joS 25 kojima nije toliko stalo do nas da
nam to kazu u lice nego to okolo prepriCavaju. I ne samo to, svoje prituzbe dijele mahnitom
brzinom po Facebooku i ostalim druStvenim mrezama.

I dok se mi bojimo reklamacija, Cak u svojim poslovnim planovima pogresno nastojimo
smanjiti njihov broj, istrazivanja pokazuju da 95 % kupaca kojima uspjesSno rijeSimo
reklamaciju postaju joS zadovoljniji nego prije. Zato uvijek nasa reakcija na svaku prituzbu
mora biti jednostavno — HVALA.

Knjige i knjige napisane su o tome koliko je kvaliteta usluge presudna u poslovanju. I ja sam s
kolegama prije napisala Cak dvije: Tajna nestalog kupca (2009) i Measuring Management and
The Moment of Truth (2006).

Dokazano je i da samo 5 Y% porasta u kvaliteti usluge osigurava 25-postotni rast profita.

(Harvard Business Review, istrazivanje konzultantske kuée Bain).

Svi znamo da su kupci naSa najbolja i besplatna reklama, oni su nasa placa. NasSa je duznost da
kad tvrtka pocne rasti svojim zaposlenicima prenesemo Sto je dobra usluga i kako je i oni
trebaju pruziti. Ne smijemo dopustiti da oni imaju odgovornost, a da nemaju nikakav autoritet i
mogucnost odluCivanja. U suprotnom dogodit ¢e nam se da rast koji smo ostvarili narusi loSa

usluga i izgubimo kupce u nepovrat.

Ono Cega mi kao mali poduzetnici uvijek moramo biti svjesni jest da je velika konkurencija
posvuda i da se upravo uslugom mozemo boriti sa svima. Pa i s onima najve¢ima. I upravo njih

mozemo pobijediti uslugom jer smo manji, brzi i fleksibilniji.
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10. FINANCIJE

Buduci da ni na fakultetu ni u praksi nisam briljirala u ovom podrucju, necu ulaziti u pretjerane
detalje. Mogu samo s Vama iskreno podijeliti svoje iskustvo da razumijem da Vas je strah
suociti se s financijama, da mnogi od nas i ne znaju niti Zele znati iSta 0 ovome jer nam se Cini
prekomplicirano i nerazumljivo.

Medutim, financije su jos jedna stvar koju uz prodaju i vodenje ljudi (pre)Cesto pozelimo
prepustiti drugima, ali ne mozemo u cijelosti jer su to tri glavna stupa naseg biznisa.

Ono Sto mogu reci jest da ako ve¢ sami ne znate puno, potrudite se saznati osnove i svakako
nadite odlicnog racunovodu, i to onog koji zna pricati s Vama na Vama razumljiv nacin.

Bolna je Cinjenica da brojke nikad ne lazu. Bilance i racuni dobiti i gubitka nisu izvjeStaji koje
Saljemo negdje da zadovoljimo formu i obvezu prema drzavi nego je kljucno da ih nauc¢imo

Citati radi sebe, kako bismo mi danas-sutra znali donijeli kvalitetne poslovne odluke.

Ono Sto sam na svojoj kozi naucila, a nazalost vidim da i danas neki nisu, jest sljedece:

a) PDV nije nas novac!

Jos susreCem poduzetnike koji se na kraju mjeseca ili tromjesecja Cude Sto moraju platiti PDV i
uvijek ih sam iznos iznenadi. Ja sam tome znala doskociti tako da iz svakog racuna odmah na
poseban racun u banci izdvojim iznos PDV-a i kad dode vrijeme platim jer to ionako nije moj
novac.

b) Ne troSite novac unaprijed!

E za ovo mi je trebalo vremena priznajem. Ja bih najmanje tri puta u pocetku troSila isti novac.
Prvi puta kad bi sklopila posao, pa drugi puta kad smo ga radili i treCi puta naravno da se
nagradim kad smo ga naplatili. SreCom na vrijeme sam upozorena da ovo dugoroCno bas i nema
smisla.

¢) Priljevi nisu isto Sto i prihodi.

To znaju najbolje svi koji imaju probleme s naplatom. Prihod je kad izdamo racun na obavljene

usluge ili prodane proizvode, a priljevi su trenutak kad je taj novac sjeo na nas ziroracun.
d) Dobit nije isto Sto i vas novac na racunu.
Svi smo se nasli bar jednom u situaciji kad nam bas lijepo izgleda racun dobiti i gubitka i kaze

da nam je dobit xy tisu€a kuna, a na ziroraCunu ni kune. Jedan od razloga naveden je pod c, a

ima ih joS i dobar racunovoda znat ¢e Vam objasniti.
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e) Cijena je informacija o kvaliteti.

Cijenite sebe i svoj rad. Pazljivo odredite cijenu jer jednom kad imate niske cijene tesko ih je

podidi, a istom klijentu gotovo nemoguce.
f) Ponekad je isplativije otpustiti klijenta i naci ovoga.

Suprotno starim marketinSkim mantrama da je uvijek bar pet puta jeftinije zadrzati starog kupca
nego ste¢i novoga, praksa pokazuje suprotno. U jednom trenutku poslovanja otkazala sam
klijenta koji je ¢inio 40 Y% naSeg poslovanja. Kroz deset dana dobili smo Cetiri nova ¢iji je udio
iznosio otprilike desetak posto. Spomenuti klijent okupirao je sve naSe resurse, svakim je
danom imao sve viSe zahtjeva za sve manje novaca i sve je kasnije placao Sto je i rezultiralo
gubitkom motivacije dijela zaposlenika. I stoga smo ga odlucili otpustiti i rizik nam se ubrzo

isplatio.
g) Dobro je ne ovisiti ni 0 kome, ni o jednom klijentu u velikoj mjeri.

Puno je sigurnije poslovati s viSe manjih klijenata nego s jednim ve¢im. Odnosno kako se u

narodu popularno kaze nemojte stavljati sva jaja u istu koSaru.

11. ZAPOSLENICI

Posao sre¢om raste i dolazimo do situacije kad ne moZemo i ne stizemo sve sami, mozda nam i
prijeti sagorijevanje. Mislimo i dalje da smo nezamjenjivi i da nitko nasS posao ne moze uopce
raditi ili ga ne moze raditi tako dobro kao mi.

Koliko god to bilo bolno za nasS ego, moze i to i bolje nego mi i dobro da je tako, jer na taj
nacin mozemo osigurati i sebi viSe posla i kvalitetniji privatni zZivot, a nerijetko je to i jedini

nacin da saCuvamo zdravlje i obitelj i odnose koji su nam vazni.

Kad sam zapocinjala vlastiti biznis mama mi je onako usput napomenula: Znas, najteze je raditi
s ljudima. Naravno tek kad sam imala pet-Sest stalno zaposlenih i 600-700 honoraraca i 200-
300 klijenata sjetila sam se njezinih rijeci. I shvatila Sto mi je htjela reci.

Jedan dan na poslu prije viSe godina podigla sam ton na noviju zaposlenicu. Mlada mi je
kolegica odbrusila da mi to ne prilici. I zastala sam i pocCela razmiSljati. lako sam imala povoda

i razloga za puno viSe nego podici ton, mlada je kolegica, ruku na srce, bila u pravu.

I krenula sam od sebe, upisala MBA (Masters of Business Administration na Cotrugli Business
School), niz teCajeva u cilju osobnog rasta i razvoja, a sve da bolje i lakSe upravljam ljudima.
Rezultat: 2007. Nagrada za najboljeg mladog menadZera, kao prva zena u toj kategoriji i
najmladi menadzer dotada i odli¢ni rezultati na ispitivanju organizacijske klime od 98 Y%. I
najvaznije — moje puno vece zadovoljstvo na vlastitom poslu gdje mi je suradnja s kolegama

postala izvorom zadovoljstva, a ne vise predmet brige i frustracije.
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U viSe od jedanaest godina poduzetniStva naucila sam da je najbolje traziti ljude kad nam ne
trebaju — u miru ih intervjuirati i skupljati u bazu. I onda kad nam zatrebaju pozvati. Uvijek je
netko slobodan, ako ne i svi. U suprotnom pod pritiskom dajemo oglas za posao, stizu stotine
zamolbi, intervjui nas umore i pozelimo samo sve ¢im prije zavrSiti i odaberemo pogresSnu
osobu. I onda joj ne damo otkaz jer nam se ne da ovaj cijeli krug proci iznova nego se

uvjeravamo kako joj treba joS malo i joS malo vremena da se uhoda.

Osobno izbjegavam klasi¢ne objave oglasa i viSe volim inovativne nacine zapoSljavanja (npr.
organizacija seminara na temu kojom se poduzece bavi za zainteresirane studente i ostale jer na
taj naCin dodu osobe koje zanimamo mi, nas proizvod i vidimo tko su te osobe koje su voljne
uditi i uloziti dodatno vrijeme i trud) — tako trazimo obozavatelje — dakle one koji basS hoce
raditi s nama i koji dijele naSe vrijednosti. Svi ve¢ znamo da je stav zaposlenika bitniji od
njihovih prethodnih stru¢nih kvalifikacija. Pravog covjeka svemu potrebnom mozemo lako i
brzo nauciti, ali ako nema pravilan stav sve ostalo je gubitak vremena i energije za obje strane.
Ono Sto uvijek u slucaju klasi¢nih oglasa volim napraviti je e- mailom poslati zadatke svima
koji su se prijavili. Pritom ih barem pola odustane i onda organiziram skupni intervju za
vrijeme kojeg do deset ljudi istovremeno pitam svega dva-tri kljuCna pitanja. Sve mi to znatno
Stedi vrijeme i lakSe usporedim kandidate i onda nakon toga samo za odabrane organiziram
uobicajeni individualni intervju. Naucila sam i da treba zapoSljavati polako, a otpuStati brzo —
¢im vidimo da ne ide, najbolje je razici se, sve ostalo medvjeda je usluga. I da, otkaz je koliko
god to surovo i proracunato zvucalo najbolje dati petkom na kraju radnog vremena da se osoba
uz podrsSku prijatelja oporavi za vrijeme vikenda. Dodatno, moj je savjet da platite zaposleniku
sve po zakonu — mislim na vrijeme koje treba odraditi, ali mu ne dajte da radi, neka ode ¢im
prije kuci da ne kvari atmosferu medu ostalima — posebice u malim firmama sa svega nekoliko
zaposlenika jer to moze biti prilicno mucno. Ubrzajte svakako i samo prenoSenje posla. No to
nikako ne znaci da se trebate rastati u loSim odnosima, naprotiv, nikad ne zatvarajte vrata.
Svijet je mali. Netko je danas Vas zaposlenik, sutra dobavljac, prekosutra kupac. Nikad se ne
zna. Znam za slucaj gdje je osoba otpustila djelatnicu kad joj je ova rekla da je trudna. Kad se
ista vratila s porodiljnog zaposlila se kod jednog od vecih klijenata te iste osobe koja ju je
otpustila. Pogadate nastavak price. Kao kontakt osoba, prvi je korak mlade majke na novom
poslu bio promijeniti agenciju. Dakle oni su se u kratkom roku rijesSili zaposlenika, a kroz

nekoliko mjeseci im se to vratilo tako Sto su izgubili vaznog klijenta.

Za mene se sve dodatno promijenilo kad sam shvatila da je HR jednako PR*, odnosno da je
proces odabira i upravljanja ljudima dio naseg cjelokupnog odnosa s javnoscu i prilika da na
svakom koraku ostavimo Sto bolju sliku. Zapravo i u tom procesu mi kao firma trebamo prvo
prodati sebe, znati i prezentirati drugima zasto bi netko doSao raditi kod nas, a ne negdje

drugdje.

*HR- Human Resources, upravljanje ljudskim potencijalima; PR — Public Relations, odnosi s

javnoscu

www.Kkristinaercegovic.com

24



Naucila sam da ljude motivira iskreno priznanje i pohvala. PreCesto kad zaposlimo ljude
zaboravimo da je u tom trenutku nas posao njih voditi, a ne biti toliko operativno ukljuceni. S
vremenom je cilj da oni u cijelosti preuzmu sav posao u firmi, a da ih mi vodimo i na taj nacin
upravljamo firmom. To jedino mogu ako mi provodimo glavninu naseg vremena u komunikaciji
s njima, dajemo im upute za rad, te jasne povratne informacije. JoS sam neke vazne stvari
naucila putem. Kad zapoSljavamo nove ljude, ne smijemo zaboraviti prenijeti im strastvenu
energiju i price s pocetka nase firme. Ne smijemo se nikad zaboraviti baviti zvijezdama u timu,
jer obi¢no se bavimo previSe onim problemati¢nima, a sa svima je dobro redovno raditi
mjesecCne sastanke s ciljem edukacije, motivacije, planiranja karijere i davanje povratnih

informacija.

I uvijek je bitno dozvoliti ljudima da grijeSe i da se promijene, naravno svo vrijeme krecuci od

sebe, poboljSavajudi sebe.

12. MI NA KRAJU

U vlastiti biznis krenuli smo sa suludom idejom da ¢emo manje raditi, da ¢emo raditi kad mi to
zelimo, da neemo imati Sefa koji nam kvoca nad glavom. I nakon nekog vremena umorni smo,
neispavani, bolesni, ne sjeCamo se kad smo se nasli zadnji put s prijateljima, radimo od jutra do
sutra i imamo niz Sefova, naSih dragih kupaca. Imamo osjecaj da nam ni 48 sati ne bi bilo
dovoljno da sve stignemo. Voljeli bismo nauciti neke tajne trikove kako bolje upravljati

vremenom. No pametnije je upravljati energijom jer ako smo puni energije ucinkovitiji smo.

Tko ne vjeruje neka se sjeti kako brzo i uCinkovito radi zadnji dan prije odlaska na godisnji
odmor. Ovu sam godinu do¢ekala na Baliju. Taj me otok naucio vaznoj zivotnoj lekciji —
potrebi za balansom. Prije sam godinama radila doslovce 16 i viSe sati dnevno sedam dana u
tjiednu. Ja nisam sluSala druge pa vjerojatno necete niti vi mene, ali i za biznis je bitno da
redovito vjezbate ono Sto volite, pijete dovoljno vode, idete rano spavati i zdravo se hranite. Jer

Sto ¢e nam sve ako izgubimo zdravlje putem.
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Moji savjeti poduzetniku pocetniku

Ovo sam napisala kao poklon kolegici kad je osnovala vlastitu tvrtku napustajuci posao u

mojoj.
PODUZETNISTVO I USPJEH

* Poduzetnistvo je nacin Zivota, a to znaci da nema viSe fiksnog radnog vremena. tvoj biznis
sada je tvoja beba, dok je Ziv, ti se brineS i odgovoran si za nju.

* Prava je rijetkost uspjeti iz prve, pa stoga nemoj biti prestrog prema sebi.

e Hrabrost znaci bojati se, ali unatoC strahu slijediti svoje snove.

e Moras platiti cijenu uspjeha, ali pazi da ona nije prevelika.

e MozeS imati sve, ali ne u isto vrijeme.

e Novac je energija i povratna informacija na nas rad. Ako zeliS viSe novca, daj vecu vrijednost.
KLIJENTI

e Najbolje prodajemo kad uopce ne prodajemo.
 Pripazi je li neSto zaista pruzanje izvrsne usluge.
 Odmah kreiraj svog idealnog klijenta.

e Uvijek znaj zaSto neSto nekome radis i planiraj re¢i “ne” kad ti to bude odgovaralo.
ZAPOSLENICI

* Doci Ce i taj dan kad shvatiS da ne mozes sve sam, da ne moras ili neceS i da drugi mogu i
bolje od tebe.

