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Vas prvi prioritet kada zapocinjete posao jest da dobijete zalet na trzistu sto je prije moguce.
Kako to mozete postici:

osigurajte da imate neodoljivu karakteristiku razli€itosti
izgradite i promovirajte Va$ kredibilitet

radite besplatno ili za manju cijenu od normalne u zamjenu za odredene promotivne
usluge

ukljucite povratne informacije Vasih kupaca u cijelom marketingu
aktivno trazite preporuke

Stvaranje bolje vrijednosti za klijente moze biti klju¢ prema vecoj prodaji. Ovo moze biti posebno
vazno ako Vam je teSko nadmetati se samo u cijeni.

Dobro razmislite, Sto jos klijenti Zele kada kupe Vas proizvod ili uslugu? Koje su njihove neiska-
zane brige ili frustracije? Kada otkrijete bolne to¢ke, mozete traziti rieSenja. Na primjer:

ponudite bolja jamstva ili garancije od Vasih konkurenata

pruzite viSe vrijednosti za novac slagajuci ekstra ponude kao Sto su besplatna instalacija
ili help desk usluge

rijeSite uobicCajene frustracije ili tieskobe kupca

Stvorite otpornost Vaseg posla tako Sto Cete izgraditi ponavljajuéi tok novca. Pouzdani prihodi
smanjuju efekte sezonalnosti i mogu Vam pomoci da prezivite krizu.

Kako bi izgradili stabilan tok novca, razmislite o ukljucivanju klijenata u ugovore ili programe
odrzavanja. Uzmite u obzir i odgodu placanja, potro$ni materijal, servis za pomoc¢ i program
lojalnosti. Ostali izvori mogu ukljucivati prodaju rezervnih dijelova ili dodataka, nadogradnju i
proSirenje ponude.

Postavite si ciljani prihod od poCetka (recimo, oko 40%) kao stabilan prihod na koji se mozZete
osloniti u dobrim i loSim vremenima.

Kupci vole mogucnost izbora. Trenutno moZete ponuditi samo nekoliko opcija ili cijena za Vas
proizvod ili uslugu. Mozete li proSiriti ono $to nudite u popisu opcija koji daje klijentu viSe izbora?
Na primjer, Dell se izdvojio od konkurencije tako Sto su individualizirali standardne kompjuterske
pakete. Kompanija je ohrabrila kupce da prilagode svoje kompjutere online odabireci njihove
precizne zahtjeve i periferije kao $to su printeri i monitori iz online opcija.

Kako mozete prepakirati Vase proizvode i usluge u jednostavne shvatljive nacine za izgraditi
nove ili viSestruke izvore prihoda? Mozete otici korak dalje i dati ime paketu te njegov viastiti
logo i marku.
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Mnoge tvrtke u zaCetku razvijaju svoj posao oko nekoliko klju¢nih kupaca. Ako ova slika odgov-
ara Vasoj situaciji, razumljivo je da Cete se fokusirati na zadrzavanju ovih nekoliko klijenata za-
dovoljnima, ali to ujedno c¢ini i Vas posao ranjivim. Gubitak jednog ili dva kupca moze unistiti Vas
posao.

Stotinu manijih klijenata su bolji nego 5 velikih. Raznolikost je ono $to Vasem poslu daje otpor-
nost kako bi prezivjeli gubitak nekoliko klijenata.

Zadrzavanje klijenata bit Ce klju¢no u kriznom razdoblju ili ako konkurencija postane preostra.
Razvijte razloge da Vam se klijenti vrate i ponovo kupe od Vas. Dobra vrijednost i odli¢na usluga
su dva klju€a za zadrzavanije klijenata i ponovljenu prodaju, ali trazite i dalje viSe nacCina kako
zadrzati klijenta. Na primjer:

potpisivanje ugovora

razvijanje programa vrijednosti

pruzanje neocekivanih pogodnosti
pruzanje pristupa specijalnim privilegijam

Posvetite paznju mjerenju stope zadrzavanja kupaca kako bi si mogli postaviti ciljeve za una-
predivanje.

Padovi prihoda mogu upropastiti Vas tok novca i otezati placanje Vasih raCuna. Oni su isto tako
i glavni uzrok zastoju nov€anog toka.

