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UvoD

Brajan Trejsi je jedan od najistaknutijih svetskih autoriteta u obla-
sti poslovanja i licnog uspeha. Odrzao je vise od pet hiljada govora i
seminara publici od preko pet miliona ljudi i radi kao poslovni trener
vrhunskim liderima u najve¢im industrijama Sirom sveta.

U knjizi Preduzetnistvo: Kako pokrenuti i razviti sopstveno predu-
zece Brajan ¢e vam pomoc¢i da steknete znanje o najboljim idejama
u polju licnog uspeha, bogatstva, srece i ispunjenosti, i predstaviti
vam najinovativnije, najsavremenije i, Sto je najznacajnije, prove-
rene ideje o tome kako postati uspesan.

Preduzetnistvo ¢e posluZziti kao prevozno sredstvo koje ¢e vas
odvesti, kako je Brajanov pokojni prijatelj Zig Ziglar nekada govo-
rio, ,skroz do samog vrha”.

Mogli biste da pitate zasto je Brajan izabrao ovu temu, pre-
duzetnistvo. Odgovor je jednostavan: svet u kojem danas Zivimo
i svet u kojem Cete vi graditi svoje karijere i¢i ¢e u korist predu-
zetnicima. Ukoliko imate dvadeset ili trideset godina, moZete se,
uz veliku istrajnost, okusati dva ili tri puta kao preduzetnik i ako
ste u Cetrdesetim, pedesetim, Sezdesetim ili ste stariji, odlu¢no
Cete podrzati ideju o osnivanju i posedovanju vlastitog preduzeca.

Evo nekoliko statistickih podataka: prema navodima ¢asopisa
For¢n, od 2016. godine milenijumski preduzetnici (engl. millenni-
preneurs), to jest ,milenijalci”! koji sada imaju izmedu dvadeset i

1 Generacija Y ili milenijalci, rodeni u periodu od 1985. do 1995. ili 2000. godine.
Smatraju se najproduktivnijim, onima koji su otkrili ,sve ¢ari tehnologije”, ali i
neke od ostalih danas najnaprednijih saznanja. (Prim. prev.)
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trideset pet godina, osnivaju viSe kompanija, upravljaju ogromnim
brojem zaposlenih i ciljaju ka viSim profitima u poredenju sa njiho-
vim prethodnicima iz bebi-bum? generacije.

Pedeset dva odsto malih preduzec¢a smesteno je u ku¢ama, a
mnogim preduzec¢ima rukovode osnivaci, koji su ljudi na sredini
poslovne Kkarijere. Od svih preduzeca, 75 odsto u Sjedinjenim Dr-
Zavama su preduzeca s jednim vlasnikom, bez zaposlenog osoblja
koje placa.

Prema rec¢ima Eda Hesa, profesora poslovne administracije u Po-
slovnoj $koli ,Darden” na Univerzitetu u Virdziniji, u slede¢ih deset
ili petnaest godina 47 odsto svih poslova u Sjedinjenim Drzavama ¢e
verovatno biti zamenjeno tehnologijom, viSe od 80 miliona ukupno.

Prema izvestaju o statistici iz Biroa rada SAD, prosecan radnik
promeni 10 razli¢itih poslova pre nego Sto napuni 40 godina, i pret-
postavlja se da Ce taj broj rasti. Firma za istrazivanje Forester risr¢
predvida da ¢e danasnji najmladi radnici promeniti 12 do 15 radnih
mesta u Zivotu. Sta su sve ove statistike pokazale? Da, bilo da ste
na pocetku karijere ili negde na sredini, bilo da imate ambicije da
upravljate ve¢om firmom ili vrlo malom, i bez obzira na to da li
osnivate firmu jer je to vasa Zelja ili ste prisiljeni na to po automa-
tizmu, ili ste dobili otkaz, preduzetnistvo ¢e najverovatnje postati
deo vaSe buduénosti.

U skladu s re¢ima Brajana Trejsija, to je vrlo pozitivno. Samo
razmislite o poslednjoj statistici o menjanju posla do 50 puta. Zar
ne bi bilo bolje da se samostalno bavite tim poslom i imate vecu
kontrolu nad svojom sudbinom? Osim toga, kao Sto ¢e Brajan obja-
sniti, nikada nije bilo lakSe osnovati i upravljati svojim preduzec¢em.

