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UvoD

Ste Ze dolgo podjetnik? Ali pa ste na zacetku svoje podjetniske poti, mogoce Sele razmisljate o tem, da bi
se podali v podjetniske vode? Imate sanje, izoblikovane Zelje in dolocene cilje, pa ne veste po kateri poti

vvvvv

To so povsem normalne skrbi vsakega podjetnika. Prav vsak trenutek se soo¢amo z odlocitvami. V¢asih so
te odlocitve prave, vcasih napacne, pa nic zato. Prave odlocitve nas pripeljejo blizje k zastavljenim ciljem,
na napacnih pa se vedno ¢esa nauc¢imo. Privsem skupaj je pomembno le, da se vsaki¢ znova poberemo
in gremo naprej. Pomembno je le to, da nas neuspehi ne ustavijo, da zaradi napak ne obupamo.

Vsekakor pa je najhitrejSa pot do cilja, ¢e se poveZzemo z nekom, ki je to pot Ze prehodil. Tako nas lahko
opozori na napake, ki jih je storil in zaradi katerih je moral do cilja po mnogo daljsi poti. Ljudje ne vemo
vsega, se pa ves cas ucimo. Za uspeh v podjetniStvu pa je ucenje Se toliko bolj pomembno. Ni¢ nam ne
pomaga, ¢e smo najboljsi v svojem poslu, e tega ne znamo povedati svetu. Ni¢ nam ne pomaga, ¢e imamo
sanje, pa jih ne znamo uresniciti,... vse kar je povezano z uspehom v poslu, pa se da nauciti.

Nekateri trdijo, da Se nikoli ni bilo boljsih okolis¢in za podjetnistvo, kakor v danasnjih casih. Vse informacije
so nam na dosegu z nekaj kliki. Sama vidim edino tezavo v tem, da je v vsej poplavi informacij in podatkov
tezko izIus¢iti tiste prave, poleg tega pa za to porabimo ogromno ¢asa. Cas pa je dobrina, ki nam je vsem
kroni¢no primanjkuje. Zato je pomembno, da ¢asa ne zapravljamo po nepotrebnem. Namesto tega €as raje
investirajmo. In kaksna je razlika, boste vprasali? Odgovor je preprost. Cas zapravljamo npr. z gledanjem
televizije, investiramo pa ga, kadar prebiramo npr. strokovno literaturo in s tem pridobivamo nova znanja,
ki nam pomagajo pri uresnicitvi poslovnih idej.

Sama sem podjetnica Ze 22 let. Skozi pasti in ¢eri sem se prebijala, kakor sem vedela in znala. In vse bi dala
za to, da bi na zacetku svoje poti imela nekoga, ki bi mi znal svetovati in bi bila tako moja pot do uspeha
krajSa , manj boleca, cenejsa in hitrejSa. Po drugi strani pa sem hvalezna, ker sem se na tej poti ogromno
naucila.

Hvalezna sem tudi, da sem danes uspesna podjetnica. Ponosna sem, ker Zivim Zivljenje, kot ga Zelim.
Imam cas zase, za svojo druzino, opravljam delo, ki ga oboZujem in dovolj denarja. Pa ni bilo vedno tako.
Borila sem se s pomanjkanjem ¢asa, denarja in z misilijo, da sem nic¢vredna. Ponoci nisem spala, ker me je
bilo strah, kako bom prezivela, kje bom dobila denar za placilo ploZnic. Pustila sem, da so me podjetniske
vode nosile, kamor je pac pihal veter. Dokler mi ni bilo dovolj. Odlocila sem se, da bom vzela Zivljenje in
podjetnistvo v svoje roke. Prestudirala sem vso mogoco literaturo s podrocja obvladovanja financ in ¢asa.
UdelezZila sem se vseh mogocih delavnic in seminarjev. Tako sem odkrila 7 korakov, ki so pomembni za
uspeh v podjetnistvu. 7 korakov je potrebnih, da preskocis 7 pasti, ki te ¢akajo v podjetnistvu. Stranski
ucinek teh strategij pa je usklajeno poslovno in druZinsko Zivljenje.
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PAST STEVILKA 1: SANJE, ZELJE, CILJI

Preden se podamo na samostojno
4 podjetnisko pot, je dobro, da prepoznamo

svoje sanje, da si priznamo, kaj Zzelimo in

da dolocimo cilje. Cilje pa si moramo
dolocati tudi skozi vse obdobje
podjetniskega Zivljenja.