 Nemoj zaboraviti HR je PR (upravljanje ljudskim potencijalima dio je odnosa s javnoscu,
uvijek ostavi dobar dojam i imaj na umu Sto nudiS potencijalnim zaposlenicima, zbog Cega bi
kvalitetna osoba radila s tobom, a ne kod tvog konkurenta).

e Polako zaposljavaj ljude, ali ih brzo otpustaj.

* Ti nemas pravo na loS dan, ali tvoji zaposlenici imaju.

e Nikad nemoj podici glas ni pokazati svoje neraspoloZenje.

» Sto god da napravis, zaposlenicima je tvoj biznis samo mjesto gdje oni rade, a tebi je on puno
viSe i tako €e to uvijek biti, bez obzira Sto napravis i to je ok.

» Cinit ¢e ti se esto da radnici imaju veca prava od tebe i naZalost bit ée$ u pravu.

 Prihvati ljude takve kakvi jesu, a ne kakvi bi mogli biti i istovremeno vjeruj i dopusti im da se
promijene.

e Brzo otpusti lose zaposlenike bez dokazivanja i zamjeranja, sve im plati po zakonu i joS i viSe
i ¢im prije ih udalji iz ureda i od ostalih kolega.

* Ako odlucis da je zaposljavanje novih ljudi i Sirenje posla prevelik zalogaj za tebe i to je ok,
mnogi su se tako odlucili, radije ostati sami i prihvatiti manji obujam posla i nisu zato niSta
manje vrijedni — mozda su jednostavno napravili mudriji izbor. Ipak ako se odludis i¢i putem

zaposljavanja, bit ¢e izazovno, ali predivan je osjecaj kad pogodis.
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OSOBNO

* Prije svega cijeni i poStuj sebe.

e Budi zahvalan jer ono na Sto se fokusiras raste.

e Sto god napravis 20 % ljudi neée te voljeti.

e Znaj kada i kome reci “ne”. Odmah. Jasno.

e Pusti ljude da odu iz tvog zivota da bi novi mogli doci.

* Opusti se, prepusti se, sve se dogada s razlogom i najbolje za nas.

 SluSaj sebe (malo i druge jer su drugi ljudi glasnici), ali uvijek kreni od sebe.

e Najvaznije je kakva osoba postajemo poduzetniStvom, a ne koliko zaradujemo i koji auto

VOZImo.
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Business Café — priCe o uspjesima hrvatskih poduzetnika

Vec treCu godinu zaredom organiziram Business Café — druzenja malih poduzetnika i onih koji
to zele biti. Na taj nacin dovodenjem uspjeSnih poduzetnika u goste zeljela sam i sebe i druge
inspirirati i uciti od njih. U nastavku slijede pri¢e nekih od mojih dosadasnjih gostiju. Zahvalna
sam im da su i ovim putem svoja iskustva i mudrosti odludili podijeliti sa svima nama.

Sve ih imam srecu poznavati i osobno i svatko je na svoj nacin jedinstvena i jako inspirativna
osoba. Svatko je meni u zivotu bio i joS uvijek jest i uzor, primjer i inspiracija. Puno sam znala
0 njima, a jo$ viSe saznala kad su mi odgovorili na ova pitanja. Sigurna sam da Ce biti velika

inspiracija i poticaj i vama.

SANDRA MIHELCIC, mr. oec. vlasnica Business Media
Grupe

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?

Sandra: Novac i brza zarada nisu mi bili prvi i jedini motiv. Zeljela sam raditi posao u kojem
me nitko nece sputavati, posao gdje necu imati Sefa nad glavom ili osjetiti fenomen staklenog
stropa, posao kroz kojeg mogu ispunjavati svoje Zelje i potrebe, napredovati i dokazivati se.
Zeljela sam stvarati nove vrijednosti na trZistu, otvarati nova radna mjesta, prenositi steceno
znanje i iskustvo te aktivno sudjelovati u gospodarstvu. Biti pasivni promatrac, raditi za druge,
provoditi tude Zelje i ciljeve jednostavno me vise nije usrecivalo, bez obzira na to koliko su
kompanije za koje sam radila bile poznate, sigurne i jake i bez obzira na to koliko sam dobro

bila placena za posao kojeg sam obavljala, putovala svijetom i imala ostale beneficije.

Business Café: Kako ste tocno krenuli?

Sandra: Jedno sam se jutro probudila i osjetila da vise ne Zelim raditi posao kojeg sam
trenutno obavljala. Raditi za druge, provoditi tude Zelje i snove vise me nije usrecivalo. Zeljela
sam Zivjeti svoju karijeru, a ne karijeru svog sefa. Nisam vise Zeljela biti kotaci¢ u korporaciji
vec¢ sam Zeljela biti pokretac tog kotacica. Vjerujem da je nezadovoljstvo dugo tinjalo u meni,
no kulminiralo je upravo jednog jutra nakon cega sam dosla tadasnjem Sefu i dala otkaz.

Osjeéaj koji me preplavio bio je osjeéaj slobode, prostranstva i neogranicenih mogucnosti.
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Bila sam skroz nesputana i mogla sam raditi Zeljeni posao na nacin koji meni najvise odgovara.
S nepunih dvadeset i devet godina, na veliko cudenje i negodovanje najbliZe okoline, s vrlo
malo novca kojeg sam dobila kao vjencani dar, jednim starim racunalom, ali s jakom
formalnom naobrazbom, strucnim znanjima, voljom za rad i odredenim poslovnim iskustvom,
zajedno sa suprugom, odlucila sam osnovati medijsku grupu Business Media Group. Posao smo
prije tocno deset godina pokrenuli u nasoj dnevnoj sobi, a nakon toga smo iznajmili uredski
podrumski prostor na zagrebackom Tomislavovom trgu jer nam je to bilo najjeftinije. Ni jedna
nam banka nije htjela dati kredit, a o drZavnim poticajima, poticajima za Zene u poduzetnistvu,
poticajima za novoosnovane tvrtke da i ne govorim. To je bilo apsolutno nemoguce dobiti, a
vecina takvih programa prije deset godina nije ni postojala. Iznos koji smo uloZili smijesno je
mal u odnosu na iznose koje ulazu druge medijske kuce i to u projekte koji jedva da opstanu
koju godinu, stoga su i nama govorili ,,Ne budite ludi, pogrijesit cete, ,,Gdje cete opet naci
posao ako propadnete, ,, Premladi ste, neiskusni“. Nitko nije Zelio uloZiti u nase poslovanje i
podrZati nasu ideju. Sami smo osmislili koncepciju svih nasih medija, sami smo radili skice
logotipa i dizajna, osmisljavali nazive projekata. DrZali smo predavanja na konferencijama i
seminarima, kontaktirali novinare i autore, pisali tekstove, prodavali oglasni prostor,
dogovarali sponzorstva te s viemenom poslove delegirali na nase suradnike koji sada u

potpunosti, uz nas nadzor, vode tvrtku.

Business Café: Koje ste (pocetniCke) pogreSke napravili i joS puno vaZnije, Sto ste iz njih
naucili?

Sandra: Cesto su nas puta zvali da zaposlimo ovog ili onog, no nakon obavljenog razgovora
ako nismo vidjeli sjaj u ocima, osjetili energiju, viziju i iskrenu Zelju za poslom, to jednostavno
nije bio nas covjek. Stoga, najveci izazov bio mi je naci prave suradnike. U pocetku smo u vise
navrata pogresno procijenili ljude ili su oni pogresno procijenili nas, nestalo je kemije, s njima
smo se naZalost morali razici. Za svaku tvrtku izazov je pronaci pravu osobu koja istinski vidi
sebe u viziji tvrtke za koju radi i s kojom se poistovjetila, a s druge strane osobu koja je
dovoljno samostalna da pokaZe inicijativu i predloZi svoje ideje. O trenutnom timu nase
grupacije mozemo zaista reci sve najbolje, to je tim koji ve¢ dugi niz godina zajednickim

snagama rjesava svakodnevne izazove, veselimo se uspjesima i ucimo na porazima.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Sandra: Tocka pokric¢a tj. prva godina kad smo ostvarili profit, a to se dogodilo nakon nekoliko
godina poslovanja. Nitko nije bio sretniji od mene! Danas, nakon deset godina rada, grupa
posluje u sklopu vlastitih poslovnih prostorija, zaposljava dvanaest kolega u stalnom radnom
odnosu i vise od sto vanjskih suradnika. Nasa tvrtka obuhvaca dvije tvrtke koje se bave
izdavanjem poslovnih medija, organiziranjem seminara, konferencija, radionica i izdavanjem

knjiga za poslovne [jude.
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Krilatica grupe jest: "Partner u svakoj tvrtki”. U skladu s time misija nam je pruZiti nasim
korisnicima poslovna znanja vrhunskih strucnjaka s ciljem donosenja ispravnih poslovnih
odluka. Tek danas, nakon jedanaest godina rada ubirem plodove ulaganja u medijski biznis.
Jedan je od tih plodova Cromina nagrada za najbolju hrvatsku menadZericu te titula
ambasadorice Zenskog poduzetnistva EU-a koju je osobno potpisao potpredsjednik Europske
komisije u Bruxellesu, zatim vlastiti poslovni prostor u kojeg smo nedavno preselili nasu

grupaciju i pokretanje Akademije Poslovnog savjetnika.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Sandra: Rad, rad, rad i opet puno rada, kreativnosti, upornosti i odricanja. Moj se radni
tiedan sastoji od 60 sati rada. U teskim trenucima rado bih da iza svog biznisa imam lobi,
bogatog gazdu ili banku koji bi me financirali, pomagali i lobirali za moju tvrtku, no opet s
druge strane sretna sam da nemam jer ovako imam potpunu slobodu u kreiranju sadrzaja svih
nasih medija, te ne moram ni s kime dijeliti profit, niti ikome polagati racune ili biti duzna.
Imam svoje, a ne tude ciljeve i viziju. U jedanaest godina poslovanja nikada nismo zakasnili s
placanjem nasih obaveza prema dobavljacima, drzavi ili zaposlenicima, stoga su nam neki od
zaposlenika lojalni i gotovo od samih pocetaka poslovanja sto neizmjerno cijenimo. Grupa
posluje s pozitivnim rezultatom cak i u ovim kriznim vremenima, Sto je iznimno rijetko u nasoj
bransi kada se mnogi mediji gase. Poduzetnicka ocekivanja usmjerena su na daljnje Sirenje
putem akvizicija i partnerstva drZeci se osnovnog principa rada, a to je da smo putem nasih
izdanja partneri u svakoj tvrtki. Gotovo da nema ni jedne hrvatske tvrtke koja ne Cita barem

jedno nase izdanje, tiskano ili elektronsko. Sve navedeno smatram uspjehom mog tima i mene.

Business Café: Koji je VaS Zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?
Sandra: Nema neuspjeha, postoji samo povratna informacija. Ljudi imaju sve potrebne
resurse za uspjeh, ako netko nesto moze, svatko to moZe. Ove dvije pretpostavke neka budu nit
vodilja za one koji se spremaju na poduzetnistvo, ali i one koji se Zele razvijati na postojec¢em
radnom mjestu. Takoder osluSkujte svoje ideje i slijedite put za koji ste stvoreni, ne osvréite se
na tude komentare i zle jezike. Ako i pogrijeSite, znajte da ste barem pokusali. Najgore je
provesti ostatak Zivota pitajuci se - Sto bi bilo, da je bilo? Sjetite se mnogih uspjesnih

poduzetnika koji su bezbroj puta propadali prije no sto su uspjeli.
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Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?
Sandra: Ne zaposljavaj obitelj i prijatelje te spomenutima ne posuduj novac, osim ako ih ne

Zelis izgubiti!

Business Café: Sto biste porudili ljudima Kkoji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj to¢ki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Sandra: Neuspjeh i pogreSke ne treba ignorirati, ali ih se ne treba ni bojati, sve nas to dovodi
do cilja. U poduzetnistvo bi ljudi trebali krenuti iz strasti i volje da svoju ideju pretvore u
stvarnost, da uloZe svoj (ili tudi) novac, svoju energiju i vrijeme. Poznajem ljude koji su
zapoceli svoje biznise bas kao i ja, doslovce ne od nule, vec iz minusa, s posudenim novcem.
Danas su manje-vise svi uspjesni upravo iz razloga jer obavljaju posao kojeg vole i nitko ih ne
sputava u tome sto rade. Misao velikog Alberta Einsteina moZda najbolje saZimlje Sto je vazno:
"Sve Sto je zbilja veliko, stvaraju pojedinci koji mogu djelovati jedino kad su slobodni". To bi

bila moja poruka svima koji razmisljaju krenuti u poduzetnicke vode.

Business Café: Jeste li sretni?

Sandra: Trenutno jesam.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
Sandra: Danas me motiviraju moji kolege koji hrane svoje obitelji radeci za Business Media

Grupu i moj trogodisnji sin kojem sam obvezna usaditi pozitivne Zivotne vrijednosti.

Business Café: VaS komentar na Zensko poduzetniStvo?

Sandra: Prema istrazivanju casopisa Poslovni savjetnik Zene su za isto radno mjesto i do 26 %
slabije placene u odnosu na musSkarce. Podaci pokazuju da je biznis definitivno svijet
muskaraca u kojeg Zene vrlo tesko i sporo ulaze. U razgovoru s kolegicom iz SAD-a, gore
spomenuto vrlo je rijetko u americkim tvrtkama, a samim time i zakonom kaznjivo jer se
nejednakost u placama izmedu muskaraca i Zena za isto radno mjesto strogo nadzire i to se
jednostavno kod njih ne dogada u praksi ili se dogada vrlo rijetko. U Hrvatskoj populaciji vise
je Zena, vise Zena ima visoku strucnu spremu, no s druge strane one se moraju vise dokazivati i
vise raditi da bi sklopile neki posao te u velikom broju slucajeva udaraju u tzv. stakleni strop ili
l[jepljivi pod koji im ne dopusta napredovati dalje od pozicije srednjeg menadimenta. Na prste
dvije ruke mogu se nabrojati Zene koje se trenutno nalaze na vodecim menadZerskim pozicijama
u Hrvatskoj i to su uglavnom Zene koje su rijesile obveze oko svoje obitelji i koje se u
potpunosti mogu posvetiti karijeri. Mlada Zena ne moZe se posvetiti karijeri jer se od nje
ocekuje da istovremeno odgaja dijete i brine se o obiteljskim problemima. Zenu se cesto puta
stavilja pred zid i ona mora odluciti hoce li karijeru ili obitelj, dok se muskarca to nikad ne

pita.
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Iz osobnog iskustva mogu reci da sam prije deset godina napustila poziciju srednjeg
menadZmenta u korporaciji u kojoj sam tada radila te osnovala viastitu medijsku grupu i to mi
je definitivno bila najbolja poslovna odluka u Zivotu. Danas sam u Hrvatskoj jedina Zena
vlasnica mnogobrojnih tiskanih poslovnih medija i poslovnih portala, oko mene je uglavnom
muski svijet.U odredenom broju slucajeva Zene su same krive sto ne napreduju u karijeri i ne
pokrecu vlastite biznise jer po prirodi neke Zene nisu dovoljno prodorne i nedovoljno se bore, te
im nedostaje samopouzdanja, a uz to jos se susrecu s negativnim stavom okoline prema Zeni
poduzetnici - jer prema tom gledistu one ne treba samo raditi, vec¢ i odgajati djecu. U Zivotu je
sve stvar odredivanja prioriteta i osluskivanje vlastitih, a ne tudih Zelja. Uvjerena sam da ce se
ulaskom Hrvatske u EU poloZaj Zena u biznisu znatno promijeniti jer cemo se morati prilagoditi
standardima drugih zemalja u EU-u, pocevsi od povecanja broja Zena u politici, na celu velikih

kompanija, te u nadzornim odborima tvrtki.