Pre nekoliko godina, kada je Brajan predstavio ovu knjigu, vratio
se u davne osamdesete godine proslog veka, kada su prepreke za
osnivanje preduzeca bile mnogo vece. Troskovi za osoblje, marke-
tinski troSkovi, medugradski pozivi, moguénosti da sakupite pocet-
ni kapital, zahtev za infrastrukturu... sve to je davalo utisak vecini
ljudi da je upravljanje vlastitim preduzeéem samo daleki san. Danas
moZete da osnujete preduzece uz pomo¢ laptopa, bezicne internet
konekcije i veoma upecatljivog profila na Linkdinu.

2 Bebi-bum generacija - rodeni izmedu 1946. i 1964. godine koji su, i uprkos atmos-
feri opSteg siromastva, pokazivali optimizam i angaZovanost. (Prim. prev.)
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Prepreke da bi se uslo na gotovo svako trziSte su uklonjene.
MoZete da zapocCnete neki posao sa malim brojem zaposlenih ili
sami. TroSkovi marketinga i oglasavanja sve su nizi. Troskovi pro-
izvodnje i distribucije dovedene su do nule. MoZete lako zapoceti
poslovanje iz svoje ku¢ne kancelarije, dok je kapital za startap ili
novostvorene kompanije tako pristupacan da su veb-sajtovi, kao
Sto su kickstarter.com i drugi sajtovi za finansiranje, postali imena
dobro poznata javnosti.

U ovoj knjizi, napisanoj u pravo vreme, Brajan ¢e vam pokazati
kako da iskoristite sve te mogu¢nosti. Osnujte svoje visoko profi-
tabilno preduzece i razvijajte ga do veliCine u zavisnosti od broja
zaposlenih i u skladu sa prihodima koje Zelite da ostvarite. Ono Sto
je najbolje je to da ¢e vas Brajan nauciti kako da ucinite svoje pre-
duzece dugorocno uspesnim i odrZivim, tako da necete postati deo
one tuzne statistike o preduzec¢ima koja opstaju dve ili tri godine,
kao i vecina vlasnika preduzeca.

U ovom hrabrom, novom svetu, najbolje sredstvo za dostizanje
vrhunskih ciljeva i kontrolisanje svoje sudbine je preduzetnistvo.
Pripremite se dok Brajan predstavlja ,tajnu” formulu koju veéina
uspesnih preduzetnika koristi. MoZete biti jedan od njih.

Urednik






JEDAN

Dobro dosli u
preduzetnicko doba!

Pre mnogo godina, kada sam zapoceo posao, doSao sam iz jedne za-
tvorene sredine. Nisam zavrsio srednju skolu. Radio sam kao fizicki
radnik godinama i borio se za zZivot. Zavideo sam ljudima koji su po-
stigli viSe od mene i poceo sam da se pitam zasto su neki ljudi uspes-
niji od drugih. Tada sam poceo da proucavam ekonomiju, narocito
preduzetnicku ekonomiju. Shvatio sam da je u prethodnih dvesta ili
trista godina pokreta¢ka masina u naSem drustvu bio preduzetnik.

Preduzetnik je osoba koja vidi priliku u tome da usluzuje ljude
proizvodima ili uslugama koje Zele i koje su im potrebne, a potom
je spreman da dopremi taj proizvod ili uslugu do klijenta po ceni
koja je niza nego sto je klijent spreman da plati. To je veoma jedno-
stavna racunica. Proveo sam viSe stotina sati proucavajuci to, jer je
fascinantno. Osnovna postavka je da su potrebe ljudi bezgranicne.
Sta god jedna osoba ima, ona ée poZeleti nesto vise toga, a potom
Ce poZeleti nesto drugacije.

Do sada sam napisao 85 knjiga i razmisljam da napiSem jos
jednu. Zvala bi se ,ER faktor” (engl. The ER Factor). ,,ER” je ozna-
ka za komparativ, na primer bolji (bett-ER), brzi (fast-ER), jeftiniji
(cheap-ER) itd. Shvaticete da sva ljudska bi¢a motivise nesto ,viSe”.
UspesSne kompanije su one koje nude ono najbolje odredenom kli-
jentu u odredeno vreme u oblasti tog proizvoda ili usluga. Nema
granica u onome $to moZete da ucinite.