Usponi i padovi mogu biti rezultat sezonalnosti, ali isto tako mogu biti i uzrokovani krivo tajmi-
ranim marketingom. Marketing obi¢no ima vrijeme izvodenja; ne djeluje uvijek odmah. Zamislite
to kao sijanje sjemena — rezultati nisu odmah vidljivi.

Zbog toga je vazno ogladavati se konstantno — &ak i kada ste jako zaposleni. Cekanje razdo-
blja tiSine prije nego se ponovo oglasite moze povecati tihi period i produziti Vase probleme
nov€anog toka ¢ak i dalje.

Budite proaktivni. Mnogi poslovi (osim prodavaca) mogu pretprjeti slabiji period oko Bozi¢a ili
vecih praznika. Ako znate da ¢e Va$ posao prolaziti kroz ,tihi“ period, po€nite planirati nacine

da prihodi pristizu i u zatisju. Na primjer, posao servisiranja poljoprivredne opreme ponudio je
servisiranje strojeva sezonske farme u zimi po specijalnim cijenama, tako da oprema bude u top
stanju za prolje¢e. Softwerska kompanija uvijek je prolazila kroz recesiju tijekom ljetnih mjeseci i
praznika. Promijenila je ovu situaciju trazeci dugorocnije projekte koji bi drzali osoblje uposleni-
ma kroz ,slabije” periode.

Sto mozete promijeniti u Vasem pristupu ili ponuditi klijentima kako biste izravnali padove u
Vasoj godini?
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1. Sastavite jaki savjetnicki tim

Pokretanje poslovanja moze biti usamljen proces i razmisljanje da sve to sami mozete uciniti je
put do dodatnog stresa i pritiska. Proucite uspjeSne poduzetnike i vidjet Cete da su se okruZili sa
snaznim skupinama savjetnika.

Tipi€an sredisnji tim ¢e ukljuciti raCunovodu, odvjetnika, bankara i mentora, iskusnog poslovnog
Covjeka kojem se divite. Zatim mozete dodati stru¢njaka koji Vam moze pruziti kvalitetan savjet
u posebnim podrucjima u kojima Vam mozda nedostaje stru¢nih vjestina, kao $to su financije,
proizvodnja, marketing ili tehnologije.

2. lzaberite odgovarajucu poslovnu strukturu
— savjetovanjem

Da li ¢ete zapoceti kao samostalni vlasnik, drustvo s ograni¢enom odgovornos$cu, partnerstvo ili
nesto drugo? Potrazite savjet jer svaka struktura uklju€uje poznavanje zakonska, regulativna i
porezna pitanja.

Razmisljajte izvan ove godine. Koja struktura nosi najvise kredibiliteta kod klijenata? Koja je na-
jbolja struktura ako zelite prosSiriti posao ili uzeti partnere? Koja struktura ¢e najbolje odgovarati
buducim investitorima? Razmisljajte takoder i o nasljedivanju — jednog dana htjeti ¢ete prodati ili
proslijediti posao Vasoj obitelji, osoblju ili vanjskom kupcu.

3. RijeSite sve regulatorne zahtjeve

Ne zelite biti ometani regulatornim pitanjima jednom kad ste u poslu.

PopiSite sve §to je potrebno rijesiti sada, od zdravstvenih i sigurnosnih pitanja do dozvola i sug-
lasnosti potrebnih iz drzavnih, regionalnih ili lokalnih viasti. Ako po€injete posao od kuce, trebate
li dozvolu? Da li ¢e Va$ posao ukljuCivati opasne djelatnosti, buku ili otrovne kemikalije? Ako je
tako, kakve dozvole su Vam potrebne i kakve zdravstvene i sigurnosne mjere morate poduzeti?

Koje poreze morate platiti i kada? Koji je dobar sustav za rjeSavanje toga kako ne biste propus-
tili koje placanje ili dobili kaznu?