SASA CVETOIJEVIC, poslovni andeo investitor, vlasnik
tvrtke INSAKO, autor bloga poslovno.biz

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?

Sasa: Otkad se sjecam, bio sam poduzetnik i znao sam da ¢u biti poduzetnik. Ocito sam ja onaj
tip poduzetnika koji se rada kao takav. I prije kretanja u osnovnu skolu bio sam uvijek pun
pitanja neobicnih za klince moje dobi. Stariji mi kazu da sam bio mjerilo za zlocestocu.

Tvrdoglav i uporan.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

SasSa: Nije bilo nekog trenutka, nekog konkretnog pocetka. Sreca je bila da se u ranim
osamdesetima do svega Sto je tadasnjem klincu trebalo, relativno tesko dolazilo. Pa sam morao
razvijati metode i nacine, ne samo za prikupljanje sredstava za nabavku necega, ve¢ sam morao
i ulagati veliki napor za traZenje znanja ili informacija o podrucjima koja su me zanimala. 1
sam proces dolaska do bilo cega, od novih traperica pa do prvog kompjutera — bio je prilicno
inovativan. Sve to me je naucilo improvizacijama i snalaZenju u vrlo cudnim okruZenjima.
Energija koja vas potic¢e kako biste dosli do nekog dalekog cilja naprosto je fantasti¢na.
Danas puno ljudi i nema cilj. I jasno da im nedostaje energije. Uvijek sam imao nekoliko
paralelnih ciljeva, no prema svima sam jurio istom brzinom i snagom. Ciljevi su uvijek bili
relativno uskladeni pa je bilo dosta sinergije, koja je dodavala vjetra rasplamsavajuci energiju,
koju sam ulagao u sve sto sam radio.l danas kolege znaju reci da sam "dinamican". MoZda i

previse.
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Lako se zapalim za neki cilj, ideju, u sve skocim s punom snagom. Ili samo ostanem drijemati
naslonjen na laktove. Sredina je rijetka. U pocetku je ta energija bila presudna jer na koliko
sam god prepreka nailazio, sve su padale pred naletom te energije. A svako ruSenje prepreke,
svako postizanje cilja stvaralo je dodatnu energiju. Dokaz da se nesto tesko ostvarivo moZe
ostvariti jedan je od primarnih pokretaca poduzetnika poput mene. I samo postizanje cilja
postaje nagrada. Ne novac, moc¢ ni slava. Svaki posao, od skupljanja papira ili cjepanja drva
susjedu pa do rada na istovaru vagona ili pokretnoj traci lokalnog proizvodaca pica (vec u
srednjoj §koli) - odradivao sam punom snagom. Cak moZda i pretjerivao,gledano iz danasnjeg

kuta.

naucili?

Sasa: Nikad nisam bio zaposlen nigdje, nisam imao srecu ili nesrecu steci iskustva na tudim
primjerima. Sve sam ucio na svojoj koZi. Pocetnickih gresaka bilo je puno, ali i danas puno
grijesim. Stvari se tako brzo mijenjaju, da i iskustvo brzo gubi na vrijednosti. Promjenom
okolnosti dobijete mogucnost ponoviti pogreske. Iste pogreske, ali u drugacijim okvirima. No,
neiskustvo je imalo i svojih prednosti. Nisam previse mario za poneki propis koji se ionako
promijenio prije nego sto sam ga i pronasao. Sad je teZe jer znam puno vise. Zato je dobro
poceti mlad i neoptereéen s previse znanja i iskustva. Najvecéa greSka bila mi je pretjerano
povjerenje u ljude. Umjesto da odreZem kad vidim da je druga strana u problemima,
pokusavao sam pomagati. To se Cesto protumaci kao slabost. A neki ljudi, kada su blizu zida,
zanemare sve norme i gledaju samo sebe. Tako sam u ranim devedesetima skoro propao, kad
nisam uspio naplatiti vrlo veliku sumu od covjeka kojeg sam smatrao korektnim u poslovanju,
od kojeg sam prije dosta naucio i kojeg sam smatrao gotovo prijateljem. Glavna je greSka Sto
sam mislio da svi oko mene misle kao i ja, da svi imamo isti sustayv vrijednosti i da se

razumijemo.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako

firma danas posluje?

Sasa: U mojoj karijeri nikad nije bilo nekih velikih prelomnih tocaka. Kako sam uvijek radio

nekoliko paralelnih poslova, neki su u nekim trenucima bili uspjesniji pa su pokrivali ostale koji

bi moZda cekali svoj trenutak. Paralelno sam studirao, vodio Insako - tada firmu s nekoliko
zaposlenih, otvarao prvu ljekarnu, ukljucivao se u rad HUP-a. Sve je islo svojim tijekom.
Uvijek sam mislio da ¢e nesto poput izgradnje prvog viastitog velikog poslovnog prostora ili
nekog slicnog uspjeha biti trenutak koji ¢u pamtiti kao prekretnicu. No, jednostavno, radite iz
dana u dan, vec kad u daljini vidite cilj, vi gledate sljedeci. I jos dok se kopaju temelji, vi vec

vidite da Ce to biti premalo. I kad useljavate, vec je spremna ideja za dalje, nemate vremena

uzivati u lovorikama. U skijanju sam naucio da se nikad ne gledaju vrata koja su pred vama.

Fokus je na sljedeéima koja su jos daleko. Tko se priprema na vrata u koja uskoro ulazi,
zakasni i ne prode kroz njih idealnom putanjom. Ta vrata ste trebali odraditi jos na

prethodnima.
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Morate gledati daleko u buducénost. No, kupnja prvog kombija, polovnog starog VW-a, starog
koliko i ja, bila je daleko veca sreca nego sad obnova cijelog voznog parka. Svaki biznis

vremenom postaje posao. A prije nego li se to dogodi, pravi poduzetnik vec traZi nove izazove.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Sasa: Glavni je preduvjet uspjeha upornost. Netko uspije prije, netko kasnije. Tko odustane,
nikad ne uspije. Na kraju sve bude dobro. Ako nije dobro, znaci da jos nije kraj. Ako tako
razmisljate, ne moZete pogrijesiti. No ljudi odustanu. Puknu. Ja ne odustajem, mogu se
privremeno povudi jer procjenim da se protiv nekih stvari ne isplati boriti, ali nema predaje.
A sam uspjeh svatko definira za sebe. Ja sam uspjesSan na mnogo razli¢itih nacina. Najveéi
uspjeh mi je to sto sam sretan. Imam jako puno srece, ali je jako brzo i trosim. No, uvijek

dolazim po novu dozu srece i za sada to dobro funkcionira.

Business Café: Koji je VaS Zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?
Sasa: Nemam neki moto koji mi se provlaci kroz Zivot. Vise me podiZu razne trenutne stvari.

Jednostavno znam da ima jos toliko toga Sto moram napraviti i idem dalje.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

SasSa: Rijetko se sjecam poslovnih savjeta. Jedan, kad sam dosao u HUP, tadasnji direktor nam
je otprilike rekao:” Nije bitno koliko vas ima, vec koliko ste glasni.” Nitko mi nikad nije rekao
da se ne bavim onim Sto ne razumijem. Pogotovo ako mislim da razumijem. A trebao je. No,

svejedno ga ne bih poslusao.

Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Sasa: Svima koji razmisljaju o odlasku u poduzetnistvo, savjetovao bih da razmisljaju i dalje.
O poduzetnistvu se ne razmislja. U poduzetnistvu se ustanete iz kreveta i krenete. I radite.
Svaki dan, po bar jednu stvar na putu prema cilju. Razmisljate dok radite. O onome sto
radite. Sto ¢ete sutra raditi, §to ¢ete vi i drugi raditi za nekoliko godina. I kako sti¢i negdje
prije nego Sto dodu svi drugi. A ako stignu i drugi, kako sto brZe odleprsati dalje. Pretjerano

razmisljanje ionako ne dovodi do rezultata.
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Sve dok mislima ne budemo mogli pomaknuti predmete ili pokrenuti l[jude. Najbolji poslovni
savjet jest - ako ste pretjerano nesigurni, necete postati sigurniji razmisljajuéi. MoZda cete
postati sigurniji uceci o tome sto vas cini nesigurnim. No, strah i nesigurnost svladat cete samo
ako se suocite s njima i ako to ponavljate toliko puta dok ne postane rutina. I onda se pitate:
“Sto me to u stvari ¢inilo nesigurnim?” Ponovo, upornost rjesava sve, to ne znaci nuzno uvijek

raditi iste stvari na isti nacin, ali ne prestati pokusavati pronaci nacin dolaska do cilja.

Business Café: Jeste li sretni?

Sasa: Da.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?

Sasa: Motivira me, kao i prvog dana, postizanje nekog cilja. Koliko god on visok ili nizak bio.
Novac nikad nije bio i ne smije biti ni glavna ni jedina motivacija. Svi koje znam a koji su trcali
samo za novcem, nisu bas uspjeli steci ili zadrZati materijalni status za kojim su teZili. Ljudi
jednostavno shvate da vam je cilj samo izvuci nesto od njih i zatvore se. Ako ste vi vuk, koji

poput scene iz crtica ne vidi pticu nego pecenje, zauvijek cCete biti gladni.

JADRANKA BOBAN PEJIC, vlasnica Makronove, Biovege,
bio&bio, ekoloskog imanja ,,Zrno*, Planetopije i dr.

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?

Jadranka: Zivomni stil i filozofija Zivljenja (organski & cjelovito) podrazumijevali su proizvode
koji se kod nas nisu mogli naci, a nitko nije bio zainteresiran za njihovu distribuciju. Ogromna
potreba/strast da se ostvari pozitivan utjecaj u sredini u kojoj Zivim te da ono Sto radim ima

Smisao.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Jadranka: Prvi poduzetnicki pothvat bio je izdanje prve knjige 1985. godine (MasaZom stopala
do zdravlja) koju je napisao Zlatko Peji¢ . Biovega je registirana 1989. I te prve godine su bile
poput zaljubljenosti, slijepa si za sve drugo i potpuno ponesena osjecajem, s divljenjem
prevrcées svaki proizvod u rukama i radis apsolutno sve od spremacice do komunikacije s

knjigovodstvom.
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naucili?

Jadranka: Kad pogledam unazad, u stvari, te “pogreske” s jedne strane uopce nisu bile bitne
jer su kompenzirane strascu, predanoscu i dosljednoscu. S druge strane bile su neophodan
proces edukacije koji se ponavlja i danas. No, svaka medalja ima dvije strane, pa tako npr.

ukoliko je naivnost bila greska s druge strane otvarala je neka druga vrata koja su bila bitna,
itd.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Jadranka: Jedna od najbitnijih tocaka je 2003. Godina - pokretanje bio&bio trgovina te
odluka da se ide u maloprodaju. Bio&bio danas je Biovegin najpoznatiji brand, poznatiji od nje
same. Danas imamo 12 trgovina i internet trgovinu, a do kraja godine planiramo otvoriti jos

dvije trgovine u Hrvatskoj te sljedece godine izaci i u regiju.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Jadranka: Moje misiljenje poklapa se s piscima koji su (Viktor Frankl jedan je od njih) pisali i
govorili da kad se predas radu koji za tebe ima smisao i sav si u tome ne razmisljas o uspjehu.
Uspjeh ti nije cilj, zadovoljstvo vidis u dobro obavljenom poslu i posljedicama koje to ima na
druge, to ti daje unutrasnji osjecaj zadovoljstva, radosti i smisla. Frankl kaZe da takvim [judima
uspjeh dolazi kao posljedica njihovog rada i upravo takvi ljudi najcesce su uspjesni. Ili, netko
drugi rekao je da bi bio uspjesan u buducnosti trebas biti zadovoljan sada. Dakle radi ono Sto

volis, voli ono S$to radis, predaj se tome i uZivaj ne misleéi o uspjehu.

Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka reCenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama tesko pa se toga sjetite i podignete se?

Jadranka: I ro ée proci.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

Jadranka: Slusati je Cesto vaznije nego govoriti.
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Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga mozda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Jadranka: Najvazniji su [judi, okruZi se kvalitetnim l[judima. Budi i ponasaj se onako kako Zelis

da se drugi ponaSaju prema tebi.

Business Café: Jeste li sretni?
Jadranka: Da

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
Jadranka: Isto ono sto me i prije motiviralo, financije mi nisu bile motivacija ni na pocetku, ni
sada. Pri tome, ne mislim da novac nije vaZan. Novac je i te kako vaZan jer je sredstvo kojim se
mogu ostvariti neka bitna unapredenja u poslovanju, Zivljenju i sl. No, novac me ne moze ujutro
“podignuti iz kreveta”. PodiZe me osjecaj da ono Sto radim ima smisla, zadovoljstvo

zaposlenika, kupaca.

Business Café: VasS komentar na Zensko poduzetnisStvo.

Jadranka: Cini mi se da same sebi jos vise pojacavamo pritisak (koji i tako postoji od sredine)
da stalno moramo dokazivati da smo vrijedne, te da moZemo (a Cesto uvjerene i da moramo!)
pokazivati kako smo i pametne i lijepe tj. savrsene. Kad smo duboko sigurne u ono sto jesmo
onda smo i opusStenije, a kada smo opustenije puno smo kreativnije, a time i vise uZivamo i u
poslu i u Zivotu. Kolicina nije i nece nikada znaciti i kvalitetu, stoga nisam pristalica rada od
jutra do mraka. Umor i gubitak koncentracije, obavljanje nekoliko stvari u isto vrijeme te
brzopleto donosSenje odluka i siljenje situacije kostaju nas puno vise od usporavanja i uzimanja

predaha.
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TOMISLAYV CAR, vlasnik tvrtke INFINUM

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?

Tomislav: Ne mogu reci da je to bila neka racionalna odluka, bili smo jednostavno premladi.
Moj kolega Matej i ja smo nekoliko godina razvijali softver za svoj vlastiti gust, vise kao hobi.
U jednom trenutku odlucili smo se pokusati nesto od tog softvera i prodati. Nakon Sto smo
zaradili nesto novaca, skuZili smo da tu ima nesto. Dogovorili smo se da probamo napraviti

firmu, pa vidimo Sto ée biti. Imali smo 19 godina.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Tomislav: Infinum je osnovan 2005. godine. Tada smo Matej i ja bili na prvoj godini faksa
(FER). Odlucili smo osnovati tvrtku i radili smo paralelno uz studij. Kad smo zavrsili faks u
principu smo vec imali dosta znanja, iskustva i svega, poceli smo zapoSljavati [jude i ozbiljnije
to sve raditi. U neke tri i pol godine narasli smo od dvoje do 30 ljudi. Mislimo da to tako moZe

rasti i dalje.

naucili?