11



PREDUZETNISTVO

Najbrzi nacin da postanete finansijski nezavisni i imate divan zZivot
i visoki Zivotni standard je pronalaZenje nacina da ponudite nesto Sto
ljudi Zele i Sto im treba, a Sto je brZze, bolje, jeftinije, lakse i prikladnije.

Moj omiljeni primer je DZef Bezos i Amazon. Pre dve decenije,
mozda i ranije, DZef je doSao iz Njujorka u Sijetl i dok je njegova
Zena vozila, on je pisao biznis-plan o kojem ¢emo razgovarati ka-
snije. Poslovni plan bio je vrlo jednostavan. Rec je o tome $ta ljudi
Zele, Sta im je potrebno i za Sta su spremni da plate.

Ljudi vole da kupuju knjige. Odete u knjiZaru i u knjiZari je ne-
koliko hiljada primeraka razlicitih knjiga, ali u mnogim slucajevima
nemaju onu koju vi Zelite, tako da morate da je narucite, date im
svoju kreditnu karticu, a zatim se vratite za nekoliko dana ili ¢itavu
nedelju. Oni narucuju knjige. To je bio standardni metod kupovine
knjiga, ako se secate.

Bezos je rekao: ,Sta bi bilo kada bih sklopio ugovore sa svim
izdavacCima i kada bi osoba koja je Zelela da kupi neku knjigu mogla
da je naruci preko interneta? MoZe da je naruci preko ra¢unara i
izdavac bi direktno poslao knjigu kupcu na kuénu adresu. Ne samo
to, mogli bismo da im damo popust zato $to ne moramo da imamo
ogromnu prodavnicu. Nemamo troskove za osoblje ili dostavu.” To
je poteklo iz ideje da usluzujumo ljude bolje (bett-ER), brze (fast-
ER), jeftinije (cheapER), i mnogo prikladnije.

Takve ideje su svuda prisutne. Stoga osmotrite svoje okruze-
nje i poc¢nite od sebe. Zapitajte se: ,Sta je to $to bih Zeleo i $to bi
mi trebalo, i Sto bih bio spreman da platim zato Sto bi ucinilo moj
Zivot ili posao brzim, boljim, laksim, jednostavnijim, jeftinijim? Da
li bi to bilo nesto $to bi svi Zeleli?” Uspesni preduzetnici su ljudi
koji smisle ideju koju mnogi ljudi Zele i oni to postignu ,najbrze” i
,najkvalitetnije”. Oni se prvi ukljuce na trZiste.

U savremenom preduzetniStvu moZete da pocnete od nule. Kada
sam osnovao svoje prvo preduzece, otprilike pre 25 godina, morao
sam da zakupim kancelarije na pet godina. Morao sam da kupim
veliku foto-kopir masinu, koja je kostala trideset hiljada. Morao
sam da kupim namestaj. Morao sam da zaposlim i obu¢im osoblje
za rad. Morao sam da obezbedim mesta za parking i kancelarijski
materijal. To me je koStalo nekoliko desetina hiljada dolara da bih
osnovao veoma skromno preduzece.

12
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Danas imam nekoliko prijatelja koji ¢e reci: ,Dali bi Zeleo da
osnujes preduzece? Dodi na moj seminar i ponesi laptop.” Tokom
tog jednodnevnog seminara pokazace vam kako da zapoc¢nete
posao preko interneta, kako da pronadete proizvode ili usluge
koje ljudi Zele ili su im potrebni, kako da izvrSite marketinSko
istraZzivanje i potom kako da ponudite svoje proizvode i usluge
na prodaju i zaradite novac koji se uplacuje na vas$ bankovni
racun.

Do kraja dana, samo sa racunarom i smernicama o tome kako da
osnujete, razvijete i upravljate preduzeéem, vi zapravo zapocinjete
prodajni proces i zaradujete novac Kkoji se uplacuje na vas bankovni
racun. To je neSto Sto svako moZe da nauci.

Ima vestina koje morate da posedujete za drustvo u kojem Zivi-
mo. Morate da znate da vozite automobil, morate da znate da kori-
stite raCunar, morate da koristite ajfon i morate da budete spremni
da obavljate neke poslove koje svi smatraju automatskim radnjama.
Na pomen njih se odmahuje glavom: zasSto to uopste pominjete? Pa
to se podrazumeva.