Napravite popis i raditi sustavno prolazite kroz njega uz pomo¢ Vasih savjetnika.
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4. Organizirajte se

Dobar posao se bazira na dobroj organizaciji. Da biste vodili posao kako treba, trebate ucinko-
vite procese. Vrijeme utroSeno u uspostavljanje jednostavnih, ali uc€inkovitih procesa isplatit ¢e
Vam se velikodusno. Razmislite o svemu, od proizvodnje do plac¢anja i dostave. S dobrim pro-
cesima mozete:

voditi posao ucinkovitije i delegirati s viSe pouzdanja

dostaviti u€inkovitu i dosljednu kvalitetu u proizvodima, uslugama i dostavi korisnicima
trenirati novo osoblje brze ako imaju jasan operativni prirucnik koji ¢e slijediti
delegirati ili uzeti pauzu uz viSe pouzdanja da ostali mogu slijediti operativni prirucnik
dodati vrijednost Vasem poslu u o€ima buducih kupaca

izgraditi temelj na kojem cete Vas$ posao pretvoriti u fransizu u buducnosti

5. Razvijte dobro upravljanje kreditom

Ako prodajete na kredit, treba Vam brzi, uCinkoviti i dosljedan proces kreditnog menadzmenta.
Kao nova tvrtka, potreban Vam je novac koji Vam duguju sto prije moguce kako biste mogli plati-
ti raCune i smanijiti troSkove kamata. Nemojte nikada dopustit da Vam stvari izmaknu kontroli. U
suprotnom, neki klijenti ¢e Vas tretirati kao izvor jeftinog financiranja. Na $to treba pripaziti:

provjerite kreditno stanje svih novih klijenata, ¢ak i ako ste nestrpljivi u poslovanju s njima
provjerite da li Vasi klijenti razumiju Vase uvjete poslovanja i potpiSite im pristanak
postavite kreditni limit i sistem za izdavanje naredbi koje ¢e premasiti ugovoreni kreditni
limit

izdajte raCune brzo i Saljite izvjestaje na vrijeme

obavijestite klijente koji nisu podmiriil svoje racune na vrijeme. U svrhu efektivnosti, pos-
jetite ih, nazovite ih ili im poSaljite e-mail. Klijenti koji kasne s placanjem moraju znati da
Vi pratite njihova dugovanja.
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6. Razvijte kvalitetan racunovodstveni sistem

Trebate pravovremene informacije za donosenje pravih poslovnih odluka. Neka Vam pomogne
Va$ raCunovoda postaviti lako operativan raCunovodstveni sistem.

Dobar racunovodstveni sistem bi Vam trebao dopustiti:

® da automatski skinete i grupirate detalje bankovnih izvoda, da ustedite vrijeme i eliminirate
greske ruénog unosa podataka

® generirate trenutne izvjestaje profita, gubitaka, budzeta i drugih financijskih izvjestaja

® pregledate brzi kontrolni sazetak poslovnog ucinka

® izdavate raCune klijentima, imate uvid u placanja i mozete oznaciti neplacena potrazivanja
® budete izvjeStavani o Vasem poloZaju nov€anog toka kako bi mogli aZurirati Vas proracun

Ako izaberete online opciju, Vi i Vas ratunovoda dobivate dodatnu pogodnost da pristupite infor-
macijama s bilo kojeg racunala.

/. Izgradite dobre odnose sa suradnicima

Uz klijente, zajmodavci, investitori i dobavljaci su takoder vazni sudionici u VaSem poslu. Vazno
je izgraditi dobre odnose sa svima njima. Kao i zbog unaprijedenja poslovnog iskustva, dobri
odnosi Ce se isplatiti i u teSkim vremenima.

Plac¢anje dobavljaCima na vrijeme razviti Ce odnos koji moZete iskoristiti kasnije kako bi is-
poslovali povoljnjije uvjete placanja ako vremena postanu teSka. Pokazajuci da imate dobre
vjestine upravljanja novcem i da moZzete dobro unaprijed predvidjeti zastoje toka novca, izgradit
Ce povjerenje Vasih zajmodavaca i investitora.

Ako je potrebno, posvetite se u€enju onoga sto ne znate, kao $to su osnove financijskog me-
nadzmenta.
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Znaci imate odli¢nu poslovnu ideju i uvjereni ste da ¢e Vas posao donositi dobru zaradu, no ne-
mate mnogo kapitala da se Va$ posao uzdigne. Zongliranje postojeéim financijskim obvezama
kao Sto su hipoteka ili bankovni kredit mogu pritisnuti Vas poslovni plan. Rastuci broj poduzetni-
ka upotrebljava kreativno razmisljanje i mudro planiranje kako bi lansirali posao s najmanjim
budzetima.