Tomislav: Gotovo sve u pocetku sto smo radili bile su pogreske. Jednostavno, ni Matej ni ja
nismo nikada bili nigdje zaposleni pa smo sve morali nauciti sami, od odredivanja cijena, do
strukturiranja biznisa i slicno. Danas nam to nije toliki problem, iako naravno, svaki dan

naucinmo nesto novo.

Business Café: Koja je toCka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Tomislav: Ja sam po zanimanju programer, i dok tvrtka nije narasla na nekih sSest-sedam ljudi,
ja sam aktivno radio produkciju za klijente, uz to sto sam paralelno vodio poslovanje, prodaju,
financije itd. Negdje u tom trenutku shvatio sam da, iako sam kao programer bio produktivan,
tvrtka ima puno vise koristi od mene ako se bavim razvojem biznisa, nego ako se bavim
produkcijom. Unatoc tome Sto to volim raditi, fokus mi se preselio na upravljanje Infinumom i

to je nekako bio trenutak kad smo jako porasli te udvostrucili brojku l[judi unutar godinu dana.
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Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VasSeg

uspjeha?

Tomislav: Uspjeh za mene jest sto Infinum danas ima 30-ak ljudi, sto dobiju placu svaki mjesec

koja ne kasni. Takoder smatram uspjehom da smo joS uvijek zadrZali iste principe od prije
osam godina kad smo ga osnovali, principe kvalitete, postenja i transparentnosti. Osobni
uspjeh mi je da ne moram razmisljati o novcu. Novac mi ionako ne znaci previse jer ga

uglavnom ne trosim zato Sto najcesée nemam kada.

Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?

Tomislav: Nema predaje, samo se Talijani predaju.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?
Tomislav: Moj otac koji je bio u vojsci naucio me neko vojno pravilo - ovjeka treba javno

pohvaliti, a privatno pokuditi. To koristim vrio cCesto.

Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Tomislav: UloZite puno vise vremena nego Sto ste ga dosad uloZili u istraZivanje triista i
razgovore s potencijalnim kupcima. Mislite da ste to vec¢ napravili dovoljno? UloZite jos vise
vremena. Vidim jako puno ljudi koji krenu s nekom idejom, bez realnog pregleda konkurencije,
razgovora s kupcima, pregleda trZista i slicno. Misle da su prvi i jedini na trZiStu, u principu -
ne istraZe dovoljno poslovnu priliku. Ljudima nije problem investirati mjesece i mjesece u
razvoj nekog proizvoda ili usluge, ali im je puno investirati recimo tjedan dana samo u

istrazivanje.

Business Café: Jeste li sretni?

Tomislav: Najiskrenije - kako koji dan. U biznisu je poznat taj termin "emotional
rollercoaster” (emocionalni tobogan) sto znaci da si neke dane ekstatican, dok ti druge dane
dode da sve zapalis kao Ivica Kicmanovi¢. Sva sreca pa je energija ovih dana kad je sve dobro
puno bolja nego ovih drugih dana. Moj je kolega Matej to jednom dobro opisao: “Ovo Sto mi
radimo, to poduzetnistvo, to je kao profesionalni sport. Vjerojatno ni Ivici ili Janici nije bilo
lako svaki dan trenirati po 14 sati i smrzavati se, ali to rade jer vide neki cilj, jer vide da ée to

Sto rade poluciti neki uspjeh.”
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Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
Tomislav: U principu me iste stvari motiviraju cijelo vrijeme, a novac nije jedna od njih.
Novac je u biznisu nacin na koji pratim rezultat, radim li dobro ili ne i da imam za natociti
gorivo u auto, ali nije razlog zasto ovo sve radim. Glavna motivacija mi je izgraditi nesto
uspjesno, veliko i kvalitetno, nesto Sto ¢e moZda nadZivjeti mene, Sto ¢e doprinjeti drusStvu na
neki nacin. Mene to veseli, isto kao sto ono dijete veseli graditi kule od pijeska na plaZi, tako

ja volim graditi kompaniju.

MIRELA SPANJOL MARKOVIC, vlasnica Cicerona

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?

Mirela: Radila sam kao savjetnica u Ministarstvu za europske integracije i imala sam osjecaj
da se stvari odvijaju sporo i da moje znanje koje sam stekla skolovanjem u Hrvatskoj i
inozemstvu ne nalaze pravu primjenu u poslu kojeg sam tada obavljala. Osim toga, imala sam
potrebu za slobodom u organizaciji radnog dana, posao od 9 do 17 gusio me, kao i hijerarhija,
sporost velikog sustava te administrativna ogranicenja rada u drZavnoj upravi. Jednostavno
vise nisam mogla tako raditi, otisnula sam se u nepoznato bez obzira na rizik, jer gore nije

moglo biti za energiju i ideje koje sam u tom trenutku imala.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Mirela: Vozila sam se biciklom po Jarunu i smisiljala sto bih mogla raditi. U to vrijeme u
Hrvatskoj nitko se specijalizirano nije bavio poslovnom edukacijom iz retorike i javnog
nastupanja. U jednoj pauzi na poslu otisla sam u tadasnje Ministarstvo malog poduzetnistva i
tamo su mi rekli da otvorim obrt. To je bio najmanji rizik i nije zahtijevalo pocetna ulaganja.
Tog trena odlucila sam, vratila se u ured i dala otkaz. Drugi dan otisla sam i registrirala a sto
drugo nego — Ciceron. Bila je jesen 2004. Kao obrtnik poslovala sam pet godina, a kad je obim
posla, brojnost klijenata i administrativna ozbiljnost poslovanja toliko porasla da je sve to
nadilazilo mogucnosti obrta, presla sam u d.o.o. Uzbudenje koje sam osjecala kad sam dosla
kuci s obrtnicom nikada necu zaboraviti. UloZila sam manju kolicinu ustedevine u uredenje
radnog kutka u okviru stana, kupila cvijece, novi radni stol i otvorila mapu s natpisom Ciceron
— ,,ponude i predracuni‘ kojeg i danas cuvam. Preplavio me osjecaj slobode i neovisnosti
kakav nisam osjetila nikad u Zivotu — sama odlucujem o svemu, nema ni roditelja, ni profesora,
ni poslodavaca, konacno mogu primijeniti svoje znanje i ponuditi trZistu originalnu, jedinstvenu

uslugu kakva jos ne postoji u Hrvatskoj.
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Imala sam silno mnogo energije koju sam jedva cekala pretociti u uslugu i ponuditi je trZistu.
Prvih mjesec dana bila sam zaokupljena vizualnim identitetom Cicerona, slanjem ponuda i
osmisljavanjem jedinstvenog programa edukacije, buduci da nisam imala nikakvih uzora. Prvi
posao kao poduzetnik bio je trening u Ljubljani za internacionalnu skupinu PR strucnjaka, a
moj entuzijazam bio je toliko zarazan, da s nekim l[judima iz Bosne, Srbije i Slovenije i danas,
nakon deset godina njegujem istinsko poslovno i privatno prijateljstvo. Svakome tko razmislja
o samostalnom biznisu poZeljela bih da jednom u Zivotu iskusi taj neponovljiv osjeéaj slobode i

kreativnog stvaralastva.

Business Café: Koje ste (pocetniCke) pogreSke napravili i joS puno vaznije, Sto ste iz njih
naucili?
Mirela: Nakon deset godina u poduzetnistvu naucila sam da sve te pogreske vidim samo kao
stanice na putu ucenja, punktove koji vode prema uspjehu. Tako sam jako dugo radila sama i
tek sam se nakon Sest godina samostalnog konzultantskog posla odvaZila zaposliti novu osobu
i odlucila podijeliti svoje znanje s novim talentima te uspjela delegirati posao koji se sve vise
sirio. To sam ucinila u trenutku kad vec¢ nikako sama nisam sve stizala, a i rizik od burnouta
opasno mi je prijetio. Stalno razmisljanje o tome da sam nezamjenjiva, Sto ako se razbolim ja
ili moja djeca, a treninzi su bili odavno zakazani. Tek kad je stres postao prevelik, odlucila sam
se na zaposljavanje, a moZda sam mogla i trebala to uciniti i puno ranije. Nakon prve,
zaposljavanje druge osobe islo je puno lakse. Stekla sam povjerenje u ljude kojima sam se
okruZzila i samopouzdanje koje me sprecavalo da negativno razmisljam o rizicima zaposljavanja

s kojima se srece svaki poduzetnik.

Business Café: Koja je toCka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Mirela: Nije bilo trenutka velikog preokreta. Biznis se razvijao polako, umjerenim tempom,
novi klijenti dolazili su preporukom, sve je bilo postepeno. U prvoj godini moj promet bio je
200 000 kuna i ja sam bila prezadovoljna. U drugoj se udvostrucio, a trenutno nam je ukupni
promet oko 1.000 000 — 1.200 000 kuna i to je za tvrtku od troje zaposlenih po mom misljenju
izvrstan rezultat, s obzirom da je kriza pogodila i nasu industriju i velik broj nasih klijenata.
Unato¢ tome i potraznji za nasom edukacijom na trZistu, tvrtku ne namjeravam siriti. Zelimo
vrhunskom uslugom biti najbolji na trZistu, a educirati eventualno nove zaposlenike, povecati
promet ali i troSkove, te uz povecani obim posla riskirati moguci pad kvalitete — to ne Zelim
priustiti Ciceron komunikacijama. Za sada. U meduvremenu smo zajedno osmislile cak 15-ak
novih programa edukacije menadzera, lidera i poslovnih ljudi koji nadilaze temu komunikacije
[ retorike, stekle smo nove vjestine neprekidnom obrazovanjem i radom na sebi i nudimo trZistu
stalno nove zanimljive teme. UZivamo u edukaciji i kad je primamo i kad je dajemo, a svaki nas

novi klijent izazov nam je i veselje.

www.Kkristinaercegovic.com 41



Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept/ za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Mirela: MoZda bas upravo stav da nema neuspjeha i osobna motiviranost i doZivljaj posla kao
poslanja i misije — podic¢i razinu komunikacijske kulture u zemlji i uzivati u poslu i radu s
ljudima. U dobrim vremenima prisjec¢am se koliko je vazno biti skromna i zahvalna, u losima se
oslanjam na rezerve i crpim inspiraciju u svijesti da su Zivotni ciklusi neminovno puni uspona i
padova te da se fokusiram na ono na sto moj tim i ja moZemo uciniti najbolje u tom trenutku.
Ne troSim vrijeme na negativno razmisljanje, ogranicenja loSeg sustava, krizu itd. Takoder
imam stav da su pogreske koje ucinimo ulaganje u edukaciju i sastavni dio razvoja, pa ne
stavljam ni sebe ni druge u stres zbog toga sto bi bilo kad bi bilo jer istinski vjerujem u to da se

sve dogada s nekim razlogom i najbolje za nas.

Business Café: Koji je Vas Zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama tesko pa se toga sjetite i podignete se?
Mirela: Kad je loSe — i to ¢e proci, a kad je dobro — i to ¢e proci, ali uZivajmo u sadasnjem

trenutku.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?
Mirela: . Zaposli nekog, nisi nezamjenjiva, ne mozes vise sama i 2. Prelazak iz obrta u d.o.o. i

razdvajanje privatnog od poslovnog Zivota obrt je u viasnistvu osobe, d.o.o je poslovni subjekt.

Business Café: Sto biste porucili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga mozda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljuc¢no za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?
Mirela: Nije ni odustati najgore, ako netko zaista nema vise volje ni strasti za obavljanje
nekog posla. Neka odustane i pokusSa nesto drugo Sto ée ga Ciniti sretnim. Svakako bih rekla
da je najvaZnije prilikom otvaranja svog biznisa da vas vodi strast i Zelja za uspjehom, a ne
san o velikoj zaradi u kratkom vremenu. To se nikome do sada nije pokazalo kao odrZiv
koncept. Shvatite da cete imati puno ogranicenja, poslovno nerazumljive administracije i borbe
s drzavom koja je u startu nazalost antipoduzetnicki raspoloZena, ali ako se pomirite s tim da
na to ne treba gubiti Zivce, ako sve teskoce shvatite kao dio putovanja u kojem treba uzivati
bez obzira na brzace i struje protiv kojih ¢ete morati plivati, ako zadrZite fokus na cilju kojeg
ste postavili te ako ne budete slusali savjete onih koji nikada nisu pokusali napustiti sigurnost
,Stalnog posla*, ali zato Vas pokuSavaju sprijeciti u avanturi hrvatskog poduzetnistva, ako
imate mrvicu ludosti i puno hrabrosti ili barem inat da uspijete nevoljama unatoc, na dobrom te
putu da uspijete. I joS jedan savjet — druZite se sa sebi slicnima, poduzetnima i pozitivnim

ljudima. Oni su nepogresiv motivator.
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Business Café: Jeste li sretni?

Mirela: Iznimno, ali tek odnedavno sam toga i potpuno svjesna. Sad kad sam se nakon mnogo
godina borbe na trZistu, nepostene pa i kriminalne konkurencije koja je u nekim godinama
prijetila da unisti ugled cjelokupne industrije, a onda naglo nestala zbog nekvalitetnog ili
kriminalnog nacina poslovanja, nestalo je straha, a s njim i najveceg blokatora srece. Svijest
da sve mogu poslovno preZivjeti ako imam znanja, dobre namjere i da se energija uloZenog
vraca tocno onakva kakvu ja Saljem i to kad tad, motivira me da Saljem oko sebe dobru,
pozitivnu energiju postovanja prema ljudima, sebi, Svemiru... i to me c¢ini sretnom,

zadovoljnom i zahvalnom.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?

Mirela: Najvise osobni rast i razvoj, neprekidno sam na nekakvoj dodatnoj edukaciji, trenutno
se posvecCujem razvoju sebe kao coacha (poslovnog trenera), uZivanje u promjenama koje svaka
nova spoznaja donosi sa sobom, kao i novim ljudima koji s mojim osobnim razvojem ulaze u
moj Zivot. Ono Sto se nije promijenilo to je moja strast prema dalekim putovanjima na koja
jednom godisnje odlazim sa svojom obitelji. Ona za mene znace slobodu, razvijaju u meni i
mojim djecacima osjecaj zahvalnosti, tolerancije i razumijevanja za drugaciji nacin Zivota,
daju mi jedan kozmopolitski pogled na svijet i ispunjavaju me ponosom sto sa svim tim
razlicitim [judima i civilizacijama dijelim postojanje na ovom planetu. To je moj motivator i na
poslu kad je tesko i kad se svakodnevni poduzetnicki napori cine besmislenima, slika da imam
uvijek izbor drugacijeg Zivota — recimo negdje na Kubi ili u Africi sa tri dolara mjesecno
podsjete me da jos nije vrijeme za to, jer trenutno istinski uzivam u onome sto radim i kako i s

kim Zivim.
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HRVOJE PRPIC, osniva¢ HGspota, poslovni andeo investitor

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?