Jedna vestina koja vam je potrebna, kao Sto je pisanje i aritmeti-
ka, jeste preduzetnistvo. Preduzetnistvo je posmatranje celog sveta
kao sveta punog prilika za stvaranje bogatstva.

Svi finansijski uspesi u nasem svetu svode se na stvaranje bo-
gatstva. Ono dodaje neku vrstu vrednosti, doprinosi necemu. DZef
Bezos je izvanredan primer za to, jer je njegov model zaista vrlo
jednostavan. Prodajete knjige sa popustom, isporucujete knjige i
stvarate profit. Potom ponovite to isto. To je osnovno preduzetnis-
tvo. Nije komplikovano. Velike kompanije su kompanije koje ulete
u nesto za Sta postoji ogromna potraznja na trzistu.

Ponekad pitam svoju publiku koliko njih radi samo na proce-
nat. Odredeni broj uc¢esnika podigne ruku. Kazem im: ,Izne¢u vam
jednu ¢injenicu; svi mi radimo za obi¢nu proviziju. Svi dobijamo
procenat od vrednosti koju stvaramo.”

Ukoliko se bavite prodajom, stvarate bogatstvo tako $to prona-
dete kupca za proizvod ili uslugu koju vasa kompaniija predstavlja.
Donosite vrednost drugim ljudima. Dodajete , ER faktor” ako Zelite,
a kao rezultat toga ljudi su sreéni, zadovoljni, kupuju vas proizvod,
vi ostvarujete profit i dobijate procenat od prodaje.

13
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Prvi razlog za upadanje firme u nevolje jeste mala prodaja. Prvi
razlog uspeha jedne firme je velika prodaja. Sve ostalo se moZze ra-
zli¢ito tumacditi. Ljudi Ce reéi: ,Nemamo dovoljno novca, ne mozemo
da sakupimo sredstva”, ali moZete da resite svaki moguci poslovni
problem tako $to ¢ete prodavati neSto. Morate da prodajete nesto
Sto ljudi Zele i Sto im je potrebno i spremni su da plate odmah. To
je vestina koja se moZe nauciti.

Kada sam zapoceo svoju karijeru, prekretnica u mom zZivotu se
dogodila nakon Sto sam se borio sa prodajom od vrata do vrata,
satima, do devet ili deset uvece, kucajuéi na vrata i prodajuci sit-
nice. Nisam uspevao niSta da prodam. Jednog dana otiSao sam do
glavnog prodavca u mojoj kompaniji i pitao ga kako ostvaruje deset
puta vecu prodaju od svih ostalih prodavaca.

Radio sam od osam ujutro do devet ili deset uvece, pet ili Sest
dana nedeljno. Taj momak je dolazio na posao u pola deset ili deset
ujutro i prestajao da radi u pola pet posle podne, izlazio u restorane
i no¢ne klubove - mlad ¢ovek poput mene koji lepo zivi. Rekao je:
»,Pokazi mi svoj sistem prodaje i ja ¢u izneti svoje kritike.” ,Ali, ja
nemam prodajni sistem”, odgovorio sam.

,Sta kaZe$ dok razgovara$ sa kupcem?”

,Kazem samo ono $to mi padne na pamet u tom trenutku.”

,Sta ti ljudi odgovore?”

,Kazu: ,Dozvolite mi da razmislim” ili ,Nisam zainteresovan”, ili
»,Nisam na pijaci”, ili ,Ne mogu to sebi da priustim”, ili ,Ne Zelim to,
nije mi potrebno, ne umem da ga koristim” itd.

,Ne, ne”, rekao je. , Tako se ne prodaje. Ako Zeli§ da prodas nesto,
prvo treba da uspostavi$ odnos pun poverenja sa potencijalnim
kupcem.”

StogodisSnja istrazivanja ukazuju na to da niko nece kupiti nista
od vas dok mu se ne dopadnete i dok vam ne poveruje. Dakle, us-
postavite odnos poverenja. Kako se uspostavlja poverenje? Tako Sto
¢e vam biti viSe stalo da pomognete kupcu da poboljsa svoj zivot ili
posao nego da prodate svoj proizvod.

Cim potencijalni kupac oseti da je jedino $to Zelite to da prodate
svoj proizvod, tu je kraj. On viSe nece viSe biti zainteresovan da
saraduje s vama. Dakle, kako gradite poverenje? Kako ostvarujete
kontakt? Kako znate kakve su potrebe tog odredenog kupca? Kako

14
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pomazete kupcu da napravi dobar izbor? Kako uveravate kupca da
je kupio pravi proizvod ili uslugu?