»Veliki ljudje imajo velike sanje in majhni ljudje imajo majhne sanje. Ce bi rad spremenil to kar si, za¢ni s
spreminjanjem velikosti svojih sanj. «

(Robert t. Kiyosaki)

Vsak od nas sanja svoje sanje. Nekatere sanje so majhne, druge velike, vsem pa je skupna Zelja po
spremembi. Sanjamo o stvareh, ki jih Se nimamo, pa si jih Zelimo. Sanjamo o odnosih, kakrsne bi radi
imeli. Sanjamo o tem, da smo uspesni podjetniki,..... Torej, sanje so nekaj, kar Zelimo imeti, postati ali
narediti.

Kako vemo, da so sanje velike? Pravijo, da niso dovolj velike, ¢e se jih vsaj malo ne ustrasimo. Torej
sanjajte velike sanje. In potem?

»DrZite se svojih sanj. In naredite vse kar je treba, da jih spremenite v resnicnost.«

(Beverly Sallee)

Slovar slovenskega knjiznega jezika definira besedo Zelja kot« Custveno potrebo po cem«. Kaj pa je
potem potreba oziroma kaksna je razlika med Zeljo in potrebo. Kupim stanovanje in s tem je zadovoljena
moja potreba po strehi nad glavo. Ni pa receno, da je s tem zadovoljena moja Zelja, saj sem si Zelela
kupiti hiso.

Cilj je v bistvu nacrt oziroma zemljevid, ki nam kaze, kako in kdaj svoje sanje in Zelje uresniciti . S cilji si
doloc¢imo smer, v katero ho¢emo iti. Tako kot je potrebno nastaviti navigacijo v avtomobilu. Najprej
moramo vedeti, v katero mesto se Zelimo pripeljati.
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Na podrocju postavljanja ciljev je bilo narejenih ogromno raziskav. Rezultati kazZejo, da so ljudje, ki si
redno postavljajo cilje, bolj u¢inkoviti, bolj samozavestni, bolj srecni in bolj zadovoljni. Svoje Zivljenje
imajo pod nadzorom.

Cilji naj bodo dolgorocni in kratkorocni. Dolgorocni cilji so lahko opisani bolj splosno, kratkorocni cilji pa
naj bodo ¢im bolj specificirani. Vsem pa je potrebno dolociti casovni rok.

»Zastavljanje ciljev je najmocnejsa motivacija«
(Don Clark)

1. korak — POGUMNO S| ZASTAVIMO CILIE
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PAST STEVILKA 2: VIZIJA, VREDNOTE, BRANDING

»Viziji mora slediti konkreten podvig. Ni dovolj, da zremo v stopnice pred sabo, moramo zakorakati po
stopnicah. «

(Vance Havner)

Razmislimo o tem, kaj je nase poslanstvo. Razmislimo o tem, kakSne so nase vrednote. Zakaj je to
pomembno? Ker nas nase poslanstvo, nasa vizija ter nase vrednote po katerih Zivimo, razlikujejo od
drugih. Ker ima vsak podjetnik drugacno zgodbo, ker je vsak podjetnik po sebi lahko svoja blagovna
znamka.

Vizija so zapisani cilji podjetnika oziroma podjetja. Vizija je opis podjetnikovega poslanstva. Vizija je
zapisana predstava o prihodnosti podjetja. Jasno opredeljena vizija je dodana vrednost podjetja, ki jo
loci od drugih, tako z vidika zaposlenih, kot z vidika kupcev.

»Ne primerjajte svojega Zivljenja z Zivijenji drugih. Ne poznate njihovega poslanstva.«

(Regina Brett)

Podjetniki kupcem ne ponujamo le svojih storitev ali proizvodov, nehote ob tem ponujamo tudi svoja
prepricanja in vrednote. Zato je dolocitev vrednot, ki jim sledimo, Se toliko bolj pomembna.