Hrvoje: Moj odlazak u poduzetnistvo bio je motiviran nedostatkom novaca.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?
Hrvoje: HGspot osnovao sam 1994. godine, ali je bio neaktivan sve do 1997. godine. Te se
godine promijenio zakon i trebalo je povecati temeljni kapital tvrtke. S obzirom na to da sam
morao dati 500 njemackih maraka, sto je tada meni bio ogroman novac odlucio sam da je
vrijeme da aktiviram tvrtku i krenem u posao. Nakon Cetiri mjeseca u HGspot sam ukljucio i
partnera, mog dugogodisnjeg prijatelja, a vec¢ krajem te iste godine imali smo dva zaposlena,
svi skupa skupljeni u malu prostoriju manju od 15 metara kvadratnih.
Poduzece se u pocetku bavilo sklapanjem i prodajom racunala, a ve¢ 1998. godine HGspot
prodavao je oko 150 racunala mjesecno. Slijedeci svoj poslovni model fokusiran na prodaju
racunala i racunalne opreme gradanima, HGspot je u periodu od 1998. do 2003. godine
udvostrucavao rast svoje prodaje iz godine u godinu da bi 2003. u velikoj poslovnoj zgradi od 4
000 metara cCetvornih otvorio prvi veliki maloprodajni objekt informaticke opreme. U kratkom
roku prodajni se asortiman HGspota prosirio na potrosacku elektroniku i fotoopremu, a zbog
jacanja potraznje poceli smo otvarati poslovnice po cijeloj Hrvatskoj i kasnije u BiH i Srbiji.
HGspot vodio sam do prosinca 2004., a ve¢ u oZujku 2005. otisao sam u Australiju s obitelji
gdje smo ostali godinu dana. Za vrijeme mog boravka u Australiji HGspot kupio je Senso i time
zaokruZio ponudu od veleprodaje i maloprodaje pa do sistem integracija. Manje od godinu
dana nakon povratka u Zagreb odlucio sam prodati svoj udio u novo stvorenoj grupaciji koja je
te 2007. godine ostvarila oko 120 milijuna dolara prometa. Nekoliko dana nakon prodaje mog
udjela tvrtka je plasirana na Zagrebackoj burzi.
Nakon tog razdoblja pocinje drugi dio mog Zivota. Osnovao sam Smee, internet trgovinu
specijaliziranu za parkete od bambusa, 2008. postao sam jedan od suosnivaca mreze poslovnih
andela CRANE-a, prve organizacije poslovnih andela. Iste godine uloZio sam u Craneov prvi
projekt offSpace, servis za male tvrtke (virtualni uredi, sobe za sastanke, konferencijske sobe,
uredi za iznajmljivanje, itd.), 2009. poceo sam raditi na Trilleniumu, futuristickoj 3D online
trgovini, kombinirajuci najnovije tehnologije. Sa sest poslovnih andela investirao sam 201 1.
godine u Once Football, projekt profesionalne nogometne statistike. Danas se predstavijam kao
poslovni andeo i trenutno imam udjele u Sest tvrtki i nalazim se u izvrsnom odboru CRANE-a. U
srednjoj skoli bio sam 'darker i potpuno izvan struje'. Prije HGspota radio sam kao konobar,

cuvar i na rasvjeti u Hrvatskom narodnom kazalistu.
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naucili?
Hrvoje: S obzirom na to da nisam bio skolovani menadzer, napravio sam sve moguce pogreske

koje su se dale napraviti i naravno iz svake od njih naucio pravi put.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje (Sto sad radite, planirate dalje)?
Hrvoje: Ako gledamo prvu tvrtku, HGspot, rekao bih da je presudno bilo kad smo napravili

internetsku stranicu i osvjeZavali cijene svakodnevno.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Hrvoje: Upornost i perfekcionizam. Volim kad je sve Sto izade iz tvrtke jako dobro ispolirano i
bez greSaka. Sto ne znaci da neéu izbaciti poluproizvod, ali znaci da neéu nikad stati na

popravljanju istog.

Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka reCenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?

Hrvoje: Nikad mi nije tesko. Nekako se smatram odgovornim za obitelj i drustvo da potegnem
ispred svih i nikad se ne predajem. Cilj nikad nije nedostiZan samo se ponekad dogodi da je

potrebno vise vremena da se dostigne.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

Hrvoje: Ne drZi sva jaja u istoj koSarici.

Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
klju¢no za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Hrvoje: Porucio bih im da budu uporni. Upornost je najvaznija osobina, upornost i marljivost.

Business Café: Jeste li sretni?

Hrvoje: Izuzetno

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
Hrvoje: Motivira me tudi uspjeh, izuzetno mi je drago biti dijelom danasnje start-up* scene i
ponosno reci da sam i ja zasluZan za dio uspjeha koji veé ostvaruju ili ce tek ostvarivati

danasnji start-upovi*
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ALEKSANDRA DOJCINOVIC, modna dizajnerica

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?
Aleksandra: Motivi se mijenjaju iz godine u godinu, nekada sam samo Zeljela reviju s kojom cu
biti zadovoljna ili pak showroom (prostor za izlaganje odjece) u centru grada. Danas Zelim

postati bolji covjek. No, misija je uvijek ista: zadovoljne klijentice.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Aleksandra: Oduvijek sam bila dizajner. Sivala sam veé s 15 godina. Vrlo brzo uvidjela sam
da bi se moglo od toga i Zivjeti. Medutim nisam slutila da ¢e put biti toliko teZak. Radila sam
danonocéno, u nekim fazama svog Zivota i nisam imala neki Zivot. Puno puta moj je posao bio
ispred moje uloge djevojke, prijateljice, kceri. Bile su to moje odluke, znala sam zasto, kako i
gdje idem. Osjecala sam neku neobicnu odgovornost prema svom talentu. Pomislila bih: pa
ljudi funkcioniraju bez ikakvih posebnih sposobnosti i bore se tako sami sa sobom i svijetom. Ja
osim Sto sam blagosloviljena imam i mozga, a moram priznati i muda za preuzeti odgovornost.

Iznad moje glave nikada nije bilo upitnika ni dvojbi.

oOge o o

naucili?

Aleksandra: Pogreske su moja najdraza skola. Uvijek iz njih izvlacim maksimalno. Znalo se
dogoditi da svi panicare, a ja razmisljam: “Sada znam kako dalje, ovo je genijalno, zahvalna
sam na ovom problemu”. No, ne treba zaboraviti na male propuste, one sitnice koje jedva da
primijetis. Upravo su te sitnice na dobrom putu da postanu veliki gubici s rastom firme. Od njih
ne mozemo pobjeci, ali ith moZemo osvijestiti i rijesiti.

*start-up — novoformirane tvrtke s vrlo ogranicenim poslovnim iskustvom

Business Café: Koja je toCka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje (Sto sad radite, planirate dalje)?

Aleksandra:

Pocetak je 2012. Maja i ja sjedimo u uredu i razgovaramo.

Maja: Alex, brand se mora dalje razvijati. Mi cure razgovarale smo, vrijeme je za novi prostor.

Imas najbolju ekipu, mi to moZemo bez problema.
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Alex: Kukulele, bas nam je fino. Sve ide po planu, promet je savrsen, a ti Zelis da pomicemo
granice.

Maja: Sto ¢u, ti stalno od nas traZis isto.

15.11.2012.

20:00 Nasminkana sa zgodnim frizom, oblacim lijepu haljinu i pripremam se za odlazak u svoj
novi ducan. Da, ducan na cijem smo otvorenju radile sest mjeseci. Pogledam se u ogledalo i
doZivim nezaboravan trenutak. Sve je odjednom postalo stvarno. Trud i znanje mene i mojih
cura, sva ustedevina, sve je bilo u tom trenutku.

Lejla me gleda i vidi da sam u panici: Alex u redu je, sve je sada gotovo.

Ja joj odgovaram: Gotovo? Draga moja ovo je upravo jos jedan u nizu novih pocetaka.

Ovo je samo jedna od mojih prica. Da, price koje traju mjesecima su ono Sto stvara uspjeh.
Danas firma uspjesno posluje, rastemo nesto vise od 200 % godisnje i svjesna sam da to nece
vjecno trajati. Upravo smo zavrsili poslovni plan za narednih godinu i pol. Planiramo i dalje

pomicati granice, grijesiti, zabavljati se i uZivati sa svojim klijentima.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Aleksandra: Ja sam odrasla u kvartu, u radnickoj obitelji. Znate, tamo nije bilo puno toga za

nauciti, barem se nije moglo nauciti ono Sto je mene zanimalo. Mene je moj posao odgajao, moj

put je od mene traZio da budem disciplinirana i vrijedna. E, to je uspjeh, postala sam ¢ovjek

kakav nisam ni sanjala da mogu biti. To nema veze s lovom ni mojom fotkom u novinama. To

je samo moje i potpuno je zasluZeno.

Business Café: Koji je Vas Zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?

Aleksandra: Upitam se: “Sto me ovaj trenutak Zeli nauciti?”

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

Aleksandra: Lead by example — Druge vodi viastitim primjerom.

Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Aleksandra: Prvo provjeri jesi li zaista dovoljno sposoban za ono Sto Zelis biti. Zatim, odluci
Zelis li biti najbolji ili Zelis samo biti, i jedno i drugo je u redu. I na kraju: ponasaj se u skladu

sa svojim odlukama.
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Business Café: Jeste li sretni?
Aleksandra: Da, sretna sam osoba. Zasto? Zato sto zZivim svoju slobodu. Nisam rob svoga
posla, kredita, obitelji ili okoline. Imam pravo donositi odluke i rezultati su moja odgovornost i

moje veselje. I jos nesto, nikada nije dosadno.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-viSe financijski slobodni?
Aleksandra: Tesko je pronaci motivaciju kada si financijski osiguran. Kroz razne faze svoga
poslovanja nalazila sam motive u razlicitim segmentima. Trenutno me motiviraju brojke.

Tocnije, prvo su me Sokirale, a sada me motiviraju.

Business Café: VasS komentar na Zensko poduzetnisStvo.

Aleksandra: Za mene su to samo isprike. No s druge strane, ja sam u specificnoj bransi.

Damir Ciglar, vlasnik najnagradivanije marketinSke agencije

IMAGO

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?
Damir: Zato jer nisam nista znao. Pa sam mislio da sve mogu. Neznanje i naivnost dobar su
motiv za takve odluke — ako znas unaprijed da je tesko uspjeti, zasto se truditi? Ako ne znas,

zasto ne pokusati?

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Damir: Sva sreca da se dio pocetnicke energije zadrzao i sada! Pa mogu iskrenije o tome
govoriti i sada, 20 godina kasnije. Meni je stvaranje izvor energije. Kreacija. Nesto novo,
barem novo meni. A sve sto sam radio tada je bilo novo, svaki kreativni uradak pomicanje

granica. I onda ushicenje rezultatom koji daje novu energiju. Pravi perpetuum mobile!
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naucili?

Damir: Ne vjerujem da ¢u u ovom odgovoru biti nesto originalan ako kaZem da sam vjerojatno
napravio sve pocetnicke pogreske koje vam mogu pasti na pamet. Kao i da nisam bas puno iz
njih naucio, uporno sam ih ponavljao dok te pogreske nisu digle ruke od mene, odustale.
Iskreno, nisam se opterecivao poslovnim pogreskama jer nisam mislio da sam u poslu. Vec da

se zabavljam, pa koliko traje! I eto, jos traje.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako

firma danas posluje (Sto sad radite, planirate dalje)?

Damir: Pa rekao bih da je to bio trenutak kada smo odlucili biti i pametni, a ne samo kreativni.

Dakle, kada smo odlucili prerasti iz dizajnersko-produkcijskog studija u agenciju, tamo negdje
sredinom 90-ih. A kako opet nismo puno znali o tome kako agencija trebaju raditi, postavijali
smo Imago onako kako smo mislili da bi agencija trebale raditi. Recimo, naplacivati svoje
usluge prema proizvedenim kreacijama, a ne prema satima. Ili se organizirati u timove. Ili na
jednom mjestu pruZati integrirane usluge. I imali srecu da smo sve to napravili prvi, a danas je

to nacin rada gotovo svih znacajnijih agencija.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna Vaseg
uspjeha?

Damir: Gledajuci unatrag, s obzirom na to da Imago mozZemo smatrati uspjesnom agencijom,
uvjeren sam da je razlog za taj uspjeh postavljanje svrhe postojanja, a ne cilja poslovanja.

Novac nam nije bio cilj, a to je dio temeljne ekonomske definicije poslovnog subjekta. A svrha

nam je bila kreirati nesto Sto ¢e veseliti nas i one za koje to kreiramo. I danas su najbolji radovi

oni u kojima se najvise vidi ova svrha.

Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka reCenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama tesko pa se toga sjetite i podignete se?

Damir: Ako Zelis biti uspjesan — budi!

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

Damir: Nabroji do deset prije nego Sto reagiras. I, iznad svega, slusaj!
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Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Damir: Ako osjetite Zelju ili poriv da krenete u nesto svoje, onda jednostavno nemate izbora —
morate to napraviti. Prilike su sigurno tu, cekaju, i ako ih vi necete iskoristiti, netko drugi hoce.

Ili, jos malo poslovica, ako vi ne pokrenete nesto, tko ce?

Business Café: Jeste li sretni?

Damir: Rekao je jednom gospodin Flaubert kako su potrebna tri uvjeta da covjek bude sretan:
da je zdrav, da ima nesto novaca i da je — glup. Ali su ona prva dva uvjeta uzaludna ako treci
nije ispunjen. A ja ne volim o sebi misliti da sam glup. Razlikujem nivoe zadovoljstva, a kako
sreca nije nesto sto je konacno ili trajno, vec je postupak trazenja srece trajan, onda mogu

sigurno tvrditi da jos uvijek trazim!

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?

Damir: Ostaviti trag.

ANA FRESL, vlasnica tvrtke Projekt jednako razvoj

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetnistvo?

Ana: Previse mi je islo na Zivce ,,cvikanje“ karticom pri ulazu/izlazu iz drZavne agencije u
kojoj sam radila pet godina. Imala sam osjecaj lisenosti slobode, osjec¢aj da mogu bolje, Zelju
da biram s kime, kada i kako raditi, ali zaista i radoznalost koliko bih toga mogla izgraditi u
poslovnom Zivotu i kolikima bih mogla pomoci i prenijeti na njihovo zadovoljstvo ono Sto ja

znam u sustavu EU fondova.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Ana: Dok sam jos radila u SAFU-u, dvije godine mi se vrtila po glavi ideja da ¢u otvoriti
firmu. Cijelo to vrijeme studirala sam na Executive MBA programu Poslovne skole Cotrugli,
gdje sam upoznala 100 divnih osoba, profesionalaca, menadZera i poduzetnika vrijednih

divljenja koji su me inspirirali. Ljudi iz te Skole zaista mi jesu promijenili kurs u Zivotu.
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U jednom trenutku ideja je sazrila i u isti sam dan otvorila firmu i dala otkaz. Tko riskira, taj

profitira. Sve je naravno ispalo i mnogo bolje nego sam mislila ili se cak nadala da ce biti.

naucili?
Ana: Klasika. Radim previse, osjecam da je sve hitno, da ce sve propasti bez mene, nemam

dovoljno vremena koliko bih htjela raditi s mojim timom. Jos grijesim.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Ana: Presudna tocka bila je zaposljavanje prvog djelatnika. Nisam ga ni planirala. Da, pucala
sam po Savu s vremenom i preuzetim obvezama, i podsvjesno se cinilo da bih imala posla za
dvoje, no tek nakon sto sam, zapravo posve slucajno, sjela s jednom bivsom kolegicom na pice,
kliknule smo u razgovoru, Zeljama i pozdravima, i pao je dogovor te iste veceri da ¢e ona doci i
probati raditi kod mene. Tada je cijela prica prirodno postala veca i ozbiljnija i od onda je

samo nastavila rasti.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VasSeg
uspjeha?