To postizete tako Sto postavljate pitanja. Uspesni prodavci,
uspesni poslovni ljudi, uspesni lideri postavljaju veliki broj pitanja
da bi bili dobro informisani.

Jedan moj prijatelj mi je rekao: ,Evo kako se prodaje” i pokazao
mi najjednostavniji, osnovni sistem procesa prodaje uz postavljanje
pitanja i traZenje prilike da pomognete ljudima da donesu isprav-
ne finansijske odluke, zatim da odgovorite na njihove prigovore i
zakljucite prodaju.

Te reci kao da su me prosvetlile i danas sam i dalje Sokiran time
Sto postoji sistem za sve. Postoji sistem za prodaju. Postoji formula za
uspeh na svakom polju. Napoleon Hil, veliki pisac motivacionih knji-
ga, rekao je da je klju¢ za uspeh pronacdi formulu za uspeh za posebnu
oblast poslovanja i pokrenuti se. To bi bilo isto kao kada uzimate u
kuhinji recept za neko jelo pre nego Sto pocCnete da ga kuvate.

Tokom prvih Sest meseci dok sam prodavao, izlazio sam svakog
dana. Ustajao sam u Sest ili sedam sati ujutro, izlazio i kucao na
vrata, ali nisam imao recept. Zato sam izabrao veoma jednostavan
recept: upoznavanje kupca, postavljanje mnogo pitanja, sticanje
znanja o tome Sta kupac Zeli i Sta mu je potrebno, i pokazivanje
da ¢e proizvod ili usluga koju prodajem ispuniti njegove zZelje i po-
trebe. Cim sam to primenio, moj prodajni rezultat postao je deset
puta vedi.

Vas zadatak je da pronadete formulu uspeha. Eksperimentisite
uz pomo¢ metoda pokusaja i pogreSaka, postavljajte [judima mno-
gobrojna pitanja, Citajte i ucite, i neprestano ¢ete napredovati i po-
stajati sve bolji i bolji.

Sve formule uspeha se mogu nauciti. MoZete da naucite sve Sto
vam je potrebno da znate. Sada radim sa grupom vlasnika predu-
zeca od kojih svaki Zeli da postane milioner za tri do pet godina.
Zato pitam: ,U redu, Sta to milioneri rade da bi od nule postali mi-
lioneri?”

Kada sam poceo da predajem, bilo je otprilike milion milionera
u svetu, od kojih je ve¢ina sama stekla svoje bogatstvo. Danas ima
viSe od deset miliona milionera i ve¢ina njih je sama stekla svoje
bogatstvo. Devedeset sedam odsto milijardera u danasnje vreme

15
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su samonikli milijarderi. Zapravo, poceli su bez ikakvih sredstava
i naucili formulu uspeha. Oni su je sami osmislili, saradivali su s
drugim ljudima i koristili metod pokusaja i pogresaka. Cinili su sve
vrste gresaka i konacno su stvorili svoju formulu.

Cim su dosli do formule - kao $to je Mekdonaldsova formula
za brzu hranu - mogli su da je razvijaju, umnozavaju i koriste na
svakakve nacine.

Ljudi - narocito oni koji su tek zavrsili fakultet i puni su ambicija
- pitaju se da li da krenu preduzetnickim ili korporativnim putem.
Kako da odlucite?

Temeljna potreba svakog Coveka je sigurnost. O tome je govo-
rio psiholog Abraham Maslov. Zakljucio je da dok jedna osoba ima
potrebu za sigurnosc¢u i opstankom, narocito finansijskim opstan-
kom, i dok je zadovoljava, ne razmislja ni o ¢emu drugom. Drugim
recima, ukoliko ostanete bez novca, ne razmisljate ni o cemu dru-
gom osim o novcu. Opsednuti ste zaradivanjem dovoljno novca da
opstanete. Zato je ljudima kada zavrse srednju Skolu prva briga
sigurnost - zaradivanje dovoljno novca da bi se izdrzavali.