Zavedati se je treba, da odlocitev kupca, ali bo kupil neko stvar oziroma storitev ali ne, poteka tako na
¢ustveni kot na racionalni ravni. Custveno razmisljanje velikokrat premaga racionalno razmisljanje. Torej
so vrednote, ki jih imamo in Zivimo kot podjetniki, dostikrat bolj pomembni dejavniki, ki vplivajo na
odlocitev kupca, kot pa proizvod ali storitev, ki jih prodajamo.

Vse zgoraj nasteto je osnova za branding ali po slovensko znamcenje. Blagovna znamka je pac nacin, kako
nas kupci, stranke, dobavitelji, zaposleni, dojemajo. Tudi ¢e nimamo zapisane vizije, poslanstva in
vrednot, vsak stik s stranko pusti nek pecat, ki mu lahko re¢emo brand. Ce odnosa s svojimi partner;ji
nimamo definiranega, potem je vsak stik z zunanjim svetom drugacen in tako lahko naredimo celo
zmedo, saj partnerji ne vedo, kaj lahko pricakujejo od nas naslednji¢, ker pac¢ delamo »po obcutku«.

2. korak — ZAPISIMO SVOJO VIZIJO, DELUIMO V SKLADU S SVOJIMI VREDNOTAMI, SKRBIMO ZA
SVOJ BRANDING
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PAST STEVILKA 3: STORITEV (PRODUKT) IN KUPEC

»V Zivljenju boste imeli vse, Ce boste pomagali drugim, da dobijo to, kar si Zelijo.«
(Zig Ziglar)

Najprej si odgovorimo na vprasanje, zakaj ljudje kupimo nek produkt oziroma storitev? Preprosto zato,
ker smo prepricani, da bomo imeli od tega neko korist. Da bomo Ziveli boljse, lepSe. Da bomo resili
problem, ki nam ta trenutek krade nocni pocitek, ... Primer: cudeZne tabletke za uravnavanje telesne teze
bomo kupili, ker smo prepric¢ani, da ne bomo imeli vec tezav z odvecnimi kilogrami, imeli bomo super
postavo in se bomo pocutili bolj zapeljive. Ce si zelimo ve¢ zdravja, bomo kupili nekaj, za kar menimo, da
nam bo pomagalo pri tem, ce nas boli glava, bomo kupili tablete, ki odpravljajo bolecino,.....Pravzaprav
kupujemo skoraj izkljuéno iz dveh razlogov:

- dasi privos¢imo ugodje ali
- daseizognemo bolecini (tu ne mislim samo na fizicno bolecino).

Vas produkt ali storitev mora reSevati doloc¢en problem, ki ga ima potencialni kupec.

Vsekakor to ne pomeni, da kakovost proizvoda ali storitve nista pomembna. Ce Zelite svoj posel graditi
dolgorocno, je kakovost pomembna. Prav tako je pomemben odnos, ki ga moramo negovati s stranko
tudi po zakljuceni prodaji.

Ko predstavljate svoj izdelek ali storitev, ne opisujte lastnosti, ampak se osredotocite na korist, ki jo bo
zaradi izdelka ali storitve imel bodo¢i kupec.

Ko boste razmisljali o tem, kako opisati svoj produkt (izdelek ali storitev), se najprej vprasajte, kaksen
kupec bi bil za vas popoln? Kaksno Zivljenje ima? KakSen znacaj ima? KakSne so njegove vrednote? In
nenazadnje, kaksen je njegov problem, ki ga Zeli resiti?

3. korak: NE PONUJAJ IZDELKA ALI STORITVE VSAKEMU KUPCU, RAJE PONUJAJ RESITVE
IDEALNEMU KUPCU
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PAST STEVILKA 4: PRAVNO ORGANIZACIISKA OBLIKA

»Dokler stopam v pravo smer, dolZina mojih korakov pravzaprav ni pomembna. «
(Erica Lawrence)

Ko smo si priznali svoje sanje, dolocili cilje, izbrali produkt (izdelek ali storitev) in svojega popolnega
kupca, je cas, da se odlo¢imo, kakSna organizacijska struktura je za nase poslovanje ta trenutek najbolj
primerna.