Ana: Vjera u sebe. Kad to postoji, posao sam dolazi. Uspjeh cine mnoge stvari; tim ljudi s
kojima radis u kojemu uzivas i koje biras tako da jesu ili mogu biti bolji od tebe, bezbriZno
stanje Ziroracuna i osobnog racuna Stednje; cijenjenost u javnosti zbog kompetencija i
poslovnih rezultata, narocito u strucnoj javnosti, no na kraju dana, sam u sebi covjek mora

imati osjecaj da radi najbolje sto moZe i da brzo moZe vidjeti rezultate svog rada.

Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka reCenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?

Ana: Danas je moj dan. Unutarnjom snagom postizem da uvijek to i jest.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?
Ana: Zivot, a time i posao, samo je igra. Nemojte posao shvatiti preozbiljno. Igrajte se, vise

Cete nauciti, a i postici bolje rezultate. S osmijehom na licu odluke se donose intuitivnije i brZe.
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Business Café: Sto biste porucili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga mozda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljuc¢no za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Ana: Ne treba vam nista od klasi¢nog: novac, prostor, poslovni plan... Treba vam samo jaka
Zelja koju ste prema sebi duZni poslusati. Poduzetnistvo je iskonski oblik poslovanja, tu ste
sami ovisni o sebi i nema nista ljepSe od toga. Tu zaista vidite svoj razvoj i napredak svaki
dan. Imate priliku biti spontani, proracunati, fleksibilni, hrabri, kakvi god hocéete. I u tome
leZi ljepota. Dakle:” Skocite pa recite hop”. Jednom kad ste skocCili morate plivati, i to je dobro

za vas!

Business Café: Jeste li sretni?

Ana: Itekako. Imam osjecaj postignuca, imam osjecaj da sam stvorila nesto Sto prije nije
postojalo. Imam osjecaj da sam pomogla mnogim klijentima da oni budu bolji, nadam se da i
svojim kolegama omogucavam ugodan i lijep radni tijek s mnogo ucenja i napretka te slobode

koju im dajem u provedbi posla.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?

Ana: Mir, sloboda i kreativnost.

Business Café: VaS komentar na Zensko poduzetnistvo

Ana: Ma nema veze kojeg smo spola. Moguce je da sluzbenik osjeca veci stres s jednim
zadatkom, nego li direktor tvrtke od 5 000 zaposlenih s placama koje mora isplatiti. Stvar je
neracionalna i sve dolazi iznutra. Bavite se sobom, nadite balans, ne mora svakog tjedna,
mjeseca ili godine biti isti, no saznajte Sto vas zaista pokrece i veseli i za to stvorite resurse i

najvaznije — vrijeme.
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KRESIMIR BEZJAK, vlasnik lanca frizerskih salona Urban

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?

KreSimir: Od samih pocetaka osnovna misao u Urbanu jest da klijentima ponudimo vrhunsko
frizerstvo, maksimalno profesionalan pristup i uslugu - po korektnim cijenama. Motiv mi je bio
da izgradim tvrtku na ¢vrstim temeljima, beskompromisno usmjerenu kvaliteti rada i usluge Sto
je i bit frizerstva. Kvalitetno frizerstvo ne bi trebalo biti elitisticko. Izazov mi je bio izgraditi
poslovni model koji zadovoljava bas sve potrebe profesionalnog frizerstva i koji doista

funkcionira na trZistu.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

KreSimir: Tvrtka Urban nije nastala naglo vec se kontinuirano i planski nadogradivala i
razvijala. Poceli smo s jednim salonom u Zagrebu pa smo nakon nekoliko godina otvorili i
salon u Splitu. Tada se pojavila potreba za uvodenjem standarda poslovanja te je nastala
Urban akademija na kojoj skolujemo vlastiti kadar. Kao korak dalje u poboljsanju usluge i
zadovoljavanju visih standarda poslovanja, prije Sest godina informatizirali smo cijelu tvrtku i
izradili vilastiti kompjuterski program. Otvorili smo jos dva salona u Zagrebu tako da ih sada u
Hrvatskoj imamo cetiri. Kao jedan od najkrupnijih poslovnih koraka bilo je lansiranje viastite
linije kozmetike za kosu koja je vrlo brzo postala sinonimom kvalitete i koju su nasi klijenti
prepoznali, ali i Sire. Prije dvije godine svoje poslovanje prosirili smo i na podrucje EU-a,
uskladili smo cijelo poslovanje tvrke s regulativama EU-e, dobili sve certifikate za kozmetiku i
dobili status izvoznika. Imam osjecaj da svake godine pocinjem po nekoliko puta iznova —
uvodeci nove projekte u poslovanje. Ona pocetna energija nikada ne jenjava, samo se

nadograduje.

naucili?

KreSimir: Kada sam kretao imao sam vise od desetak godina internacionalnog iskustva, na
neki sam nacin bio spreman i sve stvari ponovio bi na isti nacin. Bilo mi je jasno da ne postoji
instant uspjeh i da ne postoji nacin da se neki strani poslovni model samo preslika u
Hrvatsku. Da sam imao manje iskustva vjerojatno bi ovo bila pocetna greska. Takoder, bilo mi

je jasno da sve ovisi o meni i mojoj procjeni i da je veliki teret donijeti odluku.
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Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

KreSimir: Pa, 2007. i 2008., koje su mnogima bile rekordne godine u hrvatskom gospodarstvu,
procijenili smo da bi moglo doci do krize i poceli smo s restrukturiranjem tvrtke i troskova.
Naravno da nismo ocekivali da ¢e kriza tako dugo potrajati. Imamo nekoliko salona na
vrhunskim lokacijama u kojima rade visokoobrazovani frizeri. Od 30-ak zaposlenih samo su
dvoje pomocni radnici, a i oni vec¢ imaju visegodisnje iskustvo. Sve ostalo su frizeri, vrlo cesto
majstori frizeri Sto ¢ini natprosjecnu koncentraciju izrazito iskusnih zaposlenika, a to u
konacnici rezultira vrio visokom razinom usluge i zadovoljstvom klijenata. Urban akademija
takoder je dio te osobitosti jer kao tvrtka ne ovisimo o kadru na trZistu ve¢ ga sami stvaramo i
neprestano educiramo. Iz aspekta akademije i njezine otvorenosti frizerima iz drugih salona
sasvim je prirodno da moramo stalno biti prisutni na izvoru mode i novih tehnika Sto nas u
salonskom poslu cini vrlo konkurentnima jer sve novitete uvodimo puno prije ostalih. Vlastita
kozmetika za kosu vrlo je vaZna jer smo nasim klijentima osigurali kozmetiku koja zadovoljava
sve njihove potrebe, ekskluzivna je, profesionalna i definitivno pojacava lojalost nasih

klijenata.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VasSeg
uspjeha?

KreSimir: Tajna uspjeha veZe se uz zadovoljstvo nasih klijenata koji doista cijene cijeli taj

trud. Imao sam mogucnosti naslijediti obiteljski obrt no odlucio sam se izgraditi samostalno, po

vlastitim visokim kriterijima, raditi uz najbolja svjetska imena struke u Londonu i Munchenu.
Sva znanja i sve prestiZne titule koje sam obnasao samo su mi pomogle da frizerstvo razumijem
dovoljno dobro da klijentima mogu prenijeti ono najbolje. U radu s klijentima oduvijek
njegujemo individualni pristup i svakom poslu prethodi konzultacija s klijentom. Maksimalno
smo posveceni svakoj pojedinoj klijentici i pratimo njezino zadovoljstvo i nakon izvrSene
usluge, pamtimo svako ime i potrebe, a najveca je satisfakcija njihovo zadovoljstvo. S druge
strane, kako je rasla nasa tvrtka, tako je rastao i broj nasih klijenata. Cinjenica da sve &inimo
upravo zbog nasih klijenata i oni to prepoznaju kao dobro, daje nam novi poticaj i motivaciju

za daljnje stvaranje.

Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?
KresSimir: Radim u usluzZnoj djelatnosti i jednostavno nemam pravo pokazati da je tesko.

Svakodnevno se borim sa svakojakim administrativnim besmislicama, no planiranjem

poslovanja, detaljnim radom i angaZmanom cjelokupnog tima nastojim odrZati pozitivan duh.

Usmjeravamo se natjecanja i pobjede, izazovima osmisljavanja viastitih kolekcija, izvozu itd.
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Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?
KreSimir: Bilo koji izgovor ili isprika za neobavljeni posao zapravo je dokaz da ste preuzeli

posao koji nadilazi vase sposobnosti.

Business Café: Sto biste porucili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga mozda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljuc¢no za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

KresSimir: Adrenalin, kolicina rada, stupanj odgovornosti i suocavanje s posljedicama vlastitih
odluka daleko su izraZenije u vlastitom biznisu pa iz tog aspekta svatko bi za sebe trebao

objektivno procijeniti vlastite sklonosti i ambicije prije konacne odluke o pokretanju biznisa.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
KreSimir: Obzirom da smo u desetgodisnjem radu razvili apsolutno primjenjiv i efikasan
know-how (cjelokupna znanja koja imamo), da posjedujemo golemi potencijal u ljudstvu,
akademiji i kozmetici, bilo bi Steta ne prosiriti svoje djelovanje i pozicionirati se na
regionalnom nivou. Do sada smo razvili i uspjesno fransizno poslovanje pa smatram da ce to
biti jedan od nacina Sirenja ali smo naravno, zainteresirani i za opciju dotoka novog kapitala
jer smo u nekim aspektima na granici kada je poslovanje malo preveliko da bi ostalo u

okvirima obiteljske tvrtke.

Business Café: Jeste li sretni?
KreSimir: Jako sam sretan. No, sam posao ne bi bio dovoljan. Imam prekrasnu obitelj i

nekoliko hobija koji me ispunjavaju.
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SANJA OPACAK vlasnica projekta Paprenjak, tradicionalni
hrvatski kolac

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?
Sanja: Brodanka sam, zaljubljena u Hrvatsku i njezinu bastinu, volim prostor u kojemu sam
rodena. Stvorila sam Paprenjak, no ustvari stvorila sam javno dobro, komadi¢ dobro

organizirane tradicije pretocene u proizvod.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Sanja: Primijetila sam 1997. godine da kada god nam netko stigne u Lijepu Nasu, nista mu
nemamo dati kao dar i znak dobrodoslice. Otvorivsi Paprenjak, bila sam pionir tog posla, sama
sam stvarala potrebu trZista za proizvodom, odredivala kriterije i bavila se razvojem. Nisam
tada znala da je to najteZi put poduzetnistva. Baveci se razvojem, zapravo igrate igru sami sa

sobom, a to je igra koja ima zahtjevan ritam i jedno pravilo - ostati svoj.

naucili?
Sanja: Kako sam ulagala u proizvodnju i istovremeno se zaduZivala nisam na vrijeme to isto
ucinila i s [judima, nijedan stroj nije vredniji od covjeka, trebala sam se od pocetka bolje

ekipirati, pa ako treba, i za to zaduZiti.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Sanja: Odlucivsi se strateski pozicionirati kao lider i brend u ponudi tradicionalnih proizvoda

ubrzo se otvorila prilika za sklapanjem ugovora s Croatiom Airlines, koja nam je dala dodatni

poticaj. Danas ulaZemo dodatno u prosirenje proizvodnih kapaciteta i asortimana te planiramo

17V0Z.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept/ za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Sanja: Nema tu neke tajne — rad, rad i bezrezervni rad.

www.Kkristinaercegovic.com 56



Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka reCenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama tesko pa se toga sjetite i podignete se?

Sanja: MoZemo uciniti sve sto Zelimo, ali moramo postovati vrijeme u kojemu je to ostvarivo.
Tako se i ponasam. Dobila sam priliku osmisliti nesto novo, svoje, od toga i Zivjeti. Time se

baviti i ostaviti iza sebe trag. To sam napravila. Dalje je kao i zauvijek...kako Bog da.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

Sanja: Da se za nista pa cak ni ono Sto sami stvorimo ne vezemo emotivno.

Business Café: Sto biste porucili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga mozda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati (Sto mislite da je
kljuc¢no za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj; koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali)?

Sanja: Nije poduzetnistvo za svakoga. I dobro je da je tako.

Business Café: Jeste li sretni?

Sanja: Jesam

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
Sanja: Sad je to ve¢ uhodani sistem. Naradila se jesam, ali zaradila nisam koliko jos mislim da

mogu.

www.Kristinaercegovic.com

S7



TOMISLAYV DOMINKOVIC, vlasnik Algebre

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetnistvo?

Tomislav: Moje poduzetnistvo krenulo je bez plana i saznanja sto sve poduzetnistvo nosi sa
sobom. Ili barem tada ja toga nisam bio svjestan, odnosno svakako nije bilo velikog poslovnog
plana. S obzirom na to da sam jos uvijek bio student, nisam imao precizno definiran plan sto bi
tocno Zelio raditi nakon diplome. Motiv za ovaj poduhvat bio mi je dZeparac. Zapravo, malo
bolji dZeparac od onog koji sam tada zaradivao drzeci seminare za informaticko
opismenjavanje kao honorarni predavac u jednoj privatnoj skoli stranih jezika. Definitivno sam
smatrao da se posao informaticke edukacije moZe raditi na znatno visoj razini i Sirem podrucju,
te da je generalno moguce raditi znatno bolje. Medu ostalim, imao sam i dojam da me moj
tadasnji poslodavac ne cijeni koliko sam ja smatrao da sam zasluZio. Vjerujem da sam jednim

dijelom htio i pokazati da me podcijenio.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Tomislav: U pocetku je to bila samo jedna dobra partija monopola koji sam oboZavao igrati.
I bilo je zabavno igrati je s prijateljima koji su mi i danas partneri. Entuzijazam je bio
neogranicen, radna energija takoder, a bilo je i puno prostora za zabavu. Nas trojica prijatelja
nekako smo skrpali 20-ak tisu¢a kuna neophodnih za osnivanje tvrtke, zakucali plocu s nazivom
tvrtke na procelje zgrade u Zvonimirovoj i dali se na posao. Prvu ucionicu u kojoj smo drZali
nastavu otvorili smo u stanu Mislavove bake Bernice. On je u to vrijeme bio u vojsci pa mu
soba i tako nije trebala. Kupili smo furnir ploce, traku za kantiranje, noge za stolove u Ikei,
posudili bakinu peglu i prionuli izradi stolova u dvoristu zgrade. Susjedi su nas sa znatiZeljom
pogledavali i pitali Sto smo se dali u proizvodnju namjestaja! Za osnivacki polog kupili smo
cetiri racunala, a Hrvoje i ja donijeli smo jos svoja dva. Buduci da nismo vise imali novaca za
stolce, posudili smo bakine. Tapecirani stolci nisu se bas uklapali u nase moderno informaticko
uciliste, no to nas nije obeshrabrilo. Bacili smo se na oglasavanje. Glavno marketinsko oruZje
bili su nam plakati koje smo sami dizajnirali, kopirali i lijepili po gradu. Bilo je gust naci se
navecer, polijepiti 500-tinjak plakata po cijelom gradu tako da se sve ,,narancastilo i
nagraditi se burekom i Coca-Colom na Trgu sportova, uz pregrst viceva, smijeha i zabave. U
danima nakon, ponosno smo zaprimali pozive, objasnjavali, uvjeravali i upisivali polaznike. Jos
veci je bio gust i ponos primiti polaznike u ucionicu i osjetiti autoritet predavaca koji strpljivo
prenosi znanje. Ponavljanjem ove radnje iz dana u dan i tjedna u tjedan, radeci bez honorara,

skupljali smo novce za dodatna racunala i opremu.
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Paralelno s time, ja sam upisao postdiplomski studij poslovnog upravljanja i prije preuzimanja
diplome FER-a i tu sam stjecao prva prava znanja o tome kako se razvija poslovanje i vodi
firma. Kruna studija bilo je pisanje poslovnog i marketinskog plana sto sam ja iskoristio za
pisanje prve vizije razvoja Algebre. Realizacija nije bila jednostavna, ali iz ove perspektive bila
je zabavna. Jer suocavali smo se sa svim onim ljepotama koje donosi poduzetnistvo, od zdrave
konkurencije do one ne bas fer, poslovne Spijunaze, krade fizicke i intelektualne imovine, borbe
s antipoduzetnickom klimom, brojnih priznanja i pohvala, manjih i vecih uspjeha. Ali ono Sto je

vazno, upornost, zalaganje, neprospavane noci, rad i samo rad se isplati se i u Hrvatskoj.