Napisao sam knjigu o onome $to zovem ,E-faktor”, faktor dobit-
ka; ljudi uvek tragaju za najbrzim i najlakSim i najneposrednijim
nacinom da nabave stvari koje Zele bas u tom trenutku, uz malo
brige zbog dugoro¢nih rezultata ili posledica. Kada ljudi zavrse
skolu, dobiju ponudu za posao, dobiju platu, i to je uobicajeno. To
je jednostavno; oni pristaju na to zato $to moraju da se prehrane.

Ukoliko nesto neprestano ponavljate, razvijate odredenu naviku.
Stoga ti ljudi razvijaju naviku da idu na posao zbog plate. Razli¢iti ljudi
imaju razlicite nivoe potreba. Ljudi Zele mnogo viSe i zbog toga usta-
novljavaju mnogo viSe standarde. Drugi ljudi ne razmisljaju o tome.

Na kursevima koje drzim pitam: ,Sta je najvredniji i najvazniji
posao Kkoji obavljate?” Kada ljudi nakratko razmisle o tome, kazem
im da je odgovor razmisljanje - razmiSljanje unapred pre nego Sto
donesete odluku ili preuzmete neki posao. NajvaZnije za uspeh su
posledice. Sta su posledice preduzimanja odredenog poduhvata? Sto
viSe vremena provedete razmisljajuci unapred Sta Cete Ciniti i Sta
¢e se verovatno dogoditi, imacete viSe izgleda da budete zadovoljni.

Na Harvardu su sproveli jednu neverovatnu petogodi$nju studiju
koju je vodio Edvard Banfild. Dosli su do zakljucka da je najvazniji
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Cinilac koji odreduje ekonomski uspeh dugoro¢no razmisljanje. Raz-
misljajte unapred za jednu godinu, dve godine, pet, deset, dvadeset
godina.

Motivacioni govornik Denis Vejtli je imao obic¢aj da kaze da
uspesni ljudi sade drvece ispod kojeg nikada nece sedeti. Oni raz-
misljaju o slede¢im generacijama. Kazu da je razlika izmedu politi-
Cara i drZavnika u tome $to politicar razmislja o narednim izborima,
a drzavnik razmislja o narednoj generaciji.

Dugoroc¢no razmisljanje je usmereno na ciljeve. Ukoliko sednete
i razmislite o svojim ciljevima, izvesnije je da ¢ete doneti ispravne
odluke koje ¢e imati pozitivne posledice, Sto ¢e vam zauzvrat obez-
bediti prikladan nacin Zivota.

Najveci neprijatelj uspeha je zona komfora. Ljudi se brzo na-
viknu da rade nesto, i to postaje ustaljena radnja; posledica toga
je da se osecaju ugodno. Kada postanu naviknuti na komfor, tada
upadnu u kolotecinu. Drugi poznati motivacioni govornik, DZim
Ron, govorio je da je jedina razlika izmedu kolotecine i grobnice
dubina. Udete u kolotecinu, potom se borite, mucite i stremite tome
da ostanete u svojoj zoni komfora.

Evo jedne fascinantne ¢injenice o preduzetni¢ckom uticaju:
otprilike osamdeset odsto preduzetnika dolazi iz porodica u ko-
jima su majka ili otac bili preduzetnici. Kao posledica toga, ta
osoba razvija odredeni sistem uverenja - da moze da osnuje i
razvije sopstveno preduzece. Oni su to naucili kao deca. To im
je u venama. Posmatrali su svoju majku ili oca kako pocinju od
nule, naporno rade, stvaraju neki proizvod ili uslugu, prodaju ih
i isporucuju, i vode racuna o svojim klijentima kako bi ponovo
kupovali od njih.

Ti ljudi su pomislili: ,Ja to mogu da uradim.” To je automatski,
tako da je vas uspeh kao preduzetnika u velikoj meri odreden vasim
uverenjima. Ukoliko, na primer, apsolutno verujete u to da moZete
da osnujete firmu i postanete uspesni, u tome Cete i uspeti zato Sto
ima nekoliko miliona razlic¢itih proizvoda i usluga koje ljudi Zele i
koje su im potrebne, i koji se neprestano poboljsavaju.

Osamdeset odsto proizvoda i usluga koji se danas koriste nije
postojalo pre pet godina. Osamdeset odsto onoga $to ¢emo koristiti
za pet godina danas ne postoji. Tako da broj prilika nadmasuje ma-
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Stu. Ukoliko u potpunosti verujete da moZete da osnujete i izgradite
uspesSno preduzece, to uverenje e postati realnost.