ZapocCimanje VaSeg posla na najmanjem budzetu znaci da ¢ete morati raditi puno viSe kako bi
bili sigurni da se Va$ posao ne uru$i radi nedostatka sredstava.

v

Cak i ako financije nisu na Va$oj strani, vjerojatno imate nesto $to mnogi uspostavljeni poslovi
nemaju, a to je - vrijeme. Ako imate vrijeme u Vasim rukama, mozete izgraditi prihode i tok nov-
ca iz Vaseg vlastitog teskog rada.

Imajte na umu da najlaksi poslovi za uzdizanje su oni koji ne zahtijevaju mnogo resursa ili
pocCetne izdatke. To su opcenito usluzni poslovi kao Sto su planiranje vjen€anja, savjetovan-
je, edukacije te ostale usluge. MozZda ¢ete samo morati kupiti novo odijelo i posjetnice kako bi
poceli privlaciti klijente.

Za proizvodniju ili trgovinu joS uvijek je moguce izgraditi uspjeSan posao s ograni¢enim kapita-
lom, ali morate usmijeriti svaku kunu tamo gdje je najpotrebnije i biti spremni drzati se toga ko-
liko god je potrebno da bi bili barem na nuli.

Ako Vasa poslovna ideja zahtjeva velike poCetne izdatke koji ,prozdiru“ veéinu Vaseg budzeta,
najvjerojatnije ¢e te shvatiti da ni jedna koli€nog opreznog financijskog menadzmenta ne moze
spasiti Vas posao od propadanja.

Bespotrebno je reci da ako imate ogranicen budzet, morat Cete usmijeriti troSenje u podrucje
koje ima najveci utjecaj na Vas posao. Evo nekoliko savjeta kako bi Vas novac mogao i¢i dalje.

pronadite besplatnu poslovnu podrsku. Poslovna podrska ili savjet ne moraju kostati
bogatstvo — mnogo je nacina kojima mozete dobiti pomoc i izgraditi Vase znanje besplat-
no. Upotrijebite internet za istrazivanje uspjesnih priCa u Vasoj odabranoj industriji i is-
trazite postoje li ikakvi drzavni servisi poslovnog mentoringa koji su Vam dostupni. Mogli
biste pristupiti mreZi prijatelja i obitelji ili udruzenju industrije kako biste stupili u kontakt s
nekim u Vasoj industriji tko bi mogao podijeliti svoje znanje s Vama.
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Ucinite to sami. Ako nemate budZet za dizajn web stranice skupocjenog izgleda ili niste
sigurni kako dizajnirati promotivni materijal, razmislite o tome da naucite kako to sami
napraviti. Na primjer, mogli biste pohadati besplatan ili jeftini teCaj o tome kako koristiti
softver za dizajniranje, ili upotrijebiti resurse s interneta i naucite to sami. Gotovo svaki
poslovni zadatak mozete sami napraviti ovisno o tome koliko imate slobodnog vremena.
Ako ste umjetnik, mogli biste preuzeti odgovornost nad cjelokupnim procesom obradujuci
narudzbe, komunicirajuéi s klijentima, i kreirajuci ilustracije i pakete za dostavu. Mogli
biste uvidjeti da klijenti cijene to Sto mogu biti u kontaktu s osobom koja je kreirala svoju
ilustraciju.

Radite od kuée ili unajmite jeftini prostor. Ako vodite online trgovinu ili se ne morate
susretati s klijentima u Vasem prostoru, rad od ku¢e moze biti odlicna opcija. Ako Vam
zatreba fiziCki ured, unajmljivanje sobe za sastanke u zajedni¢kom uredu ili dijeljenje na-
jamnine za nekretninu s drugom tvrtkom dobar je na€in za minimiziranje troSkova. Dijelje-
ni poslovni prostori Cesto imaju zajedniCke sadrzaje, kao $to su sobe za sastanke i sobe
za pauze, koji su odli¢ni za sastajanje sa klijentima.