Business Café: Koje ste (pocetniCke) pogreSke napravili i joS puno vaznije, Sto ste iz njih
naucili?

Tomislav: Od samih pocetaka pa do danas posao nam je uvijek isao u pozitivnom smjeru. Bilo
je tu raznih propusta koji su nas kostali manje ili vise, ali smo vrlo brzo naucili da se oko svega
treba osobno potruditi i da se jako malo dobrih stvari dogada samo po sebi. Naucili smo i da u
poslu treba emocije staviti sa strane i ponekad progutati ponos, te znati prepoznati svoju
poziciju. Na to nas je naucila lekcija koju smo skupo platili, a zove se hrvatska administracija.
Naime, javijali smo se na natjecaj za edukaciju zaposlenika jedne velike hrvatske kompanije u
dravnom vlasnistvu, na kojem smo procjenjivali da imamo relativno velike Sanse. Radili smo
ve¢ nekoliko godina informaticku edukaciju za njih, poznavali mi njih i oni nas. Dobro smo
procjenjivali i konkurente koji su se mogli pojaviti na otvorenom natjecaju, a koji su mogli
zadovoljiti postavijene uvjete. Proucili smo natjecajnu dokumentaciju i odredili cijenu koja nam
i nije donosila neku visoku jedinicnu zaradu, ali radilo se o do tada najvecem poslu za koji smo
konkurirali. Super referenca. Na Zalost, po obavijesti o rezultatu natjecajnog postupka saznali
smo da je posao dobio konkurent koji se do tada nije pojavljivao u podrucju informaticke
edukacije i prema nasoj procjeni nije ni mogao zadovoljiti tehnicke uvjete na natjecaju. Zalili
smo se jer smo smatrali da smo u pravu, cak sve do drZavne komisije za javnu nabavu. Medutim
nasa je zalba odbijena i to na nacin da su tocke kojima smo mi nepobitno utvrdili da izabrani
ponuditelj ne udovoljava uvjetima natjecaja, u tumacenju jednostavno preskocene. Moze li biti
jednostavnije od toga? I ne samo to, vodstvo kompanije zamjerilo nam je ovaj postupak Zalbe
tako da iducih pet godina nismo uopcée dobivali posla od njih, pa cak i u podrucjima u kojima
smo samo mi mogli isporuciti uslugu. Tu smo naucili da uvijek treba procijeniti svoju poziciju

i ponekad podvinuti rep, jer jedan poraz ne znaci i izgubljenu bitku.
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Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Tomislav: Tocka preokreta dogodila se klasicnom utrkom u naoruZanju. Naime, 2003. godine
krenuli smo proucavati novu metodologiju ucenja — e-learning (ucenje na daljinu). Nismo bili
jedini u tome jer se time bavio i tada najveci konkurent. Natjecali smo se tko ¢e razviti bolja
rjeSenja, vise sadrzaja, osvojiti vise klijenata. Medutim, mi smo ipak isli konzervativnijim
pristupom, nismo slijepo vjerovali da ¢e ovaj novi pristup izbaciti klasicne oblike edukacije u
potpunosti i za razliku od konkurenta razvijali smo nove programe edukacije i u klasicnom
obliku, edukacije u ucionici. Konkurent je sva sredstva ulagao u razvoj e-learning rjesenja i pri
tome zanemarivao dotadasnji glavni izvor prihoda. Nakon nekoliko godina iscrpljivanja,
konkurent je pokleknuo i prodao tvrtku. Na nasu srecu novi vlasnik nije se bas snasao u ovom
poslu. Inovativnost u osmisljavanju novih edukacijskih programa, nove ponude na trZistu,
glavno nam je sredstvo za Sirenje posla. U zadnjih nekoliko godina, moZda ne toliko za Sirenje,
koliko za odrZavanje stabilnosti, a uslijed negativnih trendova u gospodarstvu koji utjecu i na
smanjivanje ukupne vrijednosti trzista edukacije. Nasa vizija je i dalje Siriti ponudu edukacije u
neka nova podrucja i na nove geografije, dokazujuci se kvalitetom rada i uspjesnim korisnicima

nase usluge.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VasSeg
uspjeha?

Tomislav: Jedan od nasih slogana u vrijeme klonirane ovce Dolly bio je ,,Informaticki
strucnjaci — mi ih stvaramo, dok ih neki pokusavaju klonirati.“ Ono Sto nas najvise nosi dalje
zadovoljstvo je korisnika nasih usluga i njihov uspjeh. Bilo da se radi o uspjesnim karijerama
nasih polaznika koji postaju vrhunski strucnjaci u svom poslu, voditelji timova, direktori ili o
tvrtkama koje uspjesno posluju na ovom konkurentnom trZistu zato Sto svoje zaposlenike skoluju
kod nas i vieruju u nas rad. Do toga smo dosli ustrajnosc¢u na kvaliteti i vjerodostojnosti.
Kandidate koji nisu spremni potruditi se da bi dobili diplomu ili zavrsnu potvrdu za postignute
rezultate u edukaciji ve¢ ocekuju da ce im se ista pokloniti jer edukaciju placaju, mi odbijamo i
ne Zalimo za njima. Cvrsto smo uvjereni da nas samo kvalitetan rad i vjerodostojnost potvrda
koje izdajemo samo zasluznim polaznicima vode postaviljenom cilju — edukacijske ustanove cija
diploma znaci prestiz i sigurnost da su kod nas stecene vjestine i znanja dostatne za
nemilosrdnu borbu koju zahtijeva danasnje globalno trZiste. A uspjeh je kada drugi primjete i
pricaju o vama, vasoj kvaliteti, uspjehu, velicini. Uspjeh je kada u usporedbi s konkurencijom
postizZes bolje rezultate, u nasem slucaju kada polaznici i studenti dolaze s uspjesnim pricama o

dobivenim poslovima, karijerama, postignutim pozicijama.

Business Café: Koji je Vas Zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?

Tomislav: Jedno od vaznih saznanja koje je meni pomoglo u razvoju poslovanja jest
povjerenje. Bez povjerenja u partnere, kolege, djelatnike, suradnike, nemoguce je napraviti

velike stvari u Zivotu.
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Bez povjerenja u partnere, kolege, djelatnike, suradnike, nemoguce je napraviti velike stvari
u Zivotu. Bez povjerenja necete uci u poslovni poduhvat, tesko cete sklapati poslovne
dogovore, oteZano Siriti poslovanje. U davanju povjerenja treba biti oprezan i mudar, ali lakse
je i¢i s povjerenjem makar bilo djelomicno i na slijepo jer nepovjerenje covjeka sputava,

smanjuje mu granice vlastitih mogucnosti.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

Tomislav: Jedan od najboljih poslovnih savjeta kojeg se i dalje drzim jest drZati se podrucja
poslovanja u kojem si dokazano dobar i tu traziti prostor za dalji razvoj i Sirenje poslovanja.
Iskakanje u potpuno druga i nepovezana podrucja dovode te na teren na kojem nisi doma,
unose preveliki rizik, smanjuju koncentraciju na temeljne stupove poslovanja. Ovo smo osjetili i
na vilastitom primjeru. Pokrenuli smo i upoznali na vlastitoj koZi granu poduzetnistva kojom se
ne moZzes baviti kao klasicnim biznisom — ugostiteljstvo. Rijec je o ,,obiteljskom poslu*“ koji
zahtijeva 100 % angaZmana vlasnika i drugacije ne ide te smo ipak prepustili taj dio

poslovanja koncesionarima koji sada vode ovaj mali segment naseg poslovanja u Zagrebu.

Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga mozda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljuc¢no za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Tomislav: Kljuc uspjeha u poduzetnistvu opcéenito je biti uporan u svom nastojanju i biti
spreman uloZiti enormnu energiju i vrijeme u razvoj poslovanja. Vazno je cijelo vrijeme biti
inovativan. Inovativan u nacinu kako radite posao, inovativan u stvaranju ponude, u promociji
vasih roba/usluga, inovativan u organizaciji poslovanja. Inovativan znaci drugaciji. Kljucno je
i dobro snimiti konkurenciju, ukoliko postoji, te ne skidati oko s nje. Prepoznajte koje stvari
moZete raditi drugacije i bolje i nastojite da to svi primjete.

Jednom kad postanete vodeci onda morate biti i inventivni jer oni koji vas slijede nastojat c¢e
svojim inovacijama ono sto vi radite raditi bolje i drugacije. A da biste kao poduzetnik mogli
biti inovativni morate biti spremni Zivjeti poduzetnicki. A to znaci da i kada spavate vi

zapravo razmisljate kako biti inovativni.

Business Café: Jeste li sretni?
Tomislav: Ja sam jako zadovoljan poslom koji radim i ponekad se pitam sto bih radio kada bi
mi netko dao nemoralnu ponudu za otkup mog poslovanja. Jos uvijek nisam nasao odgovor sto

bi mi dalo vise zadovoljstva.
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Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
Tomislav: Danasnja motivacija mjeSavina je straha i izazova. Izazov je zavladati novim
trZistima, uspjeti s novim proizvodima, dok je globalizacija ta koja donosi strah. Danas covjek
mora jako brzo trcati da bi stajao na mjestu. U poslovnom smislu, morate uvijek nastojati
razvijati se, imati pozitivne trendove rasta jer se stecene pozicije mogu brzo izgubiti. A stalni
rast zahtijeva stalnu inovaciju, odrZavanje stecene kondicije. I jednom kada osjetite slobodu da
si moZete priustiti, bez razmisljanja o financijama, one male, svakodnevne uZitke, slobodno

putovati, onda Zivite i radite za svaki takav iduci trenutak.

DAMIRKA PONGRACIC, HRVOJE PRANIJIC - ANUSIC

vlasnici Radilice

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetniStvo?
Damirka i Hrvoje: Kao i vecina stvari u Zivotu nasa poduzetnicka prica krenula je sasvim

slucajno, iz potrebe.

Business Café: Kako ste tocno krenuli?

Damirka i Hrvoje: Prije pet godina oboje smo radili u telekomu, a usluge ,,alternativnih“
telekom operatera prodavale su se odlicno. Sa svakim novim korisnikom ili novom
marketinSkom kampanjom pritisak na kontaktni centar bio je sve veci. Trebalo je osigurati
dovoljan broj agenata, studenata u vrio kratkom vremenu, a istovremeno zadrZati razinu
kvalitete isporucene usluge jer i konkurencija je nudila vrlo slicne usluge. I dan po dan, stalno
isti izazovi, a nasa motivacija za radom u korporaciji sve manja. Jedan dan, onako uz kavu,
zaiskrili smo oboje na ideju o vlastitom biznisu. Nismo tada jos imali jasnu sliku Sto cemo i
kako cemo raditi, ali smo znali da Zelimo na trZistu ponuditi usluge koje ¢e suportirati rad
kontaktnih centara i svih onih koji su u izravnoj komunikaciji s korisnicima, a istovremeno i
ojacati samu kontakt centar industriju u Hrvatskoj. Odluka je pala i poprilicno brzo krenuli
smo u realizaciju — dali otkaz u korporaciji i uputili se nadobudno u bespuca hrvatskog
poduzetnistva. Zahvaljujuc¢i pomoci brojnih dragih prijatelja i poznanika koji su nas strpljivo
slusali i savjetovali, pocetak nase poduzetnicke price bio je poprilicno bezbolan. Hvala puno

svima!
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naucili?

Damirka i Hrvoje: Ufff, pocetnickih gresaka bilo je na pretek i tesko je sada bas jednu
izdvojiti, ali ono sto bismo svakako istaknuli je to da smo se trudili iz svake takve situacije nesto
nauciti i pokusati to vise ne ponoviti. I dan danas dogodi nam se da se spotaknemo na slicne
stvari kao na pocecima, ali imamo to iskustvo i puno lakSe stvari vratimo u balans. U svakom

slu¢aju shvatili smo da $to god da ti netko prica Skolu naucis naZalost na vlastitim greskama.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Damirka i Hrvoje: Nas najveci zaokret i usudili bismo se reci prekretnica koja je rezultirala
time da danas i dalje postojimo i poslujemo definitivno je bila odluka o smanjenju fiksnih
troskova tj. o outsourcanju(delegiranje dijela posla koji nije nas osnovni posao odabranim
podizvodacima) svega sto se moze. Upravo oslobodenje od fiksnih mjesecnih utega dalo nam je
vjetar u leda i slobodu da radimo stvari koje nas vesele, a ne one koje moramo da bismo
prezivjeli i na kraju mjeseca zavrsili na pozitivnoj nuli. Ta energija prenosila se na posao, a
novi ugovori i klijenti poceli su pristizati. Danas kada imamo znatno veci broj klijenata i puno
vecu financijsku stabilnost poslujemo na jednak nacin — radimo ono $to nas veseli i u cemu

uzZivamo, ali fiksni mjesecni troskovi su u skladu s trenutnim potrebama i mogucénostima.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg
uspjeha?

Damirka i Hrvoje: Nekako nismo pobornici toga da postoje univerzalni recepti, vise
zastupamo ideju da je vazno da svako za sebe definira Sto je za nju/njega uspjeh i da onda
predano i s puno povjerenja ide k tome. Za nas je uspjeh definitivno to da radimo sto volimo i
od toga pristojno Zivimo, a da pri tom imamo dovoljno energije i vremena za drage ljude oko

nas i sve one druge stvari koje nas usreéuju. Jesmo li dosli do toga? Na dobrom smo putu.

Business Café: Koji je Vas zivotni moto — neka reCenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama tesko pa se toga sjetite i podignete se?

Damirka i Hrvoje: Poslije kise uvijek dode sunce. VazZno je samo imati povjerenja i
strpljenja. Ponekad malo i pokisnemo Cekajuci to sunce, ali na kraju ipak dode. Super je to
Sto nas je dvoje pa se uvijek nekako dogodi da barem jedno od nas ima malo vise povjerenja i

strpljenja pa izvuce stvari.
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Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?
Damirka i Hrvoje: Nas dragi prijatelj nam je na samom pocetku, dok je Radilica jos bila u fazi
ideje, dao neprocjenjiv savjet, a to je “da u Zivotu radis ili za pare ili za dZabe” i hvala mu na

tome. Te se filozofije i danas drZimo.