Slavni psiholog Vilijam DZejms rekao je da uverenje stvara re-
alnu ¢injenicu - ukoliko je vase uverenje dovoljno snazno. Ali ako
nije tako, ako poticete iz skromnog okruzenja u kojem nije bilo
preduzetnika i druzite se sa ljudima koji nemaju nikakav cilj pred
sobom, pridruZicete se njima. Svi ¢ete isto pro¢i. PreduzetniStvo je
u velikoj meri psiholoska kategorija.

Mnogi preduzetnici dolaze iz porodica imigranata. Zbog cega?
Zato Sto kada dodu ovde, ne poznaju nikoga i nemaju nikakvo zna-
nje, niti vestine. Cak ne znaju ni jezik; zato moraju da zaraduju no-
vac za sebe. Tako po¢nu da prodaju nesto.

Sustina preduzetnistva je u tome da pronadete nesto Sto ljudi
vole, $to im je potrebno, za Sta su spremni da daju novac i prodate
im to. Prodajte im svoje proizvode i usluge, takmiceci se sa drugim
ljudima koji takode to Zele u isto vreme. Budite sve bolji i bolji u
prodaji svog proizvoda. PoboljSavajte stalno kvalitet svog proizvo-
da, jer ¢ete ga tako brze prodati.

Kada osmotrite primere u danasnje vreme, oni vam pomute um.
TinejdzZeri koriste skracenice kojima se sluze dok piSu poruke; moja
omiljena je SMH (engl. shaking my head), Sto znaci ,odmahujem
glavom, odbijam to”. To je vrlo jednostavno. To je ocigledno. Tako
je lako. Samo odmahujem glavom.

Kada su imigranti dosli, nisu imali niSta. Kupovali su stare,
koriS¢ene predmete i prodavali ih na ulici. U istoriji Amerike i
mnogih drugih zemalja uvek je bilo ljudi koji su dolazili iz dalekih
zemalja i prodavali stvari na ulici. Neki od tih ljudi sada poseduju
ogromne robne kuce, konglomerate i fabrike, ali su zapoceli pro-
dajuci jedan mali predmet koji je imao neSto manju cenu, malo
bolji kvalitet, bio je povoljniji, i kao rezultat toga postajali sve
bolji i bolji. Radili su sve vise i vise. Radili su sve lakse. Zaradivali
su lako i Sirili se.

PreduzetniStvo se svodi na usluge. Na mojim seminarima - a
odrzao sam viSe od pet hiljada seminara - podu¢avam vas da zara-
dujete mnogo novca zato Sto to zasluzujete. Neki kazu da su ljudi
koji zaraduju mnogo novca bogati, samo im je stalo do novca i tako
dalje, ali reC ,zasluZziti” potice iz latinskog jezika i reci deservire,
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S$to znaci revnosno sluziti. Ljudi su uspesni zahvaljujuci uslugama,
usluZujuci druge ljude.

Zakljucicete da su najuspesniji ljudi uvek razmisljali o tome kako
da usluzuju Kklijente bolje od svih ostalih. Osmisljavaju nove namir-
nice, nove proizvode ili nove usluge. Klijenti to vole i kupuju njihov
proizvod ponovo.

Kada je Stiv DZobs napravio ajfon pre deset godina, stru¢njaci
su rekli: , To je za decu. To je za tinejdZere. To je igracka.” Rekli su
da nikada nece doziveti uspeh.

Te godine, kada je ajfon izaSao na trZziSte, Blekberi je imao 49
odsto svetskog poslovnog trzista mobilnih telefona. Struc¢njaci u
Blekberiju su rekli: ,/Ajfon’ je igracka. Toliko smo ispred njih da
¢emo redukovati svoja istrazivanja i trosSkove razvoja za 50 odsto;
uopSte ne moramo da poboljSavamo ili menjamo nas telefon.” Pet
godina kasnije su bankrotirali.

0d 2017. godine Epl je prodao oko 800 miliona ajfona. Re¢i ¢u
jo$ nesto: sproveli su istraZivanje medu vlasnicima ajfona pre ne-
koliko meseci i pitali: ,Da li nameravate da kupite drugi 'ajfon’ u
buduénosti?” Devedeset odsto je odgovorilo potvrdno.