Narucite samo ono Sto trebate. Oduprite se iskuSenju da narucite velike koli€ine zaliha
od dobavljaca u iS€ekivanju velikih narudzbi. Imati manje zaliha znaci usStedu u troskov-
ima skladiStenja i smanjuje rizik od krade ili oStecenja. Ako ste online prodavac, mozda
mozete dogovoriti da se zalihe brzo dostave Vama kako dobivate narudzbu, S$to znaci da
ne mozete biti ,zatrpani® zalihama. LoSa strana toga je da ¢e te mozda morati platiti viSe
za artikle, snizavajuc¢i Vasu marzu, i mozda Ce trebati duZe da Vasi klijenti dobiju naruce-
no.

Minimizirajte fiksne troskove. Sto vise fiksnih trokova imate, to ste financijski vise
vezani. Neki fiksni troSkovi, kao §to su struja ili telefonska linija ne mogu se izbjeci, ali
ostali troSkovi kao Sto su transport ili uredski materijal varirat ¢e svaki mjesec. Dobro
razmislite prije nego $to se financijski obvezete na bilo kakve usluge koje nisu potrebne.

Koristite besplatni ili softver baziran na cloudu. Umjesto da placate za softverske
pakete, skinite softver s interneta. Postoje razne web stranice koje nude besplatni softver
za obradu rije€i, raCunovodstvene platforme i alati za kontrolu budzeta, bilo da je probna
verzija ili potpuno besplatno. Postoje takoder i besplatne ili jeftine inaice mnogih Cesto
koriStenih programa koji su bazirani na cloudu. Programi bazirani na cloudu su pohran-
jeni na internetu te zato ne zahtijevaju veliku brzinu izvrSavanja ili fizickog prostora kao
programi pohranjeni na tvrdom disku Vaseg racunala.

Koristite drustvene medije kao marketinski alat. Kreiranje Facebook ili Twitter pro-
fila je besplatno i pruza platformu za oglasavanje Sirokoj publici diliem svijeta. Da biste
privukli klijente i ostvarili prodaju putem drustvenih medija, morat Cete biti Cesto prisutni
online, $to zahtjeva vrijeme. Facebook takoder uklju€uje jeftinu opciju pla¢enog reklami-
ranja koji mozete iskoristiti da ,namamite” potencijalne klijente na Vasu stranicu. Stranice
drustvenih medija takoder mogu biti upotrebljene kao besplatna zamjena za vlastitu web
stranicu dok ne skupite dovoljno novaca.

Prodajte na online aukcijskim stranicama. Online aukcijske stranice su dobar nacin
predstavljanja Vaseg proizvoda Sirokoj publici bez da morate kreirati skupu web stranicu
ili platiti za oglaSavanje. Imajte na umu da vecina stranica naplacuje malu proviziju za
svaku prodaju pa pripazite da je uracunate prilikom odredivanja cijene.
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MozZzda je bilo potrebno mnogo teSkog rada i odlucnosti, ali sada ostvarujete prodaju. Primamlji-
VO je potroSiti novac na sebe ili nekakvu novu opremu kao nagradu za Vasu upornost. Izbjegnite
troSenje na novu opremu ili tehnologiju, osim ako ¢e to napraviti veliku razliku u Vasem poslo-
vanju unaprijedujuci produktivnost ili operativne kapacitete. Generalno je najbolje staviti novac
ravno natrag u razvijanje ,kraljeznice” Vaseg poslovanja — ili kupovinom dodatnih zaliha ili pov-
ecCavajudi listu klijenata za usluzne poslove.

Doci ¢e vrileme kada ¢ete morati donijeti velike odluke za npr. Sirenje na nova trzista. Mozda cCete
morati potrositi ve¢inu Vase usStedevine, ili razmiSljati o posudivanju kako bi iskoristili nove prilike.

Na primjer, mozda narucujete proizvod koji se dobro prodaje od jednog dobavljaCa i doznate
da Vam drugi dobavlja¢ mozZe prodati isti proizvod za dio te cijene, uz uvjet da kupite tisuéu je-
dinica. Unato¢ tome $to Ce biti potreban znacajan odljev kapitala, moglo bi pruziti VaSem poslu
probitak kakav ste Cekali.