Business Café: Sto biste porucili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Damirka i Hrvoje: Tesko nam je reci sto je danas kljucno za uspjeh poduzetnistva u Hrvatskoj
jer ni sami ne znamo. Nas savjet je moZda vise onako Zivotni. Uvijek stvari nazovite pravim
imenom 1 Sto god da radite budite sretni! Ako je za vas uspjeh imati malu pekaru, peci najfinija
peciva i od toga skromno Zivjeti — TO i napravite, ako za vas uspjeh pak znaci imati gigantsku
tvornicu koja ¢e godisnje proizvesti stotine tisuca osrednjih peciva, a vama priskrbiti ogromnu
zaradu — napravite TO. VaZno je da je to ono sto VI Zelite i $to vas veseli, a ne nesto sto se

ocekuje ili je poZeljno.

Business Café: Jeste li sretni?

Damirka i Hrvoje: Da.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-viSe financijski slobodni?
Damirka i Hrvoje: MoZda ce zvucati kao klisej no i danas nas kao i na samim pocecima
motivira upravo ljubav prema onome sto radimo i mogucnost da uskladimo posao i privatni

Zivot.
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DAVOR RUNIJE, vlasnik agencije DRAP

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetnistvo?

Davor: Nisam osoba koja bi uZivala radeci za nekog drugog i toga sam oduvijek bio svjestan.
Ne bojim se rizika i preuzimanja odgovornosti, radoholik sam koji uzZiva u poslu, ali smatram i
da imam pravo odlucivati o svojoj sudbini i uzZivati u plodovima svog rada. Prvi nacin da
dobijem sve to bilo je pokretanje viastitog posla. Druga opcija koju sam jako ozbiljno

razmatrao je znanstveni rad, ali na kraju je ipak prevagnulo poduzetnistvo.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Davor: Tomislav Uzelac, moj kolega s FER-a, za diplomski rad napisao je MP3 engine AMP i
predloZio mi da zajedno napravimo tvrtku koja bi dalje razvijala tehnologiju za distribuciju
glazbe online. Meni se svidala ideja da dva klinca s tek zavrsenim fakultetom mogu raditi
softver koji ¢e se preko interneta prodavati po cijelom svijetu. Davne 1998. to je bila toliko
revolucionarna ideja da sam to jednostavno morao pokusati. SloZili smo ured na tavanu kuce
mojih roditelja, povezali dva racunala na internet dial-up modemom i krenuli raditi. Trebalo
nam je devet mjeseci da zaradimo prve novce, a onda je sve krenulo. Tri godine kasnije imali

smo 20-ak stalno zaposlenih programera, a glavni klijenti bili su nam AOL i Napster.

naucili?

Davor: Naucio sam da su meduljudski odnosi u firmi apsolutno najvazniji preduvjet za
uspjeh. MoZete imati najbolje od najboljih ljudi, ali ako odnosi medu njima ne funkcioniraju
sve Ce se srusiti kao kula od karata. Nevjerojatno je kako je dovoljna samo jedna osoba, cak i
ne mora biti na nekoj vaznoj poziciji, da poremeti odnose medu drugim ljudima i da sve krene
nizbrdo. Kad se nadem u takvoj situaciji, cesto se sjetim Jeffreya Treichela iz Kolektive i

njegovog savjeta za brzo rastuce tvrtke: “ZapoSsljavajte brzo, otpustajte jos brZe.”

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Davor: Presudna tocka bila je rad za Napster gdje sam vidio da se mogu uspjesno nositi s
najboljima iz Silikonske doline. Samopouzdanje koje sam time stekao omogucilo mi je da 2008.
godine s Joskom Orsulicem osnujem Drap s idejom da se bavimo marketingom na Facebooku,

nekoliko godina prije nego li je Facebook postao popularan.
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Danas nemam nikakvih problema s time da se krenem baviti necim u Sto vjerujem, cak i kad
sam i sam svjestan da je ideja prije svog vremena. Upravo pokrecem novu agenciju koja ce se
baviti produkcijom video sadrZaja za online kanale, prije svega YouTube, s Ivanom Saricem.
Opet smo pioniri koji su vjerojatno koju godinu ispred svog vremena, ali iskustvo mi govori da

se isplati biti prvi.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna VaSeg

uspjeha?

Davor: Na kraju dana, brojim uspjehe, a neuspjehe zaboravljam. Da biste uspjeli, morate biti

spremni i na neuspjehe. Kad kaZem spremni, tada mislim da ce ih biti i da Cete se morati nositi
s njima. Preuzeti rizik zapravo znaci da ste spremni otrpiti neku kolicinu udaraca koji ce
sigurno doci. Moja biografija izgleda super kad je citate, ali to je samo zato Sto u njoj pisu

samo uspjesi. Ovo drugo sam zaboravio.

Business Café: Koji je Vas Zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama tesko pa se toga sjetite i podignete se?
Davor: Po prirodi sam veliki optimist i uvijek vjerujem u uspjeh onoga sto radim. Ponekad se

razocaram, ali vrlo brzo nadem neku novu priliku i neki novi cilj koji me tjera da idem dalje.

Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?

Davor: Sutra je novi dan.

Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Davor: Moj savjet svima jest da rade ono $to ih ¢ini sretnima. Na kraju dana, bolje je svaki
dan biti sretan jer radite ono Sto volite, nego cijeli Zivot provesti u grcu ne biste li mozZda ipak

nesto zaradili. Uspjeh i novac ionako najcesce dodu ljudima koji svoj posao rade iz ljubavi.

Business Café: Jeste li sretni?

Davor: Da

www.Kkristinaercegovic.com

66



Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?

Davor: Meni je zapravo gust raditi. Stalno smisljam neke nove projekte jer me to veseli. Ne bih
nikada mogao raditi u banci ili kao konzultant, uZitak mi je kad od neke svoje ideje napravim
nesto konkretno. Npr., Drap je nastao zato da bih mogao realizirati ideju o Facebook igri
Zivotinjsko carstvo. Cilj nije bio napraviti digitalnu agenciju kakva je Drap sada, cilj u tom
trenutku je bio napraviti igru koju ¢e masovno ljudi igrati. Nakon tog uspjeha nastavili smo se
dalje razvijati i postali jedna od vodecih digitalnih agencija u Hrvatskoj, ali to nam nije bio cilj

na pocetku. Na samom startu samo smo Zzeljeli realizirati ideju koja nam se ucinila zabavnom.

MANUELA SOLA, vlasnica PR agencije Abrakadabra,
suvlasnica PING PONG komunikacije

Business Café: Zasto ste odlucili krenuti u poduzetnistvo?

Manuela: Tesko mi je uopce i odgovoriti na pitanje i reci da sam se ,,odlucila“ na
poduzetnistvo. Bolje je reci da mi se dogodilo. Kao dijete Cesto sam gledala roditelje kako rade
dan i no¢, mamu koja je imala jednu Zivotnu fazu kao poduzetnica kada je radila pet godina bez
dana slobodnog, ukljucujuci svaki vikend i praznik. To sam gledala i mislila — ja tako necu
nikad. No, bas kad kaZes da nesto sigurno neces, e onda prije ili kasnije sigurno hoces. Meni se
poduzetnistvo dogodilo jer se nisam mogla odluciti Zelim li raditi u korporaciji ili u manjoj
kompaniji — pa je iz te neodlucnosti nastala odlucnost za viastitiom firmom. I upravo zbog toga
Sto sam tada imala 25 godina, vijerujem da sam se upustila u to. U to doba nemate dovoljno
znanja i iskustva, ali imate hrabrosti, neustrasivosti, strasti i ludila koje je nuZno potrebno.
Kako kaZe ona stara uzrecica: ,,Sto zna dijete sto je 100 kila, digne i nosi‘“e tako i to, ne znate

u Sto se upustate, samo krenete i idete kroz to.

Business Café: Kako ste to¢no krenuli?

Manuela: Prije tocno deset godina odlucila sam otvoriti agenciju za event management
(organizaciju dogadaja). Buduci da su meni eventi uvijek predstavljali caroliju i magiju tako je
nastalo i ime Abrakadabra. Krenula sam od nule — radila sam godinu dana od doma, pocetni
kapital bio mi je nula kuna doslovno, i krenula. I spletom okolnosti dobila sam odmah jedan
veliki posao za koji mi ni danas nije jasno kako sam ga uspjela odraditi sama. Nakon godinu
dana rada unajmila sam prvi mali ured, nasla suradnike, zaposlenike i krenuli smo u avanturu

koja to jos uvijek je.
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Kolega Kresimir Dominic, koji mi je i danas kolega u agenciji Abrakadabra, ali i partner u
agenciji Ping Pong koju smo osnovali zajedno s kolegama Markom Galicem i Hrvojem
Markesic¢em, i ja godinama smo radili dananocno, dobivali manje poslove, rasli polako i Sirili
se. Prijelomni trenutak dogodio se kada smo dobili prvog velikog inozemnog klijenta, a onda su
kasnije uslijedili i Nokia, PG, Tele2, i ostali klijenti za koje radimo sada vec¢ dugi niz godina.
Abrakadabra je nakon nekoliko godina postala etablirana PR agencija (agencija za odnose s
javnosScéu) u Hrvatskoj, a danas smo to i u regiji. U svakoj fazi razvoja imamo svoje

izazove,ucenja, pogreske, veselja, ali je svaka faza razvojna i za nase agencije i za nas osobno.

naucili?

Manuela: Sigurno sam ih napravila puno, nekih sam bila svjesna odmah, nekih puno kasnije.
Pogreske u to doba pocetaka bile su zapravo bezazlenije nego Sto bi to bilo danas. U ovoj fazi
razvoja kompanije puno vise pazim i odluke ne donosim tako brzo kako sam ih donosila prije,

Sto zbog iskustva i znanja, ali i zbog odgovornosti koju osjecam i prema sebi i prema timu ljudi

s kojima radim.

Business Café: Koja je tocka na Vasem poslovnom putu bila presudna za Vas uzlet i kako
firma danas posluje?

Manuela: Do sada smo imali nekoliko prijelomnih tocaka razvoja. Prva tocka je bila kada smo
prosirili djelatnost kojom se bavimo i iz event management agencije prerasli u PR agenciju
koja pruza i event management usluge. S tim preokretom dobili smo velik broj klijenata i
uspjesnije smo prebrodili pocetak krize nego Sto bi to bilo da smo ostali event management
agencija. Druga bitna faza za Abrakadabru izlazak je na regionalno trZiste i pozicioniranje
nase uloge s jakim uredima u Zagrebu i Beogradu. Treca znacajna faza brzo je usvajanje novih
komunikacijskih trendova, otvaranje specijalizirane agencije za drustvene medije, Ping pong i

pruZanje usluga iz podrucja komunikacija u skladu s najnovijim svjetskim trendovima.

Business Café: Koji je Vas tajni sastojak/recept za uspjeh, odnosno koja je tajna Vaseg
uspjeha?

Manuela: Ja sam oduvijek vjerovala u puno rada i malo srece. U tom omjeru.

Business Café: Koji je Vas Zivotni moto — neka recenica, misao vodilja Sto vas drzi u
trenucima kad je Vama teSko pa se toga sjetite i podignete se?

Manuela: Cinjenica da je to moj odabir, i da dokle god Zelim, sve mogu, a jos uvijek Zelim.
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Business Café: Koji je najbolji poslovni savjet koji ste dobili?
Manuela: Dobila sam puno poslovnih savjeta, ali moZda ono cega se uvijek sjetim i pitam se

jesam li sretna u tome i dokle god je odgovor da, na dobrom sam putu.

Business Café: Sto biste porudili ljudima koji danas razmisljaju bi li krenuli u vlastiti
biznis ili ga moZda imaju pa su na nekoj tocki zaokreta i Zele odustati. Sto mislite da je
kljucno za uspjeh u poduzetniStvu u Hrvatskoj? Koji je najbolji poslovni savjet koji biste
dali?

Manuela: Ja ne poticem tako lako druge na poduzetnistvo jer vierujem da covjek u
poduzetnistvu dobije puno toga ali i da nuzno dosta toga izgubi te da je to naprosto stvar

prioriteta. Ja svoj izbor ne bih mijenjala i mislim da je za mene bio ispravan u tom trenutku, no

to ne znaci da svatko treba i¢i tim putem.

Business Café: Jeste li sretni?

Manuela: Pitam se to svaki dan i veéinu dana odgovor je da jesam.

Business Café: Sto Vas danas motivira — kad ste manje-vise financijski slobodni?
Manuela: Nikad me nije motivirao novac — ni kada sam ga imala, ni kada ga nisam imala.
Novac je posljedica. Ali motivaciju pronalazim uvijek u projektima, klijentima, u razvoju

suradnika i kolega i kolegica iz ureda. Motivira me razvoj Abrakadabre i put kojim ide.
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Dodatak: Sazetak rezultata istrazivanja casopisa Poslovni
savjetnik — Percepcija poduzetnika u Hrvatskoj, lipanj 2013.

Rezultati su oCekivano pokazali da Hrvati imaju loSu percepciju o poduzetniStvu no u odnosu

na protekle godine ipak viSe cijene i Zene i muSkarce koji se odvaze krenuti tim putem i uspiju.

Za tre€inu ljudi poduzetnik je pozitivac, Cak svaka druga osoba misli da poduzetnik puno radi,

hrabar, riskira i da je ambiciozan, a samo 10 % ljudi misli da su poduzetnici lopovi.

Zanimljivo je da 30 % ljudi smatra da je pozeljno biti poduzetnik dok Cak svaka druga osoba

smatra da je pozeljno biti poduzetnica.

87 % smatra da u Hrvatskoj vlada antipoduzetnicka klima i 85 % da mediji ne podrzavaju dobre
primjere, vec izvjeStavaju loSe price u ve€oj mjeri i time podrZavaju i grade loSu sliku o
poduzetnicima. Isto tako vecina ljudi misli da je danas teze krenuti nego prije 10, 20 godina

unatoC poticajima i dostupnim znanjima i novim tehnologijama i trziStima.

Ipak, dvije treCine Hrvata smatra da se moze uspjeti usprkos svemu, a njih 20 % njih misli da

moras biti lud da pokrenes vlastiti biznis u Hrvatskoj.

Ono Sto ljude brine je percepcija problema s naplatom, velikih davanja, ogromne birokracije.
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Zakljucak

Vjerujem da su price ovih ljudi pokazale da se moze uspjeti i u Hrvatskoj, bez obzira na

spol, dob i djelatnost kojom se bavimo, kao i vremena u kojima zivimo.

Ove price samo su dio mnogobrojnih sudbina. Bezbroj je poduzetnika koji imaju puno vise
novaca od ovih u knjizi, a koji nisu eksponirani u javnosti. Razgovarala sam i s takvima.
Ista pravila vrijede, na isti nacin razmisljaju. Oni su za okolinu “ludi, i Cudni”, oni su optimisti,
znaju s ljudima, vole davati, tesko ih je pokolebati i zaustaviti, oni Zive svoj san, uzivaju u
stvaranju necega iz nicega, zZele ostaviti trag, pritom se zabavljaju, rade ono Sto vole,

jednostavno uzivaju u zZivotu punim pluc¢ima.

Pravila igre su jednaka za sve. Za sve nas dan traje 24 sata. Pitanje je samo Sto Zelimo u

zivotu? Zelimo li igrati tu igru?
Nije sve za svakoga.

Ipak razmislite, Sto ¢e se dogoditi ako pokusSate ostvariti svoje snove? A Sto Cete sve

propustiti ako nikada ne pokusSate?
Sto god odlucite, budite sretni i svoji.

Sretan put i dobar provod! I ne zaboravite drugima otvoriti koja vrata putem.

Kristina
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