Pre nekoliko godina ljudi su govorili: ,/Epl’ je gotov. Dostigli su
svoj vrhunac. Sada je vreme da se prodaje i kupuje nesto drugo.”
Mudri bogatasi, kao Sto je Voren Bafet, i dalje je kupovao ajfon. Za-
Sto? Zato Sto su proveravali brojeve, a brojevi su pokazivali da 90
odsto kupaca namerava da kupi drugi ajfon.

Staje Epl u¢inio u vezi sa cenama? Povecavali su ih svake godine.
Cene su sve viSe i viSe, tako da Eplov profit neprestano raste.

Akcija Epla je najvrednija akcija na trZiStu u svetu. To je feno-
menalno, zar ne? Razlog je taj Sto uvek tragaju za nacinima da
dodaju neke odlike i prednosti telefonu koje ga ¢ine atraktivnijim
nego pre.

Kada je re¢ o odabiru korporativnog poslovanja umesto pre-
duzetniStva, sve u preduzecéu zasniva se na znanju i veStinama:
znati kako neSto uciniti, a potom to i primeniti. Stru¢njak za me-
nadzment Piter Druker rekao je da 80 odsto preduzecéa propadne
u prve dve do cCetiri godine. Medutim, izmedu 80 i 90 odsto pre-
duzeca koja su osnovali ljudi koji su imali iskustva u poslovanju
ostvarila su uspeh.
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Ukoliko nameravate da osnujete svoje preduzece, prvo morate
da naucite kako da poslujete; kako trgovati, kako prodavati, kako
proizvoditi stvar, kako voditi racuna o klijentima itd. Ukoliko ne
nameravate da ulozite ceo svoj Zivot u to, mozete to raditi samo
ako se zaposlite u drugoj kompaniji.

Razgovara¢emo o radu u korporacijama. Ve¢ina nasih c¢italaca nema
prilike da radi za kompanije i zaraduje 100, 500 ili 1.000 dolara go-
diSnje. Prosecna plata u Sjedinjenim Drzavama iznosi otprilike 22.000
dolara godisnje. Porodic¢ni prihod je 50.000 dolara i ljudi moraju da
jedu svaki dan, tri puta dnevno. Ukoliko niste isli u neku vrhunsku
Skolu i ne dolazite iz neke bogate porodice sa izuzetno uticajnim veza-
ma, jednostavno ne moZete sebi da priustite da pokusate nesto drugo.

Ukoliko ste vrhunski obuceni i radite za neku visokotehnoloSku
kompaniju, mogli biste da zaradite mnogo novca, ali izmedu 80 i 90
odsto nas pocece od nule. Moramo da steknemo iskustvo, tako da
prvo Sto treba da ucinite jeste da steknete iskustvo. Zaposlite se kod
nekoga. Radite marljivo i postanite vrlo dobri u poslu koji obavljate.
Dobijajte unapredenja sve dok ne dostignete tacku da ste dosli do
konacnog proboja; tada sledi zakljucak: ,Ne moram da radim to za
nekog drugog. Mogu da radim to isto za sebe.”

Potrebno je iskustvo od tri, Cetiri, pet, Sest, sedam godina. Zato,
jedino ako ste ocajni, ako ne moZete da pronadete nesto $to mozete
da prodate i ostvarite profit odmah, najbolje je da poCnete da radite
za drugu kompaniju. Ucite da idete na posao, dolazite na vreme,
zavrSavate svoje radne zadatke, ostajete duze, budete fini prema
svom Sefu, kulturni prema svojim klijentima itd. Ima stvari koje ne
moZete da naucite nigde drugde.

Otprilike 50 odsto Amerikanaca pocinje svoju karijeru tako Sto
krene da radi za Mekdonalds. To je najpopularnija pocetna pozicija
u Sjedinjenim Drzavama, i u mnogo drugih zemalja takode, zato Sto
tamo moZete da savladate sve osnovne veStine.

Koga bih ja zaposlio? Nekoga ko sedi pozadi, pije kafu i pusi cigare-
tu, dolazi u poslednjem trenutku, ide kuéi ¢im istekne radno vreme? Ili
Cete zaposliti nekoga ko dolazi rano, radi marljivo, ostaje duZe na poslu
i neprestano nadograduje svoje vestine? Ukoliko ste preduzetnik koji
uobicajeno razmislja, zaposli¢ete neku osobu koja ¢e vam pomoci da
vodite racuna o vasim klijentima bolje nego iko drugi.
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