V Sloveniji lahko samostojno ustvarjamo preko naslednjih pravno organizacijskih oblik:

- samostojni podjetnik
- kapitalska druzba
- osebna druzba

Ko se odlocate o obliki, si odgovorite vsaj na naslednja vprasanja:

- katera oblika je za moj posel najprimernejsa

- katero obliko je najlazje in najhitreje ustanoviti (ali mogoce ukiniti, Ce se izkaZe za napacno
odlocitev)

- pri kateri obliki prihranim najvec pri placilu davkov in obveznih dajatev

Najveckrat se ljudje odlocajo med s.p. (samostojni podjetnik) ali d.o.o. (druzba z omejeno
odgovornostjo). In ne obstaja enostaven odgovor na vprasanje, katera oblika je ustreznejsa. V nekaterih
primerih je to s.p., v drugih pa d.o.o.

Razlike obstajajo glede ustanovnega kapitala, glede razpolaganja s prisluzenim denarjem, glede
obdavcitve, odgovornosti, prispevkov,.... Zato je zelo pomembno, da dobro premislite o ustrezni obliki
poslovanja ali da se posvetujete s strokovnjaki na tem podrocju.

»Ce Zelimo uspeti, moramo najprej sploh verjeti, da lahko uspemo.«
(Michael Korda)

4. korak: DOBRO SPOZNAJ VSE PREDNOSTI IN SLABOSTI RAZLICNIH MOZNIH OBLIK DELOVANJA
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PAST STEVILKA 5: PRODAJA IN MARKETING

»Ovire so nujne za uspeh v prodaji in vseh drugih poklicih, saj zmaga pride Sele po mnogih bojih in
nestetih porazih. «

(Augustine Og Mandino II)

Je tudi vas presinil nelagoden obcutek ob besedi prodaja? Moram priznati, da sem s tem delom imela
sama najvecje tezave. Ce se Zelite podati na samostojno pot, si boste morali priznati, da je edino prodaja
tista aktivnost, ki podjetju nosi denar. Ena glavnih dejavnosti, ki ji morate nameniti dovolj ¢asa, je prav
gotovo prodaja. Kupci namrec ne bodo sami od sebe potrkali na vasa vrata.

Ce ste dobro osvojili 3. korak tele knjige, potem tudi prodaja laZje stece. Kajti pri prodaji je pomembno,
da zelo dobro poznamo nasega kupca, da ga razumemo, da vemo, kaksne potrebe, Zelje, pricakovanja
ima.

S prodajo je tesno povezan tudi marketing. Lenja Faraguna pravi, da je marketing prav vsaka aktivnost
podjetja z zunanjim svetom. Naj bo to nas dopis, okolica zgradbe, kjer delujemo, vsak nas pozdrav
poslovnemu partnerju, vsak nas telefonski klic,.....

Marketing je tista dejavnost, ki bo vasim potencialnim kupcem povedala, da sploh obstajate in da imate
izdelek ali storitev, ki bo resil kupceve tezave.

Za izvedbo dobrega marketinga, je potrebna izdelava marketinskega nacrta. Opredeliti moramo, kaksen
cilj Zelimo doseci z marketingom. Potem lahko dolo¢imo aktivnosti, ki so za to potrebne, ¢asovni okvir in
potrebna financna sredstva.

»Zapomnite se. Uspesni ljudje delajo stvari, ki jih neuspesni ne delajo.«

(Peter Cox)

5. korak: PRODAJA IN MARKETING NAJ POSTANETA PRIORITETA NA VASEM DNEVNEM
SEZNAMU OPRAVIL
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PAST STEVILKA 6: ORGANIZACIIA CASA

»Kljuc do uspeha je osredotocenost na stvari, ki si jih Zelimo in ne na tiste, ki se jih bojimo.«

(Brian Tracy)

Najbrz vam je dobro poznan obcutek, ko cel dan svigate okrog, delate malo tukaj, malo tam, malo tega,
malo onega, ....in ko pride vecer, ste utrujeni in se sprasujete, kaj ste sploh naredili v celem dnevu. Pocasi
se v vas prikrade Se malce slabe vesti, ker veste, da ste nekomu obljubili, da boste nekaj storili, pa vam je
zmanjkalo ¢asa,.... In tako se vrtite v zacaranem krogu.

S pravilnimi strategijami je mogoce z manj porabljenega ¢asa narediti vec in biti bolj u¢inkovit. Obstaja
veliko nacinov izmed katerih lahko izberete tiste, ki so vam najbolj pisani na koZo in jih ¢im lazje uvedete
v svoj vsakdan.

Mogoce bi bilo boljSe zamenjati izraz »organizacija ¢asa« z izrazom »organizacija sebe«. Namrec, ko
spoznamo, da smo mi tisti, ki s svojimi odlocitvami lahko obvladujemo ¢as, ki ga imamo na razpolago,
nam postane jasno, da ¢asa ne organiziramo, ker ima vsak dan natanko 24 ur. Organiziramo lahko samo
svoje dejavnosti v teh 24-ih urah.

S pravilno organizacijo ¢asa (oziroma organizacijo sebe) se izognemo stresu, obremenitvam, negativnim
napetostim, pridobimo pa zadovoljstvo, pozitivne vplive na odnose, na zdravje,.... Torej vse skupaj ima
vpliv na kakovost nasega Zivljenja. Predvsem pa vam bo ta korak omogocil, da boste dosegli zastavljene
cilje.

»lzgubljenega ¢asa ne najdemo nikoli vec.«

(Benjamin Franklin)

6. korak: ODLOCITE SE KAJ, KDAJ IN V KAKSNEM ZAPOREDJU BOSTE NEKAJ NAREDILI

10
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PAST STEVILKA 7: OBVLADOVANJE FINANC

»Nic na celem svetu ni nevarnejse od iskrene nevednosti in vestne neumnosti«

(Martin Luther King)

Brez zagotavljanja likvidnosti je onemogoceno poslovanje v prihodnosti. Dr. Jozko Peterlin pravi, da so
mnoga podjetja izkazovala dobicek, vse dokler niso Sla v stecaj, ker niso zmogla placevati racunov.
Dobicek je mogoce prikazovati »kreativno«. Denar na racunu podjetja pa je ali pa ga ni. Zato je
obvladovanije financ prav gotovo podrocje, ki je pomembno, ¢e Zelimo biti uspesni na daljsi casovni rok.

Podjetniki moramo vedeti, kaj pomeni »placilna sposobnost«, kakSen pomen ima kratkorocna placilna
sposobnost in kako je lahko dolgorocna placilna sposobnost odlocilna za uspesno poslovanje.

Podjetnik lahko bistveno vpliva na uspesnost s pravilnimi financnimi odlocitvami. Od velikosti podjetja in
od panoge, v kateri delujemo, pa je odvisno, koliko se je v podjetju sploh potrebno ukvarjati s financami.
Taksnih odlocitev ni pametno prepuscati drugim.

»Denar predstavlja kup stvari brez vrednosti ali brez koristi. Vendar predstavlja tudi nekaj dragocenega in
to je neodvisnost«

(Samuel Smiles)
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O AVTORICI:

Roza-Marija Mikelj je v prvi vrsti partnerka, zadovoljna mami in ponosna stara mama. Je mentorica

e Ve

druzina, kariera, zdravje,ljubezen, ...). Ima neustavljivo voljo do ucenja in pridobivanja novih znanj na
razli¢nih podrocjih.

Zadnjih 22 let hodi po samostojni podjetniski poti. Danes je uspesna podjetnica, prehojena pot pa niSla
vedno samo navzgor. Kot pravi sama, lahko poletis visje samo, ¢e si dovolj na tleh, da se lahko odrines.
Svoje bogate izkusnje Zeli deliti s podjetniki in jim pomagati, da bi lazje prepoznali in premagali ovire, ki
jim preprecujejo, da bi dosegli Se vecji poslovni in osebni uspeh.
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